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 أثر التسويق الفتَوسي على قرار الشراء لدى العملبء في منطقة الجوف

 ، 0شذى سالم شامان
 جامعة الملو خالذ)المملنة العزبية السعودًة( 1

 

     30/12/2022ثاريخ اليشز:               22/10/2022ثاريخ القبوى:                 11/10/2022ثاريخ الاسحلام: .
 

 

الذارسة إلى الحعزف على ثأثير الخسويق الفيروس ي على قزار الشزاء لذى العملاء في  هذفد :ملخص

مىطقة الجوف. ًضم الخسويق الفيروس ي أدوات جسويقية محمثلة في الحملات الإعلاهية الفيروسية 

ذ والإعلان الإلنترووي  عبر وسائل الحواصل الاجحماعي ووسائل اليشز الإلنتروهية المحمثلة في البرً

وقوة قادة الزأي "الأشخاص المؤثزون"، في الحأثير على قزارات الشزاء لذى المستهلو. ثم ثصميم 

اسحمارة اسخباهة النتروهية وُسعد على عيىة عشوائية مً العملاء في مىطقة الجوف، بلغ إجمالي 

يبين (. ثوصلد هحائج الذراسة إلى أن غالبية آراء المسحج911عذد الاسحجابات مً عيىة البحث )

جاءت محوافقة مع أدوات الخسويق الفيروس ي التي ثؤثز عليهم فيما ًحعلق بقزار شزاء المىحج. جاءت 

أولا الحملات الفيروسية عبر مواقع الحواصل الاجحماعي لألثر أدوات الخسويق الفيروس ي ثأثيرا 

ثوك وموقع بشهل إًجابي على قزار الشزاء لذى العملاء في مىطقة الجوف، ًأجي ثطبيق )الحيو 

ذ والإعلان  اليوثيوب( في المزثبة الأولى. أما فيما ًخص الحملات الإعلاهية الفيروسية عبر البرً

الإلنترووي فقذ جاءت في المزثبة الثاهية في الحأثير ويليها قادة الزأي والمؤثزون، فقذ مان لها القذرة في 

ف.  أوصد الذارسة بخبني أدوات إقىاع المستهلنين بخبني قزارات شزاء مخحلفة في مىطقة الجو 

الخسويق الفيروس ي مً قبل الشزمات والعلامات الحجارية والسعي في ثوظيفها في حملاتها 

الخسويقية، أًضا ضزورة الاهحمام بالهواثف الذلية لما لها دورا مؤثزا في وشز ومحابعة الزسائل 

 الىصية للمىحجات.

الحملات الفيروسوووية للخسوووويق عبووور وسوووائل ،المسوووتهلوسووولوك ،الخسوووويق المعاصز :يـــةفتتا المكلمـــات ال

 الحواصل الاجحماعي

Abstract: The study aimed to identify the effect of viral marketing on the purchasing 

decision of customers in the Al-Jouf region. Viral marketing includes marketing 
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tools represented by viral advertising campaigns via social media, electronic 

publishing methods such as mail and electronic advertising, and the power of 

opinion leader's “influencers” to influence consumer purchasing decisions. An 

electronic questionnaire was designed and distributed to a random sample of 

customers in the Al-Jouf region, the total number of responses from the research 

sample was (519). The results of the study found that most respondents' opinions 

were consistent with the viral marketing tools that influence them regarding the 

decision to purchase the product. First came the viral campaigns via social 

networking sites as the most positively affecting viral marketing tools on the 

purchase decision of customers in the Al-Jouf region. The application (Tik Tok and 

YouTube) came in first place. As for viral advertising campaigns via mail and 

electronic advertising, they came in second place in impact, followed by opinion 

leaders and influencers, as they had the ability to persuade consumers to adopt 

different purchasing decisions in the Al-Jouf region. The study recommended the 

adoption of viral marketing tools by companies and brands and seeking to employ 

them in their marketing campaigns, as well as the need to pay attention to 

smartphones because they have an influential role in the dissemination and follow-up 

of text messages for products. 

Keywords: contemporary marketing, viral campaigns through social media, electronic 

publishing, influencers, consumer behavior 
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 . المقدمة  1

ما يلبحظ اليوم من ديناميكية البيئة سريعة التغتَ الذي يعيش داخلها الدستهلك، يؤدي الر  التغتَ والتبدل الدائم في 
الاحتياجات تبعا لذلك. يعد  رغباتو واحتياجاتو فأصبح أكثر تطلعا على كل ما ىو جديد ومبتكر لإشباع ىذه

التطور التكنولوجي وظهور الشبكة العنكبوتية لنقل الدعلومات من أىم العوامل التي ساعدت على زيادة تغتَ البيئة في 
لرالات عدة، وكان لرال التسويق من ضمن تلك المجالات التي طالذا ىذا التسارع  ما جعل رواد الأعمال يفكرون 

 ,rwansyah, Dewi ع تأثتَاً لبيع منتجاتهم أو تقديم خدماتهم على الدستهلك.)بطرق اسهل تكلفة وأسر 
Devi, 2019 لد يعد الإنتًنت تقنية جديدة للمجتمع ىذا بسبب الطبيعة التفاعلية والجذابة لوسائل الإعلبم )

ية اليوم مثل البريد الاجتماعية، والوصول العالدي، وأحدث الدعلومات. أشكال لستلفة من وسائل الاتصال الإلكتًون
الإلكتًوني والرسومات والذاتف ويوتيوب قادرة على وصف مشاعر الدستهلكتُ والتواصل مع الآخرين والإعلبن عن 

العديد من وسائل التواصل الاجتماعي على الإنتًنت لديها عدد من الدتابعتُ. جلبت ىذه  رسائل بذارية لستلفة.
تمع لأهاا تتكون أساسًا من لرموعات الأفراد والتوجهات الدشتًكة مثل القيم، الوسائل ظاىرة جديدة لا تنفصل عن المج

والرؤية ، والأفكار ، والأصدقاء ، والأصل ، والآراء السياسية ، والدواىب وغتَىا. برظى وسائل التواصل الاجتماعي 
التي عادة في أيدي الأشخاص  بقبول واسع على العديد من الدستويات، بدءًا من العائلة والأصدقاء وزملبء العمل.

 (2021الذين يدتلكون الخبرة والقدرة للتأثتَ على الآخرين بآرائهم والرغبة لنشر أراءىم. )النادي، صالح،ابوالعينتُ،

بالدقابل واكبت الأعمال التجارية عبر الإنتًنت ىذا التطور بسبب الاستخدام الدتزايد لو في المجتمعات. في الدملكة 
ودية أظهرت نتائج ىيئة الإحصاء والدعلومات لدسح الدعلومات للؤسر والأفراد ارتفاع استخدام الأفراد العربية السع

، كان معدل 2021؛ وفقاً للمسح الذي نفذ في الربع الثاني من 2021% في عام 92.5السعوديتُ للئنتًنت إلذ 
% وللئناث 94.4لذكور ؛ حيث بلغت نسبة الاستخدام ل2020% عن عام 1.8% بارتفاع 93الاستخدام 
عن الذيئة العامة للئحصاء. وبلغت نسبة استخدام الإنتًنت  2021ديسمبر12%، بحسب تقرير صادر يوم 90.8

% لغتَ السعوديتُ، أما على مستوى الأسر، بلغت نسبة نفاذ 93.6% مقابل 92.5من جانب الأفراد السعوديتُ 
( لذلك بدأ وجود الإنتًنت في التحول من عمليات theglobalstatistics.com. )96.3الأسر للئنتًنت إلذ 

الشراء التقليدية إلذ الشراء عبر الإنتًنت. التسوق عبر الإنتًنت ىو نشاط بذاري أو اقتصادي يستخدم تطبيقات 
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تكنولوجيا الدعلومات والاتصالات في كل معاملة. يعرّف التسوق عبر الإنتًنت على نطاق واسع بأنو "تسويق الدبيعات 
 (Alegtesadiah.comوالدشتًيات عبر الإنتًنت". )

نقلة نوعية في سلوك الدستهلكتُ على مستوى العالد، حيث نما خلبلذا الاعتماد على  2021و 2020شكًل عامي 
% من مستخدمي الإنتًنت في 60التجارة الإلكتًونية على مستوى العالد بشكل كبتَ، فقد اشتًى ما يقرب من 

تريليون دولار على السلع  3.85، وأنفق الدستهلكون 2021شيئا ما عبر الإنتًنت كل أسبوع في جميع ألضاء العالد 
. 2020% أكثر لشا قاموا بإنفاقو في  18مليار دولار، أي  591الاستهلبكية عبر الإنتًنت بزيادة بلغت 

(theglobalstatistics.com) 

من سكان العالد كانوا يقومون بالشراء عبر %  58.4، فإن 2022لشهر يناير  Hoot Suiteوبحسب تقرير 
% من الدستخدمتُ، وفي حتُ كان 49.1الإنتًنت مرة على الأقل أسبوعيا، وبلغت ىذه النسبة في السعودية 
% من الدستهلكتُ  26%، كان  30.6الدتسوقون في العالد يعتمدون على الذواتف الذكية في الشراء من الإنتًنت 

 (expandcart.comمون شراء الدنتجات التي يريدوهاا عبر ىواتفهم الذكية. )في الدملكة يتسوقون ويت

لا يتم استخدام التسوق عبر الإنتًنت فقط في البيع والشراء، ولكن أيضًا من أجل جهود ترويجية واسعة النطاق. بذعل 
تُ. الذي أوجد حاجة العلبمات التجارية الدختلفة للمتاجر عبر الإنتًنت مستخدمي الإنتًنت مستهلكتُ مستهدف

الدتاجر عبر الإنتًنت لتطوير استًاتيجيات لستلفة للبقاء في ىذه الصناعة بسبب الدنافسة الدتزايدة لجذب الدستهلكتُ 
بحيث يدكن للمستهلك ابزاذ قرارات الشراء عبر الإنتًنت من لستلف الدنتجات الدعروضة في متاجرىم على الإنتًنت 

 (.(Mustikasari, Widaningsih, 2019لتسويق والاتصال معا لقادرتها على دمج مفاىيم ا

في ىذا الوقت ظهرت إحدى استًاتيجيات التسويق التي تستخدمها الشركات عبر الإنتًنت ىي التسويق الفتَوسي  
 كفلسفة تسويقية حديثة وابذاه متنامي للتسويق الإلكتًوني. اعتمدت الشركات على ىذا الدفهوم كاستًاتيجية لإبراز
منتجاتهم عبر وسائط الإنتًنت من بريد إلكتًوني، ومدونات، وتطبيقات ألعاب، وما إلذ ذلك. الشراء عبر الإنتًنت 
زاد من الدنافسة في الأسواق، كل مسوق يرغب بزيادة ميزتو التسويقية للتأثتَ على وعي الدستهلك بعلبمتو التجارية 

يتَ نية الشراء لذا فإن التسويق الفتَوسي ىو أسرع أداة لتخلق انطباعًا جيدًا لدى العميل بالدنتجات وتغ
 (2017لذلك.)ثابت،
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ي التسويق بالفتَوسي لانتشاره الواسع  وانتقالو بتُ الأفراد كالفتَوس عبر وسائل النشر الفتَوسية من فيديو في  سُم
سوقتُ يقومون تصميم رسائل اليوتيوب أو مقالة عبر تطبيق تويتً حيث إن التسويق الفتَوسي  قائم على فكرة إن الد

إعلبنية بطريقة جذابة وذكية عن منتجاتهم أو خدماتهم ليتم مشاركتها في مواقع التواصل الاجتماعي عبر الذواتف 
المحمولة للمستهلكتُ ويدكنهم  من إبداء الرأي وتقديم الدراجعات والتقييمات على سبيل الدثال  )اخبر صديقا أو ارسل 

بذاه الدنتج أو الخدمة وبالنتيجة يتم تناقلها بتُ العملبء بكل سهولة وبرثهم ىذه الرسائل على  التوصية لصديق ( أو
الشراء لشا يعود بشكل إيجابي على منظمات الأعمال التجارية. أدى الانتشار الواسع لوسائل التواصل الاجتماعي 

قات على الدنتجات الدستخدمة ونشرىا بتُ دائرة واستخدامو كوسيلو لتبادل التجارب الشخصية الكتً ونيا وكتابة التعلي
الدعارف في التأثتَ على السلوك الشرائي للمستهلك الذي شجع الدنظمات إلر ربط واستبدال الأساليب التقليدية 
للتسويق مع أسلوب التسويق الفتَوسي عبر شبكات التواصل لزيادة الفرص التي تنشأىا ىذه الوسائل أيضا كتدعيم 

 ,Mustikasari  الدنظمات وعملبئهم وجعلها اكثر قربا ومعرفة لاحتياجاتهم الدتجددة مع مرور الوقت.العلبقة بتُ
Widaningsih, 2019)) 

مفهوم قرار الشراء ىو ذلك السلوك الذي يهدف إلر العمل على توضيح الكيفية التي تتم فيها عملية ابزاذ قرار 
قرارات التسويق، وعملية ابزاذ قرار الشراء عملية متكررة ومتنوعة الشراء وفهمها لأن ىذا الفهم يساعد في بناء 

ومتسلسلة تتًاوح ما بتُ القرارات الروتينية السريعة إلذ القرارات التي برتاج وقتا وجهداً وتكلفة. يعرف قرار الشراء على 
الدنتجات يفضل شرائها وانتقاء  أنو الخطوات والدراحل التي يدر بها الدستهلك في حالة القيام بالاختيارات حول أي من

 ,2020) ىواري &البديل الدناسب من بتُ البدائل بهدف تلبية الحاجة والرغبة بشكل أفضل وبتكلفة أقل. )عزوزة
 . مشكلة الدراسة2

 من مبدا اىتمام الشركات الدتزايد في اعتماد التقنيات التكنولوجية الحديثة في لرالات التسويق وسعيها الحثيث للوصول
إلذ أكبر شريحة لشكنة من الدستهلكتُ في ظل ملبيتُ السلع أو الخدمات الدنافسة لذم والدعروضة في الأسواق إضافة إلر 
التحول في احتياجات وأذواق الدستهلكتُ اليوم ما يجعل الأمر يبدو كتحدٍ صعب أمام الشركات الذي يحتاج لبذل 

بأقل التكاليف التًويجية. ومع انتشار مفهوم التسويق الفتَوسي   مزيدا من الجهود التسويقية والوصول إلر أىدافها
كمفهوم حديث نسبيا والدستخدم في بيئة الأعمال مازال ىذا الدفهوم يحتاج لدزيدا من البحث والدراسة كأداة فعالة 
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اقية. تعد وسائل تسعى لذا الدنظمات للتأثتَ على قرار الشراء لدى الدستهلك وتوصيل لزتواىا التًويجي بكل ثقة ومصد
التواصل التكنولوجي والدواقع على شبكات الإنتًنت واحدة من أسرع القنوات للوصول إلذ العميل الدستهدف متمثلة  
كأدوات تسويقية كالحملبت الإعلبنية الإلكتًونية في وسائل التواصل الاجتماعي ىي على سبيل الدثال   

WhatsApp  وtwitter  وLinkedIn  وInstagram  ووسائل النشر الإلكتًونية الدختلفة من إعلبنات
و بريد وفيديو الكتًوني التي يتم بثها بواسطة قادة الرأي من الشخصيات الدؤثرة في ىذه الوسائل لجذب عملبء اكثر 

 وبرقيق أىدافها التسويقية .

