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 :الملخص

   الفيس بوك،   عبر  Biolina  بيولينا  لمنتجاتهدفت هذه الدراسة إلى إبراز دور التسويق المباشر في بناء الصورة الذهنية  

الفيس بوك  وتم    في  يمن خلال استبيان إلكترون  Biolinaومن أجل ذلك تمت الدراسة على عينة من مستهلكي منتجات بيولينا  

 .   SPSS 26 تحليل البيانات التي تم جمعها باستخدام برنامج

علاقة ذات دلالة إحصائية بين  التسويق المباشر     :أن هناك   إلى مجموعة من النتائج أبرزها  حيث توصلت هذه الدراسة  

الفيس         عبر   Biolinaلمستهلكي منتجات بيولينا    و أبعاد الصورة الذهنية المتمثلة بالبعد المعرفي والبعد الوجداني والبعد السلوكي

بيولينا    بوك؛ لمنتجات  بالانترنت  المباشر  التسويق  ساهم  مع    Biolinaكما  الفيديو  ومقاطع  الصور  لمشاركة  بوك  الفيس  عبر 

 . بالإضافة إلى انخفاض تكاليفه ،متصفحيها وتكوين صورة ذهنية بشكل أسرع

  ، الصورة الذهنية ، البعد المعرفي ، البعد الوجداني ، البعد السلوكي.التسويق المباشر  الكلمات المفتاحية:

   JEL  :.M3تصنيف  

Abstract: 

The goal of this study is to highlight the role of the direct marketing in building the mental image of the 

products of the Biolina company via Facebook. For this purpose, a sample of the consumers of Bioline 

products was studied through an electronic A questionnaire on Facebook.The collected data was analyzed 

using the SPSS 26 software. 

 This study brings out several results, the most important is the existence of significant statistically 

relationship between the direct marketing and the dimensionsof the mental image represented by the 

cognitive dimension, the emotional dimension, and the behavioral dimension. of the consumers of Biolina 

via Facebook.In addition. We can note that direct marketing of biolina products via Facebook by sharing 

photos and videos with its users contributed to building a faster mental image in addition to its low costs. 

Key Words : direct marketing, mental image, cognitive dimension , emotional dimension, behavioral 
dimension. 
JEL Classification:  M3. 
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  :مقدمة .1

التسويق المباشر نظام تسويق تفاعلي يستخدم وسيلة اتصالا  واحدة أو أكثر للتأثير على الزبائن، بهــــــــد    أن

اتخــــاذ قــــرار شراء أو عــــقــــد صــــفقة  تجارية في زمان ومكان محددين يتم الاتفاب عليها بين الزبون والمسوب مباشرة ،إن 

لا عن إمكانية قيام الزبــون بالتفاعــل    Measurableلقيــا  التعريف يؤكد على ضرورة حصول استجابة فورية قابلة ل

ــاشـــرة  مع الباىع أو المســـوب وتحديد طلباته، هذا إلى جان  الوصـــول إلى الزبون في أ   مكان يوجد في ــــــ ــبــــــــ ــــــ )الطائي،   همــــــــ

 .( 338، صفحة 2010الصميدعي، القرم، و علاق، 

ــتثمرت  ، الكثير من المنظمات مدى أهمية الصــــــورة الذهنية الجيدة  كما أدركت  طائلة في  أموالالذلك فقد اســــ

لها تأثير   وان الصـــــورة الذهنية الجيدة  ،إن لكل منظمة صـــــورة ذهنية،  محاولة ترســـــيخها في أذهان أاـــــ ا  المصـــــ  ة

صــــــــورة ذهنية أو إســــــــتدلال   يصــــــــورة العلامة التجارية،  . ف(73، صـــــــفحة 2021/2022مناني، )  كبير على نجاح المنظمات

 .أن المستهلكين يتذكر الخصائص المميزة للمنتج أو خدمة  لمنتج أو خدمة م  وظة ويحتو  على معنى رمز  

 مشكلة الدراسة:

ــــورة الذهنية    تأثيرما هو   - ــر على الصـــــــ ــ ــــويق المباشـــــــ ــتهلكي منتجاتالتســـــــ ــ كما   ؟بيولينا عبر الفيس بوك  Biolinaمســـــــ

 يمكن طرح الأسئلة الفرعية التالية:

بيولينا عبر      Biolinaهو دور التســـــــــويق المباشـــــــــر من خلال البعد المعرفي لصـــــــــورة الذهنية مســـــــــتهلكي منتجات ما -

 الفيس بوك؟

بيولينا عبر    Biolina المباشـــــــر من خلال البعد الوجداني لصـــــــورة الذهنية مســـــــتهلكي منتجاتهو دور التســـــــويق  ما -

 الفيس بوك؟

بيولينا عبر    Biolina هو دور التســـــــويق المباشـــــــر من خلال البعد الســـــــلوكي لصـــــــورة الذهنية مســـــــتهلكي منتجات ما -

 الفيس بوك؟

 فرضيات الدراسة:

 الفرضية الرئيسية الأولى:

0H:  ســــتهلكي منتجاتلملصــــورة الذهنية  واالتســــويق المباشــــر  لا توجد علاقة ذات دلالة إحصــــائية بين Biolina    بيولينا

 . α ≥ 0.05عبر الفيس بوك مستوى دلالة  

 وقد اشتق الباحث مجموعة من الفرضيات الفرعية التالية:

1-1H0   ســتهلكي  لممن خلال البعد المعرفي لصــورة الذهنية  : لا توجد علاقة ذات دلالة إحصــائية بين التســويق المباشــر

 . α ≥ 0.05دلالة  بيولينا عبر الفيس بوك مستوى    Biolinaمنتجات

2-2H0   ــائيـة بين التســـــــــــــويق المبـاشـــــــــــــر من خلال البعـد الوجـداني لصـــــــــــــورة الـذهنيـة : لا توجـد علاقـة ذات دلالـة إحصـــــــــــ

 . α ≥ 0.05دلالة  عبر الفيس بوك مستوى    بيولينا  Biolinaستهلكي منتجاتلم

3-3H0   ستهلكي  لم: لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسويق المباشر من خلال البعد السلوكي لصورة الذهنية

 . α ≥ 0.05دلالة  الفيس بوك مستوى   بيولينا عبر  Biolinaمنتجات

 نموذج الدراسة:

ووفقا لأبعاد المتغيرات التي تم تحديدها انطلاقا من الدراسات السابقة    وأهدافها،بناء على إشكالية الدراسة  

 :الاتيتم صياغة النموذج  ذات العلاقة بالموضوع،



 

113 

 " بيولينا عبر الفيس بوك  Biolinaمستهلكي منتجات"دراسة عينة من التسويق المباشر الالكتروني ودوره في تعزيز الصورة الذهنية  

 

 : النموذج الدراسة 1الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 أهداف الدراسة:

على الصـــورة الذهنية، وينقن عن هذا الهد   التســـويق المباشـــر  إن غرض هذه الدراســـة يكمن في تحليل أثر 

 الأهدا  الفرعية التالية:

 التعر  على كل من التسويق المباشر و الصورة الذهنية. -

 دراسة العلاقة بين التسويق المباشر وأبعاد الصورة الذهنية )البعد المعرفي، البعد الوجداني، البعد السلوكي(. -

 التوصل لتأثير التسويق المباشر على أبعاد الصورة الذهنية)البعد المعرفي، البعد الوجداني، البعد السلوكي(. -

