
 التسيير وعلوم  التجاريةالاقتصادية والعلوم  مكلية العلو 
الجزائر -جامعة غرداية  

 قسم العلوم التجارية 
 الدكتوراه  شهادة   لنيل  مقدمةأطروحة 

 تجارية  م ة وعلوم التسيير وعلو اقتصادي علوم  :في ميدان
 علوم تجارية  :الشعبة

 تسويق خدمات  :التخصص
 قريشي خولة  : المترشحةمن إعداد 

 :بعنوان
 

 

 

 

 

 

 

 

 2022/ 06/01نوقشت وأجيزت يوم:  
 : والسيدات  السادةأمام اللجنة المكونة من  

 جامعة غرداية            رئيسا                          أستاذ   كسنة محمد 
 أستاذ                        جامعة ورقلة            مشرفا     مولاي لخضر عبد الرزاق                     

 جامعة غرداية           مناقشا                      أستاذ    زوزي محمد                                
 مناقشا  بوقرة إيمان                                 أستاذ محاضر أ                  جامعة غرداية          

 أستاذ                          جامعة ورقلة           مناقشا                            عبد الحقبن تفات 
 مناقشا      أستاذ محاضر أ                  جامعة ورقلة                                         زينبشطيبة  

                  
 2022/ 2021الجامعية:السنة  

التواصل    شبكات عبر  التسويقية الاتصالات  أثر 
 الجزائري   ن للزبو  ئيرا الش  السلوك  على  الاجتماعي 

السياحية   الوكالات  من زبائن   لعينة   ميدانية   دارسة-
 -بالجزائر   العاملة
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 التسيير  وعلوم التجاريةالاقتصادية والعلوم  مكلية العلو  
 قسم العلوم التجارية 

 الدكتوراه  شهادة نيل  ل  مقدمةأطروحة 
 تجارية  م ة وعلوم التسيير وعلو اقتصادي علوم  :في ميدان

 علوم تجارية  :الشعبة

 تسويق خدمات  :التخصص
 قريشي خولة  : المترشحةمن إعداد 

 :بعنوان
 

 

 

 

 

 

 

 

 2022/ 06/01نوقشت وأجيزت يوم:  
 : والسيدات  السادةأمام اللجنة المكونة من  

أستاذ                        جامعة غرداية            رئيسا      كسنة محمد 
 ومقررا   مشرفا     مولاي لخضر عبد الرزاق                    أستاذ                        جامعة ورقلة      

 مناقشا     جامعة غرداية                زوزي محمد                                 أستاذ 
 بوقرة إيمان                                 أستاذ محاضر أ                  جامعة غرداية          مناقشا  

 أستاذ                          جامعة ورقلة           مناقشا     عبد الحق بن تفات 
 زينب                                أستاذ محاضر أ                  جامعة ورقلة         مناقشا   شطيبة  

                 
 2022/ 2021الجامعية:السنة  

 

التواصل    شبكات عبر  التسويقية الاتصالات  أثر 
 ن الجزائري للزبو  ئيرا الش  السلوك  على  الاجتماعي 

السياحية   الوكالات  من زبائن   لعينة   ميدانية   دارسة-
 -بالجزائر   العاملة
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 الرَّحِيمِ بِسْمِ اللَّـهِ الرَّحْْ ٰـنِ  

ا النَّاسُ إِنََّّ خ ل قْن اكُمْ مِنْ ذ ك رٍ و أنُْـث ى و ج ع لْن اكُمْ شُعُوبًا و ق ـب ائِل   يَ  أ يّـُه 
  ةسور  [خ بِيٌ لتِـ ع ار فُوا إِنَّ أ كْر م كُمْ عِنْد  اللََِّّ أ تـْق اكُمْ إِنَّ اللََّّ  ع لِيمٌ 

 ]13الحجرات:
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 داء ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــالإه 
 إلى 

 روح المصطفى محمد صلى الله عليه وسلم خير المعلمين على وجه الأرض   
 
 إلى 

 الكريمين   يَّة والد   
 *فضلكم يَ والدي عمني حتى اللجم 

 كل هم قد أصبنا زادكم بًلطبع هم 
 إن كل ما جنينا من جهودكم نجم

 لي عند المحن* والدي يَ خي عون كان  
 *أنت يَ من تملكين جنة تحت القدم 
 كل ألفاظ لساني كل شكر قد رهن
 اجمعوا كل المعاني من عراب أو عجم 
 لا توافي شكرهن لا تجاوز العدم* 

 أولادي   إلى 

 محمد علي نسيم ونَّديـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــن

 

 
ي    ولة  ــ خ 

ش  ق ري   
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 وعرفـان   شكر
بًدئ ذي بدء، أشكر ربي كثيا  وحده الذي أكرمني وأعانني وسهل على مشقة الصعاب مصداقا  

نَّكُمْ  ش ك رْتُْ  ل ئِن  ر بُّكُمْ  تَ  ذَّن   و إِذْ لقوله "  هم لك الحمد كما ينبغي لجلال وجهك لَّ "، ال لَ  زيِد 
 وعظيم سلطانك 

للأستاذ المشرف البروفيسور: مولاي لخضر عبد الرزاق  ثم أتقدم بشكري وعظيم امتناني 
 على إشرافه على هذا العمل

كما أتوجه بًلشكر الجزيل إلى الَساتذة الكرام أعضاء لجنة المناقشة الذين شرفونَّ بقبولهم  
 بمناقشة هذه الَطروحة

 هم وإرشاداتهم أتوجه أيضا  بأسمى عبارات الشكر والتقدير للأساتذة المحكمين للاستبيان على آرائ
 أشكر ايضا  لجنة تكوين الطور الثالث على كل التسهيلات التي قدموها لنا 

ويدعوني واجب العرفان إلى تقديم شكري وعظيم امتناني إلى كل من ساعدني في عملية توزيع  
 الاستبيان 

صلى الله  زاء إتباعا  لقول النبي  الجإلى كل من نسي قلمي أن يكتبه فجزاه الله عنا خي 
افِئُوهُ،  م عْرُوفاا إِل يْكُمْ   ص ن ع   م نْ » وسلمعليه  دُوا ل ْ   ف إِنْ  ف ك  افِئُون هُ  م ا تجِ    أ نَّكُمْ   ت ـر وْا  ح تىَّ  ل هُ  ف ادْعُوا تُك 

 ".......رواه أبو داوود ك اف أْتُموُهُ   ق دْ 
 
 

 
ي    ولة  ــ خ 

ش   ق ري 
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 لملخص: ا

من قبل على السلوك الشرائي    الفيسبوكمزيج الاتصالات التسويقية عبر    تأثيربحث  إلى    هدفت الدراسة            

السياحية   الوكالات  عناصر    من  ،الجزائريةزبائن  )الإعلان، الا  مزيجخلال  الفيسبوك  عبر  التسويقية  تصالات 

 . والتسويق الفيروسي(العلاقات العامة، التسويق المباشر، تنشيط المبيعات  

ومن ثم توجيه   google Formsمن أجل ذلك تم إعداد وتصميم استبيان إلكتروني من خلال نمذجته في        

زبائن الوكالات السياحية الأعضاء في صفحات الفيسبوك عبر الوطن للإجابة عليه؛ بلغ العدد الكلي للاستبيانات 

تغطي متغيرات الدراسة، مستخدمين في  عبارة 57الاستبانة من  استبانة، حيث تكونت 505التي ادخلت التحليل

ببرنامج بالاستعانة  التحليلي  الوصفي  المنهج  المستردة  الاستبيانات   SPSS Modeler 18.2.1تحليل 

 . Spssv27و

العلاقة بين أبعاد  لتمثيلشجرة القرار هو النموذج الأفضل  نأهمها: أ خلصت الدراسة إلى مجموعة من النتائج        

أنه هناك ثلاثة أبعاد ذات أهمية في بناء النموذج ، و السلوك الشرائيومكونات  الاتصالات التسويقية عبر الفيسبوك  

الفيس المباشر عبر  الفيسبوك والتسويق  الفيسبوك، الإعلان عبر  الفيروسي عبر  )التسويق  الترتيب  ، بوك(وهي على 

 . % 67تقدرب:  أن التسويق الفيروسي أهم بعد في بناء النموذج )شجرة القرار( بأهميةو 

وسلوك ،  الجزائريةوتبين أنه هناك مستوى متوسط من الاتصالات التسويقية عبر الفيسبوك للوكالات السياحية      

 متردد عبر الفيسبوك لزبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر.

وجود      بين  وتبين كذلك  إحصائية  دلالة  ذات  التسويقية  أبعاد    جميع   علاقة  العلاقات الاتصالات  )الإعلان، 

 .عبر الفيسبوك والسلوك الشرائيالعامة، التسويق الفيروسي، التسويق المباشر، تنشيط المبيعات(  

 

 فيسبوك.  ؛تسويق فيروسي؛ سلوك شرائي  ؛ تسويقية رقمية، شبكات تواصل اجتماعي  ت اتصالا  المفتاح: الكلمات  
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Abstract: 

 

       This research aims to study the effect of the marketing communication mix 

through social networks, in particular the Facebook network, on the purchasing 

behavior of customers of tourism agencies operating in Algeria, through the 

main elements of Facebook marketing communication (advertising, public 

relations, direct marketing, sales promotion and viral marketing). 

To do this, an electronic questionnaire was prepared and designed by modeling 

it in Google Forms and then inviting clients of tourism agencies that are 

members of Facebook pages across the country to respond. The total number of 

questionnaires entered into the analysis was 505. The questionnaire is composed 

of 57 elements covering the variables of the study, the descriptive analytical 

method is used in order to analyze the questionnaires retrieved using SPSS 

Modeler 18.2.1 and Spssv27 software. 

    The results of the current study have shown that the decision tree is the best 

model to represent the relationship between the dimensions of marketing 

communication via Facebook and the components of purchasing behavior. Three 

dimensions are of significant in the construction of the model, they are: viral 

marketing via Facebook, advertising via Facebook and direct marketing via 

Facebook. We note that viral marketing is the most important dimension in the 

construction of the model (decision tree) with an importance estimated at 67%. 

   The study found that there is a medium level of marketing communication via 

Facebook for tourism agencies operating in Algeria, and hesitant behavior via 

Facebook for clients of tourism agencies operating in Algeria. 

The study also found that there is a statistically significant relationship between 

all dimensions of marketing communication (advertising, public relations, viral 

marketing, direct marketing, sales activation) through Facebook and buying 

behavior. 

 

Keywords: digital marketing communications, social networks; viral marketing; 

buying behavior; Facebook. 
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Résumé : 

        Cette recherche a pour objectif d'étudier l'impact du mix de communication 

marketing à travers les réseaux sociaux, notamment le réseau Facebook, sur le 

comportement d'achat des clients d'agences de tourisme opérant en Algérie, à 

travers les principaux éléments de communication marketing via Facebook 

(publicité, relations publiques, marketing, activation des ventes et marketing 

viral). 

Pour cela, un questionnaire électronique a été préparé et conçu en le modélisant 

dans Google Forms puis en invitant les clients d'agences de tourisme membres 

de pages Facebook à travers le pays à y répondre ; Le nombre total de 

questionnaires entrés dans l'analyse a atteint 505, le questionnaire étant composé 

de 57 phrase couvrant les variables de l'étude, en utilisant la méthode analytique 

descriptive pour analyser les questionnaires récupérés à l'aide du programme 

SPSS Modeler 18.2.1 et Spssv27.  

L'étude s'est conclue par un ensemble de résultats dont les plus importants sont : 

que l'arbre de décision est le meilleur modèle pour représenter la relation entre 

les dimensions de la communication marketing via Facebook et les composantes 

du comportement d'achat, et qu'il existe trois dimensions importantes dans la 

construction du modèle, qui sont, dans l'ordre (le marketing viral via Facebook, 

la publicité via Facebook et le marketing direct via Facebook), et que le 

marketing viral est la dimension la plus importante dans la construction du 

modèle (arbre de décision), avec un importance estimée à 67%. 

        Il a été constaté qu'il existe un niveau moyen de communication marketing 

via Facebook pour les agences de tourisme opérant en Algérie, et un 

comportement hésitant via Facebook pour les clients d'agences de tourisme 

opérant en Algérie. 

    Il a également été constaté qu'il existe une relation statistiquement 

significative entre toutes les dimensions de la communication marketing 

(publicité, relations publiques, marketing viral, marketing direct, activation des 

ventes) via Facebook et le comportement d'achat. 

 

Mots-clés : communication marketing digitale, réseaux sociaux ; marketing 

viral ; comportement d’achat ; Facebook 
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 قائمة المحتويات 

 
 الصفحة 

 I الإهداء 

 II  الشكر 

 III الملخص 

 IV قائمة المحتويَت 

 V قائمة الجداول 

 VI قائمة الَشكال

 VI قائمة الملاحق 

 خ-أ  المقدمة 

 والاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعيسلوك الشرائي  لا الفصل الَول: 
 03 المبحث الاول: الشبكات الاجتماعية الرقمية 

 13 الثاني: الاتصالات التسويقية عبر شبكات التوصل الاجتماعيالمبحث  

 40 السلوك الشرائي للمستهلك :  الثالث المبحث  

 55 بًلاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعيعلاقة السلوك الشرائي  المبحث الرابع: 

  ة ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالسابق  تالفصل الثاني: الدراسا
 60 المبحث الاول: الدراسات السابقة بًللغة العربية 

 73 الثاني: الدراسات السابقة بًللغة الَجنبية المبحث  

 81 موقع الدراسة الحالية من الدراسات السابقة :  الثالث المبحث  

  ةـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ: الدراسة الميدانيالثالث الفصل  
 89 المنهجية للدراسة الميدانية   تالَول: الإجراءاالمبحث  

 106   واختبار الفرضياتعرض : الثاني المبحث  

 144 المبحث الثالث: مناقشة نتائج الدراسة 

 154 الخاتمة 

 159  قائمة المراجع 

 178 قائمة الملاحق 

 191 الفهرس 
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 قائمة الجداول 

 الصفحة  عنوان الجدول  الرقم
 13 نسب استخدام شبكات التواصل الاجتماعي في بعض الدول  1-1

 49 النماذج التقليدية لعملية الاستجابة  1-2

 91 درجات الموافقة حسب مقياس ليكارت الخماسي  3- 3

 91 طريقة توزيع المتوسطات الحسابية حسب ليكارت الخماسي  4- 3

 91 تصنيف الإجابات وفق المتوسط الحسابي المرجح  5- 3

 94 ألفا كرونباخ للمحور الأول  6- 3

 94 الأول معامل الصدق للمحور  7- 3

 95 للمحور الثاني   ألفا كرونباخ 8- 3

 95 معامل الصدق للمحور الثاني  9- 3

 95 معامل الثبات لمحاور الاستبيان  10- 3

 96 توزيع أفراد العينة حسب متغير الجنس 11- 3

 97 توزيع أفراد العينة حسب متغير السن 12- 3

 99 توزيع أفراد العينة حسب متغير المستوى التعليمي  13- 3

 100 أفراد العينة حسب متغير الحالة المهنية توزيع   14- 3

 101 توزيع أفراد العينة حسب متغير الدخل الشهري   15 - 3

 102 توزيع أفراد العينة حسب عدد سنوات المشاركة في الفيسبوك   16 - 3

 103 فيسبوك لل   معدل التصفحتوزيع أفراد العينة حسب  17 – 3

 105 الفيسبوك  شراء الخدمة عبرتوزيع أفراد العينة حسب  18 – 3

 107 اتجاهات آراء أفراد العينة للمحور الأول المتعلق بالإعلان عبر الفيسبوك 19 – 3

 108 اتجاهات آراء أفراد العينة للمحور الأول المتعلق بالعلاقات العامة عبر الفيسبوك  20 – 3

 108 العينة للمحور الأول المتعلق بالتسويق المباشر عبر الفيسبوك اتجاهات آراء أفراد  21 – 3

 109 اتجاهات آراء أفراد العينة للمحور الأول المتعلق بتنشيط المبيعات عبر الفيسبوك  22 – 3

 110 اتجاهات آراء أفراد العينة للمحور الأول المتعلق بالتسويق الفيروسي عبر الفيسبوك  23 – 3

 111 اتجاهات آراء أفراد العينة للبعد الأول المتعلق بالاتصالات التسويقية  24 – 3

 112 اتجاهات آراء أفراد العينة للمحور الثاني المتعلق بالمكون الادراكي  25 – 3

 112 اتجاهات آراء أفراد العينة للمحور الثاني المتعلق بالمكون العاطفي  26 – 3

 113 العينة للمحور الثاني المتعلق بالمكون السلوكي اتجاهات آراء أفراد  27 – 3

 114 اتجاهات آراء أفراد العينة للبعد السلوك الشرائي  28 - 3

 116 وليك   -شابيروختبار انتائج  29 - 3

 Mann-whitney 116نتائج  30 – 3
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 118 وليك   -نتائج اختبار شابيرو 31 - 3

 kruskal-Wallis 118 اختبار 32 - 3

 kruskal-Wallis 120نتائج اختبار    33 – 3

 121 ويليك -نتائج اختبار شابيرو 34 – 3

 kruskal-Wallis 122 نتائج اختبار 35 - 3

 123 ويليك -اختبار شابيرو 36 - 3

 kruskal-Wallis 124 نتائج اختبار 37 - 3

 126 ويليك -نتائج اختبار شابيرو 38 - 3

 kruskal-Wallis 126 نتائج اختبار 39 - 3

 128 ويليك -اختبار شابيرو 40 - 3

 kruskal-Wallis 128 نتائج اختبار 41 - 3

 130 وليك   -نتائج اختبار شابيرو 42 - 3

 Mann-whitney 130نتائج  43 - 3

 132 العلاقة بين السلوك الشرائي والاتصالات التسويقية عبر الفيسبوك  44- 3
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 توطئة: -أ
من         المؤسسة،   إن  يد  في  بعدما كان  الزبون  إلى  القوة  مركز  انتقال  هو  الحالية  الأعمال  بيئة  مميزات 

فأصبح هو من يقرر وما على المؤسسة إلا أن تستجيب لتضمن بذلك البقاء والاستمرار في مجال نشاطها، 
 محاولة في ذلك التأثير في موقعه الإدراكي والعاطفي والسلوكي.

الش       السلوك  والتقييم إن  والإدراك  الانتباه  عمليات  من  لسلسلة  نهائية  نتيجة  هو  المتحقق  رائي 
للمعلومات والبدائل لاتخاذ القرار الشرائي والذي يبنى أساساَ على عمليات الاتصال التسويقي، لذلك فإن 

وجهة المسوق يسعى إلى تحقيق سلوك مستجيب من قبل الزبون إلى مضمون ومحتوى الرسالة التسويقية الم
 إليه.

في بداية التسعينات بنظام الاتصالات التسويقية، حيث أصبح له كيان مستقل   المنظمات د اهتمام  زا      
، إن هذا الاهتمام لم يأت من فراغ وإنما جاء كنتيجة لظهور مجموعة من العوامل أهمها: بروز هابذاته داخل

وهذا أدى إلى دفع المنتجين إلى بذل أقصى   -هو من يتحكم بالسوق   الزبونأي أن  -ظاهرة سوق المشترين
حديد حاجاتهم، لمعرفة سلوكهم وتوقع هذا السلوك من خلال السعي لت  الزبائنالجهود لجمع معلومات حول  

 ويفترض أن تكون هذه المعلومات متغيرة وفقاَ لتغير أذواق المستهلكين ورغباتهم. 
)أد         الأنترنت  شبكة  من  الثاني  الجيل  دخول  العالمية web 2.0ى  الشبكة  سلوك  تغيير  إلى   )

باسweb1.0للإنترنت) للمستخدم  فقط  ويسمح  البيانات،  مشاركة  على  مسبقاَ  يعتمد  فكان  تعراض ( 
الانترنت) من  الثاني  الجيل  قدم  حين  في  الموقع  متاحة web2.0محتويات  والتعاون  للاتصال  طرقاَ   )

لمستخدمي هذه الشبكة، حيث تم تقديم بيئات اجتماعية افتراضية عبر مواقع التواصل الاجتماعي، ويسمح 
ناء بيئة عمل تساعد المستخدمين في لهم بالمشاركة في المواقع وما على الشركة المصممة للموقع إلا أن تقوم بب

 بناء أنشطتهم وفقاَ لما يرونه مناسباَ في ضوء رغباتهم وميولهم. 
هوتسويت       موقع  عن  الصادر  السنوي  التقرير  عدد    20211  بفيفري Hootsuite حسب  أن 

من  %  59.57مستخدم وهو ما يعادل نسبة مليون   26.35 المستخدمين الجزائريين النشطين للأنترنت هو
بالجزائر السكان  بلغ   عدد  نسمة  44.23  الذي  المستخدمين 2021بجانفي    مليون  عدد  يصل  ، كما 

إلى   الاجتماعي  التواصل  لشبكات  نسبة    25النشطين  يعادل  ما  أي  مشترك  عدد   % 56.5مليون  من 
بأن نسبة استخدام الجزائريين المشتركين في موقع التواصل    Statcounter.com2السكان، كما يؤكد موقع  
بلغ   فيسبوك  الاجتماعي   % 51.29الاجتماعي  التواصل  بمواقع  مقارنة  الأولى  المرتبة  بذلك  احتل  بحيث 

 
1 https://datareportal.com/reports/digital-2021-algeria, consulté le 31/07/2021 . 
2 https://gs.statcounter.com/social-media-stats/all/algeria, consulté le 31/07/2021 . 
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نسبة   بلغ  الذي  بنسبة    % 3.14  وبنتراست  % 42.15الأخرى كاليوتيوب  والانستغرام   % 2.04وتويتر 
 %.0.91ب

التسويقية في  ظم دور  يتعا            السياحية بشكل   المنظماتالاتصالات  الخدمية بشكل عام والوكالات 
خاص بسبب طبيعة وخصائص الخدمات حيث أننا لا نستطيع تجربتها والحكم عليها إلا بعد شرائها مما 

 يرفع نسبة الخطر على الزبون. 
 التالي:   الرئيسي  السؤال  نطرحمما تقدم    :طرح الإشكالية-ب

الاتصالات التسويقية عبر الفيسبوك على سلوك شراء زبًئن الوكالات السياحية   ما مدى تَثي
 ؟الجزائرية

 السؤال الرئيسي إلى مجموعة من الأسئلة الفرعية على النحو التالي:   تقسيموسعيا للتحكم في الإشكالية، تم  
الاتصالات التسويقية عبر الفيسبوك من وجهة نظر عينة من زبائن الوكالات السياحية ما مستوى   .1

 ؟ الجزائرية
 ؟العاملة بالجزائرما مستوى السلوك الشرائي لدى زبائن الوكالات السياحية   .2
هل تؤثر المتغيرات الشخصية والمهنية لزبائن الوكالات السياحية )الجنس، السن، المستوى التعليمي،  .3

، المهنية، الدخل الشهري، عدد سنوات المشاركة في الفيسبوك، معدل التصفح في الفيسبوك  الحالة
 ( على السلوك الشرائي لأفراد عينة الدراسة؟شراء خدمة من خلال إعلان الوكالة عبر الفيسبوك

أبعاد   ارتباط هناك  هل   .4 الفيسبوك  بين  عبر  التسويقية  العامة،   الاتصالات  العلاقات  )الإعلان، 
الشرائي لزبائن الوكالات السياحية   السلوكو التسويق المباشر، تنشيط المبيعات، التسويق الفيروسي(  

 ؟ الجزائرية
الدراسة-ت قمنا   :فرضيات  السابقة  الدراسات  بعض  على  الاطلاع  ونتيجة  المطروحة،  للإشكالية  تبعا 

 : الفرضيات التالية التي نحاول فيما بعد اختبارها  بوضع 
 .وكالات السياحية الجزائريةلل  هناك مستويات مرتفعة من الاتصالات التسويقية عبر الفيسبوك .1
 . الجزائريةالوكالات السياحية    لزبائنعبر الفيسبوك    سلوك إيجابيهناك   .2
)الجنس، السن،    فروق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرائي لدى الزبون الجزائري حسب  د توج .3

معدل  الفيسبوك،  في  المشاركة  سنوات  عدد  الشهري،  الدخل  المهنية،  الحالة  التعليمي،  المستوى 
الفيسبوك الوكالة عبر  التصفح في  إعلان  مستوى دلالة   دالفيسبوك( عن، شراء خدمة من خلال 

0.05 . 
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الإعلان، )الفيسبوك  ذات دلالة إحصائية بين أبعاد مزيج الاتصالات التسويقية عبر    توجد علاقة .4
الفيروسي(  التسويق  المبيعات،  تنشيط  المباشر،  التسويق  العامة،  السلوك   ومكونات   العلاقات 

 . 0.05عند مستوى دلالة    الشرائي
 : تكمن أهمية الدراسة فيما يلي: أهمية الدراسة-ث

المستخدمين  ❖ عدد  بلغ  حيث  الجمهور،  قبل  من  الاجتماعي  التواصل  مواقع  استخدام  ازدياد 
مليون مشترك أي ما   23حوالي    2019الجزائريين النشطين لشبكات التواصل الاجتماعي في سنة  

 .من عدد السكان   % 54يعادل  
بيان كيف يمكن لمنظمات الأعمال   ❖ البحث من خلال  العملية لهذا  عامة والوكالات تبرز الأهمية 

 .السياحية خاصة الاستفادة من بيئة الأعمال الجديدة في الترويج لأعمالها عبر الوسائط الرقمية
في  ❖ الاجتماعي  التواصل  شبكات  استخدام  فاعلية  وتحديد  لرصد  بحثية  محاولة  الدراسة  هذه  تعد 

 ممارسة الاتصالات التسويقية بالمنظمة وتفاعلها مع الجمهور المستهدف.
تطويرها بخصوص الم ❖ التي يجب  الجوانب  إلى  السياحية  بالوكالات  المسؤولين  نظر  توجيه  ساهمة في 

الاعلانات في مواقع الشبكات الاجتماعية؛ لتأثيرهم على اتجاهات المستهلكين مما يساهم في رفع 
 .مبيعات الوكالات وزيادة حصتهم السوقية

الوكالات السياحية على الاهتمام بالترويج عبر شبكات قد تساهم نتائج هذه الدراسة في تشجيع   ❖
 التواصل الاجتماعي للبرامج السياحية وتحفيز الزبائن على الشراء. 

 : أهداف الدراسة-ج
مستوى   ❖ لشبكاتتحديد  الجزائرية  السياحية  الوكالات  الاجتماعي   استخدام  عرضها   التواصل  في 

 لخدماتها من وجهة نظر زبائنها.
شبكات عبر  في ممارستها للاتصالات التسويقية  الجزائرية المنظماترصد أهم التحديات التي تواجه  ❖

 . التواصل الاجتماعي
 .الكشف عن الفرص التسويقية المتاحة من خلال استخدام شبكات التواصل الاجتماعي ❖
الشرائي   ❖ السلوك  تؤثر في  الفيسبوك  التسويقية عبر  الاتصالات  إذا كانت  ما   ئنللزباالتعرف على 

 .ينالجزائري
عن ❖ ل  الكشف  الشرائي  بالسلوك  التحكم  في  التسويقية  الاتصالات  لعناصر  النسبية  زبائن  الأهمية 

 الوكالات السياحية. 
 الموضوع تبعا لمجموعة عوامل نذكر منها:: تم اختيارنا لهذا  مبررات اختيار الموضوع-ح

 الموضوع يتلاءم وطبيعة التخصص )تسويق الخدمات(؛  ❖

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


 المقدمة 
 
 

 ج  
 

باللغة  ❖ الاجتماعي  التواصل  مواقع  عبر  التسويقية  بالاتصالات  المتعلقة  والأبحاث  الدراسات  قلة 
 العربية؛

 الميول الشخصي لدراسة هذا الموضوع نظراَ لأهميته. ❖
 بحث ضمن مجموعة من الحدود تمثلت ب: تم تنفيذ ال: حدود الدراسة-خ 
الموضوعية- الفيسبوك دون غيرها من   : الحدود  التسويقية عبر شبكة  الاتصالات  الدراسة على  اقتصرت 

تمحور التواصل    الشبكات،  مواقع  عبر  التسويقية  الاتصالات  ممارسة  أهمية  معرفة  حول  الدراسة  موضوع 
الفيسبوك،  عبر  المبيعات  تنشيط  الفيسبوك،  عبر  العامة  العلاقات  الفيسبوك،  عبر  )الإعلان  الاجتماعي 

السلوك    التسويق المباشر عبر الفيسبوك والتسويق الفيروسي عبر الفيسبوك( ومدى تأثير أبعاده على تشكيل
 الشرائي للزبون الجزائري.

الزمانية- آخر الحدود  استلام  تاريخ  إلى  الاستبيانات  توزيع  فيه  تم  يوم  أول  من  الدراسة  هذه  أجريت   :
 . 2021نوفمبرإلى    2018 نوفمبر  :مناستبيان 

 . الجزائريةكالات السياحية  الو عينة من  : تركزت الدراسة على الحدود المكانية-
الخاصة البشرية الحدود  - الاجتماعي)فيسبوك(  التواصل  لشبكة  المنتسبين  من  عينة  الدراسة  شملت   :

 بالوكالات السياحية. 
 : مرجعية الدراسة-د

مصادر  عدة  من  والميدانية  النظرية  جوانبه  بمختلف  الدراسة  بموضوع  للإلمام  المعلومات  جمع  في  اعتمدنا 
السابقة   والدراسات  الكتب  أهمها:  والمجلات  ومراجع  والأجنبية  العربية  باللغات  العلمية  والمقالات 

 والأطروحات والرسائل الجامعية.
 : منهجية البحث والَدوات المستخدمة-ذ

المراجع  في  المنشورة  الثانوية  البيانات  على  بالاعتماد  الوصفي،  المنهج  استخدمنا  الدراسة  إشكالية  لمعالجة 
والأجنبية   العربية  والأبحاث  التواصل  والمقالات  شبكات  عبر  التسويقية  الاتصالات  موضوع  عالجت  التي 

 الاجتماعي والسلوك الشرائي.
على   فاعتمدنا  التطبيقي  الجانب  في  المتغيرين  أما  بين  العلاقة  لدراسة  التحليلي  والمستقل المنهج  التابع 

بعد نمذجته في   الكتروني  استبيان  الأدوات Google Formsباستخدام  ببعض  التحليل  عند  واستعننا   ،
 SPSSو    SPSS Modeler 18.2.1مثل أدوات الإحصاء الوصفي، وبعض البرامج الاحصائية مثل  

v27 :وتم الاعتماد في دراسة العلاقة الموجودة بين متغيرات الدراسة على ما يلي ، 
الديمغرافية    النسب المئويةالتكرارات و  ❖ للعوامل  العينة طبقاَ  العمر، )لمعرفة توزيع مفردات  الجنس، 

 المؤهل العلمي، الحالة الاجتماعية(؛
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 لجميع متغيرات الدراسة المستقلة والمتغير التابع؛   الوسط الحسابي والانحراف المعياري  ❖
المرجح ❖ الحسابي  أولي  الوسط  مدلول  تعطي  قيمة  عن  عبارة  هو  وتستخدم :  البيانات  لطبيعة 

 لتحديد مستوى إجابات أفراد العينة لفقرات الاستبيان. 
: هي الوزن النسبي للمتوسط، ونحصل عليه من قسمة الوسط الحسابي لكل عبارة الَهمية النسبية ❖

 على أعلى درجة يأخذها مقياس ليكرت الخماسي لجميع متغيرات الدراسة المستقلة والمتغير التابع؛ 
 لمعرفة مدى ثبات فقرات الاستبيان؛  ألفا كرونباخاختبار   ❖
 لاختبار الاعتدالية؛  ويليلك-اختبار شابيو ❖
الفروقات في عامل الجنس تجاه   لدراسة   Mann – Whitneyاختبار ❖ الدلالة الإحصائية لأثر 

التابع البيانات  -المتغير  من  مجموعتين  بين  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  هناك  إذا كان  ما  لمعرفة 
 تيبية؛التر 
الدلالة الإحصائية لأثر الفروقات في العوامل الديمغرافية    لدراسة  Kruskal – Wallisاختبار   ❖

التابع المتغير  أو   -تجاه  فروق ذات دلالة إحصائية بين ثلاث مجموعات  إذا كان هناك  ما  لمعرفة 
 أكثر من البيانات الترتيبية؛

بيسون  ❖ الارتباط  بين    معامل  الارتباط  دراسة  أجل  المتغيرات من  بين  العلاقة  ومعنوية  المتغيرات 
 المستقلة والمتغير التابع. 

وهو نموذج إحصائي يعبر عن  :Multiple RegressionAnalysisالمتعدد  الانحدار تحليل ❖
 وذلك لمعرفة تأثير أبعاد المتغير المستقل في المتغير التابع.علاقة بين متغير تابع ومتغيرات مستقلة  

 ويمكن من خلاله تقدير قيمة أحد المتغيرين بمعلومية قيمة المتغير الآخر. 
: تمثل شجرة القرار شكل بياني موضحاَ عليه الكثير من الأفعال شجــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــرة القرار ❖

جرة القرارات عندما يكون هناك صعوبة أمام أو البدائل الممكنة ومن حالات الطبيعة ونستخدم ش
متخذ القرار ببناء جدول النتائج الشرطية سواء كان معبراَ عن هذه النتائج بالأرباح أو الخسائر أو 
المنفعة، حيث تشير المربعات في هذه الشجرة إلى المواقع التي يتخذ فيها القرار أما العقد الدائرية  

يها حالات الطبيعة وهناك أسهم تصل بين هذه المربعات وهذه العقد فتشير إلى المواقع التي تظهر ف
عليها   ويوضع  بالأغصان  الأسهم  هذه  القيم المتوقعة    الاحتمالاتوتسمى  أما  الطبيعة  لحالات 

النهائية المعروفة بالعوائد)نتائج القرار( توضع في نهاية الأغصان المعبرة عن كل نتيجة نحصل عليها 
  حالات الطبيعة.من كل حالة من 

 : وجدنا عدة صعوبات أثناء القيام بالدراسة من بينها:صعوبة الدراسة-ر
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الكلي19-جائحة كورونا)كوفيد ❖ والحجر  التام)  (  التجارية  ( الغلق  النشاطات    06لمدة    وتوقيف 
 أشهر.

بعضها  ❖ نشاط  وتصفية  السياحية  الوكالات  عمل  عطل  مما  والعمرة  الحج  وتوقيف  المطارات  غلق 
 . بسبب الخسائر التي لحقت بها 

ص يقلأدى إلى التأساليب الوقاية للحد من انتشار الفيروس كالتباعد الاجتماعي ومنع التجمعات   ❖
 السياحية.   من نشاط الوكالات

عزوف بعض الأشخاص عن السفر بسبب رفضهم لتلقي التلقيح، في حين تشترط بعض الدول  ❖
 وثيقة خاصة بالتلقيح للدخول إليها. 

 تهرب الأشخاص من ملء الاستبيان الإلكتروني بحجة ضعف الانترنت أو أسباب أخرى. ❖
الدراسة-ز السابقة    :نموذج  للدراسات  التعرض  خلال  الدراسة من  مشكلة  في  توضيحه  تم  لما  ووفقاَ 

 وأهدافها قمنا بتلخيص النموذج المقترح الآتي: 
 الدراسة المقترح نموذج                                   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 بًلاعتماد عل الدراسات السابقة المصدر: من إعداد الطالبة  

 

 

الفيسبوك  عبر الإعلان  
الفيسبوك  عبر العامة العلاقات  

الفيسبوك  عبر المبيعات تنشيط  
الفيسبوك  عبر المباشر التسويق  
الفيسبوك  عبر الفيوسي التسويق  

 

 المتغي التابع 
 السلوك الشرائي 

)الإدراكي( المكون المعرفي  
العاطفي المكون ا  

 المكون السلوكي 

 السن 

 المستوى التعليمي 

 الحالة المهنية 

 الدخل الشهري 

 عدد سنوات المشاركة في الفيسبوك 

 الجنس 

 معدل التصفح للفيسبوك 

 شراء الخدمة عبر الفيسبوك 
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طريقة  :  الدراسة  هيكل-س الدراسة حسب  تقسيم  الرئيسية تم  الإشكالية  إلى    IMRADللإجابة على 
 وهي كالآتي:   ثلاثة فصول
 : المقدمة ❖
إلىالَولالفصل   ❖ بدوره  وقسم  النظري،  الجانب  في  يتمثل  الأول  مباحث،   04  :  المبحث   اهتم 

الثاني  والمبحث  الرقمية  الاجتماعية  التواصل    بالشبكات  شبكات  عبر  التسويقية  بالاتصالات 
المبحث أما  والمبحث    الثالث   الاجتماعي،  الشرائي  بالسلوك  بين   الرابعفاهتم  بالربط  اهتم 

 .الاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعي والسلوك الشرائي
 : فخصصناه للدراسات السابقة. الفصل الثاني ❖
: دراسة ميدانية لدى مجموعة من زبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر حيث الفصل الثالث ❖

الأول   مباحث   03قمنا بتوزيع مجموعة من الاستبانات الالكترونية. حيث قسمنا هذا الفصل إلى  
أما المبحث الثاني فكان عبارة عن النتائج المتوصل   يتعلق بالإجراءات المنهجية للدراسة الميدانية،

 إليها ومناقشتها.
 .الخاتمة ❖
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ر ر الاتصالات التسويقية عبالاتصالات التسويقية عب: : الفصل الأولالفصل الأول

والسلوك  والسلوك    شبكات التواصل الاجتماعيشبكات التواصل الاجتماعي

  رائيرائيالشالش
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 تمهيد: 
عبر العالم   ( على أن المستخدمين النشطين لمواقع التواصل الاجتماعي2021تشير آخر الإحصائيات )فيفري        

تشير كذلك إلى أن الفيسبوك و  ،1من سكان العالم   % 53.6مليار مستخدم، أي بنسبة    4.2يصل عددهم إلى  
بنسبة   الصدارة  ثم    2.74يحتل  مستخدم  بنسبة  ليمليار  اليوتيوب  بنسبة    2.291يه  آب  الواتس  ثم    02مليار 

 مليار......، 
الإقبال الكبير ، و من أحدث منتجات تكنولوجيا الاتصالات وأكثرها شعبيةتعتبر مواقع التواصل الاجتماعي         

استخدام التف   هاعلى  بصفة  وتميزها  الجمهور  ذاعامن طرف  عاليةلية جعلها  قدرة  الإعلان    ت  نشر  التجاري في 
 فعالية. بكفاءة و 

إن كثرة استخدام مواقع التواصل الاجتماعي من طرف الزبائن ساهم في تغيير المفاهيم التسويقية لدى معظم       
الاجتماعي  التواصل  مواقع  دمج  على  تعتمد  الأخيرة  السنوات  في  الشركات  هذه  أصبحت  إذ  في   الشركات، 

 .تها التسويقيةاستراتيجيا
عن رغبته في شراء   الزبون من المواضيع المهمة، حيث يعبر    شبكات التواصل الاجتماعير الشراء عبر  اعد قر ي         

 الزبون أو عدم شراءه، وتعد المراحل التي يمر بها    ذلك المنتج  منتج معين من خلال قرار يصدر عنه من أجل شراء
ختلاف نمط وا  الزبائنة  ختلاف طبيعلا   جع ستها، وهذا راالتي يصعب درا  من اجل اتخاذ قرار الشراء من الأمور

 الاستهلاك من فرد لآخر. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
1 https://www.blogdumoderateur.com/chiffres-reseaux-sociaux/, consulté le 22/06/2021. 
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 المبحث الأول: شبكات التواصل الاجتماعي )الشبكات الاجتماعية الرقمية( 
يشكل محيط   ي جتماعي تشير إلى الأرضيات الخاصة بالإنترنت التفاعلي، والذ الا  الاتصالإن تعبير وسائل        

أو الويب التشاركي   web2.0ذي يصطلح عليه أيضاَ تسمية  نت التفاعلي وال الإنتر شبكة  ي أو  ويب الاجتماعال
وهذا ما يسمح بالفعل التساهمي أو التشاركي للمستخدم، و للمحتوى، مما يجعله يساهم في عملية إنتاج وتسيير 

خاصة   يديةية وغير تقلعلومة وبطريقة حيو مخل جديدة للاد تشارك بطرق وم   الاجتماعيالمعلومة، فوسائل التواصل  
، في هذا المبحث سوف نسلط الضوء على أهم المفاهيم 1ية الحديثة في عالم الاتصال في ظل التطورات التكنولوج

  و شبكات التواصل الاجتماعي.أالخاصة بالشبكات الاجتماعية الرقمية  
  :ميةق ر المفهوم الشبكات الاجتماعية    المطلب الأول: 

 لشبكات الاجتماعية حيث: هوم االباحثين مفمن الكتاب و لعديد ناقش ا
اهتمامات مشتركة التعريف الأول • أو  اجتماعية  : على إنها مجموعات من الأشخاص تجمعهم علاقات 

 .2عبر شبكة الأنترنت 
الأنترنت  عبر  المشتركة  والاهتمامات  الاجتماعية  العلاقات  على  التعريف  هذا  يت  ركز  ل:  ر عولم  الحض  وار عملية 

 اتف المحمولة، القنوات التواصلية في شبكات التواصل الاجتماعي، إقامة الصفقات... الهو و   الأنترنت  فاعلي عبر الت
خدمات قائمة على الويب تسمح للأفراد بإنشاء ملف شخصي عام أو شبه على أنها  :  التعريف الثاني •

ئل ت وتوفر وساكونهم الاتصالا ر اشعام داخل نظام محدد، وتوضيح قائمة بالمستخدمين الآخرين الذين ي
 .3المشاركة الفعالة، الاتصال، التعاون، وتبادل المعرفة والأفكار بين المستخدمين   التواصل الاجتماعي

تعريف   في  الاجتماعي  التواصل  شبكات  التعريف  هذا  العامحصر  الخدمات لفيسبوكل  الإطار  يتعرض  لم   ،
 يو......الملفات ومقاطع الفيد ادل الصور و ات التواصل، تبو نقالالكترونية الاجتماعية، الحوار التفاعلي،  

: "هي شبكات عالمية تتيح الفرصة إلى التواصل بين الأفراد عبر العالم من خلال الفضاء التعريف الثالث •
الصداقات  وتكوين  الاهتمامات  مشاركة  خلالها  من  ويمكن  البشر،  ملايين  رحابها  في  تضم  المعلوماتي 

 تتم في محيطها".تفاعل التي  ها من أوجه الير غو وإقامة الصفقات  
، التكنولوجيا التي تبنى دد هذا التعريف أطراف التواصل)أفراد/أفراد(، )منظمات/أفراد(، )منظمات/منظمات(لم يح 

 ...عليها.

 
1Josianne Millette, ʺMedia Sociaux et Relations Publique, entre dialogue et Influenceʺ, centre étude sur les 

medias, Colloque Media011, 08 et 09 Décembre Université Paul Cézanne, Aix Marseille3, 2011, France, P01.  نقلا
 عن  حاج أحمد كريمة، "العلاقات العامة وتطبيقاتها للتكنولوجيات الحديثة في المؤسسات الاتصالية"، أطروحة دكتور اه، جامعة وهران2، الجزائر،  2018-2017. 

الدوسري،   2 محمد  الرحمان  عبد  بنت  سلمى  العريشي،  حسن  بن  اا الشبك" جبريل  تحليليةت  رؤية  والقيم  الأو "لاجتماعية  الطبعة  المنهجية   لى،،  عمان الدار   ، 2015،  الأردن-، 
 .24ص:

3Sona MARDIKYAN, Aysun BOZANTA, ʺTHE EFFECTS OF SOCIAL MEDIA USE ON 

COLLABORATIVE LEARNING : A CASE OF TURKEYʺ, Turkish Online Journal of Distance Education  

TOJDE, Volume : 18, Number : 1 Article 7, January 2017, pp 96-110 . 
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الرابع • مواقع   Mercatorفي كتابه    Jacques Lendrevieعرفها  :  التعريف  من  أنها: كل  على 
شورات نشر محتويات أو الاطلاع على منتخدميها بتسمح لمس  تيالهاتف النقال ال   الأنترنت أو تطبيقات 

 1صور، فيديوهات، ملفات وغيرها...   مقالات،الآخرين المتمثلة في آراء الزبائن،  
التفاعلي،  الحوار  الصفقات،  إقامة  الصدقات،  تكوين  بينهم،  فيما  الأفراد  تواصل  ل:  التعريف  هذا  يتعرض  لم 

 ماعي. اصل الاجتو تصلية عبر شبكات الالقنوات التوا
طبيقات المستندة إلى الأنترنت التي تبنى على أسس تكنولوجيا الويب، مجموعة من الت:  التعريف الخامس •

 .2والتي تسمح بإنشاء وتبادل المحتوى المقدم من المستخدمين 
التكنولوجي على  التعريف  هذا  الشبكات    اركز  عليها  تبنى  تفاص  ذكر  بدون التي  الأ  لي أي  تواصل  د  ار فتخص 

 ت ..........إل الصفقاإبرام  والحوارات التفاعلية و   توالعلاقا
اجتماعية التواصل الاجتماعي هي شبكات    »شبكات:  نستنتج مما سبق أن الويب تقدم خدمات  قائمة على 

والجماعات  الأفراد  بين  تواصلي  الكترونية، تجمع  قنوات  التفاعلي في شكل  الحوار  عملية    ، ة)أفراد/أفراد(تقوم على 
)منظمات/ منظمات/أفرا) تبد(،  لهم  تتيح  حيث  فيديومنظمات(  ومقاطع  وملفات  صور  المقدم  المحتوى   ادل 

  .« فورية والتدوين  واتصالات بمحادثات  القيام    وكذا  وإعلانات
  الرقمية   خصائص الشبكات الاجتماعية   المطلب الثاني:

 : 3تشترك المواقع الاجتماعية في خصائص أساسية أبرزها 
و التفاع  .1 إشاركةلم الية  ع:  والمن  والأفكار  الآراء  تبادل  عملية ملية  تعتبر  والتعليقات  والصور  والرسائل  علومات 

تفاعلية يقوم بها الأفراد من خلال استخدامهم للمواقع الإلكترونية، وبالتالي تحدث أثراَ يختلف من مجتمع إلى آخر 
الاستخدا طبيعة  على  ذلك  يعتمد  آخر،  إلى  فرد  ا  م ومن  شبكات ن  م  تبادلهاو   لآراءونقل  استخدامهم  خلال 

 التواصل. 
المتابعين أو الجمهور، لمشاركة المحتوى أو الإعجاب أو إ التفاعل في شبكات التواصل الاجتماعي يعني جذب  ن 

 ويتم قياس التفاعل في شبكات التواصل الاجتماعي  .4التعليق عليه، أو النقر على الصور والروابط والفيديوهات 
مؤ  )بعدة  المقاييو شرات  تركهي  التي  الناس  تفاعل  على كيفية  الشبكات ز  على  تنشره  الذي  المحتوى  مع  س 

 
1 Jacques Lendrevie et autres, ʺMercator ; tout le marketing à l’ère digitaleʺ, Edition Dunod, 12ème édition, 

Paris, 2017, P770. 
2 Buettner, R, ʺ Getting a Job via Career-oriented Social Networking Sites: The Weakness of Tiesʺ. In 49th 

Annual Hawaii International Conference on System Sciences. Kauai, Hawaii: IEEE. do i (Vol. 10), 2016. 
، دار الراية للنشر والتوزيع،  لطبعة الأولى ، ا"استخدام شبكات التواصل الاجتماعي وعلاقته بالاغتراب السياسي لدى الشباب في الجامعات الفلسطينية" ياسر نعيم عبد الله،  3

 . 43، ص:2017،عمان-ردن الأ
جامعة  الاقتصادية،(، مجلة الحقوق والعلوم Ooredoo )دراسة عينة من زبائن التجارية  لى الولاء للعلامة اعي ع واصل الاجتم أثر التسويق عبر شبكات الت  ضا زاوش،ر  4

 . 160، ص2018ا (،01)35الإقتصادي  الجزائر، العدد-الجلفة
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، معدل التفاعلمتوسط  ،  معدل التصفيق،  معدل التضخيم)  الاجتماعية، مشاركته، وإعادة مشاركته( نذكر منها:
 . (الفيروسية،  معدل المحادثات،  معدل التعليق

يقة اعي بطر الاجتم   لالتواص  فكار بين مستخدمين شبكات الآراء والأ: يتم تبادل  الحضور المتواصل غير المادي  .2
ة لبعضهم البعض، وكذلك ليس شرطاَ أن يكون في نفس الوقت، فقد مباشرة أو من خلال المشاهدة المباشر   غير 

 يتم التعليق المشاهدة على الآراء بعد فترة زمنية من إنزالها على الموقع. 
، الصداقةقبول    لبلتواصل الاجتماعي مثل فيس بوك قدمي شبكات ا: يحدث هذا بين مستخ وضوح الهوية .3

من خلال معرفته الشخصية له، ومن ثم يتم قبول الصداقة وفي ه يتعرف على الشخص من خلال صفحته أو  أي أن
ينتحل اسم شخص آخر، وهذا يخلق  بينهم ولكن هناك سلبيات أن هناك من  التفاعل  تبدأ عملية  قبولها  حال 

 . اعيةمشاكل اجتم
يتم من خلال المواقع تبادل المعرفة والثقافة وكذلك تبادل التهنئات  :  تعزيز التماسك والترابط الاجتماعي .4

 والمباركات والتعازي وإلى ذلك من قضايا اجتماعية تساهم إيجابياَ في تعزيز الروابط الاجتماعية.
 :1لاجتماعية مجموعة مميزات أهمها ت ا كاشبتقدم ال  :شركاتللما تقدمه الشبكات الاجتماعية   المطلب الثالث:

 عي بالعلامة التجارية ورسم وتعزيز الصورة الذهنية.الو  ❖
 إدارة سمعة المؤسسة عبر الأنترنت.  ❖
 التواصل بشكل أعمق مع الجمهور والتفاعل معه والوصول إلى قطاع عريض من الجمهور.  ❖
 ت.والخدمانتجات  لملاء والشركات لبيع اعلاقة العم أداة لإدارة ❖
 ديثة. التعرف على كافة معلومات التكنولوجيا الح ❖
 الإبقاء على علم بكافة ما توصل إليه المنافسون.  ❖
 استخدامها في الدعاية والإعلان والقيام بالمهام التسويقية.  ❖
سين تحالمنتجات والخدمات المقدمة من   تشجيع المستهلكين والعملاء للتعبير عن اقتراحاتهم وآرائهم بشأن  ❖

 تغيير.   أو
ا على الشبكة الاجتماعية فتكون بمثابة مدخل للتعرف وصول إلى الموقع الرئيس للشركة عبر صفحنهلا ❖

 على حقيقتها وطبيعة عملها. 
 
 

 
ه، كلية الدراسات العليا، جامعة السودان للعلوم  كتورا"، أطروحة د  الترويج لشركات الاتصالاتجتماعي فياستخدام مواقع التواصل الامعاوية مصطفى بابكر الرباطابي، " 1

 .97، ص2015السودان، والتكنولوجيا، 
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 شبكات فإن   Mélanie Hossler et autre بحس (: الشبكات الاجتماعية )الرقمية ع أنوا  المطلب الرابع:
 إلى:   تصنف   التواصل الاجتماعي

 الرقمية   ية : أنواع الشبكات الاجتماع(1-1الشكل )                                

                            
 على دراسات سابقة   بناءا الطالبةإعداد    من   المصدر:                      

الأول:  العامة  الفرع  عامة الشبكات  المستعملة من طرف  الشبكات  فر 1الناس   : هي  الشبكات  توفر هذه   اَ ص. 
للتللأع العام    عل معاف ضاء  للـأعضالجمهور  عامة، ويمكن  المشاركين ضمن موضوعات  مئات من  العثور على  اء 

العام، هدفها جذب ما يكفي من الأعضاء لتجميع مجموعة  ضمن مجموعات حوارية محددة الغرض من المجتمع 
 : فيالشبكات هذه  وتتمثل    .2واسعة من الموضوعات المختلفة 

الم ويعد أكبر كثر استخداما في العهرة والأ لأكثر شماعي ا تجالا  صلاو الت  : هو أحد شبكاتوكالفيس ب .أ
بلغ عدد مستخدميه    مواقع شبكات  والتوسع فقد  الانتشار    2.2التواصل الاجتماعية من ناحية سرعة 

  2017مليون في فرنسا حقق في سنة    33منهم    2018مليار مستخدم عبر مختلف مناطق العالم في سنة  
يقدر  أعمال  وموقع 3دولار  رمليا  604.ب    رقم  هو الفايس  .  عليه  المتعارف  بوك 

www.facebook.com أنش شباط  حيث  في  فيسبوك  من  الأولى  النسخة  قيل    2004أت  من 
 .4مؤسسه مارك زوكربيرغ 

 
1 Mélanie Hossler et autre, ʺfaire du marketing sur les réseaux sociauxʺ, eyrolles, 978-2-212-55694-0, 

2014.p18. 
 . 221، ص:2016، الأردن-، عمان دار وائل للنشرالطبعة الأولى، ، " لاجتماعياصل اوشبكات التو التجارة الإلكترونية " رون، فاف وآخمها مهدي الخ 2

3 https://www.blogdumoderateur.com/chiffres-reseaux-sociaux, consulté le, 29/07/2019. 
  تأثير الإعلان عبر مواقع التواصل الاجتماعي في رضا المستهلك على العلامة التجارية دراسة مسحية على عملاء شركة سيرياتيل في محافظة"مد حماد،  ر، مح ريزان نصو  4

 .481 ص، 0172، 4، العدد39المجلدسورية،    القانونية،تصادية و لعلمية، سلسلة العلوم الاق ، مجلة جامعة تشرين للبحوث والدراسات ا"ذقيةاللا
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أدوات فوائده من  العديد  ويتضمن  واسع،  هدف  يجمع  الفايسبوك  الاجتماعية،  الشبكات  قائد  أو  زعيم  هو   :
مو السريع في وإنجاز وتنفيذ الحملات الإعلانية الفعالة. الن  الرؤية  لاكتسابجارية  تل ة املاعح لل التسويق التي تسم

قادهم بسرعة إلى إنشاء مساحات للمناقشة؛ ثم دور الشركات في   2004عدد مستخدمي الفايسبوك منذ سنة  
 ان ما ت كن سرعلو ة،  رك شو خاص  سبوك بين مستخدم  إنشاء صفحات لعلاماتها التجارية. في البداية، لم يميز الفاي

 .1فايسبوك( مساحات محدد للعلامات التجارية. تسمى )صفحة ال  إنشاء
  :2بوك بما يلييس: يمتاز الفاالسمات التي يتميز بها الفايسبوك

(أو لوحة الحائط: عبارة عن مساحة مخصصة في صفحة الملف الشخصي لأي مستخدم تتيح Wallسمة ) ❖
 ستخدم. هذا الم  إلى  فةلتالمخإرسال الرسائل   للأصدقاء

اضية لإثارة الانتباه إلى بعضهم البعض، وهي (أو النكزة: تتيح للمستخدمين إرسال نكزة افتر Pokesسمة ) ❖
 عبارة عن إشعار يخطر المستخدم بأن أحد الأصدقاء يرحب به.

 . وقع أجهزتهم إلى الم  ( الصور: تمكن المستخدمين من تحميل الألبومات والصور منPhotosسمة ) ❖
❖ ( أStatusسمة  ا(  تلحالو  و ة:  بأماكنهم  اصدقائهم  إبلاغ  إمكانية  للمستخدمين  من تيح  به  يقومون  ما 

 أعمال في الوقت الحالي. 
( فيسبوك بيكون: عبارة عن مبادرة تسويقية تتيح للمواقع المختلفة الإعلان Facebook Beaconسمة ) ❖

مل على  بها  يقومون  التي  الأنشطة  في عن  الشخصية  صو فاتهم  بهد اجتما  تعلاناإ   ة ر   الترو عية  يج ف 
 للمنتجات. 

 :تويتر . ب
عن   tweetsتماعي، يقدم خدمة تدوين مصغرة يسمح لمستخدميه بإرسال تحديثات هو أحد مواقع التواصل الاج

 . وأخذ اسمه من مصطلح)تويت( الذي3حالتهم مباشرة من صفحتهم الرئيسية أو زيارة ملف المستخدم الشخصي 
التغريد و  تتعدى )  و عبارةله، وه  ر رمزاو فالعص من    اتخذ يعني  أو قصيرة لا  حرفا  (  140عن رسائل نصية صغيرة 

 .4للرسالة الواحدة، ويجوز للمرء أن يسميها نصاَ موجزاَ مكثفاَ لتفاصيل كثيرة 
( حيث 2007) ( ولم يمض أشهر حتى أصبح من أشهر المواقع في عام 2006ت إنشاء الموقع ونشره منتصف عام )

ايدمخ تى مستخط )ع له  مليو 225دد  العامن مستخ (  منتصف  نشره وفي  من  بعد خمس سنوات  صل  و   2018دم 
( حيث أتاحت إمكانية 2011. وت التعديل عليه في العام)5مليون مستخدم في العالم   335عدد المستخدمين إلى  

بيرة عة الكر س اليترو تيز  ت خارجية، وما يممشاركة الصور مباشرة من خلال خدماتها بدلا من الاعتماد على خدما 
 

1 Mélanie Hossler et autre, Loc.Cit, p18-19. 
 .97، صمرجع سبق ذكرهمعاوية مصطفى بابكر الرباطابي،  2
 . 222، ص:ع سبق ذكرهمرج ،" الإلكترونية وشبكات التواصل الاجتماعي  ارةجالت"  الخفاف وآخرون،مها مهدي  3
 .171، ص:2015، مصر-التعليم الجامعي، الإسكندرية  دار،  غير موجودة  الطبعة "،  ل العالميةلتواصم وشبكات االإعلا"،  المليجي محمد عفيفيء الدين علا 4

5 https://www.blogdumoderateur.com/chiffres-reseaux-sociaux, consulté le, 29/07/2019. 
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يط ومختصر ويستخدم لأغراض عديدة منها: الحديث علومة والأخبار العاجلة وفور وقوعها بتصميم بسنقل الم   في
عن الحياة الخاصة والجوانب الشخصية للمستخدمين والتواصل مع الآخرين وإرسال رسائل قصيرة مجاناَ، والمتابعة 

للأخبار المخت  المستمرة  ونشرللمدونا  كملحق  اهخدامستاو لفة  والأحداث  تويتر   ت  موقع  سلبيات  "من  الروابط، 
لل السماح  تحديثات إلا بمساحة محدودة ولا يمكن أن يكون مكاناَ لإنشاء علاقات اجتماعية وصداقة مع عدم 

 ".1الغير كموقع الفيسبوك 
بشعبية كبيرة :  فوائده الصغيرة تحظى  المدونات  يص بنشر ومشاركة محتو سمح  ت  منصة  كحد   حرفاً  140  إلى   لى 
 .2واسم مستعار   الشركة  سمامع  إنشاء حساب ي شركة  لأ تويتر   يسمح  كما،  للرسالة الواحدة  أقصى

 :  Google plus+جوجل . ت
كأحد   2011ام  طلاقه عي ت إ ذلا-ركة جوجل. ويحاول جوجل بلس هي شبكة اجتماعية ت إنشاؤها بواسطة ش
أن يلحق بفيس بوك وتويتر. وقد تلاحظ وجود   -ردة جديدة فتم  ئصمواقع الشبكات الاجتماعية التي تضم خصا

إلى   عالمياَ  عددهم  وصل  الذين  مشتركيه،  عدد  في  متسارعة  يونيو  110.7زيادة  في  بنسبة  2012مليون   ،
 .20113   من عامعن نوفمبر  %66زيادة

 ينمخدستيوجد حسابات مناسبة للشركات بنفس النموذج الم  جوجل ++: في ل في جوج تحساب الشركا 
 الأشخاص. 

 . 4: التواجد على المنصة مجاني، ومن الممكن استخدام جميع الميزات الإشهارية والإعلانية من جوجل+ التكلفة
 :5يتضمن جوجل+ خدمات جديدة مثل :  فوائده
نيفهم، بحيث ان  حسب تص  خاص على ا الأشهيعبارة عن مجموعات يضاف إلهي  : و Circlesالدوائر ❖

المشاركات إن خصصت لها ويمكن إضافة الأشخاص لهذه الدوائر عبر  رىت  ن أ كن  أو دائرة يم  كل مجموعة
إسقاطهم بها يدوياَ. وإضافة الأشخاص تكون من كلا الطرفين ـ المضيف والمضاف ـ حتى يتمكن الاثنان 

ة في تويتر من حيث التابع والمتبوع،  الصداق  ير نظام حد كب   لىشاركات لكليهما. وهو يشبه إمن رؤية الم
كس فيسبوك حيث ينبغي قبول الصداقة من كلا الطرفين، وهو ما قد يسبب الحرج أحياناَ ع  على  وذلك

 عند عدم قبول الصداقة. 
الفيديو ❖ تتيح للمستخدم الالتقاء بعدد كبير    :Hangoutsمكالمات  من الأصدقاء في وقت واحد وهي 

الصورة في محادثة و   وت صل ث بايمكن للجميع رؤية بعضهم البعض والتحد فيديو و لمات ال ل مكالاخمن  

 
 .47: بد الله، مرجع سبق ذكره، ص عيم عياسر ن 1

2 Mélanie Hossler et autre, Loc.Cit, p22. 
 .50بق ذكره، ص:ع س ججبريل بن حسن العريشي، سلمى بنت عبد الرحمان محمد الدوسري، مر  3

4 Mélanie Hossler et autre, Op. Cit, p26. 
 .51، ص:مرجع سبق ذكرهي، وسر بنت عبد الرحمان محمد الد يشي، سلمى جبريل بن حسن العر  5
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جماعية. وقد تفردت جوجل بلس بذلك في شبكتها الاجتماعية حيث أنها ليست متوفرة في فيس بوك أو 
 تويتر.

ومن ثم   البحث عن مواد عبر محرك بحث  : وهي خاصية تمكن المستخدم من عمليةSparksالاهتمامات ❖
التعليقات عليها. وقد تفردمشاركت  إمكانية ه الخدمة مستخدمة في ذلك محرك ذبه  ل جت جو ها وإضافة 

 بحثها العملاق مما أضاف لهل خاصية تنافسية كبيرة، وهذه الخاصية غير موجودة في فيس بوك وتويتر. 
 قت واحد ص في و اخوعة من الأش ادثات نصية لمجم: وهي عبارة عن مح  Huddlesالمحادثات الجماعية ❖

تح  وجود  يمكن  حال  في  تصلح  خاصية  وهي  أواشاق منديدهم،  هذه   ت  تعمل  ولا  جماعية،  محادثات 
الخاصية إلا عبر البرنامج المستخدم في الهواتف العاملة بنظام أندرويد، وهي غير موجودة في كل من فيس 

 بوك وتويتر. 
الفوري   ❖ رفع  Instant Uploadsالرفع  من  المستخدم  تمكن  أو ل ا:  حسابه   الفيديومقاطع    صور  إلى 

محددة    مباشرة  تصنيفات  الصور. د تح   ع ييستطفي  هذه  مشاهدة  يمكنه  من  تحديد  إلى  بالإضافة  يدها، 
ويوجد نظير لها في فيس بوك. أما بالنسبة لتويتر فرفع الملفات يكون عبر مواقع محايدة تشاركها عبر روابط  

 كن ليست عبر تويتر مباشرة. في تويتر ول
وخصوصاَ لنظام ة ول مالمح : وهو مخصص للهواتفGoogle plus Mobileواتفلهل بلس لبيق جوجطت ❖

يمكن  التطبيق  هذا  خلال  من  الماركت.  خلال  من  التطبيق  هذا  تحميل  يمكن  حيث  أندرويد  التشغيل 
الحاسوب. ومشارك  بلس بكل إمكاناته على جهاز  مع جوجل  والفيديو  التفاعل كلياَ  الملفات والصور  ة 

ويلاحظ أن كل من فيس بوك   و.دييفو البيق بالإضافة إلى المحادثات النصية أل التطة من خلاا متاحهلك
(  g+)( أو+1في جوجل بلس زرها الخاص تحت اسم )   ويوجدوتويتر لديه تطبيقه الخاص للهواتف أيضاَ. 

 الموجود في تويتر. Tweetلك زرالموجود في فيس بوك وكذ   likeوهو ضبيه بزر الإعجاب  
اجه البطالة واحتياج دول العالم لتنشيط تو ل  ةلأخير : ظهرت وانتشرت في السنوات االشبكات المهنية  لثاني:الفرع ا

ذاتية  سير  واستقبال  وحرفية  مفيدة  تدريبية  وبيئة  عمل  بيئة  لخلق  المتطورة  التقنية  هذه  واستخدمت  العمل، 
 للمشتركين، وأشهرها: 

من شبكات التواصل  على أنه ض  ذي يصنفنت والالإنتر   ىل(: أحد المواقع عLinkedInن )لينكد إ .أ
رته على أساس إنشاء علاقات مهنية وليس ترفيهية ويمكن الاستفادة منه في البحث فكم  و قي، تالاجتماع

 ماي   05، بدأ التشغيل الفعلي في  20022عام    ديسمبر. تأسس موقع لينكد إن في  1عن فرص العمل 
ع20033 المستخدمين  عدد  وصل  يتيح 4مليون  506إلى  2018  ما،  أن  هو  الموقع  من  الغرض   ،

 
 .46: مرجع سبق ذكره، ص نعيم عبد الله،  ياسر 1

2 https://www.blogdumoderateur.com/chiffres-reseaux-sociaux, consulté le, 07/08/2019. 
3 Idem. 
4 Idem. 
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ظ بقائمة تواصل مع الأشخاص الذين لهم بهم علاقة ما، ويسمح للمستخدمين دعوة اف لاحتللمشتركين ا
  . أي شخص )سوآءا كان عضواَ في الموقع أم لا( ليصبح في قائمة الاتصالات

 :1منها ، ع يزات التي يقدمها الموقالكثير من الفوائد والم  يوجدفوائده:  
 .2تجات ولكن على مواضيع التوظيف نلماعلى    لا نتواصلنحن هنا    ، هنية بامتيازمشبكة  إنها   
لذلالعلا  تعزيز  إضافة  الاتصالات،  قائمة  في  الموجودين  مع  على قات  للتعرف  استخدامها  يمكن  ك 

 أشخاص آخرين ومعرفة المزيد عنهم من خلال الاتصال المتبادل.
 اتهم.بر خ م و يستطيع المستخدم تحميل سيرهم الذاتية، وترتيب ملفهم الشخصي لعرضه وإبراز أعماله 
لل  إمكانية  ا  تخدمينسمتوفير  فرصة لإيجلموقع ملهذا  فرص عمل ن  اقتراح  أشخاص،  أو  وظائف،  من   اد 

 شخص ما في قائمة التواصل.
 تمكن الأشخاص من وضع قائمة بالوظائف المتوفرة لديهم والبحث عن مرشحين محتملين ومناسبين لها.  

