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اليوتيوب   موقع  صفحة تابعيعلى القرار الشرائي بؼ تسويق بالمحتوىالأثر  إظهارىدفت ىذه الدراسة إلذ 

على ابؼنهج الوصفي  عتمادالإل ذلك تم من أج ابعاذبية ، و ابؼصداقية القيمة ،أبعاد  خلالمن  ،خبيب كواس

 اربإختو  ابؼطروحة الإشكاليةعلى  الإجابة قصدبصع البيانات في  الإلكتًونية الإستبانةستخدام إبالتحليلي 

 Excelمعابعة البيانات ببرنامج ، تم صابغة  إجابة 112بسكنا من الوصول إلذ حيث ، الفرضيات ابؼقدمة 

  .Spss v 26 الإحصائيامج على برن وبرليلها  بالإعتماد

قرار على قوي إلذ متوسط  بدرجةمعنوي  او إرتباط اتأثتَ  تسويق بالمحتوى البعاد لأوقد توصلت الدراسة إلذ أن 

حيث جاء بعد قيمة المحتوى  أولا ثم ابؼصداقية  ،متابعي صفحة اليوتيوب خبيب كواس لدى  شراء العميل 

 ثانيا لتحل ابعاذبية آخرا .

 متابعيو في  على امعتبر  اأثر  بالمحتوى في فيديوىات خبيب للتسويق أنىي  النتائج ابؼتحصل عليها ومن بتُ أىم

بدوقع اليوتيوب بػبيب بفا يدل على والإشتًاك أسواءا من خلال اللايك ، التعليق ، لقرار الشرائي ل ىمإبزاذ

 جودة المحتوى و قوتو.

 

 .قرار شراء ،  خبيب كواس.....     ،عميلتسويق بالمحتوى،     : الكلمات ابؼفتاحية
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Abstract  

 This study aims to show the impact of content marketing on the purchasing decision 

YouTube website, through the dimensions of  Khoubaib Kouasof the followers of 

value, credibility and attractiveness. To search the purposes of this research, the 

researcher adopted the descriptive analytical approach through the use of an 

electronic questionnaire as a data collection tool in order to answer the research 

problem and test the hypotheses presented. 112 valid answers were provided by the 

targeted population. The data was processed using Excel and analyzed using 

statistical software. Spss version 26. 

       The results of the study show that the dimensions of content marketing have a 

significant influence and correlation ranges from strong to moderate on the 

YouTube  Khoubaib Kouas  customer’s purchase decision among the followers of

website in which the value of the content ranked the first, then credibility, and lastly 

attractiveness. 

videos has a  Khoubaib Kouasontent marketing in hat cindicate t The results      

significant impact on the purchasing decision of his followers,  whether , through, 

liking , commenting, or subscribing to his YouTube website, quality and strength of 

his marketing content. 
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 أ 

 توطئة: أ

خ  لال ابغقب  ة ابغالي  ة افيخ  ذة  في التح  ول لإقن  اا العمي  ل بؾدي  ة س  تًاتيايات التس  ويقية التقليدي  ة الإتل  ك  تع  د لد

حتياج ات العم  لاء إم ن جه ة وإتس اا  تزاي د ح دة ابؼنافس ة ب تُ ابؼنظم اتفم ع ، الإص طناعي إلذ الرقمن ة وال ذكاء

وجي   ة ابغديو   ة وتك   ون افتمع   ات الافتًاض   ية عل   ى منص   ات وتط   ور وع   يهم نتيا   ة تع   املهم م   ع الوس   ائط التكنول

ف س اليب التس ويق يه دأأسلوب جديد م ن  ظهرت ابغاجة إلذ إستخدام من جهة أخرى،التواصل الاجتماعي 

 .تسويق بالمحتوىال وىذا ماجاء بومع العملاء   أكور ودالذ إقامة علاقة طويلة الأمد و 

 معلوم    ات بش    كل ج    ذاب وق    يم س    واءا بالص    ور أو ابؼنش    ورات أو تق    وم فك    رة التس    ويق ب    المحتوى عل    ى تق    دم

دد وابغف ا  عل ى العم لاء الفيديوىات ىاتو الأختَة تعتبر من أىم ابؼنصات التي تساعد في إس تقطاب عم لاء ج 

، وخل   ق حال   ة م   ن التش   ارك وابغ   وار ب   تُ مس   وة المحت   وى وابؼنظم   ة م   ن جه   ة والعمي   ل م   ن جه   ة أخ   رى ابغ   اليتُ

المحتوى ابؼقدم قيم وبؿدد بوضوح للت أثتَ عل ى الف  ة ابؼس تهدفة  وإنش اء علاق ات تفاعلي ة وآني ة خصوصا إذا كان 

 .معها

م  ن تق  دم معلوم  ات ع  ن      خصوص  ا إن ك  ان م  ؤثرا       لا يقتص  ر تس  ويق ب  المحتوى عل  ى م  ا ينش  ره مس  وة المحت  وى

و الذ مبادلت   و بدحت   وى بفاث   ل دفع   لب   ل يتع   دى  فق   طابػدم   ة أو ابؼن   تج والبح   ث ع   ن مش   كلة العمي   ل التس   ويقية 

تس اعد في إبز اذ  ال تي راءالأراجع ات و ابؼ ب ذلك مسوقا ومعلن ا عن و فتتش كل افيخرللمحتوى الأصلي فيصبح ىو 

 .العميل للقرار الشرائي بكل ثقة وسهولة

لتفاع ل ا ثانيهمـاوتعزي ز ال وعي بالعلام ة التااري ة ،  أولهمـا :أساس تُالمحتوى ى دفتُ بتسويق لوبشكل عام فإن ل

ابؼوم  ر م  ع العم  لاء وم  ن ىن  ا فل  يل بغري  ب الق  ول أن ى  ذه الطريق  ة ى  ي إس  تًاتياية ال  نفل الطوي  ل ، إس  تًاتياية 

، وإبم  ا ى  دفها الع  ريس د الإس  تدامةد أي إس  تدامة العمي  ل عل  ى ال  ربح ابؼؤق  ت والعاج  ل أول   ك ال  ذين لا يرك  زون

 .وإستدامة الأرباح



 هقذهخ

 

 

 ب 

 :الإشكبلَخ.ب

ــ مــدى مــا :فيم  ا يل  ي راس  ةالد تتض  ح مع  الد إش  كالية ــالمحتوى التســويق ريأثت مــن  قــرار شــراء العميــل علــى ب
 ؟ يوتيوبر الجزائري خبيب كواس أنموذجالل اليوتوب خلال صفحة
 أس لة فرعية على النحو التالر: ت الإشكالية الرئيسيةبروتندرج 

  ل  دى عين  ة م  ن ابؼت  ابعتُ ميل      لعل ئيرا      شلارار      قالى      علحتوى      ابؼة       قيملدلال  ة إحص  ائية  ذو ىن  اك ت  أثتَى  ل

 ؟وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتوب بػبيب كواس

 لدى عين ة م ن ابؼت ابعتُ  للع   ميل الش    رائي الق   رار عل   ى صداقية ابؼ   حتوىبؼدلالة إحصائية   تأثتَ ذو ىناك ىل

 ؟وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتوب بػبيب كواس

 ل دى عين ة م ن ابؼت ابعتُ  للع    ميل الش     رائي الق   رار عل   ى ابؼ   حتوى اذبيةبعصائية  دلالة إح  وذتأثتَ  ىناك ىل

 ؟وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتوب بػبيب كواس

 لدى عينة من ابؼتابعتُ وابؼشتًكتُ بصفحة ل يقرار شراء العملتوجد ىناك فروة ذات دلالة إحصائية   ىل
) ابعنل، العمر، ابؼستوى التعليمي، ابؼهنة ، وابؼوقع الدبيغرافية ت تعزى  إلذ ابؼتغتَااليوتوب بػبيب كواس، 

 الأكور مشاىدة (

 فرضيات الدراسة::ت
 :الفرضية الرئيسة         
اليوتوب لخبيب كواس  لدى عينة مـن  موقع من خلال قرار شراء العميل بالمحتوى على بين تسويقتأثير  علاقة  ىناك

 . بالموقعمتابعيو والمشتركين 

 وتندرج برت الفرضية الرئيسية ، عدة فرضيات فرعية منها :

H1:  َلدى عينة من ابؼتابعتُ ميل    لعل ئيرا    شالرار    قالى    علابؼ   حتوى  ة    قيملدلالة إحصائية و ذىناك تأثت

 .وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتوب بػبيب كواس
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H2 : ل دى عين ة م ن ابؼت ابعتُ  للع    ميل الش     رائي الق    رار عل    ى حتوىابؼ    بؼصداقيةدلالة إحصائية   وتأثتَ  ذ ىناك

 .وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتوب بػبيب كواس

H3: ل  دى عين  ة م  ن ابؼت  ابعتُ  للع     ميل الش      رائي الق     رار عل     ى ابؼ     حتوى بعاذبي  ةدلال  ة إحص  ائية  و ت  أثتَ  ذ ىن اك

 .وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتوب بػبيب كواس

H4 :  ل دى عين ة م ن ابؼت ابعتُ وابؼش تًكتُ بص فحة ل ي ق رار ش راء العمللا توجد ىناك فروة ذات دلال ة إحص ائية
ابع   نل، العم   ر، ابؼس   توى التعليم   ي، ابؼهن   ة ، وابؼوق   ع  )الدبيغرافي   ة تع   زى  إلذ ابؼتغ   تَات  اليوت   وب بػبي   ب ك   واس،

 الأكور مشاىدة (

 : أىمية الدراسةث:

 : بؾموعة من العناصر يتم توضيحها كما يلي خلالمن  الدراسةتبرز أبنية   

ابعم   اىتَ وفي ك   ل  لإس   تهداف جدي   دة ك   أداة المحتوىب    لتس   ويق ابؼتزاي   دة الأبني   ة م   ن أبنيته   ا الدراس   ة س   بتتك       

 افالات.

 ء.وإستغلال فرصة مد العلاقة مع العملا التسويق بالمحتوى أبنية حول ابؼنظمات وصانعي المحتوى أنظار لفت      

والتع  رف عل  ى الق  رار الش  رائي للعمي  ل وكيفي  ة  المحت  وى تس  ويق ب  تُ ابؼنطق  ي لل  ربط وتطبيقي  ا نظري  ا الدراس  ة تؤس  ل      

 إستغلالو.

 أىداف الدراسة:ج:

 تتضح أىداف الدراسة في النقاط التالية:

  عميل.وحديث وكيفية تأثتَه على قرار شراء ال رائجبؿاولة التعرف على التسويق بالمحتوى كأسلوب 

 مكاني  ة تطبي  ق أس  اليب تس  ويق ب  المحتوى في أرن الواق  ع ع  ن طري  ق الفي  ديوىات وتفس  تَ علاق  ة ال  تًابط ب  تُ إ

 .ابؼسوة والعميل
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 عل  ى وج  و  بردي  د ابؼف  اىيم والأفك  ار ابؼرتبط  ة بق  رار ش  راء العمي  ل ، مراح  ل الش  راء دوافع  و والعوام  ل ابؼ  ؤثرة في  و
 ابػصوص.

  نظم  ة     دف جعله   ا أكو  ر ألف   ة وقرب   اً م   ن ابؼونش   ر قص      بن  اءالقائم   ة عل   ى معرف  ة تقني   ات التس   ويق ب  المحتوى
 العملاء.

 :د:مبررات إختيار الموضوع

 بنها:أإختيار ابؼوضوا كان بناءا على بعس الإعتبارات 

  .ابؼيل الشخصي بؼول ىذه ابؼواضيع، والإحساس بأبنيتها في الواقع العلمي والعملي 

 باللغة العربية.عكل الباحوتُ  باللغة الاجنبيةبو من قبل الباحوتُ  حداثة ابؼوضوا وزيادة الاىتمام 

 موض   وعات ول بدعلوم   ات بـتلف   ة ح    بابعامع   ة معابع  ة مو   ل ى   ذا ابؼوض   وا سيس   اىم في تزوي   د ابؼكتب  ة العلمي   ة

 متخصصة في التسويق.

 اسة. ر طبيعة التخص  العلمي الذي ندرسو وصلتو بدوضوا الد 

 : حدود الدراسة:ذ

ـــةمكانحـــدود   03 بسرك   زت الدراس   ة التطبيقي   ة في موق   ع ص   فحة اليوتي   وب بػبي   ب كواس،وذل   ك م   ن خ   لال : ي

 تابعي ومشتًكي الصفحة بولاية ررداية.فيديوىات بـتارة عن قصد بؼ

 بتامي  ع ابؼعلوم  ات م  ن بـتل    ابؼص  ادر ابؼمكن  ة  للاان  ب النظ  ري فق  د تم التحض  تَ ل  و : بالنس  بةزمانيــةحــدود 
ــــىإ2024 /05/02 م    ن  إمت    د اف    ال ال    زمتٍ للاان    ب التطبيق    ي، بينم    ا 2023ش    هر ديس    مبر  أواخ    ر راي    ة  ل
20/04/ 2024 . 

ومتغ  تَ ق  رار   بدتغتَات  و م  ن جه  ة )القيمة،ابؼص  داقية ، ابعاذبي  ة( وتتمو  ل في التس  ويق ب  المحتوى :حــدود موضــوعية 
 .من جهة أخرى الشراء 
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وابؼهتم تُ بفي ديوىات خبي ب ك واس عل ى ص فحتو  ابعتُت ابؼكون ة م ن م عشوائيا  العينة تم إختيار :حدود بشرية

 .أبكاء الوطن على مواقع التواصل الإجتماعي كافة  عبرافموعات )جروبات(  وشملت على اليوتيوب

 :البحث والأدوات المستخدمة منهج :ر

 ابؼ نهجدام ، تم الإعتم اد عل ى مراج ع بـتلف ة وى و م ا يت يح إس تخاوخصوصا ابعانب النظري منهفي ىاتو الدراسة 

 منه  ا، النت  ائج س  تخلاصوم  ن ثم إ برليله  او  البيان  ات ع  رنللتعري    بابؼف  اىيم ذات الص  لة ،و  التحليل  ي الوص  في

 فك ان الإعتم     اد ع        لى ابؼدروس ة الظ اىرة تش خي و  أبم وذج دراس ة عل ى الق ائمأما فيما بى  ابعانب التطبيقي 

 لاجتماعيةت الوما      للع الإحصائي برنامج    ال باستخدام ايلهبرل   و  انات     البي بعمع كأداة الاستبيان

( 26SPSSv  ) 

 :الدراسة تقسيماتز: 

 :يقدمان على النحو التالر تم تقسيم الدراسة  إلذ فصلتُ  (Imrad)طريقة إمراد حسب       

 يضم مبحوتُ:الفصل الأول : يتكون من الأدبيات النظرية والتطبيقية       

 وبووي بإعتباربنا متغتَا البحث القرار الشرائي للعميلتسويق المحتوى و ل ةالنظرييبرز الأدبيات :  لأولا المبحث

تعاري  عن تسويق بالمحتوى، أبنيتو عناصره  :مطلب أولموزعة على النحو التالر  مطالب ثلاثة ابؼبحث

، مفهومو ، أنواعو ، مراحلو وكذا  أما ابؼطلب الواني : فهو ابعزء ابػاص بالقرار الشرائي للعميل ..شكالوأ

علاقتو بالمحتوى التسويقي ، في حتُ أن ابؼطلب الوالث عالج بؾموعة الأثر التي تعزز من القرار الشرائي عبر 

 الرسالة ، دور ابؼؤثرين ، ومراجعة أراء العملاء.

ة بدوضوا البحث ، ويتازأ لدراسات السابقة باللغة العربية واللغة الأجنبية ابؼرتبطلص  خ:  المبحث الثاني
 :إلذ ثلاثة مطالب ، تتوزا على النحو التالر
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في  : الدراسات السابقة للدراسات الأجنبية وابؼطلب الواني:الدراسات السابقة باللغة العربية ،  ابؼطلب الأول
 : مقارنة للدراسة ابغالية مع الدراسات السابقة .ابؼطلب الوالتحتُ حوى 

 نقسم إلذ :إفي ابعانب التطبيقي وبدوره  : بسول الفصل الثاني

بسول في منهاية  المبحث الثانية والفيديوىات موضوا الدراسة ، يتقدبيا للشخصضم  : المبحث الأول
إختبار صحة الفرضيات حول  فتمحور المبحث الثالثالإحصائية ابؼتبعة في الدراسة،أما  ساليبالأو البحث 

 ل عليها.تحصالفرعية والرئيسية والنتائج ابؼ

 :الدراسة متغيرات :س

 عناصره )القيمة ، ابؼصداقية ، ابعاذبية (من خلال  التسويق بالمحتوى " :المتغير المستقل
 قرار الشراء لدى العملاء :المتغير التابع

العم      ر، ابع      نل، ابؼهن      ة، ابؼس     توى التعليم      ي، مواق      ع التواص      ل الأكو      ر :)الخصـــــائص الديمغرافيــــــة 
 استخداما(

 نموذج الدراسةأ( 01) الشكل رقم

  

  

  

  

 

 المصدر : من إعداد الطالب بناءا على دراسة سابقة  

 قرارات الشراء 
 

 قيمة المحتوى

مصداقية 
 المحتوى

 جاذبية المحتوى

مواقع التواصل ، المهنة، المستوى التعليمي الجنس ، العمر ,

 استخداماالأكثر

 

 

ق ٍرسو

 ثبلوحزوى
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 صعوبات الدراسة :ــ ش

 :مايلينذكر  ومن أىم الصعوبات التي واجهتنا دراسة بزلو من معوقات،أي  في ابغقيقة لا تكاد  -

 خرى.أمرة  صيارتهافي التًبصة وإعادة  كبتَ  وقتف استنز إلذ إ أدى بناأرلب ابؼراجع باللغة الأجنبية بفا  -

 إبزاذ القرار الشرائي للعميل. : ابؼتغتَ التابعبأثر  التسويق بالمحتوى مع  العربية ابؼتعلقةباللغة اجع ر قلة ابؼصادر وابؼ -

 .لدى شرائح واسعة من ابؼستاوبتُ بؼفهوم التسويق بالمحتوى الدقيقة ابؼعرفة العلمية عدم وضوح -
.وعدم إنتهاج الاسلوب العلمي الصحيح في إنتاجو ووضع ضوابط للمراقبةالتسويق بالمحتوى حداثة  -
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 :تمهيد 

في الوق  ت ابغ  الر يش  هد زبطً  ا أض  حى في ى  ذا الفص  ل س  نتطلع عل  ى تع  اري  ومف  اىيم تس  ويق ب  المحتوى ال  ذي  

ت درك أبني ة  ج ل ابؼنظم اتأص بحت و جتم اعي، وسائل التواص ل الا ا عبرنتشار إمتزايدًا نظراً لتطور التكنولوجيا و 

التس  ويق  ج  اء وفي ى  ذا الس  ياة ،بع  ذب العم  لاء وبن  اء علاق  ات طويل  ة الأم  د معه  م ى  ادفإنش  اء بؿت  وى ق  يم و 

 .وزيادة التفاعل مع العملاءابؼعروفة  ستًاتياية جديدة وفعالة تهدف إلذ برقيق الأىداف التسويقية كإبالمحتوى  

 الأول تم تقس  يم الفص  لالق  رار الش  رائي للعمي  ل ى ل  المحتوى عب  تس  ويق الر أث   موض  وا عل  ىأكو  ر  التع  رفوبغ  رن 

 :إلذ ابؼباحث التالية

 . التسويق بالمحتوى على قرار شراء العميل لتأثتَالأدبيات النظرية : المبحث الأول

 باللغة العربية والأجنبية. الدراسات السابقة: الثانيالمبحث 
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 ظرية وتطبيقية لأثر تسويق بالمحتوى على قرار شراء العميلالفصل الأول : أدبيات ن

ا ىعتمديم الوسائل التسويقية ابغديوة التي ىالمحتوى كأحد أبسنحاول توضيح مفهوم تسويق  الفصلذا ىفي 

البي ة  حدثتهاة التحديات التسويقية التي أهواجم قصد،وصناعو ابؼستقلون  منظمات الأعمالمسوقو المحتوى في 

 جوانب أخرى عنو.إبراز و و   أنواعلومعرفة بـت ودافىوأ ويتأبنو  وومهبالتطرة بؼفوىذا لوجية، التكنو 

 وقرار شراء العميل المحتوىبتسويق لل النظريالمبحث الأول: الإطار 

 :تسويق بالمحتوى اىيم أساسية حولمف: المطلب الأول

 المحتوىبتسويق  تعريفالفرع الأول :

 جيت ل بي ل ق  دم حي  ثابغديو  ة،  التس  ويق تقني  ات أى  م م  ن (marketing content)بالمحتوى التس  ويق يع  د
 joeأسل لكذوك ،(content is the king) أوابؼل ك الأس اس باعتب اره للمحت وىوصفا  1996 عام

pulizzi 2012))  سويق بالمحتوىمن طرف معهد التأولر  منطمة عابؼية للتسويق بالمحتوى ومنو تم إقتًاح تعري 
نهج تسويق إستراتيجي يركز على إنشاء وتوزيع محتوى قيم وملاءم ومنسق لجذب الجمهور المستهدف  أنود: على

 1.دبو والإحتفاظ

عملية إنشاء بؿتوى يتص  بابؼصداقية والتنظيم وابغداثة ابؼستمرة  التسويق بالمحتوى نأدjoeو حسب فإن وبالتالر

وابذاىات الأفراد وىو ملكية الوسائط  ابؼتعددة وعدم تأجتَىا من  أجل جذب  بؼواكبة التغتَات وسلوكيات

 2د.بابغالتُ العملاء المحتملتُ  والاحتفا 

                                                           
1-Simona Vinerean, Content Marketing Strategy Definition Objectives and Tactics,  Expert Journal of 

MarketingVol 5, Issue 2, Lucian Blaga University of Sibiu, Romania, 2017, p 93.  

2-JoePulizzi, (2012, 4 JUNE), Retrieved From https://contentmarketinginstitute.com/2012/06/content 
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 تتناســب إســتراتيجيات لذلك تووضــع التســويقية المحتويــات دراســة أىميــة تضحتإ وبحسب رأي الباحث فقد

 إرتباطاومرتبط  وقيــم ىــادف محتــوى باســتخدام والخدمــات المنتجــات ـويقتسـ كيفيــةو  الحديــث العصــرمتطلبات  مــع

 الجمهورـ بإحتياجات وثيقا

بؽام العملاء بالوصول الذ استنتاج منطقي للشراء إنو جذب و إبلراط و أبدالمحتوى تسويقOdden عرفكما   *

 1.دتنوعة من خلال دورة الشراءمع ابؼصالح وابؼواق  ابؼوابؼشاركة من خلال المحتوى الذي يتعاط  

الصلة بقطاعات معينة من  يبأنو نشاط يقوم على إنشاء وتوزيع ومشاركة المحتوى ذ"كذلكNelli وعرفو *

، لإثارة الإىتمام ، لتطوير العلاقات الدائمة وأختَا برفيز سلوك ت ابؼستهدفة من أجل جذب الإنتباهالف ا

 2.دا العلامات التااريةلاىداف التي برددىا ابؼستهلك ليتوافق مع

 لتخبر قصة شكل ىلع وتشاركو الشركة وتنش  الذي المحتوى بأن: بؼا قال دقيقا Denningتعري  وكان*

 اومنتااته الشركة مولفه السوة،  في اسيطرته وفرن اومنتااته ابإدارته مهثقت كسبقصد  دف،هابؼست ورهابعم

 عمل وكيفي ا  ابؼرتبطة القيم وكذلك ا،معه التعامل معليه بهب التي الشركة نوا معرفة إلذ كونابؼستهل بوتاج

 3.العملاء  احتياجات بيةللت اهيموظف

 على تعمل تروبهية استًاتيايةد:بأنو المحتوى تسويق Human& Hirschfelder من كل عرف حتُ في*

 ويركز الاجتماعي، التواصل قنوات وخاصة الاتصال، قنوات من العديد من وتستفيد التًوبهي، ابؼزيج توسيع

 ابعمهور مع والتواصل ابؼسوة يولده الذي المحتوى في النظر خلال من ،للعميل قيمة ذي شيء تقدم على

                                                           
 

1-Baltes, L. P..Content marketing-the fundamental tool of digital marketing.Bulletin of the Transilvania University of Brasov 

Economic Sciences.Series V, 8(2), 111.2015,p113 

2-Baltes, L. P..Content marketing-the fundamental tool of digital marketing.Bulletin of the Transilvania University of Brasov 

Economic Sciences.Series V, 8(2), 111. 2015,p113    

3-Human, G., Hirschfelder, B., & NEL, J :. The effect of content marketing on sponsorship favorability. International 

Journal of Emerging Markets, 5(13), 1238,2018,P151 
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 والعلاقة الوقة بناء إلذ ستًاتيايةالإ تهدفكما ، ترفيهي أو مفيد أو باجذ بؿتوى ستخدامإ طريق عن

 1العميل. مع الأمد طويلة

بأن أغلب التعاريف التي تناولت تسويق بالمحتوى ركزت على مسألة توعية  يستنتج الباحثسبق وعطفا على ما

، المستهلك أو العميل وكسب ثقتو أولا ومن ثم الإحتفاظ بعلاقة دائمة معو ، من خلال إنشاء محتوى جذاب 

 قيمةتقديم شيء ذي  سبيل في   صور ،فيديوىات...الخ في شكل إيصال المعلومات بشكل متنوع والحرص على 

 للعميل .

 .  المحتوىب تسويق أىداف:الفرع الثاني 

 2:مايلي انتشار إ الأكور المحتوىب تسويق أىداف من بتُ         

 . التاارية بالعلامة وعي     ال زيادة -

 .جديدة بصاىرية قيادات جذبو  ،دفهابؼست ورهابعم مع الوقة ىلع قائمة علاقة بناء-

 .والمحتمل ابؼستهدف بابعمهور ابؼتعلقةاكل كتلك شبغل م والسعي، معتُ بؼنتج جديدة حاجة قلخ-

 القرارالشرائي. في ذكياالعميل  مابهعل وابػدمات بابؼنتااتوالتوقي   التعليم-

 . أوابػدمة أوابؼنتج ةنظمبابؼ مهوثقت ىمولاء زيادةالشراء،بالتالر  عمليات دونحتى  بالعملاء الإتصال-

 . ىبؿتو  من يقرأهو  راهماي خلال من والمحتملأ ابغالر يلالعم اىتمام على والمحافظة ابعذب-

 المحتوى وبعض المصطلحات التسويقيةبمقارنة بين تسويق :الثالتالفرع 

 :أوالخدمة المنتج وتسويق بالمحتوى التسويق بين الفرق: أولا
                                                           

 1Dave, Chaffey, and, PR, Smith, Digital, Marketing, Excellence, routledge, 6thedision new york, 2023: p55 

 watchالاجتماعي د منصة  دة الرقمية العربية عبر مواقع التواصلىاستًاتيايات التسويق بالمحتوى بؼنصات ابؼشابيتٌ بؿمد عاط  عبد النعيم ،2 
it  773، ص 2021، جامعة أسيوط، مصر ،جانفي 02، العدد 52د لة البحوث الإعلامية، افلابموذجاد، بؾ. 
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 إل       ى ته       دف واض       حة برس       الة ابعمه       ور       نم  لش       ربوة معين       ة منتا       ات تس       ويق عل       ى يرك       ز ابؼن       تج تس       ويق

 ت     داول وحري     ة العم     لاء نفت    احإو   الاتص     ال وتكنولوجي     ا  التس      ويق آلي     ات تق      دم م      ع لش    راء،لك      نبا إبؽ     امهم

طريق      ة  ويق      اومونب  ل  ،لعم   لاء أكو  ر وعي   اا أص     بح      الدالع  ح     ول الش      ركات بأنش   طةكاف     ة ابؼتعلق      ة ابؼعلوم     ات

 ي   تم ب   المحتوى التس   ويق م   ابين لار تَ، ابػدم ةأو  ابؼن تج معلوم ات عل ى العو ور ى دفهم يك ن م ا لد العلني ة، التسويق

 وىدف      و ت      واجههم، الت      ي      دياتوالتح  بؼش      كلاتهم حل      ول لت   وفتَ وإبم   ا العم   لاء، لإمت   اا فق  ط ل  يل تص  ميمو

 القيم      ة مقتًح     ات عل      ى التًكي     ز خ      لال م     ن ابؼس      تخدم ب     و يه      تم      ابد س      تفادةوالإ والإع       لام، التعل        يم ى       و

 ولك   ن الش   راء، بك   و العمي  ل توج    و خفي    ة رس    ائل يتض    من أن ابؼمك    ن وم    ن ابؼن    تج، مواص    فات عل    ى ابؼض    افة

 1ة.موضوعي بدعلومات يزوده ،أواكلو التسويقية مش   ح  ل عل  ى ابعمه  ور يس  اعد العلن  ي موض  وعو

 المدفوع والإعلان المحتوىب تسويق بين مقارنةـــ  ثانيا

 بالضار لشعورهبسرعة  ويتااوزه العميل تااوزهماي رالبا ابؼدفوا الإعلان فإن الدراسات لبعس وفقا

 يسبب بقوة نفسو يطرح الذي البيع أسلوب أن ،كما ابؼفضلة مسلسلاتهم وم أفيديوىاته مقاطعة أو تكراره من

 .ابػصوصية علىا وتعدي للمصداقية فاقدا العملاء نظر في بهعلو بفا البريدية الرسائل على الإزعاج

 بؿتوى عن البحث في للعملاء إستباقية نظرة على يعتمد الذي المحتوىب لتسويق نسبةبال بساما العكل على      

 الأمر يصل مادي،بل مقابل أي دون والتطلعات بابغاجات مرتبطة مدركة قيمة وخلق بالإىتمام جديرة لعلامة

 .معو الأجل طويلة علاقة بناء وبالتالر معو والتفاعل العميل ىذا إشراك إلذ

 

                                                           
1-https://acsmediakit.org/blog/product-marketing-vs-content-marketing-whatsthe difference/03janvier2024, 

consulter le 06-04-2024 a 13H:02 



 على قرار شراء العميل المحتوىب تسويقوتطبيقية لأثر  نظرية دبياتأالفصل الأول :
 

 
7 

 : عناصر و أشكال التسويق بالمحتوى الفرع الرابع

 : عناصر التسويق بالمحتوىأولا

 مع  لأكور توافقا الباحوتُ، وقد تم اختيار العناصر ا جلإلذ عدد من العناصر ابؼستخدمة من قبل  بالإستناد

 .وىي على التوالر ، القيمة ، ابؼصداقية ، وابعاذبية الدراسة وضوام

 :value   القيمـــــة ــــ1

 1"التاارية أوالعلامة ابؼنتج امهيقد التي وماتلابؼع اىتولد التي ابؼنافع بؾموعة: "  نهابأكوتلر   لم عنهاتك

 امفيد المحتوى يكون أن مستمر،بهب بشكل تتغتَ التي العميل ىتماماتإو  رربات المحتوى قيمة لابد أن تعكلف

ات  المحتوى من متنوعة بؾموعة داماستخذلك بو  بسهولة معو التفاعل من ابؼستهدف العميل كنيتم كي

 2مشتًين. إلذ المحتملتُ العملاء لتحويل ورتَىا وابؼدونات الاجتماعي التواصل كمنشورات

 مابتُ و  التسويقي المحتوى من عليوابغصول  ابؼستهلك يتوقّعبتُ ما  الفرة ىي التسويقي أيضا المحتوى قيمة   

 ذوالمحتوى  كان،  يتوقعّو بفاّ أكبرللعميل  التسويقي المحتوى دّمو     ايقم كان فإذا نفسو لو التسويقي المحتوى يقدمو

 وبالتالر من ابؼمكن حدوث بذاوب عفوي ولا إرادي لو بدأ من الإعااب إلذ الإىتمام إلذ تفاعل   موجبةة قيم

 قيمةذا  تسويقيال المحتوى أنّ  فنعتبر العكلحدث  إذا أمّاإبهابي يساعد ابؼسوة في التأثتَ عليو مستقبلا ، 

 1.سالبة

                                                           
1 Roman Sidorchuk, The Concept of “Value” in the Theory of Marketing , Asian Social Science,  Vol 11,  Issue  9,   Plekhanov 

Russian University of Economics, Moscow, 2015, p 322 

2Pazeraite, A., & Repoviene, R :. Content Marketing Elements and their Influence on Search Advertisement Effectiveness: 

Theoretical Background and Practical Insights.2016, p97-109 
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  Reliability  المصداقيّةــ  2

 وتعد ،التساؤلات كل  ىلع وبؾيبة وموثوقة صحيحة للعميل ابؼقدمة وماتلابؼع نتكو  أن ىو بابؼصداقية ابؼقصود

 ثقتو في على إبذاىاتو بفا يعزز تؤثر لأنها والعميل بتُ ابؼنظمة الاتصالات قيمة برديد في امهم عاملا ابؼصداقية

 2العلامة التاارية ويساعده في التفاعل معها بشكل أفضل.

