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 شكر

نعبر عن شكرنا الخالص لأستاذة الفاضلة 

المشرفة عن عملنا هذا و نعبر لها عن امتناننا 

و حبنا لها وتقدٌرنا لكونها مدرستنا عبر 

مشوارنا الدراسً الجامعً و شكر لأولٌاء  

وبالأخص الأمهات الشرٌفات على حسن 

تربٌاننا و عفتنا و شكر خالص لجامعتنا التً 

قدمت ولا تزال تقدم الدعم لتخصصنا تخصص 

الإعلبم والاتصال شكر للؤشخاص الذٌن كان 

لهم الٌد فً مساعدتنا و توجٌهنا إلى بر التوفٌق 

 و     



   

 :ملخص 

ٌعتبر التسوٌق الالكترونً عبر المإثرٌن من احد أهم الأنماط التسوٌقٌة انتشارا فً الوقت الحالً و      

علٌه هدفت دراستنا إلى معالجة هذا الموضوع الذي تمحورت الإشكالٌة حول انعكاس المحتوى الإعلبمً 

للمإثرٌن على السلوك الشرائً لدى المستهلك المرأة الجزائرٌة ، حٌث انطلقنا من الجانب المنهجً فقد 

قمنا بتطبٌق المنهج المسحً بشقٌه الوصفً و التحلٌلً الذي اعتمدنا فٌه على أداة الاستبٌان الذي تم 

 عٌنة قصدٌة من مستخدمً مواقع التواصل الاجتماعً و المهتمٌن بالتسوٌق 200توزٌعه الكترونٌا على 

الالكترونً و أٌضا تم الاستعانة بؤداة المقابلة كؤداة ثانوٌة لمساعدتنا فً تحلٌل نتائج الاستمارة تحلٌلب 

معمقا و دقٌقا ، أما الجانب النظري فقد تضمن المادة العلمٌة للدراسة و الذي تناولنا فٌه كل ما ٌتعلق 

بمإثري مواقع التواصل الاجتماعً و السلوك الشرائً لدى المستهلك ، و أخٌرا فً الجانب التطبٌقً 

الذي ٌحمل عرض و تحلٌل البٌانات و توصلنا إلى مجموعة من النتائج العامة للدراسة ومن أهمها انه 

ٌوجد انعكاس و تؤثٌر اٌجابً لأسالٌب تسوٌق المإثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً على السلوك 

 . الشرائً لدى المرأة الجزائرٌة 

 

  – القرار الشرائً – مواقع التواصل الاجتماعً –  المإثرٌن –المحتوى الإعلبمً :  الكلمات المفتاحٌة 

 . كلمة الفم المنطوقة  -  المرأة الجزائرٌة  

 

 

 

 



Sammer : 

   e- marketing through influencer sis one of the most important patterns 

marketing is widespread at the present time , and accordingly our study 

aimed to address the problematic of wich centered around the reflection 

where the topic of the media content of infleuncers on the perchasing 

behavior of algerian women , we started from the metodological side so we 

applied the survey method and descriptive analyse one , in which we relied 

on the questionnaire tool that was distributed electronically on200 

intentional samples of social networking site users who are intersted in      

e-marketing . the interview tool was also used as asecondary tool to help us 

analyze the results of the questionnaire in more depeth .as for  theoretical 

side which included the scientific material of the study in which we dealt 

whitch everything related to the influencers of social networking sites and 

it's relation to the purchasing behavior of the consumes . finally the pratical 

side that carries whith it presenting and analysis of data and accordingly , 

we have reached a set of general result of the study , the most important of 

which is the presence of relection and a positive effect influencing 

marketing methods through social   networking sites on the purchasing 

behavior of algerian women. 

 Key words:  

- media content – influencers – social media sites - purcha-

sing decision – algerian women – spoken word . 
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:مقدمة   

ٌفرض الواقع الذي نعٌشه تحدٌات جمة وجب علٌنا رفعها كمواكبة التطور التكنولوجً الحاصل    

أدى التطور السرٌع لوسائل الإعلبم والاتصال إلى إحداث تغٌرات على , الهائل الذي ٌشهده العالم 

مستوى الجماعات و الأفراد وقد ساهم فً ما ٌعرف بالمواقع التواصل الاجتماعً ومن خلبل 

انتشارها السرٌع أدى إلى لجوء العدٌد من المإسسات العامة والخاصة فً مختلف المٌادٌن إلى 

التواجد عبر هذه المواقع فكان استعمالها لأغراض مختلفة النشاطات والبرامج والخطط التسوٌقٌة 

لٌس هذا فقط بل أدى إلى تواجد الأفراد والمستخدمٌن  المفرط و بؤعداد هائلة و بشكل مثٌر إلى ما 

صناع المحتوى  الذي مهد لهم فرصة الظهور و لانتهاكهم فرصة مواكبة "أو " المإثرٌن " ٌسمى ب

المستخدمٌن عبر هذه المواقع مما أدى إلى الشركات للبعتماد علٌهم كمسوقٌن و مروجٌن لسلعهم 

وبهذه المواقع توفر المنصات لتروٌج العلبمات , ولعلبماتهم التجارٌة  مع منحهم لامتٌازات و أرباح 

التجارٌة للمنتجات والخدمات و استخدام و استغلبل المإثرٌن كوسٌلة للتؤثٌر على القرارات الشرائٌة 

وهذا ما أدى إلى ’ للمستهلكٌن وتزٌد رغبة حول استخدام المنتجات و الخدمات المعروضة علٌهم 

تطور أسلوب التسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً  بطرق جدٌدة وأكثر إقناعا وتؤثٌرا الذي 

 .ٌشكل طرٌقا سهلب و الأسرع والأعلى جودة لتحقٌق أهداف التسوٌق 

  ساعدت التطورات الحاصلة المنظمات على اختلبف أنواعها إلى رقمنة عناصر المزٌج التسوٌقً 

و أنشطة التسوٌق المختلفة و قنواته  المتعدد المختلفة  ومنها  ما نجده حالٌا  هو استخدام  كل 

شخص متواجد عبر هذه المواقع و ٌتمٌز  بصفة الإعجاب والتؤثٌر  والتفضٌل و الإقناع و له صفات 

و ممٌزات تجذب  كل ما شاهده أو تعرض لأحد محتوٌاته  المشوقة حتى ولو لم تكن هادفة مما أدى 

إلى الشركات و المنظمات باستغلبل الفرصة و استخدامهم كوجوه تسوٌقٌة لمنتجاتهم و خدماتهم  

 . وأدت تبعا إلى ذالك إلى تطور أسالٌب التسوٌق 

إن شبكات التواصل فتحت ومهدت المجال أمام الجمٌع فً التسوٌق للسلع و الخدمات وتبادل     

ومن هنا سنحاول  أي شخص كان أن ٌسوق لخدمة أو منتج معٌن على أصبح من السهل , الخبرات

فهم أكثر ما تقدمه منصات التواصل الاجتماعً وتسلٌط الضوء على التسوٌق عبر المواقع التواصل 

و فهم ظاهرة تؤثٌر المإثرٌن على المستهلكٌن فً قراراتهم الشرائٌة خاصة المرأة لكونها المستهدف 

.  الأول لهذه السلع والخدمات



  ب
 

 : تم الاعتماد على خطة البحث كالأتً 

   شملت الدراسة  من  ثلبث جوانب وهً 

 الإشكالٌة الرئٌسٌة  والأسئلة الفرعٌة –الجانب المنهجً الذي ٌضم كل من الدراسة الاستطلبعٌة - 

أهمٌة موضوعٌة  علمٌة و اجتماعٌة  ) أهداف الدراسة وأهمٌة الدراسة – فرضٌات الدراسة –

كذالك استخدام المنهج المناسب للدراسة بالاعتماد على أداة جمع البٌانات تم الاعتماد  (وإعلبمٌة 

على أداة الاستبٌان كؤداة رئٌسٌة و على أداة المقابلة كؤداة ثانوٌة التً بهدف التعمق أكثر فً زمام 

وتحدٌد , كذالك فً الجانب المنهجً ذكرنا فٌه مجتمع البحث و العٌنة و أداة صدق الثبات , الدراسة 

 .تحدٌد مفاهٌم الدراسة  والاعتماد على الدراسات السابقة , مجالات الدراسة 

وكل فصل ٌشمل مبحثٌن وكل مبحث ٌضم ثلبث : الجانب النظري الذي بدوره ٌضم فصلٌن - 

الفصل الأول جاء فٌه عمومٌات حول التسوٌق بالأثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً  , مطالب 

 – خصائص المإثرٌن –مفهوم المإثر  )ٌضم المبحث الأول أساسٌات حول المإثرٌن وفٌه 

المبحث الثانً مدخل إلى التسوٌق التاثٌري فً مواقع التواصل , (مإشرات ظهور وانتشار المإثرٌن 

 تقنٌة – أهمٌة التسوٌق التاثٌري –ماهٌة التسوٌق التاثٌري  - )الاجتماعً فٌه ٌضم مطالبه الثلبث 

الفصل الثانً بعنوان المحتوى ,(وأسالٌب التسوٌق التاثٌري عبر مواقع التواصل الاجتماعً 

الإعلبمً للمإثرٌن وعلبقته بالسلوك الشرائً للمستهلك و فً مبحثه الأول مدخل إلى سلوك 

 أسباب الاهتمام بدراسة سلوك –مفهوم سلوك المستهلك وخصائصه  )المستهلك فً مطالبه الثلبث 

المبحث الثانً بعنوان ,( علبقة المستهلك بدراسة بنظرٌة الاستخدامات وإشباع الرغبات –المستهلك 

 مراحل –تعرٌف القرار الشرائً للمستهلك  )القرار الشرائً للمستهلك وتطرقنا فً مطالبه إلى 

 . اثر الكلمة المنطوقة للمإثرٌن على سلوك الشرائً لدى المرأة –وخطوات القرار الشرائً 

الجانب التطبٌقً شمل على تحلٌل نتائج المٌدانٌة واختبار الفرضٌات  الذي بدوره  تطرقنا فٌه إلى - 

تحلٌل أسئلة )ٌضم مطلبٌن وفٌه "بالاستبٌان "المبحث الأول متعلق , فصل واحد شمل مبحثٌن 

دلٌل "المبحث الثانً متعلق ب , (وعرض النتائج المحصلة علٌها من عملٌة التحلٌل - الاستبٌان

 وعرض نتائج المتحصل علٌها من تحلٌل –تحلٌل نتائج المقابلة  )ٌضم مطلبٌن وفٌه "المقابلة 

وبعدها قمنا بمناقشة النتائج فً ضوء الدراسات السابقة والفرضٌات وأخٌرا  (إجابات المقابلة 

توصلنا إلى مجموعة من النتائج العامة للدارسة مع إرفاقها ببعض التوصٌات لتمهٌد الطرق أمام 

 . الباحثٌن ثم تلٌها الخاتمة 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :  الإطار المنهجً 

 .الدراسة الاستطلبعٌة  - 

 مجالات الدراسة - 

 .إشكالٌة الدراسة والأسئلة الفرعٌة - 

 .فرضٌات الدراسة - 

 .أهداف الدراسة - 

  .(الموضوعٌة و العلمٌة الاجتماعٌة و الإعلبمٌة  )أهمٌة الدراسة  - 

 .منهج الدراسة وأداة جمع البٌانات - 

 .أداة صدق الثبات - 

 .مجتمع البحث والعٌنة - 

 ..تحدٌد مفاهٌم الدراسة- 

.الدراسات السابقة- 

 

 

 الإطار المنهجً   
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 :الدراسة الاستطلاعٌة 

إن الحصول على المعلومات و البٌانات لغرض الوقوف على طبٌعة مشكل الدراسة بعد تحلٌلها 

ٌستلزم تصمٌم خطة إستراتٌجٌة من طرف الباحث لتحصٌل الكم الهائل من المعلومات اللبزمة لبحثه 

 .وتدعٌمها بدقة 

ولهذا استلزم علٌنا اتخاذ إجراءات من خلبل وسائل بحثٌة ملبئمة ومتمثلة فً الدراسة الاستطلبعٌة 

 . ومن ثم الدراسة  الأساسٌة 

 :الهدف من الدراسة الاستطلاعٌة 

 الحصول على كم المعلومات والكافٌة عن كل ما ٌخص المستهلك عبر مواقع التواصل – 1 

 .الاجتماعً

 تمهٌد الطرٌق لدراسة متقنة ومنظمة و تشمل مجموعة من الأسئلة الهادفة حول كل ما له علبقة – 2

 . بالمإثرٌن و ضبط المتغٌرات 

 .معرفة تصورات أفراد العٌنة حول الظاهرة من اجل ضبط عناصرها و متغٌراتها - 3

 تمهٌد الطرٌق للدراسة الأساسٌة من خلبل انتقاء أفراد العٌنة التً تكون هً المستهدفة بالأساس – 4

 .من الدراسة 

شملت كذالك فً الاستمارة الاستطلبعٌة الالكترونٌة للبستفادة من المعلومات قبل الانطلبق فً -  

 .انجاز الاستمارة الأساسٌة 

 .  الاستعانة بالمعلومات المستخلصة من  الاستمارة الاستطلبعٌة- 

 . مجلة البحوث العلمٌة الجزائرٌة (asjp )الاستعانة بالمقالات العلمٌة - 

 .الاستعانة بالمجالات و الكتب الالكترونٌة  - 

 .الاستعانة بالمذكرات الماجستر و الدكتورة - 

 .الاستعانة بالدراسات السابقة - 
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 :المجال الزمانً و المكانً للدراسة الاستطلاعٌة فً الدراسة * 

فً إطار انجاز بحث علمً أكادٌمً وجب علٌنا وضع خطة منظمة اتفق علٌها الخبراء من اجل - 

تنظٌم هذا البحث بهدف الخروج بنتائج منطقٌة وواضحة والتً تعتبر الأساس الذي تبنى علٌه 

 فً ولاٌة مستغانم وجمع 2023الدراسة وعلٌه انطلقت بداٌات دراستنا خلبل شهر جانفً 

المعلومات المتعلقة بظاهرة المإثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً فً الجزائر المتمثلة فً 

الاطلبع على مجموعة من الدراسات السابقة من الكتب و المذكرات ورسائل الماجستٌر والدكتورة 

المتواجدة فً مكتبات جامعات مستغانم مع اخذ أراء أساتذة جامعتنا خاصة الأستاذة المشرفة التً 

واٌضا قمنا بالاطلبع , ساعدتنا بمجموعة من التوصٌات والتوجٌهات نظرا لخبرتها فً هذا المجال 

أكثر حول كل ما ٌتعلق بهذا الموضوع فً مواقع التواصل الاجتماعً ومن اجل الحصول على 

المعلومات أكثر وضبط متغٌرات ومفاهٌم الدراسة قمنا بتصمٌم استمارة استطلبعٌة الكترونٌة
1

 

تحتوي على مجموعة من الأسئلة وتم عرضها على الأستاذة المشرفة التً بدورها قامت بمساعدتنا 

  إجابة  شملت كل من 50فً تعدٌلها بالشكل المضبوط  ثم تم توزٌعها الكترونٌا فتحصلنا على  

بشكل عام ومن خلبل تحلٌلنا للئجابات  فقمنا بضبط كل من متغٌرات  (الذكور والإناث )الجنس 

 .الدراسة ومجتمع وعٌنة  البحث 

 :نتائج الدراسة الاستطلاعٌة            

ضبط مجتمع وعٌنة الدراسة فً البحث بحٌث كانت قبل الضبط بشكل عام أي شملت من : أولا  -  

لكن من خلبل الدراسة الاستطلبعٌة تبٌن لنا أن المرأة تهتم بالتسوق  (الذكور و الإناث  )الجنسٌن 

وهذا ما أدى بنا إلى ضبط العٌنة  فً الدراسة بحٌث شملت المرأة  , الالكترونً  أكثر من الرجال

 .المستخدمة لمواقع التواصل الاجتماعً و المهتمة بالتسوٌق الالكترونً عبر المإثرٌن بشكل خاص

من خلبل نتائج الدراسة الاستطلبعٌة تم ضبط متغٌرات  الدراسة بحٌث تبٌن لنا أن التسوٌق : ثانٌا - 

عبر المإثرٌن ٌمثل نسبة عالٌة بخلبف التسوٌق العادي وظهور من خلبل الدراسة الاستطلبعٌة 

 : مفاهٌم جدٌدة من بٌنها 

  الجماعات المرجعٌة – الكلمة الفم المنطوقة – اتخاذ قرار الشراء – التسوٌق التؤثٌري 

الخ..  أشكال ظهور المحتوى التروٌجً – التسوٌق غٌر المباشر عبر المإثرٌن –

                                                           
1
 ( .1)انظر الى الملحق رقم  -   
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   الإطار المنهجً للدراسة  ) 1

 :  مشكلة البحث وأسئلتها       1/1

لقد شهدت المجتمعات الحدٌثة فً الوقت الحالً تنامً ظاهرة استخدام تقنٌة الاتصال عبر مواقع 

التواصل الاجتماعً والتً أصبحت من الوسائل الأكثر استخداما واعتمادا فً هذا العصر الحدٌث 

وقد أضافت هذه المواقع التواصل الاجتماعً ,  الذي ٌشهد حركة دٌنامٌكٌة من التطور و الانتشار

كما , إسهامات كثٌرة فً تفعٌل المشاركة لتحقٌق رغبة كل فئة مشتركة فً الاهتمامات و الأنشطة 

غٌرت مواقع التواصل الاجتماعً مفهوم انتشار المعلومات و أتاحت مشاركتها بسهولة كما أحدثت 

 مثل الإعلبنات و بقٌة عناصر المزٌج التروٌجً و أتاحت éهذه المواقع ثورة فً ممارسات التسوٌق

للمنظمات فرصة الوصول إلى المزٌد من المستهلكٌن و الزبائن و التفاعل معهم بشكل مباشر  

 .ومشاركة المحتوٌات و المحادثات محاولة بذالك كسب ثقتهم 

والتكنولوجٌة التً أحدثت نقلة نوعٌة فً كافة المجالات وفتحت أفاقا   وبفعل هذه التطورات الحدٌثة

المإثرٌن "ٌعرف ب  جدٌدة أمام بروز عدة مفاهٌم وسمحت بظهور صنف جدٌد من المشاهٌر أو ما

بل وأصبحوا نموذجا جدٌدا من , الذٌن لهم جمهور واسع من المتابعٌن "صناع المحتوى " أو " 

الفاعلٌن القادرٌن على تشكٌل توجهات المستخدمٌن أو المتابعٌن وتؤثٌر علٌهم عبر مختلف منصات 

 . الخ ..............سنابشات, الٌوتٌوب ,تٌكتوك , إنستغرام ,التواصل الاجتماعً  كالفٌسبوك 

وعلى حسب الإحصائٌات وفقا لمسح تسوٌقً لشركة نٌلسن الأمرٌكٌة فان تسوٌق المإثر ٌحقق 

فقد أصبح المإثرٌن على مواقع ,  مرة مقارنة بالتسوٌق الرقمً 11عائدات على الاستثمار أعلى ب 

التواصل الاجتماعً مإٌدٌن للعلبمة التجارٌة أكثر رواجا خاصة مع الشركات الجدٌدة و الصغٌرة 

 .على الانترنٌت 

 من المسوقٌن عبر الانترنٌت ٌعتمدون على %80 أن حوالً MEDIA KIX     أفاد تسوٌق 

المإثرٌن فً وسائل التواصل الاجتماعً وٌروا ان هم الداعمٌن المحتملٌن الذٌن ٌعززون أعمالهم 
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وهذا دلٌل على فاعلٌة مإثري وسائل التواصل الاجتماعً فً , عبر الانترنٌت إلى مستوٌات أعلى  

التحفٌز على نٌة الشراء لدى المستهلكٌن 
1

. 

  وهذا مزادهم وأتاح لهم الفرصة لكسب عدد من المتابعٌن وضمان انتشار ووصول محتواهم إلى 

بل جعلوا الكثٌر من المإسسات على اختلبف أنواعها تعتمد على المإثرٌن , أكبر نطاق واسع 

للتروٌج والتسوٌق للمنتجات والعلبمات التجارٌة ونشر الكثٌر من الإعلبنات الإشهارٌة حول 

منتجاتها وخدماتها وهذا راجع إلى براعة هإلاء المإثرٌن فً إتباع طرق وأسلوب الاتصالً 

وإقناعً  فً محتوٌاتهم الإعلبمٌة وهدفهم الوحٌد هو الإقناع والتؤثٌر على سلوكٌات المستهلك 

وإثارة اهتماماته وجذب انتباهه من أجل الدفع بٌه نحو اتخاذ قرار الاقتناع بالخدمة أو شراء المنتج 

ولم ٌكتفً دور المإثرٌن فً التروٌج فقط بل أصبحوا قادة رأي للكثٌر من المتابعٌن والمستهلكٌن من 

 .خلبل تدخلهم فً تشكٌل أذواقهم وتغٌٌر سلوكٌاتهم الاجتماعٌة و الفكرٌة 

كما مكنت للمنظمات من الفهم الدقٌق للمستهلكٌن و ما ٌدور فً أذهانهم بمجرد الاطلبع على 

التً ٌتبن من خلبلها , التعلٌقات التً ٌدونها المستهلكٌن بتفاعلهم مع المإثرٌن المسوقٌن لمنتجاتها 

 معرفة ما ٌحبون و ما ٌكرهون و ما تصوراتهم حول المنتجات و الخدمات 

و بالتالً ٌساهم ذالك تسهٌل على المنظمات اتخاذ قراراتهم التسوٌقٌة ووضع خطط إستراتٌجٌة 

 جدٌدة للتروٌج و إتٌان بؤسالٌب حدٌثة تتماشى مع حاجات و رغبات المستهلكٌن 

 إن التسوٌق عبر المإثرٌن أداة تسوٌقٌة فعالة تتٌح للمنظمات و الشركات التواصل بشكل مباشر مع 

فهو نشاط ٌوفر للمنظمات فرصة عظٌمة لبناء علبقة وطٌدة مع , الزبائن المستهدفٌن لمنتجاتهم 

و بالتالً تستهدف الدراسة التعرف على دور صناع المحتوى فً , الزبائن و المحافظة علٌهم 

التسوٌق للعلبمات التجارٌة باستخدام الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة المختلفة بهدف رفع درجة التفاعل 

و التعرف على العوامل التً تعزز ثقة الجمهور فً المحتوى و العلبمات ’ الالكترونً للجمهور 

 .مما ٌإدي الى تكوٌن نواٌا و قرارات شرائٌة اٌجابٌة نحو العلبمة التجارٌة , التجارٌة 

   بلغ          2023    ٌكشف التقرٌران عدد مستعملً الانترنٌت فً الجزائر مع بداٌة سنة  

ووصل عدد مستخدمً مواقع التواصل ,    ملٌون السنة الماضٌة 23.09ملٌون مستعمل مقارنة    

                                                           
1
 المجلة ,مصداقٌة الإعلانات المؤثرٌن على وسائل التواصل الاجتماعً وعلاقتها بالنواٌا الشرائٌة لدى المستهلك المصري , د مروى السعٌد السٌد حامد -  

 57ص , جامعة المنصورة 16ع , العلمٌة لبحوث العلبقات العامة والإعلبن 
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 26.60  ملٌون شخص مقارنة ب     23.59  إلى   2023الاجتماعً فً الجزائر فً جانفً   

 . 2022ملٌون فً 
1

 

فهً اكتست و تواجدت فً كل المجالات ,          وباعتبار المرأة هً أساس المجتمع ونصفه 

لذالك أصبح التركٌز علٌها فً إعداد الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة لمنظمات الأعمال , والمٌادٌن الحٌاة 

ومن جهة أخرى , خاصة فً اتخاذ القرارات , لأنها تلعب دور مهم فً المجتمع , آمر ضرورٌا 

 .أثبتت المرأة نجاحا كبٌرا وتفوقا فً الكثٌر من المهام التسوٌقٌة الصعبة 

وهنا تتجلى أهمٌة المرأة كمستهلك و متخذ القرار و المساهمة فً عملٌة اتخاذا لقرار الشرائً  

 . وباعتبار المرأة مسوقة لها مهاراتها الخاصة فً أداء مهامها التسوٌقٌة

وعلٌه وفً ظل هذه الدراسة الحدٌثة التً ستتناول مجملها على الدور الذي ٌلعبه المإثرٌن فً 

التؤثٌر على سلوكٌات المرأة كمستهلك للمنتجات وخدمات التسوٌق ألتؤثٌري عبر مواقع ومنصات 

 :فتبلورت الإشكالٌة من سإال أساسً كالأتً,  التواصل الاجتماعً  

  ما مدى تأثٌر المحتوى الإعلامً للمؤثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً على

 ؟ السلوك الشرائً للمستهلك المرأة الجزائرٌة 

 :  ونتج من السإال لرئٌسً للئشكالٌة مجموعة من الأسئلة الفرعٌة كالتالً

 : الدراسة  أسئلة

 كٌف ٌإثر محتوى المإثرٌن على القرار الشرائً ؟ ( 1

  ما مدى تعرض المرأة لإعلبنات المإثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً ؟ 2)

ما العوامل التً تحفز المرأة على شراء المنتجات التً تعرض عبر مختلف المواقع   (3

 التواصل  الاجتماعٌة ؟

 ما أسباب عدم شراء بعض النساء للمنتجات المعلن عنها فً المواقع التواصل الاجتماعٌة ؟  (4

 ماهً أهم المنتجات تروٌجا من قبل المإثرٌن على المرأة ؟5) 

                                                           
1
  مقال  اخر تحدٌث 2023/02/13 احصائٌات استخدام الجزائرٌٌن لمواقع التواصل الاجتماعً, محمد العلبمة  -   
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  ما هً أسباب اعتماد المرأة على المإثرٌن فً صناعة القرار الشرائً؟  (6

فٌما تتمثل الأسالٌب والتقنٌات الاقناعٌة التً ٌعتمد علٌها المإثرٌن لجذب المتابعٌن  ( 7

 والمستهلكٌن؟ 

 ماهً العوامل المإثرة التً ٌعتمدها صناع المحتوى فً دفع المرأة لاتخاذ قرار الشراء؟ ( 8

ما هً العلبقة التً تربط المحتوى الإعلبمً للمإثرٌن و عملٌة اختٌار المرأة لماركة أو منتج  ( 9

 معٌن ؟

  :فرضٌات الدراسة   4

 . تإثر محتوٌات المإثرٌن بشكل اٌجابً على قرار الشراء لدى المرأة -  

 . توجد علبقة بٌن المحتوى الإعلبمً للمإثرٌن وعملٌة اختٌار المرأة لماركة أو منتج معٌن- 

 .  تفضل المرأة علبمات الموضة والجمال والملببس و مواد التجمٌل المسوقة من قبل المإثرٌن- 

 .ٌإثر أسلوب التروٌجً و التسوٌقً للمإثر على جمالٌة المنتج والخدمة- 

 :أهداف الدراسة        1/2

النٌة فً  )معرفة تؤثٌر الإعلبنات التروٌجٌة للمإثرٌن فً اتخاذ القرار الشرائً لدى المرأة * 

 ( .القٌام بالفعل , القٌام بالشراء) وفً السلوك الشرائً  (الشراء

 .معرفة أسباب اعتماد المرأة على المإثرٌن فً اتخاذ القرار الشرائً *  

رصد اتجاهات ومٌالات المرأة الجزائرٌة نحوا القرارات الشرائٌة عبر تسوٌق المإثرٌن لبعض * 

 .المنتجات فً مواقع التواصل الاجتماعً 

معرفة نسب أكثر المواقع التً تفضلها المرأة خلبل التعرض للئعلبنات المإثرٌن عبر شبكات   * 

 .الانترنٌت

 .قٌاس مدى تؤثٌر محتوى المإثرٌن على السلوك الشرائً لدى المرأة  *  
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تعرف على أثار المحتوٌات الإعلبمٌة للمإثرٌن وصناعة المحتوى فً تشكٌل أراء المرأة حول   * 

 . المنتجات

تشخٌص الأثر الذي  ٌحققه التسوٌق بالمإثرٌن فً منصات الاجتماعٌة نظرا لكونه الأكثر *    

 .تعاملب و اعتمادا من قبل المستهلك خاصة المرأة

  رصد طبٌعة الإعلبنات التروٌجٌة التً تظهر للمرأة أثناء عملٌة التعرض لإعلبنات احد  *

 . المإثرٌن 

 . قٌاس مدى تؤثٌر تجارب الآخرٌن فً تشكٌل قرار الشراء لدى المرأة * 

  :     أهمٌة الدراسة  1/3 

 :  أهمٌة موضوعٌة–أ    

تتشكل أهمٌة هذه الدراسة فً ظاهرة المإثرٌن فً مواقع التواصل الاجتماعً ومدى تؤثٌرهم على 

الاتجاهات و السلوكٌات و الأفكار خاصة المرأة لكونها هً المستهدف الأساسً من التسوٌق 

فموضوع دراسة سلوك , و تستقً هذه الدراسة أهمٌتها من العناصر المكونة لها ,  الالكترونً 

المستهلك ٌعد من أكثر المواضٌع التً ٌهتم بها المسوقٌن بالإضافة إلى كون هذه الدراسة من 

المفاتٌح الأساسٌة لتحقٌق المٌزة التنافسٌة للمإسسات الاقتصادٌة  وان هذا الموضوع لا ٌزال بحاجة 