 منهجية الدراسة:

ــــفي والتحليلي وذلك بالتطرب إلى مختلف المفاهيم النظرية   ــــة على المن جين الوصـــــــ تم الاعتماد في هذه الدراســـــــ

 بيولينا عبر صــــــــفحتها على الفيس بوك،إلى  Biolinaوالصــــــــورة الذهنية من قبل مســــــــتهلكي منتجاتلتســــــــويق المباشــــــــر  ل

جان  اســــــــــتخدام  بعل أســــــــــالي  البحث النواي ةجموع البيانات بواســــــــــطة اســــــــــتبيان مصــــــــــمم وموجه ةجموعة من  

ليتم بعد ذلك تحليلها إحصـــائيا واختبار فرضـــيات    بيولينا عبر صـــفحتها على الفيس بوك،  Biolinaمســـتهلكي منتجات

 .Spss(26)الدراسة باستخدام برنامج ال زمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية  

 : النظري   الإطار  .2

 : التسويق المباشر 2.2

 بعناية، غالبا في  فينمســــتهد  ينباشــــر مع مســــتهلكالم  لباشــــر يكمن في الاتصــــاتعريف فلي  كوتلر:"التســــويق الم

اتصـــــالاحها ل اجات  و ضـــــها التجارية  و تكيف عر   ن الشـــــركات"يضـــــيف فلي  كوتلر أ،على أســـــا  تفاعليو ،    شـــــكل فرد

 .(Philipe Kotler, 2012, p. 495) مفصلة  قاعدة بيانات  لباستعما  فرادى  ينر مشت وددة بدقة أمحأجزاء سوقية  

  أو   طلبية ًيـــــشتروا أو تقديم أن  مباشـــــرة الزبائن والطل  منهم  إلى  ًمباشرةفالتسويق المباشر يسمح بالتحدث  

ـــــةإلى اةخازن بهد    اة ل أو إلى  شراء أو القيام بزيارة ـــــون ،مع    علاقــــــــ   ويتضمن  ،الزبون مع  متينة    إقامة ويتضمن الزبــــــــ

 متغير المستقل متغير التابع

 البعد المعرفي 
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ــــــــــــــدادهم،) تتضـــــــــمن معلومات تفصـــــــــيلية ضـــــــــمن الرقعة الجغرافية  Data Base   قاعدة بيانات    إقامة   ، أعمارهم  أعــــــــ

 .(11، صفحة Andrew ،2006) لخ...........ا  رغباحهم، الثقافي،  ،مـستواهم  ،أجناسهم

 :خصائص التسويق المباشر  1.2.2

ثل تمالتي و جموعة من الخصــائص الفريدة  معموما يتميز ب  هباشــر، إلا أنســائل التســويق المو  ينب  رغم الاختلا 

 :(401، صفحة Jacques ،2000) يليا فيما  همكاننا ذكر إالتسويق، ب يمتهنمصدر فرص عديدة لمو   موطن قوة

كذلك   ، بليناة تمل ينســــــتهلكالم ىرســــــالة إل  لوســــــيلة اتصــــــال وقناة توزدع في  ن واحد: فهو لا يفق عند حد إرســــــا -

ـــويق الم ـــويقية دتلقي طلباحهم، حاليا يعتبر التســـــــ ـــر )قنوات تســـــــ ـــر قناة توزدع مباشـــــــ ـــطاء(  و   ون باشـــــــ كذلك أحد و ســـــــ

 ي.رويجزيج التالم  عناصر

مكانهم  بإوعة زبائنها الذين من جهتهم جممو ؤســـــــســـــــة  الم بينج  و مزد  تجاها وذ  ليســـــــمح باتصـــــــا هأن    نظام تفاعلي: أ -

  اضــــات ر نظمة معرفة اعتالم  نمكاإاتف بهذا عن طريق اله نكا نإ  ثاللاحقا، فعلى ســــبيل الم و نيا أ  كالاتصــــال  الرد

 .هحل يرضي ىإل  همع  ل الوصو و كذلك   نكان إ  الزبون 

  عليها  تحصلباشر لا يتم إلا بتعق  النتائج المحملة من حملات التسويق الم    أ  لكما  نقابلية القيا  والمراقبة: إ -

قيا  ردة   نا في كل حالة، إهتســـــويقي ل  يرالتســـــويق لوضـــــع تفسـ ــــ    دير الطريق لم   يمهدذا الذه، ينســـــتهدفمن الم

ؤســـــســـــة  ذا تســـــ ي المه لنقطة بيع،.....الخ(، من خلا و)حجز طل ، زيارة معرض أ  هجو في عدة أ ن تكو   الزبون  فعل

 تواصل في مواطن الخلل.الم  ينبالتحس   هما تصبو إلي ىإل الوصول  ىدائمة إل

ــبة للمنافس ــــ يرباشــــر غســــلاح تنافغــــري غير مرىي: تعتبر عمليات التســــويق الم - ــهار  ينمرئية بالنســ  في  عكس مثلا الإشــ

م  ســــــائل الإعلا و   لاســــــتعما ن، فعلا إى اة تو و يزانية  م بتحديد حجم المهالتي تســــــمح لو   هير  الجما  ملإعلا ســــــائل او 

 ذه الخاصية.ه  هالفردية يضفي علي  ضو العر و 

  ى ستو و الموهددين بعناية فائقة، حتى على أعلى مستول من ذلك محية مع زبائن هبصفة متناو الاستهدا  بدقة:   -

نظمـات على كفـة اقتصــــــــــــــاديـات ال جم. الم  هعمم أين تلعـ  في ـفي التســـــــــــــويق الم  لال ـا  هو علي ـهعكس مـا    الفرد ،

موعة منظمة من البيانات  مجاعتمادا على   ن ها التســويقي على مقا  الزبو يجتفصــل مز  ومالي  الأعمال  فمنظمات

 .كفة الرضا تلع  علىو الشاملة  

 :التسويق المباشر نمو   2.2.2

مما لاشــك فيه أنه من بين جميع الأدوات المســتخدمة في مزيج الاتصــالات التســويقية ، " يبرز التســويق المباشــر  

وتســـعينات القرن العشـــرين. أن ليتبوأ مرتبة الاســـتحقاب الأولى من حيث انتشـــاره وتناميه خصـــوصـــا في نهاية ثمانينات  

ــــــهـده   ــــــان يقفـان خلف هذا النمو الهـائل الذ  يشـــــــ ــــــبـا  ذلك عديدة ومتنوعة ، إلا أن هنـاك عاملان دافعـان رئيســـــــ أســـــــ

ــلطا   التســــــــويق المباشــــــــر وهما التطورات التكنولوجية والتغير الذ  حصــــــــل في نم  حياة وتوقعات الزبائن   ـــ )حجيم ســ

 :(316-314، الصفحات 2009الطائي و فوزي دباس العبادي، 

: ســــــــــــــاهمــت التطورات التكنولوجيــة الســـــــــــــردعــة والمتنــاميــة في ولادة مصــــــــــــــادر وأشـــــــــــــكــال    التطورات التكنولوجيــة .أ

ئن  معلوماتية جديدة ، فبفضــل التكنولوجيـــــــــــــــا أصـــــــــــــــــبح بالإمكان تجميع ب وتخزين وتحليل البيانات الخاصــة بالزبا