رئيسي بينها  لفرق الدمين واالمستخ   ولتي يطرحها المشتركون أا  ةسئلويوفر الموقع خدمات مجانية كتوفير إجابات للأ
ئلة الباحثين هي أنها مخصصة تقريباَ للمجال الوظيفي والمهني، كما أن هويات وبين المواقع التي توفر إجابات لأس

 الأشخاص الباحثين عن إجابات لأسئلة معينة والمجيبين عنها معروفة. 
فيادو) .ب اهي شب  (:Viadeoشبكة  فر متجكة  أنشأاعية مهنية  ط   2004سنة    ت نسية   Danرف  من 

Serfaty  سنة إلى  إنشاءها  تاريخ  ويعود  كم2000،  الأعمال ،  رجال  لنادي  امتدادا  تعتبر  ا 
Agregator  بعدة لغات كالإنجليزية، الإيطالية،   25، وهي تضم مليون مستخدم . وهي متوفرة أيضاَ 

 .3تصال بين الأشخاص لاااش و الألمانية، الإسبانية والبرتغالية للنق
مشاهدته أو الدخول إليه، ( للنقاش والاتصال بين الأشخاص، لكن لا يمكن  Hubs)تدى  شبكة منذه اله  رتوف

الموقع منذ   يتيح  العضو مسجلاَ.  إذا كان  اقتراح أصدقاء وأداة طرح الأسئلة وتلقي الإجابة   2008إلا  إمكانية 
والتعبير والإضافة   التعديل  إملمإلى  وإمكانية  المستخدم، بالإضافة  استخإمكان  لى ح  الفيديو ضمن دام خاصية  ية 

( يجب الدفع. ولا تختلف Premiumاَ الخدمة الأولية لكن للخدمات المتقدمة )المنتدى، تقدم هذه الشبكة مجاني
 .4سمات الموقع عن تلك الخاصة بشبكة لينكد إن المذكورة آنفاَ 

 :فوائده
 .تشهد الشبكة نموًا بطيئًا في شعبيتها  ،LinkedIn  ب ة شابهة لتلك الخاصم تا خدم  تقدم هذه الشبكة الفرنسية

 
 .209:مرجع سبق ذكره، ص الخفاف وآخرون،دي مها مه 1

2 Mélanie Hossler et autre, Loc.Cit, p .27 
لمجلد  ، ا47عددال ، مجلة العلوم الإنسانية، جامعة الإخوة منتوري قسنطينة،الاستعمال مدخل نظري ميةو شبكات التواصل الاجتماعي بين اختصاصية البنية وعمل، شراد سهي 3

 .46، ص2017جوانب، 
 . 46رجع نفسه، صالم 4
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 . LinkedIn1التي تقدمها الشبكة هي نفسها تقريبًا تلك الخاصة بـ    الوظائف 
 الملتيميديا   ت شبكا  :الثالثالفرع  
ة خاص  يديو تسجيل مقاطع فيق وذلك من خلا  التسو فاعلة في صات ال نيعد اليوتيوب أحد المب:  اليوتيو  .أ

أو العلامة التجارية وإظهار مميزاته وخصائصه فمن المعروف أن العميل يتأثر بالإعلانات البصرية   تجبالمن
وا الصور  في  المعروضة  الجامدة  الإعلانات  من  أكثر  بالحركية  تمتاز  والتي  يعد والسمعية  لذلك  لملصقات 

موقعو ياليوت تستخدمها  اجتماعيتواصل    ب  هامة  ترويجية  وأعمالها للترويج    ات كر الش  وأداة  لمنتجاتها 
 .2وبرامجها التسويقية 

في ولاية كاليفورنيا   2005( عام  PayPalتأسس اليوتيوب من قبل ثلاثة موظفين كانوا يعملون في شركة )         
 ش(، ويشتمل الموقع على مقاطع أدوب فلاتقنية )ة على  كر ب في عرض المقاطع المتحأ، ويعتمد اليوتيو -م-في الو

(  1.65بشراء الموقع مقابل )  2006والتلفزيون والفيديو والموسيقى. وقامت غوغل عام  من أفلام السينما  ة  عو متن
شبكة    2006يوب عام  (، وأصبح اليوت2.0مليار دولار أمريكي، ويعتبر اليوتيوب من الجيل الثاني أي من مواقع )

 .3تايم الأمريكية   مجلةاختيار لى حسب  ل الأو صاالتو 
 بشكل مستقل ومن خلال توفير الأدواتتأخذ جزء من عالم جوجل    الفيديو الأساسية للويب  ةصمن :  فوائده

 .4وكذلك الحلول الإعلانية لبث مقاطع الفيديو على الشبكة وفي كل مكان على الويب  ةقويال
  يح يت،  2010دل الصور وشبكة اجتماعية أيضاَ، أطلق في أكتوبر عام  هو تطبيق مجاني لتباالإنستغرام:   . ب

لمستخدمين التقاط صورة، وإضافة فلتر رقمي إليها، ومن ثم مشاركتها في مجموعة متنوعة من خدمات ل
فيس بوك على تطبيق الإنستغرام بصفقة بلغت   ةذت شركاستحو   2012، وفي عام  الاجتماعيةالشبكات  

 .5كذلك في الأسهممليار دولار نقداَ و 
 فوائده:

. الشبكة تتيح لمقاطع الفيديو الصغيرة  وبالتبعية،  الفوتوغرافيللتصوير    صة صول مخ نها شبكة اجتماعية للهاتف المحمإ
 . 6لمجتمع المحمول   يةالفن  للمستخدمين توزيع الصور والإبداعات

مبدأ عمل بنترست مختلف .  2010طلقت سنة  أ  ،  رالصو  هي شبكة اجتماعية لنشر  (Pinterest) : . ت
علق وسائليلاً  الأخرىالتواص  ن  الاجتماعي  لل  عمل  بإمكانه  بنترست  مشترك في  فكل  حائط.   وحة 

(Board) ( بتدبيس  بعد ذلك  المشترك  يقوم  افتراضية. ثم  لوحات حائط  أو   Pin) بالإنجليزيةأو عدة 
 

1 Mélanie Hossler et autre, Loc.Cit, p29. 
-مجلة جامعة تشرين للبحوث والدراسات العلمية، اللاذقية  ء، أثناء عملية الشرا ماتو ع المعلتماعي في مرحلة جمدور مواقع التواصل الاج مد إسماعيل، سم غدير غدير، هبة مح با 2

 .214، ص2019، 2، العدد41ية، المجلد سور 
 .48مرجع سبق ذكره، ص: العريشي، سلمى بنت عبد الرحمان محمد الدوسري، سن جبريل بن ح 3

4 Mélanie Hossler et autre, Loc.Cit, p31. 
 .49: صرجع سبق ذكره، ، مسر نعيم عبد اللهيا 5

6 Mélanie Hossler et autre, Loc.Cit, p30. 

�����
����

��

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D9%88%D8%B1%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D9%88%D8%B1%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D9%88%D8%B1%D8%A9
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


 سلوك الشرائيوال الاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعي         : الأوللفصل ا
 

 
12 

صة ط الخائاظ بها في أحد لوحات الحيرغب بالاحتفاو   همهتماتعليق صوراً أو مقاطع فيديو يجدها مثيرة لا
ولذلك يكون دوماً هناك رابط  الإنترنت لصور ومقاطع الفيديو مأخوذة من عدة مواقع فيوتكون ابه.  
 وتتم .وإيفان شارب بول سيارا ،بن سيلبرمان من قبل لصورة. ت تأسيس الموقعير إلى مصدر ايش ترونيإلك
بَل مجموعة صغيرة أمّا تمويله فهو من ق   (Cold Brew Labs) مختبرات كولد برو  ن قبللموقع مرة اإدا

 .1من رجال الأعمال والمخترعين 
تشبيه     صورٍ   Pinterestيمكن  رفع  يمكنك  إذ  أكثر،  وخصائصٍ  ميزاتٍ  مع  ولكن  إعلاناتٍ  بلوحة 

للآخري  يه لعاتٍ  وفيديوه والتعلويمكن  الإعجاب  إبداء  أعليها  قي ن  ومن  است،    Pinterestخدامات  شهر 
شاركة وصفات الطعام خاصتك أو الوصفات الشهيرة، ويمكن وصفات الأطعمة والمشروبات حيث يمكنك م

لذي يشير ا  ير الشهطبقاً لمبدأ التسوق    ،   لمن يتابعك النقر على الصورة ليفتح له طريقة إعداد هذه الوصفة مثلًا 
بقبول كبير لدى النساء ، ولعل ذلك يرجع إلى   Pinterestيحظى    أولًا ، المرأة    أن نجاح المنتج يتم عبر   إلى 
 . تماماتهم التسويقية التي تسمح لهم بتصفح الكثير من المنتجات ، الملابس ، الأحذية وغيرها من المنتجاتاه

تجميع التفضيلات الموجودة على الويب في شكل جداول و يت"  "التثب  تسمح ب إنها منصة اجتماعية  :  فوائده
 عرض من  ن المشترك  ك  ما يم م هذا  ،  للاهتمامالنقاط المثيرة  و   مصنفة حسب المواضيع  لوحات حائط او    افتراضية

 30.ص2ثير للاهتمام الممحتوى  لروابط لووضع    ه قطاع نشاط والصور المتعلقة ب  نتجاتالم

 الموقع الجغرافي   يد دفي تحالفرع الرابع: شبكات متخصصة  
تخصصت بعض الشبكات   الاجتماعي، بكات التواصل  مول لشدام المحواستخ  ة يظهور الهواتف الذكاجهة  في مو     

 .3وقع الجغرافي مما يسمح للمستخدم بإبلاغ شبكة معارفه عن رحلاته ومكان وجودهفي تحديد الم
اجتماعية هي:  Foursquareشبكة   .أ عل شبكة  طريقتعتمد  عن  المواقع  تحديد  المحمولة ى  . الهواتف 

دخوله لأ المستخدم  عن معرف مسمكان    ي يسجل  الها  بقاً  الخاصة بالخدمة طريق صفحة  المحمول  تف 
تظهر في الخدمة أو برامج خاصة بالخدمة ذاتها باختياره من قائمة الأماكن التي   لقصيرةنصية الاالرسائل   أو

وقع الشبكة المزود من قبل م  أو الهاتف المحمول في نظام التموضع العالمي تحديد المكان باستخدام .حوله
 المفتوح.   خريطة الشارع روعر من مشفورسكوي  نامج. الخرائط في خدمةالبر 

، للعثور على عناوين جيدة  الشبكة الاجتماعية لتحديد الموقع الجغرافي بشكل أساسي هذه  يتم استخدام    :فوائده
 .4تواجدهم   بمكان  اتصالهمم إبلاغ جهات  بإمكانه  مستخدمي الشبكة

 

 
 . 202، ص:2018-2017، الجزائر، 2"، أطروحة دكتوراه، جامعة وهراننولوجيات الحديثة في المؤسسات الاتصاليةالعلاقات العامة وتطبيقاتها للتكيمة، " د كر أحم حاج 1

2 Mélanie Hossler et autre, Loc.Cit, p30. 
3 Mélanie Hossler et autre, Op. Cit, p32. 
4 Mélanie Hossler et autre, Loc.Cit, p32. 
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التواصل    رأشه  الخامس:  بل طالم العالمشبكات  في  المستخدمة  موقع الاجتماعي  حسب   :
statcounter.com ( أن نسبة استخدام الجزائريين المشتركين 2020فيفري-2019وفي الفترة المحصورة بين)فيفري

الاج التواصل  مواقع  بلغ في  فيسبوك  لموقع  احتبح%  61.52تماعي  بذلك يث  مقا   ل  الأولى  ات بكشبرنة  المرتبة 
الأخرى التواصل   بنسبة  الاجتماعي  اليوتيوب  بنسبة %  20.5مثل  %  5.66بنسبة  وبانتراست  % 8.7والإنستغرام 

 %.3.3بنسبة  والتويتر
-2021ري(: نسب استخدام شبكات التواصل الاجتماعي في بعض الدول )فيف1-1الجدول رقم )

 ( 2022فيفري
 %0.79ت البانتراس % 0.86الأنستغرام  %2.29يتر التو  %26.39اليوتيوب  %  69.48سبوكالفي رئاالجز 

 % 4.68بنتراست  % 5.26الأنستغرام  % 9.71التويتر % 13.76اليوتيوب % 65.75الفيسبوك البحرين
 % 0.27ت اسبنتر  % 0.39أنستغرام % 1.49التويتر %28.38اليوتيوب  %  69.38الفيسبوك مصر

 % 0.59بنتراست  % 1.4غرامت سنالأ % 2.09يترتو ال % 10.79يوتيوبال % 84.93الفيسبوك الأردن
 % 2.76بنتراست  % 3.42الأنستغرام  %7.15التويتر  %11.04اليوتيوب  % 74.76الفيسبوك  قطر 
 % 2.96بنتراست  % 3.65نستغرامالأ %9.07اليوتيوب  % 10.84التويتر %72.37 الفيسبوك  ارات الإم
 % 7.64بنتراست  %10.08 بو وتيالي %12.73التويتر  14.76%الأنستغرام  % 51.26الفيسبوك  تركيا 

 % 6.5الأنستغرام  %9.29اليوتيوب  % 9.92الفيسبوك  % 23.74بنتراست  %33.15التويتر  الصين 
 %4.34اليوتيوب  % 5.14الأنستغرام  % 9.62تويتر  % 10.3بنتراست  % 68.07يسبوك الف  فرنسا 

 Reddit 0.82% % 1.22الفيسبوك  % 1.7اليوتيوب  %18بانتراست  % 76.72الأنستغرام  ن راإي
 %5.59اليوتيوب  % 10.14الأنستغرام  % 14.42الفيسبوك  % 21.32بنتراست  % 46.61تويتر  اليابان 

  média-gs.statcounter.com/social://https:بةالطال  دامن إعد               
 من الجدول أعلاه أن:  نلاحظ -

البحرين،  الجزائر،  )من  وك يحتل المرتبة الأولى مقارنة بشبكات التواصل الاجتماعي الأخرى في كل  بسيالف 
 (.، قطر، الإمارات، فرنسا، تركيا، فرنساالأردن مصر،  

 ابان. رتبة الأولى في كل من الصين واليالتويتر يحتل الم 
 يا. كر تفي    الثانيةالمرتبة   في إيران و يحتل المرتبة الأولى   الإنستغرام 
 (.، قطرالأردن البحرين، مصر،  الجزائر،  )المرتبة الثانية في كل من  ب يحتل  اليوتيو  
 . الصين، فرنسا، إيران واليابان في كل من    الثانيةأما بنتراست فيحتل المرتبة   
 . % 1.22نسبة استخدام الفيسبوك في إيران   

 ي ع تما الاج  المبحث الثاني: الاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل
عدد مستخدميها الذي أصبح بالمليارات ر الهائل الذي عرفته شبكات التواصل الاجتماعي صاحبه تزايد  لتطو إن ا

لطرق المناسبة عبر كل مناطق العالم، لذا أضحى لزاماَ على المؤسسات الاستفادة من هذه التقنية من أجل إيجاد ا
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لزاماَ على المسوقين القيام   وجد التسويق كان  فمنذ  جديداَ   مراَ س أيلإن الاتصال التسويقي      لوصول الزبائن إليها.
تصال مع المستهلكين والموزعين والزبائن، ولكن الجديد أن مواقع التواصل الاجتماعي سمحت بنشأة بعمليات الا
جديد   الاتصال  نوع  فالفمن  وكاتب    ردالتفاعلي،  مرسل  فهو  وقارئ،  مستقبل  أنه  ه   ومشارك،فيها كما   ا ذ في 

نح   ثبحلما شبكاول  سوف  عبر  التسويقية  الاتصالات  وأبعاد  عناصر  أهم  إلى  الاجتماعي التطرق  التواصل   ات 
 . )الإعلان، العلاقات العامة، التسويق الفيروسي، التسويق المباشر، تنشيط المبيعات(  والمتمثلة في

 تعريف الاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعي ل:  المطلب الأو 
ا إبلاغ على أنها الوسائل التي تحاول المؤسسة من خلاله  لات التسويقيةتصاالا  kotler  عرف  :وللأايف  التعر 

 .1وإقناع وتذكير المستهلكين بصورة مباشرة أو غير مباشرة عن المنتجات التي تقوم بإنتاجها 
العلاق    فعر :  الثانيالتعريف   عباس  الالكتر بشير  التسويقية  أنها    ونية الاتصالات  طرفين   تلاا »اتصعلى  من 

ي  من خلال تحصل    ين متفاعل الحبيئة  إلى حقتوسطها  التفاعلية  الاتصالات  ويستند جوهر  أن اسوب  مفادها  يقة 
منه وليس بمبادرة من أرسل وأن بيئة الحوار تتشكل بمبادرة    مستلم الرسالة يمثل عنصراَ فاعلاَ في حوار بين طرفين

  .2ةالرسال
 لتي ا  لوسائي: »الهف  ت التسويقية عبر شبكات التوصل الاجتماعيلااتصلاا  نستنتج أن  قما سب من خلال  

ومن بنشاطها  للتعريف  الرقمية  الوسائط  عبر  المؤسسة  المستهلكين تستخدمها  سلوك  على  التأثير  أجل  من  تجاتها 
 . «شرةالشرائي بصورة مباشرة أو غير مبا

 ي طبيعة الاتصال عبر شبكات التواصل الاجتماع   المطلب الثاني:
( )جهة one to many)اتصال  على أسلوب    تعتمد ال(  ........  ،الراديونماذج الاتصال التقليدية )التلفاز،    إن 

الر  محتوى  واحدة  جهة  ترسل  حيث  المستقبلين(،  من  عدد  الى  وسائمرسلة  عبر  الشركة  وهي  الاعلانية  ل سالة 
. وعلى النقيض من ودة من قبل العملاءدمح  ية وجود تغذية عكس  العملاء( مع)الكبير الاتصال التقليدية للجمهور 

فانالتقلي  الاتصال  نماذج ا  دية  اتصالات  شكل  نماذج  على  تعتمد  )عدة many to many)اتصال  لويب   )
المرسلين( من  عدد  الى  مرسلة  مرسلة   جهات  جهة  من  لأكثر  يمكن  الرسالة   وبالتالي  محتوى  ارسال  واحد  بآن 

ا إلى  الأنترنت  الكبيرا  رو لجمهالاعلانية عبر شبكة  من  فإن مجموعة  ذلك  على  وبناءاَ  و شل ،  من عدد كبيرركات   
ملاء لانية عبر شبكة الإنترنت للجمهور الكبير)الذي يمكن أن يمثل شركات وععملاء تستطيع إرسال رسائل إعال

 فة ر عكن مضهم البعض، وفي هذه الحالة يمتواصل كل من العملاء والشركات مع بعبآن واحد(، وبالتالي يتفاعل وي
 .3كل الأطرافالتغذية العكسية من  

 
1Kotler, Philip ; Keller, Kevin, Marketing management, Pearson one prentice Hall, New Jersey, 13th edition, 

2009, P :470. 
 . 69، ص:2012ة، الوراق للنشر والتوزيع، الأردن، جود"، الطبعة غير مو تطبيقي-تحليليمدخل  ية: نالاتصالات التسويقية الالكترو بشير عباس العلاق، " 2
، أطروحة دكتوراه، قسم ادارة الاعمال، كلية الاقتصاد، جامعة  ترنت في سلوكهم الاستجابي"ت عبر شبكة الان اتجاهات العملاء نحو الاعلانامحددات "دور إبراهيم موصللي، 3

 . 79-78ص ،2015حلب، سوريا، 
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 ة الاتصال عبر شبكات التواصل الاجتماعي ح طبيع(: يوض1-2)رقم    الشكل

 
Source : Trusov M et al, ʺ Determining Influential Users in Internet Social 

Networksʺ, Journal Of Marketing Research, Vol.5, No.1,2010, PP :646. 

التي ناقشت  داأك        النماذج  العديد من  ظهرت  ايج الات اصر مز نعيمياَ  التي يعتمد صالات  لتسويقية والأدوات 
وكا غالعليها  في  العلانت  المبيعات،  تنشيط  )الإعلان،  وهي  التقليدية  الترويجي  المزيج  عناصر  إلى  تشير  قات بها 

 ضر التكنولوجيا الحديثة أدى ببعوتعاظم دو ة  ينالتقالعامة، التسويق المباشر، والبيع الشخصي(. إلا أن التطورات  
ية دوراَ مستقلاَ عما كانت عليه في ها قنوات الاتصال الرقميتحداث نماذج جديدة تحتل فإلى اس  التسويق علماء  

التسويقية للاتصالات  التقليدي  عن1المزيج  وأهم  مزيج  ،  بحسب  اصر  التسويقية   Philip Kotler2الاتصالات 
 بحسب القنوات الاتصالية التالية:  مصنفة   اتو دية أتتكون من ثمان

 لاقات العامة(.: )الإعلان، تنشيط المبيعات، رعاية الحدث، والعالجماهيريلاتصال  قنوات ا .1
التسويق عبر الهاتف :)شبكة الانترنت ومواقع التواصل الاجتماعي، و قنوات الاتصال الرقمية .2

 المحمول(.
 البيانات، والبيع الشخصي(. واعد  وق  رباش: )التسويق المقنوات الاتصال الشخصي .3

اعتمدق و         ب د  في  عبر  ثي ت  التقليدية  التسويقية  الاتصالات  عناصر  دمج  على  الاتصال قن  هذا  وات 
عناصر المزيج الاتصالي عبر   وأضفت عنصر التسويق الفيروسي ضمن  (شبكات التواصل الاجتماعي الرقمي )

 
لخليل،  الأعمال، جامعة امذكرة ماجستير، قسم إدارة  ، لغربية"حة والسفر في جنوب الضفة االسيادام مزيج الاتصالات التسويقية في شركات ستخواقع ا أيمن خالد العيدة، "1

 . 4:ص .2018فلسطين، 
2 Keller. K.  L., & Kotler, P. T, ʺ Marketing Management ʺ, (15th Global E. ed.), Pearson, 2016. 
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لي الاتصا  جوحذفت عنصر البيع الشخصي من عناصر المزي  ةي سفيرو لتميزها بال  شبكات التواصل الاجتماعي 
 .توجهياعي وهذا حسب  ة تطبيقه عبر شبكات التواصل الاجتم إمكاني  لعدم

 : الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعيالثالثالمطلب  
الأول:  الا  الفرع  ش مفهوم  عبر  )علان  الاجتماعي  التواصل   :Social Media Advertising)بكات 

  ية حيث:لاجتماعبكات اشلالكتاب والباحثين مفهوم الإعلان عبر اض  عب  قشنا
الاول: الا التعريف  المحتوى  نشر  ثمن  دفع  ولا يتضمن  المختلفة.  الاجتماعية  الشبكات  على  المستهدف  علاني 

 قنطا  مار كما يسمح الاعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي للمعلنين باختيار يتطلب الحد الادنى من الاستث
   .1وفقًا للميزانية المستخدمة ويجهم  تر 
 .2مواقع التواصل الاجتماعي يشمل جميع الأنشطة المتعلقة بنشر المحتوى الإعلاني على    لثاني:تعريف الا

الثالث:   الاجتماعية  التعريف  الوسائط  إعلانات  تعريف  الرقمي  يتم  الإعلان  من أشكال  أنها شكل  الذي على 
للج  مدفوعة  إعلانات  منصاتالم  مهوريقدم  باستخدام  الاجتما   ستهدف  مثليعالوسائط    Facebook  ة 

 .Pinterest3و  LinkedInو  Instagramو  Twitterو
الاجتم الرابعالتعريف   الشبكات  مواقع  عبر  المدفوعة  الاعلانات  استخدام  على  تنطوي  ممارسة  هي  مثل :  اعية 

 .4الفايسبوك، التويتر، اليوتيوب، المدونات 
لى إعلام أو تسعى إ   ه منظمةف تفرضدهللتواصل لمدة محددة مع مستخدم مستكوسيلة    عرف   : الخامسالتعريف  

 .   5مهور المستهدف من أجل تحقيق أهداف المنظمة اع أو التأثير على الجتحفيز أو الاقن
ة مباشرة أو غير الإشهار الإلكتروني كالآتي: »كل إعلان يهدف بصفي  ر ئن الجزاو قانال  عرفالسادس:  التعريف  

 «. 6يع سلع أو خدمات عن طريق الاتصالات الإلكترونية ترويج بإلى   ة باشر م
 ا دون المساس بالأحكام التشريعية والتنظيمية المعمول به من قانون التجارة الإلكترونية الجزائري:  30وحسب المادة  

كترونية للاا لات  تم عن طريق الاتصاتهار أو ترويج أو رسالة ذات طبيعة أو هدف تجاري  إش، كل  المجال  في هذا 
 ب أن يلبي المقتضيات الآتية:يج

 أن تكون محددة بوضوح كرسالة تجارية أو إشهارية،  ▪
 أن تسمح بتحديد الشخص الذي ت تصميم الرسالة لحسابه،  ▪

 
1 https://digitad.ca/agence-publicite-reseaux-sociaux/, consulté le27/03/2020. 
2 https://www.1min30.com/dictionnaire-du-web/sma-social-media-advertising, consulté le27/03/2020. 
3 https://www.martechadvisor.com/articles/social-media-marketing-2/what-is-social,  consulté 

le27/03/2020. 
4 Ohajionu, Uchechi Cynthia, ʺADVERTISING ON SOCIAL MEDIA AND BENEFITS TO BRANDSʺ, e-

Bangi, Malaysia, Vol. 10, No. 2 (2015) 335-351 ISSN: 1823-884x, 2015. 
5 Raudeliuniené, Jurgita, ʺEvaluation of Advertising Campaigns on social media Networksʺ, sustainability, 

10, 973, 2018, 1-14. 
 . يتعلق بالتجارة الإلكترونية ئر، الجزا ،2018مايو سنة 10الموافق  1439ام عشعبان 24مؤرخ في  05-18رقم  ، قانون28رية، العددهورية الجزائالجريدة الرسمية للجم 6
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 ، العام  ماألا تمس بالآداب العامة والنظ ▪
ما إذا    لةاحفي    مكافآت أو هدايا،   ضوح ما إذا كان هذا العرض التجاري يشمل تخفيضاَ أو دد بو أن تح ▪

 ان هذا العرض تجارياَ أو تنافسياَ أو ترويجياَ، ك
ولا  ▪ مضللة  ليست  التجاري،  العرض  من  للاستفادة  استيفاؤها  الواجب  الشروط  جميع  أن  من  التأكد 

 غامضة. 
يمنع  34المادة   أي  شن:  أوإر  خدمعج  تروي  شهار  أو  منتوج  لكل  الالكترونية  الاتصالات  طريق  من ن  ممنوعة  ة 
 ت الالكترونية بموجب التشريع والتنظيم المعمول بهما. ق الاتصالا طر  نيق عالتسو 

التعاريف   الاجتماعي ركزت  التواصل  شبكات  عبر  الإعلان  أن  على  ومدفوع   السابقة  مستهدف  اعلان  هو 
الوسائط الاجتما الرقميةالأجر ويتم من خلال  التعر   عية  يزه عن إعلانات ما يمعلان و هذا الإ  لخصائص   ضدون 

 : أنه حيثالتقليدية.   والإعلانات  لأخرىا  تننتر الأ
 إعلان تفاعلي.  ✓
 .والفورية   يتميز بالتوافرية والمرونة ✓
 الضغط عليه( لمشاهدة تفاصيله كاملة. )النقر  إعلان يتطلب   ✓
ين لمستخدمومات ال عالمعلن الاستفادة من مفي إعلانات شبكات التواصل الاجتماعي يستطيع   ✓

 هدافهم بشكل مناسب. واست
مصداقية وثقة لأن الزبون يثق في آراء الزبائن الآخرين أكثر   أكثر  تماعيشبكات التواصل الاج  تنالاإع ✓

 ، وعبر الخصائص الموجودة في الشبكات يستطيع مشاركة تجربته ورأيه.من ثقته في الشركة
التواصل بين ✓ وال  إمكانية  المعلنة  إعلانامتوفر فيوهذا    ن و زبالشركة  الاجت  التواصل  ا مم  ،ماعيت شبكات 

 شركة الاستجابة والتغيير على عكس وسائل الإعلان الأخرى. طي الفرصة لليع
إمكانية التعرف على اتجاهات الزبائن وسلوكاتهم من خلال الخصائص المتوفرة في الشبكات الاجتماعية  ✓

 ة استجابتهم. الرقمية التي تقيس نسب
يتضمن كل   الرقمين أشكال الإعلان  م  لكهو شعبر شبكات التواصل الاجتماعي    الإعلان »  أنج  تن ومنه نست
التي تهدف إلى إعلام المستهلكين بالمنتجات والأفكار المطروحة من خلال منصات   تجاريةذات طبيعة    الأنشطة

 . «ذه الشبكاتمع الانفراد بخصائص مكتسبة من مزايا ه الوسائط الرقمية، 
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الثاني: الشبكات    الفرع  ما   أهم  : منالاجتماعيةمزايا الإعلان عبر  الشبكات الاجتماعية  فوائد الإعلان عبر 
 :1يلي

ء التسويق من خلال التفاعل ارة العلاقة مع الزبائن بالنسبة لأرباب الشركات ومدراإدة عملي  تيسير ➢
 والتواصل المستمر الذي يتاح خلالها. 

 لدى الزبائن.  سمعة المنظمة بناء وتحسين  ➢
 وزيادة الحركة عليه.ة  يتنكبو التعريف بموقع المؤسسة لدى الشبكات الع ➢
 سسة.ؤ تصحيح ورد الإشاعات عن الم  ➢
 وانخفاض التكلفة.  بيعات دة المياز  ➢
 على الموظفين من خلال مواقعهم وصفحاتهم. استنباط كفاءات جديدة والتعرف   ➢
 بار المؤسسة. أداة فاعلة للعلاقات العامة ونشر أخ ➢
 الانتشار الواسع بدون معوقات وتنوع شرائح الزبائن.  ➢
 ض وترسيخ العلامة التجارية. عر   دةياز  ➢

 وتنقسم إلى نوعين من:  Facebook)  (تواصل الاجتماعيبكة الن عبر ش علاالإ  ع أنوا   الفرع الثالث:
 :2الإعلانات 

 : تتضمن الإعلانات المجانية نوعين من الإعلانات:إعلانات مجانية
نشاء راد من إفلأا بوك  لا تمكن شبكة فيس:  Facebookصفحات الشركات عبر الشبكة الاجتماعية   ❖

ايضاَ   بل  فحسب،  لهم  شخصية  للشتتصفحات  فر يح  إنشاركات  وأغلب صة  بها،  خاصة  صفحات  ء 
ص لديها  الكبرى  جمهورها الشركات  مع  الشركات  تتواصل  طريقها  وعن  الشبكة  هذه  على  فحات 

ولنأخ 3وعملائها  س،  على  شركة  ذ  المثال  حوالي  Pepsiبيل  لديها  لصفحته4مليون  37،  علمتابع   ىا 
 يسبوك عبر أنحاء العالم. كة فشب

في أغلب -ة  بيرة لتواصل الشركات مع جمهورها بطريقتاح فرصة كيسبوك أشبكة ف  ات عبركر إن وجود صفحة للش
الصفحات التي تنشؤها الشركات بمثابة إعلان لا تكون متاحة في الإعلانات التقليدية، وبالتالي تعتبر    -الأحيان

 .5قعها الإلكترونية الخاصة بها والم  و حتىمجاني كامل لمنتجاتها أ

 
 15-13بد العزيز، جدة، يومي ، جامعة الملك عةالمؤتمر العالمي الثاني حول الإعلام في الدول الإسلاميع: التحديات والفرص،  المجتم  الإعلام الجديد وقضاياتب،  لح كاسعود صا 1

 .24، ص2015ديسمبر
 .50. صمرجع سبق ذكرهصللي، مو  م إبراهي2
 . 50ص ، صللي، مرجع سبق ذكرهمو  إبراهيم 3

4 facebook.com/Pepsi Arabia/, consulté le28/03/2020. 
 . 51ص مرجع سبق ذكره، إبراهيم موصللي،  5
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تقوم إن المبدأ الأساسي الذي  :  Facebookتماعية  ة الاج الشبكارية عبرق التجاو إعلانات الأس  ❖
ذه الصفحة( في كل سوق، عليه الأسواق التجارية هو وجود مجموعة من الأعضاء )الأشخاص المتابعين له

الآخرين، حيث يتيح السوق للمشتري التفاعل   ات تجنمراء  الراعبين في الإعلان عن بيع منتجاتهم أو ش
 .1ة البائعة لشراء المنتج مع الجهالفوري باشر و لما

: غالباَ ما تظهر هذه الإعلانات على شكل عمود في القسم الأيمن من صفحة الأجرإعلانات البحث مدفوعة  
ت بسهولة، ويتيح اختيار الجمهور علاناالفرد المستهدف، حيث يسمح موقع فيسبوك للشركات والأفراد إنشاء الإ

، إلا إن موقع Googleياس النتائج بطريقة تشبه إعلانات محرك البحث  مية، وقية اليو الميزان  المستهدف، وتحديد
 . 2فيسبوك يسمح للعملاء التفاعل مع الإعلانات بطرق مختلفة 

الاعلان، أو الدفع   علىط  غضل ال كالدفع مقاب  banner  وتشترى الاعلانات عبر موقع فيسبوك مثل اعلانات 
 .3مقابل مشاهدة الإعلان

 :4كل ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــت عبر الفيسبوك في شلإعلاناوتكون ا
    (Image Adsالصورية )  لإعلاناتا ➢
   (Vidéo Adsالفيديو )  إعلانات ➢
 ( Video Poll Adsالفيديو )   استطلاع  ناتإعلا ➢
 ( Carousel Ads)دائري    إعلانات ➢
   (Instant Experience Ads)فورية    تجربة لاناتعإ ➢
   (Dynamic Ads)يكية  الدينام  لاناتعالإ ➢
 (Messenger Ads)  الماسنجر  إعلانات ➢
   (Stories Ads)  الإعلانات  قصص ➢
 ( Stories Augmented Reality Adsالواقع )   إعلانات  زيادة  قصص ➢
 .  للتشغيل القابلة  الإعلانات ➢
الاجتماعي   نعلالإا  ص خصائ  الرابع:الفرع   التواصل  شبكات  الإعلانات  عبر  تتميز  شبكابر ع:  التوا  صل  ت 

ما هو مشترك بينها وبين الإعلانات عبر الأنترنت، ومنها ة متنوعة من المزايا والخصائص منها  تماعي بمجموعالاج
 . في شبكات التواصل الاجتماعيما هو غير متوفر إلا 

 
 

 . 53. صالسابقالمرجع  1
 .55ص،  المرجع نفسه  2
 . 56. صنفسهالمرجع   3
ة  كلي-يكيجستير، قسم التصميم الجرافرة ما ، مذك "يج الرقمي للقطاع السياحي الأردنيترو الية التصميم الجرافيكي بالتسويق والفع ةدرجسجى عبد الهادي حافظ الزواتي، "4

 .70 ص: ، 2020جامعة الشرق الأوسط، الأردن، -العمارة والتصميم
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 لاجتماعي واصل االت   بكاتالإعلان عبر ش   ص(: خصائ3- 1الشكل ) 

                                   
 إعداد الطالبة بناءاَ على دراسات سابقة   : من صدرالم

العملا  : لاستهدافيةا ▪ من  محددة  فئة  إلى  الوصول  الاجتماعي  التواصل  شبكات  عبر  المعلنون  ء يستطيع 
نس، العمر، الوظيفة، ت كالجكابش الواستهدافهم برسائل إعلانية باستخدام المعلومات المتوفرة عنهم في

 .. إل لغة...لاالبلد، الاهتمامات،  
الاجتماعي عن غيرها من الوسائل الأخرى، : من أكثر الخصائص التي ميزت شبكات التواصل  التفاعلية ▪

الإعلام مرسل وكاتب ومشارك فهي لتلغي السلبية المقيتة في    فالفرد فيها كما أنه مستقبل وقارئ، فهو
 . 1ئد القار المشاه  علة منافوتعطي حيزاَ من المشاركة ال  –حف الورقية  ز والص فا لتال–  القديم 

ور بالمعلومات التي يريدها، في أي وقت يريد، وبالتفصيل : فهي قادرة على تزويد الجمه كفاءة التكلفة ▪
ا يستطيع  إذ  يريد.  تقليل  الذي  في  يسهم  مما  تساؤلاتهم،  لكافة  أجوبة  على  يحصلوا  أن   كلفة لزبائن 

لدفع للشخص الذي يرد ، أو االمجاني   الرقم  ت فالشركة لن تكون مضطرة لدفع تكاليف اتصالا  تصال، الا
ال  دفع  أو  الاتصالات،  للجمهور على  المنشورات  وإرسال  والنقل  والتخزين  والأرشيف  والنقل  طباعة 

 2..... إل 
التواصل الاجتماعتوافريةلا ▪ إعلانات شبكات  التوافرية إلى أن  في كل وقت على مدار   رة فو ي مت: تشير 

  بتوفر الأنترنت.طبعاَ سبوع. و  الأفي   م أيا 7ساعة خلال اليوم، و24

 
 . 42، صمرجع سبق ذكرهسهيل، شراد  1
 .32، ص1120-1020غزة، فلسطين، -، الجامعة الاسلامية "يةماعات العامة نحو استخدام الشبكات الاجت لاقعاتجاهات العاملين في ال " سارة ناصر أبو شعبان،  2
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ات التواصل الاجتماعي يمكن أن ترسل في أي وقت ويمكن أن تطلق : إن الإعلانات عبر شبكالمرونة ▪
 .1في أي وقت مما يعكس واقعية ومرونة هذه الإعلانات  وأن تحدث وأن تلغى

م   :وماتالغنى بالمعل ▪ الإنترنت  شبكة  الإعلانية عبر  الرسائل  تحتوي  غم ضحيث  با وناَ  ليس لمعلومانياَ  ت 
توي على معلومات هامة عن الشركات ومنتجاتها من أجل  تحفقط عن المنتجات المعلن عنها بل أيضاَ 

 ان تحتوي على أسعار المنتجات المعلن عنها، وهذا على خلاف الرسائلالتواصل معها، وأغلب الأحي
ة، وغالباَ ما تكون تذكيرية، ا قصير ميز بأنهالتي تت   الوسائل التقليدية مثل التلفاز والراديوية عبر نلاعالإ

 .2لمنتجات المعلن عنها ولا تذكر أسعار ا
تتم عملية تأثير الإعلان في شبكات التواصل    :عيةالشبكات الاجتما  عبرالإعلان   تأثير  مراحل  الخامس:الفرع  

 تالية: ال  ل راحالاجتماعي عبر الم
 لرقمية عية االاجتما لشبكات  ا  عبر ن  لامراحل الإع  (:4 -1الشكل رقم )                  

 
 

 
 
 
 

 
 .2019المصدر: فؤاد الصباغ،

الاعلانية:  الرسائل  يستقبل  قر   الزبون  واتخاذ  الزبائن  مع  التواصل  طريقة  الاجتماعية  الشبكة  غيرت   اراتلقد 
والعالمية وأصبح الزبون لمحلية  لساحة اعلى ا  ت اراء، إذ تحولت هذه القنوات إلى تواصل مستمر حول المستجد الش

تمر لما يدور في . إن الزبائن في إطلاع مس3رسائل الاعلانية عن طريق الإشهار الإلكتروني يستقبل الملايين من ال
العديد من الإعلاتقسيلتي  كات من خلال تصفح مواقعها الإلكترونية اهذه الشب نات والتحديثات بل فيها يومياَ 
أو يعلقوا ويكالشركا  من لدن  المقدمة   والعروض  التسويقية حتى وإن لم يشاركوا  بمثابة المستمع، إذ يكون ت  ونون 

 
 . 67سبق ذكره. ص، مرجع إبراهيم موصللي 1
 . 67المرجع نفسه، ص 2
، العدد  8لدالمج بحاث في الاقتصاد والتسيير، المغرب،الأ  تملفا"، لحملات عبر شبكات التواصل الاجتماعي وتأثيرات الاعلانات الإلكترونيةالتسويق وإدارة ا "فؤاد الصباغ،  3

 .12، ص2019الثامن، 

 

بل الرسائل  الزبون يستق  الزبون )يشتري المنتوج( 
 الاعلانية 

  او ة)يثق بالشرك ون  الزب الزبون )يناقش المنتوج( 
( جوّ  المر   

لزبون )يعطي رأيه  ا
 ويعلق على الاعلان( 

ن في الشبكات الاجتماعية الاعلا  
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لديها   هو جديد  ما  بكل  العروض الزبون على إطلاع  والانتقادات عن  التعليقات  عن معرفة  فضلاَ  من عروض 
 1في ذهن الزبون نتج ماجارية لممة التلاتعزز قرارات الشراء لدى بعض الزبائن ومن ثم إلى تثبيت الع  التي  المقدمة

ثير كبير ل شريحة كبيرة من المجتمع التي تستخدم مواقع الشبكات الاجتماعية له تأإن تلقي هذه الإعلانات من قب  
رغوب فيه مع التأكيد على مصداقية المحتوى الاعلاني ج المعلى اتجاهات المستهلكين نحو العلامة التجارية أو المنتو 

 .2اشرنلومصدر ا
له الحرية التامة في التفاعل وفي أن يبدي رأيه   إن المشترك في الصفحةأيه ويعلق على الاعلان(:  )يعطي ر الزبون  

 .3ما ينشره المروج أو الشركة  ويعلق على الإعلان حول
ات المنظم  ه ر أن الزبون يتأثر بالرسالة الإعلانية المقدمة من لدن هذآخ  بمعنى :  (جالمرو  الزبون )يثق بالشركة او  

آخر فمثلاَ عند تصفح لصفحة منظمة تسويقية   س المصدر ولا يتقبل الرسالة الاعلانية من مصدر خلال نفومن  
دق ص يذلك  تر أو غيرها من الشبكات تواجهه عدة تعليقات وردود عن منتج ما وب معينة على الفايسبوك أو توي

قاتهم وردودهم ولا يتقبل ما تقوله ل تعليومن خلا  زبائن،لاالزبون ما تقوله المنظمة عن المنتج لأنه تقبل ما تقوله  
 .  4خرى، وهذا ما يؤدي ومن ثم إلى تعزيز ثقة الزبون بين المنظمة وبينهالشركات الأ

التي تقول بأن هذا المنتوج عالي ت  اق تعليإذا دخل زبون معين صفحة تواصل اجتماعي معينة ووجد العديد من ال  
سو  الزبون  فإذاَ  تأ  فالجودة  للمن إيجابياَ ثيراَ  يتأثر  المروج  او  بالشركة  ويثق  التعليقات  بهذه  إذا كانت   أما  تجات. 

الثقة هنا ست المنتوج رديء فإن  العديد من التعليقات تفيد بأن  تفقد الشركة  نعدم ولا تقع عملية الشراء وبالتالي 
 .5ئنالزبا

ل المباشر معه عبر الحملات التواص  من خلالالزبون    قبل عملية الشراء تتم عملية إقناعالزبون )يناقش المنتوج(:  
الي يجب التفاعل مع ه أهم خصائص وسعر المنتوج المطروح للبيع في الأسواق الإلكترونية. بالتالتسويقية وتقديم ل

سكايب او المسنجر قصد تحقيق الهدف وهو الثقة في البائع عن لاريق  الزبون عبر التعليقات او الاستماع إليه عن ط 
 .6لبيععروض لنتوج المد والمعب

ا  الزبون )يشتري المنتوج(: المعروضة تعد المرحلة  المنتجات  إقناعه بجودة  المنتجات للمستهلك بعد  لأخيرة لترويج 
التو  قنوات  وتفعيل  الثقة  مرحلة كسب  العملية  تعتبر هذه  إذ  والطلب لاااصل  للبيع.  العرض  جتماعي من خلال 

 .7تهلكوج للمسل المنتوإيصا  صالإلكتروني واستكمال الاستخلا
 

 
1 Jacques Lendrevie et Julien Levry, ʺMercator ʺ, 2013, p360.  

 .31-12"، مرجع سبق ذكره، صت التواصل الاجتماعي وتأثيرات الاعلانات الإلكترونيةالحملات عبر شبكا"التسويق وإدارة  فؤاد الصباغ،  2
 . 14المرجع نفسه، ص 3

4 Jacques Lendrevie et Julien Levry, Loc.Cit. 
 .14مرجع سبق ذكره، صباغ، فؤاد الص 5
 . 15غ، مرجع سبق ذكره، صد الصبا فؤا 6
 . 15المرجع نفسه، ص 7
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 بكات التواصل الاجتماعي : التسويق الفيروسي عبر شالرابعالمطلب  
، ظهر مصطلح ومفهوم التسويق  Mouth-of-Wordطوقةالتسويق الفيروسي هو شكل من أشكال الكلمة المن

على   ، حيث ركز  Douglass Roffلصاحبه    Media viralبصدور كتاب    1994  سنة   الفيروسي صراحة
الالا بنقله الى الآخرين لإقناعهم   الزبون من خلال الانترنت يكون تأثيره سريع  الى ذي يصل  علان  وبذلك يقوم 

يروس وهذا ف لاقال  قابل الحصول على محفز او مكافأة، والرسالة هنا تنتقل كسرعة انتبنقل الرسالة الى الاصدقاء  م
"مصاب" اي انه يقبل الفكرة وينتشر  الاخير ون هذا  هلك يك تسالافتراض قائم على ان الاعلان عندما يصل الى الم

الفيروسي على مفهالاعلان عن   التسويق  ويستند  المصابون بشكل سريع.  ينمو  المنطوقة طريقه بحيث  الكلمة  وم 
 ر لرسائل التسويقية طوعاَ من خلال الشبكة الاجتماعية، باعتباا  رتمريباعتبارها ظاهرة تسويقية تشجع الافراد على  

د من الاطلاع على الاعلانات ما بين المواقع ئعة لنقل المعلومات بسرعة فائقة وتمكين الافراسيلة شانترنت و ان الا
 .   1ار أفضل العروض بهدف اجراء المفاضلة واختي

 تاب مفهوم التسويق الفيروسي حيث: كلابعض  : ناقش  تعريف التسويق الفيروسيالفرع الأول:  
الأول عرفه"التعريف   :Sauer  على  "« الرسااظأنه:  يستلمون  الذين  الأفراد  وتشجع  تسهل  تسويقية  ئل هرة 

بكات الاتصال الاجتماعية وتشجع الافراد الاعلانية على تمريرها للآخرين طوعاَ وتمثل تقنية تسويقية تستخدم ش
 «.2ماد على الكلمة المنطوقة تعل الاعلى نشر الرسائل من خلا

التسوي أن  على  التعريف  هذا  هوالفيرو   قركز  الفيروسي  لإا   سي  الرسائل علان  نشر  على  الافراد  بتحفيز   يقوم 
 لمنطوقة. الاعلانية المرسلة إليهم من خلال شبكات الاتصال الاجتماعية والكلمة ا

كة الانترنت كوسيط لتقديم تخدم شبتس  ةتيجيعلى أنه: »استرا  Sohn & Gardner: عرفه  التعريف الثاني
توضيح أو  معلومات  حول  تا افكار،  مستخدوتجنيد  المنتج  ،  من  عدد كبير  بين  الرسالة  نشر  لغرض  مي زبائن 

 «.3الانترنت
 ركة في التسويق الفيروسي. ز التعريف على المنتج وأهمل تمرير المعلومات حول الشركم 

 
 تجارية معينة، وهي عادة ما  ات لتجاربهم الشخصية عن منتجات او علام يجةتشكلها التقليدي على انها نصيحة غير رسمية يتناقلها المستهلكون فيما بينهم ن لكلمة المنطوقة بتعرف ا

 : ات تأثير قوي على سلوك المستهلك. ولمعلومات أكثر انظروتكون ذ عة وتفتقر للطابع التجاري  وسري  تكون تفاعلية
 Robert EAST & Kathy HAMMOND & Wendy LOMAX, Measuring the Impact of Positive and Negative Word 

of Mouth on Brand Purchase Probability, International Journal of Research Marketing, Vol 25, 2008, p. 215 . 
ة: المستجدات  ابعر حول الاداء المتميز للمنظمات والحكومات، الطبعة ال ، الملتقى الدوليالمشفرةالعملات الرقمية  التسويق الفيروسي وانتشار ، فوقهمحمد تقرورت، فاطمة  1

، النظم من طرف كلية  1946-2170(: ISSN)المعياري الدولي ، الترقيم 2020جانفي28و27 يومي  على الاداء المؤسسي، وانعكاسها المعاصرة ات التسويقية في ظل التطور 
 . 458، ص466-457ص.ص، 2020علوم التجارية وعلوم التسيير، الجزائر، جامعة قاصدي مرباح ورقلة، م الاقتصادية والالعلو 

2 Sauer D. abram, ʺAre you sick of Viral Marketingʺ, New York, 2005, p.1-4  نقلاَ عن بن بردي حنان ، "دراسة تحليلية لواقع
التسويق الالكتروني في قطاع الاتصالا ت بالجزائر دراسة ميدانية على عينة من عملاء شركات الاتصالات الجزائر"، مذكرة دكتوراه، تخصص تسو يق، جامعة قاصدي مرباح ورقلة،  

. 39ص ،  2018-2017ر، الجزائ  
3 Sohn. K, Gardner. J. T, & Weaver. J, ʺViral Marketing More Than Buzzʺ, Journal of Applied Business and 

Economics. 14(1), 22, 2013. 
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: »يتمثل في تسهيل الكلمة المنطوقة الالكترونية من خلال دفع نهبأ   Philip Kotler: عرفه  التعريف الثالث
 «. 1رير معلومات حول الشركة عبر الانترنتقل أو تم إلى نستهلكينلما

 تسويق الفيروسي. هذا التعريف على الكلمة المنطوقة الالكترونية وأهمل الأبعاد الأخرى للركز  
والفكرة في شبكات التواصل الاجتماعي  علان وتسويق المنتجالا ربنش : »هو استراتيجية تقنية تقومالتعريف الرابع

لاسم لأنه يتكاثر وينتشر وعلى نطاق واسع جداَ وبأقل تكلفة، وسمي بهذا ال سريع  آخر بشكص الى  خ شمن  
 «. 2بشكل مشابه لانتشار الفيروس

الت المنتج وأهمل تمريرالتعاريف،  عريف من أشمل  يعتبر هذا  التعريف على  التسويق ومل عالم  ركز  ات حول الشركة في 
 لفيروسي. ا

خلال مواقع لنشر رسالة تسويقية حول المنتج والشركة من    اتيجيةستر »ا:  وسيالفير   قي نستنتج مما سبق أن التسو 
، وسمي إلى أكبر عدد من الأفراد المتصفحين  ريرهالإعادة تمعن طريق تحفيز الأفراد ودفعهم    ،التواصل الاجتماعي

 . « معنويو  مادي أ  نإلى جانب تقديم تحفيز قد يكو ة تشبه انتشار الفيروس  قل الرسال ن  ة يعمل  فيروسي لأن
 Buzz( والتسويق بالضجة )Viral Marketingالفرق بين التسويق الفيروسي )الفرع الثاني:  

Marketing ) 
وجه الشبه ا  حيتوض  عن التسويق الفيروسي، ولكن من المهممن المسميات التي تعبر    من الواضح أن هناك عدداَ 

بينها، استخدام مصطل  والاختلاف  البعض في  الفير التسوي  ححيث يخطئ  والق  الطنين) وسي  على  القائم  تسويق 
ا او  التسو التسويق بالضجة  فكرة  بين  تشابه  هناك  التقليدية  الناحية  فمن  واحد،  الفيروسي لاشاعة( كمفهوم  يق 

ستندان الى تأثير الكلمة المنطوقة، الا ان التسويق  ينينطليق اوتسويق الطنين من حيث ان التسويق الفيروسي وتسو 
قابل مادي لينتقل من مكان مبدا تعاقد مشروط يتم بين الشركة وشخص معين وبموم على  طنين يقعلى ال  مالقائ

لوجه م  ع الآخرين بهدف ترويج المنتج، مما يخلق حالة تشبه الطنين لآخر، ويتحدث عن منتجات الشركة وجهاَ 
الحو  فيكةر شل  دون ،  طوعي  وبشكل  الفيروسي  التسويق  في  المستخدم  يقوم  من   حين  نش  الشركة  تدخل  ر الى 

الفيروسية  شركة  3الرسالة  المثال  سبيل  على   .rotect & Gambel P حيث التسويق  من  النوع  هذا  في  رائدة 
ون هؤلاء المراهق دث حتيث ي عن منتجاتها الجديدة بحBuzzمع آلاف من المراهقين لخلق طنين تتعاقد هذه الشركة  

 Protect دقاءهم الآخرين عن منتجاتإلى أص   يتحدثون بدورهم    عن منتجاتها الى أصدقائهم وهؤلاء الأصدقاء

& Gambel يتحدثون عن وب الذين  الاشخاص  من  ملايين  الشركة  لدى  يتشكل  الزمن  من  قترة  منتجاتها   عد 

 
1 Kotler, P and Keller, K.L, ʺMarketing Managementʺ, 14 E, Pearson, 2012, P623. 

حول الأداء   ، الملتقى الدولي-فرع رقلة-تصادية دراسة حالة موبيليس ات الاق فيروسي على استدامة المؤسسيق ال(، أثر التسو 2020)أحمد،  ور الهدى، جنان  ن ربوح أم الخير، محجوبي  2
،  1946-2170(: ISSN)المعباري   دولي ، الترقيم ال2020فيفري05و04مي، يومي لرق اأداء المؤسسات في ظل الاقتصاد  حول:ميز للنظمات والحكومات، الطبعة الخامسة  المت 

 .1266-1259، ص ص-الجزائر-التجارية وعلوم التسيير، جامعة ورقلة العلوم  كلية العلوم الاقتصادية و   ن طرفالمنظم م
لطلبة بالجامعة الاسلامية بقطاع ة اتخدمي مواقع التواصل الاجتماعي لشريحمس ن "التسويق الفيروسي وأثره على اتخاذ قرار الشراء لدى المستهلكين ممد ثابت، هدى مح 3

 .17، ص2017فلسطين، أفريلغزة،  -ة ماجستير، الجامعة الاسلاميذكرة ، مغزة"
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با وجدير  الاسلوب.  هذا  على  الاعتماد  بفضل  التسويق   هذاان    لذكرالجديدة  عن  يختلف  التسويق  من  النوع 
يتم أنه  في  الانتر باستخدا  الفيروسي  أو  م  الفيروسنت  التسويق  أن  حين  في  الواقعية  الحياة  باستخدام في  يتم  ي 

 .1الانترنت فقط 
  سي والكلمة المنقولة الفرق بين التسويق الفيرو الفرع الثالث:  

 ى ، فالتسويق الفيروسي يعتمد علالمنقولة إلا أنه يختلف عنها  مة لكبال  التسويق الفيروسي أسلوب تسويقي ذو صلة 
قديم تحفيز قد يكون مادي أو معنوي اقع التواصل الاجتماعي بشكل أساسي، إلى جانب تيداَ مو نت وتحد الانتر 

بسرعة   فيروسية  رسالة  لنشر  الللمستهلكين  استخدام  دون  المنقولة  الكلمة  تتم  قد  بينما  الاصدقاء،   ل وسائبين 
ة أو تقديم أي نوع ن الشركتدخل م  وي دونفع لوجية الحديثة، حيث أن أغلب الكلام المتناقل يتم بشكل  تكنو ال

التحفيز  الكلا2من  وأخيراَ  غير.  الطابع  يأخذ  الفيروسي  التسويق  حين  في  الشخصي  الطابع  يأخذ  المتناقل   م 
باس من شخص لآخر  الرسالة  تمرر  الفيروسي  التسويق  ففي  وجود شبكا ال  متخداالشخصي  دون  الاجتماعية  ت 

 3علاقة شخصية بينهم 
  4بناءَ على ت الاعتماد على هذه الأبعاد    :تسويق الفيروسيلد اأبعا:  رابعلاالفرع  

 (: أبعاد التسويق الفيروسي 5  – 1الشكل )

                              
 من إعداد الطالبة بناءاَ على دراسات سابقة   المصدر: 

 
 

 
"، مذكرة ماجستير، تخصص تسويق،  حلب  ينةدل السلبي على تحول الزبائن بين مزودي الخدمات التعليمية دراسة ميدانية في مت الكلام المتناقدور محددا محمد الغريب، "    1 

 .23، ص2013ة حلب، سوريا، امعج
 . 16رجع سبق ذكره، صبت، مهدى محمد ثا  2
 .22، مرجع سبق ذكره، صالغريب محمد 3
  -ير"، أطروحة دكتوراه، قسم علوم التسي ريزائعلى القيمة المدركة للعلامة التجارية باختلاف المواقف الشرائية للمستهلك الجلتسويق الفيروسي "أثر استخدام ا سليمة مخلوف،  4

 .2020الشلف، الجزائر، -جامعة حسيبة بن بوعلي
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 حيث: تعريفه    حاول الباحثين:  Le buzz marketing  جة أو القائم على الطنينضلق باالتسوي ❖
داث او عمليات متميزة تولد اهتماما قويا من أنه تنظيم اح  على»   zbuleكوتلرفيليب  ف  تعريف الأول: عر  لا

 «. 1نشر المعلومة بنقلها شفهيا   زوتحف الاعلام،    ووسائلالجمهور 
جة وخلق ض  ة كلشركة بالتعاقد مع أشخاص معينين للحديث عن منتجات الشر ام  ايبه ق : »ويقصد  التعريف الثاني

 «.2ه الطنين حول المنتجما يشبأو  
 ى أنه: »التسويق القائم على إثارة الحماس للحديث على منتجات منظمة ما علىعرف عل  اكم  التعريف الثالث:

ستهدف عن طريق تمرير الرسائل بين مهور المالج  بين   أنه كالفيروس في الانتشار، فكرة عظيمة تنتشر بسرعة كبيرة
 «. 3لةة ويرغبون بنفس المنتج أو الخدمة التي تحملها الرساالبيئ  في نفسيكونون    ن الأشخاص؛ الذي

ة ويكون مدفوع الأجر من أجل خلق على أن التسويق بالضجة يكون بتدخل من الشرك  ركزت التعاريف السابقة 
 . العلامة  شهرة   إلى  وصولجات الشركة لل ضجة حول منت

تأثيراَ في مجتمعاتهم من أجل تمرير ثر  خاص أككة لأشلشر ام ادخهو است »:  التسويق بالضجةومنه نستنتج أن  
ل إلى شهرة أفراد مستهدفين للحديث عن الشركة ومنتجاتها من أجل خلق ضجة أو طنين للوصو الرسالة إلى  

 . «العلامة 
 (: Le buzz marketing)  مراحل تشكيل حملة التسويق بالضجة 

 طنان لا(: مراحل تشكيل حملة التسويق  1-6)رقم  الشكل  
 

 
":  رالمصد التسويق بالضجة علىسليمة مخلوف،  استخدام  تأثير  منتجات   دراسة  على  بالتطبيق  الجزائري  للمستهلك  التجارية  الوعي بالعلامة 

 .103، ص:121-97، 2020 ،20دالعد، 04"، مجلة نماء للاقتصاد والتجارة، المجلدلهواتف الذكيةهواوي ل

اعاَ في مجتمعاتهم من أجل نقل الرسالة يلاَ وإقناَ، تمثر تأثير الأكث  صا وهي تحديد الأشخ  المرحلة الأولى: .1
الرسالة )المؤثرون( وما  وت  Lesيطلق عليهم ب:  وجيهها للأفراد المستهدفين؛ من خلال جعلهم ناقلي 

vecteurs ؛ 

 
1 Kotler, P and Keller, K. L, Op. Cit, P623. 

 .09صهدى محمد ثابت، مرجع سبق ذكره،   2
العدد  -دراساتمجلة ، تحليلية"ية دراسة ميدان-نشيط السياحة في الجزائر لت ة "وعي المستهلك الجزائري باستخدام تقنيات التسويق الفيروسي كأدااتح مجاهدي، سليمة مخلوف، ف 3

 .255، ص 2017ساط، مار ، جامعة الأغو 2، العدد8لدالمج،  -الاقتصادي 
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 من خلال تجربة تقوم على ؛  Les vecteursبه هؤلاء المؤثرون    ماما قوهي تثمين    المرحلة الثانية: .2
ومف قويصدى  بمعنى هوم  فكرة  ،  المLe buzzتنفيذ  والتكتيكات  من خلال  ت،  وتقنيات   وسائلصورة 

 إل؛ .حدث، ..... او  مختلفة كندوة او تسويق على مستوى الشارع او بريد إلكتروني  

الثالثة:   .3 االمرحلة  هذه  نشر  تشجيع  الأع  ة بلتجر وهي  شبكات  خلال لى  من  الرئيسيين  شخاص 
لى يدة، ومن ثم نحصل على الكلمة المنطوقة التي تؤدي إدوات جد ديدة وأومات ج لعتزويدهم بانتظام بم 

  تأثير الضجة أو الطنين. 
بالضجة التسويق  دراسة  أشكال  حسب   :chérine kaynak   بالضجة التسويق  أشكال  من  شكلين  هناك 

 :1وهما
o Le buzz off-line  (  ضجة بدون أدوات  )تخدام على اس  حملة تسويقية تعتمد أساساَ   ي ه  : أنترنت

 ت استخداما هي الاتصالات التقليدية. لأنترنت، نلاحظ أن أكثر الأدواويقية غير مرتبطة با دوات تسأ
o Le buzz on-line    على   ي ه  :  (الأنترنت  أدواتعلى    بالاعتماد )ضجة تعتمد  تسويقية  حملة 

 ة.كل أساسي والتقنيات اللاسلكيبش  تنترناستخدام الأ
ية تبادل المعلومات أو الآراء بخصوص منتج أو خدمة، حيث لمة عن ع: عبار ةيالكلمة المنطوقة التقليد ❖

وهي عبارة   2ة كن تبادل الكلمة المنطوقة من شخص إلى شخص عن طريق عبارات شفوية أو مكتوبيم
عشوائيين، أشخاص  بين  يحدث  رسمي  غير  اتصال  التسويق يمك  ولا  عن  عن  ويختلف  فيه،  التحكم  ن 

سرعة والتنوع والموقف. وهو شكل من أشكال التواصل جم والمثل الح  العوامل  لعديد من التقليدي في ا
المنطوقة استراتيجية أكثر   لذي ينطوي على قيام المستهلكين بمناقشة تجربتهم الاستهلاكية، وتعد الكلمةا

 . 3ريةجا تلات احيوية لترويج المنتجات والعلام 
 العملاء( إلى عميل آخر )أووعة من )أو مجم واحد  لي( على أنها" نقل المعلومات من عم WOMوعرف البعض )

 .4يقة تؤدي إلى تغيير تفضيلاتهم، وسلوكهم الشرائيمجموعة من العملاء( بطر 
ونياَ فالناس يحصلون تر كللة إ نقولة التقليدية عن الكلمة المنقو ونية: تختلف الكلمة المالكلمة المنطوقة الإلكتر  ❖

 ن الناس، أما في الكلمة المنقولة إلكترونياَ فإنهامحدود م من عدد  ليدية  قتعلومة في الكلمة المنقولة العن الم
افية المختلفة والخبرات تشاهد من قبل العديد من مستخدمي خدمة الأنترنت وهم من ذوي الخلفيات الثق

 
"، مجلة نماء  ف الذكيةوات هى الوعي بالعلامة التجارية للمستهلك الجزائري بالتطبيق على منتجات هواوي لل لتسويق بالضجة علدراسة تأثير استخدام ا"سليمة مخلوف،  1

 . 104: ص ،2020، 121-97، 02، العدد04المجلد ، الجزائر،ارةوالتج للاقتصاد 

"، المجلة  دراسة ميدانية لخدمات الجيل الرابع لمؤسسة جازي بولاية المسيلة -لمنتجات الجديدةأثر الكلمة المنطوقة على قرار تبني المستهلك لطورة، " ضيلة بو همام سعودي، ف   2
 .15ص، 2020، 31-09، 1لعدد، ا8لدالمجئرية للعلوم الاجتماعية والإنسانية، زالجا

 . 36ص، 49-30ص، 2019،  1العدد، 3المجلدة والاقتصاد، آفاق علوم الإدار ، مجلة  لاء للعلامة التجارية في نشر الكلمة المنطوقة"ام والو "دراسة تأثير الالتز لحسن، الله عطا  3
 . 36المرجع نفسه، ص 4
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ارب( قالأصدقاء، المعارف، الأ)مثل   العادة من المعارف  تكون في   يةد يلتقلالمتفاوتة، وأن الكلمة المنقولة ا
 . 1اَ تكون في العادة من الغرباء نقولة إلكترونيكلمة المينما الب

ا زبون أو مستهلك نقلها لشخص عرف الكلمة المنقولة بأنها: ملاحظات إيجابية أو سلبية نتيجة خدمة استخدمهت
لأسئلة طبيعة ايتها بلع اتصال لفظية وغير لفظية تفاعلية تحدد فااَ بأنها: أداة  نيو إلكتر وتعرف الكلمة المنقولة    2آخر

لومات المقدمة من قبل المسؤول والأسلوب الإقناعين المطروحة من قبل السائل المتشكك وطبيعة نوعية المع
واقع الحجز الفندقي مثل )م  اَ ينكترو ، سلبية أو محايدة والتي يتم تناقلها عبر جميع الوسائل إلالمستخدم وتكون إيجابية

 (.3والمواقع الاجتماعية 
 :4: تكمن أهمية التسويق الفيروسي من خلال الآتي التسويق الفيروسي  ةأهمي   :امسالخ  عالفر 

 ة. ارنة مع أشكال الدعاية الأخرى والإعلانات التقليدية بالمقأقل كلف ❖
 أن يصل إلى الجمهور في فترة قصيرة من الوقت.   يمكن ❖
 مبدأ التكرار الذاتي. ىد عليعتم ❖
 انتشار أكبر على شبكة الأنترنت.  ❖
 احدى وسائل الدعاية والترويج التي تناسب عصر الانترنت. ❖
 ن المعلومات. لمزيد مع على االاطلا  زيادة عدد الزوار الراغبين في ❖
الاجتماعي أو   صلاو الت  ئن وتعليقاتهم حول المنتج والرد عليهم، عبر مواقعال الزباالمتابعة المستمرة لردود أفع  ❖

 منصات المحادثة أو غيرها؛ 
 .تستفيد الشركات من تقنيات التسويق الفيروسي في زيادة أحجام مبيعاتها وتحقيق معدلات أرباح عالية ❖

 نترنت؛ عبر الأ  تختار الزبون الذي سيقوم بنشر الرسالة الفيروسية تي هي ال  الشركة
 ؛ بالنسبة لحملة التسويق التقليدية  رن اق لا يتقديم خدمات ذات قيمة مضافة بمستوى تكلفة  ❖
المعلومات بشأن  ❖ أنفسهم، وتقديم  الشركة تحديد  لزوار مواقع  التكنولوجيا  التحديد، حيث أتاحت  قابلية 

يد العملاء قبل أن على تحد جات قبل الإقدام على الشراء، وقدرة أي سوق  ن المنتجاتهم مم وحا تهارغب
" التعبير الأساسي بلية على التحديد"، وتقدم "قابلية التحديد قال اعى »يقدموا على عملية شراء معينة تد 

 بكة.في الش مواقعهم  لمفهوم التسويق، وذلك باستثمار المعرفة التي تجمعها الشركات عن العملاء عبر 
 

 .11، ص 2014،، ط، الأردنق الأوس، جامعة الشر مذكرة ماجستير، قيةقرار شراء الخدمة الفند اتخاذونياَ في لكتر أثر الكلمة المنقولة إتيسير الخطيب،  ني  اه 1
 . 12صالمرجع نفسه،  2
 . 7 ع نفسه، ص المرج 3
 بالاعتماد على: 4
اسم الدورية، دون  ذكر  دون ، ة من طلبة جامعة كربلاء"ة استطلاعية لعيندراس-رية لمنتجات الاجهزة الخلويةتجالالفيروسي في العلامة ا  دور التسويقعبد الفتاح جاسم زعلان، "-

 .14ص، دون ذكر العدد، دون ذكر التاريخ، ذكر مكان الصدور
 .495، صمرجع سبق ذكره فوقه،رت، فاطمة  قرو محمد ت-
 . 33صهدى محمد ثابت، مرجع سبق ذكره، -
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 :1ف حملات التسويق الفيروسي هم اهدا: ومن االتسويق الفيروسي  فأهدا  السادس:لفرع  ا
  سرعة الممكنة والتكلفة المنخفضة؛ المحتملين بالو   ين اليالوصول الى الزبائن الح ❖
  زيادة حجم المبيعات؛ ❖
خلق وعي واضح حول العلامة التجارية أو الشركة وبناء شهرة وسمعة على مستوى سوق أكبر ومناطق  ❖

 أوسع؛ رافية  غج
 ت المنظمة؛ وين صورة إيجابية لمنتجاكت ❖
ذات الاعلانات الفيروسية   لكتروني للشركات الا  علموقكات أخرى من الوصول إلى اتمكين المعلنين من شر  ❖

التسويق  تستخدم  التي  المنظمات  نجاح  عوامل  أهم  من  يعد  وهذا  مواقعها،  في  اعلاناتهم  وضع  بهدف 
 الفيروسي؛ 

ج، رى معلومات أكثر عن المنتهد أن ين للمشان، حيث يمكالاعلا  فوري معاعل الف تتحقيق درجة من ال ❖
ليتم بياناته  السلعة فوراَ"به عبر بريده الا   الصتالا  وأن يرسل   Onلكتروني، أو حتى امكانية ان يشتري 

line" . 
دة حددها الكتاب والباحثين للتسويق الفيروسي والتي هناك عناصر ع :  التسويق الفيروسي  رعناص  السابع:لفرع  ا

 :2تتمثل بالآتي 
المستهلك، ستعكس   اتبغت ور كلما كانت الرسالة ملائمة لحاجا  لانية الالكترونية: ة الاع الرسال .1

 عالية.صداقية  بية ومذاالجودة التي يتسم بها المنتج بج  مستوى
و تعليقات أو إعجابات بالمنتج تصدر عن شخص عبارة عن توصيات أ  هي  الكلمة المنقولة الكترونياَ: .2

 جتماعيا على سلوك أو قرار شراء المستهلك.أو مجموعة من الأشخاص يؤثرون ا
 . تتمثل بالمجموعات التي تؤثر على القرارات الشرائية  : يةسو لفير ناقلي الرسالة ا .3
ال الالكترونية والتي قد يستخدم التسويق الفيروسي العديد من القنوات الاتص  وسي:فير سويق الوات التنق .4

لانات المجانية والبريد الالكتروني والعرض على صفحات تكون غير مباشرة بين المرسل والمستلم، منها الإع
 ....لواتساببر أو االفاي   بر نات الفيديو عبر اليوتيوب أو عبر ارسال رسائل ععبر إعلاأو    سبوكالفي

 
 

 لاعتماد على:با 1
، 2011، 02، العدد31 المجلدمصر،  ،لتجارة والتمويلالمجلة العلمية ا ،-ة دراسة ميداني -رية التسويق الفيروسي وأثره على اختيار العلامة التجانة ابو النجا محمد أبو النجا،  آم -

 .16ص
مرجع سبق ذكره،  ، دراسة ميدانية تحليلية"-تنشيط السياحة في الجزائر ة لاق الفيروسي كأدام تقنيات التسوي"وعي المستهلك الجزائري باستخدسليمة مخلوف، فاتح مجاهدي، -