 .إلى الدراسات و التحلٌل أكثر وٌحتاج إلى فهم أكثر للمتغٌرات

و لكونه دراسة جدٌدة فلببد من التطرق إلى دراستها و الاستفسار و الوقوف على بعض جوانب 

 .النقاط المهمة فً دراسات الإعلبم والاتصال

و تسلٌط الضوء على دور مواقع التواصل الاجتماعً فً عملٌة تروٌج المنتجات والأفكاروالخبرات 

وتقدٌمها للمستهلك ومساعدة المروج للسلع فً كسب مهارات جدٌدة وخطط إستراتٌجٌة تروٌجٌة 

 .تسوٌقٌة مساعدة فً الوصول للمستهلك  اقتناعه والتؤثٌر فٌه  أكثر 

 :أهمٌة علمٌة-     ب

إضافة المزٌد من المتغٌرات المإثرة فً مثل هذه الدراسات المشابهة بما ٌساهم فً تحقٌق -   

 .التراكم المعرفً فً البحوث العلمٌة
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 .تمهد الطرق أمام الباحثٌن لإجراء العدٌد من الدراسات والبحوث المماثلة لكونها دراسة جدٌدة-   

 .الكشف والتعمق أكثر فً أسالٌب التسوٌقٌة التكنولوجٌة فً مواقع التواصل الاجتماعً  -  

مساعدة الشركات و المتاجر التً تمارس التسوٌق الرقمً على فهم آلٌة التصرفات والأفعال التً - 

 .تنتج من المستهلك

 . مساعدة المسوقٌن فً إعادة بناء وتكٌٌف رسالتهم التسوٌقٌة لاحتٌاجات المستهلكات المرأة  -

 . مساعدة الشركات فً تطوٌر منتجاتها بما ٌتناسب مع احتٌاجات و تفضٌل النساء - 

  : أهمٌة اجتماعٌة- ج    

المساعدة فً معرفة اتجاهات المستهلكٌن بما فٌهم المرأة نحو التسوٌق فً المحتوٌات التً ٌقوم -  

 .بعرضها المإثرٌن

 .دراسة السلوك الشرائً لدى المرأة والتعرف على المٌول والاهتمامات-  

 : أهمٌة إعلامٌة  (د

التً تعتبر مواقع التواصل الاجتماعً جزء مهم من المنظومة الإعلبنٌة و التً  أصبح لها تؤثٌر 

قوي على باقً الوسائل الإعلبمٌة التقلٌدٌة و ذالك من خلبل التطور الذي نشهده فً الآونة الأخٌرة 

فً المجالات الإعلبمٌة و الاتصالٌة و ظهور تقنٌات حدٌثة وجدٌدة و مدى مشاركة المستخدمٌن 

 .  والمشاركٌن فً العملٌة الاتصالٌة الإعلبمٌة

 : منهج البحث وأدواته 1/4

 لا ٌخلو أي بحث علمً أو دراسة علمٌة من منهجٌة معٌنة ، فقد تعطً للموضوع صبغته العلمٌة 

 .وتساعد الباحث على العمل و تدقٌق النتائج و تحلٌلها بموضوعٌة 

 "وسٌلة محددة توصل إلى غاٌة معٌنة : " و بذلك  ٌقدم المعجم الفلسفً تعرٌفا للمنهج بؤنه

الترتٌب الصائب للعملٌات العقلٌة التً نقوم بها :" المنهج بصفة عامة على انه" بتل"   و ٌعرف 

".بصدد الكشف عن الحقٌقة و البرهنة علٌها 
1

 

                                                           
1
  . 1 ، ص2004 ، دارالنمٌر ، دمشق ، 2 ،طمنهجٌة البحث العلمً فً العلوم الانسانٌة: عبود عبد الله العسكري-  
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أسلوب علمً لتقصً الحقائق المرتبطة بظاهرة معٌنة و محاولة إعطاء "    كما ٌعرف أٌضا بؤنه 

."تغٌٌرات لمثل هذه الظواهر
1

 

تحلٌل منسق وتنظٌم : "  فٌمكن تعرٌفه بؤنهSIENTIFIC METHODأما المنهج العلمً   -  

للمبادئ و العملٌات العقلٌة و التجرٌبٌة التً توجه بالضرورة البحث العلمً، أو ما تإلفه بنٌة العلوم 

الخاصة و المنهج العلمً بهذا المعنى ٌستخدم كؤداة منهجٌة غاٌة فً الأهمٌة و هً التحلٌل لمجموعة 

من المبادئ و الأسس التً ٌنطلق منها أي بحث علمً، على أن ٌتسم هذا التحلٌل بصفات منطقٌة 

".مثل الاتساق و الضرورة 
2

 

   بما أن دراستنا تتمحور حول قٌاس مدى تؤثٌر المحتوى الإعلبمً للمإثرٌن على السلوك الشرائً 

للمستهلك المرأة فان المنهج المناسب لهذه الدراسة هو المنهج المسحً بشقٌه الوصفً و التحلٌلً و 

باعتبار أن دراستنا التً نحن بصدد البحث فٌها ترتكز على جمع البٌانات و المعلومات و تحلٌلها 

هو عبارة عن محاولة بحثٌة منظمة لتقرٌر "للخروج بنتائج و استنتاجات و علٌه فان المنهج المسحً 

و تحلٌل ووصف  الوضع الراهن لموضوع آو ظاهرة معٌنة بهدف الوصول إلى معلومات وافٌة 

فالمفاهٌم التً وضعت لمفهوم المسح فً الدراسات العلمٌة تتفق على انه ٌنصب على الوقت 

الحاضر أي وقت إجراء البحث و انه الدراسة العلمٌة للظواهر أو الموضوعات القائمة فً جماعة 

"ومكان بعٌد 
3

 

  وعلٌه ٌركز المنهج المسحً الوصفً فً دراستنا على وصف الظاهرة السلوكٌة الشرائٌة التً 

تنتج من خلبل عملٌة تعرض المرأة للئعلبنات التسوٌقٌة و التروٌجٌة من قبل مإثري مواقع 

 .التواصل الاجتماعً ومعرفة العلبقة و قٌاس مدى هذا التؤثٌر بٌن المتغٌرٌن

  لقد اعتمدنا على الاستبٌان كؤداة رئٌسٌة فً دراستنا نظرا لطبٌعة الموضوع و المنهج المستخدم و 

نظرا لما ٌوفره من سهولة جمع المعلومات و البٌانات عن الظاهرة و لهذا ٌمكن تعرٌف الاستبٌان 

على انه أداة لجمع البٌانات المتعلقة بموضوع بحث محدد عن طرٌق استمارة ٌجري تعبئتها من قبل 

 . أفراد العٌنة المختارة من المجتمع البحث الكلً 

                                                           
1
  .6 ، ص  2003 ، دار الوفاء للطباعة و النشر ، الاسكندرٌة ، القاهرة ،منهج البحث المقارنعبد الجواد بكر ، -  

2
  .1عبود عبد الله العسكري ، المرجع السابق ، ص -  

3
  . 60 ، ص 2014، دار الشروق للنشر و التوزٌع ، عمان ، 1 ، طمناهج البحث العلمً فً العلوم الإنسانٌة: عادل محمد العدل -  
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و ٌستخدم الاستبٌان لجمع المعلومات بشان معتقدات و رغبات المستجابٌن و كذلك الحقائق التً  " 

هم على علم بها و لهذا تستخدم الاستبٌانات بشكل رئٌسً فً مجال الدراسات ، التً تهدف إلى 

".استكشاف حقائق عن الممارسات الحالٌة و استطلبعات ومٌول الأفراد 
1

 

  و الغرض من توظٌف الاستبٌان فً دراستنا هو الحصول على معلومات أكثر لا ٌمكن لنا 

الحصول علٌها من خلبل الملبحظة و المقابلة  ، و كذلك ٌمكننا تدعٌم بحثنا بمعلومات شبه دقٌقة من 

خلبل الإحصائٌات و الأرقام حول الموضوع الذي نحن بصدد دراسته و كذلك الوصول إلى نتائج 

و ٌلبحظ كذلك أن الاستبٌان الذي استعملناه جاء الكترونٌا و لقد وزعناه . تقرٌبٌة للظاهرة المدروسة

و هذا بعد عرضه طبعا على " . الفٌسبوك و البرٌد الالكترونً " عبر مواقع التواصل الاجتماعً 

 :مجموعة من الأساتذة المحكمٌن وهم 

 .صحراوي أسماء/ الأستاذة  (أ )المحاضر - 

 .نورٌة عٌسى عبدي / الأستاذة  (ب )المحاضر - 

 .الأستاذة مناد سمٌرة  / (أ)المحاضرة - 

 : حٌث كانت ملبحظات الأساتذة كما ٌلً 

  ٌتوجب علٌكما التعدٌل فٌه و ذلك بذكر موضوع أو عنوان الدراسة فً بداٌة الاستمارة مع فقرة 

 .التعرٌف 

 .حذف احد الأسئلة الغٌر المناسبة فً الاستبٌان -  

 .اقتراح إضافة الحالة الاجتماعٌة للعٌنة  -  

 .اقتراح إضافة اختٌار التسلٌة فً احد الأسئلة  -  

 .الابتعاد عن غلق الإجابة بنعم أو لا و تعوٌضها باختٌارات  - 

بالإضافة تم الاعتماد على أداة المقابلة- 
2

 كؤداة ثانوٌة لتبرٌر أكثر  والتعمق فً الدراسة    إذ تعتبر 

المقابلة من أهم أدوات البحث العلمً لمساهمتها فً توفٌر المعلومات بشكل معمق حول الموضوع و 

بحٌث تمتاز بؤنها أكثر الأدوات دقة وذالك لقدرة الباحث فً مناقشة , الظاهرة المراد منا دراستها 

                                                           
1
 .5،ص1977 كلٌة الاقتصاد و التجارة ، الجامعة الأردنٌة ،أسالٌب البحث العلمً فً العلوم الاجتماعٌة و الإنسانٌة ،فوزي غراٌبٌه و آخرون ، -   
. 

2
 (.3)انظر الى الملحق رقم -  
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فهً عملٌة تتم بٌن الباحث و العٌنة المراد دراستها , المبحوث حول الإجابات و استنتاج التفاصٌل

 . تطرح من خلبلها مجموعة من الأسئلة المعمقة 

بحٌث تم فً  أداة المقابلة
1

من المبحوثات الذٌن ٌتابعون أكثر   ( (8 بطرح مجموعة من الأسئلة ل 

بحٌث تم من خلبل طرح الأسئلة بتعمق تمثلت العٌنة من فئة مختلفة , ومعجبات بالمإثرٌن 

باختلبفهن فً السن و المستوى التعلٌمً وفً الحالة الاجتماعٌة تم اختٌار العٌنة بطرٌقة  القصدٌة 

 :ومنه ٌمكن عرض السمات العامة للمبحوثات فً الجدول التالً 

  جدول ٌمثل السمات العامة للمبحوثات الخاصة بأداة المقابلة
2

 

 
أسماء 

 المبحوثات
 

 
 السن

 
 المستوى التعلٌمً

 
الحالة 

 الاجتماعٌة

 
 المستوى المهنً

 
  امال–س 

 
  سنة25

 
 جامعٌة

 
 متزوجة

 
 موظفة عمومً

 
  جمٌلة–أ 

 
  سنة31

 
 بدون تعلٌم

 
 متزوجة

 
 بطالة

 
  بشرى–ن 

 
  سنة20

 
 جامعٌة

 
 عازبة

 
 تزاول الدراسة

 
  خٌرة–أ 

 
  سنة45

 
 ثانوي

 
 أرملة

 
 عمل حر

 
 احلبم- ك

 
 سنة18

 
 تلمٌذة

 
 عازبة

 
 تزاول الدراسة

 
 نورة- ر

 
  سنة23

 
 جامعٌة

 
 عازبة

 
 بطالة

 
 فتٌحة- ر

 
  سنة40

 
 ابتدائً

 
 متزوجة

 
 بطالة

 
 كوثر- ج

 
  سنة39

 
 ثانوي

 
 متزوجة

 
 عمل حر

 

 

 

 
                                                           

1
 ( .3 )انظر الى الملحق رقم -  

2
 ( 3)انظر الى الملحق رقم -  
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 1/5 مجتمع البحث و عٌنة الدراسة: 

 

  مجتمع البحث: 

مجموعة من الناس أو الوثائق المحددة تحدٌدا واضحا وٌهتم " ٌعرف مجتمع البحث على انه  - 

الباحث بدراستها و تعمٌم نتائج البحث علٌها و بالتالً فهو جمٌع المفردات الظاهرة التً ٌقوم 

  (265ص   , 2017, سعٌد عٌشور وآخرون  )" بدراستها الباحث 

ٌتمثل مجتمع البحث فً هذه الدراسة على المرأة الجزائرٌة المستخدمة لمواقع التواصل الاجتماعً - 

 . والتً لها اهتمام بالتسوق الالكترونً

  -تعرف على أنها تلك المجموعة من العناصر أو الوحدات التً ٌتم استخراجها من  :  العٌنة

إذن هذه العٌنة تتوزع فٌها خصائص , مجتمع البحث و ٌجري علٌها الاختبار أو التحقٌق 

 .المجتمع بنفس الواردة فً المجتمع 

أما العٌنة فهً  تتمثل فً مجموعة من النساء المستخدمٌن لمواقع تواصل الاجتماعً متابعً مإثري 

 مفردة حٌث تمت المعاٌنة غٌر 200والتً  تمثلت مجموع العٌنة فً , مواقع التواصل الاجتماعً 

 و تم نشرها google formsوتمت  مشاركتها بواسطة استمارة فً , احتمالٌة بنوعها القصدي 

 .2023/05/10 حتى 2023/04/01عبر موقع الفٌسبوك فً 
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 :    مفاهٌم الدراسة   1/5

  l’influence  :التأثٌر - 

, أي ترك فٌه أثر أي أستماله وحاول إقناعه , أثر فٌه بكلبمه ,أثر مصدر تؤثٌر ,أثرت أإثر :  لغة

أحدث تؤثٌر بالغا فً نفوس , أإثر علٌه وٌإثر علً تترك بٌه أثر وإخضاعه إلٌه لمفعول ما 

 .الحاضرٌن 

عبر , التؤثٌر هو عبارة عن توجٌه نشاطات المنظمة أو الأفراد بالاتجاه الصحٌح : اصطلاحا 

هو إضافة حالة , الإشراف و التواصل , التنظٌم , القٌادة , استخدام النشاطات الإدارٌة الأساسٌة 

تجعله عند تحركه مدفوعا بهذه الحالة النفسٌة و , نفسٌة ناتجة عن إضافة أفكار جدٌدة لدى المتلقً 

و لهذه الحالة النفسٌة دور كبٌر جدا بل أساسً فً تغٌٌر , مجموعة الأفكار و المعلومات التً لدٌه 

التؤثٌر هو نتٌجة تفاعل اجتماعً , سلوك الفرد أو مجموعة من الأفراد لفترة معٌنة فً اتجاه معٌن  

 .بٌن عاملٌن وهما المإثر و المتؤثر بحٌث ٌخلق لدى المإثر علٌه رد فعل معٌن 

التؤثٌر هو قوة ٌملكها القائد أو سٌطرة معٌنة ٌمتلكها و على أساسها ٌستطٌع أن ٌإثر فً سلوك   

 . الآخرٌن

 ٌتجزأ من العملٌة الاتصالٌة  التؤثٌر هو جزء لا

.  والسلوك و التوجهات ,  التؤثٌر هدفه هو إحداث تغٌٌر ما فً الرأي 
1

 

  contenu multimédia  : المحتوى الإعلامً  - 

  .ما تضمن من أراء وأفكار و مضامٌنها , مضمون جمع محتوٌات :  لغة  

 هو كل ما ٌتم نشره على أي موقع من مواقع الوٌب بما فٌها مواقع التواصل contact:  اصطلاحا

, صوتٌات , فٌدٌوهات , صور , مقالات  )ٌكون المحتوى على أشكال متنوعة , الاجتماعً 

وتصامٌم أفكار لتلبٌة حاجات لدٌهم أو إشباع رغبات عندهم و المحتوى الذي ٌشاركه المإثرٌن فً 

مواقع التواصل الاجتماعً هو حلقة رئٌسٌة  فً سلسلة علبقاتهم مع الجمهور وهو ما ٌحقق لهم 

                                                           
1
 5ص  , 2009, الأكادٌمٌة السورٌة الدولٌة , الجمعٌة الدولٌة للعلبقات العامة , دبلوم العلبقات العامة , التأثٌر بالآخرٌن و العلاقات العامة , دٌمة الشاعر  -  
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نجاح الذي ٌصبون له ومن خلبله ٌستطٌعون كسب ثقة الجمهور وتعزٌز هوٌتهم الشخصٌة و مد 

.  جسور التواصل بٌنهم  
1

 

 :  إجرائٌا

أو  (لوحات اشهارٌة  )المحتوى الإعلبمً هو عبارة عن المعلومات والبٌانات إما تكون مكتوبة 

عبر مواقع   المستهدف التً تقدم للمستخدم أو الجمهور,أو مرسومة أو مسموعة ,  (فٌدٌو  )مشاهدة 

  .  التواصل الاجتماعً

التسوٌق بالمحتوى هو كل محتوى مرتبط بالعلبمة التجارٌة ٌقدم للمستهلك بهدف بناء الثقة والعلبقة 

من خلبل إضافة قٌمة لحٌاة المستهلكٌن وتوعٌته و توضٌح الصورة الذهنٌة للشركة ,الطوٌلة الآجل 

 . وللمسوق ومشاركتها فً الأنشطة والمبادرات الاجتماعٌة وغٌرها

   influencer: المؤثر-    

  فعال ذو أثر, له أسلوب مإثر فً الناس,  اسم مفعول من أثر: لغة   

ٌعرف المإثر على أنه الشخص ٌكتب المدونات و ٌنشر الآراء على القنوات الاجتماعٌة    : اصطلاحا

من خلبل خبرتهم و علبقاتهم والأسلوب , لدٌهم القدرة على التؤثٌر فً سلوكٌات و أراء الآخرٌن 

: وطرٌقته وهم المنفتحون على إنتاج محتوى افتراضً ٌتخذ تسوٌق المإثر أنواعا مختلفة مثل 

والصور على قنوات الشبكات الاجتماعٌة كما ٌمكن التسوٌق المباشر , المدونات و مقاطع الفٌدٌو 

الإعلبنات المصورة اشتهروا بسبب وجودهم مواقع التواصل  , والرحلبت السفر , المإثر للؤحداث 

الاجتماعً نظرا لتبنٌهم أسالٌب جدٌدة فضلب عن قدراتهم و ثقة المتابعٌن بهم و قوة تؤثٌرهم على 

.الهوٌة الذاتٌة للمستهلكٌن 
2

 

 )المإثر هو الشخص الصانع للمحتوٌات المختلفة المتواجد عبر المواقع التواصل المختلفة :  إجرائٌا

له موهبة التواجد و التواصل  والقدرة  (تٌك توك , سناب , ٌوتٌوب , توٌتر, إنستغرام , فٌسبوك 

مما جعلهم , على الإقناع بؤسلوبه الخاص الجذاب مما ٌجعل الجمهور ٌتابعه و ٌقتنع به كقادة للرأي 

 .ٌغزو منصات وشبكات التواصل الاجتماعٌة 

                                                           
1
 على مواقع التواصل الاجتماعً و انعكاسها على سلوكٌات influencerعناصر الجذب  فً المحتوى الإعلامً للمؤثرٌن , أسمى نوري صالح . د - م -   

 565ص , مجلة مداد الأدب  , 22العدد , كلٌة الإعلبم , الجامعة العراقٌة , المجتمع العراقً 
2
, مجلة العربٌة لبحوث الإعلبم و الاتصال  , فاعلٌة التسوٌق عبر لمشاهٌر و المؤثرٌن فً مواقع التواصل الاجتماعً,  إٌمان صابر صادق شاهٌن –د  -  

 414' ص 2021/سبتمبر / ٌولٌو  , 34العدد, جامعة عٌن شمس , كلٌة البنات , مدرسة الإعلبم 
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 les sites de réseaux sociaux :مواقع التواصل الاجتماعً  - 

.     موقع أي مكان الوقوع’  جمع : الموقع لغة    

. واصل أحدهم الأخر اتفقا واجتمعا, أي تواصلب الشخصان واتفقا: والتواصل لغة  

عرف بؤنها شبكات الاجتماعٌة التً تتٌح للمستخدمٌن أن ٌقوموا بخلق ملبمحهم :  اصطلاحا  

الشخصٌة من خلبل البٌانات التً ٌكتسبونها وعرض الصور و الاتصال بالأصدقاء سواءً التقاءهم 

, على الإنترنٌت أو فً الواقع الحقٌقً بعٌدا عن الانترنٌت و مشاهدة البٌانات الشخصٌة للآخرٌن 

كذالك تعرف بؤنها , وعرض قائمة الأصدقاء و اتصالات وتبادلها مع الآخرٌن بشكل عام و علنً 

مجموعة من صفحات الوٌب التً تساهم التفاعل النشط بٌن الأعضاء المشترك فٌها بإنشاء موقع 

.خاص بها و الربط بٌنهم لكونهم لدٌهم نفس المٌول والاهتمامات
1

  

  comportement d'achat :السلوك الشرائً    - 

سٌرة الإنسان و مذهبه و اتجاهه أي الاستجابة الكلٌة التً ٌبدٌها كائن حً إزاء أي موقف : لغةةً 

.ٌواجهه  

ٌسلكُ مسلكاً وسلكه بمعنى , و سَلك من مصدر سَلك طرٌقاً وسَلك المكان :  السلوك مؤخوذ من مادة

 .وعلٌه سلك بالفتح مصدر سلكت الشًء فً الشًء فإن سلك أي أدله ُ فٌه فدخل , عبر منه 

 ٌعرف بؤنه دراسة تصرفات الأفراد أو المجموعات التً تستخدم لتحدٌد واستخدام :اصطلاحا 

و أثر العملٌات على المستهلك و , المنتجات أو الخدمات أو الخبرات و الأفكار لتلبٌة احتٌاجاتهم 

المجتمع 
2

  

السلوك عبارة عن مجموعة من التصرفات التً تقوم بها  : السلوك الشرائً لدى المرأة إجرائً

المرأة فً البحث عن المنتجات  المعروضة علٌها فً مواقع التواصل الاجتماعً  عبر المإثرٌن و 

                                                           
1
مإتمر العلمً السادس  ,فً الفقه الإسلامً والقانون الوضعً, مواجهة نشر الشائعات عبر شبكات التواصل الاجتماعً , رضا إبراهٌم عبد الله البٌومً    

 12 جامعة المنصورة ص 2019/ 22/04جامعة طنطا , لكلٌة الحقوق 
2
دراسة تطبٌقٌة لقطاع  , أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعً على السلوك الشرائً من خلال الكلمة المنطوقة الالكترونٌة, مضاء فٌصل محمد ٌاسٌن  -  

 جامعة الشرق الأوسط , كلٌة الأعمال , قسم إدارة الأعمال , رسالة الماجستٌر فً الأعمال الالكترونٌة , الملببس فً الأردن 
 12ص  , , 2017أٌار , 
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بحٌث تإثر طرٌقة عرض المنتجات و أسلوب , حول استخدام للسلع و الخدمات و طرٌقة استخدامها

 .المإثرٌن فً سلوك الشرائً للمرأة من خلبل صناعة قرار الشراء و جذب المرأة نحو الشراء 

   إذا السلوك الشرائً هو مجموعة من الأفعال و ردود الأفعال و التصرفات  الأفراد نحو المنتجات 

 .   والخدمات  نتٌجة عن التؤثٌرات الداخلٌة والخارجٌة  بهدف إشباع الحاجات والرغبات المستهلك 

  consommateur: المستهلك 

 هو كل من ٌحصل على سلعة تامة الصنع بهدف استخدامها فً غرض معٌن دون : اصطلبحا 

فكل من ٌباشر التصرفات التً تسمح , تعرٌضها إلى عملٌة إنتاجٌة تهدف إلى إعادة عرضها للبٌع 

له بالحصول على سلعة أو خدمة معٌنة بهدف إشباع حاجاته و رغباته الشخصٌة و حاجات أسرته 

هو من ٌطلق علٌه المستهلك 
1

 

 LES BLOGERS: المدونات الالكترونٌة  

هً مواقع الكترونٌة تدار محتوٌاتها و تعرض فٌها موضوعات  التً بدأ صاحبها بإنشائها من اجل :اصطلبحا  

مشاركة ٌومٌاتهم و أفكارهم و أرائهم المختلفة مع الجمهور الواسع فً أي وقت و أٌنما كانوا ٌعبر فٌها صاحبها 

على آراءه السٌاسٌة و الثقافٌة و الاجتماعٌة ووجهة نظر حول منتج أو فكرة أو تجارب حٌاته الشخصٌة مع 

وتسمح لزوار المدونة بالتعلٌق , والمضاف إلٌها أو ما ٌعرف بالإدخالات بترتٌب زمنً معكوس , المستخدمٌن 

 2.علٌها 

 mot parlé:  الكلمة المنطوقة 

فالكلمة المنطوقة تعتبر تلك الاتصالات الشخصٌة التً تحدث بصورة طبٌعٌة بٌن تجارب الآخرٌن 

تكون شفوٌة تصدر من مستهلك المنتج أو الخدمة , للمنتجات وبٌن المستهلكٌن  ٌتم فٌه تقٌٌم المنتج  

. رضا حقا عن المنتج أو مكتوبة عن طرٌق البرٌد و عبر مواقع منصات التواصل الاجتماعً 
3

 

 

 
                                                           

1
رسالة مقدمة استكمال  , أثر ظهور المشاهٌر فً الإعلان التلفزٌونً على السلوك الشباب الشرائً للمنتجات الرٌاضٌة, خالد محمد خٌر الشٌخ ذٌب  -  

 جامعة عمان العربٌة , كلٌة الأعمال , قسم التسوٌق , لمتطلبات الحصول على درجة الماجستٌر فً تخصص التسوٌق 

 23ص   , 2013/06/03, 
2

 ,عمان , دار صفاء للنشر و التوزٌع  , مواقع التواصل الاجتماعً و السلوك الإنسانً,  عبد الرحمان بن إبراهٌم الشاعر –د  - 
 19ص  , 2015 , 1 ط

3
كلٌة العلوم الاقتصادٌة والتجارٌة   , 07العدد , مجلة اداء المإسسات الجزائرٌة , أثر الكلمة المنطوقة على تبنً المستهلك للمنتجات الجدٌدة , أمٌنة طرٌف  - 

 .44ص  , 2015, الاغواط , جامعة عمار ثلٌجً , وعلوم التسٌٌر 
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:الدراسات السابقة   

 :الدراسة الأولى  / 1      

دراسة تحلٌلٌة لمعرفة أسالٌب تروٌج المإثرٌن لمنتجات التجمٌل عبر الٌوتٌوب على اتخاذ قرار - 1

 .2022الشراء لدى طالبات جامعة  المدٌة من إعداد فرطاسً حفٌظة 
1

  

 :انطلقت الباحثة دراستها من الإشكالٌة الآتٌة  - 2

ما هو اثر أسالٌب تروٌج المإثرٌن لمنتجات التجمٌل عبر الٌوتٌوب على اتخاذ قرار الشراء   - 3

 لدى الطالبات ؟ 

 : أهم الفرضٌات - 4

لا ٌوجد أثر ذو دلالة إحصائٌة لأسالٌب تروٌج المإثرٌن لمنتجات التجمٌل عبر : الفرضٌة الرئٌسٌة 

 .على اتخاذ قرار الشراء لدى طالبات جامعة المدٌة " الٌوتٌوب " 

 انتهجت الباحثة المنهج الوصفً التحلٌلً لتحلٌل هذه الإشكالٌة معتمدة فً ذالك على أداة بحث – 5

 62وتم توزٌعها على الطالبات جامعة المدٌة من خلبل الحصول على " الاستبٌان " المتمثلة فً 

  SPSS   . باستخدام برنامج تحلٌل , إجابة 

 : أهم النتائج التً توصلت إلٌها الباحثة - 6 

وجود تؤثٌر اٌجابً لأسالٌب التروٌج عبر المإثرٌن ببعدٌها المادي وغٌر المادي على قرار   - 

بحٌث فسرت النتائج بان أفراد العٌنة ٌعتمدون فً عملٌة , الشراء لدى الطالبات من خلبل الٌوتٌوب 

وكذالك ٌتؤثرون كثٌرا بحدٌث هإلاء , الشراء على توصٌات و استخدامات المإثرٌن للمنتجات 

 .المإثرٌن من خلبل تقدٌمهم للمعلومات المفصلة حول المنتجات وتجاربهم الشخصٌة 

 

 

                                                           
1
مجلة إدارة الأعمال  , اثر أسالٌب تروٌج المؤثرٌن لمنتجات التجمٌل عبر الٌوتٌوب على اتخاذ قرار الشراء لدى طالبات جامعة المدٌة, فرطاسً حفٌظة  -  

 2022/05/01تارٌخ  النشر , و الدراسات الاقتصادٌة 
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 :  التعلٌق على الدراسة – 7

   تشابهت دراستنا مع هذه الدراسة فً دراسة متغٌر المإثرٌن و أسالٌبهم التروٌجٌة التؤثٌرٌة على 

إلا أنها , وأٌضا التشابه فً أداة البحث المعتمدة المتمثلة فً الاستبٌان , متغٌر الطالبات الجامعٌات 

, ركزت الباحثة فً دراستها هذه على فئة الطالبات فقط عكس دراستنا شملت فئة المرأة بصفة عامة