 ، وببساطة ودقة ووضوح . بالإضافة إلى ذلك ، فإن إدارة مثل هذه المعلومات  
ب
بكفاءة وسرعة وفعاليـــة عاليـــة جـــدا

ـــــــوم للشــركات الصــغيرة والكبيرة على حد ســواء . كما تقلصــت التكاليف المترتبة على حســا    ـــــــة اليــــــــ ـــــــارت متاحــــــــ صــــــــــ



 

115 

 " بيولينا عبر الفيس بوك  Biolinaمستهلكي منتجات"دراسة عينة من التسويق المباشر الالكتروني ودوره في تعزيز الصورة الذهنية  

 

ــبــة التكــاليف   ــــ ــــــبحــت ) محــاســـــــ ــــــتخــدام أر ى تحليــل وادارة التكــاليف، بحيــث أصـــــــ ــــــكــل متقن بــاســـــــ  ، تتم بشـــــــ
ب
( مثلا

 البرمجيات . وقد حفرت موجة التكنولوجيا بروز وتنامي ثلاثة تطورات رئيسة:

 القدرة الهائلة على اقتناص المعلومات. -

 القدرة الهائلة على معالجة وتحليل المعلومات. -

ال ـــــوار والتفاعل ل  صول على المزيد  نحول المعلومات إلى شكل فعال من أشكال الاتصالات الرامية لتحفيز   -

 .( هذه ال الة1من المعلومات. ويوضح الجدول رقم )

 التطورات التكنولوجية وتأثيرها على الاتصالات التسويقية  ( 1الجدول رقم ) 

 تناص وجمع البياناتقا        

 تسويق الخ.( ، البطاقات الذكية ، بـرامج الولاء ، بحوث | ال  Scannersاستخدام )  -       

 معالجة البيانات          

   Data base Marketingالتسويق عبر قواعد البيانات   -       

 Technological ship  Marketingالتسويق عبر التكنولوجيا المستندة للعلاقات   -       

 الاتصال والتفاعل        

 دقة أكبر في تقسيم السوب إلى قطاعات.   -       

 سياسات أكثر فعالية لاستهدا  السوب. -      

 البريد المباشر ، التسويق من خلال الهاتف. -      

 في استخدامات وفعالية وسائل الترويج التقليدية . انحدار -     

 . 110ص، 2003  عباس،بشير   العلاق،المصدر: 

بحيث بات من    ةتســــويقيوأصــــبح بمســــتطاع الشــــركات تضــــمين التطورات التكنولوجية المتنامية في اتصــــالاته  

  المزيج المســــتحيل على الكثير من هذه الشــــركات الاســــتغناء عن هذا القليات مهما كلف الأمر. والواقع أن كافة عناصــــر  

  الإيجــابيــة   جائنت ــکفــاءة وفعــاليــة الأداء ال  ثحي ــ  من  ةر تطو التقنيــات والأســـــــــــــــاليــ  الم  ههــذالترويجي قــد اســـــــــــــتفــادت من  

ــارعة مســـــؤولة عن اضـــــمحلال    التحقق والمتمثلة في زيادة حجم المبيعات والأرباح. وتعتبر التطورات التكنولوجية المتســـ

، وذلك لصالح المدخل روسيلة وحيدة من وسائل التأثيكدور وسائل الاتصال الجماهير ، وبخاصة الإعلان التقليد   

  وبتكاليف تهدا  الزبائن المرتقبين بدقة أكبر  الشــــــختــــــري المتكامل للاتصــــــالات، وهذا الوضــــــع يمكن الشــــــركات من اسـ ـــــ

 أقل.

 : التغيرات في نمط حياة وتوقعات الزبائن .ب

ــنـااي وأمريكـا الشـــــــــــــمـاليـة تطورات وتغيرات جوهريـة.   تشـــــــــــــهـد أنمـاا حيـاة وتوقعـات الزبـائن في مجتمعـات القر  الصـــــــــــ

ــائدة في ثمانينات القرن العشـــــــرين قد تراجعت اليوم التي   الفردية وأورة  المتهفمرحلة الأنانية   ــالح  كانت ســـــ الأنانية  لصـــــ

كبير على القيمـة    التركيز بشـــــــــــــكـلنف و  صــــــــ ـــــســـــــــــــلوك شـــــــــــــراء الن هـذه ال ـالـة تجـد انعكـاســــــــــــــاحهـا في  إجتمع.  اةب ـ  الموجهـة

جمهور يتطل  من الشـركات دقة أكبر التصـالات و لاا  وسـائلالاجتماعية على المدى الطويل. إن الانشـطار المسـتمر في 

ــيم الســــوب  ــائلو  اســــتخدام في  إلى قطاعات، و  في تقســ وهذه ال الة ، ويوفر التســــويق المباشــــر  تتناســــ   اتصــــالات    وســ

 
ب
  لزبائن   المتغيرة  والرغبات  ، حيث تتركز مهمة التســــــــــويق المباشــــــــــر في تشــــــــــخيص وتحديد ال اجاتهذا الســــــــــيناريول حلا

 بهد  تلبيتها بالشكل اللائق والفعال.
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 )الالكتروني(:التسويق المباشر بالإنترنت  3.2.2

عد التســـــويق المباشـــــر من أكثر الأدوات الترويجية لمزيج الاتصـــــالات التســـــويقية المتكاملة التي وظفت شـــــبكة  ي 

بأنه كافة الاتصـــــالات التســـــويقية   Direct Markafhgالإنترنت لخدمة أهدافها ، وقد عرفنا ســـــلفا التســـــويق المباشـــــر  

اســـــــــتجابتهم بصـــــــــورة ثورية أو ســـــــــردعة، وبناء علاقات قوية   یدالمباشـــــــــرة مع عملاء مســـــــــتهدفين من المنظمة، بهد  تول

معهم. ويتخذ التســـــــــويق المباشـــــــــر بالإنترنت في الممارســـــــــات التســـــــــويقية ال ديثة عددا من الأشـــــــــكال المتنوعة ، كما هو  

 :(225-221، الصفحات 2008طه، )  ها(، أهم 2موضح بالشكل ) 

 Major Forms of Internet Direct Marketing(: أهم أشكال التسويق المباشر بالإنترنت  2شكل  ) 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 . 222،ص2008، المصدر: طارق طه

 :  E - mail Marketingالتسويق بالبريد الإلكتروني   .أ

ــال   ــر بالإنترنت اســــــــتخداما من قبل منظمات الأعمال، والتي تقوم بالاتصــــــ بعد أكثر أشــــــــكال التســــــــويق المباشــــــ

على شــــــــــبكة الإنترنت، حيث تتيح تقنيات الاتصــــــــــالات    e - mailبالعملاء المســــــــــتهدفين على عناوين بريدهم الإلكتروني  

وشــبكات ال اســبات ا لية نقل الرســائل الترويجية، في صــورة إلكترونية من ال اســ  ا لي للمنظمة إلى ال اســ  ا لي 

 رسالة أخرى للمنظمة.  بإرسالللعميل. بحيث يمكن لـ العميل المستهد  قراءة الرسالة الواردة إليه، والرد عليها  

 :Internet Catalog Marketingلتسويق بكتيبات الإنترنت المصورة  ا . ب

يتمثل في التســـويق المباشـــر الذ  يتم من خلال الكتيبات المصـــورة على شـــبكة الإنترنت، والتي تتيح اســـتخدام   

 تقنيات الطباعة والألوان في إعطاء وصفا تفصيليا أكثر وضوحا، عن المنتج ومواصفاته، وكيفية استعماله.