ولعل من أىم ابؼخاوف التي تنتاب العميل ىي خشيتو أن تكون الصور ومقاطع الفيديو أو حتى ابؼواصفات 

 تصديق العميل للعلامة التاارية .أمام  ابؼقدمة رتَ موثوقة ورتَ صحيحة، وىذا ما يشكل عقبة

فالصدة يعتٍ مطابقة المحتوى للواقع وىو ضد الكذب  ،فرة بتُ الصدة وابؼصداقية ىناك ومن ناحية ابؼعتٌ

قية في ذىن العميل لابد من مرور بينما ابؼصداقية فتعتٍ الأدلة التي توبت صدة المحتوى ولتكتمل ابؼصدا

 لتصديق بولات مراحل ىي :ا

 .لمحتوى حتى قبل قراءة المحتوى وإدراكوىو التصديق الأولر ابؼوجود لدى ابعمهور بؼصدر ا: التصديق المبدئي -

الإطلاا على المحتوى وفهم الدلالات التي تؤثر على  : يتم التصديق أتناءالنابع في ظرف الإتصال التصديق -

 .ابؼتلقي

 3: ىي مرحلة ابؼصداقية وىي بؿصلة ابؼراحل السابقة بؾتمعة.التصديق النهائيــــ      

                                                                                                                                                                                           
تسويق المحتوى عبر الأنتًنت كآلية مبتكرة لإدارة العلاقة مع العميل: دراسة ميدانية على عينة من عملاء شركات  :لبؿمد بضدي زكي عبدالعا 1

   17، ص 2021،( 4)43الإتصالات ابػلوية ابؼصرية. افلة العربية للإدارة، 
وسيط للصورة الذىنية وإبذاىات العميل، بؾلة التاارة .أماني توفيق بخيت ،اثر تسويق المحتوى على السلوك الشرائي للعميل برميل الدور ال2

 1،ص2019، كلية التاارة، جامعة طنطا، مصر، 04، العدد 39والتمويل، افلد 
 3،ص2021، 39(4،)1-25دراسة ميدانية ،بؾلة البحوث الإدارية، -مصداقية المحتوى في تعزيز ولاء العملاء ابعابري بؿمد عبد ابغفيظ: دور 3
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من أىم الميزات المعنوية التي يبحث عنها العميل  تعد لمحتوى التسويقيأن مصداقية ا الباحث ستخلصب ومنو

وتكوين قيم إيجابية مدركة لدى العميل من الممكن أن   تنافسةفاضلة بين العلامات التجارية المويعتمد عيها للم

 .توصلو فيما بعد إلى مرحلة الولاء

 Attractiveness:الجاذبيةــــ 3

عة ابؼؤثرات التي تربط العميل إبهابيا مع ابؼنتج أو العلامة ، ولايفهم من ابعاذبية تقدم رف بأنها بؾمو عابعاذبية ت

بل تشمل أيضا شخصية وأسلوب مقدم المحتوى وقدراتو  ،فقط حوافز مادية أو عرون إستونائية أو حسومات

..إلخ، ومن أىم بفيزات المحتوى ابؼختلفة، بالإضافة إلذ ابؼؤثرات ابػارجية كابؼوسيقى أو الألوان ، التصميم ابعيد.

ابعذاب أن يتمكن من لفت إنتباه ابؼشاىدين للتوق  طويلا للإطلاا عليو خصوصا مع تدفق ابؼعلومات 

في المحتوى ودرجة بسيزىا عن باقي  الإبتكار والإبداا كما تع  بر جاذبية المحتوى عن مستوىالصور والفيديوىات،  

   1بؼنافسة .المحتويات التي تقدمها ابؼنظمات ا

من وجهة نظر الباحث فإن جاذبية المحتوى التسويقي تتكون من مجموعة العوامل المؤثرة على تفكير العميل وعواطفو 
أو الرغبة في الإنتقال منو إلى محتوى  المحتوى وتلقي معلوماتو وأفكاره دون الشعور بالملل والتي تدفعو لمشاىدة

 .مما يعزز نيتو الشرائيةآخر 

 أشكال تسويق بالمحتوى  : ثانيا

 2:لو بيكن سردىا كافيتي أساسية ف ات أربع ىناك ولكن وأبماطو، بالمحتوى التسويق أشكال تتعدد

                                                           
1AlFarraj,et all: Examining the impact of influencers’ credibility dimensions: attractiveness trustworthiness and expertise on the 

purchase intention in the aesthetic dermatology industry. Review of International Business and Strategy industry. Review of 

International Business and Strategy,2021,p7 

2Ramos ,andreas:,the big book of content marketing;2013,p56 
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 وس  ائلو  نش  وراتابؼو  الإلكتًونية والكت  ب التقاري  ر وتش  مل ،(text) النــص فئــة ى  ي: المكتوبة الأولى الفئــة

تنشر ىذه المحتويات  أن بيك  ن حي  ث الصحفي  ة، والبيان  ات ابؼدون  اتو  تك  ررةابؼوالاس لة  الإجتماعي، التواص  ل

 إما تقليديا أو إلكتًونيا .

 .وابعداول والأنفوجراف والرسومات الصور تتضمنو  ،(image) الصورة ف ة ىي:الثانية الفئة

 أو (live) أومباش  رة مس  الة فيدي  و قاط  عم وتتضم  ن (،video) الفيدي  و ف   ة ى  ي :المرئية الثالثــة الفئــة
 .(reels) بالريلزوىو مايطلق عليو  قصي  رة فيدي  و مقاط  ع

 ..بالبودكاستأو ما يعرف  ابػلفيات ابؼوسيقية ابؼصاحبة للمحتوى في بؿتوى وتتمول :الفئة الرابعة الصوتية

 مية تسويق المحتوىىأ: ثالثا

 صبحأ بل ابؼنافستُ، علامات باقين عمعينة  بذاريةيلة لتمييز علامة سالمحتوى بؾرد و بلد يعد تسويق 
 1:بنية فيما يليالأتتمول لذلك مهمة لكل ابؼسوقتُ ،  إستًاتياية

يساعد تسويق المحتوى على بناء ثقة العملاء من خلال تحسين سمعة العلامة التجارية من خلال بناء الثقة : -

 .بفا يعزز بظعة العلامة التاارية وبهذب ابؼزيد من العملاء المحتملتُ، ةتقدم بؿتوى ذو جودة عالية ومفيد

فة لعلى الررم من أن تكلاكتساب عملاء جدد: عامل مهمكفة  لاء محتوى جذاب من حيث التكشإن -

أضعاف  03ا تولد حوالر نهيدية، إلا ألتقريبا من أساليب التسويق التق% 62تسويق المحتوى اقل بنسبة 

يعد تسويق  DemandMetric""ب ليدي، ووفقا بؼقياس الطلابؼتوقعتُ من التسويق التقكتُ هلعدد ابؼست

ن تسويق المحتوى يستغرة بعس الوقت ، كما أالشركات الصغتَةت ار تياية ضرورية لزيادة قداالمحتوى استً 

                                                           

تأثير تسويق المحتوى علي سلوك المستهلك الشرائي "دراسة ميدانية لمستهلكي الأجهزة الكهربائية ريزان نصور ونور وحود وبؿمد بضاد ،1
  .135-134، ص 2021، سورية ،25دد، الع43دافل بؾلة جامعة البعث، المنزلية في اللاذقية"،
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ة، ووفقا إنشاء بؿتوى عالر ابعودة، فالنتائج ستكون مرضيوبة. ومع ذلك عندما يتم لنتائج ابؼطلل وصوللل

ابؼسوقتُ بسكنوا من زيادة عدد زوار موقع من %81ك أكور من ىنا"media examiner"اتر اختبالنتائج 

ساعات أسبوعيا بعد تصميم بؿتوى تسويقي فعال ضمن مواقع التواصل 06العلامة في مدة لا تتااوز

 م.   الاجتماعي ابػاصة

ربة العملاء فيد، بيكن للعلامات التاارية برستُ بذ: من خلال تقدم بؿتوى قيم ومتحسين تجربة العملاء   -

 ىتماماتهم، بفا يزيد من رضاىم وولائهم للعلامة التااريةإوتلبية احتياجاتهم و 

: يعتبر إنشاء بؿتوى متميز ومتادد من أبرز العوامل التي تؤثر على تصني  موقع تحسين محركات البحث  -

 الظهور في نتائج البحث وبهذب ابؼزيد من الزوار.الويب في نتائج بؿركات البحث، بفا يزيد من 

المحتوى إلذ تعزيز الشفافية والتواصل مع العملاء، حيث بيكن ب: يؤدي تسويق تعزيز الشفافية والتواصل  -

 .نساامها مع قيم واحتياجات العملاءإوخلفيات وراء ابؼنتاات وابػدمات، بفا يزيد من   ابؼشاركة بقص 

بالعلامة التاارية ومنتااتها أو خدماتها، يزيد من د تزايابؼىتمام الاد يول:تالمبيعات توليد الاىتمام وزيادة -

 قيقة لابد للمنظمات الإنتباه بؽا، الإعااب،ثم التفاعل فالشراء.وىذه ح فرص التحويل إلذ مبيعات فعلية

ساىم في بناء علاقات قوية ت  الجوانب  ومتعددة  ستراتيجية حديثةإختصار أن تسويق المحتوى يعد يمكن القول بإو 
 .، وتحقيق النمو والنجاح في السوق الوعي بالعلامة التجارية  مع العملاء، وزيادة

 بالمحتوىأبعاد تسويق  :الثاني المطلب

أبعاد التسويق بالمحتوى بؾموعة من ابعوانب التي بهب مراعاتها وتوظيفها بشكل فعّال لضمان تشمل 
 محتوى أبنها:الكاملة لل بقاح الاستًاتياية
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 1: مول برديد أىداف واضحة للحملة التسويقية بالمحتوى عتٍتو :  Strategy الاستراتيجيةــ 1

 معرفة الف ة ابؼستهدفة أولا وتقسيمها جغرافيا ، دبيغرافيا ...إلخ: الجمهور المستهدف تحديد -
 بيكن أن يوتَ إنتباىهم. ابابؼنتج وبرديد م ةمدى إىتمام الف ة ابؼستهدفالمستهدف: الجمهور سلوك تحليل -

حتياجات ابعمهور ابؼستهدف ويوفر بؽم إ: إنشاء بؿتوى جذاب وذو قيمة يلبي القيم والملائم المحتوى -

 .معلومات مفيدة

 ختيار القنوات الرقمية ابؼناسبة لنشر المحتوى، مول مواقع التواصل الاجتماعيإ: القنوات الرقمية المناسبة -

 .، مواقع الويب، ورتَىاالبريد الإلكتًوني ابؼدونات

: تشايع التفاعل وابؼشاركة من قبل ابعمهور مع المحتوى، سواء كان ذلك من خلال التفاعل والمشاركة -

 .التعليقات، ابؼشاركة، إعادة التغريد، أو رتَىا من الأشكال

لات تتضمن ابػطوات والعمليات التي تشمل إنتاج المحتوى، سواء كانت مقا و: Activityالأنشطة -2

يتعتُ على صانعي المحتوى أن يكونوا متمكنتُ من توليد بؿتوى  ،أشرطة فيديو، صور، برليلات، تقارير، إلخ

 ، وأن يتضمن العناصر التالية:ابعمهور ابؼستهدف يستويمتميز وجذاب 

 .و اعاابوىي حوارات تفاعلية بتُ الطرفتُ بشكل مشاركة أ: بين المنظمة والجمهور الاتجاه ثنائي اتصال إقامة -

 وبأنو ابؼنظمة،أو صانع المحتوى من وتقدير ىتمامإ بؿل بأنو العميل يشعر أن بهب:مستمرة بصفة المحتوى تقديم -

 مشتًك ومن حقو إستمرارية تدفق المحتوى لديو .

ىدف التسويق بالمحتوى أصلا ىو بناء صورة العلامة وابؼنظمة :بيعية عمليات أي لايتضمني معلومات محتوى تقديم -

 بناء الوقة مع العميل وولائو.و 
                                                           

ة البحوث لالاجتماعي بؾ دة الرقمية العربية عبر مواقع التواصلىاستًاتيايات التسويق بالمحتوى بؼنصات ابؼشابيتٌ بؿمد عاط  عبد النعيم ،1
 764-760ص، 2021، جامعة أسيوط، مصر ،جانفي 02، العدد 52د لالإعلامية، اف
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 ستيعابوإابعمهور  يستطيع حتى والبساطة، بالسلاسة يتسم أن ابؼقدم المحتوى في يشتًط :الجمهور وتسلية إمتاع -

 .ابعمهور جذب في يساعد بفا والتًفيو بالدعابة ابؼقدم المحتوى يتسم أن إمكانية إلذ بالإضافة بسهولة،

ي للمسوة فوائد ىامة من بينها قياس يعطابؼختلفة  عبر ابؼنصاتلتسويقي االمحتوى بث  :رقمي محتوى تقديم -

 1فقط. وابؼستهدفة ابؼعنية ابعماىتَ إلذ والوصول السريع للمعلومات، الانتشار ردود الافعال بالإضافةإلذ

 Results النتائج-3

ابؼنظمات  قبل من بالمحتوى التسويق ستخدامإ عندو الارقام ومعرفة ردود الافعال  النتائج لأجل ابغصول على

 : أبنها أساليب موعةبناءا على بؾ النتائج تلك قياس يتم ، أو صانعي المحتوى

ة مد على التعرف إلذ بالإضافة ابؼشاىدات، أو التفاعلات خلال من قياسها وبيكن: السلعة أو المؤسسة قيمة -

 .الصفحة أو ابؼوقع ومدة بقاء العميل في لكام بشكل ابؼكتوب أو ابؼرئي المحتوى مشاىدة

 الشرائية القرارات ابزاذ فيه تفيد التي بابؼعلومات تزويده خلال منابؼعميل  ثقة كسب بيكن :المؤسسة في الثقة -

 المحتوى لعملاء آخرين. بدشاركة أوقيامو التعليقات في تظهر أن بيكن التي الوقة درجة قياس وبالتالر

العميل  ثم دفع وابؼنظمةالعلامة  صورة بناء ىو بالمحتوى التسويق من يةلغاا :للجمهور الشرائي السلوك على التأثير -

 بقاح تسويقو. على دليل واضح المحتوى نسبة توزيع لذلك فزيادة أوابػدمة للسلعة الشرائي بالسلوك القيام إلذ

الطرفتُ  يعود بالنفع على بلاشك العملاء، مع مستدامة وقوية علاقات إقامة: الجمهور مع العلاقة ستمرارإ -

 .ويزيد من ثقة العميل بصورة خاصة وولاءه ، ويساعد ابؼسوة عل إنشاء بؿتوى جيد وقيم دابؼنظمة والعميل د

 ــGoogle Analytics والإشتًاكات لعدد الزيارات وابؼتابعات ومعدلات التحوي من خلال:دوات التحليلأ -

                                                           
 764 – 760ص  نفل ابؼرجع السابق النعيم عبد عاط  بؿمد بيت1ٌ
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رروب فيو مول تسايل الدخول، التسايل، أو : تقدير نسبة الزيارات التي تتحول إلذ إجراء ممعدل التحويل -

 .الشراء

: قياس مدى تفاعل ابعمهور مع المحتوى من خلال عدد الإعاابات، التعليق ات، وابؼش اركات لمشاركة والتفاعلا -

 .على وسائل التواصل الاجتماعي

 .وابؼشاركاتاتدوعدد ابؼشاى ابؼختلفة : تقدير مدى انتشار المحتوى عبر وسائل الإعلامالانتشار والوصول -

: تقي   يم تعليق   ات العم   لاء وردود الفع   ل عل   ى المحت   وى، س   واء كان   ت إبهابي   ة أو س   لبية ردود الفعـــل والملاحظـــات -

 .ستخدامها لتحستُ المحتوى ابؼستقبليإو 

: إع  داد تق  ارير دوري  ة تلخ    أداء بض  لات التس  ويق ب  المحتوى وبرلي  ل النت  ائج لتحدي  د التقــارير والتحلــيلات الدوريــة -

 .اىات وابزاذ القرارات ابؼستقبليةالابذ

 تكتيكات تسويق بالمحتوى وعلاقتها بالعميل :الثالتالمطلب 

و مكتوب  ا وق  د إخت  ار أق  د يظه  ر تس  ويق المحت  وى بتنس  يقات بـتلف  ة عل  ى حس  ب ن  وا المحت  وى، مرئي  ا ، ص  وتيا ، 

 بؽاتو الدراسة: (الفيديوالمحتوى ابؼرئي) الباحث

 1ىميتووأالمحتوى  مفهوم فيديو:أولا

 تعريف فيديو المحتوى :ـــ 1

 القائم ة ابؼواق ع أن بق دبحي ث  مع تُ تس ويقي ى دف لتحقي ق الانتًنت عبر البصرية السمعية الصورة إستخدام ىو

 كما أن ابؼستخدمتُ دقيقة25 إلذ أحيانا قدتصل الصفحة، ضمنفتًة  لأطول للبقاء الأفراد بذذب الفيديو على

                                                           
1https://www.aljazeera.net/midan/miscellaneous/entrepreneurship/  consulté le 29/03/2024 

https://www.aljazeera.net/midan/miscellaneous/entrepreneurship/
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1من حركة ابؼرور عبر الانتًنت %55وتشكل حقيقتهم حوالذ  يهتمون بشكل أساسي بالفيديو
 

الش عور وابعاذبي ة ،ت أثتَ إبه ابي عل ى ابعمه ور م ن جوان ب الس لوك  ذاإستخدام الفيديو كمحت وى تس ويقي  يعدو 

 العناصر ابؼختلفة للفيديو على التعلم السريع وبرقيق قدرة عالية من التًفيو والتسلية . حيث برفز

 :لمحتوى التسويقي من خلال الفيديوأىمية اـــ 2 

شاركة والنقر يسارا بابؼبل  بذربة عاطفية حيث لابيكن للعميل أن يبق حياديا عند نشر المحتوى،يعد الفيديو 

 .2على الروابط، كما بيكن بزصي  مقاطع الفيديو حسب الف ة ابؼستهدفة

 وحسب التحويل معدلات يزيد أن نبيك ابؼستهدفة الصفحات على ابؼنشور الفيديو فإنعلاوة على ذلك 

بل أحدث تطورا واضحا في عملاء فقط لللد يغتَ  طريقة  تسوة فالفيديو  hubspot  2017 )ىوبسوت( موقع

 .3العملاء المحتملتُ وبرويلهم إلذ عملاء دائمتُ نم 80%من لأكور العلامة طريقة تواصل

 روابط ثم مشاركتو عبر فع الفيديو عبر موقع اليوتيوبلزيادة فعالية فيديو المحتوى التسويقي لابد أولا من ر و 

الية ولقياس فع توى التسويقي على أكبر نطاة بفكنمتنوعة، و ذه الطريقة بيكن نشر فيديو المح ووسائط

 ي:الفيديو ىناك عدة مؤشرات وى

 تىحابؼشاىدات  إبصالر وبيول ىذا الرقم ،عدد ابؼرات التي تم فيها مشاىدة الفيديو  ة :عدد مرات المشاىد -

 .4تم تضمتُ ىذا المحتوى في موقع ويب آخر فسيستمر اليوتيوب في تتبع ابؼشاىدات  إذا  -

                                                           
&1 Zulfikar, R., & Mayvita, P. A.:Does Green Economy Video Really Work? The Effectiveness of Using Video Content 

Marketing in Forming MSMEs Perception and Behavior to Implement Green Economy. JEMA: Jurnal Ilmiah 

BidangAkuntansi dan Manajemen, 16(1), 2019 ,p34-45 , 

2 Millón, B. H. T. G., & Quintero, EUniversidad Nacional Autónoma de Nicaragua, Managua UNAN-Managua 

Facultadde Ciencias Económicas Departamento de Administración de Empresas ,2016;p18  

3 GEDİK, Y. Çevrimiçi Dünyada Yükselen Bir Trend: Video Pazarlama Üzerine, .Haliç Üniversitesi Sosyal Bilimleri   

Dergisi, 4(1), 2021 ,p 117-157 

 
4Zélia Raposo Santos,Christy M K  cheung ,pedro Simoe:sConsumer engagement in social media brand communities: A  

literature review International Journal of Information Management,2022,p 60-63 
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وى ذا أم ر مه م لتحدي د ابؼواق ع الفعال ة  ،يتيح موقع اليوتيوب عرن مص ادر الزي ارات لك ل في ديو:مصدر الزيارات -

 يدخل من خلابؽ ا ثم ابز اذ الإج راءات ابؼناس بة ابؼواقع رتَ فعالة التي لا المحتمل و العميليدخل من خلابؽا  التي

 .لزيادة ابؼشاىدات 

العم   ر وابع   نل وابؼواق   ع ابعغرافي   ة للامه   ور ى   ي معلوم   ات مهم   ة لأي قس   م ونع   تٍ     ا  :الخصـــائص الديمغرافيـــة -

 .بيكن فرز الزوار تبعا بؽذه ابػصائ  وتعديل المحتوى للوصول إلذ ابعمهور ابؼستهدف تسويق،حيث

 (ويـــزولوحس   ب موق   ع) ، ةع التواص   ل الاجتم   اعي وع   بر أي ش   بكع   دد م   رات ابؼش   اركة ع   بر مواق   : المشـــاركات

 2023م  ن العلام  ات التااري  ة في ع  ام بقص  د التق  رب مش  اىدة مق  اطع الفي  ديو  زادوا م  ن الأش  خاص%91ف  إن

 1نقاط م وية عن العام ابؼاضي(. 3)زيادة بنسبة 

الشـــراء ،يهـــدف مـــن  الجمهـــور ي كـــل مرحلـــة مـــن مراحـــل ومحصـــلة ماســـبق يمكـــن القـــول بـــأن تخطـــيط الفيـــديو فـــ

 ما أتناء تحولهم من العميل المحتمل إلى العميل الدائم والفعلي .االمستهدف مايريدونو تم

 العلاقة مع العميل  بالمحتوى على مؤثرمصداقية التأثير  :ثانيا

 ىو شخ و ، المحتوى صانعي على يطلق سمإىو   (YouTuber: بالإبقليزية) يوتيوب موقع في المحتوى صانع

 راعية شركات لديو بعسالو  ،يوتيوب الفيديو مشاركة موقع على بو ابػاصة الفيديو مقاطع من شعبيتو كتسبإ

 وتوصياتأن  ابؼتابعون يرى عندما ابؼؤثر مصداقية وتتحقق،اليوتيوب عبر لقطات في منتااتها لوضع بالدفع تقوم

 ابؼعتقدات، على تؤثر موثوة مصدر من الواردة فابؼعلومات واقعيةو  حقيقية، للتصديق، قابلةو  منحازة، رتَ

 والقيم افيراء( ابؼتابع) ابؼستقبل يتبتٌ عندما بردث التي الاستيعاب عملية خلال من والسلوك وابؼواق ، وافيراء،

                                                                                                                                                                                           
 

1-https://www.wyzowl.com/sovm-results-2023 /consulté le 15/03/2024 , Heure 21h :29 
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 يظل لةالرسا مصدر نسيان بعد حتى ابؼستقبلفي  معتقداتو نظام منا جزء تصبحف( ابؼؤثر) للمرسل الشخصية

 1.افيراء  ذه بؿتفظا ابؼستقبل

أنها م دى إدراك ابؼت ابعتُ بؼراجع ة ابؼن تج أو  علىVlogger مصداقية مدون الفيديو chappel&Cownie2 وعرف

أنه   م  عل   ى أنه   ا قابل   ة للتص   ديق أو حقيقي   ة أو واقعي   ة،كما ذك   ر ابؼت   ابعونو التوص   ية ب   ابؼنتج ال   تي يق   دمها ابؼ   دون 

الفي  ديو في بؾ  ال بم  ط ابغي  اة إم  ا ع  ن طري  ق ش  راء ابؼن  تج  نوتوص  يات ال  تي يق  دمها م  دو العل  ى نتظ  ام إب حريص  ون

فابؼعلوم  ات ال  واردة م  ن مص  در يتمت  ع بابؼص  داقية مو  ل ابؼ  ؤثرين ع  بر منص  ات  ،بأنفس  هم أو التوص  ية ب  و ل خ  رين

بؿت  وى ابؼ  ؤثرين عل  ى أن  و وآرائه  م وم  واقفهم وس  لوكياتهم ورالب  اً م  ا ين ظ  ر إلذ  م،معتق  داته الفي  ديو م  ولا ت  ؤثر عل  ى

 3أكور ميلًا لاتباا توصيات ابؼؤثرين ابؼفضلتُ لديهم. فهم بذلك  بؽمأكور موثوقية وإقناعاً 

ى إعتمدت الدراسات السابقة على أبعاد لقياس مد ا القدر من ابؼصداقية وابؼوثوقيةوللحصول على ىذ

 وإختًنا منها :.، الإستمرارية و رتَىا.. التشابو، و دارة بالوقةابع ،ابػبرة، مصداقية ابؼؤثرين وىي ابعاذبية

: يقدم ابؼدونون معلومات ونصائح أثناء تغطيتهم فالات معينة ،فهم بذلك بىلقون تأثتَا من خلال الخبرة -

 .ستيعا مإالتعليقات الصادرة من العملاء تزيد من عملية 

قا في تقدم ابؼعلومات وبالتالر فإن ذلك يساعد : ونعتٍ  ا أن يكون ابؼدون نزيها ،بـلصا وصادالجدارة بالثقة -

 .، وينعكل إبهابا على متابعة العميل وتفاعلواعلى تقبل رسالة المحتوى ابؼراد توصيله

، بذعل من العميل يناذب بكو ن بظات ابؼدون ابعسدية والعاطفية: بذزم الدراسات السابقة على أالجاذبية -

 . وفاء وابغماس فيما بعدالمحتوى ابؼقدم ويشكل عنده إشارات بال

                                                           
1Rebelo, M. F. : How Influencers’ Credibility on Instagram is perceived by consumers and its impact on purchase intention 

(Doctoral dissertation)2012,.p46 

2Chapple, C., &amp; Cownie, F : An investigation into viewers’ trust in and response towards disclosed paid-for-endorsements 

by YouTube lifestyle vloggers. Journal of promotional communications,2017, 5(2)  p15  

3Lim, X. J., Radzol, A. M., Cheah, J., &amp; Wong, M. W :. The impact of social media influencers on purchase intention and 

the mediation effect of customer attitude. Asian Journal of Business Research,2017, 7(2),p 19-3 
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ك ىذا الأختَ أن ، فعندما يدر وبمط ابغياة بتُ ابؼدون والعميل : ويقصد بو تشابو ابغاجات والاىدافالتشابو -

 1.وسلوكيات ىذا ابؼؤثر بؼرجح أن يتبتٌ ابؼتابع  معتقداتمشتًكة فمن ا ىناك مصالح وقيم

 : ثالثا : ضمانات إعداد المحتوى

بسط خطأ من ابؼمكن أن يؤدي أوى ليست بالعملية ابؽينة كما يراىا الكوتَون ، ذلك أن إن عملية إعداد المحت

 بهب مايلي إعداد بالمحتوى  أثناء وبعد خطاء الألضمان عدم الوقوا في و  ،بابؼنظمة إلذ ابػروج من دائرة الإىتمام

 في السياسة خصوصا أراءا متباينة لأن،السياسة خط أبضر في التسويق بالمحتوى :بتعاد قدر الإمكان عن السياسةالإ*

حتمًا سيخسر ابعهة لأنو بعماىتَ دائمًا ما تنقسم إلذ قسمتُ، ولا بيكن لصانع المحتوى أن ينحاز إلذ جهة فا

 الأخرى، لذلك من الأفضل أن يبق المحتوى بعيدًا عن أي أفكار سياسية.

التسويق بالمحتوى قيمة ثابتة، وما بهعلو حيوياً أكور  بدا أن:عدم الإطلاع على اتجاىات التسويق بالمحتوى الجديدة*

ستمرار مع إمن رتَه من أنواا التسويق أنو ذو حركية سريعة في سوة التسويق، وينبغي على ابؼسوقتُ التكي  ب

وىبوطاً مستمرَّين بحسب تفضيلات  تشهد صعودًا، فاتجاىاتو أحدث الابذاىات التي ت وجّو ىذه الاستًاتياية

ستقطب العملاء ىذا ابؼوسم من المحتمل أن إلعملاء، ما كان مناسبًا اليوم سيكون ردًا رتَ مناسب، وما بصهور ا

 يستقطبهم أكور في ابؼوسم ابؼقبل.