والوصول إلى  نفس النتائج المتحصل علٌها  وهً تؤثٌر المحتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن اٌجابٌا على 

 . وقد استفدنا كثرا من هذه الدراسة خاصة من الجانب النظري, القرارات الشرائٌة للمستهلكٌن 

 :الدراسة الثانٌة  

دراسة واقع تؤثٌرهم على  السلوك الشرائً للشباب " المإثرون عبر مواقع التواصل الاجتماعً  - 1

2022دراسة مٌدانٌة بولاٌة القسنطٌنة من إعداد قطش خدٌجة , " الجزائري 
1

 

 : تمحورت إشكالٌة هذه الدراسة كالأتً - 2

   كٌف ٌإثر صناع المحتوى من المإثرٌن على السلوك الشرائً للشباب الجزائري ؟ وما طبٌعة 

 هذا التؤثٌر ؟ 

 اعتمدت الباحثة فً دراستها على المنهج الوصفً فً تحلٌل الإشكالٌة متبعة فً ذالك على – 3

 مفردة من الشباب الجزائري بطرٌقة 30طرٌقة المعاٌنة و اختٌار العٌنة عشوائٌة متمثلة فً 

 عشوائٌة لمعرفة مدى تؤثٌر صناع المحتوى عبر مواقع التواصل الاجتماعً على سلوكه الشرائً 

 :أهم النتائج المتوصل إلٌها - 4

    إن عملٌة التؤثٌر على السلوك الشرائً للجمهور تبقى عملٌة معقدة تتداخل فً إنجاحها العدٌد من 

العوامل لعل من أهمها الاعتماد على المإثرٌن إذا ما تم استغلبلها  بطرٌقة صحٌحة للتمكن من 

إٌصال المعلومات الكافٌة عن المنتج و كسر حاجز التصدي للئعلبنات التً ٌضعها الجمهور   

 .ومحاولة الاستفادة من العدد الكبٌر من المتابعٌن لهم 

 

 

                                                           
1
 ، جامعة قسنطٌنة ، مجلة دراسة لواقع تأثٌرهم على السلوك الشرائً للشباب الجزائري: المؤثرون عبر مواقع التواصل الاجتماعً قطش خدٌجة ،  -  

 . 2022/12/09: الحكمة للدراسات الإعلبمٌة و الاتصالٌة ، تارٌخ النشر 
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 :التعلٌق غلى الدراسة - 5

    تشابهت هذه الدراسة مع دراستنا فً معالجة و دراسة متغٌر المستقل المإثرٌن فً محاولة أٌضا 

لمعرفة مدى تؤثٌر أسالٌبهم الإقناعٌة على السلوك الشرائً و لكن ٌوجد اختلبف بٌن الدراستٌن فً 

المتغٌر التابع حٌث ركزت الباحثة فً دراستها على الشباب إلا أن دراستنا ركزت على عنصر أو 

 .فئة المرأة فقط و لقد أفادتنا هذه الدراسة من الجانب النظري والمنهجً

 : الدراسة الثالثة 

 .التسوٌق الإلكترونً عبر وسائل التواصل الاجتماعً و تؤثٌره على السلوك الشرائً للمستهلك -1

2019محمد  شباح، وموسى سعداوي : من إعداد الباحثان 
1

 

 :إشكالٌة هذه الدراسة كالأتً -2

إلى أي مدى ٌإثر التسوٌق الالكترونً عبر مواقع التواصل الاجتماعً على السلوكٌات الشرائٌة 

للؤفراد على طول عملٌة اتخاذ القرار الشرائً بدء بإدراك المشكلة وصولا الى سلوكٌات ما بعد 

 الشراء ؟

 :أهم فرضٌات هذه الدراسة - 3

ٌوجد اثر دال إحصائٌا للتسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً على مرحلة : الفرضٌة الأولى- 

 .إدراك الحاجة فً السلوك الشرائً للمستهلك 

ٌوجد اثر دال إحصائٌا للتسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً على مرحلة : الفرضٌة الثانٌة- 

 .جمع المعلومات فً السلوك الشرائً للمستهلك 

ٌوجد اثر دال إحصائٌا للتسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً على مرحلة تقٌٌم : الفرضٌة الثالثة- 

 .البدائل فً السلوك الشرائً للمستهلك 

اعتمد الباحثان فً دراستهما على المنهج الوصفً التحلٌلً فً محاولة لوصف العلبقة بٌن - 4

المتغٌرات و تحلٌلها، مستخدمٌن فً ذلك الاستبٌان الالكترونً كاداة بحث لجمع المعلومات و قد تم 

 . عٌنة من مستخدمً مواقع التواصل الاجتماعً الفٌسبوك  256توزٌعه على 

                                                           
1
 ، كلٌة العلوم الاقتصادٌة و ، التسوٌق الالكترونً عبر مواقع التواصل الاجتماعً و تاثٌره على السلوك الشرائً للمستهلكمحمد شباح، موسى سعداوي -  

 .2019/03/06:التجارٌة و علوم التسٌٌر ، جامعة ٌحى فارس المدٌة ، مجلة الحكمة للعلوم الاقتصادٌة و التجارٌة ، تارٌخ النشر
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 :أهم النتائج المتوصل إلٌها - 5

لقد توصل الباحثان إلى مجموعة من النتائج أهمها ان التسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً ٌإثر 

إٌجابا على كل بعد من مراحل عملٌة اتخاذ القرار الشرائً، أكثر من ذلك تم اكتشاف بان التؤثٌر 

الأكبر ٌكون على مرحلة تقٌٌم البدائل و تم الإشارة إلى أهمٌة الكلمة المنطوقة فً مواقع التواصل 

الاجتماعً كعنصر بارز فً التؤثٌر من خلبل تؤثر الأفراد بتوصٌات المستخدمٌن الآخرٌن سواء فً 

المشاركات أو التعلٌقات أو من خلبل المراجعات التً ٌقوم بها الأفراد للمنتجات أو المإسسات على 

 .مواقع التواصل الاجتماعً 

 :التعقٌب على الدراسة - 6

من خلبل عرضنا لهذه الدراسة تبٌن لنا مدى تلبقٌها مع  دراستنا فً العدٌد من النقاط كدراسة احد 

المتغٌرات و هو السلوك الشرائً لدى المستهلك من خلبل قٌاس مدى تؤثره بالتسوٌق الالكترونً 

عبر المإثرٌن و كذلك تشابه فً أداة البحث المستخدمة الاستبٌان الالكترونً بٌنما ٌوجد اختلبف 

طفٌف و هو أن هذه دراسة ركزت على موقع الفٌسبوك فقط عكس دراستنا فقد شملت معظم مواقع 

 .التواصل الاجتماعً المستخدمة و تم الاستفادة من هذه الدراسة من خلبل النتائج التً توصلت الٌها 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

عمومٌات حول تسوٌق المؤثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً : الفصل الأول  
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. أساسٌات حول المؤثرٌن: المبحث الأول  

. مفهوم المإثرٌن:  المطلب الأول  

.خصائص المإثرٌن : المطلب الثانً  
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. ماهً التسوٌق التاثٌري:  المطلب الأول   
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: الفصل الأول  

عمومٌات حول تسوٌق المؤثرٌن عبر مواقع 

 التواصل الاجتماعً 
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     تمهٌد    

 أدى ظهور مواقع التواصل الاجتماعً بكل أنواعها إلى تغٌٌر المشهد الإعلبمً بظهور الظواهر 

أصبحت تجذب شرٌحة معتبرة من المتابعٌن و المشاهدٌن من إبرازها مفهوم المإثر  , الرقمٌة 

حٌث تمكنوا من خلق حٌزا لهم فً الفضاء الرقمً نتٌجة لقدراتهم , والمواقع المنصات الاجتماعٌة 

أبعد من ذالك أسسوا لصناعة افتراضٌة قوامها الإشهار , على التؤثٌر فً الكثٌر من القضاٌا 

 .وجنً أرباح من إعلبناتهم , والتسوٌق لمختلف المنتجات عبر أعمالهم 

ٌجب إن تتغٌر الاستراتٌجٌات التً تستخدمها الشركات للوصول إلى ,  ومع تغٌر عالم التسوٌق 

ٌتضمن هذا النوع من التسوٌق , احد هذه التغٌرات هو ظهور تسوٌق المإثر , جمهورها المستهدف 

الشراكة مع الأفراد الذٌن لدٌهم عدد كبٌر من المتابعٌن على وسائل التواصل الاجتماعً أو منصات 

 .الأخرى ثم ٌقوم هإلاء المإثرٌن بالتروٌج لمنتجك و خدمتك للمتابع

 :      وهذا ما سنتعرف علٌه فً هذا البحث من خلبل مطالبه كالتالً 

والمطلب الثانً سنذكر أهم وابرز الخصائص , المطلب الأول ٌخص تعرٌف بمفهوم العام للمإثرٌن 

ثم ذكر أهم مإشرات الظهور و الانتشار وأخٌرا تخصٌص مطلب لكل من , التً ٌتمٌز بها المإثرٌن 

الأسالٌب والتقنٌات و أهم الأدوات التً ٌستخدمها المإثرٌن فً إعلبناتهم و شكل العرض النهائً 

 . للتروٌج 
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 .أساسٌات حول المؤثرٌن:   المبحث الأول

من أهم الظواهر التً تجتاح وسائل التواصل الاجماعً حالٌا ظاهرة المإثرٌن او صناع المحتوى 

influencers وبرزوا ,  الذٌن ٌقدمون نمط حٌاتهم على هذه المواقع او المنصات الالكترونٌة

كمإثرٌن محلٌن  باعتبارهم العنصر جذاب لهم مكانة ممٌزة فً المجتمع ٌتم الللجوء الٌهم فً 

 .مختلف المجالات لاسٌما مجال التسوٌق الالكترونً 

 .مفهوم المؤثرٌن :    المطلب الأول

 : عرف تحدٌد مفهوم المإثر اصطلبحا عدة تعرٌفات وتوجٌهات وسنذكر أهمها

ٌمكن تعرٌف المإثر على أنه ذالك الشخص الذي لدٌه قاعدة متابعٌن ملتزمون وكبٌرة على منصات 

.التً لن ٌعرفها المرء إلا إذا أتبعها, التواصل الاجتماعً
1

  

ٌمثلون نوعا جدٌداً من المإٌدٌن الخارجٌن المستقلٌن " المإثرون على وسائل التواصل الاجتماعً - 

الذٌن ٌشكلون مواقف الجمهور من خلبل المدونات والتغرٌدٌات واستخدام وسائل التواصل 

. الاجتماعً الأخرى
2

 

على أنهم أشخاص ٌتمتعون بالدٌنامٌكٌة استثنائٌة ولدٌهم صفات جذابة وودٌة  " كما ٌمكن أن نعرفهم 

.قد تإدي إلى الارتباط العاطفً للمعجبٌن مع العلبمات التجارٌة التً ٌإٌدها المإثرالمشهور 
3

  

فهم , على أنه ذالك الفرد الذي ٌملك معدل تؤثٌر عالٍ على الآخرٌن:  كما ٌعرف موقع  المإثر 

أشخاص عادٌون لدٌهم القدرة على لعب أدوار مفتاحٌه فً منافذ الإعلبمٌة وبٌن جمٌع المستهلكٌن 

.وجموع المجتمع عامة 
4

 

مإثر أو مإثرة ٌعنً كل شخص لدٌه سمعة فً مجال معٌن من خلبل شبكات " لوران بور "  حسب 

هم قادة ,حٌث أن ظاهرة التؤثٌر انطلقت من المإثرٌن ,الإنترنٌت وخاصة مواقع التواصل الاجتماعً

                                                           
1
  - HAELEIN ;AND ALL ,  NAVIGATING THE NEW ERA OF INFLUENCER MARKETING , HOW TO BE SUCCESSFUL ON INS-

TGRAM TIK TOK , MANAGEMENT REVIEN 2020.P17 
2
  - YOSRA JARRAR ; AND ALL , EFFACTIVENESS OF INFLUENCER MARKETING VS SOCIAL MEDEA SPONSRED ADVERSITING 

, UTOPIA Y PRASCIS LATIONOMERICANA , 2020 , P43  
3
 249, المرجع السابق, فرطاسً حفٌظة -   
4

مجلة رقمنة الدراسات الوطنٌة العلٌا ,  " قراءة فً المفاهٌم و المقاربات الحدٌثة" إستراتٌجٌة التسوٌق ألتأثٌري بٌن ثنائٌة المؤثر والمنتج , غالون نورة - 

 197ص , 2022ماي, للصحافة وعلوم الإعلبم بالجزائر 
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الرأي الرقمٌن الجدد فالمإثر قادة على التؤثٌر فً سلوكٌات الشراء من خلبل تدوٌن فً حسابه 

الخ مرفقة بنشاط اجتماعً مكثف وعرض إعلبمً قوي .....ٌوتٌوب , توٌتر , الشخصً الإنستغرام 

 .
1

 

ومن خلبل ما سبق ذكره ٌمكن تعرٌف المإثر على أنه ذالك الفرد المتواجد عبر وسائل التواصل 

ولدٌه القدرة على التؤثٌر على المتابعٌن أو مشاهدٌن من خلبل محتواهم الإعلبمً عبر , الاجتماعً 

 . مدونات وتغرٌد , فٌدٌوهات 

وكتعرٌف أخر المإثر هو شخصٌة ذات نشاط رقمً على مواقع التواصل الاجتماعً تملك حضوراً 

لدى متابعٌها باعتبارها أحد قادة الرأي الرمزٌٌن فً المجتمع ما ٌجعلهم مهتمٌن بآرائهم وإتباع 

 .نصائحهم جول خدمات أو منتجات معٌنة 

 

  ًالخلفٌة التارٌخٌة للمؤثرٌن: المطلب الثان 

ما ٌسمح , هو اسم نطلقه على شخص ٌعرض نفسه على مواقع تواصل الاجتماعً " ’ مإثرة ’ مإثر

له بالربط بآراء متابعٌه وتوحٌدها لدٌه ما ٌكفً من الناس الذٌن ٌتابعونه وٌسمعونه ما سمح له 

 .بالتؤثٌر فً أذواقهم و أرائهم وسلوكٌاتهم الشرائٌة 

جزء نجده "BLU"وتعنً سائل ٌتدفق من  "   FLUERIR" مإثر أصلها لاتٌنً من كلمة "  كلمة 

وعلبقته بكلمة سائل تكمن فً إن السائل ٌؤخذ شكل الوعاء  " " INFLUENCEURفً كل كلمة 

ومن هنا تم إسقاطه على الأشخاص من خلبل تبٌان ما هو , الذي ٌحتوٌه أو المسار الذي ٌسٌر علٌه 

جٌد أو أحسن لو اقتناه وأستخدمه فً الواقع قوة التؤثٌر أكبر وأعظم من ذالك ففً القرن الثالث عشر 

فهً كلمة , باللبتٌنٌة من أجل الاستحضار والحث على الحرب  "INFLUENCIA"وظفت كلمة , 

لهذا نقول لشخص ٌتؤثر , فقد كانت تحمل معنى سلبً قدٌما , تنقل فكرة القوى و السلطة 

"Influençable  "  أي أنه ضعٌف وٌسهل التلبعب به .
2

 

 فً الحرب العالمٌة الثانٌة نظمت مإسسة روكفلر اجتماعا حول كٌفٌة استخدام وسائل الاتصال 

" بول لآزار فسٌلد " حضره بعض الضٌوف المعترف بهم فً بٌئً التواصل ومن بٌنهم , الجدٌدة 

وكذالك بمساهمته , رجا معروف بشكل خاص بؤهمٌة عمله على أثار وسائل الإعلبم على المجتمع 

                                                           
1

 .197ص , المرجع السابق , غالون نورة 
2
 .198ص, المرجع نفسه  -  
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 LEADERفهو أول من استعمل مصطلح  قائد الرأي , فً تطوٌر علم الاجتماع الانتخابً 

D'OPINION  
1

. 

أطلق علٌهم فً ,  لٌإهل بعض المدونون 1990  ظهر هذا الاسم فً تسعٌنات القرن الماضً 

مدونو التؤثٌر بعدها أصبح ٌطلق علٌهم "  "BLOGUEUR D'INFLUECER" البداٌة تسمٌة 

ابتكار هذا الاسم ٌوحً بظهور وسٌط بٌن ,  " INFLUENCEURS" "المإثرٌن " ببساطة 

.و المستهلكٌن " " LES MARQUESالعلبمات التجارٌة 
2

 

 " " ROBERTو  " "LAROUSSE للقاموس الفرنسً " مإثر " وعلى الرغم من دخول كلمة 

حٌث أن انفجار مواقع التواصل الاجتماعً ,فهً تستخدم الٌوم على نطاق واسع  , 2017سوى عام 

فظهور , أظهرت هذا النوع من الأشخاص  ’ 2000 فً الألفٌات  LES BLOGSو المدونات 

فعلى سبٌل المثال كل النجوم الذٌن شاركوا فً ’ هذه الكلمة جدٌد إلا أن هذه الظاهرة تعود لسنوات 

أول من طور كلمة " بول لأزار فٌلد "وٌعد عالم الاجتماع  , الحملبت الإشهار هم أٌضا مإثرون 

  ناخب600 خلبل حملة رئاسٌة حٌث قام بمتابعة 1940سنة " "INFLUENCEURمإثر 

فالعائلة والأصدقاء ,  هذا التحري أثبت أن الانتخابات لٌست بالضرورة خٌاراً فردٌاً ووبفضل 

وعلٌه فقد , ومحٌط الأشخاص الذٌن قام بمتابعتهم أخذوا وزناً فً اتخاذ قراراتهم من أجل الانتخابات 

فهو ٌمر بروابط و المإثرٌن هم " ب " إلى النقطة " أ " اعتبر الاتصال لا ٌتم بالضرورة من النقطة 

إذاً تلك الروابط  أي هم الوسائط بٌن المنتجات والعلبمات التجارٌة و متابعٌهم 
3

. 

 خصائص المؤثرٌن : المطلب الثالث 

 : ٌتمٌز مإثري مواقع التواصل الاجتماعً بعدة خصائص تمٌزهم عن باقً الأشخاص وتتمثل فً 

   " ." L'INFLUENCEUR EST EXPORT:  المإثر الكبٌر

 " EMBASSADEUR"قد ٌكون سفٌر ,   فهو قبل كل شًء مختص معروف فً مجال نشاطه

أو مرشد "" LEADER D'OPINION قائد الرأي"," PREXCRIPTEURواصف 

                                                           
1
 199ص , المرجع السابق , غالةن نورة  - 

2
 199ص ,  المرجع نفسه  

 
3
  -  REPUTATION  VIP ; QU'EST-CE QU'UN INFLUENCEUR ? ; CONSULTE  LE 13 MARS 2023 A ;14:22 . HTTPS 

://WWW.REPULATION  ONVIP . COM /FR /GUIDE /DEFINITION /QU ES-CE – QU'UN – INFLUENCEUR  .  
 

 



- 42 - 
 

PEDAGOGUE ""  , فمن خلبل موقعه على الشبكات الاجتماعٌة ومستوى خبرته ٌنقل موقفه

 . وخبرته ونظرته بطرٌقة مفصلة وبمصداقٌة

 " " UN PRODUCTEUR DE CONTENUS: المإثر هو صانع المحتوى - 

وذالك من خلبل كتابة وإخراج البودكاست و الفٌدٌوهات ومشاركتها عبر مواقع التواصل 

 .الاجتماعً

 L'INFLUENDEUR A UNE" PARSONNAL Hé: المإثر ذو شخصٌة فرٌدة من نوعها - 

UNIQUE . " 

الخ هً ......القٌادة, المصداقٌة, الشغف, مواكبة كل ما هو جدٌد, وذالك إن الابتكار هو التنوع

 .جوانب تسمح للمإثر بان ٌتمٌز عن باقً الأشخاص

 . " L'INFLUENCEUR A UNE Communauté" ENGAGE:لدٌه مجتمع وفً  - 

فؤلاهم من ذالك هو كسب مجتمع ,فقوة المإثر لٌست دائما حسب عدد متابعٌه وكبر حجم مجتمعه 

 .فقٌمة المإثر تؤتً من تفاعل متابعٌه ,ٌشترك و إٌاه نفس الاهتمامات والمواضٌع 

 .:DIGITALالمإثرون هم أشخاص رقمً  - 

لا ٌمكن للمإثر ان ٌلم بكافة المجالات لذا علٌه أن : المإثر لدٌه قوة اكتساب جمهور حسب المواضٌع التً تهمه - 

 .ٌتماشى مع مٌول متابعٌه ومع المجالات التً تهمهم أكثر دون غٌرها 

وذالك من خلبل كتابة وإخراج البودكاست و الفٌدٌو ومشاركته عبر مواقع : المإثر هو صانع المحتوى -  

 1.التواصل الاجتماعً 

 :     ومن العناصر المذكورة سابقا ٌمكن استنتاج الخصائص التالٌة 

  قوة شخصٌة المإثر وقدرته على التؤثٌر فً وجهات النظر و السلوكٌات واختٌارات المتابعٌن. 

  ٌمتلك المإثرٌن قاعدة جماهٌرٌة واسعة تقدر بإعداد مهولة من المتابعٌن. 

  قٌام المإثرٌن بتقدٌم محتوى هادف وقٌم للتعرٌف بالعلبمات التجارٌة. 

  التؤثٌر الاجتماعً من خلبل عرض المإثرٌن لتفاصٌل حٌاتهم الشخصٌة الٌومٌة ونمط عٌشهم. 

                                                           
1
, المجلة المصرٌة لبحوث الراي العام  , تاثٌر استخدام المعلنٌن لحملات التسوٌق المؤثرٌن عبر منصات الالكترونٌة, عبٌر ابراهٌم محمد رجب عزي  - 

 531ص  , 2020



- 43 - 
 

  شدة المنافسة بٌن المإثرٌن تدفعهم إلى جذب متابعٌهم أكثر مما ٌجعلهم ٌعملون على الموازنة بٌن

ما ٌحبونه وما ٌحبه متابعٌهم  
1

. 

 

  ًمدخل إلى التسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً : المبحث الثان. 

من خلبل السنوات الأخٌرة , ٌعد التسوٌق عبر شبكات التواصل الاجتماعً مصطلح حدٌث الظهور 

وذالك عند انتشار رواج هذه الشبكات الاجتماعٌة المختلفة وخاصة مع توفر الانترنٌت وهذا ما دفع 

إضافة إلى ولوج , العدٌد من الشركات بان ترى هذا الواقع الافتراضً سوقا مربحا ومحققاً لأهدافه 

معظم المستخدمٌن من مشاهٌر ومإثرٌن وأصحاب الإعمال إلى الاعتماد على هذا النوع من 

التسوٌق الالكترونً لتحقٌق غاٌاتهم وعلٌه لابد من التعرف على هذا النوع من التسوٌق وهذا ما 

 : سوف نعالجه من خلبل هذا المبحث الذي ٌحتوي على ثلبث مطالب 

والثانً لأهمٌته و الثالث , الأول سنخصصه للتعرٌف بالتسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً

 سنذكر أهم إستراتٌجٌة تسوٌق المإثرٌن عبر شبكات الاجتماعٌة 

 ماهٌة التسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً : المطلب الأول 

قبل الانطلبق فً تقدٌم تعرٌف للتسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً لابد من التطرق أولا إلى 

 .تعرٌف التسوٌق بصفة عامة 

  :تعرٌف التسوٌق    1

" هو علم وافن التسوٌق هو نظرٌة التجارة بالبضائع جملة " دراسة السوق " ٌعرف على أنه : لغة 

تسوٌق بالبضائع جملة : متاجرة -  بٌع وشراء –" تجارة 
2

. 

فكل تجاه , إن تحدٌد مفهوم التسوٌق من الناحٌة الاصطلبحٌة عرف عدة توجهات و أراء : اصطلاحاةً 

ومن هنا سنحاول طرح عدة تعار ٌف رأٌنا أنها الأقرب إلى المفهوم الحدٌث  , نظر له من جانب 

 .والمعاصر لهذا المصطلح 

                                                           
1
 .532ص , المرجع السابق, عبٌر إبراهٌم محمد رجب عزي -    
2
قسنطٌنة   , جامعة منتوري  , دراسة تقٌٌمٌة للمواقع الالكترونٌة للناشرٌن" إستراتٌجٌة التسوٌق الالكترونً للكتاب فً الجزائر , إبراهٌم مرزقلبل  -  

 .17ص  ,  2010
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بؤنه أداء أنشطة الأعمال التً تعنً تدفق السلع من المنتج إلى : عرفت جمعٌة الأمرٌكٌة للتسوٌق 

 أعادت الجمعٌة الأمرٌكٌة صٌاغة مفهوم التسوٌق حتى  1985وفً عام , المستهلك أو المستعمل 

حٌث عرفته على انه عملٌة تخطٌط وتنفٌذ لمفهوم التسعٌر والتروٌج والتوزٌع للؤفكار , تزٌل اللبس 

.لاستحداث التبادلٌة التً تشبع وتحقق أهداف أللؤفراد والمنظمة 
1

 

على انه النشاط الذي ٌدار وفق خطة موضوعٌة تؤخذ فً الاعتبار مجموعة من : نبٌل النجار عرفه

العناصر أللؤساسٌة المتمثلة فً تسعٌر المنتجات المراد تسوٌقها وكٌفٌة تروٌجها وخلق الأفكار 

.الجدٌدة وأسالٌب توزٌعها بغٌة تحقٌق أهداف المستهلكٌن والمنظمات 
2

 

ٌقول إن التسوٌق هو العملٌة أللئدارٌة التً تتعلق بتحدٌد : تعرٌف جمعٌة التسوٌق بالمملكة المتحدة 

.والتنبإ وتقدٌم احتٌاجات المستهلك بكفاءة وربحٌة 
3

 

 : مفهوم التسوٌق الالكترونً-  2

حٌث ٌعتمد ,  لا ٌختلف عن المفاهٌم الأخرى للتسوٌق إلا فٌما ٌتعلق بوسٌلة الاتصال بالمستهلكٌن

هذا الأخٌر على شبكة الانترنٌت كوسٌلة اتصال سرٌعة وسهلة وقلٌلة التكلفة وعلٌه ٌمكن تعرٌفه 

 : على انه

استخدام الوسائل الالكترونٌة فً إجراء العملٌات التجارٌة المتبادلة بٌن الإطراف المعنٌة بدلا عن   " 

. أو هو عملٌة بٌع وشراء السلع والخدمات عبر شبكات الانترنٌت, عملٌات الاتصال المباشر
4

 

الاستخدام الأمثل للتقنٌات الرقمٌة وتقنٌة المعلومات : " وعرف أٌضا التسوٌق الالكترونً على انه 

و الاتصالات لتفعٌل إنتاجٌة وعملٌة التسوٌق والمتمثلة فً وظائف تنظٌمٌة وعملٌات ونشاطات 

لتحدٌد حاجات الأسواق وتقدٌم السلع والخدمات إلى الزبائن وأصحاب المصلحة وذالك لتحقٌق 

. لرضاهم 
5

 

مجموعة من الأنشطة التسوٌقٌة التً تعتمد على الوسائط : كما ٌشٌر التسوٌق الالكترونً إلى

. الالكترونٌة و الشبكات الحاسبات الآلٌة و الانترنٌت
6

 

                                                           
1
 .42ص  , 2003, عمان دار الحامد للنشر والتوزٌع , التسوٌق مفاهٌم معاصرة , حداد شفٌق إبراهٌم , سٌودان نظام موسى  -   

2
 .19ص  , 1991مكتبة عٌن الشمس , القاهرة  , الأصول العملٌة للتسوٌق والبٌع والإعلان, النجار نبٌل -   
3
 .10ص , 1998, 2ط , السودان, لتسوٌقا, الناجً محمد الجعفري -  

4
 .74ص  ,  2,2015جامعة وهران , " اتصالات الجزائر " دراسة حالة  , التسوٌق الالكترونً وشروط تفعٌله فً الجزائر, سماحً منال  -  

5
 .30ص , 2018الأردن ,عمان , دار الٌازوري للنشر والتوزٌع  "فً القرن الحادي عشر" التسوٌق الالكترونً , أحمد صالح النصر فلبح مفلح الزعبً -  

6
 .358ص ,2003, الاسكندرٌة ,  دار الجامعٌة ,التسوٌق , محمد فرٌد الصحن وآخرون  -  
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هو مصطلح ٌستخدم لوصف أحد أشكال الدعاٌة عبر : التسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً - 3

الانترنٌت التً من دورها أن ترتكز على مواقع الشبكات الاجتماعٌة مثل الفٌسبوك و انستغرام  

 : الٌوتٌوب وغٌرها وعلٌه قدم لهذا المصطلح مجموعة من التعرٌفات نوجزها على النحو التالً 

 عرف التسوٌق عبر المواقع أو على شبكات بؤنه استخدام مواقع التواصل الاجتماعً   أو أي أدوات 

هذه , مشاركة أخرى على الانترنٌت بهدف التسوٌق أو البٌع أو العلبقات العامة  أو خدمات الزبائن

الأدوات تنتج للزبائن إمكانٌة التفاعل مع الشركات التجارٌة  بدلا من أن ٌكونوا مجرد هدف لوسائل 

كما أنها تتٌح للمنظمات إمكانٌة فتح قنوات اتصال مع هإلاء , أحادٌة الاتجاه من تلك الشركات 

 . الزبائن و التواصل معهم بشكل تحاوري
1

 

,   وٌعرف أٌضا بؤنه استخدام شبكات التواصل الاجتماعً لنشر إخبار المإسسة والتسوٌق لها 

