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ي الصفحة  

 الملخص 

 مواقــع رواددى ل ــ الشــرائي القــرار اتخــاذ فــي الفیروســي التســو�ق دراســة دور  إلــى هــذا ال�حــث هــدف

 وهــي الاجتمــاعي للتواصــل بــرامج  خمســة  تحدیــد  تــمقد  و   اللاذق�ة،  محافظة  في  الاجتماعي  التواصل

 .الشرائي  القرار  اتخاذ على  أثرها لمعرفة  )  واتساب  یوتیوب،  انستجرام،  تو�تر،  ف�سبوك،(

 الب�انـــات جمـــع لغا�ـــة اســـت�انة وصـــممت ،فـــي هـــذه الدراســـة التحلیلـــي الوصـــفي المـــنهج اعتمـــاد وتـــم

 التواصـــــل مواقـــــع رواد مـــــن شخصـــــاً  88 مـــــن مكونـــــةعشـــــوائ�ة  عینـــــة علـــــى وزعـــــتوقـــــد  الأول�ـــــة

 برنــامج �اســتخدام الفرضــ�ات واخت�ــار الب�انــات تحلیــل تــم�مــا  اللاذق�ــة، محافظــة فــي الاجتمــاعي

25SPSS. 

 التســو�ق  بــین إحصــائ�ة دلالــة  ذات  علاقــة  وجود:  أهمها   نتائجمجموعة من ال  إلى  الدراسة  وتوصلت

) الواتســاب الیوتیــوب، الانســتجرام، التــو�تر، الف�ســبوك،( الاجتمــاعي التواصــل مواقع عبر  الفیروسي

حیــث تبــین ان اقــوى  .اللاذق�ــة محافظــة فــي الاجتماعي التواصل مواقع لرواد  الشرائي  القرار  واتخاذ

تــو�تر ثــم واتســاب علاقــة �انــت بــي اتخــاذ القــرار الشــرائي والتســو�ق الفیروســي عبــر ف�ســبوك یل�ــه 

 ومن ثم یوتیوب وأخیرا انستغرام.

 الواتســـاب، الیوتیـــوب، الانســـتجرام، التـــو�تر، الف�ســـبوك، الفیروســـي، التســـو�ق  :المفتاح�ـــة الكلمـــات

 .الشرائي  القرار  اتخاذ



 ك الصفحة  

Abstract 

The research aimed to identify the role of viral marketing in making the 
purchasing decision for the pioneers of social networking sites in 
Lattakia Governorate. Five social networking programs and the most 
widely used were identified (Facebook, Twitter, Instagram, YouTube, 
WhatsApp) To find out their impact on purchasing decision-making. 

The analytical descriptive approach was adopted in this study, and a 
questionnaire designed for the purpose of collecting primary data was 
distributed to a sample of 88 people from the pioneers of social 
networking sites in Lattakia Governorate. The data was analyzed and 
hypotheses tested using the SPSS program. 

The study reached for a set of results: There is a statistically significant 
relationship between viral marketing through social networking sites 
(Facebook, Twitter, Instagram, YouTube, WhatsApp) and the purchasing 
decision of the pioneers of social networking sites in Lattakia 
Governorate. 

Where it turned out that the strongest relationship was between the 
purchasing decision making and viral marketing via Facebook, followed 
by Twitter, then WhatsApp, then YouTube, and finally Instagram. 

Keywords: Viral marketing, Facebook, Twitter, Instagram, YouTube, 
WhatsApp, purchasing decision making.
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 شـــ�كات انتفاضـــة مــع خاصـــة الماضـــي العقــد خـــلال زایـــدةمت أهم�ــة وذ الفیروســـي التســـو�ق  أصــ�ح

 أســـالیبها  بتغییـــر للمؤسســـات ســـمحت الإنترنـــت عبـــر الجدیـــدة الوســـائط  هـــذه الاجتمـــاعي، التواصـــل

 .الاتجاه  ثنائي  �الاتصال  السماح  و�التالي  الخارج�ة،  لبیئتها   ملاءمة أكثر لتكون   الإعلان�ة

 التواصــل أســالیب تعــد فلــم الحــدیث، العصــر شــهدها  التــي الأحــداث أهــم مــن نترنــتالإ ظهــور  �عتبر

 م�اشــرة، و�صــورة �اســتمرار المؤسســة مــع یتواصــل أن یر�ــد الــذي العمیــل احت�اجــات تلبــي التقلید�ــة

 وت�ــادل والتصــفح النشــر علــى المعتمــدة التقلید�ــة المهــام الاجتمــاعي التواصــل أدوات تجــاوزت فقــد

�شــكل عــام،   التســو�ق�ة  الاســترات�ج�ة  تشــكیل  فــي  تشــارك  قــد  جدیــدة  قــوة  تمثــل  وأصــ�حت  المعلومات،

ــدت ومـــع ــائن عـــزوف زایـ ــالیب عـــن الز�ـ ــة التواصـــل أسـ  إعلانـــات أو التلفز�ـــون  مثـــل للتســـو�ق  التقلید�ـ

ــالیب تبنـــي إلـــى المســـوقین تحـــول إلـــى ذلـــك أدى الصـــحف، ــالیب  مقـــدمتها  فـــي تقـــع بدیلـــة، أسـ  أسـ

ــو�ق  ــذه �نو  الفیروســـــي، التســـ ــالیب هـــ ــة الأســـ ــرة وتشـــــج�ع تبنـــــي أســـــاس علـــــى قائمـــ ــ�كات فكـــ  الشـــ

 الز�ــائن بــین الخــدمات أو المنتجــات حــول المعلومــات لتقاســم"  Social Networks"  الاجتماع�ــة

 .وأصدقائهم

إن الســبب فــي تســمیته �التســو�ق الفیروســي هــو الانتشــار الواســع لــه فــي �افــة الــدول دون تحدیــد، 

ــالفیروس،  حیــــث اعتمدتــــه المنظمــــات والمؤسســــات �ونــــه ذو تكلفــــة أقــــل وانتشــــار أوســــع وأســــرع �ــ

ــدیو أو التعر�ــــف  ــة أو صــــورة أو فیــ ــي شــــكل مقالــ ــن الأشــــخاص فــ ــدد لا متنــــاهي مــ ــتهدف عــ و�ســ

عــدد ممكــن مــن  كبــرأالخدمات، وضمان انتشــار العلامــة التجار�ــة، واســتمالة �المنتجات أو السلع و 

المســـتهلكین، مـــن خـــلال اســـتغلال مواقـــع التواصـــل الاجتمـــاعي والشخصـــ�ات المـــؤثرة وغیرهـــا مـــن 

 أسالیب التسو�ق المت�عة وفقه.

الشرائي، مــن خــلال سنحاول في هذا ال�حث التعرف على دور التسو�ق الفیروسي في اتخاذ القرار 

 مواقع التواصل الاجتماعي في محافظة اللاذق�ة. وادالتطبیق على ر 

 ):Research Terminology and Conceptsمصطلحات ال�حث (  -1-2
الفیروسي  .1 التي  الجدیدة  المصطلحات  من  وهو  الانتشار  سر�ع   التسو�ق   هو:  التسو�ق 

لتحقیق  القائمة  الاجتماع�ة  العلاقات  ش�كات  تستخدم  التي  التسو�ق  أسالیب   إلى  تشیر
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منتج  مب�عات  ز�ادة  مثل  أخرى،  تسو�ق�ة  أهداف  لتحقیق   أو  معینة  �مشار�ة  الوعي  وز�ادة

 وهذه   تكاثرها،  في  الفیروس  تش�ه  �حیث  الانتشار،  سر�عة  عمل�ات   خلال  من  معین

 أن   و�مكن  الأنترنت،  خلال  من  لها   الترو�ج  یتم  لفظ�ة   تراع�ا   تكون   أن  �مكن  العمل�ات

معینة،   مار�ات  تحمل  برامج  أو  إلكترون�ة   �تب  دعائ�ة  ألعاب  فیدیو  مقطع  شكل  تأخذ

 من   التسو�ق�ة  المعلومات  من  جدا  عال�ة   نس�ة  مرور"  أنه  على  الفیروسي  للتسو�ق   و�نظر

.والأقارب   الأصدقاء   من  هم  للمعلومات  المستلمین  من  الكبیرة  والنس�ة  لآخر   شخص

 ). 16، ص 2021(دروي، 

الشرائي اتخاذ   .2 المعلومات   �جمع  خلاله   من  المستهلكون   �قوم  الذي  الإجراءهي  :  القرار 

أو   الأماكن  أو   الأفراد  أو   المنظمات  أو   الخدمة   السلعة،   البدائل  بین  والاخت�ار   وتحلیلها 

 ).11، ص 2014(زرقان، لعر�بي،  .الأفكار 

 الدراسات السا�قة: -1-3

 العر��ةالدراسات  -1-3-1

 ) �عنوان:2019دراسة (محمد،  .1

دراسة تطب�ق�ة علـى عمـلاء   -(أثر تقن�ات التسو�ق الفیروسي على فاعل�ة الإعلان الالكتروني 

 المواقع الالكتروني)

هــدفت الدراســة غلــى التعــرف علــى اتجاهــات الم�حــوثین �خصــوص مــدى تفضــیل وتــأثیر تقن�ــات 

جــرام، ســناب شــات) علــى �م، یوتیــوب، واتســاب، تیلراغ، انســت�ترالتســو�ق الفیروســي (ف�ســبوك، تــو 

ــة  ــل الد�موغراف�ـ ــات �حســـب العوامـ ــك الاتجاهـ ــي تلـ ــروق فـ ــث الفـ ــي، و�حـ ــة الإعـــلان الالكترونـ فاعل�ـ

 للم�حوثین.

مفــردة عــن منتجــات  384واســتخدم المــنهج الوصــفي التحلیلــي، وأجر�ــت دراســة عــل عینــة قوامهــا 

أمـــازون)، واســـتخدمت الاســـت�انة لجمـــع الب�انـــات المتـــاجر الســـعود�ة (ســـوق، وادي، نـــون، نمشـــي، 

 الأول�ة.
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ق التســو� تقن�ــات بتفضــیل الم�حــوثین اتجاهــات فــي معنو�ــة فــروق  وجــود الدراســة نتــائج أظهــرت

 علــى الفیروســي التســو�ق  لتقن�ــات معنــوي  تــأثیر یوجــد وأنــه الالكترونــي، الإعــلان فــي لفیروســيا

 الالكترونــي، الإعــلان ق�مــة التجار�ــة، العلامــة ق�مة :عوامل في ممثلة الالكتروني الإعلان فاعل�ة

 الجنس�ة،( للم�حوثینراف�ة  الد�موغ  للعوامل وأن العمیل، وق�مة الفیروس�ة، الرسالة ق�مة الاستجا�ة،

 الفیروســي التســو�ق  تقن�ــات لتــأثیر الم�حــوثین تقیــ�م فــي تــأثیر ) التعل�مــي لمســتوى ا الســن، الجنس،

 .التأثیر هذا الشهري  والدخل المهنة عاملي �فتقد حین في الالكتروني الإعلان فاعل�ة على

 ) �عنوان:2017دراسة (ثابت،   .2

ــع  ــدى المســتهلكین مــن مســتخدمي مواق ــرار الشــراء ل ــى اتخــاذ ق ــره عل (التســو�ق الفیروســي وأث

 التواصل الاجتماعي لشر�حة الطل�ة في الجامعة الاسلام�ة �قطاع غزة)

الدراسة إلى التعرف إلى أثر التسو�ق الفیروسي في اتخاذ قرار الشراء لــدى المســتهلكین مــن هدفت  

ــادي،  ــة، التحفیـــز المـ ــائل النشـــر الالكترون�ـ ــة، (وسـ ــاعي المختلفـ ــع التواصـــل الاجتمـ ــتخدمي مواقـ مسـ

 الحملات الاعلان�ة الفیروس�ة، قادة الرأي المؤثرون).

ــفي التحل ــنهج الوصـ ــة علـــى المـ ــات اعتمـــدت الدراسـ ــع الب�انـ ــت�انة صـــممت لجمـ ــتخدمت اسـ یلـــي، واسـ

 فردة في �ل�ة التجارة محل الدراسة. 199اللازمة تم توز�عها على عینة مكونة من 

وأظهــرت النتــائج أن هنــاك أثــراً للتســو�ق الفیروســي �كافــة متغیراتــه المســتقلة الفرع�ــة علــى تشــج�ع 

 ى اتخاذ القرار الشرائي.المستهلكین الذین �ستخدمون مواقع التواصل الاجتماعي عل

 ) �عنوان:2020دراسة (مسطر، سوم،  .3

 دراسة حالة مؤسسة مو�یل�س) -(التسو�ق الفیروسي ودوره في تعز�ز ثقة الز�ون 

 فـــي والمتمثـــل الحدیثـــة، الالكترونـــي التســـو�ق  أنـــواع أحـــد علـــى التعـــرف إلـــى راســـةالد هـــذه هـــدفت

 الاجتمــاعي، التواصــل مواقــع خــلال مــن الز�ــون، ثقــة تعز�ــز فــي دوره و�ظهــار الفیروســي التســو�ق 

 .الأحداث  ورعا�ة  المجان�ة  العروض المؤثر�ن، عبر  التسو�ق   العواطف،  إثارة

 الب�انــات لجمــع �ــأداة  راســةالد اســت�انة تصــم�م تــم حیــث التحلیلــي، الوصــفي المــنهج علــى واعتمــدت

 مو�یل�س،  مؤسسة  ز�ائن  في  والمتمثلة  راسةالد  عینة  بذلك  مشكلةً   مفردة  400  على  طُ�قت  اللازمة،
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 بواســـطة الاحصـــائ�ة الأســـالیب مـــن مجموعـــة علـــى اعتمـــدنا  راســـةالد فرضـــ�ات صـــحة مـــن وللتأكـــد

   ). SPSS  (الاجتماع�ة  للعلوم  الإحصائ�ة  الحزمة برنامج

 تعز�ــز فــي متوســط  دور الفیروســي للتســو�ق   أن:  أهمهــا   النتــائج  مــن  مجموعــة  إلــى  راسةالد  توصلتو 

 دور لــه �ظهــر لــم حیــث العواطف إثارة في  والمتمثل  واحدا  �عدا  ماعدا  مو�یل�س،  مؤسسة  ز�ائن  ثقة

 .الثقة هذه تعز�ز  في

 ) �عنوان:2021دراسة (دروي،   .4

 عینة من متعاملي أور�دو أم البواقي) -(أثر التسو�ق الفیروسي على القرار الشرائي 

الفیروســي �أدواتــه المتمثلــة فــي: البر�ــد الالكترونــي، هــدفت الدراســة إلــى التعــرف علــى أثــر التســو�ق 

ــة الفیروســــ�ة،  ــة، الحمــــلات الإعلان�ــ ــبوك)، المواقــــع الالكترون�ــ ــل الاجتمــــاعي (ف�ســ ــع التواصــ مواقــ

 ، وقادة الرأي (المؤثر�ن) على القرار الشرائي للمستهلك.ةالعروض الخاص

اة لجمـــع الب�انـــات، وتـــم توز�عـــه عـــم اعتمـــاد المـــنهج الوصـــفي التحلیلـــي، واســـتخدمت الاســـت�انة �ـــأد

شخصـــاً مـــن متعـــاملي مؤسســـة أور�ـــدو، وتـــم تحلیـــل الب�انـــات  64الكترون�ـــاً علـــى عینـــة قـــدرت ب 

 الالكتروني. SPSSواخت�ار الفرض�ات �استخدام برنامج 

 وتوصلت الدراسة إلى نت�جة مفادها وجود أثر للتسو�ق الفیروسي على قرار الشراء.

 وان:) �عن2021دراسة (جمعة،  .5

دراسة میدان�ة على عینة من طل�ة جامعة الشام   -(أثر التسو�ق الفیروسي على القرار الشرائي 

 )في مدینة دمشق الخاصة

هدفت الدراسة إلى التعرف على مدى تأثیر التسو�ق الفیروسي علــى القــرار الشــرائي �النســ�ة لطل�ــة 

وتــم تنــاول التســو�ق الفیروســي �أ�عــاده كل�ــة العلــوم الإدار�ــة فــي جامعــة الشــام الخاصــة فــي دمشــق، 

(البر�د الالكتروني، الإعلان الالكتروني، مواقع التواصــل الاجتمــاعي، الأشــخاص المــؤثرون) علــى 

 القرار الشرائي.
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ــم  ــة، وتـ ــات الأول�ـ ــع الب�انـ ــأداة لجمـ ــت�انة �ـ ــتخدمت الاسـ ــي، واسـ ــفي التحلیلـ ــنهج الوصـ ــاد المـ ــم اعتمـ تـ

، وتم تحلیل الب�انات واخت�ــار الفرضــ�ات �اســتخدام برنــامج طالب 55توز�عه على عینة مكونة من 

SPSS. 

توصــلت الدراســة إلــى أن للتســو�ق الفیروســي �جم�ــع أ�عــاده أثــر واضــح علــى قــرار الشــراء �النســ�ة 

 للمستهلكین.

 الدراسات الأجنب�ة: -1-3-2

 ) �عنوان:Hamed, 2017دراسة ( .1

(Investigating effects of viral marketing on consumer’s purchasing 

decision (case study: the students of the administrative sciences 

college- najran university) 

 �ل�ــة طــلاب: حالــة دراســة( المســتهلك شــراء قــرار علــى الفیروســي  التســو�ق آثــار فــي  (التحقیــق

 )نجران جامعة - الإدار�ة العلوم

 طل�ــة  لــدى  المســتهلكین  لــدى  الشــراء  قــرار  علــى  الفیروســي  التســو�ق   تــأثیر  معرفــة  إلى  الدراسة  هدفت

 العلــوم �ل�ــة طــلاب جم�ــع مــن الدراســة هــذه مجتمــع تكــون ، و نجــران �جامعــة الإدار�ــة العلــوم كل�ــة

 المتغیرات  ولق�اس.  أفراد  710  الب�انات  آخر  حسب  أفرادها   عدد  یبلغ  والتي  نجران  �جامعة  الإدار�ة

 قبــل مــن أعــلاه المــذ�ور الاســتب�ان صــحة تأكیــد تم. است�انة استخدام  تم  ال�حث  هذا  في  المستخدمة

 �مــا . 0.697  التــوالي  علــى  �ــان  الــذي  �رون�ــاخ  ألفــا   معامــل  �اســتخدام  موثوقیتهــا   ق�اس  وتم  الخبراء

 مثـــل طـــرق ( النهـــائي والاســـتنتاجي الوصـــفي الإحصـــاء لتحلیـــل الإحصـــائ�ة الأســـالیب اســـتخدام تـــم

 التســـو�ق  بـــین و��جاب�ـــة معنو�ـــة علاقـــة هنـــاك أن النتـــائج أظهـــرت). الاتجـــاه أحـــادي العینـــة اخت�ـــار

 الشــراء قــرارات تحســین إلــى العمــلاء الفیروســي التســو�ق   �قــود  آخر،  �معنى.  الشراء  وقرار  الفیروسي

 .بهم  الخاصة
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 ) �عنوان:Irwansyah et al, 2019دراسة ( .2

(The Influence Of Viral Marketing On Online Purchasing Decisions 

Of Students) 

 للطلاب)  الإنترنت عبر الشراء قرارات  على الفیروسي  التسو�ق  (تأثیر

ا  المنتجـــون  �ســـتخدمها  اســـترات�ج�ة الفیروســـي التســـو�ق  تطبیـــق  أصـــ�ح . منتجـــاتهم عـــرض فـــي تقر��ـــً

 تــأثیر  فحــص  الدراســة  هــذه  هــدفت  لــذلك.  Z  الجیــل  مــن  الطــلاب  هــو  التسو�ق   هدف  �ان  إذا  خاصة

 ع�ــارة المســتخدم المــنهج �ــان. الطــلاب یتخــذها  التي الشراء قرارات  على  الفیروسي  التسو�ق   تطبیق 

ا  2558 طلابهــا  عــدد بلــغ �م�ــة دراســة عــن ا  352 أخــذ تــم بینمــا  ، طال�ــً ، وتــم تصــم�م �عینــة طال�ــً

 .SPSSاست�انة وزعت على عینة الدراسة، وتم تحلیل الب�انات �استخدام برنامج 

. الطــلاب  لــدى  الشــراء  قــرارات  علــى  �بیــر  �شــكل  أثر  الفیروسي  التسو�ق   تطبیق   أن  النتائج  أظهرتو 

 یتــ�ح  ،  ذلــك  إلــى  �الإضــافة.  المنــتج  معلومــات  علــى  الطــلاب  حصــول  ســهولة  إلــى  التأثیر  هذا  یرجع

 بهــا  أدلــى التــي التعل�قــات معرفــة المحتملــین للعمــلاء الفیروســي التسو�ق  �استخدام المنتجات  تسو�ق 

 .قبل من المنتج اشتروا الذین  المستهلكون 

 ) �عنوان:Ravichandran, Karthika, 2020دراسة ( .3

(A study on impact of viral marketing on consumer’s purchasing 

decisions with reference to college students, tiruchirappalli district) 

 طـلاب إلـى �الإشـارة المسـتهلك لـدى الشـراء قـرارات علـى الفیروسـي  التسـو�ق تـأثیر  عن  (دراسة

 تیروتشیرا�الي) �منطقة الجامعات

 قــادة قبــل مــن المســتخدمة التســو�ق  أســالیب أحــد هــو الفیروســي التســو�ق لدراســة مــن أن انطلقــت ا

ــم. الســـوق  ــع �علـ ــد الجم�ـ ــائل الإنترنـــت أن اً جیـ ــاعي التواصـــل ووسـ ــتخدم الاجتمـ ــوة تُسـ ــط  لـــ�س �قـ  فقـ

 �كــون  أن �مكــن. خدمــة أو لمنــتج للتــرو�ج تســتخدم اً أ�ض ــ ولكــن والعائلــة، الأصــدقاء مــع للتواصــل

 إنشـــاء یتضـــمن الـــذي الشـــ�كي التـــرو�ج مـــن اً نوع ـــ والإنترنـــت الاجتماع�ـــة الإعـــلام لوســـائل التـــرو�ج

. والــرفض التــرو�ج أهــداف لتحقیــق  والإنترنــت الاجتمــاعي التواصــل شــ�كات  علــى  ومشــار�ته  محتوى 



 8الصفحة  

 بــین علــى قــرار الشــراء الفیروســي التســو�ق  تــأثیر دراســة هــو الدراســة هــذه  من  الرئ�سي  الهدفو�ان  

ــتهلكین ــنهج الدراســـة واعتمـــدت . تر�شـــي منطقـــة فـــي الشـــ�اب المسـ  الب�انـــات تجمع ـــو  وصـــفيال المـ

 ألفــــا  تحلیــــل �اســــتخدام الموثوق�ــــة اخت�ــــار إجــــراء تــــمو  ،اســــتب�ان �اســــتخدام الدراســــة لهــــذه المطلو�ــــة

 العینــات أخــذ طــرق  اســتخدام  �جــب.  العوامل  تحلیل  �استخدام  الصلاح�ة  اخت�ار  إجراء  وتم  كرون�اخ

 إمكان�ـــات لتحدیـــد تجر�ب�ـــة دراســـة إجـــراء تـــم. العینـــات لأخـــذ �طـــرق  العینـــات علـــى والحكـــم الهادفــة

 .الدراسة  منطقة  في مستجیً�ا  24  �استخدام  سلسة دراسة  إجراء

وتوصلت الدراسة إلى وجود أثر للتسو�ق الفیروسي عبر ش�كات التواصــل الاجتمــاعي علــى القــرار 

 للمستهلكین.الشرائي  

 الدراسات السا�قة:  التعقیب على -3-1-3

بــین التســو�ق  من خلال دراسة موضوع�ة للدراســات الســا�قة ذات الصــلة ب�حثنــا، حــول العلاقــة

الفیروســي والقــرار الشــرائي، نلاحــظ أن الدراســات الســا�قة تناولــت تلــك العلاقــة مــن أكثــر مــن 

ــالتر�یز علــى �افــة أشــكاله  جانــب، حیــث أن �عضــها تنــاول العلاقــة بــین التســو�ق الفیروســي �

الالكترون�ــــة مثــــل: البر�ــــد الالكترونــــي، الإعــــلان الالكترونــــي، الأشــــخاص المــــؤثرون وغیرهــــا، 

ــة و  ــى دراسـ ــزت علـ ــرى ر�ـ ــات اخـ ــین أن دراسـ ــي حـ ــتهلكین، فـ ــرائي للمسـ ــرار الشـ ــى القـ ــأثیره علـ تـ

العلاقــة مــن منظــور فئــة معینــة مــن الأشــخاص، مثــل فئــة الشــ�اب، أو فئــة طــلاب الجامعــات، 

) مــن جانــب اعتمــاد شــكل مهــم مــن 2019بینمــا دراســتنا الحال�ــة تقاطعــت مــع دراســة (محمــد، 

التسو�ق عبر مواقــع التواصــل الاجتمــاعي (الف�ســبوك، التــو�تر، أشكال التسو�ق الفیروسي وهو 

) وأثره على القرار الشرائي لرواد تلك المواقع الالكترون�ــة، ولكــن مــا واتساب،  یوتیوبرام،  غانست