 ولذلك تم صياغة مشكلة الدراسة كالتالر:

 الشراء لدى العملبء في منطقة الجوف؟ ما أثر مفهوم التسويق الفتَوسي على قرار 

 الذي يتفرع منو عدد من الأسئلة الفرعية:

 ما أثر الحملبت الفتَوسية عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء لدى العملبء في منطقة الجوف؟  .1
دى العملبء في منطقة ما أثر الحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني على قرار الشراء ل .2

 الجوف؟
 ما دور " الدؤثرون"   في إقناع الدستهلكتُ بتبتٍ قرارت شراء لستلفة  في منطقة الجوف؟ .3
 ما اىم الإيجابيات والسلبيات لدفهوم التسويق الفتَوسي بذاه قرار الشراء لدى العملبء في منطقة الجوف؟ .4

 . أىمية الدراسة3

 يدكن سردىا في النقاط التالية :تظهر أهمية الدراسة في عدة نقاط ، 

تكتسب الدراسة أهمية خاصة وذلك باعتبارىا من أوائل الدراسات التي تناولت مفهوم التسويق الفتَوسي ولزاولة  -1
ربطو بأحد اىم الدتغتَات في التسويق وىو برليل ودراسة قرارات الشراء لدى الدستهلك في بيئة الدملكة العربية 

 في إثراء للمكتبة في الجامعات السعودية والعربية على حد سواء.السعودية ، لشا يساىم 
ستلفت ىذه الدراسة الباحثتُ في الدستقبل لعمل مزيد من الدراسات حول التسويق الفتَوسي لدعرفة مدى تأثتَه  -2

 الإيجابي او السلبي على قرارات الشراء.
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والدساعدة لتطبيقو في الواقع العملي لدا لو من   تقدم ىذه الدراسة إطارا نظريا جيدا لدفهوم التسويق الفتَوسي  -3
مكانة اقتصادية لدى الشركات  لتحقيق مزيد من الدبيعات والأرباح وتقليل تكاليف الحملبت الإعلبنية التقليدية 

 عبر الحملبت التًويجية على شبكة الإنتًنت. 
تأثتَ مفهوم التسويق الفتَوسي على  تسعى الدراسة إلر تقديم معرفة جيدة لرواد الأعمال والدسوقتُ عن مدى -4

واقع  قرارات الشراء وبالتالر القدرة على إقناع العميل بشكل اكبر بذاه الدنتجات والخدمات الدقدمة حيث يلعب 
 قرارات الشراء دورا مهما لفهم سلوك لدستهلك الذي يدثل  أهمية كبتَة لدى شركات الأعمال . 

 . أىداف الدراسة4

 منها: سة لتحقيقها لرموعة من الأىدافتنبع أهمية الدرا

تهدف الدراسة إلر معرفة مدى قوة أثر التسويق الفتَوسي على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في الدملكة العربية   -1
السعودية من خلبل التحقق من تأثتَ وسائل النشر عبر البريد والإعلبنات الإلكتًونية والحملبت الفتَوسية عبر 

 د اعتمادىا كوسيلة تسويقية على قرار الشراء للمستهلك.مواقع التواصل الاجتماعي والدؤثرون في ىذه الدواقع عن
لقلة البحوث على حد علم الباحثة في الدملكة العربية السعودية في مفهوم التسويق الفتَوسي وتطبيقو من قبل  -2

الشركات تهدف الدراسة إلر تقديم مساهمة علمية للتحقيق في مدى الأثر الإيجابي أو السلبي للتسويق الفتَوسي   
ستًاتيجية ترويجية جديدة وبرديد اكثر التقنيات استخداما في  وتقديم الفهم للمسوقتُ عن كيفية استغلبلو في كا

 التًويج للوصول الر اكبر عدد لشكن من الدستقبلتُ لزيادة الدبيعات.
سبيا في ترغب الباحثة في التوسع وزيادة البحث في ىذا المجال  كمحاولة لإثارة الاىتمام حول موضوع حديث ن -3

 بيئة الأعمال التجارية .
 . فرضيات الدراسة5

 وللئجابة على الأسئلة السابقة تنبثق  فرضيات  التالية:

 الفرضية الرئيسية:
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H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لدفهوم التسويق الفتَوسي على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف عند :
 ؟ a≤ 0.05)مستوى دلالة )

 ت الفرعية:الفرضيا

: H1.1  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للحملبت الفتَوسية عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء لدى :
 ؟ a≤ 0.05)الدستهلكتُ في منطقة الجوف عند مستوى دلالة )

H1.2  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني على قرار الشراء :
 ؟a≤ 0.05)لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف عند مستوى دلالة )

H1.3 نطقة الجوف : يوجد  أثر ذو دلالة إحصائية " للمؤثرين"  في إقناع الدستهلكتُ بتبتٍ قرارت شراء لستلفة في م
 ؟a≤ 0.05)عند مستوى دلالة )

 . نموذج الدراسة6 

تدرس ىذه الدراسة الدتغتَ الدستقل: مفهوم التسويق الفتَوسي حيث ستتناولو الدراسة من ثلبثة أبعاد )الحملبت 
الأفراد الدؤثرون في  -الحملبت الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني -الفتَوسية عبر مواقع التواصل الاجتماعي

 الرأي ( أما الدتغتَ التابع: ىو قرار الشراء لدى الدستهلكتُ وسيعبر عن ىذه العلبقة باستخدام الاطار الدفاىيمي التالر:

 

 

 

 

                                                         

H1 

H1.3 H1.2 H1.1 

يــويق الفتَوســالتس  

الحملبت الفتَوسية عبر مواقع 
الاجتماعي التواصل  

عبر  الحملبت الفتَوسية
الإلكتًوني والإعلبن البريد  

الرأي الشخصيات الدؤثرة في  

راءـقرار الش  الدتغتَ التابع 

 الدتغتَ الدستقل
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 الدراسات السابقة7.

(Rayhaan, Pasaribu,2022).The Effects Of Viral Marketing, 
Celebrity Endorser And Brand Association Toward Purchase 
Decision Of Ms Glow Skincare Products 

ىدفت الدراسة إلذ معرفة التأثتَ الناتج عن التسويق الفتَوسي ، ومصادقة الدشاىتَ ورابطة العلبمات التجارية على قرار 
يانات التي تم استخدامها في ىذا البحث ىي عن طريق . طريقة جمع البMS Glowشراء منتجات العناية بالبشرة 

توزيع الاستبيانات باستخدام تقنية أخذ العينات غتَ الاحتمالية. بست معالجة البيانات التي تم إجراؤىا في ىذا البحث 
 Smart PLS( بدساعدة برنامج PLS - SEMباستخدام نموذج الدعادلات الذيكلية الجزئية الأقل تربيعًا )

. أشارت النتائج التي تم الحصول عليها في الدراسة إلذ أن التسويق الفتَوسي ليس لو تأثتَ إيجابي على قرارات 3.3.3
للعناية بالبشرة ، أن مصادقة الدشاىتَ لذا تأثتَ إيجابي على قرارات  MS Glowالشراء من الدستهلكتُ لدنتجات 

جة الأختَة أن رابطة العلبمات التجارية لذا تأثتَ إيجابي للعناية بالبشرة وأظهرت النتي MS Glowالشراء لدنتجات 
 .MS Glowعلى قرار شراء منتجات العناية بالبشرة 

(. دراسة بعنوان: أثر أبعاد التسويق الفيروسي على قرار الشراء لدى المستهلك 0202)درويش, بهلول,
عبر مواقع  oppoتجات مؤسسة الجزائري دراسة استطلاعية لآراء عينة من المستهلكين المستهدفين لمن

 التواصل الاجتماعي التي تنشط فيها. 

ىدفت ىذه الدراسة إلذ توضيح وبرديد أثر أبعاد التسويق الفتَوسي على قرار الشراء لدى مستهلكي منتجات 
عبر صفحاتها في مواقع التواصل الاجتماعي التي تنشط فيها، وإبراز الدور الذي يلعبو  oppoالذواتف الذكية 

التسويق الفتَوسي كونو استًاتيجية ترويجية تعتمدىا الدؤسسة في تنشيط مبيعاتها والتعريف بدنتجاتها. تم الاعتماد على 
مفردة  761نات على عينة الدراسة الدتمثلة في الدنهج الوصفي التحليلي وتوزيع استبانة إلكتًونية كوسيلة لجمع البيا

في مواقع التواصل الاجتماعي.  توصلت الدراسة إلذ  وجود علبقة ذات  oppoمن الدستهلكتُ الدستهدفتُ لدنتجات 
دلالة إحصائية تبرز أثر التسويق الفتَوسي بأبعاده على قرار الشراء لدى عينة الدراسة. ايضا توصلت الر انو يجب 
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ؤسسة التًكيز بدرجة كبتَة على استخدام أبعاد التسويق الفتَوسي كلها معا لدا لذا من أثر في برقيق الأرباح و على الد
 ضمان الاستمرارية في الأسواق العالدية.

(. دراسة بعنوان: التسويق الفيروسي وعلاقتو باتخاذ قرارت الشراء لدى طلبة الجامعات في 0202)ابوسنينة,
 محافظة الخليل.

ىدفت  الدراسة إلذ التعرف على التسويق الفتَوسي وعلبقتو بابزاذ قرار الشراء لدى طلبة الجامعات في لزافظة 
الخليل، من خلبل البريد الإلكتًوني، الإعلبنات الإلكتًونية، مواقع التواصل الاجتماعي، وقادة الرأي ولتحقيق أىداف 

ن لرتمع الدراسة من طلبة جامعات لزافظة الخليل، من الدراسة استخدمت الباحثة الدنهج الوصفي، وقد تكوّ 
طالبا وطالبة تّم اختيارىم عن طريق العينة العشوائية الطبقية. تم جمع البيانات  653الجنستُ، وعينة الدراسة من 

ستوى باستخدام الاستبانة  التي تم معالجتها  وبرليلها إحصائيا. توصلت الدراسة إلذ  أن ىناك علبقة طردية بتُ م
تفاعل طلبة الجامعات في لزافظة الخليل مع حملبت التسويق الفتَوسي التي تصلهم عبر البريد الإلكتًوني، الإعلبنات 
الإلكتًونية، مواقع التواصل الاجتماعي، وقادة الرأي وبتُ ابزاذ قرار الشراء للسلع والخدمات عبر الإنتًنت. وقدمت 

ا: أن تعتمد منظمات الأعمال التسويق الفتَوسي كأحد الخيارات الدراسة لرموعة من التوصيات كان أبرزى
الاستًاتيجية، وأن تكون جزءا من رؤية الدنظمة، وخططها الدستقبلية؛ لزيادة اختًاق السوق، وترويج الدنتجات، وبناء 

ماعي على اعتبارىا أداة الوعي بالعالدة التجارية، وبالتالر زيادة الدبيعات، والاستفادة القصوى من مواقع التواصل الاجت
فاعلة من أجل التقرب من الدستهلك عن طريق فهم احتياجاتو ورغباتو، وأيضا اعتماد مبدأ الدكافئات والعروض 

 المجانية؛ لتشجيع مستلمو الرسائل الفتَوسية على إعادة إرسالذا للآخرين، لشا يساىم في إقبالذم على الشراء.

(Ravichandran, Karthika,2020). A study on impact of viral 
marketing on consumer’s purchasing decisions with reference to 
college students, tiruchirappalli district.  

