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  الكلمات المفتاحیة  ملخص
أثر أسالیب ترویج المؤثرین لمنتجات التجمیل عبر الیوتیوب على اتخاذ قرار  الى معرفةدراسة الهذه هدفت 

تم من خلالها الحصول على الطالبات استبیان  توزیع، ولتحقیق غرض الدراسة تم الشراء لدى طالبات جامعة المدیة
  .لتحلیلها (SPSS) تم استخدام برنامج و إجابة،  62على 

قبول متغیر أسالیب الترویج عبر المؤثرین نحو  تتجهأن اتجاهات أفرادا العینة المدروسة  توصلت الدراسة الى
، وتم تقدیم عدة لأسالیب ترویج المؤثرین مجتمعة على قرار الشراء لدى الطالباتتأثیر  دیوجكما أنه  في الیوتیوب،
 كوسیلة الیوتیوب بینها من لاجتماعيا التواصل وسائل عبر للمؤثرین لشركاتا ضرورة استخدام أهمهامقترحات من 

  .خلالهم من للمنتجات الترویج على التركیز مع الزبائن، مع للتواصل

 ؛الیوتیوب؛المؤثرین
 ؛منتجات التجمیل؛الترویج

  .قرار الشراء

        M30 ؛JEL:  M37تصنیف 
Abstract Keywords 

This study aimed to know the effect of the influencers' promotion of beauty products in 
YouTube on the purchase decision of the students of Medea University. 

The study found that the attitudes of the studied sample members tend towards accepting 
the variables, methods of promoting influencers in YouTube, and there is an effect of the 
methods of promoting influencers on the purchase decision of the students, and we have 
several suggestions ,the most important of them is the use of social media influencers by 
companies, including YouTube, as a means of communicating with customers, Focusing on 
promoting products through them. 
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I.مقدمة: 

 مجالات وتنوع المجتمع وشرائح فئات تلفمخ قبل مــن الاجتماعي التواصل مواقع استخدام وتنامي انتشار ظل في   
 استخدام إلى المسوقون من الكثیر اتجه الأفراد، بین والتفاعل الاتصال في المواقع هذه توفرها التي والمزایا استخدامها

  .التجاریة لعلاماتهم الترویج بینها من التسویقیة أهدافها مـن العدیـد تحقیق في الاجتماعي التواصل مواقع
 مع أفضل بشكل التواصل على القدرة للمسوقین أصبح الاجتماعي، التواصل مواقع في المؤثرین ظهور ومع   
 قنواتهم على للمنتجات المؤثرین ترویج خلال من وذلك منتجاتهم، على التعرف الزبون على السهل من أصبح إذ الزبائن،

  .متابعیهم شراء كیاتسلو  في التأثیر فیدیو أو منشور خلال من  یمكنهم اذ حساباتهم، أو
 من أصبح حیث التجمیل، منتجات المؤثرین عبر التسویق على كبیر بشكل تعتمد التي المنتجات بین ومن   
  .مسبقا عنها الاعلان بدون للزبون المنتجات هذه وصول الصعب
  :الدراسة مشكلة- أ

" الیوتیوب" عبر التجمیل لمنتجات رینالمؤث ترویج أسالیب أثر ماهو: التالي السؤال في الدراسة مشكلة تكمن     
  .الطالبات لدى الشراء قرار اتخاذ على

  :التالیة الاسئلة السؤال هذا من ویتفرع
  الیوتیوب؟ عبر التجمیل لمنتجات المؤثرین ترویج أسالیب ماهي-
  الیوتیوب؟ عبر التجمیل لمنتجات المؤثرین ترویج أسالیب على الجامعة طالبات موافقة مامدى-
  الیوتیوب؟ عبر المؤثرین خلال من بالشراء الجامعة طالبات موافقة دىمام-
 عبر التجمیل لمنتجات المؤثرین عبر) المادیة وغیر المادیة( الترویج لأسالیب احصائیة دلالة ذو أثر یوجد هل-

  الجامعة؟ طالبات لدى الشراء قرار اتخاذ على" الیوتیوب"
   :الدراسة فرضیات-ب
  :التالیة الفرضیات بناء تم الدراسة أسئلة على جابةللإ

 على" الیوتیوب" عبر التجمیل لمنتجات المؤثرین ترویج لأسالیب إحصائیة دلالة ذو أثر یوجد لا: الرئیسیة الفرضیة
  .المدیة جامعة طالبات لدى الشراء قرار اتخاذ

  :التالیة الفرعیة الفرضیات عنها وینبثق
 لمنتجات المؤثرین عبر المادیة غیر الترویج لأسالیب احصائیة دلالة ذو أثر یوجد لا: الأولى الفرعیة الفرضیة

  الجامعة طالبات لدى الشراء قرار اتخاذ على" الیوتیوب" عبر التجمیل
 التجمیل لمنتجات المؤثرین عبر المادیة الترویج لأسالیب احصائیة دلالة ذو ثرأ یوجد لا: الثانیة الفرعیة الفرضیة

  .الجامعة طالبات لدى الشراء قرار اتخاذ على" الیوتیوب" عبر
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  :الدراسة أهمیة-ت
 مواقع على المؤثرین بینها من الإلكتروني التسویق عالم في جدیدة مفاهیم تناولها خلال من الدراسة أهمیة تنبع 
 أهمیة تكمن اكم المستهلكین، لدى الشراء قرا باتخاذ ربطها مع للمنتجات الترویج في ودورهم الاجتماعي التواصل شبكة

 للمنتجات الترویج أهمیة حول المستهلكین من عدد أكبر الى الوصول الى تهدف التي المؤسسات انتباه لفت في الدراسة
  .المستهلكین لدى الشراء لتحفیز الیوتیوب وبالتحدید الاجتماعي التواصل مواقع على المؤثرین عبر

  :الدراسة أهداف-ث
  :في تتمثل الأهداف من جملة تحقیق إلى الدراسة تسعى   

  .للمنتجات الترویج في ودورهم المؤثرین على التعرف
  . الیوتیوب عبر للمنتجات المؤثرین ترویج أسالیب أهم على التعرف
 جامعة طالبات لدى الشراء قرار اتخاذ على" الیوتیوب" التجمیل  لمنتجات المؤثرین ترویج أسالیب أثر على التعرف

  .المدیة
المؤثرین وأسالیب الترویج من  اعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي التحلیلي لوصف مفهوم: بعالمتمنهج ال-ج
  .شراء منتجات التجمیل عبر المؤثریننحو  لطالباتتحلیل المعطیات فیما یخص اتجاهات اكذا و  خلالهم،

II. والدراسات السابقة الإطار النظري: 

  :أولا الاطار النظري

 لدى الشراء قرار اتخاذ على الیوتیوب عبر التجمیل لمنتجات المؤثرین ترویج أسالیب أثر الدراسة هذه تتناول   
 :الآتي النحو على أساسیین محورین خلال مـن للدراسة النظري الإطار تناول یمكن لذلك ووفقا الطالبات،

 :التالیة العناصر الى التطرق یجب الموضوع بهذا للتعریف :للمنتجات المؤثرین ترویج-1
 :المؤثرین  تعریف - أ

 الذین المستقلین الخارجیین المؤیدین من جدیدًا نوعًا یمثلون" الاجتماعي التواصل وسائل على المؤثرین   
      " الأخرى الاجتماعي التواصل وسائل واستخدام والتغریدات المدونات خلال من الجمهور مواقف یشكلون