�میــز دراســتنا الحال�ــة عــن تلــك الدراســة و�ــاقي الدراســات الســا�قة هــو البیئــة ال�حث�ــة الجدیــدة، 

ــتنا لـــن تخـــتص ب دراســـة فئـــة معینـــة مـــن الم�حـــوثین دون أخـــرى، وســـوف تكـــون حیـــث أن دراسـ

موجهــة إلــى رواد مواقــع التواصــل الاجتمــاعي فــي ســور�ة وتحدیــداً فــي محافظــة اللاذق�ــة، فــي 

محاولــة لتقــد�م نمــوذج جدیــد مــن العلاقــة بــین التســو�ق الفیروســي والقــرار الشــرائي یتناســب مــع 

 د علم ال�احث.بیئة �حث�ة جدیدة لم یتم تناولها سا�قاً على ح
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 مشكلة ال�حث: -1-4

الأعمـــال �التكنولوج�ـــا الحدیثـــة، وز�ـــادة شـــدة المنافســـة ف�مـــا بیـــنهم  ظمـــاتنمـــع الاهتمـــام المتزایـــد لم

أصــ�حوا یتصــفون �التــأني والتر�ــث فــي   ذینوالتغیرات والتقل�ات في حاجات ورغ�ات المستهلكین، ال

اتخـــاذ القـــرار الشـــرائي، ونظـــراً للاســـتغلال الكبیـــر مـــن قبـــل المؤسســـات لمفهـــوم التســـو�ق الفیروســـي 

عقــــول المســــتهلكین لنشـــر رســــالتها الترو�ج�ــــة �مختلــــف أداوت التســــو�ق  وأســـالی�ه �وســــیلة تختــــرق 

 اض الجهد والتكلفة.فالفیروسي، مستفیدة من انخ

إن موضوع التسو�ق الفیروسي �ظاهره أمر مهم ومفید في تقلیل الوقت والجهــد والتكلفــة مــن جانــب 

تســو�ق�ة، ولكــن علــى المؤسســات فــي الوصــول إلــى أكبــر شــر�حة مــن المســتهلكین وتنفیــذ أهــدافها ال

 الموجهــة لمســتخدمي مواقــع التواصــل الاجتمــاعي  الــرغم مــن الانتشــار الكبیــر لــه �مختلــف أســالی�ه

)، إلا أن الفهم الصح�ح في نجاحــه واتساب،  یوتیوب  رام،  غف�سبوك، تو�تر، انستوالتي من أهمها (

لتــأثیر علـــى قـــراره یتمثــل فـــي مــدى قبـــول المســتهلك لهـــذا النــوع مـــن التســو�ق، ومـــدى نجاحــه فـــي ا

�افــة مظــاهر التســو�ق  نتشــارسور�ة، نلاحظ الكم الهائل لا  وفيالمسوقة،    نظمةالشرائي لصالح الم

ــف  ــاعي �مختلـ ــل الاجتمـ ــائل التواصـ ــتخدمي وسـ ــداد مسـ ــد أعـ ــع تزایـ ــاً مـ ــؤخراً، خصوصـ ــي مـ الفیروسـ

ــا،  ــد، فمـــن هأنواعهـ ــا أن بیئـــة التســـو�ق الفیروســـي فـــي ســـور�ة هـــي بیئـــة حدیثـــة العهـ ــا تظهـــر و�مـ نـ

 إشكال�ة ال�حث، والتي �مكن ص�اغتها من خلال السؤال الرئ�س التالي:

ما هو دور التسو�ق الفیروسي في اتخـاذ القـرار الشـرائي لـرواد مواقـع التواصـل الاجتمـاعي فـي 

 محافظة اللاذق�ة؟

 و�تفرع عن السؤال الرئ�س الأسئلة الفرع�ة التال�ة:

ــر  .1 ــو�ق الفیروســـي عبـ ــو دور التسـ ــا هـ ــبوكمـ ــاذ فـــي الف�سـ ــرار اتخـ ــرائي القـ ــرواد الشـ ــع لـ  مواقـ

 اللاذق�ة؟  محافظة في  الاجتماعي  التواصل

 التواصــل مواقع  لرواد  الشرائي  القرار  اتخاذ  في  ما هو دور التسو�ق الفیروسي عبر التو�تر .2

 اللاذق�ة؟  محافظة  في  الاجتماعي

 مواقـــع لـــرواد الشـــرائي القـــرار اتخـــاذ فـــي رامغمـــا هـــو دور التســـو�ق الفیروســـي عبـــر الانســـت .3

 اللاذق�ة؟  محافظة في  الاجتماعي  التواصل
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 مواقــــع لــــرواد الشــــرائي القــــرار اتخــــاذ فــــيیوتیــــوب مــــا هــــو دور التســــو�ق الفیروســــي عبــــر  .4

 اللاذق�ة؟  محافظة في  الاجتماعي  التواصل

 مواقــــع لــــرواد الشــــرائي القــــرار اتخــــاذ فــــي واتســــابمــــا هــــو دور التســــو�ق الفیروســــي عبــــر  .5

 اللاذق�ة؟  محافظة في  الاجتماعي  التواصل

أهداف ال�حث:  -1-5
دور التســو�ق الفیروســي فــي اتخــاذ القــرار الشــرائي �النســ�ة لــرواد  دراســة یهــدف ال�حــث إلــى

 الفرع�ة التال�ة: الأهداف  مواقع التواصل الاجتماعي، و�تفرع عن الهدف الرئ�س

 مواقــــع لــــرواد الشــــرائي القــــرار اتخــــاذ فـــي دراســـة دور التســــو�ق الفیروســــي عبــــر الف�ســــبوك .1

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل

 التواصــل مواقــع لــرواد الشرائي القرار  اتخاذ  في  دراسة دور التسو�ق الفیروسي عبر التو�تر .2

 اللاذق�ة.  محافظة  في  الاجتماعي

ــت .3 ــر الانسـ ــي عبـ ــو�ق الفیروسـ ــة دور التسـ ــاذ فـــي رامغدراسـ ــرار اتخـ ــرائي القـ ــرواد الشـ ــع لـ  مواقـ

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل

 التواصــل مواقع لرواد الشرائي القرار اتخاذ فيیوتیوب دراسة دور التسو�ق الفیروسي عبر  .4

 اللاذق�ة.  محافظة  في  الاجتماعي

ــة  .5 ــر دراســ ــو�ق الفیروســــي عبــ ــابدور التســ ــاذ فــــي واتســ ــرار اتخــ ــرائي القــ ــرواد الشــ ــع لــ  مواقــ

 .اللاذق�ة  محافظة في  الاجتماعي  التواصل

 أهم�ة ال�حث: -1-6

 تقسم أهم�ة ال�حث إلى أهم�ة نظر�ة وأخرى عمل�ة:
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 الأهم�ة النظر�ة:

 مــن أجــل ،لفیروسي في اتخاذ القرار الشرائيدور التسو�ق ا  توض�حإلى  سنسعى  خلال ال�حث  من  
، مــا �ســهم برفــد المهتمــین التواصــل الالكترونــيهــذا الــدور و�التحدیــد مــن قبــل رواد مواقــع معرفــة 

التسو�ق الفیروسي عبر أسالی�ه الخاصة �مواقع التواصــل �الأساس النظري �ما یتعلق �العلاقة بین 

القــرار الشــرائي لــرواد و   )واتســاب،  یوتیوبرام،  غالف�سبوك، التو�تر، الانستوالمتمثلة في (الاجتماعي  

 .تلك المواقع

 العمل�ة:الأهم�ة 

رواد مواقــع التواصــل الاجتمــاعي نــه ســیتم تطب�قــه علــى  �ة ال�حث من الناح�ة العمل�ة مــن أتن�ع أهم

 هــي:خمســة مواقــع للتواصــل الاجتمــاعي تــم تحدیــد قــد ، و فــي ســور�ة وتحدیــداً فــي محافظــة اللاذق�ــة

استخداماً في ســور�ة، والأكثــر كثر  هي الأ�ونها    ،واتساب،  یوتیوبرام،  غالف�سبوك، التو�تر، الانست

ــي ــو�ق الفیروسـ ــب التسـ ــن جانـ ــتهدافاً مـ ــالي و  .اسـ ــع أ�التـ ــة وضـ ــاعد ســـس �ممحاولـ ــة تسـ ــین �ـ المعنیـ

 .النتائج من العمل�ة التسو�ق�ةفضل  أوالمسوقین على تحقیق  

 منهج�ة ال�حث: -1-7

الثانو�ة التي على جمع الب�انات    ، �الاعتمادفي هذه الدراسة  التحلیلي  المنهج الوصفي   تم استخدام

است�انة  �الإضافة للب�انات الأول�ة عبر    ،الدراسات والكتب والدور�ات والمنشورات ذات الصلة  من

الشرائي، والقرار  الفیروسي  التسو�ق  محوري  أسئلتها  تشمل  �حیث  تصم�مها  توز�عها تم  و   تم 

الدراسة الكترون�ا عبر غوغل درا�ف على   تحلی  ،عینة  ثم  ا ومن  الب�انات من أجل  لكشف عن  ل 

 .25الإصدار  SPSSالعلاقة بین متغیرات الدراسة وذلك �استخدام برنامج 
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 فرض�ات ال�حث: -1-8

 ة:الفرض�ة الرئ�س

علاقة ذات دلالة إحصائ�ة بین التسو�ق الفیروسي واتخاذ القرار الشرائي مـن قبـل رواد   توجدلا  

 اللاذق�ة.مواقع التواصل الاجتماعي في محافظة 

 :الفرض�ات الفرع�ة التال�ةو�تفرع عنها  

 القــرار اتخــاذو الفیروســي عبــر الف�ســبوك  لتســو�ق بــین ا توجد علاقة ذات دلالة إحصــائ�ة  لا .1

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل مواقع  لرواد  الشرائي

 القــرار اتخــاذالتــو�تر و عبــر الفیروســي  لتســو�ق بــین ا توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة لا .2

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل مواقع  لرواد  الشرائي

 القــرار  اتخــاذرام و غعبــر الانســتالفیروسي    لتسو�ق بین ا  توجد علاقة ذات دلالة إحصائ�ة  لا .3

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل مواقع  لرواد  الشرائي

 القــرار اتخــاذو یوتیــوب عبــر الفیروســي  لتســو�ق بــین ا إحصــائ�ةتوجــد علاقــة ذات دلالــة  لا .4

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل مواقع  لرواد  الشرائي

 القــرار اتخــاذو  واتســابالفیروســي عبــر  لتســو�ق بــین ا توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة لا .5

 .اللاذق�ة  محافظة في  الاجتماعي  التواصل مواقع  لرواد  الشرائي

 :وأنموذج ال�حث متغیرات ال�حث -1-9

التســو�ق ي (متغیــرات مســتقلة فرع�ــة ه ــ خمــسعنهــا  �تفــرع، و التســو�ق الفیروســيالمتغیــر المســتقل: 

التســو�ق عبــر ، یوتیــوبالتســو�ق عبــر رام، غانستالتسو�ق عبر تو�تر،  التسو�ق عبر  ف�سبوك،  عبر  

 )واتساب

 القرار الشرائي.اتخاذ  المتغیر التا�ع:  

 تمثیل العلاقة بین متغیرات ال�حث من خلال نموذج ال�حث التالي:و�مكن 
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        المتغیر التا�ع                                                          المتغیر المستقل   

 

 
 

 

 

 

 

 

 الدراسة نموذج)  1-1(  الشكل رقم

 ال�احث �الاعتماد على الدراسات السا�قةالمصدر: إعداد  

 مجتمع ال�حث: -1-10

 .الاجتماعي في محافظة اللاذق�ة.رواد مواقع التواصل  من  یتكون   مجتمع ال�حث

تتكون عینة الدراسة من عینة غرض�ة(قصد�ة) من رواد مواقع التواصــل الاجتمــاعي عینة ال�حث:  

 في محافظة اللاذق�ة والذین سبق لهم وتعرضوا لمحتوى تسو�قي عبر تلك المواقع .

 

 

 اتخاذ القرار الشرائي

 

 التسو�ق عبر الف�سبوك-1

 التسو�ق عبر التو�تر.-2

 التسو�ق عبر الانستجرام-3

 التسو�ق عبر الیوتیوب-4

 واتسابالتسو�ق عبر -5

التسویق  
 الفیروسي
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 الفصل الثاني

 التسو�ق الفیروسي واتخاذ القرار الشرائي

 

 الم�حث الأول: التسو�ق الفیروسي. 

 الم�حث الثاني: القرار الشرائي.
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 الم�حث الأول 

 التسو�ق الفیروسي

 مقدمة.

 نشأة التسو�ق الفیروسي. -2-1-1

 تعر�ف التسو�ق الفیروسي وخصائصه. -2-1-2

 أهم�ة التسو�ق الفیروسي وأهدافه. -2-1-3

 الفیروسي وأدواته.أنواع التسو�ق  -2-1-4

 مز�ج التسو�ق الفیروسي. -2-1-5

 خلاصة.
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 :مقدمة

�قتــــرن مفهــــوم التســــو�ق �المنتجــــات والخــــدمات المــــراد ب�عهــــا، ونظــــراً لحالــــة التعــــدد فــــي المنتجــــات 

المطروحــة فــي الســوق و�ثــرة الخ�ــارات المتاحــة أمــام المســتهلك، فقــد أصــ�ح المســتهلك أكثــر تطلعــاً 

للحصــول علــى �ــل جدیــد ومت�كــر، رغ�ــةً منــه فــي إشــ�اع حاجاتــه ورغ�اتــه المتجــددة، ومــن جهــة 

المؤسسات إلى محاولة فهم المراحل الأساس�ة التي �مر بهــا المســتهلك قبــل اتخــاذ قــرار لجأ  أخرى ت

الشراء، �الإضافة إلى الاستعانة �قادة الرأي للتأثیر علیهم وتوظ�ف ذلك من خلال مواقع التواصــل 

مــن المســتهلكین  الاجتمــاعي المختلفــة �وســیلة نشــر حدیثــة تضــمن الوصــول لأكبــر شــر�حة ممكنــة

)Kotler, Keller, 2016, p 180.( 

أحــد المفــاه�م التســو�ق�ة الحدیثــة، وهــو تســو�ق الكترونــي �عتمــد علــى �وظهــر التســو�ق الفیروســي 

زه هــو انخفــاض تكــال�ف، وحتــى قــد تكــون شــ�ه مجان�ــة فــي ی ــالتقن�ــات الحدیثــة فــي تطب�قــه، ومــا �م

لســماح لأي مســوق �عــض الأح�ــان، ومــا ســاهم فــي نجــاح هــذا الأســلوب التســو�قي الحــدیث هــو ا

�اخت�ــار عــدد قلیــل مــن الأشــخاص عبــر مواقــع التواصــل، او مواقــع الو�ــب، لــزرع فكرتــه أو منتجــه 

�شكل رسالة ذات طا�ع فیروسي، ومن ثم تر�ها تنتشر بین الز�ائن دون أي جهد لتصــل إلــى عــدد 

تمر، ومــن هنــا لا نهائي من المستقبلین الالكترونیین، والذین بدورهم �عملون على نشرها �شكل مس ــ

نلاحظ ��ف أن المنتج أو الفكرة التســو�ق�ة أو الخدمــة قــد انتشــرت علــى نطــاق واســع جــداً، وخــلال 

فتــرة قصــیرة، و�تكلفــة زهیــدة، تمامــاً حالهــا حــال انتشــار الفیــروس الالكترونــي عبــر الانترنــت ومواقــع 

مــن ناح�ــة المضــمون، الو�ب، فالتشب�ه هنا هو فقط �الشكل، أي من ناح�ة سرعة الانتشار، ول�س 

حیث أن الفیروس ینتشر لأغراض سلب�ة قد تكون تدمیر�ة أو لا إنسان�ة، بینما التســو�ق الفیروســي 
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یهدف إلى تحقیق أهداف المؤسسة التسو�ق�ة من خلال الاستفادة من التكنولوج�ا الحدیثــة. (ثابــت، 

 ).3، ص 2017

 التسو�ق الفیروسي: نشأة -2-1-1

) إلــى أن مفهــوم التســو�ق الفیروســي قــد ظهــر فــي Van derlans et al, 2010, p 348أشار (

وضــحت فیهــا ��ــف لهــذا الــنمط  Dglas Rashkoffمن خــلال مقالــة نشــرتها ال�احثــة  1994عام 

التسو�قي الحدیث أن �حمل الإعلان الالكتروني و�صل �ه �سرعة فائقــة، و�تــأثیر �ــالغ إلــى العمیــل 

تــوى الإعــلان الالكترونــي الــذي حمشیرةً إلى دور المستخدمین في نقل م  المستهدف، من الانترنت،

یتلقونه إلى الآخر�ن، و�قناعهم �إعادة نقله مرةً أخرى إلى أشخاص آخــر�ن، وهكــذا، وقــد �كــون هــذا 

 النقل الالكتروني مجاناً أو مقابل الحصول على عائد مادي.

والــذي ، 1996فــي عــام  Draper�احــث ثــم طــرح مفهــوم التســو�ق الفیروســي مــرة أخــرى مــن قبــل ال

، والتــي قامــت علــى أســاس أن Hotmailقدم شرحاً مفصلاً للطر�قة التــي �ســتخدمها موقــع هوتمیــل 

الرســـالة التســـو�ق�ة المرســـلة عبـــر البر�ـــد الالكترونـــي لكـــل شـــخص یرفـــق أســـفلها ع�ـــارة تقـــول "الآن 

ــان ــالي �ـ ــاص �ـــك" و�التـ ــاني خـ ــي مجـ ــد الكترونـ ــى بر�ـ ــوم  �مكنـــك الحصـــول علـ ــن طبـــق مفهـ أول مـ

 ).Shukla, 2010, p 26التسو�ق الفیروسي هو شر�ة هوتمیل. (

أن موقع هوتمیل �ان �قوم بوضع را�ط في البر�د الالكترونــي  )Petrescu, 2014, p1(ووضح 

)Link ــاء ــ�قوم المســـتخدم �إنشـ ــذه الطر�قـــة سـ ــد الالكترونـــي، و�هـ ــتلمي البر�ـ ) لتســـهیل التســـجیل لمسـ

شــهراً مــن إنشــائها تمكــن  18مجان�ــة لهوتمیــل عنــد إرســال البر�ــد الالكترونــي، وفــي غضــون دعا�ــة 

ملیــون مســتخدم، ومنــه تــم التعلیــق علــى هــذه الحالــة �أنــه �مكــن للفیروســات  12هوتمیــل مــن جــذب 

ة أن تنتشــر دول�ــاً �ســرعة أكبــر مــن الفیروســات البیولوج�ــة التــي تعتمــد علــى القــرب المــادي م� ــالرق

 نتقالها.للأشخاص لا

بینمـــا وضـــح �ـــاحثون فـــي دراســـاتهم ح�ـــال نشـــأة التســـو�ق الفیروســـي �ـــأن الأفـــراد �طب�عـــتهم ینقلـــون 

شخصـــاً مــن الأهـــل والأصـــدقاء، فــإذا �انـــت تجـــار�هم جیــدة فـــإنهم ســـوف ینقلونهـــا  12الكلمــة إلـــى 

ون و�كــون تأثیرهــا جیــد وفعــال ولكــن المشــكلة عنــدما تكــون تجــار�هم غیــر جیــدة، فــإنهم ســوف یولــد
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انط�ــاع ســلبي عــن الرســائل التــي ینقلونهــا، وعــن المنتجــات التــي تــدور حولهــا الرســالة. (یوســف، 

 ).19، ص 2009

) إلى أن ظهور التســو�ق الفیروســي اســتند إلــى Friedman, 2007, p3وفي هذا الصدد وضح (

ة �بیــرة، ع�سر مفهوم الكلمة المنطوقة، واستخدام الانترنت، �اعت�ارها وسیلة شائعة لنقل المعلومات 

لأفــــراد مــــن الاطـــلاع علــــى الانترنــــت مـــا بــــین المواقــــع بهـــدف إجــــراء المفاضــــلة واخت�ــــار مكنـــت او 

 العروض الأفضل.

 

 تعر�ف التسو�ق الفیروسي وخصائصه: -2-1-2

�عــد التســو�ق الفیروســي مــن أهــم المصــطلحات التســو�ق�ة الحدیثــة، لــذلك مــن المهــم اســتعراض أهــم 

 تناولته وخصائصه.التعار�ف التي  

 تعر�ف التسو�ق الفیروسي: .1

 ) عــن التســو�ق الفیروســي �أنــه أي اســترات�ج�ة تهــدف لتشــج�ع الأفــرادRalph, 2005, p 2عبــر (

على نقل الرسالة الالكترون�ة إلى الآخر�ن، و�خلق معدل نمو متزایــد فــي نقــل الرســالة �شــكل ســر�ع 

 إلى الألاف من الأفراد والملایین و�شكل مؤثر.

) �أنه التوز�ــع والاتصــال المعتمــدان علــى الز�ــائن لإرســال المنتجــات 3، ص 2020عرفه (عمى،  و 

ز�ـــائن المحتملـــین الآخـــر�ن فـــي مجـــالهم الاجتمـــاعي، الرقم�ـــة عـــن طر�ـــق البر�ـــد الالكترونـــي إلـــى ال

 وتحر�ك هذه الاتصالات لإرسال المنتجات أ�ضاً.

) یــرى أنــه عمل�ــة توج�ــه للرســالة الإعلان�ــة عبــر الانترنــت و�نــاء Oliver et al, 2012, p3أمــا (

لنشــر محتــوى  قاعــدة مــن العمــلاء بنفقــات قلیلــة مــع تقــد�م منفعــة مرضــ�ة وفور�ــة للعمــلاء تــدفعهم

 الرسالة الالكترون�ة وجذب عملاء جدد.

عرفــوه �أنــه إحــدى صــور الكلمــة المنطوقــة  (Kotler& Keller, 2012: 549) فــي حــین أن

WOM  ،ــورة ــوت�ة، المصــ ــ�ة، الصــ ــو�ق�ة (النصــ ــالة التســ ــر الرســ ــى تمر�ــ ــلاء علــ ــز العمــ ــي تحفــ والتــ
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جرام، تو�تر، غوغل، یوتیــوب) ا انستالفیدیو�ة) للآخر�ن عبر أدوات الانترنت (واتس أب، ف�سبوك،  

بهـــدف المشـــار�ة الســـر�عة مـــن قبـــل ملایـــین العمـــلاء ولإحـــداث الـــوعي والإقنـــاع حـــول المنتجــــات 

 والعلامات التجار�ة.

و�رى ال�احث �ــأن التســو�ق الفیروســي هــو اســترات�ج�ة تســو�ق�ة تحفــز متلقــي الرســالة ذات المحتــوى 

أوســع نطــاق و�أقــل   استخدام الانترنت بهــدف نشــرها علــىالمثیر على إعادة توجیهها إلى الآخر�ن �

تكلفة، عن طر�ــق مشــار�ة الصــور ومقــاطع الفیــدیو أو الرســائل النصــ�ة أو روا�ــط المواقــع وغیرهــا، 

و�ذلك �ص�ح الز�ون هو الــذي �قــوم �ــالترو�ج بــدلاً عــن المؤسســة، مــا �عــزز إمكان�ــة انتشــارها علــى 

 أوسع نطاق وفي وقت قصیر جداً.

) عــن آل�ــة انتشــار الرســالة عبــر التســو�ق الفیروســي مــن 4، ص 2020(مســطر، أمــال، وعبــرت 

 خلال الشكل التالي:

 

 ) انتشار الرسالة عبر التسو�ق الفیروسي1-2الشكل (

 4، ص 2020المصدر، مسطر، سوم، 

ومــن الضــرورة أن نمیــز بــین التســو�ق الفیروســي والكلمــة المنقولــة، فصــح�ح أن التســو�ق الفیروســي 

ــت،  ــى الانترنـ ــد علـ ــي �عتمـ ــو�ق الالكترونـ ــا، فالتسـ ــف عنهـ ــه �ختلـ ــة، إلا أنـ ــة المنقولـ ــلة �الكلمـ ذو صـ

وتحدیــداً مواقــع التواصــل الاجتمــاعي �شــكل أساســي، إلــى جانــب تقــد�م تحفیــز قــد �كــون مــادي أو 
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ون دي للمستهلكین لنشر رسالة فیروس�ة �ســرعة بــین الأصــدقاء، بینمــا قــد تــتم الكلمــة المنقولــة معنو 

اســـتخدام التكنولوج�ـــا الحدیثـــة، حیـــث أن أغلـــب الكـــلام المتناقـــل یـــتم �شـــكل عفـــوي دون تـــدخل مـــن 

 ).16، ص 2017الشر�ة أو تقد�م أي نوع من التحفیز. (ثابت،  

) أن الكلمــة المنطوقــة ســواء أكانــت ســلب�ة أم Gill, 2010, p 2وأضــاف فــي نفــس الســ�اق (

إ�جاب�ــة، فهــي تضــاهي أهمیتهــا الإعلانــات المرئ�ــة والمســموعة والب�ــع الشخصــي، بــل وتتفــوق علــى 

ــو�ق  ــة، لجانـــب التسـ ــة المنطوقـ ــ�ة للكلمـ ــاییر الأساسـ ــار المعـ ــین الاعت�ـ ــذ �عـ ــن الأخـ ــد مـ ــلا بـ ــك، فـ ذلـ

حة للناقــل الصــح�ح فــي البیئــة الصــح�حة، فكلمــا الفیروسي والتي تستند على إعطاء الرسالة الصح�

كــان ناقــل الرســالة صــد�قاً أو فــرداً مــن العائلــة �كــون التــأثیر أكبــر، فالرســالة �جــب أن تكــون ذات 

 محتوى خاص یتصف �المتعة وسرعة الانتشار إلى جانب �ونها �اف�ة وواضحة.