الذدف ىو دراسة التأثتَ على التسويق الفتَوسي بتُ الدستهلكتُ الشباب لقرار الشراء في منطقة تريشي. تصميم  
لدراسة ىو بحث وصفي وتم جمع البيانات الدطلوبة  باستخدام استبيان تم إجراء اختبار الدوثوقية البحث الدعتمد لذذه ا

 24لو باستخدام برليل ألفا كرو نباخ. تم إجراء دراسة بذريبية لتحديد إمكانيات إجراء دراسة سلسة باستخدام 



 
           (،شذى سالم شامانالمؤلف ) اسم                                                     

                        

68 

 

د الأدوات لخلق وعي بالعلبمة التجارية مستجيبًا في منطقة الدراسة. توصلت الدراسة إن التسويق الفتَوسي ىو أح
للمنتج أو الخدمات في عالد اليوم حيث يتم خلق نية الشراء عن طريق الإنتًنت ووسائل التواصل الاجتماعي. 
وأظهرت الدراسة إن الجنس ليس لو علبقة بنية الشراء. بزلق وسائل التواصل الاجتماعي والإنتًنت نية شراء الدنتجات 

ق الفتَوسي عبر وسائل التواصل الاجتماعي والإنتًنت عن طريق الدعاية والدراجعة وتوصية من خلبل التسوي
 الأصدقاء. لكن العلبقة الأعلى ترتبط بتوصية الصديق بدلاً من الدعاية والتقييمات.

 (Ganisasmara,  Mani,2020). The Effect of Celebrity Endorsement, 
Review, and Viral Marketing on Purchase Decision of X 
Cosmetics.  

ىدفت الدراسة إلذ اكتشاف تأثتَ تأييد الدشاىتَ والتقييمات والتسويق الفتَوسي على قرارات الشراء لدستحضرات 
متابع  400. تم استخدام طريقة كمية من خلبل توزيع الاستبيانات على YouTubeعلى منصة  Xالتجميل 
كعينات. استخدمت الدراسة اختبار الالضدار الدتعدد. أظهرت النتائج   YouTubeعلى  X cosmeticsلقناة 

. وتوصلت إلر أن Xأن تأييد الدشاىتَ والدراجعة والتسويق الفتَوسي أثرت على قرار شراء مستحضرات التجميل 
 لبء.متغتَات الدراجعة وتأييد الدشاىتَ والتسويق الفتَوسي كانت حيوية في برستُ قرارات الشراء لدى العم

(. دراسة بعنوان: أثر التسويق الفيروسي على الصورة الذىنية دراسة حالة شركة 0202)عمي & فضيلة,
.Trivago  سعت  الدراسة للتعرف على أثر التسويق الفتَوسي بأبعاده الدتمثلة في البريد الإلكتًوني، مواقع

ة على الصورة الذىنية، ولدعالجة إشكالية الدراسة تم التواصل الاجتماعي، الحملبت الإعلبنية الفتَوسية والعروض المجاني
استخدام الدنهج الوصفي التحليلي، بالإضافة إلذ تصميم استبيان كأداة لجمع البيانات وتوزيعو على عينة حجمها 

لدعالجة البيانات.   spss، وقد تم الاعتماد على البرنامج الإحصائي  Trivagoمفردة لدتعاملي شركة  483
، كما أنو يوجد  Trivagoدراسة إلذ أن ىناك أثر إيجابي للتسويق الفتَوسي على الصورة الذىنية لشركة توصلت ال

 أثر كبتَ لبعد الحملبت الإعلبنية الفتَوسية على الصورة الذىنية للشركة.
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(rwansyah, Devi, Dewi,2019).The Influence of Viral Marketing on 
Online Purchasing Decisions of Students.  

ىدفت  الدراسة فحص تأثتَ تطبيق التسويق الفتَوسي على قرارات الشراء التي يتخذىا الطلبب. كان المجتمع 
طالبًا كعينة. أظهرت النتائج أن تطبيق التسويق  352طالبًا ، بينما تم أخذ  2558الدستخدم طلبب بلغ عددىم 

لطلبب. بالإضافة إلذ ذلك ، يتيح تسويق الدنتجات باستخدام الفتَوسي أثر بشكل كبتَ على قرارات الشراء لدى ا
 التسويق الفتَوسي للعملبء المحتملتُ معرفة التعليقات التي أدلذ بها الدستهلكون الذين اشتًوا الدنتج من قبل.

(Artanti, Prasetyo, Sulistyowati,2019). How Social Media 
Marketing Influences Online Purchasing Decision: Study of the 
Viral Marketing and Perceived Ease of Use. 

الغرض من  الدراسة التسويق الفتَوسي وتأثتَ سهولة الاستخدام الدلحوظ على قرارات الشراء عبر الإنتًنت. ىذا 
جمع البيانات  البحث ىو بحث كمي باستخدام طريقة أخذ العينات غتَ الاحتمالية بتقنية أخذ العينات الحكمية. تم

مستجيبتُ. تم إجراء مقياس ىذه الدراسة باستخدام مقياس ليكرت ثم تم برليلو  110باستخدام استبيانات من 
باستخدام الالضدار الخطي الدتعدد. أظهرت النتائج أن التسويق الفتَوسي وسهولة الاستخدام الدتصورة لذما تأثتَ كبتَ 

 على قرار الشراء عبر الإنتًنت.

 (Fard, Marvi,2019).Viral marketing and purchase intentions of 
mobile applications users.  

الغرض من الدراسة ىو فحص تأثتَ التسويق الفتَوسي على نوايا الشراء لدستخدمي تطبيقات الذاتف المحمول في 
و  Instagramو Facebookإيران. عينة الدراسة يشمل الدستخدمتُ الذين استخدموا شبكتتُ اجتماعيتتُ )

Line  وLinkedIn  وPinterest  وTelegram  وTwitter  وViber  وWeChat  و
WhatsApp استجابة لتحليل البيانات. أظهرت النتائج أن العامل الأكثر فاعلية في  624( واعتمدت على

علبوة على ذلك، وجد أيضًا أن التطبيقات الدتصورة ىو جودة الدعلومات، تليها مصداقية الدصدر وكمية الدعلومات. 
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نية الشراء تتأثر بسهولة الاستخدام الدتصورة، تليها الفائدة الدتصورة من خلبل الدوقف بذاه الشراء. أوصت الدراسة انو 
يجب أن بذمع الدراسات الدستقبلية حول التسويق الفتَوسي في أسواق التطبيقات بيانات من صناعات متعددة 

برقيق منظور أكثر شمولًا حول تأثتَات وعواقب الإعلبن الفتَوسي. علبوة على ذلك، بدلاً  وبلدان متعددة من أجل
من الشبكات الاجتماعية ، يدكن إجراء بحث لشاثل على قنوات اتصال لستلفة على الإنتًنت مثل الددونات ورسائل 

مواقع الويب الخاصة بالشركات والتجارة البريد الإلكتًوني وغرف الدردشة والمجتمعات عبر الإنتًنت ولوحات الدناقشة و 
الإلكتًونية ومواقع التجارة الاجتماعية )مثل أمازون( ويجب أن تأخذ الأبحاث الدستقبلية في الاعتبار دور ميزات 

 تطبيقات الأجهزة المحمولة في تشكيل نوايا الشراء.

(Akaylah,2015). Impact Of Viral Marketing In Motivating The 
Customers To Deal With Commercial Bank Services - Empirical 
Study On Commercial Bank Customers In Zarqa City. 

ىدفت الدراسة إلر معرفة اثر التسويق الفتَوسي في تشجيع العملبء على التعامل مع خدمات الدصارف التجارية من 
لدرجعية، التحفيز الدادي والدعنوي، وسائل الاتصال الإلكتًوني( خلبل )الرسائل الإلكتًونية، كلمة الفم من الجماعات ا

اعتمدت الدراسة على الدنهج الوصفي التحليلي وتم توزيع الاستبانة على عينة متمثلة بعملبء الدصارف التجارية في 
ك اثر . توصلت الدراس الر ان ىنا SPSSاستبانة صالحة للتحليل عن طريق برنامج 400مدينة الزرقاء وعددىا 

للتسويق الفتَوسي بكافة أبعاده على تشجيع العملبء للتعامل مع الدصارف التجارية. وأوصت الدراسة باستمرار 
 الدنظمات الدصرفية على الاستًاتيجية الفتَوسية في التسويق لدا لو من اثر برفيز وتشجيع العملبء للتعامل مع خدماتها.

ان: دور شبكات التواصل الاجتماعي في التأثير على القرار ( بعنو 0205دراسة )العضايلة& عبد القادر, 
 الشرائي للمستهلك عبر الإنترنت: دراسة تحليلية في جامعة القصيم المملكة العربية السعودية.

ىدفت  الدراسة إلذ قياس دور الشبكات الاجتماعية )شبكات التواصل الاجتماعي(في التأثتَ على القرار الشرائي 
القصيم، واستخدمت الدراسة الأسلوب التحليلي للوصول إلذ النتائج، وبسثل لرتمع الدراسة في  لدى طلبب جامعة

مفردة،  524طلبب جامعة القصيم، كما استخدمت الاستبانة كأداة للدراسة، وتّم اختيار عينة من الطلبب بلغت 
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تقييم الدنتج( بستلكان تأثتَا على القرار وأشارت النتائج إلذ أن أبعاد شبكات التواصل الاجتماعي )تبادل الدعلومات، و 
الشرائي، فيما أشارت النتائج إلذ عدم وجود تأثتَ للبعد الدتعلق بدعم الدستهلك كأحد أبعاد التواصل الاجتماعي في 
التأثتَ على القرار الشرائي، ومن أىم التوصيات التي أوصت بها الدراسة إلر ضرورة تفهم الددراء، والدسوقتُ 

نيتُ ومصممي الدواقع الإلكتًونية للمزايا التي تقدمها الويب من خلبل شبكات التواصل الاجتماعي، وفهم الإلكتًو 
 مزايا وظائف وأدوات التواصل الاجتماعي ومعرفة كيفية تطبيقها بكفاءة وفاعلية.

 التعقيب على الدراسات السابقة1.7  

إلذ بيان مدى وضوح مفهوم التسويق الفتَوسي ومفهوم تنوعت الابذاىات البحثية للدارسات السابقة والتي ىدفت 
قرار الشراء إضافة إلذ التعرف على واقعهما في الدنظمات، والربط بينها وبتُ نية الشراء والتحفيز الدادي والحملبت 

، إلا أن الإعلبنية والصورة الذىنية بذلك تعددت الدتغتَات التي تم قياسها في الدراسات السابقة العربية والأجنبية 
الدراسة الحالية اعتمدت  أبعاد رئيسة فيما يتعلق بالتسويق الفتَوسي وىي )الحملبت الإعلبنية على مواقع التواصل 
الاجتماعي ،الحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر وسائل النشر الإلكتًونية ، الدؤثرون (. كما اختلفت الدراسة الحالية عن 

نبية من حيث بيئة لرتمع البحث والقطاعات التي درستها، والفتًة الزمنية )عمي، الدراسات السابقة العربية والأج
 (.2020فضيلة،

أىم ما يديز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة: حداثة الدصادر والدراجع التي تّم استخدامها. ركزت الدراسة على 
الإلكتًوني، والإعلبنات الإلكتًونية، ومواقع التواصل أدوات التسويق الفتَوسي الأكثر استخداما وىي: البريد 

الاجتماعي، وقادة الرأي "الأشخاص الدؤثرون. أيضا اشتمل لرتمع العينة على شريحة كبتَة من المجتمع كمنطقة من 
لكة العربية الدناطق الإدارية في الدملكة وبالتالر تعكس القدرة على تعميم النتائج على جميع شرائح المجتمع في بيئة الدم

 السعودية.

 . الاطار النظري8

 مفهوم التسويق الفيروسي 8.1
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يعد التسويق الفتَوسي من الدفاىيم الدستحدثة في لرال التسويق والتي تم التًكيز عليها بشكل واسع من قبل الشركات.  
و ذو تكاليف تسويقية  أحدث التسويق الفتَوسي الكثتَ من الإثارة في لرال التسويق، ذلك يعود لكونو شبو لراني

منخفضة مقارنة باستًاتيجيات التسويق التقليدية التي تعتمد على التًويج وجها لوجو الذي يدارسو الدسوقتُ مع العميل 
( .  يسمح ىذا الأسلوب الحديث لأي مسوق باختيار عدد قليل من الأفراد عبر مواقع التواصل أو 2018)لزمد، 

تج عبر رسالة فتَ وسية وتركها تنتشر بتُ الدستهلكتُ دون بذل اي جهد لتصل إلذ مواقع الويب لإيضاح فكرة الدن
 (.  2019عدد لا هاائي منهم وبالتالر يعملون ىؤلاء على زيادة نشرىا مرة أخرى وبشكل مستمر )البلو أخرو ن، 

ولتو في مقال أول من تناDglas Rashkoff، وتعد الكاتبة الإعلبمية 1994ظهر التسويق الفتَوسي في عام 
يوضح الدقال كيف لذذا النمط التسويقي أن يحمل الإعلبن الإلكتًوني ويصل بو بسرعة  Media Viralبعنوان 

ثم  Hotmailفائقة وبتأثتَ بالغ إلذ العميل الدستهدف، وجاءت بداية التطبيق في الإعلبن من قبل موقع البريد 
، يدكن القول إن التسويق الفتَوسي ىو "استًاتيجية تسويقية الانتشار لعدد كبتَ من الشركات بالعديد من الدول

(. Rabidas,Bowen,2019تشجع الدستهلكتُ على بسرير الرسائل للآخرين من أجل زيادة التعرض لذا )
( التسويق الفتَوسي بأنو: استًاتيجية تسويقية ارتكزت على استخدام الإنتًنت لنقل 2020عرفت الباحثة أبو سنينة )