 :Volce - mall Marketingي  تتسويق بالبريد الصو لا . ت

ــر الذ  يســــتخدم البريد الصــــوتي الإلكتروني ف  ــير إلى التســــويق المباشــ ــتهدفينودشــ ، ي الوصــــول إلى العملاء المســ

، عند تنشي   الإنترنت من المنظمة إلى العميل، بحيث يمكنه سماعها متى أراد حيث يتم هنا إرسال رسالة شفهية على

 ) الضغ  على الصندوب الإلكتروني اةخزنة به الرسالة . 

 

 التسويق المباشر بالانترنت

Internet Direct Marketing 

تسويق بالبريد  

 الإلكتروني 

e - mail 

Marketing 

التسويق بقواعد  

 البيانات

Database 

Marketing 
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 :Database Marketingالتسويق بقواعد البيانات   . ث

تحقيق   يمثل إحدى أشــكال التســويق المباشــر الذ  يســتخدم قواعد البيانات الم ــجلة على ال اســ  ا لي في 

إلى عملية بناء وصــــــــــيانة    Database Marketingالأهدا  التســــــــــويقية للمنظمة. يشــــــــــير التســــــــــويق بقواعد البيانات  

 واستخدام قواعد البيانات التسويقية، بغرض الاتصال الفعال مع العملاء واتمام العملية التبادلية.

أما قواعد البيانات التســويقية التي يعتمد عليها هذا الشــكل من التســويق المباشــر بالإنترنت، فيمكنا تعريفها   

في مجموعة متكاملة من الملفات تحوى    Marketing Databaseعلى النحو ا تي: تتمثل قاعدة البيانات التســـــويقية 

 بيانات تسويقية مرتبطة.  

يقية داخلية، تتعلق بأنشــــطة داخلية خاصــــة بالمنظمة، كأرقام المبيعات،  وتتضــــمن تلك القواعد بيانات تســــو 

التكاليف، حصة سوقية، معدلات الإنتاجية. كما تتضمن أيضا بيانات تسويقية خارجية، ثم جمعها بصورة أساسية  

ين، الموردين،  ، وتتعلق بعناصـر البيئة التسـويقية الخارجية للمنظمة، كالبيانات عن المنافس ـالانترنتمن خلال شـبكة  

 الجهات ال كومية، العملاء. وغيره.

ــانـــات العملاء   ــد بيـ ــا يلي: قواعـ ــانـــات العملاء كمـ ــد بيـ ــا تعر  قواعـ ــالي يمكننـ ــالتـ  ي   Customer Databaseوبـ

مجموعــة منظمــة وشــــــــــــــاملــة من البيــانــات المتعلقــة بــالعملاء ال ــاليين واة تملين للمنظمــة، لتضـــــــــــــمن خصــــــــــــــائصـــــــــــــهم  

 .ي(، والسكانية ) العمر، الدخل، التعليم، الجنس( ، والجغرافية ) أماكن تواجدهم (ىالسلوكية ) سلوكهم الشرا

 الصورة الذهنية:    3.2

على أنها: "مجموعة من التمثيلات الذهنية التي تتميز بأنها شخصية، منحازة،  Lendrevie & Lindonيعرفها   

 .( 613، صفحة Lendrevie  &Lindon ،1995)   مستقرة، إنتقائية، ومبسطة

، Kunanusorn  ،2015)  وكـــذلـــك  ي الانطبـــاع العـــام المتكون في ذهن الفرد حول كـــائن معين أو منظمـــة معينـــة

 Corporateالصـــــــــــــورة الــذهنيــة المنضـــــــــــــمــة    Harold H. Marquis. يعر  هــارولــد مــاركس  (7881  -  1857الصــــــــــــفحــات 

Image  اعـات عقليـة غير ملموســـــــــــــة تختلف من فرد  ب ـطن، و ي المنظمـةبـأنهـا  ي إجمـالي الانطبـاعـات الـذاتيـة ل جمـاهير ا

ــاعر تخل مع الجمـــاهير ، وتعـــاملاحهـــا    المنظمـــة لـــدى الجمـــاهير بتـــأثير مـــا تقـــدمـــه من منتجـــات ،    اه ـــقإلى  خر، و ي المشـــــــــــــ

ــــــتثمــــاراحهــــا في النوا ي  وعلاقتهــــا مع اةجت دمج تلــــك الانطبــــاعـــات الفرديــــة  ن ــــوت  الاجتمــــاعيــــة ومظهرهـــا الإدار ،مع، واســـــــ

 .(128، صفحة 2001)عجوة و فريد،  لكلية المنظمةاية  ذهنلصورة الكوين التوتتوحد  

  :سمات الصورة الذهنية للمنظمة  1.3.2

تتســــم الصــــورة الذهنية بوجه عام بمجموعة من الســــمات والخصــــائص،ويمكن إجمال ســــمات هذه الصــــورة 

 :(124-122، الصفحات 2015)إسلام،  فيما يلي

 أنها ليست مجرد محاكاة للواقع، ولكنها إطار للذاكرة وعملية بناء تصورات. .1

 فالإنسان لا يستطيع إدراك كل أجزاء الصورة الذهنية في نفس الوقت وبنفس الدرجة . الواي و اللاواي ، .2

 أنها تتسم بالمرونة والتفاعل المستمر ، فهي تتطور وتنمو وتتسع وتقبل التغيير طوال الوقت . .3

 أنها تعد محصلة لكل خبرات الفرد السابقة . .4

ياب الاجتمااي والتاريخي يؤثر في تكوين الصــــــــــور الذهنية  ، كما أن الســـــ ـــــاج تفاعل عناصــــــــــر المعرفة والإدراكأنها نت .5

 اةختلفة.
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 أنها قد تتسم بالوضوح أو بالغموض وبالصدب أو بعدم الصدب. .6

ــريء ما فإنه يختار من   .7 يعتمد تكوين الصــــــــورة الذهنية على مبدأ الانتقائية، فعندما يقوم الفرد بتكوين صــــــــورة لاــــــ

وم بترتيبها والاحتفاظ بها في ذهنه بينما يهمل الخصــــــــــائص والصــــــــــفات  صــــــــــفاته الأكثر تميزا من وجهة نظره ، ثم يق

 الأخرى إهمالا جزئيا أو كليا.

، حيث يستطيع الإنسان تخطى حدود المكان بتكوين صورا ذهنية عن البلد التي لا  التخطي ل دود الزمان والمكان .8

 عن الماضري والمستقبل.  يعين فيها ، وعن العالم كله ، كما يستطيع الإنسان أن يكون صورا ذهنية

، فنحن على علم بما يدور حولنا ، وهذه المعرفة تشـكل لدينا درجة عالية من    مالتتحظى بدرجة عالية من الواى ا .9

ــــورة   الواي التي ــــائص الصـــــــ ــــان لا تكون  الذهنيةتنعكس على خصـــــــ ــــرفات الإنســـــــ ، مما يحق لها قدرة على جعل تصـــــــ

 نفسية ومنظومة قيمية خاصة به.  مجرد انعكاسات سردعة بل تتم من خلال مرش ات

ــر الذاتي في معزل عن الالنمو والتطور الداخلي .10 ــائل القادمة من  ، إذ تحظى الصــــــــور الذهنية بقدرة على النســــــ وســــــ

ـــــــان إلى العــالم الخــار ي ــــــوبهــا النقص، فيعمــد الإنســـــــ ـــــــائــل من العــالم الخــار ي يشـــــــ ـــــــان رســـــــ ، وفي العــادة تــأتى الإنســـــــ

 استكمالها من خياله.