عدم الاستفادة من ابؼؤثرين معناه حرمان ابؼنظمة من فرصة للتًويج ابؼباشر للمنتاات :ستعانة التسويق بالمؤثرينإعدم *

 فعليا التفكتَ مليا في ىذا الأمر . وابػدمات، إذ  ينبغي

 

                                                           
1Schouten, A. P., Janssen, L., &amp; Verspaget, M: Celebrity vs. Influencer endorsements advertising: the role of identification, 

credibility, and Product-Endorser fit. International journal of in advertising,2020, 39(2), p258-281. 
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م  ن ابؼس  وّقتُ يقول  ون إنه  م بىطط  ون لزي  ادة مي  زانيتهم لابذ  اه التس  ويق  %39وفقً  ا لدراس  ة أجرته  ا لينكي  ا، ف  إن  و

 2023.1بابؼؤثرين في 

يعتق   د الكو   تَون أن الب   ث ابؼباش   ر بالفي   ديو ى   و مس   تقبل : عـــدم إســـتغلال التســـويق بفيـــديو البـــث المباشـــر*

أض   عاف وق   تهم في مش   اىدة مق   اطع في   ديو مباش   ر مقارن   ةً  03يقض   ي ابؼس   تخدمون  فـــيس بـــوكعل   ى فق، التس   وي

بدق  اطع الفي  ديو التقليدي  ة ابؼس  الة ، إذ ب  دأت علام  ات بذاري  ة عملاق  ة باس  تخدام الفي  ديو ابؼباش  ر  مو  ل ش  ركة 

Space X     ت الفض  ائية، ورتَى  ا  وابؼتخصص  ة بص  ناعة تكنولوجي  ا الفض  اء وال  رحلا« إيل  ون ماس  ك»ابؼملوك  ة ل

 .كوتَ من الشركات

 ماىية قرار الشراء: المطلب الرابع

 اف ال ى ذا في الدراس ات وبدراجع ة وابؼهم ة، ابغديو ة ابؼعق دة ابؼوضوعات من المحتوى عبر الشراء قرار موضوا يعد

العمي ل  س لوك ىعل  ب أخرى أو بطريق ة ت ؤثر ال تي العوام ل وبرلي ل بتحدي د ىتم واإ ق د الباحوتُجل  أن بقدحيث 

 يتعل ق الش راء فق رار اف ال، ى ذا إث راء في س ابنت أفك ار ع دة إرس اء في التحلي ل ى ذا أس هم وقد الرقمية البي ة في

 بػدم ةوإس تخدام ا للش راء بالت الر س يؤدي إبهابي ا الابذ اه كان فكلما ابؼقدمة ابػدمات بذاه وابؼواق  بالابذاىات

 .مرتفع بشكل

 ح د إلذ ثتَأالت  ق درة بؽم تكون أن ابؼسوقتُ على بات فأنو متغتَة، الافتًاضي العالد في العملاء طبيعة أن وبحكم

عل ى ش كل   معلوم ات المحت وى ع بر ابؼختلف ة ظ ائ الو  م ن م زيج تق دم خ لال م ن ابؼس تهلكتُ ق رارات على كبتَ

 معها. والتعامل ابؼسوقتُ منصات في معها التفاعل العميل يستطيع وبؿفزات نصائح

                                                           
1. S. Premalatha, Brand Personality, Retrieved From https://www.economicsdiscussion.net/marketing-

2/brand/brand�personality/32816, Consulté le 2024/04/14 , Heure 15h :05 
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 :القرار الشرائي  مفاىيم حول: الأول رعالف

من بؾموعة خطوات وتأثتَات بير  ا العميل لابزاذ قراره النهائي بالشراء، كما إن معظم  عملية الشراء تتكون

عتبار الشراء عملية إ قامت على أساس ،ىتمت بدراسة وتفستَ عملية ابزاذ القرارات الشرائيةإالنظريات التي 

 وجب على رجل التسوبق  أن يكون تركيزه الأساسي في دراسة السلوك أولا. حل مشكلة معينة لذا

 1"فإن قرارات الشراء جزء من سلوك ابؼستهلك كوتلر وكيلرل اوفق: تعريف سلوك المستهلكأولا : 

ختيار البديل الأفضل من بؾموعة البدائل ابؼتاحة من السلع إيعرف على أنو د*: تعريف قرار الشراءثانيا :

 2ديوفر أقصى درجة بفكنة من الإشباا والذي

 بعد وذلك ما موقف في الفرد علوفي أن يجب عما معين حكم صدارإ دبأنها القرار بزاذإ عملية' 'ىاريسون''يعرف*

 معينة لتوقعات وفقا مختلفة بدائل تقييم بعد بديل ختيارإ ىو أو تباعهاإ يمكن التي المختلفة للبدائل الدقيق الفحص

 .3القرار اتخاذ في كعناصر والمعايير والبدائل الاختبار على التعريف ىذا ويركز دالقرار لمتخذ

  ا بير التي والتأثتَات ابػطوات، من بؾموعة من تتكون الشراء عمليةد أن ( والخزاعلة مجدأ) تعري  يشتَ و
 وتفستَىا الشرائية قراراتال بزاذإ عملية بدراسة ىتمتإ التي النظريات معظم وأن الشراء قرار إبزاذ قصد العميل
 بيكن ومنو ابؼنتج نوا شكلةحسبابؼ حل صعوبة بزتل  حيث مشكلة حل عملية عتبارىاإ ساسأ على تقوم

                                                           
1Irvan FC Oentoeng and Mochamad Muslih."Sustainable Marketing Governance to Drive Purchasing Decisions in 

Online Business."(2018). 3034.p43. 
ت الغذائية بددينة الشل ، بؾلة الباحث لابؼستهلك ابؼكمالعالية بن ىراوة وإبراىيم بلحيمر ومولود حواس، أثر الكلمة ابؼنطوقة على القرار الشرائي 2

 189.ص ، 02،العدد 10، افلد الإقتصادي
علوم الاعلام دنيا عبود، فوزية بلختَي، دور العلامة التاارية في إبزاذ قرار الشراء لدى شباب مدينة أم البواقي مذكرة مكملة لنيل شهادة ماستً في 3

 80، ص2018والاتصال، 
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 مشكلة حل أجل من العميل يسلكها التي ابؼراحل من بؾموعة عن عبارة الشراء قرار ابزاذ عملية نأ القول
 1.بزصو حاجة بتلبية تتعلق

 الخطوات من مجموعة من تتكون ديناميكية عملية الشراء عملية بأند( Brown)  إليو شارماأ مع ماسبق يتوافق و*

 على الشرائية القرارات اتخاذ عملية تفسير إلى دراستو ىتمتإو  ،"الشراء قرار لإتخاذ العميل بها يمر التي والتأثيرات

 2. البدائل قديموت المشكلة ىاتو لحل السعي المنظمة وعلى مشكلة حل عملية الشراء اعتبار

 وتحليلها المعلومات بجمع خلالو من العملاء يقوم التي الإجراءات د بأنها عملية الشراء (حاوطي)وعرف*

 3.دالأفكار وأ الأماكن أو المنظمات أو الخدمة أو السلعة بدائل بين والاختيار

ىو من يقرر بأن يشتًي  ل كونو العميلإن عملية ابزاذ القرار بالشراء تعتمد بشكل أساسي على دور وبالتالر ف

لعملية  خمسة أدوارفي كتابو  فيليب كوتلر هاأوضح الادوارأدوار بؿفزة وىذه  لالمن خذلك تم وي، لاأو 

 4:الشراء على النحو التالر

 .وىو الشخ  الذي يقتًح أو يفكر في شراء سلعة أو خدمة معينة :المبادر -

بزاذ القرار الشرائي وىؤلاء الأشخاص رالبا ما إوزنا في  وىو الشخ  الذي تكون وجهة نظره برمل:المؤثر -

 .يساعدون على برديد الصفات ابعزئية للشراء وتأمتُ ابؼعلومات لتقييم ابػيار ابؼتوفر

                                                           
( في مازن، إبراىيم الكرارلة ،العوامل ابؼؤثرة على القرار الشرائي للمستهلك الأردني دراسة تطبيقية على مشتًي السيارات ابؽاينة )بؽايبردابؾد  1

 43، ص 2015مدينة عمان الأردن، مذكرة لنيل شهادة ابؼاجستتَ، بزص  تسويق، كلية الدراسات العليا، جامعة الزرقاء، الأردن،
ابت ، التس  ويق الفتَوس ي وأثره على ابز اذ ق رار الش راء لدى ابؼستهلكتُ من مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي لشربوة الطلبة في ىدى بؿمد ث 2

 62،ص 2017ابعامعة الإسلامية بقطاا رزة. ك لي             ة الت  ا             ارة ماجستتَ إدارة الأعمال،
عات على إبزاذ القرار الشرائي للمستهلك النهائي مذكرة قدمت لنيل شهادة ابؼاستً في العلوم التاارية. ،كلية العلوم مشري بؿمد،  اثر تنشيط ابؼبي 3

 63،ص2015الإقتصادية والتاارية وعلوم التسيتَ، جامعة اكلي بؿند اوابغاج_البويرة،
 2009دار ابؼريخ للنشر والتوزيع، فيليب كوتلر، جارى أرمستًونج، أساسيات التسويق، تعريب سرور علي إبراىيم،4
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ىو الشخ  الذي يتخذ قرار الشراء بشكل عام أو جزئي )ىل أشتًي، وكي  : ) المشتري(رمتخذ القرا -

 (أشتًي أشتًي، ماذا أشتًي، وكي  أشتًي، وأين

 .: ىو الشخ  الذي بيتلك ويستخدم السلع أو ابػدمة بشكلها النهائيالمستخدم -

 يمر على إعتبار أنوأن عملية اتخاذ القرار الشرائي ىي جزء من سلوك المستهلك، ب يمكن القول وعطفا على ماسبق

 .ر شراء البديل المناسبمن الشعور بالحاجة حتى مرحلة اتخاذ قرا لاقانطإعدة مراحل من أجل تلبية حاجتو، ب

 مراحل القرار الشرائي والعوامل المؤثرة فيو: ثالثا

 العوامل وفي ابؼراحل في تشا ت قد جلهاولعل  العميل تفكتَ طريقة عرفةبد الدراسات من العديد إىتمت

 .ابؼطلوبة النتياة لتحقيق المحفزات كل إستغلال وكيفية ،ئيالشرا قرارال في تؤثر التي

 1:في الشرائي للقرار ابزاذه في يسلكهاالعميل التيابؼراحل  تتمول أىم :ل القرار الشرائيمراح    1

 نقصا لديو بأن العميل لدى يتكون حيث ابؼشكلة، على التعرف بدرحلة ضاى أيوتسم  :الحاجة إدراك مرحلة 

 المحتوى أوصانع ابؼسوة ىفعل الشعور ذلك بتعزيز المحفزات فتبدأ ابغاجة، تلك إشباا إلذ فيعمد معينة حاجة في

 .بكوه العميل إىتمام فيوجو الفراغ لكذ سد كيفية فيأن يبحث 

 وتعتمد ابؼعلومات،بصع  مرحلة  تبدأابغاجة،  لوجود العمي يدرك أن بعد: المعلومات عن البحث مرحلة 

 وابؼنتاات ماتالعلا من اعدد ذاكرتو في بيتلك فرد كل أن أي ذاتو الفرد عند الداخلي بالبحث مايسمى على

 كلما أبنيتو تظهر والتي بػارجيث االبح ذلك بعد ويليها جزئيا، أو كليا حاجاتو تسد أن بيكن التي البديلة

                                                           
زكريا أبضد عزام ، وحسونة عبد الباسط ، مصطفى سعيد الشيخ، مبادئ التسويق ابغديث)الطبعة السادسة( دار ابؼستَة 1

 132،ص2015للنشر،عمان،
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وىنا نتكلم بوضوح عن ابؼصادر التي  القرار إبزاذ في ابػطأ حتمالأو إ شراؤه، ابؼطلوب ابؼنتج كلفة زادت

 ن :ل  رالبا مي منها العميل معلوماتو والتي تتأيستق

 إلخ....المحيط . العائلة،الأصدقاءك   :الشخصية المصادر أ   

 .ابغكومية ابؼنظمات ابؼستهلك، بضاية وبصعيات الإعلام وسائلك   :العامة المصادر ب     

 1.( الخ... الشراء نقطة في البيع،العرن الإعلان،رجالمول   :التجارية المصادر     ت 

 بتُ وبابؼقارنة لديو ابؼخزنة ابؼعلومات على وبالاعتماد السابقة العميل ةخبر  خلال من: البدائل تقييم مرحلة 

 مايستخدم وعادة والإشباا الرضا من قدر أكبر يلبي الذي البديل بإختيار العميل يقوم ابؼتاحة، البدائل

 : من نيتكو  والذي  Evaluation Criteria  التقييم معيار ىذاالأختَ

   للإختبار معينة أسل ضع      و  ب                            ابؼعلومات ترتيب  أ     

 البدائل بي     ن ابؼقارن      ة     د              وأنواعها البدائل أشكال ديد    بر ج

 بتُ أساسيان عاملان يبرز وىنا العميل، إلذ ابؼنتج ملكية إنتقال يعتٍ الفعلي الشراء:  قرارالشراء إتخاد مرحلة 

 2.لشراءبا الفعلي وقراره ، اءالشر  نية

 .الشراء قرار على التأثتَ في وابؼسوقتُ ابؼؤثرين قوة تظهر وىنا: الآخرين إتجاىات    أ

                                                           
دمذكرة لنيل  Adidasهلكي منتاات دخلود مزعاشي ،دور العلامة التاارية في التأثتَ على ابزاذ قرار الشراء دراسة ميدانية على عينة من مست1

 86، ص2015شهادة ابؼاستً في علوم الاتصال ،بزص  علااقات عامة ،ج امعة بؿمد خيضر ، بسكرة ، 
 134زكريا أبضد عزام وآخرون ،نفل ابؼرجع، ص   2
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 النية تشكل عند برصل والتي ابؼتوقعة رتَ وابغالات الظروف في تتمول: المتوقعة غير الظرفية العواملب     

 .الشراء نية تغيتَ الذ تؤدي أن ابؼمكن ومن للشراء ابغقيقية

 التقييم جانب الذ فيها يتم الشرائي، القرار سلوك مراحل ىمأ من واحدة وتعتبر :الشراء بعد ما مرحلة 

 سعيا لو ابؼرافقة للخدمات ابؼطلوبة،إضافة وابػصائ  للموصفات مطابقتو من والتأكد باختباره للمنتج النهائي

 الرضا ودراسة الشراء بعد العميل تصرفات دراسة بؼسوةا على توجبو يفإن ابؼتوقعة، الرضا درجة إلذ للوصول

 1.إختياره في بالندم العميل يشعر لا أن ابغرص كل وابغرص

 الإلكتًونيو  الرقمي القرار عنو في التقليدي القرار بتُ الشراء عملية مراحل بزتل  لاتكاد أنو القول بيكن

 يقضي العميل أن ابغصر لا ابؼوال سبيل على ومنها ،القرارين من كل فيها يتم التي البي ة في يكمن الإختلاف

 خصائ  عليها ابغصول وطريقة ابؼعلومات بهمع ومواصفاتها، ابؼنتاات يستكش  الأنتًنت على طويلة أوقاتا

 .التسديد وكيفية ابؼنتج

 بإلذ جان ران رتَ أو عنها ران ىو ىلو  ما، خدمة حول العملاء أراء على التعرف السهل من أيضا أصبح

 . سواء حد على وللمنظمة لو الإفتًاضية البي ة تقدمها التي التحفيزات من العديد

 الشراء قرارات أنواعـــ 2   

                                                           
 205،ص2015 عمان، الراية، دار حديوة، مداخل الإستًاتياي التسويق:زكيةمقري،نعيمةبوياوي 1
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  القرار أبنيةب وكذلك والعلامات ابؼنتاات ختلافإب وذلكأو العميل  ابؼستهلك لدى الشراء قرار أنواا بزتل 

بالعميل  المحيطة عوامل    بالالقرارات   أنواا أثر     وتت ،عليو  ليةابؼستقب وأثاره الشرائيةلقدرتو  ومايعنيو ذاتو حد في

 1:يأتي كماائيةالشر  قراراتال أنواا أىم( ابؼينياوي) ذكر وقد

 يعلم أنو ابؼستهلك يشعر فلما أوتوماتيكية روتينية بطريقة يتم الذي القرار وىو   :الروتيني الشراء قرار -

 الذاكرة بتُ مزبها شراءه قرار ويكون عنو جديدة معلومات عن بحثبال يقومما، منتج بخصوص بوتاجوما

 حيث من تكلفة الأقل أوابػدمات السلع شراء حالة فيات القرار  من ىذاالنوا مابودث وعادة السابقة، وابػبرة

 .متكررة بصورة شرائها ويتم وابعهد والوقت ابؼال

 على ابؼستهلك يكون أين بؿدودة بصورة كان وإن كتَالتف إلذ بوتاج الذي القرار وىو: المحدود الشراء قرار -

 .بو ابػاصة التاارية العلامات بكل ثقافة على ليل ولكنو بابؼنتج دراية

 أومنزل سيارة شراء قرار مول  السلع من أنواا شراء عند ابؼستهلك تخذهالذي ي القرار وىو: الممتد الشراء قرار -

 .الشرائي القرار صنع مراحل من مرحلة بكل طويلا ووقتا دابؾهو  ابؼستهلك يبذل القرارات ىذه مول ففي

 بإختلاف تختلف الشراء قرارات فإن تحديدا، المحتوىب وتسويق الرقمية البيئة نطاق وضمن قانو ماسبق على وعطفا

 البيع مابعد المتوفرة الخدمات وكذلك الآخرين، راءأ على والإطلاع العملاء مراجعات ولعل والخدمة، المحتوى نوعية

 .والمحدد المحببالقرار  نوع إختيار إلى الأخير في تؤدي من ىي العميل عنها يبحث التي المعلومات من وغيرىا

 :قرارالشراء في المؤثرة العوامل ـــ  3

 :منها ساسيةأ عوامل 03ب الشراء لقرار ابزاذه عند يتأثر العميل فإن 1كوتلرحسب

                                                           
تأثتَ الإعلانات بالأنتًنت على القرار الشرائي للمستهلك الليبي، دراسة  :عاشور شاروف و الكامل فرج ابؼلهوف ومرح رمضان إبؿمد أبوبكر 1

 272، ص2020ابعزء الواني،  17عدد تطبيقية على إعلانات شركة سامسونج للهات   المحمول ،جامعة الزنتان ، بؾلة كليات التًبية ال
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 العامة ابؼطبوعة،العلاقات الإعلانات التلفاز،ك متعددة، علامإ وسائل من الواردة التسويق معلومات من .. 

 وكل من يعتبره مرجعا لو عائلتو وأفراد أصدقاءه بآراء يقتنع العميل أن. 

 سابقة بذارب على بناءا معينة علاماتمن  ومواق  شخصية معلومات بيلك نفسو العميل أن. 

 : إلذ ضايأ الشراء قرار على ابؼؤثرة العوامل تقسيم بيكن و

 :شراءالقرار  على مؤثرة داخلية عوامل أـــ

 التعلم ابغاجات، الدوافع،: ىي أساسية عناصر بطل في النفسية العوامل بهازإ بيكن: النفسية لعواملا -
 . والابذاىات الإدراك

 اديةالإقتص  ابغالة ابغياة، بمط الوظيفة، العمر، في الشخصية العوامل ابهاز بيكن: الشخصية العوامل    

 إلخ.... الشخصية

 اجتماعية عوامل الإجتماعية، الطبقات الفرعية، والوقافة كالوقافة،: قرارالشراء في مؤثرة خارجية عوامل ـ ـ ب

 ....إلخ.سرةالأ الرأي، قادة ابؼرجعية، ابعماعات

 .ابعغرافي التوزيع سرة،الأ حام الدخل، العمر، كابعنل، : ديموغرافية وعوامل

 بيئة العميل الرقميةو العلاقة بين التسويق بالمحتوى : الثاني الفرع

 الرقمي المحتوى مع العملاء  ا يتفاعل التي الطريقة في الرقمية العميل وبي ة بالمحتوى التسويق بتُ العلاقة تتمول

 في الشراء ارفقر   م، بريط التي والبي ة الأذواة تغتَ مع وابػدمات ابؼنتاات بتغتَ الأفراد تأثر مع تزامنا ابؼقدم

                                                                                                                                                                                           
الإنتقال من التسويق التقليدي إلذ الرقمي ،تربصة عصام  داوود ، الطبعة العربية   4.0ماون كارتاجيا، إيوان سيتياوان : التسويق فليب كوتلر ، ىتَ 1

 44،ص2018الاولذ  ، جيل عمان ، دار ناشرون ، الاردن ،
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بؽذا و  أسرة عنسؤول ابؼ الأبكمول   أعزبا الفرد يكون عندما وليل العمر، خرآ في القرار كمول ليل الطفولة

 العميل ظروف مع الشراء في التسويقية خياراتو وافقتل سرةالأ حياة ودورة العمر، بدراسة هتمأن ي ابؼسوة على

 1.البي ية

 :  (الإلكتروني) الرقمي العميلأولاــــ

 يريدون لأنهم الحقيقين، الديمقراطية مواطني الأنترنت مواطنو يعدد 4.0 التسويق كتابو في كوتلر أشار إليو

 دون معهم والمشاركة الآخرين على الانفتاح على يعتمدونوىم  لاعموديا أفقيا المالع يرون وىم تطويرىا في الانغماس

 2دجغرافية حدود

 ابؼواقع مع التفاعل أجل من التكنولوجيا يستخدم الذي الشخ  ىو الإلكتًوني العميل أن أوضح بدعتٌ

 وابؼنتاات ابؼعلومات وتبادل والتًفيو، التعليم بؾال في وفعال مستمر بشكل وابؼنتاات التاارية والعلامات

 إلذ للمنتج، خصائ  من الرقمية العملاء إستكشافات تباينت وإن حتى ،وخدميةأ كانت سلعية بأنواعها

 بتُ التمييز فإن دائما 3كوتلرحسب وأنو إلا ابعماعي التقييم مواقع في والتفاعلات ابؼشاركات إلذيلات،التفض

 ابغكمة إلذ ستناداإو  ابؼعرفة على مبنية قرارات إبزاذ من بسكنهم في الغالبة السمة ىو العملاء من نوعتُ

 :التالر  العملاء ىؤلاء أىم ومن ابعماعية

                                                           
مؤسسة الوراة للنشر والتوزيع،عمان إحسان دىش جلاب ، ىاشم فوزي دباس العبادي: التسويق وفق منظور قلسفي ومعرفي ومعاصر ،  1

 752ص2020
أثر الإعلان عبر ابؽات  المحمول في السلوك الشرائي للمستهلكتُ، رسالة ماجيستً، كلية الاقتصاد، جامعة دمشق،سوريا،  :سايا روجل 2

 95،ص2015
 44،ص سابق   مرجعون ،كوتلر وآخر   3
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 مدة وإطالة إىتمامو جذب عبحيث يص الإنتباه فتًة بابلفان يتميز الذي العميل وىو: المشوش العميل   أ

 1.معتُ بؼنتج أوبؿتوى إعلان أجل من ثانية 25 تتااوز بؼدة بابؼوقع بقاءه

 راءأ على كوتَا ويعتمد الإلكتًونية الوسائط بـتل  في بودث بؼا ابؼدرك العميل وىو: المطلع العميل  ب 

 2.إستنارة أكور شراء قرارات ويتخذ ابؼقربتُ والاصدقاء العائلة أفراد دائرة ،ضمن الشراء لقرار ابزاذه في افيخرين

 حلة العميل عبر تسويق بالمحتوى ر  ثانيا ــ

 والتي تعتٍ: AIDA"دبـتصرا في كلمة  قريب كان مسار العميل )رحلة العميل البيعية( قتإلذ و 

التغتَ ( لكن مع Action) العمل( ،  Desire) الرغبةInterest) الإىتمام،  Attention الأنتباه  

تعديلا (RucerDerek)عد مسار العميل التقليدي بؾديا وقدم بالأنتًنت لد  التكنولوجي وطريقة الشراء عبر

 . 4Asأطلق عليو بموذج  Aidaعلى 

ل من خلا ;Act again3 الفعل من جديد،  Actالفعل،  Attitudeالموقف،  Awareالوعي:ومعناه

النموذج ابعديد يهدف إلذ تتبع العميل حتى مابعد الشراء ويقيل مدة  أن ( تبتُ Rucerالتعديل ابؼقدم من )

 الإحتفا  بالزبون طوال بقاءه متصلا بالأنتًنت.

تتأثر اليوم ابعاذبية الأولذ للعلامة التاارية أصبح  فبعدما كان العميل ىو من بودد موقفو من العلامة التاارية ،

حتى فيما بى  الولاء الذي كان يعرف من قبل أنو ،في الشراء  د ابؼوق  النهائيوبردبالعميل تمع المحيط باف

                                                           
 45،ص سابق مرجع كوتلر وآخرون ،  1
 44،ص سابق رجعم كوتلر وآخرون ،  2

 82،ص مرجع سابقكوتلر وآخرون ،  3
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إحتفا  بالزبون وإعادة شراءه بؼرات أخرى،تغتَ مفهومو مع التحول التكنولوجي بأنو دالرربة في تأييد علامة 

 1بذارية د

 :اءشر القرار على ق بالمحتوى يتأثير التسو :الثالث الفرع

 للمنظماتيسمح  ، لأنووقتنا ابغالرالتسويق بالمحتوى أحد أكور استًاتيايات التسويق جاذبية في أصبح 

بالتواصل مع ابعمهور بطريقة مباشرة وقريبة، بفا بىلق فرصًا لبناء علاقات قوية ومستدامة مع العملاء المحتملتُ 

عبر بؾموعة متنوعة  هنشر و ىتمامات ابعمهور، إو  حتياجاتإإنشاء بؿتوى متميز وقيم يلبي كما أن  وابغاليتُ

 مواقع التواصل الاجتماعي، ابؼدونات، مواقع الفيديو، وحتى البريد الإلكتًوني وابؼواقع ابػاصةكمن القنوات  

هم علي تأثتَلابعمهور ابؼستهدف وفرصة ل من ةً واسعمن الوصول إلذ شربوة ين ىؤلاء ابؼسوقتُ وابؼؤثر  مكن

 .بشكل فعال

 للمستهلك الشرائية بالنية وعلاقتو بالمحتوى التسويق ــــأولا

 الشراء لقرار ابزاذه إلذ ابؼنتج علىالعميل  تعرف من بداية مراحل بعدةمنها  الإلكتًونيةالشراء  عملية بسر

 توعمليا والابذاىات الدوافع من بـتلفة بؾموعة العملية ىذه تضم حيث ابؼنتج، شراء بعد بؼا ابؼكتسبة وابػبرة

 2.الأساس من التاارية بالعلامةالعميل  ارتباط مستوى ووفق فيخر منتج من بىتل  بدا القرار، صنع

 تزداد الاجتماعي، التواصل ووسائل الإنتًنت عبر التسوة عمليات وتطور ابؼعلومات من ابؽائل الكم وبسبب

 افتمع مع التفاعل على بؾبرا بؼشتًيأوا العميل يصبح إذ الشراء، قرار ابزاذ عمليات وتتعقد ابؼستهلكتُ أعداد

                                                           
 83ص، مرجع سابقكوتلر وآخرون ،  1

1Khan Md Fayjul Kabir :Impact of digital content marketing on customers,Oulu UNIVERSITY OF OULU,Masters thesis , on-

line purchasing behavior Business School ,2019,p12-13 
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 الارتباط وبرقيق الاجتماعي، التواصل منصات على وعرضها ابؼنتاات تلك صفحات ومتابعة أولًا، الافتًاضي

 1. ابؼختلفة بدستوياتو

 نتجابؼ عليها ابؼعرون الإلكتًونية وابؼنصة التاارية بالعلامةالعميل  رتباطإ دون شرائي سلوك تبااإ لايتم عادةً 

 خصوصية وضمان التاارية، بالعلامة والوقة الشرائية، النية أبنها من عوامل، عدة توافر الأمر ىذا يستلزم حيث

 . ابؼنطوقةالإلكتًونية  والكلمة ابؼنتاات، ومراجعات العميل، معلومات

 ابؼستهلك ربةر  بتحقيق ترتبط حيث الشراء، قرار ابزاذ عملية مراحل إحدى أنها على الشرائية النية تع رف
  الشراء قرار على أوعاطفية نفسية عوامل تؤثر فقد لو؛ الفعلي الشراء لاتضمن أنها إلا الشراء، إبسام في المحتمل

 وبيكن ،توزيعو وكيفية المحتوى جودة مول أخرى، عوامل أيضًا ذلك على تؤثر وقد قليلًا، التأجيل أو بالسلب

 ابؼواقع عبر الأساس من الشراء عملية إبسام سهولة مدى في بالمحتوى التسويق بعمليات ابؼرتبطة العوامل برديد

 الكافي الدعم تقدم ومستوى ابؼوقع، علىتفاعل  وجود ومدى الاجتماعي، التواصل ووسائل الإلكتًونية

 لو اللازم الدعم وتقدمو مع تتواصل حديوة تفاعلية منصة توفتَ ابؼسوة على لذا الشراء، عملية لتسهيلللعميل 

 2.ملائمة تسويقية عبربؿتوياتو علي وتشايعوالصائب  الشراء قرار لابزاذ

 قرارالشراء محتوى علىرسالة ال :  تأثير ثانيا

يتيح  ذلك ، لأنستًاتياية التسويق لأي عمل أو منظمةإعد عملية خلق الوعي لدى العملاء أمراً حيوياً في ت

 من خلال ،ابػدمة ابؼقدمةبناء علاقة تفاعلية أكور مع لبشكل أفضل، ويؤدي  ابػدماتأو  ابؼنتااتبؽم فهم 

 القص  ابؼلهمة وتعد ،ابؼستهدف مهورابعىتمامات إحتياجات و إقيم وجذاب يستهدف  تقدم بؿتوى

                                                           
2ShirinAlavi, Managing Social Media Practices in the Digital Economy, America, USA, 2019 

 

Source mentionnée précédemmentt, p19-20 Khan Md Fayjul Kabir,: 1  
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بيكن للمحتوى أن يلعب دوراً كما ،  أبرز الرسائل على الإطلاة  وابؼعلومات القيمة والفيديوىات التعليمية

توجيو و التاارية بشكل أكبر  ةعلامالالفضول لدى العملاء، وبرفيزىم على التفاعل مع حيوياً في إشعال شرارة 

الوعي الذي بزلقو إلذ فرص حقيقية للتحويل  برويلوبالتالر ستًاتياية التسويق بالمحتوى بشكل صحيح، إ

 : 1عبر خطوات ىيوالنمو 

 البودكاست ،خلال ابؼقالات الفيديوىات نسواءا م للامهور دومفي مبؿتوى قي بتقدم :قيمة  علوماتم تقديم  -

يتعرف العملاء على ابؼزيد من ابؼعلومات حول منتاات أو خدمات  والتي  ا  ،من التقنيات  أو رتَىا

 والوقة  ا. ، ويزيد ىذا من وعيهم بالعلامة التااريةابؼنظمة

الشعور  من وحالةبناء الوقة لدى العملاء وثوقية في ابؼعالية و الودة ابعتوى ذو المح يساعد :بناء الثقة والمصداقية -

 .أكور عرضة للتفاعل والبقاء عملاء دائمتُ ايكونو تؤدي  م لأن  بالأمان

أن كنتباه العملاء وابغفا  عليو  إمن خلال توفتَ بؿتوى متنوا وجذاب بيكن للشركات جذب  :توجيو الاىتمام -

 2.شيقة، أو حتى ابؼسابقات والتحديات التفاعليةستخدام القص  ابؼؤثرة، أو الفيديوىات الإيكون ذلك عبر 