(jarrar & and all, 2020).   
 منصات على وكبیرة ملتزمون متابعین قاعدة لدیه  الذي الشخص ذلك أنه على أیضا مؤثرال تعریف ویمكن   
  (Haenlein & and all, 2020)" اتبعها إذا إلا المرء یعرفها لن التي ، الاجتماعي التواصل وسائل

قد تؤدي  استثنائیة ولدیهم صفات جذابة وودیة، یتمتعون بدینامیكیة أنهم أشخاص"كما یمكن ان نعرفهم على 
  )2020صلاح و فودوا محمد، ( "الارتباط العاطفي للمعجبین مع العلامة التجاریة التي یؤیدها المؤثر المشهورإلى 

 القدرة ولدیه الاجتماعي، التواصل وسائل عبر الموجود الفرد ذلك هو المؤثر تعریف یمكن ماسبق خلال ومن 
  .التغریدات أو دوناتم الفیدیوات، خلال من المتابعین على التأثیر على
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 :المؤثرین عبر التسویق تعریف -ب 
 أو بالمنتجـات العملاء إقنــاع فـــي والمؤثـریـــن الــرأي قــادة اســتخدام" بأنــه المؤثرین عبر التسویق یعرف   

  )2019ري، الحری( "الاجتماعــي التواصـل كشـبكات الرقمیـة الاتصـال وسـائط خـلال مـن التجاریـة العلامـات
 الجمهور، على تأثیر لدیهم الذین الأفراد تحدید عملیة" أنه على المؤثرین عبر التسویق نعرف أن یمكن كما   

ا یكونوا أن أجل من  ویعتبر أكبر، مبیعات الى الوصول أجل من وذلك التجاریة، العلامة عن الاعلان حملة من جزءً
 إلى وتحویلهم جمهورها توسیع إلى تسعى التي التجاریة للعلامات جدًا امفیدً  یكون قد العلاقات بناء أشكال من شكلا

 .  (Sudha M & Sheena K, 2017) "والمصداقیة الثقة خلال من مخلصین عملاء
 للأشخاص المؤسسة استخدام عملیة بأنه المؤثرین عبر التسویق نعرف أن یمكن ماسبق خلال ومن  

 .لمنتجاتهم الترویج أجل من عيالاجتما التواصل وسائل عبر المشهورین
 :)2020محرم، ( هي المؤثرین عبر الترویج أسالیب أهم بین من:  المؤثرین عبر الترویج أسالیب -ت
 المنتج، عن یحرره منشور لكل معینا مادیا مقابلا للمؤثر المعلنة الشركة تدفع حیث: الممولة المنشورات- 
 الإعلان وكالة أو المعلنة الشركة تتدخل أن المهم من ولكن المؤثر، خلال من الفیدیو أو المنشور نص كتابة ویمكن

 .بالمنتج ومرتبط موحد طابع لها المنشورات تكون كي المنشور؛ تحریر عملیة في معها المتعاقدة
 والفعالیات الأحداث في تواجدهم أثناء المؤثرین استغلال یمكن حیث: والفعالیات الأحداث في المشاركة- 

 .المنتج ترویجل المختلفة
 التي المنتجات استخدامات عن وقصیرة سریعة محاضرات تقدیم إلى المؤثرین بعض یلجأ: المحاضرات- 

 .المؤثرین عبر التعلیمي التسویق أسالیب من كأسلوب یروجونها
 بمواقع حساباته عبر معین لمنتج بالتسویق المؤثر یقوم خلاله من تسویقي تكنیك وهو: بالعمولة التسویق- 

 بین بالتفاوض العمولة على الاتفاق یتم عنها التعاقد تم التي الشركة، من معینة عمولة مقابل الاجتماعي لتواصلا
 .والشركة المؤثر
 إذ" ،موقع الیوتیوب والذي یتمثل في تتطرق فقط لموقع واحد من مواقع التواصل الاجتماعي دراستناه نأبما  و  

 حیث تتعدى القوة التأثیریة للیوتیوبرز ،لمؤثرینل االتواصل الاجتماعي استخدامفي مجال التسویق من أكثر مواقع  یعد
وذلك  ،أضعاف القوة التأثیریة للمشاهیر التقلیدیین في التأثیر على النوایا الشرائیة للمستهلكین خاصة المتابعین للمؤثر

للمستهلكین خاصة في الحكم على لما یتمتع به المؤثرون من مصداقیة لدى متابعیهم تجعلهم بمثابة قادة رأي 
 :)2020، روة صبحيم( "فسوف نعتمد التقسیم الآتي لأسالیب الترویج عبر الیوتیوبرز، المنتجات والعلامات التجاریة

 واستخدامات مواصفات عن المؤثرین فیها یتحدث والتي: المؤثرین عبر للترویج المادیة غیر الأسالیب- 
 : تشمل والتي المنتج،
 التجاریة العلامة نشر فـي مهما دوراً  تلعــب والتـــي ،على الیوتیوب التجاریة العلامة حول ؤثـریــنالم حدیث- 
دراك وعـي وزیادة  .العلامة قیمة وزیادة بالعلامة، العملاء وإ
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 نشـرها یتـم والتــي. والیومیـة الشـخصیة حیاتهـم نمـط مـن كجـزء التجاریـة للعلامـة المؤثـریــن واسـتخدامات تجـارب- 
 .المؤثرین على قنوات

تقدمها  التي المادیة عروضال عن المؤثرین فیها یتحدث والتي: المؤثرین عبر للترویج المادیة الأسالیب
 :في وتتمثل ،من خلال الیوتیوبرز مؤسسة المسوقة للمنتج للمستهلكینال

 لهم یقدم والفائزین لمنتجاتها، یروج وفس التي الشركة مع بالاتفاق مسابقات باعداد المؤثر یقوم: المسابقات- 
 .مجانا المنتجات

 .للمنتج شرائهم لقاء هدایا للزبائن یقدم :الهدایا- 
 .الشراء عملیة عند لمتابعیه یقدمه خدمتها، أو لمنتجها فرید خصم كود للمؤثر الشركة إعطاء: الخصم كود- 
 . المنتجات سعر في تخفیضا رالمؤث لمتابعي المنتج عارض یقدم: المنتجات سعر تخفیضات في- 
  :التالیة العناصر الى التطرق یجب الموضوع بهذا للتعریف: الشراء قرار -2
 :الشرائي القرار تعریف- أ

 والاختیار وتحلیلها المعلومات بجمع خلاله من المستهلكون یقوم الذي الاجراء هو" بأنه الشرائي القرار یعرف  
  .)2006ناصر، ( "الأفكار أو الأماكن أو فرادالأ أو الخدمة أو السلعة بدائل بین

 بالشعور تبدأ التي الخطوات سلسلة تمثل وهي معینة، مشكلة حل خلالها من یتم عملیة: " بأنه أیضا ویعرف
  .(Kruger & et autres, 2010) "الحاجة هذه یلبي الذي المنتج شراء الى بالحاجة
 شعوره بمجرد المستهلك بها یقوم التي الاجراءات مجموعة عن بریع الشرائي القرار أن نقول أن یمكننا ومنه  
 .به یرغب الذي المنتج على بحصوله الأخیر في تترجم والتي معینة، بحاجة
 : )2021لیلى و ذنون ماهر، ( بالآتي الشراء قرار ادوار تحدید یمكن :الشراء قرار أدوار -ب
 یكون وقد معینة علامة أو ما لمنتح مرة لأول الشراء فكرة طرح یبادر أو یقترح الذي الفرد في ویتمثل: المبادر - 
   كالسیارة شرائها المراد السلع طبیعة حسب الأبناء أو الزوجة أو الزوج