 خصائص التسو�ق الفیروسي: .2

لخصــائص التــي تجعلــه ینتشــر �ســرعة �بیــرة، وتتمثــل هــذه یتمیز التسو�ق الفیروسي �مجموعة من ا

 ):4، ص 2020الخصائص �حسب ما ذ�رها (مسطر، سوم، 

  العـــــدوى: أظهـــــرت الأ�حـــــاث أن التواصـــــل بـــــین المســـــتهلكین �كـــــون أكثـــــر فعال�ـــــة عنـــــدما

�حتــاجون للاخت�ــار بــین البــدائل المماثلــة، لأنــه �ســاعدهم علــى التمییــز والمفاضــلة بینهــا، 

بنــاءً علـــى تجــارب المشـــتر�ن الآخــر�ن، وأنـــه یز�ـــد مــن مصـــداق�ة الرســالة، وهـــذا التواصـــل 

ات الخدم�ة، نظراً للصعو�ة النسب�ة التي یواجهها المســتهلكون یزداد أهم�ةً �النس�ة للمؤسس

 في تقی�م جودة العرض دون تجر�ته فعل�اً.

  الاستفزاز والصدمة: لكــي یــتم تمر�ــر المحتــوى التســو�قي إلــى المســتهلكین، �جــب أن تكــون

الرسالة ممیزة ومبتكرة �شكل �بیر، �ما تتضمن الرسائل الفیروس�ة ذات المحتوى المستفز 

 فیدیوهات أو صور ذات محتوى �خلق الحافز للمستهلك على تمر�رها عبر الانترنت.

  المفاجــــأة: إن المســــتهلكین �قــــدرون الأفكــــار المت�اینــــة والمبتكــــرة والإبداع�ــــة، خاصــــةً ف�مــــا

 یتعلق �استخدام الفكاهة، ما �جعل الإعلان المضحك یبدو غیر متوقع.

 �ق الفیروسي یتمتع �الخصائص التال�ة:) أن التسو Ralph, 2005, p 3في حین ذ�ر (

 خدمات البر�د الالكتروني المجان�ة. -
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 معلومات مجان�ة. -

 ترو�ج برامج مجان�ة وحرة التي تؤدي الوظائف. -

المسوقون الفیروسیون قد لا یر�حون الیوم أو غــداً لكــنهم یولــدون موجــة �بیــرة وســر�عة مــن  -

الاهتمــام اتجــاه الشــيء الــذي �حــرروه و�توقعــون �ــأنهم ســوف یر�حــون قر��ــاً ول�ق�ــة ح�ــاتهم 

 من خلال الصبر و الاستمرار.

 سهول النقل إلى الآخر�ن. -

عــة المعلومــات التــي تتضــمنها الرســالة علــى الحــوافز، مــن خــلال التر�یــز علــى طب�التــأثیر  -

 الالكترون�ة.

 أهم�ة التسو�ق الفیروسي وأهدافه: -2-1-3

وتسعى المؤسســات الیــوم الیوم،   المؤسساتاستحوذ التسو�ق الفیروسي على مكانة هامة في نشاط  

 إلى تبني وتطبیق التسو�ق الفیروسي نظراً لأهمیته والأهداف التي �مكن تحق�قها �فضله.

 أهم�ة التسو�ق الفیروسي: .1

) إلــــى أن أهم�ــــة التســــو�ق الفیروســــي تبــــرز مــــن خــــلال النقــــاط 10، ص 2020أشــــارت (عمــــي، 

 التال�ة:

 یوصل یوم�اً الكثیر من الإعلانات الدعائ�ة. 

 ذو مصداق�ة عال�ة. 

 �عتمد على مبدأ التولید الذاتي والتراكمي. 

 ئات المستهدفة.رعة و�صل إلى جم�ع الفس�مكن أن یتطور مع الإثارة � 

 یناسب عصر الانترنت تماماً. 

 ) أهم�ة التسو�ق الفیروسي من النقاط التال�ة:283، ص 2019في حین أوضح (البلة،  

إمكان�ة التفاعل وهــي خاصــ�ة ممیــزة للتســو�ق الفیروســي، تســمح للز�ــائن �التواصــل م�اشــرة  

والمسوقین أن یتفــاعلوا   مع المنظمة والتعبیر عن حاجاتهم ورغ�اتهم، أي أنه �مكن للز�ائن

 مع �عضهم في الوقت الحق�قي م�اشرة.
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قابل�ة التحدید، إذ مكنت تقانة المعلومات زوار مواقع الشر�ات من تحدید أنفسهم، وتزو�ــد  

 الشر�ات �المعلومات عن حاجاتهم من المنتجات قبل اتخاذ قرار الشراء.

الز�ائن، من مبدأ أن الز�ون �حتاج إلــى تقد�م طر�قة تسو�ق سر�عة ومتطورة ومتاحة لكافة   

معلومــات تفصــیل�ة عــن الســلع والخــدمات التــي ســ�قدم علــى شــرائها، الأمــر الــذي یز�ــد مــن 

 �ار ما یناسبهم و�جعل قراراتهم صح�حة.توعیهم وثقتهم في اخ

 إمكان�ة متا�عة زوار المواقع لیتم تقی�مهم من خلال برامج خاصة تستخدم لهذا الغرض. 

قــدرة علــى الوصــول إلــى أعــداد �بیــرة مــن الز�ــائن، وتقــد�م المعلومــات الكاف�ــة عــن ز�ــادة ال 

 منتجات المؤسسات �الاعتماد على المرونة الكبیرة التي یتمتع بها الانترنت.

 أهداف التسو�ق الفیروسي: .2

تتمثل الأهداف فــي الغا�ــات المــراد الوصــول إلیهــا مــن قبــل المؤسســة، و�تمثــل أهــم أهــداف التســو�ق 

) أهــداف 17، ص 2021یروســي فــي �ســب وجــذب الز�ــائن الجــدد والمحتملــین، وذ�ــر (دروي، الف

 التسو�ق الفیروسي من خلال النقاط التال�ة:

 شهرة العلامة التجار�ة و�التالي تحقیق مكاسب اقتصاد�ة. 

ــ�ة مـــن شـــخص   ــالة الفیروسـ ــال�ف مـــن خـــلال تمر�ـــر الرسـ تنفیـــذ حملـــة إلكترون�ـــة �أقـــل التكـ

% مــن تكــال�ف 40% إلــى 20فتكلفة أكبر حملة ترو�ج�ة عبــر الانترنــت تقــل عــن لآخر،  

 الحملات الإعلان�ة �الطرق التقلید�ة �التلفاز والهاتف والرادیو.

تحقیق درجة من التفاعل الفوري من الإعــلان، حیــث أن للمشــاهد أن یــرى معلومــات أكثــر  

بر�ــده الالكترونــي، أو حتــى  عــن المنــتج، وأن یرســل ب�اناتــه لیــتم الاتصــال �ــه عــن طر�ــق 

 إمكان�ة أن �شتري السلعة فوراً.

الاســـتفادة مـــن شـــ�كة الانترنـــت �شـــكل عـــام، ومواقـــع التواصـــل الاجتمـــاعي والو�ـــب �شـــكل  

 خاص، في الوصول إلى شر�حة أكبر و�طرق أسرع من الطرق التقلید�ة.

الحــالیین  یهــدف التســو�ق الفیروســي إلــى الوصــول إلــى أوســع شــر�حة ممكنــة مــن الز�ــائن 

والجدد، عن طر�ق توظ�ف الكلمة المنطوقة في المحادثــات بــین الأشــخاص، والتــي تعتبــر 

ــمن  ــ�ط معـــروف وتضـ ــن محـ ــأتي مـ ــا تـ ــار أنهـ ــى اعت�ـ ــدقاء علـ ــین الأصـ ــداق�ة بـ ــر مصـ الأكثـ

 خلاصة تجارب وخبرات.
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�مكــن التســو�ق الفیروســي المعلنــین مــن شــر�ات أخــرى للوصــول إلــى الموقــع الالكترونــي  

ذات الإعلانــات الفیروســ�ة، بهــدف وضــع علامــاتهم التجار�ــة فــي مواقعهــا، وهــذا  للشــر�ات

 من أهم عوامل نجاح المؤسسات التي تستخدم التسو�ق الفیروسي.

 

 

 :وأدواتهق الفیروسي التسو� أنواع  -2-1-4

 أنواع التسو�ق الفیروسي: .1

أنــواع لــه، وصــنفت ضــمن نــوعین نظراً لأهم�ة التســو�ق الفیروســي مــن قبــل المختصــین، فقــد وضــع 

 )19، ص 2021(دروي،   رئ�سیین هما:

 :التسو�ق الفیروسي غیر النشط 

في هذا النوع تقوم المؤسسة المنتجة �إرسال رسالة ترو�ج�ة على شكل آلــي إلــى المســتخدم أو �مــا 

�سمى مستلم الرسالة، �المثال في البر�د الالكترونــي هوتمیــل، حیــث تنتشــر رســائل و�علانــات عل�ــه 

ــاً، ودون وجـــود احتكـــاك م�اشـــر، فالمشـــترك أو  �شـــكل آلـــي، وهنـــا �كـــون الـــدخول إلـــى الأســـواق آل�ـ

وفــي هــذا النــوع �كــون ر المعلومــات حــول منــتج معــین، نش ــالمســتخدم لا �كــون نشــ�ط أو فعــال فــي 

 الاحتكاك في أقل درجاته ط�عاً الحدیث هنا عند بدا�ة الحملة التسو�ق�ة الفیروس�ة.

 :التسو�ق الفیروسي النشط 

ك و�شكل خــاص في هذا النوع یتم ر�ط الكلام المنقول �شكل م�اشر، لأن المستخدم �كون قد اشتر 

في عمل�ة �سب مستخدمین أو ز�ائن جدد، حیث �عمل هذا النوع من التسو�ق علــى مبــدأ أن �قــوم 

 ىالفرد �حث وتشج�ع أقار�ــه وأصــدقاءه ومعارفــه و�شــكل نشــ�ط علــى اســتخدام المنــتج، و�ــوجههم إل ــ

�مــا �قــوم هــذا الموقع الالكتروني للمؤسسة المنتجة، مع التنو�ه إلى أن هذه الخدمة تكــون مجان�ــة،  

ــ�ط فـــي موضـــوع  ــتخدمین و�شـــكل م�اشـــر ونشـ ــي علـــى مشـــار�ة المسـ ــوع مـــن التســـو�ق الفیروسـ النـ

الإعـــلان والتـــرو�ج لـــه مـــن خـــلال روا�ـــط المؤسســـة، �غـــرض تقـــد�م أفضـــل خدمـــة للز�ـــائن، �مـــا قـــد 
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تخصــــص المؤسســــة جــــوائز للمســــتخدمین النشــــ�طین والمشــــار�ین �شــــكل فعــــال، وهنــــا لا �كتفــــي 

 الإعلان فقط، بل �حصل منه على عائد مادي. المستخدم بنشر

 أنواعاً للتسو�ق الفیروسي تتمثل في:  (Rollins et al , 2014, p. 3)في حین وضح  

 ) التســو�ق الشــ�كيWeb Marketing  :( و�شــار إلــى التســو�ق الشــ�كي علــى أنــه أســلوب

والتــي مــن خلالهــا مستحدث في علم التسو�ق �قوم على أساس تكو�ن شــ�كة مــن العمــلاء، 

�ســتفید المنــتج مــن الشــ�كات الأخــرى للعمــلاء، حیــث تســتعمل هــذه الشــ�كة للتــرو�ج و��ــع 

 منتجاتها مقابل عمولة مال�ة، ولكن في حالة التسو�ق الفیروسي �كون بدون عمولة.

 ) اعتبـــر �ـــل مـــن الكلمـــة المنقولـــةword of month) والتســـو�ق الطنـــان (Buzz 

Marketingتسو�ق الفیروسي.) أحد أنواع ال 

 و�حسب ال�احثان فإن العلاقات بین أنواع التسو�ق الفیروسي تتمثل في الشكل التالي:
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 ) العلاقات بین أنواع التسو�ق الفیروسي2-2الشكل (

Source: Rollins et al, 2014, p. 3  

 

 أدوات التسو�ق الفیروسي: .2

ت التسو�ق الفیروسي، والتــي تقــوم بهــا المؤسســات مــن أجــل نشــر خــدماتها أو واهناك العدید من أد

و�حســب الكثیــر مــن ال�ــاحثین فــإن أدوات التســو�ق الفیروســي الأكثــر اســتخداماً منتجاتهــا الماد�ــة، 

 ):2020) و (مسطر، سوم،  2017) و (ثابت،  2021هي: (دروي،  

 البر�د الالكتروني. -
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 الموقع الالكتروني. -

 الحملات الإعلان�ة الالكترون�ة. -

 الأشخاص المؤثرون. -

 مواقع التواصل الاجتماعي. -

 وسنر�ز في �حثا على التسو�ق الفیروسي عبر مواقع التواصل الاجتماعي.

 :التسو�ق الفیروسي عبر مواقع التواصل الاجتماعي 

ــا تلـــك المواقـــع التـــي تســـمح �إنشـــاء صـــفح ات خاصـــة �شـــار إلـــى مواقـــع التواصـــل الاجتمـــاعي �أنهـ

�الأشــخاص والتواصــل ف�مــا بیــنهم، وهــي أســلوب اجتمــاعي �ســهل علم�ــة إنشــاء وت�ــادل المعلومــات 

والمحتو�ــات بــین الأفــراد والمجموعــات مــن الأفــراد والمؤسســات، إن أســاس خدمــة مواقــع التواصــل 

الاجتمــاعي هــو الانترنــت، حیــث تســمح شــ�كة الانترنــت بت�ــادل الصــور والملفــات، فمــثلاً فــي حــال 

شخص رسالة تسو�ق�ة عبر هذا الموقع ثم �قوم �إرسالها إلى عــدة أشــخاص، قــد �صــل   100تلقى  

شخص على الأقل، وهكذا من خلال هذه العمل�ة تصل الرسالة الالكترون�ة إلــى   1000العدد إلى  

 ).13، ص 2020أكبر عدد من المستخدمین وفي وقت قصیر جداً. (مسطر، سوم،  

) �أن مواقع التواصل الاجتماعي هي مواقع علــى شــ�كة 62، ص  2018وأضاف (المدني، علي،  

، مــن خــلال 2003الانترنت تقدم خدمة التواصل بین العملاء، و�انت البدا�ة الفعل�ــة لهــا فــي عــام 

الذي مثل بدا�ة للتواصل وت�ادل الآراء والصــور بــین مجموعــات محــدودة، وتــم  My Spaceموقع 

% مــن المســوقین 67، و�ــرجح  2004هر ف�ســبوك فــي عــام  مراجعة النجاح في ظهور الموقــع الأش ــ

% 60الاستعانة �المؤثر�ن عبر تلك التقن�ات في التأثیر على العملاء في تقر�ر الشــراء، حیــث أن 

 من العملاء �الفعل قد تأثروا بتلك التقن�ات أثناء التسوق من المتاجر الالكترون�ة.

 شــر�ة( الز�ــائن و الشــر�ات بــین التســو�ق  فــي مــؤثرة قــوّةش�كات التواصل الاجتمــاعي   مواقع  غدتو 

ــذلك) ز�ـــــون  – ــین و�ـــ ــر�ات بـــ ــها  الشـــ ــر�ة( نفســـ ــم), شـــــر�ة–شـــ ــذه أهـــ ــ�كات هـــ ــو الشـــ ــبوك هـــ  الف�ســـ

Facebook ــو ــر وهـــ ــاً  الأكبـــ ــتغرام عالم�ـــ ــاب و Instagram والانســـ  حیـــــث WhatsApp الواتســـ

 تــأتي ثــم  ومــن  الثلاثــة  الشــ�كات  هــذه  طر�ــق   عــن  المنتجــات  لمختلــف  الترو�ج  یتم  ��ف  نرى   أص�حنا 

ــ�كة ــدان شـ ــتهدف التـــي LinkedIn اللینكـ ــیین تسـ ــحاب و الاختصاصـ ــائف أصـ ــذلك الوظـ ــ�كة و�ـ  شـ
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. حرفــــاً  140 مــــن مؤلفــــة تعل�قــــات و تعــــابیر �مشــــار�ة للمســــتخدمین تســــمح التــــي Twitter تــــو�تر

)Kotle,; Keller, 2012, P548.( 

 الاهتمــام مر�ــز هــي الاجتمــاعي التواصــل وســائل �ــأن Akar & Topcuال�احثــان ضــافأ و�ــذلك

 العامــة، العلاقــات مثــل التســو�ق، مجــالات مختلــف تســهیل خــلال مــن الصــناعات مــن العدیــد فــي

  ).Akar, Topcu, 2011, p 4العملاء. (  علاقات إدارة  و�ذلك  التسو�ق�ة  والاتصالات

 الانترنــت عبــر الاجتماع�ــة الشــ�كات فــي الإعلانــات معــدلات �ــأن وجــدت أخــرى  دراســة فــي بینمــا 

 التشـــعبي والارت�ـــاط  المنبثقـــة والرســـائل واللافتـــات الشـــر�ات شـــعارات بـــین وتتـــراوح نســـب�اً  منخفضـــة

 وســائل( الاجتماع�ــة الشــ�كات إلــى المعلنــون  انتقــل لــذلك، ونت�جــة. الرســم�ة الو�ــب ومواقــع النصــي

 الإعلانــات دفــع و�ــتم. الإعلان�ــة المســاحات مــن حصــتهم علــى للاســتیلاء) الاجتماع�ــة التواصــل

 مــن المعلومــات �ســحب المســتخدم ق�ــام مــن بــدلا الاجتماع�ــة التواصــل مواقــع ز�ــارة �مجــرد للعمــلاء

 ).Bergemann, Bonetti, 2011, p 419(  .الو�ب مواقع

 التواصـــل وســـائل عبـــر الإعلانـــات �ـــأن وقـــال الســـا�قة الدراســـة عـــن العكـــس Ganot وضـــح ولكـــن

 حســــاب مل�ــــار 1.65 هنــــاك أن نلاحــــظ  �حیــــث. عــــام �ــــل والنمــــو النمــــو فــــي تســــتمر الاجتمــــاعي

 لإحصــاءات وفقــا . یوم�ــا  جدیــد نشــط  مســتخدم  ملیون   إضافة  مع  العالم  مستوى   على  نشط   اجتماعي

 وســائل إعلانــات میزان�ــات تضــاعفت الاجتمــاعي،  التواصــل  وســائل  علــى  للإعــلان  المواقع  من  عدد

ــاعي، التواصـــل ــع فـــي الاجتمـ ــاء جم�ـ ــالم، أنحـ ــار 16 مـــن العـ ــار 31 إلـــى دولار مل�ـ  فـــي دولار مل�ـ

ــامین ــیین العـ ــط  الماضـ ــظ . فقـ ــر Ganot أن ونلاحـ ــأن ذ�ـ ــوعي �ـ ــلان نـ ــر الإعـ ــع عبـ  التواصـــل مواقـ

ــد الاجتمـــاعي ــة تكـــون  قـ ــة مثـــل مجان�ـ ــم �لمـ ــة الفـ  مواقـــع خـــلال مـــن الانترنـــت عبـــر ولكـــن المنطوقـ

 المنشورات أو المدفوعة الإعلانات  نشر  �عد.  مدفوعة  تكون   أن  �مكن  وأ�ضا   الاجتماعي،  التواصل

 مــن ممكنــة شــر�حة أكبــر إلــى للوصــول شــائعة طــرق  الدعائ�ــة القصــص أو لهــا  التــرو�ج یــتم التــي

 أكثــر مــن Twitterو Facebook �ــأن نلاحــظ . زائــدة تكــال�ف تحمــل ودون  والز�ــائن المســتهلكین

 خــلال  مــن  المحتملــین  الجــدد  العمــلاء  إلــى  للوصــول  للشــر�ات  شــیوعا   الاجتمــاعي  التواصل  منصات

 B2B.(  . (Ganot, 2017, p 7)(  لمب�عات  شائعة وسیلة LinkedIn  منصة
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وتتمتـــع مواقـــع التواصـــل الاجتمـــاعي �مجموعـــة مـــن الخصـــائص التـــي تســـتخدم فـــي تســـهیل عمل�ـــة 

 Shashikala, Mahapatrob, 2015, p( الخصــائص فــي:التســو�ق الفیروســي، وتتمثــل هــذه 

6 ( 

خاصــ�ة الصــور والفیــدیو: إن مشــار�ة الفیــدیو والصــور �خلــق فرصــاً للمناقشــة عبــر إعــادة  -

 توجیهها إلى الأشخاص الآخر�ن.

خاصـــ�ة الحلقـــات والمجموعـــات: تقـــدم مواقـــع التواصـــل الاجتمـــاعي خاصـــ�ة إنشـــاء غـــرف  -

التــالي �مكــن اســتخدامها فــي تســهیل نقــل �الأشــخاص، و دردشة �شترك فیها عدد �بیر مــن  

 المعلومات أو الإعلانات أو أ�ة رسائل تسو�ق�ة.

هــذه الخاصــ�ة تظهــر ضــمن موقــع التواصــل الاجتمــاعي �حیــث خاص�ة الأحــداث المهمــة:   -

تكون أولو�ة في المشاهدة من قبل المستخدم، و�التالي تت�ح له إمكان�ة إعادة توجیهها إلــى 

 الأشخاص الآخر�ن.

ــآخر  - ــال �ــ ــى اتصــ ــو علــ ــاء العضــ ــى �قــ ــاظ علــ ــي الحفــ ــ�ة فــ ــذه الخاصــ ــد هــ ــعارات: تفیــ الإشــ

 التحدیثات التي قام �التعلیق علیها مس�قاً.