ستخدام التسويق بالمحتوى لتوعية العملاء بدشاكل معينة أو مواضيع ىامة تتعلق بصناعة إبيكن :توعية العملاء -

يشعر العملاء بأن الشركة تهتم بتوعيتهم وتقدم القيمة بؽم، بيكن أن يؤدي ذلك إلذ تعزيز  فلما ،الشركة 

 .لعميل والعلامة التااريةالعلاقة بتُ ا

                                                           
الرأي العام كلية كز بحوث ي عبد اللطي : ثقة ابعمهور في صناا المحتوى و وعلاقتها  بتسويق العلامات  التاارية ، افلة ابؼصرية للبحوث، مر م-2

 643-642،ص  2022، 1،ج 4،العدد 21جامعة القاىرة، بؾلد الإعلام 

2
والتسيتَوالعلوم التاارية، الإقتصادية التاارية ، بؾلة العلوم  بالعلامةإرتباط ابؼسنهلك  برستُفي بؿمد بضادة أخرون: دور فيديو المحتوى التسويقي -

 . 197،ص  2021، 2 ،العدد 14، بؾلد  ابعزائرجامعة 
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من خلال إنشاء بؿتوى متميز يتفاعل معو ابعمهور، بيكن للشركات برستُ (SEO) :تحسين محركات البحث -

وبدا أن العملاء يبحوون عن ابؼعلومات عبر بؿركات البحث فإن زيادة الوعي  ،مراكزىا في نتائج بؿركات البحث

 .ى بيكن أن تؤدي إلذ زيادة الرؤية والوصول إليهمبالعلامة التاارية من خلال التسويق بالمحتو 

 على قرار الشراء عبر المحتوى تأثير مراجعات العملاء ثالثا ــ

تلعب دوراً مهمًا في و العملاء أحد العناصر ابغيوية في عملية ابزاذ القرار الشرائي،  وتعليقات راجعاتمتعد 

ختيار منتج إفعندما يواجو العملاء بردي  ،ابؼناسب بزاذ القرارإتشكيل وجهات نظر العملاء وتوجيههم بكو 

خدمة من بتُ العديد من ابػيارات ابؼتاحة، يلاأون عادة إلذ قراءة مراجعات العملاء للحصول على بذارب  أو

بزاذ قرار شراء مستنتَ إيساعدىم في  ىذافهمًا شاملًا بؼميزات وعيوب ابؼنتج أو ابػدمة،  بؽموآراء حقيقية توفر 

عتماد افة إلذ ذلك تلعب مراجعات العملاء دوراً في بناء الوقة وابؼصداقية، حيث بييل العملاء إلذ الإبالإض

بذنب الأخطاء وابؼشاكل التي  على والعمل على التوجيهات والتوصيات التي يقدمها العملاء في مراجعاتهم

ىم بشكل كبتَ في اجعات العملاء تسن مراأبالتالر بيكن القول  ،جهها افيخرون والتمتع بتاربة شراء أفضلاو 

ابؼتبعة في جراءات ومن بصلة الإ وتوضيح الفوائد والعيوب وبرفيز الشراء الفوري الإىتمامتعزيز الوقة، وتوجيو 

 :1مايلي ابؼراجعات 

 يقوم العميل بتاربة ابؼنتج أو ابػدمة بشكل كامل للحصول على بذربة شاملة ودقيقة :تجربة المنتج أو الخدمة 

 يقوم العميل بتقييم ابؼنتج أو ابػدمة بناءً على بذربتو الشخصية، مع التًكيز على ابعوانب الإبهابية  :تقييمال

 .والسلبية

                                                           
1

 46،ص2015، ، بغدادالإشهار عبر مواقع الشبكات الاجتماعية وأثره في التنمية ابؼستدامة،بؾلة كلية بغداد للعلوم الاقتصادية:عبد االله ملوكي  -
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 ستخدام ابؼنتج أو ابػدمة، وابؼميزات إيشرح العميل بذربتو بالتفصيل، بدا في ذلك كيفية  :المشاركة بالتفاصيل

 .التي لاحظها، وابؼشاكل التي واجهها

 ستخدام ابؼنتج أو ابػدمة بشكل أفضل أو إيقدم العميل نصائح وتوجيهات للقراء المحتملتُ حول :لقارئتوجيو ا

 .بذنب بعس ابؼشاكل

 يتحقق العميل من أن مراجعتو واضحة ومفهومة للقراء، مع توفتَ ابؼعلومات الضرورية و :ةالتواصل بالأمثل 

 .ابؼهمة

 و بأسلوب إبهابي واحتًافي، مع التًكيز على ابغقائق والتاربة يكتب العميل مراجعت :الإيجابية والاحترافية

 .الشخصية دون إساءة أو بريز

 يقوم العميل بكتابة ابؼراجعة في الوقت ابؼناسب بعد بذربة ابؼنتج أو ابػدمة، لضمان صدة وموضوعية :التوقيت

 .التقييم

 باللغة العربية والأجنبية الدراسات السابقة:الثانيالمبحث 

 الأول :دراسات سابقة باللغة العربية المطلب

   2222 محمد بن حوحو وحكيم بن جروةالدكتور : الأول الفرع

، بؾلة الدراسات مؤسسة جازي حالة دراسة  ـالتسويق بالمحتوى كتوجو جديد في عصر الرقمنة: حول دراسةـــ

 .(2022)01العدد  /07افلدالإقتصادية ابؼعاصرة  

التسويق بالمحتوى؟ وماىو تقييم  الجمهور للمحتوى المقدم من طرف مؤسسة جازي  على ما المقصود بالإشكالية:

 ؟مواقع التواصل الإجتماعي 
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إلذ تس  ليط الضَّ  وء عل  ى مفه  وم التَّس  ويق ب  المحتوى باعتب  اره أح  د التوجه  ات ابعدي  دة والت قني  ات  ىــدفت الدراســة

ختل  ابعوانب النظرية ابؼتعلقة  ذا ابؼفهوم، ليتم مي دانيا تقي يم أين تم التطرة بؼ ،الرائدة في بؾال التَّسويق الرَّقمي

المحت  وى التس  ويقي بؼؤسس  ة ج   ازي لله  ات  النق  ال وابؼق   دم ع  بر مواق  ع التواص  ل الاجتم   اعي م  ن خ  لال بؾموع   ة 

وى ( مف  ردة متابع  ة لمحت  74ابػص  ائ  الواج  ب توافرى  ا في المحت  وى ابعي   د. وق  د بس  ت الدراس  ة عل  ى عين  ة تع  دادىا )

إلذ أن المحتوى ابؼق دم م ن ط رف ج ازي بص ورة كلي ة  مؤسسة جازي بددينة بوسعادة ولاية ابؼسيلة، أين تم التوصل

خاصـــية ابعمه   ور ابؼس   تهدف، في ح   تُ أن تقي   يم ك   ل خاص   ية عل   ى ح   دى أظه   ر ب   أن  جي    د م   ن وجه   ة نظ   ر

ش كليَّة والتقنيَّ ة وابؼظه ر ابػ ارجي ذات مستوى قوي وىوما يعكل اىتم ام ابؼؤسس ة الكب تَ بابعوان ب ال الجاذبيَّة

، كما أكدت النت ائج عل ى وج ود ف روة في تقي يم لبقية الخصائص ظهرت بتقييم متوسطأما بالنسبة  للم حتوى

أف  راد عين  ة الدراس  ة بػص  ائ  المحت  وى ابؼق  دم م  ن ط  رف مؤسس  ة ج  ازي عل  ى مواق  ع التواص  ل الاجتم  اعي تع  زى 

 .ر التًفيو والعاطفة بالنسبة بؼتغتَ السنللمتغتَات الدبيوررافية باستوناء عنص

 2021الفرع الثاني : الدكتور  محمد حمدي زكي عبد العال

دراسة ميداني ة عل ى العميل ) مع العلاقة لإدارة مبتكرة كآلية عبرالانترنت المحتوى :تسويق حول دراسةـــ  
 افل  د ،4 الع  دد العربي  ة، ال  دول جامع  ة رة،ل  لإدا العربي  ة افلة،ابؼص  ريةعين  ة م  ن عم  لاء ش  ركة الإتص  الات ابػلوي  ة 

 2021مصر، ،43
الإشـــكالية: إلـــى أي مـــدى يمكـــن أن يـــؤثر تســـويق بـــالمحتوى عبـــر الانترنـــت فـــي إدارة العميـــل بشـــركات 

 الاتصالات الخلوية المصرية؟

 قيم  ة -مصداقي  ة المحت وى -ىملائم ة المحت و  (إل ى بي ان أث  ر تس ويق المحت وى بأبع  اده ابؼخ      تلفة ىدفـت ىـذه الدراسـة

إدارة العلاق  ة م   ع عم  لاء ش   ركات الاتص  الات ابػلوي   ة ابؼص  رية  ىعل   )جاذبي   ة المحت  وى -عاطف   ة المحت  وى -المحت  وى

ولتحقي   ق ى  ذا ابؽ  دف قام  ت ى  ذه الدراس  ة عل  ى إتب  اا ابؼ  نهج الوص  في التحليل  ي، حي  ث تم الاعتم  اد عل  ى أداة 

لي  ة، وق   د اعتم   د الباح   ث أيض  ا عل  ى اس   تخدام أس   لوب العين   ة بعمي   ع عم   لاء لبيان  ات الأو ا في بص  ع الاس  تبيان
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(اس    تمارة  335( اس    تمارة اس    تبيان، خضع    ت ) 370ابؼص   رية، حي    ث ت    م توزي    ع) ش    ركات الاتص   الات ابػلوي    ة

 .للمعابع ة الإحصائية

ابػلوي ة ابؼصرية كان عالي ا لكل بعد إل ى أن مس توى إدراك عملاء ش ركات الاتصالات   وقـد توصلـت الدراسـة
المحتوى بذ اه إدارة العلاقة م ع العمي ل، كم ا أوضح ت النتائ ج وج ود علاقة إبهابي ة ذات دلالة  أبعاد تسويقمن 

 في الأختَ كل م ن أبع اد تس ويق المحتوى وبي ن إدارة العلاقة م ع العمي ل، و أوص ت الدراس ة إحصائي ة بي ن
ابػلوي ة ابؼصرية بتس ويق المحتوى بؼا  ل و م ن دور وأث  ر فع ال ف ي إدارة العلاقة  ىتم ام ش ركات الاتصالاتبض رورة ا

يق دم المحتوى معلوم ات دقيق ة ح ول ابؼنتاات وابػدم ات الت ي  م ع العملاء، كم ا أوص ت أيض ا بضرورة أن
 .دمينف ي المحتوى ابؼقدم تقدمه ا ش ركات الاتصالات، وذل ك لزي ادة ثق ة ابؼستخ

 دراسات باللغة الأجنبية:المطلب الثاني 

 Khadija Jafarova &Metehan Tolon(2022)الفرع الأول : الدكتورة   

 The Effect of Content Marketing in Social Media on Brand Loyalty andحىل دراسةــ 

Purchase Intention Journal of Business Management and Economic Research 

(JOBMER),Vol.6, Issue.4,2022 

نية و  التجارية للعلامة الولاء على الاجتماعي التواصل وسائل في المحتوى تسويق تأثيرالعنوان بالعربية :

 الشراء

التغتَ ىذا  سريعة الرقمية للمعلومات قوي تسويقي كتكتيكبالمحتوى   تسويق إظهارإلى  ىدفت الدراسة

 بناء الوعيل فعالية الطرة أكور إحدى التسويق ابعديدة بل إنها استًاتياية من ىاما أصبح جزءاابؼفهوم 

 بعمع الإنتًنت عبر ابؼسح طريقة استخدام ،تم العملاء مع والتواصل ابؼبيعات، وزيادة التاارية، بالعلامة

 SPSSبرنامج باستخدام بياناتال برليل تم. مفيدا برليليا استبيانا 465بؾموعو ما على البيانات ،وابغصول

 .نتياةللتحليلLS 3.0 -بظارت وبرامج
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كما    التاارية للعلامة الولاء على كبتَ  إبهابي تأثتَ لو بالمحتوى على النحو التالر:التسويق نتائج الدراسةوكانت 

 بؽا للمحتوى ميةالإعلا ابؼيزة ابؼستهلك، وإستنتج الباحوان أن لدى الشراء نية على وكبتَ إبهابي تأثتَ لو أن

 إبهابي تأثتَ التًفيهي توىالمح أن بتُ العاطفي كما والسلوكي والالتزام ابؼعرفي ابؼستوى على وكبتَ إبهابي تأثتَ

 أثرت المحتوى مع التفاعل والعاطفي، أيضا خاصية السلوكي والإدراكية والالتزام ابؼعرفية القدرات على وكبتَ

ىي  المحتوى في الوقة خاصية أن إلذ التوصل تم، و  العاطفي والالتزام والسلوكي ابؼعرفي ابؼستوى وبقوة على إبهابا

 .والعاطفي والسلوكي ابؼعرفي الالتزام على وكبتَ إبهابي تأثتَ بؽا كذلك 

 Yuya Liu, Minghua Wang (2023)الدكتورتان     دراسة:  الفرع الثاني

The Effect of Short Video Content Marketing onConsumer Purchase IntentionFrontiers in 

Business, Economics and Management ,ISSN: 2766-824X | Vol. 11, No. 3, 2023 

 على نية شراء المستهلك القصير الفيديو محتوى تسويق تأثير بالعربية:العنوان         

، على نية الشراء لدى ابؼستهلك القصتَ الفيديو بؿتوى تسويق آلية تأثتَ إكتشاف: إلذ وىدفت الدراسة

 بعدين: بؿتوى إلذ ينقسم والذي بالمحتوى، التسويق القصتَ الفيديو ىو الدراسة بؽذه ابؼستقل ابؼتغتَ حيت

 الدراسة. ىاتو في التابع ابؼتغتَ فكان الشراء  نية أما وسيط، كمتغتَ ابؼدركة القيمة. ترفيهي وبؿتوى إعلامي

 البيانات برليل تمو %. 93.17البيانات صابغا كفاءة استبياناً 150 ياناً،منهااستب 161الدراسة ىذه بصعت

 ابؼستايبتُ الذكور نسبةو  %61.3 الإناث بلغت نسبة أن وأظهرت النتائج 25SPSS برنامج بواسطة

 ناحية العمر فكان ابؼشاركون بات أما منو ابؼستا الإناث منىي  الإبهابية الإستاابة إلذ يشتَ ما. %38.7ىي

 يعكل ما ،%64.7  بلغت ،حيث العينة بيانات في نسبة أكبر بيولون عاما 25-18بتُ أعمارىم تتًاوح الذين

 ابؼقبولة. لماموعةا لسن الأصغر ابػصائ 
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 حت القصتَ، الفيديو بؿتوى في والتًفيو ابؼعلومات من نزيد أن في الأختَ إلذ أنو يستحسن الدراسة وخلصت

 ابؼدركة القيمة وتعزيز والبهاة، بالسعادة والشعور فعالية، أكور معلومات لىع بابغصول للمستخدمتُ سمحي

 علىا ً بناء للمنتج أبنية قصوى ابؼستهلكتُ تصورات تستحوذ أيضا نية الشراء لديهم وبالتالر تولد بؽم،

ابؼختلفة  القرار ليات صنعمع في وىو ما قد ينعكل ذلك، واىتماماتهم، وماإلذ وقيمهم لداخليةاحتياجاتهم ا

 .مستقبلا

 :المقارنة بين الدراسات السابقة والدراسة الحالية :المطلب الثالث

 المقارنة بين الدراسات السابقة و الدراسة الحالية: 01جدول 

 ه المقارنةوج
 

 الدراسة

والأدوات   المنهج
 فً الدراسة المعتمدة

 الهدف من الدراسة عينة الدراسة

لمحتــــوى أثـــر تســـويق ا"الدراســـة الحاليـــة 
")فيـــــــديوىات علـــــــى قـــــــرار شـــــــراء العميل

 أنمودجا (2024خبيب كواس 

 

تــم اســتخدام المــنهج الوصــفي 
ــــ دوات  التحليلــــي وبالنســــبة ل
 تـــــــــــم اســـــــــــتخدام الإســـــــــــتبيان

 الإلكتروني 

صـفحة وقنــاة  يشـتركمتـابعي و م
ــــــــوب الخاصــــــــة ــــــــب  ب اليوت خبي

ومجموعــــات الســــياحة  كــــواس
 والدراسة عبر أرجاء الوطن

لاقـــة بـــين تســـويق العتـــاثير توضـــي  
بـــــــــــالمحتوى وقـــــــــــرارات العميـــــــــــل 

وفهم المحتـوى التسـويقي  الشرائية
واقعـــــــا مـــــــن خـــــــلال الفيـــــــديوىات 

 المقدمة

دراسة )  د.محمـد بـن حوحـو وحكـيم بـن 
جروة(التســـويق بـــالمحتوى كتوجـــو جديـــد 
فــي عصــر الرقمنــة ـ دراســة حالــة مؤسســة 

 2022 بوسعادة ــ المسيلةوكالة  جازي

رة فــي ىــذه تــم اعتمــاد الإســتما
ـــر  ـــة عليهـــا عب الدراســـة والإجاب

 مواقع التواصل الاجتماعي

ـــــــة لمحتـــــــوى 74 ـــــــردة متابع مف
مؤسسة جازي بمدينـة بوسـعادة 

 ولاية المسيلة

ـــــــــوء علـــــــــى مفهـــــــــوم  تســـــــــليط الضَّ
التَّســـويق بـــالمحتوى باعتبـــاره أحـــد 
التوجهـــــــات الجديـــــــدة والت قنيـــــــات 
 الرائدة في مجال التَّسويق الرَّقمي

 د حمدي زكري عبد العال دراسة )د.محم

تســـــويق المحتـــــوى عبـــــر الانترنـــــت كآليـــــة 
مبتكرة لإدارة العلاقة مع العميل، المجلـة 

 2023 العربية للإدارة، مصر

قامت ىذه الدراسة علـى إتبـاع 
المـــــــنهج الوصـــــــفي التحليلـــــــي 
والاعتمـاد علــى أداة الاســتبيان 

 في جمعالبيانات الأولية

عينــــة لجميــــع عمــــلاء شــــركات 
الات الخلويـــــةالمصرية، الاتصــــ

ــــــــــع) ــــــــــم توزي (  370حيــــــــــث ت
 اسـتمارة اسـتبيان، 

ىدفـــــت ىـــــذه الدراســـــة إلـــــى بيـــــان 
ــــــوى ملائمــــــة  ـــــــر تســـــــويق المحت أثـ
ــــــــــــــــة   ــــــــــــــــة  قيمــــــــــــــــة عاطف مصداقي

إدارة العلاقــــــــة مـــــــــع  علىجاذبيـــــــــة
عمـــــــــــلاء شــــــــــــركات الاتصـــــــــــالات 

 الخلويـة المصرية
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 KhadijaJafarovaدراســة 
& Metehan Tolon 

تأثير تسويق المحتوى فـي وسـائل    
ـــــولاء  التواصـــــل الاجتمـــــاعي علـــــى ال

 للعلامة التجارية ونية الشراء
 

تـــــــــم اســـــــــتخدام طريقـــــــــة 
المســـــ  عبـــــر الإنترنــــــت 

 لجمع البيانات

اســـــــتبيانا تحليليــــــــا  465
 مفيدا
 

ــــــــوى   إظهــــــــار تســــــــويق المحت
ـــــــــك تســـــــــويقي قـــــــــوي  كتكتي

 للمعلومات الرقمية 

 WangYuya Liuدراســة
Minghua 

ر تسويق محتوى الفيديو القصير تأثي
 على نية شراء المستهلك 

تـم اســتخدام الإســتبيانفي 
 ىاتو الدراسة

عينـــــــة الدراســـــــة شـــــــملت 
ـــــــــــذكور 161  مفـــــــــــردة لل

 والإناث

اكتشــــاف آليــــة تــــأثير تســــويق 
علـى  محتوى الفيـديو القصـير

 نية الشراء لدى المستهلك

 بناءا على دراسات سابقة من إعداد الطالبالمصدر :

 :ما يأتي إستخلاصسة تم ار وابؼتعلقة بدوضوا الد ،سات السابقةار على الد ناإطلاع بعد
للدراس   ة  عتم   اد الاس   تبانة ك   أداةإتم  كم   اس   تخدمت معظ   م الدراس   ات الس   ابقة ابؼ   نهج الوص   في التحليل   ي   إ     *

 وتشا ت  بذلك مع الدراسة ابغالية.

 التوص    ل إليه    ا س    ة ابغالي    ة ال    تي تمار ينه    ا وب    تُ نت    ائج الدس    ات الس    ابقة في ابؼقارن    ة بار م    ن الد تم الإس    تقادة         *

 .سة ابغاليةار لإثراء الد والاختلافوالوقوف على أوجو الاتفاة  ،والتوصيات التي تم تقدبيها

بالمحتوى لكن كان الإىتمام في معابعة السلوك الش رائي   من الدراسات السابقة موضوا التسويق بعستناولت     *

 ة أكور من التطرة للقرار الشرائي في حد ذاتو.و النية الشرائي

 ما تميزت بو الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة

 .ستخدامهاإحداثة ابؼصادر وابؼراجع التي تّم     *:السابقةأىم ما بييّز الدراسة ابغالية عن الدراسات 

أبع اد رؤي تهم بؼفه وم الش راء ع ن طري ق نوا ت و ،ابؼبحوثتُ   استخدام الاستبانة الإلكتًونية من أجل معرفة آراء  *
 .التسويقي المحددة سلفا  المحتوى

ش  تمل عل  ى ش ربوة واس  عة م ن ابؼت  ابعتُ وابؼش  تًكتُ م ن خ  لال جروب  ات إو  عش  وائيا ميس را، ك  ان العين ة بؾتم  ع     *
 .في ررداية وكافة أبكاء الوطنخبيب كواس وصفحتو على اليوتيوب 
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 : الأول الفصل خلاصة

 م نعمي ل لل الش رائي والق رار ب المحتوى بالتس ويق ابؼرتبطة ابؼفاىيم من بؾموعة إلذ الفصل ىذا في تطرقنا

ك    ذا و  الأبني    ة ب   المحتوى تس    ويقلل تعري     م    نا بت   داءإ ح    دى عل    ى ف   اىيمابؼتفس    ر أساس   تُ  مبحو    تُ خ   لال

 م  ن نظم  اتبؼا علي  و عتم  دتإ تس  ويقي أس  لوب المحتوىب   تس  ويقال أن ل  وحظ و ال  تي يك  ون عليه  ا، الأش  كال

 بش   كل ابؼش   اركة عل   ى ويش   اعهم ابؼس   تخدمتُ، انتب   اه به   ذب قيم   ة، وذو ملائ   م بؿت   وى وتوزي   ع نش   ر ج   لأ

 والمحتمل تُ ابغ اليتُ العم لاء م ن ع دد ك برأ بع ذب مستهدفة إفتًاضية تسويقية بضلات بخلق والقيام متواصل،

 ت  أثتَات أى  م وك  ذا في  و، ابؼ  ؤثرة والعوام  ل أنواع  و مراحل  و، الش  رائي، الق  رار مفه  وم عن  د توقفن  ا ذل  ك إلذ إض  افة

عرجنا عل ى  وأختَا ابؼقدمة، بالرسالة وعلاقتو الشرائية، بالنية علاقتو خلال من الشراء وقرار بالمحتوى تسويقال

ثم كان   ت لن   ا جول   ة م   ع الدراس   ات  المحت   وى، ع   بر بك   و الق   رار الش   رائي رحل   تهم في العم   لاء مراجع   ات ت   أثتَ

 العمي ل ش راء ق رار على بالمحتوى تسويق تأثتَ معرفة الواني الفصل في وسنحاولأجنبية ى أخر عربية و   السابقة

 .الواقع  أرن ومدى تطبيق ابؼفهوم على فيديوىات اليوتيوبر ابعزائري خبيب كواس لبعس دراسة في
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 تمهيد: 

ومن  تنا في ابعانب  النظريبعد تطرقنا بؼختل  الأدبيات النظرية والدراسات السابقة ذات الصلة بدوضوا دراس

ى قرار شراء المحتوى علبتسويق البؼعرفة أثر  حالةدراسة بت البحث أكور وضوحا قمنا أجل أن تكون خطوا

باعتبارىا  خبيب كواسليوتيوبر اليوتوب لصفحة  ومشتًكي عينة من متابعي دراسة العميل وىذا من خلال 

إجراء الاختبارات الإحصائية تم ين أ SPSS v 26 )) رنامج منصة معروفة لدى أرلب ابعزائريتُ، وإستخدام ب

 الفصل الواني إلذ ما يلي:فكانت بؿاور  ،بغية برليل ابؼعطيات

 وفيديوىات الدراسة. للشخصية خبيب كواسوتعري  تقدم  : المبحث الأول

 .الإطار ابؼنهاي والأساليب الإحصائية ابؼعتمدة عليها لتحليل النتائج المبحث الثاني:

 .فرضيات الدراسة  صحةو  إختبار دراسة: أما المبحث الثالث
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 وفيديوىات الدراسة  خبيب كواساليوتيوبرز  شخصيةالمبحث الأول : تقديم 

 وفيديوىات الدراسة خبيب كواس باليوتيوبرز: التعريف  المطلب الأول

 تقديم الشخصية خبيب كواس أولا : 

 ناىزيب كواسد بطريقة قصدية نظرا لعدد متابعي قناتو على اليوتيوب الذي ختيار اليوتيوبر ابعزائري دخبإتم 

تنوا طرأ  2024سنة مع بداية  ،، ليتااوز بقية قنوات صناا المحتوى عبر ذات ابؼنصة بابعزائرمشتًكمليون 2

على ررار توجهو إلذ إبراز مكامن السياحة الداخلية ابعزائرية من خبيب إذ  على مضامتُ المحتوى ابؼقدمآخر 

الأمر  ، الدياتهعس من بزيارتو لب ، ليأتي الدور على ولاية ررداية وزياراتو الذ وىران ، قسنطينة ، القالة ورتَىا

للقيام بعملية مسح  بالتأكيد الذي زاد من متابعيو ومشاىديو ووسع من ف ات ابعمهور لديو، وىو ما حفزنا

 .للفيديوىات التي نالت متابعة ومشاىدة كبتَتتُ

 الشخصية خبيب كواس صفحات روابط مواقعثانيا :  

 pro@khoubai.comالأميل   ـ 

 facebook.com/Khoubaiiihttps://www.    متابع مليون 4.1صفحة الفيسبوك  بــــ    

 https://www.tiktok.com/@khoubaiiمليون متابع     1.5ب  كتوك  صفحة   التيــ 

 .instagram.com/khoubai.https://www        مليون متابع 2.5ب  إنستغرام صفحة

 http://www.youtube.com/khoubai     مليون متابع 20كثر أب  اليوتيوب صفحةــــ    

طينة شرة ابعزائر ، درس الاقتصاد بابعامعة، لكنو لد بىتً ىذا بن مدينة قسنإخبيب كوّاس ابعزائري  ىو ابؼدون

بكو صناعة المحتوى  وهوجو ستهواه إالتخص  في عملو وإبما توجو إلذ صناعة المحتوى وىو افال الذي 

أصبح خبيب يشارك مغامرتو وقصصو عبر مواقع التواصل لتعري  ، ف السياحي من خلال السفر والتاوال

 "سافر فهناك الكثير في انتظاركدشعوب ابؼتنوعة، برت شعار:بوقافات ال الناس

mailto:pro@khoubai.com
https://www.facebook.com/Khoubaiii
https://www.tiktok.com/@khoubaii
Downloads/instagram.com/khoubai
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fkhoubai%3Ffbclid%3DIwZXh0bgNhZW0CMTAAAR3bRMNdmsap74LuGFuqEAV1XovntndJLs-_yAIv9J86ZEXBBrP4sV8OXqo_aem_AajhrQi5JN4PP1QXVIfvBalShoTcKuclfBBUoKKC0unVw0l_lNzvd3xvExF4G_wlj6equNM3bwTbPZyaNe2vu_QC&h=AT2u29scNDiEKNPEZ6nK-mjxTAcOUQkEG0kluAYXEbMR_d0x934ekmcTLxcjZsl4WlgeuGTkFVs-WZ3BaPKcyyt6mWpMPmb1ha5xqrKuZZdJ5SvXFBG7H0q8okc3hipW068
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 مدونة التحليل:فيديوىات الدراسة و : ثالثا

 للدراسة( يبين مدونة الفيديوىات الخاضعة 02)رقم الجدول 

 وقزرفع الفَذٍو الإعجبثبد الزعلَقبد عذد الوشبهذاد هذح الفَذٍو الفَذٍو

فَذٍو  

 غرداٍخ

 14/03/2024 ألف 18 2118 271654 د37: 18

فَذٍو ثلذٍخ 

 سجست

 18/03/2024 ألف 19 1672 572288 د 17:58

فَذٍو هزلَلٌ 

 وزلفبنخ

 22/03/2024 ألف 14 1135 241578 د 17:05

 خجَتلَورَوة الصفحخ  إحصبئَبد الوصذر هن إعذاد الطبلت إعزوبدا علي 

    . 
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وبرديدا بعد الإفطار وىي فتًة  ه1445 شهر رمضان الكرم أنو تم إختيار رفع الفيديوىات الولاثة في ابؼلاحظ

مشاىدات والتعليقات لل ابؼعتبر عددالوقد برز ذلك من خلال  الذروة(  وقت) مناسبة جدا للمتابعة والإىتمام

 .زمن قصتَة وكذا الإعاابات في فتًة 

 فيديوىات الدراسة :ثالثا

على أن يتم التفصيل بعدىا في كل بؿتوى  التحليلنية بعينة الولاثة ابؼع الدراسة فيما يلي فيديوىاتنستعرن 

قرار ، ابعاذبية،  ابؼصداقية )القيمة ،متغتَات الدراسة والتي ىي  على حدى وما جاء في الفيديوىات من 

 .عبر مقاطع بؾزئة ( الشراء

ختلفت الأراء الفيديوىات تم العمل عليها في شهر أفريل بعد حوالر شهر من رفعو على اليوتيوب ، وإ*

ومعلومات عن الوراث ابؼادي  اوالتعاليق من كل أبكاء الوطن ، خاصة أن ىناك من يسمع ولأول مرة حقائق

 والسياحي لغرداية ، ومتليلي وأيضا عن القدرات السياحية  بسبسب  ومدينة ابغمامات زلفانة .