  الشراء قرار اتخاذ عملیة في ونصائحهم آرائهم، تؤثر الذین الأشخاص او الشخص هو: المؤثر - 
 وفقـا الشـراء قـرار أصـحاب ویخـتلف الشـراء قـرار اتخـاذ السـلطة لدیهـا يالتـ الفئـة تـلك وهـي: الشـراء قـرار متخذ - 
  استخدامهـا طبیعـة وكـذا وسعـرهـا، المشـتراة السـلعة أهمیـة لمـدى

 یقوم لذي الشخص بذلك فهو اتخاذه، سبق الذي الشراء قرار بتنفیذ یقوم الذي العائلة عضو وهو :المشتري - 
 والاتصـال تغییـرات، إجراء إمكانیة لدیه یكون أن یمكن الذي فهو. الاهتمام موضع الخدمة أو ةللسلع الفعلي بالشراء

 .الشـراء مكـان واختیـار معـهم والتفـاوض التـورید بمصـادر
 او السلعة استهلاك او باستخدام یقومون الذین الأشخاص او الشخص ذلك هو: للمنتج مستعمل او مستخدم - 
 .منها والاستفادة الخدمة
 : الشرائي القرار مراحل -ت

 : )2013منیر، ( التالیة المراحل في الشرائي القرار مراحل تلخیص یمكن
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 فرق هناك أن الشخص یدرك عندما المشكلة وتظهر بالحاجة الشعور بمرحلة تسمى :المشكلة على التعرف- 
 داخلیة مثیرات نتیجة إشباعها في رغبی معینة بحاجة المستهلك فیشعر المرغوبة، الحالة و الحالیة الحالة بین

 .مثلا علانكالإ خارجیة مثیرات أو نفسیة أو مادیة حاجة اشباع في كالرغبة
 الخاصة  المعلومات عن بالبحث الفرد یبدأ حاجته على المستهلك یتعرف أن بعد :المعلومات عن البحث- 
 .رغباته و حاجاته مع تتناسب التي دماتوالخ المنتجات تحدید أجل من وخبراته معارفه مجموعة في  بالمنتج

 :وهما المعلومات على منها  المستهلكین یحصل ما عادة التي المصادر من أساسیان نوعان وهناك
 بذاكرته المخزنة المعلومات مراجعة بمعنى داخلیا البحث ویكون نفسه بالمستهلك ترتبط :الداخلیة المصادر

 . الان یواجهها التي لتلك المشابهة الاستهلاكیة بالمشاكل والمرتبطة السابقة خبراته عن الشخصیة
 و. الأقارب و الجیران، الأصدقاء، العائلة، تشمل والتي الشخصیة المصادر في وتتمثل: الخارجیة المصادر

 أو التسویقیة المصادر، و فیها المستهلك لثقة. الهامة المعلومات من كما للمستهلك المصادر هذه توفر ما غالبا
 المصادر هذه و التسعیر و العرض طرق إلى بالإضافة الموزعین و البیع، رجال الإعلانات، تشمل والتي جاریةالت

 .للبحث مجهودات أي بدون و للمستهلك متاحة
 هامة المعلومات هذه تعتبر و الحكومیة النشرات و المقالات و الجرائد و المجلات تشمل و: الحكومیة المصادر

 أي عن بعیدا موضوعي رأي عن غالبا تعبر و بل حقیقیة وجهة ذات و مصداقیة تعتبر مصادرها لأن نظرا للمستهلك
 .تطرف أو تحیز

 لدیه الموجود  النقص تسد أن یمكنها التي البدائل بتحدید المستهلك یبدأ المرحلة هذه في: البدائل تحدید مرحلة- 
 البدائل من مجموعة تكون فقد مكتوبة، تكون أن ترطیش ولا قائمة، في البدائل یضع ثم مشبعة، غیر رغبة تحقق أو

 .ذهنه في المستهلك یستعرضها
 البدائل عن والصحیحة الكاملة المعلومات بجمع المستهلك قیام مدى على المرحلة هذه تعتمد و: البدائل تقییم- 

 :خطوات ثلاث إلى المرحلة هذه تنقسم و. بینها من الاختیار یمكن التي المختلفة
  الشراء لقرار المحددة المنتج خصائص أي التقییم معاییر تحدید: الأولى الخطوة
 من هناك أن ألا المستهلكین لمعظم أساسي معیار السعر أن من فبالرغم معیار كل أهمیة تحدید: الثانیة الخطوة

 .المرتفع الدخل كأصحاب ثانوي عامل یعتبرونه
 الوقت یحین المعاییر أهمیة تحدید من الانتهاء بعد للمستهلك، بالنسبة المنتوج قیمة على تركز: الثالثة الخطوة

 من معیار كل مستوى على وهذا العلامات مختلف اتجاه لمعتقداته وفقا المتاحة العلامات أي ل،البدائ بین للمقارنة
 .المعاییر
 الأولویات أو لاتالتفضی من مجموعة تكوین إلى المستهلك تقود البدائل تقییم عملیة إن :الشراء قرار اتخاذ- 

 القرار اتخاذ و للشراء النیة بین تتوسط و تتدخل التي العوامل بعض الشراء قرار اتخاذ قبل و. البدائل هذه بین من
 تجعله قد. لها المنتجین أو التجاریة العلامات و الأسماء بعض نحو المستهلك انطباعات و اتجاهات مثل الفعلي
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 تتعلق التي و الاقتصادیة العوامل إلى بالإضافة الأصدقاء و العائلة أفراد راءآ كذلك غیره، على معین منتج یفضل
 ...المنتج على للحصول الدفع تسهیلات و السعر و للمستهلك المتاح بالدخل

 برامج الإعلامي، التكرار طریق عن الشراء قرار لاتخاذ المستهلك سلوك في بالتأثیر التسویق رجل یقوم هنا
 .إیجابي بشكل المنتج عن للتحدث تحفیزهم و البیع عمال تدریب و المبیعات، تنشیط
 الشرائي القرار تنفیذ على المستهلك إقدام بالضرورة تعني لا المستهلك لدى الشراء نیة توفر أن بالذكر الجدیر و

 ضمن لمخاطرةا قدر زاد فكلما. الشراء عملیة علیها تنطوي التي المخاطرة لمقدار المستهلك إدراك على یتوقف فهذا
 التي الكافیة المعلومات بتجمیع یقوم أن إلى الشراء قرار تعدیل أو تأجیل إلى بالمستهلك ذلك دفع الشراء، عملیة

 .بالقلق شعوره من تقلل و تطمئنه
 حیث من الشراء بعد ما شعور لتشمل تمتد لكن و الشرائي، بالقرار الشراء عملیة تنتهي لا :الشراء بعد ما- 

 لأنه الرضا بعدم المستهلك شعر فإذا هدفه تحقیق و حاجاته لإشباع المنتوج ملائمة مدى و عدمه من لكالمسته رضا
 و شراءه على یقبل لا و مستقبلا نحوه سلبي اتجاه یشكل أن شأنه من احتیاجاته یلاءم الذي المنتوج اختیار یحسن لم

 أشبع و توقعاته مع یتناسب المنتوج أداء أن و. أمامه معروض منتوج أحسن اختار بأنه المستهلك شعر إذا بالعكس
 على للتأثیر ذلك یمتد و مستقبلا الشراء في ویستخدم المستهلك ذاكرة في یخزن الإیجابي الإحساس هذا فإن حاجاته
  .الرضا مستوى إلى المستهلك یصل بذلك و أصدقائه و عائلته

   :مراحل اتخاذ القرار الشرائي لدى النساء-ث
 خاذ قرار الشراء عند المرأة مختلفة جذریا فهي تستجیب بشكل مختلف لرسائل الإعلام والتسویقن عملیة اتإ