 :مزايا الصورة الذهنية الايجابية للمؤسسة 2.3.2

 : ( 134، صفحة 2016-2015)زهراء،   إن تكوين الصورة الذهنية الايجابية يحقق للمؤسسة فوائد متعددة منها 

 زيادة ثقة العملاء. -

 المنظمة.تساعد على استقطا  المهارات البشرية للتطوع في أنشطة  -

 تولد الشعور بالثقة والانتماء للمنظمة في نفو  المتعاملين معها. -

 مساعدة المؤسسة في اجتذا  أفضل العناصر للعمل. -

 زيادة اهتمام قادة الرأ  ووسائل الإعلام بالمنظمة ودورها في خدمة اةجتمع. -

 تدعيم علاقة المؤسسة مع جماهيرها الداخلية والخارجية. -

 لسلطات والجماهير بأهمية الدور الاجتمااي للمؤسسة في خدمة اةجتمع.إقناع ال كومة وا -

 تنمي استعداد الجماهير للتريث قبل إصدار ال كم على المؤسسة في أوقات الأزمات. -

 تدعيم العلاقات الطيبة للمؤسسة مع الجهات التشردعية والتنفيذية في الدولة. -

 موالها في المؤسسة.المساعدة في إقناع الهيئات المالية باستثمار أ -

 المساعدة في دعم الجهود التسويقية للمؤسسة. -

 :  صورة الذهنية: أبعاد  3.3.2

   :يالبعد المعرف.1

ــــــير إليها العلامة التجارية. وقد تم ي  ذ  وال ــــــركة التي تشـــــــ ــــــة بالمنتج أو الشـــــــ تمثل في المعلومات والبيانات الخاصـــــــ

ـــــر من خلال وجود  ـــــكل مباشـــــــ ـــــا  هذه المعلومات بشـــــــ ـــــركة أو  اكتســـــــ ـــــاا الشـــــــ ـــــتهلك داخل محي  أو نشـــــــ الفرد أو المســـــــ

المؤسسة، أو بشكل غير مباشر من خلال وسائل الإعلام أو الاتصال الشختري، وغير ذلك من مصادر ال صول على 

 :(85-84، الصفحات  2020)حجازي،   المعلومات. وتتسم هذه الصورة بأنها

 أو  
ب
ــــــكل جيد فيعطي انطباعا ــــــوعات والبيانات بشـــــــ ــــــع إلى عمليات انتقائية ذاتية. قد يتم معالجة الموضـــــــ تخضـــــــ

صـــــــورة ذهنية إيجابية، أو قد يتم إدراكها بشـــــــكل خاط  يمكن أن يؤد  إلى اتجاهات ســـــــلبية تصـــــــل إلى درجة العدوان 
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لإفراد تســــهم في تكوين صــــورة ذهنية قد تشــــتمل  والتعصــــ . محدودية القدرة على التركيز والانتباه والســــعة المعرفية ل

 على أخطاء في عملية تمثيل المعلومات . وتقوم الصورة بوظائف معرفية عدة نذكر منها:

ــة بـالمنتج أو  الاختصــــــــــــار - ــــ ــــــورة الـذهنيـة للعلامـة التجـاريـة عن كم هـائـل من المعلومـات والبيـانـات الخـاصـــــــ : تعبر الصـــــــ

 الشركة.  

ي موجز ومختصــــــر ينقل أكبر قدر من المعلومات والبيانات الخاصــــــة بالمنتج أو  رمز مرى  ســـــهولة وســـــرعة الإدراك: -

ــــــر التمييز الوحيـد بين  ــــــر . التمييز: فـالعلامـة التجـاريـة  ي عنصـــــــ  أدنى حـد من الـدعم البصـــــــ
ب
ــــــتخـدمـا ــــــركـة مســـــــ الشـــــــ

.
ب
 الشركات والمنتجات المشابهة فيزيائيا

وهو الميل بالإيجا  أو الســــل  تجاه موضــــوع أو  ــــريء ما، في إطار مجموعة الصــــور الذهنية التي    البعد الوجداني:.2

يكونها الأفراد، ويتشــــــــكل الجان  الوجداني مع تشــــــــكل الجان  المعرفي، ومع مرور الوقت تتلا ــــــــرى المعلومات والمعار   

ـــــــــايــــا    التي كونهــــا الأفراد وتبقى الجوانــــ  الوجــــدانيــــة التي تمثــــل اتجــــاهــــات وعواطف الأفراد نحو الأشـــــــــــــخــــاص والقضـــــــ

 ةجموعة 
ب
والموضـــوعات اةختلفة ســـواء أكانت إيجابية أو ســـلبية، ويتدرج البعد الوجداني بين الإيجابية والســـلبية تبعا

ـــــتخدم في التجربة ومدى قبول   ـــــلو  الذ  اســـــــ ـــــادر المعرفة المتاحة، وطبيعة التجربة، والأســـــــ من العوامل، أهمها: مصـــــــ

 .( 338، صفحة 2018)عقبة، مصطفى، و عبد الرحيم،   درت عنه تلك المعلوماتالفرد للشخص الذ  ص

 البعد السلوكي:.3

يتضــمن هذا البعد ردود الأفعال والســلوكيات المباشــرة الظاهرة مثل: التحيز مؤســســة أو علامة ما، أو القيام   

بأعمال عدوانية تجاه المؤســــــــــســــــــــة أو العلامة موضــــــــــوع الصــــــــــورة، بالإضــــــــــافة إلى بعل الســــــــــلوكيات الباطنة كالتقييم  

 . ( 164، صفحة 2016-2015زهراء، )السلبي، والفوقية والازدراء...إلخ  

 البعد الاجتماعية:.4

تتناول الصــــورة على أنه يتم اكتســــابها من التنشــــئة الاجتماعية، و ي تشــــكل الأعرا  الســــلوكية تجاه الشــــركة  

  
ب
 إبداعيا

ب
لفرد منعزل، وانما  أو العلامة، كما أنها ذات صــــــلة وثيقة بالثقافة والعادات والتقاليد. فالصــــــور ليســــــت ناتجا

ــــاا اجتمااي ــــاا إدراكي فرد  وكنه نشـــــــ ــــت مجرد نشـــــــ ــــاا لها، كما أنها ليســـــــ ، 2020)حجاز ،    ي نتاج ل جماعة ونشـــــــ

 .(86صفحة  

 الاطار الميداني لدراسة )الجانب التطبيقي(  .3

   نبذة عن مؤسسة: 1.3

 ي شــــــــــركة متخصــــــــــصــــــــــة في إنتاج وتســــــــــويق الزيوت الطبيعية ذات الجودة العالية للعناية        Biolina  بيولينا

ــية و الجمال المصـــــــــنوعة من مواد طبيعيةبالبشـــــــــرة والشـــــــــعر     و الزيوت    ،على الإنترنت لبيع مواد الصـــــــــ ة الشـــــــــخصـــــــ

 .وفق  خر الإحصائيات من الأشخاصألف  72.010تتم متابعة هذه الصفحة بواسطة  الأسا ، 

  عينة الدراسة:  2.3

زبائن  يتكون مجتمع الدراســــــــــة من  في الجزائر،    لمســــــــــتهلكين    Biolina  بيولينا  منتجاتالعينة من    رقمنا باختيا

التالي    ،الجدول عنام  تتجاوب،حيث تم اســـــــــــــتهدا  عينة من المســـــــــــــتعملين،وقد تم توزدع  اســـــــــــــتبانة  عبر )الفيس بوك(  

 يوضح عينة الدراسة:

 



   نوري جهاد رحيمة
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 الدراسة  ة : عين02الجدول رقم

 الاستبيانات الصالحة للتحليل  عدد الاستبانات الموزعة  العينة  الرقم  

01 150 150 130 

 إعداد الباحثة  نالمصدر: م 

 :صدق وثبات الاستبيا  3.3

 صدق فقرات الاستبيا : .1

  أســــــــئلة كل محور   أن الأســــــــئلة فعلا وضــــــــعت لقيا  و المتمحورة فيصــــــــدب مناا بمجموعة من الخبراء، إن ال

 التي عرضتها على الخبراء في مجال التسويق تم التأكد من صدب فقرات الاستبيان عن طريق التحكيم.