 وفيما يلي الفيديوىات ابػاضعة  للدراسة  مرتبة كالأتي :

 1(دقٌقة37: 18)الفيديو كاملا ومدتو  ررداية خبيب عن  يوفيد      

 2(دقٌقة58: 17)كاملا ومدتوالفيديو بلدية سبسبخبيب عن  فيديو     

 3(دقيقة17:05) نة الفيديو كاملا ومدتو بلدتي متليلي وزلفاخبيب عن  فيديو   

 

                                                           
1-https://www.youtube.com/watch?v=0HtvKywtZe0    video commune Ghardaia consulté le 17-04-2024 a 21h 15 

2-https://www.youtube.com/watch?v=GQuA99zg2rU  video  commune sebseb consulté le 17-04-2024 a 21h 25 

3-https://www.youtube.com/watch?v=zorCrPZBoHY&t=8s video metlili et zelfana consulté le 17-04-2024 a 21h 45 

https://www.youtube.com/watch?v=0HtvKywtZe0
https://www.youtube.com/watch?v=GQuA99zg2rU
https://www.youtube.com/watch?v=zorCrPZBoHY&t=8s
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 ة للفيديوىات المحتارةمقطعي: دراسة  المطلب الثاني 

 حتوى في فيديوىات خبيب في الفيديوىات المعلن عنهاقيمة ال: ىالأول عالمقاطــ  أولا

  1(ثانية48  مقطع مقتط  مدتو ) غردايةفي فيديو خبيب  المحتوى التسويقي قيمةعن 

  2ثانية(  15مقطع مقتط  مدتو)  سبسبفي فيديو خبيب بلدية  المحتوى التسويقي قيمةعن 

  3ثانية( 40مقطع مقتط  مدتو )  زلفانةب بلديتي في فيديو خبي المحتوى التسويقي قيمةعن
 

  4ثانية(62مدتو )  في مقطع مقتط   متليليبلدية  المحتوى التسويقي قيمةعن 

 :مصداقية محتوى فيديوىات خبيب في الفيديوىات المعلن عنها ةالثاني المقاطعــ  ثانيا

  5(ثانية37) مقطع مقتط  مدتو غردايةعن  خبيب فيديو فيالمحتوى  مصداقيةعن 

 6(ثانية37) مقطع مقتط  مدتو سبسب بلدية خبيب فيديو في المحتوى مصداقية عن 

 7(ثانية34مقطع مقتط  مدتو)  زلفانة بلديتي خبيب فيديو فيالمحتوى  مصداقية عن 

 8(ثانية55في مقطع مقتط  مدتو)  متليليبلدية  و 

 

                                                           
  1 -https://youtube.com/clip/UgkxyPJazIKdfTf_jt7Ibh7yUdJofpjVUfPg?si=-tJULXkLnwjNn7S6 غرداية -القيمة         -  

2-https://youtube.com/clip/UgkxkFOBT7PMWptKOoEslebhvxE5cPK6UKPA?si=xZroCp0qPi2LX-Js القيمة  سبسب      
3-https://youtube.com/clip/UgkxYv6jKlAKMqlHBr28Gzzp2-7cscZDi22J?si=_UEPAJL2szMe6Wo4 القيمة   زلفانة         

4-https://youtube.com/clip/Ugkx91AufqFSUus3DDXXyhBfsFNeTV8c8_RS?si=a2WKEGxGQDo4aOui   القيمة  متليلي 
5-https://youtube.com/clip/UgkxVV-8eQ8rk48EI7zaCjCvVFtOtnN4v8Cp?si=NzCbqTK1Va-MpsDu المصداقية   غرداية        
6-https://youtube.com/clip/UgkxYwKJ7SZV41uB1kMdedjdXC-foPlUIjSU?si=imMaq1xunbUBZ_4l    المصداقية سبسب 

7-https://youtube.com/clip/UgkxTxn9UcKfBfwpXFA4GkJeCX0ap5552eKO?si=-9Ku6SjoOTOliXSالمصداقية  زلفانة  

8-https://youtube.com/clip/UgkxZVP5lMjXOfyV70kYhVMD38EzAJsSFHpv?si=g0sV-wgqC10GFDpm المصداقية  متليلي 

https://youtube.com/clip/UgkxyPJazIKdfTf_jt7Ibh7yUdJofpjVUfPg?si=-tJULXkLnwjNn7S6
https://youtube.com/clip/UgkxkFOBT7PMWptKOoEslebhvxE5cPK6UKPA?si=xZroCp0qPi2LX-Js
https://youtube.com/clip/UgkxYv6jKlAKMqlHBr28Gzzp2-7cscZDi22J?si=_UEPAJL2szMe6Wo4
https://youtube.com/clip/Ugkx91AufqFSUus3DDXXyhBfsFNeTV8c8_RS?si=a2WKEGxGQDo4aOui
https://youtube.com/clip/UgkxVV-8eQ8rk48EI7zaCjCvVFtOtnN4v8Cp?si=NzCbqTK1Va-MpsDu
https://youtube.com/clip/UgkxYwKJ7SZV41uB1kMdedjdXC-foPlUIjSU?si=imMaq1xunbUBZ_4l
https://youtube.com/clip/UgkxTxn9UcKfBfwpXFA4GkJeCX0ap5552eKO?si=-9Ku6SjoOTOliXS-
https://youtube.com/clip/UgkxZVP5lMjXOfyV70kYhVMD38EzAJsSFHpv?si=g0sV-wgqC10GFDpm
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 الدراسة فيديوىات في خبيب فيديوىات محتوى جاذبية: الثالثة  المقاطعــ   ثالثا

 1ثانية(     22مقطع مقتط  مدتو) غردايةعن  خبيب فيديو في المحتوى جاذبية عن 

 2ثانية(    62مقطع مقتط  مدتو) سبسب بلدية خبيب فيديو في المحتوى جاذبية عن 

 3ثانية(    58مقطع مقتط  مدتو) زلفانة بلديتي خبيب فيديو في المحتوى جاذبية عن 

  4(ثانية25 مقطع مقتط  مدتو) فيمتليليبلدية و 

 الدراسة  فيديوىات في خبيب فيديوىات محتوى قرار الشراء في: ةالرابع المقاطعــ   4

 5ثانية(48مقطع مقتط  مدتو) غرداية خبيب فيديو في عن قرار الشراء 

 6ثانية(45مقطع مقتط  مدتو) سبسببلدية  خبيب فيديو في الشراء قرار عن 

 7ثانية(56مقطع مقتط  مدتو) زلفانةبلديتي  خبيب ديوفي في الشراء قرار عن 

  8ثانية(72في مقطع مقتط  مدتو)متليليبلدية و 

 

                                                           
1-https://youtube.com/clip/UgkxPOJwaLq4Tk2lKuzFTB0qgwitEBAJ18-I?si=gMYrW6GvW9KtmyrR جاذبية غرداية         
2-https://youtube.com/clip/UgkxJCFVpHOywdgb4jbAo_avEKsu5-xqTAWh?si=Gl-EKpK52vNZxjii      جاذبية سبسب 
3-https://youtube.com/clip/UgkxsW07jK60VLLoW4lEbgT3DuOCGlqc0-Fv?si=KUQTwGijeyU-0g_1    جاذبية زلفانة 
4-https://youtube.com/clip/UgkxgpqNa8ineDvF5Y90wplEXPRanIgIYAFA?si=Ujz5k8dWMU3J7kmy    جاذبية متليلي 

  ://youtube.com/clip/UgkxKJ_dYwPRblZo0k3uMEwD46POg8_FXCt6?si=Hnae_MWDVHmlD_3Phttps-5 

 قرارشراء سبسب   
7-https://youtube.com/clip/UgkxOk-5Givipt7Cyg_VUUXrR0cbDpUrov6X?si=_-F-ylBese55N6vB        قرارشراء زلفانة 

8-https://youtube.com/clip/Ugkxd0hnNrZBIvoQROMvs5TRJ_oj9nZUotek?si=r6grg8lv65UUUIiq متليلي    قرارشراء   

consulté le 19-04-2024 a 13h 38 

 

https://youtube.com/clip/UgkxPOJwaLq4Tk2lKuzFTB0qgwitEBAJ18-I?si=gMYrW6GvW9KtmyrR
https://youtube.com/clip/UgkxJCFVpHOywdgb4jbAo_avEKsu5-xqTAWh?si=Gl-EKpK52vNZxjii
https://youtube.com/clip/UgkxsW07jK60VLLoW4lEbgT3DuOCGlqc0-Fv?si=KUQTwGijeyU-0g_1
https://youtube.com/clip/UgkxgpqNa8ineDvF5Y90wplEXPRanIgIYAFA?si=Ujz5k8dWMU3J7kmy
https://youtube.com/clip/UgkxKJ_dYwPRblZo0k3uMEwD46POg8_FXCt6?si=Hnae_MWDVHmlD_3P
https://youtube.com/clip/UgkxOk-5Givipt7Cyg_VUUXrR0cbDpUrov6X?si=_-F-ylBese55N6vB
https://youtube.com/clip/Ugkxd0hnNrZBIvoQROMvs5TRJ_oj9nZUotek?si=r6grg8lv65UUUIiq
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 وأدواتو للدراسة المنهجي الإطار: الثانيالمبحث

 الإجراءات المستخدمة  في الدراسة التطبيقية: الأول  المطلب

 :أدوات جمع البيانات )الإستبيان(الفرع الأول

 ستبيان بالاعتماد على بؾموعة من الاساليب نذكر منها :تم بناء وتصميم الا

السابقة ذات العلاقة  الدراساتثم  ، قالات والكتب ذات الصلة بابؼوضوامن خلال ابؼ :المكتبيالمس  
 إستشارة  وأيضا ابؼستهدفتُ من الدراسة ومراجعات أراء إستطلاا من خلال  التحليليلفحص اف بابؼوضوا

 .انابؼتخصصتُ في ابؼيد

ابؼنهج ابؼتبع في الدراسة والفرضيات ابؼطروحة ، تم تصميم الإستبانة و عل طبيعة البيانات ابؼراد بصعها ،  بناءاو 

 وفق ابػطوات التالية :

 .ليها الدراسةإستبانة في صيغتها الاولية وفقا للاىداف التي تصبو      تم تصميم الإ

 . عليها لإبداء الرأي وابؼلاحظات الاولية ةشرفستبانة في صيغتها الاولية على ابؼ     عرن الإ

 على بؾموعة من المحكمتُ ابؼتخصصتُ في الإختصاص.ستبانة الإ     تم عرن 

راء المحكمتُ بعتُ الإعتبار والقيام بالتعديلات الضرورية حصلنا على الإستبانة في صورتها النهائية أ     بعد أخذ 

 والتي تكونت من الاقسام التالية:

 ابؼستوى التعليمي، ابؼهنة ، موقع التواصل : والتي بسولت في كل من ابعنل ، السن ، البيانات الشخصية قسم

 الإجتماعي الأكور إستخداما من طرف ابؼبحوثتُ.

  قيمة المحتوى التسويقي.  يبرز( 04):حيث تكون البعد من أربع فقراتبعد القيمة 

  مصداقية  المحتوى التسويقي يبرز (04) حيث تكون البعد من أربع فقرات:بعد المصداقية. 
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 جاذبية المحتوى التسويقي. يبرز (04)حيث تكون البعد من أربع فقرات: بعد الجاذبية 

  أوجو القرار الشرائي لدى العميل يبيبن (05)فقرات بطلحيث تكون البعد من :بعد قرار شراء العميل. 

 وابعادىا ( توزيع فقرات الإستبانة على محاورىا30الجدول رقم )

 عدد العبارات البعد المحور
 04 القيمة تسويق بالمحتوى

 04 المصداقية -
 04 الجاذبية -

 05 ـــــــ قرار شراء العميل
 17 - المجموع

 المصدر : من إعداد الطالب  

 :منهج الدراسةــ    ثانيا  

 التحليليد د علي ابؼنهج دالوصفيتم الاعتما قدو حلول للإشكاليات العلمية،  للوصول إلذ مناىجاك عدة ىن

 ة.النتائج العام  للوصول إلذ  كذل الدراسةيتلاءم مع متغتَات  لأنو

 مجتمع وعينة الدراسة :ثالثا:

 الدراسة عينة أما كواس، خبيب المحتوى لصانع اليوتوب صفحة أومتابعي الأفراد من الدراسة بؾتمع يتكون
 عنتوزيع إستبيان إلكتًوني  في وبسولت ،اة اليوتوب بػبيب كواس قن متابعي منمتكونة   ميسرة عشوائية فهي
 :ذلك يوضح التالر وابعدول وابعروبات ابؼختلقة الإجتماعي التواصل منصات بـتل  على google formطريق

 عينة الدراسةل( 40جدول رقم )

 ة الإسترجاعنسب المعالجةعددالإستبٌانات  علٌها المتحصلعدد الإستبٌانات  عدد أفراد العٌنة

112 112 112 111% 

 المصدر : من إعداد الطالب
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 نستطيع وبالتالر إحصائيا بولة        ابؼق %60من أكبر وىي%100تقدر ب  النسبة أن لاه    أع ابعدول نتائج تبتُ

 والأنطلاة في التحليل والتفستَ. بحونا إستكمال

 سوأدوات القيا أساليب التحليل الإحصائي: الثانيالفرع 

 :أساليب التحليل الإحصائي -1

ولتحقيق أىداف الدراسة  بناءا على طبيعة الدراسة ابؼيدانية والفرضيات ابؼطروحة وابؼنهاية ابؼتبعة في الدراسة

وفيما يلي بؾموعة  spssها فقد تم استخدام ابغزمة الاحصائية للعلوم الاجتماعية عوبرليل البيانات التي تم بص

 تم اللاوء اليها في التحليل: ساليب الاحصائية التيالأ

 مقياس ليكارت ، وبالإعتماد على سلم صائيدخابؽا الذ البرنامج الاحإترميز ابؼتغتَات والبيانات و  تم: المدى ـــ

ل الف ة وفق الصيغة يمو على عدد ابػيارات لتحديد طو ( والذي تم تقس4=1-5ابػماسي تم حساب ابؼدى )

 لف ات كالتالر:طول ا دالتالر تتحد( وب4/5=0،80)

 ( تحديد طول الفئات في مقياس ليكارت الخماسي05الجدول رقم )

 درجة الموافقة الحد الاقصى الحد الادنى
 منخفضة جدا 1,80 1,00
 منخفضة 2,60 1,81
 متوسطة 3,40 2,61
 مرتفعة 4,20 3,41
 مرتفعة جدا 5,00 4,21

 (SCALE LIKERT) كرتعلى مقٌاس لٌ بالإعتماد المصدر : من إعداد الطالب

ستاابات إللتعرف على ابػصائ  الرئيسة لعينة الدراسة ، وبرديد  التكرارات والنسب المئويةتم حساب 

 أفراد الدراسة  بذاه عبارات المحاور.
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بتُ درجة كل عبارة والدرجة الكلية للمحور و لإختبار الاتساة الداخلي لند معامل الإرتباط "بيرسونحساب  -

 .لأداة القياس

 ة القياس.ادأاة بلاختيار ث)العام وابػاص بكل بعد( د معامل الثبات "الفاكرونباخحساب  -

فراد الدراسة على عبارات متغتَات الدراسة أستاابات إوذلك لتحديد تغتَ  المتوسط الحسابيحساب  -

 ستخدامو في ترتيب أبنية العبارات وبرديد درجة ابؼوافقة ابؼناسبة.إو 

ستخدامو في إو فراد حول المحاور ابؼدروسة  لتحديد تغتَ إستاابات الأ المرج  المتوسط الحسابيحساب  -

 ترتيب المحاور، وبرديد درجة ابؼوافقة ابؼناسبة.

 حول العبارات عن ابؼتوسط ابغسابياستاابات الافراد إمدى تشتت  لتحديدالانحراف المعياري حساب  -

الاجابات حول ابؼتوسط ابغسابي وكلما إبتعد عن د دل ذلك على بسركز 0فكلما اقتًبت قيمتو من الصفر د

د دل ذلك على تشتت الاستاابات عن ابؼتوسط ابغسابي كما تم استخدامو في ترتيب العبارات في 0الصفر د

 حالذ تساوي ابؼتوسطات ابغسابية.

  التابع.ابؼصحح لتحديد درجة تأثتَ ابؼتغتَات ابؼستقلة على ابؼتغتَ معامل التحديد ومعامل التحديد حساب -

 التوزيع الطبيعي للبياناتتم إختبار  -

بتُ ابؼتغتَ التابع ) قرار شراء العميل( وابؼتغتَات ابؼستقلة ابؼتمولة  معامل الإرتباط لقياس قوة العلاقةحساب  -

 في )القيمة ،ابؼصداقية ، ابعاذبية(.

 ستقلة ابؼتمول في )القيمة،لإختبار طبيعة ومدى تاثتَ ابؼتغتَات ابؼ الإنحدار الخطي المتعدد تقدير تم -

 ابعاذبية( على ابؼتغتَ التابع قرار شراء العميل.  ابؼصداقية،

التي تسمح لنا بدعرفة ماإذا كانت ىناك قيم متطرفة أم من الاختبارات  وىي ماىالانوبيسإختبار  تم إستخدام  -

 .لا وقياس درجة التاانل 
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للتباين الأحادي بؼتغتَ  ANOVA،كذلك إختبار  لعينتتُ مستقلتتُ  Levens’sو Tتم إستخدام إختبار  -

 بعدة بؾموعات.

ختبار طبيعة ومدى تاثتَ ابؼتغتَ ابؼستقل ابؼتمول في تسويق بالمحتوى على لإ الإنحدار الخطي البسيطتقدير تم  -

 شراء العميل . ابؼتغتَ التابع قرار

 :الدراسةأداة  تصدق وثباـ   2

 :بطريقتتُ بنا هاوقد تم التأكد من صدق،  وضعت لقياسويء الذي للشأس لة الاستبانة  قياس  ا يقصدو 

 :(الصدق الظاىري ل داة )صدق المحكمين.أ 
من الأساتذة المحكمتُ ذوي الاختصاص وابػبرة في بؾال العلوم الإدارية بكلية  03عرضت أداة الدراسة على

ستنادا إلذ ابؼلاحظات إ، و الذ رأي ابؼشرفة  ررداية إضافةالعلوم الاقتصادية والتاارية وعلوم التسيتَ بجامعة 

ليستقر الأمر في الأختَ على  بموذج ، ابؼطلوبة المحكمون أجريت التعديلات  بعس والتوجيهات التي أبداىا

 (02 أنظر الملحق رقم)  .الإستبيان  موضوا الدراسة و قائمة الاساتدة الذين تم بركيمهم

 :الدراسة أداه صدق ـــ ب

فكانت  (PersonCorrelationبتَسون) الإرتباط بدعامل نستعتُ فيما بينها، المحاور اراتة عباتسا مدى بؼعرفة 
 النتائج وفق ابعدول افيتي :

 روآخ محور كل بين بيرسون إرتباط معامل (06رقم ) الجدول

 المحور الثاني المحور الأول المحاور
 0,835 1 بالمحتوى التسويق: الأول للمحور بيرسون معامل
 1 0,835 شراء العميل قرار: الثاني للمحور بيرسون معامل

 26SPSSمخرجات على بالإعتماد الطالب إعداد من: المصدر
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على أن المحور  دلي ذاى 0,00عند ودالة موجبة بتَسيون قيم بأن القول نستطيع (06رقم ) ابعدول نتائج نم

قرار شراء  داقية، ابعاذبية( والمحور الواني) القيمة، ابؼص قل تسويق بالمحتوى بأبعادهابؼست ابؼتغتَ بى  الذيالأول 

وتسمح لنا  العميل كمتغتَ تابع ، تتمتع بدرجة جيدة من الصدة بسكننا من الوصول إلذ نتائج قوية ومرضية

 بالتقدم في إجراءات البحث.

 ) الصدة البنائي(:صدق الاتساق الداخلي لفقرات الاستبانة ـــ*

مفردة وذلك بحساب 112داخلي لفقرات الاستبانة على عينة الدراسة البالغ حامها تم حساب الاتساة ال
 :معاملات الارتباط بتُ كل فقرة والدرجة الكلية للبعد من كل بؿور التابعة لو كما يلي

 تسويق بالمحتوى  المحور الأول:الصدق الداخلي لعبارات -*
 : القيمة الصدق الداخلي لفقرات البعد الأول*  

 القيمةالصدق الداخلي لعبارات  (07(دول رقمالج
القيمة 

 الاحتمالية 
 معامل 
الارتباط 

R 

رقم  العبارات 
 القيمة : البعد الأول العبارة 

ورغباتي   احتياجاتي  يعكس محتوى صفحة خبيب كواس عبر اليوتيوب **0,781  0,000
 الحالية

 01 

قعاتي للخدمات التي قد أحتاجها في يلبي محتوى فيديوىات خبيب تو  **0,744  0,000
 المستقبل

 02 

 03  تحرص صفحة خبيب كواس على التفاعل مع متابعيها **0,843  0,000

 04 على حداثة المحتوى  اليوتيوبر خبيب كل مرة  تركز صفحة **0,872 0,000

 .spss26من إعداد الطالب  بالاعتماد على مخرجات : المصدر
 

وابؼعدل الكلي  الأول معاملات الارتباط بتُ عبارات البعد الأول )القيمة( من المحور(07يبتُ ابعدول رقم )
، حيث أن القيمة (0,05)لعباراتو والذي يبتُ أن معاملات الارتباط ابؼبينة  دالة عند مستوى الدلالة
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حية كما أن معاملات الارتباط موجبة وىذا يدل على صلا  (،0,05)قل من أالاحتمالية لكل العبارات 
 .(عبارات البعد الأول )القيمة

 الثاني : المصداقيةالصدق الداخلي لفقرات البعد  *
 بعدالمصداقية لعبارات الداخلي (الصدق08رقم ) الجدول

القيمة 
 الاحتمالية 

 معامل 
 Rالارتباط 

م رق العبارات 
 المصداقية :الثاني البعد العبارة 

وب ثقتي بالتعامل مع يعبر اليوت يعزز محتوى صفحة خبيب **0,567  0,000
 مضمونها

 05 

يدفعني المحتوى المقدم عبر صفحة خبيب الى تكرار التعامل مع  **0,883  0,000
 العروض المقدمة

06 

وفيديوىات  أجد أن معلومات المحتوى المقدمة عبر صفحة  **0,632  0,000
 خبيب دقيقة وموثوقة

07 

حتوى القيم المقدم عبر وسائل التواصل أثق غالبا في الم  **0,883  0,000
   الاجتماعي عموما

08 

 .26spssمن إعداد الطالب  بالاعتماد على مخرجات : المصدر       

وابؼعدل  الأول ( من المحورابؼصداقية) التاني(معاملات الارتباط بتُ عبارات البعد 08يبتُ ابعدول رقم )
، حيث أن (0,05)نة  دالة عند مستوى الدلالة      املات الارتباط ابؼبي        اراتو والذي يبتُ أن مع     الكلي لعب

كما أن معاملات الارتباط موجبة وىذا يدل على   (،0,05)مة الاحتمالية لكل العبارات اقل من        القي
 .(ابؼصداقيةصلاحية عبارات البعد الأول )

 الثالت: الجاذبيةالصدق الداخلي لفقرات البعد *
 بعدالجاذبية لعبارات الداخلي (الصدق09رقم ) لالجدو 

القيمة 
 الاحتمالية

رقم  العبارات  Rاطبلارتمعاملا
 الجاذبية: الثالث البعد العبارة 

على تقديم محتوى   اليوتيوبعبر  صفحة خبيب كواس  تحرص **0,651  0,000
 مؤثر

 09 

والابتكار في تقديم  تسعى صفحة خبيب كواس دائما إلى الإبداع **0,764  0,000
 المحتوى

 10 

نحو التفاعل   اليوتيوبعبر  يجذبني غالبا محتوى خبيب كواس **0,757  0,000  11 
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 معها

محتوى يتسم بالعفوية  اليوتيوبتقدم صفحة خبيب كواس عبر  **0,447  0,000
 والوضوح

12 

 .spssمن إعداد الطالب  بالاعتماد على مخرجات : المصدر       

وابؼعدل  الأول ( من المحورابعاذبية) التاني(معاملات الارتباط بتُ عبارات البعد 09ابعدول رقم ) يبتُ

، حيث أن القيمة (0,05)الكلي لعباراتو والذي يبتُ أن معاملات الارتباط ابؼبينة  دالة عند مستوى الدلالة

جبة وىذا يدل على صلاحية كما أن معاملات الارتباط مو   (،0,05)الاحتمالية لكل العبارات اقل من 

 (ابعاذبيةعبارات البعد الأول )

 قرار شراء العميل التابعالمتغير  محور الصدق الداخلي لعبارات -

 )قرار شراء العميل( محور المتغير التابع لعبارات الداخلي (الصدق01رقم ) الجدول

القيمة 
 الاحتمالية

 معامل

 Rالارتباط 

 قرار شراء العميل        العبارات
رقم 
 العبارة

يقدم محتوى صفحة خبيب عبر اليوتيوب معلومات تثير رغبتي   **0,649  0,000
 في الشراء

 13 

 14  غالبا ما اعتمد على محتوى الصفحة للقيام بعملية الشراء **0,776  0,000

في اختيار الخدمات  عبر اليوتوب يساعدني محتوى خبيب **0,719  0,000
 المناسبة لقراري الشرائي

 15 

في الغالب يدفعني محتوى صفحة اليوتيوبر خبيب كواس إلى  **0,829  0,000
 عملية الشراء

 16 

أنا على استعداد لشراء الخدمات المقدمة عبر صفحة خبيب ولن  **0,761  0,000
 اختياري   أندم في

 17 

 .spssمن إعداد الطالب  بالاعتماد على مخرجات : المصدر       

( وابؼعدل الكلي لعباراتو قرار شراء العميل) المحور الواني(معاملات الارتباط بتُ عبارات 01يبتُ ابعدول رقم )

ية لكل ، حيث أن القيمة الاحتمال(0,05)والذي يبتُ أن معاملات الارتباط ابؼبينة  دالة عند مستوى الدلالة
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المحور الواني  كما أن معاملات الارتباط موجبة وىذا يدل على صلاحية عبارات   (،0,05)العبارات اقل من 

 .( قرار شراء العميل) ككل

 :فقرات الإستبانة ثبات ــ 3
 ةالقيم دعن ائياإحص ةومقبول ةمرضي وقيمت ونتك ذيال اخبكرون-إستخدام معامل ألفا تم اتبالو لقياس

 :عليها ابؼتحصل النتائج حيوض ابؼوالر ابعدولو  اجيد اتبالو كان زادت ماكل  و %70 رجةأي بد 0,70

 ( معامل الثبات "ألفا كرونباخ"11الجدول رقم )
 معامل الثبات "ألفا كرونباخ" عدد العبارات البعد

 0.794 04 قيمة المحتوى التسويقي
 0.737 04 مصداقية المحتوى التسويقي

 0.709 04 تسويقيالمحتوى ال جاذبية
 0.802 05 قرار شراء العميل
 0،914 17 دون البيانات إجمالي الإستبانة

 SPSS26مخرجات برنامجالمصدر : من إعداد الطالب بالاعتماد على

ة       مصداقي،ة   لأبعاد قيم (0,80  ،0,71 ، 0,74، 0,80 )بالتًتيب  دألفا كرونباخبلغ معامل الوبات د
، وىي تفوة بكوتَ ابؼستوى ابؼطلوب %91,4بإبصالر قدره العميل قرار شراء كذا وى التسويقي و ة المحت   وجاذبي

من  )جيدة( وبالتالر فإن أداة القياس على درجة مرتفعة،  (%70ب ائياإحص ةابؼقبول داخبكرون-ادألفقيمةل
 .والتحليل الوبات وىي قابلة للدراسة

 ومناقشة النتائجعرض المبحث الثالث: 
ىذا ابؼبحث عرضا لتحليل البيانات والوقوف على متغتَات الدراسة، وخصائ  العينة، واستعران أبرز ضمن ت

 .نتائج الاستبانة والتي يتم الوصول إليها من خلال برليل فقراتها

 رض وتحليل البيانات الشخصية لعينة الدراسةع  :المطلب الأول

 حسب متغير الجنس العينةع أفراد يتوز ـــ 1
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 ع أفراد العينة حسب متغير الجنسي( توز 12رقم )الجدول 
 

 

 

 SPSS 26مخرجات على الإعتمادب الطالب إعداد من: المصدر     

 جنسال متغير حسب العينة أفراد عيتوز  (02) رقم الشكل

 

ذكر( وبنسبة م وية  57) فئة الذكوري ىيلاحظ أن الف ة السائدة في عينة الدراسة  من خلال نتائج ابعدول

، وبيكن تفستَ ىذا الأمر إلذ  أنوى( 55)بتكرار قدره  %1 49بنسبة  فئة الإناثفي حتُ قدرت  9% 50

 .تماعية(كون الرجل  بدوابة العميل ابؼشتًي وىو من يعود إليو إبزاذ قرار الشراء )العادات ،والبي ة الإج

 ع أفراد العينة من السنيتوز ـــ 2

 السن متغير حسب العينة أفراد توزع( 13) رقم الجدول
 النسبة المئوية التكرار السن
 30,4% 34 سنة 29ى ــــــــــــإل 19من 
 41,1% 46 سنة 39ى ــــــــــإل 30من 
 20.5% 23 سنة 49ى ــــــــإل 40من 

 8  % 09 سنة 50ن ــــــــــــأكثر م
 100% 112 المجموع

 SPSS 26مخرجات على بالإعتماد الطالب إعداد من: المصدر

 النسبة المئوية التكرار الجنس

 % 50.9 57 ذكر
 % 49.1 55 أنثى

 % 100 112 المجموع
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 السن متغير حسب العينة أفراد عيتوز (( 03) رقم الشكل

 

 46 قدره بتكرار( سنة 39 إل          ى 30 من) الغالبة ىي العمرية ف   ةال أن بقد أعلاه ابعدول في النتائج خلال من

وىذا يدل على أن أفراد ىاتو الف ة ىم من متوسطي العمر وىم أيضا من يرتبط  % 41,1قدرت م وية وبنسبة

 وبنسبة 34قدره  بنكرار( سنة 29 إل            ى 19 من) العمرية ف    ةاللديهم القرار الشرائي ،في حتُ بلغت بعدىا 

ر على قرار الشراء بأراءه أيضا الذي من ابؼمكن أن يؤث لعنصر الشبابوىي نسبة مهمة  % 4 30قدرت م وية

وىي %  20,5 قدرىا م وية ونسبة فردا 23 قدره بتكرار (سنة 49 إل        ى 40 من) العمرية ف   ةال ليأتي الدور على

 الأختَة ابؼرتبة( سنة 50 أكورم            ن) ف ة لتحتلوالتًكيز عليها مستقبلا،  نسبة بهب العمل عليها لرفع نسبتها

ر   تَ تصف   ح  ة    مامات أخرى بؽاتو الف   زى ذلك إلذ إىت      ويع %8 لنسبة يعاد ما وىوأفراد  09دره   ق بتكرار

 الفيديوىات والبقاء لفتًة طويلة في ابؼشاىدة.