 وف�ما یلي استعراض لأهم مواقع التواصل الاجتماعي المستخدمة في التسو�ق الفیروسي:

ــبوك  .1 ــل : Facebookف�سـ ــع التواصـ ــر مواقـ ــن أكبـ ــو مـ ــرعة هـ ــث السـ ــن حیـ ــاعي مـ الاجتمـ

% مــن 63والانتشار، وهو الموقع الأكثر نفوذاً، ومن أكثرها استخداماً �حیــث �عتمــد عل�ــه  

الش�اب العر�ي في تحصیل الأخ�ار والمعلومات، و�ستخدم من قبل الأفراد والشــر�ات منــذ 

ــام  ــا، �غـــرض 2004عـ ، لنشـــر محتـــوى متضـــمن �ـــلام أو صـــور أو فیـــدیوهات أو جم�عهـ

یر على انت�اه الآخر�ن وجذبهم، وتنتقل المنشــورات مــن خلالــه �ــالفیروس و�ــتم تــداولها التأث

عبر صفحات المتا�عین �طر�قة متعاق�ة و�سرعة �بیرة وتكلفة منخفضة، وتساهم الأنشــطة 

التسو�ق�ة عبر الف�سبوك في ترك �م هائل من الب�انــات الق�مــة التــي تســاعد فــي اســتهداف 

�صورة فر�دة من واقع ملفات الارت�اط (التت�ع السلو�ي) �حســب السوق �إعلانات مصممة  

 ).Skrob, 2005, p 145اهتمام العمیل ومن واقع الخصائص الد�موغراف�ة له. (

الأمر�ك�ــة   Obviousعبــر شــر�ة    2006: تأسست شر�ة تو�تر في عــام  Twitterتو�تر   .2

و�قــدم الموقــع خدمــة وهــي أحــد وســائل التواصــل بــین الأفــراد عبــر الشــ�كات الاجتماع�ــة، 
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، Tweetحــرف للرســالة الواحــدة �حــد أقصــى) وتســمى التغر�ــدة  140التــدو�ن الصــغیرة (

و�قاس نشاط الموقع �حجم التغر�ــدات والمعلومــات الضــمن�ة والمنشــورة عل�ــه، و�ــزداد حجــم 

المستخدمین لتو�تر لسهولة الاشتراك ف�ه و�مكان�اته التــي لا حــدود لهــا، حیــث بلــغ متوســط 

لتغر�دات الشهر�ة على تو�تر حوالي ار�عــة مل�ــار تغر�ــدة، �مــا أشــارت الإحصــائ�ات عدد ا

% مــن مســتخدمي تــو�تر قــاموا �الشــراء بنــاءً علــى التوصــ�ات المنشــورة منــه. 40إلــى أن 

 ).167، ص 2019(عائشة،  

هــو أحــد مواقــع التواصــل الاجتمــاعي وهــو �قــدم �صــورة مجان�ــة : Instagramم غراانســت .3

دعمــاً  انســتغرامخدمــة ت�ــادل الصــور بــین الأصــدقاء، ولاقــى  2010فــي عــام منــذ انطلاقــه 

ــاد و  ــون وآی�ـ ــزة آ�فـ ــى أجهـ ــراً علـ ــام آكبیـ ــي عـ ــاتش فـ ــود تـ ــق 2012یبـ ــة تطبیـ ــافة لمنصـ ، إضـ

رام ضـــمن مواقـــع التواصـــل الاجتمـــاعي لمشـــار�ة ونشـــر الصـــور غأندرو�ـــد، و�ســـتخدم انســـت

، ص 2014والاجتماع�ــــة والس�اســــ�ة العامــــة. (عــــودة، التــــي توثــــق الأحــــداث الشخصــــ�ة 

11.( 

، متضــمناً إعلانــات دعائ�ــة 2005تأســس موقــع یوتیــوب فــي عــام : YouTubeیوتیــوب  .4

للمنتجات في شكل فیدیوهات مرئ�ة تحمل المحتوى الإعلاني، �حیث یتم مشار�ته وتناقلــه 

یوتیوب على مبــدأ قــم عبر نطاق واسع من المشاهدین تصل لملایین المرات، و�قوم موقع 

�البــث بنفســك، لنقــل حــدث غر�ــب أو مضــحك أم مثیــر والتــي تنــتج غال�ــاً لــدواعي فن�ــة أو 

 لوجــود یرجــع المنتجــات عــن الإعلان  في  یوتیوب  موقع  استخدام  أنس�اس�ة أو اجتماع�ة،  

ــزة ــرعة میـ ــار سـ ــود الانتشـ ــات ووجـ ــیل�ة نقاشـ ــهیل تفصـ ــال وتسـ ــع الاتصـ ــن مـ ــدیهم مـ  نفـــس لـ

 مــــع ر�ةش ــــ فــــي للــــدخول رائعــــة طر�قــــة الفیــــدیو محتــــوى  أن ال�احــــث و�عتقــــد الاهتمامــــات،

ة القنــــا  عبــــر النشـــر إلــــى وصــــولاً  والإنشـــاء الفكــــرة مــــن ءاً بـــد المحتــــوى  ناعص ــــ و المـــؤثر�ن

 ).216، ص 2008(صادق،  

 حیــث �العــالم الاتصــال وســائل مــن أهــم  وأحــد هــو اب الــواتس  :WhatsAppواتســاب  .5

 و�عتبـــر وم�اشـــرة ســـر�عة �طر�قـــة الرســـائل بنقـــل �قـــوم الـــذي الفـــوري  التطبیـــق  �مثا�ـــة �عتبـــر

 مــن التســو�ق  �حتــاج لا حیــث إعلانــاتهم نشــر أجــل مــن للمســوقین قو�ــة فرصــة اب الــواتس

 مــن  وســائط   أي  ولا  الأجــر  مدفوعــة  إعلانــات  إلــى  ولا  الإعلام  وسائل  إلى  اب  الواتس  خلال

 �إرســال �قــوم لا المســوق  أن هــو اب �ــالواتس أهم�ــة الأكثــر الاعــلان، والشــيء نشــر أجــل
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 القائمـــة إلـــى أرقـــامهم إضـــافة خـــلال مـــن معینـــة فئـــة �اخت�ـــار �قـــوم ولكنـــه عشـــوائ�ة رســـائل

 فقــط، و�ــتم  اســتهدافها   یــتم  التــي  للفئة  عنها   الإعلان  المراد  السلعة  أو  �المنتج  رسالة  و�رسال

 جم�ــع مــع والتواصــل والفیــدیوهات والصــور النصــ�ة الرســائل لإرســال اب الــواتس اســتخدام

 فــي أصــ�حت الذ��ــة الهواتــف لأن وذلــك العــالم حــول الجنســ�ات مختلــف مــن المســتخدمین

 قــام  ولــذلك  تامــة  �ســهولة  الذ��ــة  الهواتــف  علــى  اب  الــواتس  تحمیل  و�تم  شخص  �ل  متناول

 لمعرفتهــا  وذلــك دولار مل�ــار 144 مقابــل 2014  عــام فــي اب الــواتس �شــراء بــوك الفــ�س

، ص 2014(عــودة،  �العــالم.    التطب�قــات  أشــهر  من  �ص�ح  سوف  اب  الواتس  �أن  المس�قة

12.( 

أن هنــاك عــدد مــن المعوقــات التــي قــد تقــاوم ) Magloier, 2009, p 17( یــرى وفــي هــذا الصــدد 

 نجاح استرات�ج�ة التسو�ق الفیروسي عبر مواقع التواصل الاجتماعي والتي منها:

إهمــال �عــض الشــر�ات للتعل�قــات والآراء المكتو�ــة مــن قبــل الز�ــائن حــول منــتج أو خدمــة  .1

 ما، وعدم اتخاذ الأمر �الجد�ة المطلو�ة.

 عدم وجود تخط�ط استرات�جي للتسو�ق الفیروسي. .2

اســـتمرار التر�یـــز علـــى وســـیلة واحـــدة مـــن وســـائل النشـــر الالكترونـــي مثـــل: الف�ســـبوك، أو  .3

 ل ال�اقي.التو�تر، وغیرها و�هما 

 إلكترون�اً. والتشو�ق عند ص�اغة الإعلان و�ثه  همال عنصر الإثارةإ  .4

 مز�ج التسو�ق الفیروسي: -2-1-5

إن عناصر المز�ج التســو�قي لا تختلــف مــن حیــث الجــوهر بــین �ــل مــن التقلیــدي والالكترونــي، إلا 

�عتمــد فــي تطبیــق عناصــر ان الاخــتلاف �مكــن فــي مجــال التنفیــذ، حیــث أن التســو�ق الالكترونــي 

المز�ج التسو�قي التقلیدي وهي: تصم�م المنتجــات، تحدیــد الأســعار، التــرو�ج، و�ــذلك وظ�فــة الب�ــع 

 ).18، ص 2014والشراء على الانترنت �شكل أساسي. (حسن،  

إن المز�ج التسو�قي الفیروسي �غیره لــه مجموعــة مــن الأدوات الأساســ�ة، والتــي تســاهم فــي تحقیــق 

لمرجــوة مــن اســتخدامه، ولتحقیــق فاعل�ــة هــذا المــز�ج وفاعل�ــة �ــل عنصــر مــن عناصــره، الأهــداف ا

فــإن س�اســته وأســالی�ه وقواعــده �جــب أن تنطلــق مــن اســترات�ج�ات عامــة وأساســ�ة تقرهــا المؤسســة 
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ــو�ق  ــه التسـ ــدعو إل�ـ ــذي یـ ــترات�جي الـ ــدخل الاسـ ــو المـ ــذا هـ ــة، فهـ ــن الموضـــوعات الهامـ ــدد مـ ــاه عـ تجـ

الاســترات�ج�ات �جــب أن توضــع فــي ظــل المعلومــات والدراســات التــي تــتم المعاصــر، �مــا أن هــذه 

عن المستهلك والمشتري الصناعي، وعن السلعة والخدمة وعن ظروف الســوق، وا�ضــاً عــن ه�كــل 

 ).Gio, 2009, p2الوسطاء القائمین في السوق و�مكاناته. (

ي یتوقــف عل�ــه : وهــو أهــم عناصــر المــز�ج التســو�قي الــذالمنــتج الالكترونــي الفیروســي  .1

نجـــاح الس�اســـة التســـو�ق�ة للمؤسســـة، و�شـــكل المنـــتج أي شـــيء ملمـــوس أو غیـــر ملمـــوس 

�مكــــن الحصــــول عل�ــــه مــــن خــــلال عمل�ــــة الت�ــــادل، و�تضــــمن منــــافع وظ�ف�ــــة واجتماع�ــــة 

ونفســــ�ة، والمنــــتج الالكترونــــي قــــد �كــــون منتجــــاً رقم�ــــاً �ســــوق م�اشــــرةً مــــن مواقــــع الشــــر�ة 

وقع أمازون الشــهیر، ومــن أمثلــة المنتجــات التــي یــتم تــداولها عبــر للز�ائن، تماماً �ما في م

الانترنــت: الفیــدیوهات، المجــلات الرقم�ــة، الملا�ــس، بــرامج الحاســوب، حجــوزات الســفر، 

الهــدا�ا، وغیرهــا مــن الســلع التــي یــتم الإعــلان عنهــا عبــر الانترنــت مواقــع الو�ــب، والتــي 

لموقــــع الشــــر�ة المعلنــــة ومتا�عــــة �افــــة  �مكــــن للمســــتهلكین المفاضــــلة بینهــــا �عــــد الــــدخول

 ).Kotler, Killer, 2016, p 389التفاصیل الخاصة بها. (

 ) یتطلب المز�ج التسو�قي توفر التالي:19، ص 2021و�حسب (دروي،  

 �استخدام المطلو�ة الخدمة تحمیل خلال من أي التحمیل، �أسلوب الخدمات توز�ع -

 . التحمیلرامج ب من برنامج

 . العملاء ومشاكل لآراء والاستماع الإصغاء فن -

 �قع لا حتى الب�ع، �عد ما  خدمات تفعیل خلال  من والعمیل المنتِج بین الثقة تعز�ز -

  لؤو المس هو النظام هذا أن ال�احثون  یرى  حیث المضللة، للإعلانات  فر�سة المستهلك

 �ستند الذي والأساس التسو�ق  جوهر �مثل  والذي التسو�ق، مفهوم فشل  أو نجاح عن

 . إل�ه

 لغرض استخداماتها  وتطو�ر علیها، الطلب رار�ة �استم توصف التي المنتجات تحدید -

 . علیها  المستمر �الطلب الاحتفاظ 

 . حق�ق�ة ق�مة ذات المنتجات تكون  أن -
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 �كون  أن ضرورة تأتي  هنا  ومن  �الاعت�ار، وضعه  �جب عامل أول هي المنتج تكلفة -

 . التكلفة منخفض الخدمة أو المنتج

ــعیر .2 ــاه جـــذب إلـــى الإنترنـــت عبـــر المســـوقون  �ســـعى: التسـ ــد�م خـــلال مـــن العمـــلاء انت�ـ  تقـ

 تعتمــد والتــي المجــاني التســعیر ســترات�ج�ة�ا  ســترات�ج�ةالا هــذه وتســمى ، مجان�ــة عــروض

 للآخـــر�ن أخ�ـــارهم تمر�ـــر علـــى العمـــلاء تشـــج�ع بهـــدف المجان�ـــة المنتجـــات تســـو�ق  علـــى

 بــل ، المطلــق  المجــاني الســعر علــى تعتمــد لا الس�اسة وهذه ،  واسعة  عملاء  قاعدة  و�نشاء

 ،  الشــ�كة  عبــر  والصوت�ة  المرئ�ة  الحوارات  تشج�ع  إلى  یهدف  والتسعیر  ،  مجان�ة  ش�ه  هي

 و�ــذلك.  العمــلاء  بــین  والآراء  الخبــرات  ت�ــادل  خلالهــا   مــن  یــتم  والتــي  ،  آلــي  �شــكل  تــتم  والتي

 والاســـترات�ج�ة ، الق�مـــة نفـــس عـــن ی�حـــث لأنـــه الشـــر�ة تقدمـــه الـــذي الســـعر العمیـــل �قبـــل

 الأولــى ســترات�ج�ةالا لمنتجــات مكملــة تكــون  �موجبهــا  والتــي الســعر اســترات�ج�ة هــي الثان�ــة

 ).Yan, 2008, p 48(  ).المجاني التسعیر  سترات�ج�ةا(

 الفیروسي عدة طرق في تحدیده أهمها:و�أخذ التسعیر ضمن عناصر المز�ج التسو�قي  

 الإجمال�ــة، التكلفــة حســاب أســاس علــى هنــا  التســعیر یــتم: التكلفــة أســاس علــى التســعیر -

 .الر�ح  هامش  إضافة مع  ،  الم�اعة  الوحدة على  یؤثر ما   ومقدار

 �أســعار  الطر�قــة  هذه  وفق   أسعارها   المؤسسة  تحدد  هنا :  المنافسین  أساس  على  التسعیر  -

 .التسعیر  في  الخبرة  قلة أو  السعة  قلة  �سبب  الأخرى،  المؤسسات

 الأمــر، حجــم حسب السعر تحدید یتم الطر�قة هذه  في:  الطلب  حجم  على  بناءً   التسعیر  -

 تحــدد  فإنهــا   الطلــب،  یــنخفض  عندما   ولكن  عال�ة،  أسعارًا  المؤسسة  تحدد  الطلب  ز�ادة  فعند

 .الطلب ز�ادة  أجل من  منخفضة  أسعارًا

 عنصــرًا التكنولوج�ــة الطفــرة �عــد المســتهلك أصــ�ح حیــث: العمیــل نحــو الموجــه التســعیر -

ــاعلاً  ــد فـــي �شـــارك فـ ا، وســـعره المنـــتج مواصـــفات تحدیـ ــً ــم ف�قـــوم أ�ضـ ــة التســـو�ق  قسـ  بدراسـ

 اً وفق ــ  المنتج  بتصم�م  �قوم  ثم  العمیل،  یدفعه  أن  �مكن  الذي  المتوقع  والسعر  المنتج  أوضاع

 .لذلك

 عـــــدد تقلیـــــل حیـــــث مـــــن التوز�ـــــع علـــــى الفیروســـــي التســـــو�ق  تـــــأثیر اتضـــــح: التوز�ــــع. 3

 ســاعد  ممــا   العمــلاء،  مــع  م�اشــرة  علاقــات  و�قامــة  التســو�ق،  قنــوات  تقلیل  و�ذلك  الموظفین،

ــادة علـــى ــات ز�ـ ــرعة المب�عـ ــة وسـ ــلاء، خدمـ ــافة العمـ ــى �الإضـ ــتجا�ة إلـ ــاتهم الاسـ ــا،  لطل�ـ لهـ
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 �امــل  �شكل  و�مارس  موجود  فهو  الإنترنت،  هو  الفیروسي  التسو�ق   ف�ه  یولد  الذي  والمكان

. الافتراضــي الســوق  فــي تحــدث التــي التجــاري  الاتصــال عمل�ــات فــي ذلــك و�نعكس  داخله،

 بــدون  والعمیــل الشــر�ة بــین الم�اشــر الاتصــال إمكان�ــة مــع منهــا، لأي الجغراف�ــة المنطقــة

 نموهــا   وضــمان  الفیروســ�ة  البــذور  لزراعــة  الأنســب  المكــان  هــو  الافتراضي  والسوق   وسطاء،

 ).21، ص 2021(دروي،    .الاستخدام  وسهلة  مجان�ة  �ونها   اللانهائي،  وتكاثرها 

 الــروا�ط   نقــل  خــلال  من  والخدمات  للسلع  الترو�ج  یتم  الفیروسي،  التسو�ق   في:  . الترو�ج4

 مواقــع  عبــر  آخــر  إلــى  شخص  من  �المنتج  الخاصة  الصور  أو  الفیدیو  مقاطع  أو  الإعلان�ة

 المنتجــة  الشــر�ة  س�فید  الكبیر  والتفاعل  التعل�قات  جانب  إن.  المختلفة  الاجتماعي  التواصل

 نســ�ة أعلــى تحقیــق  و�التــالي منتجهــا، فــي الســلب�ات  و�صــلاح  الإ�جاب�ــات،  تعز�ــز  حیث  من

 ).Margrita,2016, P25(  .وأر�اح  مب�عات

 خلاصة:

ال�ـــاحثین والمختصـــین فـــي تعر�ـــف التســـو�ق مـــن خـــلال مـــا تقـــدم، لاحظنـــا الجهـــد الكبیـــر مـــن قبـــل 

الفیروســي، والأهم�ــة الكبــرى التــي أولوهــا لــه، وخصــائص هــذا النــوع التســو�قي الحــدیث، وأدواتــه، 

وتخصصنا في التعرف على التسو�ق الفیروسي عبر مواقع التواصل الاجتمــاعي، وخلصــنا حــدیثنا 

ــا إلـــى ا ــاني الـــذي یتنـــاول القـــرار �ـــالتعرف علـــى المـــز�ج التســـو�قي، ممـــا یؤســـس لانتقالنـ لم�حـــث الثـ

 الشرائي.
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 مقدمة:

إن الهــــدف الــــرئ�س لأي نشــــاط تســــو�قي هــــو تلب�ــــة حاجــــات ورغ�ــــات المســــتهلكین، والتــــي بــــدورها 

تنعكس على أهداف المؤسسة، مع التنو�ه إلى أن رغ�ات وحاجات المســتهلكین فــي تجــدد مســتمر، 

تســو�ق�ة مــرت�ط �قــدرتها ولها قابل�ــة التغییــر مــع مــرور الوقــت، لــذلك فــإن نجــاح أو فشــل أي عمل�ــة  

على معرفة و�ش�اع تلك الحاجات والرغ�ات، انطلاقاً مــن التعــرف علــى ســلوك المســتهلك، ومــن ثــم 

 معرفة ��ف�ة اتجاهه نحو اتخاذ القرار الشرائي.
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وفــي هــذا الم�حــث ســوف نتعــرف علــى �ــل مــن مفهــوم ســلوك المســتهلك وننتقــل إلــى الحــدیث عــن 

 مفهوم القرار الشرائي.

 سلوك المستهلك: -2-2-1

 الســـلوك مفهـــوم مـــن المســـتهلك ســـلوك لمفهـــوم فـــي توضـــ�حه )4ص ،2004 �عقـــوب، بـــن(انطلـــق 

 �قــوم سلوك أي عن تعبر التي الح�اة غر�زة  هي  رئ�س�ة  غر�زة  وجود  أساساً   �عتبر  والذي  الإنساني،

 اللاشــعور�ة الجوانــب فهــم فــإن و�التــالي �ال�قــاء، علاقة لها  معینة  دوافع  تحقیق   أجل  من  الإنسان  �ه

 الوصــول المــراد  التوجــه  حســب  السلوك  ذاك  تعدیل  في  �بیر  أثر  لها   ودوافعه  الفرد  سلوك  تفسیر  في

 .  إل�ه

 الســـلع �شـــراء �قـــوم الـــذي هـــو المســـتهلك أن) Samit, 2006, p 22(یوضـــح لنـــا  و�التـــالي

 ورغ�اتــه،  حاجاتــه  بدراســة  تقــوم  والتــي  التســو�ق�ة،  العمل�ــة  فــي  البدا�ــة  نقطة  فهو  و�التالي  والخدمات،

ــا  والتـــي المناســـ�ة والخـــدمات الســـلع �إعـــداد وذلـــك العمل�ـــة، لتلـــك النها�ـــة نقطـــة �ـــذلك وهـــو  یتوقعهـ

 .  المستهلك

 الفـــرد بهـــا  �قـــوم التـــي التصـــرفات مـــلجم �أنـــه المســـتهلك ســـلوك )2 ص ،2017 خضـــار،(عرف

 الإجــراءات ذلــك فــي �مــا  واســتعمالها  الاقتصاد�ةـــ، والخــدمات الســلع علــى للحصــول م�اشــرة �صــورة

 .  التصرفات هذه  تسبق   التي

 المســتهلكین أفعــال مجموعــة ) فــي تعر�فــه إلــى أنــهBoissean, 2004, p 7(فــي حــین ذهــب 

 للقــرار �النســ�ة الاســتمرار�ة مــن حالــة وجــود  مــع  خدمــة،  أو  ســلعة  واســتعمال  �شــراء  م�اشــرةً   المرت�طة

 .  الأفعال هذه �جسد  الذي

) فقد عرفه �ــذلك �أنــه الآل�ــة التــي �قــوم بواســطتها الفــرد �الاســتجا�ة 22، ص  2015أما (معزوز،  

 لحاجاته، وهي مرت�طة �مراحل أساس�ة ومراحل فعل�ة.  

 ،2006  یوســف،  الصــمیدعي،: (فــي  تتمثــل  نقــاط   مجموعــة  لنــا   یتضــح  الســا�قة  التعــار�ف  خلال  من

 ).56-55 ص

 رار�ة�التك تتسم  حالة هو  المستهلك  سلوك. 



 36الصفحة  

 الســلعة نوع  حسب  الزمن�ة  مدتها   طول  �ختلف  المختلفة  المنتجات  لشراء  دورة  مستهلك  لكل 

 .)معمرة غیر معمرة،( بین

  المطلــــوب الإشــــ�اع حالــــة وأ�ضــــاً  تحق�قهــــا  المــــراد الرضــــا  �حالــــة المســــتهلك ســــلوك �قتــــرن 

 .إلیها   الوصول

 للســلع الاســتخدام أو الشــراء أو لل�حــث المســتهلك یت�عــه الــذي الــنمط  هــو المســتهلك ســلوك 

 .والأفكار  والخدمات

 الســیر: مثــل جســد�اً  مجهــوداً  یتطلــب فهــو حر�ــي، نشــاط  أو تصــرف هــو المســتهلك ســلوك 

 المقارنـــة �عمل�ـــات الق�ـــام یتطلـــب �ـــذلك فكـــري  مجهـــود وهـــو وغیرهـــا، والمشـــاهدة والتنقـــل

 .والتقی�م

 تتعلــق  لا العمل�ــة هــذه لأن مســتمرة، عمل�ــة هــو المســتهلك ســلوك �ــأن تقــول نظــر وجهــة تفســیر تــمو 

ــط  ــادل فقــ ــة اللحظــــي �الت�ــ ــین للق�مــ ــائع بــ ــتري، ال�ــ ــة هــــي بــــل والمشــ ــق  عمل�ــ ــالي تتعلــ ــة �إجمــ  عمل�ــ

. الشـــــراء و�عـــــد وأثنـــــاء قبـــــل المســـــتهلك علـــــى تـــــؤثر التـــــي القضـــــا�ا  �افـــــة وتتضـــــمن الاســـــتهلاك

)Solomon, 2017, 29.( 

 المســـتهلك بـــین العلاقـــة إلـــى تشـــیر المســـتهلك ســـلوك نظـــام ضـــمن الاســـتمرار�ة هـــذه فـــإن و�التـــالي

 ســــلوك نظــــام عمل�ــــة مراحــــل مــــن مرحلــــة لكــــل �لاهمــــا  منظــــور معرفــــة �جــــب و�التــــالي والمســــوق،

 :التالي  الشكل  یوضحه ما  وهذا  المستهلك
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 التفاعلي  النظام  داخل  السلوك  لعلم�ات  والمسوق   المستهلك  منظور) 3-2(  الشكل

 Solomon, 2017, 29:  المصدر

�عبر المستهلك عن رغبته في منتج أو خدمة معینة بواسطة قرار �صــدر عنــه، یتــرجم إمــا �شــرائه و 

ــه،  ــه عنـ ــة أو �امتناعـ ــتر�ن دوالج ـــللمنتج/الخدمـ ــین المشـ ــداخلات بـ ــات والتـ ــا الاختلافـ ــذ�ر هنـ یر  �الـ

مــن �شــتري  نضــرورة أالســلعة هــم دائمــاً مســتعملوها، �مــا لــ�س �ال رووالمســتهلكین، فــلا �كــون مشــت

السلعة هو صاحب قرار شرائها (الأم تشتري الألعاب لأطفالهــا: فالطفــل هنــا هــو المســتهلك)، ومــن 

الممكـــن أن تشـــتري الطعـــام للأســـرة فهـــي بهـــذه الحالـــة تكـــون واحـــدة مـــن مســـتعملي الســـلعة، ولـــ�س 

�س ل ــاعي و �الضــرورة أن الأشــخاص الــذین �قومــون �شــراء المنتجــات هــم أصــحاب قــرار الشــراء جم ــ

 ).27، ص 2021فردي، فالأفراد تتدخل في القرار الشرائي �أدوار مختلفة. (دروي،  
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كما أن الفرق أو التداخل بین المســتهلك والمشــتري الــذي �عــود فــي حق�قــة الأمــر مــن إمكان�ــة تأد�ــة 

فــرد واحــد لكــلا الــدور�ن فــي وقــت واحــد، غیــر أن الفــرق موجــود، و�ذا �ــان یتغیــر بتغیــر المنتجــات 

 اســتغلال �الاســتهلاك نعنــي وهنــا  �استهلاكه، المنتج  �فني  الذي  الشخص  هووالأوقات، فالمستهلك  

 فهــو، فــي حــین أن المشــتري الثانو�ــة أو الإضــاف�ة أو الأساســ�ة مســتو�اته مــن مســتوى  �ــأي المنــتج

 أن �مكــن �مــا  آخــر شــخص طــرف مــن لاســتعماله أو هــو لاســتهلاكه ســواء المنــتج �اقتناء �قوممن  

 ).3، ص 2016(براه�مي،    تنظ�م أو  مادي فرد  الشخص هذا �كون 

 مفهوم اتخاذ القرار الشرائي:  -2-2-2

تعــد عمل�ــة الشــراء عمل�ــة دینام�ك�ــة تتكــون مــن مجموعــة مــن الخطــوات والتــأثیرات التــي �مــر بهــا 

اتخــاذ ) فــإن عمل�ــة Brown et al, 2003, p 12المســتهلك لاتخــاذ القــرار �الشــراء، و�حســب (

القــرار الشـــرائي تقــوم علـــى أســاس اعت�ـــار الشــراء عمل�ـــة حــل مشـــكلة، حیــث تختلـــف صــعو�ة حـــل 

ــلوك  ــة سـ ــي دراسـ ــو�ق فـ ــل التسـ ــي لرجـ ــز الأساسـ ــون التر�یـ ــه �كـ ــتج، وعل�ـ ــوع المنـ ــب نـ ــكلة حسـ المشـ

المســـــتهلك هـــــو التعـــــرف علـــــى الطر�قـــــة التـــــي یتخـــــذ بهـــــا قـــــرار الشـــــراء، وهـــــذا �فیـــــد فـــــي تصـــــم�م 

 سو�ق�ة المناس�ة للتأثیر على المستهلك.الاسترات�ج�ات الت

 ف لعمل�ة اتخاذ القرار الشرائي، نستعرض منها:�وتم وضع عدة تعار 

 علــى والتعــرف راتالاخت�ــا  لتحدیــد فن�ــة عمل�ــة عــن ع�ــارةعرفت عمل�ــة اتخــاذ القــرار الشــرائي �أنهــا 

 أي  معــین،  لقــرار  للوصــول  موضــوعي  وتفكیر  راسةد  على  بنىت  عمل�ة  فهي  المتوفرة،  البدائل  أحسن

 ).96، ص 2005بدائل.( عبد الحمید،   بین  الاخت�ار

مجموعـــة التصـــرفات التـــي تتضـــمن الشـــراء واســـتخدام ) عرفهـــا �أنهـــا 26، ص 2009أمـــا (لســـود، 

 السلع والخدمات وتشمل أ�ضاً القرارات التي تسبق وتحدد هذه التصرفات.