 ثبات فقرات الاستبيا : .2

 :03الجدول رقم  الدراسة. يوض هاييس  لمق

 (الثبات)بطريقة ألفا كرونباخ ل : معام03الجدول رقم 

 معامل ألفا كرونباخ  لفقرات ا المتغيرات 

 0.611 4 المباشر التسويق 

 0.710 4 البعد المعرفي  

 0.869 4 البعد الوجداني 

 0.887 4 البعد السلوكي 

 0.927 12 إجمالي 

 Spssإعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي  المصدر: من

المســــــــــتخدمة في الدراســــــــــة كانت  ( إلى أن قيم معامل ألفا للمقاييس  03تشــــــــــير النتائج الظاهرة في الجدول رقم)

ــــــتخــدمــة تتمتع    (0.6جميعهــا أكبر من) وهو ال ــد الأدنى المقبول لمعــامــل ألفــا، وبــالتــالي يمكن القول بــأن المقــاييس المســـــــ

 بالثبات الداخلي.

 لأبعاد الدراسة:  الإحصائيالتحليل  4.3

افات المعيارية  :04الجدول رقم   الدراسة لأبعاد متوسطات المرجحة و الانحر

عدد   المحتوى  الأبعاد 

 الفقرات 

المتوسط  

 الحسابي

الانحراف  

 المعياري 

معنوية 

 المتوسط 

مستوى  

افقة   المو

ية 
ثان
 ال
عة
مو
لمج
ا

 

افق  0.000 0.79962 3.275 04 التسويق المباشر    ل المستق المتغير   مو

ثة 
ثال
 ال
عة
مو
لمج
ا

 

افق  0.000 0.93456 3.2641 12 الصورة الذهنية  التابع المتغير   مو

افق  0.000 0.91095 3.3462 04 البعد المعرفي  البعد الأول   مو

افق  0.000 1.07698 3.25 04 البعد الوجداني  البعد الثاني  مو

افق  0.000 1.07472 3.1962 04 البعد السلوكي  البعد الثالث   مو

 Spssإعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي  المصدر: من
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 :الانحدار البسيط والمتعدد اختبار الفروض باستخدام مصفوفة الارتباط،.1

 :التسويق المباشر  حساب معاملات الارتباط واختبار الفروض الخاصة ب -

 )من إعداد الباحث( -( بيولينا Biolinaنتجاتالخاصة بم:مصفوفة الارتباط بي  متغيرات الدراسة) (05)جدول رقم 

 التسويق المباشر  و تأثيره على   التسويق المباشر    

 البعد السلوكي  البعد الوجداني  البعد المعرفي 

   1 0.607** البعد المعرفي 

  1 0** 711. 0.683** البعد الوجداني 

 1 0**771. **0.785 0.618** البعد السلوكي 

 .0.01إحصائيا عند مستوى معنوية**: دال  

 Spssالمصدر :من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي 

)البعد المعرفي، البعد الوجداني، البعد   تابعأن معامل الارتباا بين المتغيرات ال(05) يتضـــــح من الجدول رقم  

في كل من البعد المعرفي  0.01ائيا عند مســتوى معنوية  التســويق المباشــر  كانت دالة إحص ــ   لالمســتقالســلوكي(والمتغير  

ــــــويق  ــــــتقــل  التســـــــ ــــــلوكي وهــذا يــدل على وجود علاقــة إرتبــاطيــة طرديــة بين المتغير المســـــــ و البعــد الوجــداني و البعــد الســـــــ

 المباشر  ومتغيرات التابعة للصورة الذهنية.

اختبار تأثير النموذج   اختبار جودة النموذج، والمتغيرات التابعة،:معاملات الارتباط بي  المتغير المستقل (06)جدول رقم 

 بالنسبة للمتغير لمتغيرات الدراسة من إعداد الباحثة. 

اختبار   النموذج

 التأثير 

T-test 

معامل  

 التحديد 

R2 

اختبار  

جودة 

 النموذج

F-test 

البعد  

 السلوكي 

الارتباط  

 (3)س

البعد  

 الوجداني

الارتباط  

 (2)س

البعد  

 المعرفي 

الارتباط  

 (1)س

المتغير  

 المستقل 

 درجة تأثير البعد المعرفي 

+) التسويق  (1.083)=

 ( 0.691)المباشر(

**8.633 

 

0.368 **74.523 

 

**0.618 **0.683 **0.607  

التسويق  

  المباشر 

 )س(

 

 درجة تأثير البعد الوجداني 

 (+) التسويق المباشر(0.237= )

(0.92 ) 

**10.579 

 

4660. **111.918 

 

=   درجة تأثير البعد السلوكي

 (0.83 (+) التسويق المباشر()0.477)

**8.889 

 

0.382 **79.009 

 

 Spssإعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي  المصدر: من

 .0.05*: دال إحصائيا عند مستوى معنوية

 .0.01معنوية**: دال إحصائيا عند مستوى  

ــــــتقــل والمتغيرات التــابعــة،ثم اختبــار جودة نموذج  ـــــــا  معــاملات الارتبــاا بين المتغير المســـــــ بعــد أن قمنــا بحســـــــ

ثم حسـا  النسـبة التي يفسـرها المتغير  المسـتقل في التغير ال اصـل في متغيرات الصـورة الذهنية   Fالعلاقة باسـتخدام  

عنوية تأثير هذه المتغير المســـــــــتقل على الصـــــــــورة الذهنية من خلال ،ثم التأكد من مR2 كمتغير تابع وذلك باســـــــــتخدام

 .T-testأبعادها )البعد المعرفي، البعد الوجداني، البعد السلوكي(باستخدام اختبار  
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ــــــتقـل والمتغيرات التـابعـة،  (06)ويبين الجـدول رقم  اختيـار جودة النموذج،  معـاملات الارتبـاا بين المتغير المســـــــ

نموذج العلاقة البســــي  بين المتغير المســــتقل التســــويق المباشــــر والمتغيرات التابعة المتمثلة في الصــــورة   التأثير،اختيار  

 الذهنية.