 ع أفراد عينة المستوى التعليمييتوز ــــ3
 مييعلتالمستوى الير ع أفراد العينة حسب متغي( توز 14الجدول رقم )                           

 النسبة المئوية التكرار المؤىل العلمي
 %16,1 18 ثانوي ومايعادلو

 %46,4 52 جامعي
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 %37,5 42 دراسات عليا
 %0 00 غير ذلك
 %100 112 المجموع

 SPSS 26مخرجات ىعل بالإعتماد الطالب عدادن إم: المصدر                       

 مييعلتال المستوى متغير حسب العينة دأفرا عيتوز ( (04الشكل رقم )

 

وبنسبة م وية  52ىي ف   ة ذوو ابؼستوى العلمي )جامعي( بتكرار  النسب البارزةمن خلال النتائج أن  يظهر
تليها ف    ة ذوو ابؼستوى وىذا يعود إلذ شغ  ىؤلاء بغب الإطلاا وإكتشاف جديد الفيديوىات، % 46.4

 ابؼستوى ف   ة ذوو أيضا لنفل السبب،أما %5 37وبنسبة م وية  42 التعليمي )دراسات عليا( بنكرار
وتعزى ىاتو النسبة لإىتمامات %16.1ونسبة م وية قدرىا  18بتكرار قدره فااءت )ثانوي ومايعادلو(التعليمي

  %.0وىو مايعادل نسبة  00لتحتل ف ة )رتَ ذلك( ابؼرتبة الأختَة بتكرار قدره  الدراسة أو العمل ،

 ع أفراد عينة المهنةيوز تـــ 4

 المهنةع أفراد العينة حسب متغير ي( توز 15الجدول رقم )
 النسبة المئوية التكرارات المهنة
 %37,5 42 طالب
 %33,9 38 موظف

 %24,1 27 مهن حرة
 %4,5 5 متقاعد

 %100 112 المجموع

 SPSS 26المصدر: من إعداد الطالب بالإعتماد على مخرجات
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 ع أفراد العينة حسب متغير المهنةي(( توز 05الشكل رقم )

 

% 5 37وبنسبة م وية  42قدره ( بتكرار الطلابأن الف ة السائدة ىي ف   ة )ابعدول  نتائجيلاحظ من 
وتفستَ ذلك أن ىاتو الف ة على إتصال دائم بالأنتًنت بحكم الدراسة وبالتالر فرصة الولوج إلذ الفيديوىات 

إىتماماتهم تدور في نفل السياة  ىؤلاء وأيضا % 9 33وبنسبة م وية  38( بنكرار ظفتُابؼو ف    ة )عالية، تليها 
% 124,ونسبة م وية قدرىا  27بتكرار قدره  (ابؼهن ابغرةف   ة )تأتي ثم ديات الوظيفة ومستاداتها ، بربحكم 

 عمال والوقت،وىي نسبة حسنة بالنسبة بؽؤلاء رربة منهم في مسايرة التطور التكنولوجي وسط حام الأ
وىذا يعزى إلذ  %4 5وىو مايعادل نسبة فراد أ05( ابؼرتبة الأختَة بتكرار قدره ابؼتقاعدينلتحتل ف ة )

 .إىتمامات أخرى بؽؤلاء بزتل  عن سابقيهم
 توزع أفراد عينة الموقع الأكثر إستخداما للمشاىدة ــ 5ـ

 للمشاىدة الموقع الأكثر إستخداما متغير بحس العينة أفراد توزع( 16) رقم الجدول                   
 النسبة المئوية التكرارات الموقع الأكثر إستخداما

 %17 19 الإنستغرام
 %49,1 55 اليوتوب

 %30,4 34 الفيسبوك 
 %3,6 04 التيكتوك
 %0 00 اللنكد ان

 %0 00 أخرى
 %100 112 المجموع

 SPSS 26رجاتمخ على بالإعتماد الطالب إعداد من: المصدر     
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 للمشاىدة إستخداما  الاكثر  الموقع حسب العينة أفراد عيتوز  (06) رقم شكلال

 

 قدره بتكرار( اليوتوب)صة من كانت للمواقع ستخداماإالأكور  الف ة أن بقدالسالفة الذكر  النتائج خلال من

مقارنة  فيديو أطولة وىو أمر طبيعي لأن منصة اليوتيوب توفر بؼتابعيها مد %49،1 م وية وبنسبة 55

 بالوسائط الأخرى كما أنها تعتمد على ابؼوسيقى والتصميم ابعمالر للفيديو وىذا مابييزه عن رتَه، ليأتي

ولنفل كذلك فيديوىات  اليعتمد على  مع أنو % 30،4تعادل م وية وبنسبة34  قدره كرارتب ثانيا( الفيسبوك)

ويظهر جليا تفستَ ما تقدمنا  % 17قدرىا م وية ونسبة19 درهق بتكرار ثالثا (الإنستغرام)السبب جاء ترتيب 

 كذلك  %0نسبة مايعادل وىوإستاابة   00قدره بتكرار( )أخرى منصة ف ة و اللنكد ان() بو مع منصة

 وسبب دلك أنهما لا يستخدمان الفيديو . 

 تغيرات الدراسةبيانات المستجوبين نحو م تحليلالثاني: المطلب

بنية الفقرة من خلال ابغكم على أثر ألدراسة ابؼتوسطات ابغسابية والابكرافات ابؼعيارية، و ستخدمنا في ىذه اإ

 على حدى: وفيما يلي نتائج كل بؿور ءعلى قرار الشرا بالمحتوىأبعاد التسويق 

 بالمحتوى   التسويق  الأول محورال فقرات -1

 قيمة المحتوى تحليل فقرات البعد الأول-أ 
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 قيمة المحتوىقرات البعد الأول ف( 17الجدول رقم )
 الاعتبار
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عبر ٌعكس محتوى صفحة خبٌب كواس 
 ورغباتً الحالٌة الٌوتوب  احتٌاجاتً

  03 54 39 56 22 ت
3,39 

 

 
0,764 

طة
س

تو
م

 

 
2 

% 0 14,3 34,8 48,2 2,7 

ٌلبً محتوى فٌدٌوهات خبٌب توقعاتً 
 للخدمات التً قد أحتاجها فً المستقبل

  10 56 31 13 2 ت
3,53 

 
0,880 

فع
رت

م
ة

 

 
5 

% 1,8 11,6 27,7 50 8,9 

تحرص صفحة خبٌب كواس على التفاعل 
 مع متابعٌها

  5 43 38 24 2 ت
3,22 

 

 
0,898 

طة
س

تو
م

 

 
4 % 1,8 21,4 33,9 38,4 4,5 

تركز صفحة  الٌوتٌوبر خبٌب كل مرة  على 
 حداثة المحتوى

  8 46 38 17 3 ت
3,35 

 
0,917 

طة
س

تو
م

 

 
3 

% 2,7 15,2 33,9 41,1 7,1 

  المتوسط المرجح
3,37 

 

 
0,864 

طة
س

تو
م

 

  

 SPSS 26ت المصدر: من إعداد الطالب بالإعتماد على مخرجا

 في المرتبة( المستقبل في أحتاجها قد التي للخدمات توقعاتي خبيب فيديوىات محتوى يلبيوقعت عبارة )    

يدل على أن  وىذا ، مرتفعةوبدرجة تبتٍ 0,880بكراف معياري بإو   3.53سابي ابغتوسط حيث بلغ ابؼالأولى

بشأن توقعات ابػدمات ابؼستقبلية عبر بؿتوى  لدى افيبتُ وتوحيد رأيهم قييم عالتبحضيت إياىا  العبارة

 . الفيديو

 في المرتبة الثانية  (الحالية ورغباتي احتياجاتي اليوتوب عبر كواس خبيب صفحة محتوى يعكس) ووقعت العبارة    

 أن على يدل حيث ،أكثر من متوسطة تبتٍ وبدرجة 0,764 ابؼعياري وابكرافها 3,3, ابغسابي متوسطها لغبو 

أراءىم حول برقيق بؿتوى فيديوىات خبيب كواس  وتنوعت افيبتُ لدى متوسط قييمتب حضيت لعبارةا ىاتو

 لإحتياجاتهم ابغالية.
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، وحدد  في المرتبة الثالثة( المحتوى حداثة على مرة كل خبيب اليوتيوبر صفحة تركز) العبارة حلتو       

بفا يؤكد أنها حضيت بتقييم ، متوسطة تبتٍ ةوبدرج0,917وإبكرافها ابؼعياري  3,35ابغسابي ب متوسطها

 .تتشابو فيما بينها  قد بيكن تفستَه إلذ إستخدام خبيب كواس لسلسلة مطولة من ابغلقاتتباين  ، متوسط

أين بلغ متوسطها  رابعاترتيبها فقد جاء ( متابعيها مع التفاعل على كواس خبيب صفحة تحرص) أما العبارة

يدل على أن افيبتُ   التقييم المتوسطوىذا متوسطة ،  وبدرجة تبتٍ 0,898عياريابؼ وإبكرافها 3,22ابغسابي

للحفا  على يرون أنو ينبغي برستُ مستوى تفاعل صاحب بؿتوى الفيديو مع متابعيو وىي نقطة مهمة 

  العملاء ابغاليتُ وبرويلهم إلذ عملاء دائمتُ.

وإبكراف  37 3بعد قيمة المحتوىوافقة على عبارات لدرجات ابؼ المرج  المتوسط الحسابي     بلغت قيمة 

فيديوىات خبيب   في القيمة بشأن الأراء في وبذانل توحيد وجود إلذ ذلك تَيش ,8640بمعياري قدر 

 لكنو يعمل ،في توقعات العملاء ابؼستقبلية قوي كلبش لعميالمحتوى ابؼقدم  أن اسنتنتاج بيكننناكواس كما 

 التفاعل مع ابؼتابعتُ ،حداثة المحتوى وتلبية الإحتياجات ابغالية. لمو بابعوان بعس في متوسط

 مصداقية المحتوىفقرات البعد الثاني:  تحليلب ــ 

 مصداقية المحتوىفقرات البعد الثاني: ( 18الجدول رقم )

 الاعتبار
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ٌعزز محتوى صفحة خبٌب عبر الٌوتوب 
 ثقتً بالتعامل مع مضمونها

  26 69 16 1 0 ت
4027 

 
20642 

فع
رت

م
ة

 

 

 
1 

% 0 0,9 14,3 61,6 23 ,2 

ٌدفعنً المحتوى المقدم عبر صفحة خبٌب 
 الى تكرار التعامل مع العروض المقدمة

  20 59 29 4 0 ت
3,85 
 

 
0,750 

فع
رت

م
ة

 

 

 
2 

% 0 3,6 25,9 52,7 17,9 

أجد أن معلومات المحتوى المقدمة عبر 
 صفحةوفٌدٌوهات خبٌب دقٌقة وموثوقة

  8 65 32 6 1 ت
3,65 

 
فع 0,732

رت
م

ة
 

 
4 
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% 0,9 5,4 28,6 58 
 

7,1 
 

أثق غالبا فً المحتوى القٌم المقدم عبر 
 تماعً عموما  وسائل التواصل الاج

  18 62 27 5 0 ت
3083 

 
فع 20747
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م

ة
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 SPSS 26 مخرجات على بالإعتماد الطالب إعداد من: المصدر

 الأولى ةالمرتب في( مضمونها مع التعاملب ثقتي اليوتوب عبر خبيب صفحة محتوى يعزز) عبارة       جاءت

 ىاتو أن على يدل حيث ،مرتفعة تبني وبدرجة 0,640 معياري وابكراف 4.07ابغسابي ابؼتوسط بلغ حيث

 الوقة في مضمون بؿتوى فيديوىات خبيب كواس بشأن رأيهم وتوحيد افيبتُ لدى عال بتقييم حضيت العبارة

 .وىو عامل مهم مستقبلا

 المرتبة في( المقدمة العروض مع التعامل الىتكرار خبيب صفحة برع المقدم المحتوى يدفعني) العبارة    ووقعت

 على يدل ،حيثأيضا  مرتفعة تبتٍ وبدرجة 0,750 ابؼعياري وابكرافها 85 3 ابغسابي متوسطها وبلغ الثانية

إستعدادىم للتعامل مع العرون التي و  أراءىم عكستو  افيبتُ لدى مرتفع بتقييم حضيت العبارة ىاتو أن

 خبيب في فيديوىاتو. يقدمها

 الثالثة المرتبة في( عموما الاجتماعي التواصل وسائل عبر المقدم القيم المحتوى في غالبا أثق) العبارة      وحلت

 افيبتُ أن يؤكد بفا ،كذلك  مرتفعة تبتٍ وبدرجة 0,747ابؼعياري وإبكرافها 3,83ب ابغسابي متوسطها وحدد

القيم من عدمو وبؽذا جاءت أراءىم حابظة بخصوص مصداقية فيديوىات  بييزون بتُ المحتوى العال هممبتقي

 .خبيب

 ترتيبها جاء فقد( وموثوقة دقيقة خبيب وفيديوىات صفحة عبر المقدمة المحتوى معلومات أن أجد) العبارة أما

أن  وتفستَ ذلك ،رتفعةم تبتٍ وبدرجة 732 0 المعياري وإبكرافها 3,65ابغسابي متوسطها بلغ أين رابعا
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ابؼتابعتُ حريصون على إستقاء ابؼعلومات من بؿتوى فيديوىات خبيب بؼصداقيتها وإعتماده على مصادر 

  .حقيقية ومتنوعة وبالوالر زاد ىذا من ثقتهم بو أيضا 

 وإبكراف 85 3 المحتوى مصداقية بعد باراتى ععل ابؼوافقة لدرجات ابؼرجح الحسابي المتوسط قيمة بلغت     

 خبيب فيديوىات في ابؼصداقية بشأن الأراء ل فيوبذان تطابق وجود إلذ ذلك يشتَ 0,717ب قدر معياري

وتلك الوقة بدضمون المحتوى ،  في قوي بشكل عملي خبيبمن  ابؼقدم المحتوى أنب سنتنتاجالا بيكنننا بفا كواس

 نتاجات قوية.وىي كلها إستوالولاء بعد ذلك التعامل  رتكراالذي يؤدي إلذ  المحتوى القيم ميزة 

 المحتوى جاذبية: الثالتفقرات البعد  تحليلــ  ج

 جاذبية المحتوى: الثالتفقرات البعد ( 19الجدول رقم )
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رص  صفحة خبٌب كواس عبر تح
 الٌوتوب  على تقدٌم محتوى مؤثر
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5 % 0 0,9 14,3 61,6 23,2 

تسعى صفحة خبٌب كواس دائما إلى 
 والابتكار فً تقدٌم المحتوى  الإبداع

  12 66 28 6 0 ت
3,75 
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ٌجذبنً غالبا محتوى خبٌب كواس عبر 
 الٌوتوب  نحو التفاعل معها
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تقدم صفحة خبٌب كواس عبر الٌوتوب 
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 SPSS 26لمصدر: من إعداد الطالب بالإعتماد على مخرجات ا
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 بلغ حيث الأولى المرتبة في( مؤثر محتوى تقديم على اليوتوب عبر كواس خبيب صفحة تحرص) عبارة جاءت      

حازت  العبارة ىاتو أن ىعل، يدل مرتفعة تبتٍ وبدرجة 640 0 عياريابؼ هاوابكراف  4.07 ابغسابي هاوسطمت

 بؿتوى مؤثر لديهم. تقدم في خبيب فيديوىاتحرص  حول أراءىم بذانلو  افيبتُ لدى عال قييمت على

 وبلغ الثانية المرتبة في( معها التفاعل نحو اليوتوب عبر كواس خبيب محتوى غالبا يجذبني) العبارة وحلت   

 العبارة ىاتو أن على يدل حيث أيضا، مرتفعة تبتٍ رجةدو  0,729عياريم وبابكراف 3,97ابغسابي متوسطها

 .عبر اليوتيوب برديدا خبيب لفيديوىاتإبقذاب ابؼتابعتُ  وعكست بؽا رتفعابؼ قييمالتأظهرت 

 ،الثالثة المرتبة في( والوضوح بالعفوية يتسم محتوى اليوتوب عبر كواس خبيب صفحة تقدم) العبارة وقعت     و 

 افيبتُ أن يعكلبفا كذلك، مرتفعة تبتٍ وبدرجة 0,750ابؼعياري وإبكرافها 3,85ب ابغسابي ابؼتوسط وحدد

 توى الذي يتسم بالعفوية والوضوح في فيديوىات خبيب كواس.بالمحيهتمون جدا 

 أين رابعا ترتيبها جاء فقد( المحتوى تقديم في والابتكار الإبداع إلى دائما كواس خبيب صفحة تسعى) العبارة أما
اليوتيوبرز خبيب  أن ذلك وتفستَ ،رتفعةم تبتٍ وبدرجة 0,717بؼعياريا وإبكرافها 3,75ابغسابي توسطهام بلغ

دائما إلذ الإبتكار في مواضيعو )بؿليا وعابؼيا( والإبداا في تصوير وتصميم لقطات الفيديو بطريقة  يسعى
 بـتلفة عن افيخرين. 

 وإبكراف 91 3 ابعاذبية مصداقية بعد عبارات على فقةابؼوا لدرجات ابؼرجح ابغسابي ابؼتوسط قيمة بلغت 
 بفا كواس خبيب يديوىاتابعاذبية التي تتمتع  ا ف بشأن الأراء بـتل  على وىذا يدل 709 0 قدرهي معيار 
 في ابعاذبية ،العفوية في طرح ابؼوضوا في قوي بشكل لخبيب يعم من ابؼقدم المحتوى بأن من القول بيكنننا
 .كذلك  قوية إستنتاجاتبلاشك ىي و  المحتوى اا في صنعوالإبد المحتوى

 قرار شراء العميل(البعدالتابع) الثاني محورالفقرات  تحليل     2

 قرار شراء العميل:المحور الثاني فقرات ( 20الجدول رقم )                       
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 SPSS 26المصدر: من إعداد الطالب بالإعتماد على مخرجات             

 في رغبتي تثير معلومات اليوتيوب عبر خبيب صفحة محتوى يقدم) عبارة أتت علاهأادول   من ال 

، مرتفعة تبتٍ درجةوب 0,732ابؼعياري والابكراف 3.65ابغسابي ابؼتوسط بلغ حيث الأولذ ابؼرتبة في( الشراء

بشأن إثارة رربة الشراء الأولية لديهم من خلال  أراءىموتوحدت  افيبتُ لدى عال تقييم علىوحازت العبارة 

 ابؼعلومات ابؼقدمة بؽم عن طريق بؿتوى الفيديو وىو ما يعبر عنو في مراحل قرار الشراء بابغاجة للمعلومات. 
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( الشرائي لقراري المناسبة الخدمات ختيارإ في اليوتوب عبر خبيب محتوى يساعدني) العبارة وقعتو     

بفا يدل  أيضا، مرتفعة تبتٍ ودرجة 880 0عياريابؼ هاابكرافو  53 3ابغسابي متوسطها وبلغ الثانية المرتبة في

 من ابؼنافستُ وىذا يعد مرحلة أخرى في القرار الشرائي كذلك. بسيز خبيب على رتَه على

 وحدد الثالثة المرتبة في( الشراء بعملية للقيام الصفحة محتوى على عتمدأ ما غالبا) العبارة      وبرزت 
مليا يفكرون  افيبتُ أن بفايعكل ،متوسطة تبتٍ وبدرجة 764 0ابؼعياري وإبكرافها 39 3ب ابغسابي هاتوسطم

 ج إلذ برفيز.وىي خطوة مهمة برتا  فيديوىات خبيب بؿتوىطرح القرار الشرائي في في اء نيتهم إبدقبل 

 جاء فقد( اختياري في أندم ولن خبيب صفحة عبر المقدمة الخدمات لشراء ستعدادى إىعل أنا) العبارة    

 وتفستَ ،متوسطة أيضا تبتٍ وبدرجة 0,917ابؼعياري وإبكرافها 3,35ابغسابي متوسطها بلغ أين رابعا ترتيبها

صحيح وىو ما يفسر ابؼرحلة  بيببػ بر صفحة اليوتوبإختيار القرار الشرائي بؽا ع أن ترى الإجابات أن ذلك

 . ابػامسة للقرار )مابعد الشراء(  وىي بدوابة الولاء عند ابؼتابعتُ فيما إذا تم الشراء 

 فقد( الشراء عملية إلى كواس خبيب اليوتيوبر صفحة محتوى يدفعني الغالب في)العبارة الأختَة  اأم

 متوسطة تبتٍ وبدرجة 898 0وإبكرافها ابؼعياري 3,22طها ابغسابيمتوس وبلغ المرتبة الخامسةفي  جاءت

بحذر عبر  في رالب الأحيان ودون تفاصيل كوتَة يقررون الشراء م وأنه يرون افيبتُ أن والظاىر ،كذلك

  .وىذا يعد أيضا نوعا من الوفاء والولاء  الإشتًاك، الإعااب ، التعليق من خلال  خبيب فيديوىاتصفحة 

قرار شراء العميل بدتوسط  محور عبارات على ابؼوافقة لدرجات المرج  الحسابي المتوسط قيمة لغتب     

القرار  بشأن الأراء مقدار التفاوت بتُ بـتل  ىذابهسد  0,838يقدر ب معياري وإبكراف 3,42حسابي قدره

الإجابة عن  في قوي بشكل يعملو من ابؼقدم المحتوى بأن ولنق بهعلنا بفا خبيب فيديوىات من خلال الشرائي

و بصع ابؼعلومات عنها عبر فيديوىاتو ، لكنو يعمل بشكل متوسط في مراحل  ،بؼشكلة العميل الأوليةحل 

 .إذ ينبغي تعزيز ىذا ابعانب في قادم الفيديوىات القرار التلات الأختَة
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 (إختبار التوزيع الطبيعي)اختبار كولمجروف سمرنوفــ   3

ات ابؼعلمية أن يكون التوزيع طبيعيا للبيانات وسنستعرن اختبار )اختبار كوفروف تشتًط معظم الاختبار 
 بظرنوف( بؼعرفة ىل البيانات تتبع توزيعا طبيعيا أم لا، وىذا من خلال ما يلي:

 ختبار التوزيع الطبيعيإ(21) الجدول رقم

 القيمة الإحتمالية Zقيمة  المحاور

 0.200 0.060 المحاور ككل 

 SPSS 26المصدر: من إعداد الطالب بالإعتماد على مخرجات            

 وىذا يدل  0.05أكبر من وىي ( 0.200)يتضح من ابعدول أن القيمة الاحتمالية فموا بؿاور الدراسة 

 .على أن البيانات تتبع التوزيع الطبيعي

 فرضيات الدراسة ومناقشتها  اختبار:الثالث  المطلب

بابؼتوسطات بكاول أن نتعرف على تصورات أفراد العينة لكلا المحورين  ل إبذاىات العينةبعدما تأكدنا من برلي 

 نتائاها تطابق ومدى الدراسة فرضيات صحةبعدىا بلتبر بتُ الإجابات أم لا ثم  وىل ىناك بذانلابغسابية 

 الأول . للفصل النظريالإطار  مع

o  المتوسطات الحسابية والإنحراف المعياري 

 المتوسط الحسابي والانحراف المعياري يمثل :(22م)الجدول رق

 التسويق بالمحتوى وأبعاده صفحة خبيبلتبني  

 المتغير المستقل المتوسط الحسابي الإنحراف المعياري

 أبعاد تسويق بالمحتوى 3971 19493
 

 SPSS 26المصدر: من إعداد الطالب بالإعتماد على مخرجات                           
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من نتائج، نستنتج أن تصورات أفراد عينة الدراسة بؼستوى أبعاد التسويق بالمحتوى  بػبيب ضوء ما إتضح  على

وابكراف معياري قدر ب  (3.71عبر صفحتو على اليوتيوب جاءت مرتفعة، إذ قدر متوسط إجاباتهم  )

ختل  أبعاده و الدور لتسويق المحتوى بد صفحة خبيب على اليوتيوبىذه النتياة تفسر مدى تبتٍ  (0.493)

الذي يلعبو في تقدم معلومات حقيقية وذات مصداقية عن الوجهات السياحية وكذلك القدرة على التعري  

 بابؼنافع المحققة للعملاء و إيصابؽا بؽم عبر بـتل  الوسائل ومنصات الانتًنت بطريقة جذابة وسلسة.

 لمعياري لقرار الشراء المتوسط الحسابي والانحراف ا: يبين ( 23الجدول رقم)

 لعينة من المتابعين المستهدفين بفيديوىات خبيب

  

 المتغير المستقل المتوسط الحسابي الإنحراف المعياري

لقرار الشراء لعينة من المتابعين  43., 826.0
 المستهدفين 

 SPSSمن إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات :المصدر       

 متابعي ومشتًكي لدى الشراء قرار بؼستوى الدراسة عينة أفراد تصورات أن تنتج،نسأعلاه  ابعدول خلال من

 ابؼتوسط ابغسابي قدر اذ الدراسة، بؼقياس وفقا وإبهابية مرتفعة ،جاءتصفحة اليوتيوب خبيب كواس

 تقارب ىناكأن  يبتُ الذي (0.628)قدره معياري إبكرافو ، جدا جيد بشكل مقدرة أنها أي (3،43)ب

شرائي لتحديد وتكوين قرار على الصفحة إعتمادىم وىي بلاشك تفسر  ابؼستاوبتُ إجابات تُب وبذانل

 لديهم.

 التسويق بالمحتوى على قرار شراء العميل  أبعادإختبار أثر  -1

ابؼس     تهدفتُ  العم     لاء ابؼت     ابعتُعل     ى الق     رار الش     رائي ل     دى  ب     المحتوىم     ن أج     ل إظه     ار ت     أثتَ أبع     اد التس     ويق و 
، فق د تم اس تخدام معام ل الابك دار ابؼتع دد والبس يط لتحدي د ن وا الأث ر، حي ث تم ضوا الدراس ةبالفيديوىات مو 
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ش راء ثم برلي ل وتفس تَ ت  أثتَ  عل ى ق رار ال ب المحتوىب تُ ك ل بع د م ن أبع  اد التس ويق  الأث رفي البداي ة برلي ل وتفس تَ 
 :وضح ذلكيتغتَ التابع، وابعداول ابؼوالر أبعاد ابؼتغتَ ابؼستقل معا على ابؼكل 

 خبيب كواسمتابعي لدى  على قرار الشراء بالمحتوىتسويق الأنحدار المتعدد ل(24دول رقم)ج            
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ا
 SPSS در : من اعداد الطالب إعتمادا على مخرجاتلمصا

 X3145.0-X2+0.257X1Y=0.114+0.857فين الجدول أعلاه يمكن استخراج معادلة الانحدار والمتمثلةم

 بسول قرار شراء متابعي فيديوىات خبيب كواس من خلال صفحتو على اليوتيوب: Yحيث 

 X1بسول  بعد قيمة المحتوى التسويقي 
 X2بسول  بعد مصداقية المحتوى التسويقي. 

X3بسول  بعد جاذبية المحتوى التسويقي. 

ت معاملا الفرعية المتغيرات
 لانحدارا

B 

 المعامل
لمعياريا

Beta 

 قيمة
T 

 مستوى
 الدلالة

ل معام
 ديدالتح
2R 

 معامل
 الإرتباط

R 

F قيمة 
 

 مستوى
 الدلالة

VIF 

  37476 477:7 / 0.114 الثبثذ

 

0.973 

/  

 

1312.34 

 

 

0.00 

/ 

 القيمة بعد

 

37;8: 37<5< 

 

847596 3733 37<:< 1.329 

 3.900 :3789 3733 8;73: 37553 :3758 المصداقية بعد

 -9;;67 37453- 37478- الجاذبية بعد
 

3733 37843 3.853 

 محموع التباين
 المربعات

 درجة
 الحرية

 متوسط
 تالمربعا

متسوى  F  قيمة
 الدلالة

  4645767 >47754 6 ;75798 الإنحذار
0,00 
 
 

 3744 ;43 474:3 الجواقٌ

 / 111 43,829 الوجووع
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في ق  رار الش  راء ل  دى  ب  المحتوىس  ويق لأبع  اد الت ق  وي م  ن خ  لال نت  ائج ابع  دول يتض  ح لن  ا أن ىن  اك ت  أثتَ معن  وي

ش ط فيه ا، وذل ك م ن خ لال ينال تي  لفي ديوىات خبي ب ك واس م ن خ لال ص فحة اليوتي وبابؼس تهدفتُ  العملاء

يفس   ر لن  ا التب   اين  م  ا (،وى  ذا1312.34بلغ   ت ) ال  تيF  وقيم   ة  R2(0.973) قيم  تي ك  ل م   ن معام  ل التحدي  د

 .على ابؼتغتَ التابعابغاصل بتُ الأبعاد الفرعية للمتغتَ ابؼستقل 

 :عينة من متابعي صفحة خبيب كواس قرار شراءعلى  قيمة المحتوىتأثير : الأولى الفرعية الفرضية إختبار*

وس يتم  دق رار ش راء العمي لعل ى  المحت وى قيم ةت أثتَ ذو دلال ة إحص ائية لبع د  ىن اكد :الأولذ الفرعي ةتن  الفرضية 

م دى الت أثتَ م ن عدم و ، ونط رح لأج ل  بؼعرف ة  ( 24ن ابع دول رق م )بإس تخلاص النت ائج م ختبار ىذه الفرض ية إ

 :التساؤل افيتي ذلك 

تأثتَ ذو دلالة إحصائية لبع د القيم ة عل ى ق رار ش راء العمي ل م ن خ لال بؿت وى  ليل ىناك :H0 الفرضَخ الصفرٍخ
 فيديوىات خبيب 

م ة عل ى ق رار ش راء العمي ل م ن خ لال بؿت وى ت أثتَ ذو دلال ة إحص ائية  لبع د القي ىناك :  H1 الفرضية البديلة  

 .الأولذ الفرعيةللفرضية  الإحصائينتائج التحليل حيث فيديوىات خبيب 

م  ن ابؼتغ  تَ  الأولال  ذي يوض  ح العلاق  ة ابعي  دة ب  تُ البع  د Béta وبدعام  ل 0.857  مع  دل ابك  دار يس  اوين إ*

ابؼق    درة ب Tوقيم    ة0.00توى معنوي    ة وبدلال    ة إحص    ائية عن    د مس    0.929ابؼس    تقل عل    ى ابؼتغ    تَ الت    ابع بقيم    ة 

ص فحة اليوتي وب بػبي ب  تش تَ إلذ أن ائجى ذه النت ،ك ل   0.979ق وي موج ب ق دره   R وأيض ا بإرتب اط 51.263

كم ا أن ىات و القيم ة م ن ش راء ،  بال العم لاء لإقن ااباعتب اره وس يلة مهم ة  قيم ة المحت وى بدرج ة كب تَة عل ى  بر رص

ض   إلذ كونه ا بؾاني ة )ابؼش اىدة( فه ي ذات ت أثتَ ق وي في تك وين  بؼت ابعتُشأنها أن برل مش كلة البح ث ل دى ا

 .القرار الشرائي مستقبلا
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ــأثير ىنــاك ى أن  و:وبن  اءا علي  و ن  رفس الفرض  ية الص  فرية ونقب  ل الفرض  ية البديل  ة ال  تي ت  ن  عل   إحصــائية  دلالــةذو  ت

 . على قرار شراء العميل المحتوى لقيمة 

 عينة من متابعي صفحة خبيب كواس على قرار شراء مصداقية المحتوىتأثير : انيةالث الفرعية الفرضية إختبار 

قرار شراء على  المحتوى مصداقيةيوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية لبعد  على أنو  :الوانية الفرعيةتن  الفرضية 
مدى التأثتَ  فة بؼعر  (24من خلال الاستعانة بالنتائج في ابعدول رقم )، وسيتم اختبار ىذه الفرضية العميل