كطریقة  )المسار الحلزوني(حیث تتخذ المرأة . وذلك بسبب الاختلافات بینها وبین الرجل. واللغة والصور وغیرها
 :)2018بلل صدیق، حمد و فاطمة أ( ذه المراحل في الآتيهم هأ، ونلخص لاتخاذ قرارها الشرائي

تبدأ المرأة في عملیة اتخاذ قرار الشراء بشكل مختلف عندما تبدأ النساء بالبحث عن منتج : أسأل من حولي-      
إعلانات، تصفح موقع (وبدلا من تسلیح أنفسهن كما یفعل الرجال مع الكثیر من المعرفة  باهظ الثمن أو الخدمة،

عن الموضوع، لیس ذلك فحسب؛ بل یطلبون الكثیر من آراء الناس  ص آخرقبل الحدیث إلى أي شخ) الأنترنت، الخ
فالنساء یرون أن ذلك أیضا یمكنهم من تحقیق بادرة  ستفادة من الخبرات والآراء من خلال الآخرین،لتحصل على الا

الخاصة بهم غالبا ما تكون النساء أكثر اهتماما في الحصول على المعلومات .ء الأشخاصؤلابناء العلاقات بین ه
مصادر مجهولة مثل المواد المكتوبة، وأشرطة الفیدیو،  من الناس، في حین أن الرجال یفضل الحصول علیها من

  المقالات 
یذهب الرجال إلى الشراء . الشروع في عملیة شراء جدیدة تقوم المرأة بمتابعة نتائج مختلفة عند: الحل المثالي- 

ویمكن وصف كلا منهم بأن . على الكمال موعة النساء تذهب إلى العثوروهم یبحثون عن حل جید، في حین أن مج
  ).المرأة من المتسوقین(، في حین أن )الرجال من المشترین(

المرأة لمزید من المعلومات والتحقیق في خیارات البحث عن الحل المثالي هو السبب  سعي: المسار حلزوني- 
أي أن المرأة من خلال ذلك البحث تصبح في شكل دوامة؛ على  يالحلزون الرئیسي في مسار شراء المرأة في شكل
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والغرض من ذلك فهي ترید أن تأكد من أنها قد .عكس الرجل الذي یتقدم في الوصول إلى قرار شرائه في مسار خطي
  .جمعت ما یكفي من المعلومات لمعرفة كل ما هو هنالك

ت الخاص بشركة معینة لا تنتهي مع مشتریاتهم فنظر المرأة على النجاح المبیعا تأثیر: حتفاظ والتوصیةالا- 
جتهاد لأن المرأة تفعل أكثر من ذلك بكثیر بسبب الا. الشراء المسوقین لشراء المرأة لا ینبغي أن یتوقف في عملیة

: الشراءفهنالك اعتبارین لما بعد . لذلك تحدث نتیجة" الآثار الجانبیة"الكبیر التي تبذله في عملیة القرار والعدید من 
 .ولاء على المدى الطویل، وتقاسم الثروة

 التالیة العوامل في الشراء قرارات في المؤثرة العوامل تلخیص یمكن :الشرائیة القرارات في المؤثرة العوامل -ج
 : )2000طلعت، (

 هذه ءأثنا بها یمرون التي المراحل طبیعة وكذلك للمستهلكین الشرائیة القرارات تختلف :المستهلك طبیعة- 
  الاجتماعیة وطبقته للمستهلك  الاجتماعیة الخصائص بحسب منها مرحلة كل لإنهاء اللازمة الفترة وطول العملیة،

 .والشراء التسویق في السابقة وخبراته التعلم على قدرته ومدى ومعتقداته
 حیث من لسلعةا تلك بخصائص مباشرة بصورة ما بسلعة الشرائي القرار یتأثر :وخصائصها السلعة طبیعة- 
 المنتجون یسعى ولذلك للمستهلك، والنفسیة والاجتماعیة الوظیفیة ومنافعها بها الملحقة والخدمات والسعر الجودة

 .شرائها على ویشجعهم للمستهلكین القصوى الفائدة یحقق بما لمنتجاتهم جدیدة ومزایا منافع اضافة الى باستمرار
 السوق، في التجاریة لعلامته ممتازة سمعة تكوین في المنتج نجح إذا :وخصائصهما والمنتجین البائعین طبیعة- 
 ثقة زیادة إلى سیؤدي ذلك فإن مدربین، بیع ورجال طیبة  سمعة ذات متاجر طریق عن منتجاته بیع على واعتاد

 .شرائها على ویشجعه لها ولاءه وینمي المنتجات تلك في المستهلك
 القرار اتخاذ عملیة في أحیانا الشرائي بالموقف المحیطة العوامل رتؤث :وخصائصه الشرائي الموقف طبیعة- 

 یمكن فمثلا الشراء، بمكان المرتبطة والاجتماعیة المالیة والظروف للشراء  المتاح الوقت العوامل تلك وتشمل الشرائي،
 یقلل وأن اللازمة اتالمعلوم غیاب في  الشراء قرار المستهلك یتخذ أن للشراء، المتاح الوقت ضیق على یترتب أن
  .العادیة الأحوال ظل في عنه القرار نتائج تختلف وبذلك البدائل، عن البحث وجهد وقت من

  :ثانیا الدراسات السابقة
 منصة وفرت قد الاجتماعي التواصل مواقع أن على الضوء ),Yubo Chen & others 2011( دراسة ألقت -

. الشفهي الاتصال تسهیل وبالتالي المشتراة، للمنتجات الشخصیة تهمتقییما عن للإعلان للمستهلكین لها مثیل لا
 والمتغیرات التواصل مواقع على الجمهور یضعها التي posts  المنشورات بین العلاقات على الدراسة وركزت

ا وأصبحت الإنترنت مواقع تطورت كیف الدراسة واستكشفت – والجودة المنتج سعر مثل -  التسویقیة  اعالمیĎ  مرجعً
 للمستهلك الإنترنت عبر والمنشورات التسویق متغیرات بین العلاقات أن الدراسة هذه وضحت كما. للمستهلكین

 استخدام من المبكرة المرحلة في المثال، سبیل على. الإنترنت لاستخدام والمتأخرة المبكرة المراحل في تختلف
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اغا یكون المستهلك یكتبه شيء أول فإن للمستهلك، الإنترنت ا لبً  في أما الأولى، السنوات في المنتج، بسعر متعلقً
ا یكون المستهلكون ینشره ما فإن اللاحقة المراحل   .بالمنتج یتعلق ما لكل الإجمالي بتقییمهم متعلقً
 بالمتابعین الاجتماعي التواصـل مواقع على المؤثـریـن علاقة تحلیل إلـى (Moxie, 2014) وهدفــت دراســة -

 على للمؤثـرین المتابعیـن العملاء مـن العینـة أفـراد مـن 81% أن إلى الدراسـة هـذه وخلصت التجاریـة، تاموالعلا لهـم
 مواقع على المؤثـرین توصیات على بناء محـددة تجاریة لعلامات الشـرائیةقراراتهم  اتخـذوا الاجتماعـي التواصل مواقع

 والشـركات المؤثـریــن بیــن ومتینة قویة تلاقاع بناء علــى لتـركیــزا أهمیة الدراسة هذه وأكدت، الاجتماعي التواصل
 حیـث الاجتماعي، التواصـل مواقع على المؤثـریــن للاخ مـن التسـویق تلاحم لنجـاح كأسـاس التجاریـة مـاتلاوالع