 .253ص 
 . 26-25صذكره،   سبق  ثابت، مرجع  محمد هدى -
al of urnoJ"،  دراسة استطلاعية لعينة من طلبة كلية الإدارة والإقتصاد  -سلوك المستهلك سويق الفيروسي فيتأثير تقانات التعبد الله هاشم حمودي البلة وآخرون، " 2

Economics and administrative Sciences ،vol25 ،N113 ،2019 ،283: ص . 
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 عناصر التسويق الفيروسي   (:7 -1الشكل )

                           
 ى دراسات سابقة البة بناءاَ عل: من إعداد الط المصدر                             

دمها  تستختيليقصد بالمزيج التسويقي الفيروسي مجموعة من الأدوات ا  :وسيير فق الالتسوي  ج مزي الثامن: الفرع  
ة عن طريق الابتعاد عن الطرق التقليدية، ويمكن هدفلتي تساعدها في تحقيق أهدافها في الأسواق المستشركة واال

 : 1فيروسي كالتالي حصر عناصر مزيج التسويق ال 
 نترنت عادة تتكون من:  يتم تداولها عبر الأالتي   ي هي : المنتجات في التسويق الفيروسالمنتج-

 الحاسوب والتي يكون سعرها منخفض جداَ. مجيات  ديو وبر طة الفي ى وأشر قيالكتب والموس ➢
 الحصول عليها.  بس: تقوم المواقع الإلكترونية ببيع الملابس وعرض تفصيلها وطرق الدفع وطرقالملا ➢
ن وقع الشركة حيث تشير الاحصاءات أم   ل ن خلاالسيارات: يمكن عرض كل تفاصيل السيارات م ➢

 ب إلى الشركة. ن الذهاشراء دو وم بالق يمليوني شخص في أمريكا  
صحفها بشكل رقمي على موقعها وكذلك تعرض تفصيل   الصحف: العديد من الشركات تقوم بعرض ➢

 الحصول عليها بشكل ورقي.
قيام بعمليات البيع وشراء الأسهم  وال  ترنتاء وبيع الأسهم: حيث يمكن للزبائن الدخول إلى شبكة الأنر ش ➢

 منازلهم. دون الخروج من
ظير الحصول عليها في التسويق الفيروسي لقيمة التي يدفعها الزبون لبائع الخدمة أو السلعة نبها ا  : يقصد التسعير-

ة السر ر اللأن الاعتماد يكون على الزبائن أنفسهم إذ يعملون على نش  التكلفة تكون قليلة بالنسبة للشركة
 تجارية. لامة الاه العلاء اتج و لقية كباعة شخصيين للشركة نتيجة شعورهم بالرضا واالتسوي

 :2الالكتروني عدة طرق في تحديده أهمها ويأخذ التسعير ضمن عناصر المزيج التسويقي  
صيب لاجمالية، ومقدار ما يتسعير هنا على أساس حساب التكلفة االتسعير على أساس التكلفة: ويتم ال ➢

 ها، مع إضافة هامش الربح. دة المباعة منوحلا

 
 . 1266-1259، صسبق ذكره حمد، مرجعأجنان  الخير، محجوبي نور الهدى،  وح أمرب 1
 .20صجع سبق ذكره،  هدى محمد ثابت، مر  2
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ارها وفق هذه الطريقة كأسعار المؤسسات سة هنا أسعع المؤسين: وتض المنافس  التسعير على أساس ➢
 لأخرى، بسبب قلة الإمكانات أو بسبب عدم وجود الخبرة الكافية بالتسعير. ا
حجم الطلب، فعند زيادة ب س حسعر  عير على أساس حجم الطلب: وفي هذه الطريقة يتم تحديد التسال ➢

 فتضع سعراَ منخفضاَ بهدف زيادة الطلب. الطلب   انخفاض   أما عند   مرتفعاَ، الطلب تضع المؤسسة سعراَ 
شارك في تحديد وجه بالزبون: حيث أصبح المستهلك وبعد الطفرة التكنولوجية عنصراَ فاعلًا يالتسعير الم  ➢

سة ظروف المنتج والسعر المتوقع الذي يمكن ويق بدراتسلاارة  مواصفات المنتج وسعره أيضاَ، لذلك تقوم إد
 م المنتج بناءَ على ذلك. ثم تصمين، ومن الزبو   ه عأن يدف

ونية، نترنت: وهي أكثر الطرق المتبعة للشراء، سواء بالطرق التقليدية او الإلكتر المزادات العلنية عبر الأ ➢
السلع أو الخدمات عبر شخص عرض  ي  لأ كن  وهذه الطريقة تؤثر مباشرة في عملية التسعير، حيث يم

 ". ebay.comواقع المزادات عبر الانترنت موقع"أشهر م  اد، ومن ق المز ي ر شبكة الانترنت لبيعها عن ط 
توفره هذه الشبكة من   : يعتمد التوزيع في التسويق الفيروسي بشكل كامل على شبكة الأنترنت لما زيعالتو -

 الشركة  عبتوزيع المنتجات والزبون يبقى على اتصال دائم بموق  تسمح  تيل ايثة  تسهيلات باستخدام التكنولوجيا الحد 
 من دور الوسطاء، ومن مميزاته نذكر: ا يقلل  وهذا م 
 يدة للنقل؛ إيجاد بدائل عد  ➢
 السرعة في وصول المنتج إلى الزبون؛  ➢
 ق الإلكترونية؛ة من حيث ارتباطها بالأسواوجود مهارات وتقنيات متخصص ➢
اج كل ية احتين وتلبو بلكترونية التي تسهل عملية التبادل بين الشركة والز فة الاعر لم اء االلجوء إلى وسط ➢

 نهما؛ م
 اختصار قنوات التوزيع وذلك يقلل التكاليف؛  ➢
 مل؛ حداث تلاءم بين القنوات التقليدية والمبتكرة لغرض تحقيق رضا الزبون بالكاإ ➢

ة التسويقية و الذي يأخذ على عاتقه توصيل الرساله ه نه لأ: في التسويق الفيروسي المروج هو الزبون نفسالترويج-
 في الترويج وهي كالتالي:   ركة، هناك عدة طرق فعالة يعتمدها التسويق الفيروسي جات الشالى منتوجذبهم    إلى غيره 
 تروني أو من خلال الموقع الخاص بالشركة؛ نشر الكلمة المنطوقة سواء من خلال البريد الالك  ➢
 د في الموقع الخاص بالشركة؛  تتواجالتي  ونيةالروابط الإلكتر  ➢
 ؛ الزبون  ثير على في التأ  الاعتماد على المشاعر  ➢
 ن إلى الشركة.مكافحة من ينقل المعلومات وجذب المزيد من الزبائ ➢

تناقل روابط إعلانية، أو فيديوهات أو صور حول وفي التسويق الفيروسي يتم الترويج للسلع والخدمات من خلال  
به اي   اباَ أوقاَ وجذ ن مشو لا عخر عبر مواقع التواصل الاجتماعي المختلفة، وفي حال كان الإلآ ص  شخالمنتج من  
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ه وتناقله بين الأفراد، إلى جانب وجود تعليقات وتفاعل كبير شخصية معروفة فإن ذلك يساهم في كثرة مشاهدت
وبالتالي تحقيق أعلى   منتجها، في تلبياعلى الشركة المنتجة من حيث تعزيز الإيجابيات، وإصلاح السسيعود بالنفع 

 .1نسبة مبيعات وأرباح 
لباحثين، الا انها اشتركت في : تعددت انواع التسويق الفيروسي بتعدد اويق الفيروسيالتس  انواع   :تاسعال  عالفر 

 : بعض الجوانب، وسنستعرض المسميات الاكثر شهرة
        :يلي  يصنف بعض الكتاب التسويق الفيروسي كما   :التصنيف الاول
 ي سو للتسويق الفير   التصنيف الأول  (:8- 1لشكل )ا                 

                                                 
 طالبة بناءاَ على دراسات سابقة من إعداد ال المصدر:                         

 او ملية كسب مستخدمينع  في خصي  : يشترك المستخدم وبشكل ش: التسويق الفيروسي الفعال)النشيط(لاَ أو 
لأكبر شريحة ممكنة من الزبائن  بذر الرسالة الفيروسية، والوصول ة  الزبون مسؤولي  ق.وهنا يقع على عات2عملاء جدد 

 .3تحديداَ مواقع التواصل الاجتماعي المتواجدين على شبكة الانترنت، و 
هنا مسؤولية ارسال الرسائل الاعلانية  ةكر الش  : تتولىثانياَ: التسويق الفيروسي عديم الفعالية )غير النشيط(

د الالكتروني او مواقع التواصل الاجتماعي دون ئن، سوآءا عبر البريعها الى الزبامباشر من موق  ل كالفيروسية بش
( حيث تنشر رسائل التسويق الفيروسي هو )الهوتميل. وخير مثال على هذا النوع من  4ونأدني تدخل من الزب

تكون الغاية   كاك مباشر حيثتحللأسواق آلياَ دون وجود ا  آلياَ. وهنا يكون الدخول ل  يلهوتمواعلانات على ا
ة الحملة التسويقية وع من التسويق الفيروسي هو تقليل الاحتكاك قدر المستطاع في بدايالاساسية في هذا الن

 .5الفيروسية 
 : 6: في حين يرى بعض الكتاب تصنيفاَ آخرتصنيف الثانيلا
 

 
 .21صهدى محمد ثابت، مرجع سبق ذكره،   1
 .14ص ،سبق ذكره  رجع مآمنة ابو النجا محمد أبو النجا،  2
 . 26صسبق ذكره، جع هدى محمد ثابت، مر  3
 نفسه. المرجع 4
 .14، صبق ذكره جا محمد أبو النجا، مرجع سو الن آمنة اب 5
 . 460-594، صمرجع سبق ذكره فوقه،محمد تقرورت، فاطمة   6

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


 سلوك الشرائيوال الاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعي         : الأوللفصل ا
 

 
33 

 التصنيف الثاني للتسويق الفيروسي   :(9 -1الشكل )

              
 قة اءاَ على دراسات ساب من إعداد الطالبة بنالمصدر:                             
 ة الاعلانية أو تناقلها؛دور للزبون في عملية تمرير الرسال: لا نلاحظ هنا أي  العدوى العرضية  -أولاَ 
لا تسمح   ث : وفي هذا النوع تضع الشركة شرطاَ أمام الزبون، بحيىر خأية  العدوى بسبب الحاجة لإتمام عل  -ثانياَ 

 انية دون التسجيل أولَا في موقع الشركة الالكتروني، وذلك كي يتمصول على برمجيات مجح أن يقوم بالح لمتصف
 لكتروني؛ الكترونية او من خلال الموقع الا   التواصل معها سواء من خلال رسائل

 ويتم هذا النوع وفق التالي:   وى: محترفو العد  -ثالثاَ 
قبل الشركة، وإنما   يز أو أي مردود مادي منانتظار تحفشخص لآخر دون    نتمرير الرسالة الفيروسية م .أ

 ية فقط؛ يقوم الشخص بذلك بدافع ولائه للعلامة التجار 
 رمريلشركة المنتجة، فيدفعه ذلك التحفيز لتا مادي أو معنوي من قبل ابحصول الشخص على تحفيز إم .ب

 لة اقناعهم بالشراء. لرسالة الاعلانية لآخرين، ومحاو ا
 : Facebookلتواصل الاجتماعيالفيروسي باستخدام موقع ا  ق سوي لتا  العاشر:فرع  لا

يسبوك، يقوم معجبو الصفحة لى الصفحة الخاصة بالشركة على الفع  postعند قيام شركة ما بإدراج منشور  
قام   لاأو حتى مجرد كلام مدون، ففي ح و رابط لموقع الكتروني  أ ةصور المنشور سوآءا كان فيديو أو    بمشاهدة 

ل شخص لديه الخاص بالشركة على صفحاتهم الشخصية وكبي الصفحة بمشاركة المنشور  ن معجشخص م100
قام بمشاركة المنشور وقد هذا الشخص الذي   شخص جديد عن طريق100شاهد المنشور  صديق فسوف ي  100

المنشور الى   ل صواليك. حيث يهذا الشخص بمشاركة هذا المنشور وهكذا د  ءاقاصد يقوم بعض الاشخاص من  
 .1ويوضح الشكل التالي دورة التسويق الفيروسي باستخدام الفيسبوك لاشخاص بسرعة كبيرةعدد كبير من ا

 
 
 
 

 
مرجع سبق ذكره،  ، ميدانية تحليلية"سة  درا-كأداة لتنشيط السياحة في الجزائر سي  و "وعي المستهلك الجزائري باستخدام تقنيات التسويق الفير مخلوف، فاتح مجاهدي، سليمة   1

 .256ص 
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 (: دورة التسويق الفيروسي 10 - 1ل رقم )شكال                              

 
  كأداة لتنشيط  سويق الفيروسيتل "وعي المستهلك الجزائري باستخدام تقنيات اتح مجاهدي،  فا ، فو مخل  سليمة:  المصدر

       .256مرجع سبق ذكره، ص  ،  دراسة ميدانية تحليلية" -رالجزائالسياحة في 

النو وم         هذا  تسمية  أهمية  نلاحظ  هنا  الفيروسي،  ن  بالتسويق  التسويق  من  يشاهد ع  سوف  المشترك  لان 
ون السيطرة  ينتقل اليك دكالفيروس تماماَ   صفحته وهو مجبر على مشاهدتها  اصدقاءه التي يشاركونها على  تامنشور 
والمقصود به عدد الاشخاص   viral rateويوفر الفيسبوك لأصحاب الصفحات معدل التسويق الفيروسيعليه،  

 .1يجة مشاركة اصدقاءهم للمنشور هدوا المنشور عن طريق أصدقاءهم نتالذين شا
  YouTube :الفيروسي باستخدام  قالتسوي  الفرع الحادي عشر:

الاجتماعلما للت YouTube يوقع  مثالي  تطبيق  قم يعتبر  فإذا  الفيروسي  على سويق  فيديو  برفع  ت 
في كته على شبكة الأنترنت بشكل واسع  فيديو مضحك أو ممتع فسوف تتم مشار وكان هذا ال YouTube موقع 

على   إعلانات فيديو  ع الأخرى تقوم معظم الشركات برفه ضمن المواقع الالكترونية  نيم الشبكات الاجتماعية أو تض
الشر  YouTube موقع  تقوم  عرض  وقد  بعمل  على كات  فيديو  يعرض ضمن  لربح جائزة  مسابقة  أو  تسويقي 

وب يتو هناك أمثلة كثيرة لمقاطع فيديو على اليهدة الفيديو ومشاركته و يحفز المشاهدين على مشا YouTube ـال
 .2تمت مشاهدتها ملايين المرات 

 التواصل الاجتماعي   تكا شبعبر  العامة    ت: العلاقا الخامسالمطلب  
ارات العلاقات العامة فرصاَ كبيرة ع التواصل الاجتماعي من أهم تطبيقات الأنترنت التي منحت لإدمواقتعد        

ز به من خصائص جية المحيطة، بفضل ما تتمير اتدعيم مكانتها في البيئة الخللعمل على تعزيز تواجد مؤسساتها، و 
بطرق  ة فريدة كالتفاعلي وسريعة    والتواصل  خاصة  سهلة  واسعة وأكثر كفاءة،  ظاهرة  أصبحت  المواقع  هذه  وأن 

ومهام   لاقات عبر الأنترنت، "إن تكامل عمليث يقول ديفيد فيليبس في كتابه العالانتشار في كل المجتمعات، ح 

 
مرجع سبق ذكره،  ، دراسة ميدانية تحليلية"-حة في الجزائر داة لتنشيط السياستهلك الجزائري باستخدام تقنيات التسويق الفيروسي كأ"وعي المليمة مخلوف، فاتح مجاهدي، س 1

 .256ص 
 .257ص   ، السابقالمرجع اتح مجاهدي، ، فف سليمة مخلو  2
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لدى  العامة  إلا  ي أ  العلاقات  بنجاح  يكتمل  لا  خلال    مؤسسة  وتواصلهمن  قن  اتصاله  الااو مع  علام ت 
 1جتماعي". الا

تشترك مع العلاقات   قميةصل الاجتماعي أو ما تسمى بالعلاقات العامة الر ة عبر مواقع التواإن العلاقات العام    
 مارسة. لم ا  لأهداف، إلا أنها تختلف عنها فيقليدية في المفهوم والمبادئ واالعامة الت

 وتعرف على أنها: :  عيتواصل الاجتمالاالعلاقات العامة عبر شبكات    فتعري  الأول:الفرع  
الأ الإلكولالتعريف  الحوار  نوافذ  عبر  الجمهور  مع  والعلاقات  التفاعل  إدارة  والتطبيقات :  البرامج  متعددة  تروني 

ط الإلكترونية التي ، "فلكر"، وغيرها من الوسائ"ن فيسبوك"، "تويتر"، "لينكد أ لتفاعلية المختلفة مثل "يوتيوب"، "ا
الفضاء كالمؤتمرات والمعار يات المختلفة  حداث والفعاللأ اسمحت بعقد   الواقع، بل عبر  ض، ليس فقط على أرض 

الحية بين المنظمة نشاء حلقة حوارية تتسم بالمناقشات  رف بالأحداث الافتراضية، أين يتم إالإلكتروني وهو ما يع
ت بشكل ذاعة الفعالياسمحت أيضاَ بإ   ةك عبر تطبيقات إلكترونية متعدد عبر موقعها الإلكتروني، وذل  ا وجماهيره

 .Hang out, Skype2لأنترنت والأقمار الصناعية مثل:مباشر عبر ا
 قات العامة ض هذا التعريف للهدف من أنشطة العلالم يتعر       

 مابانها قيلمعهد البريطاني للعلاقات العامة  امة الدولية واعلاجمعية العلاقات  من جهتها تعرفها  :  التعريف الثاني
سهام ل الحديث وقنوات الاعلام الرقمي لتنفيذ أنشطتها وذلك للإظيف وتسخير تقنيات الاتصانية بتو رة المعالإدا

 .3و المجتمعتحقيق أهداف المؤسسة مع الجمهور ا في
 على أدوات الاتصال   ز كتعريف عام لم يحدد أنشطة العلاقات العامة ور       

ظيف تقنيات الاتصال إدارة العلاقات العامة بتو قيام   "بأنها" Morgan carrie"مورقان هاالتعريف الثالث: تعرف
 ".4يق أهدافهاأنشطتها؛ للإسهام في تحق الحديثة لتنفيذ بعض

  تعريف عام لم يحدد أنشطة العلاقات العامة وركز على أدوات الاتصال     
هي جزء من العلاقات العامة الرقمية وتتمثل العامة عبر شبكات التواصل الاجتماعي  العلاقات»  نأ ومنه نستنتج

 .«  web 2العلاقات العامة التي تستخدم تطبيقات  وأنشطة    في جهود
الثاني:   االفرع  العامة  العلاقات  اليوم عل  :لرقميةأدوات  اثنان  التغيى  لا يختلف  الذي طرأ على ير مدى  الكبير   

لبيانات مية وإرسال الاعة. فالعلاقات العامة لم تعد مقتصرة على تطوير العلاقات الإ اصل والعلاقات العاملتو ل امجا

 
 .106، ص:2018، ماي30، العدد07مجلة العلوم الاجتماعية، المجلد"، دياتالواقع والتح-الوطن العربية في علاقات العامة الالكترونياليدة حدادي، " ول 1
العلوم، الجزائر، العدد  ، مجلة تاريخ "بوكموقع فيس موبيليس علىالرسمية لمؤسسة حة فدراسة تحليلية للص -مة عبر الشبكات الاجتماعيةممارسة العلاقات العامبارك ريان، "   2
 .77، ص2017، جوان 1ج  لثامنا

 . 2018، عالم الكتب للنشر والتوزيع، السعودية، العلاقات العامة الالكترونية"المنعم البكري، "  عبد  ادة فؤ  3
 .101ص: ذكره،مرجع سبق يدة حدادي، ول 4

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


 سلوك الشرائيوال الاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعي         : الأوللفصل ا
 

 
36 

ال واحتياجات عقد الماضي حيث تتطور ممارسة العلاقات العامة بتطور وسائل الاتصفية كما كانت في الالصحا
 :1للعلاقات العامة في وات الحديثة  دوتتمثل الأ العملاء.
البحث   ❖ الاجتماعيقع  مواو  المدوناتو  المنتدياتوكذلك   محركات  المتعددة، وصناعة  التواصل   الوسائط 

في علامية المختلفة ، والتواصل مع المؤثرين الرئيسيّن ونشر الإصدارات الإ د المسموعة ،يوهات والمواد يفكال 
 المستهدف  الشركةسوق  

اهات الجمهور اتج   على العلاقات العامةلمتعددة في تعريف دوائر  التي تلعب دوراً هامًا بأدواتها ا الإنترنت ❖
أو عبر  المواقع الإلكترونيةأو   البريد الإلكترونيمات  الداخلي والخارجي للمؤسسة بطرق متعددة، مثل خد

وإحصاءات وغير ذلك مما يلزم  تمعلوما، كما يتم الاعتماد عليها في توفير  مواقع التواصل الاجتماعي
 أو التنسيق للفعاليات والأنشطة المختلفة يمصامأو ت هيز أي مواد إعلامية أو مطبوعاتتجل
الإلكتروني ❖ الإخبارية  النشرات  إي   ةاستخدام  في  المستهدف حيح صلا المعلومةصال  الدورية  للجمهور  ة 

 ، لفةبشرائحه المخت
اقتراح الحلول مات الناس وانطباعاتهم عن المؤسسة في توقع الأزمات و الرأي وتقييواستطلاعات   الأبحاث ❖

  .عيم دور المؤسسة عند الجمهورتد المبتكرة لحلها، و 
 (: أدوات العلاقات العامة الرقمية 1-11)  مرق  لشكلا

 
 . 2018  ، "العلاقات العامة الالكترونية، "لمنعم البكريا  د عب  فؤادةالمصدر:                       

 :2ها هم: أماعي بالنسبة للعلاقات العامةالمزايا التي وفرتها شبكات التواصل الاجت الفرع الثالث:  
 يرها؛ اهوجم  الاتصال في اتجاهين بين المؤسسة 
 رجع الصدى؛  
 الاستجابة الفورية؛  
 الاتصال الدائم؛ 

 
 نعم البكري، مرجع سبق ذكره. الم  عبد  فؤادة  1

 . 106، 102كره، ص: مرجع سبق ذ دي، حداوليدة  2
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العلاقات    ممارسي  تقديمل امساعدة  على  المعلو عامة  والفورية،    الكاملة  هذه مات  تحديث  إمكانية  مع 
 المعلومات على مدار الساعة؛ 

إج  في  إذاالمساعدة  المختلفة، خصوصاَ  البحوث  متباعد ك   راء  أماكن  في  متواجد  الجمهور  فياَ، ار جغة  ان 
 حيث يصعب مقابلته؛ 

 ؛ ليلكين ومجتمع محمن عملاء ومسته مساعدة المؤسسات في بناء علاقاتها مع جماهيرها الأساسية 
 إبراز دورها في خدمة المجتمع ومسؤوليتها الاجتماعية؛ لمؤسسات على  زيادة قدرة ا 
 تصال التفاعلي والحوار.لازيادة قدرة المؤسسة على تحقيق ا 

 هوم السمعة الرقمية فم:  الفرع الرابع
صول رقمية التي يتم الحمة والصورة الالهوية والبص  عييتم تشكيل السمعة الرقمية)الإلكترونية( عموماَ من خلال تجم  

 فإن الي ت أخرى على شبكة الأنترنت، وبالتعليها عادة من خلال نتائج محركات البحث، وأيضاَ من خلال قنوا
القنوات والمحتويات التي تستخدمها، مثل: الكتاب، المدونون،...إل ومن خلال   منا  الهوية الرقمية تتشكل انطلاق

أو  ناالمدو  الشخصية  التو ت  الشخصيالمهنية،  الصورة  مثل   Profilةيتر،  الرقمية  الشبكات  مواقع  على 
 في  بطريقة أكثر تأثيراَ، وهذا ما يساهم  ام، ومن جانبها وضعت بصمة الإبهViadeoوفيادو  LinkedInلينكدن 

ل: وجود تعليق هذه الآثار، مث  التي لا يمكن التعامل معها مباشرة، والفرد هو من يقوم برسمك أثر على القنوات  تر 
ل مقتنيات معينة على ينة، او المشاركة ضمن شبكات التواصل الرقمي، القيام بانتقادات حو معين على مدونة مع

 ...إل.ت.نالإلكترونية، عريضة طلب على الانتر   رة مواقع التجا
من خلا وذلك  إليها،  ننتمي  التي  للمؤسسة  الرقمية  الصورة  لدينا  يتشكل  ثم  وتعلي  لومن  الجمهور كتابات  قات 

 .1لبصمة الرقمية تقدمه المؤسسة، وهذا انطلاقاَ من الهوية الخاصة بنا أي من خلال الخارجي المهتم بما  ا
بين المؤسسة   تفاعلهناك  قات إلا أنه لم يكن  لعلاء امل العلاقات العامة حول بناور محور عيدوبينما           

استخ غاية  إلى  قبل،  من  المستهدف  التواادوالجمهور  شبكات  الاجتماعي  م  عصل  بالنفع  عادت  لى التي 
 ال مع جماهيرها، وهذا لأنه، للتواصFacebook  ،twitterالمؤسسات خاصة من خلال إنشاء صفحات  

 .  2ال تصللا  ستراتيجيةجزء لا يتجزأ من خطتها الا
 : التسويق المباشر عبر شبكات التواصل الاجتماعي السادسالمطلب  

رات التكنولوجية ووظفت شبكة الانترنت ت الترويجية التي استغلت التطو وامن أكثر الأد  دعالتسويق المباشر ي
ة عناي بدفين ارين ومستهئل غير شخصية مع أفراد مختسان “اتصالات مباشرة عبر و لخدمة أهدافها، وهو عبارة ع

 المباشر في   يقو س الت  ذ ويتخ   ”بالزبون خاصة، وذلك للحصول على استجابة فورية، وعلاقات مثمرة ودائمة  
 

 .272كريمة، مرجع سبق ذكره، ص:أحمد  حاج  1
تخدام  واس دراسة ميدانية، في إطار النظرية الموحدة لقبول ،ʺتبني ممارسي العلاقات العامة للإعلام الاجتماعي في المنظمات الحكومية السعودية̋ ن نيازي الصيفي، حس2

 . 03نة، ص:لسعودية، دون س، االتكنولوجيا، جامعة الملك فيصل
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الفيروسي، التسويق   الكتالوجات الالكترونية، :دا من الأشكال المتنوعة، منهاالتسويقية الحديثة عد الممارسات  
  .1البيانات …وغيرها د  التسويق بقواع

: ويتخذ التسويق المباشر في الممارسات التسويق المباشر عبر شبكات التواصل الاجتماعي  لكاأش  الأول:الفرع  
 منها: ال المتنوعة، دداَ من الأشكقية الحديثة عيو التس

 عي ما عبر شبكات التواصل الاجتشكال التسويق المباشر  أ(:  12- 1الشكل )                         
                                    

 
 من إعداد الطالبة بناءاَ على الدراسات السابقة المصدر:                            

شر الذي يتم من خلال الكتيبات المصورة، لتسويق المباويشير إلى ا  : رةترنت المصو تيبات الإنبك  ق يالتسو  ❖
المنتوج عن    ذاباً اً ج عداَ جمالي إعطاء وصفاَ تفصيلياً وبفي   تقنيات الطباعة والألوانالتي تتيح استخدام  

كات كتيبات على شبلافالعديد من المنظمات تقوم اليوم بنشر هذه  ،  ومواصفاته وكيفية استعماله
 .2ل إلى أكبر عدد ممكن من العملاء وبأقل تكلفة بالهدف الوصو الأنترنت  

كتروني الإلوتي  باشر الذي يستخدم البريد الصسويق الملتإلى ا  ويشير   :الإلكترونيالتسويق بالبريد الصوتي   ❖
يمكنه   ت إلى العميل، ن العملاء المستهدفين، حيث يتم هنا ارسال رسالة شفهية على الإنتر في الوصول إلى 

 .3د تنشيط الضغط على الصندوق الإلكتروني المخزن به الرسالة متى أراد عن   سماعها 
 ف كثل المتعماعن الاس  يعبر  :(Data base marketing)ة  الالكترونيعدة البيانات  التسويق بقا  ❖

ن طرف الحصول عليها م  للأنظمة المعلوماتية لتسيير قواعد البيانات لتخزين ثم تحليل المعلومات التي ت 

 
،  ، لبناناعيةوالاجتممجلة جيل العلوم الإنسانية  "، لترويج الالكتروني للمنتج السياحي في الجزائر: دراسة ميدانيةحديثة ل كآلية   الاجتماعية:لشبكات  ا  "، بن نوى  راضية 1

 . 37ص:، 2021، 72العدد

 .217، ص:0122ن، "، دار رسلافندقية الحديثةت السياحية والدماالتسويق الفندقي مبيع وترويج الخر، "مط ب أدهم وهي 2
  .112-111: ص، 2016لبنان، -العلمية، بيروت دار الكتب  الطبعة، "،  في التسويق الإلكتروني الوجيز "ليلى مطالي،  3
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يث يتم  ستهلكين، لغرض تعريف الاستراتيجية التسويقية المناسبة لكل صنف منهم، حؤسسة أو المزبائن الم
، ومن بين ف التسويقية للمؤسسة داالأه قيق  لآلي في تحانات المخزنة على الحاسب ابياستخدام قواعد ال

زبون هو تقنية تستخدم لتقييم  و   (،Scoring) يط  قنالاستخدامات المتعددة لقواعد البيانات ما يعرف بالت
 . 1ها المؤسسة خدم في ترتيب الزبائن على أساس معايير تحددمرتقب بواسطة نقاط، تست

 لفصل.ا اهذ   ن مت تعريفة في المطلب الرابع  :  يروسيلفالتسويق ا ❖
❖ Le Buzzت تعريفه في المطلب الرابع من هذا الفصل.   ؛ 
❖ Blogger  :  ركات إمكانية استضافة مدونة غل ويتيح للأفراد والشه غو تلكللتدوين تم أساسي مجاني منظا

 ي.ونشرها عادة على نطاق فرع
 الفصل.   لرابع من هذا ا  في المطلب  ا ت تعريفه؛ ةالكلمة المنطوق ❖
 بيعات عبر شبكات التواصل الاجتماعي ط المتنشي:  السابعالمطلب  

على المدى تشجيع الطلب  لموجهة لدفع و من التقنيات ا ةعرف فيليب كوتلر تنشيط المبيعات على أنه:" مجموع
 هومن  ".2التجاريين ط  طرف المستهلكين أو الوسالقصير وذلك بواسطة زيادة حجم الشراء لمنتج معين أو خدمة من  

التقنيات التي تستخدمها المؤسسة   هو: »مجموعة   التواصل الاجتماعي  عبر شبكات عات لمبي نستنتج أن تنشيط ا
 .«-فترة زمنية محدودة -المدى القصير ع الطلب على  هة لدفع وتشجيالرقمية الموج  طعبر الوسائ

 ماعي جتالاعبر شبكات التواصل   تقنيات تنشيط المبيعات :  الفرع الأول
 :3لطرق أبرزها ونياَ عبر العديد من االكتر عات  لقد قامت المنظمات بتنشيط المبي

o  ولة مثل دعم مؤسسة، إذ قام على سبيل المثال اية نشاط معين في الد : أن تقوم الشركة برعرسميةية العاالر
 .وقعمشاركين في المل لبإعطاء منح دراسية    facebookموقع  

o ة قوم بعض الشركات بإقام: تهدف لعرض المنتجات فيها للتعريف بها، حيث تتاجالمعارض وأسواق الإن
 لى المواقع الالكترونية.ع المزادات وعرض المنتج

o بإرسال منتجات أو عبر منصاتها الرقمية  : حيث تقوم بعض الشركات من خلال موقعها الإلكتروني  الهدايا
 جيع المستهلك على متابعة عروضها. فلام، الأغاني( لتشيو، الأ )أشرطة الفيد   لثرقمية م

 
 .112: صسه، المرجع نف1
م، قسم  ، كلية الاعلاليين والعرب المحردن من وجهة نظر السائحينللسياحة في الأ ميالتواصل الاجتماعي في الترويج الإعلا كات بدور ش أشرف عبد الرحيم الرفاعي،    2

 .50ص:، 2019الصحافة، جامعة الشراق الأوسط، عمان، الأردن، 
 بالاعتماد على:   3

  ردن،جامعة الزرقاء، الأ -تسويقاجستير، تخصص: ة ممذكر ئي للمستهلك الأردني للسيارات"، شرالأثر الإعلان الإلكتروني على السلوك ا " ، مان حسنعبد الرحمان محمد سلي
 . 26:، ص2014
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o محدودة، مثل موقع ة يض أسعار منتجاتها ولمدحيث تقوم الشركات بتخف:  تخفيض الأسعار
(Amazon.com  ).حيث يقوم بتخفيض أسعار الكتب ومنح الخصومات خلال فترة محددة 
o اعية او إرسالها الشبكات الاجتما في مواقع  من خلال عرضه   تن: هي قسيمة تقدم عبر الأنتر الكوبونات

 عبر المسنجر مثلاَ.   إلى الزبائن الحاليين والمحتملين 
o يلتقي خلالها عدد لعبة على الأهي عبارة عن   :متعددة اللاعبين  ية لعاب الإنترنت الاجتماع أ نترنت، 

بالل  ويقوموا  الأنترنت  شبكة  عبر  المستخدمين)اللاعبين(  من  ال  ب عضخم  على  بدأ سوياَ  وقد   شبكة، 
التطب الأمريكية لأهداف عسكرية،تنشيط  الدفاع  وزارة  قبل  من  التطبي  يق  استخدم  للأغراض وبعدها  ق 

صميم ألعاب تعرض أثناء اللعبة خدماتها ومنتجاتها كات لت ن الشر مة، وبعدها قامت الكثير متاالترفيهية ال
الا العالم  )في  اللاعب  يقوم  حيث  اللعبة  سبيفداخل  بزياتراضي(على  المثال  المؤسل  مقر  ومعاينة رة  سة 

والتعرف  السلع  وشكل  المادية  الحقيقية  التسهيلات  الأسعار  اعلى  من  العديد  صممت  وقد  قاصد لم . 
عب لزيارة المقصد السياحي فعلياَ، وقد نجحت العديد منها في ذلك، يق اللاب لتشو السياحية تلك الألعا

   .1لتسويق المتاحة المقصد ضمن ميزانية ا  نحها، يمناء اللعبثأوالبعض يكسب رحلات حقيقية  
o ي مسابقات اع شبكات التواصل الاجتمعبر  المواقع والصفحاتض  تعقد بع:  المسابقات واليانصيب

 لمستخدمين يعودوا لزيارة الصفحة مرة أخرى. وجعل الحركة ويانصيب لجذب ا
 ل الاجتماعي ص ا(: تنشيط المبيعات عبر شبكات التو 13  – 1الشكل )

                                 
  على دراسات سابقة الطالبة بناءاَ   إعداد: من  المصدر                               

 ك المبحث الثالث: السلوك الشرائي للمستهل
ام تاه        من  العديد  بدراست  الشلأدبيات  السلوك  العديد ة  يومياَ  يتخذ  المستهلك  لأن  نظراَ  قرارات   رائي  من 

عي مفهوم جديد تماواصل الاجفت شبكات التجاته ورغباته، وأضاحا نتجات التي تشبع  الشراء لحصوله على الم
 

 .13:، ص2012، مصر، ة وزارة السياحةسابق"، ورقة عمل مقدمة لم دور مواقع التواصل الاجتماعي في تسويق مصر كمقصد سياحي دولي بد السميع، "فراج ع محمد محمد 1
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لومات البحث عن المعتماعي لإجراء جلنية الشراء من خلال الزيادة المستمرة في توجيه أعضاء شبكات التواصل الا
 لسلوك الشرائي.من خلال هذا المبحث سوف نتعرض إلى ضبط المفاهيم الخاصة با  رات الشرائية.القرا  واتخاذ

  Consumer Buying Behavior لكئي للمستهطلب الأول: تعريف السلوك الشرالما
ك  اشترى المستهلالشراء، فاذا  نتج أو إعادة  ملإن السلوك الشرائي للمستهلك قد يكون عبارة عن تجريب ل     

للمنتج أي   يب عتبر بمثابة تجر منتج للمرة الأولى وبكميات اقل من الكميات التي اعتدى على شرائها فإن هذا ي
يم للمنتج من خلال استخدامه فإذا اقتنع المستهلك بالمنتج المعروض بعد ك تقيل المستهلاستكشافية يحاو مرحلة  

ستهلك اقتنع به وهذا ما يشجعه على شرائه يدل على أن الم، وهذا السلوك  ئه مرة ثانيةوم بإعادة شراقيتجريبه فإنه  
ينتقل مباشرة   ت حيث والثلاجا  نتجات كالأفرانريب بعض أنواع المتجتهلك لا يستطيع  لكن المسبكميات أكبر،  

  .1من مرحلة التقييم إلى الشراء بدون وجود فرصة لتجريب المنتج
وجه نظر  تبرز التطورات والاختلافات الحاصلة في أ للمستهلك التي لسلوك الشرائي  تعددت تعاريف ا        

 اريف في: تعكن إجمال هذه الالباحثين التسويقيين حيث يم
ين النهائيين الذين يشترون السلع والخدمات من أجل استهلاكهم  المستهلك  : »تصرفاتالتعريف الأول •

 .«2الشخصي 
تخدم لتحديد واستخدام المنتجات أو موعات التي تسفراد أو المجاسة تصرفات الأر د:  التعريف الثاني •

 .«3هلك والمجتمعلعمليات على المستا  اجاتهم وأثر هذه الخدمات أو الخبرات أو الأفكار لتلبية احتي
: ذلك التصرف الذي يبرزه شخص ما نتيجة تعرضه إما لمنبه داخلي أو خارجي نحو ما الثالث  التعريف •

 . 4ع حاجاته ورغباته تعمل على إشبا مات أو أفكار  من سلع أو خد   حر يط
سلعة أو )السوق  عرض في  ر  المشتري لاختيا  يمثل مجموعة من الإجراءات التي يقوم بها :  التعريف الرابع •

 . خدمة(
 تلك العمليات المرتبطة بقيام فرد ما أو جماعة من الأفراد باختيار، وشراء، واستخدام:  امسريف الختعال •

 .5جات او الرغبات برة( بغرض اشباع الحاخدمة، فكرة، أو حتى خ)ما  ج  والتخلص من منت

 
،  2020، مارس01، العدد14لمجلد زائر، االج-تماعية، جامعة الأغواطالاج  "، مجلة العلوملك الشرائيلى سلوك المستهه ع إعلان الأنترنت وتأثير سمير رحماني، "ي،  سكريمة عسا 1

 .199ص:
 . 65-64ص ، 2006، ، دار الحامد للنشر والتوزيع، الأردنولى الطبعة الأ، "مدخل للإعلان-سلوك المستهلك"كاسر نصر المنصور،  2

3 Kuester, Sabrine, ʺ MKT 301 : Strategic marketing & marketing in specific industry contexts-Case Stady 

Exampleʺ. University of Mannheim,2012, p 110. 
لدى  4 الشرائي  السلوك  "دراسة  قنديل وآخرون،  احمد  الحياتية"سمير  المواقف  بعض  المنصور   .nom. And Social SciEco J. Agric،  المراهقين في    مصر، ة،  ، جامعة 

Vol.3(10)    ،1515 – 1536 ،2012 ،1517: ص . 

 . 125:ص، 2004-2003، ، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر"التسويق"  ة عباس،إسماعيل السيد ونبيل 5
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للمستهلك من ى حل مشكلة قائمة  عل، كما أنه يعمل سلوك هادف ذو غرض معين:  التعريف السادس •
لحاجاته ورغباته، وبما أن هذا السلوك ذو هدف موجه في مجال اختيار سلعة أو خدمة شباع  ل تحقيق ااج

 .1رس على أنه عملية اتخاذ قرار الشراء للمستهلكهذا السلوك يد ل متاحة، فإن   مجموعة بدائينبمن  
السلوك   يتأثر هذا وك الشراء لدى الأفراد والأسر، و سل  :بأنه  philip kotler  ويعرفه  :السابعالتعريف   •

عوامب بعدة  المتماثلة،قوة  والعادات  القيم  تتضمن  التي  الثقافة  من:  تتكون  أن  العوامل  لهذه  ويمكن   ل، 
المستهل الوإدراك  وأيضاَ  الفرعيكين،  المتماثلة، ثقافة  القيم  في  يشتركون  الأفراد  من  من مجموعة  وتتكون  ة 
لشرائي بين أفراد  ف في السلوك اناك اختلاأن يكون هقة الاجتماعية نفسها ولكنه يمكن طبوينتمون إلى ال
 .2الطبقة الواحدة 

نوي يقتني يعي أو معكل شخص طبʺ  لكترونيتهلك الإئري المسالجزا  نالقانو   فوعر    :التعريف الثامن •
الإل الاتصالات  طريق  او خدمة عن  مجانية سلعة  بصفة  او  المبعوض  من  بغرض ورد  كترونية  الإلكتروني 

 .ʺ3هائي ستخدام النالا
 : اومعظم التعاريف تدور حول محورين أساسيين هم       

 ئية،  موعة نشاطات سوآءا كانت منتظمة أو عشواهلك عبارة عن مجشرائي للمستالسلوك ال  -
 يق أهدافه )إشباع حاجاته وتحقيق رغباته(.يسعى من خلالها المستهلك لتحق  -

التع من  سبق  ج   اريفمما  تهمل  جعلتها  بساطتها  أن  عدة  نجد  بهذ وانب  المفهوم،  تتعلق  لطبيعة ا  أكثر  كإبراز 
التي    تتصرفا بعمالأفراد  علاقة  وإلها  الشراء  العملية.لية  هذه  مراحل  شبكات   براز  عبر  المشتري  سلوك  ويكون 

فالاختلاف يكمن في ي،  قليد يباَ نفس سلوك المشتري تجاه المنتجات في عملية الشراء التالتواصل الاجتماعي تقر 
ولي   المستخدمة الوسيلة   السفقط،  في  حد  س  في  ت   ويتضمن ذاته.  لوك  الأبعاد  من  مجموعة  المستهلك  سلوك 

 :4الاعتماد عليها في هذه الدراسة، وهي 
والحصول   ة التي يمكن التفكير بها بشكل عقلي،والمعتقدات الذهني  بالآراء  : ويتعلقدراكيلإالمكون ا .1

 جارية.التالعلامة    ة بالمنتج اوالمعلومات المتعلقلال  عليها من خ
: المشاعر أو العواطف التي تظهر في شكل تفضيل او عدم تفضيل، حب كراهية، المكون العاطفي .2

 إعجاب أو عدم إعجاب، رضا.

 
1  Paraschos Maniatis, “Investigating factors influencing consumer decision-making while choosing green 

products”, Journal of Cleaner Production, 2015, 1-14. 
2, NJ : Person education, 2014 les of marketing. Upper saddle river”Princip“ otler, P. Armstrong G, K يمن محمود  أ

لأعمال، جامعة  لية اإدارة الأعمال، ك ير، قسمماجست ، مذكرة "ليةالدور الوسيط للتكنولوجيا الما -ستهلكللم أثر التجارة الالكترونية على السوك الشرائي ة، " عبد الله أبو هني 
 .13: ، ص2021دن، ط، الأر الشرق الأوس 

 .05مرجع سبق ذكره، ص: ،05-18رقم  قانون 3
دارة الأعمال، كلية  إ ماجستير، قسمرة ، مذكور الوسيط للتكنولوجيا المالية" الد-لتجارة الالكترونية على السوك الشرائي للمستهلك أثر ايمن محمود عبد الله أبو هنية، "أ4

 . 14-13:ص ،2021، امعة الشرق الأوسط، الأردنال، جالأعم

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


 سلوك الشرائيوال الاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعي         : الأوللفصل ا
 

 
43 

عدم الولاء نتج، شراء او عدم شراء، أو الولاء أو  أو السلب نحو المف بالإيجاب  : وهو التصر اءر شال .3
 . لعلامة التجاريةج واللمنت
   لوك الشرائيالس : أبعاد  المطلب الثاني

 :1ويمكن ملاحظة السلوك ما بعد الشراء من خلال عدة عوامل 
الشراء ❖ ودرا تكرار  المستهلك  أصبح  الحاضر  الوقت  في  الشرائ  ةس:  الركسلوكه  أهم  من  الخاي  صة ائز 

الكثير من  بالش السوق ولذلك اتجهت  المستهلك هو ملك  الاهتمام  الشر ركة، وإن  بالمستهلك كات إلى 
، وإن الكثير من الشركات اتجهت نحو يشعر من خلالها بالرضا والولاء للشركة مستقبلاَ لع  وفير له سوت

استخدامه للمنتج يحصل عليه جراء  ر الرضا الذي  المنتج واختبا  ءمتابعة سلوك المستهلك الشرائي بعد شرا
عملية شراء    هو  ار الشراءلذلك إن تكر   للعلامة التجارية،سبة  والذي ينعكس من خلال تكرار الشراء بالن

يلبي  الحالي  المنتج  لكون  الأخرى  البدائل  تاركاَ  مستمرة  بصورة  للمستهلك  الرضا  يحقق  الذي  المنتج 
 ؛حاجاته

من  :  الشراءن(  مكا)محل   ❖ المنتوج  موضع  أو  مكان  تجاهيعد  المستهلكين  لجذب  الطرق  المحلات   أهم 
ض منتجاتها بطريقة مناسبة لجذب انتباه لعر الشركات  اتبعتها بعض  ديد من الطرق التي الع التجارية وهناك 

واخت المنتجات  عرض  في كيفية  فجوة  هناك  تزال  لا  ذلك  ومع  المنتجات،  تجاه  المكان ايالمستهلكين  ر 
الشراء  محل   لتي تحد من اختيار مكان أمثل يناسب جميع المستهلكين وإن لتعدد العوامل اسب لها نظراَ الأن

الوسيل يمكن  هو  التي  خلالهاة  ورغباته؛ لل   من  احتياجاته  تناسب  التي  السلع  على  يحصل  أن  مستهلك 
في   آخر  اتجاه  ا  اختيار وهنالك  محل  تنظيم  هو  المناسب  الشراء  العلاشلمحل  حسب  التجارية راء  مات 

  ؛ترتب حسب أهمستها بالنسبة للمستهلكفة والتي  المختل
نات المنتوج، فهي بمثابة بطاقة تعريفية له مكو بين أهم   التجارية من  تعتبر العلامة  :يةتجار الولاء للعلامة ال ❖

ونوعها،   العلامة، ونشاطها الأساسي  التي تفسر أصل هذه  المعلومات  لك أخذت ذ ل وذلك من خلال 
الا قسطاَ  من  رجال  كبيراَ  من  المهتمام  وغير  الملموسة  سواء  مكوناتها  بدراسة  فاهتموا  سة لمو التسويق 

 كون لها. حية الاسم الموأهميتها من نا 
 : أنواع السلوك الشرائي للمستهلك الثالثالمطلب  

                                 :2هناك أربعة أنواع لسلوك الشراء لدى المستهلك يمكن إجمالها فيما يلي        
  complexe buying behvior  :اء المركبسلوك الشر  (1

 
 .199:ص .ق ذكرهسب عمرج"، تلاف المواقف الشرائية للمستهلك الجزائريأثر استخدام التسويق الفيروسي على القيمة المدركة للعلامة التجارية باخسليمة مخلوف، " 1
 .220، ص2008ة،السعودي، دار المريخ، 1يم سرور، ج إبراهالتسويق، تعريب سرور علي ترونج، سياسات رمسفليب كوتلر، جاري أ 2
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لشمول القوي للمستهلك في الشراء، با  واقف تتسملمستهلك في معند سلوك الشراء للوك  يكون هذا الس      
 وإدراك الاختلافات المعنوية للعلامات التجارية. 

        dissonance-reducing buying behviorسلوك الشراء قليل التنافر (2
 بين العلاماتختلافات المدركة   الاواقف التي تتسم بشمول مرتفع لكن مع قلة فيلمستهلك في الم هو سلوك ا      

 ختلفة. الم   التجارية
 habitual buying dehavior  :سلوك الشراء طبقا للعادة (3

ية المدركة تلافات المعنو وقلة من الاخ  كلهو سلوك شراء في المواقف التي تتسم بشمول منخفض للمسته      
 مات التجارية. للعلا

   variety-seeking buying behavior  :سلوك الشراء الساعي للتنوع  (4
ستهلك في المواقف التي تتسم بشمول منخفض للمستهلك لكن مع اختلافات مدركة لموك شراء اهو سل       

  .1معنوية للعلامات التجارية 
 يك الشرائالسلو   ع(: أنوا 14-1الشكل )

مرتفعةمشاركة                                               منخفضة  مشاركة        

كبير   اختلاف  
 بين العلامات 

 التجارية 
 

قليل اختلاف  
 بين العلامات 

 التجارية 
 

 . 220، ص2008ودية،ريخ، السع، دار الم1ويق، تعريب سرور علي إبراهيم سرور، جست : فليب كوتلر، جاري أرمسترونج، سياسات ال2المصدر       

االرابعالمطلب   الشراءلمت:  عملية  في  يختلفون    دخلون  قد  الشراء  عملية  في  المتدخلون  عملية با هؤلاء  ختلاف 
 :3وهملشراء نفسها،  ا

المالمبادرون -1 لأولبادر  :  الشراء  فكرة  يطرح  الذي  الشخص  ال،  مرة   هو  هوهذا  عملية   شخص  أساس 
 اء.الشر يتخذ قرار    يكون المبادر هو من وليس بالضرورة أن   4الاستهلاك

 
 . 137 -136، ص1999الدار الجامعية، الإسكندرية،  ،"لتسويق ا" ، إسماعيل السيد  1
 .220، صذكره  سبق مرجع ، "سياسات التسويق"كوتلر، جاري أرمسترونج، فليب   2
توراه، تسويق دولي، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية  روحة دك "، أط شراء من طرف المستهلكار ال يقي للمؤسسة على اتخاذ قر الاتصال التسو  زيجتأثير مطيبي أسماء، "  3

 .15ص:، 2017-2016، جامعة تلمسان، الجزائر-وعلوم التسيير
4 Jean -claude Andréani et al, ʺle Marketeur-Fondement et nouveautés du marketingʺ, 2e édition, Pearson, 

2006, p62. 

 ركب ء مسلوك شرا  وك شراء طبقاَ للعادة لس

 سلوك الشراء قليل التنافر  ء ساعي للتنوع شرا  سلوك
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تخاذ مات اللازمة لا و ليمكن أن يسمى أيضاَ جامع للمعلومات، حيث يقوم هذا الشخص بجمع المع   رون:المؤث -2
، فقد يكون المؤثر على 1يالشرائون لديهم وجهة نظر تحمل وزناَ في اتخاذ القرار  كيوهم الأشخاص الذين  ،  القرار

 . مع الأصدقاء، الزملاء في العمل، المجتقرار الشراء: العائلة،  
ينة عة أو خدمة معل س: وهو الشخص أو الأشخاص الذين يقومون باتخاذ قرار الشراء لالشراء  قرار   متخذو  -3

 اذا أشتري؟ أين أشتري؟ بشكل تام أو جزئي، هل أشتري؟ م
دمة المختارة، وليس ن بعملية الدفع والحصول على السلعة أو الخيقومو   وهم من :  القائمون بعملية الشراء -4

 .2رار هو نفسه من يقوم بعملية الشراء، فدوره هنا هو دور تنفيذيلقا  ون متخذبالضرورة أن يك
ثل: الفرد السلعة أو الخدمة المشتراة، م  : وهم الأشخاص الذين سيستخدمونسلعةدمة أو الالخ  ول مستعم -5

 .3ةت البيوت، العامل الذي يعمل على آلة معينية، رباتلم هد الذي يس
البحث عن   -من خمسة مراحل هي: إدراك الحاجةالشراء تتكون    ية: عملاءشر ال: مراحل عملية  الخامسالمطلب  

البدائلق ت  -المعلومات الشراء  -ويم  الشر   -قرار  بعد  ما  الفعلي   اء حيث سلوك  الشراء  قبل  تبدأ  الشراء  أن عملية 
طوي وله وتستمر  بعده  عمللا  على  أكير  المسوقين  تركيز  يكون  ال ذا  على  التركيز  بدل  الشراء كلها  النهقراية  ائي ر 

 مستهلك )قرار الشراء(.لل
 (: مراحل قرار الشراء 15- 1الشكل رقم )

 
  

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 pParis Pearsonédition, 2012, el, marketing management, 14Philip kotler et a , .199:المصدر:  

 
 .13ص: ، 2016/2017، 3قسم العلوم التجارية، جامعة الجزائر  مقياس سلوك المستهلك"، ضرات فيمحاسليماني نورة، " 1
 . 77، ص مرجع سبق ذكرهكري، أحمد شاكر العس  2
 .77المرجع نفسه، ص  3

شكل تحديد الم  

 البحث عن المعلومات 

دائل تقييم الب  

 قرار الشراء 

الشراء  سلوك ما بعدال  
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 Need recognition  :إدراك الحاجة -1
حيث مشكلة أو حاجة معينة،  بوجود  فيها المستهلك    التي يدركالشراء، و وهي المرحلة الأولى من عملية قرار        

 يرغب في الوصول إليه، وذلك بشعوره بحاجة   الذي   الوضع و   بين الوضع الذي هو عليه   بادراك الفرق  ك ليبدأ المسته
إشباعه الشعور بحاجة    إن   .1ا يجب  هو  سلوك  أي  البداية في  بمثير   ويكون ،  ام نقطة  مدفوعاَ  لأن ا  م  المستهلك 

 .2ن أحياناَ غير موجودة فيأتي المثير ليوجدها اجة تكو الح
 :Information search نات(البحث عن البيا)تجميع البيانات   -2

إشباعها، وذلك من خلال قيامه ث عن وسائل  يبدأ بالبح  عندما يتأكد المستهلك أن لديه حاجة معينة فإنه      
 تي يمكن لها أن تسد حاجته.ق واللأسوافي الومات عن السلع والخدمات الموجودة  بتجميع مع

مختلفة مصادر  من  المعلومات  جمع  ا  ويمكن  منها:  الأص وعديدة  الخدقاء،  لإعلانات،  البحث مستخدمي  دمة، 
 الشخصي... 

م استخلاص  يمكن  مرحلة  مما سبق  البيافهوم  قر تجميع  عملية  مراحل  من  مرحلة  أنها:  على  والتي  نات  الشراء،  ار 
تنوعة، كما لمن المعلومات عن السلع والخدمات التي يمكنها أن تلبي له حاجاته ازيد من الملك عيبحث فيها المسته

 .3لمعلومات في هذه المرحلة نشط في البحث عن اكن أن يزيد وييم
 :Alternative Evaluationتقييم البدائل -3

باستخد        المستهلك  يقوم  المرحلة  هذه  المرحلفي  في  جمعها  التي  المعلومات  السابام  السلع و   قةة  بتقييم  ذلك 
 والخدمات المتاحة في مجموعات الاختيار. 

ووضع  بدائلها، أسعارها...يبدأ تقييم هذه المعلومات،ميع البيانات عن الخدمة،  وم بتجأن يق  هلك بعدتسأي أن الم
 ك على المستهلك أن يقوم ب:على أساسها سوف يتخذ قرار الشراء، لذل   يير التي من المعا

 التي ت جمعها.ت  ماالمعلو   ترتيب  -
 وضع معايير للاختيار.  -
 تحديد البدائل المختلفة.  -
 Purchase decision  : ار الشراءر ق -4

لمعلومات التي جمعت، بعد تقييم اددة، ويتم  هلك بالحصول على سلعة أو خدمة مح النهائي للمست  هو القرار      
 وعة مسبقا. الموضايير المعناسب من بين البدائل المتاحة وفق  واختيار البديل الم

   Post purchase behavior  : السلوك ما بعد الشراء -5
 ئه. أو عدم رضا يها المستهلك إجراء بعد الشراء بناءا على رضاهشراء التي يتخذ فعملية قرار ال  هي المرحلة من       

 
1 Lendrevie Jacque et autres, ʺMERCATORʺ ,7émé édition, Dalloz, Paris, p. 042 . 

،  2012ان، الأردن، عم  "، دار المسيرة للطباعة والنشر،مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتسويق مصطفى سعيد الشيخ، " حسونة، ياء أحمد عزام، عبد الباسطزكر  2
  .130ص:

3 Philip kotler et all, ʺmarketing mangementʺ, Person, 12eme Edition ، Paris,2006, p224-p226. 
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      أي هل كان قرار الشراء صحيحا أو لا؟
لعة الهدف المقصود من شرائها ، فإذا حققت الست اللاحقةى القراراوقد تنسحب عملية ما بعد الشراء عل      

 نظر في قرار الشراء اللاحق باختياره سلعة أخرىالمستهلك يعيد ال  كان العكس فإن الشراء، وإذا    ةفقد تتكرر عملي
 1.ارية ثانيةأو علامة تج

 : يع الاجتما   التواصل   شبكات   لوكية للإعلانات عبراستجابة العملاء الس:  السادسالمطلب  
الأول:   ع الفرع  للإعلانات  )السلوكي(  الاستجابي  العملاء  سلوك  الاجتالتواص  شبكات   بر مفهوم  : ماعيل 

الاس السلوك  ايتكون  نحو  السلوكي  ستجابي  من  الانترنت  شبكة  الأو علانات  الضغط)اللوكين،  على ل:  نقر( 
هاماَ إعلاناعلى    لنقر أو الخدمات المعلن عنها. ويعتبر ا  الاعلان، والثاني، شراء السلع ت شبكة الانترنت مؤشراَ 

فاعلية الإعلانات عبر شبك ليست ي أشكال وسائل الإخاص، لأن باق  الانترنت بشكل  ةلتقييم  علان الأخرى 
النقر أو   الضغط( )  الإعلان بشكل كامل، ويقاس بعدد مرات النقرر محتوى  لكي يظه  يهاالضغط عل بحاجة إلى 

 .2ت اعلانات شبكة الأنترن  على
ابة ل استج: تتمثجتماعيلااالتواصل    شبكات الاستجابة السلوكية نحو الاعلانات عبر    أنماط   ني:الثا  الفرع

علانات نفر على الإول: سلوك الكين، الأت عبر مواقع التواصل الاجتماعي في سلو العملاء نحو الاعلانا
 .3المنتجات بعد مشاهدة الإعلانلمشاهدتها، والثاني: سلوك شراء  

 عي ام التواصل الاجت  شبكات(: أنماط الاستجابة السلوكية نحو الاعلانات عبر  16 – 1الشكل )

 
 اسات سابقة إعداد الطالبة بناءاَ على در   ن م  المصدر: 

تحتاج إلى ميز معظم إعلانات الأنترنت بخاصية فريدة هي أنها  تتشاهدتها:  النقر على الإعلانات لم   ك سلو   أولاَ:
او ضغط مستخدم ش الأنترنت  نقر  معظم   عليهابكة  يظهر في  أجل مشاهدة محتواها بشكل كامل، حيث  من 

إلى نقر)ضغط( المستخدم عليه لمشاهدته، وهذه   ن وما تبقى يحتاجن محتوى الإعلاأو جزء صغير م   مالأحيان قس
علان عرض إدما يتم  لراديو، المجلات.... إل(، فعنسائل الإعلانية الأخرى مثل )التلفاز، اتوفر في الو لخاصية لا تا

بكامل  يظهر  فإنه  المجلات  إحدى  على  أو  التلفاز  شاشة  على  ما  للعملا  تجاري  معظم معلوماته  بينما  أنواع   ء. 

 
1 Philip kotler et all, ʺmarketing mangementʺ, Op.Cit, p224-p226. 

 .143، صمرجع سبق ذكره موصللي، إبراهيم  2
 .142ص، همرجع سبق ذكر  موصللي، إبراهيم  3
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ش اإعلانات  ضغط  إلى  وتحتاج  جزئي  بشكل  تظهر  الأنترنت  عليهبكة  عر لعملاء  أجل  من  كامل ا  ض 
 ..... 1للإعلان

المشرا  ك سلو   ثانياَ: إعلانات ء  مشاهدة  بعد  الأسوا  نتجات  التجارية:  صفحات  إعلانات صفحات ق  تتميز 
المباشر والفوري مع   بأنها تتيح للمشتري التفاعل  Facebookجتماعي  لااالاسواق التجارية عبر شبكة التواصل  

فعالجهة   للمنتج،  المالبائعة  سبيل  بمجرد  لى  اثال:  للعضو  ممكن  ما  محمول  لهاتف  إعلان  هذه نشر  في  لمشترك 
عرفة م و ور التواصل مع الجهة البائعة ومفاوضتها حول سعر الهاتف المحمول  ى الفاء علغب بالشر الأسواق الذي ير 

 .2ء بفاعلية أكثريتخذ قراره بالشراكثر عنه بحيث  تفاصيل أ 
 علانات عبر مواقع التواصل الاجتماعي العملاء للإ حل استجابة  (: يوضح مرا1-17)رقم  الشكل  

 
 
 

  
 

 
 . 140ع سبق ذكره. صمرج"، الاستجابي مهر محددات اتجاهات العملاء نحو الاعلانات عبر شبكة الانترنت في سلوكو دموصللي، "هيم إبراصدر: الم

 الشرائي  : نماذج عملية الاستجابة وأثرها في السلوك بعساالالمطلب  
المستهلك  عر يت الرسائل الإعلانية ويستجيب ض  وبما    للعديد من   الإعلان  أن هدفلها وفق خطوات متسلسلة، 

ا المستهلك،ايصال  سلوك  في  المطلوب  التأثير  وإحداث  الإعلانية  عل  لرسالة  التعرف  الاستجسيتم  نماذج  ابة ى 
عبر وسائل الإعلان المختلفة وأثرها   نية المرسلةسائل الإعلالحديثة التي يمر بها المستهلك أثناء تعرضه للر التقليدية وا

 .3السلوك الشرائي  في
 تقليدية والتي تضم النماذج الآتية: ال  ية جابة التدريجنماذج الاست •

 . AIDAنموذج  (1
 الهرمي.  ج ر نموذج تأثير التد (2
 ني الابتكار. ج تب نموذ  (3
 المعلومات. نموذج معالجة  (4

 ية: لنماذج الآت والتي تضم ا  النماذج الحديثة لعملية الاستجابة •

 
 .441:ص،  همرجع سبق ذكر  موصللي،إبراهيم  ا 1
 .150:ص ، المرجع نفسه 2
"، مذكرة ماجستير، جامعة  ى عملاء شركات الهواتف المحمولة في سورياانية علدراسة ميد  -ائي للمستهلكينالشر   السلوكر الإعلان عبر الهاتف المحمول في أث  سايا غوجل،"  3

 . 105، ص:2015، سوريا، تخصص تسويق  -كلية الاقتصاد   -دمشق

اكية در الاستجابة الإ   

)النقر على  الأولى ة الاستجابة السلوكي 
 الإعلانات( 

 الاستجابة العاطفية 

الثانية  الاستجابة السلوكية 
)شراء المنتجات بعد مشاهدة  

 الإعلان( 
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 علامية المشاركة المرتفعة/الاستراتيجية الا (1
 . أثيرية ستراتيجية التالمشاركة المرتفعة/ الا (2
 . المشاركة المنخفضة/تكوين العادة  (3
 الموقف. -نظرية المسبب (4
 . سلوك المخططال ة نظري  (5
 . ينموذج نظرية القبول التكنولوج (6
 ستجابة النماذج التقليدية لعملية الاالفرع الأول:  

العملاء    هذه   تشرح التي يسلكها  آلية الاستجابة  المالنماذج  إدراك  أو الخدمة  ابتداء من مرحلة عدم  انتهاء و نتج 
ا ب مختلفة، حيث أنه ناءا على أسباأنها تطورت ب  لابمرحلة السلوك الشرائي الفعلي، وهذه النماذج تبدو متشابهة إ

من تبدأ  العملاء، كعملية  استجابة  عملية  الإ   تفسر  )المالمرحلة  )الشدراكية  العاطفية  بالمرحلة  ومرورا  عورية( عرفية( 
ال ص تفعل " التي تتطلب الا  –شعور    –يعني خطوات أو المراحل " تعلم    ، وهذارادية(كية )الإوانتهاء بالمرحلة السلو 

 .1ل أن يقوم المستهلك بالشراءغيير الاتجاهات قبية الإدراك وتمن أجل تقو 
 :2اذج تمر خلال مراحل هي ة لهذه النم يات الأساسي إن الفرض        

 الإعلان.   عتفكير من يتاب  لق التأثير على : تركز على الجانب المعرفي؛ لخمرحلة ادراكية
 عمد الرغبة به.  ضيله، وبالرغبة أويله أو عدم تف بالمنتج، وبتفض  : تظهر الجانب المتعلق بالثقة مرحلة عاطفية
 صول على المنتج. للتصرف للح  ف، أو الميل: تشير على التصر مرحلة سلوكية

 لعملية الاستجابة   يدية ذج التقل(: النما02- 1)  الجدول
 الاتصالنموذج  الابتكار نموذج تبني  مدرج التأثيرات نموذج  AIDAذج نمو  المستويات 

 الوعي  الانتباه  المعرفية رحلة لما
 

 المعرفة 

 
 الوعي 

 العرض 
 الاستقبال 

 الاستجابة الادراكية 
 الاهتمام  اطفية المرحلة الع

 الرغبة 
 

 الاعجاب    
 التفضيل 

 قناع لاا

 الاهتمام 
 

 التقييم 

 تجاهلاا
               

 النية 
 القيام بالفعل       المرحلة السلوكية 

 
 التجربة  ءاالشر           

 بني الت
 

 السلوك 
 

 p ,édition, Pearsoneet al, marketing management, 14 Philip kotler :547 .المصدر:  

 
 .125ص، ذكرهبق س مرجع إبراهيم موصللي،  1
ستجابات المستهلكين في مدينة اللاذقية نحو إعلانات التلفاز  مسحية لاالسلوكية للمستهلك دراسة   تجابة الاسية الحملات الاعلانية استناداَ إلىعال"تقويم فسليطين،  فاطر 2

 . 41، ص2016، 06لعدد، ا38لوم الاقتصادية والقانونية، المجلدالع وث والدراسات العلمية، سلسلة ، مجلة جامعة تشرين للبح السوري عن طريق اللصاقة الطاقية"
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 وفيما يلي عرض مفصل لهذه النماذج: 
( ويعتبر من أشهر النماذج المعتمدة في تفسير 1925) Strongن قبل : قدم هذا النموذج مAIDA نموذج 1/ 1

ات التي الحروف المشكلة لأوائل الكلموقد جاءت تسمية النموذج من    .1ني تجاه الإعلائاسلوك المستهلك النه
 .Action2والتصرفDesireة  ، والرغبInterest، والاهتمامttentionAاههي: الانتبالأربعة و   إلى مراحله 

ة في ة ومميزات خاصنيتم جذب انتباه المستهلك وإثارته بواسطة استعمال عناصر مع البداية ي ، حيث أنه فيباهالانت
الموسيقى وغيرها، بعدها تأتي مرحالاتصالية، كالألو الرسالة   الشعارات،  ، وهنا يجب على مصدر مالاهتمالة  ان، 

ه بطريقة تضمن وصولها سالتمن التحكم في ر المستهلك المستهدف حتى يتمكن    الرسالة أن يحدد ميول ورغبات
لك في الحصول وهي رغبة المسته  تي ثالث مرحلة لدى المستهلك تأ  بفعالية. وبعد خلق درجة عالية من الاهتمام

فيبدأ بالبحث عن خصائص  المنتج  ا  على  راض عن ا ينشأ لديه شعور بالنقص مما يجعله غير  لمنتج وبهذ ومميزات 
غوب ر أي اقتناء المنتج الم  الفعلذا النقص لتأتي آخر مرحلة وهي مرحلة  باع هفي إشديه رغبة  حالته وبالتالي تتولد ل 

 . 3فيه فعلا
 : رمي(له)انموذج التأثير المتدرج  2/ 1

يمر بها المستهلك خلال عملية الاستجابة راحل التي  توضيحا للميعد من أشهر النماذج وأكثرها تفضيلا و 
النموذ  قبل  للإعلان. وقد طور هذا  حيث   (1961)في عام    Robert Lavidgeو    Gary Steineج من 

( 1ر الشراء وهذه المراحل هي: )ة للوصول إلى قراتة مراحل أساسيالنهائي يمر بس  يوضح النموذج أن المستهلك
المالإدراك التي: وهي  المسترتبط بالأ  رحلة  تزويد  ( 2تهلك بالمعلومات والحقائق. )فكار ويلعب الإعلان دوره في 
ة من قق هذه المرحلحتت  :الإعجاب(  3لمستهلك بالمعلومات حول خصائص ومميزات المنتج. )زويد ا: أي تالمعرفة

علن عنه من المنتج المأي تفضيل   ( التفضيل:4ة لجميع خصائص المنتج المعلن عنه. )يم المعرفة الجديد خلال تقد
كافية مالم تتمكن من   ضيل تبقى غير : مرحلة التف عقنا الإ(  5بمنتجات المنافسين. )  خلال الخصائص المميزة مقارنة 

الم بقبول  النهائي  المستهلك  عنه.تنإقناع  المعلن  )  ج  الشراء(  6وأخيرا  أن   مرحلة  السابقة تصل نتاج    أي  المراحل 
 .4ج المعلن عنه فعلي للمنتالشراء ال   بالمستهلك إلى عملية

 المتدرج الهرمي لتأثير  نموذج ا(  01-18شكل رقم )
 

م ادارة ، أطروحة دكتوراه، قسالاستجابي"نت في سلوكهم تر "دور محددات اتجاهات العملاء نحو الاعلانات عبر شبكة الاني، م موصللإبراهي :المصدر
 . 127ص .2015ريا، ة الاقتصاد، جامعة حلب، سو الاعمال، كلي

 
 

 .106:صره، بق ذك مرجع س  سايا غوجل، 1

 . 42، صبق ذكرهمرجع س سليطين، فاطر 2
 .95-94:ص، طيبي أسماء، مرجع سبق ذكره  3

 . 108، ص:مرجع سبق ذكرهسايا غوجل،  4

ي عالو  ضيل التف الاعجاب  المعرفة   الشراء  الاقناع  
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 نموذج تبني الابتكار:  3/ 1
حيث يتألف  1962عام   Rogers للباحث  راتتكاوذج نشر الابتكارات من نمنموذج تبني الابلقد طور واشتق     

هذا النموذج أن   ويفترض   (1-19ح بالنموذج رقم )ما هو موضمتعاقبة كاحل  ر منموذج تبني الابتكارات من خمس  
 (4( التقييم )3الاهتمام )(  2( الوعي )1ل استجابتهم للإعلانات: )التالية خلاب الخطوات  العملاء يتبعون بالترتي

اره بشراء أو ر ق.ويتحرك المستهلك ضمن هذا النموذج من خلال خمس مراحل لكي يصل إلى  1ني ( التب5جربة )لتا  
 :2راحل هي تج الجديد وهذه المعدم شراء المن

ال Awarenessلإدراك  ا- المرحلة  ف: وهي  يتعرف  المستهتي  المنتجيها  مرة على  تنق لك لأول  صه الجديد ولكن 
هتمام الكافي بالمنتج لكي يبحث عن معلومات إضافية، وبالتالي يكمن الايه لا يتوفر لد  تفصيلية، كما المعلومات ال

في  و د الإعلان  المستهلر  اتزويد  عن  بالمعلومات  ومكاك  سعره  منافعه،  خصائصه،  حيث  من  الجديد  ن لمنتج 
 تواجده. 