 : من عدمو خصوصا عبر فيديوىات خبيب ابؼعلن عنها ، ونطرح لأجل ذلك 

عل ى ق  رار ش راء العمي  ل م ن خ  لال  ابؼص  داقيةت أثتَ ذو دلال  ة إحص ائية لبع د  ىن  اك ل يل:   H0 الفرضيَخ الصييفرٍخ
 بؿتوى فيديوىات خبيب 

عل ى ق رار ش راء العمي ل م ن خ لال  ابؼص داقيةلبع د ت أثتَ ذو دلال ة إحص ائية   ىن اك :     H2  ةالفرضـية البديلـ  
 .الوانية الفرعيةللفرضية  الإحصائينتائج التحليل حيث  بؿتوى فيديوىات خبيب كواس

م ن ابؼتغ تَ ابؼس تقل عل ى ابؼتغ تَ  الأولالذي يوضح العلاقة بتُ البعد Bétaوبدعامل 0.257بكدار يساويإعدل بد

  Rإرتب  اط و 7.085ابؼق  درة ب Tوقيم  ة0.00عن  د مس  توى معنوي  ة وبدلال  ة إحص  ائية  0.220الت  ابع بقيم  ة 

عل   ى  متوس   طةبدرج   ة  ترك   زص   فحة اليوتي   وب بػبي   ب  تش   تَ إلذ أن دلائ   لكله   ا    :3789ق   دره  متوس   ط موج   ب

ال    تي تلاح    ظ عل    ى  ابؼص    داقيةكم    ا أن ىات    و ش    راء ،  لل للعم    لاء عام    ل ثق    ة بالنس    بة اباعتبارى     المحت    وى مص    داقية

، إلذ  الدقة في ت أريخ ابؼص دروا الدراسة نابعة من حرصو على التحضتَ ابعيد للمصادر و فيديوىات خبيب موض

وبن   اءا علي   و ن   رفس مواض   ع أخ   رى إن إس   تلزم الأم   ر ذل   ك  ، جان   ب البس   اطة في ط   رح ابؼعلوم   ات والتفص   يل في 

 لمصــــداقية إحصــــائية دلالــــةذو  تــــأثير ىنــــاك ى أن    و:الفرض    ية الص    فرية ونقب    ل الفرض    ية البديل    ة ال    تي ت    ن  عل    

 . على قرار شراء العميلالمحتوى 

 عينة من متابعي صفحة خبيب كواس على قرار شراء جاذبية المحتوىتأثير : الثالثة الفرعية الفرضية إختبار 
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ق   رار ش   راء عل   ى جاذبي   ة المحت   وىت   أثتَ ذو دلال   ة إحص   ائية لبع   د  ىن   اكعل   ى أن  : الثالثـــة الفرعي   ةت   ن  الفرض   ية 

 بؼعرف  ة  (24م  ن خ  لال الاس  تعانة بالنت  ائج في ابع  دول رق  م )اختب  ار الفرض  ية  م اللا  وء إلذي  ت أخ  رى م  رة، و العمي  ل

 : مدى التأثتَ من عدمو خصوصا عبر فيديوىات خبيب ابؼعلن عنها ، ونطرح لأجل ذلك 

ل عل ى ق رار ش راء العمي ل م ن خ لاجاذبي ة المحت وىت أثتَ ذو دلال ة إحص ائية لبع د  :ليل ىن اك  H0 الفرضَخ الصفرٍخ
 فيديوىات خبيب 

على قرار شراء العميل من خلال  المحتوى جاذبية  تأثتَ ذو دلالة إحصائية  لبعد ىناك:   H3 الفرضية البديلة  

 :كالآتي  الثالثة الفرعيةللفرضية  الإحصائينتائج التحليل  جاءت حيث بؿتوى فيديوىات خبيب كواس

م  ن ابؼتغ  تَ ابؼس  تقل عل  ى  الأولح العلاق  ة ب  تُ البع  د ال  ذي يوض  Béta وبدعام  ل0.145  -ع  دل ابك  دار يس  اويبد

 و 3.886-ابؼق    درة ب Tوقيم    ة0.00وبدلال    ة إحص    ائية عن    د مس    توى معنوي    ة 0.120-ابؼتغ    تَ الت    ابع بقيم    ة 

جاذبي ة الفي ديوىات ابؼعروض ة للدراس ة  ى ذه النتيا ة تش تَ إلذ أن، 37843 ق دره متوس ط وموج ب  R  بإرتب اط

ع  دم تركي  ز ابؼت  ابعتُ في في  ديوىات موض  وا الدراس  ة )ررداي  ة ، سبس  ب، تَ ذل  ك ى  و ج  اء تأثتَى  ا س  لبيا  وتفس  

رطت على ابعانب ابعم الر للفي ديوىات قيمة ابؼعلومة وخصوصيتها بن الإىتمام لأمتليلي وزلفانة( على ابعاذبية 

الفي  ديوىات بالتص  ميم والأل  وان واللقط  ات أم  ا في  الإىتم  ام في أرل  ب أعمال  و عل  ىح  رص ول  و أن خبي  ب ك  واس 

 ى أن:ن  رفس الفرض  ية الص  فرية ونقب  ل الفرض  ية البديل  ة ال  تي ت  ن  عل  عل  ى ماس  بق وبن  اءا ،  الإس  توناءظه  ر الولاث  ة 

 . على قرار شراء العميل التسويقي المحتوىلجاذبية إحصائية  دلالةذو  تأثير ىناك

نة  بداموعة من ابعداول بل بهب علينا كذلك الإستعا اتولن تك  ىاتو التفستَات لأتباث صحة الفرضي

  :والاشكال نذكر منها

* 
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تتوازن بشكل طبيعي أن البيانات وما يلاحظ في الشكل أدناه  :الفرعية للفرضيات التوزيع الطبيعي للبواقي*

 (07وىو على شكل منحتٌ جرس وعليو فإن البيانات تتبع التوزيع الطبيعي وىو ماتوبتو النتائج في الشكل رقم 

 القيمة،المصداقية،الجاذبية) لأبعاد الثلاثة الفرعية للفرضيات الطبيعي التوزيع يمثل (07) رقم الشكل

 

)  

 

في 10شرطها الأساسي أن لا تتعدى ) ماىالانوبيسمسافة  بحث عنعند ال:  عدم وجود قيم متطرفة*

 0,93( وقصوى)  10,610 تبلغ في العينة الكبتَة(، بقد أن ابؼسافة الظاىرة في النموذج 15العينة الصغتَة و

 04ملحق البحث رقم دنيا( وعليو فإن تباين بواقي النموذج متاانل وىو ماتوبتو النتائج في الشكل )

 

الفرعية التلاثة يبين عدم وجود قيم متطرفة للفرضيات (08الشكل رقم )  
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 فروقات الخصائص الديمغرافية( الرابعةختبار الفرضية الفرعية إ( 

قرار للا توجد ىناك  فروق ذات دلالة إحصائية  التي تن  علىد : الرابعة عية كن صيارة الفرضية الفر بي
تعزى  إلى المتغيرات لخبيب كواس،  بلدى عينة من المتابعين والمشتركين بصفحة اليوتيو ل يشراء العم

 .، المستوى التعليمي، المهنة ، والموقع الأكثر مشاىدة (السنالديمغرافية) الجنس، 

على إعتبار أنها  بتُ متغتَين مستقلتُ عن طريق إختبار الفرة ااختبارىذه الفرضية سيتم ىة و من أجل معابع

القرار حول  الإناثبتُ ابعنستُ الذكور و  الإختلاففروة  ختبارلإ(Test-T) تتكون من بؾموعة واحدة

يل التباين لبر، إضافة إلذ إستخدام إختبار عملاء ومتابعي صفحة اليوتيوب خبيب كواسمن قبل  الشرائي 

عملاء ومتابعي خبيب من قبل القرار الشرائي حول  الإختلاففروة  لاختبار(Anova Way One)الأحادي

 :ابعداول التالية تلخصوذا ما ىو  بؼتغتَات السن وابؼستوى التعليمي، ابؼهنة ، ابؼوقع الأكور مشاىدة،

 قرار الشراء حسب متغير الجنس لإختبار الفروق في متغير لعينتين مستقلتين tإختبار :  أولا 

قرار ل)≥5,00αدلال ة إحص ائية عن د مس توى معنوي ة ) اتذ فروةتوجد : د   H0 الصفرية الفرضية

 .ابعنل تغتَمتعزى إلذ بػبيب كواس  بلدى عينة من ابؼتابعتُ وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتيو ل يالعمشراء
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قرار شراء ل)≥5,00αحص ائية عن د مس توى معنوي ة )دلال ة إ اتذ فروةوج د ت: دلا H4 الفرضية البديلة

 .ابعنل تغتَمتعزى  إلذ بػبيب كواس  بلدى عينة من ابؼتابعتُ وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتيو ل يالعم

 في متغير قرار شراء العميلفروق ال ختبارلإ( Test-T) نتائج إختبار:25الجدول رقم

 سب متغير الجنسح

 
 

t  إختبار Levene  طبيعة التباين إختبار 
Sig t Sig F 

 متجانس 0.616 0.434 0.651 0.516
 غير متجانس

 
 SPSS 26: من إعداد الطالب بالإعتماد على مخرجات المصدر     

 
 .( للإناث55( مقابل )57يلاحظ بأن الف ة السائدة ىي ف ة الذكور )(25)ل ابعدول رقم من خلا

 3.65 ابؼق  در الإن اتع ن متوس ط  من وأعل ى 3.77ق دره يلاح ظ أن ق رار الش راء بالنس بة لل ذكور بدتوس ط حس  ابي    

 ابؼعي  اري وال  ذي ى  وتبع  ا للإبك  راف  بالنس  بة لل  ذكور  أحس  ن م  ن نظتَته  ا ل  دى الإن  اث كم  ا أن بسرك  ز الإجاب  ات

 ( على التوالر.0.676و  0.582)

 0.05وىي أكبر كم 0.434تقدر ب levene'sيلاحظ أن التباين متاانل لأن إحتمال إحصائية     

قبل الفرض ية نو H0  رفس الفرضية الصفريةن، و بالتالر  0.05وىو أكبر من0.516يقدر ب  tكما أن إختبار 

ق رار ش راء ل) ≥ α 5,00)دلال  ة إحص  ائية عن  د مس  توى معنوي  ة  اتذ ف روة بعـدم وجـودتق ر ال تي H4  ةل البدي

 .ابعنل تعزى  إلذ متغتَبػبيب كواس  بلدى عينة من ابؼتابعتُ وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتيو ل يالعم

 

الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 المتغير لجنسا يالتكرار

قرار شراء  دكر 57 3,77 0.582
 أنثى 55 3,65 0.676 العميل
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 حاديالأيل التباين حلتإختبار  :ثانياAnova Way One ) في متغير قرار شراء العميلفروق لإختبارال 
 المستوى التعليمي، المهنة ، الموقع أكثر مشاىدة  السن اتر تغيم حسب

قرار شراء ل) ≥ 5,00αدلال ة إحص ائية عن د مس توى معنوي ة ) اتذ فروةوج د ت: د H0الصفريةالفرضية 

      تعزى  إلذ ابؼتغتَات الدبيغرافيةبػبيب كواس،  بلدى عينة من ابؼتابعتُ وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتيو ل يالعم

 ، ابؼستوى التعليمي، ابؼهنة ، وابؼوقع الأكور مشاىدة (سنال)

قرار شراء ل) ≥ 5,00αدلال ة إحص ائية عن د مس توى معنوي ة ) اتذ فروةوج د ت: دلا H4الفرضية البديلة

      تعزى  إلذ ابؼتغتَات الدبيغرافيةبػبيب كواس،  بلدى عينة من ابؼتابعتُ وابؼشتًكتُ بصفحة اليوتيو ل يالعم

 ، ابؼستوى التعليمي، ابؼهنة ، وابؼوقع الأكور مشاىدة (السن) 

 تائج:لنأكور من بؾموعتتُ في ابؼتغتَ الواحد وابعدول التالر بتُ ا دلوجود "أنوفايتم إستخدام التباين الأحادي 

  وفقا لمتغير السن( Anova Way One( حاديالأيل التباين حليل اختبار تلنتائج تح: (26)الجدول رقم 

 (مستوى التعليمي، المهنة ، الموقع أكثر مشاىدةال

  الدلالة الإحصائية

Sig 
مستوى 
 الدلالة

F الإنحراف  قيمة
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 المتغير

 
 غير دال إحصائيا

 

 
 

0.908 

 
 

0.182 

  سنة 29إلى  19من  3.45 0.625
 

 السن
 

 سنة 39إلى  30من  3.40 0.587
 سنة 49إلى  40من  4.49 0.718
 سنة 50أكثر من  3.33 0.700

 
 غير دال إحصائيا

 

 
0.592 

 
0.528 

المستوى  ثانوي وما يعادلو 3.54 0.615
 جامعي 3.44 0.581 التعليمي

 دراسات عليا 3.36 0.693

  طالب 3.45 0.605   
 موظف 3.31 0.619 المهنة
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 غير دال إحصائيا
 

0.283 1.285 
 

  مهن حرة 3.60 0.691
 متقاعد 3.24 0.434 

 
 غير دال إحصائيا

 
 

 
0.966 

 
0.089 

 الموقع  إنستغرام 3.37 0.724
الأكثر 
 مشاىدة

 يوتيوب 3.45 0.611
 فيسبوك 3.42 0.645
 تيكتوك 3.50 0.416

 SPSS 26: من إعداد الطالب بالإعتماد على مخرجات المصدر         

كان  ت في بصي  ع Fلقيم  ة  (Sig)ابع  دول الس  ابق وال  تي ت  دل عل  ى أن مس  توى الدلال  ة نت  ائج م  ن خ  لاليتض  ح 

أك   بر م   ن مس   توى الدلال   ة (دةىمش   ا الأكو   رابؼهن   ة  ابؼوق   ع  ،ابؼس   توى التعليم   ي ،)  الس   نابػص   ائ  الدبيغرافي   ة 

ق بق رار الش راء لعم لاء ص فحة أي أنو لابزتل  إجابات ابؼستاوبتُ فيما تعل)≥ α 5,00)عن د ابؼعنوية ابؼعتمدة 

وج ود ع دم ال تي تق ر بH4 ةيل قب ل الفرض ية البدنو  H0 رفس الفرضية الص فريةنو بالتالر اليوتيوب بػبيب كواس ،

بػبي   ب   بل   دى عين   ة م   ن ابؼت   ابعتُ وابؼش   تًكتُ بص   فحة اليوتي   و ل ي   ق   رار ش   راء العملف   روة ذات دلال   ة إحص   ائية 

 ابؼستوى التعليمي، ابؼهنة ، وابؼوقع الأكور مشاىدة ( ، السنية) تعزى  إلذ ابؼتغتَات الدبيغرافكواس، 

 المحتوى على قرار شراء العميلب أثر تسويق الرئيسية اختبارالفرضية: ثانيا

، وسيتم اختبار قرار شراء العميللتسويق بالمحتوى على ل يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية: تنص الفرضية الرئيسية

قرار شراء متابعي سلوب الابكدار ابػطي البسيط بؼعرفة تأثتَ التسويق بالمحتوى على ىذه الفرضية باستخدام أ

 صفحة اليوتيوب خبيب كواس.

 . قرار شراء العميلتأثتَ ذو دلالة إحصائية للتسويق بالمحتوى على  ليل ىناك :  H0الصفريةالفرضية 

 . قرار شراء العميلتوى على تأثتَ ذو دلالة إحصائية للتسويق بالمح ىناك : H البديلة الفرضية

دقرار دوابؼتغتَ التابع د التسويق بالمحتوىد وكانت أىم نتائج التحليل الابكدار ابػطي البسيط بتُ ابؼتغتَ ابؼستقل

 ابعدول افيتي: ، مدرجة فيد شراء العميل
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 ار شراء العميللإختبار أثر تسويق بالمحتوى على قر  ( نتائج تقدير الإنحدار الخطي البسيط27الجدول رقم)

 الوزغَر الزبثع قرار شراء العوَل

 الوعبهل 

B 

الوعبهل 

الوعَبرً 

Beta 

 قَوخ

t 

هسزوى 

 الذلالخ

هعبهل 

 الزحذٍذ

2R 

هعبهل 

 الإررجبط

R 

 قَوخ

F 

هسزوى 

 الذلالخ

VIF 

  0,004 2,083- / -0,521 الثبثش

0,697 

 

0,835 

 

253,61 

 

0,00 

/ 

رسوٍق  هعبهل

 ثبلوحزوى

 

1,064 

 

0,835 

 

 

15,925 

 

0,000 

 

1,000 

 
 
 
 
 
 
 
 

 SPSS 26ات إعداد الطالب بالإعتماد على مخرج : منالمصدر       

 Y= -0.521+1,064X يليما في الابردار البسيطمعادلة  إستخلاص بيكن أعلاهابعدول  خلالمن 
 متابعي صفحة اليوتيوب خبيب كواسى دقرار الشراء ل Y :بيولحيث 
. X  بالمحتوىأبعاد التسويق 

 وجود تأثتَ  حيث يتبتُ لنابؿل الدراسة  للفيديوىات( 0,05الدلالة )الفرضية الرئيسية عند مستوى  اربإختتم  

المحتوى كلما برسنت أبعاد للتسويق بالمحتوى على قرار شراء العميل حيث أنو كلما  قوي و موجب إحصائيا

وأظهرت نتائج التحليل   بسيطال بالابكدارابؼتعلقة  الإحصائيةالقيم  ىعل ك بالإستنادالعميل بالشراء، وذل تأثر

( وىو 0,05دلالة ) عند مستوى 0,835فيها  الإرتباطمعامل بلغ  صائيةإح دلالةذو  تأثتَوجود  الإحصائي

التسويق تأثتَ  ةقيميأي أن  0,695قيمتو  ت، أما معامل التحديد الكلي للدراسة بلغإرتباط طردي قوي 

وىي درجة تأثتَ قوية أما النسبة الباقية فتعود إلذ %70قرار الشراء لدى العميل بلغت نسبة ىالمحتوى علب

ولن تك  ىاتو التفستَات لأتباث صحة الفرضية بل بهب علينا كذلك  مل أخرى خارج النموذج.عوا

  :الإستعانة  بداموعة من ابعداول والاشكال نذكر منها

هزسوى    F  قَوخ هزوسط الورثعبد درجخ الحرٍخ هحووع الورثعبد الزجبٍن

 الذلالخ

  30,570 1 30,570 الإنحذار

253,61 

 

0,00 

 

 
 0,121 110 13,259 الجواقٌ

 / 111 43,829 الوجووع



 ()خبيب كواس أنموذجا          الجانب التطبيقي الفصل الثاني

 79 

: والذي يظهر التباينات الصادرة من ابؼتغتَ ابؼستقل والتباينات الصادرة من البواقي جدول تحليل التباين

أما 30,570ومصدره تباين ابؼستقل  43,829بؾموا تباين ابؼتغتَ التابع قيمة وبؾموا التباين ،حيت بلغت 

 ظهر أن ىناك تأثتَ قوي للمحتوى التسويقي على قرار الشراء.يوىذا 13,259مصدر البواقي فقيمة التباين 

       وبيكن الإكتفاء بدعامل التضخيمالتعدد الخطي إختبار :(VIF)  وفي   10والذي يشتًط أن يكون اقل من

 .وبالتالر لا توجد لدينا مشكلة في التعدد ابػطي في ىذا النموذج  1.000حالتنا ىاتو بلغ 

     :على شكل منحتٌ  أي بشكل طبيعي البيانات وازنوما يلاحظ في الشكل أدناه ت التوزيع الطبيعي للبواقي

 (09شكل رقم )جرس وعليو فإن البيانات تتبع التوزيع الطبيعي وىو ماتوبتو النتائج في ال

 ( التوزيع الطبيعي للفرضية الرئيسية90الشكل رقم )

 

 

  6,904بقد أن ابؼسافة الظاىرة في النموذج  ،ماىالانوبيسمسافة  بحث عنعند الـــ عدم وجود قيم متطرفة :

 (10دنيا( وعليو فإن تباين بواقي النموذج متاانل وىو ماتوبتو النتائج في الشكل رقم )) 0,003و( قصوى)

 ( عدم وجود القيم المتطرفة للفرضية الرئيسية10الشكل رقم )
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 ــــ

تن  على أن ىناك تأثتَ للتسويق بالمحتوى التي  H1ونقبل الفرضية البديلة   0H فرضية الصفريةوبالتالر نرفس ال
 . على قرار شراء العميل

 لفرضية الرئيسية بقرار الشراءل:  الفرضية الإرتباطية  

قوية  موجبةبتُ تسويق بالمحتوى وقرار شراء العميل وىي قيمة %83,5 أي   0,835رتباط بلغت درجة الإ
 .ودالة إحصائيا

 مناقشة النتائج :ثالثا

على القرار الشرائي لعملاء صفحة  ر قيمة المحتوىيأثت*انطلاقا من بموذج الدراسة تتمول الفرضية الأولذ في 

على القرار الشرائي والفرضية  ر مصداقية المحتوىيأثتتتمول في اليوتوب خبيب كواس، أما الفرضية الوانية ف

على القرار الشرائي، دون أن ننل طبعا الفرضية الرئيسية التي كانت  ر جاذبية المحتوىيأثتالوالوة فكانت عن 

 على القرار الشرائي. ككل  التسويقيالمحتوى  تأثير  مدى عن

على القرار الشرائي للعملاء من ابؼتابعتُ لصفحة  قوي وكبيرأثر إلذ أن قيمة المحتوى لو توصلت ىذه الدراسة 

أي أن نوعية ابؼعلومات وحلها بؼشكلة ما لدى العميل أدى إلذ تفاعلو بشكل إبهابي  ،اليوتوب خبيب كواس 

ويعد المحتوى ابعيد وابؼضمون السهل والسلل و الذي يراعي ثقافة ابعمهور ابؼستهدف ىو الأكور تداولا 
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(  محمد بن حوحو  وحكيم بن جروة.دة بحسب النتائج ابؼتحصل عليها، وىذا بىتل  عن دراسة)ومشارك

محمد زكي .د).ونفل الشيء كان مع دراسة متوسطعندبنا بأثر قيمة المحتوى  جاءت نتائج اللذين2022

 .متوسطةحيث كانت نتائج القيمة كذلك   2023(  عبد العال

بصفحة اليوتوب ة في مصداقية المحتوى،ومن خلال الدراسة سال تأثر العملاء ابؼتمولبالنسبة للفرضية الثانية *

ابؼعلومات التي يتحصلون عليها منو أولا، ومن أصدقائهم و معارفهم الذين ىم مصدر خبيب كواس من خلال 

التي عكل الفيديوىات  عن طريق ) الشتَ أو التحويل( ثقة وجديرين  ا بفا بهعلهم يشاركون تلك الفيديوىات

تصلهم من وسائط أخرى، إذ يقومون بحذفها أو بذاىلها بسبب قلو ابؼصداقية وعدم ابعدارة بالوقة ابذاه 

على سلوك وموق  ابؼستهلكتُ بذاه  متوسطةابؼسوقتُ ، وبفا سبق نسال بأن مصداقية المحتوى تؤثر بدرجة 

محمد بن حوحو  وحكيم .ددراسة)من الشراء ، وىي النتائج نفسها التي توصلت بؽا الدراسات السابقة لكل 

 حيث برصلت ابؼصداقية على تقييم متوسط.محمد زكي عبد العال( .د)بن جروة( و

* تعد جاذبية المحتوى ثالث فرضية في اختبار ىذه الدراسة إذ تم التأكد من صحة ىذه الفرضية أي أن   

الدراسة) الفيديوىات الولاثة( كان ،وفي ىذه ضعيفة وعكسية ابعاذبية تؤثر على القرار الشرائي بدرجة 

للمعلومة وصدقها أبنية كبتَة وضرورية عند ابؼتابعتُ أكور من توظي  تصميم ومؤثرات الفيديو فابعمهور إعتاد 

من خبيب ابعمالية واللقطة ابؼعبرة لكن أرلب ابؼتابعتُ في فيديوىات الدراسة أنصب إىتمامهم على ابؼعلومة 

ا خبيب عن تاريخ ابؼنطقة والتًاث ابؼعماري العائد لعشرات القرون ترك ابؼشاىد في أولا فابغقائق التي قدمه

حالة من الذىول والبحث عن ابؼعلومة ومصداقيتها أكور من بصالية الفيديو في حد ذاتو، لذلك كان تقييمها 

، وكذلك   اقويالتي كان الأثر فيها محمد بن حوحو  وحكيم بن جروة(  .د)ضعيفا وىو ما لا يتوافق مع 

 .متوسطاأين كان تقييم ابعاذبية بالنسبة إليو محمد زكي عبد العال( .د)كان ابغال مع دراسة 
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 الثانيخلاصة الفصل 

ستبيان من خلال ما سبق تم التطرة في ىذا الفصل إلذ وص  بؾتمع وعينة الدراسة وكذا برليل نتائج الإ

وني ابؼتمول في أداة الدراسة التطبيقية على عينة ابؼتابعتُ ختبار الفرضيات وىذا بعد توزيع الاستبيان الإلكتً وإ

ستخدام أساليب إحصائية إصفحة اليوتيوب خبيب كواس وبعد تفريغها وبرليل بياناتها بموقع  وابؼشتًكتُ في

عديدة كالنسب ابؼ وية، ابؼتوسط ابغسابي، الابكراف ابؼعياري، اختبار ألفا كرومباخ، معامل الارتباط بتَسون، 

برليل الابكدار البسيط وابؼتعدد، قمنا بعرن وبرليل وتفستَ نتائج الدراسة ابؼيدانية واختبار الفرضيات 

  لأبعاد التسويق بالمحتوى على القرار الشرائي عند مستوى الدلالة.تَأثتستنتانا أنو يوجد إومناقشتها، حيث 
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 خاتمة الدراسة 

، إقتص  ادية        واة م  ن تغ  تَات تكنولوجي  ة ،سياس  يةلي  وم         وم  ع م  ا تش  هده س  احة الأس  ا التس  ويق ب  المحتوى ب  ات

س  لوك العمي  ل وق  رارات ش  راءه   عل  ى، ض    إلذ ذل  ك التح ول ال  ذي ط  رأ التس  ويق  في ع  الد إبذاى ا ح  ديوا وحتمي  ا

خي  ارات وب  دائل  الأنتًن  ت، الوس  ائط، تع  دد  ونع  تٍ ب  ذلك ابػي  ارات ابؼطروح  ة أمام  و وال  تي تص  ب في مص  لحتوو 

 عل ى إبز اذ مستقبلا ساعدهبفا يكل ىذا أدى إلذ زيادة الوعي لديو فضلا عن وفرة ابؼعلومات وابؼعرفة  ،ابػدمات

 .برقيق الرضا لديو زا يعز بف ابؼولى ئيةشراال قراراتال

ذات قيم  ة  إنت  اج بؿتوي  ات  س  وىآخ  ر  خي  ارم  ن  الي  وم وص  ناا المحت  وى  بؼنظم  اتفي اابؼس  وقتُ ل  ذلك ل  يل أم  ام  

م  ن الربحي ة  وث ؤثر س لبا عل ى دائ رة الأعم ال وابؼنافس ة خ ارج تغ رد بهعله ا  حتم ا ريا  اوأكو ر جاذبي ة لأن  ص ادقة

 .من أجلو ابؼنظمات دبيومة العلاقة الشرائية للعملاء وىو ابؽدف الرئيسي الذي أنش ت على أوجهة 

الق  رار الش  رائي م  ن خ  لال في  ديوىات توى عل  ى يوج  د ت  أثتَ للتس  ويق ب  المح وأن   م  ن خ  لال م  ا تق  دم بيك  ن الق  ول

 .  عبر موقع صفتحو على اليوتيوب ابعزائريخبيب كواس 

دى  ل يوج  د ت  أثتَ للتس  ويق ب  المحتوى عل  ى ق  رار ش  راء  التس  اؤل الرئيس  ي ال  ذي تم طرح  و في ابؼقدم  ة:  م  ع  بساش  ياو 

م  ن يق ب  المحتوى عل  ى ق  رار ش  راء العمي  ل قمن  ا ب  اقتًاح فرض  ية رئيس  ية مفادى  ا: يوج  د ت  أثتَ للتس  و فق  د  العمي  ل   

 خلال فيديوىات خبيب. 

 :ختبار الفرضيات إلى النتائج التاليةإوقد توصلت الدراسة وبعد 

      ومن خلال فيديوىاتو      إبهابية ذات تأثتَ معنوي بتُ إستخدام اليوتيوبر خبيب كواس إرتباط توجد علاقة      

 .ة ، ابؼصداقية ، ابعاذبية ( وبتُ قرار شراء العميللتسويق بالمحتوى بعناصره )القيم
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إلذ أن ىناك تباينا في درجة تأثتَ عناصر تسويق بالمحتوى بعناصره )القيمة ، ابؼصداقية ، أيضا  توصلت الدراسة     

جاذبية  صداقية ، وأختَاابؼابعاذبية ( وبتُ قرار شراء العميل ، حيث جاءت قيمة المحتوى في ابؼرتبة الأولذ ، ثم 

 المحتوى التسويقي.

ويتميز  اليوتوب،بؿتوى حديث واضح وبـتصر، عبر  تقدمل     تسعى صفحة اليوتيوبر ابعزائري خبيب كواس

 .الإقناا وقوة  بقيمة ابؼعلومة   الدقة   الوضوح

تتص   عروضةللفيديوىات ابؼأن معلومات المحتوى التسويقي  بؿبو صفحة اليوتوب بػبيب و كذا متابعوهيرى      

 و.بفا يساىم في زيادة الوقة في العرون وابؼعلومات،والنصائح والإرشادات ابؼقدمة من طرف وابعدية بابؼصداقية

 ، كم ا أن و  ابؼقدمة ابػدمات فضلعلى أ في التعرف صفحة اليوتوب بػبيب كواسيساعد المحتوى التسويقي عبر      

وبؼسناه في فيديوىاتو بتًكيا أو مصر أو ح تى ك وت  ا بؼا شاىدناه مقبول وىذا خلافذب الانتباه بدستوى يسعى بع

فعل    ى خبي    ب مراجع    ة ، ل    ذا ديف    وار أي    ن ك    ان بعاذبي    ة المحت    وى دور كب    تَ في رف    ع نس    ب ابؼش    اىدة والتعليق    ات

 الفيديوىات موضوا الدراسة )ررداية، سبسب ، متليلي و زلفانة( والإىتمام أكور بجاذبية المحتوى.