تصفّح إلذ أكبر عدد لشكن من الأفراد الدتصفحتُ. الذي يقوم على مبدأ تشجيع الأفراد على نقل الإعلبن
م
، من قبل الد

الرسالة التسويقية إلذ آخرين لشا يساىم في ارتفاع معدل التعرض والتأثر بها بشكل لا لزدود )النادي، 
وسي ىو التحري  على إيجاد عفوية حول ( بأن التسويق الفتَ 2017( . وقد أشار ثابت )2021صالح،ابوالعينتُ،

( أن  2018علبمة بذارية ما، تؤدي إلذ تناقل اسم العلبمة من فم إلذ آخر كما يفعل الفتَوس. ويرى راضية، منتَ) 
جوىر التسويق الفتَوسي يكمن في معرفة الآليات التي تدفع العميل لنشر الرسائل والإعلبنات الفتَوسية مع الأصدقاء 

(  أنو استًاتيجية ترويجية قليلة التكاليف ترتكز على  2017وبرويلهم إلذ شركاء ومسوقتُ، ويضيف ثابت )والدعارف 
الإنتًنت كقناة تسويقية لنشر الرسالة الإعلبنية )صورة، الربط الكتًوني، وفيديو( بصورة مبتكرة برفز الدتلقي على 

الدعلنة، فالتسويق الفتَوسي تعتٍ تقنية تسويقية تستغل  بسريرىا لآخرين عبر تقنيات فتَوسية ودون تدخل من الشركة
الشبكات الاجتماعية القائمة للتًويج للعلبمات التجارية أو برقيق أىداف ترويجية أخرى وذلك اعتمادا على عملية 
رع التناسخ كالفتَوسات الحيوية ، حيث يقوم من يستلم الإعلبن بتمريره طواعية إلذ جميع من يعرفهم وىكذا تتسا
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( أن التسويق الفتَوسي يعتٍ  (Liu, Wang 2019(. ويوضح  2017عملية النسخ ويتحقق الذدف )لزمد، 
 - Facebookإيصال كلمة منطوقة بواسطة الإنتًنت باستخدام الرسائل الإلكتًونية أو مواقع التواصل الاجتماعي 

WhatsApp - Instagram - YouTube  وشركات التسويق إما .... الخ وتستخدم وكالات الإعلبن
موظفتُ تدفع لذم من الدستهلكتُ أو متطوعتُ يحصلون على مكافآت في شكل بضاعة أو أجهزة لراناً للتحدث عبر 

 الإنتًنت عن الدنتج الدستهدف بيعو.

تتمثل إحدى الديزات الدهمة في أن التسويق الفتَوسي رخيص نسبيًا مقارنة بالعديد من أشكال الحملبت الإعلبنية 
التسويقية الأخرى. فائدة رئيسية أخرى تتعلق بالتسويق الفتَوسي، على سبيل الدثال، ىي الوصول إلذ الجماىتَ و 

( 2019بسرعة. أصبح تطبيق التسويق الفتَوسي استًاتيجية يستخدمها الدوظفون تقريبًا للتًويج لدنتجهم. في عام )
ق التسويق الفتَوسي على قرار الشراء الذي دراسة للتحقيق في تأثتَ تطبي Irwansyah,Dewi,Deviأجرى 

يتخذه الطلبب. أظهر ىذا البحث أن تطبيق التسويق الفتَوسي أثر بشكل كبتَ على قرارات الشراء لدى الطلبب 
الذي يسمح لدنتج الخدمة أو السلعة باستخدام التسويق الفتَوسي للعملبء المحتملتُ بدعرفة التعليقات التي أدلذ بها 

 وا الدنتج من قبل.الذين اشتً 

 أبعاد التسويق الفيروسي 8.2

الحملبت الإعلبنية الفتَوسية: ىي عدد من الإعلبنات الدتسلسلة بشرط إن تكون متشبهة أو متطابقة من حيث  -
الرسالة التي برملها. ىذه الإعلبنات تظهر تمبث في وسيلة إعلبنية على مدى فتًات زمنية لزددة، وبالتالر فإن الحملة 
الناجحة تهدف إلر برليل الدواقف والظروف الدرتبطة بالتسويق والاتصالات، ليسهل عملية ابزاذ قرا رات استًاتيجية، 

 (2018من خلبل التعرف على أىداف الحملة والفئات الدستهدفة بالحملة والدنتجات الدراد تسويقها )ثابت، 

كبر من الدتلقتُ متاحا نابذاً عن ظاىرة الانتشار الفتَوسي.  لتصبح الحملة التسويقية فتَوسية لابد أن يكون الجزء الأ
الانتشار الفتَوسي يتم من خلبل ظاىرة التعليقات أو الإرسال أو الدشاركة بتُ الدستهلكتُ، ويتًكز الاعتماد عليو 

 داخل وسائل الإعلبم وخاصة الشبكات الاجتماعية.
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لكتًونية في جميع لرالات الإنتاج أو الإدارة أو التوزيع الدعلوماتي وسائل النشر الفتَوسية: أي استخدام الأجهزة الإ -
على الدتلقتُ وىو يشبو النشر بالأساليب التقليدية، باستثناء أن الرسالة أو الدعلومات الدنشورة لا يتم طباعتها ورقيا 

تصال والدعلومات الرقمي بغرض توزيعها، بل توزع على تقنية رقمية خلبل شبكة الإنتًنت.  ىي لرموعة تقنيات الا
التي بذعل من السهل التواصل والتفاعل ونشر الإعلبنات وتبادل الدعلومات حول الدنتج أو الخدمة في الددة وبالشكل 
الذي ترغبو الشركة من خلبل الأجهزة الإلكتًونية الدتصلة أو غتَ الدتصلة بالإنتًنت، والتفاعل مع الدستخدمتُ 

 (2021بوالعينتُ،الآخرين. )النادي، صالح،ا

إن الابذاىات الشرائية مستمرة التغتَ لعادات الدستهلك الشرائية، فرضت على الشركات البحث عن وسائل النشر 
الفتَوسية، بحسب الدراسات السابقة والتطورات التكنولوجيا السائدة تم الخلوص إلذ أن أفضل الأدوات وأكثرىا 

 شيوعاً ىي كالاتي:

 البريد الإلكتًوني: -

عرفت اللجنة العامة للمصطلحات في فرنسا البريد الإلكتًوني بأنو: "وثيقة معلوماتية يحررىا أو يرسلها أو يطلع عليها 
الدستخدم عن طريق الاتصال بشبكة الدعلومات". يتميز البريد الإلكتًوني عن التقليدي في سرعة التواصل حيث يتم 

متزامن وبسرعة فائقة مهما كان الفارق الدكاني ومهما كان حجم  بإرسال وتلقي الرسائل الإلكتًونية في وقت شبو
الرسالة ولزتواه الرقمي. أيضا يدتاز بنظام الدرفقات الذي يدكن أن تضمنها الرسالة من الدرفقات الرسُية الدمسوحة ضوئياً 

افية. يوصف البريد الإلكتًوني وبألواهاا الأصلية بأعداد كبتَة. إضافة إلذ كلفتو الدنخفضة بغ  النظر عن الدسافة الجغر 
خدمة ضمن الأدوات الفتَوسية التي تستخدمها الشركات التسويقية، فمن خلبل إرسال رسائل قصتَة عبر تطبيقات 
معينة، على الذواتف المحمولة. يقوم كل مستلم للرسالة بإعادة إرسالذا إلذ كل من يعرفهم فتتسارع عملية النسخ 

 (2021ويق الفتَوسي. )النادي، صالح،ابوالعينتُ،ويتحقق بذلك الذدف من التس

مواقع التواصل الاجتماعي: ىي مواقع إلكتًونية قامت ببرلرتها وتأسيسها شركات كبرى لجمع الدستخدمتُ  -
والأصدقاء في بيئة واحدة لدشاركة الأنشطة والاىتمامات، وتكوين صداقات والبحث عن الاىتمامات وأنشطة 

شخاص أخرين. بستاز مواقع التواصل الاجتماعي بجملة من الخصائص حيث تتميز مواقع الدشتًكة بينهم لدى أ
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التواصل الاجتماعي والإعلبم الاجتماعية عن التقليدية من خلبل إتاحتها للمحادثة في الابذاىتُ فتتيح للؤفراد 
والدشاركة، أو لإنشاء  مشاركة الأخرين لشن لذم الاىتمامات نفسها في لرالات عدة وتقدم خدمات مفتوحة لردود

 (.2018والتعديل على الصفحات. )عبد الكريم، 

يلتف الدستخدمون في الدملكة العربية السعودية حول العديد من تطبيقات التواصل الاجتماعي وتطبيقات الألعاب  
ق الإلكتًونية الشهتَة، إلا أن ىناك عشرة تطبيقات استحوذت على أكبر نسب مستخدمتُ في السعودية وف

Similarweb أحد أشهر مواقع الإحصاء على الويب والذي يقدم تقارير شاملة وإحصائيات كاملة عن الدول ،
منفصلة من حيث أكثر تطبيقات تواصل اجتماع استخدامًا والتطبيقات الأخرى سواء للبند رويد أو الايفون. في 

   التعرض لمجموعة منها لبع  الشرح والتفصيلالشكل التالر قائمة التطبيقات الأكثر استخداما، والتي سيتم 
(expandcart.com) 

 الواتس أب:-1

على عرش التطبيقات الأكثر استخداما في السعودية وكذلك  WhatsApp Messengerيتًبع تطبيق واتساب 
ات على سنو  4أكثر برامج التواصل الاجتماعي استخداما في السعودية. واستطاع التطبيق أن يتصدر القائمة لددة 

 التوالر دون منازع في أكثر من خمستُ دولة وبلدة حول العالد، وليس فقط في الدملكة العربية أو منطقة الخليج.

، ىو تطبيق يدكن من خلبلو لكافة الدستخدمتُ الدردشة بطرق WhatsApp Messengerتطبيق واتساب 
الصور والدلفات ومقاطع الصوت والفيديو، ووسائل لستلفة، سواء عن طريق إرسال الرسائل الدكتوبة أو إرسال 

بالإضافة إلذ إمكانية إجراء الدكالدات الذاتفية ومكالدات الفيديو أيضًا. ولصحت الشركة العملبقة فيس بوك 
Facebook  مؤخراً في الاستحواذ على أسهم الشركة الدالكة لتطبيق واتساب، لينضم إلذ لرموعة التطبيقات

ماسنجر(. من الدنصات التي استفادت من ىذه  –انستغرام  –ك، على رأسها )فيس بوك الأخرى الدملوكة لفيس بو 
التطبيق، منصة اكسباند كارت حيث عقدت شراكة حصرية مع تطبيق واتساب من أجل برستُ أداء متاجر العملبء 

 والتواصل الفعال مع الدتسوقتُ.

 التيك توك:-2
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واصل الاجتماعي التي لصحت في فتًة قصتَة جدًا منذ نشأتها، أن من تطبيقات الت TikTokيمعتبر تطبيق تيك توك 
 50تفرض نفسها بقوة وتتًبع على عرش أكثر برامج التواصل الاجتماعي استخداما في السعودية وفي أكثر من 
ل منطقة ودولة حول العالد. تقوم فكرة التطبيق على إنشاء مقاطع فيديو قصتَة تكون بدثابة مشاىد بسثيلية من قب
الدستخدمتُ بعد تركيب مقاطع صوت مأخوذة من أفلبم أو مسلسلبت أو أغاني شهتَة إلذ جانب استخدام فلبتر 

 متنوعة للصوت والصورة على الفيديو، ومن ثم يبدأ الدتابعون في التفاعل معها والإعجاب بها.

و لزاكاة الدشاىد التمثيلية وتكون تلك الفيديوىات ذات طابع كوميدي لطيف، لأهاا تقوم على فكرة التقليد أ
الشهتَة. إذا كانت العلبمة التجارية تستهدف فئة الدراىقتُ في حملبتك التسويقية فيعتبر تطبيق تيك توك من افضلها 

 لأجل تشغيل الإعلبنات وإنتاج المحتوى التسويقي عليو.

 سناب شات: -3

داما في السعودية واستطاع التطبيق أن ضمن قائمة أكثر التطبيقات استخ Snapchatيأتي تطبيق سناب شات 
سبتمبر من العام  16يستحوذ على قاعدة جماىتَية كبتَة وضخمة في الدملكة العربية السعودية منذ انطلبقو في 

2001. 

بتكرة ولقطات الصور  Snapchatتقوم فكرة تطبيق سناب شات 
م
على توثيق اللحظة من خلبل مقاطع الفيديو الد

موعة ىائلة من الفلبتر التي يدكن للمستخدم إضافتها إلذ صوره ومقاطع الفيديو الخاصة بو، ومن الجذابة باستخدام لر
 ثم إرسال ومشاركتها مع الأصدقاء والدتابعتُ وكذلك إمكانية تداولذا.

 قوقل دو:-4

ىو واحد من التطبيقات  Google Duo – High Quality Video Callsتطبيق جوجل ديو 
 10. ولصح التطبيق أن ينضم لقائمة أشهر Googleالتي يمقدمها العملبق التكنولوجي جوجل  والخدمات الدتميزة

التي تضم أكثر التطبيقات استخداما في السعودية وأيضًا أكثر تطبيقات التواصل الاجتماعي انتشاراً. تقوم فكرت 
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مكان بسهولة وسرعة صوت التطبيق على تقديم خدمات الدردشة بتُ الأصدقاء والأقارب في أي وقت ومن أي 
 وصورة.