اInterestلاهتمام  ا- فيها  يبدأ  التي  المرحلة  المعلومات   وم بالبحث عن ويقلمستهلك بالاهتمام بالمنتج،  : وهي 
المرحا المنتج، ويظهر دور الإعلان في هذه  الممن خلال زياد  ة للتفصيلية عن هذا  المنتج ة معلومات  ستهلك عن 
 لجديد. ا

يما إذا  حيث يقرر المستهلك ف  «الجديد  يم المنتج  ستهلك بتقيم فيها المالمرحلة التي يقو   :  Evaluationالتقييم-
التقييم  ن ا للمنتج الجديد فإذا ك العقلي عملية التقييم بمثابة التجريب وتعتبر   ه أم لا،ع حاجات تج سيشبكان هذا المن

 المنتج. فسيتم رفض  لمنتج فعلياً أما إذا كان التجريب العقلي سلبي  المستهلك سيقوم بتجربة ابي فإن  إيجا 
المستهل  هذه   :Trailالتجربة- يقوم  الجدي المرحلة  المنتج  بتجريب  له، ئدته بالنيد مدى فاجل تحد د من أك  سبة 

بالم  المنتج  شراء  يرتبط  عندما  التجريب  أهمية  ما خوتزداد  وغالباً  المسوقطر،  يقوم  التجربةا  بتشجيع  من خلال   ون 
 القيام بتقديم أحجام صغيرة من المنتج.   لعينات، أوض، تقديم ااستخدام تقنيات تنشيط المبيعات كالعرو 

المرحلة السابقة وتقيمه له، يقرر المستهلك تبني المنتج من نتج في  هلك للمبة المستبناء تجر Adoption :التبني-
 المستقبل. تج لاحتياجاته، أو قد يقرر عدم شراء المنتج في  في حال إشباع المنالشراء وذلك    القيام بعملية  لخلا

ي  د تنتهديد، بل إنها قملية التبني بقبول المنتج الج ويذكر هذا النموذج أنه ليس من الضروري أن تنتهي ع
غير المراحل. دون محاولة ت  ل بشكل تسلسليحابالرفض. كما أنه ليس من الضروري أن يتبع المستهلكين هذه المر 

لموتخت وفقاً  السابقة  المراحل  من  مرحلة  أهمية كل  الملف  يملكه  من  ا  للعوامل ستهلك  ووفقا  المنتج،  معلومات عن 
 ر. آخفرد إلى  فية والشخصية التي تختلف من  الثقا

 
 

 
 .128صبق ذكره، مرجع س إبراهيم موصللي،  1
 .109، ص:ع سبق ذكرهمرج سايا غوجل، 2
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 تبني الابتكارات نموذج  (  01-19شكل رقم )
 

 
قسم ادارة دكتوراه،  ، أطروحةبر شبكة الانترنت في سلوكهم الاستجابي"ء نحو الاعلانات عتجاهات العملا"دور محددات ا ،إبراهيم موصللي المصدر:

 . 128. ص2015يا، الاعمال، كلية الاقتصاد، جامعة حلب، سور 
 ت: اناعالجة البينموذج م  1/4

يستقبل بصفة   س أن المستهلك اسيمثل هذا النموذج تطوراً هاما في مجال سلوك المستهلك، ويقوم على أ
المعلومات   عملية  مستمرة  في  واستخدامها  بتمثيلها  ويقوم  البيئة  القر من  هاتخاذ  ط ور  قبل ار.  من  النموذج  ذا 

William McGuire  اقناعه بالاستجابة للإعلان، حتى يتم    عة من الخطواتأن المستهلك يمر بمجمو   ر إلى وأشا
( المراحل هي:  للمع1وهذه  التعرض  )التعرض و ل(  الانتبا2سالة الإعلانية(، )لر ل  مات   )( الفهم، )3ه،  قبول 4(   )

 :2ويتألف نموذجه من المراحل الآتية.  1( السلوك6( التذكر، )5الرسالة، )
ث وتحفز على الشراء تقدم للعميل عبر وسائل ة التي تح سائل الإعلانيالسؤال التالي: هل الر   يطرح  : حيثالتقديم

 اهدها؟ ن يتعرض لها أو يشسمية من أجل أ سمية وغير الر ر لالاتصال المتنوعة ا
 له؟   الة الإعلانية انتباه الفرد بعد تقديمهالفتت الرس  التالي: هل : في هذه المرحلة يطرح السؤال  الانتباه
 محتوى الرسائل الإعلانية بشكل واضح؟  فهمل التالي: هل  : حيث يطرح السؤاالفهم

الرسالتحصيل محتوى  فهم  وبعد  الإعلانية،  لا:  اة  تحصييطرح  ت  هل  التالي:  للرسالة لسؤال  الصحيح  الفهم  ل 
 الإعلانية؟  
 سلوكي حتى تتاح له فرصة الشراء؟ تفظ بميل  هل الفرد يح: الاحتفاظ

 كما يوضحه النموذج التالي:  ،قةب الخطوة السالميل للشراء فيحيث يبنى سلوك الشراء على ا  : السلوك
 معالجة المعلومات نموذج  ( 1-20)  شكل رقم                 

 
موصللي،    : المصدر العملاء  إبراهيم  اتجاهات  محددات  الاعلانا"دور  شبكة نحو  عبر  الاستجابي"  ت  سلوكهم  في  ،  الانترنت 
 . 130. ص2015معة حلب، سوريا، صاد، جال، كلية الاقتاه، قسم ادارة الاعما ة دكتور أطروح 

 ة الاستجابة ي ل النماذج الحديثة لعم:  الفرع الثاني
لى نية تعتمد عمراحل استجابة المستهلك للرسالة الإعلا   تعبر عننماذج    عدة VaughnRichardم  د ق
حيث يمكن   .(السلوكية  رحلة الم  العاطفية،المرحلة الإدراكية، المرحلة  لأساسية لنماذج الاستجابة التقليدية )المراحل ا

علن من   ية المناسبة، فهيوسائل الإعلانية واختيار الناستخدام هذه النماذج عند تحديد الأهداف الإعلا
 
تمكن الم

 
 .110 ص ، بق ذكرهع س ، مرجسايا غوجل 1

 . 130-129:ص  ذكره،سبق  مرجع ، إبراهيم موصللي 2

ني التب التجربة  التقييم  الاهتمام  الوعي   

 السلوك  الاحتفاظ التحصيل  الفهم  الانتباه  التقديم 
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علّن عن  ى نوع المنتج تحديد أسلوب التواصل بناء عل
 
أن تتشكل تجاه هذا   ه والاتجاهات السلوكية التي من الممكنالم

قرارات أخرى   د ج إلى وجود قرارات شرائية يسيطر عليها التفكير عند اتخاذها بينما تو   ماذجالن  وتشير هذهالمنتج.  
ا عليها  هذه  يسيطر  ودمج  الحلشعور،  النماذج  عنها  ينتج  البعض  بعضها  مع  لتسلسل  العناصر  الاستجابة ديثة 

 :1يوه
 تيجية الإعلامية: المشاركة المرتفعة / الاسترا  1/  2

  انتجات ذات المشاركة العالية من قبل المستهلك، والتي يسيطر على شرائهالممع  ا النموذج  ي ستخدم هذ 
يمها لمعلومات وتقيميل المستهلك في هذا النموذج إلى البحث عن ا  الاقتصادية، حيث   ي والاعتبارات التفكير العقل

ه )إيجابي أو سلبي( قبل اتجا وين  من أجل تكنازل، الأجهزة الكهربائية(  همية المنتج المعلن عنه )السيارات، المنظرا لأ
 التالية: ل المراحل  ذا النموذج من خلا، وي عبر عن ه تجربة المنتج مدالقيام بعملية الشراء يقوده إلى تجربة أو ع

 ( Do)  المرحلة السلوكية     (  Feelالمرحلة العاطفية )        (   Learnالمرحلة الإدراكية )
عند تحديد الاستراتيجية الإعلانية، وتعتبر الرسائل   راحل السابقةن بدراسة المويهتم رجال التسويق والإعلا

المن  ة المطبوعة من ينالإعلا إلى تج بالإضافة  تهلك بالمعلومات، والتلفاز لخلق الإدراك بالمناسبة لتزويد المسالوسائل 
 تجربة المنتج.شيط المبيعات التي تحفز المستهلك على  وسائل تن

 : اتيجية التأثيريةستر الا  المرتفعة / المشاركة    22/
المشاركة   المنتجات ذات  النموذج مع  قبللماي ستخدم هذا  عر شابالم رتبط شرائهاالمستهلك والم  رتفعة من 

،  وهراترات، المجو العط هي  المنتجات  وهذه،  ذاتيةالالذهنية    ات أو الصورةوالدوافع النفسية والوجدانية كتحقيق الذ 
وا التجميل  الريامستحضرات  وغير لسيارات  وتتطلب ضية  بأنه حساس،  النموذج  هذا  المستهلك في  ويوصف  ها. 

الإعلانية  جيالاسترات مشاركية  قبل  المتبعة  من  عاطفية  عنه، حيث  ة  علّن 
 
الم بالمنتج  للارتباط  إلى المستهلك  تهدف 

 ة: خلال المراحل التاليعن هذا النموذج من    وي عبر  .أساسيهدف يق التأثير كتحق
 (Doالمرحلة السلوكية )     (  Learnالمرحلة الادراكية )        (   Feel)  ة العاطفيةرحل الم
 وين العادة: لمنخفضة/ تكالمشاركة ا  3/ 2

يتطلب اتخاذ قرار لمستهلك والتي  نخفضة من قبل االنموذج مع المنتجات ذات المشاركة المم هذا  ي ستخد 
من   القليل  الغذائية،شرائها  المنالأدوا  التفكير كالمنتجات  و ت  روتيني، زلية  بشكل  شراؤها  يتم  التي  المنتجات 

ء المستهلك للمنتج، حيث يلعب الولاء للمحافظة على ولافيز الذاكرة  النموذج هي تح  اذ والاستراتيجية الفعالة له 
 خلال المراحل التالية:  ين العادة وي عبر عن هذا النموذج من كبيراً في تكو   التجارية دورا  للعلامة 

 (Feelالمرحلة العاطفية ) ( Learnالمرحلة الادراكية )       (   Doة )حلة السلوكي ر الم

 
 .111جع سبق ذكره، ص:، مر وجلسايا غ 1
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لتفسير  وجود   إلى  Pedersenراوأش لقب  عدة نماذج تستخدم  المستهلك  التي يمر بها  المنتجات   ول وتبني المراحل 
 
 
 النماذج هي:  علّن عنها وهذهالم
 Theory of Reasoned Action:  لموقفنموذج نظرية المسبب_ ا ▪

المواقف )  ن هذايتكو   Subjective) تية  الذا  ل مالعوا  Attitudes)النموذج من ثلاثة عناصر أساسية وهي: 
Norms )  وكية  السل   والنية(behavioral intention.)    هذه تظهر  التكامحيث  الموقالنظرية  لعناصر  ف ل 

لى أن الموقف تجاه شارة عكن الإلك. ويمقف مناسب وصحيح لتصرف المستهبالنسبة للخطوات التي تؤدي إلى مو 
بية للمستهلك تجاه فالمواقف الإيجاه ذلك السلوك،  أو السلبية تجا  سلوك معين عبارة عن: درجة ردة الفعل الإيجابية

 ول الإعلان. نية سلوكية لقبول تكوّن لديه  الإعلان عبر الهاتف المحم 
الذاكما   العوامل  على  تؤثر  أيضاً  فهالسلوكيتية  تشيرة،  إلى در ي  الاجتماعية سلوك  جة تأثر    المستهلك بالعوامل 

زملاء العمل( تجاه سلوك معين من المعايير ائلة، الأصدقاء،  المرجعية )العراء الجماعات  آو المحيطة به. وتعد الثقافة  
عة بة مقناد أجو ن خلف المتطلبات الذاتية لإيجلي للمستهلك، وبالتالي يسعى المسوقو في السلوك الفعذاتية المؤثرة  ال

نموذج أنه محددات هذا الترويجية. ومن  لاالمسائل غير الواضحة والتي تكون سبباً في فشل رسائلهم وحملاتهم    حول
عن هذا النموذج من   ويعبر لأساسي للسلوكتعتبر الدافع ا فسير بسيط لسلوك المستهلك، في حين أن النية  طور لت

 قة التالية: خلال العلا
 ( SN( + العوامل الذاتية )Aقف )الموا  =  (B1)  النية السلوكية

   Theory of Planned Behavior  :نموذج نظرية السلوك المخطط 
لنظ امتداد  النموذج  هذا  وجود  يعد  إلى  ويشير  المسبب،  بين  رية  قوية  للقيعلاقة  الفرد  معينام  نية  وبين   بسلوك 
المتوقعة   والسيطرةوالذي التحكم    يد وهوتغير جد به. حيث أضاف هذا النموذج م  السلوك الفعلي الذي ت القيام 

لمدى سهولة أو   بالاعتبار إدراك المستهلكذ  خ يأ  والذي   (Perceived Behavioral Control)على السلوك  
يام بالسلوك؟ هل المستهلك جميع الموارد اللازمة للق  هل يملكثال:  د وعلى سبيل المسلوك المقصو صعوبة القيام بال

عدم التركيز   أثناء القيام بذلك السلوك؟ ومن الجوانب السلبية لهذا النموذج هو  تهلكه المسات تواجهناك أي عقب
 التالية: ه، وي عبر عن هذا النموذج من خلال المعادلة  كم الفرد بسلوكى مدى سيطرة وتحعل

  (PBC) السلوك( + السيطرة على  SN( + العوامل الذاتية ) Aالمواقف )  = (B1وكية )السل   النية
 Technology Accepting Modelالقبول التكنولوجي  نظرية  نموذج  

يثة. لتكنولوجيا الحد بمعرفة مدى قبول المستهلك ل  السلوك المسبب، والتي تهتم  يةلنظر عن امتداد    هذا النموذج عبارة
اوبالمقارن النماذج  مع  التكنول ة  القبول  نظرية  ط ورت  المستهلكين تجلسابقة،  نوايا  لفهم  استوجي  ااه  ت لتقنياخدام 

ل ية( بمتغير القبو العوامل الذاتبب )المواقف و سالجديدة، حيث استبدل هذا النموذج المتغيرات الأساسية لنظرية الم
 Ease of)يرين هما: سهولة الاستخدام  تعتمد على متغ  لوجيا المتطورة التكنولوجي، واقترح أن نية استخدام التكنو 
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Use)  ( فالتقنيات  Usefulnessوالفائدة  ا(.  بذل جهد كبير التكنولوجية  دون  استخدامها  بسهولة  تتميز  لتي 
سلوكية   تجاهها هذه المواقف ت نتج نية مواقفإلى خلق  مستهلك مما يؤدي  قيمة مضافة لل فائدتها تخلق  بالإضافة إلى 

ت الحديثة ياير قبول التقنفي تفس   النموذجلواسع لهذا  لتقنيات. وعلى الرغم من الاستخدام اواستخدام هذه القبول  
 بالإضافة إلى عدم شرح النوايا،  ئص السلوكية لاصإلا أنه وجهت له انتقادات عديدة منها استخدام اثنين من الخ

والذي  الاجتماعي  التأثير  متغير  على  العوام  التركيز  من  تحيعد  في  المؤثرة  لتبني ل  المستهلك  استعداد  مدى  ديد 
 الثلاثة من خلال عدة عوامل: ج  اذ ية هذه النموتتحدد أهم    .الحديثةتقنيات  ال

السابقة على ه ❖ الدراسات  العديد من  الم النماذج لتحد   هذاعتماد  العوامل  المستهلك  واقف  ؤثرة على ميد 
 وقبول الإعلان. 

أظهرت ❖ الدراسات  النماذ   هذه  هذه  تفأن  على  قادرة  الرغج  على  للإعلان  المستهلك  قبول  من سير  م 
 وذج. الجوانب السلبية لكل نم

 الفعلي.   ك السلو المعرفة الجيدة حول: المواقف/ النوايا والتي توضح عملية    اذج تقدم هذه النم ❖
 عاً في مستوياتأنها تتفق جمي  إلاخطواتها الفرعية    ابقة وان كانت تختلف في د أن نماذج الاستجابة السبق نجمما س

وك، أو من الجانب النفسي  السلة لتغير وة دافعالجانب الوظيفي الإعلانات كقتأثيرها الأساسية الثلاثة سواء من  
والوجدان.   الإدراك  على حالات  يركز  ايو الذي  علن 

 
الم ه قوم  على  بتصميعتماداً  النماذج  تصميما ذه  الإعلان  م 

 المرحلة الأخيرة وهي شراء المنتج.   ق د ماً باتجاهدفع المستهلك   مبدعا بحيث يكون قادرا على 
 : صالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعي تالشرائي بالا  علاقة السلوك: الرابعالمبحث  

سوف المبحث  هذا  خلال  نظ  من  بشكل  الاتصالا   ري نستعرض  أبعاد  بين  شبكات العلاقة  عبر  التسويقية  ت 
 ما يلي: ك  وتتلخص العلاقاتشرائي،  لوك الزبائن الصل الاجتماعي وسالتوا

 شرائي؛الك  ماعي والسلو تواصل الاجتلان عبر شبكات الالعلاقة بين الإع •
 وك الشرائي؛لسالعلاقة بين العلاقات العامة عبر شبكات التواصل الاجتماعي وال •
 لوك الشرائي؛ شبكات التواصل الاجتماعي والسعلاقة بين التسويق المباشر عبرلا •
 ك الشرائي؛عبر شبكات التواصل الاجتماعي والسلو   نشيط المبيعات العلاقة بين ت •
 شبكات التواصل الاجتماعي والسلوك الشرائي؛  عبرويق الفيروسي العلاقة بين التس •

السا الدراسات  أظهرت  وجود قب لقد  وأثبتت  ب  ة  التأثير  الاتصالات  أبعاد  التواصل   تسويقيةين  شبكات  عبر 
ذه العلاقات وركزت على قبت الدراسات التسويقية الحديثة على اختبار ه د تعا، ولقالشرائي  ك الاجتماعي والسلو 

 امة والتسويق الفيروسي. العن والعلاقات  الإعلا
العلا التواصل  المبيعات عبر  ة بين )تنشيط  قحيث وفي حدود بحثنا لم نجد دراسات درست  جتماعي الاشبكات 

 . والسلوك الشرائي(  تماعيت التواصل الاجباشر عبر شبكاوالسلوك الشرائي(، وبين )التسويق الم
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ال الأ  (1-21)رقم  شكل  من خلال  أن  الاتصالييتبين  التواصل دوات  بأبعاده عبر شبكات  الاتصالي  المزيج  أو  ة 
التأثير على السلوك الشرائي للزبون لحثه   ة، التي تهدف إلىسويقية للمؤسسستراتيجية التلإالاجتماعي هو جزء من ا

 ء...(.التفاعل، التواصل، التعليق، التجريب، الشرا)خلال    ى الاستجابة من عل
 فر عليه من أدوات مكن المؤسسة من: وما تتو صل الاجتماعي إن خصائص شبكات التوا

 تم نشرها. ينتجات التي  وكهم بخصوص الملسالتعرف على اتجاهات الزبائن و  
 بائن. مه بالنسبة للز يق الرضا أو عد علومات مرتدة تساعدها في قياس مدى تحقعلى م  الحصول 
 .لوك كقوة دافعة لتغير الستعتبر     
 اء على نوع المتحديد أسلوب التواصل بن 

 
علّن عنه والاتجاهات السلوكية التي من الممكن أن تتشكل نتج الم

 المنتج.   اذ تجاه ه 
 لة الأخيرة وهي شراء المنتج. تهلك ق د ماً باتجاه المرحالمسدفع   

السلوك الشرائي للمستهلك، يقية عبر شبكات التواصل الاجتماعي و لاتصالات التسو العلاقة بين ا  ومنه نستنتج أن
 ضمن الأهداف المرجوة من المؤسسة عن طريق الاستراتيجية التسويقية.متأثر  مؤثر و علاقة   هي

ا على اعي وأثرهلي عبر شبكات التواصل الاجتم (: يوضح عناصر المزيج الاتصا01-21)رقم  الشكل  
 السلوك الشرائي

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 1بقة دراسات سالباحثة بناءاَ على  المصدر: من إعداد ا

 
 .235: ، ص2013منير نوري، سلوك المستهلك المعاصر، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر،  1
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 عدم تحقيق الرضا. -                                                                                                      

                                                                                                     
 المعلومات المرتدة 

اكتشاف  
حاجات  
ورغبات 
 المستهلكين 

الأهداف  
التسويقية التي 

تسعى إلى إشباع  
هذه الحاجات 

 والرغبات 

 الاستراتيجيات 
 التسويقية 

الأدوات 
لية عبر تصا الا

شبكات 
واصل الت

اعي الاجتم  

لك المسته  
ع م *التفاعل

لجهة المتصلة. ا  
يب. *التجر   

 *الشراء. 
. *التجاهل  
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  : الأولصل  خلاصة الف

أه         إلى  التطرق  ت  الفصل  هذا  خلال  التي  ممن  مب  المفاهيم  علاقة  الم  بالمتغيرين:  ةاشر لها  ستقل المتغير 
 : ين أن التابع )السلوك الشرائي(، وتبالاجتماعي( والمتغير  ة عبر شبكات التواصل  الاتصالات التسويقي)

 جتماعي؛ صل الاالتوا  تماعي هي جزء من مواقع أن شبكات التواصل الاج ❖
يسبوك، : الفالعامة مثل  إلى: الشبكات   ويمكن تقسيمها  ةأن شبكات التواصل الاجتماعي عديدة ومتنوع ❖

الشبكات لينكد    تويتر، جوجل بلاس....،  فيادو)المهنية مثل:  الميلتيميديا viadeoإن،  (...، شبكات 
ال الج...Pinterest،  الإنستغرام يوتيوب،  مثل:  الموقع  تحديد  شبكات  شبكة ؛  مثل:  غرافي 

Foursquare ؛ 
 ى العالمي؛ المستو ية كبيرة على  بع شبكة الفيسبوك تحظى بشأن   ❖
 صورة   بناء  أجل  من   العميل  مع   بالتواصل  تتعلق  عيالاجتما  التواصل  وسائل  عبر  ةالتسويقي  الاتصالات  أن  ❖

 التجارية؛   علامة ل ا  قيمة  من   قريبون   بأنهم  ونعر يش  المحتملين  والزبائن  عملاءلا  وجعل التجارية  للعلامة 
علان التقليدي زه عن الإصائص تميقمي( ينفرد بخ )الإعلان الر   ي عأن الإعلان عبر مواقع التواصل الاجتما ❖

التفاعلية؛ الاست( وهي كالآتي )اweb1)والإعلان عبر الأنترنت لتوافرية؛  هدافية؛ المرونة؛ كفاءة التكلفة؛ 
 ومات والمتعة المدركة(. لمعلالفيروسية؛ الغنى با

 Douglas Rushمية  دة الإعلا الناق  قعن طري  1994أن التسويق الفيروسي عبر الأنترنت ظهر سنة   ❖

Ruff ؛ 

 . 2018ماي  10نية في:رسة التجارة الإلكترو شرع القانون الخاص بمماالجزائري  شرع  أن الم ❖
تخ ❖ وإن كانت  الاستجابة  نماذج  إلا  أن  الفرعية  خطواتها  في  مستوياتأتلف  في  جميعاَ  تتفق  تأثيرها   نها 

الثلاثة   للإع الأساسية  الوظيفي  الجانب  من  دافعلاسواء  أو  نات كقوة  للسلوك،  النفسية  الجانب  . من 
 تجاه شراء المنتج.قدماَ با وهدفها الأخير دفع المستهلك

أقصى الجهود   وهو ما أدى بالمسوقين إلى بذلالتسويق الحديث يضع المستهلك في قمة اهتماماته،    نأ ❖
 عليه.   ير هلكين من أجل معرفة وتوقع سلوكهم ومحاولة التأثول المستعلومات حلجمع م 

العالباحثحاولت   نظري  بشكل  استعراض  الاتصالات  ة  أبعاد  بين  التبادلية  شبكات الاقة  عبر  لتسويقية 
للمستهلك، تمهيدلتواصل الاجتماعي والا الشرائي  العلاقاتسلوك  للتعرف على هذه  في   ل تطبيقي شك ب  اَ 

 فصل الدراسات السابقة(. )القادم  الفصل  
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 : تمهيد
در             متغير  اسات ساتوجد  بعضها  تناولت  الموضوع وهي دراسات بقة  من  أكثر  أو  ذ  أو عنصر  ات تعتبر 

وذات  فائدة ك من  بيرة  عدد  حصر  وت  بالموضوع،  مباشرة  تناولت علاقة  التي  السابقة   الاتصالات   الدراسات 
موا عبر  الاجتماالتسويقية  التواصل  التيقع  الدراسات  من  عدد كبير  وكذلك  السلوك  عي،  الشرائي    تناولت 

الب   عدد من المعايير للاختيار ما يتناسب مع منها مع تهلك، وقد ت وضع  للمس ثلت تلك حث، وقد تمموضوع 
 المعايير فيما يلي: 

 البحث؛ قة مباشرة بموضوع  دراسة الساب أن ترتبط ال •
 ميلادي؛ 2021و  2010عام بين   ام أن يكون تاريخ نشرها   •
 رنسية؛زية أو الفية أو الإنجليبر أن تكون مكتوبة باللغة الع •
 . دراسة تدرس الدراسات السابقة  تطبيقية أو   أن تكون دراسة •
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 المبحث الأول: الدراسات باللغة العربية 
المتعلقة          الدراسات  تقسيم  المبح ت  هذا  في  العربية  الأول إلى ث  باللغة  المطلب  خصص  مطالب  ثلاثة   

تتعل التي  ال  ق للدراسات  الاجتماعي،  تسويقية عبر شبالاتصالات  التواصل  التي بكات  للدراسات  الثاني  والمطلب 
الشرا السلوك  المتغيرين  وا  ئي،تخص  تخص  التي  للدراسات  الثالث  شبكات تصاالا)لمطلب  عبر  التسويقية  لات 

الائي(الشر لتواصل الاجتماعي والسلوك  ا الدراسات  المبحث عرض أهم  لديها علاقة   تي. حاولنا من خلال هذا 
عرض أهم الدراسات ت  يه  ، وعلثنا لم نجد دراسة مطابقة للدراسة الحاليةوع بالرغم أنه وفي حدود بحمباشرة بالموض

 ة. التي تقترب من الدراسة الحالي
 ية عبر شبكات التواصل الاجتماعي سويقالت  سابقة المتعلقة بالاتصالات المطلب الأول: الدراسات ال

ال   :02021-2019سيمة،  ن  ص بو : دراسة  أولاَ  الدور  الدراسة إلى معرفة  التأثير هدفت  الأنترنت في  لعبته  ذي 
، إلى أي مدى نجحت مؤسسة ة من جهة والأداء التسويقي للمؤسسة من جهة أخرىيقيتسو الاتصالات الى  عل

jumia    .الجزائر في  أهدافها  الوصفلتحقيق  المنهج  الباحثة  بحاستخدمت  إشكالية  مع  لتناسبه  ا، كما هثي 
ا استخدم الاستبيان  البت  الميداني والذي وجه إلى زبائن  لالكتروني كأداة لجمع  الجانب  الجزائر،  jumiaيانات في 

 أهمها: مجموعة من النتائج  التحليل، توصلت الباحثة إلى   مفردة أدخلت  578تكونت عينة الدراسة من 
 .jumia.dzيقية لمؤسسة  و سقة ذات دلالة إحصائية للأنترنت على الاتصالات التعلا  هناك ➢
 . jumia.dzي لمؤسسة  للأنترنت على الأداء التسويق  هناك علاقة ذات دلالة إحصائية ➢

دراسة  نياَ ثا الرفاعي،:  الرحيم  عبد  دور  ا  فت هد   :20192أشرف  على  التعرف  إلى  التواصل لدراسة  شبكات 
ئحة محليين ح وسا( سائ359من )  ة سوتكونت عينة الدرايج الإعلامي للسياحة في الأردن،  ترو ال  الاجتماعي في 

الدرا هذه  اتبعت  الاستبانةوعرب،  واعتمدت  المسحي،  الوصفي  المنهج  وتوصلت لج  داة كأ سة  المعلومات،  مع 
 نتائج أهمها: الدراسة على مجموعة من ال

التدور مرتفع  هناك   ➢ المتعلقة بالخدمات السياحية شر الأخبار والبياناواصل الاجتماعي في نلشبكات  ت 
 ليين والعرب؛مة للسياح المحدقالم
ا  ➢ لشبكات  مرتفع  دور  وصو لتواوجود  في  الاجتماعي  إصل  السياحية  الإعلانات  المحليين السلى  ل  ياح 

 والعرب؛
 ردن. يج الإعلامي للسياحة في الأ لترو في اشبكات التواصل الاجتماعي وجود درجة متوسطة في دور  ➢

 

 
لالي  اه، تخصص: تسويق، جامعة جيدكتور طروحة أ "، jumia.dzها دراسة حالة مؤسسة دائلاتصالات التسويقية للمؤسسة وتحسين أل ايأثر الإنترنت في تفعنسيمة، " بحوص   1
 . 2020-2019يابس سيدي بلعباس، ال
 . همرجع سبق ذكر ، المحليين والعرب"ين  ح"دور شبكات التواصل الاجتماعي في الترويج الإعلامي للسياحة في الاردن من وجهة نظر السائ،أشرف عبد الرحيم الرفاعي 2
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 :20181دراسة شيماء السيد سالم،  :  ثالثاَ 
صل الاجتماعي في نبية في مجال توظيف وسائل التوانماذج من البحوث العربية والأج  ل لتحليهذه الدراسة با  لتتناو 

وذلتالا الربحية،  للشركات  المتكاملة  التسويقية  العلمية  صالات  التطورات  رصد  بهدف  فيك  القيمة  هذا   والنتائج 
ية لتقديم إضافة علمية ورؤ   يها، في محاولة ت الاعتماد عل  لى المناهج والأطر النظرية والمعرفية التي ، والتعرف عالمجال

الثاني ى  الدراسة من حيث المنهج إلى دراسات تحليل المستو   ذهه  مستقبلية لتطوير البحوث في هذا المجال. تنتمي
(Meta- analysis و ،)ت والبحوث التي يتم نشرها لمنهجية التحليلية للدراساسلوب يعتمد على المراجعة اهو أ

 ية من المصادر. وت تطبيق هذه الدراسة على عينة عمد ممتدة ومن مجموعة متنوعة  ى فترة زمنية  مجال معين وعل  في
المتكاملة تصالات التسويقية  سائل التواصل الاجتماعي في الان البحوث العربية والأجنبية التي تناولت توظيف و م
الربحل عام  لشركات  بين  ما  الفترة  العينة    ،2018وعام    2007ية في  إلى   132وتضمنت  الباحثة  توصلت  بحثاَ. 

 ن النتائج أهمها: مجموعة م
الاجتماعي في بيات الأجنبية التي تناولت توظيف وسائل التواصل  دالأيوجد رصيد كبير من الأبحاث في   ➢

ا الأهداف  اتحقيق  للشركات  وأهملاتصالية  الربحية  إدارة  الأزمة  ها:  المسؤولية –تصالات  اتصالات 
ال  الاتصالات   -ة يعالاجتما الاتصالات  أهداف  أهم  وتنوعت الداخلية، كأحد  الشركات،  تسويقية لهذه 

الدرا حيهذه  من  الدراس  ث سات  تناولتها  التي  والمتغيرات  البحثية  والأدوات، كما القضايا  المناهج  ة، 
الأطراتس في  بالثراء  ا  مت  قدمتهاالنظرية  التي  من  المستفادة  الدروس  استخلاص  على  علاوة  تائج نل، 

 . لواقع العمليوربطها با
 في   الاجتماعي   التواصل  لوسائ  توظيف   تناولت   التي   الأجنبية  الأدبيات  في   اث الأبح  من   كبير   رصيد   يوجد ➢

 الوعي  خلق  ،ينالعلاقات مع العملاء والمستهلك   وأهمها: إدارة  الربحية   كات شر لل  التسويقية   الأهداف  تحقيق 
 وتنوعت .  والمستهلكين  للعملاء  الشرائي  القرار  على  والتأثير  ،قالسو   في  مركزها  ودعم  التجارية  بالعلامة

الدراسات القضايا   من   هذه   كما   والأدوات،  المناهج   ،بالدراسة  تناولتها   التي   يرات غتوالم  البحثية  حيث 
 النتائج  من  المستفادة  الدروس   استخلاص  على  علاوة ،  قدمتها  التي  نظريةلا  الأطر  في   راءثبال  اتسمت
 . العملي  بالواقع  وربطها

الات  البحوث تحتاج   ➢ مجال  في  العربية  التواصلوالدراسات  وسائل  عبر  التفاعلية  التسويقية    صالات 
التطبيقي، في محاولتجالا الجانب  التركيز على  اماعي، إلى  الدروس  لمستفادة من ة للخروج بمجموعة من 

سين كفاءة لمنظمات على تحاو لمعايير أو الإرشادات التي تساعد المؤسسات  قديم بعض االعملي، وتالواقع  
 تسويقية.ودة جهودها الاتصالية والوج

 
للتنمية  مة العربية المجلة العربية للإدارة، المنظ  ،"يةالتواصل الاجتماعي في الاتصالات التسويقية المتكاملة للشركات الرب  ئلتطور دراسات توظيف وسا "شيماء السيد سالم، 1

 . 2018ديسمبر، 38لمجلدا، 4عددالإدارية، ملحق ال
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الش ➢ على  طبقت  التي  الأجنبية  البحوث  دراسة كر معظم  منهج  على  الأساسي  اعتمادها  الربحية كان  ات 
لتعمق في دراسة هذه الحالات نة. وذلك ل سات المقار الات متعددة، والدراالحالة سواء حالات فردية أو ح

ثقافات سياق  مختلف  في  للمقارنةومجتمعات  أو  الاتصا  ة،  استراتيجيات  التفاعلية بين  التسويقية  لات 
الخروج بنتائج ودروس باختلاف قطاعاتها ونوعية المنتجات التي تقدمها، و   تالمستخدمة في هذه الشركا

 استراتيجياتهم الاتصالية والتسويقية.   دة فاعليةتطوير وزيا  تساعد الممارسين علىمستفادة  

الأجنبال  تتميز  ➢ وتبحوث  بتنوع  الموضوعاية  تناول  في  شديد  الباحثين عمق  بعض  فنجد  البحثية،  ت 
ي)وليكن استراتيجيات ة فرعية لأحد عناصر الاتصالات التسويقية بشكل رأسيثيتخصصون في نقطة بح

 قومون بإجراء اتصالات عديدة حول هذه النقطة تماعي(؛ فيتواصل الاجالأزمة عبر وسائل ال اتصالات  
مناهج  نظر بحثية مختلفة    باستخدام  متباينة، وفي سياق مداخل وأطر  ية متنوعة وبالتطبيق على مجتمعات 

الذي يزيد من   التي ت التوصل إليها، الأمر   اء هذا الموضوع البحثي عبر تكامل عناصره والنتائجر ثبهدف إ
داَ على ما ة جديدة اعتماير لهم بتقديم إضافة معرفية ونماذج ومداخل نظ  حثين ويسمحهؤلاء الباتخصص  

 إليه من نتائج.   اصلو تو 

 إلى تحديد واقع استخدام مزيج الاتصالات التسويقية   ةهدفت الدراس  :20181: دراسة أيمن خالد العيدة،  عاَ راب
ستخدام عناصر مزيج الاتصالات ياس درجة امن خلال ق  جنوب الضفة الغربية،في شركات السياحة والسفر في  

الم قنواتنصالتسويقية  بحسب  الرئ  فة  االاتصال  قنوات  وهي:  الثلاث  ترويج )الجماهيري  لاتصال  يسية  الإعلان، 
الاجتماعي،   شبكة الإنترنت ومواقع التواصل)الرقمي  ات العامة ورعاية الحدث(، قنوات الاتصال  قالمبيعات، العلا

قع التعرف على وا  . بالإضافة إلى (التسويق المباشر، البيع الشخصي)الشخصي  نوات الاتصال  قو الهاتف المحمول(  
 كات السياحة والسفر من وجهة نظرر شدوات التسويقية والمعيقات التسويقية التي تواجه  نشاط التسويق وأهم الأ

الشركات.  الوصفيستا  مدراء  المنهجية  الباحث  الدراسخدم  أسئلة  على  للإجابة  المختلطة واعة،  ة  الطريقة  تمد 
على أفراد مجتمع الدراسة الذي ستبانة والمقابلة الشخصية  يق أداتي الاانات، وت تطبيبالكمية والنوعية( في جمع ال)

زيع شركة، بعد تو   49البالغ عددهم  السياحة والسفر المرخصة في جنوب الضفة الغربية و   ت ااشتمل على كافة شرك
ستهدفة،  ء الشركات المار مقابلة شبه منتظمة مع مد  37استمارة، كما ت اجراء    51ت استرجع الباحث  الاستبانا

 . قابلة يدوياَ لم اوعلى تحليل نتائج    Spssنات الاستبانة على برنامج  ما اعتمد الباحث في تحليل بياك
 ج كان أبرزها: توصل الباحث إلى مجموعة من النتائ

عالية في تسويق خدماتها، وأعلى   التسويقية بدرجة مزيج الاتصالات  والسفر تستخدم  شركات السياحة   ➢
قنوات الاتصال الشخصية تلتها قنوات الاتنوات الاتصال  نت لاستخدام قاكدرجة   صال الرقمي وأخيراَ 

 الجماهيري؛ 

 
 . 2018مرجع سبق ذكره،   ربية"، لضفة الغواقع استخدام مزيج الاتصالات التسويقية في شركات السياحة والسفر في جنوب ا"دة، لعياأيمن خالد   1
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السيا  تدني ➢ التقليدي في تسويق أعمال شركات  الرقمي حة والسفر لصالح وسائل الاتصادور الإعلان  ل 
 الحديثة؛

التنظي ➢ لكل من الخطم عن أنشطة  غياب  وافتقادها  الشركات  ا  طالتسويق في  لمخصصة لدعم والميزانيات 
 لتسويق.ا

ورفع كفاءة استخدام عناصر مزيج   ت اورة تنظيم نشاط التسويق في الشركوصيات الدراسة ضر فيما كانت أبرز ت
 قية. الاتصالات التسوي

 اسة إلى: هدفت الدر :20161،  ظيمد عبد العلبنى مسعو دراسة  :  خامساَ 
 لمنظمة؛ التسويقية با  رسة الاتصالاتا التعرف على التقنيات الحديثة المستخدمة في مم ➢
للاتصالات التسويقية  ت التواصل الاجتماعي في ممارستهاالتي تواجه شبكا  رصد أهم التحديات  ➢

 بالمنظمة؛ 
 عتها؛  تعود عليه من متابشباعات التيواقع والإات الجمهور لتلك المالتعرف على استخدام ➢
ارسة ل الاجتماعي في مملمواقع التواصخدام الشركات  تسالتعرف على أهم المخاطر والتحديات الناتجة عن ا ➢

 تصالات التسويقية؛ الا
مدى   ➢ على  ال  القائمين  إدراكالتعرف  مثل  التفاعلية  لعناصر  المواقع  هذه  في  على بالاتصال  تعليق 

لومات وتصميم واعلانات، استطلاع جديد من معبكل ما هو  فوري، تحديث الموقع  الموضوعات، الرد ال 
العملا أو  ءآراء  الخدمة  استخ  عن  الجديدة  المنتج،  التكنولوجيا  ألوان، دام  تصميم،  من  امكانياتها  بكل 

 ل والاستجابة لمتطلبات الجمهور. يد الفورية في التع 
  لت عينة الدراسة:حضرات التجميل، وشمفي قطاع مست  الة لشركتينلى منهج دراسة الحاعتمدت الباحثة ع

 (، وكل مسؤولي التسويق بها.Avone-Oriflame)التجميل  شركتين من قطاع مستحضرات   ➢
مفردة 250)كالتالي مفردة موزعة  500 ان الجمهور المستهدف لهذه الشركات قوامهية بسيطة معينة عشوائ ➢

 (. Avoneمفردة ل250و  Oriflameل
التواصل ➢ ال  شبكات  عالاجتماعي  للمؤسسات  المتتابعة  الدراسة  تويتر ينة  الفيسبوك،  موقع  في  مثلة 

 ب.و يواليوت
 : موعة من النتائج أهمها حثة الى مجتوصلت البا 
كتين لمواقع التواصل الاجتماعي في ممارسة ر شاق حول اتجاهات الجمهور نحو دوافع استخدام الاتف  هناك ➢

وهي الترتيب مواقع   ور إيجابيةليها الجمهلعبارات التي وافق عت التسويقية حيث كانت جميع االاتصالا
لمواقع الاجتماعية رين، تطرح الشركتين عبر اتواصل مع الآخرخيصة جداَ لل  ةالتواصل الاجتماعي وسيل

 
وحة  أطر  "،-كتي إيفون وأوريفليمشر  دراسة حالة على-واصل الاجتماعي في ممارسة الاتصالات التسويقية للنظمةفاعلية استخدام شبكات التلبنى مسعود عبد العظيم، "1

 .2016ة، القاهرة، جمهورية مصر العربيجامعة    العلاقات العامة والإعلان،توراه، قسم دك
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ءات،  س الجمهور بأنهم يقوموا بالشراء دون ضغوط أو إغرااس عروضاَ وخصومات بشكل مستمر، إح
، وأخيراَ توجد هدية الاستلامع عند  نتج كالدف اد قيمة المتوافر عدة أنظمة لسد سعر السلعة مناسب جداَ،  

 شراء السلعة.   د قيمة عن
العملاء   ت افت الدراسة إلى استكشاف العوامل التي تحدد اتجاهد ه:  20151دراسة إبراهيم موصللي،:  اسادسَ 

الشبك عبر  التجارية  الاسواق  إعلانات  الاجتماعيةنحو  معرفFacebookة  هذ ومن  أثر  سلوكهم ة  المحددات في  ه 
ذل  أجل  ومن  استالاستجابي.  وتصميم  بإعداد  الباحث  قام  الكترونية  ابك  على  نة  الموقع وتحميلها 

الالكتر www.i.ibznz.comالالكتروني للاستبانات  الكلي  العدد  بلغ  حيث  التحليل و ،  في  ادخلت  التي  نية 
النقر على الاعولى مرحلة  بعتين: الاا على مرحلتين متتااستبانة ت تحليله  361 لثانية: لانات لمشاهدتها، واسلوك 

 احث هي:تائج التي توصل اليها الب، ومن اهم النهدة الاعلاناتا ش سلوك شراء المنتجات بعد م
o (31)%  تف المحمولة التي ترسل الى صفحتهم او من الاعضاء ينقرون على اعلانات اله

 . Facebookالاجتماعية
o (36)%  ناَ عنه في هذه الاسواق اتفا واحداَ معلعلانات اشتروا هضغطوا على الا  الاعضاء الذين  نم

 كاملة.   خلال فترة سنة
o كو يسبت الأسواق التجارية عبر الشبكة الاجتماعية الفاقية وغنى معلومات ومتعة إعلانامن مصد   تؤثر كل 

ال السلبي لهذه تها، ويؤثر أيضاَ عامل الانفع بشكل ايجابي في سلوك النقر على الاعلانات لمشاهد 
 دور الاجتماعي يؤثر عامل ال  لالوك النقر على الاعلانات لمشاهدتها، بينما سلبي في س  لانات بشكلالاع

 النقر على الاعلانات لمشاهدتها. لهذه الاعلانات في سلوك  
o ء نحو قة بين )محددات اتجاهات العملالاء نحو العلامة التجارية المعلن عنها( على العلامع )تؤثر اتجاهات ال

النقر ستجابي)سلوك  لاابكة الاجتماعية فيسبوك( وبين سلوك العملاء  ية عبر الشواق التجار إعلانات الأس
 جات بعد مشاهدة الاعلانات(.علانات، وسلوك شراء المنتعلى الا

o شراء المنتجات بعد وك  )سلولمشاهدتها(  سلوك النقر على الاعلان )من  في كل    توجد اختلافات جوهرية
 لاء. معجتماعية، الجنس، العمل، العمر، المؤهل العلمي لل ة الالحالالاعلانات( تبعاَ لعوامل امشاهدة  

o   سلوك شراء المنتجات ولمشاهدتها(    على الاعلانسلوك النقر  )من  جوهرية في كل  اختلافاتلا توجد(
 . Facebookالاجتماعية  مشاهدة الاعلانات( تبعاَ لعدد مرات استخدام الشبكة بعد 

 
 

 
 . مرجع سبق ذكره، "دور محددات اتجاهات العملاء نحو الاعلانات عبر شبكة الانترنت في سلوكهم الاستجابي"إبراهيم موصللي، 1
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 إلى:   هدفت الدراسة:20131لدعفس،  ود صالح، ماجد عبد العزيز ادراسة محمود عبد الحميد محم :  اَ سابع
الاتصالات السعودية في الشبكات الاجتماعية على توى الإعلاني لإعلانات شركة  ى أثر المحالتعرف عل ✓

 ا التجارية. هات المستهلكين من زائري هذه المواقع نحنو علامتهاتجا
علانات شركة الاتصالات السعودية على لكين لمحتوى إقييمات المستهت هناك فروق في تتحديد ما إذا كان  ✓

تجارية باختلاف عوامل جنس وعمر وتعليم اتجاهاتهم نحو علامتها التماعية وكذلك  الشبكات الاج  ع قموا
 هلكين من زائري هذه المواقع.توجنسية المس

بت        الباحث  البياناتقام  استبيا  جميع  طريق  قياسعن  لغرض  أعد  الدرا  ن  مثل مجتمع  متغيرات  البحث سة. 
عودية في مواقع لانات شركة الاتصالات الستفاعلوا مع إع سعودية الذين  لاجميع مستخدمي الأنترنت في السوق  

ال حجم  بلغ  وقد  الاجتماعية،  التي   408عينة  الشبكة  الصحيحة  الاستمارات  عدد  تمثل  عليها   مفردة،  أجري 
 . Spss v16برنامج    التحليل. عن طريق

 من النتائج نورد أهمها في:   إلى مجموعة   توصل الباحث
الشبكات الاجتماعية واتجاهات   ت شركة الاتصالات السعودية في مواقع ناعلا بين محتوى إ   ةمعنوية العلاق ✓

ثير موجب لمحتوى الإعلان على واقع نحو علامتها التجارية؛ بمعنى وجود تأهذه الم  المستهلكين من زائري
  %40نحو  هت، ويعني ذلك أن ما نسب0.395التحديد    ة، حيث بلغ معاملالعلامة التجاري  الاتجاهات نحو

ثر تأير في  بالتغ  قع نحو العلامة التجارية للشركة يمكن تفسيره الكلي في اتجاهات زائري هذه المواتغير  من ال
 هؤلاء الزائرين بمحتويات الإعلان. 

بين مستو فرو   وجود  ✓ دالة إحصائياَ  المستهلكينق  التعليم من  الشبكات الاجتماعية في ري مو  زائيات  اقع 
بمستوى    14.879كايدية، حيث بلغت قيمة مربع  تصالات السعو لاني لشركة الاعتقييماتهم للمحتوى الإ 

الثانوي هي الدراسة في هذا الجانب إلى أن فئة التعليم  خلصت    د . وق0.05وهي أقل من    0.011دلالة  
تعليم المتوسط. وقد يرجع ذلك إلى أن كة، تليها فئة الوى الإعلاني للشر الأكبر للمحت  الفئة ذات التقييم

لتواصل مع الآخرين، حيث تقضي أوقاتاَ طويلة في ستخدم التقنية في وسائل اانوي هي فئة تة التعليم الثئف
 ية.المقدمة في الشبكات الاجتماع  نترنت وبالتالي تتعرض بشكل أكبر للإعلانات خدام الإاست
قع من زائري موا  ينين والمستهلكين غير السعودياَ بين المستهلكين السعوديعدم وجود فروق دالة إحصائي  ✓

بلغت ع، حيث  توى إعلان شركة الاتصالات السعودية في هذه المواقجتماعية في تقييماتهم لمحالشبكات الا
التعلي  يرجعوقد  0.110بمستوى دلالة    2.558(  Uقيمة)  م والثقافة أصبح متقارباَ ذلك إلى أن مستوى 
استخدام  ضافة إلى توفرمع الدراسة، إتالجنسيات ممن يستخدمون الشبكات الاجتماعية في مج مختلفبين 

 ذا التقارب. زيادة ه لمختلف الجنسيات في السوق السعودية، مما ساهم في    الوسائل التقنية
 

تصالات  الة شركة الاالعلامة التجارية: ح نحو في مواقع الشبكات الاجتماعية على اتجاهات المستهلكين لانيعتوى الاأثر المح وآخرون، " عبد الحميد محمود صالح  محمود 1
 .2013(، الرياض،2)علوم الادارية عود، ال"، مجلة جامعة الملك سوديةالسع
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 سة إلى: هدفت الدرا:20121عبد السميع،  دراسة محمد محمد فراج  :  ثامناَ 
نجاح صرية ومقومات  لم جتماعي في المؤسسات السياحية اامات مواقع التواصل الاالتعرف على واقع استخد  ✓

 اقع في تحقيق أهدافها. تلك المو 
رفضهمتعال ✓ أو  تقبلهم  مدى  تجاه  المبحوثين  آراء  على  الاجتماعي لفكرة    رف  التواصل  مواقع  استخدام 

 ر كمقصد سياحي دولي. لتسويق مص
نترنت في لإا م مواقع التواصل الاجتماعي عبر   المترتبة على استخداالمبحوثين تجاه المزايالى آراء  التعرف ع ✓

 الوافدة. سويق للسياحة  الت
آراء ✓ على  تجاه   التعرف  م  المبحوثين  عبر  طرحها  ينبغي  التي  الالمعلومات  لجذب واقع  الاجتماعي  تواصل 

 ع الموقع. السياح إلى التفاعل م
الم ✓ استخدامها لتفعيل مشاركة الأعضاء عبر التي يمكن    ات والوسائلبحوثين تجاه الأدو التعرف على آراء 

 ماعي. التواصل الاجت  ع مواق
ليلي في الوصفي التح  الأول واستخدمت المنهج ستكشافي التمهيدي في المبحث استخدمت الدراسة المنهج الا      

زارة السياحة ظفون بو ن، المو حيون، الخبراء السياحيو من )الأكاديميون السيا  ثين بحو المباقي المباحث، تألف مجتمع  
بتو قو وطلاب كليات السياحة والفنادق(،   الباحث  ا  زيع الاستمارةام  لمقابلة الشخصية على المبحوثين من خلال 

 مستجوب.   98العينة    جمح   غالفيوم. وبلسياحة والفنادق بجامعة  ادس لكلية الأثناء انعقاد المؤتمر السياحي الس
فر  ✓ معنويوجود  المب  ق  بين  إحصائياَ  استخدال  معوقات  تجاه  فيحوثين  الاجتماعي  التواصل  مواقع   دام 

 حي.التسويق السيا
  التسويق لمصر تساهم في مهمة    لمبحوثين تجاه الجهات التي يمكن أنوجود فرق معنوي دال إحصائياَ بين ا ✓

 الاجتماعي. كمقصد سياحة دولي عبر مواقع التواصل  
ال ✓ الخاصة  مو للشركات  استخدام  في  اسبق  التواص  حيثاقع  صفحة  لاجتماعي   Egyptأنشئت 

Tourism Compaign عام أن  2009  في  حين  صفحتي  في  للتنششأت  العامة  المصرية  يط  الهيئة 
 . 2010السياحي في عام  

وصفحةEgypt Tourism Compaignصفحة   ✓  ،EgyptTourismالأكثر للصور  هما  احتواءاَ 
 يط السياحي. رية العامة للتنشفحتي الهيئة المص حة مقارنةَ بص رفقة عبر الصف والفيديوهات الم

تنشيط السياحي مقارنة فحات الهيئة المصرية العامة للضاء في ص اليومية للأع  ت اتزيد نسبة متوسط المشارك  ✓
 .  Egypt Tourismوصفحة ،Egypt Tourism Compaignبصفحتي

 

 
  سبق ذكره.  رجع م "،دور مواقع التواصل الاجتماعي في تسويق مصر كمقصد سياحي دولي"محمد محمد فراج عبد السميع، 1
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 شرائيلمتعلقة بالسلوك الالسابقة ا  : الدراسات ب الثانيالمطل 
ر  تصالات الجزائوني لمؤسسة اتر ك : هدفت الدراسة إلى أثر الإعلان في الموقع الإل20191،مادني أحمد: دراسة أولاَ 

طوير استبانة  قام الباحث بت، ولتحقيق أهداف الدراسة  ADSLالنهائيين نحو خدمة    ستهلكينعلى اتجاهات الم
لكترونياَ، حيث تلقى زيعها إ، ت تو ADSLين في خدمة  المشتركمن الزائرين لهذا الموقع من    لجمع البيانات المطلوبة 

ن الإلكتروني على اتجاهات لت الدراسة إلى وجود أثر لمحتوى الإعلا الجة، وقد توصعم إجابة صالحة لل  36الباحث  
، كون المعرفي، المكون العاطفيلنسبة للمكونات الثلاثة للاتجاه ) المباADSLو خدمة  المستهلكين النهائيين نح

 ن السلوكي(. المكو 
عطا الله لحسن،اسدر :  ثانياَ  تأثير20192ة  دراسة  إلى  الدراسة  الفاي  :هدفت  مراحاستخدام  على  القرار سبوك  ل 

للمستهل مالشرائي  بدراسة  الباحث  قام  العلاقة  من  ك، ومن أجل تحديد هذه  استمارات يدانية ت  توزيع  خلالها 
( فرد، وت تحليل 102والي )على موقع فيسبوك بلغت حمستمر    الأفراد الذين يتفاعلون بشكل  موجهة لعدد من

 ة: ائج التاليلباحث إلى النتلبسيط، توصل اوب الانحدار السمعطيات الدراسة باستخدام أ 
o لعرض الشركات والمؤسسات لمنتجاتها   جتماعي كمنصةلقد أثبت الجانب النظري أهمية مواقع التواصل الا

 خدماتها والترويج لها. و 
o نطوقة لمالعملاء أو ما يسمى بالكلمة ات ومشاركات المستهلكين و انب النظري أهمية تعليقابت الجكما أث

 ء شبكة التواصل الاجتماعي. على القرار الشرائي لأعضاياَ وتأثيرها إلكترون
o الميدا الجانب  أثبت  علكما  للدراسة  إحصائية لاني  دلالة  ذو  تأثير  يوجد  أنه  على ى  الفيسبوك  ستخدام 

المراحل ا الفيسبوك بدرجة كبيرة  متفاوتة حيث كان تأثير  قرار الشرائي لكن بنسب  تخاذ  ى لعاستخدام 
 طرف المستهلك. البدائل من المقارنة بين 

 :20183ة أروى المصباح بابكر،  اسدر :  ثالثاَ 
البحث إ        التعرف ع هدف  تمع لوك المستهلك الشرائي عند المجت الأنترنت ودورها في تعزيز سلى إعلانالى 

الب عشوائية  بحث على عينة  لاالسوداني، حيث ت تطبيق  حث من عينة من أفراد المجتمع  السوداني، تكون مجتمع 
إعلانامنتظم مستخدمي  جميع  من  )ة  العينة  حجم  بلغ  السودانيين،  الأنترنت  ط108ت  من  الج(  امعات لاب 
المهن  السودا والموظفين، وأصحاب  المنهنية،  الباحثة  استخدمت  الملا   جالحرة،  واستخدمت كذلك  حظة التكاملي 

 دوات لجمع البيانات.والاستبانة والمقابلة كأ
 

اتيجية  مجلة الاستر "، ADSLهلكين النهائيين نحو خدمة  ست لمؤسسة اتصالات الجزائر على اتجاهات الم الإعلان في الموقع الإلكترونيأثر محتوى مادني أحمد، رزقي خليفي، "1
 .2019، 4العدد ، 9والتنمية، المجلد

،  3المجلد، ournal of Economic StudiesBeam j"، القرار الشرائي للمستهلك: حالة الفيسبوك  على  دراسة تأثير وسائل التواصل الاجتماعي، " عطا الله لحسن2
 . 2019، 230-211، الصفحة 1العدد

اسات العليا، تخصص  لدر ا"، أطروحة دكتوراه، جامعة السودان للعلوم والتكنولوجيا، كلية كللمستهل في تعزيز السلوك الشرائي  ترنت ودورهاإعلانات الأنروى المصباح بابكر، "أ3
 .2018العلاقات العامة والإعلان، 
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 تائج كان أهمها: موعة من النلدراسة إلى مجا  تخلص 
زز من سلوكهم إعلانات اللافتات تعستخدمي إعلانات الأنترنت يوافقون على أن تائج أن مأظهرت الن ✓

 (. 36.9الشرائي بنسبة )
 (.67.6المنتجات المعلن عنها بنسبة )تقييم    ادر على الجلسة تجعل المستهلك قأظهرت النتائج بأن طول   ✓
 (.87.9جديدة بنسبة بلغت )نترنت يساعد على اكتشاف منتجات على الألجلوس  ج بأن ائابينت النت ✓

رماس محمد:  رابعاَ  هدف 20181الأمين،    دراسة  الم:  عناصر  توضيح  إلى  الدراسة  على ت  وتأثيرها  الترويجي  زيج 
، لولاية سعيدة  سييع مستخدمي شريحة موبيليس، يتكون مجتمع الدراسة من جمك المستهلك اتجاه شريحة موبيلو سل

ائي. توصل استبانة للتحليل الإحص59مفردة، وخضعت    70مكونة من  ث عينة من مجتمع الدراسة  اختار الباح
  مجموعة من النتائج أهمها: الباحث إلى 
o  كبيرة في المؤسسة.   إعطاء ترويج المبيعات أهميةم  عد 
o المجتمع بين المؤسسة و ون حلقة وصل  بر تن والبيع الشخصي والعلاقات العامة الذين يعسة بالإعلا تهتم المؤس

 الناشطة فيه.
o أيظه استجابات تدريجية لدى ر  الفعال بإحداث  الترويج  تغيير في سلوكياته المستهلكين أو بإحد   ثر  اث 

راسات عناصر المزيج الترويجي مع الد يق تنسيق الآثار التي تحدثها  ر يير اتجاهاتهم وميولاتهم عن ط وذلك بتغ
 لوك المستهلك.سبالميدانية الخاصة  

 : 20162،جلول بن قشوة: دراسة  خامساَ 

ء عينة ين من خلال دراسة تحليلية لآراني في سلوك المستهلكهدفت الدراسة إلى تحديد أثر الإعلان الإلكترو        
ا للخدمات  مستهلكين  الجلم من  الخطوط  مؤسسة  طرف  من  أهداقدمة  ولتحقيق  الجزائرية،  قام وية  الدراسة  ف 

بت لغو طالباحث  استبانة  البياناير  اعتمارض جمع  العينة  أفراد  والنموذج ت من  الإلكتروني  الإعلان  عناصر  على  دا 
AIDAج أهمها: موعة من النتائالباحث إلى مج  ( مفردة، توصل 103ينة الدراسة )المستهلك، بلغت عوك  لسل 
o  وبالتالي فإن وك المستهلك،  لسرف الخطوط الجوية الجزائرية على  لكتروني المتبنى من ط وجود أثر للإعلان الإ

 في:   والمتمثلة،  0.05α=تعدد ذات الدلالة الإحصائية عند معادلة الانحدار الخطي الم
Y=1.674+0.511x1+0.289x2+0.195x3+0.720x4 

o تأهنا المواقع ك  لطبيعة  معنوي  عل   ثير  يظهر  التي  المستهلك،  إعلايها  الإلكترونية  سلوك  على  المؤسسة  ن 
الأبعا أكثر  ال  دويعتبر  في  الشرائي  تأثيراَ  م سلوك  طرف  من  المقدمة  الجوية للخدمات  الخطوط  ؤسسة 

 .الجزائرية
 

، 43-28، ص2دد، الع2دلاعمال، جامعة بشار، المجلية وادارة ا"، مجلة الدراسات التسويقالمستهلكوك تأثير عناصر المزيج الترويجي على سل، "محمد أمين رماس، محمد وزاني 1
2018 . 