 للعلامـة سـلبا یؤثــر التجاریـة لعلامـةا أو الشـركة مـع للمؤثـریــن سـیئة سـابقة تجـارب وجـود أن إلى الدراسـة هـذه أشـارت
 المؤثـریــن هـؤلاء خـلال مـن التجاریـة مـةلاللع الاجتماعــي التواصـل مواقـع علــى المؤثـریــن هـؤلاء خـلال مـن التجاریـة

  .الاجتماعي التواصـل مواقع علــى
 الرائدة الرابعة الصناعة هو الجمال كان 2014 عام في أنه (Kristen Forbes ,2016) :دراسة رصدتو -

  اسم المؤثرین هؤلاء على ویُطلق. المتحدة الولایات في المؤثرین اهتمام من قدر بأكبر تتمتع التي
Beauty Gurus "" العلامات مع شراكة في للدخول المثال سبیل على المكیاج في مهاراتهم یستخدمون وهم 

 هؤلاء آراء أن إلى الدراسة وتوصلت. بالماركة الوعي بناء مع ،كبیرة مبالغ وكسب التجمیل، لمستحضرات التجاریة
  مایبیلین ماركة وتعتبر. نفسها التجمیلیة الماركات من المباشرة الإعلانیة الرسائل منعا إقنا أكثر المؤثرین

Maybelline ا الأكثر هي – التجمیل لمستحضرات  – لجمالوا الصحة مجال في والرائدة العالم أنحاء جمیع في مبیعً
  .الماركة نحو الاتجاهات لتعزیز الاجتماعیین المؤثرین استخدام في الأكبر هي

ل المؤثـرین لاإلـــى تحدید أبرز الوسائل المســتخدمة في التســویق مــن خـ) 2019الحریري، (وركزت دراسة - 
ء لامـة التجاریـة مـن منظـور العملاالاجتماعي، وتحدیـد أثـر هـذه الوسائل على أبعاد قیمة الع على مواقـع التواصل

الباحــث  قامولتحقیــق أهــداف البحــث . ب الجامعــات الیمنیــةلامــن ط يالاجتماعـ ـلصالمستخدمین لمواقع التوا
ب لاــن طمفــردة م 532ي بلغــت لتل متغیـــرات الدراســة مــن أفــراد العینــة او ـة حلیت الأو اع البیانماســتبانة لجمیم تصب

نتائج الدراسة أن الأصدقاء وزملاء العمل  وأظهــرت، الیمنیة المستخدمیـن لمواقع التواصل الاجتماعـيالجامعات 
ــر لفئـات المؤثــرة فــي مواقـف واتجاهـات  - المفضلیــن لـدى أفـراد العینـة  - الدراسـة ومشاهیــر الریاضـة والفـن هـم أكث

ــى مواقــع التواعلاالعینــة نحــو ال أفـراد قــة لاــرت نتائـج الدراسـة وجـود عهـل الاجتماعي، كما أظصمــات التجاریــة علـ
ــر إیجابیـةیتأث  لل المؤثـریــن علـى مواقـع التواصلامـة التجاریـة مـن خلاذات دلالـة إحصائیـة بیــن وسـائل التسـویق للع ـ

  .ءلامـة التجاریـة مـن منظـور العملاالعومجمـل أبعـاد قیمـة  الاجتماعي مجتمعـة،
ــد مفهــوم التســویق التأثیــري مــن المنظــور  )2020محمد مصطفى رفعت محرم، (  دراسة هدفتو -  إلــى تحدی

عبــر المؤثریــن عبــر مواقع التواصل الاجتماعي، وتقییــم أسـالیب التســویق  الكلي والذي یشمل كافــة مجالات التســویق
الجامعـات الحكومیـة والخاصـة  الجامعین في عینــة مــن بلاالتأثیــري واســتراتیجیاته المختلفــة مــن وجهـة نظــر الط

تحدیـد أشـهر المؤثریـن الحالیـن، وتقییـم الأسـالیب التسـویقیة لمجموعـات عشر ل ل دراسـة كیفیـةلاوذلـك مـن خـ ،المصریـة
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لاا  وقــد أســفرت أهــم نتائــج الدراســة الكیفیــة علــى إدراك أغلبیــة، الاجتماعي  عبـر مواقـع التواصللتأثیریـة أكثـر تـداوً
ــري من خلالطا یسـبوك اللإعانـات الممولة للمؤثرین خاصة علـى موقعـي الف ل متابعتهملاب لمفهـوم التسـویق التأثی

نسـتجرام، وبالنسـبة لتقییـم عینـة الدراسـة فا  تـرى أغلبیـة أفـراد حیثاتجـاه الأغلبیـة : ـن، الأولینقسـمت الآراء لاتجاهوإ
تسـویق خـادع  اتجـاه الأقلیـة الذیـن یـرون العكـس أنـه والثانـي، العینـة أن التسـویق التأثیـري أداة جدیـدة تسـویقیا وفعالـة

  .المبیعات للعلامات التجاریة ولا یحقـق
 العلامـة ونشـر تــرویج فــي الاجتماعــي التواصـل مواقـع علــى المؤثـریـن ودور أهمیة علـى السابقة الدراسات تجمع 

 لتـــرویج معهــم جیــدة علاقــات وبنــاء المواقــع هــذه علــى المؤثـریــن واختیـار بتحدیـد الشـركات قیـام وأهمیـة التجاریـة،
   .التجاریــة علاماتهــا

 عبر) المادیة والغیر المادیة( ترویج أسالیب تأثیر لدراسة نسعى أننا هو السابقة الدراسات عن ادراستن یمیز وما 
 .السابقة الدراسات في علیها یركز لم والتي الشراء، قرار على الیوتیوب عبر التجمیل لمنتجات المؤثرین

III. الطریقة والإجراءات: 
 طالبات جمیع في تمثل الدراسة مجتمع فإن لدراسةا هذه عنوان من مبین هو كما: الدراسة وعینة مجتمع-1
 أولى سنة طالبات في والمتمثلة القصدیة العینة على اختیارها في اعتمدنا فقد الدراسة عینة عن أما المدیة، جامعة
 حكمب لها اختیاري ووقع المدیة، جامعة التجاریة والعلوم التسییر وعلوم لاقتصادیة العلوم لكلیة التابعین مشترك جذع

 صالحة استمارة 62 منها استرجع استمارة 100 توزیع تم حیث بهم، اتصالي وسهولة المجموعة لهذه تدریسي
  .للتحلیل
 وتضمنت وتحلیلها البیانات لإدخال SPSS ال الإحصائیة الحزم برنامج استخدام تم :الإحصائیة المعالجة-2

  . البسیط الانحدار اختبار-  المعیاریة والانحرافات سابیةالح المتوسطات-  التكرارات- :  التالیة الأسالیب المعالجة
  

 ترویج أسالیب أثر على التعرف أجل من صمم استبیان ببناء الباحثة قامت الدراسة هدف لتحقیق: الدراسة أداة-3
 الاستبیان وتضمن المدیة جامعة طالبات لدى الشراء قرار اتخاذ على  الیوتیوب عبر التجمیل لمنتجات المؤثرین
) 9( الشراء قرار اتخاذ عبارات،) 4( المادیة غیر الترویج أسالیب عبارات،) 5( المادیة الترویج أسالیب: الآتیة الأبعاد
  .عبارات

 إیجاد على تعتمد الطریقة وهذه الداخلي، الاتساق بطریقة الاستبیان مفردات صدق لحساب:الاستبیان صدق-4
  :التالي الجدول بیانات عن التحلیل وأسفر لها، الكلیة بالدرجة تبیانالاس محاور من محور لكل الارتباط معاملات
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 الاتساق الداخلي لمفردات الاستبیان :)1( رقم  جدول
  الدلالة الاحصائیة   القیمة الاحتمالیة  معامل الارتباط  العبارات