بالصوت والصورة بجودة عالية حتى مع ظروف  Voipويتيح التطبيق لكافة مستخدميو إجراء المحادثات عبر تقنية 
 Google Duo – High Quality Videoالإنتًنت الضعيف والدتقطع. وحقق تطبيق جوجل ديو 

Calls دمتُ في الدملكة العربية السعودية فقط. لذا استحق أن يأتي انتشار كبتَ في كل دول العالد وليس بتُ الدستخ
(  expandcart.comبتُ أكثر تطبيقات السعودية استخدامًا في الدردشة وإجراء لزادثات الفيديو والصوت. )

كذلك لصد أن ىناك وسائل أخرى للتسويق الفتَوسي متمثلة في غرفة المحادثة، العروض المجانية، توصيات العميل، 
 ئل الإخبارية، بذربة الدنتج.رسا

قادة الرأي "الأشخاص الدؤثرون": يعتبر قادة الرأي نوع من الجماعات الدرجعية، في كل لرموعة لابد أن يكون  -
ىنالك قائد واحد أو أكثر، بل من الدمكن أن يكونوا شخصيات مشهورة أو معروفة للمجموعة يهتمون ويتأثرون 

ديد من الأشخاص العامة والدؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي الدختلفة، يلعبون بهم. أثبتت دراسة حديثة أن الع
دور الدؤثر في حياة متابعيهم بشكل كبتَ، ما يسهل عملية تسويقهم للمنتجات والعلبمات التجارية عبر حساباتهم 

 (2018الشخصية بشكل فعال للغاية )عبد الكريم، 

لزتملة للعثور على الدؤثرين الرئيسيتُ للمستهلكتُ وإشراكهم وتكوين داعمتُ  تعد الوسائط الاجتماعية وسيلة قوية
للعلبمة التجارية. ومع ذلك، من أجل بناء حملبت فتَوسية عبر الإنتًنت، يجب بناء الثقة والاستمرار بتعزيزىا لاحقا 

درسة القديدة" للئعلبن عبر للتغلب على أي تردد قد يبدر من قبل الدستهلك المحتمل. وىذا يعتٍ بزطي مناىج "الد
وبناء بيئات افتًاضية وعلبقات مستمرة يدكن العملبء من خلبلذا التواصل مع بعضهم البع  لدشاركة  -مواقع الويب 

 الأفكار والدعلومات وابدأ الراي.

بكات أحد تكتيكات النجاح التي تعتمدىا العلبمات التجارية في التسويق من خلبل الاستفادة من أو إنشاء ش 
التواصل الاجتماعي الخاصة بهم على الإنتًنت، يدكن للمسوقتُ عبر وسائل التواصل الاجتماعي التأثتَ على لرتمع 
العلبمة التجارية مع احتمال التأثتَ على سلوك الدستهلك. للبستفادة من ىذه الفرص الدتاحة ،  الدسوقون الآن بحاجة 

، مع إنشاء برامج وأدوات خاصة  الذدف منها بسكتُ أعضاء المجتمع إلذ بناء لرتمعات حقيقية للعلبمة التجارية
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المحتملتُ والحاليتُ ، مكافأة الدستهلكتُ الحاليتُ وإحداث تغيتَ سلوكي من الدستهلكتُ المحتملتُ. 
(miller,lammas,2010) 

 أنواع التسويق الفيروسي 8.3 

نشر الرسائل الفتَوسية على عاتق العميل، وبالتالر التسويق الفتَوسي النشط: يكون في ىذا التسويق مهمة  -1
الوصول لشريحة لشكنة من الدستهلكتُ الدتواجدين على الأنتًنت وخاصة على مواقع التواصل الاجتماعي، ويرتبط ىذا 
النوع  بالكلبم الدنقول من قبل العميل  لأن الدستخدم الحالر يشتًك  في عملية جذب مستخدمتُ أو عملبء جدد، 

خلبل تشجيع الأفراد، الأصدقاء، الأقارب وغتَىم  وبشكل نشط على بذربة الدنتج ويشجعهم بالدخول إلذ موقع من 
الشركة مباشرة . ميزة أخرى للتسويق النشط  وىي الإعلبن والتًويج، يشتًك الأفراد الدستخدمتُ للمنتج بشكل مباشر 

( في مواقعهم Trivedi, 2017 ع الشركة )ونشط في الإعلبن والتسويق عن طريق وصلبت وروابط مع موق
( ما يسمح في التفاعل والتعامل مع الإعلبنات في الشركة لتقديم خدمة مفصلة mention- tagالشخصية )

للعملبء والدستخدمتُ، وقد بزصص جوائز للمستخدمتُ النشيطتُ و الدشاركتُ بشكل نشيط وفعال كما تفعلو 
نقاط عند التعليق او ابدأ الرأي او مشاركة صديق ، وقيام علبمات بذارية  شركات مثل ىنقرستيشن وشي إن من جمع

مثل السيف غالتَي وسيفورا بإرسال رسائل بريدية إلكتًونية إلذ العملبء الحاليتُ  عن موسم التخفيضات  وىذه لا 
إلا إن التسويق النشط تعد صفقة بتُ الدستخدم والعلبمة التجارية ، بقدر ماىي تفاعل على الددى البعيد بينهما. 

يشتًط الدشاركة الفعالة من الدستخدم للمواقع الاجتماعية، إذ يصبح مسوقا لدنتجات الشركة عن طريق التحدث عنها 
 (2018بإيجابية ما يولد عملبء جدد. )عبد الكريم،

شر الدعلومات التسويق الفتَوسي الغتَ نشط: ىذا النوع لا يتطلب اشتًاك الدستخدم بشكل نشط و فعال في ن-2
حول منتج معتُ حيث تقوم الشركة الدنتجة بإرسال رسالة آلية أو رسالة ترويجية إلذ العميل. على سبيل الدثال نشر 
رسائل وإعلبنات على البريد الإلكتًوني آليا، دون وجود احتكاك مباشر حيث تكون الغاية الأساسية من التسويق 

 (Trivedi, 2017 در الدمكن في بداية الحملة التسويقية الفتَوسية. )الفتَوسي غي النشط ىو تقليل الاحتكاك ق

 مفهوم قرار الشراء 8.4
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عملية ابزاذ قرار الشراء ىي سلسلة من الدراحل التي يتبعها الدستهلك لحل مشكلة تتعلق بتلبية حاجة يرغب بإشباعها 
عملية فنية لتحديد البدائل الدتاحة واختيار ( لقرار الشراء بأنو  2020(.  تشتَ أبوسنينة )2019)البلو وآخرون، 

الأفضل من بينها، فهي تقوم على دراسة وتفكتَ موضوعي للوصول لقرار معتُ،. بينما عرفها خلود& كريدة 
(. بأهاا لرموعة من الخطوات، والتأثتَات التي يدرّ بها الدستهلك لابزاذ قرار الشراء. أن معظم النظريات التي 2021)

ابزاذ القرارات الشرائية وتفستَىا قامت على أساس اعتباره عملية لحل مشكلة التي بزتلف صعوبة حلها درست عملية 
 حسب نوع الدنتج.

قرار الشراء ىو قرار يتخذه العميل لذدف إجراء عمليات الشراء التي تتأثر بالعوامل عدة منها البيئية كثقافة العميل 
لذا وحتى الدرجع الجماعي، والتي تشكل بعد ذلك موقفًا معينا بذاه ىذا الدنتج والطبقة الاجتماعية والأسرة التي ينتمي 

او الخدمة. يعتٍ قرار الشراء التخطيط لشراء سلعة أو الحصول على خدمة. الذي يعتبر رغبة شخصية لدى الدستهلك 
 ية معينة.تتحول الر سلوك الذدف منو برويل الاحتياجات الر قرار شراء في الدستقبل من علبمة بذار 

(Ganisasmara, Mani,2020)  

 مفهوم قرار الشراء الإلكتروني 8.5

يبلغ عدد مستخدمي   theglobalstatistics عن موقع 2021أظهرت الأرقام والإحصائيات الصادرة في 
٪ من السكان في السعودية ىم من مستخدمي الإنتًنت. 95مليون. أكثر من  39.53نتًنت في السعودية حوالر الإ

مليون بدعدل نمو  27.80بخصوص مستخدمي وسائل التواصل الاجتماعي النشطتُ في الدملكة العربية السعودية 
ي بالتالر يدكن للشركات من سكان السعودية مستخدمون نشطون لوسائل التواصل الاجتماع ٪79.3. 8٪

مليون مستخدم سعودي عبر الذاتف المحمول حيث يقدر متوسط الوقت  27.66والعلبمات التجارية الوصول إلذ 
دقائق. وتصدر تطبيق التيك توك  6ساعات و 3الذي يقضيو الدستخدمون يوميًا على وسائل التواصل الاجتماعي 

 (theglobalstatistics.comبية السعودية يليو تطبيق واتساب. ) ىو أكثر التطبيقات برميلًب في الدملكة العر 

يدكن للمستهلك عبر الإنتًنت التفاعل مع عملبء آخرين لشن قاموا بشراء السلع أو الخدمات التي يقدمها الدوقع 
ويعرف الإلكتًوني أو الدخول إلذ قسم الشكاوى من قبل العملبء الذين لذم خبرا ت سابقة سيئة مع الدنتج، ىذا 
(  2021"الشراء الإلكتًوني". الشراء الإلكتًوني ىو تبتٍ تقنية الإنتًنت في عملية الشراء. )النادي،صالح،ابوالعينتُ،

http://www.theglobalstatistics.com/saudi-arabia-social-media-users/
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يلعب الإنتًنت دورا فعال في دعم الدستهلك في كل خطوة  من خطوات عملية الشراء، وبالتحديد عند استخدامها 
خلق الوعي للحاجة أو  ويق التي تساعد الإنتًنت في برقيقها، يعدلدعم الأىداف التسويقية. من اىم أىداف التس

: من اىم أىداف التسويق التي ساعد الانتًنت في برقيقو خلبل وسائل اتصال سهلة الانتشار لكن يواجهها المنتج
العديد من العقبات بسبب عدم القدرة للوصول الكامل لفئة الدستهلكتُ مقارنة بوسائل اخرى كالتلفاز والراديو، وىو 

 توجيو(.  2016 العكايلة،(ائل الاتصال الأخرى ما دفع بع  الشركات إلذ زيادة الوعي بدنتجاتها من خلبل وس
 من عن حاجاتو للتفتيش لتمكتُ الدستهلك اداة  أفضل  الإنتًنت  :الشراء قرار في عملية اتخاذ المستهلك
 يتحتم لذلك و بها، الخاصة الدواقع الإلكتًونية عبر منتجاتها لعرض للشركات جيدة فرصة ويقدم وخدمات، منتجات
 اتخاذ في المساعدة 2010) .يوسف،( لتحقيق ىذا الذدف  والجذابة الحديثة الوسائل تخدام الشركات اس على
 الدعلومات كبتَ من عدد على باحتوائها الإنتًنت بستاز شبكة  عبر تحديد الخصائص والفوائد: الشراء قرار

 احتياجو الدستهلك يعي عندماوالدقارنة بينها.  الدنتجات كافة معرفة في الدستهلك يساعد لشا منخفضة، وبتكاليف
 نوع لدعرفة الإلكتًونية الدواقع في البحث يبدأ اقتناء الدنتج، من عليها الحصول التي ينتظر ويدرك الفوائد ما، لدنتج
 تسهيل .  (Rabidas,Bowen,2019)الفوائد الدرجوة  لو برقق التي وما ىي الدنتجات الدقدمة، العروض
 مزودة تكون أن الإلكتًونية البيع مواقع على الشرائي، القرار ابزاذ إلذ مرحلة الدستهلك يصل عندما :الشراء عملية
 أو بالذاتف طلباتو وربطها لتسجيل للمستهلك   الفرصة إتاحة الائتمان )مدى أو فيزا( مع بطاقات عبر الدفع بخاصية
 (2020 الإلكتًوني ليسهل تتبعها )أبوسنينة، البريد

 منهجية الدراسة وإجراءاتها . الاطار التحليلي:9

 المنهج المتبع في الدراسة  1. 9

الدنهج الدتبع في الدراسة بقصد فهم الأثر الواقع من التسويق الفتَوسي وأبعاده على القرار الشرائي ىو الدنهج الوصفي  
برليلبت منطقية  التحليلي والذي يسعى إلذ وصف الظاىرة لزل الدراسة بطريقة علمية كما ىي بالواقع للوصول إلر

 .الدوضوع عن رصيد الدعرفة بها معتٌ يزيد ذات إلذ تعميمات التوصل في أملبً  وبراىتُ ويقيم

 أسلوب جمع البيانات 9.2
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في الإطار النظري تم الاعتماد على الدصادر الثانوية من الدراسات السابقة ورسائل الدكتوراه والداجستتَ الدنشورة والغتَ 
 اجنبيو وعربية وأيضا الدقالات عبر الإنتًنت للبحث في لرال الدراسة.منشورة من مراجع 

أما في ما يخص الاطار التطبيقي تم اللجوء إلر جمع البيانات من الدصادر الأولية للمبحوثتُ لزل الدراسة عبر تصميم 
ياس ليكرت وتم اختيار عينة استبانة الكتًونية خاصة بدتغتَات الدراسة كأداة رئيسية لجمع البيانات بالاعتماد على مق

 ( مفردة  من الدستهلكتُ في منطقة الجوف .519عشوائية بسيطة لشثلة لمجتمع الدراسة وتتكون من )

 مجتمع الدراسة 9.3

ينحصر لرتمع الدراسة في الدستهلكتُ للمنتجات والخدمات في منطقة الجوف عبر مواقع التواصل الاجتماعي من 
تَ ،انستغرام، واتساب، يوتيوب ، تيك توك( التي تعتمدىا الدنظمات في حملبتها تطبيقات مثل )سناب شات،توت