  "، مجلةلمؤسسة الخطوط الجوية الجزائرية من متصفحي الموقع الالكتروني دراسة تحليلية لآراء عينة  -وني على سلوك المستهلكلكتر أثر الاعلان الاجلول بن قشوة، زينب الرق، "2
 . 2016، 79-62، ص21عدد، ال11ارف، جامعة البويرة، المجلدمع
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 : 20121  المومني،  دراسة رائد:  سادساَ 
التعرف         إلى  الدراسة  الم  هدفت  تنشيط  وسائل  أثر  علىبيعاعلى  للمستهلك  ت  الشرائي  الأردني،   القرار 

االذين يسكنون في   ة جميع المستهلكين الأردنييناستهدفت الدراس نهج لكبرى، استخدم الباحث الم مدينة عمان 
الصالحة بلغ عدد الاستبانات  التحليلي،  ااستبانة،  171للتحليل    الوصفي  الباحث إلى مجموعة من  لنتائج توصل 

 أهمها: 
o هلك الأردني ولكن بنسب مختلفة، ومن ر الشرائي للمستا أثر على القرايط المبيعات لهجميع وسائل تنش

ي العينات المجانية وتليها بقية عناصر تنشيط  قوي على القرار الشرائي هاتضح أثرها الالوسائل التي    مأه
 عات.المبي

o   قود كان أثرها ضعيف نلما، بينما عرض استرجاع بعض اأثر نوافذ العرض ضعيف نوعاَ  وفي المقابل كان
 دني. القرار الشرائي للمستهلك الأر جداَ على  

 : 20112-2010، الباباعبد الله   دراسة هشام :  سابعاَ 

لسلوك تخدمة بشركة جوال على اثير وسائل الاتصال التسويقي المسالتعرف على مدى تأهدفت الدراسة إلى         
ت استخدام المنهج الوصفي  لوية)جوال( في قطاع غزة، وقد لخا  شركة الاتصالات الفلسطينية  الشرائي للمشتركين في

ا الغرض، حيث ت توزيع من خلال استبانة صممت لهذ جمع البيانات راسة، وقد ت  دل لتحليلي لاختبار فرضيات اا
 . %89.45سة بنسبة استرداد استبانة على مجتمع الدرا 550
ل الاتصال وسائبين    0.05توى معنويةئية عند مسدلالة إحصانه توجد علاقة ذات  خلصت الدراسة إلى أ      

ذات دلالة   علاقة توجد   الخلوية)جوال( وانهت الفلسطينية  شركة الاتصالا   التسويقي وتعزيز المعلومات للمشتركين في 
معنوية عند مستوى  والسوس  بين  0.05إحصائية  التسويقي  الاتصال  للمستهلكائل  الشرائي  توجد   لوك  وكذلك 

ذات إ  فروق  ع دلالة  معنويةحصائية  مستوى  على   ولح  0.05ند  المستخدمة  التسويقية  الاتصالات  وسائل  أثر 
للمش  كو السل شركة الشرائي  في  الخ  تركين  الفلسطينية  التالية: الاتصالات  الشخصية  للعوامل  تعزى  لوية)جوال( 

ا  الجنس، نوع  الدخل،  العلمي،  لا  المؤهل  أنه  إلا  دلالة  لاشتراك،  ذات  فروق  مستو إحصائية  توجد  ى عند 
أثر    0.05معنوية الاحول  الشر وسائل  السلوك  على  المستخدمة  التسويقية  فيئاتصالات  للمشتركين  شركة ي   
الخلوية)جالاتصا الفلسطينية  العمرية لات  الفئة  الذاتية:  الشخصية  للعوامل  تعزى  والبريد   وال(  العملية  والخبرة 

 د. لكتروني وصندوق البريالإ
 

 
  ، 8، العدد5م التجارية، المجلد"، مجلة العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير والعلو نيرد لأ أثر وسائل تنشيط المبيعات على القرار الشرائي للمستهلك ااطف، " سيما مقالمومني،  رائد1

 . 120-92، ص2012
  ال،مفلسطين، كلية التجارة، قسم إدارة الأع  -الجامعة الاسلامية بغزة جستير، مذكرة ما"، رائي للمشتركين السلوك الش  دى تأثير الاتصالات التسويقية علىم"  هشام عبد الله البابا،2

2010-2011 . 
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شبكات التواصل الاجتماعي   لتسويقية عبر بالاتصالات ا  المتعلقة  لسابقةا  الثالث: الدراسات المطلب
 تهلك للمس  يالشرائ  والسلوك

عبر مواقع   دراسة أثر استخدام التسويق الفيروسي لدراسة إلى  ت اهدف:  20201عبد الكريم نادية،  ة : دراسأولاَ 
الاجتماعي  المستهل  التواصل  اتجاهات  بالتطبيق  على  الجزائري  أوريدوعلى عملاك  الدراء  أهداف  ولتحقيق  سة ، 
الباحثتان بجم  اسقامت  طريق  اللازمة عن  المعلومات  تطويرهبتع  ت  الغرض، انة  عينة   ا لهذا  الدراسة على  أجريت 

وصول مفردة، بغية ال  200سةلعينة التي أجريت عليها الدراميسرة ت اختيارها من مجتمع الدراسة حيث بلغ حجم ا
 ، تحليل التباين الأحادي، الوسط الحسابيلإحصائية أهمها:  عة من الأساليب ا  اختيار مجمو ج المستهدفة تإلى النتائ

 همها: إلى مجموعة من النتائج أالأحادي، توصلت الباحثة Tعياري، اختبارالانحراف الم 
عتمدة التسويق الفيروسي الم  الجزائري نحو تقنيات   المستهلك  إحصائية في اتجاهات وجود فروق ذات دلالة ➢

 يمي، المهنة؛ لعامل التالية: السن، المستوى التت باختلاف كل من العو تعامل أوريدو للاتصالا ن طرف المم
لتواصل  لاستخدام التسويق الفيروسي عبر مواقع ا  0.05عنوية  هناك أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى م ➢

 مستهلكيها. ة أوريدو على اتجاهاتمن طرف مؤسس  الاجتماعي 
  ة لدراسة على التعرف على مدى تعرض المرأة الأردنيهذه ا  : هدفت20202فهد محمد محمد، ير سه ة دراس: ثانياَ 

الشركا الترويجية علصفحات  الاجتمات  التواصل  مواقع  المسحي وطبقت لى  المنهج  الدراسة على  واعتمدت  عي، 
قوامها  الاس الد تكون مج ( مفردة،  441)تبانة على عينة عمدية  اراسة من جمتمع  النساء  المملكة   لأردنيات فييع 

وتوصلت يوت(،   اص، وربات البالحكومي والخ   إربد ) طالبات وموظفات في القطاعين  الهاشمية في محافظةالأردنية 
لتواصل الاجتماعي المرأة الأردنية على مواقع ا  لشركات الترويجية التي تتعرض لها ى أن أكثر صفحات االدراسة عل

الفيسبوك،  صفح هي   الترويج على  النتائج وجود علاات  وبينت  اطية ذات دلالة إحصائية بين مدى ارتبقة  كما 
تماعي والنوايا الشرائية . كما وكشفت ة على مواقع التواصل الاجركات الترويجيية لصفحات الشندتعرض المرأة الأر 

فروق  وجود  ا  عن  مدى  بين  إحصائية  دلالة  الشركات ذات  لصفحات  مواقع   لتعرض  على   التواصل  الترويجية 
 للعمر، والحالة الاجتماعية(.)وفقاَ  ية  عي والعوامل الديمغرافالاجتما

 ا: يات أهمه من التوصموعة  مج قدمت الدراسة  
الاجتماعي في الترويج واستثمار مواقع التواصل  سات الأردنية على استغلال  ضرورة قيام الشركات والمؤس ➢

تماعي انتشاراَ ثر مواقع التواصل الاج ره من أك لاعتباا موقع الفيسبوك نظراَ تها ومنتجاتها ولاسيم خدما  عن
   رأة الأردنية.ولا سيما الم  ني اماَ من قبل فئات المجتمع الأردواستخد 

 
ملي مؤسسة  ينة من متعادراسة ميدانية لع-ستهلك الجزائريالم  بر مواقع التواصل الاجتماعي على اتجاهاتر استخدام التسويق الفيروسي ع أث عبد الكريم نادية، وقنوني باية، "  1

 .2020، أكتوبر02، العدد06لمعرفة، المجلداميع ا ، مجلة مجأوريدو" 
للبحوث  يل "، مجلة الأصته بالنوايا الشرائية لديهنواقع التواصل الاجتماعي وعلاقالمرأة الأردنية لصفحات الشركات الترويجية على م ضتعر "، فهد محمد محمد  سهير2

 . 2020، 01د، العد04لدالاقتصادية والإدارية، المج
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التعر 20201بو سنينة،  فى موسى أمروة مصط  ة : دراسثالثاَ  ف على التسويق الفيروسي : هدفت الدراسة على 
الفيروسي ئيسية للتسويق  ، من خلال العناصر الر ة الخليلفي محافظء لدى طلبة الجامعات  ته باتخاذ قرار الشراعلاقو 
الإعلانا) الالكتروني،  التواالالكترونية،    ت البريد  الرأيومواقع  وقادة  الاجتماعي،  المؤثرون"(.  صل   "الأشخاص 

استخدمت   الهدف  الوصفي، وقد  ولتحقيق هذا  المنهج  الدراسة من تالباحثة  طلبة جامعات محافظة   كون مجتمع 
م الجنسينالخليل  الدراسن  عينة  وتكونت   ،( من  طالباَ 653ة  العينة  (  طريق  عن  اختيارهم  ت  العشوائية    وطالبة 

البالطب ولجمع  البا   ياناتقية،  قامت  الكترونيةاللازمة  استبانة  بتصميم  م  حثة  الدراسة  تكونت  فقرة   98ن  حيث 
ة إلى الدراس  توصلت،  Spssمج  دام برنااَ باستخ انات وتحليلها احصائيسة، وتمت معالجة البيتغطي متغيرات الدرا

 موعة من النتائج أهمها: مج
التسويق الفيروسي   امعات في محافظة الخليل مع حملاتبة الجمستوى تفاعل طل  هناك علاقة طردية بين  ➢

ماعي، وقادة الرأي ومواقع التواصل الاجتالالكترونية،    وني، الإعلاناتالبريد الالكتر )التي تصلهم عبر  
 (. لمؤثرون"لأشخاص ا"ا

الدراسة         التقدمت  من  الأعممجموعة  منظمات  تعتمد  ان  أهمها:  الفير   ل اوصيات كان  وسي كأحد التسويق 
و الخ الاستراتيجية،  المستتكن  أ يارات  وخططها  المنظمة  رؤية  من  جزءاَ  لزياون  اختراقبلية  السوق دة  وترويج   ق 

 دة المبيعات.وبالتالي زيا  علامة التجارية، وبناء الوعي بالالمنتجات  
بي:  رابعاَ  هشام  دراسة  ياسين،  ان  التعرف  20182عيسى  إلى  الدراسة  هدفت  الترويجلع :  أثر  باستخدام   ى 

على ش الاجتماعي  التواصل  ق  بكات  "دراسة  الخليل  محافظة  في  الشرائي  المستهلك  مستحضرات سلوك  طاع 
ستبانة، ت مة المقابلة والاستكشافي مستخد هج الوصفي الاعت الباحثة المنداف الدراسة اتبأه   التجميل"، ولتحقيق 

الذي  تاة عشرين شخصاَ من أصحاب محلات مستحضر مقابل الالتجميل  شبكات الاجتماعية في ن يستخدمون 
عشوائيةتروي عينة  على  استبانة خاصة  وتوزيع  منتجاتهم،  )  ج  من  مكونة  تستخدم  400بسيطة  الشبكات (أنثى 

لصف الاجتما ومتابعة  مستعية  محلات  التجميل حات  محافظة  حضرات  في  بلغ  عبرها  وقد  نسبة الخليل،  ت 
 . Spssنات ببرنامج بمعالجة البيا  ة(، وقامت الباحث%99الاسترجاع)

 ها: موعة من النتائج أهمتوصلت الباحثة إلى مج
o   التعريف بها؛ رويج منتجاتهم و مدون في تالتجميل عينة الدراسة يعتأن أصحاب محلات مستحضرات 
o   ماعي على سلوك المستهلك الشرائي  التواصل الاجت  باستخدام شبكات مرتفعة للترويج  وجود أثر بدرجة

 لة البحث عن المعلومات؛ بالحاجة ومرح  بمرحلة الشعور   قالمتعل

 
إدارة أعمال، جامعة "، مذكرة ماجستير، تخصص: لجامعات في محافظة الخليلة ا ب" التسويق الفيروسي وعلاقته باتخاذ قرار الشراء لدى طلسنينة،   وسى أبومروة مصطفى م 1

 .2020لسطين، الخليل، ف
-دراسة قطاع مستحضرات التجميل-الخليلمحافظة سلوك المستهلك الشرائي في وأثره على  ويج باستخدام الشبكات الاجتماعيةالتر ، " بيان هشام عيسى ياسين 2

 .2018امعة القدس، فلسطين، ، ج، رسالة ماجستير"-الكوزمتكس
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o  لشرائي  اصل الاجتماعي على سلوك المستهلك اود أثر بدرجة متوسطة للترويج باستخدام شبكات التو جو
 اء؛سلوك ما بعد الشر قرار الشراء و بدائل واتخاذ  بمرحلة تقييم الالمتعلق  

o   صل الاجتماعي وفقاَ م شبكات التواترويج باستخدال ابينت النتائج بعدم وجود فروق دالة إحصائياَ لأثر
دال، الحالة الاجتماعية، العلاقة بالعمل، الدخل الشهر العمر ة احصائياَ ي، بينما أظهرت الدراسة فروقاَ 
سلوك ما بعد الشراء   السكن على مرحلة   اً، ولمتغير مكان الأعلى تعليم   العلمي لصالح   لمتغير المؤهلوفقاَ 

 ثر استخداماً.صل الاجتماعي لصالح الاكفح شبكات التواومتغير معدل تص لصالح المخيمات،
مجاهدي،  :  خامساَ  فاتح  أبعاد  :  20181دراسة  أثر  تحديد  إلى  الدراسة  الفيروسهدفت  القرار التسويق  على  ي 

 ةمن خلال دراسة ميدانية أجريت على عينتصالات أوريدو،  ي لخدمات شركة الاستهلك الجزائر شرائي لدى المال
 النتائج:  مفردة، توصل الباحث إلى مجموعة من 390ن  ميسرة مكونة م

o مل أوريدو تعزى رار الشرائي لمستهلكي خدمات المتعا عدم وجود فروق ذات دلالة احصائية في الق
 رافية؛لخصائصهم الديمغ

o ل ملشرائي لمستهلكي خدمات المتعاق الفيروسي على القرار ا عنوي لمجمل أبعاد التسويثير موجود تأ 
 أوريدو؛ 

o الشرائيكثر الأبعاد فعالية في التأثير على القرار  ئج الدراسة أن التسويق بالضجة هو أ نتا  أكدت  
 تسويق الفيروسي.ن بقية عناصر اللك الجزائري بمدينة الشلف م للمسته

 :  20172، قعيد إبراهيمة  : دراسسادساَ 

هلك من وجهة نظر هذا لى سلوك المست في تأثيره عنيو هدفت الدراسة إلى معرفة دور المزيج الترويجي الإلكتر      
ت العامة كتروني والعلاقاكتروني والمتمثلة في: الإعلان الإلير، وبالتالي التعرف على عناصر مزيج الترويجي الإلخالأ

لك في هتني وتأثير هذه العناصر على سلوك المسالمباشر الإلكترو ونياَ والتسويق  المبيعات إلكتر ونية وتنشيط  الإلكتر 
الوساالاستجا لهذه  نموذج بة  وفق  الإلكترونية  والم  ئل  والفعل)الشراء(  الرغبة،  الاهتمام،  اختصاراَ الانتباه،  عروف 
 (. AIDA)بنموذج  

الدراسة المتمثل في   ة من مجتمعهت إلى عينت الأولية والتي وجة كأداة لجمع البياناالاستبان  دم الباحثاستخ        
النهاية على غرداية(، وت الحصول في  )ورقلة، الوادي، بسكرة و الولايات  ا في  دم للتكنولوجيختالمجتمع الجزائري المس

 ع إشكالية الدراسة. لتناسبه م التحليلي  ة، وت استخدام المنهج الوصفي  لحة للدراساستمارة صا381
 تائج نذكر أهمها: توصل الباحث إلى مجموعة من الن

 
، مجلة أداء  "-الاتوريدو للاتصدراسة حالة شركة أ -بمدينة الشلف ئريوسي على القرار الشرائي للمستهلك الجزاأثر أبعاد التسويق الفير لوف، "مجاهدي، سليمة مخفاتح 1

 . 2018، 222-205ص:   ، 03، العدد 07ئرية، مجلد ت الجزاالمؤسسا
،  1، العدد10عة الوادي، المجلدجام"، مجلة الدراسات الاقتصادية والمالية،  على سلوك المستهلك الجزائريدور المزيج الترويجي الالكتروني في التأثيربختي، "   هيماابراهيم قعيد، ابر 2

 . 64-46، ص2017
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o ستهلك، ثم ثيراَ على سلوك الموني تأترويج الإلكتر أكثر عناصر ال نالإعلان الإلكتروني بمختلف أشكاله م
 .يةالإلكترونالمبيعات    لاقات العامة الإلكترونية وأخيراَ تنشيطيليه التسويق الإلكتروني المباشر ثم الع

ع  عباني،سابعاَ، دراسة  التواصل  دف ه  :20161-2015  يسى صالح  أثر شبكات  التعرف على  الدراسة إلى  ت 
سل عاالاجتم تغيير  في  اي  المستهلك  قوك  الأثر  ولمعرفة  في لجزائري،  تنشط  جزائرية  مؤسسة  بدراسة  الباحث  ام 

بعد  الصناعات   استخدم الغذائية وهي مجمع عمر بن عمر، وذلك  لقياالباحث م  ما  الكترونية  س شبكات واقع 
اsocialbaker.comقع  جتماعي "مو التواصل الا  استخدامه رتبة الأولى في لم" والذي أشار إلى أن المجمع يحتل 

الاجتماعي فيبكات  لش قام  التواصل  هنا  من  الجزائر،  الغذائية في  الصناعات  تأثير  مجال  بدراسة مدى  الباحث 
المجمع   عوإرسائل  اعلاناته  المبر صفحة  على سلوك  الجزائري،لفيسبوك  الاس  ستهلك  مع تبيان كأداة لجواستخدم 

العينة   حجم  بلغ  حيث  النتائ   دفر   328البيانات  إيجوأظهرت  أثر  وجود  بينج  إحصائية  دلالة  ذو  متغيرات ابي   
صور  الالكتروني،  التسويق  االدراسة)تقنيات  والمشاه ة  والأصدقاء  الرأي  قادة  وأخير لعلامة،  البعد  ير،  الاجتماعي اَ 

 لاجتماعي للمجمع عبر شبكة الفيسبوك.كة التواصل االمنتسب لشب  على سلوك المستهلكللعلامة(  
 ة الأجنبي   اسات باللغة لثاني: الدر ا  ثحالمب

أجري على الدراسات باللغة العربية، حيث المتعلقة باللغة الأجنبية إلى نفس التقسيم الذي  ت  ت تقسيم الدراسا
الاجتماعي، والمطلب التواصل    عبر شبكات لاتصالات التسويقية  لدراسات التي تتعلق با لالأول    صص المطلب خ

الاتصالات التسويقية )تغيرين  لمادراسات التي تخص  لل ي، والمطلب الثالث  السلوك الشرائ  صلدراسات التي تخ لالثاني 
هم الدراسات التي أ  لمبحث عرضلال هذا احاولنا من خ  الاجتماعي والسلوك الشرائي(.عبر شبكات التواصل  

  الحالية.  ة لرغم أنه وفي حدود بحثنا لم نجد دراسة مطابقة للدراسباة بالموضوع لديها علاقة مباشر 
 لاجتماعي بالاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل االأول: الدراسات السابقة المتعلقة    طلبالم

الفيروسي التي   حث في عوامل التسويقة إلى البفت الدراسد ه   :NguyenNguyen& ،  20202  دراسة أولاَ:  
ستبيان الكتروني طريق تصميم ا  ع البيانات عنمالتجارية في دولة الفيتنام، قام الباحثان بج بالعلامة   على الوعي تؤثر

،  552لحجم عينة من    EFAعامل الاستكشاف    لباحث على الطريقة الكمية في الدراسة لتطبيق تحليلواعتمد ا
 ها: موعة من النتائج اهمثان الى مج وصل الباحت

هي وسي  ير فالتجارية في سياق التسويق الل إيجابي الوعي بالعلامة  أن العوامل التي تعزز بشك ➢
داقية العلامة التجارية، الانتشار، الترفيه، المصتواصل الاجتماعي، الرسائل، جاذبية  ع المواق)
   ن(.المؤثريو 

 
"، أطروحة دكتوراه،  -حالة منتجات مجمع عمر بن عمرسة  ادر -تواصل الاجتماعي في تغيير السلوك الشرائي للمستهلك الجزائريبكات ال أثر شعيسى صالح عباني، " 1
 . 2016-2015رية، جامعة عمار الثليجي الأغواط، صص: تسويق، قسم العلوم التجاتخ

2Cuong Nguyen, Danh Nguyen, ʺA study of factors affecting brand awareness in the context of viral 

marketing in Vietnamʺ, International Journal of Advanced Science and Technology, Vol. 29, No. 5, 2020, pp. 

5401 – 5411. 
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الدرا:    Rob Razun, Abdur Md.Aslam Uddi،  20191  دراسةثانيا: َ  استهدفت  كشاف سة الى 
ت التي  الشالعوامل  على مجموعات  الم ؤثر  والخدمات  المنتجات  شراء  عنها عبر  عباب في  ودراسة    Facebookلن 

والاختلاف  التشابه  مستهلك  أوجه  بين  المؤثرة  العوامل  و في  تركيا  البلدين)  تحدد  ي   ، وتناقش بنغلاديش(.  الورقة 
تؤثر على مجموعات  عوامل مهميسي خمسة  بشكل رئ المن  الشباب في دولتين في ة  المعلن تجات والخدشراء  مات 

 . Facebookعنها على  
أداة  ال  مداستخ         باستخدامالاستبيان  باحث  الاستبيان  إجراء  عبر   Google Docملف    ت  للاستبيان 

 كا منمشار   168منهم    318لاجمالي  ة اعينيث بلغ حجم ال سئلة الموثقة للمقابلة الشخصية. حالإنترنت وورقة الأ
 حث الى مجموعة من النتائج أهمها: توصل البا  من تركيا.  150بنغلاديش و

موعات الشباب إيجابية في الشراء لمج  على سلوك   Facebookن على  تأثيرات الإعلا هر الأبحاث أن  ظت         
 يا.بنغلاديش وترك

 :  Alkan ALKAYA  ،20172دراسة  :  ثالثاَ 
النقال واصل الاجتم مواقع التصالات التسويقية عبرإلى تحديد أثر الات لدراسة  ت اهدف       اعي لمتعاملي الهاتف 

نية الزبو   الشراء ومحركات  على كل من  الدراسة  رأس مال  عينة  بلغت  بتركيا،   Uşakطالب من جامعة  633ن، 
 عة من النتائج أهمها: توصل الباحث إلى مجمو 

o ا للاتصالات  ايجابي  أثر  عوجود  التسويقية  التواصل  مواقع  منبر  على كل  ال  لاجتماعي  قيمة، )رأسمال 
 ل العلامة، رأسمال العلاقة(.رأسما

o لاقة على نية الشراء.لكل من رأسمال العلامة ورأسمال الع   ياَ صائلكن دال اح  فوجود أثر ضعي 
o  الشراء.لقيمة أي أثر على نية  التواصل الاجتماعي ورأسمال الم يكن للاتصالات عبر مواقع 

مواقع التواصل الاجتماعي في   إلى معرفة دور   : هدفت الدراسةPOPESCU Florin  ،52013دراسة  :  بعاَ را
التنافسية فيلعالمحافظة   السيى  القطاع  الدراسة    الرومانية وتكونت عينة احي، تمثل مجتمع  الريفية  السياحة  بقطاع 

ع استبانة كأداة لجم  تحليلي وقام بتصميمالمنهج ال  مؤسسة سياحية رومانية. اعتمد الباحث على  38اسة من  الدر 
  .المعلومات

 توصل الباحث إلى مجموعة من النتائج أهمها: 

 
1 Uddin. M. A, & Razu, A. R, ʺ Influences of Facebook Advertisement on the Buying Behavior of Youth 

Groups : A Comparative Study of Bangladesh and Turkeyʺ, International Journal of Academic Research in 

Business and Social Sciences, 9(2), 2019, 433–448. 
2 Alkan ALKAYA, Ecran ta$kin, ʺThe Impact of Social Media Pages on Customer Equity and Purchase 

Intention ; An Empirical Study of Mobile Operatorsʺ, journal of business Reseach Turk, 2017, 122-133. 
3 Popescu. F, & Alecsa. I, ʺGaining Competitive Advantage Using social media. Longer Allows Romanian 

Rural Tourism Industry to Ignore Presence on social media? ʺ, 208 In INTERNATIONAL 

MANAGEMENT CONFERENCE (9th ed., pp. 513-522). Bucharest, Romania, 2015,    
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o  همية وضرورة استخدام مواقع التواصل  ة الريفية الرومانية غير واع لأع السياحفإن قطا   2015  ليحتى أفر
 اكتساب ميزة تنافسية واغتنام الفرص التسويقية. أجلمن  الاجتماعي  

o 80 %  الاجتماعي ويستخدمونها اقع التوصل  سابات في مو الرومانية لديهم ح  اع السياحة الريفيةمن قط
 ا من أجل تسويق الخدمة. تخدمونهفقط يس  % 20ما  نيلأغراض اجتماعية، ب

o   اصل مع الزبائن عبر مواقع التوصل مؤسسة سياحية رومانية لديهم أقسام مخصصة للتو   38ن  م  03أن
 الاجتماعي. 

 :W.G.K. BulankulamaS.،20151 دراسة:  خامساَ 
فنادق سية في قطاع الوالميزة التناف  بين استخدام مواقع التواصل الاجتماعي   تحليل الترابطهدفت الدراسة إلى      

است الدراسةفي سيريلانكا،  التحليلي في هذه  الوصفي  المنهج  الباحث  استبانة من أجل جمع   خدم  بتصميم  وقام 
فندق اختارهم الباحث   34من    ونت عينة الدراسةسيريلانكا وتكع الفنادق في  تمع الدراسة جميالبيانات، شمل مج
 بطريقة عشوائية. 

 ائج أهمها: من النتمجموعة  ث إلى  ح اتوصل الب
o تقديم الخدمة من جذب   الاجتماعي أكسبها الأفضلية في  نكا لمواقع التواصلاستخدام فنادق سيريلا

 لزبائن.وارضاء ا
o   نة الدراسة. ية في الفنادق عيق الميزة التنافسجتماعي وتحقيقع التواصل الاموا  بين استخدام وجود علاقة 
o إلى زيادة الميزة    مواقع التواصل الاجتماعي أدى زبائن عبرالدراسة مع ال  ةتفاعل موظفي الفنادق عين

 التنافسية لهذه الفنادق. 
التعرف ع  :OkonkwoK،20152دراسة:  سادساَ  الدراسة إلى  المهدفت  مواقع  أثر  عية في نصات الاجتمالى 
نت ليلي، وقد تكو ج الوصفي التحهنيا، لتحقيق أهداف الدراسة استخدم الملسياحية في نيجير وترويج المواقع اتنمية  

الدراسة من ) الاستبانة كأداة لجمع  (120عينة  نيجيريا، واستخدمت  الدراسة   مفردة في  أفراد عينة  البيانات من 
 ائج أهمها: مجموعة من النت وتوصل الباحث إلى 
  دول الأخرى.ل صل الاجتماعي بالمقارنة مع اضعف في استخدام منصات التوا  ود وج ➢

شبكات التواصل الاجتماعي   : هدفت الدراسة إلى الكشف عن دورRohan Miller ،20103ةسادر :  سابعاَ 
 ابقة المتعلقة ع الدراسات السالمنهج التحليلي وذلك من خلال جم  تخدم الباحث أسلوبسويق الفيروسي، اسفي الت

 
1 Bulankulam. S, Khatibi. A, & Shokri. T, ʺ The Effect of Utilization of social media for competitive 

Advantage in Sri Lankan Hotel industryʺ, International Journal for Innovation Education and Research, 

2(12),2014, 127-132. 
2 Emeka, o. afamefuna, e. nneoma, o, ʺ Social media platforms and their contributions to tourism 

development and promotion in Nigeriaʺ, journal of the humanities, nsukka, vol. 23, no. 2, 2015. 
3 Rohan Miller, Natalie Lammas, ʺ Social media and its implications for viral marketingʺ, Asia Pacific Public 

Relations Journal, Vol. 11, 2010. 
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رية لأشكال تعد فرصاَ مغ  ةيدراسة إلى أن وسائل الإعلام الاجتماعتراليا. توصلت السة المجرية في اسبموضوع الدرا
والتبادل  جد  الاتصال  من  بعض  يدة  أظهرت  وقد  والمستهلكين،  المسوقين  بين  أن التجاري  السابقة  الدراسات 
التواصل الالتسويق عبر شبكامن المستهلكين مقتنعون با  % 70 الدر جتماعي، في حين ت  اسات  أظهرت بعض 

 تف أو وجهاَ لوجه. عبر الها  نعين بالتسويقتقمن المستهلكين مازالوا م   % 90ا نسبته  الأخرى أن م
 سات السابقة المتعلقة بالسلوك الشرائياني: الدراالمطلب الث

على السلوك   كالفيسبو ق عبر  فة تأثير التسويهدفت الدراسة إلى معر   :BEKKARI  ،20191دراسة  لاَ:  و أ
 من خلال الأهداف التالية: المغربي،   الشرائي للمستهلك
سلوك   ➢ وتحليل   على  ( omni consommateur) الشراء  قنوات  متعدد  ستهلك  لماكشف 

 شبكات التواصل الاجتماعي؛ 
 الأنترنت؛ى سلوك الشراء لمستخدمي  تحليل تأثير الفيسبوك عل ➢
 غيرها.   ن بها أكثر منجات التي يتأثرو تحديد فئة المنت ➢

تحديد جل  ن أ و ضرورية مد بدراسة كمية ت  نوعين من الدراساتت الباحثة  أجر البحث،    من أجل تحقيق هذا      
تبيان سبوك، من خلال اسالسلوك الشرائي للمستهلك المغربي وعلى الأخص الفي  تأثير الشبكات الاجتماعية على

التي ت الحصول   جمجموعة من النتائفي جمع    تتمثلأخرى    يةدراسة نوعنت و للإنتر   مستخدم  115عبر الإنترنت مع  
 الباحثة لمجموعة من النتائج أهمها:   توصلت .netnographique  عليها من خلال طريقة الدراسة

بسهولة من خلال مستخدمي الإنترنت الذين العلامة التجارية للشركة حساسة ويمكن أن تتأثر    رةصو  ➢
 ؛ ن الشركةرضاهم ع  ير عن رضاهم أو عدم عبلتيمكنهم ا

راء بين  يروا قرار الشغ يأصبحوا كتلة من المؤثرين يمكن أن  وك في المغرب الذين ظهور مجموعات الفيسب ➢
ئة باكتساب عملاء ابل تسمح المجموعات للعلامات التجارية وتجار التجز هلكين المغاربة؛ وفي المق المست

 جدد يصعب الوصول إليهم؛
الم ➢ المسلوك  يتأثر  ستهلك  خاص غربي  متعدد  بتوصيات  بشكل   omni)  الشراء  واتقن  ي المستهلكين 

consommateursادية؛ عل ( أكثر من الإعلانات ا 
الدر Florez et al  ،20182دراسة    ثانياَ: هدفت  تحل:  إلى  على اسة  الاجتماعي  التواصل  شبكات  تأثير  يل 

استخدمت  الجامعات،  لطلاب  الشراء  أد  قرارات  الاستبياالدراسة  أجل  اة  من  البين  شمجمع  الدراسة انات،  لت 
 ة:النتائج التالي  ا في ميدلين. توصل الباحثين إلىامعي في جامعة كولومبيطالب ج  224

 
1 BEKKARI SOUKAINA, CHAKOR ABDELLATIF, ʺIMPACT DES RESEAUX SOCIAUX SUR LE 

COMPORTEMENT D’ACHAT DU CONSOMMATEUR MAROCAIN : CAS DE FACEBOOKʺ, Revue 

Internationale du Marketing et Management Stratégique, Volume 1, N°3, Juillet-Septembre 2019. 
2 Florez et al, ʺInfluence of social networks on the purchase decisions of university studentsʺ, Cuadernos de 

Gestión, Vol. 18 - Nº 1, 2018, pp. 61-84. 
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ؤها ن حاجاتهم وشرال التواصل الاجتماعي من أجل البحث عقبول كبير لدى الطلاب لاستخدام وسائ ➢
 نترنت. عن طريق الأ

   لشراء.قولة في اتخاذ قرار اوجود تأثير قوي للكلمة المن ➢
المه  :emijashari & Rrust  ،20171  دراسةثالثاَ:   استخدام  معرفة كيفية  الى  الدراسة  تهلكين سدفت 
لتواصل ر الشرائي، تمثل مجتمع الدراسة في مستخدمي وسائل اراحل صنع القراتماعي في مالتواصل الاج  لوسائل

مجموعة من النتائج احث الى توصل البمستهلك،    120راسة من ، تكونت عينة الد الاجتماعي في عاصمة كوسوفو
 ها: أهم

البحث جتماعي بهدف  ئل التواصل الااسأظهرت النتائج بأن أفراد عينة الدراسة يستخدمون و  ➢
 من استخدامهم لوسائل الاعلام التقليدية؛أكثر عن المعلومات 

 الشركات   تعلقة بمنتجات وخدماتلتواصل الاجتماعي يزيد ويعزز المعرفة الم م وسائل اأن استخدا ➢
 ة؛ المختلف

 م. هءتهم السلبية حول المنتجات مع أصدقادراسة يشاركون تجربمعظم عينة أفراد ال ➢
كيفية تأثير شبكات التواصل   سة إلى فهمهدفت الدرا  :Soumia ABDELHAK  ،20162اسةرابعاَ: در 

ة قامت ف الدراسي، من أجل تحقيق أهدا( على السلوك الشرائي للمستهلك الجزائر RSN)لرقمية  الاجتماعي ا
ة على واعتمدت الباحث  مستخدم وسائل التواصل الاجتماعي،   350ى عينة تتكون من  لباحثة بدراسة كمية علا

إلى مجموعة  احثةالب  تتوصل  PLS (partial least Square)( مع مقاربة  SEM)بالمعادلة البنائية  النمذجة  
 من النتائج أهمها: 

 .مي الأنترنتعلى نية الشراء مستخد  اعي تؤثرل الاجتمالتواصأكدت أن شبكات  نتائج الدراسة  ➢
ت ل مع الآخرين مثل: التعليقاوامل التعام حوظ اتجاه عمل   لبشك  يندفعو يتأثر  سلوك المستهلك الشرائي   ➢

  . التجارية  توالآراء الخاصة التي تنشر على المنتجات والعلاما
التوصيا     من  مجموعة  الباحثة  المؤسساوقدمت  على  يجب  أهمها:  الجت  الالكتر زائت  التجارة  إدماج  ونية رية 

 ل التعريف وبيع المنتجات والخدمات. أج  من   التسويقية  ةيالاجتماعي في الاستراتيج  لصباستخدام شبكات التوا
إلى Ali Hassan  ،20153دراسة  :  خامساَ  الدراسة  ك  :هدفت  إذا  فيما  السكنية  معرفة  الخلفية  انت 

ة، بالإضافة إلى بسبب الإعلانات التلفزيوني متفاوت على قرار الشراء تأثير لها )ما بين الريف والمدينة( للمستهلكين 

 
1 Jashari. F, & Rrustemi.V, ʺ The impact of social media on consumer behavior – Case study Kosovoʺ. 

Journal of Knowledge Management, Economics and Information Technology, Pristina, Vol. VII, Issue 1, 2017. 
2 ABDELHAK Soumia et autre, ʺL’influence des réseaux sociaux numérique sur le comportement d’achat 

du consommateurʺ, Roa Iktissadia REVIEW, Algérie, 2016. 
3Hassan. A, ʺ Effects of TV Advertisement on Consumer Buying Behaviour a Comparative Study of Rural 

Urban and Male-Female Consumers", International Journal of Innovation and Applied Studies,2015, pp. 608-

614. 
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تخدم الباحث أداة الاستبيان من أجل الحصول سا ية على الذكور والاناث.نات التلفزيونتأثير الاعلا  ة ندراسة مقار 
اورة لها، بلغت عينة المجقرى  الباكستانية والGujranwalaبيانات. شمل مجتمع الدراسة الجمهور العام لمدينة  على ال

 مفردة.   302سةالدرا
 : اتوصل الباحث إلى مجموعة من النتائج اهمه

o ان المدن. ت التلفزيونية أكثر من سكضلوا الاعلانا سكان الريف ف 
o ن لديهم حاجة حقيقية.سكان المدن لم يشتروا المنتجات ما لم تك 
o الذكور.   ائهمنظر   من أكثر  نات التلفزيونية  سلوك الإناث في الشراء للإعلا 
لمحتوى بحيث ات التسويق باكيهدفت الدراسة إلى اقتراح مزيج من تكت  :lhinhosMi  ،20151دراسة  :  سادساَ 

، اعتمد الباحث على قرار الشراء  إيجابية للشركة من قبل المستهلكين ثم دفعهم لاتخاذ بناء مواقف أكثر  ؤدي إلى  ت
ثلت عينة الدراسة في تم،  سؤال من أجل جمع البيانات  40من    قام بتصميم استبيان مكون  المنهج الوصفي حيث

 موعة من النتائج أهمها:الباحث الى مج   افريقيا، توصل  ب مستهلكي مشروبات الطاقة في جنو 
لذهنية وجودة العلامة التجارية، وهذا بدوره الإعلان عبر الفيسبوك له فعالية بالغة في الصورة ا ➢

  اء.ثراَ إيجابيا في نية الشر يترك أ
الف   : Deghani  ،20152دراسة:  سابعاَ  عبر  الإعلان  فعالية  مدى  قياس  إلى  الدراسة  وتحديد سيهدفت  بوك 

المستهلكتص الإورات  فعالية  المستهلكين على  علاين، ودراسة  لدى  الشراء  نية  لتحسين  وكان   Facebookنات 
لة، لامة التجارية، مصدر الرساالع  صورة وى الرسالة الإعلانية،  ت)محأثر  ، وذلك من خلال قياس 2013هذا في عام  

 تخدمين. شراء لدى المسلاى إحداث تغيير كبير في نية  الاصدقاء أو الأهل( عل
المعلومات. شمل اة لجمع  فقرة كأد11بانة تكونت من  لوصفي التحليلي، وصمم استاستخدم الباحثان المنهج ا       

ا من  مجموعة  الدراسة  قبرص  مجتمع  بجامعة  الجامعيين  إجر مملطلبة  ت  الفيسبوك،  يستخدمون  البيانات ن  تحليل  اء 
 تائج أهمها: نمجموعة من ال  لى توصلت الدراسة ا  SPSS v17باستخدام  
o   من عينة الدراسة.نية الشراء لدى الأفراد    قد ساهم في تغيير كبير في أن الإعلان عبر الفيسبوك 
o   العلامة التجارية.   ةبالغ على الصورة الذهنية وجودأن الإعلان عبر الفيسبوك له أثر 

 
 
 

 
1 Milhinhos, Patricia, ʺ The Impact Of Content Marketing On Attitudes And Purchase Intentions Of 

Online Shoppers : The Case Of Videos & Tutorials And User-Generated Contentʺ, Argentina, Fundação 

Getúlio Vargas Escola Brasileira De Administração Pública E De Empresas, 2015. 
2 Milad Dehghani, Mustafa Tumer, “Aresearch on effectiveness of Facebook advertising on enhancing 

purchase intention of consumers”, Computers in Human Behavior, Vol. 49, August 2015, Pp 597-600. 
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ماعي التواصل الاجتية عبر شبكات  قيالسابقة المتعلقة بالاتصالات التسو   تالثالث: الدراسا  المطلب
 السلوك الشرائيو 

الدراسة إلى inang, NoralynJ ،20191دراسة:  ثاَثال التسويقية عبر  معرفة كيفية تأث: هدفت  ير الاتصالات 
كز هذه الدراسة لوكية للمستهلكين الشباب. وتر نات المعرفية والوجدانية والسو ل التواصل الاجتماعي على المكوسائ

عل العوامل  ىأيضًا  التي   تأثير  على  المختلفة  تؤثر  وهذا  )مدة    سلوكهم،  الاستخدام  متغيرات   الاستخدام، يشمل 
تخدم الباحثون أداة سنس والعمر ومجموعة السكان(، اومدة الاتصال( والمتغيرات الديمغرافية )الج  صال،تالاوتكرار  

ا. توصل الباحثون الى مجموعة لبً طا 337ها على عيالبيانات، ت توز  رئيسية لجمع مقسمة إلى ثلاثة أقسام  الاستبيان 
 تائج أهمها: من الن
o   ابي تؤثر بشكل إيجعبر وسائل التواصل الاجتماعي يمكن أن  وجدت الدراسة أن الاتصالات التسويقية

 رفية والعاطفية والسلوكية. عد المستجيبين المعلى ردو 
o أكثر ترجيحًا    عرفية إيجابيةجابة سلوكية م تسى تفاعل المستهلك مع وسائل الإعلام الاجتماعية إلى ادأ

 كلما انتهوا بشرائه.   المنتج،أكثر عن    كلما عرفوا
o ى تصال لها أيضًا تأثير كبير علوقت الاستخدام وتكرار الاتصال ووقت الاستخدام مثل متغيرات الا 

ووقت   ل، وتكرار تسجيل الدخول،وقت استخدام المستجيبين الأطو سلوك الشراء لدى المستهلك. )
اتصالات التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي الًا أكبر لأنهم واجهوا  خول( يعني احتم تسجيل الد 

 يواجهونها. وقد  
o ق عبر وسائل التواصل  يات على استخدام اتصالات التسو تمت التوصية بأن يركز المسوقون والمنظم

 .بين المستهلكينجابة إيجابية  تسارية لبناء الوعي وخلق اي كاستراتيجية لعلاماتهم التجالاجتماع
إعلانات الفيسبوك الخاصة هدفت الدراسة إلى معرفة العوامل المؤثرة في    :Mollika Ghosh  ،01922دراسة

اعتم لفوتوغصوير ابالإكسسوارات، والت بنغلاديش،  الوصفي  درافي في  المنهج  الدراسة على  والكمي من خلال ت 
 الفيسبوك.اء أثناء التفاعل مع إعلانات  نية الشر   وك لتحديد فيسب  م مستخد   327عينة الدراسة   استبيان. شملت 

ن التالية:  النظريات  على  الدراسة  المنطقاعتمدت  الفعل  نظرية  المخطط،  السلوك  اظرية  نموذج  الهي،  رمي لتسلسل 
 همها: باحث إلى مجموعة من النتائج أل. توصل اللآثار

 لاديش. لألفية في بنغراء لدى جيل اشلوجود تأثير إيجابي لإعلانات الفيسبوك على نية ا ➢

 
1 Jinang, Noralyn et al, ʺInfluence of Social Media Marketing Communications among Young Consumersʺ, 

International Journal of Innovative Science and Research Technology, Volume 4, Issue 10, October – 2019. 
2  Mollika Ghosh, “Exploring The Factors Influencing Millennials Intention-To-Purchase of Facebook 

Advertising in Bangladesh”, School of Business, Bangladesh Open University, Gazipur ,2019, Available at 

SSRN : https://ssrn.com/abstract=3306490. 
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الدراسة إلى تحديد واختبار :  Alalwanh Ali Abdalla،  20181دراسة   المتعلقة   هدفت  الرئيسية  العوامل 
التواصبإعلانات   تؤد ل الاجتماعي  شبكات  الاعتماد  يالتي يمكن أن  الشراء، ت  نية  الدراسة على   إلى  في هذه 

استخدمتقبل  نموذج   الالا  التكنولوجيا،  أداة  أجل باحث  من  البيانات  ستبيان  عينةجمع  شملت    437الدراسة    ، 
 لنتائج أهمها: مستخدم، توصل الباحث إلى مجموعة من ا

 .فعة المدركة على نوايا الشراءنافع والتفاعلية والمعرفة والمالتأثير الكبير لتوقع الآداء، والدو  ➢
الدر Rodney Graeme Duffett  ،20172دراسة   التعرف  سا: هدفت هذه  إلى  الاتصالات ة  على تأثير 

ة والسلوكية للمراهقين ف المعرفية والعاطفي ية عبر وسائل التواصل الاجتماعي على مكونات المواقالتسويقية التفاعل
خدام وتكرار وامل الإضافية مثل )مدة الاستفي الاعتبار تأثير عدد من الع  أفريقيا. تأخذ الدراسة أيضًا  في جنوب

العمر والمجموعة السكانية(   الجنس،افية )الديمغر   العواملو الشخصي(  تحديث الملف    الاتصال ووقوع   ةالاتصال ومد
مواقف أد  على  الباحث  استخدم  الشباب.  الاستبيان المستهلكين  البيانا  اة  علجمع  توزيعها  ت  مت،  أكثر  ن لى 

 ريقيا. ية في جنوب أفو نعامًا في المدارس المتوسطة والثا  18و  13أعمارهم بين   متعلم تتراوح  13000
 : لنتائج أهمها مجموعة من اتوصلت الدراسة إلى و 

o مواقف   على كل عنصر من صل الاجتماعي كان لها تأثير إيجابي  أن اتصالات التسويق عبر وسائل التوا
 بين المراهقين. السلوك  

o   الاتصالات أن  البحث  هذا  إيجالتسويقي  أثبت  تأثير  لها  الاجتماعية كان  الشبكات  على  على بيا ة   
  .المستهلكين الشبابسلوكي لدى   والعاطفي والالسلوك المعرفي مكونات  

o   يوجد نقص في   البلدان النامية، حيث مهمة في البحث عن المواقف في  يقدم هذا المسح أيضًا مساهمة
 جتماعية. ويقية على الشبكات الالات التس الاتصا البحث في

تأثير وسائل التواصل الاجتماعي على    لتعرفسة الى اار : هدفت الدet.al  Afreen Essani  ،20173دراسة
واتي مجتمع الدراسة من نساء باكستان الل باكستان، تكون ى سلوك الشراء لدى النساء في قطاع الازياء في دولةعل

ا  التواصل  وسائل  العلاجتما يستخدمن  الباحثون  استخدم  اعي،  استبانة كأداة ينة غير  بتصميم  وقاموا  لاحتمالية، 
تي الاجتماعية والاقتصادية اللوا  ات العمرية والطبقاتامرأة من جميع الفئ  200ة  ت عينة الدراسالبيانات، شمل  ع لجم

عة من النتائج الى مجمو   الباحثون  شي في باكستان، توصلتماعي في منطقة كراتيستخدمن وسائل التواصل الاج
 أهمها: 

 
1 Ali Abdallah Alalwan, “Investigating the impact of social media advertising features on customer 

purchase intention”, International Journal of Information Management, Vol.42, October 2018, pp 65-77. 
2 Rodney Graeme Duffett, ʺInfluence of social media marketing communications on young consumers’ 

attitudesʺ, Emerald Group Publishing Limited, Vol. 18 No. 1, 18 April 2017, pp. 19-39. 
3 Essani, A. et al, ʺ Impact of social media on Women Buying Behavior Towards Textile Sectorʺ, RADS 

Journal of Social Sciences & Business Management, Jordan, Vol 4. No 1, 2017. 
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o ي على تواصل الاجتماععبر شبكات ال  كلمة المنطوقةلايراَ إيجابياَ من الوعي بالعلامة التجارية و هناك تأث
 الشراء لدى الاناث في باكستان.   سلوك

o   رض الحصول على معلومات على مواقع التواصل الاجتماعي بغ  العلامات التجارية معظم النساء تتبع
 الخصومات.العروض و   جات الجديدة والتحديثات حولنتحول الم

إلىMir،20121دراسة الدراسة  هدفت  العوام  :  ااستكشاف  الال  نحو  العملاء  اتجاهات  على  علانات لمؤثرة 
تمثل مج الفيسبوك في باكستان،  الطلاب  المأجورة عبر  في  الدراسة  الباكتمع  العاصمة  في  إسلام الجامعيين  ستانية 

طالب 68.1استمارة صالحة للتحليل منها    210ى  وتحصل عل  استمارة)استبيان(  300بتوزيع  ث  احآباد، قام الب
 طالبة.31.9و

 لباحث إلى مجموعة من النتائج أهمها: ل اتوص
o  ات العملاء نحو الاعلانات المأجورة عبر يؤثر غنى معلومات الإعلانات بشكل إيجابي في اتجاه

 الفيسبوك.
o  و الاعلانات المأجورة عبر عملاء نحلانات بشكل إيجابي في اتجاهات  تؤثر القيمة الاقتصادية للإعلا

   الفيسبوك.
  من الدراسات السابقة  الحالية  سةالدراموقع  الث: الث  ثالمبح

 الموضوع، نستنتج مايلي: بعد استعراض نتائج الدراسات السابقة التي تمت حول  
  :لسابقةالدراسات ا  التعقيب على المطلب الأول:  

 ئل المستخدمة في الاتصال التسويقي عبر شبكاتية الوسادراسات السابقة على أهمجميع ال  لقد أكدت •
عيها للحصول على الميزة التنافسية من خلال قدراتها وسؤسسات وتطوير  اعي في رقي الم التواصل الاجتم

التسويقي  التركيز العملية  في  الأساس  هو  الزبون كونه  وزيادة  فية  على  المنافسة  اشتداد  التهديدات   ظل 
 ت الصناعية والخدمية. لمؤسساه اواجوالمخاطر التي ت

لزيادة الاهتمام بهذا عظمها دراسات حديثة جداَ، نظراَ  ا في م ت السابقة أنها سيتضح من استعراض الدرا •
 مواد التجميل،  مستهلكي السلع )كالسيارات،   )القطاع الصناعي(   ت علىالموضوع، وأنها ركزت الدراسا 

 ي الخدم...( وتوجد دراسات ركزت على القطاع  ياءاع الأز قط،  ، مشروبات الطاقةلة، الألبسةالهواتف النقا
 ..(. سياحة، بنوك.)
ا   • السابقة  الدراسات  التحليلي حيث استخدمت معظم  الوصفي  الاستبانة كأت    لمنهج  لجمع داة  اعتماد 

 .لدراسةبيانات ا

 
1 Mir I., ʺ Consumer Attitudinal Insights about Social Media Advertising: A South Asian Perspectiveʺ, The 

Romanian Economic Journal, Vol.1, No.2,2012, pp: 265- 288.     
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لمختلفة، ساليبه امنهج دراسة الحالة بأ )  السابقة  راساتساسية المستخدمة في الد هناك تنوع في المناهج الأ •
ت المعمقة لا، المقابة وصفحات التواصل الاجتماعيونيكتر واقع الإللماتحليل مضمون  ، الميداني  منهج المسح 

 ؤسسي(. مع مديري العلاقات العامة والاتصال الم
لوك المخطط، ا: نموذج السالشرائي على نماذج عديدة أهمهاعتمدت الدراسات السابقة في دراسة السلوك   •

التسمصداقية    نموذج نموذج  التكنولوجيا،  تقبل  نموذج  نمو سلالمصدر،  الهرمي،  ال  المعادلة  لهيكلية، ذج 
المعدل  النمو  المنتجذج  البحلقيمة  في  لكن  الأجنبية  البحوث  في  هذا  استخدمت ،  أغلبيتها  العربية  وث 

 .رائيالسلوك الشفي دراسة    Aidaنموذج  
من • الرغم  الأدبيات   على  في    أن  شهدت  االعربية  الاهتمام السنوات  حيث  من  وتطوراَ  زيادة  لأخيرة 

تناول سابالدر  التي  اات  الاتصالات  و ت  عبر  الإعلا لتسويقية  هذا سائل  أن  إلا  الجديدة،  أو  التقليدية  م 
ربط بين المجال مجالات البحث والدراسة وال  فيع  يزال محدوداَ للغاية ويحتاج إلى مزيداَ من التنو الاهتمام لا  
والو  و ال  اقع النظري  التكعملي  التطور  الاعتبار  في  الأخذ  مع  تكو نتطبيقاته،  وظهور  نولوجيا لوجي 

االاتص الرقمية  مالات  غيرت  و لتي  اتصالات  وبيئة  المعرفة،  وتوزيع  الاتصال  مفاهيم  استراتيجيات  ن 
 عناصر الاتصالات التسويقية   راسات العربية اهتمت بدراسةلد ا  التسويق. فقد لاحظت الباحثة أن معظم

تصالات التسويقية تكاملي للاالمدخل ال  كان   ابينم  ،الفيروسيوالتسويق  لتركيز على الإعلان  ة مع افردمن
 .1جتماعيةنصات الاصة الدراسات المتعلقة بتطبيقاتها عبر الأنترنت والمغائباَ وخا

تخصص الذي يزيد من    البحثية، الأمر  تعمق شديد في تناول الموضوعاتتميزت البحوث الأجنبية بتنوع و  •
 اوصلو ماداَ على ما ترية جديدة اعتاذج ومداخل نظنمء الباحثين ويسمح لهم بتقديم إضافة معرفية و هؤلا
 تائج. من ن  إليه

التو  • أن شبكات  إلى  الدراسات  بعض  عتوصلت  حياة  من  يتجزأ  لا  الاجتماعي جزء  من اصل  دد كبير 
 لناس.ا
أدوات التسويق التقليدية بل هي ديلاَ عن  المنصات الاجتماعية ليست بأن    توصلت بعض الدراسات إلى •

 مكملة لها. 
 النوايا الشرائية والعوامل الديمغرافية مثل وق ذات ذلالة إحصائية بينات إلى وجود فر صلت بعض الدراسو ت •

 (. 2018ير فهد محمد،  ة )سهدراس

 
 . 52: ، صهجع سبق ذكر مر شيماء السيد سالم،   1
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ماً، ولمتغير على تعليلألمتغير المؤهل العلمي لصالح افروقاَ دالة احصائياَ وفقاَ    بعض الدراسات وجود أظهرت   •
تواصل ح شبكات المتغير معدل تصف  المخيمات، و د الشراء لصالحع بمكان السكن على مرحلة سلوك ما 
 (. 2018بيان هشام عيسى ياسين،  )  مثل دراسة الاجتماعي لصالح الاكثر استخداماً 

ا • العديد من  إتوصلت  السابقة  اهات ثر على اتج تواصل الاجتماعي تؤ ت مواقع اللى أن إعلانالدراسات 
 الشرائي.  وكلسو الأالمستهلكين أو النوايا الشرائية  

 مهنة العلاقات العامة.   عدت وسائل التواصل الاجتماعي في تطويراس •

الاتصالات   بين  باشر تتناول العلاقة بشكل من معظم الدراسات السابقة لم من خلال ما ت عرضه تبين أ  •
ا  التسويقية التواصل  شبكات  بمراحل  مجتمعةبأبعادها    لاجتماعي عبر  الشرائي  والسلوك  مستقل    ه كمتغير 

تابع،   بعض  كمتغير  ان  في   الدراسات علماَ  بحثت  بين    السابقة  ترتبط    أحدالعلاقة  التي  المتغيرات 
 .لشرائيجتماعي والسلوك االتسويقية عبر شبكات التواصل الا  بالاتصالات

  دراسات السابقة الحالية وال  بين الدراسة   والاختلافبه التشاأوجه  :  الثانيالمطلب  
اة، مع الدراسات السابقة من حيث: البيئة، متغيرات الدراسة، العينة، الأد  راسة الحاليةد ل يمكن مقارنة ا           

 الزمان. 
اقتصادياَ،  ، وسياسياَ و اجتماعيا  مختلفة  بيئات: لقد أجريت الدراسات السابقة في  اسةيئة الدر من حيث ب •

يو  اتكنولوجياَ، مما  في  اختلافاَ  اعني  والقيم بين  تلثقافات  انت في من ك  فمنها  الدول.  ك للمستهلكين في 
الأردن،   مثل  أجنبية  بلدان  في  وأخرى  عربية  بنغلاجنوب    المغرب، بلدان  شرق   ، ديشإفريقيا،  جنوب 

  . باكستان سيريلانكا، رومانيا، تركيا،    أستراليا،  أوروبا، أمريكا الجنوبية،
إبراز   ه الدراسة إلى ذهالدراسة هدفت    : بالنسبة لمتغيراتاسة )أهداف الدراسة(من حيث متغيرات الدر  •

الاجتماعي التواصل  شبكات  عبر  التسويقية  الاتصالات  العلاقا)ها  بأبعاد  أثر  العامة، الإعلان،  ت 
تنشالتسوي المباشر،  التسويق  الفيروسي،  المبيعات(ق  الشر   يط  السلوك  أما  على  للزبون،  الدراسات ائي 

تناولت مغالسا أ)أهمها  يرات مختلفة  بقة   التواصل الاجتماعيمواقع  ة عبر  التسويقي  الاتصالاتبعاد  أحد 
الشرائي  منفردة السلوك  الامع  الاعلان عبر  التواصل  الترويج عبر شنترنت،  ،  سلوك الاجتماعي،  بكات 

الانترنت عبر  اسالشراء  في  التنافسية  الميزة  مو تخدا،  مو م  الاجتماعي،  التواصل  التواصل  اقع  اقع 
 ية تتطابق مع الدراسة الحالية.بر ة باللغة العسااحثة لم تجد در وحسب علم البالاجتماعي..(  

العينة • الدراسا  : من حيث  عرض  همن خلال  أن  نلاحظ  السابقة  المدروسة، ت  العينات  في  تنوعاَ  ناك 
ن أو أكثر مبر وسيلة  مشتركي صفحة معينة ع   مؤسسة معينة، ومنها من استهدف فمنها من استهدف  

أ الاجتماعي،  التواصل  وسائوسائل  مستخدمي  الاج  ل و  المراهقين متالتواصل  من  معين  مجتمع  في  اعي 
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 الدراسات و زبون للوكالات السياحية،    505ت  تناول ف  لحاليةدراسة اأما ال   والشباب والجمهور بشكل عام.
 لحالية.ر من عينة الدراسة انات مختلفة أقل وأكثتناولت عيالسابقة  

المالمنهجيث  ح  من • الدراسات من حيث  تنوعت  استخدمت  :  المنهج  عمنهج؛  التحليلي لاظمها  وصفي 
 صفي، ومنها من استخدمهجين الاستكشافي والو وهو ما يطابق الدراسة الحالية، ومنها من استخدم المن

؛ الحالة  ةرن ومنها من استخدم منهج دراسومنها من استخدم المنهج المقا   أسلوب تحليل المحتوى النوعي
( وهو أسلوب يعتمد على Meta- analysis) ثاني لاتحليل المستوى دراسات  منهجوهناك من استخدم 

للدراسات  التحليلية  المنهجية  نش  المراجعة  يتم  التي  وعلوالبحوث  معين  مجال  في  زمنية  رها  فترة  ممتدة ى 
 لسابقة(. دراسات ادراسة ال)
لى استخدام كزت معظمها عحيث أداة جمع البيانات؛ ر  تنوعت الدراسات السابقة من : اةمن حيث الأد •

الم تسالا لجمع  المحتوى،عبانة  تحليل  بعضها  استخدمت  المقابلة، كما  استخدم  من  ومنها  ت   كما  لومات 
 ية. الدراسات السابقة ما يطابق الدراسة الحالفي  SPSSمجاستخدام برنا

ت ، أما الدراسات السابقة تمت في بيئا(2021)  في الجزائر سنةلحالية تمت  : الدراسة امن حيث الزمان •
التالية:و نوكانت في الس  ةعربية وأجنبي ،  2019،  2018،  2017،  2016،  2015  ،2011،2010ات 

2020 ،2021 . 
 ا يلي: دراسة الحالية عن البحوث والدراسات السابقة ميز الما يمالمطلب الثالث: 

دراسات في الجزائر على حد علم الباحثة التي ئل الا من أواالدراسات السابقة كونهتتميز هذه الدراسة عن   ❖
الاتصالا  تدرس عبروسائل  التسويقية  شبكات ت  المستهلك     سلوك  على  وأثرها  الاجتماعي  التواصل 

ة تطرقت إلى عنصر واحد وأن معظم الدراسات السابق  المؤسسات السياحية()احة  السيالشرائي في قطاع  
وبعد   عة لدراسة تأثيرها على السلوك الشرائي للمستهلك.مجتم   عناصر ولم تأخذ هذه العناصرال   هذهمن  

الكلي   لابد من التركيز على التأثير الكلي لهذه العناصر معاَ لأن التأثير   بقة كانالدراسات السا  التعمق في 
مجت الاتصالاللعناصر  مبدأ  أساس  هو  معاَ  لكي نخمعة  المتكاملة  التسويقية  أحد   رج ت  دراسة  بوتقة  من 

 دون الرجوع للتأثير الكلي لهاَ معاَ. فقط    العناصر
الاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل  )تقل  سالمة بين المتغير  لعلاقرفة احاولت مع  ةهذه الدراس ❖

-المكون العاطفي   -يالادراكالمكون  )المراحل  لى مراحل الاستجابة للمستهلك وفق الاجتماعي(، وأثره ع
 كمتغير تابع.   كون السلوكي(الم
السابقة في   لدراساتأغلب ا ا وجهتمنبيالدراسة الاستبانة لزبائن الوكالات السياحية    ذه ت ه وجه ❖

النقال زبائن متعاملي الهاتف  شبكات التواصل الاجتماعي استباناتها لزائر التي درست التسويق عبر  الج
من أهمية يزيد  ، وهذا التسويق بالهاتف  تستخدم لاتصالات  يدو( رغم أن شركات اموبيلييس، جازي، أور )
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ودعم كبير لما لها    اهتمام التي تحتاج إلى سات السياحية  سؤ البحث حيث ركز على القطاع السياحي والم
 الاقتصاد. أهمية في تطوير  

هر أهميتها واضحة من من المزيج الاتصالي( لم تظ)ر   أن هناك بعض العناصحسب بعض الدراسات تبين ❖
شبكات التواصل الاجتماعي والعلاقات العامة عبر   ر عبرات السابقة كالتسويق المباشراسالد خلال  

الدراسات ركزت على الإعلان والترويج وتجاهلت العناصر   أن معظم   لاجتماعي، حيث كات التواصل ابش
ة ملل الاتصالات التسويقية المتكاعناصر هي في غاية الأهمية للوصو الباحثة أن هذه ال  الأخرى، وترى 

 . قية المتكاملةيو تكامل هذه التقنيات معاَ لتحقيق الاتصالات التس  وة فيوالحصول على الفائدة المرج
المستقل   ة الإحصائية من أجل معرفة تأثير أبعاد المتغير ت استخدمت في المعالجعدد كبير من الدراسا ❖

 ر من تخدمت خوارزمية شجرة القرا(، لكن الدراسة الحالية اسعددلمتعلى المتغير التابع )تحليل الانحدار ا
 . معرفة هذا التأثير أجل
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 ل: ص فخلاصة ال
 راسات السابقة في عدة نقاط أهمها: ادة من الد تمت الاستف 
 . إثراء الجانب النظري للدراسة ❖
 .المشابهة العربية والأجنبيةات  من خلال اطلاع الباحثة على العديد من الدراسدراسة مشكلة ال   بناء ❖
 داتها.اختيار منهج الدراسة وبناء أ ❖
 الاستبيان.  بناء ❖
 م عينة الدراسة. د حجتحدي  ❖
 باللغة العربية أو الأجنبية.راجع سواءاَ  على بعض الم  لو صالح ❖
 لدراسة.الإحصائية المناسبة ل  ات التعرف على نوع المعالج ❖
 . تدعيم الإطار النظري بنتائج دراسات وابحاث ❖
 ات. وصيوت  ت السابقة في تقديم مقترحات الاستفادة من نتائج الدراسا    ❖
 سات السابقة. الدرالية و اسة الحار د نتائج الو الاختلاف بينمدى الاتفاق امقارنة   ❖

 كالآتي:   ةيجنب ة الألقد استعرضنا في هذا الفصل الدراسات السابقة باللغة العربية واللغ
المس   بالمتغير  المتعلقة  ع )الدراسات  التسويقية  الاتصالات  وهو  شتقل  الاجتماعي( بر  التواصل  بكات 
بالمتغ و المتعلقة  الشر )الدراسات  السلوك  وهو  التابع  و)الدراسائاير  الاتصالا   تي(  بالمتغيرين   تالمتعلقة 

الشر  الاجتماعي والسلوك  التواصل  العلاقة تهلك(للمسائي  التسويقية عبر شبكات  لاختبار وجود  ، تمهيداَ 
  ين المتغيرين في الفصل القادم.والأثر ب
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   الثالث الفصل

لتسويقية عبر  ت االدراسة الميدانية لتأثير الاتصالا

وك الشرائي عي على السلشبكات التواصل الاجتما

 لزبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر
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كات التواصل الاجتماعي على  تصالات التسويقية عبر شبتأثير الا ل لث     الدراسة الميدانيةالفصل الثا
 ئي لزبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر شرالالسلوك ا
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 تمهيد: 
المفاهي د  لق    الإطار  توضيح  إلى  الأول  الفصل  في  الد   يمتطرقنا  عبر   سة رالمتغيرات  التسويقية  )الاتصالات 

راسات السابقة وسنقوم في هذا الفصل عرفة الد لم  ني ، والفصل الثاشبكات التواصل الاجتماعي والسلوك الشرائي(
ت التسويقية عبر شبكة ر واستقصاء واقع الاتصالا لسياحية العاملة بالجزائوكالات ااسة ميدانية لعينة من زبائن البدر 
اسيالف الفصل إلى لشبوك والسلوك  بينهما، ومن أجل ذلك قسمنا هذا  العلاقة  أثر وطبيعة  للزبون واستنتاج  رائي 
  كما يلي: ثينبحم

الأول ✓ الطر   المبحث  باستعراض  فيه  المستخدمة  نقوم  والأدوات  الديقة  مفي  مجتمع راسة  ن خلال تحديد 
 المستخدمة.  وعرض الأساليب الإحصائيةالدراسة وتحديد المتغيرات  وعينة  

 نقوم في هذا المبحث بعرض نتائج الدراسة واختبار الفرضيات.   : الثانيث  بحالم ✓
الثالث: ✓ الدراسةم  قو سن  المبحث  نتائج  بمناقشة  تفسير   فيه  من خلال  الن  وذلك  وربط  تائج المخرجات، 

ومقار بالفر  التو ضيات  الأخير  وحلو نتها، وفي  استنتاجات  إلى  ومقارنصل  المطروحة  للإشكالية  النتائج   ةل 
 بالنتائج الحالية.   قةالساب
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 سة( رالدالمبحث الأول: الإجراءات المنهجية )طريقة وأدوات ا
لخصائص مجتمع   ناسبة لأدوات والأساليب الإحصائية المالدراسة سوف يتم استعمال مجموعة من افي هذه 

 لك كما يلي: ذ ل   يل المعطيات وسوف نتطرقسة؛ بغرض عرض، معالجة وتحلوعينة الدرا
 طلب الأول: طريقة جمع البيانات لما

 الفرع الأول: مجتمع الدراسة واختيار العينة 
تتوفر   التي ،  ئرزابالجالسياحية العاملة    الوكالات زبائن    يشمل مجتمع الدراسة جميع:  وعينة الدراسة  سة درامجتمع ال

 لتالية: الشروط ا  فيهم
 أن يكون المبحوث لديه حساب فيسبوك؛ ❖
 مع وكالة سياحية.   ق وأن تعامل سب  نو أن يك ❖

الدراسة: بطريقة    عينة  الدراسة  عينة  مفردات  اختيار  العينة   في  اعتمدنا  قصدية.ت  وهما  عينتين  على  دراستنا 
 ا لجمع البيانات. ية فتم اعتمادهالعينة النهائ  س )الاستبيان( أماف التأكد من صلاحية أداة القيا الاستطلاعية بهد 

 ة ي العينة الاستطلاع 
العينة   من  اتتكون  من   22لاستطلاعية  التأكد  وذلك بهدف  خصائصهم  وبمختلف  واناث  ذكور  بين  مبحوث 

 )الاستبيان(   داةالأصلاحية  
  :العينة النهائية

لنرى الآن هل العينة كافية أو   ،اخترناها عشوائياَ   والإناثذكور  مبحوث بين ال  505  النهائية من   تتكون العينة   
)للحكم على وجود 0.5واخترنا القيمة المرجعية    p=0.709بين المتغيرين  باط  اب معامل الارتسغير كافية، قمنا بح

ان    Spss v27ووجدنا باستخدام    %.5، عند مستوى الدلالة  0.99ط( بقوة اختبار كبيرة=تبالار أو عدم وجود ا 
 ية. فاللحكم على العلاقة بين المتغيرين ومنه العينة ك  166القيمة الدنيا لحجم العينة  

بعد   وكيسبوالف  الإيميل  عن طريقgoogle formsبعد نمذجته في    الاستبيان الكترونيا  توزيع   ت   :نتبياالاستوزيع  
الحصول   اجل  من  السياحية  بالوكالات  و الاتصال  الالكتروني  الزبائن  بريد  حساباتهم  على  الفيسبوكعناوين   .في 

 لى التوزيع الالكتروني نظرا ل: نا عة كورونا اقتصر حئلنا تنويع طرق توزيع الاستبيان إلا أنه وبسبب جاو حا
 . أشهر وغلق الوكالات السياحية  06الحجر الكلي لفترة   •
 قف نشاط العديد من الوكالات بسبب توقف الرحلات. و ت •
 .المرض داخلياَ وخارجياَ   شارانتبسبب    عن السفر   الزبائنف  و ز ع •
غة من دون زبائن نظراَ فار   ، تجد الوكالاتاهعد رفع الحجر وعودة بعض الوكالات لممارسة نشاطوب  حتى  •

 يم. لتوقف الذهاب إلى الحج والعمرة وغلق الشواطئ بالنسبة للتخي
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والمح • الخسارة  بسبب  الوكالات  من  العديد  نشاط  الحجر  تصفية  جراء  بهم  لحقت  التي   وتوقفالكلي  نة 
 يف الإيجار وغيرها...واستمرار توقف النشاط. كاللت وتسديدهاالرحلات 

 الدراسة ات  ع الثاني: متغير ر فال
  تتمثل متغيرات الدراسة فيما يلي:

لفيسبوك، الإعلان عبر ابجميع أبعادها )  قية عبر الفيسبوكسويالت: ويتمثل في الاتصالات  المتغير المستقل ➢
المبيعات عبر الفيسبوك، التسويق لفيسبوك، تنشيط  ق المباشر عبر االفيسبوك، التسويقات العامة عبر  العلا

 (. سبوكيروسي عبر الفيفلا
التابع ➢ الإالمتغير  )المكون  بأبعاده  الجزائري  للزبون  الشرائي  السلوك  في  ويتمثل  العاطفي اكيدر :  المكون   ،

 والمكون السلوكي(. 
 الدراسة المقترح(: يوضح نموذج  22-  3الشكل رقم )

 
 سابقة لابالاعتماد عل الدراسات  المصدر: من إعداد الطالبة  

 

 

الفيسبوك  عبر الإعلان  
سبوك الفي عبر العامة العلاقات  

الفيسبوك  عبر المبيعات تنشيط  
الفيسبوك  عبر المباشر التسويق  

الفيسبوك  عبر الفيروسي يقتسو ال  
 

غير التابع المت  
 السلوك الشرائي 

لإدراكي( )افيالمكون المعر   
العاطفي المكون ا  

سلوكي المكون ال  

 السن 

لتعليمي وى استلما  

 الحالة المهنية 

الشهري  دخلال  

 عدد سنوات المشاركة في الفيسبوك 

 الجنس 

 معدل التصفح للفيسبوك 

فيسبوك شراء الخدمة عبر ال  
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 : تلخيص معطيات الدراسة ثالثالفرع ال
ل مقياس  على  بالاعتماد  المجمعة  والمعطيات  البيانات  ايكر لتحليل  حساب ت  على  اعتمدنا  لخماسي 

 ة.عياريية المرجحة والانحرافات المالمئوية والمتوسطات الحسابنسب  التكرارات النسبية وال
ير موافق بشدة، غير موافق، الخيارات )غ  ي الذي يعبر عنساوقد ت الاعتماد على مقياس ليكرت الخم         

ترتيبي،   مقياس  وهو  بشدة(  موافق  موافق،  ليكرت دو والجمحايد،  الموافقة حسب جدول  درجات  يوضح  التالي  ل 
 لخماسي:ا

 الخماسي   الموافقة حسب مقياس ليكرتدرجات   (: يوضح3- 3جدول رقم )
 شدة موافق ب موافق  د يمحا غير موافق   غير موافق بشدة  البيانات 

 5 4 3 2 1 زالترمي

أعلاه، حيث أعطينا كل إجابة درجة  ول  لجدعلى ا  Spss v27درجات مقياس ليكرت التي ت إدخالها في برنامج  
 كالتالي: 

 . 1غير موافق بشدة: درجة:  ؛2؛ غير موافق؛ درجة3ايد: درجةمح؛  4موافق: درجة ؛5دة: درجةق بشمواف
 جدول ليكارت الخماسي ب  وسطات حس زيع المتيقة تو ر ط(: يوضح 4- 3جدول رقم )

 مجال المتوسط الحسابي المرجح  درجة المقياس  المجالات
 01.8-1  غير موافق بشدة  الأول  اللمجا

 2.61  – 1.81  موافق  يرغ المجال الثاني

 3.42  – 2.62 محايد ث الثال  المجال

 4.23- 3.43 موافق لرابع ال االمج

 5  – 4.24 دة شب  موافق المجال الخامس

 ة إعداد الطالب  المصدر: من 
 الحسابي المرجح   وسط لمتتصنيف الإجابات وفق ا  يوضح  (03-05)رقم  الجدول                

 س الثاني الدرجة المكافئة للمقيا اس الأول الدرجة المكافئة للمقي  المرجح  مجال المتوسط الحسابي المجالات

 سلبي منخفض  2.33  – 1 المجال الأول
 متردد متوسط  3.67 -2.34 الثاني  لاالمج

 إيجابي  مرتفع 5  – 3.68 المجال الثالث 
 ة: من إعداد الطالبالمصدر
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 سة الثاني: الأدوات والأساليب المستخدمة في الدرا  طلبالم
 الميدانية   الفرع الأول: أداة الدراسة 
ر الوقت بعين الاعتبا  للزبون وأخذاَ   يئا والتي تتعلق بالسلوك الشرايانات التي يراد جمعهبناءاَ على طبيعة الب

البحث وجدنا أن الأداة المناسبة والأكثر   يعةوطبالمسموح به لإجراء هذه الدراسة الميدانية والإمكانيات المتاحة،  
عبارة حول المتغير المستقل   38يان ب  ت وضع وتصميم الاستبستبيان وقد  راسة هي الاة لتحقيق أهداف الدفعالي

ال) الفستالاتصالات  عبر  التابع    عبارة19و  (يسبوكويقية  المتغير  الشرائي)حول  بعض (السلوك  على  بالاعتماد   ،
موعة من على مج  ستبانةالدراسة، وقد ت عرض الا باللغة العربية والأجنبية التي لها علاقة بموضوع    الكتب والمراجع