 دال 000, 0.569 تجمیلیقدم لي المؤثر معلومات مثیرة للاهتمام عن منتجات ال

 0.691 .لثر نصائح هامة حول منتجات التجمییعطیني المؤ 
 

 دال 000,

یوضح المؤثر لي طریقة استعمال المنتجات ویوصیني 
 .باستخدامها

 دال 000, 0.471

یذكر المؤثر لي الخصائص الایجابیة لمنتجات التجمیل بعد 
 .مدة من استعمالها

 دال .000 0.725

ثر عن الخصائص السلبیة التي تحتوي علیها یخبرني المؤ 
 .منتجات التجمیل

 دال .000 0.703

یعلمني المؤثر بوجود هدایا أحصل علیها بعد عملیة شراء 
 .منتجات التجمیل

 دال .000 0.751

یمنحني المؤثر خصما خاص به أستعمله عند شرائي 
 .لمنتجات التجمیل

 دال 000 0.763

صل على تخفیض في السعر یعلمني المؤثر أنه سوف أتح
 .عند شراء المنتجات

 دال 000, 0.762

یعد المؤثر مسابقات أتحصل فیها على المنتجات مجانا عند 
  المشاركة فیه

  دال .000 0.694

  دال .000 0.591 .أثق كثیرا في منتجات التجمیل التي یشاركها المؤثرین معي

شراء  أفضل اللجوء الى المؤثرین عبر الیوتیوب في عملیة
 .منتجات التجمیل

  دال .000 0.655

من المحتمل جدا شراء منتجات التجمیل التي یوصي بها 
 .المؤثر الذي أتابعه على الیوتیوب

  دال .000 0.684

بعد مشاهدتي لإعلان المؤثر اتجه ماشرة الى شراء منتج 
 .التجمیل من المؤسسة التي تبیع المنتج

  دال .000 0.562

على الیوتیوب في  ذي یروج عنه المؤثرونسأشتري المنتج ال
 .المرة القادمة التي أحتاج فیها الى شراء المنتجات التجمیل

  دال .000 0.612

سأحاول بالتأكید التعامل مع نفس المؤثر لشراء المنتج مرة 
 .أخرى

  دال .000 0.753

سوف أوصي بشراء منتجات التجمیل على الیوتیوب 
 .لأصدقائي ومعارفي

  دال .000 0.569

یساعدني متابعة المؤثرین عبر الیوتیوب في اتخاذ قرار شراء 
 .منتجات التجمیل

  دال .001 0.420

سوف أشتري منتج التجمیل الذي شاهدته عند متابعتي 
 .للمؤثرین، حتى وان قرأت تعلیقات سلبیة علیه

 دال 0.10 0.323

  spssالباحثة بالاعتماد على نتائج  من اعداد: المصدر
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   الجدول أعلاه أن كل عبارة من عبارات الاستبانة ترتبط ارتباطاً موجباً ودالا إحصائیاً عند مستوى  من یتضح
، وهذا یدل على الاتساق الداخلي لفقرات الاستبیان ویشیر إلى الصدق الداخلي رمع الدرجة الكلیة للمحو )  0.05( 

 .للاستبانة 
  Reliability Coefficientامل ثبات مفردات الاستبیان بعد تطبیق الاستبیان حسب مع: ثبات الأداة-5

، وهي مصنفة من قیم الثبات المرتفعة، وهذا یؤكد )0.784(وكانت القیمة مرتفعة  ،Alphaباستخدام ألفا كرونباخ 
 كما هو موضح قلة الأخطاء المنتظمة أو العشوائیة في عبارات الاستبیان مما انعكس على استجابات أفراد العینة ،

   :التاليفي الجدول 
  انیمعامل ثبات ألفا كرونباخ مفردات الاستب) 2( رقم  جدول

  قیمة ألفا كرونباخ  عدد الفقرات  المحاور  متغیراتال
 0,678  5  أسالیب الترویج غیر المادیة  1-5
  0,716  4  أسالیب الترویج المادیة  6-9

 0,765  9  اتخاذ قرار الشراء  18- 10
  0,784  18  المعامل الكلي للاستبانه  1-18

  spssاالباحثة بالاعتماد على نتائج  من اعداد: المصدر
، مما یعكس ثبات أداة )%60(ویلاحظ أن جمیع محاور الاستبیان قیم ألفا فیها أكبر من النسبة المقبولة    
 .القیاس

IV.  التحلیل والمناقشة(نتائج الدراسة( 
قبل عرض أسئلة الدراسة ومناقشة نتائجها واختبار  ):سمرنوف  - اختبار كولمجروف ( اختبار التوزیع الطبیعي. 1

فرضیاتها یجب معرفة طبیعة توزیع البیانات المتحصل علیها بعد تبویبها في برنامج الحزم الإحصائیة ولهذا استخدمنا 
  :هذا الاختبار على فرضین سمرنوف لمعرفة هل البیانات تتبع التوزیع الطبیعي أم لا یقوم-اختبار كولمجروف

  .بیانات العینة المسحوبة من مجتمع الدراسة تتبع التوزیع الطبیعي :(H0) الفرض العدمي
  .العینة المسحوبة من مجتمع الدراسة لا تتبع بیاناتها التوزیع الطبیعي :(H1) الفرض البدیل

فإننا نقبل الفرض العدمي وعلیه البیانات  %5أكبر من مستوى المعنویة  (P.value- Sig) فإذا كانت قیمة الاحتمال
فإننا نقبل الفرض البدیل % 5أقل من مستوى المعنویة  (P.value-Sig) تتوزع توزیعا طبیعیا، أما إن كانت قیمة الاحتمال

  .وعلیه البیانات لا تتوزع توزیعا طبیعیا
  .والجدول التالي یبین اختبار التوزیع الطبیعي لبیانات أداة الدراسة
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 إختبار التوزیع الطبیعي):  03( جدول رقم 
   

  spssالباحثة بالاعتماد على نتائج  من اعداد: المصدر
فإننا نقبل الفرض العدمي وعلیه البیانات تتوزع % 5أكبر من مستوى المعنویة  (P.value- Sig) یمة الاحتمالق

  .توزیعا طبیعیا
  نتائج التحلیل الوصفي لإجابات مفردات العینة -2

 نقدم من خلال هذا الجزء إجابات مفردات العینة على محاور الدراسة باستخدام المتوسط الحسابي المرجح   
  .والانحراف المعیاري

   أسالیب " الخاصة بالمتغیر المستقل  المتوسط المرجح والانحراف المعیاري طبقا لدرجة الموافقة على العبارات- أ
 :"الترویج غیر المادیة للمؤثرین عبر الیوتیوب   

اتجاهات مفردات هذا یدل على أن ، و درجات 5 من مجموع  3,754لغ أن المتوسط العام ب) 4( یتضح من جدول رقم 
  "أسالیب الترویج غیر المادیة للمؤثرین عبر الیوتیوب" اتجاهاً عاماَ نحو الموافقة على متغیر  عینة الدراسة قد أظهرت

  "الیوتیوب" أسالیب الترویج غیر المادیة للمؤثرین عبر"الاحصاءات الوصفیة للمتغیر: )4(جدول رقم 
 ريالانحراف المعیا حسابيالمتوسط ال العبارة

 0,8840 3,8065 یقدم لي المؤثر معلومات مثیرة للاهتمام عن منتجات التجمیل
 1,0664 3,7581 .یعطیني المؤثر نصائح هامة حول منتجات التجمیل