التًويجية إما عبر الدواقع والحسابات الرسُية أو عن طريق الدؤثرين لدا لذا من إقبال واسع من لستلف الأعمار والفئات 
قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة  المجتمعية لذدف دراسة الإشكالية الرئيسة في مدى تأثتَ التسويق الفتَوسي على

الجوف. حسب موقع وزارة الداخلية والذيئة العامة للئحصاء فان منطقة الجوف ىي إحدى الدناطق الإدارية بالدملكة 
كيلومتً مربع، ويبلغ عدد   100212العربية السعودية، وتقع شمال البلبد على الحدود مع الأردن. وتبلغ مساحتها 

 191,688نسبة الذكور وبلغ عدد الإناث  247,472نسمو،منهم   439.160حوالر  2018 سكاهاا في سنة
.  تعتبر مدينة سكاكا ىي الدقر الإداري للمنطقة التي تضم برت لوائها ثلبث لزافظات، وىي: لزافظة القريات، 

 (https://www.moi.gov.sa لزافظة دومة الجندل، لزافظة طبرجل. )

 أداة الدراسة 9.4

بدا يتلبءم مع متطلبات الدراسة، وتم الاعتماد على نموذج  الاستبانة تم إعداد الدراسة أىداف برقيق أجل من
Likert .الخماسي في تصميمها، وتوزيع الاستبانة على العينة لجمع البيانات اللبزمة للدراسة 

الدتغتَات الديدوغرافية لعينة الدراسة  عن عبارة : وىوالأول القسم :هما رئيسيتُ قسمتُ من الاستبانة تكونت وقد
 )الجنس، العمر، الدخل الشهري، معدل استخدامك للئنتًنت يومياً، مواقع التواصل الأكثر زيارة(

 :لزاور هما 4من  ويتكون الدراسة لزاور عن عبارة وىوالثاني:  القسم
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 ( فقرات.10المحور الأول: الحملبت الفتَوسية ويتكون من )
 ( فقرات .6: وسائل النشر الإلكتًونية الأكثر تأثتَا عليك ويتكون من )المحور الثاني

 ( فقرات.10المحور الثالث: الدؤثرون على مواقع التواصل ويتكون من )
 ( فقرات .9المحور الرابع : قرار الشراء ويتكون من )

 الأساليب الإحصائية المتبعة في الدراسة 9.5

 Statistical Package for the Socialالإحصائي  التحليل برنامج خلبل البيانات من برليل تم
Sciences)والدتوسط والتكرارات الدئوية عدد من الأدوات مثل النسب الإحصائية الأدوات استخدام تم (. وقد 

كرو  ألفا اختبار .الدراسة عينة وصف في وتفيد ما متغتَ فئات تكرار النسبي والتًتيب وذلك لدعرفة والوزن الحسابي
 Pearson بتَسون ارتباط معامل.فقرات الاستبانة ثبات لدعرفة (Cronbach's Alpha)نباخ 

Correlation Coefficient. اختبار فرضيات الفروق ).لقياس صدق الاستبانة الداخليةIndependent 
Sample T test( ،)One way Anova( اختبار الالضدار الخطي البسيط.)Simple linear 

regression )لتأثتَ الدتغتَ الدستقل على الدتغتَ التابع 

 صدق وثبات الاستبانة 9.6

وذلك من  صدق الاستبانة من وتم التأكد لقياسو، وضعت ما الاستبانة أسئلة تقيس أن الاستبانة بصدق يقصد
 خلبل:

 الصدق الظاىري للؤداة -1

عرضها على لرموعة أساتذة من المحكمتُ، تم عرض الاستبانة على في صورتها الأولية على الأستاذ الدشرف، كما تم 
لإبداء الرأي حول مدى ملبئمة العبارات لقياس ما وضعت لأجلو، من حيث وضوح الدعتٌ وكفاية العبارات وإلدامها 

 بدختلف متغتَات الدراسة.

 الداخلي صدق الاتساق -2
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 الفقرة، إليو ىذه تنتمي الذي البعد مع الاستبانة فقرات من فقرة كل اتساق مدى الداخلي الاتساق بصدق يقصد
 فقرات من فقرة كل بتُ معاملبت الارتباط حساب خلبل من وذلك للبستبانة الداخلي الاتساق تم حساب وقد
  .نفسو للبعد الكلية والدرجة البعد

 α = 0.01  معنوية  عند مستوى إحصائياً  دالة المحور فقرات جميع في الارتباط معاملبت جميع أن الجدول يبتُ
 وقد كانت النتائج كما يتضح من الجدول التالر: .لقياسو وضعت لدا صادقو المحور فقرات جميع تعتبر وبذلك

 للبعد الذي تنتمي اليو في المحور الأول الكلية والدرجة البعد فقرات من فقرة كل بتُ الارتباط ( : معامل1جدول )
رقم 
 الفقرة

وسائل النشر الإلكتًونية  الحملبت الفتَوسية
 الأكثر تأثتَا عليك

الدؤثرون على مواقع 
 التواصل

 قرار الشراء

 0.610** 0.503** 0.507** 0.683** 
 0.717** 0.778** 0.733** 0.600** 
 0,672** 0.685** 0.598** 0.794 ** 
 0.684** 0.646** 0.666** 0.797** 
 0.662** 0.575** 0.557**  0.796** 
 0.737** 0.722** 0.729** 0.821** 
 0.524**  0.549** 0.760** 
 0.636**  0.791** 0.778** 
 0.631**  0.678** 0.722** 
 0.724**  0.774**  

 (0.01** دال إحصائيا عند مستوى الدلالة )
 
 α = 0.01  معنوية  عند مستوى إحصائياً  دالة المحور فقرات جميع في الارتباط معاملبت جميع أن الجدول يبتُ
 وقد كانت النتائج كما يتضح من الجدول التالر: .لقياسو وضعت لدا صادقو المحور فقرات جميع تعتبر وبذلك
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 البنائي الصدق 9.7

 إليها، الأداة الوصول تريد التي الأىداف برقق مدى يقيس الذي الأداة صدق مقاييس أحد البنائي الصدق يعتبر
 .الاستبانة لفقرات الكلية بالدرجة الدراسة لرالات من لرال كل ارتباط مدي ويبتُ

 α = 0.01  معنوية  عند مستوى إحصائياً  دالة الاستبانة أبعاد جميع في الارتباط معاملبت جميع أن الجدول يبتُ
  .لقياسو وضعت لدا صادقو الاستبانة لرالات جميع تعتبر وبذلك

 ( : معامل ارتباط بتَسون لكل لرال مع الدرجة الكلية 2جدول )
 معامل ارتباط المحور

 0.881** الحملبت الفتَوسية
 0.797** وسائل النشر الإلكتًونية الأكثر تأثتَا عليك

 0.893** الدؤثرون على مواقع التواصل
 0.886** قرار الشراء

 (0.01** دال إحصائيا عند مستوى الدلالة )
 
 البع  ببعضهما ترتبط جميع المحاور إن حيث إحصائياً  دالة الفقرات عند الارتباط معامل قيمة أن الجدول  من يتضح 

 عالية من بدرجة تتمتع الاستبانة أن يؤكد وىذا دلالة إحصائية ذو الارتباط ىذا إن حيث للبستبانة، الكلية وبالدرجة
 .الداخلي والاتساق الصدق

 الاستبانة بطريقة ألفا كرو نباخ ثبات -3
لحساب الثبات،  ألفا كرو نباخ معامل باستخدام وذلك الاستطلبعية، العينة أفراد على الاستبانة ثبات تقدير تم

 وكانت النتائج كما في الجدول الآتي، وىذا يدل على أن الاستبانة تتمتع بدرجة عالية من الثبات.

 ( :معامل الفا كرو نباخ لقياس ثبات الاستبانة3جدول )
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 معامل ارتباط المحور
 0.853 الحملبت الفتَوسية

 0.732 وسائل النشر الإلكتًونية الأكثر تأثتَا عليك
 0.854 الدؤثرون على مواقع التواصل

 0.903 قرار الشراء
 0.946 الدرجة الكلية للمحاور

 كرو نباخ ألفا لدعامل الدوجب التًبيعي الجذر = الثبات
 

 لرالات من لرال لكل كانت عالية  كرو نباخ ألفا معامل قيمة ( أن3) جدول في الدوضحة النتائج من يتضح
 ،(0.946) كانت  الاستبانة فقرات لجميع معامل ألفا قيمة كانت ( كذلك0.70الاستبانة حيث كانت أكبر من )

 من تأكدت قد تكون النهائية، وبذلك صورتها في الاستبانة ىناك ثبات لفقرات الاستبانة ، وتكون أن يعتٌ وىذا
أسئلة  على والإجابة النتائج لتحليل وصلبحيتها الاستبانة بصحة تامة ثقة على يجعلو لشا وثبات استبانة الدراسة صدق
 .فرضياتها واختبار الدراسة

 . عرض النتائج ومناقشتها 10

يتناول ىذا الجزء عرض وبرليل لأىم النتائج التي تم الوصول اليها من خلبل عملية التحليل الإحصائي حول مشكلة 
إلذ دراسة أثر مفهوم التسويق الفتَوسي على قرار الشراء لدى العملبء في منطقة الجوف، وبناء  الدراسة والتي تهدف

 على برليل نتائج الدراسة تم الإجابة على تساؤلات الدراسة والتعليق عليها وتفستَىا بدا يتناسب مع مشكلة الدراسة.

 وصف عينة الدراسة: .1
 وغرافية كالتالر:سيتم وصف عينة الدراسة وفقا للمتغتَات الديد
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 (: توزيع عينة الدراسة بناءً على متغتَ الجنس4جدول )
 النسبة الدئوية التكرار النوع
 55.7 289 أنثى
 44.3 230 ذكر
 100.0 519 المجموع

 %( من العينة إناث 55.7%( من العينة ذكور ، وكان )44.3تبتُ من خلبل نتائج الجدول أن )

 

 عينة الدراسة بناءً على متغتَ العمر(: توزيع 5جدول رقم )
 النسبة الدئوية التكرار الفئة
 23.8 124 30أقل من -20
 28.2 146 40أقل من -30
 24.5 127 50أقل من -40
 23.5 122 فما فوق 50
 100.0 519 المجموع

%( 24.5)، وكان 40أقل من -30%( من العينة كانت أعمارىم من 28.2تبتُ من خلبل نتائج الجدول أن )
، وكان  30أقل من -20%( من العينة أعمارىم من 23.8، وكان ) 50أقل من -40من العينة أعمارىم من 

 .فما فوق 50%( من العينة أعمارىم 23.5)

55.70% 
44.30% 

 توزيع عينة الدراسة بناءً على متغير الجنس( 1)شكل رقم 

 ذكر أنثى
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 ( :توزيع عينة الدراسة بناءً على متغتَ الدخل الشهري6جدول رقم )
 النسبة الدئوية التكرار الفئة

 31.6 164 3000أقل من 
 13.5 70 5000إلذ أقل من  3000

 15.6 81 10000الر أقل من 5000  
 39.3 204 فما فوق 1000
 100 519 المجموع

%( من 31.6فما فوق ، بينما كان ) 10000%( من العينة دخلهم الشهري 39.3تبتُ من خلبل النتائج أن )
إلذ  أقل من  5000الشهري من %( من العينة دخلهم 15.6،  وكان ) 3000العينة دخلهم الشهري أقل من 

 .5000إلذ أقل من  3000%( من العينة دخلهم الشهري 13.5، بينما  كان ) 10000

 ( :توزيع عينة الدراسة بناءً على متغتَ معدل استخدامك للئنتًنت يوميا7جدول رقم )
 النسبة الدئوية التكرار الفئة

 8.5 44 ساعة فأقل
 22.4 116 ساعات 3ساعة إلذ 

 13.5 70 ساعات 5إلر  3
 55.6 289 ساعات فأكثر 5

 100 519 المجموع

23.80% 

28.20% 
24.50% 

23.50% 

 توزيع عينة الدراسة بناءً على متغير العمر( 2)شكل رقم 

 فما فوق 50 50أقل من -40 40أقل من -30 30أقل من -20
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%( 22.4ساعات فأكثر ، بينما كان ) 5%( من العينة معدل استخدامهم للئنتًنت 55.6تبتُ من خلبل النتائج أن )  
%( من العينة معدل استخدامهم 13.5ساعات ،  وكان ) 3من العينة معدل استخدامهم للئنتًنت من ساعة إلذ 

 مهم للئنتًنت ساعة فأقل.%( من العينة معدل استخدا8.5ساعات ،  وكان ) 5 -3للئنتًنت من 

 (: توزيع عينة الدراسة بناءً على متغتَ مواقع التواصل التالية التي تزورىا بشكل مستمر يوميا8جدول رقم )
 النسبة الدئوية التكرار البرنامج

 %22.68 405 سناب شات
 %22.12 395 واتساب
 %13.77 246 تويتً

 %12.99 232 تيك توك
 %10.36 185 يوتيوب

 %7.95 142 بريد الكتًوني 
 %5.66 101 انستغرام

 %3.98 71 الألعاب التًفيهية على الجوال
 %0.50 9 مواقع الشركات الرسُية

 %100.00 1786 المجموع
تبتُ من خلبل النتائج أن أكثر مواقع التواصل التالية التي تزورىا بشكل مستمر يوميا ىي سناب شات يليها واتساب 

يليها تيك توك يليها يوتيوب يليها بريد الكتًوني يليها انستغرام يليها الألعاب التًفيهية على الجوال يليها يليها تويتً 
 مواقع الشركات الرسُية.