نه، وأخذ تغافل عح ما ت الرشاد وتصحيلإ وااموا بدورهم بتقديم النصح  اتذة الجامعيين ، الذين قالمحكمين من الأس
 (.1)  مصورته النهائية للاختبار باللغة العربية المبينة في الملحق رق

لقيا  :الاستبيانأداة   المستعملة  الأداة  التسويقية  وهو  الاتصالات  أثر  على شب  عبرس  الاجتماعي  التواصل  كات 
ث أجزاء مفصلة  د ت تقسيمه إلى ثلا، وقماسيلخليكارت االوطن وفقاَ لمقياس  أنحاء  سلوك الشرائي للزبون عبر  ال

 كما يلي: 
البالبيانات الشخصية-أ  عينة الدراسة  وظيفية لأفرادلمرتبطة بالخصائص الشخصية واليانات ا: يتضمن هذا الجزء 

 ج ما للبرناومات الشخصية بأرقام للمساعدة في إدخاله ل هذه المعل وقد ت إدخا.....( نس، العمر، لجا)والمتمثلة في 
 (. SPSSv27ي )حصائالإ
 ي: أبعاد كما يل  05مقسمة على    رات الاتصالات التسويقية عبر الفيسبوك عبا  –ب
 . 16إلى العبارة01من العبارة    عبارة مرقمة   16ن عبر الفيسبوك: ويتضمن  علاالإ–1
 . 19إلى العبارة   17عبارات مرقمة من العبارة    03: ويتضمنالعلاقات العامة عبر الفيسبوك  –2
 . 25إلى غاية العبارة    20عبارات مرقمة من العبارة    06ويتضمن  لمباشر عبر الفيسبوك:  ا  يقسو تلا  –3
 .29ة  إلى العبار   26رقمة من العبارة  الفيسبوك: وتتضمن أربع عبارات مبيعات عبر  الم  نشيطت  –4
 .38رة  العباإلى    30عبارات مرقمة من العبارة    09فيسبوك: وتتضمن  التسويق الفيروسي عبر ال–5
 . 91عبارة  إلى ال01عبارة مرقمة من العبارة  19إلى ثلاثة ابعاد وتتضمن    مقسمة الشرائي:  عبارات السلوك  –ج
 .03إلى العبارة01بارة  قمة من الععبارات مر   03المكون الادراكي: ويتضمن  –1
 .06إلى العبارة  04عبارات مرقمة من العبارة   03المكون العاطفي: ويتضمن   –2
 . 19إلى غاية العبارة    07العبارة عبارة مرقمة من    13  تضمن: وييكو ون السلالمك  –3
 
 

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


كات التواصل الاجتماعي على  تصالات التسويقية عبر شبتأثير الا ل لث     الدراسة الميدانيةالفصل الثا
 ئي لزبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر شرالالسلوك ا

 

93 

 

 ستخدمة في معالجة البيانات ئية المالفرع الثاني: الوسائل الإحصا
عبارات   جابات أفراد عينة الدراسة من خلال ئية تمكننا من التحليل الجيد لإ على نتائج إحصامن أجل الحصول  

  SPSSوكذلك برنامج   SPSS Modeler 18.2.1برنامج    : يةتالال  الإحصائية  ج البرامالاستبيان استخدمنا  
 وكانت الوسائل الإحصائية للتحليل هي:   2019إصدار    Excelفت  الجداول لميكروسو   برنامج، 27إصدار  

 لأداة. : لحساب ثبات وصدق ا لفا كرونباخحساب أ ❖
ال ❖ للعوامل  طبقاَ  العينة  مفردات  توزيع  لمعرفة  المئوية  والنسب  العمر، )   فيةديمغراالتكرارات  الجنس، 

 ، الحالة الاجتماعية(؛المؤهل العلمي
واقع ن قياس أجل اتجاه عينة أفراد الدراسة ومعرفة  م:  رافات المعياريةحساب المتوسطات الحسابية والانح ❖

 والسلوك الشرائي للزبائن.  لفيسبوكالاتصالات التسويقية عبر ا
الأهمية   ❖ للمتوسط، ونحصل (:  The relative importance)النسبية  حساب  النسبي  الوزن  هي 

 لخماسي.د اليه من قسمة الوسط الحسابي لكل عبارة على أعلى درجة يأخذها مقياس ليكر ع
الحسابي   ❖ مدل (:  Weighted Mean) المرجح  المتوسط  تعطي  قيمة  عن  عبارة  أولي هو  لطبيعة   ول 

 .ستبيان البيانات وتستخدم لتحديد مستوى إجابات أفراد العينة لفقرات الا
 ؛ عتداليةالالاختبار    اختبار شابيرو ويليك  ❖
الفروقاMann – Whitneyاختبار ❖ لأثر  الإحصائية  الدلالة  في لدراسة  المتغير ت  تجاه  الجنس  عامل   

 ين مجموعتين من البيانات الترتيبية؛صائية بإذا كان هناك فروق ذات دلالة إح لمعرفة ما -التابع 
الد Kruskal – Wallisاختبار   ❖ العواملدراسة  في  الفروقات  لأثر  الإحصائية  تجاه لالة  الديمغرافية  ل 

التابع ذات    -المتغير  فروق  هناك  إذا كان  ما  من دلا لمعرفة  أكثر  أو  مجموعات  ثلاث  بين  إحصائية  لة 
 انات الترتيبية؛ البي
 ؛لقياس قوة الارتباط بين متغيرات الدراسة  يرسونرتباط بحساب معامل الا ❖
عرفة قوة تأثير المتغير المستقل على لم   طي المتعدد )طريقة المربعات الصغرى(:حساب معامل الارتباط الخ ❖

 ؛ ر بين العواملمؤثالمتغير التابع وقياس أقوى عامل  
تابع ومتغيرات مستقلة وذلك متغير    نموذج إحصائي يعبر عن علاقة بينوهو  :  الانحدار الخطي المتعدد ❖

أحد المتغيرين بمعلومية قيمة غير التابع. ويمكن من خلاله تقدير قيمة  لمعرفة تأثير أبعاد المتغير المستقل في المت
 ؛ المتغير الآخر

القرار ❖ ا:  شجرة  الأفعال  لقر تمثل شجرة  الكثير من  عليه  بياني موضحاَ  الممكنة ومن ار شكل  البدائل  أو 
ا جلطبيعة  حالات  ببناء  القرار  متخذ  أمام  صعوبة  هناك  يكون  عندما  القرارات  شجرة  دول ونستخدم 
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هذه النتائج بالأرباح أو الخسائر أو المنفعة، حيث تشير المربعات في   النتائج الشرطية سواء كان معبراَ عن 
تي تظهر فيها حالات واقع الا العقد الدائرية فتشير إلى المالشجرة إلى المواقع التي يتخذ فيها القرار أمذه  ه

ا د وتسمى هذه الأسهم بالأغصان ويوضع عليهالطبيعة وهناك أسهم تصل بين هذه المربعات وهذه العق
با  المعروفة  النهائية  القيم  أما  الطبيعة  لحالات  المتوقعة  نهاية لعو الاحتمالات  في  توضع  القرار(  ائد)نتائج 

 ة من حالات الطبيعة. كل حال  عبرة عن كل نتيجة نحصل عليها منالأغصان الم 
 الفرع الثالث: اختبار أداة الدراسة 

ال :  الظاهري للأداةالصدق  -أولاَ  ت عرضها على أساتذة محكمين، وفي ،  دراسة ظاهرياَ لمعرفة مدى صدق أداة 
بإعا قمنا  آرائهم  مفهومة  دة  ضوء  تكون  حتى  الاستبيان  عبارات  بعض  إلى صياغة  الأخير  في  لنصل  وواضحة، 

 (. 01هائية للاستبيان )أنظر الملحق رقمورة النالص
 ت التسويقيةثبات وصدق مقياس الاتصالا  ثانيا: 

 سم بالثبات إذا قدمت نتائج متقاربة عند تكرار عملية القياس. نقول إن الأداة تتالثبات:   .1
 . ة )المتغير( التي من أجلها صممتإن الأداة تتسم بالصدق إذا وجدناها تقيس الصفول  نقالصدق:   .2

تحصلنا على   SPSS v27  ةبناءا على مخرجات برنامج الحزم الإحصائي:  ات مقياس الاتصالات التسويقيةثب  -  
 الأول وقيمة ألفا كرونباخ كما هو موضح في الجدول التالي:   عدد فقرات المحور

 ( يبين ألفا كرونباخ للمحور الأول 06- 03)رقم  الجدول 
 عدد الفقرات  رونباخألفا ك

0.949 38 

 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة من إعداد الطالب  المصدر: 

  0.949فقرة وأن ألفا كرونباخ لهذا المحور هي    38دول أن عدد الفقرات في هذا المحور هي يتضح من خلال الج

 بدرجة عالية من الثبات.   بات عالي وهذا يدل على أن المحور الأول يتمتعلثوهو يشير إلى أن معامل ا
رفة معامل معومن أجل    (7 -3)اعتمادا على الجدول رقم    : ق لمقياس الاتصالات التسويقيةمل الصد معا  -

 كما هو موضح في الجدول التالي:   دقالصدق نقوم بحساب معامل الص
 محور الاولل( يبين معامل الصدق ل7- 3الجدول رقم )

 عدد الفقرات  معامل الصدق 
0.947 38 

 SPSS v27لى مخرجات برنامج تمادا عاع  ة المصدر: من إعداد الطالب
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قوي مما   وهو معامل صدق   0.947ساوي  لصدق للمقياس يمعامل ايتضح أن    (7 - 3)رقم  الجدول من خلال  
 أن المقياس صادق ونستنتج أن المقياس صالح للدراسة. يعني 
 قياس السلوك الشرائي ثبات وصدق م  ثالثا:

 السلوك الشرائي   ثبات مقياس  -
ا كرونباخ كما تحصلنا على عدد فقرات المحور الثاني وقيمة ألف   SPSSمج الحزم الإحصائية  ات برنابناءا على مخرج

 : هو موضح في الجدول التالي
 ( يبين ألفا كرونباخ للمحور الثاني8- 3الجدول رقم )

 لفقرات عدد ا ألفا كرونباخ
0.895 19 

 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة المصدر: من إعداد الطالب
هي         المحور  هذا  الفقرات في  عدد  أن  الجدول  خلال  من  أ   19يتضح  وأن  له فقرة  هي لفا كرونباخ  المحور  ذا 

 لثبات.عالية من ا  ثبات عالي وهذا يدل على أن المحور الثاني يتمتع بدرجة شير إلى أن معامل الوهو ي  0.895
 وك الشرائيمعامل الصدق لمقياس السل   -

( ومن أجل معرفة معامل الصدق نقوم بحساب معامل الصدق كما هو موضح في 9- 3رقم )اعتمادا على الجدول 
 الجدول التالي: 

 الثانيمعامل الصدق للمحور  ( يبين 9- 3الجدول رقم )
 عدد الفقرات  معامل الصدق 

0.946 19 

 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة البن إعداد الطالمصدر: م 
وهو معامل صدق قوي مما يعني أن المقياس  0.946الصدق للمقياس يساوي معامل   من خلال الجدول يتضح أن 

 في الدراسة.   لح للقياس لاستعماله القول إن هذا المقياس صا  وعليه يمكننا  .صادق
 ا يلي:ورين وهو كم والجدول التالي يلخص الثبات والصدق للمح

 ت لمحاور الاستبيانل الثبامعام  (:10- 3الجدول رقم )                                
 عدد الفقرات معامل الصدق ألفا كرونباخ المحاور

 38 0.974 0.949 يسبوك تصالات التسويقية عبر الف ور الاول: الاالمح

 19 0.946 0.895 المحور الثاني: السلوك الشرائي

 57 0.978 0.958 ستبيان الا

 SPSS V27طالبة وفقا لمخرجات : من اعداد الالمصدر
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 ابع: خصائص عينة الدراسةفرع الر ال
 ها فيما يلي:  يتسم أفراد عينة الدراسة بعدة سمات يمكن توضيح

 عينة الدراسة وفقا لمتغير الجنس.  التالي توزيع أفراد  يوضح الجدولمتغير الجنس:  
 اد العينة حسب متغير الجنس: توزيع أفر (11- 3الجدول رقم )

 
 
 
 
 

 SPSS v27رجات برنامج اعتمادا على مخ  ة المصدر: من إعداد الطالب
ية فكانت نسبة المتبقأما ال  % 70.1( أن أعلى نسبة كانت للإناث وتقدر ب  3-11حظ من الجدول رقم )نلا

 ا راجع إلى: وهذ   %،29.9للذكور بنسبة  
 ربما تعود للصدفة.  •
د بع  envoyéابات غير مستردة نظرا لضعف الأنترنت، حيث يقوم الفرد بضغط زر  هناك إج •

 في رابط الاستبيان في حد ذاته.ضافة إلى حدوث مشكل  تصل الإجابة للباحث، بالإالإجابة ولا  
العينة الإناث بالإجابة على   وتذكير أفراد الاتصالرج في إعادة  فلا تجد الحأو لأن الباحثة أنثى،   •

ن وني، ولأهناك عزوف في المجتمع عن ملء الاستبيان وخاصة الإلكتر ، لأنه  الإلكتروني  ستبيان الا
يتحججون بضعف الأنترنت وعدم مساعدة نت عن طريق الهاتف فبية الناس يتصلون بالأنتر غال

 ستبيان. الاالهاتف في ملء  
 . نيالإلكترو   للإجابة على الاستبيان ا لأن الإناث لديها بعض من الصبر  ربم •
عكس الذكور من ناث الموظفات، يتبق لهم جزء من الراتب لاستخدامه في السفر على  للإنسبة  بال •

 المفروض التزاماتهم أكثر. 
نتيجة   يتنافى مع تفسير  ثر تسوق عبر الفيسبوك والأنترنت وهذه النتيجة وهذا الربما لأن النساء أك •

 :الدراسةد عينة  توزيع أفراوالشكل التالي يوضح      (. بحوص نسيمة)دراسة  
 
 
 

 نوع الجنس التكرار  %المئوية    النسبة
 ذكر 151 29.9
 أنثى 354 70.1
 المجموع  505 100
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 توزيع أفراد العينة حسب متغير الجنس:  (23- 3)  الشكل رقم

 
 v27 SPSSاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر: 

 السن يرعينة الدراسة وفقا لمتغ   يوضح الجدول التالي توزيع أفرادمتغير السن:  
 ينة حسب متغير السنراد العتوزيع أف  (:12- 3الجدول رقم )

 فئة الأعمار  لتكرار ا  %ويةالنسبة المئ
 سنة  20أقل من   9 1,8
 سنة  30إلى    21من   267 52,9
 سنة  40إلى    31من   171 33,9
 سنة  40من   رأكث 58 11,5
 المجموع  505 100

 SPSS v27جات برنامج اعتمادا على مخر   ة الطالبالمصدر: من إعداد  
ســنة( بنســبة مئويــة تقــدر    30إلى    21مــن  عمريــة )حــظ أن أعلــى نســبة كانــت للفئــة ال( نلا3-12مــن الجــدول رقــم )

ــنة( بنســـبة مئويـــة    40إلى    31ن )مـــن  ثم تليهـــا الفئـــة العمريـــة مـــ  %،52.9ب: ــبة   ،% 33.9سـ في حـــين كانـــت النسـ
مـن    مريـة )أقـلفئـة العأما النسـبة المتبقيـة فكانـت لل  %.11.5:سنة بنسبة تقدر ب  40من    المئوية للفئة العمرية أكثر

 وهذا راجع إلى:%، 1.8ب:  ية تقدرسنة( بنسبة مئو   20
 لأن أكثر المشتركين في الفيسبوك من الشباب. •
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حيـث    التواصـل الاجتمـاعي مـن فئـة الشـباب،  سـبوك وتطبيقـاتيوالفن الفئة الأكثـر اسـتخداماَ للأنترنـت لأ •
روى  تفسـير والنتيجـة تتفـق مـع دراسـة أوهـذه ال تميل كثـيراَ لاسـتخدام هـذه الوسـيلة،  أن الفئات الأخرى لا

 بحوص نسيمة.،  بابكر  احمصب
  تحــاول البحــث  التخــرج وحــديثي التوظيــف ومنــههــي فئــة تضــم حــديثي    [ســنة  30 -21مــن  ]مــن  لأن الفئــة   •

    .رحلات والمخيمات ...إلوالتنزه من خلال الذهاب إلى ال  عن مصادر الترفيه
سـنة    20أقـل مـن  للفئـة    لأن الفيسبوك لا يسـمح  [سنة20من  أقل  ]ة في حين كانت أقل نسبة للفئة العمري •

لغــرض ترفيهــي ولــيس اقتصــادي وهــذه    وتســتعمل الأنترنــت  بالتســجيل ولأن هــذه الفئــة لــيس لــديها دخــل
 .بحوص نسيمةتتفق مع دراسة    النتيجة

فـتح  يهتمـون بالكبـار في السـن لا    وهـذا لأن   % 11.5ى  تحصلت علـ  [سنة  40كثر من  أ]أما الفئة العمرية  •
 حساب في الفيسبوك. 

  يوضح ذلك:الموالي  والشكل 
 توزيع أفراد العينة حسب متغير السن (:24 -3)رقم  الشكل  

  
 v27 SPSSاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر: 
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 قا لمتغير المستوى التعليميراد عينة الدراسة وفيوضح الجدول التالي توزيع أف  المستوى التعليمي: 
 ستوى التعليمي متغير الم(: توزيع أفراد العينة حسب  13- 3قم )الجدول ر 

 المؤهل العلمي  التكرار   %النسبة المئوية
 متوسط  2 4,
 ثانوي 32 6,3
 جامعي  471 93,3
 موع لمجا 505 100

 SPSS v27رنامج  اعتمادا على مخرجات ب  ةالمصدر: من إعداد الطالب
ثم   % 93.3ب:  ية تقدر  كانت لفئة الجامعيين بنسبة مئو   نسبة  أن أعلى ( نلاحظ  3-13)رقم من الجدول        

.  4بنسبة    سطالنسبة المتبقية بنسبة فكانت لفئة المتو ، أما  % 6.3تليها فئة المستوى التعليمي الثانوي بنسبة مئوية

 : ، وهذا راجع إلى% 
 لكتروني. يان امستواهم الدراسي لا يسمح لهم بملء استببة وذلك لأن فئة المتوسط تحصلت على أقل نس •
 ، ربما لتعودهم على ملء الاستبيان الالكتروني. لجامعيينأعلى نسبة كانت لفئة ا •

 والشكل التالي يوضح ذلك: 
 حسب متغير المستوى التعليمي ة  توزيع أفراد العين  (:25 - 3)الشكل رقم  

 
 v27 SPSSنامج  اعتمادا على مخرجات بر   المصدر: 
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 الة المهنيةغير الحيع أفراد عينة الدراسة وفقا لمت توز يوضح الجدول التالي  الحالة المهنية:
 المهنية (: توزيع أفراد العينة حسب متغير الحالة  14- 3الجدول رقم )

 
 
 

 
 
 
 
 

 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج    ةالبداد الط: من إعالمصدر               
ثم تليها  %،54.5مئوية تقدر ب بة حظ أن أعلى نسبة كانت لفئة الموظفين بنس( نلا3-14من الجدول رقم)      

أما بالنسبة لفئة    ،% 13.1حين كانت فئة العاطلين عن العمل بنسبة    ، في 25.3فئة الطلبة بنسبة مئوية تقدر ب:
 لى: وهذا راجع إ  أما النسبة المتبقية فكانت لفئة المتقاعدين،  % 5.3نت نسبتهمرة فكاالأعمال الح

ا • النسب  ارتفاع  فإن  الباحثة  أفراد  لمئوفق رأي  يعزى إلى كون  الموطفين  الطلاب وفئة  فئة  وية في كل من 
ى، ن الأخر بكة الفيسبوك أكثر من فئات المهدام شتين تجيد العمل على شبكة الأنترنت واستخالفئهاتين 

 (. 2015موصللي،وهذه النتيجة تتفق مع دراسة) 
 بحكم عددهم الكبير في المجتمع. أعلى نسبة لفئة الموظفين  •
 غلبيتهم لا يملكون حسابات فيسبوك.أ ئة المتقاعدين بحكم أن لف  أقل نسبة •
يس لديهم دخل فربما لا يهتمون أنهم لبحكم   % 13.1 عن العمل تحصلت على نسبة  عاطلينفئة ال •

 بالوكالات السياحية. لسفر و با
 والشكل التالي يوضح ذلك:   
 
 
 
 
 

 هنيةالم  الحالة التكرار  %النسبة المئوية
 طالب  128 25,3
 موظف  275 54,5
 متقاعد 9 1,8
 بدون عمل  66 13,1
 أعمال حرة  27 5,3

 المجموع  505 100,0
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 هنية الم  توزيع أفراد العينة حسب متغير الحالة  (: 26 – 3الشكل رقم)
 

 
 v27 SPSSاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر:

 فقا لمتغير الدخل الشهريراسة و وضح الجدول التالي توزيع أفراد عينة الد ي :الدخل الشهري
 (: توزيع أفراد العينة حسب متغير الدخل الشهري15- 3رقم )  الجدول

 
 
 

   
 
 
 

 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج    ةإعداد الطالبر: من  المصد             

الجدول             )من  لفئ3-15رقم  نسبة كانت  أعلى  أن  ا( نلاحظ  ) ة  الشهري    دج(  18000أقل من  لدخل 
فئ  %،37.8بنسبة مئوية تقدر ب: تليها  في حين    ،% 33.9  ( بنسبة مئويةدج  45000من    ل )أكثرة الدخثم 

 الدخل الشهري تكرار ال %النسبة المئوية
 دج  18000أقل من   191 37,8
 دج  30000  -دج    18000من   56 11,1
 دج  45000  -دج    30001من   87 17,2
 دج  45000أكثر من   171 33,9
 وع المجم  505 100,0
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 أما النسبة المتبقية %.17.2( بنسبة تقدر ب:دج 45000 -دج   30001 دخل )منفئة ال كانت النسبة المئوية ل 
 وهذا راجع إلى:   %،11.1( بنسبة مئوية تقدر ب:دج  30000  -دج    18000من  فكانت لفئة الدخل ) 

 ئر.ضعف مستوى الدخل في الجزا •
 شغيل.الت  لعملوا ضمن إطار عقود ما قبفهم ي  د كبير من الجامعيين ليسوا مثبتينعد  •
ــذا ا • ــومي، وهـ ــة يعملـــون في الوظيـــف العمـ ــهادات الجامعيـ ــاملي الشـ ــعف  عـــدد كبـــير مـــن حـ ــم بضـ لأخـــير يتسـ

 الأجر.
 ضح ذلك:يو   والشكل الموالي 

 ريتوزيع أفراد العينة حسب متغير الدخل الشه:  (27 - 3)الشكل رقم 

 
 v27 SPSS اعتمادا على مخرجات برنامج  صدر: الم

يوضــح الجــدول التــالي توزيــع أفــراد عينـــة الدراســة وفقــا لمتغــير عــدد ســـنوات    سدددبوك:عددددد سدددنوات المشددداركة في الفي
 شاركة في الفيسبوكالم

 زيع أفراد العينة حسب عدد سنوات المشاركة في الفيسبوك تو   (:16- 3)الجدول رقم  
 
 
 

             
 
 
 

 SPSS v27تمادا على مخرجات برنامج اع  ةالمصدر: من إعداد الطالب

 الدخل الشهري ر التكرا  %النسبة المئوية
 سنتينأقل من   17 3,4
 سنوات  6إلى    2من   103 20,4
 سنوات  8إلى    6من   116 23,0
 سنوات  8أكثر من 269 53,3
 المجموع  505 100,0
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ــبة كانــــت ل  نلاحــــظ أن   (3-16رقــــم )مــــن الجــــدول         ــة )أعلــــى نســ ــبة    ســــنوات(  8أكثــــر مــــنفئــ مئويــــة تقــــدر  بنســ
مــن  في حــين كانــت النســبة المئويــة لفئــة )  %،23.0( بنســبة مئويــة  ســنوات  8إلى    6  مــنئــة )ثم تليهــا ف  %،53.3ب:

أقــل مــن ســنتين( بنســبة مئويــة تقــدر  النســبة المتبقيــة فكانــت لفئــة )  أمــا  %.20.4( بنســبة تقــدر ب:ســنوات  6إلى    2
 وهذا راجع إلى: %،3.4ب:

 .يهم خبرةولد  وكات كبيرة من الاشتراك في الفيسبهم سنو فراد عينة الدراسة لديأ •
 شبكات التواصل الاجتماعي.اهتمامهم ب •
 في المجتمع.  انتشار استخدام الأنترنت •
 التي من خلالها يدخلون لحساباتهم عبر الفيسبوك.يب  امتلاكهم للجوالات والحواس •

 لك:والشكل الموالي يوضح ذ
 بوكسب عدد سنوات المشاركة في الفيسعينة حتوزيع أفراد ال  :(28 - 3)الشكل رقم 

 
 v27 SPSSاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر: 

 لمعدل التصفح للفيسبوكوفقا سة ح الجدول التالي توزيع أفراد عينة الدرايوض  :معدل التصفح للفيسبوك
 يسبوك فلل   معدل التصفحسب  (: توزيع أفراد العينة ح17- 3)الجدول رقم  

 
 
 
 
 

 SPSS v27مج على مخرجات برنا  اعتمادا  ة المصدر: من إعداد الطالب

 معدل التصفح للفيسبوك  كرار الت  %النسبة المئوية
 قل من ساعة في اليوم أ 55 10,9
 ساعة في اليوم  3 -1من  225 44,6
 ساعة في اليوم  5 - 4من  108 21,4
 في اليوم  اعةس 5أكثر من  117 23,2
 المجموع  505 100,0
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بنسبة مئوية   (ساعة في اليوم  3 -1من  نت لفئة )سبة كا ( نلاحظ أن أعلى ن3-17دول رقم )الجمن             
في حين كانت النسبة المئوية   %،23.2ية  ( بنسبة مئو ساعة في اليوم  5أكثر من  ئة )ثم تليها ف%، 44.6تقدر ب:

أقل من ساعة في فئة )كانت لأما النسبة المتبقية ف  %.21.4بة تقدر ب:( بنسساعة في اليوم  5  - 4من  لفئة ) 
 وهذا راجع إلى:   %،10.9ية تقدر ب:بة مئو ( بنساليوم
 فيسبوك. أفراد العينة من الأعضاء نشطين عبر ال •
حيث:)توفير المعلومات والأبحاث والدراسات، توفير معلومات يهتم   من   أن هذه الوسيلة ذات فوائد كثيرة •

لإضافة با ورة،  احة للتعبير عن نفسه بالنص والص صفح مسيعطي الفيسبوك للمت،  را تمع مثل: الأخببها المج
وأشياء جديدة باست أشخاص  التعرف على  أو  للتسلية  وسيلة  أنها  مع إلى  تتفق  النتيجة  مرار...( وهذه 

 . (مصباح بابكر روىأدراسة  )
 في اليوم. من الوقت  معتبرة  مدة إرتباطهم بهذه الوسيلة واعطائها   •
 ومية. نا الييسبوك أصبح جزء من حياتأن الف •

 والشكل الموالي يوضح ذلك:
 فيسبوكمعدل التصفح لل توزيع أفراد العينة حسب   :(29 - 3)رقم   الشكل

 
 v27 SPSSاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر: 
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 ء الخدمة عبر الفيسبوكشراقا لمتغير  يوضح الجدول التالي توزيع أفراد عينة الدراسة وف  الفيسبوك: الخدمة عبراء شر 
 الفيسبوك   عبر راء الخدمة شنة حسب  (: توزيع أفراد العي 18- 3)رقم    دولالج

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

            
 SPSS v27برنامج   اعتمادا على مخرجات   ة المصدر: من إعداد الطالب

أما النسبة    % 80.8وتقدر ب   لفئة لم أشتر أي خدمة أن أعلى نسبة كانت    (3-18الجدول رقم )نلاحظ من  
 وهذا راجع إلى:   %،19.2بنسبة    اشتريت خدمة   لفئة  المتبقية فكانت

فر عن والقدرة الشرائية لأفراد عينة الدراسة، حيث أن دخلهم لا يسمح لهم بالس  المعيشي  تدني المستوى •
فأغلب الموظفين يسافرون عن طريق الخدمات الاجتماعية   لى، طريق وكالة سياحية لأن تكلفتها أغ

 . . إل...ييم أو عمرة للمؤسسة، سواء تخ
يختار الزبون الوكالة ف  عبر الفيسبوك  الإعلانتطيع الحكم على جودتها من خلال   نسربما لأن الخدمة لا •

يد عن طريق التقسيط، تسد عرفته الشخصية لمسير الوكالة، الثمن، الالتي يسافر معها لاعتبارات أخرى)كم 
 .أخذ رأي أشخاص مقربين سبق وأن قامو بتجريبها....(

 ئلة الزبائن.على أس  ت االتعليق  الرد في   يسنجر وخاصية المعبر  السياحية  حاب الوكالات أص تفاعلعدم   •
 لا زلنا لا نستعمل الفيسبوك بشكل كبير في الشراء.  •

 :ذلكالموالي يوضح والشكل  
 

   التكرار   %النسبة المئوية
 تر أي خدمة لم أش / 408 80,8
 اشتريت خدمة  / 97 19.2
  حجز فندق  40 7,9

 تذكرة سفر  15 3,0 نوع الخدمة المشتراة 
 تأشيرة 3 6,
 ية رحلة داخل 13 2,6
 عمرة  8 1,6
 ج ح 2 4,
 مخيم صيفي  16 3,2

 المجموع  / 505 100,0
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 الفيسبوك شراء الخدمة عبروزيع أفراد العينة حسب ت  :(30 - 3)الشكل رقم 

 
 v27 SSSPى مخرجات برنامج  اعتمادا عل   المصدر:

 يات دددددددددددددددددددددددددددددددددددد ددددددد دددددددددددددددددددددبار الفرض: اختالمبحث الثاني
 الرئيسية الأولى  اختبار الفرضية:  المطلب الأول

 ر الفرضية الرئيسية الأولى التي تنص على: تباسيتم في هذا المطلب اخ
للوكالات السياحية العاملة سبوك  الفي ت التسويقية عبر  مرتفعة من الاتصالا هناك مستويات    نص الفرضية: " 

 "زائربالج
يـة لإجـابات عينـة الدراسـة والأهميـة  المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيار بحساب  قمناالفرضية صحة  ختبارلا
 ابي.لفقرات كل بعد وتحديد المستوى المرجح له بناءاَ على قيمة المتوسط الحسية  النسب

 بوك الاتصالات التسويقية عبر الفيس   الأولأفراد العينة للمحور  اتجاهات آراء  
 لان عبر الفيسبوك (: اتجاهات آراء أفراد العينة للمحور الأول المتعلق بالإع 19- 3ول رقم )جد

الأهمية 
 النسبية 

 اتجاه
 عينةال

الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 الرقم  العبارات

 01 عبر الفيسبوك احية  علانات الوكالات السيأتابع إ 3,51 9470, موافق % 70.2

أتبادل مع الآخرين إعلانات الوكالات السياحية الموجودة  3,12 9890, محايد % 62.4
 في الفيسبوك 

02 
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الوكالات السياحية عبر الفيسبوك من   نات تمكنني إعلا 3,44 9460, موافق % 68.8
 التواصل معها 

03 

عة لاستفساراتي ة بسر ظفو الوكالات السياحييستجيب مو  3,06 9290, محايد % 61.2
 الفيس بوك   دمة عبر حول العروض المق 

04 

رة على حل لدى موظفي الوكالات السياحية قد  2,93 9130, محايد % 58.6
 بوك المشكلات المطروحة عبر الفيس  

05 

عبر الفيس   يمكنني متابعة إعلانات الوكالات السياحية 3,54 9610, موافق % 70.8
 الوقت الذي أريدبوك في  

06 

الات السياحية عبر الفيس بوك على ت الوك تتوافر إعلانا 3,24 9840, محايد % 64.8
 سا وخلال أيام الأسبوع24مدار  

07 

نات الوكالات السياحية عبر إعلايمكنني تحميل وحفظ   3,31 9760, محايد % 66.2
 الفيسبوك

08 

مات لمعلو فيسبوك بأنها غنية باز الإعلانات عبر ال تتمي 3,29 1,030 محايد % 65.8
 رىمقارنة بوسائل الإعلان الأخ

09 

عطيات تقدم لي الإعلانات عبر الفيس بوك البيانات والم  3,38 1,036 محايد % 67.6
تبقيني على إطلاع ء و التي تساعدني في اتخاذ قرار الشرا

 بشكل مستمر على الخدمات الجديدة 

10 

التي يبحث   لوماتن عبر الفيس بوك المعيقدم الإعلا  3,41 970, محايد % 68.2
 عنها العملاء 

11 

محتوى الإعلان عبر الفيسبوك أكثر إقناعاَ من الوسائل  3,22 1,029 يدمحا % 64.4
 خرى الأ

12 

لإعلانات عبر الفيسبوك أكثر متعة وتسلية من ن اأعتقد أ  3,39 1,016 محايد % 67.8
 م الأخرى الإعلانات عبر وسائل الإعلا

13 

ت عبر الإعلاناة لي من المسلي والمشوق مشاهدة  لنسببا 3,32 1,052 محايد % 66.4
 الفيسبوك

14 

 15 بر الفيسبوك أمر ممتع ومسل أشعر بأن تلقي الإعلانات ع 3,27 1,066 محايد % 65.4

تشدني وتجذبني الإعلانات عبر الفيسبوك للاطلاع عليها  3,38 1,059 دايمح % 67.6 16 
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 اهدتها ومش
 الفيسبوك   ن عبر الإعلا 3.30 1.052 سط متو  % 66

 SPSS v27عتمادا على مخرجات برنامج ا  ة طالبالمصدر: من إعداد ال
  3.30سابي يقدر ب:ط حستوى الإعلان عبر الفيسبوك متوسط، بمتوس( نلاحظ أن م3-19)رقم  من الجدول     

معياري: أكث0.161وانحراف  أن  الجدول كذلك  من  ونلاحظ  ه،  أهمية  العبارات  العبارات)الأـولىر  -ة لثالثا-ي 
-السابعة -الخامسة   -الرابعة  -(. ثم تليها العبارات )الثانية%70.8-%68.8)بين    السادسة( بأهمية نسبية تتراوح

عشر-العاشرة-التاسعة -ثامنةال عشرانيالث  -الحادية  تتراوح  -ة  نسبية  بأهمية  عشر(    68.2-  %58.6)بين  الثالثة 

.)% 

 لفيسبوك ة عبر االأول المتعلق بالعلاقات العام  لمحور آراء أفراد العينة ل (: اتجاهات20- 3م )جدول رق
الأهمية 
 النسبية 

اتجاه 
 العينة

الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 بيالحسا

 الرقم  العبارات

عى الوكالات السياحية مواقع بعض الجمعيات الخيرية تر  2,95 904, محايد % 59
 الفيس بوك  وتقدم لها الدعم عبر

17 

ناسبات مة )المالوكالات السياحية الأحداث الهاستغل  ت 3,61 929, موافق % 72.2
 والأعياد( لإثراء صفحتها على الفيس بوك 

18 

قافية والرياضية الثأتابع باهتمام النشاطات الاجتماعية و  2,92 896, محايد % 58.4
 التي تساهم فيها الوكالات 

19 

 الفيسبوك   لعلاقات العامة عبرا 3.15 0.389 متوسط  % 59
 SPSS v27برنامج  اعتمادا على مخرجات    ةاد الطالبن إعد المصدر: م

 الفيسبوك متوسط، بمتوسط حسابي يقدر ( نلاحظ أن مستوى العلاقات العامة عبر 3-20)رقم  من الجدول        
معياري:  3.15ب: أهمي0.389وانحراف  العبارات  أكثر  أن  الجدول كذلك  من  ونلاحظ  العبارة)الثانية،  هي  ( ة 

 (. %59 - %58.4)بين  لثة( بأهمية نسبية تتراوح  الثا-لى ( ثم تليها العبارات )الأو %72.2)ب  ر  بأهمية نسبية تقد 

 بالتسويق المباشر عبر الفيسبوك لق  ت آراء أفراد العينة للمحور الأول المتع : اتجاها (21- 3جدول رقم )
الأهمية 
 النسبية 

اتجاه 
 العينة

 الانحراف
 المعياري

المتوسط 
 سابيالح

 قم الر  العبارات

لانات صفحات الوكالات السياحية عبر اح وإعيصلني اقتر  3,48 868, موافق % 69.6
 الفيس بوك 

01 
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بر الفيس ة ع أقبل اقتراحات صفحات الوكالات السياحي 3,19 973, محايد % 63.8
 بوك

02 

شرح الخدمات تضع الوكالات صور وفيديوهات ل 3,62 903, موافق % 72.4
 الفيس بوك عبر   المقدمة في صفحتها  السياحية

03 

58.8 

% 
أستجيب للرسائل التي أتلقاها من الوكالات السياحية عبر  2,94 995, محايد

 الفيسبوك  
04 

 05 احية لاتصالاتي عبر الفيس بوك لسيتستجيب الوكالات ا 3,16 878, محايد 63.2%

66.8 

% 
بوك مع الوكالات  التفاعل عبر الفيس  أجد سهولة في  3,34 945, محايد

 ة، سرعة في التصفح، محدث دورياَ سياحيال
06 

 التسويق المباشر عبر الفيسبوك  3.29 0.242 متوسط  % 65.8
 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة الطالبالمصدر: من إعداد  

سابي يقدر سبوك متوسط، بمتوسط ح( نلاحظ أن مستوى التسويق المباشر عبر الفي3-21)رقم  من الجدول       
-أن أكثر العبارات أهمية هي العبارات)الأـولى   ول كذلك، ونلاحظ من الجد0.242ف معياري:انحراو   3.29ب:

العب%72.4  -%69.6)بين  اوح  الثالثة( بأهمية نسبية تتر  تليها  السادسة( -الخامسة  -الرابعة  -ت )الثانيةارا(. ثم 
 (.%   66.8- %58.8)بين  بأهمية نسبية تتراوح  

 شيط المبيعات عبر الفيسبوك علق بتنأفراد العينة للمحور الأول المتآراء  (: اتجاهات 22- 3)  جدول رقم 
الأهمية 
 النسبية 

اتجاه 
 العينة

الانحراف 
 ياريالمع

المتوسط 
 الحسابي

 الرقم  العبارات

تقدم الوكالات السياحية لتخفيضات وخصومات عبر  3,44 896, موافق 68.8%
 بوك   الفيس

01 

ية عبر ت السياحية هدايا وجوائز تشجيعلوكالاتقدم ا 3,18 941, دمحاي 63.6%
 الفيس بوك 

02 

 03 سابقات عبر الفيسبوك تقوم الوكالات السياحية بتنظيم م 3,31 913, محايد % 66.2

تمنح الوكالات السياحية في بعض المواسم لعينات مجانية  3,14 1,004 محايد % 62.8
 س بوك عبر الفي

04 

 يعات عبر الفيسبوك المب  تنشيط 3.26 1.805 ط متوس % 65.2
 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج    ةلطالبإعداد ا: من  المصدر
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  3.26بمتوسط حسابي يقدر ب:  سط، حظ أن تنشيط المبيعات عبر الفيسبوك متو ( نلا3-22)رقم  من الجدول     
لى( بأهمية نسبية الأـو أهمية هي العبارة )لك أن أكثر العبارات  ، ونلاحظ من الجدول كذ 1.805وانحراف معياري:

 %(.  66.2- %62.8) بين  الرابعة( بأهمية نسبية تتراوح    -الثالثة   -ليها العبارات )الثانية(. ثم ت%68.8)ب  تقدر  

 وك آراء أفراد العينة للمحور الأول المتعلق بالتسويق الفيروسي عبر الفيسبات اتجاه  (:23- 3جدول رقم )
الأهمية 
 النسبية 

تجاه ا
 العينة

اف الانحر 
 عياريالم

المتوسط 
 الحسابي

 الرقم  تالعبارا

تي تظهر أقوم بمتابعة بعض إعلانات الوكالات السياحية ال 3,30 1,009 محايد % 66
 لي أثناء تصفح الفيسبوك

01 

 02 تقطب الفيس بوك فئات جديدة من المجتمعيس 3,72 817, موافق % 74.4

ية عبر الفيس بوك لسياحإعلانات الوكالات اتتميز   3,78 870, افقمو  % 75.6
 ربسرعة الانتشا

03 

مكن الفيس بوك من نقل المعلومة بين العملاء بشكل  3,84 909, موافق % 76.8
 أكبر وأسرع 

04 

م بإعادة إرسال ونشر إعلانات الوكالات السياحية أقو  2,81 1,034 محايد % 56.2
 للآخرين 

05 

لوكالات السياحية مات اقل وجهة نظري في خدأقوم بن 3,04 990, يدمحا % 60.8
 لآخرينالمعلن عنها ل

06 

ضل يساعدني سماع تجارب الآخرين في عمل تقييم أف 3,63 984, موافق % 72.6
 لعروض الوكالات السياحية 

07 

أدعو أصدقائي للإعجاب بصفحات الوكالات السياحية  2,95 976, يدمحا % 59
 وك عبر الفيس ب

08 

تلف الآراء الإيجابية للآخرين حول مخاركة  أقوم بمش  2,99 1,017 محايد % 59.8
 مات الوكالات السياحية عبر صفحتي في الفيسبوك خد 

09 

 التسويق الفيروسي عبر الفيسبوك 3.33 1.824 متوسط  % 66.6
 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج    ةمن إعداد الطالب  : درالمص

الجدو        )من  أ 3-23ل رقم  ال( نلاحظ  التسويق  بمتوسط حفيروسن مستوى  متوسط،  الفيسبوك  سابي ي عبر 
ب:يق معياري:  3.33در  العبار 1.824وانحراف  أكثر  أن  كذلك  الجدول  من  ونلاحظ  هي ،  أهمية  ات 
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 -ات )الاولى ثم تليها العبار (.  %76.8-%72.6السابعة( بأهمية نسبية تتراوح بين )-بعة لراا-الثالثة-العبارات)الثانية
 (.%59.8-%56.2( بأهمية نسبية تتراوح بين )تاسعةال-الثامنة-السادسة -الخامسة

 بالاتصالات التسويقية (: اتجاهات آراء أفراد العينة للبعد الأول المتعلق  24- 3جدول رقم )
الأهمية 
 النسبية 

ه تجاا
 العينة

الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 الرقم  الفيسبوكالاتصالات التسويقية عبر  

 01 ن عبر الفيسبوك لإعلاا 3.32 1.052 متوسط  % 66

 02  العلاقات العامة عبر الفيسبوك   3.15 0.389 متوسط  % 63

 03 المباشر عبر الفيسبوك   التسويق 3.29 0.242 متوسط  % 65.8

 04 تنشيط المبيعات عبر الفيسبوك  3.26 1.805 متوسط  % 65.2

 05 يسبوكويق الفيروسي عبر الفالتس 3.33 1.824 متوسط  % 66.6

 كالفيسبو الاتصالات التسويقية عبر   3.29 0.256 متوسط  /
 v27 SPSSاعتمادا على مخرجات برنامج    ة: من إعداد الطالبالمصدر

ب بمتوسط حسابي يقدر    "متوسط"تصالات التسويقية  الا  ( أن مستوى3-24)رقم  نلاحظ من الجدول            
ين بالأهمية بأهمية نسبية تتراوح    ا نفسظ أن كل الابعاد له، ونلاح0.256 بيقدر    ( وانحراف معياري 3.29)
ي الفرضية الرئيسية الأولى التي ومن هنا ننف؛  وهذا لا يتوافق مع نص الفرضية الرئيسية الأولى  (.% 66.6  - % 63)

لسياحية العاملة الفيسبوك للوكالات اهناك مستويات مرتفعة من الاتصالات التسويقية عبر    "   :تنص على
 "زائربالج

  الرئيسية الثانيةالفرضية  تبار : اخالمطلب الثاني

 لة بالجزائر"" هناك سلوك إيجابي عبر الفيسبوك لزبائن الوكالات السياحية العام   رضية:نص الف
لأهميـة  المتوسطات الحسابية والانحرافات المعياريـة لإجـابات عينـة الدراسـة وااب بحس قمناالفرضية صحة  لاختبار
 سابي.توسط الحالمرجح له بناءاَ على قيمة الم  ستوىت كل بعد وتحديد المالنسبية لفقرا
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 للزبون اتجاهات آراء أفراد العينة للمحور الثاني السلوك الشرائي  
 عينة للمحور الثاني المتعلق بالمكون الادراكيأفراد ال  (: اتجاهات آراء25- 3جدول رقم )  

الأهمية 
 النسبية 

تجاه ا
 العينة

الانحراف 
 اريالمعي

المتوسط 
 بيالحسا

 الرقم  العبارات

تجذب اتصالات الوكالات السياحية عبر الفيسبوك  3,54 9250, موافق % 70.8
 انتباهي 

01 

بر الفيسبوك الخاصة تصالات عأفهم مباشرة محتويات الا 3,41 9490, ايدمح % 68.2
 بالوكالات السياحية 

02 

يسبوك فت السياحية عبر التزودني اتصالات الوكالا 3,48 9410, موافق % 69.6
 بالمعلومات 

03 

 المكون الادراكي  3.47 1.862 ددمتر  % 69.4
 SPSS v27برنامج    اعتمادا على مخرجات   ةالمصدر: من إعداد الطالب

      ( رقم  الجدول  نلاح3-25من  الادراكي  (  المكون  مستوى  أن  ب:مترددظ  يقدر  حسابي  بمتوسط   ،3.47  
الثالثة( بأهمية -ـولى رات)الأأكثر العبارات أهمية هي العبا  نظ من الجدول كذلك أ، ونلاح1.862نحراف معياري:وا

 %(.  68.2رة )الثانية( بأهمية نسبية تقدر ب )(. ثم تليها العبا%70.8  -%69.6نسبية تتراوح بين )

 بالمكون العاطفي  (: اتجاهات آراء أفراد العينة للمحور الثاني المتعلق26- 3رقم )  جدول
 الأهمية
 النسبية 

اتجاه 
 ةنالعي

الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 لحسابيا

 الرقم  العبارات

 04 ات جديدة لدي تثير الاتصالات عبر الفيسبوك حاج  3,30 9250, محايد % 66

ني أحتاج إلى شراء بعض الخدمات المعلن عنها أشعر أن 3,17 1,011 محايد % 63.4
 السياحية  عبر فيسبوك الوكالات 

05 

 06 وك الفيسب  اتصالات الوكالات السياحية عبر  تقنعني 3,21 1,027 دمحاي % 64.2

 المكون العاطفي  3.22 1.794 متردد % 64.4
 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة بالمصدر: من إعداد الطال

ا       العاطفي  3-26)رقم  لجدول  من  المكون  مستوى  أن  نلاحظ  بمتوسط  متردد(  ب:،  يقدر    3.22حسابي 
الع، ونلا1.794اف معياري:وانحر  -الثانية  -)الأـولى العبارات  همية هي  بارات أحظ من الجدول كذلك أن أكثر 

 (.  %66  -%63.4)بين  الثالثة( بأهمية نسبية تتراوح  

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


كات التواصل الاجتماعي على  تصالات التسويقية عبر شبتأثير الا ل لث     الدراسة الميدانيةالفصل الثا
 ئي لزبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر شرالالسلوك ا

 

113 

 

 فراد العينة للمحور الثاني المتعلق بالمكون السلوكيات آراء أ: اتجاه(27- 3)جدول رقم  
الأهمية 

 سبية الن
اتجاه 
 العينة

راف الانح
 المعياري

 المتوسط
 الحسابي

 الرقم  العبارات

كلما شاهدت اتصال خاص بالوكالات السياحية عبر  2,80 9780, ايدمح % 56
 ليه الفيسبوك أضغط ع

01 

على اتصالات الوكالات السياحية   لآخر أنقر من حين  3,27 9960, محايد % 65.4
 عبر الفيسبوك

02 

ية عبر صفحتي حاتصال الوكالات السياعندما أستقبل   2,93 1,009 محايد % 58.6
 رة أه مباشعلى الفيسبوك أقر 

03 

 صفحتي عندما أستقبل اتصال الوكالات السياحية عبر  3,24 998, محايد % 64.8
 على الفيسبوك أقرأه من حين لآخر 

04 

تي لا أتجاهل اتصالات الوكالات السياحية عبر صفح    3,25 1,026 محايد % 65
 على الفيسبوك تماما 

05 

في اتصال الوكالات ذكورة  أقوم بقراءة كل التفاصيل الم 3,00 1,056 محايد % 60
 السياحية عبر الفيسبوك 

06 

 الفيسبوك  تفاعل مع اتصالات الوكالات السياحية عبرأ 3,41 1,022 محايد % 68.2
 من خلال خاصية الإعجاب 

07 

عبر الفيسبوك الات الوكالات السياحية  أتفاعل مع اتص 2,85 1,031 محايد % 57
 خاصية المشاركة  من خلال

08 

أعلق على اتصالات الوكالات السياحية الموجودة في  2,98 995, دمحاي % 59.6
 الفيسبوك

09 

عنها من طرف الوكالات   ات المعلن أعتقد أن شراء الخدم  2,84 933, محايد % 56.8
 السياحية عبر الفيسبوك يشبع حاجتي 

10 

 11  عملية الشراءفي ضل استخدام الفيسبوك أف 2,69 1,021 محايد % 53.8

غير  % 49.4
   موافق

 12 أقوم بدفع القيمة النقدية المتعلقة بالخدمة دون تردد 2,47 1,000

سياحية )البرامج( في العروض اليساهم اطلاعي على   3,13 1,041 محايد % 62.6 13 
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والقيام صفحة الوكالة في تحفيزي لتجربة السفر معها  
 بالشراء

 لمكون السلوكي ا 2.98 1.726 متردد % 59.6
 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج    ةلباد الطا : من إعد المصدر

      ( رقم  الجدول  نلا3-27من  السلوكي  (  المكون  مستوى  أن  بمتو مترددحظ  حسابي  ،  ب:  سط    2.98يقدر 
ثة( بأهمية لالثا-لعبارات)الأـولى كثر العبارات أهمية هي ا، ونلاحظ من الجدول كذلك أن أ1.726وانحراف معياري:

-السادسة-ة الخامس  -الرابعة  -الثالثة   -الثانية-(. ثم تليها العبارات )الأولى  %72.4 -%69.6نسبية تتراوح بين )
عشر الحاد-شرةالعا -التاسعة -الثامنة -السابعة ) -ية  بين  تتراوح  نسبية  بأهمية  عشر(  ثم %68.2-%53.8الثالثة   )

 (.%49.4ب )  شر بأهمية نسبية تقدر تليها العبارة الثانية ع
 آراء أفراد العينة للبعد السلوك الشرائي  اتجاهات(:  28- 3جدول رقم )

الأهمية 
 النسبية 

اتجاه 
 العينة

الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 الرقم  ئيلوك الشراالس

 01 المكون الادراكي  3.47 1.862 متردد % 66

 02 في المكون العاط  3.22 1.794 متردد % 63

 03 المكون السلوكي    2.98 1.726 متردد % 65.8

 السلوك الشرائي 3.10 1.760 دمترد /
 v27 SPSSرجات برنامج اعتمادا على مخ  ة المصدر: من إعداد الطالب

الجدول         للزبائن  نلاحظ(  3-28)م  رقمن  الشرائي  السلوك  مستوى  أن  يقد  متردد،  حسابي  ب ر  بمتوسط 
معيا3.10) وانحراف  أن(  ونلاحظ  يقدر ب،  البعد    ري  أهمية هو  الابعاد  الادراكي( بأهمية   لمكونا)لأول  اأكثر 

تقدر   الثاني   ثم  %(  69.4)ب  نسبية  البعدين  العاطفي والثالث    تليها  السلوك-)المكون  بأهمية المكون  نسبية   ي( 
 لثانيةوهذا لا يتوافق مع نص الفرضية ا  (.%65.8-%63)بين  تتراوح  

الفيسبوك لزبائن الوكالات بي عبر  " هناك سلوك إيجاالتي تنص على  ةرضية الرئيسية الثانيومن هنا ننفي الف
 .السياحية العاملة بالجزائر"

الثالث:   االمطلب  عينة  أفراد  إجابات  في  الفروقات  الدر اختبار  متغيرات  حول  للعوامل لدراسة  تعزى  اسة 
 الديمغرافية: 

الدراسة، ت تقسيم الإشك  لاختبار وجود فروق  تدرس ت التي  عة من الإشكاليالثالثة إلى مجمو الية افي آراء عينة 
 المتغيرات الديمغرافية وجاءت التساؤلات كالآتي: 
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 لى متغير الجنس؟دلالة إحصائية في السلوك الشرائي تعزى إ هل توجد فروق ذات   -
 إلى متغير السن؟ فروق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرائي تعزى    هل توجد -
 المستوى التعليمي؟متغير   لشرائي تعزى إلىئية في السلوك اة إحصاهل توجد فروق ذات دلال -
 ؟الحالة المهنيةعزى إلى متغير  هل توجد فروق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرائي ت -
 في السلوك الشرائي تعزى إلى متغير الدخل الشهري؟فروق ذات دلالة إحصائية  هل توجد   -
الهل توجد فروق ذات دلالة إحصائية في الس - كة في المشار   عدد سنواتمتغير  شرائي تعزى إلى  لوك 

 ؟الفيسبوك
تعز  - الشرائي  السلوك  في  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد  متغير  هل  إلى  في ى  التصفح  معدل 

 ؟الفيسبوك
 ؟ دمةشراء الخحصائية في السلوك الشرائي تعزى إلى متغير  ل توجد فروق ذات دلالة إه -

ما جاء في الدراسة لال  ها من خ نحاول إثبات صحتالفرضيات التي س عة من  وبطبيعة الحال ت وضع أيضاَ مجمو 
 التطبيقية، جاءت صياغة الفرضيات كالتالي: 

 حسب متغير الجنس.ي  لدى المستهلك الجزائر ئي  فروق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشراتوجد     -
 ب متغير السن.حس  ئريلدى المستهلك الجزا  في السلوك الشرائي  توجد فروق ذات دلالة إحصائية   -
د   - ذات  فروق  إح توجد  الشرائيلالة  السلوك  في  الجزائري  صائية  المستهلك  المستوى   لدى  متغير  حسب 

 ليمي.التع
 حسب متغير الحالة المهنية.هلك الجزائري  لدى المستلسلوك الشرائي  توجد فروق ذات دلالة إحصائية في ا -
فر    - الشراتوجد  السلوك  في  إحصائية  دلالة  ذات  الجزائلدى    ئيوق  ال  ري المستهلك  متغير  دخل حسب 

 هري.الش
عدد سنوات  حسب متغير    ائريلدى المستهلك الجز   توجد فروق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرائي -

 . لفيسبوكالمشاركة في ا
معدل التصفح حسب متغير  زائري  لدى المستهلك الجدلالة إحصائية في السلوك الشرائي  توجد فروق ذات   -

 . سبوكفي الفي
 . شراء الخدمةمتغير    حسب لدى المستهلك الجزائري  الشرائي    السلوك   لالة إحصائية فيتوجد فروق ذات د   -

 :   نص الفرضية:ة الفرعية الأولىإختبار الفرضي-
  H0حسب الجنس.      حصائية في السلوك الشرائي لدى المستهلك الجزائري   توجد فروق ذات دلالة إ: لا

H1:  لجزائري حسب الجنس.ستهلك االشرائي لدى المائية في السلوك  لة إحصتوجد فروق ذات دلا 
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 مستقلتين:  لعينتين  Tنستخدم اختبار  H0لاختبار الفرضية الصفرية  
 شروط استخدام الاختبار: 

 انات كمية.البي .1
 الاستقلالية. .2
 الاعتدالية. .3

 قق من شرط الاعتدالية.الشرطين الأول والثاني محققين، لنتح
 وليك   -وبير شاختبار  انتائج  :  (3-29دول رقم)ج                     

 السلوك الشرائي
 Sig قيمة الاختبار  الجنس 

 0.000 0.955 ذكر

 0.000 0.971 أنثى
 SPSS v27على مخرجات برنامج    اعتمادا  ةإعداد الطالبالمصدر: من            

 من الجدول نلاحظ ان: 
ة لوهي أصغر من مستوى الدلا  sig=0.00ستوى دلالة  عند م  0.955يمة الاختبار لفئة الذكور=ق 

α=0.05   .ومنه شرط الاعتدالية لفئة الذكور غير محقق 
ة أصغر من مستوى الدلال  وهي  sig=0.00عند مستوى دلالة    0.971=ناث الاختبار لفئة الا 

α=0.05  ومنه شرط الاعتدالية لفئة الإناث غير محقق . 
 ولكن تين لعينتين مستقل  Tستخدام  نستطيع ا قق، ومنه لا  ومنه نستنتج ان شرط الاعتدالية غ.مح  

 . Mann-whitneyنستطيع استخدام اختبار  
 نتائج الاختبار: 

 Mann-whitneyنتائج  : (3-30الجدول رقم )                          

 لسلوك الشرائيا
 U Sigقيمة الاختبار متوسط الرتب الجنس

 259.58 ذكر
 250.19 ىأنث 0.508 25734.000

 SPSS v27لى مخرجات برنامج ع  اعتمادا  ة من إعداد الطالبدر:  المص

 : ( نلاحظ أن 3-30الجدول رقم)من  
 . 250.19ة الاناث=تب للسلوك الشرائي لفئفي حين متوسط الر   259.58تب لفئة الذكور= متوسط الر -
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بر وهي أك  sig=0.508عند مستوى الدلالة    U=  25734.000ختبارونلاحظ من الجدول كذلك قيمة الا  -
الدلالة  م مستوى  الفرضية  منو   α=0.05ن  نقبل  الجنس.H0ه  حسب  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد  لا   : 

 : يوضح ذلك  ل التاليوالشك
 الجنس   ب متغير حس في السلوك الشرائي فروق نتائج ال(:  31 - 3الشكل رقم)

 
 SPSS v27على مخرجات برنامج  اعتمادا   المصدر: 

  ة:لثانيرضية الفرعية ااختبار الف-
 نص الفرضية 

H0ق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرائي حسب السن. وجد فرو : لا ت 
H1سب السن. ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرائي ح   : توجد فروق 

   Anova، نستخدم تحليل التباين الأحادي  H0الفرضية الصفرية  لاختبار  
 شروط استخدام الاختبار: 

 انات كمية. أن تكون البي .1
 لية.ستقلاالا .2
 الاعتدالية. .3

 والثاني محققين، لنتحقق من شرط الاعتدالية   الأولالشرطين
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 وليك   -شابيروختبار  انتائج   :(  3-31جدول رقم )

 شرائيالسلوك ال

 مستوى الدلالة  ختبار قيمة الا السن
 0.670 0.948 سنة  20أقل من  

 0.000 0.971 سنة  30إلى    21ن  م

 0.000 0.957 سنة    40  إلى   31من  

 0.000 0.912 سنة  40أكثر من  

 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة المصدر: من إعداد الطالب

 من الجدول نلاحظ أن: 
الاختبار    من  لفقيمة  أقل  الدلالة    0.948=سنة  20ئة  مستوى  من   أكبروهي    sig  =0.670عند 

 محقق.  سنة  20أقل من    شرط الاعتدالية لفئة   ومنه  α=0.05الدلالة  مستوى  
من   أصغر   وهي  sig  =0.000عند مستوى الدلالة    0.971=سنة  30إلى    21ن  م  لفئةقيمة الاختبار   

 غير محقق.   ةسن  30إلى    21من  ئة  ومنه شرط الاعتدالية لف  α=0.05الدلالة    مستوى
من   أصغر   وهي  sig  =0.000عند مستوى الدلالة    0.957=سنة  40إلى    31من    لفئةقيمة الاختبار   

 غير محقق.   سنة  40إلى    31ن  ملية لفئة  ومنه شرط الاعتدا α=0.05لة  مستوى الدلا
الاختبار    الدلالة    0.912=نةس  40من    أكثر    لفئةقيمة  مستوى  من   أصغر  وهي  sig  =0.000عند 

 غير محقق.   نةس  40من  ومنه شرط الاعتدالية لفئة أكثر    α=0.05الدلالة  مستوى  
ومنه نستطيع   Anovaلأحادي التباين ا  نستطيع اختبار تحليل  إذاَ لالية غير محقق،  ومنه نستنتج أن شرط الاعتدا

 .kruskal-Wallisاستخدام  
 ختبار: نتائج الا

 kruskal-Wallis اختبار:(  3-32جدول رقم)

 الشرائيالسلوك  

 مستوى الدلالة  قيمة الاختبار  متوسط الرتب  السن
 262.94 سنة  20أقل من  

2.203 0.531 
 246.16 ةسن  30إلى    21ن  م

 255.11 نة  س  40إلى    31من  

 276.74 سنة 40أكثر من  

 SPSS v27مادا على مخرجات برنامج اعت  ة المصدر: من إعداد الطالب

  :حظنلا  (32-3رقم )ل دو من الج
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في حين كان متوسط الرتب 262.94سنة =    20أن متوسط الرتب للسلوك الشرائي لفئة السن أقل من   
سنة فكان  40إلى    31السن من    أما فئة  246.16سنة=  30إلى    21ن  م لفئة السنلسلوك الشرائي  ل

 . 276.74سنة=  40توسط الرتب لفئة أكثر من  ، وكان م255.11متوسط الرتب=
 من مستوى وهي أكبر  0.531عند مستوى الدلالة    H =2.203مة الاختبار  ونلاحظ كذلك ان قي 

حصائية وق ذات دلالة إ: لا توجد فر H0ى  التي تنص علفرضية الصفرية  ومنه نقبل ال  α= 0.05الدلالة  
 ذلك:في السلوك الشرائي حسب السن. والشكل التالي يوضح  

 السنمتغير  سب   السلوك الشرائي حنتائج الفروق في  (:32 - 3الشكل)

 
 v27 SSSPاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر: 

  :اختبار الفرضية الفرعية الثالثة-
 نص الفرضية 

H0المستوى التعليمي. لشرائي حسب  حصائية في السلوك اذات دلالة إ  : لا توجد فروق 
H1وى التعليمي. في السلوك الشرائي حسب المستلة إحصائية : توجد فروق ذات دلا 

  نستخدم تحليل التباين الأحادي،  H0ار الفرضية الصفريةلاختب
 شروط استخدام الاختبار: 

 مية. أن تكون البيانات ك .1
 لية.الاستقلا .2
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 ة.الاعتدالي .3
 : ، لنتحقق من شرط الاعتداليةلأول والثاني محققينالشرطين ا

دالية، لنطبق مباشرة لتحقق من شرط الاعتا  لتعليمي متوسط لها مشاهدتان لا نستطيع بما أن فئة المستوى ا
 . kruskal-Wallisاختبار

 تبار: نتائج الاخ
 kruskal-Wallis نتائج اختبار  :(  3-33جدول رقم )

 السلوك الشرائي

 مستوى الدلالة  مة الاختبار قي متوسط الرتب  لتعليميلمستوى اا
 247.00 متوسط 

 306.83 ثانوي 0.098 4.654

 249.37 جامعي 

 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة داد الطالبالمصدر: من إع 

 : نلاحظ أن   (33-3)لجدول رقم  من ا-
الشرائي   كان متوسط الرتب للسلوكحين    في247.00متوسط =  لفئة    سلوك الشرائيمتوسط الرتب لل 

 .249.37لوك الشرائي لفئة جامعي=أما متوسط الرتب للس  306.83=لفئة ثانوي
أكبر وهي    0.098عند مستوى الدلالة    H  =4.654قيمة الاختبار    كذلك ان من الجدول    ونلاحظ   

د فروق ذات : لا توج H0رية التي تنص على  الفرضية الصفومنه نقبلة    α= 0.05من مستوى الدلالة  
 شكل التالي يوضح ذلك: . والالتعليميالمستوى  ية في السلوك الشرائي حسب  دلالة إحصائ

 لسلوك الشرائي حسب متغير المستوى التعليمي نتائج القروق في ا(:  33-3الشكل)

 
 v27 SPSSعتمادا على مخرجات برنامج  ا  المصدر: 
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  :رعية الرابعةر الفرضية الفاختبا-
 : ةنص الفرضي 

H0  نية.إحصائية في السلوك الشرائي حسب الحالة المه: لا توجد فروق ذات دلالة 
H1سب الحالة المهنية. السلوك الشرائي ح : توجد فروق ذات دلالة إحصائية في 

  تحليل التباين الأحادي،نستخدم    H0لاختبار الفرضية الصفرية
 تبار: شروط استخدام الاخ

 ن البيانات كمية. أن تكو  .1
 ة.ليالاستقلا .2
 الاعتدالية. .3

 ةل والثاني محققين، لنتحقق من شرط الاعتداليالشرطين الأو 
 ويليك -ابيرواختبار شنتائج  (:  3-34جدول رقم )

 الشرائي  السلوك

 مستوى الدلالة  قيمة الاختبار  الحالة المهنية
 0.013 0.974 طالب 

 0.000 0.960 موظف 

 0.298 0.907 تقاعد م

 0.921 0.991 بدون عمل 

 0.003 0.872 أعمال حرة 

 SPSS v27جات برنامج اعتمادا على مخر   ة در: من إعداد الطالبالمص

 : من الجدول نلاحظ أن 
الدلالة    0.974طالب=ئة  لفقيمة الاختبار    الدلالة أقل م وهي    sig  =0.013عند مستوى  ن مستوى 

α=0.05  غير محقق.   ة لفئة طالب ومنه شرط الاعتدالي 
أقل من مستوى الدلالة وهي    sig   =0.000عند مستوى الدلالة    0.960موظف=  ئةلفقيمة الاختبار   

α=0.05   ير محقق. ومنه شرط الاعتدالية لفئة موظف غ 
الدلالة    0.907متقاعد=لفئة  تبار  قيمة الاخ  الدلالة وهي    sig  =0.298عند مستوى  أكبرمن مستوى 

α=0.05    فئة متقاعد محقق. الاعتدالية لومنه شرط 
الاخت  عمل=لفئة  ر  باقيمة  مستو   0.991بدون  الدلالة  عند  مستو وهي    sig   =0.921ى  ى أكبرمن 

 فئة بدون عمل محقق.ومنه شرط الاعتدالية ل  α=0.05الدلالة  
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الاختبار    حرة=لفئة  قيمة  الدلال  0.872أعمال  مستوى  مستوى وهي    sig  =0.003ة  عند  من  أقل 
  محقق. غيرالاعتدالية لفئة أعمال حرة    ومنه شرط  α=0.05الدلالة  

تخدم ومنه نس تحليل التباين الأحادي  استخدام   ، ومنه لا نستطيع الاعتدالية غير محقق  شرط ومنه نستنتج أن      
 ،  kruskal-Wallis اختبار

 : نتائج الاختبار
 kruskal-Wallis اختبار  نتائج  :(  3-35جدول رقم)

 الشرائيك  لسلو ا

 الدلالة ستوى  م قيمة الاختبار  متوسط الرتب  المهنيةالحالة  
 235.68 طالب 

4.608 0.330 

 264.78 موظف 

 263.72 متقاعد

 235.43 بدون عمل 

 254.46 أعمال حرة 

 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة ن إعداد الطالبالمصدر: م 

 : أن  ( نلاحظ3-35رقم )من الجدول  -
لل  الرتب  الشمتوسط  الرتب للسلوك الشرائي ين كا في ح 235.68  =   رائي لفئة طالب سلوك  ن متوسط 
موظف ل ل  264.78=فئة  الرتب  متوسط  متقاعد=أما  بد   263.72فئة  لفئة  الرتب  ون ومتوسط 

 . 254.46متوسط الرتب لفئة أعمال حرة=أما   235.43عمل=
ان ق- الدلالة    H  =4.608يمة الاختبار  ونلاحظ كذلك  الدلالة وهي أكبر  0.330عند مستوى   من مستوى 

α= 0.05    تنصومنه التي  الصفرية  الفرضية  إ H0على    نقبلة  فروق ذات دلالة  توجد  السلوك : لا  حصائية في 
 لي يوضح ذلك: . والشكل التاهنيةالشرائي حسب الحالة الم
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 في السلوك الشرائي حسب متغير الحالة المهنية  نتائج الفروق(:  34 - 3الشكل)

 
 v27 SPSSا على مخرجات برنامج  اعتماد  المصدر: 

 : اختبار الفرضية الفرعية الخامسة-
 نص الفرضية 

H0 حسب الدخل الشهري.   وق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرائي: لا توجد فر 
H1 سب الدخل الشهري. جد فروق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرائي ح : تو 

   Anovaتباين الأحادي  ليل ال، نستخدم تحH0لاختبار الفرضية الصفرية  
 دام الاختبار: شروط استخ

 كمية.   أن تكون البيانات .1
 الاستقلالية. .2
 ية.الاعتدال .3

 قق من شرط الاعتداليةالشرطين الأول والثاني محققين، لنتح
 ويليك -اختبار شابيرو  :(3-36رقم )  جدول