رد على تعليقات متابعيها والتفاعل معهم  ومنح إمتيازات للعملاء ى اللعكواس   يوتوب بػبيبصفحة البررص 

               . shear  لديهم ومن بشة التًويج للفيديوىات عن طريق شعور الرضايؤسل لا الدائمتُ وابؼشتًكتُ الأوفياء بف

  تسويق بالمحتوى بدختل  عناصرهتُب α≥ 0.05 توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية -

 ابؼتمولة في)القيمة، ابؼصداقية، وابعاذبية( و قرار شراء العميل.
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مع  ا في  ت  ؤثرإن متغ  تَات عناص  ر تس  ويق المحت  وى ابؼتمول  ة في )القيم  ة، ابؼص  داقية، وجاذبي  ة المحت  وى التس  ويقي(       

ــةبالم 83.5، حي  ث تفس  ر بؾتمع  ة م  ا نس  بتو لعم  لاء الق  رار الش  رائي  م  ن التب  اين ابغاص  ل في ق  رار الش  راء م  ن  ائ

 .وجهة نظر العينة 

ى تقدم بؿتوى يتوفر على معلوم ات ملائم ة واض حة ومقنع ة وموث وة لع كواس صفحة اليوتوب بػبيب بررص    

ابز اذ ق رار  عل ىبكو فيديوىاتو وابغث  لديهم بفا يساعد على توليد شعور ابهابي، عملاءهمتابعيو و  فيها من قبل 

 لشراءا

 : الإقتراحات*  

 نلخصها فيما يلي: الإقتًاحات م بعسانطلاقا من النتائج السابقة بيكن تقدي 

حقيقي ة  التس ويقية المحتوي ات تك ون أن عل ى )مس تقلتُ أو في ابؼنظم ات(أن بورص وا بهب على مسوقي المحت وى  ـ
 ىم.ءوشفافة لبناء الوقة وبرقيق رضا العملاء وابغفا  على ولا

، وأن تت وفر وإقناع ات وى الفي ديوىات والص ور ابؼعروض ة ب أن تك ون أكو ر جاذبي ة وابتك ارا أبني ة قص وى لمحء إي لا ـــ

بف ا  بوض وح خ دماتهاابؼدون ة أو ابؼوق ع أو الص فحة وإب راز على أىم ابؼعلومات اللازمة، لتشكيل شعور إبهابي بكو 

 .بالأمانيولد الشعور 

 .التي تواجو العملاء اكلتوفتَ ابغلول لبعس أصعب ابؼش بهب إنشاء بؿتوى تسويقي يساعد في  ــ

للتأك د م ن م دى فعاليته ا  ط رف الق ائمتُ عل ى المحت وىبع وقي اس نت ائج بض لات التس ويق ب المحتوى م ن تب تبه ـــ

 وتلك التي تتطلب ابؼزيد من التحستُ . أ أداءاوتصني  أكورىا  العميلومدى برقيقها لرضا 
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لمحت   وى وابعدول   ة واختي   ار الكلم   ات الرئيس   ية، وبرس   تُ بؿ   رك البح   ث للمنش   ورات، ووض   ع به   ب إدارة إنت   اج ا ـــــــ

 .العلامات والصور بعناية من قبل ابؼسوقتُ مع برليل سلوك العملاء كل مرة بؼعرفة إبذاىاتهم

ائز وإس   تحدات ج   و مع  ارف العمي   ل وين   وا إختيارات  و ابؼس   تقبلية   تش   ايع المحت   وى ابؽ   ادف والق  يم ال   ذي يو   ري ـــــ

 وطنية دورية لتومتُ الأعمال وبعث روح التنافل بتُ ابؼنظمات وابؼسوقتُ.

 دراسة علاقة تسويق بالمحتوى بالتسويق الدولر ومدى فاعليتو في إختًاة الاسواة الدولية. ـــ

 : آفاق الدراسة 

 :  ابغالية ما يلي راسةمن بتُ ابؼواضيع التي نقتًحها كآفاة للد

 خ    لال م    ن وربطه    ا ( الخ... العاطف    ة القيم    ة،)  ر    تَ ب    المحتوى تس    ويق لعناص    ر رىأخ     عناص    ر ع    ن البح    ث        

 .معينة بذارية بعلامة ابؼشاىتَ

 الص  ورة الفك  رة،) م  ن حي  ث الإقن  اا عل  ى قدرت  و وم  دى ب  المحتوى تس  ويق في جدي  د كتوج  و الإص  طناعي ال ذكاء -

 .(الفيديو

 .بؽم التسويقية الادوار وبرليل والروابطمولا  وررافيكالأنف بإستخدام بالمحتوى لتسويق أخرى تكتيكات دراسة -

 .السياحي  التًويج في إستخدامو  وكيفية  قادم تسويقي كمحتوى البودكاستالإىتمام ب  -

للعميل. الشرائي القرار إبزاذ في فعاليتو دىوم العصبي للتسويق راسةد             
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 .2020، والتوزيع،عمان للنشر الوراة
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 2015للنشر،عمان، ابؼستَة دار
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 2009والتوزيع،

 
 ب ــــــ المجـــــــــــــــــلات العلمية 
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 عبر العربية الرقمية ابؼشاىدة بؼنصات بالمحتوى التسويق استًاتيايات: النعيم عبد عاط  بؿمد تٌبي11)  

 ،02 العدد ،52 افلد الإعلامية، البحوث بؾلة ،دابموذجا  watch it منصةد  الاجتماعي التواصل مواقع

 .2021 ،جانفي مصر أسيوط، جامعة
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 مشتًي على تطبيقية دراسة الأردني للمستهلك الشرائي القرار على ابؼؤثرة العوامل: الكرارلة إبراىيم مازن، ابؾد (2

 كلية تسويق، بزص  ابؼاجستتَ، شهادة لنيل مذكرة الأردن، عمان مدينة في( بؽايبرد) ابؽاينة السيارات

 2015لأردن،ا الزرقاء، جامعة العليا، الدراسات

 مستهلكي من عينة على ميدانية دراسة الشراء قرار ابزاذ على التأثتَ في التاارية العلامة دور: مزعاشي خلود (3

 بؿمد ،ج امعة عامة علاقات ،بزص  الاتصال علوم في ابؼاستً شهادة لنيل مذكرةد Adidasد منتاات
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 كلية ماجيستً، رسالة للمستهلكتُ، الشرائي السلوك في لمحمولا ابؽات  عبر الإعلان أثر :روجل سايا (4
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 2017الأعمال، إدارة



  راجعمـــــال

 

91 

  المراجع باللغة الأجنبية  

1)AlFarraj,et all: Examining the impact of influencers’ credibility dimensions:  

attractiveness trustworthiness and expertise on the purchase intention in  the aesthetic 

dermatology industry. Review of International Business   and Strategy industry. Review of 

International Business and Strategy,2021. 

2)Boman, K. ve Raijonkari, K. Online Video as a Marketing Tool: A Quantitative Survey 

on Video Marketing Habits, Jamk University of Applied Science, Bachelor’s Thesis.2017 

3)Chapple, C., &amp; Cownie, F : An investigation into viewers’ trust in and response 

towards disclosed paid-for-endorsements by YouTube lifestyle vloggers. Journal of 

promotional communications,2017 

4)Dave, Chaffey, and, PR, Smith, Digital, Marketing, Excellence, routledge, 6thedision new york, 2023   

5)GEDİK, Y. Çevrimiçi Dünyada Yükselen Bir Trend: Video Pazarlama Üzerine, . 

Haliç Üniversitesi Sosyal Bilimleri Dergisi, 4(1),2021 

-6)Irvan FC Oentoeng and Mochamad Muslih. "Sustainable Marketing Governance to 

Drive Purchasing Decisions in Online Business." (2018 

7)Joepalizzi, Epic Content marketing strategy, 1 st edition , USA, 20146) 

8)Khadija Jafarova & Metehan Tolon  , The Effect of Content Marketing in Social 

Media on Brand Loyalty and Purchase Intention Journal of Business Management and 

Economic Research (JOBMER),Vol.6, Issue.4,2022 pp.160‐184. 

9)Lim, X. J., Radzol, A. M., Cheah, J., &amp; Wong, M. W :. The impact of social 

media influencers on purchase intention and the mediation effect of customer attitude. 

Asian Journal of Business Research,2017 

10)Loredana PATRUTIU BALTES, Content marketing - the fundamental tool of digital 

marketing, volume57-2015, Economic Sciences ansilvania University of Brasov - - 

Bulletin of the 

11)Millón, B. H. T. G., & Quintero, EUniversidad Nacional Autónoma de Nicaragua, 

Managua UNAN-Managua Facultadde Ciencias Económicas Departamento de 

Administración de Empresas ,2016 

12)Pazeraite, A., & Repoviene, R :. Content Marketing Elements and their Influence on 

Search Advertisement Effectiveness: Theoretical Background and Practical Insights.2016 

13)Philip kotler, marketing 4.0, new jersy, 2nd edition, paris , 2020 

14)Philip kotler, marketing 4.0, new jersy, Canada , 2017, 

2013 ,.15)Ramos, Andréa’s:, the big book of content marketing 

16)Rebelo, M. F. :. How Influencers’ Credibility on Instagram is perceived by consumers 

and its impact on purchase intention (Doctoral dissertation,2017) 

17)Roman Sidorchuk, The Concept of “Value” in the Theory of Marketing , Asian Social 
Science,  Vol 11,  Issue  9, Plekhanov Russian University of Economics, Moscow, 2015 
18)Schouten, A. P., Janssen, L., &amp; Verspaget, M: Celebrity vs. Influencer 

endorsements advertising: the role of identification, credibility, and Product-Endorser fit. 

International journal of in advertising,2020 

19)ShirinAlavi, Managing Social Media Practices in the Digital Economy, America, USA, 2019 



  راجعمـــــال

 

91 

20). S. Premalatha, Brand Personality, Retrieved From 

https://www.economicsdiscussion.net/marketing-2/brand/brand�personality/32816, 

Consulté le 2021/04/14 

21)Yuya Liu, Minghua Wang, The Effect of Short Video Content Marketing on 

Consumer Purchase Intention Frontiers in Business, Economics and Management , ISSN: 

2766-824X | Vol. 11, No. 3, 2023 

22)Zélia Raposo Santos,Christy M K  cheung ,pedro Simoe:sConsumer engagement in 

social media brand communities: A literature review International Journal of Information 

Management,2022 

23)Zulfikar, R., & Mayvita, P. A.:Does Green Economy Video Really Work? The 

Effectiveness of Using Video Content Marketing in Forming MSMEs Perception and 

Behavior to Implement Green Economy.JEMA: Jurnal Ilmiah BidangAkuntansi dan 

Manajemen, 16(1),  

 ةالإلكتًوني ابؼواقع 
https://acsmediakit.org/blog/product-marketing-vs-content-marketing-whatsthe-difference 

https://smartblogger.com/paid-advertising,03 janvier2024,consulter le 06-04-2024 a 13H30 

https://www.aljazeera.net/midan/miscellaneous/entrepreneurship/2019/7/29/ 

-https://www.wyzowl.com/sovm-results-2023 

http:// contentmarketinginstitute.com/ 2012/07/content-raises-the-bar-for-branding 

 

 

  ابط فيديوهات الدراسةو ر 
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 (01) ملحق شخصيةالبيانات ال

 في الخانة المناسبة: شارةإ (x)يرجى وضع

 أنثى                                ذكر:       الجنس

 : السن

 سنة 50أكثر من            سنة49إلى  40نم       سنة       39إلــى  30من        سنة  29إلـى  19من          

 

 المستوى التعليمي

 غير ذلكعليا               دراساتثانوي وما يعادلو           جامعي           

 

 نةــــــالمه

 طالب            موظف              مهنة حرة                متقاعد

 

 مشاىدة فيديوىات خبيب كواسفي  ما ىو موقع التواصل الاجتماعي الأكثر استخداما من طرفك

 

 أخرىليكند ان          تيكتوك                     فيسبوك          يوتيوب          انستغرام          
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 يمكنكم الإطلاع على الفيديوىات موضوع الدراسة وإبداء التقييمات إنطلاقا من 
 e.com/watch?v=0HtvKywtZe0https://www.youtub           فٌدٌو خبٌب كواس عن  بلدٌة غرداٌة  

 https://www.youtube.com/watch?v=GQuA99zg2rU                                      سجستثلذٍخ فَذٍو خجَت كواس عن 
 https://www.youtube.com/watch?v=zorCrPZBoHY&t=8s                     زلفبنخ وهزلَلٌ ثلذٍزٌ  فَذٍو خجَت كواس عن

 مع وافر الشكر والتقدير والإحترام

تماما موافقغير    العبارات موافق تماما موافق محايد غير موافق  

ى
حتو

 قيمة الم

 

 
 

 11 يعكس محتوى صفحة خبيب كواس عبر اليوتوب  احتياجاتي  ورغباتي الحالية    

دمات التي قد أحتاجها في المستقبليلبي محتوى فيديوىات خبيب توقعاتي للخ        

 

 
اشعر بالرضا من المضمون المقدم عبر المحتوى في صفحة خبيب كواس عبر     

 اليوتوب

12 

 

 
 13 أشعر بالسعادة عند التفاعل معي عبر صفحة اليوتيوبر خبيب كواس    

 

 
عبر اليوتوب على حداثة المحتوى  خبيب قواس تركز صفحة      14 

 

 
عبر اليوتوب محتوى يتسم بالوضوح والعفوية خبيب قواس تقدم صفحة      15 

 

 
يعزز ثقتي في التعامل  عبر اليوتوب  صدق المحتوى على صفحة خبيب كواس    

 معها

11  

 

 
 12 تساعدني مصداقية محتوى صفحة خبيب على التعامل مع منتجاتها    

صداقية
م

 
ى

حتو
الم

 

 

ى المقدمة عبر صفحة  وفيديوىات خبيب دقيقة أجد أن معلومات المحتو      
 وموثوقة

13 

 14 أثق غالبا في المحتوى المقدم عبر وسائل التواصل الاجتماعي .     

على تقديم محتوى مؤثر عبر اليوتوب  حرص  صفحة خبيب كواست       11 

جاذبية
 

ى
حتو

الم
 

 

بتكار في تقديم دائما إلى الإبداع والا عبر اليوتوب  تسعى صفحة خبيب     
 المحتوى 

12 

نحو التفاعل معها عبر اليوتوب  يجذبني غالبا محتوى خبيب كواس       13 

 14 غالبا ما استخدم صفحة خبيب لأنها تقدم محتوى يوفر المعلومات التي أحتاجها     

معلومات تثير رغبتي في الشراء عبر اليوتوب  يقدم محتوى صفحة خبيب       11 

قرار
ا

شراء
ل

)التابع(
 

 12 غالبا ما اعتمد على محتوى الصفحة للقيام بعملية الشراء     

في اختيار الخدمات المناسبة لقراري  عبر اليوتوب يساعدني محتوى خبيب     
 الشرائي

13 

 14 في الغالب يدفعني محتوى صفحة اليوتيوبر خبيب كواس إلى عملية الشراء     

لشراء خدمات المقدمة عبر صفحة خبيب ولن أندم في  أنا على استعداد     
 اختياري

15 

https://www.youtube.com/watch?v=0HtvKywtZe0
https://www.youtube.com/watch?v=GQuA99zg2rU
https://www.youtube.com/watch?v=zorCrPZBoHY&t=8s
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 قائمة الأساتذة المحكمين       2ملحق 

 الجامعة  الكلية الإسم واللقب

 غرداية دية والتجارية وعلوم التسييركلية العلوم الاقتصا أ . بومدين بوداود 

 غرداية كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير أ . فتيحة عبيدي 

 غرداية كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير عويناتبلأ . حياة 

                           الإستبيانتحليل 

 

 غير التابعإتساق المتغير المستقل مع المت

 

 

 

 

 الأول) تسويق بالمحتوى(  اتساق أبعاد المحور 
 

 

 

 

 

 

 

 

Corrélations اتساق بعد المصداقية 

Corrélations 
 Y X 

Y 

 قرار 
 الشرء

Corrélation de 
Pearson 

1 ,835
**

 

Sig. (bilatérale)  ,000 

N 112 112 

X 
تسوٌق 

 بالمحتوى

Corrélation de 
Pearson 

,835
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,000  

N 112 112 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

Corrélations  اتساق بعد القيمة 

 X11 X12 X13 X14 X1 

X11 Corrélation de 
Pearson 

1 ,454
*

*
 

,646
*

*
 

,420
*

*
 

,781
**

 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 112 112 112 112 112 

X12 Corrélation de 
Pearson 

,454
**

 1 ,443
*

*
 

,440
*

*
 

,744
**

 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 112 112 112 112 112 

X13 Corrélation de 
Pearson 

,646
**

 ,443
*

*
 

1 ,561
*

*
 

,843
**

 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,000 ,000 

N 112 112 112 112 112 

X14 Corrélation de 
Pearson 

,420
**

 ,440
*

*
 

,561
*

*
 

1 ,782
**

 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  ,000 

N 112 112 112 112 112 

X1 Corrélation de 
Pearson 

,781
**

 ,744
*

*
 

,843
*

*
 

,782
*

*
 

1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 112 112 112 112 112 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
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 X21 X22 X23 X24 X2 

X21 Corrélation de 
Pearson 

1 ,267
*

*
 

,246
*

*
 

,267
*

*
 

,567
**

 

Sig. (bilatérale)  ,004 ,009 ,004 ,000 

N 112 112 112 112 112 

X22 Corrélation de 
Pearson 

,267
**

 1 ,313
*

*
 

1,00
0

**
 

,883
**

 

Sig. (bilatérale) ,004  ,001 ,000 ,000 

N 112 112 112 112 112 

X23 Corrélation de 
Pearson 

,246
**

 ,313
*

*
 

1 ,313
*

*
 

,632
**

 

Sig. (bilatérale) ,009 ,001  ,001 ,000 

N 112 112 112 112 112 

X24 Corrélation de 
Pearson 

,267
**

 1,00
0

**
 

,313
*

*
 

1 ,883
**

 

Sig. (bilatérale) ,004 ,000 ,001  ,000 

N 112 112 112 112 112 

X2 Corrélation de 
Pearson 

,567
**

 ,883
*

*
 

,632
*

*
 

,883
*

*
 

1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 112 112 112 112 112 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

Rrélations   (بعد الجاذبية اتساق) 

 X31 X32 X33 X34 X3 

X31 Corrélation de Pearson 1 ,393
**

 ,313
**

 ,267
**

 ,651
**

 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,001 ,004 ,000 

N 112 112 112 112 112 

X32 Corrélation de Pearson ,393
**

 1 ,418
**

 ,415
**

 ,764
**

 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 112 112 112 112 112 

X33 Corrélation de Pearson ,313
**

 ,418
**

 1 ,454
**

 ,757
**

 

Sig. (bilatérale) ,001 ,000  ,000 ,000 

N 112 112 112 112 112 

X34 Corrélation de Pearson ,267
**

 ,415
**

 ,454
**

 1 ,747
**

 

Sig. (bilatérale) ,004 ,000 ,000  ,000 

N 112 112 112 112 112 

X3 Corrélation de Pearson ,651
**

 ,764
**

 ,757
**

 ,747
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 112 112 112 112 112 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 ار شراء العميل(      الثاني ) قر اتساق أبعاد المحور 

Corrélations قرار الشراء اتساق محور 

 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y 

Y
1 

Corrélation de 
Pearson 

1 ,424
*

*
 

,316
*

*
 

,421
*

*
 

,357
*

*
 

,649
**

 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,001 ,000 ,000 ,000 

N 112 112 112 112 112 112 

Y
2 

Corrélation de 
Pearson 

,424
**

 1 ,454
*

*
 

,646
*

*
 

,420
*

*
 

,776
**

 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 112 112 112 112 112 112 

Y
3 

Corrélation de 
Pearson 

,316
**

 ,454
*

*
 

1 ,443
*

*
 

,440
*

*
 

,719
**

 

Sig. (bilatérale) ,001 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 112 112 112 112 112 112 

Y
4 

Corrélation de 
Pearson 

,421
**

 ,646
*

*
 

,443
*

*
 

1 ,561
*

*
 

,829
**

 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 
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N 112 112 112 112 112 112 

Y
5 

Corrélation de 
Pearson 

,357
**

 ,420
*

*
 

,440
*

*
 

,561
*

*
 

1 ,761
**

 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 112 112 112 112 112 112 

Y Corrélation de 
Pearson 

,649
**

 ,776
*

*
 

,719
*

*
 

,829
*

*
 

,761
*

*
 

1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 112 112 112 112 112 112 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

 (30الملحق رقم )                                            الاحصائية نتائجالتحليل 

 

 معامل كرونباخ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 هعبهل كرونجبخ هحور الوزغَر الزبثع )قرار الشراء(

 

 

Statistiques de fiabilité 

 العام

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,914 17 

Statistiques de fiabilité 

 القٌمة

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,794 4 

Statistiques de fiabilité 

 المصداقٌة

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,737 4 

Statistiques de fiabilité 

 الجاذبٌة

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,709 4 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,802 5 
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 (14قن) الولحق ر

 الجَبنبد الشخصَخ    

 

 

 

 

 السن

 

Fréque
nce 

Pourcent
age 

Pourcenta
ge valide 

Pourcenta
ge cumulé 

Vali
de 

 إلى 19 سنة
 من 29

34 30,4 30,4 30,4 

 إلى 30 سنة
 من 39

46 41,1 41,1 71,4 

 إلى 40 سنة
 من 49

23 20,5 20,5 92,0 

 100,0 8,0 8,0 9 أكثر من52سنة

Total 112 100,0 100,0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الجنس

 
Fréque

nce 
Pourcent

age 
Pourcenta

ge valide 
Pourcenta
ge cumulé 

V
a
l
i

d
e 

 50,9 50,9 50,9 57 ذكر

 100,0 49,1 49,1 55 أنثى

Total 112 100,0 100,0 

 

 التعلٌمً المستوى

 

Fréque

nce 

Pourcent

age 

Pourcenta

ge valide 

Pourcentag

e cumulé 

Valide ثانويومايعا

 دله

18 16,1 16,1 16,1 

 62,5 46,4 46,4 52 جامعي

 100,0 37,5 37,5 42 دراساتعليا

Total 112 100,0 100,0  

 المهنة

 

Fréq
uen

ce 
Pource

ntage 
Pourcenta
ge valide 

Pourcentag

e cumulé 

Valid
e 

 37,5 37,5 37,5 42 طالب

 71,4 33,9 33,9 38 موظف

 95,5 24,1 24,1 27 ةمهنحر

 100,0 4,5 4,5 5 متقاعد

Total 112 100,0 100,0  

 الموقع الأكثر مشاهدة
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بعاد لأ  المنوسطات الحسابٌة

 محور تسوٌق المحتوى

 

 

 

 Statistiquesاقٌة   بعد المصد

 X21 X22 X23 X24 

N Valide 112 112 112 112 

Manquant 0 0 0 0 

Moyenne 4,07 3,85 3,65 3,85 

Ecart type ,640 ,750 ,732 ,750 

 

 

 

 

 

 قرار الشراءمحور  متوسطات

 Statistiquesقرار الشراء 
 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

N Valide 112 112 112 112 112 

Manquant 0 0 0 0 0 

Moyenne 3,65 3,39 3,53 3,22 3,35 

Ecart type ,732 ,764 ,880 ,898 ,917 

 

Fréqu

ence 

Pourcen

tage 

Pourcent

age 

valide 

Pourcent

age 

cumulé 

V

a

l

i

d

e 

 17,0 17,0 17,0 19 انستغرام

 66,1 49,1 49,1 55 يوتوب

 96,4 30,4 30,4 34 فيسبوك

 100,0 3,6 3,6 4 تيكتوك

Total 112 100,0 100,0  

 Statistiques بعد القٌمة 

 X11 X12 X13 X14 

N Valide 112 112 112 112 

Manquant 0 0 0 0 

Moyenne 3,39 3,53 3,22 3,35 

Ecart type ,764 ,880 ,898 ,917 

 Statistiquesالجاذبٌة  

 X31 X32 X33 X34 

N Valide 
112 112 112 

112 

Manquant 
0 0 0 

0 

Moyenne 
4,07 3,75 3,97 

3,85 

Ecart type 
,640 ,717 ,729 

,750 
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 طية لأبعاد تسىيق بالمحتىي مع قرار الشراء إختبار الفرضية الإرتبا
 

الأرتباط مابٌن الابعاد وقرار الشراء   Correlations 

 X1 X2 X3 Y 

X1 Pearson Correlation 1 .484
**
 .474

**
 .979

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 

N 112 112 112 112 

X2 Pearson Correlation .484
**
 1 .858

**
 .567

**
 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 

N 112 112 112 112 

X3 Pearson Correlation .474
**
 .858

**
 1 .510

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 

N 112 112 112 112 

Y Pearson Correlation .979
**
 .567

**
 .510

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 112 112 112 112 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

 إختبار التىزيع الطبيعي

Tests of Normality 

 

Kolmogorov-Smirnov
a

 Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

200. 112 065. المذكرة
*

 .989 112 .501 

*. This is a lower bound of the true significance. 

a. Lilliefors Significance Correction 

Tests of Normality 

 

Kolmogorov-Smirnov
a

 Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

المستوى 

 التعليمي

.059 112 .200
*

 .983 112 .166 

*. This is a lower bound of the true significance. 

a. Lilliefors Significance Correction 
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Tests of Normality 

 

Kolmogorov-Smirnov
a

 Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

200. 112 060. المهنة
*

 .984 112 .193 

*. This is a lower bound of the true significance. 

a. Lilliefors Significance Correction 

 
Tests of Normality 

 

Kolmogorov-Smirnov
a

 Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

الموقع 

أكثر 

 مشاهدة

.058 112 .200
*

 .991 112 .718 

*. This is a lower bound of the true significance. 

a. Lilliefors Significance Correction 

 (15)الملحق رقم                                                الفرضياتنتائج إختبار 

 
 الإخزجبر الوزعذد

 Model Summarybالفرضٌات

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .987
a
 .973 .973 .104 

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

b. Dependent Variable: Y 

 

 

ار المتعددالاختب   Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .114 .078  1.474 .143   

X1  1.329 752. 000. 51.263 929. 017. 857.   القٌمة 
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X2  3.900 256. 000. 7.085 220. 036. 257.  المصداقٌة 

X3  3.853 260. 000. -3.886- -120.- 037. -145.-  الجاذبٌة 

a. Dependent Variable: Y شراء  العمٌل       قرار   

 

الاختبار النتعدد   ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 42.658 3 14.219 1312.339 .000
b
 

Residual 1.170 108 .011   

Total 43.829 111    

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

 
T-Test إختبا ر  عٌنتٌن مستقلتٌن   تعزى        لمتغٌر الجنس     

 
 

Group Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean الجنس 

Y 077. 582. 3.47 57 ذكر 

 091. 676. 3.39 55 أنثى

 

 
Independent Samples Test 

 

Levene's Test for Equality of Variances                     t-test for Equality of Means 

F Sig. t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

Std. Error Diffe-

rence 

95% Confidence Interval of the Dif-

ference 

Lower Upper 

Y 
Equal variances assumed .616 .434 .651 

110 .516 .078 .119 -.158- .314 

Equal variances not assumed   .650 
106.409 .517 .078 .119 -.159- .314 

 
Oneway السن                   
 

 

 

 

 

 

السن  ANOVA 

Y   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups .221 3 .074 .182 .908 

Within Groups 43.608 108 .404   

Total 43.829 111    

 

 الوسزوى الزعلَوٌ

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

نم  109. 625. 3.45 33 سنة 29 إلى 19 

 086. 587. 3.40 47 سنة 39 إلى 30 من

 150. 718. 3.49 23 سنة 49 إلى 40 من

سنة 05أكثر من   9 3.33 .700 .233 

Total 112 3.43 .628 .059 
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 N Mean Std. Deviation Std. Error 

 141. 615. 3.54 19 ثانويومايعادله

 081. 581. 3.44 51 جامعي

 107. 693. 3.36 42 دراساتعليا

Total 112 3.43 .628 .059 

 

 

 

 ANOVAالمستوى التعلٌمً

Y   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups .420 2 .210 .528 .592 

Within Groups 43.408 109 .398   

Total 43.829 111    

 

 المهنة    

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

 094. 605. 3.45 41 طالب

 099. 619. 3.31 39 موظف

 133. 691. 3.60 27 مهنحرة

 194. 434. 3.24 5 متقاعد

Total 112 3.43 .628 .059 

 

 

المهنة  ANOVA 

Y   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 1.511 3 .504 1.285 .283 

Within Groups 42.318 108 .392   

Total 43.829 111    

 

 

Descriptives 

Y   

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval for Mean 

Minimum Maximum Lower Bound Upper Bound 

 5 2 3.73 3.01 171. 724. 3.37 18 انستغرام

 5 2 3.61 3.28 082. 611. 3.45 56 يوتوب

 5 2 3.65 3.20 111. 645. 3.42 34 فيسبوك

 4 3 4.16 2.84 208. 416. 3.50 4 تيكتوك

Total 112 3.43 .628 .059 3.31 3.55 2 5 
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المواقع الاكثر مشاهدة  ANOVA 

Y   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups .108 3 .036 .089 .966 

Within Groups 43.720 108 .405   

Total 43.829 111    

 

 ر العميلتسويق بالمحتوى وقرا إختبار  الفرضة الرئيسية 

Récapitulatif des modèlesb 

     

Variation de R-

deux Variation de F ddl1 ddl2 

Sig. Variation de 

F 

1 ,835
a
 ,697 ,695 ,34718 ,697 253,619 1 110 ,000 

a. Prédicteurs : (Constante), X تسويق بالمحتوى       

b. Variable dépendante : Y قرار شراء العميل             

 

Récapitulatif des modèlesb 

 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard de 

l'estimation 

Modifier les statistiques 

Variation de R-

deux Variation de F ddl1 ddl2 Sig. Variation de F 

1 ,835
a
 ,697 ,695 ,34718 ,697 253,619 1 110 ,000 

a. Prédicteurs : (Constante), X تسويق بالمحتوى     

b. Variable dépendante : Y قرار شراء العميل          

 

الانحدار البسٌط للفرضٌة الرئٌسٌة   ANOVAa 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 30,570 1 30,570 253,619 ,000
b
 

de Student 13,259 110 ,121   

Total 43,829 111    

a. Variable dépendante : YY قرار شراء العميل          

b. Prédicteurs : (Constante), X تسويق بالمحتوى      
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 وزطرفخ  ثَن الوحزوى وقرار الشراءالالقَن 

Statistiques des résidus
a

 

 Minimum Maximum Moyenne 

Ecart 

type N 

Valeur prédite 2,05 4,53 3,43 ,525 112 

Valeur prévue standard -2,627 2,103 ,000 1,000 112 

Erreur standard de la 

prévision 

,033 ,093 ,045 ,013 112 

Valeur prédite ajustée 2,04 4,53 3,43 ,525 112 

de Student -,979 1,109 ,000 ,346 112 

Résidu standard -2,821 3,195 ,000 ,995 112 

Résidu Student -2,834 3,210 ,000 1,004 112 

Résidu supprimé -,988 1,120 ,000 ,352 112 

Résidu Student supprimé -2,930 3,357 -,001 1,016 112 

Distance de Mahalanobis ,006 6,904 ,991 1,330 112 

Distance de Cook ,000 ,072 ,009 ,013 112 

Valeur influente centrée ,000 ,062 ,009 ,012 112 

a. Variable dépendante : Y 
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 صورال ملحق
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