 التساؤل الرئيسي: ما أثر مفهوم التسويق الفيروسي على قرار الشراء لدى العملاء في منطقة الجوف؟

 رعية:وينبثق من التساؤل الرئيسي عدة تساؤلات ف
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ما أثر الحملات الفيروسية عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء لدى العملاء في منطقة  .0
 الجوف؟ 

للئجابة على ىذا التساؤل قامت الباحثة بحساب الدتوسط الحسابي والالضراف الدعياري والوزن النسبي لفقرات 
 ( 9المحور الأول كما في الجدول )

 الحسابي والالضراف الدعياري والوزن النسبي للمحور الأول( :الوسط 9جدول رقم )

 العبارة
الوسط 
الحسا
 بي

الالضراف 
 الدعياري

 الوزن 
 النسبي

أقوم بدتابعة بع  الإعلبنات الإلكتًونية التي تظهر لر أثناء تصفح مواقع  1
 الإنتًنت

3.50 1.60 70.00 

في التسويق الكتً أجد أن الحملبت الفتَوسية أسلوب جديد وغتَ تقليدي  2
 ونيا للمنتج

3.55 1.52 71.00 

 76.20 1.39 3.81 يدفعتٍ لزتوى الحملة الفتَوسية الدشوق للبحث أكثر حول الدنتج 3
ألاحظ أن التنوع في لزتوى الرسالة )الإعلبن( باستخدام )صور، فيديوىات(  4

 أمر أكثر جاذبية للفت انتباه متصفحي مواقع التواصل
3.98 1.36 79.60 

أشعر أن لزتوى الرسالة الفتَوسية سهل الانتشار لشا يدفع الكثتَين لتناقلها  5
 بسهولة عبر مواقع التواصل

4.25 1.11 85.00 

أجد أن الحملبت الفتَوسية ذات المحتوى "الساخر أي أسلوب غتَ مباشر"  6
 أكثر قبولا وانتشارا بتُ الدتصفحتُ

3.56 1.51 71.20 

الحملبت الفتَوسية ذات المحتوى "الحزين" أكثر قبولا وانتشارا بتُ أجد أن  7
 الدتصفحتُ

3.37 1.55 67.40 

أجد أن التعرض للحملبت الفتَوسية ذات المحتوى الغريب "غتَ الدألوف"  8
 أكثر قبولا وانتشارا بتُ الدتصفحتُ

3.48 1.49 69.60 
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الدبتكرة سريعة الانتشار بتُ أجد أن لزتوى الحملة الفتَوسية ذات الأفكار  9
 الدتصفحتُ

4.17 1.20 83.40 

أجد أن لزتوى الحملة الفتَوسية واضح ويساىم في خلق الوعي لدى  10
 الدستهلك حول الدنتج او الخدمة

3.70 1.42 74.00 

 74.7 93. 3.74 الدرجة الكلية للمحور الأول
( أن اثر التسويق الفتَوسي على قرار الشراء لدى مستهلكي منطقة الجوف 9تبتُ من خلبل النتائج في الجدول )

%( وىي درجة موافقة في الاستجابة على فقرات ىذا 74.7ووزن نسبي قدره )  ( 3.74جاءت بدتوسط حسابي )
عر أن لزتوى الرسالة الفتَوسية سهل الانتشار لشا أش المحور. وكما يتضح من نتائج المحور الأول أن الفقرة التي نصها "

(، وىذا 4.25يدفع الكثتَين لتناقلها بسهولة عبر مواقع التواصل " حصلت على الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي قدره )
 لزتوى الرسالة الفتَوسية سهل الانتشار وىذا يدفع الكثتَين لتناقلها بسهولة عبر مواقع التواصل وأن يدل على ان

أن التعرض للحملبت الفتَوسية ذات المحتوى الغريب "غتَ الدألوف" أكثر قبولا وانتشارا بتُ  أجدالفقرة التي نصها " 
التعرض للحملبت  وىذا يدل على إن (.3.37الدتصفحتُ " حصلت على الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي قدره )

 ولة ومنتشرة بتُ الدتصفحتُ.الفتَوسية ذات المحتوى الغريب "غتَ الدألوف" لا تعد مقب

ما أثر الحملات الإعلانية الفيروسية عبر البريد والإعلان الإلكتروني على قرار الشراء لدى العملاء  .0
 في منطقة الجوف؟

للئجابة على ىذا التساؤل قامت الباحثة بحساب الدتوسط الحسابي والالضراف الدعياري والوزن النسبي لفقرات 
 ( 10الجدول ) المحور الثاني كما في

 ( :الوسط الحسابي والالضراف الدعياري والوزن النسبي للمحور الثاني10جدول رقم )

 العبارة
الوسط 
الحسا
 بي

الالضراف 
 الدعياري

 الوزن 
 النسبي

 89.20 99. 4.46 للهواتف الذكية دورا مؤثرا في نشر ومتابعة الرسائل النصية لدنتج ما 1
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 71.80 1.53 3.59 ومتابعة الحملبت الإعلبنية حول منتج ماللواتساب دور بارز في نشر  2
 79.40 1.27 3.97 لليوتيوب دور بارز في نشر ومتابعة الحملبت الإعلبنية حول منتج ما 3
 80.60 1.32 4.03 للتيك توك دور بارز في نشر ومتابعة الحملبت الإعلبنية حول منتج ما 4
ومتابعة الحملبت الإعلبنية حول منتج للبريد الإلكتًوني دور بارز في نشر  5

 ما
3.50 1.49 70.00 

للموقع الرسُي لكل علبمة بذارية دور بارز في نشر ومتابعة الحملبت  6
 الإعلبنية حول منتج ما

3.76 1.39 75.20 

 77.6 88. 3.88 الدرجة الكلية للمحور الثاني
( أن أثر الحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني على قرار 10تبتُ من خلبل النتائج في الجدول )

%( وىي درجة 77.6ووزن نسبي قدره )   ( 3.88الشراء لدى العملبء في منطقة الجوف جاءت بدتوسط حسابي )
 موافقة في الاستجابة على فقرات ىذا المحور.

للهواتف الذكية دورا مؤثرا في نشر ومتابعة الرسائل النصية  من نتائج المحور الثاني أن الفقرة التي نصها " وكما يتضح
(، وىذا يدل على إن الذواتف الذكية لذا دور كبتَ 4.46لدنتج ما " حصلت على الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي قدره )

ن الفقرة التي نصها " للبريد الإلكتًوني دور بارز في نشر ومتابعة ومؤثر في التعامل مع الرسائل النصية لدنتجات ما. وأ
(. وىذا يدل على 3.50الحملبت الإعلبنية حول منتج ما " حصلت على الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي قدره )

 في نشر ومتابعة الحملبت الإعلبنية حول تسويق الدنتجات البريد الإلكتًوني ضعف دور

 في إقناع المستهلكين بتبني قرارت شراء مختلفة في منطقة الجوف؟  ما دور " المؤثرون"  .3
للئجابة على ىذا التساؤل قامت الباحثة بحساب الدتوسط الحسابي والالضراف الدعياري والوزن النسبي لفقرات 

 ( 11المحور الثالث كما في الجدول )

 للمحور الثالث ( :الوسط الحسابي والالضراف الدعياري والوزن النسبي11جدول رقم )

 العبارة
الوسط 
الحسا

الالضراف 
 الدعياري

 الوزن 
 النسبي
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 بي
أثق بأي لزتوى يصل إلذ بريدي الإلكتًوني طالدا كان من أحد  1

 الأقارب/الأصدقاء أو الدؤثرين
3.56 1.49 71.20 

قمت بعملية شراء منتج ما بعد سُاع توصية من أحد الأقارب/الأصدقاء او  2
 الدؤثرين

3.89 1.34 77.80 

 87.40 99. 4.37 أستمع لآراء وخبرات الآخرين حول منتج ما قبل القيام بعملية الشراء 3
 80.40 1.27 4.02 تعزز آراء الأصدقاء/الأقارب رأيي في شراء الدنتج أو التخلي عنو 4
لرموعة العمل التي أنتمي إليها تقوم بنقل الرسائل الإعلبنية التي تستلمها  5

 بينهم للتحفيز على الشراءفيما 
3.75 1.32 75.00 

 76.40 1.33 3.82 الدؤثر الذي أقتنع برايو حول الدنتج يدتلك نفس تفضيلبتي الاستهلبكية 6
أىتم بقراءة التعليقات والدردشة الإلكتًونية حول منتج لسماع التجارب  7

 الشرائية السابقة للآخرين
4.34 1.02 86.80 

 68.20 1.49 3.41 الدقدم من قبل الدشاىتَ لشا يدفعتٍ لتمريره للآخرينيجذبتٍ الإعلبن  8
 70.00 1.53 3.50 أفضل شراء السلع/ الخدمات الدروجة من قبل الدشاىتَ والنجوم 9
 65.80 1.58 3.29 أرى أن وجود الدشاىتَ في أي إعلبن سيؤثر على قراري الشرائي 10

 75.9 89. 3.80 الدرجة الكلية للمحور الثالث
( أن دور " الدؤثرون"   في إقناع الدستهلكتُ بتبتٍ قرارت شراء لستلفة في منطقة 11تبتُ من خلبل النتائج في الجدول )
%( وىي درجة موافقة في الاستجابة على فقرات 75.9ووزن نسبي قدره )  ( 3.8الجوف جاءت بدتوسط حسابي )

أستمع لآراء وخبرات الآخرين حول منتج ما  ىذا المحور. وكما يتضح من نتائج المحور الثالث أن الفقرة التي نصها "
ى إن رؤية بذارب وىذا يدل عل (،4.37قبل القيام بعملية الشراء "حصلت على الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي قدره )

أن وجود الدشاىتَ في أي  أرىالآخرين حول الدنتجات تريح العميل حول الدنتجات الدسوقة، وأن الفقرة التي نصها " 
 وىذا يدل على إن (.3.29إعلبن سيؤثر على قراري الشرائي" حصلت على الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي قدره )

 وجوده في الإعلبن، أي لا يؤثر على قرارات الزبون الشرائية.وجود الدشاىتَ في أي منتج مسوق لمجرد 
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ما اىم الإيجابيات والسلبيات لمفهوم التسويق الفيروسي تجاه قرار الشراء لدى العملاء في منطقة  .4
 الجوف؟

ور للئجابة على ىذا التساؤل قامت الباحثة بحساب الدتوسط الحسابي والالضراف الدعياري والوزن النسبي لفقرات المح
 ( 12الرابع كما في الجدول )

 ( :الوسط الحسابي والالضراف الدعياري والوزن النسبي للمحور الرابع12جدول رقم )

 العبارة
الوسط 
الحسا
 بي

الالضراف 
 الدعياري

 الوزن 
 النسبي

أقوم بنقل وجهة نظري في الدنتجات الدعلن عنها للآخرين لتشجيعهم على  1
 الشراء

4.08 1.22 81.60 

ساعدني سُاع بذارب الآخرين في عمل تقييم أفضل للمنتج ومن ثم القيام  2
 بالشراء

3.99 1.34 79.80 

 76.40 1.29 3.82 ساعدني التعرض للرسائل الفتَوسية على ابزاذ قرار الشراء 3
 72.00 1.38 3.60 ساعدني الرسائل الفتَوسية أن أعلن عن وجهة نظري في منتج ما 4
 75.20 1.33 3.76 الفتَوسية جذابة وتدفعتٍ لابزاذ قرار الشراء أجد أ ن الرسائل 5
 68.00 1.48 3.40 أجد أن الرسائل الفتَوسية واضحة ودقيقة وتدفعتٍ لابزاذ قرار الشراء 6
تثتَ إعلبنات الإنتًنت حاجتي إلذ منتجات لد استخدمها من قبل فأقوم  7

 بالشراء
3.78 1.31 75.60 

 73.80 1.34 3.69 الفتَوسية من أصدقاء على زيادة الاقتناع والشراءساىم وصول الرسائل  8
ساعدني الصور والفيديوىات التوضيحية في أي إعلبن فتَوسي على ابزاذ  9

 قرار الشراء
4.04 1.18 80.80 

 75.8 99. 3.79 الدرجة الكلية للمحور الرابع
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( أن الإيجابيات والسلبيات لدفهوم التسويق الفتَوسي بذاه قرار الشراء لدى 12تبتُ من خلبل النتائج في الجدول )
%( وىي درجة موافقة في 75.8ووزن نسبي قدره )  ( 3.79العملبء في منطقة الجوف جاءت بدتوسط حسابي )

أقوم بنقل وجهة نظري في  لرابع أن الفقرة التي نصها "الاستجابة على فقرات ىذا المحور. وكما يتضح من نتائج المحور ا
(، 4.08" حصلت على الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي قدره ) الدنتجات الدعلن عنها للآخرين لتشجيعهم على الشراء

جد أن أىذا يدل على ان الدنتجات الدعلن عنها يتم نقلها للآخرين وتشجيعهم على الشراء وأن الفقرة التي نصها " 
الرسائل الفتَوسية واضحة ودقيقة وتدفعتٍ لابزاذ قرار الشراء " حصلت على الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي قدره 

وىذا يدل على انو الرسائل الفتَوسية ليست واضحة ودقيقة ولا تدفع الدشتًي لابزاذ قرار الشراء بسبب  (.3.40)
 الدقة والوضوح

 . اختبار الفرضيات 11

( لمفهوم التسويق الفيروسي على قرار الشراء α=0.05لة إحصائية عند مستوى دلالة )" يوجد أثر ذو دلا
 وينبثق منو الفرضيات الفرعية التالية:لدى المستهلكين في منطقة الجوف " 