والتواصل مع الزبائن والوصول إلى اكبر عدد من الزبائن فزٌادة المبٌعات و التعرٌف بالمنتج أو 

  . الخدمة أو العلبمة التجارٌة
2

 

ٌعد نوع من أنواع التسوٌق الحدٌث الذي ٌشهد انتشارًا واسعاً عبر : التسوٌق عبر المإثرٌن  -4

 . مواقع التواصل الاجتماعً و قد عرفه الكثٌر و سنقدم بعض التعرٌفات له

الذي  SOCIAL MEDIA MARKETINGانه أحد أشكال التسوٌق على مواقع التواصل الاجتماعً 

تقوم المنظمات والهٌئات الحكومٌة والخاصة من خلبله بتحدٌد واختٌار مجموعة من المإثرٌن على 

هذه المواقع وبناء علبقات قوٌة معهم واستخدامهم فً توصٌل رسالتهم التسوٌقٌة سواءً كانت فً 

. مجال التجاري أو الثقافً أو الاجتماعً للجمهور المستهدف لتحقٌق بعض أهدافها التسوٌقٌة 
3

 

 لمساعدة الشركات على خلق INFLUENCERS و هو استخدام المستهلكٌن المإثرٌن أو المدافعون 

والتروٌج لهذه المنتجات و الخدمات عبر حساباتهم , ضجة لمنتجاتها وتوسٌع نطاق نشاطها

. الشخصٌة عبر الشبكات التواصلٌة الاجتماعٌة
4

 

                                                           
1
قسم , مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات شهادة الماجستار  , دور التسوٌق عبر شبكات التواصل الاجتماعً فً إدارة العلاقة مع الزبون, منارة نور الدٌن -  

 .6ص , 2014, ورقلة , جامعة قاصدي مرباح , معهد العلوم الاقتصادٌة والتجارٌة وعلوم التسٌٌر , التجارٌة 
2
المدرسة العلٌا لإدارة  , التسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً فً تعزٌز ولاء المستهلك للعلامة التجارٌة  موبٌلٌسدور , مدانً شرٌف عبد الله -  

 . 190ص  , ,  2021ماي , جامعة غٌلٌزان احمد زبانة , الأعمال 
3
, المإتمر الدولً السادس والعشرون , أسالٌب التسوٌق عبر المؤثرٌن على مواقع التواصل الاجتماعً من وجهة نظر طلاب الجامعة , أرام بنت إبراهٌم -   

 .286ص , المملكة العربٌة السعودٌة , جامعة الإمام , مسارات لتكامل المنافسة , الإعلبم الرقمً والأعلبم التقلٌدي " 
4
المجلة  , الانستغرام وانعكاساته على اتجاه الجمهور نحوهم" تسوٌق المؤثرٌن للماركات عبر مواقع التواصل الاجتماعً , منة الله محمد عبد الحمٌد -  

 .532ص  , 10:21’  على 2019, جامعة عٌن الشمس , كلٌة الأدب , المصرٌة لبحوث الرأي العام 
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 INFLUENCE MARKETINGعلى انه نوع من أنواع التسوٌق ألتؤثٌري "حاتم ألكاملً " ٌعرف

 .1الذي ٌعتمد فً أساسه على تركٌز الجهود التسوٌقٌة بشكل مكثف للجمهور  المستهدف 

مجموعة من الأسالٌب " التسوٌق من خلبل المإثرٌن على شبكات الاجتماعٌة بؤنه  ROBERTS  ٌعرف

والجهود التً تبذلها المنظمة من خلبل الاعتماد على أشخاص مإثرٌن فً المجتمع للتروٌج لمنتجاتها و علبماتها 

 . التجارٌة وتحقٌق أهدافها التسوٌقٌة الكترونٌا 

 استخدام قادة الرأي والمإثرٌن فً إقناع 0 تسوٌق المإثر بؤنهCHAFFEY و  SMITH  وٌعرف كل من 

 2.العملبء بالمنتجات أو العلبمات التجارٌة من خلبل وسائط الاتصال الرقمٌة هً السوشٌال مٌدٌا 

 

 .أهمٌة التسوٌق ألتأثٌري فً مواقع التواصل الاجتماعً:  المطلب الثانً 

إن التسوٌق عبر مإثري مواقع التواصل الاجتماعً هو عبارة عن نوع من التسوٌق الالكترونً 

الذي ٌساهم فً تحقٌق أهداف المنظمة والشركة و المإثرٌن المتعاملٌن معها أو ما ٌعرف بالمدافعٌن 

ٌحظى هذا التسوٌق بؤهمٌة كبٌرة وبالغة حٌث ٌمثل كشراكة بٌنها وبٌن العلبمات , عنها وعلٌها 

التجارٌة و المإثرٌن الذٌن ٌقومون بتكتلبت و خطوات من اجل تطبٌق و الوصول إلى أهدافهم 

فلب ٌخفً على احد الأثر الهائل الذي تقوم به قنوات التواصل الاجتماعً فً خلق ثورة , المسطرة 

مدى قدرة هذه , حقٌقٌة فً عالم الأعمال والبرامج التسوٌقٌة وخلق فرص عمل ووظائف جدٌدة 

. المواقع على توجٌه الرأي العام والمتابعٌن تجاه العدٌد من القضاٌا 
3

 

    كما ساهمت هذه المواقع فً خلق طرق مبتكرة وحدٌثة قادرة على مساعدة الشركات 

والمإسسات فً التروٌج لمنتجاتهم و الوصول للجماهٌر المستهدفة بطرٌقة سرٌعة بواسطة جٌل 

جدٌد من المستخدمٌن بالمإثرٌن القادرٌن على توصٌل الرسائل التسوٌقٌة وتحرٌك الجمهور 

كون الكثٌر من هإلاء المإثرٌن , المستهدف بشكل كبٌر وأكثر مصداقٌة اتجاه أهداف محددة 

 .ٌحضون بثقة كبٌرة فً متابعٌهم على شبكات التواصل الاجتماعً

   سهل المإثرون على المسوقون مهمة التواصل مع المستهلكٌن بطرٌقة أصلٌة من خلبل الوصول 

إلى كمٌة متابعات كبٌرة فً مواقع التواصل الاجتماعً والتً تحترم رأي المإثرون من خلبل تتبع 

                                                           
1
التطبٌقات و , مإتمر وسائل التواصل الاجتماعً  , التأثٌر الاجتماعً لوسائل التواصل الاجتماعً لدى الشباب الجامعً, الأشرم رضا إبراهٌم محمد  -  

 .233ص , جامعة الإمام احمد بن سعود الإسلبمٌة , الرٌاض ,  مارس 11-10, الإشكالات المنهجٌة 
2
دراسة مٌدانٌة  , التسوٌق من خلال المؤثرٌن على مواقع التواصل الاجتماعً وأثره فً أبعاد قٌمة العلامة التجارٌة من منظور العملاء, الحرٌر خالد  -  

 .165 ص 4ع  , .39مج  , 2019مجلة العربٌة للئدارة , على طلبب الجامعات فً الٌمن 
3
 .133ص  , 2016 ’;6العدد, مجلة البحوث الاقتصادٌة والمالٌة  , اتجاهات المستهلكٌن نحو التسوٌق ألتأثٌري, مطالً لٌلى  -  
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مدى الوصول ومرات الظهور ونسبة النقر ومقاٌٌس الجذب والعائد على الاستثمارات لحملبت 

 .التسوٌق عبر المإثرٌن 

  كذالك ٌمكن للعلبمة التجارٌة أٌضا استخدام هذا النوع من التسوٌق من اجل فهم أفضل لاحتٌاجات 

المستهلكٌن وأولوٌاتهم من اجل توفٌرها فً المنتجات و الخدمات المسوقة الكترونٌا عبر مواقع 

التواصل الاجتماعً 
1

. 

   فلم تعد خدمات التجارة الالكترونٌة عبر الانترنٌت مرتبطة بالشركات الكبٌرة ولكونها متاحة أمام 

وتعد هذه الشبكات واحدة من القنوات , كافة المستخدمٌن ولكافة الاستخدامات على جمٌع المستوٌات 

التسوٌقٌة الجدٌدة و الهامة لكل المنتجات والخدمات من خلبل الاعتماد على إستراتٌجٌة التسوٌقٌة 

 .الحدٌثة 
2

 

  عموما ٌمكن إٌجاز أهمٌة استخدام شبكات التواصل الاجتماعً فً التسوٌق من خلبل المإثرٌن أو 

 :   ما ٌعرف بالتسوٌق ألتؤثٌري كما ٌلً 

o  تؤثٌر العلبمات التجارٌة على جمهور محدد : 

تسمح منصات التواصل الاجتماعً بتطوٌر جمهور المستهلكٌن حٌث تمكن العلبمة التجارٌة من 

ما ٌسهل علٌها الوصول إلى , معرفة معدل مسارهم ومكان تواجدهم وحتى مجالات اهتماماتهم 

جماهٌرها المستهدفة لتركز مجهوداها التسوٌقٌة علٌها فمن خلبل اختٌارها للمإثر المناسب تضمن 

 .فعالٌة العملٌة التسوٌقٌة 

o  لا تدخل العلبمة التجارٌة فً الطرٌقة الإشهار : 

دون " التسوٌق من خلبل المإثرٌن هو شكل من أشكال الإشهار الذي ٌقوم به  صناع المحتوى

آي لا تدخل العلبمة التجارٌة فً طرٌقة تدفقه وعرضه للمستهلكٌن " الاستعانة بالوكالات الإشهار

 .الذٌن قد لا ٌشعرون فً بعض الأحٌان أنها عملٌة الإشهار 

 

 

                                                           
1
 .134ص , المرجع السابق , مطالً لٌلى  -  

2
 .279ص  , , 2014, الإمارات العربٌة المتحدة , دار الكاتب الجامعً  , 1 ط ,دراسة فً الإعلام الالكترونً , عبد الأمٌر فٌصل  -  
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o  ٌبنً الثقة بسرعة : 

, فالناس ٌحترمون محتواهم وتوصٌاتهم , لقد بنً المإثرٌن علبقات ثقة و مصداقٌة مع جماهٌرهم 

سٌلفت انتباه متابعٌه وبهذا تكون العلبمات التجارٌة قد , فمن خلبل مشاركة المإثر لمحتوى ما 

. وضعت رسائلها أمام جمهور نشط 
1

 

o  ٌحسن الوعً بالعلبمة التجارٌة : 

, ٌمكن أن ٌإثر التسوٌق من خلبل المإثرٌن بشكل كبٌر على شهرة العلبمة التجارٌة وسمعتها 

قصتها , فٌساعد المستخدمٌن وسائل التواصل الاجتماعً فً معرفة المزٌد من العلبمات التجارٌة 

لذالك فهً واحدة من فوائد استخدام التسوٌق  ألتؤثٌري عبر مواقع التواصل , وكل التفاصٌل عنها 

 . الاجتماعً 

o  وصول العلبمة التجارٌة بفعالٌة إلى الجمهور المستهدف  : 

ٌتم وضع , هذا هو واحد من اكبر فوائد استخدام التسوٌق المإثر من خلبل المإثرٌن ذوي الصلة 

المحتوى الخاص بها أمام المستخدمٌن الاجتماعٌٌن المهتمٌن بالفعل بالخدمة أو المنتج الذي ٌتم 

فدور المإثر هو , وهذا ما ٌدفع إلى إنفاق أموال إضافٌة من اجل العثور على الجماهٌر , تقدٌمه 

 . تعزٌز هذا الجمهور على وسائل التواصل الاجتماعً  

o  توفٌر القٌمة و تلبٌة احتٌاجات الجمهور: 

, وتثقٌف والهام الجمهور المستهدف , فً قلب التسوٌق الداخلً ٌتم تقدٌم محتوى لحل المشكلبت 

وٌتبنى تسوٌق المإثر هذا المفهوم لان المإثرٌن ٌتناغمون بالفعل مع احتٌاجات الأشخاص الذٌن 

 .ٌخدمونهم 

 : وعلٌه ٌمكن حصر هذه الأهداف فً النقاط التالٌة 

معرفة أكثر ما ٌفضل الجمهور حول العلبمة التجارٌة واقل المنتجات  والخدمات اهتماما  - 

 .فالمإثرٌن على اطلبع دائم بآراء متابعٌهم 

زٌادة معرفة ووعً الجمهور لمواقع التواصل الاجتماعً بالعلبمة التجارٌة فً مدة قصٌرة وزٌادة - 

 .عدد زوار المواقع الالكترونً من خلبل الإعلبنات المستمرة من قبل المإثرٌن 
                                                           

1
 136ص , المرجع السابق ,  مطالً لٌلى  -  
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الوصول السرٌع والفعال لأكثر الأشخاص اهتماما بالخدمات والمنتجات المقدمة من قبل العلبمة - 

 .التجارٌة وذالك بسبب عدد المتابعٌن المرتفع للمإثرٌن 

  زٌادة التفاعل على إعلبنات المإثرٌن لان الجمهور ٌحترم محتوٌاتهم وتوصٌلتهم و تجاربهم   - 

.أصبح تبادل فً ثقة
1

 

 .تقنٌة وأسالٌب التسوٌق التأثٌرٌة: المطلب الثالث 

تعددت الروافع و التقنٌات التً ٌستعملها المإثرٌن فً تعاملهم مع العلبمات التجارٌة والتً تسهل 

وفٌما ٌلً نذكر التقنٌات التً , علٌهم عملٌة التسوٌق وجذب اكبر عدد ممكن من المستهلكٌن 

 : ٌستعملها المإثرون  فً التسوٌق 

 :تقنٌات التسوٌق التؤثٌرٌة -  

  LA SPONSORISATION DE CONTENUE: رعاٌة المحتوى  -  

عدة معان فً مجال التسوٌق الرقمً مبدئٌا هو " رعاٌة المحتوى " ٌمكن إن ٌحمل مصطلح  

الخ  لكن منذ " ......... فٌدٌو, صورة " مصطلح موجه فً الأساس إلى رعاٌة مدونة أو محتوى 

تتطلب هذه التقنٌة , ظهور مواقع التواصل الاجتماعً أصبح غالبا ما ٌستخدم فً المنشورات علٌها 

من العلبمات التجارٌة رعاٌة مقال مدونة أو منشور احد المإثرٌن على شبكات الاجتماعٌة من اجل 

 . الوصول العدد الأقصى من الناس للحصول على مكانة فً السوق وكذالك بناء صورة ذهنٌة حسنة

 :المنتجات " تنسٌب"  تصنٌف – 

فهذه , تستخدم هذه التقنٌة بشكل أساسً على مواقع التواصل الاجتماعً وخصوصاً على الٌوتٌوب 

حٌث ٌتم إظهار , التقنٌة تتطلب خدمات المإثرٌن شرط أن ٌرتبط محتوٌاتهم بمجال العلبمة التجارٌة 

هذه التقنٌة هً عبارة عن شراء , المنتج المعنً بمهارة فً صورة جمٌلة أو فً احد مقاطع الفٌدٌو 

مساحة مرئٌة من اجل المنتج داخل الفٌدٌو أو الصورة حٌث ٌقوم المإثر بإبراز ممٌزاته وخصائصه  

ولان المإثر ٌقوم بإظهار عدة منتجات فً أن واحد وٌبرز المنتج المراد التسوٌق له بطرٌقة ملفتة 

للبنتباه من خلبل تجربته وتبٌان طرٌقة استعماله ومقارنته مع المنتجات الأخرى 
2

. 

                                                           
1
 .136ص, المرجع السابق , مطالً لٌلى -  

2
 .205ص ,المرجع السابق ,  غالون نورة -- 
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 LE CODE PROMO: الرمز التروٌجً - 

-E هو تقنٌة تسمح للؤشخاص بالاستفادة من التخفٌضات خلبل عملٌة الشراء الالكترونٌة 

BOUTIQUE  ,  وٌستعمل هذا الرمز فً عملٌة التسوٌق ألتؤثٌري من قبل ممثلً التجارة

,  مع المإثرٌن LA COLLABORATION   فً إطار الشراكة E- COMMERCEالالكترونٌة 

حٌث ٌتم تعبئة المإثرٌن كل ,  PLACEMENT DEPRODUITاخذ بذالك شكل تنسٌب المنتجات 

حٌث إن استعماله ٌسمح بجعل العملٌة التسوٌقٌة ملفتة , برمز تروٌجً خاص به لٌشاركه مع متابعٌه 

كما انه ٌعزز عملٌة الشراء و ٌرفع , للبنتباه أكثر ومقبولة من طرف الزبائن الذٌن ٌستفٌدون منه 

.نسبة الزبائن 
1

 

  :  LE VLOGمدونة فٌدٌو -  

 VLOG فهو ٌسمح لمإلفه الذي نطلق علٌه أٌضا ’ هو اختزال لكلمة فٌدٌو و كلمة مدونة "

VIDEO BLOGEUR "  بمشاركة حٌاته واهتماماته و شغفه من خلبل تصوٌر مقطع فٌدٌو 

 .و بثه فً حساباته على مواقع التواصل الاجتماعً و مشاركته مع متابعٌه 

ٌشار به إلى المواقع و المدونات الالكترونٌة التً ٌبدأ صاحبها بإنشائها من اجل مشاركة ٌومٌاتهم  - 

وأفكارهم و أرائهم المختلفة مع الجمهور الواسع فً أي وقت وأٌنما كانوا  ٌعبر فٌها  أصاحبها على 

أرائهم السٌاسٌة و الثقافٌة و الاجتماعٌة ووجهة نظرهم حول منتج أو فكرة ما و تجارب حٌاتهم مع 

  .المستخدمٌن

 :تتمٌز ب

إنها سرٌعة ومبتكرة ومسلٌة ومتنوعة وخصبة الآراء وسهلة البناء و مإرشفة الموضوعات * 

  .وتتمتع بدرجة عالٌة من حرٌة التعبٌر

 .مساعدة فً خلق بٌئة متضافرة ومعاونة * 

 .القدرة على استخدام وتوظٌف للبنترنٌت * 

 .قلٌلة التكلفة وإنشاءها وتصمٌمها * 

 .والأشكال والمإثرات الأخرى  (الصوت والفٌدٌو )غنٌة بالمواقع المتعددة  *
                                                           

1
 206ص , غالون نورة  المرجع السابق -  
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 .أنها محفل للبلتقاء بالآخرٌن من المإٌدٌن أو المختلفٌن بغٌة المشاركة * 

قادر على التحدٌث و التنوع اللغوي والشكلً لا , أنها وسٌط إعلبمً ومعلوماتً جدٌد للبطلبع * 

.ٌرتبط بؤي حدود أو قٌود 
1

 

 حٌث تعتبر هذه التقنٌة من الدعامات المستعملة فً إطار الإستراتٌجٌة التسوٌقٌة التً ٌعتمد علٌها 

للخدمات والمنتجات المختلفة بهدف التؤثٌر  المباشر وغٌر المباشر فً عرضهم المإثرٌن فً الإشهار

 .بمتابعٌهم و دفعهم لاقتناء و مشاركتهم فً اتخاذ قرار شراء هذه المنتجات  

مثل إقامة ,  تتمثل فً البث الحً و المباشر وعبر شبكة الانترنٌت webinarsالوٌبٌنارات  -

أحداث خاصة الكترونٌة واجتماعات وندوات تتٌح التفاعل المباشر مع أفراد الجماهٌر والرد على 

او الإعلبن عن حدوث تعدٌلبت فً المنتجات , وقد تستخدم عند طرح منتجات جدٌدة , استفساراتهم 

وعلى الرغم من ارتفاع تكلفتها نسبٌا من الأدوات الأخرى ومحددة بالوقت فهً تتٌح التفاعلٌة 

 .وتحقق زٌادة الارتباط الالكترونً مع الجماهٌر 

 هً مقالات أو بٌانات مدفوعة بواسطة المعلن sponsored articlesالمقالات المدفوعة - 

للئعلبن غٌر المباشر عن المنتجات والخدمات وتتمتع بمزٌد من القدرات على جذب انتباه الجمهور 

حٌث ٌتمتع المحتوى التحرٌري بالمصداقٌة لدى المستهلك وٌعزز من , المستهدف مقارنة بالإعلبن 

كما ٌتٌح إضافة تفاصٌل عن المنتج و روابط الكترونٌة تتضمن مزٌدا , ثقته فً العلبمات التجارٌة 

إلا انه ٌصعب قٌاس تؤثٌرها على , من المعلومات التً تشجع المستهلك على اتخاذ القرار الشرائً 

 .المستهلك 

 mobile applicationsمثل تطبٌقات الهواتف الذكٌة , هناك العدٌد من الأدوات الأخرى  -

 e-books والكتب الالكترونٌة online presentationsوالعروض التقدٌمٌة الالكترونٌة 

 gamification والألعاب info graphics والأنفروغراف  case studiesودراسات الحالة 

 .وٌتحدد استخدامها وفقا لمواصفات الجمهور المستهدف واهتماماته ومٌزانٌة الشركة
2

 

 

                                                           
1
 ماي 5العدد , الكوٌت , كلٌة التربٌة الاساسٌة , قسم علوم المكتبات والمعلومات  , المدونات الالكترونٌة مصدر جدٌد المعلومات,  عصام منصور –د  -    

  101ص  , 2009
2
قسم , المجلة العربٌة لبحوث الاعلبم و الاتصال  , تقٌٌم تقنٌات التسوٌق بالمحتوى الرقمً عبر وسائل التواصل الاجتماعً,د حٌاة بدر قرنً محمد -  

 211ص  , 20222مارس /  ٌناٌر 36العدد , كلٌة الاعلبم جامعة القاهرة , العلبقات العامة والاعلبن 
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  :أسالٌب التسوٌق ألتأثٌري- 2

 :  المنشورات الممولة –أ 

وٌمكن كتابته , حٌث تدفع الشركة المعلنة للمإثر مقابلب مادٌا معٌنا لكل منشور ٌحرره عن المنتج 

ولكن المهم ان تتدخل المعلنة أو وكالة الإعلبنات المتعاقدة , نص منشورا أو فٌدٌو من خلبل المإثر 

 . معها فً عملٌة تحرٌر المنشور كً تكون المنشورات لها طابع موحد ومرتبط بالمنتج 

 :  المشاركة فً الأحداث والفعالٌات –ب 

حٌث ٌمكن استغلبل المإثرٌن أثناء تواجدهم فً الأحداث و المناسبات المختلفة وفً الفعالٌات 

 .المتنوعة لتروٌج لمنتج ما 

 :  المحاضرات –ج 

ٌلجؤ بعض المإثرٌن إلى تقدٌم محاضرات سرٌعة وقصٌرة عن استخدامات للمنتجات التً ٌروجونها 

 .كؤسلوب من أسالٌب التسوٌق التعلٌمً عبر المإثرٌن 

 : التسوٌق بالعمولة –د 

وهو تكنٌك تسوٌقً من خلبله ٌقوم المإثر بالتسوٌق لمنتج معٌن عبر حساباته فً مواقع التواصل 

 .الاجتماعً مقابل عمولة معٌنة من الشركة التً تم التعاقد معها 

:    وهناك أسالٌب للتروٌج أخرى ٌلجئون إلٌها المإثرٌن نذكر منها 
1

 

  الأسالٌب غٌر المادٌة للتروٌج عبر المإثرٌن  : 

 :  والتً ٌتحدثون فٌها عن مواصفات و استخدامات المنتج والتً تشمل 

والتً تلعب دورا مهما فً نشر , حدٌث المإثرٌن حول العلبمة التجارٌة على الٌوتٌوب مثلب - 

 .وزٌادة قٌمة العلبمة , العلبمات التجارٌة وزٌادة وعً وإدراك العملبء بالعلبمة 

                                                           
1
 250ص , المرجع السابق,  حفٌظة فرطاسً  -  
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والتً , تجارب و استخدامات المإثرٌن للعلبمة التجارٌة كجزء من نمط حٌاتهم الشخصٌة و الٌومٌة 

الخ حٌث ٌقومون بنشرها فً شكل صور أو ........غالبا ما تظهر فً ألبستهم و أكلهم وهواتفهم 

 .فٌدٌوهات على قنواتهم عبر الشبكات الاجتماعٌة 

  أسالٌب مادٌة : 

والتً ٌتحدث فٌها المإثرٌن عن عروض المادٌة التً تقدمها المإسسة المسوقة للمنتج للمستهلكٌن 

 : وتتمثل فً 

ٌقوم المإثر بإعداد مسابقة بالاتفاق مع الشركة التً سوف ٌروج لمنجاتها  والفائزٌن : المسابقات -  

 .ٌقدم لهم المنتج مجانا 

إعطاء الشركة للمإثر كود خصم فرٌد لمنتجاتها أو خدماتها ٌقدمه لمتابعٌه عند قرار : كود الخصم - 

 .الشراء 

فً سعر المنتجات ٌقدم عارض المنتج لمتابعً المإثر تخفٌضا فً سعر المنتجات : التخفٌضات - 
1
. 

  

                                                           
1
 .251ص , المرجع السابق ,فرطاسً حفٌظة ,  - 
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 خلاصة

      تطرقنا من خلبل ما سبق ذكره فً الفصل الأول إلى المفاهٌم المتعلقة بكل من المإثرٌن عبر 

مواقع التواصل الاجتماعً و خصائصهم و خلفٌة التارٌخٌة لظهورهم  ومع تغٌر عالم التسوٌق 

تغٌرت استراتٌجٌات التً تستخدمها الشركات للوصول إلى جمهورها المستهدف احد هذه التغٌرات 

هو ظهور التسوٌق المإثر بإستراتٌجٌة التسوٌق الالكترونً مبرزٌن أهمٌته و التقنٌات والأسالٌب 

التروٌجٌة والتسوٌقٌة التً ٌعتمد علٌها المإثرٌن     تبٌن لنا  إن التسوٌق من خلبل المإثرٌن ٌشكل 

 :مٌزة العصر فً مجال التسوٌق بحٌث ٌتمكن من اختصار فوائد استخدامه التً تتمثل فٌما ٌلً 

 .المساعدة فً الوصول إلى جمهور كبٌر - 

 .الأكثر فاعلٌة من حٌث التكلفة - 

 .بناء الثقة بٌن المإسسات المسوقة وبٌن المستهلكٌن المستهدفٌن- 

 استطاع هذا النوع من التسوٌق أن ٌنافس أنماط التسوٌق الأخرى بحٌث استطاعوا المإثرٌن 

 .بصناعة مكانة لهم فً المجتمعات وفً أوساط متابعٌهم

أصبح ٌعتبر هذا النوع من التسوٌق أكثر و أفضل الاستراتٌجٌات التً تستعملها المإسسات لتسعى 

 .إلى تحقٌق الأرباح وكسب سمعة الكترونٌة إعلبمٌة

كما تبٌن أن التسوٌق بالمحتوى ٌعد احد التسوٌق غٌر المباشر التً ٌمكن استخدامها للوصول إلى 

ٌمكن للشركات جذب الانتباه وبناء , من خلبل توفٌر المحتوى الجودة العالٌة , العملبء المحتملٌن 

الثقة مع العملبء و المحتملٌن فبتطور وسائل الإعلبم تتطور أسالٌب و تقنٌة التسوٌق وهذا ما أصبح 

. ما ٌمٌز الفرق بٌن التسوٌق التقلٌدي و التسوٌق الجدٌد الحدٌث 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

المحتوى الإعلامً للمؤثرٌن وعلاقته بالسلوك الشرائً : الفصل الثانً  

.للمستهلك  

 تمهٌد 

.مدخل إلى سلوك المستهلك :  المبحث الأول   

.المطلب الأول مفهوم سلوك المستهلك وخصائصه -   

. أسباب الاهتمام بدراسة سلوك المستهلك: المطلب الثانً  -   

.المستهلك و نظرٌة الاستخدام و إشباع الرغبات : المطلب الثالث -   

. القرار الشرائً للمستهلك :  المبحث الثانً   

.مفهوم القرار الشرائً  للمستهلك  : المطلب الأول -   

. مراحل و خطوات القرار الشرائً :المطلب الثانً  -   

.اثر الكلمة المنطوقة للمإثرٌن على السلوك الشرائً لدى المرأة :  المطلب الثالث  -   

.خلاصة 

 

: الفصل الثانً  

المحتوى الإعلامً للمؤثرٌن وعلاقته بالسلوك 

.الشرائً للمستهلك  
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 تمهٌد 

    إن التروٌج و التسوٌق عبر مإثري شبكات الاجتماعٌة أصبح له اثر على المتابعٌن فً مجالات 

 .عدٌدة فقد أصبح  ٌإثر ذالك على السلوك الشرائً  فً اتخاذ قراراته الشرائٌة 

  المإثرٌن هم من تم استغلبلهم من قبل الشركات و المإسسات التجارٌة المتخصصة وذالك 

لاستقطابهم كمروجٌن و مسوقٌن لبعض المنتجات و الخدمات التً تخص المعلنٌن أصحاب المصالح  

فقد أصبح صناع  المحتوٌات وسٌلة سهلة و رخٌصة الثمن مقارنة بالمشاهٌر الذٌن ٌتلقون مبالغ 

إذ ٌتم الاستعانة بهم كوجوه إعلبنٌة بعض المنتجات بل وأكثر من ذالك أصبحوا هإلاء , مادٌة كبٌرة 

مما جعل , إذ لهم القدرة على التؤثٌر والإقناع , المإثرٌن لهم أهمٌة كبٌرة لدى الجماهٌر المتابعة لهم 