الإجراءات التي �قوم المستهلكین من خلالها �جمع  ) �أنها 76، ص 2004عرفها (كاسر،  وأ�ضاً 

المعلومات وتحلیلها والاخت�ار بین بدائل السلعة أو الخدمة أو المنظمات أو الأفراد أو الأماكن أو 

 الأفكار. 
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) فــــــإن قــــــرار الشــــــراء یتعلــــــق �الاتجاهــــــات أو المواقــــــف اتجــــــاه 63، ص2017ثابــــــت، و�حســــــب (

منتجات/الخـــدمات المقدمـــة، فكلمـــا �ـــان هـــذا الاتجـــاه ا�جاب�ـــاً فإنـــه ســـیؤدي للشـــراء، فقـــرار الشـــراء ال

�عني اخت�ار البدیل المناسب من بین البدائل المتاحــة والمفاضــلة بــین منافعهــا وتكلفتهــا، لــذلك فهــو 

ســـلعة  قــرار معقــد ومختلــف الجوانــب، لأنـــه نتــاج مجموعــة مــن القـــرارات الجزئ�ــة المتشــا�كة لشــراء

 معینة، ومن صنف معین، ومن مكان معین، وفي وقت وسعر معینین.

یتضح من خلال هذه التعار�ف أن إجراء اتخاذ القرار الشرائي هو الإجراء الــذي �قــوم المســتهلكون 

مــن خلالــه �جمــع المعلومــات وتحلیلهــا والاخت�ــار بــین البــدائل المختلفــة (ســلعة أو خدمــة) لتحقیــق 

 كلة ما.أهداف معینة ولحل مش

 مراحل عمل�ة اتخاذ القرار الشرائي:   -2-2-3

لتقیــ�م  إطــار لاتخــاذ القــرار الشــرائي، وتعــد هــذه المراحــل الخمســة �مثا�ــة تــم وضــع خمســة مراحــل

و�ینمــا �مــر العدیــد مــن المســتهلكین بهــذه المراحــل بتسلســل  للمســتهلكین،عمل�ــة اتخــاذ قــرار الشــراء 

�عتمــد الوقــت ، و البــدائل) طــوال فتــرة قــرار الشــراءخطي ثابت، قد تحدث �عض المراحل مثل (تقیــ�م 

والجهــد المخصــص لكــل مرحلــة علــى عــدد مــن العوامــل �مــا فــي ذلــك المخــاطر المتصــورة ودوافــع 

ثـــل شـــراء لـــوح شـــو�ولا، قـــد �قضـــي المســـتهلك الحـــد المســـتهلك. لكـــن فـــي حالـــة الشـــراء المتســـرع، م

Rossiter ,( .الأدنــى مــن الوقــت فــي ال�حــث عــن المعلومــات و�ــذهب م�اشــرةً إلــى الشــراء الفعلــي

, 2005, p 2Bellman( 

 )et al, 2009, p 77 Kotler-78( وف�ما یلي توض�ح لهذه المراحل الخمسة:

 الشعور �الحاجة:  .1

ج مــا دون . إذ لا �مكن شراء منــتائيقرار الشر ال  عمل�ة اتخاذ  والأكثر أهم�ة فيهي الخطوة الأولى  

�مكــن أن تنشــأ الحاجــة عــن المنبهــات الداخل�ــة (مثــل الجــوع والعطــش) أو ، الاعتــراف �الحاجــة إل�ــه

�قــول ماســلو أن الاحت�اجــات مرت�ــة ضــمن التسلســل الهرمــي. ، لمنبهــات الخارج�ــة (مثــل الدعا�ــة)ا

ا لتسلســل ماســلو الهرمــي للاحت�اجــات، فقــط عنــدما �ســتوفي الشــخص احت�اجاتــه فــي مرحلــة  ووفقــً
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معینــــة، �مكنــــه الانتقــــال إلــــى المرحلــــة التال�ــــة. أمــــا المشــــكلة ف�جــــب أن تكــــون هــــي المنتجــــات أو 

 الخدمات المتاحة.  

 تحدید البدائل المتاحة/ال�حث عن المعلومات:  .2

الثان�ــة التــي یتخــذها العمــلاء �عــد إدراكهــم للمشــكلة أو مرحلــة ال�حــث عــن المعلومــات هــي الخطــوة 

الحاجــة وذلــك لمعرفــة الحــل الأفضــل. وهنــا �كمــن جهــد المشــتري فــي ال�حــث ضــمن بیئــات العمــل 

الداخل�ــة والخارج�ــة لتحدیــد مصــادر المعلومــات المتعلقــة �قــرار الشــراء ومراقبتهــا. لقــد قطــع مجــال 

ن مـــن اكتشـــاف المعلومـــات �شـــكل المعلومـــات شـــوطًا �بیـــرًا خـــلال الأر�عـــین ع ا الماضـــ�ة، ومكـــّ امـــً

أســــهل وأســــرع. إذ �مكــــن للمســــتهلكین الاعتمــــاد علــــى الوســــائط المطبوعــــة و / أو المرئ�ــــة و / أو 

 الصوت�ة للحصول على المعلومات التي یر�دونها.

 : تقی�م البدائل .3

ة علـــــى أســـــاس �قـــــّ�م المســـــتهلكون فـــــي هـــــذه المرحلـــــة، المنتجـــــات / العلامـــــات التجار�ـــــة المختلف ـــــ

الاختلافات في صفات المنتج، ومــا إذا �انــت تحقــق الفوائــد التــي ی�حــث عنهــا العمــلاء. تتــأثر هــذه 

المرحلة �شدة �موقــف المســتهلك، إذ �ضــع المــرء فــي ذهنــه: إمــا الإعجــاب أو عــدم الإعجــاب �أحــد 

عمل�ــة التقیــ�م المنتجــات، أو الانجــذاب نحــوه أو الابتعــاد عنــه. أمــا العامــل الآخــر الــذي یــؤثر علــى 

هو درجة التردد. فعلى سبیل المثال، إذا �انــت درجــة التــردد لــدى العمیــل عال�ــة، ســوف ُ�قــّ�م عــددًا 

   .كبیرًا من العلامات التجار�ة؛ أما إذا �انت منخفضة، فسوف ُ�قّ�م علامة تجار�ة واحدة فقط 

  قرار الشراء والق�ام �الشراء الفعلي: .4

�مكن تشو�ش قرار الشــراء النهــائي �عــاملین، ، و لرا�عة، التي �حدث عندها الشراءهذه هي المرحلة ا

همــا: ردود فعــل العمــلاء الآخــر�ن الســلب�ة، ومســتوى الامتثــال أو القبــول لهــا. فعلــى ســبیل المثــال، 

 80دي   Nikon�عد المرور �المراحل الثلاث المذ�ورة أعلاه، �ختار العمیــل شــراء �ــامیرا مــن نــوع  

ا (كامیرا   رقم�ة ذات عدسة أحاد�ة عاكسة). ومــع ذلــك، �قــرر تغییــر خ�ــاره لأن صــد�قه، وهــو أ�ضــً

ا، قــد ُ�شــوّش قــرار الشــراء �ســبب الظــروف  مُصوّر، �منحه ردود فعل سلب�ة حول هــذه الكــامیرا. ثان�ــً

 غیر المتوقعة، مثل: فقدان الوظ�فة المفاجئ أو إغلاق متجر ب�ع �التجزئة.

 تقی�م ما �عد الشراء:  .5
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المنــتج بتوقعاتــه  المستهلك. �اختصار، �قارن  �المستهلكینتعد هذه المرحلة نقطة حاسمة للاحتفاظ  

الخاصة فهو إما راضٍ أو غیــر راضٍ. وهــذا �مكــن أن یــؤثر �شــكل �بیــر علــى عمل�ــة اتخــاذ القــرار 

 .مستقبلاً   المؤسسةلعمل�ة شراء مماثلة من نفس  

 

راضــین،  المســتهلكون و�شــكل رئ�ســي فــي مرحلــة ال�حــث عــن المعلومــات وتقیــ�م البــدائل. فــإذا �ــان 

هذا �عني الولاء للعلامة التجار�ة، وغالً�ا ما �جتازون مرحلة ال�حث عــن المعلومــات وتقیــ�م البــدائل 

ا. ونت�جـــة لـــذلك، فـــإن الـــولاء للعلامـــة التجار�ـــة هـــو الهـــدف النهـــائي  �ســـرعة أو قـــد یتخطونهـــا تمامـــً

�ة حول المنتج، وذلك ردود فعل إ�جاب�ة أو سلب  المستهلكسینشر  المؤسسات، و�المقابل  للعدید من  

 المؤسســـاتاعتمـــادًا علـــى شـــعوره �الرضـــا أو عـــدم الرضـــا، وفـــي هـــذه المرحلـــة، �جـــب أن تتواصـــل 

 ).Foxall, Gordon, 2005, p 17(  في مرحلة ما �عد الشراء. المستهلكین�شكل إ�جابي مع 

 والشكل التالي یوضح مراحل علم�ة اتخاذ القرار الشرائي: 
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 اتخاذ القرار الشرائي   مراحل) 4-2الشكل (

 103، ص 2007المصدر: یوسف، الصمیدعي، 
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 أنواع القرارات الشرائ�ة:   -2-2-4

ــات  ــة المنتجـ ــتلاف طب�عـ ــتلاف فـــي اخـ ــذا الاخـ ــن هـ ــراء، و�كمـ ــرارات الشـ ــن قـ ــة مـ ــواع مختلفـ ــاك أنـ هنـ

 والعلامات التجار�ة، وتم وضع ستة أنواع من القرارات الشرائ�ة وهي:

 : الشرائي العاطفي القرار  .1

القــوى التــي تــدفع المســتهلك إلــى شــراء المنتجــات دون تقیــ�م موضــوعي لإمكاناتــه الماد�ــة،  يه ــ

بل قد یتصرف لمجرد تقلید آراء �عض الجماعات المرجع�ة التي ینتمــي إلیهــا، أو أنــه �شــتر�ها 

لمجرد انبهاره �المظهر الخارجي أو لون أو حجم العبوة، لذلك فإن القرار الشرائي �كــون عفو�ــاً 

 ).79، ص 2001(عبیدات،    تفكیر أو دراسة لمجرد التقلید وحب الظهور. بدون 

 :  الشرائي العقلاني  القرار .2

ــع  ــة وجمـ ــن التحلیـــل ودراسـ ــاس مـ ــراء علـــى أسـ ــرار الشـ ــة إذا بنـــي قـ ــراء عقلان�ـ ــع الشـ تكـــون دوافـ

العوامل المرت�طة �قرار شراء منتج ما. و�رى فرو�د أحد المختصین في علم الــنفس �ــأن ســلوك 

اد �كون نت�جــة لصــراع قــوتین فــي داخــل الفــرد همــا الــدوافع والكــوا�ح. فعنــدما تكــون الــدوافع الأفر 

أقـــوى مـــن الكـــوا�ح فـــإن المســـتهلك �قـــوم �اتخـــاذ القـــرار الشـــرائي، أمـــا إذا حـــدث العكـــس نت�جـــة 

لتغلــب الخــوف أو الخجــل أو إدراك الخطــر أو غیــر ذلــك مــن الكــوا�ح والضــغوط الاقتصــاد�ة 

تلفــة فــإن ذلــك ســیؤدي إلــى نــزول �ــافٍ للكــوا�ح عــن الــدوافع ومــن ثــم اتخــاذ والاجتماع�ــة المخ

 ).24، ص 2006(اسماعیل،    قرار عدم الشراء.

 قرار الشراء المعقد: .3

�حدث قرار الشراء المعقد أو �ما �سمى المر�ب عندما یواجه المســتهلكون مشــكلة اخت�ــار منــتج لا 

ناح�ة، وازد�اد أهم�ة القرار المتخذ من ناح�ة أخرى، لــذلك تتوفر لدیهم المعلومات الكاف�ة عنه من  

�شــترك الأفــراد غال�ــاً فــي اتخــاذ قــرار الشــراء، و�التــالي هــو قــرار جمــاعي یتطلــب الكثیــر مــن الجهــد 

وال�حـــث عـــن المعلومـــة اللازمـــة، و�تخـــذ هـــذا النـــوع مـــن القـــرار فـــي حـــال شـــراء الســـلع المعمـــرة لأن 

 ).66، ص 2017وأسعارها مرتفعة. (ثابت،  عمل�ة الشراء تكون غیر متكررة 
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 قرار الشراء المعتاد: .4

 یتطلــب ولا ومناســ�ة،  منخفضــة  أســعار  ذات  منتجات  شراء  حال  في  �حصل  المعتاد  راءالش  قرار  إن

 فــردي الحالــة قــرار هــذه فــيراء الش ــ رارق ــ و�كــون  علیهــا،  الحصــول  أجل  من  �بیر  جهد  بذل  رها اخت�ا 

 وســهلة م�ســرة المنتجــات هــذه �ــون  راً �بی ــ اً جهد یبذل ولا �الحاجة، الشعور �مجرد المستهلك  �ه  �قوم

 �قــع وانمــا  و�قــارن، ی�حــث أن هنــا  المســتهلك مــن الأمــر یتطلــب فــلا مناســ�ة، أســعار وذات المنــال

 .إلیهــا  �الحاجــة الشــعور عنــد أو للمتجــر دخولــه عنــد الســلعة علــى النظــر وقــوع �مجــرد رار الشــراءق ــ

)Santosh,2011, p28.( 

 قرار الشراء المقلل للتنافر: .5

  عمل�ة شراء  في  �بیرة   و�درجة  مشتر�ون   المستهلكون   �كون   عندما   رائيالش  السلوك  هذا  و�حدث

 بین   الاختلاف  أن  �جدون   ولكنهم  �بیرة،  مجازفة   على  و�نطوي   متكرر،  وغیر  الثمن  غالي  منتج

 واضحة،   غیر  مواصفات  لوجود  أو  الجودة،  في  لتشابهها   إما   یرجع  وهذا  قلیل،  التجار�ة  العلامات

 الذي   التنافر  أو  الانسجام  انعدام  حالة  المستهلكین  بین  �حصل   قد  راءالش  رارق  اتخاذ  �عد  ولكن

  المختار،   المنتج  في  السلب�ة  النقاط   أو  العیوب،  �عض  ون یلاحظ   عندما   وذلك  ،راءالش  عمل�ة  �عقب

 مع   اتصالات  راء�إج  �قوموا  أن  المسوقین  على  �جب  التنافر  هذا  وتلافي   تقلیل  أجل  ومن

  �ساعد   الذي  والدعم  والدلائل  المعلومات  تقد�م   بهدف  الب�ع،   عمل�ات  انتهاء  �عد  المستهلكین

  ومحاولة   التنافر   من  والتخلص   المختارة،  ر�ة  التجا   العلامة  على   �الرضا   الشعور   على  المستهلك

 . �اف�ة   معلومات  على  �ستند  ولا  ،  سر�عاً   �كون   راراتالق  من  النوع  وهذا  المطلوب  الانسجام  تحقیق 

 ). 67، ص 2017(ثابت، 

 قرار شراء منتجات جدیدة:  .6

 معلومــات لــدیهم تتــوفر ولا ،رائها �ش ــ قــاموا أن لهــم �ســبق  لــم الجدیــدة المنتجــات للمســتهلكین �النســ�ة

 أن و�مــا  لهــا، بدیلــة أو مقار�ــة منتجــات عــن معلومــات لــدیهم تكــون  قــد الأح�ــان �عــض وفــي عنهــا،

 مجـــال فـــي المختصـــین علـــى وجـــب الســـوق، فـــي رةم ـــ لأول تقـــدم منتجـــات هـــي الجدیـــدة المنتجـــات

ــتهلكین دفـــع مـــن یتمكنـــوا حتـــى وذلـــك التســـو�ق�ة، الأنشـــطة بتكث�ـــف �قومـــوا أن التســـو�ق   إلـــى المسـ
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 .المنافســـة بوجـــه والصـــمود الســـوق  فـــي والاســـتمرار النمـــو علـــى المؤسســـة تســـاعد والتـــي ،رائها ش ـــ

 ).25، ص 2006(اسماعیل،  

 العوامل المؤثرة في القرار الشرائي:   -2-2-5
 

 )77، ص 2013(العر�في،  العوامل الس�كولوج�ة:  .1

الدوافع هي ع�ارة عن قوة داخل�ة لدى الإنسان توجهــه للتصــرف مــن أجــل إشــ�اع   الدوافع: -

حاجة معینة لد�ه، وعدم إش�اعها ُ�حْدِثْ بداخله تــوترًا وقلقــاً معینــاً، وقــد تكــون هــذه الحاجــة 

 داخل�ة (من�ه) مثل الجوع، أو خارج�ة (حافز) مثل الإعلان.

ــطته الإدراك: - ــي بواسـ ــل التـ ــة المراحـ ــه "كافـ ــد �ـ ــ�م �قصـ ــار وتنظـ ــة اخت�ـ ــا �عمل�ـ ــرد مـ ــوم فـ ا �قـ

 وتفسیر من�ه ما ووضعه في صورة واضحة وذات معنى له وللعالم الخارجي من حوله".

معلومـــات جدیـــدة یـــتم -فـــي دماغـــه–إن الـــتعلم هـــو عمل�ـــة �كتســـب �موجبهـــا الفـــرد  الـــتعلم: -

حفظها �آل�ات مناس�ة، وهو �المعنى النفسي �ل تغیر دائم في السلوك ناتج عن تغیر فــي 

العمل�ات المعرف�ة، التعلم هــو ذلــك التغیــر الــذي یتصــف �الــدوام النســبي فــي طاقــة الســلوك 

 عن الخبرة أو الممارسة.المختزن لدى الفرد والذي ینتج 

مجموعــة التصــورات التــي �حملهــا الشــخص تجــاه شــيء مــا، وهــذه �قصــد بهــا  الاتجاهــات: -

 .إلى معرفة حق�ق�ة أو إلى اعتقادالمعتقدات ر�ما تكون مستندة 

 )296، ص 2010(عمر وآخرون،   العوامل الاجتماع�ة والثقاف�ة: .2

هــي ذلــك التنظــ�م الــدینام�كي الــذي یــنظم �ــل الأجهــزة الجســم�ة والعقل�ــة التــي  الشخصــ�ة: -

 تملي على الفرد طا�عه الخاص في السلوك والتفكیر والتك�ف مع بیئته.  

وتعتبــر الأســرة مــن أقــوى مصــادر التــأثیر الاجتمــاعي فــي ســلوك المســتهلك، وهــي  الأســرة: -

ــي المجت ــرائ�ة فـ ــتهلاك�ة شـ ــة اسـ ــا منظمـ ــى أنهـ ــرف علـ ــم تعـ ــي معظـ ــاؤها فـ ــاهم أعضـ ــع �سـ مـ

 الجماعات المرجع�ة الأول�ة.

فهــي أقســام المجتمــع ذات التكــو�ن المتــآلف �حیــث �شــترك الأفــراد  الط�قــات الاجتماع�ــة: -

 والعائلات في الق�م وأسالیب الح�اة ولهم اهتمامات مشتر�ة وسلو��ات محددة.
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ومعــاییرهم الســلو��ة مــن   مجموعــة مــن الأفــراد الــذین تســتخدم مــواقفهم  الجماعة المرجع�ة: -

فهــذه الجماعــات تــؤثر علــى ســلوك ، �م تصــرفاته التــي ینــوي الق�ــام بهــا قبــل الفــرد فــي تقی ــ

 .فراد الشرائيالأ

 ).239، ص 2005(عثمان، الصمیدعي،    العوامل الموقف�ة والتسو�ق�ة: .3

رَ المواقــف الشــرائ�ة:  - عوامــل الزمــان والمكــان المح�طــة  ف العوامــل الموقف�ــة علــى أنهــا تعــَ

�الموقف الشرائي والاستهلاكي التي تؤثر �صفة مؤقتة في ســلوك الفــرد دون أن �كــون لهــا 

علاقة �خصائص الشخص�ة أو �عناصر المز�ج التسو�قي للمؤسســة، ونظــراً لأن الظــروف 

الموقف�ـــة عدیـــدة ومتنوعـــة فـــإن ســـلوك الأفـــراد فـــي ظـــل تلـــك الظـــروف قـــد یتخـــذ اتجاهـــات 

 تشع�ة مما �جعل من الصعب التنبؤ بها.م

 شيء �مكن تقد�مه للسوق لتلب�ة رغ�ة ما أو حاجة ما. هو  المنتج: -

�مثــل التعبیــر النقــدي لق�مــة الســلعة �جم�ــع خصائصــها، أو هــو مبلــغ مــن المــال  الســعر: -

 �قدمه المستهلك للحصول على سلعة أو خدمة ما.

نظــام متكامــل �قــوم علــى نقــل معلومــات عــن الســلعة أو الخدمــة �أســلوب إقنــاعي  التـرو�ج: -

ــا فـــي ــا، و�ضـــ�ف أ�ضـ ــتهلكین لحمـــل أفـــراده علـــى قبولهـ  إلـــى جمهـــور مســـتهدف مـــن المسـ

 تعر�فه أنه لابد من وجود دور فعال ومشارك للترو�ج ضمن أي استرات�ج�ة تسو�ق�ة.

ــا المؤسســــة بهــــدف تصــــر�ف  التوز�ــــع: - التوز�ــــع �مثــــل مجموعــــة الأنشــــطة التــــي تقــــوم بهــ

ــمل أهـــم  ــبین، وتشـ ــان المناسـ ــان والزمـ ــي المكـ ــتهلكین فـ ــالها للمسـ ــدماتها و��صـ ــا وخـ منتجاتهـ

ل، والتنم�ط والتــدر�ج، وتمو�ــل عمل�ــات التوز�ــع، �مــا وظائف التوز�ع �ل من التخز�ن والنق

 یتضمن تحمل المخاطر وتجم�ع المعلومات التسو�ق�ة والاستفادة منها.