 0,8703 4,1129 .یوضح المؤثر لي طریقة استعمال المنتجات ویوصیني باستخدامها
 بعد مدة من یذكر المؤثر لي الخصائص الایجابیة لمنتجات التجمیل

 .استعمالها استعمالها
3,8065 1,1571 

 1,34757 3,2903 .یخبرني المؤثر عن الخصائص السلبیة التي تحتوي علیها منتجات التجمیل
 0,7137 3,7548  المجموع الكلي

  spssاالباحثة بالاعتماد على نتائج  من اعداد: المصدر
   أسالیب " الخاصة بالمتغیر المستقل  الموافقة على العبارات المتوسط المرجح والانحراف المعیاري طبقا لدرجة-ب

 :"الترویج المادیة للمؤثرین عبر الیوتیوب    
هذا یدل على أن اتجاهات مفردات ، و درجات 5 من مجموع  3,588لغ أن المتوسط العام ب)  5(یتضح من جدول رقم 

  "أسالیب الترویج المادیة للمؤثرین عبر الیوتیوب" غیر اتجاهاً عاماَ نحو الموافقة على مت عینة الدراسة قد أظهرت
  

Shapiro-Wilk  Kolmogorov-Smirnova  
القیمة 

  الاحصائیة
درجة 
  الحریة

القیمة 
  الاحتمالیة

القیمة 
  الاحصائیة

درجة 
  الحریة

  القیمة الاحتمالیة

0.998  62 0.816 0.065 62 0.200 
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  "أسالیب الترویج المادیة للمؤثرین عبرالیوتیوب"الاحصاءات الوصفیة للمتغیر): 5(جدول رقم 
 الانحراف المعیاري حسابيالمتوسط ال العبارة

یعلمني المؤثر بوجود هدایا أحصل علیها بعد عملیة شراء منتجات 
 .التجمیل

3,5484 1,1829 
 1,2767 3,4677 .یمنحني المؤثر خصما خاص به أستعمله عند شرائي لمنتجات التجمیل

یعلمني المؤثر أنه سوف أتحصل على تخفیض في السعر عند شراء 
 .المنتجات

3,8548 0,9205 
یعد المؤثر مسابقات أتحصل فیها على المنتجات مجانا عند المشاركة 

  فیه
3,4839 1,1975 

 0,8470 3,5887  كليالمجموع ال

  spssاالباحثة بالاعتماد على نتائج  من اعداد: المصدر
  اتخاذ قرار "  تابعالخاصة بالمتغیر ال المتوسط المرجح والانحراف المعیاري طبقا لدرجة الموافقة على العبارات-ت

 :"الشراء من خلال المؤثرین    
هذا یدل على أن اتجاهات مفردات ، و درجات 5 ن مجموع م 2,690لغ أن المتوسط العام ب)  6(یتضح من جدول رقم 

  "اتخاذ قرار الشراء من خلال المؤثرین" على متغیر  الحیاداتجاهاً عاماَ نحو  عینة الدراسة قد أظهرت
یساعدني متابعة المؤثرین عبر الیوتیوب في اتخاذ قرار شراء منتجات "أكثر عبارة وافق علیها أفراد العینة هي  

المستجوبین یعتمدون من  %60درجات، وهذا یدل على أن أكثر من  5من  3,66حیث وافقوا علیها بدرجة " التجمیل
  . على المؤثرین على الیوتیوب في شرائهم لمنتجات التجمیل

سوف أشتري منتج التجمیل الذي شاهدته عند متابعتي للمؤثرین، حتى " وأكثر عبارة لم یوافق علیها أفراد العینة هي
، أي أن أفراد العینة یتأثرون بالتعالیق السلبیة المتعلقة بالمنتج، ولن یشتروا المنتج في هذه "ت تعلیقات سلبیة علیهوان قرأ
  .الحالة
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  "الیوتیوب أسالیب الترویج المادیة للمؤثرین عبر"الاحصاءات الوصفیة للمتغیر): 6(جدول رقم 

 ريالانحراف المعیا الحسابيالمتوسط  العبارة
 0,943 2,242 .أثق كثیرا في منتجات التجمیل التي یشاركها المؤثرین معي

 1.051 2,523 .أفضل اللجوء الى المؤثرین عبر الیوتیوب في عملیة شراء منتجات التجمیل
من المحتمل جدا شراء منتجات التجمیل التي یوصي بها المؤثر الذي أتابعه على 

 .الیوتیوب
3,177    1,166 

اشرة الى شراء منتج التجمیل من المؤسسة بشاهدتي لإعلان المؤثر اتجه مبعد م
 .التي تبیع المنتج

1,983 0,839 
سأشتري المنتج الذي یروج عنه المؤثرون على الیوتیوب في المرة القادمة التي 

 .أحتاج فیها الى شراء المنتجات التجمیل
2,983 1,047 

 0,955 2,854 ر لشراء المنتج مرة أخرىسأحاول بالتأكید التعامل مع نفس المؤث
 1,016 3,016 .سوف أوصي بشراء منتجات التجمیل على الیوتیوب لأصدقائي ومعارفي

 0,974 3,661 .یساعدني متابعة المؤثرین عبر الیوتیوب في اتخاذ قرار شراء منتجات التجمیل
وان قرأت  سوف أشتري منتج التجمیل الذي شاهدته عند متابعتي للمؤثرین، حتى

 .تعلیقات سلبیة علیه
1,725 0,977 

 0,589 2,690  قرار الشراء من خلال المؤثرین
  spssاالباحثة بالاعتماد على نتائج  من اعداد: المصدر

  اختبار فرضیات الدراسة -ث
 ار البسیطالانحد الرئیسیة والجزئیة باستخدام اختبار الدراسة نقوم  في هذا الجزء بالتحقق من صحة فرضیات      
  :اختبار الفرضیة الرئیسیة- 

ببعدیها " الیوتیوب" لا یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة لأسالیب ترویج المؤثرین لمنتجات التجمیل عبر : الفرضیة العدم
  .على اتخاذ قرار الشراء لدى طالبات جامعة المدیة
  نتائج اختبار الفرضیة الرئیسیة الأولى): 7(الجدول رقم 

  نتائج الاختبار  مضمون الفرضیة
  النتیجة  R2  F  SIG.F  الفرضیة الرئیسیة للبحث

لا یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة لأسالیب ترویج المؤثرین 
" الیوتیوب" لمنتجات التجمیل عبر مواقع التواصل الاجتماعي

  على اتخاذ قرار الشراء لدى طالبات جامعة المدیة

  رفض  0,004  6,014  0,169

  spssباحثة بالاعتماد على نتائج اال من اعداد: المصدر
ــر الجدول السابق یوضــح  ل لامـن خـلمنتجات التجمیل  أسالیب الترویجنتائـج تحلیـل الانحـدار البسـیط لمـدى تأثی

ــى نتائج  حیـث أظهـرت ،، حسـب آراء أفـراد عینـة الدراسـةفي اتخاذ قرار الشراء لدى الطالباتالیوتیوب  المؤثـریــن عل
الاسالیب المادیة ( الیوتیوب ببعدیه ل المؤثـریــن علــىلامـن خـلمنتجات التجمیل  تأثیر لأسالیب الترویجن هناك أحدار بالان

  R2وبلغـت قیمـة معامـل التحدیـد اتخاذ قرار الشراء لدى الطالبات فــي  مجتمعــة) للترویج، الأسالیب غیر المادیة للترویج
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ي أسالیب ترویج المؤثرین التغیــر فــ یعـزى إلــىقرار الشراء لدى الطالبات لتغیــر فــي وهـذا یعنــي أن ا، (0.16 )
 عند مستوى هذا التأثیر أهمیة )6,01( والبالغة F كما أكدت قیمة،)% 16( وبنسبة  الیوتیوب لمنتجات التجمیل عبر