 لشرائيالسلوك ا

 مستوى الدلالة  قيمة الاختبار  الدخل الشهري 
 0.011 0.981 دج18000من  أقل  

 0.018 0.948 دج 30000-دج18000نم

 0.001 0.946 دج45000-دج30001من  

 0.000 0.946 دج 45000من   أكثر

 SPSS v27رجات برنامج اعتمادا على مخ  ة داد الطالبالمصدر: من إع 
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 من الجدول نلاحظ أن: 
الاختبار  قيم  الدلال   0.981=  دج18000أقل من  لفئة  ة  من وهي    sig   =0.011ة  عند مستوى  أقل 

 غير محقق.   دج18000أقل من  ومنه شرط الاعتدالية لفئة    α=0.05توى الدلالة  مس
أقل وهي    sig  =0.018عند مستوى الدلالة    0.948=دج30000-دج18000من  لفئة قيمة الاختبار   

 غير محقق.   دج30000-دج18000منه شرط الاعتدالية لفئة ومن  α=0.05من مستوى الدلالة  
أقل ي  وه  sig  =0.001ند مستوى الدلالة  ع  0.946=دج45000-دج30001من  لفئة بار  الاخت  قيمة 

 غير محقق.   دج45000-دج30001منومنه شرط الاعتدالية لفئة   α=0.05من مستوى الدلالة  
من    لفئةالاختبار    قيمة  الدلالة  عند مستو   0.946=دج45000أكثر  من وهي    sig  =0.000ى  أقل 

 غير محقق.   دج45000أكثر من    ئةلفط الاعتدالية لفئة  منه شر و   α=0.05مستوى الدلالة  
ونستطيع    Anovaحادي لا نستطيع اختبار تحليل التباين الأومنه  شرط الاعتدالية غير محقق  ومنه نستنتج أن  

 .kruskal-Wallisام  استخد 
 : نتائج الاختبار

 kruskal-Wallis نتائج اختبار  :(3-37جدول رقم)

 الشرائيك  السلو 

 لشهري لدخل اا
متوسط 

 الرتب
 الدلالة مستوى   مة الاختبار قي

 232.29 دج18000أقل من  

7.252 0.064 
 271.60 دج 30000-دج18000من

 276.67 دج45000-دج30001من  

 258.00 دج 45000أكثر من  

 SPSS v27تمادا على مخرجات برنامج اع  ة المصدر: من إعداد الطالب

 : أن   نلاحظ(  3-37الجدول رقم )من  
للسل  الرتب  أقمتوسط  لفئة  الشرائي  من  وك  = 18000ل  حين كا 232.29  دج  الرتب في  متوسط  ن 

لشرائي لفئة  أما متوسط الرتب للسلوك ا  271.60=دج30000-دج18000منالشرائي لفئة    للسلوك
مت  276.67=دج 45000-دج30001من   لفئة  وكان  الشرائي  للسلوك  الرتب  من وسط  أكثر 

 . 258.00=دج45000
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 =αمستوى الدلالة    وهي أكبر من  0.064ستوى الدلالة  عند م  H  =7.252بار  ظ كذلك ان قيمة الاختونلاح-

دلالة إحصائية في السلوك الشرائي   : لا توجد فروق ذاتH0على    ومنه نقبلة الفرضية الصفرية التي تنص  0.05
 . والشكل التالي يوضح ذلك: شهريالدخل الحسب  

 حسب الدخل الشهري   في السلوك الشرائيوق الفر نتائج  :  (35 - 3الشكل)

 
 v27 SPSS  اعتمادا على مخرجات برنامج  صدر: الم

  ار الفرضية الفرعية السادسة:اختب-
 : ةنص الفرضي 

H0 المشاركة في الفيسبوك. لالة إحصائية في السلوك الشرائي حسب عدد سنوات  : لا توجد فروق ذات د 
H1  بوك.سنوات المشاركة في الفيسلوك الشرائي حسب عدد  الس: توجد فروق ذات دلالة إحصائية في 

   Anovaالتباين الأحادي    ، نستخدم تحليلH0لاختبار الفرضية الصفرية  
 لاختبار: شروط استخدام ا

 كمية.   أن تكون البيانات .1
 الاستقلالية. .2
 الاعتدالية. .3

 والثاني محققين، لنتحقق من شرط الاعتدالية  الشرطين الأول
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 : نتائج الاختبار
 ويليك -نتائج اختبار شابيرو:  (3-38دول رقم)ج

 الشرائيسلوك  ال

 مستوى الدلالة  قيمة الاختبار  بوكة في الفيس عدد سنوات المشارك
 0.541 0.955 من سنتينأقل  

 0.000 0.939 سنوات6إلى2  من

 0.089 0.980 سنوات8إلى6من  

 0.000 0.951 سنوات8أكثر من  

 SPSS v27برنامج   اعتمادا على مخرجات   ة البالمصدر: من إعداد الط

 لاحظ أن: من الجدول ن
أكبر من وهي    sig   =0.541عند مستوى الدلالة    0.955سنتين =18000ل من  أقلفئة  قيمة الاختبار   

 نتين محقق. سأقل من  ومنه شرط الاعتدالية لفئة    α=0.05لالة  مستوى الد
أقل من مستوى هي و  sig  =0.000الدلالة وى عند مست 0.939=سنوات6إلى2من  لفئة قيمة الاختبار  

 غير محقق.   تسنوا 6إلى2  منومنه شرط الاعتدالية لفئة   α=0.05الدلالة  
الاختبار    ال  0.980=سنوات8إلى 6من    لفئةقيمة  مستوى  من   sig  =0.089دلالة  عند  أكبر  وهي 

 محقق.   سنوات8إلى 6منومنه شرط الاعتدالية لفئة    α=0.05  مستوى الدلالة
الا  لفئةختبقيمة  من    ار  الدلالة    0.951ات=سنو 8أكثر  مستوى  من وهي    sig  =0.000عند  أقل 

 غير محقق.   واتسن8ومنه شرط الاعتدالية لفئة أكثر من    α=0.05لالة  مستوى الد
ونستطيع    Anovaتبار تحليل التباين الأحادي أن شرط الاعتدالية غير محقق ومنه لا نستطيع اخ  ومنه نستنتج

 .kruskal-Wallisاستخدام  
    نتائج الاختبار: 

 kruskal-Wallis تبار: نتائج اخ(3-39جدول رقم)

 رائي الشك السلو 

متوسط   نوات المشاركة في الفيسبوك عدد س
 لة مستوى الدلا  قيمة الاختبار  الرتب 

 213.85 أقل من سنتين 

1.314 0.726 
 257.10 سنوات 6إلى2من 

 253.37 سنوات 8إلى6من 

 253.75 ت سنوا8أكثر من 

 SPSS v27رجات برنامج اعتمادا على مخ  ةإعداد الطالبالمصدر: من 
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 : نلاحظ أن   (3-39ل رقم )الجدو من  -
في حين كان متوسط الرتب للسلوك   213.85سنتين =ي لفئة أقل من  متوسط الرتب للسلوك الشرائ 

لفئة لفئة    257.10=سنوات  6-2من    الشرائي  الشرائي  للسلوك  الرتب  متوسط    سنوات 8إلى6من  أما 
 . 253.75سنوات=  8رائي لفئة أكثر من   حين متوسط الرتب للسلوك الشفي  253.37=

الدلالة  عند م  H=  1.314ظ كذلك ان قيمة الاختبار  ونلاح- الدلالة وهي أك   0.726ستوى  بر من مستوى 
α= 0.05   الفرضي نقبلة  تنص على  ومنه  التي  الصفرية  فروق ذات دلالة إحصائيةH0ة  توجد  السلوك   في   : لا 

 . والشكل التالي يوضح ذلك: وكعدد سنوات المشاركة في الفيسبالشرائي حسب  
  الفيسبوك حسب عدد سنوات المشاركة في   نتائج الفروق في السلوك الشرائي(:  36 - 3شكل)ال

 
 v27 SPSSج  اعتمادا على مخرجات برنام  المصدر:

  :اختبار الفرضية الفرعية السابعة-
 نص الفرضية 

H0:  معدل التصفح في الفيسبوك.لة إحصائية في السلوك الشرائي حسب  لا توجد فروق ذات دلا 
H1سبوك.ي حسب معدل التصفح في الفيروق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرائوجد ف: ت 

   Anovaل التباين الأحادي  ، نستخدم تحليH0لاختبار الفرضية الصفرية  
 شروط استخدام الاختبار: 

 انات كمية. يأن تكون الب .1

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


كات التواصل الاجتماعي على  تصالات التسويقية عبر شبتأثير الا ل لث     الدراسة الميدانيةالفصل الثا
 ئي لزبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر شرالالسلوك ا

 

128 

 

 ية.الاستقلال .2
 الاعتدالية. .3

 يةعتدالثاني محققين، لنتحقق من شرط الاالشرطين الأول وال
 يليك و -اختبار شابيرو  :(  3-40جدول رقم)

 شرائيالسلوك ال

 ة مستوى الدلال قيمة الاختبار  التصفح في الفيسبوك معدل  
 0.000 0.908 أقل من ساعة في اليوم 

 0.001 0.976 سا في اليوم   3-1من  

 0.023 0.972 ا في اليوم س  5-4من  

 0.019 0.973 سا في اليوم   05أكثر من  

 SPSS v27رنامج اعتمادا على مخرجات ب  ة من إعداد الطالب  ر: المصد

 نلاحظ أن: من الجدول  
أقل من وهي   sig =0.000عند مستوى الدلالة    0.908ليوم =قيمة الاختبار لفئة أقل من ساعة في ا 

 وم غير محقق. ط الاعتدالية لفئة أقل من ساعة في اليومنه شر   α=0.05دلالة  لمستوى ا
من  أقلوهي   sig =0.001لدلالة  عند مستوى ا  0.976ساعة في اليوم=  3-1من   ةقيمة الاختبار لفئ 

 غير محقق.   ساعة في اليوم   3-1من  لفئة  ومنه شرط الاعتدالية    α=0.05مستوى الدلالة  
قل من أوهي   sig =0.023عند مستوى الدلالة    0.972ساعة في اليوم=  5-4من   قيمة الاختبار لفئة 

 وم غير محقق. ساعة في الي  5-4من    شرط الاعتدالية لفئة ه  ومن  α=0.05مستوى الدلالة  
أقل  وهي   sig  =0.019وى الدلالة  عند مست  0.973ساعة في اليوم=  05أكثر من   ر لفئةقيمة الاختبا 

نه وم  ساعة في اليوم غير محقق.  05كثر من  أ رط الاعتدالية لفئةشومنه    α=0.05من مستوى الدلالة  
ونستطيع   Anovaين الأحادي  محقق ومنه لا نستطيع اختبار تحليل التبا نستنتج أن شرط الاعتدالية غير

 .kruskal-Wallisاستخدام  
 : نتائج الاختبار

 kruskal-Wallis نتائج اختبار:  (3-41رقم)جدول  

 الشرائيك  السلو 
 وك عدل التصفح في الفيسبم

متوسط 
 ة مستوى الدلال قيمة الاختبار  الرتب

 216.54 أقل من ساعة في اليوم 
 247.68 سا في اليوم   3-1من   0.084 6.642
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 276.07 ليوم سا في ا  5-4من  

 259.08 سا في اليوم   05أكثر من  

 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة المصدر: من إعداد الطالب

 : أن  ( نلاحظ3-41الجدول رقم )من  -
في حين كان متوسط الرتب 216.54=   اليومساعة في  ي لفئة أقل من  متوسط الرتب للسلوك الشرائ 

  5-4من  ئي  أما متوسط الرتب للسلوك الشرا  247.68=في اليوم   ساعة   3-1 الشرائي لفئة من  للسلوك

ا في س  05أكثر من  ئي لفئة  افي حين متوسط الرتب للسلوك الشر   276.07=سا في اليوم 
 . 259.08=اليوم

ة وهي أكبر من مستوى الدلال  0.084لالة  الدعند مستوى    H =6.642لاختبار  ونلاحظ كذلك ان قيمة ا-
α= 0.05   ضية الصفرية التي تنص على  ومنه نقبلة الفرH0دلالة إحصائية في السلوك   : لا توجد فروق ذات

 ذلك:   . والشكل التالي يوضحكفي الفيسبو   معدل التصفح الشرائي حسب  
 ح في الفيسبوك تصف معدل ال  السلوك الشرائي حسب   يوضح نتائج الفروق في   :(37 - 3الشكل)

 
 v27 SSSPمخرجات برنامج    اعتمادا على   المصدر: 

 :   نص الفرضية: إختبار الفرضية الفرعية الثامنة -
  H0شراء الخدمة  ي لدى المستهلك الجزائري حسبئ: لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرا      .

H1:  شراء الخدمةى المستهلك الجزائري حسب لد  ة إحصائية في السلوك الشرائيتوجد فروق ذات دلال . 
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 لعينتين مستقلتين:  Tنستخدم اختبار  H0الصفرية    لاختبار الفرضية
 خدام الاختبار: شروط است

 البيانات كمية. .1
 الاستقلالية. .2
 .ةالاعتدالي .3

 قين، لنتحقق من شرط الاعتدالية.الشرطين الأول والثاني محق
 ليك و   -يروشابختبار  انتائج    :(  3-42جدول رقم )

 SPSS v27برنامج   اعتمادا على مخرجات   ة الطالب  دالمصدر: من إعدا
 من الجدول نلاحظ ان: 

لفئة  قيمة الا  غر من مستوى أص   وهي  sig=0.002عند مستوى دلالة    0.953=اشتريت خدمةختبار 
 قق. مح غير اشتريت خدمة لفئة  ومنه شرط الاعتدالية   α=0.05لة  الدلا

لفئة   الاختبار  خدمة=  قيمة  أي  أشتر  مست  0.971لم  الدلالة  و عند  من أصغ  وهي  sig=0.000ى  ر 
 ق. محق  ير غ لم أشتر أي خدمةلفئة  ة  ومنه شرط الاعتدالي  α=0.05مستوى الدلالة  

لعينتين مستقلتين ولكن نستطيع   Tنستطيع استخدام  غ.محقق، ومنه لا    ومنه نستنتج ان شرط الاعتدالية 
 . Mann-whitneyاختبار    استخدام

 نتائج الاختبار: 
 Mann-whitneyنتائج    (:3-43الجدول رقم )

 وك الشرائي سلال

الخدمة المشتراة من  
بر  خلال الإعلان ع

 الفيسبوك 
 U Sigلاختبارقيمة ا رتب متوسط ال

 322.59 اشتريت خدمة 
 236.46 لم أشتر أي خدمة  0.000 13038.000

 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة البالمصدر: من إعداد الط

 رائيسلوك الشال

ن عبر اة من خلال الإعلاالخدمة المشتر 
 الفيسبوك

 Sig قيمة الاختبار 

 0.002 0.953 اشتريت خدمة 

 0.000 0.971 لم أشتر أي خدمة 

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


كات التواصل الاجتماعي على  تصالات التسويقية عبر شبتأثير الا ل لث     الدراسة الميدانيةالفصل الثا
 ئي لزبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر شرالالسلوك ا

 

131 

 

 نلاحظ أن:   (3-43)مرقالجدول من  
 خدمة   لم أشتر أي لفئة  للسلوك الشرائي  في حين متوسط الرتب   322.59الخدمة=  لفئة اشتريت تب متوسط الر -
=236.46 . 
  قلأوهي    sig=0.000عند مستوى الدلالة    U  =13038.000لاختبارلجدول كذلك قيمة اونلاحظ من ا -

. شراء الخدمة  فروق ذات دلالة إحصائية حسب  د: توج H1ومنه نقبل الفرضية    α=0.05من مستوى الدلالة  
 : يوضح ذلك  والشكل التالي

 الفيسبوك   الإعلان عبر  حسب شراء الخدمة من خلال   رائيالسوك الش  نتائج الفروق في(:  38 - 3الشكل)

 
 v27 SPSSاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر: 

 الرئيسية الثالثة:   الفرضية اختبار:  الرابعطلب الم
 ة على:نص الفرضيت

الفيسبوك   تصالات التسويقية عبرالاأبعاد  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين    لا:  ₀Hالفرضية الصفرية  
 والسلوك الشرائي 

عبر الفيسبوك   الاتصالات التسويقية  أبعاد  بينعلاقة ذات دلالة إحصائية بين   توجد  :H₁يلة  الفرضية البد
 والسلوك الشرائي 

لة الفرضة البديلة عند مستوى دلا  أكبر ونقبلأو    0.05ة  ة الصفرية عند مستوى دلالبل الفرضيفي هذه الحالة سنق
   .0.05من  أقل  
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وعليه سنبحث على العلاقة بين  ،فئويمستوى  ذات    ضح أنها كميةملاحظتنا لمتغيرات الدراسة اتومن خلال     
 باط بيرسون كما يلي: امل الارتوسنستخدم معسويقية عبر الفيسبوك والسلوك الشرائي  الاتصالات الت

 عبر الفيسبوك صالات التسويقية  العلاقة بين السلوك الشرائي والات  :(44- 3ول رقم )الجد
 مستوى  بيرسون معامل الارتباط   لمتغيرات ا

الدلالة  
 الاختبار 

مستوى دلالة 
 عبر الفيسبوك  التسويقيةالاتصالات   الفرضية 

 شرائيالسلوك ال        0.05 0.000 0.709
 SPSS v27اعتمادا على مخرجات برنامج   ة المصدر: من إعداد الطالب

عند  0.709شرائي=ة والسلوك البين الاتصالات التسويقي pعامل الارتباط ( نلاحظ أن م 3-44من الجدول رقم )
دلالة الدلا   Sig=0.00مستوى  مستوى  من  أصغر  توجد  α=0.05لة  وهو  ومنه  قوية.  طردية  بين   علاقة 

التالات الشرائي.صالات  والسلوك  الفرضية      سويقية  نرفض  التومنه  البديلة  الفرضية  ونقبل  على   الصفرية  تنص 
والشكل " ية عبر الفيسبوك والسلوك الشرائيالات التسويقإحصائية بين أبعاد الاتص لاقة ذات دلالة توجد ع "

 التالي يوضح ذلك: 
 ك الشرائيية عبر الفيسبوك والسلو لات التسويقالعلاقة بين مزيج الاتصا(:  39 - 3)لشكل رقم  ا

 
 v27 SPSSاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر: 

ويقية عبر الفيسبوك والسلوك الشرائي في تصالات التسلعلاقة بين أبعاد الا: ونستطيع تلخيص ااطفوفة الارتبمص 
 :( التالي3-45)الجدول  

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


كات التواصل الاجتماعي على  تصالات التسويقية عبر شبتأثير الا ل لث     الدراسة الميدانيةالفصل الثا
 ئي لزبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر شرالالسلوك ا

 

133 

 

 بوك والسلوك الشرائي صالات التسويقية عبر الفيس عاد الاتالعلاقة بين أب(:  3-45)رقم  الجدول           
 لفيسبوك لاتصالات التسويقية عبر ابعاد اأ معامل الارتباط بيرسون  sigمستوى الدلالة
 ن عبر الفيسبوك الإعلا 0.566 0.000
 العلاقات العامة عبر الفيسبوك  0.431 0.000
 التسويق المباشر عبر الفيسبوك  0.659 0.000
 وك تنشيط المبيعات عبر الفيسب 0.416 0.000
 التسويق الفيروسي عبر الفيسبوك 0.673 0.000

 SPSS v27رنامج اعتمادا على مخرجات ب  ة لبد الطاالمصدر: من إعدا
يسبوك والسلوك الشرائي لاحظ أن معامل الارتباط بيرسون بين بعد الإعلان عبر شبكة الفمن الجدول ن ❖

ومنه توجد   α=0.05لدلالةوهي أصغر من مستوى ا  sig=0.00لالة  عند مستوى الد   0.566يساوي  
والس الفيسبوك  عبر  الإعلان  بعد  بين  العلاقة  علاقة)متوسطةلوك  وهي  أي كلما ردية(ط -شرائي  زاد   ، 

 .لإعلان عبر الفيسبوك زاد السلوك الشرائيمستوى ا
الفيسبوك والسلوك   عبر شبكة معامل الارتباط بيرسون بين بعد العلاقات العامة    من الجدول نلاحظ أن ❖

ومنه    α=0.05لة وهي أصغر من مستوى الدلا  sig=0.00عند مستوى الدلالة  0.431يساوي  الشرائي
، أي  طردية(-فيسبوك والسلوك الشرائي وهي علاقة)متوسطةلعامة عبر البعد العلاقات اتوجد علاقة بين  

 . الشرائي د مستوى العلاقات العامة عبر الفيسبوك زاد السلوككلما زا
لسلوك ل الارتباط بيرسون بين بعد التسويق المباشر عبر شبكة الفيسبوك وامن الجدول نلاحظ أن معام ❖

ومنه   α=0.05أصغر من مستوى الدلالة  وهي sig=0.00مستوى الدلالة عند  0.659الشرائي يساوي 
، أي كلما طردية(-قة)قويةيق المباشر عبر الفيسبوك والسلوك الشرائي وهي علاتوجد علاقة بين بعد التسو 

 .التسويق المباشر عبر الفيسبوك زاد السلوك الشرائي  زاد مستوى
شبكة الفيسبوك والسلوك لمبيعات عبر  ين بعد تنشيط امعامل الارتباط بيرسون ب  حظ أن من الجدول نلا ❖

  ومنه   α=0.05وهي أصغر من مستوى الدلالة  sig=0.00ة عند مستوى الدلال 0.416الشرائي يساوي 
أي    طردية( -ت عبر الفيسبوك والسلوك الشرائي وهي علاقة)متوسطةقة بين بعد تنشيط المبيعاتوجد علا

 . يلسلوك الشرائالفيسبوك زاد استوى تنشيط المبيعات عبر  زاد م  كلما 
ق الفيروسي عبر شبكة الفيسبوك والسلوك من الجدول نلاحظ أن معامل الارتباط بيرسون بين بعد التسوي ❖

ومنه   α=0.05وهي أصغر من مستوى الدلالة  sig=0.00عند مستوى الدلالة  0.673اوي الشرائي يس
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ال بعد  بين  واتسويق  توجد علاقة  الفيسبوك  الشرائي  الفيروسي عبر  أي   طردية(-يةوهي علاقة)قو لسلوك 
 .زاد السلوك الشرائيكلما زاد مستوى التسويق الفيروسي عبر الفيسبوك  

 الفيسبوك( )المتغيرالتسويقية عبر شبكة    أبعاد )الاتصالات   بينأثير  الت  نسبة العلاقة و في شكل  الآن  نبحث  ل
 : ك من خلالويكون ذل   (المتغير التابعائي( ))السلوك الشر   و   ( المستقل

 : الأولالنموذج    -أولاَ 
    بين السلوك الشرائي وابعاد الاتصالات التسويقيةاستخدام الانحدار الخطي المتعدد    تتحليل الانحدار:  

 فيق النموذج: جودة تو  .1
 جودة توفيق النموذج   :(  46- 3الجدول رقم )

 النموذج    
  

 معامل التحديد المصحح  تحديدال  معامل  معامل الارتباط
 0.739  0.547  0.544 

 SPSS Modeler 18.2.1اعتمادا على مخرجات برنامج  ة المصدر: من إعداد الطالب
 وأبعاد الاتصالات التسويقية  لوك الشرائيبين المتغير التابع السسون  تباط بير من الجدول نلاحظ أن معامل الار       

الفيسبوك الفيروسي(-المباشر  سويقالت-)الإعلان   عبر  يساوي  0.739يساوي    التسويق  التحديد    0.547ومعامل 
تستطيع تفسير  التسويق الفيروسي(-التسويق المباشر -)الإعلان   يسبوك عبر الف  بمعنى أن أبعاد الاتصالات التسويقية

يقارب   أخر ت من    % 54.7بما  والباقي تفسره متغيرات  الشرائي(  )السلوك  التابع  المتغير   حين كانت ى، في غيرات 
 . 0.547 تساويديد المصحح قيمة معامل التح

 موذج: اختبار المعنوية الكلية للن .2
 وذج الكلية نستخدم الجدول التالي:من أجل معرفة معنوية النم

 ية معنوية النموذج الكل   :(  47- 3جدول رقم )
 مستوى الدلالة  Fقيمة   متوسط المربعات  درجة الحرية  مجموع المربعات  ذجو النم 

 0.000  201.512  11369.913  3  34109.740   الانحدار

 

 56.423  501  28267.871  البواقي 

 /  504  62377.612  الكلي

 SPSS Modeler 18.2.1اعتمادا على مخرجات برنامج  ة المصدر: من إعداد الطالب
، وبمتوسط 3يةبدرجة حر   34109.740الجدول نلاحظ أن مجموع مربعات الانحدار تساوي إلى  من   ❖

بدرجة    28267.871  ، وأما مجموع مربعات البواقي يساوي11369.913ساوي  مربعات الانحدار ت
 . 56.423سط مربعات البواقي يساوي  ، وبمتو 501حرية
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وهي أصغر من             Sig=0.00دلالةد مستوى  عن 201.512تساوي    Fونلاحظ أن قيمة الاختبار   ❖
          معنوي)حقيقي(.  ذج ومنه النمو   α=0.05مستوى معنوية  

  ية الجزئية لمعالم النموذج: ر المعنو اختبا .3
 خدم الجدول التالي: ار المعنوية الجزئية للنموذج نستمن أجل اختب

 المعنوية الجزئية للنموذج  :  (48- 3الجدول )
 مستوى الدلالة  tقيمة    Bعاملالم النموذج

 0.000 6.863 13.164 الثابت  

 0.000 4.785 0.189 وك بالإعلان عبر الفيس 

شر عبر المباالتسويق  
 الفيسبوك 

0.748 6.200 0.000 

 0.000 9.005 0.700 ويق الفيروسي التس

 SPSS Modeler 18.2.1اعتمادا على مخرجات برنامج  ة المصدر: من إعداد الطالب
للثبالن - المعاملاسبة  أن  الجدول نلاحظ  من  يساوي  بت:  اختبار   13.164الثابت  تساويالمح  tبقيمة   سوبة 

ومنه معامل الثابت   α=0.05وهي أصغر من مستوى المعنوية    Sig=0.00ة  معنوي عند مستوى      6.863
 معنوي. 

بقيمة اختبار    0.189يساوي  الثابت عامل  الم"من الجدول نلاحظ أن    الإعلان عبر الفيسبوك   بالنسبة للمتغير: "  -
   T   إلى تساوي  التي  معن  4.785المحسوبة  مستوى  مستوى  Sig=0.00وية  عند  من  أصغر  نوية المع  وهي 

α=0.05   ك معنوي.       ومنه معامل الإعلان عبر الفيسبو 
بقيمة   0.748وييسا  الثابت   عامل الم "من الجدول نلاحظ أن    التسويق المباشر عبر الفيسبوك  تغير: "  بالنسبة للم-

 عنوية وهي أصغر من مستوى الم  Sig=0.00عند مستوى معنوية    6.200المحسوبة التي تساوي إلى   T   اختبار   
α=0.05  يسبوك معنوي. ومنه معامل التسويق المباشر عبر الف 

  0.700ييساو الثابت  عامل  الم"من الجدول نلاحظ أن    التسويق الفيروسي عبر الفيسبوك  ير: "  بالنسبة للمتغ-
وهي أصغر من مستوى   Sig=0.00عند مستوى معنوية  9.005المحسوبة التي تساوي إلى   T   قيمة اختبار   ب

ة مع دراسة عبد الكريم وتتفق هذه النتيجسبوك معنوي.  ومنه معامل التسويق الفيروسي عبر الفي  α=0.05وية  المعن
      .نادية، مخلوفي ومجاهدي، ودراسة العيد فرحاتية وآخرون

 . قةتنتج أن المعنوية الجزئية محق ددددددددددددددددددددددددددددددددددددد س ن  ومنه  
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 في النموذج:عبر الفيسبوك ة  سويقيأهمية أبعاد الاتصالات الت .4
في النموذج نلاحظ أن هناك   عبر الفيسبوك   الاتصالات التسويقية  والي الذي يوضح أهمية أبعاد في الشكل الم      

ثم   % 43ي على الترتيب حسب الأهمية )التسويق الفيروسي بأهمية =نموذج وهبناء ال  ثلاثة أبعاد ذات أهمية في
 .(% 28ثم يليه الإعلان بأهمية=  % 29=همية  يليه التسويق المباشر بأ

 في النموذج عبر الفيسبوك  الاتصالات التسويقية أهمية أبعاد  (:  40- 3)الشكل رقم  

 
 v27 SSPSاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر:

 ي: وط البواقشر  .5
 اختبار الاعتدالية للبواقي: -

 ويليك -شابيرو  ختبار: ا(49- 3جدول رقم )

 SPSS Modeler 18.2.1اعتمادا على مخرجات برنامج  ة المصدر: من إعداد الطالب
امن         نلاالجدول  الاختبار= لسابق،  قيمة  أن  حرية=0.984حظ  مستوى    505بدرجة  لة الدلاعند 

Sig=0.00  الدلالة  وهي أصغر من مستوىα=0.05  .ومنه شرط الاعتدالية غير محقق 
 للبواقي:تقلال الذاتي  اختبار الاس-

ان يجعل قيمة من شأنه   الارتباطترجع أهمية دراسة الارتباط الذاتي للبواقي في تحليل الانحدار الى ان وجود هذا  
ات الاختبار التي تعتمد على هذا قيقية وبالتالي فان قيمة احصاءه الحالتباين المقدر للخطأ يكون بأقل من قيمت

أكبر من قيمتها الحقيقية مما يجعل القرار الخاص بجودة توفيق تكون       R-deux))( و  F)  ،t))التباين مثل  
 .صحتهالنموذج قرار مشكوك في  

 اختبار شابيرو-ويليك 
  قيمة الاختبار  درجة الحرية sigمستوى الدلالة  

اقيالبو  0.984 505 0.00  
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ي داخل معاملات الارتباط الذاتي للبواقيع   الذي يمثل دالة الارتباط الذاتي للبواقي نلاحظ أن جمكل الموالي من الش
 مجال الثقة مما يعني ان البواقي مستقلة ذاتياَ.

 اختبار الاستقلال الذاتي للبواقينتائج  (:  41 - 3)لشكل  ا
 

 
 v27 SPSSاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر:

 :اقيتجانس البو -
وجود ارتباط ذاتي بين   حالة يه نفس الاثار المترتبة فييترتب عل  عدم ثبات التباين في نموذج الانحدار من شأنه انإن  

قل من قيمتها الحقيقية وبالتالي تصبح هذه التقديرات متحيزة الامر لمعيارية مقدرة بأالبواقي حيث تكون الاخطاء ا 
مشكوك في صحتها.  ل الاحصائي ستدلاالذي يجعل النتائج الا  

تابع ويظهر من الانتشار ان ير المع القيم الاتجاهية للمتغ  المعياريةوذلك من خلال فحص شكل انتشار البواقي  
: والشكل التالي يوضح ذلك  ي.يعني تجانس البواقالتوزيع عشوائي وهو ما    
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تجانس البواقي نتائج اختبار  (:  42 - 3)الشكل    

 
 

 v27 SPSSجات برنامج  تمادا على مخر اع   المصدر:
 :خلاصة النموذج .6

ا  نلاحظ (  3-50رقم )الجدول  من           الشرائي(سون  لارتباط بير أن معامل  )السلوك  التابع  المتغير  وأبعاد  بين 
سبوك( التسويق الفيروسي عبر الفي-التسويق المباشر عبر الفيسبوك-تسويقية )الإعلان عبر الفيسبوك الاتصالات ال

-التسويق المباشر-علان )الإ  التسويقية بمعنى أن أبعاد الاتصالات    0.558ل التحديد يساويومعام0.744  وييسا
بع )السلوك الشرائي( والباقي تفسره المتغير التامن تغيرات    % 55.8تستطيع تفسير بما يقارب   فيروسي(التسويق ال

 متغيرات أخرى. 
ر ل الانحدانموذج تحلي  (: خلاصة05- 3)رقم  لجدول  ا  

 النتيجة 
فر شروط الطريقة المستخدمة تو     

اختبار المعنوية  
زئيةالج  
 

 
المعنوية  اختبار 

 الكلية 

التوفيق  جودة  
 
 

 النموذج
  اختبار 

 التجانس
  الاستقلال
قيالذاتي للبوا  

ةالاعتدالي  
 

MAX 

AE 

 

MAE 

 

R-deux 

 ✓  ✓   ✓  ✓  33.43 5.77 0.547 

 

معادلة 
1النموذج   

 SPSS Modeler 18.2.1مخرجات برنامج  اعتمادا على  ة بداد الطالالمصدر: من إع 
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=Y رائي السلوك الش 
=X1ن عبر الفيسبوك الإعلا 
=X2اشر عبر الفيسبوكلتسويق المبا 
=X3 التسويق الفيروسي 
 : موذج الثانيالن-ثانياَ 

عبر   يقية ت التسو استخدام شجرة القرار لتمثيل العلاقة بين السلوك الشرائي وأبعاد الاتصالا  : ت شجرة القرار
 سبوكالفي

 : جودة توفيق النموذج .1
 يق النموذج جودة توف  : (51- 3)الجدول رقم          

 معامل التحديد اطمعامل الارتب وذج النم
0.747 0.558 

 SPSS Modeler 18.2.1اعتمادا على مخرجات برنامج  ة بإعداد الطال  المصدر: من
الارتباط        معامل  أن  نلاحظ  الجدول  بمن  المتغير  بيرسون  الاتصالات )ابع  التين  وأبعاد  الشرائي(  السلوك 

ال )ة  التسويقي عبر  التسويقالإعلان  ال   فيسبوك،  عبر  يساوي الفيروسي  الفيسبوك(  عبر  المباشر  التسويق   فيسبوك، 
 تستطيع تفسير   بمعنى أن التسويق الفيروسي والاعلان والتسويق المباشر  0.558مل التحديد يساوي  ومعا  0.747

 ييرات السلوك الشرائي والباقي تفسره عوامل أخرى. من تغ  % 55.8رب  ما يقا
 في النموذج:   صالات التسويقية أهمية أبعاد الات .2

في النموذج نلاحظ أن هناك  عبر الفيسبوك  تسويقيةلاتصالات ال في الشكل الموالي الذي يوضح أهمية أبعاد ا        
الفيروسي عبر الفيسبوك بأهمية همية )التسويق  ي على الترتيب حسب الأثلاثة أبعاد ذات أهمية في بناء النموذج وه

 %. 1ويق المباشر بأهمية=ثم التس  % 32همية=عبر الفيسبوك بأثم يليه الإعلان    % 67=

 في النموذجعبر الفيسبوك  عاد الاتصالات التسويقية أبأهمية  يوضح    (:43 - 3)رقم  الشكل  

 
 v27 SPSSاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر:
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 ي: روط البواقش .3
 دالية للبواقي: اختبار الاعت-

ليك وي-اختبار شابيرو  (:25- 3جدول رقم )  

 SPSS Modeler 18.2.1اعتمادا على مخرجات برنامج  ةالمصدر: من إعداد الطالب       
وهو    Sig=0.003وى الدلالةعند مست  505بدرجة حرية    0.991بار=حظ أن قيمة الاختمن الجدول السابق نلا

 الاعتدالية غير محقق. ومنه شرط    α=0.05أصغر من
 :اختبار الاستقلال الذاتي للبواقي -
اط الذاتي للبواقي  نلاحظ من الشكل الموالي الذي يمثل دالة الارتباط الذاتي للبواقي أن جميع معاملات الارتب    
 ا يعني أن البواقي مستقلة ذاتيا.خل مجال الثقة ممدا

 الذاتي للبواقي   اختبار الاستقلالنتائج    حيوض  (:44 - 3الشكل رقم )

 
 v27 SSSPاعتمادا على مخرجات برنامج    المصدر:

 
 

ويليك -واختبار شابير   
  قيمة الاختبار  درجة الحرية sigالدلالة  مستوى  

0.005 505 10.99  البواقي 
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 :تجانس البواقي-
تي بين الة وجود ارتباط ذاس الاثار المترتبة في حان عدم ثبات التباين في نموذج الانحدار من شأنه ان يترتب عليه نف

تالي تصبح هذه التقديرات متحيزة الامر تها الحقيقية وبالرة بأقل من قيمطاء المعيارية مقد البواقي حيث تكون الاخ
ستدلال الاحصائي مشكوك في صحتها.ج الاالذي يجعل النتائ  

لانتشار ان التابع ويظهر من ا   لقيم الاتجاهية للمتغير وذلك من خلال فحص شكل انتشار البواقي المعيارية مع ا
لبواقي. و ما يعني تجانس االتوزيع عشوائي وه  

ح نتائج اختبار تجانس البواقييوض  (:45 - 3)رقم  الشكل    

 
 v27 SPSSبرنامج    رجاتاعتمادا على مخ  المصدر: 

 جرة القرار: ددددددددددددددددددددددددددددددد ش .4
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 القرار شجرة    يوضح  (:46 - 3)الشكل رقم  

 

 

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


كات التواصل الاجتماعي على  تصالات التسويقية عبر شبتأثير الا ل لث     الدراسة الميدانيةالفصل الثا
 ئي لزبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر شرالالسلوك ا

 

143 

 

 ج:           خلاصة النموذ  .5
 القرار خلاصة نموذج شجرة    :(53- 3جدول رقم)

 

جة النتي   
يقة المستخدمة توفر شروط الطر     

اختبار 
المعنوية  
 الجزئية 

 

 
اختبار 

نوية  عالم
 الكلية 

 جودة التوفيق 
 
 

 النموذج 
 اختبار 

 التجانس

 الاستقلال
الذاتي 
 للبواقي 

 الاعتدالية 
 

MAX 

AE 

 

MAE 

 

R-deux 

 ✓  ✓     30.59 5.61 0.558 

ة معادل  شجرة القرار 
2النموذج   

 SPSS Modeler 18.2.1مخرجات برنامجاعتمادا على    ة طالب: من إعداد الالمصدر
 وذجين: لة بين النم دددددددددددددددددددددددددددددددددد د ددددالمفاض   -ثالثاَ 

لخطي المتعدد وشجرة القرار( النموذجين) الانحدار ا ب: المفاضلة بين  ( الخاص3-54دول رقم)الج من             
 قة بين ابعاد الاتصالات التسويقية والسلوك الشرائي.الأفضل لتوضيح العلار هو النموذج  ين أن: شجرة القرايتب
 جرة القرار: ش

R-deux )ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــأكبر)الأفضل 
MAEـــــــــــأصغر)الأفضل( ــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــ 

MAX AEــــــــ أصغر)الأفضل( ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ 
 لنموذجين ا(: المفاضلة بين  3-54جدول رقم)

 النتيجة 
 

  توفر شروط الطريقة المستخدمة 
اختبار 
المعنوية  
 الجزئية 

 

 
اختبار 
  المعنوية
 الكلية 

وفيق جودة الت  
 
 

  النموذج 
 راختبا

 التجانس

 الاستقلال
الذاتي 

واقي للب  
 الاعتدالية 

 

MAX 

AE 

 

MAE 

 

R-deux 

1النموذج  0.547 5.77 33.43  ✓  ✓   ✓  ✓ 2  
2لنموذج ا 0.558 5.61 30.59     ✓  ✓ 1  

1معادلة النموذج    

2معادلة النموذج  شجرة القرار   

 SPSS Modeler 18.2.1مجعلى مخرجات برنا  اعتمادا  ة المصدر: من إعداد الطالب
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 دراسةالمبحث الثالث: تفسير نتائج ال
  كـــل النتـــائج الـــتي توصـــلنا إليهـــا ســـابقا، وســـنعمل علـــى تفســـير  هـــذا المبحـــث أن نســـردحاول مـــن خـــلال  ســـن         

 ه الوقائع.وتحليل هذه النتائج، محاولين إزالة الغموض عليها حتى يستطيع كل مهتم بهذا العلم أن يدرك هذ 
 : الأولى  ة الرئيسي  الفرضية  نتيجة   تفسير المطلب الأول:  

الجدول          من  أن 3-24)رقم  نلاحظ  ا  (  الاتصالات  يقدر    "متوسط"لتسويقية  مستوى  ب بمتوسط حسابي 
ا0.256  بمعياري يقدر  ( وانحراف  3.29) بين بعاد لها نفس الأهمية بأهمية نسبية تتراوح  لأ، ونلاحظ أن كل 
الأولى التي لفرضية الرئيسية  ومن هنا ننفي ا،  لفرضية الرئيسية الأولى(. وهذا لا يتوافق مع نص ا% 66.6  -%  63)
على:ت مستو   نص  عبر  "هناك  التسويقية  الاتصالات  من  مرتفعة  للوكايات  االفيسبوك  السياحية  لعاملة لات 

 وهذا قد يعود للأسباب التالية: ،  "بالجزائر
بدراس - فيها  قمنا  التي  لتفالفترة  نظراَ  خاصة  فترة  هي  هذه  أتنا  فهذا  فيروس كورونا  نشاط شي  على  ثر 

 الات السياحية؛ الوك
؛ ففي ةوتطبيق إجراءات الوقاية أثر على نشاط الوكالات السياحي  الصحي   الحجرتطبيق  و لق المطارات  غ -

عية وبعض الصور الحالية تقريباَ الاتصالات التسويقية للوكالات شبه منعدمة ما عدا نشر بعض الأدالفترة  
 .؛بخصوص المرض.....و نشر إرشادات أالمكي    للحرم المدني أو

  نشاطها على الرحلات الخارجية مثل: الحج أو العمرة أو ت السياحية تركز فيترة أن الوكالاأثبتت هذه الف -
انعدم نشاطها لأنها لا تركز على السياحة الدازيارة الحماما خلية إلا ت المعدنية في تونس، حيث تقريباَ 

 نت في الشتاء... لشفة او مدينة جاتيكجدة أو ا:  الرحلات لالقليلة منها مثل بعض  
التسويق عبر التي وجدت ارتفاع درجة استخدام    (2018 ن خالد العيدة،أيم)دراسة  تختلف مع  هذه النتيجة  و 

 من طرف شركات السياحة والسفر. كة الأنترنت ومواقع التواصل الاجتماعي شب
 : الثانيةالرئيسية  الفرضية    تفسير نتيجةثاني:  المطلب ال

الجدول          نلاحظ3-28)رقم  من  مست(  أن  الش،  السلوك  للزبائن  وى  يقدر    مترددرائي  ب بمتوسط حسابي 
و 3.10) يقدر ب،  معياري  وانحراف  أهمية ه(  الابعاد  أكثر  أن  البعد  نلاحظ  الادراكي( بأهمية   المكون)الأول  و 

تقدر   الثاني    ثم   (%   69.4)ب  نسبية  البعدين  العاوالثالث  تليها  بأ-طفي)المكون  السلوكي(  نسبية  همالمكون  ية 
ية الثانية التي ومن هنا ننفي الفرضية الرئيس، ق مع نص الفرضية الثانيةوهذا لا يتواف (.%65.8-%63)بين  تتراوح

على هناكتنص  با   "  العاملة  السياحية  الوكالات  لزبائن  الفيسبوك  عبر  إيجابي  النتيجة وهذ ،  "لجزائرسلوك  ه 
بر الفيسبوك د مشاهدة الإعلان ع ت السياحية بعشتروا من الوكالاااد عينة الدراسة الذين تفسرها نسبة إجابات أفر 

 ها: وهذا قد يعود لأسباب عديدة أهم  ،وهي نسبة ضعيفة نوعاَ   %،20تصل إلى حوالي  
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 ك متوسط؛ مستوى الاتصالات التسويقية للوكالات السياحية عبر الفيسبو  -
أنشطت - الوكالات السياحية في  ء يكون منخفض رة، فتكرار الشرام ها على رحلات الحج والعتركيز بعض 

با  البعضلأن   ايكتفي  مقابل  التكلفة  وارتفاع  واحدة  مرة  والعمرة  للحج  السياحية لذهاب  لرحلات 
 الداخلية؛

 ؛ فاض مستوى الدخل لعينة كبيرة من المجتمع وارتفاع تكلفة المعيشةانخ -
ال - فتجبرها  إناث  الدراسة  عينة  أفراد  أغلب  ملأن  العمرة  لديه ثوكالة في رحلة  يكون  ان  مرافقلاَ  فعدم   ا 

 ؛ بة للأنثى يعيقها على شراء خدمة الذهاب إلى العمرةوجود المرافق بالنس
 voyagesلأن الرحلات المنظمة) دون اللجوء إلى الوكالات السياحية راد عينة الدراسة يفضلون السفرأف -

organisésتكلفة أعلى  تعتبر  و (  حتى  با إ ؛  قامو  فيستغن  الوطن  خارج  مثلاَ للسفر  الوكالة  لحجز   ون 
 التأشيرة فقط؛   أو القيام بإجراءاتالفندق 

 شة. ضعف مستوى القدرة الشرائية وغلاء المعي -
 لحالية. عالجت هذه الفرضية لنقارن نتائجها مع نتائج الدراسة ا  ات سابقة وفي حدود بحثي لم أجد دراس -

 المطلب الثالث: تفسير الفرضيات الفرعية 
 فرعية الأولىالفرضية ال  تفسير نتيجة  .1

لسلوك في حين متوسط الرتب ل  259.58متوسط الرتب لفئة الذكور=-  نلاحظ أن: (  3-30م)من الجدول رق     
الاناث= لفئة  الاخت    .250.19الشرائي  قيمة  الجدول كذلك  توى  عند مس  U=  25734.000بارونلاحظ من 

الدلالة    sig=0.508الدلالة   الف  α=0.05وهي أكبر من مستوى  نقبل  فروق ذات   د : لا توج H0رضية  ومنه 
 وهذا قد يعود للأسباب التالية:  ،نسية حسب الجلة إحصائدلا

 ؛% 70عينة الدراسة حوالي    لأن نسبة الإناث في  -
مح للمرأة السفر من دون وفي العمرة والحج لا يسلأن خدمات الوكالات الساحية متاحة للجنسين،  -

 ؛ مرافق)محرم(
. ر مثلها مثل الرجلا بأن تختا ا يخولهلالية مالية مم قلديها دخل واست  لأن الإناث في الوقت الراهن، أصبح -

عيسى صالح )مع دراسة  لا تتفق  و  صطفى موسى أبو سنينةمروة م  مع دراسة تتفق وهذه النتيجة  
ذات دلالة إحصائية في سلوكيات الأفراد تعزى إلى   لذي توصل إلى وجود فروقا  (2016-2015عباني،

  . ق لصالح الإناثمتغير الجنس وجاء الفر 
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 الثانيةية الفرعية  الفرض   ة تفسير نتيج .2
      ( رقم  الجدول  ا3-32من  متوسط  أن  نلاحظ:  من  (  أقل  السن  لفئة  الشرائي  للسلوك  =   20لرتب  سنة 

أما فئة السن   246.16سنة=  30إلى    21لفئة السن من    سط الرتب للسلوك الشرائيفي حين كان متو 262.94
 . 276.74سنة=  40ر من تب لفئة أكثوسط الر ، وكان مت255.11ن متوسط الرتب=سنة فكا  40إلى    31من  

 =αوهي أكبر من مستوى الدلالة    0.531عند مستوى الدلالة    H  =2.203ونلاحظ كذلك ان قيمة الاختبار  
: لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية في السلوك الشرائي H0التي تنص على    نه نقبل الفرضية الصفريةوم  0.05

، وهذا مر ليس من العوامل التي تؤثر على سلوك الأفراديعني أن الع وهذا    . فرضية البديلةالونرفض    سب السن ح
 عود للأسباب التالية: ي

 ؛ لأن الفيسبوك يستعمله جميع فئات المجتمع  -
 30إلى    21أعلى نسبة للفئة العمرية )من   أفراد عينة الدراسة حيث كانتهناك تقارب في السن بين  ه  نلأ -

سنة( بنسبة مئوية   40إلى    31مرية من )من  ا الفئة العثم تليه  %،52.9قدر ب:ت  ة( بنسبة مئويةسن
 ؛% 33.9

 عبد الكريم) دراسةإليه    ما توصلت وتتنافى مع   (2018دراسة فاتح مجاهدي،  هذه النتيجة مع دراسة) وتتفق  
بين الفئات   يةات دلالة إحصائهذه الأخيرة هناك فروق ذ  وجدت  حيث، (2020، سهير فهد محمد )( 2020،نادية

 . ة( سن25-18)لفئة العمرية  سة والاتجاهات الشرائية للمرأة الأردنية وجاءت لصالح العينة الدرالعمرية  ا
 الثالثةالفرضية الفرعية    تفسير نتيجة  .3

الرتب للسلوك الشرائي لفئة متوسط =    أن:  ( نلاحظ3-33الجدول رقم )من  - في حين كان 247.00متوسط 
امتوسط   للسلوك  ثانلشالرتب  لفئة  متوس  306.83وي=رائي  لفئةأما  الشرائي  للسلوك  الرتب   ط 
  0.098عند مستوى الدلالة    H=  4.654ن الجدول كذلك ان قيمة الاختبار  ونلاحظ  م   .249.37جامعي=

ت : لا توجد فروق ذاH0ومنه نقبلة الفرضية الصفرية التي تنص على    α= 0.05  ي أكبر من مستوى الدلالة وه
لوك ، أي أن المستوى التعليمي لا يؤثر في تشكيل السلتعليمي ب المستوى ارائي حسفي السلوك الش ة دلالة إحصائي

 الشرائي؛ وهذا قد يعود للأسباب التالية: 
 لمتبقية أغلبهم مستواهم ثانوي؛ا  % 6نة مستواهم جامعي و  من أفراد العي  % 94حوالي   -

النتيجة   دراوهذه  إليه  توصلت  ما  مع  محتتفق  فهد  محموددراس)  (2020،  مد سة)سهير  الحميد  ة   عبد 
الدعفس،   العزيز  عبد  ماجد  صالح،  إليه    تتنافىو،  (2013محمود  توصلت  ما  الكريم )  دراسةمع  عبد 

فر التي    (2018ين،  بيان هشام عيسى ياس)  (2020،نادية العلمي أظهرت  المؤهل  لمتغير  وفقاَ  دالة احصائياَ  وقاَ 
 . لصالح الأعلى تعليماً 
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 : لرابعةاضية الفرعية  فر ال  تفسير نتيجة  .4
في حين كان 235.68ة طالب =  متوسط الرتب للسلوك الشرائي لفئ  ( نلاحظ أن: 3-35رقم )  من الجدول -

ومتوسط الرتب   263.72ة متقاعد=أما متوسط الرتب لفئ  264.78متوسط الرتب للسلوك الشرائي لفئة موظف=
ار يمة الاختبذلك ان قونلاحظ ك  .254.46ئة أعمال حرة=أما متوسط الرتب لف  235.43لفئة بدون عمل=

H =4.608    ى الدلالة  وهي أكبر من مستو   0.330عند مستوى الدلالةα= 0.05   ومنه نقبلة الفرضية الصفرية
ونرفض الفرضية   ئية في السلوك الشرائي حسب الحالة المهنيةجد فروق ذات دلالة إحصا: لا تو H0التي تنص على  

 ، وهذا قد يعود للأسباب التالية:وك الشرائيفي السل  لمهني لا تؤثر ا ن نوعية النشاط  أي أ   البديلة.
 ى التعليمي لأفراد عينة الدراسة؛ هناك تكافؤ في المستو  -
فئة الطلبة بنسبة مئوية تقدر   يليهمثم    %،54.5ة مئوية تقدر ب  بنسب  أغلب أفراد عينة الدراسة موظفين -

الات فر مع الوك لهم بالسحيث لا يسمح   ض ظفين دخلهم منخفومن المعروف على أن المو   ،25.3ب:
 السياحية.

 : الخامسةالفرضية الفرعية    تفسير نتيجة  .5
      ( رقم  الجدول  أن: 3-37من  نلاحظ  لفئة    (  الشرائي  للسلوك  الرتب  من  متوسط  = 18000أقل  دج 

أما متوسط   271.60دج=30000-دج18000في حين كان متوسط الرتب للسلوك الشرائي لفئة من232.29
ة وكان متوسط الرتب للسلوك الشرائي لفئ  276.67دج=45000-جد 30001من  ائي لفئة  ب للسلوك الشر الرت

  0.064مستوى الدلالة  عند    H  =7.252ونلاحظ كذلك ان قيمة الاختبار    .258.00دج=45000أكثر من  
فروق ذات   : لا توجد H0على    ومنه نقبلة الفرضية الصفرية التي تنص  α= 0.05هي أكبر من مستوى الدلالة  و 

 تالية؛ ؛ وهذا قد يعود للأسباب الوك الشرائي حسب الدخل الشهرية في السللة إحصائيدلا
أن أي   -حجز فندق-لسياحية هي للخدمة المشتراة من الوكالة احسب دراستنا كانت النسبة الكبيرة  ف -

إلا في بعض وكالات السياحية  شراء الخدمات من الالأفراد  ولو ارتفع مستوى دخلهم فلا يلجؤون ل
 لجوء  لوكالة سياحية؛لحج والعمرة التي لا يستطيع الأفراد القيام بها دون الخصوصة: كاالمدمات  الخ

إلى الوكالات السياحية؛ حتى وبمفردهم دون اللجوء    أصحاب الدخل المرتفع يفضلون السفر بسيارتهم مثلاَ  -
 ة فقط؛ ت التأشير م بإجراءافندق أو القيالة مثلَا لحجز الوغن قامو بالسفر خارج الوطن فيستغلون الوكا

 . (2020د،  وتتفق نتيجة هذه الفرضية مع دراسة)سهير فهد محم 
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 :السادسةالفرضية الفرعية  تفسير نتيجة   .6
في حين    213.85لرتب للسلوك الشرائي لفئة أقل من سنتين =متوسط ا  لاحظ أن:( ن 3-39من الجدول رقم )-

وسط الرتب للسلوك الشرائي لفئة من ا متأم  257.10نوات=س  6-2من  لفئة للسلوك الشرائي   كان متوسط الرتب
 . 253.75سنوات=  8في حين متوسط الرتب للسلوك الشرائي لفئة أكثر من    253.37سنوات =8إلى6
قيمة الاختونلاحظ كذ - ان  الدلالة    H  =1.314بار  لك  الدلالة   0.726عند مستوى  وهي أكبر من مستوى 

α= 0.05  ال نقبلة  تنص على    الصفرية  فرضيةومنه  السلوك :  H0التي  فروق ذات دلالة إحصائية في  توجد  لا 
الفيسبوك  الشرائي حسب المشاركة في  الفيسبوك عدد سنوات  الاشتراك في  مدة  أن  يدل على  نؤثر في   ؛ هذا  لا 

في  اشتراك ة سن دةم   ي بين فرد لديةك الشرائي لأفراد عينة الدراسة؛ بمعنى لا يوجد اختلاف في السلوك الشرائالسلو 
 وهذا قد يعود للأسباب التالية:سنة.   12لدية  فرد  الفيسبوك و 

تولي وك استغل حديثاَ من أجل الاتصالات التسويقية، حيث لم تكن الوكالات السياحية  أن الفيسب -
 يراَ لهذه الوسيلة؛ اهتماماَ كب

 احتياجاتهم؛ لبحث عن  في ا غلوا هذه الوسيلةأن الذين لديهم عدد سنوات طويلة من الإشتراك لم يست -
في الجزائر ت صدوره كترونية للسلع والخدمات انون الذي يحدد القواعد العامة المتعلقة بالتجارة الإلالق  أن -

 ول أخرى؛  بالمقارنة مع د، أي هو حديث جداَ 2018ماي    16في  
 السابعة الفرضية الفرعية    تفسير نتيجة  .7

    ( رقم  الجدول  أن:3-41من  نلاحظ  الر متوس  (  للسلو ط  لفئةتب  الشرائي  =   أقل  ك  اليوم  في  ساعة  من 
أما متوسط الرتب   247.68ساعة في اليوم=  3-1لوك الشرائي لفئة من  في حين كان متوسط الرتب للس216.54

سا   05في حين متوسط الرتب للسلوك الشرائي لفئة أكثر من    276.07اليوم=سا في    5-4ئي من  للسلوك الشرا
وهي أكبر من   0.084عند مستوى الدلالة    H  =6.642  قيمة الاختبار  كذلك ان  نلاحظو   .259.08اليوم=  في

لالة إحصائية : لا توجد فروق ذات دH0الفرضية الصفرية التي تنص على    ومنه نقبل  α= 0.05لة  مستوى الدلا
وك السل  صفح الفيسبوك علىأي لا يوجد تأثير لمعدل ت  .السلوك الشرائي حسب معدل التصفح في الفيسبوكفي  

يومياَ لا يختلف سلوكه عن ساعات    08راسة؛ بمعنى أن الذي يتصفح الفيسبوك أكثر من  الد  ئي لأفراد عينةالشرا
 لتالية: ود هذا للأسباب اقد يعوهذا     . الذي يتصفح الفيسبوك لمدةساعة يومياَ 

مدة  ولو طالتحتى    بالمرتفع معناه،   مستوى الاتصالات التسويقية للوكالات السياحية عبر الفيسبوك ليس  -
 لانات على سبيل المثال؛للفيسبوك لا يؤدي بالضرورة تعرض الأفراد لمزيد من الإعفرد  التصفح ال 

 ينة الدراسة؛ اتجاه الرحلات المعلن عنها ليست من اهتمامات أفراد ع -
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 ,Jinang)اسة  ودر ( 2018بيان هشام عيسى ياسين،  )دراسة  مع   توافق تلا  تيجة هذه الفرضية  ن  و

alynNor،2019  ،)اسات السابقة قد يعود لعدة أسباب من بينها: حجم العينةالدر ن الاختلاف مع  إ ،
 بيئة الدراسة........إل 

 : الثامنةالفرضية الفرعية    تفسير نتيجة  .8
في حين متوسط الرتب   322.59متوسط الرتب لفئة اشتريت الخدمة=-  حظ أن: ( نلا3-43رقم)من الجدول      
لفئلل الشرائي  أشترسلوك  لم  =أي    ة  ونلا236.46خدمة  الاختبار.  قيمة  كذلك  الجدول  من  = Uحظ 

الدلالة  عند مستو   13038.000 الدلالة    sig=0.000ى  أقل من مستوى  الفرضية   α=0.05وهي  ومنه نقبل 
H1لفيسبوك المعلن عنها من خلال ا  حسب شراء الخدمة  في السلوك الشرائي  لالة إحصائيةد فروق ذات د: توج

ثر على بة شراء خدمة بعد مشاهدة الإعلان عبر الفيسبوك عامل مؤ وهذا يعني أن تجر   .فريةفرضية الصونرفض ال
ه خبرة وتجربة ويقارن ول يصبح لديالسلوك الشرائي للأفراد، لأن الذي مارس التجربة ليس كالذي لم يمارسها، الأ

والوا الوكالة  صفحات  في  الإعلان  من  المنشور  ويصبح مابين  المعاش،  تجر   قع  الديه  الفيسبوك  بة  عبر  مع تصال 
تهم وتفاعلهم وتجربة السفر معهم. وبهذا يتشكل تجابالمسؤول على صفحة الوكالة ويستطيع الحكم على مدى اس

ولم أجد في حدود شراء الخدمات بعد مشاهدة اعلاناتها عبر الفيسبوك.  لبية( اتجاه  لديه صورة ذهنية )إيجابية أو س
 . مع نتائج الدراسة الحاليةية لنقارن نتائجها لفرضلجت هذه ادراسات سابقة عا  بحثي

 : الثالثة  الرئيسية   الفرضية  تفسير نتيجة المطلب الرابع:  
سون لقياس وجود أو عدم بير   للوقوف على صحة أو خطأ هذه الفرضية قمنا باستخدام معامل الارتباط

المتغيرين،  بين  العلاقة  الجدول   وجود  من  )  يتضح  ق  (3-44رقم  الاأن  معامل  م0.709رتباط=يمة  عند  ستوى ، 
المعنوية    Sig=0.000الدلالة   مستوى  من  أصغر  بين  ،  α= 0.05وهي  علاقة  وجود  عن  يعبر  ما  أبعاد وهو 

التسويقية عبر   توجد :  H1وهي علاقة طردية قوية.  ومنه نقبل الفرض  ئي  والسلوك الشرا  الفيسبوكالاتصالات 
، التسويق الفيروسي، العلاقات العامة علان،  )الإتسويقية  الاتصالات ال  أبعادحصائية بين  علاقة ذات دلالة إ
كلما زاد   ومنه.  الصفري عبر الفيسبوك والسلوك الشرائي ونرفض الفرض  تنشيط المبيعات(  التسويق المباشر،  

الفيسبوك  صالاالاتمستوى   عبر  التسويقية  الشرائي  زادت  ا  ،للزبائن  السلوك  تبرر  وجدنا  لنتيجةوهذه  في التي  ها 
الرئيسية  الفرضي مستوى  الثانيةة  وجود  الا  متردد   وهي  مستوى  لأن  الشرائي  السلوك  التسويقية من  تصالات 

لو    ، متوسط يتح وعليه  التسويقية  اتصالاتها  السياحية من مستوى  الوكالات  الشرائي إلى سلوك ول  ترفع  السلوك 
دراسة:)  وتتفق  إيجابي   مع  النتيجة  بيا)  و  (g, NoralyninanJ ،2019هذه  عيسى دراسة  هشام   ياسين،  ن 
 ( ABDELHAK Soumia  ،2016دراسةو)( Rodney Graeme Duffett،2017  و)دراسة (2018

 سباب التالية:للأ  وترجع هذه العلاقة الطردية القوية ،(2016-2015دراسة عيسى صالح عباني،و)
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 ع؛ فراد المجتمة كبيرة بين أوسيلة تحظى بشعبيالفيسبوك وسيلة جيدة لممارسة الاتصالات التسويقية، و  -
 اسة؛ بمتابعة بين أفراد عينة الدر   تحضى احية ت الوكالات السيصفحا -
 تلف خدماتها؛والإعلان عن مخ  استغلال الوكالات السياحية لصفحاتها عبر الفيسبوك للترويج -
 ؛  الفيس بوكالوكالات صور وفيديوهات لشرح الخدمات السياحية المقدمة في صفحتها عبرضع  ت -
 ؛بوك صومات عبر الفيس يضات وخ سياحية لتخفم الوكالات التقد  -
فيز زبائنها من خلال إقامة قرعة رحلات وعمرات مجانية من أجل على تح  السياحية   بعض الوكالات عمل   -

 . يجابية نحوهات إتحقيق تفاعل أكبر وتكوين اتجاها
 أن:  نلاحظ (48- 3الجدول )من  

للث - أابالنسبة  المعاملبت: نلاحظ  اختبا 13.164يساوي  الثابت   ن  عند   6.863 سوبة تساويالمح  tر  بقيمة 
 ومنه معامل الثابت معنوي. α=0.05من مستوى المعنوية وهي أصغر  Sig=0.00مستوى معنوية  

بقيمة اختبار    0.189يساويالثابت  عامل  الم"من الجدول نلاحظ أن    وكالإعلان عبر الفيسب  بالنسبة للمتغير: "  -
   T تس التي  إلى  المحسوبة  مستوى    4.785اوي  أص  Sig=0.00معنوية  عند  المعنوية وهي  مستوى  من  غر 

α=0.05  معام معنوي.  ومنه  الفيسبوك  عبر  الإعلان  دراسة  ل  مع  تتفق  النتيجة  ،  Mollika Ghosh) وهذه 
 ,Md.Aslam Uddin)ودراسة    (،Milhinhos  ،2015)ودراسة    (،Deghani،2015)ودراسة    (2019

Abdur Rob Razu،  2019) ، 

بقيمة   0.748يساويلثابت  اعامل  الم "من الجدول نلاحظ أن    لفيسبوكق المباشر عبر االتسوي  لمتغير: "  بالنسبة ل -
وهي أصغر من مستوى المعنوية   Sig=0.00عند مستوى معنوية    6.200المحسوبة التي تساوي إلى   T   اختبار   

α=0.05    عبر المباشر  التسويق  معامل  معنوي.  ومنه  دراساتالفيسبوك  أجد  ح   لم  في  بحثسابقة  تخص دود  ي 
 ي أقارن نتائجها مع نتائج الدراسة الحالية.لمباشر عبد شبكات التواصل الاجتماعي لكالتسويق ا

  0.700يساويالثابت  عامل  الم"من الجدول نلاحظ أن    كسبو التسويق الفيروسي عبر الفي  بالنسبة للمتغير: "  -
صغر من مستوى وهي أ  Sig=0.00  معنوية  عند مستوى9.005تساوي إلى  المحسوبة التي   T   بقيمة اختبار   

وتتفق هذه النتيجة مع دراسة عبد الكريم مل التسويق الفيروسي عبر الفيسبوك معنوي.  ومنه معا   α=0.05المعنوية  
 Florez et ودراسة  ، et. al  Afreen Essaniدراسة، ومجاهدي، ودراسة العيد فرحاتية وآخرون في نادية، مخلو 

al.)    اسة  در لكنjashari & Rrustemi  ،2017  كون تجربتهم معظم عينة أفراد الدراسة يشار إلى أن    ت توصل
 . السلبية حول المنتجات مع أصدقاءهم

الجدول         )من  الا(  3-50رقم  معامل  أن  بيرسون  رتنلاحظ  الشرائي(باط  )السلوك  التابع  المتغير  وأبعاد   بين 
تسويق الفيروسي عبر الفيسبوك( ال-عبر الفيسبوكلمباشر  التسويق ا-ك ن عبر الفيسبو لتسويقية )الإعلا الاتصالات ا
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يساوي  ومعامل  0.744يساوي   التسويقية  0.558التحديد  الاتصالات  أبعاد  أن  التسويق -)الإعلان  بمعنى 
  رائي( والباقي تابع )السلوك الشمن تغيرات المتغير ال % 55.8تستطيع تفسير بما يقارب  سويق الفيروسي(الت-المباشر

 لية توضح ذلك: والمعادل التا  ى.ات أخر تفسره متغير 

 
=Y السلوك الشرائي 

=X1 الإعلان عبر الفيسبوك 
=X2التسويق المباشر عبر الفيسبوك 
=X3 التسويق الفيروسي 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

�����
����

��

http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db
http://cbs.wondershare.com/go.php?pid=5242&m=db


كات التواصل الاجتماعي على  تصالات التسويقية عبر شبتأثير الا ل لث     الدراسة الميدانيةالفصل الثا
 ئي لزبائن الوكالات السياحية العاملة بالجزائر شرالالسلوك ا

 

152 

 

 خلاصة الفصل: 
نة الشخصية لأفراد عي  تحليل الخصائص ة التي تمثلت في  من خلال هذا الفصل قمنا بعرض نتائج الدراس         

التسويقية عبر والانحرافات    ساب المتوسطات الحسابيةالدراسة وكذا ح العينة حول الاتصالات  المعيارية لإجابات 
بيرسون بين كل متغير مستقل والسلوك ت حساب معاملات الارتباط ل  الفيسبوك وعبارات السلوك الشرائي، كما

جمالشرائي أن  وجدنا  حيث  الا،  أبعاد  عيع  التسويقية  لديهاتصالات  الفيسبوك  السلو   بر  مع  ارتباط  ك علاقة 
 ن ثم قمنا بحساب الانحدار الخطي المتعدد وشجرة القرار فوجدنا أن: الشرائي، وم
اشر عبر نموذج )الإعلان عبر الفيسبوك والتسويق المبظهور الأبعاد الثلاثة في ال في الانحدار الخطي المتعدد:  ➢

 أهمية تقدرلى  لفيروسي عبر الفيسبوك ع ( وتحصل التسويق ايروسي عبر الفيسبوكوالتسويق الف   الفيسبوك
 %. 43ب:
ر عبر الفيسبوك بر الفيسبوك والتسويق المباشفي شجرة القرار: ظهور الأبعاد الثلاثة في النموذج )الإعلان ع ➢

 %.67تقدر ب:همية  أوك على سبوك( وتحصل التسويق الفيروسي عبر الفيسبوالتسويق الفيروسي عبر الفي
الم  ➢ النموذج بعد  هو  القرار  شجرة  أن  وجدنا  النموذجين  بين  ابعاد   فاضلة  بين  العلاقة  لتوضيح  الأفضل 

 التسويقية والسلوك الشرائي.الاتصالات  
 لمتوصل إليها ومقارنتها بنتائج الدراسات السابقة. وختمنا هذا الفصل بتحليل ومناقشة النتائج ا
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 تخدم السياسة التسويقية لاجتماعي عامة والفيسبوك خاصة أحد الوسائل الفعالة التي تواصل ا بر شبكات التعت      
زبون ودراسة وتحليل دم الإدارة العليا في فهم اتجاهات وسلوك التوفيرها بيانات ومعلومات تخ   في الشركة وذلك عبر 

 السوق. 
ل         دقيقة  بيانات  الفيسبوك  المعلن    ة تحديدهور وإمكانيعلن عن الجملميوفر  يرغب  الذي  استهدافه الجمهور 

 المحتويات)مستخدمين  لل لفيسبوك على مراقبة تفاعل  هنة، التوزيع الجغرافي، الاهتمام( إذ يعمل االجنس، العمر، الم)
المستخدم يشاركها  أوالتي  المستخدم،  اهتمام  تجذب  ما  معلومة  أو  بصفحة  الاعجاب  تسجيل  أو  لملفات ا  ، 