 خلاصة:

من خلال ما تقدم نجد ��ف أن عمل�ة اتخاذ القرار الشرائي ل�ست �العمل�ة السهلة، بل هي عمل�ة 

�المســتهلكین، ومعرفــة دوافعهــم وحاجــاتهم، ومــدى معقــدة تنطــوي علــى دراســة الســلو��ات الخاصــة 

انســجامها مــع غا�ــات وأهــداف المؤسســة المســوقة، و��ف�ــة الســعي لتحقیــق الانســجام بــین حاجــات 

المســتهلكین وأهــداف المؤسســة المســوقة، وهــذا مــا یــدفعنا إلــى دراســة العلاقــة بــین هــذین المفهــومین 

 میدان�ة عمل�ة في بیئتنا ال�حث�ة المختارة.  من ناح�ة التسو�ق الفیروسي من خلال تقد�م دراسة
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 الفصل الثالث
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 :أداة الدراسة المستخدمة -3-1

  التسو�ق الفیروسي في اتخاذ القرار الشرائيسنقوم في �حثنا �الاعتماد على استب�ان خاص بدور 

 ": دراسة میدان�ة على رواد مواقع التواصل الاجتماعي في محافظة اللاذق�ة"

 للتحلیل   غیر صالحة منها  است�انات     9است�انة وتم است�عاد    97عید منه  أ است�انة    100توز�ع  تم  

للوصول   وذلك  ر من اجا�ة لنفس السؤالكث أتكرار  و   والاجا�ات الخاطئة  الإجا�ات,�سبب نقص  

 .مشاهدة 88لى حجم العینة المطلوب. و�التالي بلغ حجم العینة المعتمدة إ

 الفیروسي في اتخاذ القرار الشرائي: تقی�م دور التسو�ق  في  الدراسة المستخدمة أداة

بتصم�م  قام ال�احث حیث  عینة من الم�حوثین,  على  ةقام ال�احث بتصم�م وتوز�ع است�ان

 :الآتي  الجدول وفق  المق�اس درجات وتراوحت الخماسي، ل�كرت مق�اس أساس الاستب�ان على

LIKERT 

 موافق �شدة موافق محاید  غیر موافق غیر موافق �شدة 

1 2 3 4 5 

أساسیین إلى الاست�انة هذه قسمت وقد والثاني ,  قسمین  الد�موغراف�ة  المتغیرات  یتضمن  الأول 

 یتضمن متغیرات ال�حث والتي تقسم بدورها إلى محور�ن أساسیین  

 منها كل  محاور فرع�ة،  خمسةوالذي قسم إلى  التسو�ق الفیروسي  یتضمن أ�عاد    الأول  المحور

 :التسو�ق الفیروسي أ�عاد  واحدا من یتناول

  5إلى  1من المنجز التسو�ق الفیروسي عبر ف�سبوك ب�عد الع�ارات التي تتعلق 

  10الى   6 من التسو�ق الفیروسي عبر تو�ترب�عد الع�ارات التي تتعلق 

  15الى   11 من رامغالتسو�ق الفیروسي عبر انستب�عد الع�ارات التي تتعلق 

  20الى   16 من التسو�ق الفیروسي عبر یوتیوبب�عد الع�ارات التي تتعلق 

  25الى   21 من التسو�ق الفیروسي عبر واتسابب�عد الع�ارات التي تتعلق 

 35إلى  26من اتخاذ القرار الشرائي یتضمن  المحور الثاني 
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 :  دراسة ث�ات المقای�س  -3-2

لكل ألفا �رون�اخ  لحساب ث�ات المقای�س، حیث تم حساب معامل  ألفا �رون�اخ  تم استخدام طر�قة  

 الاست�انة الموزعة و�انت النتائج �ما یلي:   محاور

  التسو�ق الفیروسي عبر ف�سبوكمحور ال�عد : 

 التسو�ق الفیروسي عبر ف�سبوكال�عد  لمحورألفا �رون�اخ  معامل) 1-3( الجدول

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.880 6 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
ما یدل   0.6وهي أكبر من    0.880�انت  ألفا �رون�اخ  من الجدول السابق نجد أن ق�مة معامل  

على ث�ات الب�انات وصلاحیتها للدارسة. في الخطوة الات�ة سنختبر اسئلة المحور ومدى تأثیرها  

حیث   Cronbach's Alpha if Item Deletedحیث سنقوم �اخت�ار  ألفا �رون�اخ  على ق�مة  

ق�مة   الاخت�ار  هذا  �رون�اخ  یبین  الاألفا  اسئلة  من  أي  ق�مة  عند حذف  �انت  فإذا  ا  ألفست�انة, 

السؤال    �عدكرون�اخ   ق�مة  أكبر  حذف  �رون�اخ  من  من حذف ألفا  عندئذ  بد  فلا  �كل  للمحور 

 السؤال ونتائج الاخت�ار مبینة في الجدول الاتي: 

 كالتسو�ق الفیروسي عبر الف�سبو لمحور ال�عد  Cronbach's Alpha if Item Deleted ) �اخت�ار2-3الجدول (

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale 

Variance if 

Item 

Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

 877. 582. 32.352 16.0477 .معھا وأتفاعل فیسبوك موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 782. 578. 30.740 16.6273 .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر فیسبوك صفحات مع  أتواصل

 857. 707. 29.386 16.3318 .منتجاتھا لتسویق فیسبوك  موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني

 879. 565. 33.182 15.8659 .فیسبوك موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 أنشرھا التي التعلیقات كافة فیسبوك موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 

 .لھا ویستجیبون
15.8659 30.134 .823 .838 

 820. 1.000 30.288 16.1477 فیسبوك  عبر الفیروسي  التسویق

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
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قــل مــن أعنــد حــذف اســئلة المحــور �التتــا�ع ألفــا �رون�ــاخ  ن ق�مــة  أمن الجــدول الســابق نجــد  

المحــور لــن  , و�التــالي فحــذف أي ســؤال مــن اســئلةعنــد وجودهــا جم�عــاً ألفــا �رون�ــاخ ق�مــة 

 أي منها. فداعي لحذ و�التالي لاألفا �رون�اخ  تؤدي الى تحسین ق�مة 

  تو�ترالتسو�ق الفیروسي عبر  محور ال�عد: 

 تو�ترالتسو�ق الفیروسي عبر  ال�عد  لمحورألفا �رون�اخ  معامل) 3-3( الجدول

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.635 5 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
ما یدل   0.6وهي أكبر من    0.635�انت  ألفا �رون�اخ  من الجدول السابق نجد أن ق�مة معامل  

على ث�ات الب�انات وصلاحیتها للدارسة. في الخطوة الات�ة سنختبر اسئلة المحور ومدى تأثیرها  

حیث   Cronbach's Alpha if Item Deletedحیث سنقوم �اخت�ار  ألفا �رون�اخ  على ق�مة  

ق�مة   الاخت�ار  هذا  �رون�اخ  یبین  الاألفا  اسئلة  من  أي  ق�مة  عند حذف  �انت  فإذا  ا  ألفست�انة, 

السؤال    �عدكرون�اخ   ق�مة  أكبر  حذف  �رون�اخ  من  من حذف ألفا  عندئذ  بد  فلا  �كل  للمحور 

 السؤال ونتائج الاخت�ار مبینة في الجدول الاتي: 

 التسو�ق الفیروسي عبر تو�ترلمحور ال�عد  Cronbach's Alpha if Item Deleted ) �اخت�ار4-3الجدول (

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

 587. 383. 14.222 14.4091 .معھا وأتفاعل تویتر  موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 569. 418. 13.582 14.0682 .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر تویتر صفحات مع  أتواصل

 562. 428. 12.969 14.2955 .منتجاتھا لتسویق تویتر موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني

 587. 383. 12.585 14.3864 .تویتر موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 أنشرھا التي التعلیقات كافة تویتر موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 

 .لھا ویستجیبون
14.6136 13.297 .344 .606 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
قل من أعند حذف اسئلة المحور �التتا�ع  ألفا �رون�اخ  ن ق�مة  أمن الجدول السابق نجد  

اسئلة ألفا �رون�اخ  ق�مة   و�التالي فحذف أي سؤال من  لن    عند وجودها جم�عا,  المحور 
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 أي منها.  فداعي لحذ و�التالي لاألفا �رون�اخ تؤدي الى تحسین ق�مة 

  رامغانستالتسو�ق الفیروسي عبر محور ال�عد: 

 رامغانستالتسو�ق الفیروسي عبر ال�عد  لمحورألفا �رون�اخ  معامل) 5-3( الجدول

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.898 5 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
ما یدل   0.6وهي أكبر من    0.898�انت  ألفا �رون�اخ  من الجدول السابق نجد أن ق�مة معامل  

على ث�ات الب�انات وصلاحیتها للدارسة. في الخطوة الات�ة سنختبر اسئلة المحور ومدى تأثیرها  

حیث   Cronbach's Alpha if Item Deletedحیث سنقوم �اخت�ار  ألفا �رون�اخ  على ق�مة  

ق�مة   الاخت�ار  هذا  �رون�اخ  یبین  الاألفا  اسئلة  من  أي  ق�مة    ست�انة,عند حذف  �انت  ألفا  فإذا 

السؤال    �عدكرون�اخ   ق�مة  أكبر  حذف  �رون�اخ  من  من حذف ألفا  عندئذ  بد  فلا  �كل  للمحور 

 السؤال ونتائج الاخت�ار مبینة في الجدول الاتي: 

 رامغیروسي عبر انستالتسو�ق الفلمحور ال�عد  Cronbach's Alpha if Item Deleted ) �اخت�ار6-3الجدول (

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

 882. 721. 21.631 13.2841 .معھا وأتفاعل رامغ انست موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 893. 668. 22.672 13.1705 .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر رامغانست صفحات مع  أتواصل

 852. 863. 21.808 13.0909 .منتجاتھا لتسویق رامغانست موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني

 856. 834. 21.350 13.4205 .رامغانست موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 التي التعلیقات كافة رامغانست موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 

 .لھا ویستجیبون أنشرھا
13.2159 22.608 .671 .892 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
قل من أعند حذف اسئلة المحور �التتا�ع  ألفا �رون�اخ  ن ق�مة  أمن الجدول السابق نجد  

اسئلة ألفا �رون�اخ  ق�مة   و�التالي فحذف أي سؤال من  لن    عند وجودها جم�عا,  المحور 
 أي منها.  فداعي لحذ و�التالي لاألفا �رون�اخ تؤدي الى تحسین ق�مة 
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  یوتیوبالتسو�ق الفیروسي عبر  محور ال�عد : 

 یوتیوبالتسو�ق الفیروسي عبر  ال�عد  لمحور�رون�اخ ألفا  معامل) 7-3( الجدول

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.905 5 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
ما یدل   0.6وهي أكبر من    0.905�انت  ألفا �رون�اخ  من الجدول السابق نجد أن ق�مة معامل  

على ث�ات الب�انات وصلاحیتها للدارسة. في الخطوة الات�ة سنختبر اسئلة المحور ومدى تأثیرها  

حیث   Cronbach's Alpha if Item Deletedحیث سنقوم �اخت�ار  ألفا �رون�اخ  على ق�مة  

ق�مة   الاخت�ار  هذا  �رون�اخ  یبین  الاألفا  اسئلة  من  أي  فإ عند حذف  ق�مة  ست�انة,  �انت  ألفا  ذا 

السؤال    �عدكرون�اخ   ق�مة  أكبر  حذف  �رون�اخ  من  من حذف ألفا  عندئذ  بد  فلا  �كل  للمحور 

 السؤال ونتائج الاخت�ار مبینة في الجدول الاتي: 

 یوتیوب یروسي عبر التسو�ق الفلمحور ال�عد  Cronbach's Alpha if Item Deleted ) �اخت�ار8-3الجدول (

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

 880. 787. 24.528 12.5341 .معھا وأتفاعل یوتیوب موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 864. 859. 23.016 12.8636 .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر یوتیوب صفحات مع  أتواصل

 873. 810. 23.032 12.6591 .منتجاتھا لتسویق یوتیوب  موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني

 873. 810. 23.032 12.6591 .یوتیوب  موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 التي التعلیقات كافة یوتیوب  موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 

 .لھا ویستجیبون أنشرھا
13.2386 24.069 .588 .927 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
قل من أعند حذف اسئلة المحور �التتا�ع  ألفا �رون�اخ  ن ق�مة  أمن الجدول السابق نجد  

اسئلة عند وجودها جم�عاً ألفا �رون�اخ  ق�مة   و�التالي فحذف أي سؤال من  لن    ,  المحور 

 أي منها.  فداعي لحذ و�التالي لاألفا �رون�اخ تؤدي الى تحسین ق�مة 

 

 



 53الصفحة  

  اتخاذ القرار الشرائي محور ال�عد : 

 اتخاذ القرار الشرائيال�عد  لمحورألفا �رون�اخ  معامل) 9-3( الجدول

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.855 10 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
مــا  0.6وهــي أكبــر مــن  0.855�انــت ألفــا �رون�ــاخ من الجدول السابق نجد أن ق�مة معامــل 

یدل على ث�ات الب�انات وصلاحیتها للدارسة. في الخطوة الات�ة سنختبر اسئلة المحــور ومــدى 

 Cronbach's Alpha if Itemحیــث ســنقوم �اخت�ــار ألفــا �رون�ــاخ تأثیرهــا علــى ق�مــة 

Deleted  ســت�انة, عنــد حــذف أي مــن اســئلة الاألفــا �رون�ــاخ حیــث یبــین هــذا الاخت�ــار ق�مــة

للمحــور �كــل فــلا ألفــا �رون�ــاخ مــن ق�مــة أكبــر حذف السؤال  �عدا �رون�اخ  ألففإذا �انت ق�مة  

 بد عندئذ من حذف السؤال ونتائج الاخت�ار مبینة في الجدول الاتي:
 اتخاذ القرار الشرائيلمحور ال�عد  Cronbach's Alpha if Item Deleted ) �اخت�ار10-3الجدول (

Item-Total Statistics 

 

Scale 
Mean if 

Item 
Deleted 

Scale 
Variance if 

Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach'
s Alpha if 

Item 
Deleted 

 837. 600. 69.701 30.7614 .المنتجات لشراء الاجتماعي التواصل مواقع استخدام بخصوص الآخرین لتجارب استمع
 833. 648. 66.227 31.3409 .الشراء قرار اتخاذ على الفیروسیة للرسائل التعرض یساعدني
 829. 685. 66.136 31.0455 .الاجتماعي التواصل مواقع على المنشورة التسویقیة الإعلانات وتقدیم عرض طریقة یعجبني

 844. 517. 72.269 30.5795 .الاجتماعي التواصل مواقع على المنشورة التسویقیة الإعلانات لمتابعة أصدقائي أحفز
 825. 754. 67.833 30.5795 .استخدمھا التي الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسویقیة الإعلانات عن أبحث

 834. 657. 71.100 30.5568 .الشراء قرار اتخاذ على فیروسي إعلان أي في التوضیحیة والفیدیوھات الصور تساعدني
 859. 321. 76.999 30.2159 .ما منتج في نظري وجھة عن أعلن أن الفیروسیة التسویقیة الرسائل تساعدني

 زیادة على الاجتماعي التواصل مواقع عبر الأصدقاء من الفیروسیة الرسائل وصول یساھم
 .الشراء قرار واتخاذ الاقتناع

30.4432 73.974 .418 .853 

 وبخیارات  الاجتماعي التواصل مواقع على  معروضة أحتاجھا التي والخدمات المنتجات كل أجد
 .متنوعة

30.5341 71.861 .445 .852 

 839. 575. 69.609 30.7614 .أریده ما شراء في الاجتماعي التواصل لمواقع  استخدامي جراء بالندم أشعر لم

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
قل من أعند حذف اسئلة المحور �التتا�ع  �رون�اخ  ألفا  ن ق�مة  أمن الجدول السابق نجد  

اسئلة ألفا �رون�اخ  ق�مة   و�التالي فحذف أي سؤال من  لن    عند وجودها جم�عا,  المحور 
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 أي منها.  فداعي لحذ و�التالي لاألفا �رون�اخ تؤدي الى تحسین ق�مة 

 صدق المق�اس:  دراسة   -3-3

 هذا  تطبیق تم حیث المق�اس،  صدق  من للتأكد الاستكشافي العاملي التحلیل على الاعتماد تم

 :الآتي الشكل على النتائج و�انت الاست�انة محاور من  محور كل  على التحلیل

  التسو�ق الفیروسي عبر الف�سبوكمحور ال�عد : 

التسو�ق الفیروسي لمحور ال�عد  KMO and Bartlett's Test) اخت�ار  11-3الجدول (

 عبر ف�سبوك 

 
KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .786 
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 167.278 

Df 10 
Sig. .000 

 25إصدار    SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج  

أكبر وهي    /0.786/) تساوي  kmo�فا�ة حجم العینة (من الجدول السابق �انت ق�مة مق�اس  

 sigجراء التحلیل, �ما ان ق�مة احتمال الدلالة  لي یتوفر شرط �فا�ة حجم العینة لإو�التا   0.5من  

(  Bartlettلاخت�ار   تساوي  من  0.000�انت  أصغر  وهي  ارت�اطات   0.05)  هناك  و�التالي 

 رجة �اف�ة لإجراء التحلیل علیها. معنو�ة بین المتغیرات بد

  التو�ترالتسو�ق الفیروسي عبر محور ال�عد : 

التسو�ق الفیروسي لمحور ال�عد  KMO and Bartlett's Test) اخت�ار  12-3الجدول (

 التو�تر عبر 

 
KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .596 
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 75.917 

Df 10 
Sig. .000 

 25إصدار    SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج  
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أكبر وهي    /0.596/) تساوي  kmoالعینة (من الجدول السابق �انت ق�مة مق�اس �فا�ة حجم  

 sigجراء التحلیل, �ما ان ق�مة احتمال الدلالة  لي یتوفر شرط �فا�ة حجم العینة لإو�التا   0.5من  

(  Bartlettلاخت�ار   تساوي  من  0.000�انت  أصغر  وهي  ارت�اطات   0.05)  هناك  و�التالي 

 رجة �اف�ة لإجراء التحلیل علیها. معنو�ة بین المتغیرات بد

  رامغانستالتسو�ق الفیروسي عبر محور ال�عد: 

التسو�ق الفیروسي لمحور ال�عد  KMO and Bartlett's Test) اخت�ار  13-3الجدول (
 رامغانستعبر 

 
 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .857 

Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 278.087 

Df 10 

Sig. .000 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 

أكبر وهي    /0.857/) تساوي  kmoمن الجدول السابق �انت ق�مة مق�اس �فا�ة حجم العینة (

 sig�ما ان ق�مة احتمال الدلالة    جراء التحلیل,لي یتوفر شرط �فا�ة حجم العینة لإو�التا   0.5من  

(  Bartlettلاخت�ار   تساوي  من  0.000�انت  أصغر  وهي  ارت�اطات   0.05)  هناك  و�التالي 

 رجة �اف�ة لإجراء التحلیل علیها. معنو�ة بین المتغیرات بد

   یوتیوبالتسو�ق الفیروسي عبر محور ال�عد : 

التسو�ق الفیروسي لمحور ال�عد  KMO and Bartlett's Test) اخت�ار  14-3الجدول (
 یوتیوب عبر 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .581 

Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 53.022 

Df 6 

Sig. .000 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
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أكبر وهي    /0.581/) تساوي  kmoمن الجدول السابق �انت ق�مة مق�اس �فا�ة حجم العینة (

 sigجراء التحلیل, �ما ان ق�مة احتمال الدلالة  لي یتوفر شرط �فا�ة حجم العینة لإو�التا   0.5من  

(  Bartlettلاخت�ار   تساوي  من  0.000�انت  أصغر  وهي  ارت�اطات   0.05)  هناك  و�التالي 

 رجة �اف�ة لإجراء التحلیل علیها. معنو�ة بین المتغیرات بد

  واتسابالتسو�ق الفیروسي عبر محور ال�عد : 

التسو�ق الفیروسي لمحور ال�عد  KMO and Bartlett's Test) اخت�ار  15-3الجدول (
 واتساب عبر 

 
KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .594 

Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 104.002 

Df 10 

Sig. .000 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 

أكبر وهي    /0.594/) تساوي  kmoالعینة (من الجدول السابق �انت ق�مة مق�اس �فا�ة حجم  

 sigجراء التحلیل, �ما ان ق�مة احتمال الدلالة  لي یتوفر شرط �فا�ة حجم العینة لإو�التا   0.5من  

(  Bartlettلاخت�ار   تساوي  من  0.000�انت  أصغر  وهي  ارت�اطات   0.05)  هناك  و�التالي 

 رجة �اف�ة لإجراء التحلیل علیها. معنو�ة بین المتغیرات بد

  اتخاذ القرار الشرائي محور ال�عد : 

 اتخاذ القرار الشرائي لمحور ال�عد  KMO and Bartlett's Test) اخت�ار  16-3الجدول (
 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .652 

Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 454.135 

Df 45 

Sig. .000 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
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أكبر وهي    /0.652/) تساوي  kmoمن الجدول السابق �انت ق�مة مق�اس �فا�ة حجم العینة (

 sigجراء التحلیل, �ما ان ق�مة احتمال الدلالة  لي یتوفر شرط �فا�ة حجم العینة لإو�التا   0.5من  

(  Bartlettلاخت�ار   تساوي  من  0.000�انت  أصغر  وهي  ارت�اطات   0.05)  هناك  و�التالي 

 رجة �اف�ة لإجراء التحلیل علیها. معنو�ة بین المتغیرات بد

 د�موغراف�ة للعینة: الخصائص ال -3-4

 الخصائص الد�موغراف�ة للعینة )17-3الجدول رقم ( 

  Frequency Percent 

 الجنس
 36.4 32 ذكر
 63.6 56 انى

Total 88 100.0 

 العمر 

 26.1 23 سنة 30حتى 
 43.2 38 40الى 31من 
 11.4 10 50الى  41من 

 19.3 17 سنة 50فوق 
Total 88 100.0 

 التحصیل العلمي

 36.4 32 ثانویة 
 46.6 41 معھد متوسط 
 11.4 10 شھادة جامعیة 
 5.7 5 دراسات علیا

Total 88 100.0 

 مواقع التوصل الاجتماعي التي تستخدمھا 

 17.0 15 فیسبوك 
 45.5 40 تویتر 

 28.4 25 انستغرام 
 9.1 8 یوتیوب 
Total 88 100.0 

 مستوى الدخل

75000 31 35.2 
 42.0 37 100000الى 75001من 
 17.0 15 150000الى 100001من
 5.7 5 200000الى  150001من 

Total 88 100.0 

 

 :قابلها  36.4تشكل  ال�حثن الجدول السابق نجد ان نس�ة الذ�ور في عینة م الجنس� %

 من الإناث.   % 64.6

  عــام  31هــم مــن الــذین اعمــارهم العمر: من الجدول السابق نجــد ان النســ�ة الأكبــر مــن العینــة
ــوالي  40الـــى  ــ�ة الأدنـــى تعـــود 43.2وهـــي تشـــكل حـ ــم العینـــة، فـــي حـــین أن النسـ % مـــن حجـ
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 .% 11.4بنس�ة  عام50الى  41لأعمار من 
 هي   معھد متوسط المستوى التعل�مي: من الجدول السابق نلاحظ أن نس�ة الذین لدیهم تعل�م

%, بینما اقل فئة هي من الذین 46.6النس�ة الأكبر ضمن عینة الدراسة في بنس�ة بلغت 

 .  % 5.7بنس�ة بلغت  تعل�م �شهادة دراسات عل�ا لدیهم 

 المستخدمین من الجدول السابق نلاحظ أن نس�ة  :  مواقع التوصل الاجتماعي التي تستخدمها

%, بینما اقل فئة هي  45.5هي النس�ة الأكبر ضمن عینة الدراسة في بنس�ة بلغت    تو�ترل

 . % 9.1بنس�ة بلغت  یوتیوبالمستخدمین لمن 

  100000الى  75001من  الذین دخلهم  من الجدول السابق نلاحظ أن نس�ة    :مستوى الدخل 

بلغت   بنس�ة  في  الدراسة  عینة  الأكبر ضمن  النس�ة  ه42.0هي  فئة  اقل  بینما  من %,  ي 

 . % 5.7بنس�ة بلغت  200000الى   150001من  الذین دخلهم

 اخت�ار التوز�ع الطب�عي: -3-5

جراء اخت�ار التوز�ع الطب�عي لمحاور وأ�عاد الدراسة �استخدام اخت�ار �ولموغروف قام ال�احث �إ

 سمیرنوف فكانت النتائج الموضحة في الجدول الاتي: 

 سمیرنوف لمحاور الدراسة اخت�ار �ولموغروف ) 18-3الجدول (
 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
 الفیروسي  التسویق

 الفیسبوك  عبر

 التسویق

 عبر الفیروسي

 التویتر 

 الفیروسي  التسویق

رامغانست عبر  

 القرار اتخاذ

 الشرائي

 التسویق

 عبر الفیروسي

 یوتیوب 

 التسویق

 عبر الفیروسي

 واتساب

N 88 88 88 88 88 88 

Normal Parametersa,b Mean 3.2295 3.5886 3.3091 3.0443 3.1977 3.6250 

Std. Deviation 1.10070 .87381 1.15824 .86008 1.19866 .89176 

Most Extreme Differences Absolute .166 .206 .144 .201 .161 .154 

Positive .166 .206 .117 .201 .138 .148 

Negative -.162- -.163- -.144- -.171- -.161- -.154- 

Test Statistic .166 .206 .144 .201 .161 .154 

Asymp. Sig. (2-tailed) .000c .000c .000c .000c .000c .000c 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
ومستو�ات الدلالة المحسو�ة المقابلة نجد انها أقل   من خلال ق�م مؤشرات �ولموغروف سمیرنوف

النظري   الدلالة  ال�حث لا0.05من مستوى  فجم�ع محاور  و�التالي  الطب�عي,   ,  للتوز�ع  تخضع 



 59الصفحة  

مشاهدة فإن التوز�ع الاحتمالي الخاص �متغیرات ال�حث    30ن حجم العینة اكبر من  ولكن �ما أ

مبرهنة النها�ة المر�ز�ة التي تقول �أن "التوز�ع الطب�عي �عتبر یتقارب مع التوز�ع الطب�عي حسب  

تقر��ا جیدا للتوز�ع الاحتمالي للمتغیر (مهما �ان نوع التوز�ع الاحتمالي عند حجم العینات الكبیرة 

)n>30 .( 

 ): 3الإحصاءات الوصف�ة واخت�ار الفروق عن الاجا�ة المحایدة ( -

ي الوصف�ة للمحاور المدروسة حیث تم حساب المتوسط الحسابالفقرة التال�ة تتضمن الإحصاءات  

و  لكل محور  المع�اري  الح�اد�ة أوالانحراف  الق�مة  المتوسطات عن  هذه  اختلاف  واخت�ار  سئلته 

 ) والنتائج مبینة في الاتي:3(

  التسو�ق الفیروسي عبر ف�سبوكمحور ال�عد: 

التسو�ق الفیروسي عبر  لمحور ال�عد  3الإحصاءات الوصف�ة واخت�ار الفروق عن الاجا�ة المحایدة) 19-3الجدول (