وقبـول الفرضیـة  لرئیسة بصیغتها الصفریةوتقود هذه النتائج إلـى رفض فرضیة الدراسة ا،  sig. α≤ 0.05 الدلالة 
  .البدیلـة
  : هي فرضیتین جزئیتینوقد تم تقسیم هذه الفرضیة إلى     

 على" الیوتیوب"  عبر التجمیل لمنتجات للمؤثرین الترویج غیر المادیة لأسالیب إحصائیة دلالة ذو أثر لا یوجد- 
  .المدیة جامعة طالبات لدى الشراء قرار اتخاذ

   اتخاذ على" الیوتیوب"  التجمیل لمنتجات المادیة للمؤثرین الترویج لأسالیب إحصائیة دلالة ذو أثر لا یوجد-           
  .المدیة جامعة طالبات لدى الشراء قرار            

  للفرضیة الرئیسیة اختبار الفرضیة الجزئیة الأولى - 
   على اتخاذ قرار الشراء لدى " الیوتیوب" ادیة للمؤثرین عبر یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة لأسالیب الترویج غیر الم لا

  .طالبات جامعة المدیة
  نتائج اختبار الفرضیة الجزئیة الأولى للفرضیة الرئیسیة الأولى): 8(الجدول رقم 

  B Beta  T  sig  الفرضیة الجزئیة الأولى

  0.03  3.119  0.375  310. 0  أسالیب الترویج غیر المادیة للمؤثرین
  spssاالباحثة بالاعتماد على نتائج  من اعداد: صدرالم

لأسالیب الترویج غیر المادیة في اتخاذ قرار الشراء لدى معنویا  أن هــذا التأثیـــر جــاءمن خلال الجدول السابق نرى  
ــ، ( 3.119)البالغـةT ، وتعـزز ذلـك قیـم(β =0 .375) درجــة التأثیـــر حیــث بلغــت، الطالبات  ةمســتوى دلال ك عنــدوذل
  .، إذن نرفض الفرضیة العدمیةsig. α≤ 0.05 إحصائیــة

  :للفرضیة الرئیسیة الأولىاختبار الفرضیة الجزئیة الثانیة  - 
   " یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة لأسالیب ترویج المادیة المؤثرین لمنتجات التجمیل عبر مواقع التواصل الاجتماعيلا 

  .قرار الشراء لدى طالبات جامعة المدیة على اتخاذ" الیوتیوب
  نتائج اختبار الفرضیة الجزئیة الثانیة للفرضیة الرئیسیة الأولى): 9(الجدول رقم 

  B Beta  T  sig  الفرضیة الجزئیة الثانیة

  0.318  1.001  0.121  084. 0  أسالیب الترویج المادیة للمؤثرین
  spss االباحثة بالاعتماد على نتائج من اعداد: المصدر

، تأثیر أسالیب الترویج المادیة في اتخاذ قرار الشراء لدى الطالبات غیر معنويأن من خلال الجدول السابق نرى 
ــه إحصائیــة وذلــك عنــد، ( 1.001) البالغـةT  قیـمو ، (β =0 .121) درجــة التأثیـــر حیــث بلغــت   مســتوى دلال

 sig. α≤ 0.05یة ، إذن نقبل الفرضیة العدم.  
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V. الخلاصة: 
 علیها الحصول تم التي البیانات تحلیل خلال من اتضحت التي والتوصیات النتائج من العدید الي الدراسة وصلت

   :یلي كما وهي الدراسة عینة أفراد من
  :النتائج مناقشة- 1  
 الطالبات، لدى الشراء قرار على ببعدیها المؤثرین عبر الترویج لأسالیب إیجابي تأثیر وجود الدراسة نتائج أظهرت- 

  .الرئیسیة الفرضیة اختبار نتائج توضحه ما وهو
   لدى الشراء قرار على المؤثرین عبر المادیة غیر الترویج لأسالیب إیجابي تأثیر وجود الدراسة نتائج أظهرت- 

  .الرئیسیة للفرضیة الأولى الجزئیة الفرضیة اختبار نتائج توضحه ما وهو الطالبات،
   الطالبات، لدى الشراء قرار على المؤثرین عبر المادیة الترویج لأسالیب تأثیر وجود عدم الدراسة جنتائ أظهرت- 

  .الرئیسیة للفرضیة الثانیة الجزئیة الفرضیة اختبار توضحه ما وهو
 على تمعةمج المؤثرین عبر الترویج لأسالیب تأثیر وجود على الدراسة هذه تؤكد الدراسة، هذه في الواردة للنتائج وفقا
 على الیوتیوب على المؤثرین عبر المادیة غیر الترویج لأسالیب تأثیر وجود مع الطالبات، لدى الشراء قرار على الیوتیوب

 الطالبات، لدى الشراء قرار على الیوتیوب على المؤثرین عبر المادیة الترویج لأسالیب تأثیر یوجد لا ولكن الشراء، قرار
 یعتمدون ولا للمنتجات، المؤثرین واستخدام توصیات على الشراء عملیة في یعتمدون العینة رادأف بأن النتیجة هذه ونفسر
 مع عنه مفصلة معلومات بتقدیم المنتج على المؤثرین بحدیث یتأثرون أنهم أي لهم، تقدم التي المادیة التحفیزات على

 شرائه، مقابل المنتج تبیع التي المؤسسة تقدمها يالت المادیة العروض عن المؤثرین بحدیث یتأثرون ولا أمامهم، تجریبه
 المادیة المغریات من أكثر التجمیل منتجات فعالیة ایهمه المرأة أصبحت أكثر وعیا، إذ أن الى نظرنا وجهة من راجع وهذا

 جمالهال تهاخسار  من خوفاف وجمالها، صحتها ،هابمظهر  تتعلق التي المنتجات من التجمیل منتجات أن باعتبار المقدمة،
 للمؤثرین تلجأ فنجدها له، سابق تجریب ودون توصیات، دون المنتجات هذه استعمال من الأخیرة هذه تتجرأ لا وصحتها

  . الهدایا المقدمة ولاالسعر المنخفض للمنتج لا لا یغریها ف، المنتج شراء قبل بنصائحهم الأخذ أجل من الیوتیوب عبر
  :تقتراحاالا-2
 أجل من المؤثرین تختار التي للمؤسسات للباحثین، مفیدة تكون أن یتوقع اقتراحات عدة اكهن ، النتائج ضوء في
  :الیوتیوب عبر وللمؤثرین لمنتجاتها الترویج
  .الشراء قرار على المؤثرین عبر الترویج أسالیب تأثیر لفهم والممارسین للباحثین مفیدة الدراسة هذه-
ء-     ویتأثرون الاجتماعي، التواصل وسائل یستخدمون الأیام هذه في الزبائن أن اجالاستنت یمكن ، النتائج هذه على بناً
   من الاجتماعي التواصل وسائل عبر المؤثرین استخدام المؤسسات على ویجب بهم، الخاصة الشراء عملیة في بها 
  .مخلاله من للمنتجات الترویج على التركیز مع الزبائن، مع للتواصل كوسیلة الیوتیوب بینها 
   یتعلق لما وخاصة زبائنهم، ولاء كسب أجل من بالمصداقیة الالتزام الاجتماعي التواصل مواقع عبر المؤثرین على- 

  .التجمیل بمنتجات الأمر
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