 فيما يلي ستقوم باختبار فروض الدراسة المتعلقة الصورة الذهنية:

 الفرضية الأولى:-

ـــــتهلكي  لم  (صــــــــــــورة الذهنية)عد المعرفي  من خلال الب التســــــــــــويق المباشــــــــــــر   لا توجد علاقة ذات دلالة إحصــــــــــــائية بين  ســـــــ

 بيولينا عبر صفحتها على الفيس بوك(.  Biolinaمنتجات

 يتضح ا تي: 06 بالنظر في الجدول رقم   

على وجود ارتباا بين  التسـويق المباشـر  والبعد المعرفي   0.05أو 0.01توجد علاقة ارتباا دالة إحصـائيا عند مسـتوى  

وهو دال إحصــــــــــائيا على وجود علاقة ارتباا طردية تبين أنه    0.607للصــــــــــورة الذهنية حيث كان معامل الارتباا  **

ـــــر  تزداد درجة البعد الم ـــــويق المباشـــــــ ـــــية البديلة وقبول  كلما ازداد  التســـــــ ـــــ يح وبالتالي رفل الفرضـــــــ عرفي والعكس اـــــــ

 الفرضية الصفرية للفرض الأول.

 المعرفي في الصورة الذهنية. المباشر للبعد  بين التسويقتوجد علاقة ارتباطية موجبة  

بين  ين  وتدل على جودة نموذج العلاقة ب  0.01( دالة إحصائيا عند مستوى معنوية  F 74.523 ")Fوكانت قيمة اختبار"

 وتشير القيمة النموذج بدون خطاء،على نتائج  وا ة الاعتماد    التسويق المباشر  والبعد المعرفي للصورة الذهنية

R2 0.368  تفسرها  63.2% تقريبا وتبقى نسبة  36.8التغير في البعد المعرفي بنسبة    تفسر  إلى أن التسويق المباشر %

 العشوائية الناتجة عن اختبار العينة ودقة وحدات القيا  وغيرها. عوامل أخرى بالإضافة للأخطاء 

الصـــــــورة الذهنية لا يمكن أن يصـــــــل إلى الصـــــــفر بمعنى أن    المباشـــــــر على تأثير التســـــــويق" إلى أن Tتشـــــــير قيمة اختبار "

 التسويق المباشر  يؤثر على الصورة الذهنية.

 (0.691)المباشر(  +) التسويق 1.083أما نموذج العلاقة: درجة تأثير البعد المعرفي 

كما   البعد المعرفي،بتفســـــير النموذج الســـــابق يتضـــــح أنه بقيا   التســـــويق المباشـــــر  وتطبيق النموذج يمكن التنبؤ بو  

ــر بزيادة درجة تأثير البعد المعرفي بمقدار وحدة واحدة،وقد يبين  وحدة في    0.691أن كل تغير قدره   التســـــــويق المباشـــــ

 ذلك مدى أثر  التسويق المباشر التي يمنحها البعد المعرفي للعملاء.

 الفرضية الثانية:-

ــــائية   ــــويقلا توجد علاقة ذات دلالة إحصـــــــ ــــر من  بين التســـــــ ــــتهلكي    المباشـــــــ ــــورة الذهنية مســـــــ خلال البعد الوجداني لصـــــــ

 .بيولينا عبر صفحتها على الفيس بوك(   Biolinaتجاتمن

 بالنظر في الجدول رقم يتضح ا تي:

ــــــتوى   ــــــائيـا عنـد مســـــــ ــــــر  والبعـد   0.05أو  0.01توجـد علاقـة ارتبـاا دالـة إحصـــــــ ــــــويق المبـاشـــــــ على وجود ارتبـاا بين التســـــــ

جود علاقة ارتباا عكسية  وهو دال إحصائيا على و   0.683الوجداني للصورة الذهنية حيث كان معامل الارتباا   **

تبين أنه كلما ازداد  التسويق المباشر  تنقص درجة البعد الوجداني والعكس ا يح، وبالتالي رفل الفرضية البديلة 

 وقبول الفرضية الصفرية للفرض الثانية.

 توجد علاقة ارتباطية موجبة بين  التسويق المباشر  للبعد الوجداني في الصورة الذهنية.
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 " بيولينا عبر الفيس بوك  Biolinaمستهلكي منتجات"دراسة عينة من التسويق المباشر الالكتروني ودوره في تعزيز الصورة الذهنية  

 

ــائيا عند مســــتوى معنوية  F(" F 111.918ة اختبار"وكانت قيم وتدل على جودة نموذج العلاقة بين   0.01( دالة إحصــ

 R2 وتشــــــــير القيمة النموذج بدون خطاء،على نتائج  واــــــــ ة الاعتماد  التســــــــويق المباشــــــــر  من خلال البعد الوجداني 

%  تفســر  53.4   تقريبا وتبقى نســبة %  46.6 إلى أن التســويق المباشــر تفســر التغير في البعد الوجداني بنســبة  .4660 

 ودقة وحدات القيا  وغيرها. ها عوامل أخرى بالإضافة للأخطاء العشوائية الناتجة عن اختبار العينة

ــير قيمة اختبار " ــر  على الصـــــورة الTتشـــ ذهنية لا يمكن أن يصـــــل إلى الصـــــفر بمعنى أن  " إلى أن تأثير  التســـــويق المباشـــ

 التسويق المباشر  يؤثر على الصورة الذهنية.

 (0.92 )المباشر(  التسويق   )( +0.237أما نموذج العلاقة: درجة تأثير البعد الوجداني  )

النموذج يمكن التنبؤ بالبعد السلوكي،كما أن  تفسير النموذج السابق يتضح أنه بقيا  التسويق المباشر  وتطبيقبو 

ــــــر بزيـادة درجـة تـأثير البعـد الوجـداني بمقـدار وحـدة واحـدة،وقـد يبين 0.92 كـل تغير قـدره   ــــــويق المبـاشـــــــ وحـدة في التســـــــ

 ذلك مدى أثر  التسويق المباشر التي يمنحها البعد الوجداني للعملاء .

 الفرضية الثالثة:

 ـــــ ائية بين  التســـــــــويق المباشـــــــــر  من خلال البعد الســـــــــلوكي لصـــــــــورة الذهنية مســـــــــتهلكي  لا توجد علاقة ذات دلالة إحصــــ

 .بيولينا عبر صفحتها على الفيس بوك(  Biolinaمنتجات

 بالنظر في الجدول رقم يتضح ا تي:

ــــــتوى   ــائيـا عنـد مســـــــ ــــ ــــــر  والبعـد    0.05أو  0.01توجـد علاقـة ارتبـاا دالـة إحصـــــــ ــــــويق المبـاشـــــــ على وجود ارتبـاا بين  التســـــــ

ــــــورة الــذهنيــة حيــث كــان معــامــل الارتبــاا   **الوجــد ــــــــائيــا على وجود علاقــة ارتبــاا     0.618اني للصـــــــ وهو دال إحصـــــــ

عكســية تبين أنه كلما ازداد  التســويق المباشــر  تنقص درجة البعد الســلوكي والعكس اــ يح وبالتالي رفل الفرضــية  

 البديلة وقبول الفرضية الصفرية للفرض الثالث.

 ")Fوكانت قيمة اختبار"  توجد علاقة ارتباطية موجبة بين  التســـــــــويق المباشـــــــــر  للبعد الســـــــــلوكي في الصـــــــــورة الذهنية.