 الف�سبوك

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

 14964. 1.40378 3.3295 88 .معھا وأتفاعل فیسبوك موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 17124. 1.60638 2.7500 88 .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر فیسبوك صفحات مع  أتواصل

 16476. 1.54555 3.0455 88 .منتجاتھا لتسویق فیسبوك  موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني

 14182. 1.33041 3.5114 88 .فیسبوك موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 أنشرھا التي التعلیقات كافة فیسبوك موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 

 .لھا ویستجیبون
88 3.5114 1.30423 .13903 

 11733. 1.10070 3.2295 88 فیسبوك  عبر الفیروسي  التسویق

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
الح�اد  متوسط  عن  ومحاوره  الاستب�ان  ع�ارات  متوسطات  اختلاف  السابق  الجدول  من  یلاحظ 

 �اخت�ار جوهر�ة فروق المتوسط.   قام ال�احث) ولب�ان ف�ما اذا �انت هذه الفروق جوهر�ة فقد  3(

 تي: كما هو مبین في الجدول الآ

 

 

 



 60الصفحة  

 التسو�ق الفیروسي عبر ف�سبوكال�عد  لمحور المتوسط فروق  جوهر�ة ) 20-3( الجدول

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t df 

Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Differen

ce 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 6270. 0321. 32955. 030. 87 2.202 .معھا وأتفاعل فیسبوك موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 0904. -5904.- -25000.- 148. 87 -1.460- .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر فیسبوك صفحات مع  أتواصل

 لتسویق فیسبوك  موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني

 .منتجاتھا
.276 87 .783 .04545 -.2820- .3729 

 7933. 2295. 51136. 001. 87 3.606 .فیسبوك موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 التعلیقات كافة فیسبوك موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 

 .لھا ویستجیبون أنشرھا التي
3.678 87 .000 .51136 .2350 .7877 

 4628. -0037.- 22955. 044. 87 1.986 فیسبوك  عبر الفیروسي  التسویق

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
ضــافة إلــى المتغیــر المعبــر عــن ن اغلــب ع�ــارات المحــور �الإالســابق أ مــن الجــدولنلاحــظ 

جا�ــات الم�حــوثین فــي غالبهــا إممــا �عنــي ان   0.05اقــل مــن    SIGالمحور �كل فیهــا ق�مــة  
نلاحــظ ان اغلــب متوســطات الع�ــارات الخاصــة ). �مــا 3قــد اختلفــت عــن متوســط الح�ــاد (

و�التــالي تمیــل الاجا�ــات الــى الموافقــة علــى ع�ــارات  3�ــالمحور المــدروس �انــت أكبــر مــن 
 .هذا المحور

  تو�ترالتسو�ق الفیروسي عبر  محور ال�عد: 

التسو�ق الفیروسي عبر  لمحور ال�عد  3الإحصاءات الوصف�ة واخت�ار الفروق عن الاجا�ة المحایدة) 21-3الجدول (

 تو�تر 

One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

 12721. 1.19336 3.5341 88 .معھا وأتفاعل تویتر  موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 13505. 1.26684 3.8750 88 .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر تویتر صفحات مع  أتواصل

 14640. 1.37331 3.6477 88 .منتجاتھا لتسویق تویتر موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني

 16312. 1.53022 3.5568 88 .تویتر موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 أنشرھا التي التعلیقات كافة تویتر موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 

 .لھا ویستجیبون
88 3.3295 1.45998 .15563 

 09315. 87381. 3.5886 88 تویتر  عبر الفیروسي  التسویق

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 



 61الصفحة  

الح�اد  متوسط  عن  ومحاوره  الاستب�ان  ع�ارات  متوسطات  اختلاف  السابق  الجدول  من  یلاحظ 

 �اخت�ار جوهر�ة فروق المتوسط.   قام ال�احث) ولب�ان ف�ما اذا �انت هذه الفروق جوهر�ة فقد  3(

 كما هو مبین في الجدول الاتي: 

 تو�ترالتسو�ق الفیروسي عبر ال�عد  لمحور المتوسط فروق  جوهر�ة ) 22-3( الجدول

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t df 

Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval 

of the Difference 

Lower Upper 

 7869. 2812. 53409. 000. 87 4.198 .معھا وأتفاعل تویتر  موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 1.1434 6066. 87500. 000. 87 6.479 .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر تویتر صفحات مع  أتواصل

 9387. 3568. 64773. 000. 87 4.425 .منتجاتھا لتسویق تویتر موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني

 8810. 2326. 55682. 001. 87 3.414 .تویتر موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 التي التعلیقات كافة تویتر موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 

 .لھا ویستجیبون أنشرھا
2.117 87 .037 .32955 .0202 .6389 

 7738. 4035. 58864. 000. 87 6.319 تویتر  عبر الفیروسي  التسویق

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
أ  من الجدولنلاحظ   �الإالسابق  المتغیر المعبر عن ن اغلب ع�ارات المحور  إلى  ضافة 

مما �عني ان اجا�ات الم�حوثین في غالبها    0.05اقل من    SIGالمحور �كل فیها ق�مة  

) الح�اد  متوسط  اختلفت عن  الخاصة  3قد  الع�ارات  متوسطات  اغلب  ان  �ما نلاحظ   .(

الموافقة على ع�ارات    3�المحور المدروس �انت أكبر من   و�التالي تمیل الاجا�ات الى 

 . هذا المحور

  یوتیوبالتسو�ق الفیروسي عبر  محور ال�عد: 

 یوتیوبالتسو�ق الفیروسي عبر لمحور ال�عد  3الإحصاءات الوصف�ة واخت�ار الفروق عن الاجا�ة المحایدة) 23-3الجدول (

One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 
 13417. 1.25862 3.4545 88 .معھا وأتفاعل یوتیوب موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 14349. 1.34602 3.1250 88 .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر یوتیوب صفحات مع  أتواصل
 14964. 1.40378 3.3295 88 .منتجاتھا لتسویق یوتیوب  موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني
 14964. 1.40378 3.3295 88 .یوتیوب  موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 17124. 1.60638 2.7500 88 .لھا ویستجیبون أنشرھا التي التعلیقات كافة یوتیوب  موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 
 12778. 1.19866 3.1977 88 یوتیوب  عبر الفیروسي  التسویق

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 



 62الصفحة  

الح�اد  متوسط  عن  ومحاوره  الاستب�ان  ع�ارات  متوسطات  اختلاف  السابق  الجدول  من  یلاحظ 

 �اخت�ار جوهر�ة فروق المتوسط.   قام ال�احث) ولب�ان ف�ما اذا �انت هذه الفروق جوهر�ة فقد  3(

 كما هو مبین في الجدول الاتي: 

 یوتیوب التسو�ق الفیروسي عبر ال�عد  لمحور المتوسط فروق  جوهر�ة ) 24-3( الجدول

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t Df 

Sig. 
(2-

tailed) 
Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the 
Difference 

Lower Upper 
 7212. 1879. 45455. 001. 87 3.388 .معھا وأتفاعل یوتیوب موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 4102. -1602.- 12500. 386. 87 871. .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر یوتیوب صفحات مع  أتواصل
 لتسویق یوتیوب  موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني

 6270. 0321. 32955. 030. 87 2.202 .منتجاتھا

 6270. 0321. 32955. 030. 87 2.202 .یوتیوب  موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري
 التعلیقات كافة یوتیوب  موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 
 .لھا ویستجیبون أنشرھا التي

-
1.460- 87 .148 -.25000- -.5904- .0904 

 4517. -0562.- 19773. 012. 87 1.997 یوتیوب  عبر الفیروسي  التسویق

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
أ  من الجدولنلاحظ   �الإالسابق  المتغیر المعبر عن ن اغلب ع�ارات المحور  إلى  ضافة 

جا�ات الم�حوثین في غالبها  إ ن  أمما �عني    0.05اقل من    SIGالمحور �كل فیها ق�مة  

(قد   الح�اد  متوسط  الخاصة  3اختلفت عن  الع�ارات  متوسطات  اغلب  ان  �ما نلاحظ   .(

الموافقة على ع�ارات    3�المحور المدروس �انت أكبر من   و�التالي تمیل الاجا�ات الى 

 . هذا المحور

  واتسابالتسو�ق الفیروسي عبر محور ال�عد: 

 واتسابالتسو�ق الفیروسي عبر لمحور ال�عد  3الاجا�ة المحایدةالإحصاءات الوصف�ة واخت�ار الفروق عن ) 25-3الجدول (

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 
 13903. 1.30423 3.5114 88 .معھا وأتفاعل واتساب موقع على المنشورة الإعلانات أتابع

 12721. 1.19336 3.5341 88 .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر واتساب صفحات مع  أتواصل
 13505. 1.26684 3.8750 88 .منتجاتھا لتسویق واتساب  موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني
 14640. 1.37331 3.6477 88 .واتساب موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 التي التعلیقات كافة واتساب موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 
 16312. 1.53022 3.5568 88 .لھا ویستجیبون أنشرھا

 09506. 89176. 3.6250 88 واتساب عبر الفیروسي  التسویق

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 



 63الصفحة  

الح�اد  متوسط  عن  ومحاوره  الاستب�ان  ع�ارات  متوسطات  اختلاف  السابق  الجدول  من  یلاحظ 

 �اخت�ار جوهر�ة فروق المتوسط.   قام ال�احث) ولب�ان ف�ما اذا �انت هذه الفروق جوهر�ة فقد  3(

 كما هو مبین في الجدول الاتي: 

 الفیروسي عبر واتسابالتسو�ق  ال�عد    لمحور  المتوسط  فروق   جوهر�ة)  26-3(  الجدول

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T df 
Sig. (2-
tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 
Lower Upper 

 7877. 2350. 51136. 000. 87 3.678 .معھا وأتفاعل واتساب موقع على المنشورة الإعلانات أتابع
 7869. 2812. 53409. 000. 87 4.198 .تعرضھا التي الإعلانات بخصوص لأستفسر واتساب صفحات مع  أتواصل
 1.1434 6066. 87500. 000. 87 6.479 .منتجاتھا لتسویق واتساب  موقع تستخدم  التي الإعلانیة المواقع من  جدید كل یصلني
 9387. 3568. 64773. 000. 87 4.425 .واتساب موقع على المعروضة المنتجات من الكثیر أشتري

 التي التعلیقات كافة واتساب موقع على منتجاتھم یعرضون الذي المسوقون یتابع 
 8810. 2326. 55682. 001. 87 3.414 .لھا ویستجیبون أنشرھا

 8139. 4361. 62500. 000. 87 6.575 واتساب عبر الفیروسي  التسویق

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
أ  من الجدولنلاحظ   �الإالسابق  المتغیر المعبر عن ن اغلب ع�ارات المحور  إلى  ضافة 

مما �عني ان اجا�ات الم�حوثین في غالبها    0.05اقل من    SIGالمحور �كل فیها ق�مة  
) الح�اد  متوسط  اختلفت عن  ان 3قد  �ما نلاحظ  الخاصة    ).  الع�ارات  متوسطات  اغلب 

الموافقة على ع�ارات    3�المحور المدروس �انت أكبر من   و�التالي تمیل الاجا�ات الى 
 . هذا المحور

  اتخاذ القرار الشرائي التسو�ق الفیروسي عبر محور ال�عد: 

 اتخاذ القرار الشرائي لمحور ال�عد  3الإحصاءات الوصف�ة واخت�ار الفروق عن الاجا�ة المحایدة) 27-3الجدول (

One-Sample Statistics 
 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

 14964. 1.40378 3.3295 88 .المنتجات لشراء الاجتماعي التواصل مواقع استخدام  بخصوص الآخرین لتجارب استمع
 17124. 1.60638 2.7500 88 .الشراء قرار اتخاذ على الفیروسیة للرسائل التعرض یساعدني
 التواصل  مواقع على المنشورة التسویقیة الإعلانات  وتقدیم عرض طریقة یعجبني

 16476. 1.54555 3.0455 88 .الاجتماعي

 14182. 1.33041 3.5114 88 .الاجتماعي التواصل مواقع  على المنشورة التسویقیة  الإعلانات لمتابعة أصدقائي أحفز
 13903. 1.30423 3.5114 88 .استخدمھا التي الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسویقیة الإعلانات عن أبحث

 12721. 1.19336 3.5341 88 .الشراء قرار اتخاذ على فیروسي إعلان أي في التوضیحیة والفیدیوھات الصور تساعدني
 13505. 1.26684 3.8750 88 .ما منتج  في نظري وجھة عن أعلن أن الفیروسیة التسویقیة الرسائل  تساعدني

 زیادة على الاجتماعي التواصل مواقع  عبر الأصدقاء من الفیروسیة الرسائل وصول یساھم
 14640. 1.37331 3.6477 88 .الشراء قرار واتخاذ الاقتناع

 الاجتماعي التواصل مواقع على معروضة أحتاجھا التي والخدمات المنتجات كل أجد
 16312. 1.53022 3.5568 88 .متنوعة وبخیارات

 15563. 1.45998 3.3295 88 .أریده ما شراء في الاجتماعي التواصل لمواقع استخدامي جراء بالندم أشعر لم
 09168. 86008. 3.0443 88 الشرائي  القرار اتخاذ

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 



 64الصفحة  

الح�اد  متوسط  عن  ومحاوره  الاستب�ان  ع�ارات  متوسطات  اختلاف  السابق  الجدول  من  یلاحظ 

 �اخت�ار جوهر�ة فروق المتوسط.   قام ال�احث) ولب�ان ف�ما اذا �انت هذه الفروق جوهر�ة فقد  3(

 الاتي: كما هو مبین في الجدول  

 اتخاذ القرار الشرائي ال�عد    لمحور  المتوسط  فروق   جوهر�ة)  28-3(  الجدول

 
One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 استخدام  بخصوص الآخرین لتجارب استمع

 .المنتجات لشراء الاجتماعي التواصل  مواقع
2.202 87 .030 .32955 .0321 .6270 

 اتخاذ على  الفیروسیة للرسائل التعرض  یساعدني 

 .الشراء قرار

-

1.460- 
87 .148 -.25000- -.5904- .0904 

 الإعلانات  وتقدیم عرض طریقة یعجبني

 التواصل  مواقع على المنشورة التسویقیة

 .الاجتماعي

.276 87 .783 .04545 -.2820- .3729 

 التسویقیة  الإعلانات لمتابعة أصدقائي أحفز

 .الاجتماعي التواصل مواقع على المنشورة
3.606 87 .001 .51136 .2295 .7933 

 مواقع عبر التسویقیة الإعلانات عن أبحث

 .استخدمھا التي الاجتماعي التواصل
3.678 87 .000 .51136 .2350 .7877 

 أي في التوضیحیة والفیدیوھات الصور تساعدني

 .الشراء قرار اتخاذ على فیروسي إعلان
4.198 87 .000 .53409 .2812 .7869 

 أعلن أن الفیروسیة التسویقیة الرسائل  تساعدني

 .ما منتج في نظري وجھة عن
6.479 87 .000 .87500 .6066 1.1434 

 الأصدقاء من الفیروسیة الرسائل وصول یساھم

 زیادة على الاجتماعي التواصل مواقع عبر

 .الشراء قرار واتخاذ الاقتناع

4.425 87 .000 .64773 .3568 .9387 

 أحتاجھا التي والخدمات المنتجات كل أجد

 الاجتماعي التواصل مواقع على معروضة

 .متنوعة وبخیارات

3.414 87 .001 .55682 .2326 .8810 

 التواصل لمواقع استخدامي جراء بالندم أشعر لم

 .أریده ما شراء في الاجتماعي
2.117 87 .037 .32955 .0202 .6389 

 2266. -1379.- 04432. 030. 87 483. الشرائي  القرار اتخاذ

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
أ  من الجدولنلاحظ   المتغیر المعبر عن المحور �الإن اغلب ع�ارات  السابق  إلى  ضافة 

مما �عني ان اجا�ات الم�حوثین في غالبها    0.05اقل من    SIGالمحور �كل فیها ق�مة  
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) الح�اد  متوسط  اختلفت عن  الخاصة  3قد  الع�ارات  متوسطات  اغلب  ان  �ما نلاحظ   .(
الموافقة عل  3�المحور المدروس �انت أكبر من   ى ع�ارات  و�التالي تمیل الاجا�ات الى 

 . هذا المحور

 اخت�ار الفرض�ات: -3-6
 

 الفرض�ة الرئ�س�ة: 
علاقة ذات دلالة إحصائ�ة بین التسو�ق الفیروسي واتخاذ القرار الشرائي مـن قبـل رواد   توجدلا  

 مواقع التواصل الاجتماعي في محافظة اللاذق�ة.

 و�تفرع عنها الفرض�ات الفرع�ة التال�ة:

 القـرار الفیروسي عبر ف�سبوك واتخـاذ بین التسو�ق إحصائ�ةتوجد علاقة ذات دلالة   لا -

 اللاذق�ة. محافظة  في  الاجتماعي  التواصل مواقع لرواد الشرائي 

ا ال�احث  لاخت�ار  استخدم  السا�قة  الانحدار  لفرض�ة  تحلیل  العلاقة  أسلوب  للتعرف على  ال�س�ط 

) المستقل  المتغیر  ف�سبوك  لتسو�ق ابین  عبر  ()  الفیروسي  التا�ع  ) الشرائي   القرار  اتخاذوالمتغیر 

 :والنتائج مبینة في الجدول الاتي

 ) ملخص النموذج لاخت�ار الفرض�ة الفرع�ة الأولى29-3الجدول (

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .964a .930 .929 .22895 

a. Predictors: (Constant), الفیسبوك  عبر الفیروسي التسویق 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
مما �عني وجود علاقة قو�ة بین   0.964من الجدول السابق نجد أن ق�مة معامل الارت�اط بلغ  

�ما ان  )  الشرائي  القرار  اتخاذوالمتغیر التا�ع ( )  الفیروسي عبر ف�سبوك  لتسو�ق االمتغیر المستقل (

التحدید   )   الفیروسي عبر ف�سبوك  لتسو�ق االمتغیر المستقل (مما �عني ان    0.929ق�مة معامل 

 % من تغیرات المتغیر التا�ع. 92.9�فسر 
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في الجدول    المبین   ANOVAر �اخت�ا   قام ال�احثولمعرفة ف�ما اذا �ان معامل الارت�اط معنوي  

 الاتي: 

 للفرض�ة الفرع�ة الأولى aANOVA) اخت�ار  30-3الجدول (

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 59.849 1 59.849 1141.761 .000b 

Residual 4.508 86 .052   
Total 64.357 87    

a. Dependent Variable: الشرائي القرار اتخاذ 
b. Predictors: (Constant), الفیسبوك  عبر الفیروسي التسویق 

 
 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 

 0.05وهي اقل من مستوى المعنو�ة ال�الغ    0.00  تساوي    SIGمن الجدول السابق نجد أن ق�مة

 ونستنتج ان معامل الارت�اط معنوي.

الفیروســي  بــین التســو�ق  توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة لا: H0ممــا ســبق نــرفض الفرضــ�ة " 

 اللاذق�ـــة. محافظـــة فـــي الاجتمـــاعي التواصـــل مواقـــع لـــرواد الشـــرائي القـــرار عبـــر الف�ســـبوك واتخـــاذ

الفیروســي عبــر الف�ســبوك  بــین التســو�ق  توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة: H1 الفرضــ�ة "ونقبــل 

 اللاذق�ة.  محافظة  في  الاجتماعي  التواصل مواقع  لرواد  الشرائي  القرار  واتخاذ

 القـرار الفیروسـي عبـر تـو�تر واتخـاذ  بـین التسـو�ق  توجد علاقة ذات دلالـة إحصـائ�ة  لا -

 .اللاذق�ة محافظة  في  الاجتماعي  التواصل مواقع لرواد الشرائي 

ا ال�احث  لاخت�ار  استخدم  السا�قة  الانحدار  لفرض�ة  تحلیل  العلاقة  أسلوب  للتعرف على  ال�س�ط 

 ) المستقل  المتغیر  عبر    لتسو�ق ابین  (التو�ترالفیروسي  التا�ع  والمتغیر  ) الشرائي   القرار   اتخاذ) 

 :والنتائج مبینة في الجدول الاتي

 الثان�ة) ملخص النموذج لاخت�ار الفرض�ة الفرع�ة 31-3الجدول (

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 .885a .784 .781 .40229 

a. Predictors: (Constant), التویتر عبر الفیروسي التسویق 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج              
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مما �عني وجود علاقة قو�ة بین   0.885من الجدول السابق نجد أن ق�مة معامل الارت�اط بلغ  

�ما ان )  الشرائي  القرار  اتخاذ) والمتغیر التا�ع ( التو�ترالفیروسي عبر    لتسو�قا المتغیر المستقل (

معامل   ان    0.781التحدید  ق�مة  �عني  ( مما  المستقل  عبر    لتسو�ق االمتغیر  )   تو�ترالفیروسي 

 % من تغیرات المتغیر التا�ع. 78.1�فسر 

المبین في الجدول    ANOVA�اخت�ار    قام ال�احثولمعرفة ف�ما اذا �ان معامل الارت�اط معنوي  

 الاتي: 

 الثان�ةللفرض�ة الفرع�ة  aANOVA) اخت�ار  32-3الجدول (

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 50.439 1 50.439 311.662 .000b 

Residual 13.918 86 .162   
Total 64.357 87    

a. Dependent Variable: الشرائي القرار اتخاذ 

b. Predictors: (Constant), التویتر عبر الفیروسي التسویق 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج     
ق�مة   أن  نجد  السابق  الجدول  ال�الغ   0.00  تساوي    SIGمن  المعنو�ة  مستوى  من  اقل  وهي 

 ونستنتج ان معامل الارت�اط معنوي.  0.05

الفیروســي  بــین التســو�ق  توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة لا: H0ممــا ســبق نــرفض الفرضــ�ة " 

ونقبــل  اللاذق�ــة. محافظــة فــي الاجتمــاعي التواصــل مواقــع لــرواد الشــرائي القــرار واتخــاذ تــو�ترعبــر 

ــة إحصــائ�ة: H1 الفرضــ�ة "  واتخــاذ تــو�ترالفیروســي عبــر  بــین التســو�ق  توجــد علاقــة ذات دلال

 اللاذق�ة.  محافظة  في  الاجتماعي  التواصل مواقع لرواد  الشرائي  القرار

 القـرار رام واتخاذغالفیروسي عبر انست بین التسو�ق توجد علاقة ذات دلالة إحصائ�ة  لا -

 اللاذق�ة. محافظة  في  الاجتماعي  التواصل مواقع لرواد الشرائي 

ا ال�احث  لاخت�ار  استخدم  السا�قة  الانحدار  لفرض�ة  تحلیل  العلاقة  أسلوب  للتعرف على  ال�س�ط 

) المستقل  المتغیر  التا�ع (رامغ انستالفیروسي عبر    لتسو�ق ابین  والمتغیر  )  الشرائي   القرار  اتخاذ ) 

 :والنتائج مبینة في الجدول الاتي
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 الثالثة ) ملخص النموذج لاخت�ار الفرض�ة الفرع�ة 33-3الجدول (

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .832a .692 .688 .48011 

a. Predictors: (Constant), رامغانست عبر الفیروسي التسویق 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
مما �عني وجود علاقة قو�ة بین   0.832من الجدول السابق نجد أن ق�مة معامل الارت�اط بلغ  

�ما ان  ) الشرائي القرار  اتخاذ) والمتغیر التا�ع (رامغانستالفیروسي عبر   لتسو�قا المتغیر المستقل (

)  رام غانستالفیروسي عبر    لتسو�ق االمتغیر المستقل (مما �عني ان    0.688التحدید  ق�مة معامل  

 % من تغیرات المتغیر التا�ع. 68.8�فسر 

المبین في الجدول    ANOVA�اخت�ار    قام ال�احثولمعرفة ف�ما اذا �ان معامل الارت�اط معنوي  

 الاتي: 

 الثالثة للفرض�ة الفرع�ة  aANOVA) اخت�ار  34-3الجدول (

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 44.533 1 44.533 193.197 .000b 

Residual 19.824 86 .231   
Total 64.357 87    

a. Dependent Variable: الشرائي القرار اتخاذ 

b. Predictors: (Constant), الإنستغرام  عبر الفیروسي التسویق 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
ق�مة   أن  نجد  السابق  الجدول  مستو أوهي    0.00تساوي     SIGمن  من  ال�الغ قل  المعنو�ة  ى 

 ن معامل الارت�اط معنوي. أونستنتج  0.05

الفیروســي  بــین التســو�ق  توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة لا: H0ممــا ســبق نــرفض الفرضــ�ة " 

ونقبــل  اللاذق�ــة. محافظــة فــي الاجتماعي  التواصل  مواقع  لرواد  الشرائي  القرار  واتخاذ  رامغانستعبر  

 واتخــاذ رامغانســتالفیروســي عبــر  بــین التســو�ق  توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة: H1 الفرضــ�ة "

 اللاذق�ة.  محافظة  في  الاجتماعي  التواصل مواقع لرواد  الشرائي  القرار
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 القـرار  الفیروسي عبر یوتیـوب واتخـاذ  بین التسو�ق  توجد علاقة ذات دلالة إحصائ�ة  لا -