المتابعٌن ٌثقون فٌهم و فٌما ٌقدمونه من أفكار و أراء و تجارب حول الخدمة و المنتج معٌن  

وٌقتنعون بآرائهم ووجهات نظرهم اتجاه الإحداث و المواقف الذي ٌساهم فً صنع اتخاذ قرارات 

 .الشراء النهائً لمنتج ما 

  وكما  تحدثنا سابقا عن  التسوٌق ألتؤثٌري والأسالٌب و التقنٌات التً ٌعتمد علٌها هإلاء المإثرٌن 

 .فً التسوٌق الحدٌث  و الوقوف إلى مدى أهمٌة هذه الإستراتٌجٌة فً عالم الإشهار و التسوٌق 

  أما فً الفصل التالً سنعالج فٌه  أساسٌات حول سلوك المستهلك و كٌف تتم مراحل اتخاذ القرار 

 .  الشراء  وإسقاطها على احد نظرٌات الإعلبم 
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. ماهٌة سلوك المستهلك: المبحث الأول   

 

    لقد أصبح المستهلك ذات أهمٌة كبٌرة لدى المإسسات مما أدى بها  إلى استخدام آلٌة توظٌف 

المشاهٌر و المإثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً الذٌن لهم اكبر عدد من المتابعٌن لتروٌج 

والطرٌقة السهلة للوصول إلى , إذ تعتبر هذه من إستراتٌجٌة التسوٌقٌة الجدٌدة , السلع و الخدمات 

إذ ٌعتبر المستهلك , المستخدمٌن و للمستهلكٌن للحصول على درجة الولاء و دعم للعلبمات التجارٌة

و عنده تنتهً  (دراسة السوق )فعنده تبدأ الحلقة التسوٌقٌة , الحلقة الأساسٌة فً عملٌة التسوٌق

لهذا ٌزداد الاهتمام بهذا العنصر المحرك الأساسً لعملٌة الإنتاج وغاٌاته  (برضا من عدمه)

 . الأساسٌة 

 

 .تعرٌف سلوك المستهلك واهم خصائصه: المطلب الأول

هناك مجموعة من التعارف فً نظر الباحثٌن التً تبرز مفهوم  :تعرٌف سلوك المستهلك 

 . السلوك الشرائً 

 هو ذالك التصرف الذي ٌبرزه شخص ما نتٌجة تعرضه إما إلى منبه داخلً أو خارجً  السلوك 

 . حٌال ما هو معروض علٌه وذالك من اجل إشباع رغباته وصد حاجاته 

  وسلوك المستهلك هو مجموعة من الأفعال و التصرفات المباشرة للؤفراد من اجل الحصول على 

.الذي عرفه على انه إجراءات اتخاذ القرار " ENGEL "منتج أو الخدمة وٌتضمن 
1

 

  ٌعرف السلوك على انه سلسلة متعاقبة من الأفعال و ردود الأفعال التً تصدر عن الإنسان فً 

كذالك هً الأفعال التً , محاولاته المستمرة لتحقٌق أهدافه وإشباع  رغباته المتطورة المتغٌرة 

                                                           
1
مذكرة الماجستٌر فً العلوم ,  (19كوفٌد  ), اثر التسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً على سلوك المستهلك فً ظل الازمة الوبائٌة , رباح سوسن  -  

 13ص , 2021/2020  ام بواقً, جامعة العربً بن مهٌدي , كلٌة العلوم الاقتصادٌة والعلوم التجارٌة وعلوم لتسٌٌر ,التجارٌة 
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تصدر عن الإنسان من قبوله أو رفضه لمحاولات التؤثٌر الموجهة إلٌه من قبل عناصر بٌئٌة 

. المحٌطة به سواء كانت عناصر بشرٌة أو مادٌة 
1

 

  وعلٌه ٌمكننا إن نقول إن سلوك المستهلك  ٌتمثل فً مجموعة من التصرفات والأفعال و الأنشطة  

التً تصدر من الفرد اتجاه البحث عن  السلع والخدمات والأفكار و الخبرات التً ٌتم تقٌٌمها من 

 . اجل تحقٌق إشباع حاجاته ورغباته و تتضمن اتخاذ قرار الشراء 

  ففً تطرقنا لسلوك المستهلك لٌس المهم ماذا ٌشتري المستهلك ؟ بل النظر فً الجوانب الأخرى و 

 .الاهتمام أكثر إلى كٌف و أٌن و ما الدوافع التً تتم فً عملٌة الشراء 

فقد مهدت التدفق المعلومات إلى التعقٌد و التداخل لذا وجب الوقوف إلى كل ما ٌرتبط بنشاطات  

 .المستهلك و نشاط التسوٌق

 :مفهوم المستهلك 

 كل شخص طبٌعً أو معنوي ٌستعمل السلعة أو الخدمة ومن وجهة النظر التسوٌقٌة المستهلك هو 

. المحور الأساسً لكل ما ٌتم إنتاجه أو توزٌعه 
2

 

هناك من ٌعتبر سلوك المستهلك بمثابة نظام تفاعلً فٌه مجموعة من الأنظمة الفرعٌة والتً تتمثل 

إضافة إلى تفاعلها مع البٌئة , الاتجاهات, التعلم, الشخصٌة. ,بشكل أساسً فً الدوافع الإدراك

المحٌطة بالشكل الذي ٌقود إلى تكوٌن الصورة و الموقف و تولٌد القرار
3

. 

   

 

 

 

 

                                                           
1
 20ص , 2008, قسنطٌنة , جامعة منتوري , مذكرة ماجٌستٌر فً العلوم التجارٌة  , سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة, لسود راضٌة  -  

2
 65ص  , 1997عمان , دار المستقبل للنشر والتوزٌع  , (مدخل سلوكً  )مبادئ التسوٌق , محمد إبراهٌم عبٌدات  -  

3
 66ص , المرجع نفسه ,  -  
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:      فً ما ٌلً شكل نوضح من خلبله مخرجات و مدخلبت سلوك المستهلك كنظام 
1

 

 

 

 

 

الصورة - الإدراك                     - عوامل اقتصادٌة           

اعتقادات                       السلوك- الدوافع                    - عوامل اقتصادٌة           

مواقف - الشخصٌة                - اجتماعٌة          "         

قرارات - التعلم                     - دٌنٌة                "        

الاتجاهات - تقنٌة                "        

 

 

 ما بعد السلوك

 رد الفعل 

                            

 

  

 :  سلوك المستهلك  ومنه ٌعرف كذالك

على انه مجموعة من الأنشطة التً ٌمارسها أو القرارات التً ٌتخذها الفرد عند البحث أو الشراء أو 

.استخدام و تقٌٌم للسلع والخدمات التً تشبع رغباته و حاجاته المتغٌرة  و المتباٌنة
2

 

الأعمال والأنشطة التً ٌقوم بها الأفراد أثناء عملٌات الاختٌار "   ٌعرف كذالك سلوك المستهلك 

" وكما ٌعرف كذالك انه , والشراء للسلع والخدمات التً تلبً حاجاته ورغباته الاستهلبكٌة  

                                                           
1
 .128ص  , 2001, الأردن , دار النشر و التوزٌع  , سلوك المستهلك, ردٌنة ٌوسف عثمان , محمود جاسم الصمدي -   

2
 . 21ص  , 2006, مصر , فهرسة مكتبة الملك فهد الوطنٌة اثناء النشر  , سلوك المستهلك المفاهٌم العصرٌة و التطبٌقٌة, طلعت أسعد عبد الحمٌد  -  

 مدخل الأنظمة الفرعٌة مخرجات 
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مجموعة من الأنشطة التً ٌمارسها الفرد أو القرارات التً ٌتخذها عند البحث أو الشراء أو استخدام 

 .وتقٌٌم للسلع والخدمات التً تشبع حاجاته ورغباته

 وبالتالً نجد سلوك والسلوك الشرائً ٌمثلبن ردود أفعال ٌقوم بها الأفراد نتٌجة لفعل تعرض له  

 :وٌمكن تلخٌصها فٌما ٌلً , وٌسعى من خلبله إلى إشباع حاجة الشراء 

  تصرفات و أفعال ٌقوم بها من اجل الحصول على المنتج و الخدمة. 

  إن هذه التصرفات و الأفعال هً نتٌجة لتؤثٌر عوامل البٌئٌة الخارجٌة و عوامل داخلٌة. 

  تلعب المعلومات ردود أفعال فً تؤثٌر الإدراك و تكوٌن صورة عن المنتج و من ثم اتخاذ قرار

 .الشراء 

  إن عملٌة الاتصال مع الآخرٌن والنقاش وتبادل المعلومات دور مهم فً تكوٌن السلوك

.الشرائً
1

 

 :      خصائص سلوك المستهلك 

 :   تتمثل خصائص سلوك المستهلك فً ما ٌلً 

  كل سلوك أو تصرف أنسانً لابد ان ٌكون وراءه دوافع أو سبب إذ لا ٌمكن أن ٌكون هناك

 .سلوك أو تصرف بشري من غٌر ذالك 

  السلوك الذي ٌقوم به الأفراد لٌس سلوكا منعزلا و قائما بذاته بل ٌرتبط بالأحداث و الأعمال

 .تكون قد سبقته و أخرى قد تتبعه 

  بمعنى انه موجه لتحقٌق هدف أو أهداف معٌنة و بالتالً لا , السلوك الإنسانً هو سلوك هادف

 . ٌمكن تصور سلوك بدون هدف

  ٌعتبر السلوك متنوعا و الذي تعنً به موجه سلوك الفرد ٌظهر فً صورة متعددة و متنوعة

فهً تتغٌر حتى تصل الى الهدف , وذالك لكً ٌتلبئم و ٌتوافق مع المواقف التً تواجهه 

 .المرغوب و المطلوب 

  السلوك هو نادرا ما ٌكون نتٌجة لدوافع او أسباب واحدة بل هو نتٌجة لعدة دوافع وأسباب. 

                                                           
1
 جامعة الشرق الأوسط أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعً على السلوك الشرائً من خلال الكلمة المنطوقة الالكترونٌة, مضاء فٌصل محمد الٌاسٌن -   

 27ص  ,  2017أٌار , 
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  ًصعوبة التنبإ بالسلوكٌات و التصرفات التً ٌؤتٌها الفرد فً غالبٌة الأحٌان إن لم تكن ف

 .جمٌعها 

  لٌس لها فواصل تحدد بدء كل سلوك ولا حتى نهاٌته , السلوك الإنسانً عملٌة متصلة و مستمرة

 فكل سلوك جزء أو حلقة من سلسلة حلقات متكاملة مع بعضها البعض 

  ًالسلوك  ٌتمٌز بالمرونة ٌعنً ذالك انه ٌعتدل و ٌتبدل طبقا للظروف و المواقف المختلفة الت

. ٌواجهها الفرد
1

 

 أسباب الاهتمام بدراسة سلوك المستهلك : المطلب الثانً 

 .مساعدة المستهلك على فهم عملٌة شرائه و استهلبكه للسلع - 

مساعدة المستهلك على إدراك العوامل  و المإثرات على سلوك الشرائً و الاستهلبكً والتً - 

.تجعله ٌشتري سلعة أو خدمة معٌنة 
2

 

فؤصبح ٌنظر على المنتج و الاستراتٌجٌات من , زٌادة قبول لمفهوم التسوٌق كفلسفة فً المنظمة - 

مما ٌترتب عنه ضرورة دراسة دوافع , وجهة نظر المستهلك و لٌس من وجهة نظر المنتجٌن 

 .ورغبات المستهلكٌن و تصرفاتهم 

ارتفاع فشل العدٌد من المنتجات فؤظهرت العدٌد من الدراسات أن أهم سبب فشل المنتجات هو - 

 .نتٌجة لسوء التخطٌط الاستراتٌجً للتسوٌق لعدم فهم سلوك المستهلك و رغباته

, تعقد عملٌة اتخاذ القرار ففعالٌة دراسة سلوك المستهلك لا تقصر الإجابة على السلوك الخاص  - 

ماذا تشتري ؟ بل البحث عن كٌفٌة الشراء لم تعد كافٌة بل تمتد الدراسة الى الأطراف المإثرة فً 

 . عملٌة اتخاذ القرار

فزٌادة وعً المستهلكٌن , تعاظم تؤثٌر متغٌرات البٌئة سواء على المنظمات أو على الأفراد -   

 . وتنظٌم أنفسهم فً جماعات و تؤثٌر القرارات الحكومٌة زاد الضغط على المنتجٌن 

                                                           
1
 27ص  ,  ; 1977, الأردن, مكتبة دار الثقافة للنشر و التوزٌع عمان  , سلوك المستهلك,  محمد صالح المإذن  -   

2
مدٌرٌة  نشر , جامعة محمد بوضٌلف  ,  مجلة التنمٌة الاقتصاد التطبٌقً. سلوك المستهلك ودوره فً عملٌة اتخاذ قرار الشرائً , عائشة موزاري  -  

 110ص ,  ’2019/10/15تارٌخ النشر  ,  2019/10/11تارٌخ القبول   ,  02العدد , 06العدد التسلسلً 3; المجلد , للمجلبت العلمٌة 
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أثناء عملٌة الاستهلبك للسلع  والخدمات عن طرٌق معرفة ما الذي  (تبصر  )المعرفة و الوعً - 

 ٌشري ؟ و لماذا ؟ و كٌف ؟ و متى ؟ 

إدراك المإثرات  على سلوك المستهلك و التً تدفعه وتإدي إلى إقناعه فً عملٌة اختٌار الأنسب  - 

 .للسلع و الخدمات 

 فهم العلبقة بٌن المإثرات الداخلٌة و الخارجٌة التً تؤثر على الأفراد و سلوكٌاتهم الشرائٌة -  

فهم دراسة أي مظهر من مظاهر السلوك الشرائً -  
1

.  

 

 نظرٌة إشباع الحاجات و الرغبات و حاجات المستهلك : المطلب الثالث 

   لدراسة استخدامات تكنولوجٌا الإعلبم و الاتصال ووصف ما ٌفعله الجمهور فعلٌا بمختلف وسائل 

نظرٌة استخدامات  الإعلبم الرقمٌة كالإنترنٌت ٌإدي بالباحثٌن غالبا فً هذا المجال بتطبٌق 

ٌتٌح نتائج و أرقاما تستطٌع تقدٌم قراءات و جمع ملبحظات لتفسٌر  كون تطبٌقهاوالإشباعات 

.سلوكٌات الفرد الناجمة عن استعماله للتكنولوجٌا داخل حٌزه الشخصً و الاجتماعً 
2

  

إذا عرف استخدام تكنولوجٌا الإعلبم و الاتصال نتائج انعكست على طبٌعة عمل عدة مجالات  

 : من بٌنها   (شكلها  )غٌرت من مورفولوجً الأصلً  لها 

 :المجال الاقتصادي

 من خلبل انعكاس التكنولوجٌا على الجانب التنظٌمً للمإسسات ٌستهل تعاملبتها التجارٌة 

إلى جانب ظهور أشكال جدٌدة للتعاملبت خدماتً والتروٌج  (كالتروٌج و البٌع الالكترونٌة )

الاقتصادي من ناحٌة نشر البٌانات و المعلومات و ظهور أشكال جدٌدة للتروٌج من خلبل 

المإسسات بالمإثرٌن لتروٌج علبمتهم التجارٌة فً منصات التواصل الاجتماعً ومن خلبل 

 .الإشهار الإلكترونً عبر مواقع الإلكترونٌة و شبكات التواصل الاجتماعً 

                                                           
1
, اطروحة الدكتورة  فً علوم التسٌٌر  , أثر التسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً على القرار الشرائً لدى المستهلك, وسام قتالٌة , منال خاف الله  -   

 .53ص  ,  2018 /2019قالمة  , 1945 ماي  08جامعة 
2
المجلة العربٌة فً العلوم , مجلة دراسات و أبحاث  (مدخل النظري)تطبٌقات على الإعلام الجدٌد " نظرٌة الاستخدامات و الإشباع , أ راٌس علً ابتسام  -  

 .10ص ,   السنة الثامنة  2016 دٌسمبر  25 العدد– 1, جامعة وهران , الإنسانٌة و الاجتماعٌة 
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 : المجال الشخصً و الاجتماعً

من خلبل معلومات البر وفٌل على منصات  (هوٌته )وذالك بإتاحة طرق جدٌدة لتقدٌم الشخص لذاته 

كالتسوٌق للخدمات و  )الاجتماعٌة و تقدٌم نظرة جدٌدة عن المجتمعات و العالم بصفة عامة  

و هذا ما ٌوفر إشباع الرغبات و الحاجات لدى  (المنتجات و الأفكار لسلعة ما و طرٌقة الاستخدام 

 .المستهلكٌن 

 أن مستخدمً شبكات التواصل الاجتماعً ٌلجئون 2010و زملبئه  (تشنج)   لقد كشفت دراسة 

الخ وغٌرها تحت وقع دوافع تتعلق بالضغوطات الخارجٌة ...............للمواقع الفٌسبوك والٌوتٌوب 

 .و أخرى داخلٌة 

التً تتٌح الوسٌلة لدفع المستخدم " التشخٌصً "   فالضغوطات الخارجٌة هً التً ترتبط بالجانب 

 . إلى استعمال المتكرر و المستمر لها وهً تشمل الخدمة

فالمستهلك لكونه ٌتعرض للئعلبنات و الإشهار المتكررة على صفحات معٌنة ومتابعة أشخاص 

 .معٌنٌن هذا كونه ضغط خارجً

"   كما وسع الباحثٌن زاوٌة دراسات البحث فً تؤثٌر استخدام شبكات التواصل الاجتماعً على 

الذي ٌتحقق من خلبل التعامل على مستوى تلك " النفعً " ونعنً به الجانب "  المال الاجتماعً "

 .المواقع النفعٌة هنا تكون مادٌة و معنوٌة  من خلبل الحصول على المعلومات الجدٌدة المتجددة 

  هنا ٌحقق رغبات و حاجات المستهلك لكسب الخبرات و التجارب و تعلٌمات ما ٌقدمه المإثرٌن 

فً إعلبناتهم و إشهارا تهم المتكررة للسلع و الخدمات أو منتج ما تدفق له المنفعة هنا تكمن مدى 

.علبقة نظرٌة الاستخدامات و الإشباع بالمستهلك لتوضٌح و تفسٌر مدى علبقة النظرٌة بالمستهلك 
1

 

  :  تسعى لتحقٌق ثلاث أهداف رئٌسٌة هًنظرٌة الاستخدامات و إشباعإن -      

التعرف على كٌفٌة استخدام الأفراد للوسائل الإعلبمٌة و ذالك بالنظر إلى الجمهور المستهدف الذي 

ٌستخدم الوسٌلة التً تشبع حاجاته و أهدافه و متابعة المإثر المناسب و توضٌح دوافع استخدام 

 .الوسٌلة و أسباب متابعة أشخاص معٌنة عبر هذه الوسٌلة 

                                                           
1
 .15ص , المرجع السابق , راٌس علً ابتسام -  
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      وفقا لهذه النظرٌة فإن الأفراد ٌستخدمون وسائل الإعلبم المختلفة من اجل الحصول على نتائج 

" و هذه النتائج هً لتً تلبً حاجاتهم و رغباتهم وهو ما ٌسمى ب , معٌنة تتوافق مع توقعاتهم 

" نظرٌة الاستخدامات و إشباع الرغبات و الحاجات 
1

. 

   الاشباعات المحققة لL , WENNER : 

  CONTENT GRATIFICATIONإشباع المحتوى  (أ 

 :  تنتج عن التعرض لمحتوى وسائل الإعلبم بحٌث تنقسم إلى نوعٌن 

خلبل "  تتمثل فً الحصول على المعلومات مثلب  ORIENTATIONSإشباع توجٌهً : النوع الأول

تعرض المستهلك لإعلبنات احد المإثرٌن أو لصناع المحتوى فً مواقع التواصل الاجتماعً لمنتج 

 . ما ي حصل المتابع  و المتعرض للمحتوى على المعلومات الكافٌة حول المنتج أو الخدمة

 ٌقصد بها ربط المعلومات التً ٌحصل علٌها الفرد  SOCIALإشباع اجتماعً : النوع الثانً 

 .بشبكات التواصل و علبقاته الاجتماعٌة 

تنتج عنها عملٌة الاتصال والارتباط  :  PROCESS GRAFICATIONإشباع العملٌة  ( ب 

 :بوسٌلة محددة تنقسم الى نوعٌن 

تنعكس فً برامج تسلٌة  والترفٌه   :  PARA- ORIENTATIONإشباع شبه توجٌهً  (   ج

 .والإثارة 

.    من خلبل التواجد مع شخصٌات وسائل الإعلبم PARA –SOCIAL  إشباع شبه اجتماعٌة 
2

 

 : توظٌف نظرٌة الاستخدامات و إشباع الرغبة و الحاجة فً دراسة الحالة 

 : اعتمدت الدراسة على نظرٌة الاستخدامات و إشباع الرغبات فً جانب تحقٌق الأهداف من خلبل 

ٌنتج التعرض لمحتوٌات التسوٌق التؤثٌري عبر وسائل الإعلبم الحصول على المعلومات - 

 . والتوجٌهات وٌحقق إشباع استخدام الرغبات و الحاجات

                                                           
1
 .18ص , المرجع السابق , أ راٌس علً ابتسام  -   

2
 .102ص  , 2020, الجمهورٌة العربٌة السورٌة , جامعة الافتراضٌة السورٌة  , نظرٌات الاعلام و الاتصال, كمال الحاج .  د  
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 .اتجاهات و مٌول المستهلك مرتبطة بالجانب النفعً ٌعنً تحقٌق المنفعة  - 

إن تزاٌد حاجات و رغبات المستهلك تإدي إلى تزاٌد تفاقم المإثرٌن مما ٌإدي إلى تزاٌد التسوٌق -  

 .  التاثٌري للمنتجات و الخدمات 

 

.لأساسٌات استخدام نظرٌة الاستخدامات و الإشباع  (كاتز  )نموذج 
1

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
  , 2020 سبتمبر 03, علم نفس العلمً  , نظرٌات تفسٌر اتجاهات الجمهور لوسائل الاعلام نظرٌة الحاجات و الدوافع, سامً محسد . د  -  

 .182ص ,  مساءا 28;9

التعرض إلى 

 وسائل الإعلبم
 وسائل الإعلبم

ممارسة أنشطة 

 أخرى

 مصادر أخرى

إشباع لبعض 

الحاجات و نتائج 

 أخرى

دوافع و حاجات و 

 توقعات جدٌدة

عوامل  حاجات توقعات

نفسٌة و 

 اجتماعٌة
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 القرار الشرائً للمستهلك:    المبحث الثانً

فهً عملٌة ,     تعتبر عملٌة اتخاذ القرار الشرائً نشاط ٌقوم به المستهلك الفرد أو إدارة المنظمة 

مستمرة تبذأ عادة من وقت الشعور بالحاجة إلى السلعة و الرغبة فً شرائها إلى حٌن القٌام بعملٌة 

الشراء و القرارات الشرائٌة أنواع مختلفة منها ذات طبٌعة هامة عندما ٌتعلق الأمر بشراء سلعة 

حٌن ٌتطلب شراء هذا النوع من السلع جمع المعلومات اللبزمة عنها  , معمرة أو مرتفعة الثمن 

بحٌث ٌكون القرار , والتؤنً فً شرائها و النوع الأخر لا ٌحتاج إلى تفكٌر مطول فً عملٌة الشراء 

 . الشرائً سرٌعاً لا ٌحتاج إلى جمع المعلومات

  إن عملٌة القرار الشرائً للسلع و المنتجات ذات الثمن الباهظة  كمنتجات التسوٌق بصفة عامة 

ٌتطلب من المستهلكٌن عبر مختلف قنوات التسوٌق الرقمً تساهم فً توفٌر كل المعلومات الدقٌقة 

 عن خصائص ومنافع و أسعار المنتج و من ٌقوم بالبٌع و كٌف ؟

فقد أتاح هإلاء المإثرٌن عبر  قنوات التسوٌق المختلفة للمستهلكٌن الوصول إلى المعلومات الشاملة 

 . والموثقة عن المنظمات و المنتجات  وأسعارها بسهولة وفً أي وقت و فً أي مكان

  أكدت الدراسات أن المستهلكٌن فً الوقت الحاضر ٌعتمدون كلٌا على أراء و تجارب والمعلومات 

 . التً ٌدلً بها و ٌتناقش علٌها عدد كبٌر من الأشخاص

تعرٌف القرار الشرائً : المطلب الأول   

  :تعرٌف القرار الشرائً/    1

 ٌمكن تعرٌف القرار الشرائً على انه الخطوات أو المراحل التً ٌمر بها المشتري فً حالة القٌام 

عملٌة ٌتم من " وٌعرف أٌضا على انه , بالاختٌارات حول أي من المنتجات التً ٌفضل شرائها  

خلبلها حل مشكلة معٌنة وهً تمثل سلسلة الخطوات التً تبدأ بالشعور بالمشكلة الذي ٌلبً هذه 

ومنه فقرار الشراء ٌمثل بشكل عام كل الإجراءات المتخذة  لاختٌار أي المنتجات فً ." الحاجة 

. السوق تكون مناسبة لتلبٌة حاجة معٌنة 
1

 

                                                           
1
 دراسة مٌدانٌة على – أهمٌة العوامل المؤثرة فً القرارات الشرائٌة للمستهلك النهائً للسلع الاستهلاكٌة المعمرة, منٌر نوري , أ د  , يرابح محمود -  

جوان  , 20العدد , قسم العلوم الاقتصادٌة و القانونٌة , الأكادٌمٌة للدراسات الاجتماعٌة و الإنسانٌة , طالب دكتورة , سوق السٌارات السٌاحٌة فً الجزائر 

 .34ص  , 2018
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 :هناك عدة تعرٌف لقرار الشرائً نذكر منها 

ٌعرف على انه عملٌة اختٌار البدٌل الأفضل من مجموعة البدائل المتاحة من السلع والذي ٌوفر " 

 " . أقصى درجة ممكنة من الإشباع لدى المستهلك و بؤقل تكلفة 

التً  (العوائق)و السلبٌة   (الحوافز  )   و ٌقصد به كذالك محصلة مجموعة من المإثرات الاٌجابٌة 

 .  هذه الحوافز التً تتولد عن متغٌرات داخلٌة و خارجٌة , تتفوق فٌها الأولى مع الثانٌة 

كافة الخطوات التً ٌقوم بها المستهلك من أجل شراء سلعة معٌنة تلبً " وعرف كذالك على أنه   - 

ثم , الحاجة ثم البحث عن المنتج  )احتٌاجاته و رغباته و القرار الشرائً ٌمر بعدة مراحل وهً 

 . تقلٌص الاختٌارات و المفاوضة بٌنها ثم القٌام بعملٌة الشراء بعد الإقناع 

  كذالك عرف بؤنه ذالك السلوك الذي ٌبرزه المستهلك فً البحث عن الشراء أو استخدام السلع  

والخدمات و الأفكار أو الخبرات و التً ٌتوقع أنها ستشبع رغبته و حاجته حسب الإمكانٌات 

. الشرائٌة المتاحة 
1

 

ٌعرف بؤنه النشاط الذي ٌقوم به المستهلك الفرد أو إدارة المنظمة وهً عملٌة "   مفهوم أخر 

والرغبة فً شرائها إلى حٌن القٌام بعملٌة , مستمرة تبدأ عادة من وقت الشعور بالحاجة إلى السلعة 

فبعضها ذات طبٌعة هامة عندما ٌتعلق الأمر بشراء , الشراء و للقرارات الشرائٌة أنواع مختلفة 

حٌث ٌتطلب شراء هذا النوع من السلع  إلى جمع كافة المعلومات , سلعة معمرة أو مرتفعة الثمن 

. والبعض الأخر لا ٌحتاج إلى تفكٌر مطول فً عملٌة الشراء , اللبزمة عنها و التؤنً فً شراءها 
2

  

 ومنه فان القرار الشرائً هو النقطة النهائٌة  لسلسلة من الإجراءات التً تتم داخل المستهلك و هذه  

 .الذاكرة , الدوافع , الإدراك , الإجراءات تتمثل فً الاحتٌاجات 

 

 

                                                           
 فً mark vipدراسة حالة الشركة "  , أثر أبعاد جودة الخدمات الالكترونٌة على القرار الشرائً لعملاء مواقع التجارة الالكترونٌة, عبد الله قاٌد ألمجالً-   1

 30ص ,  م 2016, كانون الثانً , جامعة الشرق الأوسط , كلٌة الأعمال , قسم إدارة الأعمال , رسالة الماجستٌر فً الأعمال الالكترونٌة , الأردن 
مجلة جامعة النجاح ,  فً مدٌنة عمان أثر شبكة التواصل الاجتماعً على عملٌة اتخاذ القرار الشرائً للمستهلك, وٌاسمٌن الكلبنً , ظاهر القرشً -  2

 تارٌخ  2014/06/03  تارٌخ التسلٌم , الاردن , الجامعة العربٌة المفتوحة , جامعة عمان العربٌة  , 2015( 12 , )29المجلد , علوم الإنسانٌة  )للؤبحاث 

 .24ص ,  2015/10/11 القبول 
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 :    القرار الشرائً عند المرأة 

إن عملٌة اتخاذ الشراء عند المرأة مختلفة جذرٌا فهً تستجٌب بشكل  (2003مارٌت )ذكرت -  

وذالك بسبب الاختلبفات بٌنها وبٌن , مختلف لرسائل الإعلبم و التسوٌق واللغة و الصور وغٌرها 