  م(. صية للمستخدالشخ
 مدى   ما   تالي: بحث والتي طرحت على النحو المعالم الإشكالية التي تمت معالجتها في هذا المما سبق اتضحت      

 الجزائرية؟  السياحية   الوكالات   زبائن   شراء  سلوك   على   الفيسبوك   عبر التسويقية  الاتصالات  تأثير
لنظرية وفصل خاص بيات اث إلى ثلاثة فصول، فصل خاص بالأدلإشكالية ت تقسيم البحة على هذه اوللإجاب

السابقة وفصل بالد  الفصل الأول بالدراسات  الميدانية،  ال  راسة  للسلوك  النظرية  الأدبيات  شرائي كان تحت عنوان 
عبر الاتصالات التسويقية  د  بعاتعلقة بألأساسية الموالاتصالات التسويقية عبر الفيسبوك ت التطرق فيه للمفاهيم ا

الفيروسي وتنشيط المبيعات( العلاقات العامة، التسويق المباشر، التسويق    علان، شبكات التواصل الاجتماعي )الإ
على    لسلوك الشرائي، أما الجانب التطبيقي قمنا فيه بإجراء دراسة ميدانيةلإضافة إلى المفاهيم الأساسية المتعلقة بابا

 .يه حساب في الفيسبوكالسياحية عبر الوطن لد   ون للوكالاتزب  505
 : راسة بمكن إبراز العديد من الملاحظات كما يليذه الد ومن خلال ه
بحيث احتل   % 61.52بلغ    بوكموقع التواصل الاجتماعي فيس المشتركين في  أن نسبة استخدام الجزائريين ❖

التوا بشبكات  مقارنة  الأولى  المرتبة  الاجتماع بذلك  مثصل  الأخرى  بنسبةي  اليوتيوب  %  20.5ل 

 %.3.3بنسبة  والتويتر  % 5.66بنسبة  وبانتراست  % 8.7والإنستغرام بنسبة
ا ❖ استخدام  نسبة  أوروباأن  )إفريقيا،  في  الألفيسبوك  المرتبة  يحتل  الشمالية(  وأمريكا  مقارنة ، كندا  ولى 

 التواصل الاجتماعي الأخرى. بشبكات  
التو  ❖ استخدام  نسبة  الممأن  في  المتحدةيتر  م  لكة  الأولى  المرتبة  الاجتماعي يحتل  التواصل  بشبكات  قارنة 

   . الأخرى
ت العامة مثل: الفيسبوك، ة ويمكن تقسيمها إلى: الشبكاأن شبكات التواصل الاجتماعي عديدة ومتنوع ❖

فيادو)تويتر، جوجل بلاس. لينكد إن،  المهنية مثل:  الشبكات   ،...viadeoالمي لتيميديا (...، شبكات 
اليوتيوبمث الجغرا؛  ...Pinterest،  الإنستغرام ،  ل:  الموقع  تحديد  مثلشبكات  شبكة   :في 

Foursquare . 
 الاجتماعي؛ عي هي جزء من مواقع التواصل  أن شبكات التواصل الاجتما ❖
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 لاجتماعي )الإعلان الرقمي( ينفرد بخصائص تميزه عن الإعلان التقليديأن الإعلان عبر مواقع التواصل ا ❖
لتكلفة؛ التوافرية؛  فاءة افاعلية؛ الاستهدافية؛ المرونة؛ ك( وهي كالآتي )التweb1)بر الأنترنتوالإعلان ع 

 مات والمتعة المدركة(. الفيروسية؛ الغنى بالمعلو 
 .  2018ماي  10لتجارة الإلكترونية في:شرع القانون الخاص بممارسة اشرع الجزائري  أن الم ❖
المتعلق بالتجارة   05-18  ( من القانون06المادة )لكتروني في  الإشهار الإأن المشرع الجزائري حدد مفهوم   ❖

 ونية. الإلكتر 
التسويقية  أن  ❖  الترويج   من  بدلاً   الزبائن  مع  بالمشاركة  تتعلق  جتماعيالا  التواصل  وسائل  عبر   الاتصالات 

 الأسواق؛  جميع  في   ث يحد   كما   للمنتجات
 ورة ص  بناء  أجل  من   الزبون   ع م   بالتواصل  تتعلق  تماعيالاج  التواصل  وسائل  عبر  الاتصالات التسويقية  أن  ❖

 التجارية؛  العلامة   قيمة  من قريبون   بأنهم  يشعرون  تملينالمح ئنالزبا  وجعل التجارية  للعلامة 
 : تيانت نتائج الدراسة كالآك  ار فرضيات الدراسةبعد اختب

 : جددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددد النتائ
عبر الفيسبوك ويقية  لعلاقة بين أبعاد الاتصالات التسقرار هو النموذج الأفضل لتوضيح االأن شجرة   ❖

 والسلوك الشرائي.
 لعاملة بالجزائر؛ لتسويقية عبر الفيسبوك للوكالات السياحية امستوى متوسط من الاتصالات ا  هناك ❖
 ر؛ائسياحية العاملة بالجز هناك سلوك متردد عبر الفيسبوك لزبائن الوكالات ال ❖
الإعلان، العلاقات )فيسبوك  العبر  الاتصالات التسويقية  أبعاد  بين    ذات دلالة إحصائية  وجود علاقة ❖

 ؛ هي علاقة طردية قويةوالسلوك الشرائي و   لمباشر، تنشيط المبيعات(التسويق الفيروسي، التسويق االعامة،  
، المستوى التعليمي، الحالة سنالجنس، ال)حسب    شرائيال  السلوك   في   إحصائية  دلالة   ذات  فروق  توجد  لا ❖

 هري(؛معدل التصفح في الفيسبوك، الدخل الشسبوك،  نية، عدد سنوات المشاركة في الفيالمه
من خلال إعلان الوكالة عبر حصائية في السلوك الشرائي حسب شراء الخدمة توجد فروق ذات دلالة إ ❖

 الفيسبوك.
(  بوكالتسويق المباشر عبر الفيس)  0.748+(  علان عبر الفيسبوكالإ)0.189أن السلوك الشرائي=     ❖

 . 13.164( +يسبوكبر الفالتسويق الفيروسي ع)  0.700+
لفيسبوك، التسويق الفيروسي عبر ا)ج وهي على الترتيب  اد ذات أهمية في بناء النموذ أنه هناك ثلاثة أبع ❖

 الإعلان عبر الفيسبوك والتسويق المباشر عبر الفيسبوك(.
 %.67ر( بأهمية=بعد في بناء النموذج )شجرة القرام  التسويق الفيروسي أه  أن ❖
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 صي الدراسة بما يلي: تو   يات: ددددددددددددددددددددددددددد دددددد د ددددددددددالتوص
يسبوك للاستفادة من مزايا هذه الوسيلة في التأثير لرفع من مستوى الاتصالات التسويقية عبر الفضرورة ا ❖

 كين والزبائن؛على سلوك المستهل
أن  فهضرورة   ❖  الترويج   من   بدلاً   زبائن لا  مع  بالمشاركة   يتعلق  الاجتماعي   التواصل  وسائل  عبر   التسويق م 

 ؛الأسواق  جميع  في   يحدث   كما   للمنتجات
 صورة  بناء  أجل  من   العميل  مع   بالتواصل  تعلقي  الاجتماعي   التواصل  وسائل  عبر   التسويق  أن  ضرورة فهم ❖

 ؛التجارية  العلامة   قيمة  من قريبون   بأنهم  رونيشع  لينالمحتم الزبائن  وجعل التجارية  للعلامة 
 ؛حظاتهمملا إلى  والاستماع  آرائهم  عن  سؤالهم  هو   بالتقدير  يشعرون  زبائنلا  لجعل   الطرق   أفضل  من ❖
 وسائل  على  نشطاً  تكون  أن،  ورسائلهم  تعليقاتهم  على   والإجابة  دثة المحا  بدء  أيضًا   المؤسسات   على   يجب  ❖

 ؛ لآخر  حين   من  واحدة   وظيفة   وليست  يومية  مهمة   هي   الاجتماعي  واصلالت
في ضر  ❖ الجزائرية  المؤسسات  تركيز  التسويقية اتصالا  ورة  الفايس  تها  ع على  )بوك  عبر  الفيروسي  بر التسويق 

الفيسبوك والتسوي المباشر عبر  الفيسبوك، الإعلان عبر  الرسالة في اتجاهات   حتى  الفيسبوك(ق  تؤثر هذه 
عن تأثيرها فيفي المك ين الجزائريين وخصوصاً  المستهلك السلوكي لهم فضلاً   المكون الإدراكي والمكون ون 

 . في لهمطالعا
الدراسة:   در آفاق  أن  التسويقية عبربما  الاتصالات  التواصل    اسة  تعتبرشبكات  المواضي  الاجتماعي  الهامة من  ع 

ة واحدة لذلك يمكن تناول في دراسكن تغطية جميع جوانبه  والتي مازالت في مراحلها الأولى في مجتمعنا وبالتالي لا يم
 لتالية:الجوانب ا
ف  ❖ في  الدراسة  نفس  ما  تر إعادة  عند  بعد كوروناة  العادية  رجوع  ،  وضعها   والاقتصاديةالحياة  إلى 

 ؛ الطبيعي
طاء صورة كاملة ة في الوطن العربي من أجل إعإعادة تطبيق نتائج الدراسة الحالية على الوكالات السياحي ❖

 ؛ في الوطن العربي  اصل الاجتماعي )التسويق الرقمي(لتو على التسويق عبر شبكات ا
 تويتر على السلوك الشرائي؛ أو ال  الإنستغرامبر  ق ع سويتدراسة أثر ال ❖
 التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعي في الجزائر؛ الاتصالاتمعيقات ومشاكل   ❖
 تسويق الرقمي في الجزائر.ال ❖
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 ة: ربيالمراجع باللغة الع

تسويق من خلال اصل الاجتماعي في اللتو ع اقدور مواأمينة عبد القادر علي، "إبراهيم الخضر المدني محمد،   .1
الاكاديمية مجلة    -آماباراك"،  2016-2001استخدامها كوسيلة للإعلان: دراسة حالة المملكة العربية السعودية

 . 2018( 28)9،  ة للعلوم والتكنولوجياالامريكية العربي

"، مجلة ائريسلوك المستهلك الجز   على ير ثيج الترويجي الالكتروني في التأدور المز قعيد، ابراهيم بختي، "  هيمابرا .2
 . 2017،  1، العدد10الدراسات الاقتصادية والمالية، جامعة الوادي، المجلد 

موصللي،   .3 مح إبراهيم  ا"دور  نحو  العملاء  اتجاهات  سلوكهم ددات  في  الانترنت  شبكة  عبر  لاعلانات 
 .2015، سوريا، حلبعة  مارة الاعمال، كلية الاقتصاد، جا ، أطروحة دكتوراه، قسم ادتجابي"لاسا

"  أدهم .4 مطر،  الحديثةوهيب  والفندقية  السياحية  الخدمات  وترويج  مبيع  الفندقي  رسلان، التسويق  دار   ،"
2012. 

الم .5 "أروى  بابكر،  الأنتر صباح  للمسإعلانات  الشرائي  السلوك  تعزيز  في  ودورها  أطروحة كتهلنت   ،"
السو  جامعة  والتكنولوجيا، كلية  دكتوراه،  للعلوم  العلااسالدر ادان  تخصص  العليا،  والإعلان، ت  العامة  قات 

2018 . 

 . 2004-3200، ، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر"التسويق " إسماعيل السيد ونبيلة عباس،   .6

 ويج الإعلامي للسياحة في الأردنلتر دور شبكات التواصل الاجتماعي في افاعي،  أشرف عبد الرحيم الر  .7
الصحافة، جامعة الشراق الأوسط، عمان،   ، كلية الاعلام، قسمعربوال  من وجهة نظر السائحين المحليين

 . 2019الأردن،  

البيئية على السلوك الشرائي    أثرآمال مهري، " .8 كتوراه، جامعة "، أطروحة د للمستهلك المسؤولالعلامة 
 . 2017-2016  تجارية، تخصص تسويق استراتيجي، لوم فرحات عباس سطيف، قسم الع

، -دراسة ميدانية  -وسي وأثره على اختيار العلامة التجاريةالتسويق الفير لنجا،  و اأب  دآمنة ابو النجا محم .9
 . 2011ديسمبر  ،  88-45ص:،  31  المجلدمصر،    ، المجلة العلمية للتجارة والتمويل

10. " إيراين،  للتأثبرإيمان  المنتج كمرتكز  النهعل   جودة  للمستهلك  الشرائي  السلوك  دراسات ائيى  مجلة   ،"
 . 2013،  228-218، ص11عدد، ال5د لوأبحاث، المج
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واقع استخدام مزيج الاتصالات التسويقية في شركات السياحة والسفر في جنوب د العيدة، "أيمن خال  .11
 . 1820، جامعة الخليل، فلسطين،  مذكرة ماجستير، قسم إدارة الأعمال  ربية"، الضفة الغ

الدور الوسيط -مستهلكلشرائي لل لسوك ااأثر التجارة الالكترونية على  "  يمن محمود عبد الله أبو هنية،أ .12
المالية" لل  مذكرة  تكنولوجيا  قسم،  الأ  ماجستير،  الأوسط،  الشرق  جامعة  الأعمال،  الأعمال، كلية  ،  ردن إدارة 

2021 . 

13. " بوغرة،  عبر  باديس  الاجتماعي   واقعم التسويق  مجالتواصل  جامعة    لة"،  والمجتمع،  الإنسان  محمد علوم 
 . 488-455،  12د ، العد 3خيضر بسكرة، المجلد 

أثناء  إسماعيل،    سم غدير غدير، هبة محمدبا .14 المعلومات  التواصل الاجتماعي في مرحلة جمع  دور مواقع 
 . 2019  ،2د، العد 41سورية، المجلد  -قيةة تشرين للبحوث والدراسات العلمية، اللاذمجلة جامعء، عملية الشرا

15. " نسيمة،  الإنتر بحوص  التسويقي أثر  الاتصالات  تفعيل  في  وتحسينللمؤس   ةنت  حالة   سة  دراسة  أدائها 
بلعباس،  "،  jumia.dzسة  مؤس سيدي  اليابس  جيلالي  جامعة  تسويق،  تخصص:  دكتوراه،  -2019أطروحة 

2020 . 

، الأردن -ري للنشر والتوزيع، عمانازو "، الطبعة العربية، دار اليالترويج الإلكتروني والتقليدي العلاق، "بشير .16
2009 . 

العلاق، " .17 الطبعة غير موجودة، تطبيقي-يليالالكترونية: مدخل تحل   التسويقيةصالات  تالابشير عباس   ،"
 . 2012الوراق للنشر والتوزيع، الأردن،  

التسويق الالكتروني في قطا دراسة  "بن بردي حنان،   .18 دانية مي  ع الاتصالات بالجزائر دراسةتحليلية لواقع 
شركات   عملاء  من  عينة  الجزائرعلى  دكتو "الاتصالات  مذكرة  تخر ،  تسويق،اه،  مرباح   صص  قاصدي  جامعة 

 .2018-2017الجزائر،  لة،  ورق

19. " المجيد،  عبد  أونيس  حميدة،  يحيى  ابن  في  الاجتماعي  التواصل  مواقع  الشرائي دور  القرار  على  لتأثير 
عبر   Economiques et Intégration En mesRevue des Réfor "،  الإنترنتللمستهلك 

Economie Mondiale2020،  01، العدد14لد لمج، الجزائر، ا . 
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يمينة كمال،ب .20 "  ن  الدين،  بهاء  سمير  للمستهلك مليكي  الشرائي  السلوك  على  والتغليف  التعبئة  تأثير 
 . 2011،  244-622،  1، العدد7، المجلد  cahiers du mecas les"،  الجزائري

عيس .21 هشام  يابيان  "سينى  الشبكا ،  باستخدام  المالترويج  سلوك  على  وأثره  الاجتماعية  ستهلك ت 
في  الخليلالشرائي  محافظة  التجميلدراسة  -  مستحضرات  جامعة "-الكوزمتكس-قطاع  ماجستير،  رسالة   ،

 . 2018القدس، فلسطين،  

 -ا العملاءرض  شبكات التواصل الاجتماعي فيأثر الحملات التسويقية باستخدام  لايلة، "ثامر هاني الخ .22
لآراء تحليلية  ماركا)في  دراسة  شركة  عملاء  من  الأردنبي( في -ي آ-عينة  ا"  قسم  ماجستير،  مذكرة  لاعمال ، 

 . 2013الالكترونية، كلية الأعمال، جامعة الشرق الأوسط،  

ر دا  "، الطبعة الأولى،لكترونيةالإعلان والعلاقات العامة في المدونات الإالدعاية و جاسم رمضان الهلالي، " .23
 . 2013  لأردن، ا-، دار النفائس للنشر والتوزيع  العراق-الفجر للنشر والتوزيع  

الشبكات الاجتماعية والقيم رؤية "مى بنت عبد الرحمان محمد الدوسري،  يل بن حسن العريشي، سلجبر  .24
 . 24ص:  ،2015،  الأردن -، عمان الدار المنهجية ، الطبعة الأولى،" تحليلية

عينة   دراسة تحليلية لآراء  -المستهلك  ثر الاعلان الالكتروني على سلوكأ"  جلول بن قشوة، زينب الرق، .25
متصفحي  م لمؤسن  الالكتروني  الجزائريةالموقع  الجوية  الخطوط  المجلد سة  البويرة،  جامعة  معارف،  مجلة   ،"11  ،

 . 2016،  79-62، ص21العدد

"  جم .26 منير،  نوري  رابح،  اودي  العوامل  الشرائيأهمية  القرارات  في  للمؤثرة  للسلع ة  النهائي  لمستهلك 
، 10بن بوعلي الشلف، المجلد   الانسانية، جامعة حسيبةجتماعية و ات الاس"، الأكاديمية للدراكية المعمرةالاستهلا 

 . 2018،  43-32،  2العدد

"، أطروحة صاليةا للتكنولوجيات الحديثة في المؤسسات الاتالعلاقات العامة وتطبيقاتهحاج أحمد كريمة، " .27
 . 2018-2017، الجزائر،  2وهران   معةدكتوراه، جا

الصيفي،  ح .28 نيازي  ممارسي  ʺسن  العامة  لعلاقااتبني  ات  في  الاجتماعي  الحكومية للإعلام  لمنظمات 
التكنولو ʺالسعودية واستخدام  لقبول  الموحدة  النظرية  إطار  في  ميدانية،  دراسة  فيصل، ،  الملك  جامعة  جيا، 

 .ةالسعودية، دون سن
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ي ئالسلوك الشرائي للمستهلك النها  ثير اساليب ترقية المبيعات علىتأ"  حكيم بن جروة، قدي عباس، .29
مؤسسة  لخدم للهاتفات  الجزائر  موبيليس  اتصالات  المجلد النقال  الكمية،  الاقتصادية  الدراسات  مجلة   ،"2 ،
 . 2016،  140-121، ص2العدد

مجلة الغري العلوم الاقتصادية   "،يثرها في قرار السلوك الشرائالعوامل الديمغرافية وأبد النبي الدبي، "حميد ع .30
 . 2018،  1مس عشر، العددد، العراق، المجلد الخا والاقتصا  لإدارةاوالادارية، جامعة الكوفة، كلية 

31.  " حكيم،  المنتجات   خلفاوي  سياسة  تخطيط  على  للمستهلك  الشرائي  السلوك  الاقتصاد ،  "أثر  مجلة 
 . 2013،  292-283، ص 1، العدد4الجديد، المجلد 

زائر: احي في الجج السيت حديثة للترويج الالكتروني للمن  كآلية   الاجتماعية: الشبكات    " ى،  نو   بن  راضية .32
 . 2021أكتوبر  ،  72مجلة جيل العلوم الإنسانية والاجتماعية، مكان الصدور، العدد  "، دراسة ميدانية

 . 2020ة،  امعة الافتراضية السوري"، من منشورات الجسلوك المستهلكريمان عمار، "رانية المجني، ن .33

"، مجلة ستهلك الأردنير الشرائي للمالقرا  ى أثر وسائل تنشيط المبيعات عل ، " المومني، سيما مقاطف  رائد  .34
 . 2012،  8، العدد5لعلوم الاقتصادية وعلوم التسيير والعلوم التجارية، المجلد ا

"، مجلة ردنيالأ  لقرار الشرائي للمستهلكأثر وسائل تنشيط المبيعات على اسيما مقاطف، " رائد المومني،   .35
 .2012،  120-92ص،  8، العدد5لد ، المجةوعلوم التسيير والعلوم التجاري العلوم الاقتصادية

أم  .36 جنان    ربوح  الهدى،  نور  محجوبي  المؤسسات أحمد،  الخير،  استدامة  على  الفيروسي  التسويق  أثر 
موبيليسالاقتصا حالة  دراسة  رقلة-دية  ا-فرع  الملتقى  المتم،  الأداء  حول  والحكومات، ملليز  لدولي  نظمات 

الخ ظل    حول:امسة  الطبعة  في  المؤسسات  يوملاقتصااأداء  الرقمي،  التر 2020فيفري 05و04ي  د  الدولي ،  قيم 
ال 1946-2170(:  ISSN)المعباري   والعلوم  الاقتصادية  العلوم  طرف كلية  من  المنظم  التسيير، ،  وعلوم  تجارية 

 .2020،-الجزائر-جامعة ورقلة 

الشقر  .37 محمد  الاجتماعي  "  ان، رسمية  التواصل  شبكات  العامة دور  العلاقات  برامج  تحقيق  ات للجامع  في 
ل صورتهاالأردنية  وحتحسين  مجلة  المجلد "،  البشرية،  الموارد  تنمية  في  البحث  الثاني، -الخاص  3العدد   9دة  الجزء 

2018. 
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)دراسة عينة من ية التجار الولاء للعلامة  أثر التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي على رضا زاوش،  .38
الاقتصادي  (،Ooredoo  زبائن  والعلوم  الحقوق  الجلفة جامع  ،ةمجلة  العدد الجز -ة  (،  01)35الإقتصادي  ائر، 

2018 . 
لمستهلك على العلامة تأثير الإعلان عبر مواقع التواصل الاجتماعي في رضا ا"ريزان نصور، محمد حماد،   .39

عل مسحية  دراسة  سيرياتيل  التجارية  شركة  عملاء  اللاذقيةفي  ى  ت"محافظة  جامعة  مجلة  للبحوث ،  شرين 
 .2017،  4، العدد39سورية، المجلد   ادية والقانونية،العلوم الاقتصسلسلة    والدراسات العلمية،

الجندي،   .40 فهيم  محمد  فن  ريهام  جرافي توظيف  الإ  ك الإنفو  غي  التواصل المتحرك  مواقع  على  علان 
 . 212ص  ، 14مارة والفنون، العدد، مجلة الع الاجتماعي

البا .41 عبد  عزام،  أحمد  "زكرياء  الشيخ،  سعيد  مصطفى  حسونة،  البم سط  الحديث  ادئ  النظرية تسويق  بين 
 . 2012عمان، الأردن،    "، دار المسيرة للطباعة والنشر،والتسويق 

شعبان،   .42 أبو  ناصر  العاملين"سارة  الااتجاهات  الشبكات  استخدام  نحو  العامة  العلاقات  في  ، "جتماعية 
 . 2011-2010غزة، فلسطين،  -مية سلاالجامعة الا

اعي في التأثير على مراحل عملية الشراء لتواصل الاجتم سائل او دور  مر أحمد قاسم، جودت ديوب، "سا .43
السورية الخليوية  الاتصالات  شركات  عملاء  على  ميدانية  جامعة  دراسة  مجلة  والدراسات "،  للبحوث  تشرين 

 . 2018،  (05)(، العدد  40) نونية، المجلد  لقاة العلوم الاقتصادية واالعلمية، سورية، سلسل

ر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي في تفعيل أنشطة دو هاد محلا، "راءة جبسامر قاسم، رامي محمد،   .44
، 41العلوم الاقتصادية والقانونية، المجلد -شرين، مجلة جامعة تدراسة ميدانية في جامعة تشرين"-العلاقات العامة

 . 2019،  05العدد

ءة يروسي على كفايق الفو أثر التس، مازن جهاد الشوبكي، "م أبو ناصر، سليمان أحمد الطلاعسليسامي   .45
فلسطين، المجلد -غزة -"، مجلة جامعة الأزهر الخدمات التسويقية في شركة الاتصالات الفلسطينية الخلوية)جوال(

 .B  ،2018عدد خاص  (،20)
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دانية على دراسة مي  -ك الشرائي للمستهلكينسلو  الهاتف المحمول في الأثر الإعلان عبرسايا غوجل،"   .46
، تخصص تسويق  -كلية الاقتصاد  -مذكرة ماجستير، جامعة دمشق "،  ة في سوريالمحمولاعملاء شركات الهواتف  

 . 2015سوريا،  

47. " الزواتي،  الهادي حافظ  عبد  فعاليةسجى  الرقمي  درجة  الجرافيكي بالتسويق والترويج  للقطاع   التصميم 
التصميم الج  ،"السياحي الأردني العمارة والتصميم -رافيكيمذكرة ماجستير، قسم  لشرق الأوسط، امعة اج-كلية 

 . 2020الأردن،  

أثر سعر الخدمة على اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك النهائي دراسة حالة الخطوط الجوية سعد لسبط، " .48
 . 2015،  191-175ص  ،2د، العد 1قتصادية، المجلد"، مجلة ادارة الاعمال والدراسات الالجزائريةا

المؤتمر العالمي الثاني حول الإعلام  حديات والفرص،ع: التم الإعلام الجديد وقضايا المجت ب، سعود صالح كات  .49
 .2015ديسمبر  15-13في الدول الإسلامية، جامعة الملك عبد العزيز، جدة، يومي 

50. " نورة،  المستهسليماني  سلوك  مقياس  في  التجار   لك"،محاضرات  العلوم  الجزائر  ية، قسم  ،  3جامعة 
2016 /2017. 

ة المدركة للعلامة التجارية باختلاف المواقف وسي على القيم الفير   ق"أثر استخدام التسوييمة مخلوف،  سل .51
الشلف، الجزائر،  -معة حسيبة بن بوعليجا  -"، أطروحة دكتوراه، قسم علوم التسييرالشرائية للمستهلك الجزائري 

2020 . 

"سل .52 مخلوف،  تأثير يمة  ادراسة  الوع   على  بالضجة  التسويق  للمستهلك ستخدام  التجارية  بالعلامة  ي 
،  02، العدد04"، مجلة نماء للاقتصاد والتجارة، المجلد منتجات هواوي للهواتف الذكية  بالتطبيق على  زائريلجا

2020 . 

مجاهد  .53 فاتح  مخلوف،  اي،  سليمة  تقنيات  باستخدام  الجزائري  المستهلك  الفيروسي كأداة  "وعي  لتسويق 
الجزائرلتن في  السياحة  م-شيط  تحليلية"دراسة  الالا-دراساتمجلة  ،  يدانية  العدد8لد المج،  -قتصاديعدد   ،2 ،

 . 2017جامعة الأغواط، مارس

 .J. Agric، واقف الحياتية"سمير احمد قنديل وآخرون، "دراسة السلوك الشرائي لدى المراهقين في بعض الم .54

Econom. And Social Sci   ، مصرة، جامعة المنصور، Vol .3(10)    ،1515 – 1536 ،2012 . 
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محمد سهير .55 محمد  "فهد  الأردنية  الم   رضع ت ،  التواصل رأة  مواقع  على  الترويجية  الشركات  لصفحات 
،  01، العدد04قتصادية والإدارية، المجلد "، مجلة الأصيل للبحوث الاالاجتماعي وعلاقته بالنوايا الشرائية لديهن 

2020 . 

56.  " العمري،  محمد  اأث  سيرين  السلوك  على  المنطوقة  الكلمة  التجميلر  لمستحضرات  ة ر مذك"،  لشرائي 
 . 2016-2015الأردن، كلية الدراسات العليا، تخصص تسويق،    -زرقاءتير، جامعة ال ماجس

رأة المزيج الترويجي على الإدمان الشرائي عند المأثر عناصر  سيما غالب مقاطف، رائد احمد المومني، "   .57
 . 2011،  11العدد  ،11المجلد   ،1معة فرحات عباس سطيفم الاقتصادية وعلوم التسيير، جا علو "، مجلة الالاردنية

، مجلة شبكات التواصل الاجتماعي بين اختصاصية البنية وعمومية الاستعمال مدخل نظريد سهيل، شرا .58
 . 2017جوان  ، المجلد ب،47العدد  ة الإخوة منتوري قسنطينة،العلوم الإنسانية، جامع

السيد  .59 "سا  شيماء  الم،  وسائل  توظيف  دراسات  الاتصالات  تطور  في  الاجتماعي  ية لتسويقالتواصل 
الربيةالمتكاملة   العددللشركات  ملحق  الإدارية،  للتنمية  العربية  المنظمة  للإدارة،  العربية  المجلة  ،  38المجلد ،  4"، 

 . 2018ديسمبر

عبديش،   .60 الأن  الاجتماعية الشبكات  صونية  وا  ،ترنتعلى  الدراسات  جامعة الاجتماعيةوث  لبحمجلة   ،
 . 103ص ،  2016، ديسمبر20الوادي، العدد  -ه لخضرالشهيد حم

أثر الابتكار الإشهاري على السلوك الشرائي للمستهلك دراسة حالة خدمات شركة د الله، "  صيلع عب .61
 . 2019، 373-362فحة  ، الص2، العدد11مجلة دفاتر اقتصادية، المجلد  "، الاتصالات الخلوية أوريدو

أطيبي .62  " التسسماء،  الاتصال  مزيج  التأثير  قرار  اتخاذ  على  للمؤسسة  منشويقي  المستهلك  راء  "، طرف 
التسيير التجارية وعلوم  والعلوم  الاقتصادية  العلوم  الجزائر، -أطروحة دكتوراه، تسويق دولي، كلية  تلمسان،  جامعة 

2016-2017 . 
"، هائياذ القرار الشرائي للمستهلك الناتخأثر صورة المؤسسة على  "عبد الجليل مقدم، الياس سليماني،   .63

 . 2017،  146-132، ص 2، العدد2لد الوادي، المج  جامعة   ،مجلة التنمية الاقتصادية

سليمان حسن .64 الرحمان محمد  للمستهل "،  عبد  الشرائي  السلوك  على  الإلكتروني  الإعلان  الأردني أثر  ك 
 .2014دن،  لأر جامعة الزرقاء، ا -سويقمذكرة ماجستير، تخصص: تللسيارات"،  
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دراسة -ات الاجهزة الخلويةلتجارية لمنتجلامة اع دور التسويق الفيروسي في الن، "عبد الفتاح جاسم زعلا .65
ن ذكر العدد، دون ذكر اسم الدورية، دون ذكر مكان الصدور، دو ،  استطلاعية لعينة من طلبة جامعة كربلاء"

 دون ذكر التاريخ. 

الكريم نا .66 "عبد  وقنوني باية،  موااس  أثردية،  الفيروسي عبر  التسويق  على تخدام  الاجتماعي  التواصل  قع 
،  06، مجلة مجاميع المعرفة، المجلد دراسة ميدانية لعينة من متعاملي مؤسسة أوريدو"-تهلك الجزائري ت المسااتجاه
 . 2020، أكتوبر02العدد

الله   .67 "عبد  وآخرون،  البلة  حمودي  التس هاشم  تقانات  اتأثير  سلوك  في  الفيروسي  دراسة   -تهلكلمسويق 
s and administrative l of EconomicJourna  "،طلبة كلية الإدارة والإقتصاد  استطلاعية لعينة من

Sciences ،vol25 ،N113 ،2019 . 
68.   " الترويجي علىعطا الله لحسن،  المزيج  عناصر  للمستهلك  دراسة مدى تأثير  الشرائي  "، مجلة السلوك 

 . 179-157،  2018  ،2العدد  ،5د والمالية، المجلتصادية  البحوث الاق

، مجلة آفاق علوم جارية في نشر الكلمة المنطوقة" ء للعلامة التوالولا  "دراسة تأثير الالتزام لحسن،  عطا الله  .69
 . 2019،  1العدد،  3المجلد الإدارة والاقتصاد،  

سات درا"، مجلة  الجزائررات في  سة السلوك الشرائي للمستهلك اتجاه قطاع السيادراعطاء الله لحسن، " .70
 . 2016،  1ددع، ال 7ر الثليجي الأغواط، المجلد العدد الاقتصادي، جامعة عما 

"، الطبعة غير موجودة، دار التعليم   الإعلام وشبكات التواصل العالمية"،  المليجي  ين محمد عفيفيعلاء الد  .71
 .2015، مصر-ة الجامعي، الإسكندري

الفضل،   .72 الحسين  عبد  المؤ علي  المدور  لمواقشرات  اعلوماتية  التر   الاجتماعي لتواصل  ع  قرارات  ويج في 
 . 2015،  36لعددسات الكوفة، اكز درار ، مجلة مللخدمات والمنتجات

73. " عيسى،  بن  المستهلكعنابي  جامعة سلوك  الجامعية،  المطبوعات  ديوان  الثانية،  الطبعة  الأول،  الجزء   ،"
 لجزائر. ا

74. " عيسى،  بن  المستهلكعنابي  الجسلوك  الثا"،  الثازء  الطبعة  جانيةني،  الجامعية،  المطبوعات  ديوان  معة ، 
 الجزائر. 
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سليم   .75 عامر  ركبأالعنود  "بو  استخدة،  فنادق أثر  في  المبيعات  تنشيط  في  الإلكتروني  التسويق  أدوات  ام 
 . 2018الأردن،  -عمان  "، مذكرة ماجستير، جامعة الشرق الأوسط،العاصمة الأردنية

-الجزائري  تغيير السلوك الشرائي للمستهلك   في  تواصل الاجتماعي بكات الأثر شعيسى صالح عباني، " .76
وحة دكتوراه، تخصص: تسويق، قسم العلوم التجارية، جامعة "، أطر -بن عمرع عمر  م دراسة حالة منتجات مج 
 . 2016-2015عمار الثليجي الأغواط،  

القرار  وف، "مجاهدي، سليمة مخلفاتح   .77 الفيروسي على  التسويق  أبعاد   ئريللمستهلك الجزا  الشرائيأثر 
 ،03، العدد 07مجلد  ات الجزائرية،المؤسس ، مجلة أداء"-أوريدو للاتصالات دراسة حالة شركة -بمدينة الشلف

 . 2018،  222-205ص:

السسليطين،    فاطر .78 الاستجابة  إلى  استناداَ  الاعلانية  الحملات  فعالية  دراسة "تقويم  للمستهلك  لوكية 
، يق اللصاقة الطاقية"و إعلانات التلفاز السوري عن طر نح مدينة اللاذقية   لكين في مسحية لاستجابات المسته

جامع والدر   تشرين  ة مجلة  المجلد للبحوث  والقانونية،  الاقتصادية  العلوم  سلسلة  العلمية،  العدد38اسات   ،06 ،
2016 . 

سياسا .79 أرمسترونج،  جاري  جفليب كوتلر،  سرور،  إبراهيم  علي  سرور  تعريب  التسويق،  الم  ،1ت  ريخ، دار 
 . 2008السعودية،

الصباغ،   .80 وإدار فؤاد  الا"التسويق  التواصل  شبكات  عبر  الحملات  الا  جتماعي ة  علانات وتأثيرات 
 .2019، العدد الثامن،  8ملفات الأبحاث في الاقتصاد والتسيير، المغرب، المجلد "،  الإلكترونية

بايتعلالجزائر،    ،2018نة  مايو س10الموافق    1439شعبان عام  24مؤرخ في    05-18رقم    قانون  .81 لتجارة ق 
 . الإلكترونية

نصر   .82 المستهلك"المنصور،  كاسر  ل-سلوك  الأو ،  "علان لإ مدخل  والتوزيع، لىالطبعة  للنشر  الحامد  دار   ،
 . 2006،الأردن

83. " رحماني،  سمير  عساسي،  المستكريمة  سلوك  على  وتأثيره  الأنترنت  الشرائيإعلان  العلوم هلك  مجلة   ،"
 . 2020، مارس01، العدد14لد الجزائر، المج-طالأغوا  الاجتماعية، جامعة 
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ماعي في ممارسة الاتصالات التسويقية التواصل الاجتشبكات  فاعلية استخدامود عبد العظيم، "لبنى مسع  .84
ات العامة والإعلان، جامعة "، أطروحة دكتوراه، قسم العلاق-دراسة حالة على شركتي إيفون وأوريفليم -للنظمة

 . 2016ربية،  مصر العالقاهرة، جمهورية 

الحر  .85 وائل،  ش  سيد  براق  التسوي لطاهر،  ا"  الشبكات  مواقع  على  الفيروسي  ة دراسة حال–ية  جتماع لاق 
 . 2018،  235-223، الصفحة  1، العدد9"، مجلة الاقتصاد والتنمية البشرية، المجلد  الشبكة الاجتماعية فيسبوك

اللهعط لحسن .86 "ا  الاجتماع ،  التواصل  وسائل  تأثير  ادراسة  على  لي  الشرائي  حالة لمسلقرار  تهلك: 
 . 2019،  230-211  لصفحة، ا1عددال، 3د لالمج، rnal of Economic StudiesBeam jou"، الفيسبوك

ف .87 الوليد، "طلحول  بن  نهار خالد  لدى وم،  الترويج  استراتيجية  الاجتماعي في نجاح  التواصل  مواقع  دور 
ع، العدد الجلفة، الجزائر، المجلد الراب  ور، جامعة زيان عاش  تصادية،"، مجلة إدارة الأعمال والدراسات الاقلمؤسساتا

 . 2018الثاني، ديسمبر

 . 2016لبنان،  -العلمية، بيروت دار الكتب  الطبعة،  "،   التسويق الإلكترونيالوجيز في لي، "لى مطا يل .88

89.  " خليفي،  رزقي  أحمد،  الإع مادني  محتوى  الجأثر  اتصالات  لمؤسسة  الإلكتروني  الموقع  في  عل لان  ى زائر 
 .2019،  4لعدد، ا9لد لة الاستراتيجية والتنمية، المجمج"،  ADSLين النهائيين نحو خدمة  هلكاتجاهات المست

90. " ريان،  الاجتماعيةمبارك  الشبكات  عبر  العامة  العلاقات  الرسمية   -ممارسة  للصفحة  تحليلية  دراسة 
 . 0172، جوان  1ثامن جلعدد ال، مجلة تاريخ العلوم، الجزائر، ا"موقع فيسبوك  موبيليس على لمؤسسة  

91. " الغريب،  الكمحمد  محددات  ادور  تحول  على  السلبي  المتناقل  الخزبائن  للام  مزودي  دمات بين 
 . 2013"، مذكرة ماجستير، تخصص تسويق، جامعة حلب، سوريا،  التعليمية دراسة ميدانية في مدينة حلب

رما .92 أمين  "محمد  وزاني،  محمد  الترويجيس،  المزيج  عناصر  سل   تأثير  المستهلك على  مجوك  الدراسات   لة "، 
 . 2018،  43-28، ص2دد ، الع2عمال، جامعة بشار، المجلد التسويقية وادارة الا

حول   ، الملتقى الدوليالتسويق الفيروسي وانتشار العملات الرقمية المشفرةفوقه،  مد تقرورت، فاطمة  مح .93
 وانعكاسها ات المعاصرة  طور ويقية في ظل التات التسللمنظمات والحكومات، الطبعة الرابعة: المستجد الاداء المتميز  
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، النظم من 1946-2170(:  ISSN)عياري  المقيم الدولي  ، التر 2020جانفي28و 27اء المؤسسي، يومي  على الاد
 . 2020قاصدي مرباح ورقلة،    طرف كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، الجزائر، جامعة 

"، إدارة سمعة الشركاتة لوسائل التواصل الاجتماعي في  عامظيف العلاقات التو ين، "محمد جياد زين الد  .94
 . 2017انون الثاني،يدي، العدد، كالفراه  مجلة آداب

ء دراسة ميدانية لعملا-تأثير تسويق المحتوى عبر الإنترنت على سلوك المستهلك الشرائيمحمد حماد، " .95
 . 2019عربية السورية،  ال  شرين، الجمهوريةجامعة ت، أطروحة دكتوراه،  شركة سيرياتيل في سورية"

 . 1997الأردن،  -والتوزيع، عمان لثقافة للنشر  دار ا  ة"، مكتبسلوك المستهلكالمؤذن، "  محمد صالح  .96

"،  ي دوليدور مواقع التواصل الاجتماعي في تسويق مصر كمقصد سياحمحمد محمد فراج عبد السميع، " .97
 . 2012ر،  ، مصاحةسابقة وزارة السيورقة عمل مقدمة لم

م .98 إنصو محمد  هيكل،  إيهاب كمال  جليل،  أبو  الله ر  عطاء  خالد  عقل،  سعيد  "الطرا  براهيم  سلوك ونة، 
 . 2013"، الطبعة الأولى، دار حامد للنشر والتوزيع، الأردن، ستهلك واتخاذ القرارات الشرائيةالم

محم   محمود .99 الحميد  صالحعبد  "  ود  مو وآخرون،  في  الاعلاني  المحتوى  الشأثر  الاجتماعيةاقع  ى عل   بكات 
امعة الملك سعود، العلوم "، مجلة جوديةت السعمة التجارية: حالة شركة الاتصالااتجاهات المستهلكين نحو العلا

 . 2013(، الرياض،2)الادارية  

"، قرار الشرائي للمستهلك الجزائري"تأثير جوائز المسابقات على المداوي إيمان، بن نافلة قدور،   .100
 . 2018،  201-182لأول، صومرداس، المجلد الثامن، العدد اة بامعة أمحمد بوقر ادية، جأبعاد اقتص

التسويق الفيروسي وعلاقته باتخاذ قرار الشراء لدى طلبة الجامعات   "أبو سنينة،    ى موسىفمروة مصط .101
 . 2020أعمال، جامعة الخليل، فلسطين،    "، مذكرة ماجستير، تخصص: إدارةفي محافظة الخليل

ال .102 المروي  "سعيد  حامد،  ال  قيةمصداسيد  وسائل  على  المؤثرين  وعلاقتها إعلانات  الاجتماعي  تواصل 
الشابالنو  الميا  لدى  المصري"رائية  الخامس ستهلك  العدد  والإعلان،  العامة  العلاقات  لبحوث  العلمية  المجلة   ،

 عشر، دون ذكر السنة.
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التنافسية على السلوك الشرائي للم مسلوب محمد، " .103 اأثر الميزة  قال حالة النلجزائري للهاتف  ستهلك 
gration dans iques et intééconom Revue des réformes"،  الات نجمةالمؤسسة الوطنية للاتص

l’économies mondiales،   2010، 108-87، ص9، العدد5المجلد . 

104. " الرباطابي،  بابكر  مصطفى  ممعاوية  لشركات استخدام  الترويج  في  الاجتماعي  التواصل  واقع 
 . 2015، ودان ساللسودان للعلوم والتكنولوجيا،  كلية الدراسات العليا، جامعة ا  اه،"، أطروحة دكتور تصالاتالا

"أ  معايش .105 التسويقيميرة،  الاتصال  زيادة كفاءة  في  الاجتماعي  التواصل  شبكات  حالة -دور  دراسة 
 . 2017، جوان  02المجلد   ،04"، مجلة دراسات اقتصادية، العددفي الجزائرمجموعة من المؤسسات الاقتصادية 

دراسة  -ونيعلان الإلكتر لية الإعتقنيات التسويق الفيروسي على فا"أثر  وح عبد الفتاح أحمد محمد،  ممد  .106
 . 10-9"، ص:تطبيقية على عملاء المواقع الالكترونية

ة لشبكات التواصل الاجتماعي القطاع التجاري توظيف ممارسي العلاقات العاممنال الهلال المزاهرة، " .107
 . 2018،  3، العدد11لد  لأردنية للعلوم الاجتماعية، المجة ا"، المجلنموذجاَ لأردني  ا

دار الطبعة الأولى،  ،  "جارة الإلكترونية وشبكات التواصل الاجتماعيالت"وآخرون،    الخفاف   مها مهدي .108
 . 2016،  الأردن-، عمان وائل للنشر

يا  .109 محمد،  "ميلودي  الزهراء،  فاطمة  الاجت حي  التواصل  مواقع  فيدور  ال  ماعي  تعزيز  يق تسو عملية 
 . 138-154،  (2019)06انيا،  ألم -للدراسات الاقتصادية، برلين   "، المجلة الدوليةالإلكتروني

110. " فطوم،  لحوم  الوليد،  بن  خالد  أهداف نهار  تحقيق  في  الاجتماعي  التواصل  مواقع  عبر  التسويق  دور 
 (. 2019)3د، العد 4لد المج،  الجلفة  "، مجلة آفاق للعلوم، جامعة زيان عاشورلربيةالمنظمات غير ا

، ماجستير، مذكرة مة الفندقيةرار شراء الخدق  تخاذاالكلمة المنقولة إلكترونياَ في أثر هاني تيسير الخطيب،  .111
 . 2014،،  الأردن،  وسطجامعة الشرق الأ

اذ قرار الشراء لدى المستهلكين من مستخدمي "التسويق الفيروسي وأثره على اتخهدى محمد ثابت،   .112
الاسلاميةلش  الاجتماعي   التواصلمواقع   بالجامعة  الطلبة  غزة"  ريحة  الجبقطاع  ماجستير،  مذكرة  امعة ، 

 .2017ين، أفريلغزة، فلسط-لاسلاميةا
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113.  " البابا،  الله  عبد  للمشتركينهشام  الشرائي  السلوك  على  التسويقية  الاتصالات  تأثير  ة مذكر "،  مدى 
 . 2011-2010لأعمال،  ة ا، قسم إدار التجارةفلسطين، كلية    -ماجستير، الجامعة الاسلامية بغزة 

 -هلك للمنتجات الجديدةلى قرار تبني المستطوقة عنأثر الكلمة المفضيلة بوطورة، "  همام سعودي،  .114
لعلوم الاجتماعية "، المجلة الجزائرية لدراسة ميدانية لخدمات الجيل الرابع لمؤسسة جازي بولاية المسيلة

 . 2020،  31-09،  01العدد  ،  8المجلد والإنسانية،  

"  واضح .115 الخثير،  شين  افواز،  في  الاجتالابتكار  التواصل  مواقع  عبر  الإعلانات در -اعيم لإعلان  اسة 
 . 138-119،  2، العدد 2"، مجلة ميلاف للبحوث والدراسات، المركز الجامعي ميلة، المجلد ية والوطنيةالأجنب

"،  A.i.d.aوذج  ين وفق نملجزائرياتجاهات المستهلكين ا دور عناصر التغليف في تكوين نة، "وسيلة بوس .116
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   1الملحق رقم

    بحث العلميلتعليم العالي واارة الوز                      

 جامعة غرداية 

التسيير  ومية وعلرالتجاالعلوم لعلوم الاقتصادية وكلية ا  

لوم التجاريةقسم: الع    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الجامعة  الدرجة  المحكم  الرقم 
 جامعة غرداية أستاذ مح اضر)أ(  اولاد حيمودة عبد اللطيف  01
 جامعة غرداية أستاذ مح اضر)أ(  بوداوود بومدين  02
 جامعة ورقلة  أستاذ عبد الحق بن تفات  03
 جامعة أم البو اقي  أستاذ مح اضر)أ(  نايلي الهام  04
 جامعة قاصدي مرباح ورقلة  أستاذ محاضر)أ(  حليمة السعدية قريشي 05
 جامعة قاصدي مرباح ورقلة  أستاذ محاضر)أ(  مناصرية رشيد 06

المحكمين ذةالأسات استمارة  
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   2الملحق رقم

 شعبية لالديمقراطية ا ة زائريالجمهورية الج        
 لي والبحث العلمي وزارة التعليم العا         

 جامعة غرداية 
 جارية وعلوم التسيير علوم الاقتصادية والت لية ال ك

 استمارة الاستبيان 
 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 بعد؛ تحية طيبة و 

لات التسويقية عبر شبكات  أثر الاتصانضع بين أيديكم مجموعة من العبارات تتمثل في استبيان لدراسة بحثية بعنوان 
الطور  في شهادة الدكتوراه نيل استكمالا لمتطلبات لك ذ"و بون الجزائري  الشرائي للز  التواصل الاجتماعي على السلوك

التكرم بالإجابة على أسئلة الاستبيان المرفقة بإبداء الرأي بكل دقة   منكملذا الرجاء  "تخصص تسويق الخدمات"،   الثالث 
غراض البحث   لألىدم إ دمة لن تستخعلومات المقرة من عبارات الاستبيان بما ترونه مناسبا. علما بأن الموموضوعية لكل عبا

 فقط.  العلمي 

 التعاون  رين لكم حسنشاكرين ومقد                                          
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 : محاور الإستبيان الأولالجزء  
 التسويقية عبر الفيس بوك تلاتصالاا الأول: مزيج المحور  

 

غير   العبارات   الرقم  
  فقموا

 بشدة  

ير  غ
 موافق 

موافق   موافق   محايد  
 بشدة 

 ك و الإعلان عبر الفيسب
      بع إعلانات الوكالات السياحية عبر الفيسبوك أتا  .1
      أتبادل مع الآخرين إعلانات الوكالات السياحية الموجودة في الفيسبوك   .2
      معها    من التواصلإعلانات الوكالات السياحية عبر الفيسبوك   تمكنني   .3
وض ر احية بسرعة لإستفساراتي حول العيب موظفوا الوكالات السيتجيس  .4

 قدمة عبر الفيس بوك الم
     

ت السياحية قدرة على حل المشكلات المطروحة عبر  لدى موظفي الوكالا  .5
 الفيس بوك 

     

لوكالات السياحية عبر الفيس بوك في الوقت الذي  يمكنني متابعة إعلانات ا  .6
 أريد 

     

سا و  24بر الفيس بوك على مدار نات الوكالات السياحية علاافر إع تو ت  .7
 م الأسبوع ل أيا لاخ

     

      الوكالات السياحية عبر الفيسبوك يمكنني تحميل وحفظ إعلانات   .8
مات مقارنة بوسائل  تتميز الإعلانات عبر الفيسبوك بأنها غنية بالمعلو   .9

 الإعلان الأخرى 
     

التي تساعدني في  بوك البيانات والمعطيات س  الفيعبر تقدم لي الإعلانات   .10
قيني على إطلاع بشكل مستمر على الخدمات  اء وتب ر إتخاذ قرار الش

 دةالجدي

     

      يقدم الإعلان عبر الفيس بوك المعلومات التي يبحث عنها العملاء   .11
      علان عبر الفيسبوك أكثر إقناعاَ من الوسائل الإخرى محتوى الإ  .12
  ثر متعة وتسلية من الإعلانات عبرعلانات عبر الفيسبوك أكالإقد أن عتأ  .13

 الإعلام الأخرى  وسائل 
     

      والمشوق مشاهدة الإعلانات عبر الفيسبوك   بالنسبة لي من المسلي  .14
      ر ممتع ومسل  أشعر بأن تلقي الإعلانات عبر الفيسبوك أم  .15
      ها ومشاهدتها ليع طلاعلال تشدني وتجذبني الإعلانات عبر الفيسبوك   .16
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 قات العامة عبر الفايسبوك العلا
قدم لها الدعم الات السياحية مواقع بعض الجمعيات الخيرية وت ى الوكعتر   .17

 عبر الفيس بوك 
     

والأعياد( لإثراء  المناسبات )تستغل الوكالات السياحية الأحداث الهامة    .18
 صفحتها على الفيس بوك 

     

لرياضية التي تساهم فيها  الاجتماعية والثقافية وات لنشاطاا  أتابع باهتمام  .19
 ت الوكالا

     

 تفاعلي( التسويق المباشر عبر الفيس بوك )التسويق ال
      وإعلانات صفحات الوكالات السياحية عبر الفيس بوك  اقتراحيصلني   .20
      صفحات الوكالات السياحية عبر الفيس بوك   احاتاقتر أقبل   .21
السياحية المقدمة في  وفيديوهات لشرح الخدمات ر لات صو كاتضع الو   .22

 بوك الفيس  صفحتها عبر
     

      لوكالات السياحية عبر الفيسبوك  أستجيب للرسائل التي أتلقاها من ا   .23
      ك تستجيب الوكالات السياحية لاتصالاتي عبر الفيس بو   .24
عة في  سر احية، سيأجد سهولة في التفاعل عبر الفيس بوك مع الوكالات ال  .25

 التصفح، محدث دورياَ 
     

 يس بوك فتنشيط المبيعات عبر ال
      عبر الفيس بوك  تقدم الوكالات السياحية لتخفيضات وخصومات   .26
      تقدم الوكالات السياحية هدايا وجوائز تشجيعية عبر الفيس بوك    .27
      تقوم الوكالات السياحية بتنظيم مسابقات عبر الفيسبوك    .28
      س بوكيالمواسم لعينات مجانية عبر الف لوكالات السياحية في بعضا  تمنح  .29

 التسويق الفيروسي 
علانات الوكالات السياحية التي تظهر لي أثناء تصفح  أقوم بمتابعة بعض إ  .30

 الفيسبوك 
     

      ت جديدة من المجتمع تقطب الفيس بوك فئايس  .31
      بوك بسرعة الانتشار س   الفيعبرتتميز إعلانات الوكالات السياحية    .32
      العملاء بشكل أكبر وأسرع ة بين ممكن الفيس بوك من نقل المعلو   .33
      إرسال ونشر إعلانات الوكالات السياحية للآخرين أقوم بإعادة   .34
الات السياحية المعلن عنها  أقوم بنقل وجهة نظري في خدمات الوك  .35

 للآخرين 
     

الوكالات   في عمل تقييم أفضل لعروضن  الآخري ب يساعدني سماع تجار   .36
 السياحية 
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      س بوك ي للإعجاب بصفحات الوكالات السياحية عبر الفيأصدقائ  أدعو  .37
أقوم بمشاركة الآراء الإيجابية للآخرين حول مختلف خدمات الوكالات    .38

 عبر صفحتي في الفيسبوك السياحية 
     

 
 المحور الثاني: السلوك الشرائي 

 
 لادراكي  ا المكون

      هي  انتبا ك الوكالات السياحية عبر الفيسبو  تجذب اتصالات  .1
 الفيسبوك الخاصة بالوكالات  أفهم مباشرة محتويات الاتصالات عبر  .2

 السياحية 
     

      سبوك بالمعلومات تزودني اتصالات الوكالات السياحية عبر الفي  .3
 العاطفي المكون 

      اجات جديدة لدي ح فيسبوك ال تثير الاتصالات عبر   .4
لمعلن عنها عبر فيسبوك  دمات اشعر أنني أحتاج إلى شراء بعض الخأ  .5

 الوكالات السياحية 
     

      تقنعني اتصالات الوكالات السياحية عبر الفيسبوك   .6
 المكون السلوكي 

تصال خاص بالوكالات السياحية عبر الفيسبوك أضغط  كلما شاهدت ا  .7
 عليه 

     

      الات السياحية عبر الفيسبوك ر أنقر على اتصالات الوكخحين لآ من  .8
على الفيسبوك أقرأه   ما أستقبل اتصال الوكالات السياحية عبر صفحتي عند  .9

 مباشرة 
     

الفيسبوك أقرأه  عندما أستقبل اتصال الوكالات السياحية عبر صفحتي على   .10
 من حين لآخر 

     

      ك تماما ة عبر صفحتي على الفيسبو حيالسيا ت لا أتجاهل اتصالات الوكالا  .11
ل المذكورة في اتصال الوكالات السياحية عبر  لتفاصيا أقوم بقراءة كل   .12

 لفيسبوك ا
     

أتفاعل مع اتصالات الوكالات السياحية عبر الفيسبوك من خلال خاصية    .13
 الإعجاب 

     

ية  اصخلال خن أتفاعل مع اتصالات الوكالات السياحية عبر الفيسبوك م  .14
 المشاركة
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      دة في الفيسبوك الموجو  على اتصالات الوكالات السياحية أعلق  .15
المعلن عنها من طرف الوكالات السياحية عبر   أعتقد أن شراء الخدمات   .16

 الفيسبوك يشبع حاجتي 
     

      يسبوك في عملية الشراء أفضل استخدام الف  .17
      مة دون تردد دقة بالخعل أقوم بدفع القيمة النقدية المت   .18
( في صفحة الوكالة في  لبرامجام اطلاعي على العروض السياحية )يساه  .19

 ها والقيام بالشراء تحفيزي لتجربة السفر مع
     

 
    الجزء الثاني: المعلومات الشخصية 

 أنثى       ذكر                                      نس:   الج .1

 سنة  40منأكثر                          40-31من               30-21من               فأقل  سنة20 السن:  .2

 ط                   ثانوي              جامعي                  : إبتدائي              متوسالمستوى التعليمي  .3

 أعمال حرة            بدون عمل      موظف           متقاعد                        : طالبالمهنيةالحالة  .4

 الشهري)دج(:   لدخلا .5

           45000 كثر منأ              45000-30001 من                  30000   -18000من               18000أقل من 

 : ماهو عدد سنوات مشاركتك في الفيسبوك .6

 سنوات 8من  ر  أكث                 8-6من              سنوات      6إلى   2من           أقل من سنتين          

 وك؟ للفيسب ماهو معدل تصفحك  .7

           سا/اليو 5سا/اليوم                أكثر من 5-4من  سا/اليوم                3-1أقل من ساعة في اليوم             من 

 : وكن خلال إعلان الوكالة عبر الفيسبالخدمة التي إشتريتها م ماهي .8

 رحلة داخلية               عمرة                                     تأشيرة  كرة سفر                    تذ         حجز فندق             

 ج                       مخيم صيفي ح 
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 : المخرجات الإحصائية3الملحق  

ت الشخصية البيانا  

 

 

 الجنس 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 29,9 29,9 29,9 151 ذكر 

 100,0 70,1 70,1 354 أنثى 

Total 505 100,0 100,0  

 

 السن 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  سنة  20أقل من  9 1,8 1,8 1,8 

سنة  30إلى  21من   267 52,9 52,9 54,7 

نة س 40ى إل  31من   171 33,9 33,9 88,5 

سنة 40أكثر من   58 11,5 11,5 100,0 

Total 505 100,0 100,0  

 

 المستوى التعليمي 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 4, 4, 4, 2 متوسط 

 6,7 6,3 6,3 32 ثانوي

 100,0 93,3 93,3 471 جامعي

Total 505 100,0 100,0  

 

 

 

 الحالة المهنية

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  25,3 25,3 25,3 128 طالب 

 79,8 54,5 54,5 275 موظف

 81,6 1,8 1,8 9 متقاعد

 94,7 13,1 13,1 66 بدون عمل 
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 100,0 5,3 5,3 27 أعمال حرة

Total 505 100,0 100,0  

 
 

شهريالدخل ال  

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  دج  18000أقل من  191 37,8 37,8 37,8 

دج  30000  -دج  18000من   56 11,1 11,1 48,9 

دج  45000  -دج  30001من   87 17,2 17,2 66,1 

دج  45000أكثر من   171 33,9 33,9 100,0 

Total 505 100,0 100,0  

 

 

يسبوك؟ في الف ماهو عدد سنوات مشاركتك   

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 3,4 3,4 3,4 17 أقل من سنتين 

سنوات  6إلى  2من   103 20,4 20,4 23,8 

سنوات  8إلى  6من   116 23,0 23,0 46,7 

سنوات 8ر منأكث  269 53,3 53,3 100,0 

Total 505 100,0 100,0  

 

 

ل تصفحك للفيسبوك؟ هو معدام    

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  10,9 10,9 10,9 55 أقل من ساعة في اليوم 

ي اليوم ساعة ف  3 -1من   225 44,6 44,6 55,4 

في اليوم ساعة  5 - 4من   108 21,4 21,4 76,8 

ساعة في اليوم  5ر من أكث  117 23,2 23,2 100,0 

Total 505 100,0 100,0  

ن خلال إعلان الوكالة عبر الفيسبوك؟ ماهي الخدمة التي إشتريتها م   

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  41,2 41,2 41,2 40 حجز فندق 

 56,7 15,5 15,5 15 تذكرة سفر

 59,8 3,1 3,1 3 تأشيرة
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ة داخلي ةرحل  13 13,4 13,4 73,2 

 81,4 8,2 8,2 8 عمرة

 83,5 2,1 2,1 2 حج

 100,0 16,5 16,5 16 مخيم صيفي 

Total 97 100,0 100,0  

 

 

تها من خلال إعلان الوكالة عبر الفيسبوك؟ ماهي الخدمة التي إشتري    

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide ريت خدمة أشت  97 19,2 19,2 19,2 

 100,0 80,8 80,8 408 لم أشتري أي خدمة 

Total 505 100,0 100,0  

 
 الصدق والثبات 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,949 38 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,895 19 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,958 57 

 

 

 

 

Statistiques d'éléments 

 Moyenne Ecart type N 

Q1 3,51 ,947 505 

Q2 3,12 ,989 505 

Q3 3,44 ,946 505 
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Q4 3,06 ,929 505 

Q5 2,93 ,913 505 

Q6 3,54 ,961 505 

Q7 3,24 ,984 505 

Q8 3,31 ,976 505 

Q9 3,29 1,030 505 

Q10 3,38 1,036 505 

Q11 3,41 ,970 505 

Q12 3,22 1,029 505 

Q13 3,39 1,016 505 

Q14 3,32 1,052 505 

Q15 3,27 1,066 505 

Q16 3,38 1,059 505 

 

 

Statistiques récapitulatives d'éléments 

 Moyenne Variance 

Nombre 

d'éléments 

Moyenne des éléments 3,301 ,026 16 

 
 

 

 

Statistiques d'éléments 

 Moyenne Ecart type N 

Q17 2,95 ,904 505 

Q18 3,61 ,929 505 

Q19 2,92 ,896 505 

 

 

Statistiques récapitulatives d'éléments 

 Moyenne Variance 

Nombre 

d'éléments 

Moyenne des éléments 3,156 ,152 3 

 

 

 

Statistiques d'éléments 

 Moyenne Ecart type N 

Q20 3,48 ,868 505 
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Q21 3,19 ,973 505 

Q22 3,62 ,903 505 

Q23 2,94 ,995 505 

Q24 3,16 ,878 505 

Q25 3,34 ,945 505 

 

 

Statistiques récapitulatives d'éléments 

 Moyenne Variance 

Nombre 

d'éléments 

Moyenne des éléments 3,290 ,059 6 

 

 

Statistiques d'éléments 

 Moyenne Ecart type N 

Q26 3,44 ,896 505 

Q27 3,18 ,941 505 

Q28 3,31 ,913 505 

Q29 3,14 1,004 505 

 

 

Statistiques récapitulatives d'éléments 

 Moyenne Variance 

Nombre 

d'éléments 

Moyenne des éléments 3,269 ,018 4 

 

Statistiques d'éléments 

 Moyenne Ecart type N 

Q30 3,30 1,009 505 

Q31 3,72 ,817 505 

Q32 3,78 ,870 505 

Q33 3,84 ,909 505 

Q34 2,81 1,034 505 

Q35 3,04 ,990 505 

Q36 3,63 ,984 505 

Q37 2,95 ,976 505 

Q38 2,99 1,017 505 

 

 

Statistiques récapitulatives d'éléments 
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 Moyenne Variance 

Nombre 

d'éléments 

Moyenne des éléments 3,339 ,165 9 

 

Statistiques récapitulatives d'éléments 

 Moyenne Variance 

Nombre 

d'éléments 

Moyenne des éléments 3,293 ,066 38 

 

ع ير التابتغالم  
 

 

 

 

Statistiques d'éléments 

 Moyenne Ecart type N 

K1 3,54 ,925 505 

K2 3,41 ,949 505 

K3 3,48 ,941 505 
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 الصفحة 

 I الإهداء 

 II  الشكر 

 III الملخص 

 IV ة المحتويات قائم

 V قائمة الجداول 

 VI كالقائمة الأش

 VI قائمة الملاحق 

 خ-أ  المقدمة 

 ائي والاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعير سلوك الش لا الفصل الأول: 
 02 تمهيد 

 03 المبحث الاول: الشبكات الاجتماعية الرقمية 

 03 : مفهوم الشبكات الاجتماعية الرقمية المطلب الأول 

 05-04 ية الرقمية الاجتماعني: خصائص الشبكات لب الثا المط

 05 لرقمية ة ايه الشبكات الاجتماعما تقدم المطلب الثالث: 

 06 : أنواع الشبكات الاجتماعية)الرقمية( المطلب الرابع 

 13 العالم المطلب الخامس: أشهر شبكات التواصل الاجتماعي المستخدمة في 

 13 تماعي لتوصل الاجقية عبر شبكات ا التسويالثاني: الاتصالات المبحث  

 14 عيالاجتما اصلو يقية عبر شبكات التالمطلب الأول: تعريف الاتصالات التسو 

 15 يعة الاتصال عبر شبكات التواصل الاجتماعيالمطلب الثاني: طب

 16 تماعيعبر شبكات التواصل الاج الإعلان المطلب الثالث: 

 23 ياعبر شبكات التواصل الاجتمالمطلب الرابع: التسويق الفيروسي ع

 34 يت التواصل الاجتماع قات العامة عبر شبكاطلب الخامس: العلاالم

 37 ات التواصل الاجتماعيادس: التسويق المباشر عبر شبكالمطلب الس

 39 يالمطلب السابع: تنشيط المبيعات عبر شبكات التواصل الاجتماع

 40 ك السلوك الشرائي للمستهل:  الثالث المبحث  

 41 الشرائي للمستهلك السلوك   ريفالمطلب الأول: تع

 43 مستهلك لل ي بعاد السلوك الشرائالمطلب الثاني: أ 

 43 ستهلك لمالمطلب الثالث: أنواع السلوك الشرائي ل 
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 44 المطلب الرابع: المتدخلون في عملية الشراء 

 45 راحل عملية الشراء المطلب الخامس: م

 47 اصل الاجتماعيشبكات التو عبر  نات للإعلاة العملاء السلوكية المطلب السادس: استجاب 

 48 في السلوك الشرائي تجابة وأثرهالاساعملية  جسابع: نماذ الالمطلب 

 55 ائي بالاتصالات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعيوك الشر علاقة السل المبحث الرابع: 

 57 خلاصة الفصل الأول 

  ة ددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددددالسابق  تاساالفصل الثاني: الدر 
 59 تمهيد 

 60 بحث الاول: الدراسات السابقة باللغة العربية الم

 60 جتماعيقية عبر شبكات التواصل الاالمتعلقة بالاتصالات التسوي المطلب الأول: الدراسات

 67 سلوك الشرائيبالالطلب الثاني: الدراسات المتعلقة  

الالمطل المتعلقة  ثالث ب  الدراسات  التسوي :  التبالاتصالات  شبكات  عبر   الاجتماعيصل  او قية 
 70 والسلوك الشرائي 

 73 الثاني: الدراسات السابقة باللغة الأجنبية المبحث  

 73 الات التسويقية عبر شبكات التواصل الاجتماعيت المتعلقة بالاتصالمطلب الأول: الدراسا

 76 سلوك الشرائيبالقة  ت المتعل الطلب الثاني: الدراسا

ال المتعلقة  ثالث:المطلب  الاجتماعيتصبالا  الدراسات  التواصل  شبكات  عبر  التسويقية   الات 
 79 والسلوك الشرائي 

 81 سات السابقة الحالية من الدراموقع الدراسة :  الثالث المبحث  

 81 ابقة المطلب الأول: التعقيب على الدراسات الس

 83 دراسات السابقة بين الدراسة الحالية وال والاختلافابه وجه التشالمطلب الثاني: أ

 84 ما يميز الدراسة الحالية عن البحوث والدراسات السابقة  طلب الثالث: الم

 86 خلاصة الفصل الثاني 

   ة: الدراسة الميداني الثالث الفصل  
 86 تمهيد 

 83 الدراسة(  وأدوات )طريقة المنهجية    تالإجراءا: الأولالمبحث  

 89 لب الأول: طريقة جمع البياناتالمط

 92 لأساليب المستخدمة في الدراسة ات و االثاني: الأدو  المطلب 

 73   اختبار الفرضيات :  اني الثبحث  الم

 106 الأول: اختبار الفرضية الرئيسية الأولى  المطلب 
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 111 الثانية  اختبار الفرضية الرئيسية المطلب الثاني: 

  عزى ت فروقات في إجابات أفراد عينة الدراسة حول متغيرات الدراسة المطلب الثالث: اختبار ال 
 فية للعوامل الديمغرا

114 

 131 الثة الفرضية الرئيسية الثتبار  المطلب الرابع: اخ

 144 سة نتائج الدرا  تفسير  المبحث الثالث:

 144 المطلب الأول: تفسير نتيجة الفرضية الرئيسية الأولى 

 144 الثانية   الرئيسيةتفسير نتيجة الفرضية المطلب الثاني: 

 145 الفرضيات الفرعية   يجةتالمطلب الثالث: تفسير ن

 149 لثالثة ا  سيةنتيجة الفرضية الرئي تفسيرالمطلب الرابع:  

 152 خلاصة الفصل الثالث

 154 الخاتمة 

 159  قائمة المراجع 

 178 قائمة الملاحق 

 191 الفهرس 
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