 اللاذق�ة. محافظة  في  الاجتماعي  التواصل مواقع لرواد الشرائي 

ا ال�احث  لاخت�ار  استخدم  السا�قة  الانحدار  لفرض�ة  تحلیل  العلاقة  أسلوب  للتعرف على  ال�س�ط 

) المستقل  المتغیر  عبر    لتسو�ق ابین  ( یوتیوبالفیروسي  التا�ع  والمتغیر  ) الشرائي   القرار  اتخاذ) 

 :والنتائج مبینة في الجدول الاتي

 الرا�عة ) ملخص النموذج لاخت�ار الفرض�ة الفرع�ة 35-3الجدول (

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .864a .747 .744 .43530 

a. Predictors: (Constant), یوتیوب عبر الفیروسي التسویق 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
مما �عني وجود علاقة قو�ة بین   0.864من الجدول السابق نجد أن ق�مة معامل الارت�اط بلغ  

�ما ان  )  الشرائي  القرار  اتخاذ) والمتغیر التا�ع (یوتیوبالفیروسي عبر    لتسو�ق االمتغیر المستقل (

�عني ان    0.744التحدید  ق�مة معامل   المستقل (مما  )   یوتیوب الفیروسي عبر    لتسو�ق االمتغیر 

 % من تغیرات المتغیر التا�ع. 74.4�فسر 

المبین في الجدول    ANOVA�اخت�ار    قام ال�احثولمعرفة ف�ما اذا �ان معامل الارت�اط معنوي  

 الاتي: 

 الرا�عة للفرض�ة الفرع�ة  aANOVA) اخت�ار  36-3الجدول (

 
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 48.061 1 48.061 253.637 .000b 

Residual 16.296 86 .189   
Total 64.357 87    

a. Dependent Variable: الشرائي القرار اتخاذ 

b. Predictors: (Constant), یوتیوب عبر الفیروسي التسویق 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج      
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ق�مة   أن  نجد  السابق  الجدول  ال�الغ   0.00  تساوي    SIGمن  المعنو�ة  مستوى  من  اقل  وهي 

 ونستنتج ان معامل الارت�اط معنوي.  0.05

الفیروســي  بــین التســو�ق  توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة لا: H0ممــا ســبق نــرفض الفرضــ�ة " 

ونقبــل   اللاذق�ــة.  محافظــة  فــي  الاجتمــاعي  التواصــل  مواقــع  لرواد  الشرائي  القرار  واتخاذ  یوتیوبعبر  

 واتخــاذ یوتیــوبالفیروســي عبــر  بــین التســو�ق  توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة: H1 الفرضــ�ة "

 اللاذق�ة.  محافظة  في  الاجتماعي  التواصل مواقع لرواد  الشرائي  القرار

 القـرار الفیروسي عبر واتسـاب واتخـاذ بین التسو�ق توجد علاقة ذات دلالة إحصائ�ة  لا -

 اللاذق�ة. محافظة  في  الاجتماعي  التواصل مواقع لرواد الشرائي 

ا ال�احث  لاخت�ار  استخدم  السا�قة  الانحدار  لفرض�ة  تحلیل  العلاقة  أسلوب  للتعرف على  ال�س�ط 

) المستقل  المتغیر  عبر    لتسو�ق ابین  ( واتسابالفیروسي  التا�ع  والمتغیر  ) الشرائي   القرار  اتخاذ) 

 :والنتائج مبینة في الجدول الاتي

 الخامسة) ملخص النموذج لاخت�ار الفرض�ة الفرع�ة 37-3الجدول (

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .881a .776 .773 .40986 

a. Predictors: (Constant), واتساب عبر الفیروسي التسویق 

 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 
بلغ   الارت�اط  معامل  ق�مة  أن  نجد  السابق  الجدول  بین   0.88من  قو�ة  �عني وجود علاقة  مما 

�ما ان  )  الشرائي  القرار   اتخاذ) والمتغیر التا�ع (واتسابالفیروسي عبر    لتسو�ق االمتغیر المستقل (

المستقل (مما �عني ان    0.773التحدید  ق�مة معامل   )   واتسابالفیروسي عبر    لتسو�ق االمتغیر 

 % من تغیرات المتغیر التا�ع. 77.3�فسر 

المبین في الجدول    ANOVA�اخت�ار    قام ال�احثولمعرفة ف�ما اذا �ان معامل الارت�اط معنوي  

 الاتي: 
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 الخامسة للفرض�ة الفرع�ة  aANOVA) اخت�ار  38-3الجدول (

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 49.910 1 49.910 297.104 .000b 

Residual 14.447 86 .168   
Total 64.357 87    

a. Dependent Variable: الشرائي القرار اتخاذ 

b. Predictors: (Constant), واتساب عبر الفیروسي التسویق 

 
 25إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحلیل الإحصائي �استخدام برنامج 

ق�مة   أن  نجد  السابق  الجدول  ال�الغ   0.00  تساوي    SIGمن  المعنو�ة  مستوى  من  اقل  وهي 

 ونستنتج ان معامل الارت�اط معنوي.  0.05

الفیروســي  بــین التســو�ق  توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة لا: H0ممــا ســبق نــرفض الفرضــ�ة " 

ونقبــل  اللاذق�ــة. محافظــة فــي الاجتمــاعي التواصــل مواقــع لرواد الشرائي  القرار  واتخاذ  واتسابعبر  

 واتخــاذ واتســابالفیروســي عبــر  بــین التســو�ق  توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائ�ة: H1 الفرضــ�ة "

 اللاذق�ة.  محافظة  في  الاجتماعي  التواصل مواقع لرواد  الشرائي  القرار
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 :الاستنتاجات والتوص�ات  -3-7

 : الاستنتاجاتأولاً: 

) والمتغیــر التــا�ع الفیروسي عبر ف�سبوك التسو�ق المتغیر المستقل (وجود علاقة قو�ة بین  -

ن المتغیــــر أممــــا �عنــــي  0.929ن ق�مــــة معامــــل التحدیــــد أ) �مــــا الشــــرائي القــــرار اتخــــاذ(

 % من تغیرات المتغیر التا�ع.92.9) �فسر الفیروسي عبر ف�سبوك  التسو�ق المستقل (

 القـــرار واتخـــاذالفیروســـي عبـــر ف�ســـبوك  بـــین التســـو�ق  توجـــد علاقـــة ذات دلالـــة إحصـــائ�ة -

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل مواقع  لرواد  الشرائي

) والمتغیــر التــا�ع الفیروســي عبــر تــو�تر  التســو�ق المتغیــر المســتقل (وجود علاقــة قو�ــة بــین   -

ن المتغیــــر أممــــا �عنــــي  0.781ن ق�مــــة معامــــل التحدیــــد أ) �مــــا الشــــرائي القــــرار اتخــــاذ(

 % من تغیرات المتغیر التا�ع.78.1) �فسر الفیروسي عبر تو�تر  التسو�ق المستقل (

 القــــرار الفیروســــي عبــــر تــــو�تر واتخــــاذ بــــین التســــو�ق  توجــــد علاقــــة ذات دلالــــة إحصــــائ�ة -

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل مواقع  لرواد  الشرائي

) والمتغیـــر رامغالفیروســـي عبـــر انســـت التســـو�ق المتغیـــر المســتقل (وجــود علاقـــة قو�ـــة بـــین   -

ممــا �عنــي ان المتغیــر   0.688) �ما ان ق�مــة معامــل التحدیــد  الشرائي  القرار  اتخاذالتا�ع (

 % من تغیرات المتغیر التا�ع.68.8) �فسر رامغالفیروسي عبر انست  التسو�ق المستقل (

 القـــرار رام واتخـــاذغالفیروســـي عبـــر انســـت بـــین التســـو�ق  توجـــد علاقـــة ذات دلالـــة إحصـــائ�ة -

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل مواقع  روادل  الشرائي

) والمتغیــر التــا�ع الفیروسي عبر یوتیــوب  التسو�ق المتغیر المستقل (وجود علاقة قو�ة بین   -

ممــــا �عنــــي ان المتغیــــر  0.744) �مــــا ان ق�مــــة معامــــل التحدیــــد الشــــرائي القــــرار اتخــــاذ(

 من تغیرات المتغیر التا�ع.% 74.4) �فسر الفیروسي عبر یوتیوب  التسو�ق المستقل (

ــائ�ة - ــة إحصـ ــة ذات دلالـ ــد علاقـ ــو�ق  توجـ ــین التسـ ــاذ بـ ــرار الفیروســـي عبـــر یوتیـــوب واتخـ  القـ

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل مواقع  لرواد  الشرائي

) والمتغیــر التــا�ع الفیروسي عبر واتساب  التسو�ق المتغیر المستقل (وجود علاقة قو�ة بین   -

ممــــا �عنــــي ان المتغیــــر  0.773) �مــــا ان ق�مــــة معامــــل التحدیــــد لشــــرائيا القــــرار اتخــــاذ(

 % من تغیرات المتغیر التا�ع.77.3) �فسر  الفیروسي عبر واتساب  التسو�ق المستقل (
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ــائ�ة - ــة إحصـ ــین التســـو�ق  توجـــد علاقـــة ذات دلالـ ــاذ بـ  القـــرار الفیروســـي عبـــر واتســـاب واتخـ

 اللاذق�ة.  محافظة في  الاجتماعي  التواصل مواقع  لرواد  الشرائي

 ثان�اً: توص�ات الدراسة: 

 في ضوء النتائج التي تم التوصل إلیها، نوصي �ما یلي:

قبــل التســو�ق الفیروســي عبــر مواقــع التواصــل الاجتمــاعي مــن  جــودة ضــرورة رفــع مســتوى  -

ــارات الز�ـــائن  ــة استفسـ ــى �افـ ــي علـ ــرد الآلـ ــق أنظمـــة الـ ــلال تطبیـ ــن خـ ــوقة مـ ــات المسـ الجهـ

 شكواهم ح�ال المنتجات المقدمة لهم.ومتا�عة  

على الجهات المسوقة توس�ع نشاطها على �افة برامج وســائل التواصــل الاجتمــاعي وعــدم  -

 لها.الاكتفاء ببرنامج واحد مما �ساهم في توس�ع القاعدة التسو�ق�ة  

الاطـــلاع علـــى تجـــارب شـــر�ات التســـو�ق العالم�ـــة والمط�قـــة لأســـلوب التســـو�ق الفیروســـي  -

 دة من تجار�ها الناجحة في هذا الس�اق.والاستفا 

ــات المســـوقة  - ــة المعلومـــات المنشـــورة �خصـــوص المنتجـ ــداق�ة مـــن ناح�ـ ــتوى المصـ رفـــع مسـ

 من أجل �سب ثقة الز�ائن ومن ثم تشج�عهم على اتخاذ القرار الشرائي.  الكترون�اً 
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 المراجع:

 المراجع العر��ة:

 الجــامعي، الفكــر دار ، ،المفاه�م والأسس النظر�ـةالتسو�ق:   ،2006، محمد،  إسماعیل -

 الط�عة الأولى، الاسكندر�ة، مصر.

دراسـة  -تأثیر تقانات التسو�ق الفیروسي في سـلوك المسـتهلك، 2019البلة، عبــد الله،  -

، جامعــة الموصــل، مجلــة الاقتصــاد اســتطلاع�ة لعینــة مــن طل�ــة �ل�ــة الإدارة والاقتصــاد

 .113، العدد 25الإدار�ة، المجلد  والعلوم  

 ،التســو�ق�ة القــرارات تحســین فــي  المســتهلك ســلوك دور ،2004 طـــاهر، �عقـــوب، بــن -

 .السادس العدد  الجزائر، �سكرة،  خ�ضر محمد  جامعة  الإنسان�ة،  العلوم  مجلة

ــدى،  - ــت، هــ ــدى ، 2017ثابــ ــراء لــ ــرار الشــ ــاذ قــ ــى اتخــ ــره علــ ــي وأثــ ــو�ق الفیروســ التســ

المســتهلكین مــن مســتخدمي مواقــع التواصــل الاجتمــاعي لشــر�حة الطل�ــة فــي الجامعــة 

رســــالة ماجســــتیر فــــي إدارة الأعمــــال، �ل�ــــة التجــــارة، الجامعــــة الاســــلام�ة �قطــــاع غــــزة، 

 الإسلام�ة �قطاع غزة، فلسطین.

دراســة میدان�ــة  -فیروســي علــى القــرار الشــرائي أثــر التســو�ق ال، 2021جمعــة، �شــار،  -

مشــروع تخــرج فــي العلــوم فـي مدینـة دمشـق،   على عینة من طل�ة جامعة الشام الخاصة

 الإدار�ة، �ل�ة العلوم الإدار�ة، جامعة الشام، سور�ة.

أثر الإعلان الالكترونـي علـى السـلوك الشـرائي للمسـتهلك ،  2014حسن، عبد الرحمن،   -

 رسالة ماجستیر في التسو�ق، �ل�ة التجارة، جامعة الزرقاء، الأردن. ،الأردني للس�ارات

 دراسـة  -المنـتج  س�اسـة  تخطـ�ط  علـى  المسـتهلك  سـلوك  تـأثیر  ،2017  عمــار،  خضار، -

 �ل�ــة خــدمات، تسو�ق  تخصص ماجستیر رسالة ،البواقي  أم أرغ�س سیدي مطاحن  حالة

ــاد�ة العلــــوم ــة الاقتصــ ــوم والتجار�ــ ــییر، وعلــ ــة التســ ــواقي، ام مهیــــدي بــــن العر�ــــي جامعــ  البــ

 .الجزائر

عینة من متعـاملي   -أثر التسو�ق الفیروسي على القرار الشرائي ،  2021دروي، أ�مــن،   -

، رسالة ماجستیر في التسو�ق، �ل�ة العلوم الاقتصاد�ة والتجار�ة وعلــوم أور�دو أم البواقي 

 التسییر، جامعة العر�ي بن مهیدي أم البواقي، الجزائر.
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 -تــأثیر الســعر علــى قــرار شــراء ســلع التســو�ق، 2014زرقــان، وفــاء، لعر�بــي، نســ�مة،  -

ــة مــن المســتهلكین ، رســالة ماجســتیر تخصــص تســو�ق، �ل�ــة دراســة میدان�ــة علــى عین

 العلوم الاقتصاد�ة والتجار�ة وعلوم التسییر، جامعة أكلي محمد أولحاج، البو�رة، الجزائر.

، �ل�ــة سو�ق الفیروسـي فـي سـوق منظمـات الأعمـالتقن�ة الت،  2008صادق، سل�مان،   -

 الإدارة والاقتصاد، جامعة دهوك، العراق.

ــمیدعي، - ــد، الصــ ــف، محمــ ــة، یوســ ــو�ق إدارة ،2006 ردینــ ــاه�م: التســ ــس مفــ  دارة ،وأســ

 .الأردن  عمان،  الأولى،  الط�عة  والتوز�ع، للنشر  المناهج

العلامـة التجار�ـة لمنتجـات التسو�ق الفیروسـي ودوره فـي ترسـ�خ  ،  2019عائشة، قرة،   -

، مجلــة دراسة میدان�ة لعینة من مستخدمات مواقـع التواصـل الاجتمـاعي   -مواد التجمیل

 .2، العدد 2الدراسات التسو�ق�ة و�دارة الأعمال، المجلد  

 مكت�ــة ،والتطب�قـات العصـر�ة المفـاه�م: المسـتهلك سـلوك ،2005 طلعــت،، الحمیــد  عبد -

 السعود�ة.  الر�اض،  الشقري،

 والتوز�ع. للنشر وائل دار الأردن، عمان المستهلك، سلوك ،2001 ،، محمدعبیدات -

، الط�عــة المنــاهج  دار  ،المصـرفي   التسـو�ق  ،2005، محمود،  الصمیدعي  ،، ردینةعثمان -

 الأردن. ،الأولى، عمان

 العلـــــــوم جامعـــــــة الثان�ـــــــة، الط�عـــــــة ،التنظ�مــــــي  الســــــلوك ،2013، منصـــــــور، العر�فـــــــي -

 صنعاء، ال�من.  والتكنولوج�ا،

ــاس ،2010، تر�ــــي، الســــب�عي ،، حصــــةالرحمــــان عبــــد ،، محمــــودعمــــر - ــي  الق�ــ  النفســ

 المسیرة للنشر والتوز�ع، الط�عة الاولى، عمان، الأردن. دار  ،والتر�وي 

ــة، 2020عمــى، ســهام،  - ــى الصــورة الذهن� ــر التســو�ق الفیروســي عل ــة  -أث دراســة حال

، رســالة ماجســتیر فــي العلــوم التجار�ــة، اختصــاص تســو�ق الخــدمات، �یلــة شر�ة تیرفـاجو

ــواقي،  ــدي أم البــ ــي بــــن مهیــ ــة العر�ــ ــییر، جامعــ ــوم التســ ــة وعلــ ــاد�ة والتجار�ــ العلــــوم الاقتصــ

 الجزائر.

جتماعي من قبل الحراك الشـ�ابي فـي استخدام مواقع التواصل الا،  2014عودة، ر�هــام،   -

 .29، العدد 2، مجلة الس�اسات، المجلد  فلسطین
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 والتوز�ــع، للنشــر حامــد دار ،)للإعـلان مـدخل(  المسـتهلك  سلوك  ،  2004،  نصــر  ،كاسر -

 الأردن.  الرا�عة،  الط�عة

، رســالة ماجســتیر فــي ســلوك المســتهلك تجــاه المنتجــات المقلــدة، 2009لســود، راضــ�ة،  -

 التسو�ق، �ل�ة العلوم الاقتصاد�ة والتجار�ة وعلوم التسییر، جامعة منتوري، الجزائر.

ــدوح،  - ــد، ممــ ــلان ، 2019محمــ ــة الإعــ ــى فاعل�ــ ــي علــ ــو�ق الفیروســ ــات التســ ــر تقن�ــ أثــ
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 استمارة استبانة

  إدارة الأعمال في تخرج في إطار إعداد مشروع 

 �عنوان: 

 الشرائي القرار اتخاذ في  الفیروسي التسو�ق دور

  محافظة في   الاجتماعي التواصل مواقع رواد على میدان�ة دراسة

 اللاذق�ة 

�عنا�ة، علماً �أنه سیتم استخدام نتائج تحلیل هذه الاست�انة    التال�ة  یرجى التكرم بتعبئة الاست�انة 

ونؤ�د  المیدان�ة.  الدراسة  واستكمال  العلمي  ال�حث  في �  لكم  في  ست�قى  الشخص�ة  الب�انات  أن 

 إطار الاستخدام العلمي المرت�ط بهذه الدراسة ولن تستخدم لأغراض أخرى. 
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 �ار الذي ترونه مناس�اً.) على الخ ×) أو ( یرجى وضع إشارة ( 

 أولاً: الب�انات الشخص�ة:

 أنثى        ذ�ر                                       الجنس:  -1

 سنة 36 – 31من                       سنة  30أقل من العمر:                  -2

 سنة 46سنة                   فوق    45 – 36من                        

 المؤهل العلمي:   -3

معهد متوسط          إجازة جامع�ة                              ثانو�ة           

 دراسات عل�ا

 :مواقع التوصل الاجتماعي التي تستخدمها  -4

 تو�تر         ف�سبوك                                            

رام                         یوتیوب                 غانست                       

 واتساب 

 مستوى الدخل: -5

 100000إلى  75001من                                 75000 حتى                

 200000إلى  150001من                150000إلى  100001من           

 وما فوق  200001                 
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 ثان�اً: الب�انات الوصف�ة:

 المحور الأول: التسو�ق الفیروسي: 

 الخ�ار الذي ترونه مناس�اً. �جانب)   ×) أو ( یرجى وضع إشارة ( 

 A B C D E الأسئلة  

غیر    
موافق 
 �شدة 

غیر  
 موافق

موافق  موافق محاید 
 �شدة 

 ف�سبوك عبر الفیروسي  التسو�ق أولاً 
      أتا�ع الإعلانات المنشورة على موقع ف�سبوك وأتفاعل معها.  1

أتواصل مع صفحات ف�سبوك لأستفسر �خصوص   2
 الإعلانات التي تعرضها. 

     

�صلني �ل جدید من المواقع الإعلان�ة التي تستخدم موقع   3
 ف�سبوك لتسو�ق منتجاتها. 

     

      المنتجات المعروضة على موقع ف�سبوك. أشتري الكثیر من  4

منتجاتهم على موقع ف�سبوك  یتا�ع المسوقون الذي �عرضون  5
 كافة التعل�قات التي أنشرها و�ستجیبون لها. 

     

 تو�تر عبر الفیروسي  التسو�ق ثان�اً 
      أتا�ع الإعلانات المنشورة على موقع تو�تر وأتفاعل معها.  6

صفحات تو�تر لأستفسر �خصوص الإعلانات  أتواصل مع   7
 التي تعرضها. 

     

تستخدم موقع   8 التي  الإعلان�ة  المواقع  �صلني �ل جدید من 
 تو�تر لتسو�ق منتجاتها. 

     

      أشتري الكثیر من المنتجات المعروضة على موقع تو�تر. 9

منتجاتهم على موقع تو�تر  یتا�ع المسوقون الذي �عرضون  10
 كافة التعل�قات التي أنشرها و�ستجیبون لها. 

     

 رامغانست عبر الفیروسي  التسو�ق ثالثاً 
      وأتفاعل معها.  رامغانستأتا�ع الإعلانات المنشورة على موقع   11

صفحات   12 مع  �خصوص    رامغانستأتواصل       لأستفسر 
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 الإعلانات التي تعرضها. 
تستخدم موقع   13 التي  الإعلان�ة  المواقع  �صلني �ل جدید من 

 لتسو�ق منتجاتها.  رامغانست

     

      . رامغ انستأشتري الكثیر من المنتجات المعروضة على موقع  14

 رامغانستمنتجاتهم على موقع  ضون �عر یتا�ع المسوقون الذي  15
 كافة التعل�قات التي أنشرها و�ستجیبون لها. 

     

 یوتیوب  عبر الفیروسي  التسو�ق را�عاً 
      .وأتفاعل معها  یوتیوبأتا�ع الإعلانات المنشورة على موقع  16

صفحات   17 مع  �خصوص    یوتیوب أتواصل  لأستفسر 
 .الإعلانات التي تعرضها 

     

تستخدم موقع   18 التي  الإعلان�ة  المواقع  �صلني �ل جدید من 
 .لتسو�ق منتجاتها یوتیوب

     

      .یوتیوبأشتري الكثیر من المنتجات المعروضة على موقع  19

  یوتیوبمنتجاتهم على موقع  ضون �عر یتا�ع المسوقون الذي  20
 .كافة التعل�قات التي أنشرها و�ستجیبون لها 

     

 واتساب عبر الفیروسي  التسو�ق خامساً 
      .وأتفاعل معها  واتسابأتا�ع الإعلانات المنشورة على موقع  21

صفحات   22 مع  �خصوص    واتساب أتواصل  لأستفسر 
 .الإعلانات التي تعرضها 

     

تستخدم موقع   23 التي  الإعلان�ة  المواقع  �صلني �ل جدید من 
 .لتسو�ق منتجاتها واتساب

     

      .واتسابأشتري الكثیر من المنتجات المعروضة على موقع  24

  واتسابمنتجاتهم على موقع  �عرضون یتا�ع المسوقون الذي  25
 .كافة التعل�قات التي أنشرها و�ستجیبون لها 

     

 

 

 :اتخاذ القرار الشرائيالمحور الثاني: 
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 ) على الخ�ار الذي ترونه مناس�اً. ×) أو ( یرجى وضع إشارة ( 

 A B C D E الأسئلة  

غیر    
موافق 
 �شدة 

غیر  
 موافق

موافق  موافق محاید 
 �شدة 

استخدام مواقع التواصل  استمع لتجارب الآخر�ن �خصوص  1
 الاجتماعي لشراء المنتجات. 

     

      �ساعدني التعرض للرسائل الفیروس�ة على اتخاذ قرار الشراء.  2

عجبني طر�قة عرض وتقد�م الإعلانات التسو�ق�ة المنشورة ت 3
 على مواقع التواصل الاجتماعي.

     

التسو�ق�ة المنشورة على أحفز أصدقائي لمتا�عة الإعلانات  4
 مواقع التواصل الاجتماعي.

     

أ�حث عن الإعلانات التسو�ق�ة عبر مواقع التواصل الاجتماعي   5
 التي استخدمها. 

     

تساعدني الصور والفیدیوهات التوض�ح�ة في أي إعلان  6
 فیروسي على اتخاذ قرار الشراء. 

     

الفیروس�ة أن أعلن عن وجهة  تساعدني الرسائل التسو�ق�ة   7
 نظري في منتج ما. 

     

�ساهم وصول الرسائل الفیروس�ة من الأصدقاء عبر مواقع  8
 التواصل الاجتماعي على ز�ادة الاقتناع واتخاذ قرار الشراء. 

     

أجد �ل المنتجات والخدمات التي أحتاجها معروضة على  9
 متنوعة.مواقع التواصل الاجتماعي و�خ�ارات 

     

لم أشعر �الندم جراء استخدامي لمواقع التواصل الاجتماعي في   10
 شراء ما أر�ده. 
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