 .كطرٌقة لعملٌة اتخاذها للقرار الشرائً , حٌث تتخذ المرأة المسار الحلزونً , الرجل 

تبدأ المرأة فً عملٌة اتخاذ قرار الشراء بشكل مختلف عندما تبدأ النساء " جمع المعلومات  :"  أولا

بالبحث عن المنتج أغلى ثمنا أو خدمة وبدلا من تسلٌح أنفسهن كما ٌفعل الرجال مع الكثٌر من 

متابعة أشخاص مسوقٌن , تصفح مواقع الانترنٌت , من الإعلبنات  )المعرفة  وجمع المعلومات 

لٌس ذالك فحسب بل تطلب الكثٌر من أراء الناس لتحصل على  (الخ ........للمنتجات و الخدمات 

الاستفادة من تجارب والخبرات و الآراء من خلبل الآخرٌن فالنساء ٌرون إن ذالك أٌضا ٌمكنهم من 

 . تحقٌق بادرة بناء العلبقات بٌن هإلاء الأشخاص

تقوم المرأة بمتابعة نتائج مختلفة عند الشروع فً عملٌة الشراء     فالنساء " الحل المثالً " :  ثانٌا 

فالنساء بدورهم ٌبحثون عن , أكثر اهتماما فً الحصول على المعلومات الخاصة بهم من الناس

 :الكمال ٌمكن وصف كلب منهم بؤن 

 

 

سعً المرأة لمزٌد من المعلومات وتحقٌق فً خٌارات البحث عن الحل " المسار الحلزونً  ":ثالثا

 المثالً هو السبب الرئٌسً فً مسار شراء المرأة فً شكل حلزونً  تصبح المرأة فً شكل دوامة 

تؤثٌر المرأة على نجاح المبٌعات الخاصة بشركة معٌنة او مسوق "الاحتفاظ و التوصٌات : " رابعا 

لأن المرأة تفعل أكثر من ذالك فهناك اعتبار ما بعد الشراء , معٌن لا ٌتوقف فً عملٌة الشراء فقط 

وهذا ما نجده عند متابعة احد صفحات المإثرٌن المسوقٌن " الولاء على المدى الطوٌل " وهو 

لأن المرأة تستثمر الوقت فً إجراء تحقٌق أكثر من الرجال لأنها تسعى للتؤكد ,  للمنتجات والأفكار

" .قرار الشراء " من كل منتج أو خدمة أو مسوق لأخذ قرار النهائً وهو   
1

 

                                                           
1
كلٌة , محاضرة فً قسم إدارة الأعمال  , دراسة العوامل المؤثرة على نٌة القرار الشرائً لدى النساء: التسوٌق الورٌدي , فاطمة عبد الحلٌم بابكر احمد  -  

 .4ص ,  جامعة أم درمان الأهلٌة –الاقتصاد والعلوم الإدارٌة 

 النساء من المتسوقٌن الرجال من ٌشترون
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.  أنماط السلوك الشرائً : الشكل الأول 
1

 

 

 

                                   مستوى عال من الانجذاب         مستوى منخفض الانجذاب  

 

  اختلبف جوهري بٌن العلبمة               

 التجارٌة   

اختلبف غٌر جوهري بٌن العلبمة 

 التجارٌة   

 

  : المتداخلون فً القرار الشرائً لدى المستهلك

وهم ٌتباٌنون فً كٌفٌة تدخلهم ,  ٌتم قرار الشراء لدى المستهلك العدٌد من التدخلبت من الأطراف 

 .ومقدار تؤثرهم على متخذ القرار 

فنجد أن قرار شراء , وتتباٌن قرارات الشرائٌة من حٌث عدد المتداخلٌن ومقدار تدخلهم فً ذالك 

المنتجات الاستهلبك  تتطلب معرفة واستشارة خاصة فً ما ٌخص للمرأة حول مواد التجمٌل فهً 

تؤخذ كل الوقت تبحث عن المنتجات المناسبة وتتطلب معرفة من المتدخلٌن المحتملٌن و جمع 

فانك ترى العدٌد من المتدخلٌن لهم الخبرة والتجارب حول المنتجات , المعلومات اللبزمة 

 .كالمسوقٌن و المإثرٌن فً منصات الاجتماعٌة لهم المعلومات وتجارب حول سلعة معٌنة أو خدمة 

 :  ٌمكن حصر مختلف المتدخلٌن الذي له علبقة و فكرة فً شراء منتج ما نذكر منهم 

 .وهو الشخص الذي ٌقترح فكرة شراء المنتج:  الممهد لقرار الشراء –أ 

 .كل شخص ٌإثر بصفة مباشرة أو غٌر مباشرة على القرار النهائً للشراء:  المإثر –ب 

                                                           
1
 .34ص,م2002سورٌة , دار علبء الدٌن , ترجمة مازن نافع ,  الجزء الثانً المعلومات, البٌئة , الأسواق ,السلوك , التسوٌق, فلٌب كلتر  -  

 سلوك استهلبكً صعب سلوك استهلبكً بحثً

 سلوك استهلبكً متردد سلوك استهلبكً عادي
(محدود )  
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هل ٌجب الشراء ؟ : وهو الشخص الذي ٌحدد احد أو بعض أبعاد عملٌة الشراء مثل : المقرر –ج 

 أٌن ؟  ومتى ؟ ماذا ؟ وكٌف ؟ 

 . هو الذي ٌعمل على إتمام عملٌة الراء بحد ذاتها :  المشتري –د 

.وهو الشخص الذي ٌستعمل وٌستهلك المنتج :  المستعمل –ه 
1

 

وهنا نجد مدى تدخل المإثر فً قرار الشراء لدى المستهلك فهو عبر المنصات ٌؤتً بكافة 

المعلومات حول الخدمة لٌس هذا وفقط بل هو الذي ٌستعمل المنتج كتجربة و ٌقنع المستهلك على 

ممٌزاته و خصائصه و كٌفٌة استعماله فالعلبمة التجارٌة تختلف على حسب نوعٌتها وبالتالً ٌقدم 

 .المإثرٌن فً المواقع البدائل الممٌزة  وتقٌٌمها 

وٌعد تحدٌد مختلف المتدخلٌن فً عملٌة الشراء ومدى تؤثٌرهم على ذالك الأمر ذات أهمٌة بالغة لدى 

 . وذالك لكونه ٌسمح بتحدٌد خصائص المنتج و الجمهور المستهدف من عملٌة الاتصال, المسوقٌن 

 الشرائً بحٌث  لكً ٌتم اعتبار أي نشاط بمثابة عملٌة اتخاذ قرار: طبٌعة اتخاذ قرار الشراء  2

 : توفر عدة شروط أهمها 

وٌعرف متخذ القرار بؤنه فرد أو جماعة , ٌجب أن ٌواجه القرار مشكلة أو موقف ٌتطلب حل  ( 1

وانه ٌتوفر لدى صانع القرار الرغبة و القدرة فً العمل على تغٌٌر هذا , غٌر راضٌة عن الوضع 

 .الوضع

إن أهداف المستهلك عادة ما ترتبط بالإشباع , ٌرغب متخذ لقرار فً تحقٌق أهداف معٌنة  (2

 .المتحصل علٌها من السلعة و الخدمات

ٌواجه متخذ القرار الشرائً درجات من عدم التؤكد الخاص بؤي من البدائل سوف ٌحقق الإشباع  (3

 .المطلوب 

      تعرف عملٌة اتخاذ القرار الشرائً بؤنها الإجراء الذي ٌقوم المستهلك من خلبله بجمع 

 .المعلومات و تحلٌلها والاختٌار بٌن بدائل السلعة أو الخدمة

                                                           
1
مجلة المقار للدراسات الاقتصادٌة المركز الجامعً  , خصائص القرار لدى المستهلك النهائً والمستهلك الصناعً, بالقاسم رابح ’ د, خلٌفً رزقً ’ د -  

 .8 ص 2018دٌسمبر  , 03العدد , تندوف 
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 مراحل القرار الشرائً لدى المستهلك: المطلب الثانً 

ترتكز دراسات سلوك المستهلك التعرف على الطرٌقة التً ٌتخذ بها المستهلك قرار الشراء وهذا من 

وأخر مرحلة فً فهم سلوك المستهلك , اجل حصر احتٌاجات ورغبات هذا الأخٌر ومحاولة إرضائه 

 . تتمثل فً التعرف على مختلف الخطوات التً ٌمر عبرها اتخاذ قرار الشراء 

بحٌث تبدأ هذه الخطوات أولا بالشعور للحاجات ثم جمع المعلومات وتقٌٌمها ثم بالشراء وتنتهً بما 

 .بعد الشراء

  :التعرف على الحاجة : أولا 

تعتبر السلع والخدمات إحدى الوسائل المستخدمة بالدرجة الأولى فً إشباع الرغبات والكامنة لدى 

وتسعى الجهود التسوٌقٌة فً هذه المرحلة إلى التعرف على الحاجات غٌر , المستهلكٌن المرتقبٌن 

المشبعة وكذا إثارة الرغبات الكامنة بتحرٌك الغرائز و الانفعالات مما ٌساعد فً خلق الرغبة فً 

اقتناء سلعة معٌنة فقد ٌوضح إعلبنات المنشئات و المسوقٌن كالمإثرٌن إلى مدى الشعور المستهلك 

.بالأمان من اقتناء منتج أو خدمة ما 
1

  

وتظهر هذه الحاجة , كل عملٌة شراء تبدأ بشعور المستهلك لحاجة معٌنة ٌرغب فً إشباعها 

وتكون مهمة مسإول التسوٌق فً المإسسة فً هذه الحالة , استجابة إلى مإثرات داخلٌة وخارجٌة 

فً إٌجاد الوسائل المناسبة لجعل منتجات المإسسة تثٌر رغبة المستهلك فً شرائها كاستخدام تقنٌات 

.التروٌج الفعالة و تحسٌن طرٌقة عرض هذه المنتجات 
2

 

بعدما ٌدرك المستهلك حاجته غٌر المشبعة او المشكلة التً ٌواجهها ٌنتقل :  جمع المعلومات  /  2

حٌث ٌسعى المستهلك للحصول على المعلومات من , إلى مرحلة التً بعدها وهً جمع المعلومات 

. اجل إٌجاد حل المشكلة الاستهلبكٌة التً ٌواجهها ولمحاولة التخفٌف من حالة التوتر لدٌه 
3

 

   فبعد ظهور الحاجة لدى الفرد تبدأ عملٌة البحث عن المعلومات الضرورٌة التً تمكنه من التعرف 

وٌتلقى , على مزاٌا و عٌوب كل بدٌل من البدائل المتاحة لدٌه والذي هو بصدد اختٌار واحدة منها 

المستهلك معلومات التً ٌبحث عنها من مصادر مختلفة وعن بعض المصادر التً ٌتلقى منها 

                                                           
 

1
 .5ص  . 3محاضرة  , مراحل وأنواع القرارات الشرائٌة لدى المستهلك النهائً, د رٌزان منصور  -  
2
 .118ص, المرجع السابق , عائشة موزاوي -  

3
 .31ص , المرجع السابق ,  عبد قاٌد المجالً  -  
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المعلومات تتمثل فً أدوات الإعلبم المختلفة كالإعلبنات والتروٌج عبر المإثرٌن فً بعض مواقع 

التواصل الاجتماعً والتً تكون عبارة عن منبهات خلبل هذه المرحلة تصبح المعلومات المعالجة 

مهٌؤة للبستعمال وبعدها مرحلة الأثر و التخزٌن بحٌث ٌمثل قدرة المعلومات على البقاء مخزنة فً 

 .(المنبه  )الذاكرة وٌعتمد هذا على قوة الرسالة الإعلبمٌة 
1

 

طرٌقة البحث فً تلقً المعلومات 
2

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : والمعلومات عدة مصادر نذكر منها 

 .الخ .........تتمثل فً العائلة والأصدقاء : مصادر شخصٌة - 

تتمثل فً الإشهار  والإعلبنات و مواقع الانترنٌت و بالتسوٌق عبر المإثرٌن  : مصادر تجارٌة - 

 .الخ ..............مسوقٌن و بائعون 

 . تتمثل فً الجرائد والمجلبت و الكانالوجات : مصادر العامة - 

تتمثل فً الاستهلبك و فً تجارب الآخرٌن  تجارب المستهلكٌن : مصادر مرتبطة بالتجربة 

. للمنتجات 
1

 

                                                           
1
 40ص, المرجع السابق, لسود راضٌة -  

2
 - eric ventte , marketing fondamental, 4 tirage Edition eyrolles 1996 , p46 

المنبه 

(إعلبمً)  

 التعرض

 الانتباه

 الفهم

 التقبل

 الأثر

 

 

 الذاكرة 
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 . تعتبر درجة تؤثٌر هذه المصادر على الفرد حسب نوعٌة المنتج وخصوصٌة الفرد فً حد ذاته 

فهً تعلم المشتري , تعتبر مصادر التجارٌة الأكثر انتشارا واعتمد علٌها المستهلك بشكل كبٌر  - 

 . وتزوده بالمعلومات

زادت إلمامه ومعرفته , كلما زادت كمٌة المعلومات المتوفرة لدى المستهلك عن منتج معٌن - 

لذا وجب على المسوقٌن بتسوٌق , بالنوعٌات والماركات المختلفة الخاصة بالمنتج و الخدمة 

المنتجات بشكل مثٌر ٌثٌر اهتمام الباحث عنها وبتدقٌق المعلومات والمصادر حول المنتجات 

 . المعروضة 

بالإضافة إلى مصادر التجربة التً تمد الفرد بؤكبر عدد ممكن من المعلومات و تبرز أهمٌة   - 

 .مرحلة البحث عن المعلومات فً تسهٌل مهمة المفاضلة بٌن البدائل 

وبالتالً تعتبر إعلبنات المإثرٌن عبر السوشٌل مٌدٌا ذات أهمٌة كبٌرة ودور كبٌر فً تحصٌل 

 . المستهلك للمعلومات وتوفٌر الحلول المناسبة لحاجٌاته 

 : تقٌٌم البدائل 3

, تعتمد هذه الخطوة على نتائج المعلومات التً قام المستهلك بجمعها والتً تختلف من مستهلك لأخر 

زان لم ٌحصل المستهلك على المعلومات الصحٌحة  فحتما ستكزن عملٌة , زمن قرار شرائً لأخر 

 .التقٌٌم سٌئة وغٌر سلٌمة 

لذا ٌفترض أن تقوم عملٌة  تحدٌد البدائل المعروضة على أساس واضحة من اجل تسهٌل عملٌة 

.المقارنة بٌنها على أساس مزاٌاها وعٌوبها ثم من خلبله ٌتم الاختٌار النهائً للبدٌل المناسب 
2

 

عندما ٌقارن العمٌل بٌن البدائل المتاحة فً السوق وٌقارن بٌن منافع كل منها وسعرها وقٌمتها من 

قبل أن ٌصدر قرار الشراء المناسب حٌث ٌعتبر السعر هو التضحٌة التً ٌبذلها للبستفادة بالمنافع 

 .التً توفرها السلعة

                                                                                                                                                                                                      
1
 - korter et autre ,marketing management op- cité, p229 . 

2
,  جامعة المسٌلة – مجلة التنمٌة والاقتصاد التطبٌقً ,سلوك المستهلك ودوره فً عملٌة اتخاذ القرارات الشرائٌة , عبد القادر موزاوي , عائشة موزاوي  -   

 .19ص , 2019/10/15تارٌخ القبول , 2019/10/11تارٌخ القبول  , 02العدد , 03المجلد 
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بعد حصول المستهلك على المعلومات الضرورٌة ٌبدأ المستهلك فً تحدٌد المنتجات التً هو - 

حٌث ٌعتمد علٌها المفاضلة بٌن البدائل على مدى توفر , مخٌر بٌنها الواحدة تلوى الأخرى

 .المعلومات اللبزمة عن المنتج 

 : تنقسم عملٌة المفاضلة بٌن البدائل إلى ثلبث خطوات وهً  -  

 .تحدد فٌها معاٌٌر التقٌٌم أي الخصائص المحددة لقرار الشراء : الخطوة الأولى 

فالرغبة من أن السعر معٌار أساسً لمعظم المستهلكٌن , تحدد فٌها أهمٌة كل عامل : الخطوة الثانٌة 

 . إلا أن أصحاب الدخل المرتفع مثلب ٌعتبرونه عامل ثانوي

.ٌتم التركٌز فٌها على قٌمة المنتج بالنسبة للمستهلك فً حد ذاته : الخطوة الثالثة 
1

 

كل مستهلك ٌقوم بمجابهة وضعٌة من الاختٌارات التً تمدد من خلبل تفصٌلبته دخله ومستوى   - 

. الأسعار 
2

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 . فً الشكل اللبحق سوف نوضح المراحل بالتفاصٌل 

 

 
                                                           

1
 7ص , المرجع السابق , رٌزان منصور  -   

2
 - skand ounaies . élément d'introduction à lamicroéconnomie consommateur ,producteur ,et marché concurrentiel 

,centre de publication ,universitaire , Tunis 2006 , p 11 

 التعرف على المشكلة أو الحاجة

 البحث عن المعلومات

 تقٌٌم البدائل

 فعل الشراء

 سلوك ما بعد الشراء
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 :اتخاذ قرار الشراء  / 4

ٌنتج عن عملٌة تقٌٌم الاختٌارات للسلعة المناسبة التً تشبع حاجاته ورغباته وقرار الشراء فً هذه 

شؤنه شؤن أي قرار باعتباره اختٌار ما بٌن البدائل المتاحة والمفضلة من منافعها وذالك قرار معقد 

مختلف الجوانب لانتهاج مجموعة من القرارات الجزئٌة المتشابكة لشراء سلعة معٌنة ومن صنف 

معٌن ومن مكان معٌن وفً وقت معٌن وبسعر معٌن مستخدما طرٌقة معٌنة اثر الإشهار على سلوك 

.المستهلك النهائً 
1

 

 : ما بعد الشراء  / 5

عندما ٌشتري المستهلك سلعة أو خدمة  فانه ٌتولد لدٌه مجموعة من المعلومات والمعتقدات التً لم 

تكن موجودة من قبل خاصة إذا كان الشراء ٌتم لأول مرة إذ ٌقوم المشتري عادة بعد عملٌة الشراء 

لٌإكد ثقته فً قرار الشراء الذي اتخذه وقد ٌتؤثر , وما ٌحقق له من إشباع , بتقٌٌم هذه العملٌة 

إذ تعتمد هذه الحالة , المستهلك فً هذه المرحلة بالمفاهٌم المولدة لدى مستعملو السلعة والمسوقٌن 

.متابعة المستهلك بجهود تسوٌقٌة لتؤكٌد صحة قراره الشرائً
2

 

 ٌقوم المستهلك فً هذه المرحلة باستخدام و استهلبك المنتج الذي قرر شراءه من اجل إشباع حاجته 

بحٌث تعتبر مرحلة مهمة إذ أن رضا المستهلك أو عدم رضاه تساهم فٌه بدرجة كبٌرة قدرة المنتج 

 .الذي تم شراءه فً اشبعا هذه الحاجة

وهو ٌإثر من , فكلما كانت قدرة المنتج مرتفعة فً إشباع حاجة المستهلك كلما زاد الرضا عنه - 

 :الناحٌتٌن 

 تكرار شراء المنتج فً المستقبل : الناحٌة الأولى 

.  نقل هذا الرضا للمستهلكٌن الآخرٌن : الناحٌة الثانٌة 
3

 

 

                                                           
1
 .20ص , المرجع السابق , رباح سوسن  -  

2
  1ط, الاردن ,  عمان ,دار الرضوان للنشر و التوزٌع , التسوٌق عبر الانترنٌت  , اصول التسوٌق  فً المنظمات المعاصرة, فتحً احمد ذٌاب عواد  -  

 .113ص , 2013
3
 .32ص , المرجع السابق, عبد الله قاٌد المجالً  -  
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.مراحل عملٌة اتخاذ القرار الشرائً :(أ)الشكل  
1

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 186ص  , 2013,الجزائر , دار كنوز المعرفة  , سٌاسات وبرامج ولاء الزبون وأثرها على سلوك المستهلك, معراج هواري و آخرون  -  

 الشعور بالحاجة

 البحث عن المعلومات

 تقٌٌم البدائل

 اختٌار البدٌل الأفضل

 القرار الشرائً

 الشعور اللبحق الشراء

 التخلص من المنتج

 

 

 مرحلة

 ما قبل

 الشراء

 مرحلة القٌام بعملٌة 

 

  الشراء

 مرحلة ما بعد الشراء
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خطوات القرار الشرائً لدى المستهلك النهائً : (ب)الشكل 
1

. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ًأثر التروٌج على القرار الشرائ  : 

ٌمثل التروٌج ركنا أساسٌا وحٌوٌا من أنشطة المإسسات فهو مرآة عاكسة للنشاط نفسه ومدى تقارب 

 .  بٌن المإسسات واحتٌاجات المستهلكٌن من خلبل ما ٌقدمه وٌعرض من منتجات

حٌث ٌقصد بالاتصال تعرٌف , ممارسة الأخبار و الإقناع والاتصال " وٌقصد بالتروٌج على انه  -  

وبذالك زٌادة  مبٌعات المإسسة وفهم " ,تشجٌعه لاقتنائه , المشتري بالمنتج وإغراءه واستمالته 

 . المستهلك فٌما ٌتعلق بما ٌقدم له وٌلبً احتٌاجاته وبهذا ٌحقق المنتج والبائع والمشتري غاٌته وهدفه 

 : تتمثل أطراف الاتصال فً 

تتمثل فً المإسسة المنتجة و كل من المسوقٌن والبائعٌن للمنتجات وهً مصدر الرئٌسً : المرسل 

 .(التسوٌق بالمإثر  )للمعلومات والمطلوب إرسالها  

                                                           
1
 - Philip kotler , Gary Armstrong , John sanderes , Veronica Wong , principales of marketing 12 Edition ,a biblaido marke-

ting Spain 2004 , p 07 

الشعور  جمع المعلومات تقٌٌم البدائل المتاحة اختٌار البدٌل

راء  بالحاجة
ش
ر ال

را
خاذ ق

 ات

 عملٌة ما قبل الشراء

 القٌام بعملٌة الشراء عملٌة ما بعد الشراء التقٌٌم بعد عملٌة الشراء
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الأوتار الإعلبنٌة  , الشعارات و المغرٌات , للكلمات  )الرسالة فً التروٌج هً الصٌاغة : الرسالة 

الصور والألوان التً تحمل معانً و التؤثٌر المطلوب من المرسل إلى المرسل إلٌه وقد ٌكون 

إقناعً  )هنا تكون  (أو إقناعً , تذكٌري , تعلٌمٌة أو إرشادٌة  )محتوى الرسالة و أهدافها إما 

 .(تعلٌمٌة وإرشادٌة أكثر 

 :وهً التً تحمل الرسالة المصاغة إٌصالها من المرسل إلى المرسل إلٌه قد تكون : وسٌلة الاتصال 

 . عن طرٌق عملٌة البٌع الشخصً: شخصٌة 

هً ما ٌسمى بالوسائل الإعلبمٌة الواسعة المختلفة  والأكثر حالٌا تتم عبر مواقع : غٌر شخصٌة 

 . التواصل الاجتماعً

. ٌقصد به الجمهور المستهدف أو المستقبل للرسالة:  المرسل إلٌه 
1

  

 

 . اثر الكلمة المنطوقة للمؤثرٌن على السلوك الشرائً لدى المرأة:  المطلب الثالث 

 :   الكلمة المنطوقة للمؤثرٌن 

ومنهم النساء وهذا التؤثٌر ٌختلف باختلبف ,  إن للكلمة المنطوقة  قوة تؤثٌر على سلوك المستهلكٌن 

وعلى المنظمات أن تعطً اهتماما كبٌرا لكٌفٌة التؤثٌر على  , والمواقف والانتباه ,الإدراك , الوعً 

هذه الكلمة وتوظٌفها لصالح المنظمة ّ فنجاحها ٌعتمد على شكل كبٌر على الأنشطة التروٌجٌة من 

 (المإثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً )خلبل الكلمة المنطوقة من طرف الجماعات المرجعٌة 

وان كثٌرا من الأفراد ٌسعون إلى تقلٌد المشاهٌر فً سلوك و تتبع أخبارهم وتصرٌحاتهم  والرسائل 

وان النساء بطبٌعتهن , الإعلبنٌة التً ٌشاركون فٌها مما ٌإثر بشكل واضح على سلوكٌاتهم الشرائٌة 

ٌتابعن أخبار المشاهٌر من الممثلبت و رسامات ومشهورات و صانعات المحتوٌات فً مواقع 

ولان المستهلكٌن ٌعتمدون على مصادر ,التواصل الاجتماعً  فً مجال التسوٌق ومجالات عملهن 

المعلومات الشخصٌة فً اتخاذ قرار الشراء وان للكلمة  الفم الالكترونٌة اثر على سلوك المستهلكٌن 

ولقد زاد الأثر من خلبل تشجٌع الآخرٌن على نقل الرسائل وتبادل الأحادٌث بهدف إقناع الآخرٌن 

                                                           
1
, جامعة الجزائر , كلٌة العلوم الاقتصاد وعلوم التسٌٌر , مذكرة الماجستٌرفً العلوم الاقتصادٌة  , اثر السعر على القرار الشرائً, عامر لمٌاء  -  

 13 ص 2006/2005
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 )ومن خلبل متابعة و فً صفحات المشاهٌر  من مشاركة ,  فً قرار شراء منتج أو خدمة ما 

لذا فان لهذه الجماعات    (الفٌدٌوهات  والصور و المدونات الالكترونٌة أو عبر فٌدٌوهات قصٌرة

المرجعٌة  الذٌن هم عبارة عن مإثرٌن و صانعً المحتوٌات اثر على قرار الشراء أكثر من 

 .الأنشطة التروٌجٌة التً تقوم بها المنظمات 

   لذالك تعمل المنظمات بشكل كبٌر بتبنً تؤثٌر  الكلمة المنطوقة من خلبل المإثرٌن المتواجدٌن 

عبر مختلف منصات التواصل الاجتماعً فً الأنشطة التروٌجٌة  و الكلمة المنطوقة تمثل جزء لا 

 . ٌتجزأ من إستراتٌجٌة الاتصالات التسوٌقٌة لما لها من أهمٌة فً مجال التسوٌق الحدٌث 

 : مفهوم الكلمة المنطوقة / 1  

تعرف بؤنها تلك التوصٌات الشفوٌة أو النصائح من العملبء ٌتحدثون من خلبلها عن مدى ارتٌاحهم 

وتعد الكلمة المنطوقة من أكثر وسائل , عن تجربة لسعة  أو خدمة معٌنة إلى الزبائن المحتملٌن 

. التروٌج فعالٌة 
1

 

وان الاتصال بالكلمة , تعرف بؤنها عبارة من ملبحظات تنقل من المستهلكٌن لأخر نتٌجة لخبرته 

المنطوقة ٌعد عاملب مإثرا فً إدراك المستهلك لجودة الخدمات و المنتجات  وٌعبر عن رضا 

العملبء بعد تجربتهم من قبلهم للخدمات وعلى إثره ٌنقل العمٌل خبراته لأفراد المجتمع خلبل 

. الرسائل الالكترونً عبر مواقع التواصل الاجتماعً 
2

 

 بؤنها النصٌحة التً ٌتناولها المستهلكٌن فٌما بٌنهم عن العلبمات التجارٌة EAST 2008عرفها 

 . لمنتج أو خدمة

 أهمٌة الكلمة المنطوقة / 2 

 : بالنسبة للمستهلك

 تظهر أهمٌة الكلمة المنطوقة جلٌا فً قطاع الخدمات أكثر منها فً السلع المادٌة التً تتمٌز بعد 

ملبمستها صعوبة تجرٌبها التً تزٌد من حالة عدم التؤكٌد والمخاطر بالنسبة للمستهلك خاصة 

لهذا ٌدفع بهم إلى الاعتماد المستهلكٌن على آخرٌن جربوا هذا المنتج و جربوا , الخدمات الجدٌدة 
                                                           

1
رسالة , دراسة تطبٌقٌة على فئة الشابات مدٌنة الزرقاء  ) اثر الكلمة المنطوقة على سلوك الشرائً لمستحضرات التجمٌل, سٌرٌن محمد العمري  -   

 .15ص  ,  2016/2015, الأردن , جامعة الزرقاء , كلٌة الدراسات العلٌا , الماجستٌر فً التسوٌق 
2
 .14ص , المرجع نفسه , - 
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ومعرفة محاسنها ومساوئها , الخدمة فً الواقع والممٌزات التً تحوٌها الخدمة الجدٌدة عن قرب 

واخذ النصٌحة التً لها تؤثٌر على تعدٌل وتوجٌه وتحفٌز على القٌام , لتفادي الوقوع فً الخطؤ 

بحٌث أثبتت العدٌد من الدراسات اعتماد المستهلك على الاتصال , باتخاذ قرار الشراء النهائً 

 حول أهمٌة GFK RAPPORTحٌث قامت دراسة نفذتها , الشخصً من خلبل الكلمة المنطوقة 

الاتصالات الشخصٌة فقد كشفت أن أهم مصدر للمعلومات ٌعتمد على المستهلك الخدمة ٌتمثل فً 

   %67استشارات و توصٌات البٌئة الاجتماعٌة من الأصدقاء و قادة الرأي منهم المإثرٌن بنسبة 

فالمستهلك بحاجة إلى المعلومات عن تلك الخدمات التً تقدمها المإسسات فتلجؤ المإسسة بالاستعانة 