( للحملات الفيروسية عبر مواقع α=0.05" يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة ) .1
 شراء لدى المستهلكين في منطقة الجوف "التواصل الاجتماعي على قرار ال

( والدتغتَ التابع  x1باستخدام برليل الالضدار الخطي البسيط حيث أن الدتغتَ الدستقل ) الحملبت الفتَوسية  
(Y( تم اختبار الفرضية العدمية )قرار الشراء( )H0 التي تنص على أنو : لا يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند )

( للحملبت الفتَوسية عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء لدى α=0.05)مستوى الدلالة 
( التي تنص على أنو :  يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية H1الدستهلكتُ في منطقة الجوف، مقابل الفرضية البديلة )

ار الشراء لدى ( للحملبت الفتَوسية عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قر α=0.05عند مستوى الدلالة )
الدستهلكتُ في منطقة الجوف. وللتحقق من صحة ىذا الفرض قام الباحث باستخدام أسلوب برليل الالضدار 

 ( .  13الخطي البسيط، وقد ظهرت النتائج كما ىي في الجدول )

 ف( :نتائج برليل الضدار الحملبت الفتَوسية على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجو 13جدول )
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 Sig (tقيمة دالة اختبار ) βمعاملبت الالضدار  الدتغتَ 

 001.> 7.409 925. الثابت 
 767 23.661 <.001. (x 1الحملبت الفتَوسية ) 

 -R2 0.520 Durbin معامل التحديد
Watson 

1.82 

 F" 559.822 Sig(F) <0.001قيمة "
لشا سبق يدكن القول أن للحملبت الفتَوسية عبر مواقع التواصل الاجتماعي يؤثر بشكل إيجابي على قرار الشراء   

لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف ، كما ىو واضح من الجدول ويتضح من خلبل الجدول أن القدرة التفستَية 
التباين الحاصل في الدتغتَ التابع ، وكانت قيمة  % وىي تبتُ نسبة ما يفسره الدتغتَ الدستقل من52للنموذج كانت 

(Durbin-Watson = )1.82  2أقل من ( وىي تدل على معنوية النموذج ، و قيمةF = )559.822  
وىي قيمة معنوية و تدل على معنوية النموذج ، و كانت قيمة مستوى الدعنوية لكل من الثابت والدتغتَ الدستقل أقل 

( للحملبت α=0.05أنو  يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة )وىذا يدل على  0.05من 
 الفتَوسية عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف .

( للحملبت الفتَوسية عبر α≤0.05كما ويعزو الباحث إلذ انو يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )
 ,Fardع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف. حيث اتفقت مع )مواق

Marvi,2019( )rwansyah, Devi, Dewi,2019،والتي دلت على انو 2020( )عمي & فضيلة )
( " للحملبت الفتَوسية عبر مواقع التواصل α≤0.05لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )

الاجتماعي على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف. كما واختلفت الدراسة مع )العضايلة& عبدالقادر، 
( للحملبت الفتَوسية α≤0.05( والتي دلت على انو لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )2015

 في منطقة الجوف. عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ

( للحملات الإعلانية الفيروسية عبر α=0.05"يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة ) .2
 البريد والإعلان الإلكتروني على قرار الشراء لدى المستهلكين في منطقة الجوف ".
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الفتَوسية عبر البريد  باستخدام برليل الالضدار الخطي البسيط حيث أن الدتغتَ الدستقل ) الحملبت الإعلبنية
( التي تنص على أنو H0( )قرار الشراء( تم اختبار الفرضية العدمية )Y( والدتغتَ التابع ) x1والإعلبن الإلكتًوني 

( لدفهوم التسويق الفتَوسي على قرار الشراء α=0.05: لا يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة )
( التي تنص على أنو :  يوجد تأثتَ ذو دلالة H1وف، مقابل الفرضية البديلة )لدى الدستهلكتُ في منطقة الج
( للحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني على α=0.05إحصائية عند مستوى الدلالة )

قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف. وللتحقق من صحة ىذا الفرض قام الباحث باستخدام أسلوب 
 ( .  14برليل الالضدار الخطي البسيط، وقد ظهرت النتائج كما ىي في الجدول )

دار الحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني على قرار الشراء لدى ( :نتائج برليل الض14جدول )
 الدستهلكتُ في منطقة الجوف

 Sig (tقيمة دالة اختبار ) βمعاملبت الالضدار  الدتغتَ 

 001.> 8.838 1.485 الثابت 
الحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر البريد  

 (x 1والإعلبن الإلكتًوني )
.594 14.086 <.001 

 -R2 0.527 Durbin معامل التحديد
Watson 

1.48 

 F" 199.426 Sig(F) <0.001قيمة "
لشا سبق يدكن القول أن للحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني يؤثر بشكل إيجابي على قرار   

الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف ، كما ىو واضح من الجدول ويتضح من خلبل الجدول أن القدرة التفستَية 
تغتَ الدستقل من التباين الحاصل في الدتغتَ التابع ، وكانت قيمة % وىي تبتُ نسبة ما يفسره الد52.7للنموذج كانت 

(Durbin-Watson = )1.48  2أقل من ( وىي تدل على معنوية النموذج ، و قيمةF = )199.426  
وىي قيمة معنوية و تدل على معنوية النموذج ، و كانت قيمة مستوى الدعنوية لكل من الثابت والدتغتَ الدستقل أقل 
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( للحملبت الإعلبنية α=0.05وىذا يدل على أنو  يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة ) 0.05من 
 الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف .

( للحملبت الإعلبنية α≤0.05كما ويعزو الباحث إلذ انو يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )
الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف. حيث اتفقت مع 

(Ravichandran, Karthika,2020،والتي دلت على انو 2020( )عمي & فضيلة،2020( )ابوسنينة )
( " للحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر البريد α≤0.05)لا يوجد أثر إيجابي ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة 

والإعلبن الإلكتًوني على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف. كما واختلفت الدراسة مع 
(Akaylah,2015( والتي دلت على انو لا يوجد أثر إيجابي ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )α≤0.05 )

 وسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني على قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف.للحملبت الإعلبنية الفتَ 

( " للمؤثرين" في إقناع المستهلكين α=0.05" يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة ) .3
 بتبني قرارات شراء مختلفة في منطقة الجوف ".

( )قرار Y( والدتغتَ التابع )x1باستخدام برليل الالضدار الخطي البسيط حيث أن الدتغتَ الدستقل )دور الدؤثرين 
( التي تنص على أنو: لا يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند مستوى H0الشراء( تم اختبار الفرضية العدمية )

قرارات شراء لستلفة في منطقة الجوف، مقابل  ( " للمؤثرين" في إقناع الدستهلكتُ بتبتαٍ=0.05الدلالة )
( " α=0.05( التي تنص على أنو: يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة )H1الفرضية البديلة )

للمؤثرين" في إقناع الدستهلكتُ بتبتٍ قرارات شراء لستلفة في منطقة الجوف، وللتحقق من صحة ىذا الفرض قام 
 (. 15لوب برليل الالضدار الخطي البسيط، وقد ظهرت النتائج كما ىي في الجدول )الباحث باستخدام أس

 (: نتائج برليل الضدار دور " الدؤثرين" في إقناع الدستهلكتُ بتبتٍ قرارات شراء لستلفة في منطقة الجوف 15جدول )
 Sig (tقيمة دالة اختبار ) βمعاملبت الالضدار  الدتغتَ 

 001.> 3.767 440. الثابت 
 883 29.452 <.001. (x 1دور الدؤثرين )
 R2 0.627 Durbin- 1.90 معامل التحديد
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Watson 
 F" 867.429 Sig(F) <0.001قيمة "
لشا سبق يدكن القول أن " للمؤثرين"  دور إيجابي في إقناع الدستهلكتُ بتبتٍ قرارات شراء لستلفة في منطقة الجوف " ،  

% وىي تبتُ نسبة 62.7كما ىو واضح من الجدول ويتضح من خلبل الجدول أن القدرة التفستَية للنموذج كانت 
 1.90( = Durbin-Watsonتغتَ التابع ، وكانت قيمة )ما يفسره الدتغتَ الدستقل من التباين الحاصل في الد

وىي قيمة معنوية و تدل على معنوية   867.429( = Fوىي تدل على معنوية النموذج ، و قيمة ) 2أقل من 
وىذا يدل على أنو  يوجد  0.05النموذج ، و كانت قيمة مستوى الدعنوية لكل من الثابت والدتغتَ الدستقل أقل من 

( " للمؤثرين"  في إقناع الدستهلكتُ بتبتٍ قرارات شراء لستلفة α=0.05لة إحصائية عند مستوى الدلالة )تأثتَ ذو دلا
 في منطقة الجوف .

( " للمؤثرين" في إقناع α≤0.05كما ويعزو الباحث إلذ انو يوجد أثر إيجابي ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )
( Rayhaan, Pasaribu,2022منطقة الجوف. حيث اتفقت مع )الدستهلكتُ بتبتٍ قرارات شراء لستلفة في 

(Ganisasmara,  Mani,2020 والتي دلت على وجود أثر إيجابي ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )
(α≤0.05 للمؤثرين" في إقناع الدستهلكتُ بتبتٍ قرارات شراء لستلفة في منطقة الجوف. كما واختلفت الدراسة مع " )

( α≤0.05( والتي دلت على انو لا يوجد أثر إيجابي ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )2020ول،)درويش، بهل
 ." للمؤثرين" في إقناع الدستهلكتُ بتبتٍ قرارات شراء لستلفة في منطقة الجوف

 بناء على النتائج التي توصلت اليها الدراسة، خرجت الدراسة ببع  التوصيات والتي جاءت كالتالر: 

 ."ضرورة عدم التًكيز على الحملبت الفتَوسية ذات المحتوى الغريب "غتَ الدألوف 
  .ضرورة الاىتمام بالذواتف الذكية لدا لذا دورا مؤثرا في نشر ومتابعة الرسائل النصية للمنتجات 
 . ضرورة تضمتُ الإعلبنات الدعائية بآراء وخبرات الآخرين حول الدنتجات الدسوقة 
 الرسائل الفتَوسية لتكون واضحة ودقيقة لدفع الدستهلكتُ لابزاذ قرارت الشراء.ضرورة الاىتمام ب 
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  إجراء دراسة لشاثلة تنطبق على عينة أكبر ومتنوعة بشكل أكبر في الدملكة حول أثر مفهوم التسويق
 الفتَوسي على قرار الشراء لدى العملبء في جميع مناطق ألضاء الدملكة وبعينة حجم أكبر.

 نتائج الدراسة. خلاصة 12

أظهرت نتائج الدراسة أن  الحملبت الفتَوسية عبر مواقع التواصل الاجتماعي من اكثر أدوات التسويق الفتَوسي 
الذي يؤثر بشكل إيجابي على قرار الشراء لدى العملبء في منطقة الجوف وكما يتضح من نتائج المحور الأول أن الفقرة 

الفتَوسية سهل الانتشار لشا يدفع الكثتَين لتناقلها بسهولة عبر مواقع التواصل " التي نصها " أشعر أن لزتوى الرسالة 
(، أي يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة 4.25حصلت على الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي قدره )

(0.05=αُللحملبت الفتَوسية عبر مواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء لدى الدستهلكت ) في منطقة الجوف 
و لأهاا تعمل على جذب العملبء وحثهم على شراء الدنتج وبسرير الرسائل الإعلبنية لأصدقائهم. اتضح أيضا من نتائج 
الدراسة أن وسائل النشر الإلكتًونية الأكثر فاعلية ىي مواقع التواصل الاجتماعي التيك توك وموقع اليوتيوب، لأهاا 

 العملبء حول العالد وبستاز بتكاليف نشر أقل، وتنمي لدى مستخدميها روح الدناقشة تتميز بسرعة الوصول لدلبيتُ
والحوار لشا يساعد على تبادل الآراء، وكل ذلك يساىم بشكل مباشر في قرار الشراء لدى العملبء. كما أشارت نتائج 

بشكل مستمر، يؤدي بالنهاية إلذ  الدراسة أيضاً بالنسبة للحملبت الفتَوسية أنً تعرض الأشخاص للئعلبن الفتَوسي
تعزيز شراء الدنتج. أما فيما يخص الحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني على قرار الشراء لدى 
العملبء في منطقة الجوف. يتضح من نتائج المحور الثاني أن الفقرة التي نصها " للهواتف الذكية دورا مؤثرا في نشر 

(. أي يوجد تأثتَ ذو 4.46الرسائل النصية لدنتج ما " حصلت على الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي قدره ) ومتابعة
( للحملبت الإعلبنية الفتَوسية عبر البريد والإعلبن الإلكتًوني على α=0.05دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة )

ما دور " الدؤثرون"   في إقناع من حيث التساؤل  قرار الشراء لدى الدستهلكتُ في منطقة الجوف . وأظهرت النتائج
الدستهلكتُ بتبتٍ قرارات شراء لستلفة في منطقة الجوف؟ اتضح من نتائج المحور الثالث أن الفقرة التي نصها " أستمع 
لآراء وخبرات الآخرين حول منتج ما قبل القيام بعملية الشراء "حصلت على الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي قدره 

( " للمؤثرين" في إقناع الدستهلكتُ α=0.05. أي يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة )(4.37)
 بتبتٍ قرارات شراء لستلفة في منطقة الجوف.

 . المراجع 13
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