F 79.009  ــائيا عند مســـــتوى معنوية ــر  للبعد  وتدل على جودة نموذج العلاقة بين 0.01( دالة إحصـــ التســـــويق المباشـــ

ــــورة الذهنية ــلوكي في الصـــــــ ــ ــــ ة الاعتماد  الســـــــ ــير القيمة موذج بدون خطاء،الن  على نتائج  واـــــــ ــ إلى أن   R2 0.382 وتشـــــــ

% تفســــر ها عوامل أخرى  61.8نســــبة   % تقريبا وتبقى38.2 التســــويق المباشــــر تفســــر التغير في البعد الســــلوكي بنســــبة

 بالإضافة للأخطاء العشوائية الناتجة عن اختبار العينة ودقة وحدات القيا  وغيرها.

ــير قيمة اختبار " ــر  على الصـــــورة الذهنية لا يمكن أن يصـــــل إلى الصـــــفر بمعنى أن  Tتشـــ " إلى أن تأثير  التســـــويق المباشـــ

 التسويق المباشر  يؤثر على الصورة الذهنية.

 (0.83 (+) التسويق المباشر()0.477  ) أما نموذج العلاقة: درجة تأثير البعد السلوكي

كما أن  لمباشر وتطبيق النموذج يمكن التنبؤ بالبعد السلوكي،تفسير النموذج السابق يتضح أنه بقيا  التسويق ابو 

وقد يبين ذلك   بزيادة درجة تأثير البعد الســلوكي بمقدار وحدة واحدة،  وحدة في التســويق المباشــر0.83 كل تغير قدره  

 مدى أثر التسويق المباشر التي يمنحها البعد السلوكي للعملاء.

 الخاتمة: .4

الفيس بوك المباشر وبالتحديد على  التسويق  بيولينا، استطاعت من خلال  ذلك لأن   بـالرغم من حداثة شركة 

الأوقات    الفيس كافة  في  مستخدميه  عن   
ب
تقريبا كل  رئ  يعلم  لأنه   ،

ب
حاليا العالم  في  بيانات  قاعدة  أقوى  هو  بوك 
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إلى فئة    إعلانات الشركة  أن تصلتسمح    وبالتالي  الذكاء الاصطناايباستخدام الخوارزميات المتقدمة والتي تعتمد على  

تحدد للشركة الفئة  التي    الفيس بوك   في  كما أن الإعلانات الممولة  ،   منخفضة  فبتكالي  كبيرة من رواد الفيس بوك  

  ،مع إمكانية توصيل هذه المنتجات إلى كل الوليات  نطقة جغرافية(،الجنس، المعمرية  التريد استهدافها من ناحية فئة )

في قطاع الصيدلة للتعريف بمنتجاحها منها من يعمل  بالإضافة إلى أنها استعملت شخصيات معروفة وذات مصداقية  

إلى عدد الإعجابات الكبير على صور ومنتجات    ةاطع فيدو تجاوزت ألف المشاهدة بالإضافمقب  ومنها نساء معروفات 

العلامة،   ،الصفحة في  ثقة  من  يزيد  أن  وهذا من شأنه  للمنتج  المستعملين  العملاء  تعليقات  على  اعتمدت  قد  كما 

بالإضافة إلى تقديم بعل المنتجات اةجانية عند طل  أكثر من منتج، وهنا نجد أنفسنا قد وصلنا إلى البعد المعرفي 

المنتجات وبتعليقا ا  ت لهذه  الشركة نستشف  المنتجات  المستخدمين لمنتجات  اتجاه هذه  الوجداني وشعورهم  لبعد 

لنصل إلى البعد السلوكي وهو ليس شراء لمرة واحدة بل الهد  هو استمرارية التعامل مع العميل وال صول على ولاءه  

حيث توصلت الدراسة إلى عدة نتائج   بيولينا،  Biolinaوكذلك التأثير على العميل المرتق  ليصبح عميلا فعليا لشركة

 في حل مشكلة الدراسة والإجابة عن تساؤلاحها واختبار فرضيات،وكانت أهم نتائج الدراسة:  تساهم 

 أظهرت الدراسة أنه هناك دور  التسويق المباشر  على أبعاد الصورة الذهنية. -

كي  مستهلكما أظهرت النتائج بوجود علاقة دالة إحصائيا بين التسويق المباشر و أبعاد الصورة الذهنية في التأثير   -

 بيولينا على الفيس بوك.  Biolinaمنتجات شركة

مســـــــــــــتهلكي  كما أظهرت النتائج بوجود علاقة دالة إحصـــــــــــــائيا بين  التســـــــــــــويق المباشـــــــــــــر  و بعد الوجداني في التأثير   -

 بيولينا على الفيس بوك.  Biolinaمنتجات شركة

مســـــــــــــتهلكي منتجات  أظهرت النتائج بوجود علاقة دالة إحصـــــــــــــائيا بين  التســـــــــــــويق المباشـــــــــــــر  و البعد الســـــــــــــلوكي في  -

 بيولينا على الفيس بوك.  Biolinaشركة

كذلك أظهرت نتائج الدراســــة بوجود علاقة ذات دلالة إحصــــائية بين  التســــويق المباشــــر  و البعد المعرفي للصــــورة   -

 ها.  زبائنالذهنية لدى  

ت نتائج الدراســــــــــة بوجود علاقة ذات دلالة إحصــــــــــائية بين  التســــــــــويق المباشــــــــــر  و البعد الوجداني للصــــــــــورة  أظهر  -

 ها.  زبائنالذهنية لدى  

كذلك أظهرت نتائج الدراسـة بوجود علاقة ذات دلالة إحصـائية بين  التسـويق المباشـر  و البعد السـلوكي للصـورة   -

 ها.  زبائنالذهنية لدى  

اســــــة بوجود علاقة ذات دلالة إحصــــــائية بين  التســــــويق المباشــــــر  و أبعاد الصــــــورة الذهنية  أظهرت نتائج الدر   كما -

بيولينا على الفيس   Biolinaمســـــــــتهلكي منتجات شـــــــــركةالمتمثلة بالبعد المعرفي والبعد الوجداني والبعد الســـــــــلوكي  

 بوك.

  ي على النحو ا تي:و   التوصيات  نخلص ةجموعة من ووفقا لنتائج التي تم التوصل أليها في الدراسة،

يميل الزبون إلى تصـــــــديق الكلمة المنطوقة التي تتعلق بالتســـــــويق المباشـــــــر وكذلك على ضـــــــوء خاصـــــــية التعليقات   -

لذلك على الشــــــركات العمل على التحســــــين المســــــتمر لجودة منتجاحها المقدمة لزبائنها نتيجة قوة الكلمة  ،  المتوفرة

 ة والخبرة في اةجال؛يالمصداقالمنطوقة من الأشخاص ذو   

https://www.alrab7on.com/what-is-artificial-intelligence/
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ــــــر بـات من اقو    - ــــــويق المبـاشـــــــ ـــــــاليـ  التجـاريـةإن التســـــــ بعـد   الثـالـث     الموجـة التجـاريـة  فيعـد.  ةفي ا ونـة الأخير   الأســـــــ

ــاعده لوصــــــــول لأكبر   الاتصــــــــالاتالبترول و  ــة بوجود الانترنت التي ســــــ في العالم، لذلك وج  أعطاه الأولوية خاصــــــ

ــــــعـار محـددة لمنتجـات قـد شـــــــــــــريحـة في العـالم لتقـديم لهم ا ــــــول عليهـا بـالأســـــــ لمعلومـات عن المنتجـات وكيفيـة ال صـــــــ

يصع  ال صول عليها من خلال المكان الذ  تعين فيه لذلك وج  إيلاء الاهتمام لها لما قد توفره لكلا الطرفين 
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