بقادة الرأي ما ٌسمى بالمإثرٌن عبر منصات التواصل الاجتماعً للتؤثٌر علٌهم من خلبل الكلمة 

المنطوقة وتشكٌل المواقف تجاه المنتجات والخدمات بناء على خبرات المإثرٌن الذٌن ٌعتبرون قادة 

. الرأي الذٌن جربوا وتبنوا هذا المنتج 
1

 

 : أهمٌة بالنسبة للمؤسسة 

تشجٌع هذه المحادثات وترسٌخها فً إستراتٌجٌة التسوٌق الشامل لخدمة مصالح المإسسة  إذ تعد - 

 . الأنشطة التسوٌقٌة للكلمة المنطوقة مهمة للغاٌة فً مجال التسوٌق 

 . تسرٌع عملٌة اتخاذ قرار الشراء ونشر المعلومات وتقلٌل من مخاطر الشرائٌة- 

الحفاظ على سمعة المإسسة وتقلٌل الجهد والوقت والمال لتسرٌع عملٌة انتشار المنتجات - 

 . للمإسسة

 . توسٌع خصائص العلبمة الثقة والثبات- 

.بناء علبقة متٌنة بٌن المستهلكٌن ومنه تحقٌق مٌزة التنافسٌة - 
2

 

  :IADV إعلانات المؤثرٌن حول العلامات التجارٌة  /3

 تتمثل إعلبنات المإثرٌن حول العلبمات التجارٌة فً ذالك المحتوى المرتبط بالمنتجات والعلبمة 

التضمٌن " الذي ٌنشره المإثرون عبر مواقع التواصل الاجتماعً فٌمكن وصفه بؤنه ,التجارٌة  

وفً سٌاق التسوٌق بالمإثرٌن ٌعنً أن الشركة " المعتمد للعلبمات التجارٌة فً الوسٌلة الترفٌهٌة 

                                                           
1
 45ص, المرجع السابق , أمٌنة طرٌف  - 

2
 .46ص , المرجع السابق , امٌنة طرٌف -   
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تقوم باستخدام المإثرٌن من خلبل نشر المنتجات فً تنسٌق وأشكال معٌنة , التً لدٌها نواٌا تجارٌة 

وتتضمن الرسالة التسوٌقٌة التً ٌنقلها المإثرٌن لنشر المنتج مكونات , تكون وسائط الكترونٌة 

مرئٌة وسمعٌة و نصٌة ٌوفر نشر المنتجات عبر مواقع التواصل الاجتماعً الكشف عن المعلومات 

للحصول على المستهلكٌن , حول العلبمات التجارٌة التً ٌستخدمها أو ٌستهلكها المإثرٌن 

كما ٌمكن التروٌج عن طرٌق المحتوى المرتبط بالمنتج من خلبل توصٌات , المستهدفٌن المحتملٌن 

على سبٌل المثال اختبار المنتج من قبل طرف , شعور اٌجابً تجاه المنتجات أو العلبمات التجارٌة 

المإثر والتحدث عن استخدامه بطرٌقة اٌجابٌة أو إضافة المعلومات أو موقف اٌجابً إلى مربع 

 . الفٌسبوك, الانسغرام  , YOUTUBEوصف الفٌدٌو فً حالات مقاطع الفٌدٌو على 

بحٌث ٌمكن المإثر تحمٌل مقاطع الفٌدٌو حٌث ٌتم رإٌته وهو ٌستخدم هذا المنتج ولكن ٌتم التحكم 

حٌث ٌتم المشاركة ونشر المنتج ’ فً إنتاج المحتوى أو توزٌعه بواسطة العلبمة التجارٌة نفسها 

. لزٌادة الوعً به ومعرفة الأشخاص بسمات المنتج وبالتالً التؤثٌر بشكل اٌجابً على نٌة الشراء 
1

 

 : تجارب واستخدامات المإثرٌن للعلبمات التجارٌة  - 

تتمثل فً التجارب و الاستخدامات المرتبطة بمنتجاتها أو العلبمات التجارٌة معٌنة والتً ٌقوم بها 

كجزء من نمط حٌاتهم الشخصٌة والٌومٌة والتً ٌتم نشرها فً شكل , وٌعرضونها , المإثرٌن 

الصور ومقاطع الفٌدٌو على صفحات وحسابات المنظمة أو المشاهٌر والمإثرٌن على مواقع 

 . التواصل الاجتماعً 
2

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
قسم العلوم الاعلبم  , مساهمة مؤثري مواقع التواصل الاجتماعً فً توجٌه القرار الشرائً لمتابعٌهم, قنوش كرٌمة , عفٌفً نسرٌن , بوزناد مرٌم اٌمان -    

 .50 ص 2022/2021 قالمة  1945 ماي 08جامعة , والاتصال وعلم المكتبات 
2
مذكرة ماجستٌر   , التسوٌق من خلال المؤثر ٌن على مواقع التواصل الاجتماعً و اثره فً ابعاد قٌمة العلامة التجارٌة من منظور العملاء, الحرٌري  -  

 .167 ص 2019, دراسة مٌدانٌة  على طلبب الجامعات فً الٌمن ,  فً التسوٌق 
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 أبعاد الكلمة المنطوقة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 قرار  الشراء

 مصداقٌة الكلمة المنطوقة

 مصدر الكلمة المنطوقة 

 حساسٌة الكلمة المنطوقة 

 الكلمة المنطوقة الاٌجابٌة 
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 خلاصة

 إن دراسة سلوك المستهلك ومعرفة حاجاته ورغباته ٌساعد المإسسات فً تصمٌم منتجاتها بشكل 

والأمر الذي ٌإدي إلى ازدٌاد معدلات الاقتناء و الشراء و بالتالً , ٌضمن قبولها لدى المستهلكٌن 

و أدى تطور بحوث التسوٌق إلى تطور سلوك المستهلك , زٌادة نسبة إمكانٌة بقائها و استمرارها 

الذي بدوره ٌتصف بالدٌنامٌكٌة و الذي ٌمر بمراحل أثناء قٌامه بالعملٌة الشرائٌة و هذا من أهم 

العوامل التً تساعد على بناء إستراتٌجٌة تسوٌقٌة فعالة وسلٌمة و أن المستهلك النهائً هو البداٌة 

وهذا ما دفع الى تحدٌث فً العملٌة التسوٌقٌة ودعمها بخطط جدٌدة فعالة , لأي خطة تسوٌقٌة سلٌمة 

و ذالك من خلبل دفع المإسسات بإنشاء علبقة بٌن المروجٌن الذي من بٌنهم المإثرٌن  المشاهٌر 

وصناع المحتوى عبر  الذٌن لدٌهم القدرة على التؤثٌر و الاقتناع بانتهاج أسلوب جدٌد فً العملٌة 

التروٌجٌة التسوٌقٌة وذالك باستغلبل مهارات صناع المحتوى فً التروٌج لسلعهم و منتجاتهم  

وخدماتهم و مع التطورات الحاصلة تطورت معها الأسالٌب التروٌجٌة و طرق عرض المنتجات  

المنقولة دور مهم فً عملٌة التؤثٌر على القرار  (كلمة الفم  )كذالك نجد للكلمة المنطوقة بمعنى 

 .و المإسسة  (المإثر  )الشرائً ودورها فً خلق علبقة تقارب بٌن المستهلك للمنتج و بٌن المروج 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .نتائج الدراسة المٌدانٌة واختبار الفرضٌات: الفصل الثالث  

  الاستبٌان: المبحث الأول. 

 تمهٌد 

 .تحلٌل أسئلة الاستبٌان :  المطلب الأول  -  

 .عرض نتائج الاستبٌان : المطلب الثانً  - 

   ًدلٌل المقابلة: المبحث الثان . 

 . تحلٌل إجابات أفراد العٌنة: المطلب الأول - 

 .عرض نتائج دلٌل المقابلة : المطلب الثانً - 

 .مناقشة النتائج فً ضوء الدراسات السابقة - 

 .مناقشة النتائج فً ضوء الفرضٌات - 

 .النتائج العامة للدراسة - 

 .التوصٌات  - 

 .خاتمة - 

 .قائمة  المصادر و المراجع - 

 .(دلٌل المقابلة 3) ,   ( الاستبٌان2),   ( الدراسة الاستطلبعٌة 1)الملبحق - 

 

 الإطار المٌدانً
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 تحلٌل أسئلة الاستبٌان :  المطلب الأول   

تم الاعتماد على  أداة الاستبٌان- 
1

  بشكل أساسً والذي ٌشمل على مجموعة من الأسئلة المترابطة 

الذي بدوره ٌحقق الهدف الذي نسعى إلٌه فً الدراسة وذالك من خلبل المشكلة ,فٌما بعضها البعض

التً ٌطرحها بحثنا  ٌعط الطرٌقة الأنسب فً عملٌة الوصول إلى النتائج و تحقٌق الفرضٌات  بحٌث 

 . شمل الاستبٌان على ثلبث محاور

الحالة الاجتماعٌة , السن:  أسئلة منها5 ٌشمل البٌانات الشخصٌة لأفراد العٌنة  المحور الأول

 . ومكان الإقامة, المستوى التعلٌمً

 3كل من عادات و أنماط استخدام المرأة لمواقع التواصل الاجتماعً وفٌه :  ٌشملالمحور الثانً

 .أنواع المواقع الأكثر استخداما و مدة التصفح و سبب الرئٌسً للبستخدام : أسئلة منها 

وفٌه  .طبٌعة تؤثٌر صناع المحتوى على السلوك الشرائً للمرأة الجزائرٌة:  ٌشملالمحور الثالث 

سبب , سبب متابعة لمحتوٌات المإثرٌن , نوع نشاط المإثر أكثر متابعة : كل من الأسئلة التالٌة 

نسب الشراء من محتوٌات المإثرٌن فً مواقع التواصل , الجذب الرئٌسً لمحتوٌات المإثرٌن 

نسبة الرضا بخصائص المنتجات المعلن , تغٌر رأي المرأة حول المنتجات بعد تجرٌبه , الاجتماعً 

شكل ظهور المحتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن , عنها من قبل المإثرٌن فً مواقع التواصل الاجتماعً 

تم نشر الاستبٌان فً موقع الفٌسبوك فً المجموعات الخاصة . فً مواقع التواصل الاجتماعً 

 امرأة مستخدمة لمواقع التواصل الاجتماعً ثم تحلٌل 200بالنساء بطرٌقة قصدٌة و أجابت منها 

 .إجابات المبحوثات و تفسٌرها ثم جمع الاستنتاجات لغرض الوصول للنتائج الدراسة

 

 

 

 

 

                                                           
1
 ( .2)انظر الى الملحق رقم -  
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 البٌانات الشخصٌة الخاصة لأفراد العٌنة :   المحور الأول 

    : ٌمثل توزٌع عٌنة الدراسة حسب متغٌر السن  ((1  جدول 

 

 النسبة المئوٌة

 

 التكرار

 

 السن 

 

23.5% 

 

47 

20-15 

 

45% 

 

90 

30-21 

 

24% 

 

48 

40-31 

 

7.5% 

 

15 

 40 فما فوق

 

100% 

 

200 

 

 المجموع 

 

 

 

24%

45%

24%

8%

مبٌان ٌمثل توزٌع العٌنة حسب متغٌر السن 

20/15

30/21.

40/31

40فما فوق 
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ٌتبٌن  ((1وانطلبقا من الجدول رقم , ٌعد تحٌد السن من أهم محددات خصائص العٌنة المدروسة   -

 .  والفئة %23.5 سنة تمثل نسبة 20-15لنا أن الفئة العمرٌة من 

 والفئة من  %24 سنة تمثلت فً 40-31فً حٌن الفئة من  , %45 سنة تمثل بنسبة  من31 -21

 . %7.5 فما فوق فتمثلت بنسبة 40

 : الاستنتاج  

ما ٌدل على أنهم ,  سنة 30 إلى 21أظهرت النتائج أن أغلبٌة مفردات العٌنة تتراوح أعمارهم بٌن 

بٌنما تحتل الفئة التً تتراوح أعمارهم بٌن , فئة من الأشخاص الواعٌن الذٌن تجاوزوا فترة المراهقة 

ثم  ,  سنة 20 إلى 15ثم تلٌها الفئة التً تتراوح أعمارهم بٌن ,  سنة فً المرتبة الثانٌة 40 إلى  31

وعلٌه نستنتج بان معظم مفردات العٌنة ,  فما فوق 40أخٌرا تؤتً الفئة التً تتراوح أعمارهم من 

من فئة الشباب الراشدٌن الواعٌٌن الذٌن هم أكثر استخداما وعلما و دراٌة بالمواقع التواصل 

الاجتماعً و الأكثر اهتماما بمواضٌع التسوق الالكترونً عبر المإثرٌن لأنها تعتبر هً الفئة الأكثر 

 .استهدافا لما ٌروج له هإلاء المإثرٌن فً محتوٌاتهم عبر مختلف منصات التواصل الاجتماعً 

 :ٌبٌن توزٌع عٌنة الدراسة حسب متغٌر المستوى التعلٌمً  ((2جدول 

 
 المستوى التعلٌمً

 
 التكرار

 
 النسبة المئوٌة

 
 ابتدائً

 
3 

 
1.5% 

 
 متوسط

 
6 

 
3% 

 
 ثانوي

 
9 

 
4.5% 

 
 جامعً

 
131 

 
65.5% 

 
 بدون تعلٌم

 
51 

 
25.5% 

 
 المجموع

 
200 

100% 
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 مبٌان ٌمثل توزٌع العٌنة حسب متغٌر المستوى التعلٌمً

 

 : ٌتبٌن لنا 

فً حٌن قسمت باقً  , %65 أن أغلبٌة مفردات العٌنة هم من المستوى الجامعً بنسبة قدرت ب 

 : النسب كالأتً 

 بالإضافة إلى %5و مستوى الثانوي بنسبة  , %3ومستوى المتوسط بنسبة  , %2 ابتدائً بنسبة 

  . %25فئة بدون تعلٌم بنسبة 

 

 : الاستنتاج 

و هذا دلٌل على أن أغلبٌة ,       أن معظم مفردات العٌنة هم بنسبة كبٌرة من المستوى الجامعً 

بنات الجامعٌات لدٌهم المٌل الأكبر و الاهتمام بهذا المجال و لامتلبكهم للخبرة و المعرفة الكافٌة  فً 

مواضٌع التسوق عبر مختلف أنواع المواقع التواصل الاجتماعً لكونه ٌطلعون على كل ما هو 

جدٌد فً عالم السوق ومواكبة التغٌرات التً تحصل على المنتجات  والسلع التً تلبً رغباتهم 

 .وتشبع حاجاتهم الٌومٌة 

 

3% 5%

65%

25%

2%

متوسط 

ثانوي 

جامعً 

بدون تعلٌم 

ابتدائً 
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 :ٌبٌن توزٌع عٌنة الدراسة متغٌر مكان الإقامة  ((3 الجدول 

 
 مكان الإقامة

 
 التكرار

 
 النسبة المئوٌة

 
 المدٌنة

 
122 

 
61% 

 
 الرٌف

 
78 

 
39% 

 
 المجموع

 
200 

 
100% 

 

 

 

,  مفردة 122 ما ٌعادل %61    من خلبل الجدول أعلبه ٌتضح لنا أن العٌنة فً المدٌنة قدرت ب 

 . مفردة 78 ما ٌعادل %39والرٌف قدرت النسبة ب

  : الاستنتاج 

 بخلبف المرأة فً  %61من خلبل الجدول ٌتضح لنا أن المرأة فً المدٌنة هً أعلً نسبة ب 

 :  وعلٌه نستنتج أن %39الرٌف بسبة اقل منها فً المدٌنة ب ما ٌقدر 

أغلبٌة عٌنة الدراسة متواجدة بسبة عالٌة فً المدٌنة وهذا راجع إلى عدة أسباب و على حسب 

وذالك ان السكان فً المدٌنة هم من لهم أفضلٌة فً مواكبة اغلب التطورات و إلى سهولة , الظروف 

61%

39%

مبٌان ٌمثل توزٌع العٌنة حسب مكان الاقامة 

المدٌنة 

الرٌف 
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الظروف المعٌشٌة التً تسمح للمرأة بمواكبة كل ما هو جدٌد لاسٌما فً عالم التسوق مع ذالك تعتبر  

توفر شبكات الانترنٌت فً المدٌنة بنسبة عالٌة سببا فً هذه المعطٌات مما ٌساعدها  فً كسب 

الأفضلٌة فً تتبع و الاطلبع على مختلف الماركات و السلع  المختلفة التً تعرض علٌها من طرف 

هإلاء المإثرٌن فً مواقع التواصل الاجتماعً فالمرأة فً المدٌنة تكون أكثر عرضة لما ٌروج له 

المإثرٌن فً محتوٌاتهم التروٌجٌة  الٌومٌة بحٌث تستطٌع التمٌٌز بٌن مختلف المنتجات التً تعرض 

علٌها عبر مواقع التواصل الاجتماعً من طرف مختلف المإثرٌن بخلبف المرأة فً الرٌف قد 

ٌصادفها بعض العراقٌل كانقطاع فً شبكات الانترنٌت فقد ٌكون تعرضها للمحتوٌات التروٌجٌة 

 .بنسبة قلٌلة وقد ٌكون بدافع الفضول و الانفتاح على العالم و كسب علبقات خارجٌة جدٌدة

 :    ٌمثل توزٌع عٌنة الدراسة حسب الحالة الاجتماعٌة  ((4 الجدول 

 
 الحالة الاجتماعٌة

 
 التكرار

 
 النسبة المئوٌة 

 
 عازبة

 
121 

 
60.5% 

 
  متزوجة بؤطفال 

 
52 

 
26% 

 
  متزوجة بدون أطفال 

 
21 

 
10% 

 
 مطلقة

 
3 

 
1.5% 

 
 أرملة 

 
3 

 
1.5% 

 
  المجموع 

 
200 

 
100% 

 

 
 : من خلبل الجدول الأعلى ٌتضح لنا أن الحالة الاجتماعٌة لعٌنة الدراسة جاءت بالنسب كالآتً 

 ثم المتزوج بدون أطفال بنسبة %26ثم تلٌها المتزوجة بؤطفال بنسبة  , %60.5عازبة بنسبة 

 .%1.5لأرملة بنسبة  ا وفً الأخٌر%1.5بعدها المطلقة بنسبة  , 10%
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 :  الاستنتاج  

 وهذا %60.5وذالك بنسبة  (البنات  )أظهرت النتائج أن أغلبٌة مفردات العٌنة من فئة العازبات 

راجع أنها أكثر فئة استهدافا وذالك من خلبل أن البنات هم من لهم الدافع و الرغبة بالاهتمام  أكثر 

بؤنفسهن و الانشغال بمظهرهن و متابعة كل الأخبار عن السلع و المنتجات والماركات و لها القدرة 

 عبر فً تصفح مواقع التواصل الاجتماعً و البحث عن المعلومات أكثر عن المنتجات المعروضة

مختلف  شبكات الاجتماعٌة من قبل المشاهٌر و صناع المحتوى خاصة فً التسوق 

وبؤطفال فً المرتبة الثانٌة لان هذه الفئة لدٌها ثم تلٌها فئة المرأة المتزوجة , الالكترونً 

مسإولٌات كثٌرا قد ٌإثر فً وقت التصفح لدٌها و لا تسمح لها بعض الظروف أحٌانا إلى التصفح 

لمواقع الالكترونٌة من اجل التسوق بل تذهب مباشرة إلى المتاجر والمحلبت لاقتناء المنتجات لضٌق 

ثم فً المرتبة الأخٌرة فئة المرأة بدون أطفال نادرا ما تتوجه إلى مواقع التواصل الاجتماعً  , الوقت

قد تكون اقل اهتمام بالتسوق الالكترونً بخلبف البنات العازبات فهن لهن كل الوقت للتصفح 

ٌرجع ,اللبزمة حول المنتج واختٌار الماركة  المناسبة و التدقٌق على التفاصٌل و جمع المعلومات

ارتفاع نسبة المرأة العازبة إلى تفرغهن للتسوٌق نتٌجة نقص المسإولٌات الاجتماعٌة أما نقص 

الأرامل والمطلقات بنسبة قلٌلة نتٌجة إلى أن التسوٌق الالكترونً لٌس له راتب ثابت ٌحتاج إلى 

كما نجد المرأة المتزوجة ولها أطفال راجع إلى أنها لها مسإولٌات تكون , التمعن و المعرفة وعلبقة 

فً احتٌاجات أطفالها مما ٌدفع أغلبٌة النساء المتزوجات بزٌارة مواقع التواصل الاجتماعً 

ولا , والإطلبع عن المنتجات الضرورٌة التً من خلبلها تلبً احتٌاجات أطفالها المناسبة لأعمارهم 

شك أن شبكات الانترنٌت الآن قادرة على توسٌع مدركات المرأة حٌال اهتماماتها فهً تهتم وتحب 

التسوق بحٌث باتت مواقع التواصل الاجتماعً مكان ومنبر مهم لمن لا تعرف وسٌلة تفضٌل 

التسوٌق المنتجات و السلع و الخدمات و مقتنٌات ترغب السٌدة فً شراءها و استطاعت المرأة 

دخول مجال التسوٌق الالكترونً الذي أصبح ٌساهم بالتعرٌف عن المنتجات و الخدمات الضرورٌة 

ومنه نستنتج انه تستطٌع المرأة متابعة عملٌة التسوٌق للمنتجات من منزلها الأمر الذي ٌوفر الوقت 

والجهد وتمكٌنها على الصعٌد المادي و الاقتصادي والتجاري و المعرفً  أصبح التسوٌق 

 .الالكترونً  متاحا لكل سٌدة جزائرٌة 
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ومنه تقوم جل النساء عبر مواقع التواصل الاجتماعً المختلفة فً عملٌة اختٌار الماركات و السلع 

 . والمناسبة لها من خلبل المحتوٌات التروٌجٌة التً تتعرض لها لمختلف المروجٌن ومنهم المإثرٌن 

  ًعادات وأنماط استخدام المرأة لمواقع التواصل الاجتماعً : المحور الثان. 

ٌمثل توزٌع عٌنة الدراسة حسب متغٌر نوع الحساب الالكترونً الأكثر   ((5الجدول 

 :استخداما 

 

 نوع الموقع الالكترونً

 

 التكرار

 

 النسبة المئوٌة

 

 الفٌسبوك

 

97 

 

48.5% 

 

 ٌوتٌوب

 

23 

 

11.5% 

 

 انستغرام

 

36 

 

18% 

 

 تٌلٌغرام

 

09 

 

4.5% 

 

 الفاٌبر

 

07 

 

3.5% 

  الواتساب

15 

 

7.5% 

 

 التٌك توك

 

13 

 

6.5% 

  

 المجموع

 

200 

 

100% 
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نلبحظ من خلبل الجدول المبٌن أعلبه إن نسبة امتلبك عٌنة الدراسة للحسابات الالكترونٌة جاءت 

 : كالأتً 

ثم تؤتً %11.5ثم الٌوتٌوب بنسبة , %18ثم تلٌه الانستغرام بنسبة  , %48.5الفٌسبوك بنسبة 

باقً الحسابات الأخرى بنسب ضئٌلة وقلٌلة الاستعمال منها التٌلٌغرام والفاٌبر و الواتساب والتٌك 

 .توك 

 :       الاستنتاج

 (المرأة  )وعلٌه نستنتج أن الفٌسبوك فً المرتبة الأولى كؤكثر حساب استخداما من قبل أفراد العٌنة 

و هذا راجع إلى سهولة استخدامه وإمكانٌة التفاعل فٌه بكل ارتٌاح دون ضغط بحٌث تستطٌع فٌه  

أٌضا راجع الى لجوء اغلب , تقٌٌم المحتوٌات المعروضة علٌها عن طرٌق الإعجاب و التعلٌق 

المإثرٌن وصناع المحتوى إلى موقع الفٌسبوك والٌوتٌوب و الانستغرام بحٌث نرى تطور فً الآونة 

الأخٌر من حٌث نسب استخدام أكثر لهذه المواقع ولا ٌزال موقع الفٌسبوك ٌتربع على المراتب 

الأولى من حٌث الاستخدام الأكثر لاسٌما فً الجزائر ونرى اغلب المإثرٌن ٌتوجهون الأكثر إلى 

هذه المواقع لاستغلبل تواجد المستهلكٌن فٌها بكثرة من اجل عرض محتوٌاتهم الإعلبنٌة التروٌجٌة  

لمختلف المنتجات من اجل كسب و الوصول إلى اكبر عدد ممكن من المستخدمٌن والمستهلكٌن 

وعلٌه فقد احتلت مواقع التواصل الاجتماعً الشبكة العنكبوتٌة نظرا للبعتماد علٌها ومدى أهمٌتها 

بحٌث انتشر فً , فهً تساهم بشكل كبٌر فً تسوٌق السلع و الخدمات , لدى الوسط الاجتماعً 

الآونة الأخٌرة ظاهرة المإثرٌن فً وسائط التواصل الاجتماعً الذٌن برزوا كجنود ٌحتلون مكانة 

 . حٌث أصبحوا مصدرا جدٌدا موثوقا , كبٌرة فً المجتمع 
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 :ٌبٌن توزٌع العٌنة على حسب مدة تصفح للمواقع التواصل الاجتماعً  ((6الجدول     

 
 مدة التصفح

 
 التكرار

 
 النسبة المئوٌة

 
 اقل من ساعة

 
21 

 
10.5% 

 
 ساعة

 
39 

 
19.5% 

 
 اكثر من ساعة

 
140 

 
70% 

 
 المجموع

 
200 

 
100% 

 

من خلبل الجدول الموجود أعلبه نلبحظ مدة تصفح مفردات العٌنة من النساء لمواقع التواصل 

 :حٌث تظهر النسب كالأتً , الاجتماعً 

 .%70 بٌنما أكثر من ساعة بنسبة %19.5ثم ساعة بنسبة %10.5اقل من ساعة بنسبة 

 :الاستنتاج    

 فً تصفح %70من خلبل نتائج الجدول نستنتج بان مفردات العٌنة تستغرق أكثر من ساعة بنسبة 

وهذا راجع إلى كثرة وتنوع و تجدد المستمر لمحتوٌات و المنشورات , مواقع التواصل الاجتماعً 

و الفٌدٌوهات التروٌجٌة و لتدفق المعلومات وهذا ما ٌفرض على المستهلكٌن فً تخصٌص اكبر 

وقت ممكن من مشاهدة و اختٌار الأنسب و الأنفع  للماركات والمنتجات ومع تزاٌد الأوقات التً 

ٌمسك فٌها الناس هواتفهم  لاسٌما المرأة منهم  خاصة لأغراض العمل والتسوق واختٌار الخدمات 

المناسبة فنجد الآن أكثر الناس ٌقضون الكثٌر من الوقت عبر تطبٌقات مواقع التواصل الاجتماعً 

بما فٌهم محتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن بؤكثر من ملٌار ساعة حول العالم بمعدلات كانت أسرع وتٌرة 

 . فً كل من الأوقات الماضٌة

وبالطبع لكل منصة الكترونٌة لها أوقات مختلفة تعمل بشكل أفضل للجمهور المستهدف ومع 

التطورات التقنٌة وزٌادة سرعة ومدة التصفح أصبح من السهل الحصول على أي معلومة تخص 

المنتجات أو الخدمات وٌعود الفضل إلى براعة هإلاء المإثرٌن فً عملٌة الإقناع والتؤثٌر خاصة فً 
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إذ ٌعتبر التسوٌق الالكترونً نشاط فعال على درجة كبٌرة من الأهمٌة , المرأة لكونها الأكثر تعاطفا 

فهو ٌمكن المنظمات من التخطٌط و تطوٌر المنتجات مما ٌتوافق مع حاجات ورغبات الجمهور 

أصبح ٌشكل تحدٌات ضخمة فالتطورات التكنولوجٌة فً هذا  (المرأة  كمستهلك  )المستهدف 

العصر السرٌع أحدثت أفاقا جدٌدة فً العالم لطالما فً المرأة فهً أكثر عنصر فعال و تتؤثر بسرعة 

مما تبٌن فً نتائج الجدول وهذا ما تم تناوله فً الجانب النظري حول عملٌة جمع المعلومات 

اللبزمة للمنتجات والخدمات لأنه ٌتطلب الوقت الكافً بحٌث تعتبر السلع و الخدمات إحدى الوسائل 

المستخدمة بالدرجة الأولى فً إشباع الرغبات الكامنة لدى المستهلك المرتقب وتسعى الجهود 

التسوٌقٌة فً هذه المرحلة إلى التعرٌف على حاجات غٌر المشبعة وكذا إثارة الرغبة فً اقتناء سلعة 

 .معٌنة وٌوضح المإثرٌن إلى مدى شعور المستهلك بالأمان من اقتناء منتج ما 

 فبعدما تدرك المرأة حاجاتها غٌر المشبعة أو مشكلة تواجهها تنتقل إلى مرحلة البحث عن 

المعلومات أكثر و الاستفسار عن خصائص المنتجات والخدمات بحٌث تسعى إلى الحصول على 

المعلومات من اجل إٌجاد الحلول للمشكلة الاستهلبكٌة فتبدأ عملٌة البحث عن المعلومات الضرورٌة 

 .التً تمكنها من التعرف على المزاٌا و العٌوب و عن كل البدائل المتاحة لدٌها 

 :ٌبٌن توزٌع العٌنة  حسب سبب استخدام المواقع التواصل الاجتماعً  ((7جدول    

سبب الاستخدام لمواقع التواصل  التكرار   النسبة المئوٌة 

 الاجتماعً 

 الدردشة  59 29.5%

 البحث عن المعلومات  47 23.5%

 التسوق الالكترونً  23 11.5%

 التسلٌة  43 21.5%

 متابعة المإثر المفضل  11 5.5%

 البحث عن المنتجات الجدٌدة  17 8.5%

 المجموع  200 100%

 



 

- 104 - 
 

 :جاءت نتائج الجدول كالأتً 

 %11.5و التسوق الالكترونً  , %23.5البحث عن المعلومات بنسبة  , %29.5الدردشة بنسبة 

 %8.5 و البحث عن المنتجات الجدٌدة بنسبة %5.5ومتابعة المإثر المفضل  , %21.5التسلٌة 

 : الاستنتاج       

تبٌن من خلبل معطٌات الجدول إن اكبر نسبة التً تجعل العٌنة تستخدم مواقع التواصل الاجتماعً 

وهذا ٌمكنه تفسٌره على أن الغرض الأساسً من  , %29.5هً الدردشة مع الأصدقاء بنسبة 

ثم نجد السبب الثانً الذي فً , استخدام المواقع التواصل الاجتماعً هو التواصل مع الآخرٌن 

المرتبة الثانٌة  وهو البحث عن المعلومات و هذا ما تفعله اغلب النساء خاصة فٌما ٌتعلق فً البحث 

وبعدها جاءت الأسباب , عن الوصفات و المعلومات الضرورٌة لتلبً حاجاتها و تشبع رغباتها 

الأخرى كالتسوق الالكترونً و متابعة المإثر المفضل الذي أصبحت معظم المإسسات تعتمد علٌها 

كإستراتٌجٌة لتسوٌق و التروٌج لمنتجاتها و هذا بالتعاون مع الاشهارات الخاصة بالمإثرٌن التً 

 . ٌعرضها عبر صفحاتهم الشخصٌة و عبر المواقع الأخرى

ٌبٌن توزٌع العٌنة حسب سبب متابعة الاعلانات التروٌجٌة  للمؤثرٌن عبر مواقع  ((8جدول   

 :التواصل الاجتماعً 

 

سبب متابعة للإعلانات 
 التروٌجٌة للمؤثرٌن

 
 التكرار

 
 النسبة المئوٌة

 
 التعرف على تجارب الآخرٌن

108  
54% 

 
متابعة أخبار جدٌدة حول 

 المنتجات

39  
19.5% 

 
التعرف على خصائص 

 المنتج

53  
26.5% 

 
 المجموع

200  
100% 
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ٌتبٌن لنا أن أفراد العٌنة لهم عدة أسباب ودوافع لمتابعة الإعلبنات التروٌجٌة , انطلبقا من الجدول 

 :للمإثرٌن والتً كانت بالنسب التالٌة 

 متابعة أخبار جدٌدة حول المنتج أما %19.5,  من اجل التعرف على تجارب الآخرٌن  54%

 . فكانت من اجل التعرف على خصائص المنتج%26.5بنسبة 

 : الاستنتاج  

   نستنتج من الجدول أن نسبة عالٌة من أفراد العٌنة سببهم الرئٌسً فً متابعة محتوٌات المإثرٌن 

هو التعرف على تجاربهم حول المنتجات و الاستفادة من تجارب الآخرٌن و الانتفاع بتوصٌات 

بٌنما , ونصائح التً ٌوجهونها لمتابعٌهم عبر مختلف منصات التواصل الاجتماعً و العمل بها 

كانت دوافع الأخرى فً متابعة أخبار جدٌدة للمنتجات وذالك عبر متابعة الإعلبنات الإشهارٌة لعدة 

إلا أن باقٌة أفراد  (.الخ......الانستغرام , الفٌسبوك  الٌوتٌوب )مإثرٌن منها  ما تم ذكره فً مواقع 

العٌنة كان السبب وراء متابعة محتوٌاتهم الإعلبنٌة فً محاولة التعرف على خصائص المنتج الذي 

ٌرٌدون اقتناءه و ذالك من خلبل  التفاعلبت فً محتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن و متعقب التعلٌقات 

خاصة أن المرأة قبل آن تشتري أي منتج آو ماركة معٌنة تلجؤ إلى حدٌث ,ومتابعة كل جدٌد 

المإثرٌن حول العلبمات التجارٌة المنقولة من خلبل منشوراتهم على حساباتهم وصفحاتهم الشخصٌة 

كلمة الفم  )" كلمة المنطوقة " فً مختلف المواقع التواصل الاجتماعً فً إطار ما ٌعرف ب 

والتً لها دور فعال وأهمٌة كبٌرة فً عملٌة نشر العلبمات التجارٌة  و زٌادة  (المنقولة الكترونٌا 

فالكلمة المنطوقة , وبالتالً زٌادة قٌمة العلبمة , الوعً  فً الخدمات وإدراك العملبء بالعلبمة 

الكترونٌا لا تكون مباشرة وجها لوجه بل تتخذ منحى أخر مغاٌر من خلبل تعبٌر المإثرٌن  فً 

محتوٌاتهم التروٌجٌة المختلفة لانطباعاتهم وأرائهم حول العلبمات التجارٌة وللخدمات وٌظهر ذالك 

 lesفٌدٌوهات قصٌرة  , les vloguesفٌدٌوهات ): فً منشوراتهم المختلفة وتكون عبارة عن 

stories , و منه نستنتج أن هذه الكلمة الكلمات ,  (الخ من إعلبنات إشهارٌة .....صور إشهارٌة

المنقولة التً تتمثل فً تجارب الآخرٌن و الإفصاح عنها فً محتوٌات الإعلبنٌة للمإثرٌن لٌشاهدها 

اذ ٌعد , الخ.....المستهلكٌن للخدمات والسلع , العملبء , الملبٌٌن من المستخدمٌن بما فٌهم المتابعٌن 
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تجارب الآخرٌن واستخداماتهم للعلبمات التجارٌة المختلفة كجزء من أنماط حٌاتهم الشخصٌة التً 

 .ٌتم الإعلبن عنها و مشاركتها على صفحات و حسابات هإلاء المإثرٌن و المشاهٌر 

 

 طبٌعة تأثٌر صناع محتوٌات المؤثرٌن على السلوك الشرائً للمرأة : المحور الثالث 

 :ٌبٌن توزٌع العٌنة حسب متابعة مجال نشاط المؤثر   ( (9   جدول 

 

 مجال نشاط المإثر

 

 التكرار

 

 النسبة المئوٌة

 

 الموضة والجمال

102  

51% 

 

 الطبخ

69  

34.5 

 

 الرٌاضة

06  

3% 

 

 الفن

23  

11.5% 

 

 المجموع

 

200 

 

100% 

 

 فً حٌن تقسمت %51لقد احتل مجال الموضة و الجمال رٌادة الترتٌب فً الجدول بنسبة قدرت 

 :بقٌة النسب كالأتً

 وكانت بعض اقتراحات الأخرى من قبل مبحوثٌن %11.5الفن  , %3الرٌاضة  , %34.5 الطبخ 

ومواد التجمٌل و غٌرهم من المنتجات التً تجذب انتباههم و , والأزٌاء , أفراد العٌنة من المٌكاب 

 .اهتماماتهم 
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 :          الاستنتاج 

نلبحظ بان عٌنة الدراسة تمٌل إلى متابعة مجالات الموضة و الجمال بحٌث جاءت فً صدارة 

ثم تلٌه مجال الفن والرٌاضة و ٌرجع هذا التصنٌف , الاهتمامات أفراد العٌنة متبوعا بمجال الطبخ 

إلى أن عٌنة الدراسة من فئة النساء و الذي ٌشغل عالم المرأة فً الآونة الأخٌرة هو كل ما ٌتعلق 

بالموضة وتنسٌق الأزٌاء وترتٌب الملببس و تجرب مختلف مواد التجمٌل و تختار المناسبة منها  

كما تقوم نظرٌة الاستخدامات الإشباع والرغبات على سعً المرأة إلى إشباع حاجاتها المعٌنة من 

خلبل اختٌار الوسٌلة المناسبة و المحتوى المناسب و المنتج المناسب الذي ترغب فٌه كمستهلك  

ومن هنا تتم عملٌة اختٌار الخدمات و السلع للمرأة على حسب مٌول واهتماماتها الشخصٌة عبر 

محتوٌات التروٌجٌة التً ٌعرضها المإثرٌن المروجٌن لها عبر مواقع التواصل الاجتماعً بهدف 

تحقٌق أهدافها من هذه العملٌة وهً تحقٌق الإشباع لرغبتها الضرورٌة التً من اجلها  تسعى إلٌها 

من التسوٌق الالكترونً التً تتمثل فً مراقبة البٌئة المحٌطة بها ومشاركة آراءها و والحصول على 

و المرأة  (المرسل  )فهذه النظرٌة لها دور كبٌر فً تفسٌر العلبقة التً تربط المإثرٌن , المعلومات 

وتعد من أهم النظرٌات الإعلبمٌة التً تهدف إلى النظر للجمهور ,  (مستقبل للرسالة الإعلبنٌة  )

 .باعتبارها العامل المشترك الاٌجابً

تنتقً المرأة ما ترٌده وما تشاهده بناءا على حاجاتها النفسٌة والاجتماعٌة ومن الجدول نستنتج أن  

المرأة تمٌل أكثر إلى كل المنتجات و الخدمات التً تتعلق بالجمال و الموضة والإكسسوارات وكل 

ما ٌتعلق بجمال وما ٌتعلق بشعورها نفسً  الحاجة هً التً تدفعها إلى عملٌة التسوٌق الالكترونً  

ومنه من بٌن الحاجات تعرض المرأة لهذه المحتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن عبر وسائل الإعلبم 

المختلفة تكون منها نفعٌة وهً تستهدف التعرف إلى الذات واكتساب المعارف والمعلومات 

والخبرات وجمٌع أشكال التعلم بوجه عام وتعكسها بذالك المحتوٌات الإعلبنٌة التً تعرض من 

خلبل المإثرٌن كمروجٌن لهذه المنتجات و السلع و هناك إشباع توجٌهًٌ ٌتمثل فً الحصول على 

المعلومات وتؤكٌد الذات ومراقبة البٌئة وهً إشباع ترتبط بكثرة التعرض و الاهتمام بمواقع 

التواصل الاجتماعً من خلبل ربط المعلومات التً تتحصل علٌها المرأة بشبكات علبقاتها 

الاجتماعٌة بحٌث تستخدم المرأة وسائل الإعلبم لتحقٌق نوع من الاتصال الاجتماعً من أصدقاء 
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والمستخدمٌن و المتابعٌن ومختلف الأشخاص المستهلكٌن الفاعلٌن والناشطٌن فً محتوٌات هإلاء 

المإثرٌن من خلبل تمكنها من فهم الواقع والتعرف على جمٌع الخدمات التً تمٌزها كامرأة  وهذا 

وتمكنها المعرفً وهذا ما ٌعرف , الأخٌر ٌعطٌها الدافع فً الاندماج فً المجتمع وفً الواقع 

بالعلبقة التبادلٌة باعتبارها هذه الأخٌرة إحدى قنوات الحصول على المعلومات و التثقٌف والترفٌه  

فالمإثرٌن لهم سٌاسة الإقناع خاصة لها تؤثٌر على سلوكٌات الأفراد و على تفكٌرهم و اتجاهاتهم 

 .   حول المنتجات و الاحتٌاجات 

 :ٌمثل توزٌع العٌنة حسب سبب متابعة لمحتوٌات المؤثرٌن  ((10جدول   

 

سبب متابعة العٌنة لمحتوٌات 

 المؤثرٌن

 

 التكرار

 

 النسبة المئوٌة

 

 شخصٌة مشهورة

 

14 

 

7% 

 

 الفضول

 

25 

 

12.5% 

 

 الأسلوب والمحتوى المقدم 

 

78 

 

39% 

 

 الإعجاب بحٌاتهم الشخصٌة

 

24 

 

12% 

 

 الحصول على وصفات جدٌدة

 

59 

 

29.5% 

 

 المجموع

 

200 

 

100% 

   

للمحتوٌات الإعلبنٌة "المرأة " انطلبقا من الجدول المبٌن أعلبه ٌتبٌن لنا أن سبب متابعة أفراد العٌنة 

 : التروٌجٌة للمإثر جاء بالنسب كالأتً 
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الأسلوب و المحتوى المقدم بنسبة  , %12.5الفضول بنسبة  , %7   شخصٌة مشهورة بنسبة 

 أما الحصول على وصفات جدٌدة بنسبة %12الإعجاب بحٌاتهم الشخصٌة بنسبة  , 39%

29.5%.   

 :   الاستنتاج 

من خلبل القراءة الجدولٌة المبٌنة أعلبه ٌتبٌن لنا أن السبب الأكبر وراء المتابعة ٌعود للؤسلوب 

وعلٌه نستنتج بان المرأة تمٌل كثٌرا للطرٌقة التً ٌصل , والمحتوى المقدم من قبل المإثر المفضل 

فٌها المحتوى الإعلبنً عن المنتج ما إلٌها فالأسلوب ٌلعب دور كبٌر فً إستراتٌجٌة جذب فً 

العملٌة التسوٌقٌة الالكترونٌة ونرى بذالك المإثرٌن الذٌن لهم شعبٌة كبٌرة ٌتقنون فً المهارات 

اجل جذب المرأة نحو محتوٌاتهم الإشهارٌة  ثم ٌؤتً السبب الثانً فً المتابعة هو  التسوٌقٌة من

وطبعا نرى أغلبٌة النساء ٌتوجهون إلى مثل هذا نوع من التسوٌق , الحصول على وصفات جدٌدة 

حسب ما صرح به بعض المبحوثٌن )من اجل الاطلبع عن ما هو جدٌد خاصة فً مجال الموضة 

فٌما تقاربت نسب التً تعود إلى أسباب المتابعة من جهة أخرى نجد بسبب الفضول ,  (فً المقابلة 

و الإعجاب بشخصٌة المشاهٌر مما ٌدفعهم إلى متابعة كل جدٌدة وكل ٌومٌاتهم وبطبع المرأة 

فضولٌة فوق اللبزم وتهتم بحٌاتهم الشخصٌة و التؤثر فٌها وأحٌانا ٌدفعها الأمر إلى تقلٌدهم وتجرٌب 

وفً الأخٌر بنسبة ضئٌلة أن ٌكون سبب المتابعة هو لان المإثر شخصٌة .كل ما ٌفعله المإثر 

المشهورة  وهنا نستنتج أن عندما نجد المإثر له شعبٌة كبٌرة وتفاعل عالً  لٌس دلٌل ذالك على انه  

شخصٌة مشهورة  بل سبب ذالك هو أسلوبه الجذاب فقد ٌكون شخصٌة مشهورة لكن لا ٌملك شعبٌة 

و لا ٌكون له تفاعل كبٌر فالسبب الرئٌسً الذي ظهر لنا ومن خلبل أقوال المبحوثٌن فً المقابلة أن 

السبب الذي ٌجذب المرأة حول عروض التروٌجٌة للمإثرٌن و المروجٌن للسلع و الخدمات هو 

 .الأسلوب الجذاب الذي ٌتناسب مع مٌول المرأة

إن قوة المإثرٌن فً البٌئة الاتصالٌة الحالٌة تساهم بشكل كبٌر فً بناء المستقبل الفعلً فً الإعلبم 

فهم , الحدٌث بالضبط فً مواقع التواصل الاجتماعً فمن خلبلهم تطور مجال التسوٌق الالكترونً 

ٌقومون بإنتاج نوعٌة خاصة من المعرفة التً من اجلها تشبع احتٌاجات الجماهٌر المتابعة لهم 

التً هً الأخٌرة تعتمد على المحتوٌات التروٌجٌة الحدٌثة و عالٌة الجودة   (النساء  )خاصة منهم 

إذ ٌعد , هإلاء المإثرٌن ٌستخدمون فً إنتاج أسالٌب التً تتناسب مع مواقع التواصل الاجتماعً 
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التسوٌق بالمإثرٌن كؤحد الاستراتٌجٌات غٌر المباشرة للتواصل مع العملبء الحالٌٌن و المستهلكٌن 

فالعلبقة بٌن المإثرٌن و المتابعٌن تضمن أن المستخدم لن ٌقوم برإٌة المنتج أو العلبمة , الجدد 

التجارٌة فقط بل أكثر من ذالك وعلى حسب أسلوب وطرٌقة  المإثر فً عملٌة تقدٌم وعرض 

المنتجات والخدمات فً محتوٌاتهم فمن خلبل أسلوبه الممٌز الجذاب تجعل المشاهد ٌتفاعل و ثم 

التفاعل   )سحبه لشراء المنتجات و استخدام الخدمات بناءا على توصٌات المإثر تكون من خلبل 

بحٌث نستنتج  (الخ ..........التحوٌلبت , عدد المتابعٌن والزٌارات الجدٌدة , الإعجاب , المشاركة 

لكل مإثر أسلوب خاص به ٌحقق من خلبله الشعبٌة الكبٌرة والشهرة و تتكاثف علٌه الأخبار على 

بحٌث نجد أن المرأة  " الأسلوب"غٌره من المإثر الأخر فتتفاوت  عملٌة متابعة المإثرٌن على حسب 

تعتمد على هإلاء المإثرٌن فً عملٌة اختٌار السلعة المناسبة و تعتمد علٌه كمصدر لجمع المعلومات 

 .       فتختلف نسب الإقناع نظرا لأسلوب المإثر

 :ٌوضح توزٌع العٌنة حسب  سبب الجذب فً المحتوٌات التروٌجٌة للمؤثرٌن ((11   الجدول 

 

 سبب الجذب

 

 التكرار

 

  النسبة المئوٌة 

 

 الأسلوب

 

97 

 

48.5% 

 

 اللغة

 

52 

 

26% 

 

 المصداقٌة

 

12 

 

6% 

 

 الثقة

 

9 

 

4.5% 

 

 تجرٌب المنتج فً الواقع

 

30 

 

15% 

 

 المجموع

 

200 

 

100% 
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 من خلبل نتائج الجدول تبٌن أن النسبة العالٌة من المبحوثٌن ٌجذبهم فً المحتوى الإعلبنً 

  %4.5المصداقٌة بنسبة ,  %26 تشمل فً الأسلوب تلٌها اللغة بنسبة %48.5للمإثرٌن بنسبة 

 .%15وتجرٌب المنتج فً الواقع بنسبة 

 : الاستنتاج  

من خلبل نتائج  الجدول نستنتج أن الأسلوب هو المعٌار الأكبر الذي ٌجذب أفراد العٌنة حول 

  و أن %48.5 محتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن و هذا ما ٌفسر لنا أن المرأة تهتم كثٌرا بالأسلوب

المرأة تتعامل مع الشخص على أساس أسلوبه السوي بالإضافة إلى جانب الأسلوب تلٌها اللغة بنسبة 

26%. 

فاللغة تلعب دور كبٌر فً التناسق بٌن المإثر وبٌن المستخدم فهً عنصر أساسً فً العملٌة 

الاتصالٌة بحٌث تعتبر همزة وصل بٌن المرسل و مستقبل الرسالة  و اللغة هً أساس التواصل بٌن 

المإثر و المستهلك فالمرأة لاسٌما تكون متعلمة أو غٌر متعلمة و لذالك نرى كثٌرا من المإثرٌن 

 .ٌتحدثون باللهجة الجزائرٌة

 : ٌبٌن توزٌع العٌنة حسب نسبة شراء المنتج من قبل احد المؤثرٌن  ((12جدول     

 

  متغٌر نسبة شراء المنتج 

 

 التكرار

 

 النسبة المئوٌة

 

 100شراء  

 

97 

 

48.5% 

  50شراء 

38 

 

19% 

  65 20شراء 

32.5% 

   المجموع 

200 

 

100% 
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  ; %48.5بنسبة " 100"  ٌتبن من خلبل الجدول الأعلى أن نسبة أفراد العٌنة جاوبوا ب 

  . %32.5بنسبة " 20" فٌما اكتفى باقً العٌنة بالإجابة %19بنسبة " 50" وتمثلت الإجابة ب

 : الاستنتاج  

  إن أغلبٌة إفراد العٌنة أجابوا بؤنهم قد سبق وان اشتروا المنتجات و ذالك بعد عرضه من قبل احد 

, وهذا راجع إلى عدة أسباب أهمها الرغبة فً تجرٌبه والحصول على النتائج المرغوبة , المإثرٌن 

كذالك الرغبة فً العمل بنصائح و التوصٌات هإلاء المإثرٌن خاصة المفضلٌن لدٌهم وتقلٌدهم 

 .خاصة فً مجال الأزٌاء و الموضة وهذا ما ٌفسر لنا تؤثرهم الكبٌر بهم 

بٌنما أجاب البعض بؤنهم لم ٌسبقوا أن اشتروا منتجا أبدا و هذا أٌضا لعدة أسباب منها غلبء أسعار 

كذالك ثقتهم فً , هذه المنتجات المعروضة عبر المواقع حٌث البعض لا تتمشى مع قدراتهم المالٌة 

جودتها لذالك بسبب كثرة الاشهارات والإعلبنات التروٌجٌة من قبل كثٌر من مإثري مواقع 

وعلى حسب أقوال "التواصل الاجتماعً وخوفهم الكبٌر من التعاملبت التجارٌة الالكترونٌة 

 .المبحوثٌن

 

 

مبٌان ٌمثل توزٌع العٌنة حسب نسبة الشراء المنتج 

100

50

20
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ٌمثل توزٌع العٌنة على حسب متغٌر رأي المرأة بعد تجرٌب المنتجات من محتوٌات  ((13جدول  

 : المؤثرٌن عبر مواقع التواصل الإجتماعً  

 

 رأي المرأة حول المنتج بعد 

 تجرٌبه 

 

  التكرار 

 

  النسبة المئوٌة 

 

 100تغٌر الرأي 

 

86 

 

43% 

 

 70    تغٌر الرأي 

 

65 

 

32.5% 

 

 50تغٌر الرأي 

 

20 

 

10% 

 

 10تغٌر الرأي

 

29 

 

14.5% 

 

 المجموع

 

200 

 

100% 

 

 

 

تغٌر الرأي " وفئة من النساء أجابوا ب , %43قدرت ب  " 100تغٌر الرأي " نلبحظ أن نسبة 

 . %10بنسبة قدرت ب  " 10"و من أجابوا ب , %10بنسبة " 50 , " %33بنسبة " 70

43%

33%

10%

15%

بعد تجرٌبهمبٌان ٌبٌن نسب تغٌر رأي المرأة حول منتج 

تغٌر الرأي 100

  70تغٌر الرأي

50تغٌر الرأي 

10تغٌر الرأي
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 : الاستنتاج   

" 100تغٌر الرأي " من خلبل قراءة نتائج البٌان أعلبه ٌتضح لنا أغلبٌة أفراد العٌنة قد أجابوا ب 

وهذا بعدما وجدوا معظم الخصائص متوفرة ,  بمعنى تغٌر رأٌهم بعد عملٌة شراء المنتج %43ب

النوعٌة  , وحجمه , لونه ,شكل المنتج : فً المنتجات التً قد عرضت علٌهم من قبل المإثرٌن مثل 

 ٌعنً %15"50" ثم تلٌها , %33 بنسبة 70بٌنما أجاب بعضهن بتغٌر الرأي ب, الخ ...... السعر 

نادرا ما ٌتغٌر رأٌهن بالمنتج أو قلٌلب ما ٌقومون باقتناء المنتجات عبر مواقع التواصل الاجتماعً 

أما البقٌة من أفراد ,ٌفسر ذالك هذه الفئة نادرا ما ٌقوم فً مثل هذا التسوٌق و المعاملبت الالكترونٌة 

 .%10بنسبة " 10"تغٌر الرأي" العٌنة أجابوا ب

 .بما ٌعنً لم ٌتغٌر رأٌهم حول المنتجات و تكون ثابتة 

 

ٌمثل توزٌع العٌنة حسب متغٌر نسبة الرضا بخصائص المنتج المعلن  ((14  جدول 

 : عنه من قبل احد  محتوٌات المؤثرٌن بعد تجرٌبه 

 

 نسبة الرضا بخصائص المنتج

 

 التكرار

 

 النسبة المئوٌة

 %37.5 75 100رضا 

 %13.5 27 70رضا 

 %28 56 50رضا 

 %21 42 10رضا

 %100 200 المجموع

 

تشٌر النتائج المستعرضة فً الجدول أعلبه إلى  أن النسبة الرضا بخصائص المنتج  من أفراد العٌنة 

ب نسبة  " 50الرضا " و %13.5بنسبة  " 70الرضا " أما %37.5بنسبة  " 100رضا " هً 

 .%21نسبة قدرت ب " 10الرضا " و  , 28%
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 :  الاستنتاج 

ٌتضح لنا من خلبل نتائج المتحصل علٌها أن النسبة عالٌة من رضا لأفراد العٌنة  حول المنتج بعد  

 وهذا ما ٌدل على أن أفراد العٌنة ٌشعرون %37.5تجرٌبه بحٌث بلغت اعلً نسبة قدرت ب 

بالرضا حول المنتجات المعلن عنها من طرف المروجٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً مما ٌدل 

على توافق و تناسب نصائح المإثرٌن و توصٌاتهم حول تعرٌفهم للمنتجات والخدمات المعرضة  

والخصائص و حصولهم على نتائج مرضٌة ومرغوب فٌها خاصة فً الجمال و الموضة و الماٌكاب 

لان أغلبٌة المبحوثات قد اتفقوا على رضاهم بنسبة عالٌة وبشكل اٌجابً حول , (مواد التجمٌل  )

المنتجات التً قد قاموا باقتنائها  وتجرٌبها فً الواقع من محتوٌات التروٌجٌة  لأحد للمإثرٌن و فوق 

على ذالك قٌامهن بالمشاركة تجاربهن مع الأصدقاء و نشر تعلٌقات وأرائهن  بشكل اٌجابً عبر 

بٌنما بقٌة ,محتوٌات التً ٌبث منها الإعلبنات لأحد المشاهٌر فً المواقع التواصل الاجتماعً 

 .المبحوثات كانت نسبة رضاهم ضئٌلة و نسبة قلٌلة  ما ٌفسر عدم توافقهن مع خصائص المنتج 
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  ٌبٌن توزٌع العٌنة على حسب شكل ظهور المحتوى التروٌجً للمؤثرٌن  (15)جدول 

 :للمنتجات فً مواقع التواصل الاجتماعً 

 

 النسبة المئوٌة

 

 التكرار

 

 شكل ظهور المحتوى التروٌجً

 live عن طرٌق تقنٌة البث المباشر  23 11.5%

24.5% 49 Les vlogues 

 المدونات الالكترونٌة

40.5% 81 Les stories 

 صور اشهارٌة تروٌجٌة 30 15%

مسابقات " عروض تقدٌمٌة تروٌجٌة  17 8.5%

 "و تخفٌضات للمنتجات 

 المجموع 200 100%

 

من خلبل الجدول تبٌن لنا أن نسبة ظهور الإعلبنات التروٌجٌة للمإثرٌن فً شكل  تقنٌة البث 

 فٌما قدرت نسبة %24.5  و المدونات الالكترونٌة بنسبة بلغت %11.5المباشر قدرت النسبة ب 

 عروض %15صور اشهارٌة تروٌجٌة  , %40.5 بنسبة بلغت les storiesظهور على الشكل 

 .%8.5" مسابقات و تخفٌضات للمنتج " التقدٌم التروٌجٌة 
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 :الاستنتاج     

   من خلبل نتائج المعروضة فً الجدول أعلبه ٌتضح لنا أن الكثٌر من أفراد العٌنة ٌفضلون أسلوب 

 وهذا ما ٌدل على أن هذه المقاطع لا تإخذ وقتا les storiesعرض مقاطع الفٌدٌوهات القصٌرة 

كما ان المرأة تفضل كل ما هو سهل و اقل تكلفة من حٌث , كثٌرا فً إٌصال الرسائل للمستهلك 

استهلبك الانترنٌت وهذا ما ٌفسر تفضٌلهن لطرٌقة عرض المحتوٌات التروٌجٌة بنسبة عالٌة تقدر 

كذالك بسبب لجوء هإلاء المإثرٌن فً  , les stories لمقاطع الفٌدٌوهات القصٌرة %40.5ب 

 نجدهم أكثر عبر الانستغرام لأنه ٌقدم les storiesعروضهم التروٌجٌة للخدمات والسلع بشكل 

الخدمة للمستهلكٌن بطرٌقة سرٌعة و بدون ملل لان فً المقاطع الفٌدٌوهات الطوٌلة قد ٌشعر 

 لتحقٌق أهداف التسوٌقٌة بكل سهولة   les storiesالمستخدمٌن بالملل لذا تم الاعتماد على 

 فً les vloguesبٌنما حظً شكل عرض المحتوى فً شكل المدونات الالكترونٌة , ومرونة

 وهذا ما ٌفسر لنا هذا الأسلوب مفضل عند بعض أفراد العٌنة %24.5المرتبة الثانٌة بنسبة قدرت ب

وذالك لأسباب عدٌدة من بٌنهم و على حسب أقوال جل المبحوثات فً المقابلة تبٌن السبب أنهم 

ٌحبون مشاهدة هإلاء المإثرٌن ومعجبٌن بحٌاتهم الشخصٌة مما ٌدفعهم الى الإصغاء إلٌهم جٌدا  

ٌفضلون طرٌقة عرض روتٌن حٌاتهم الشخصٌة من خلبل مشاركة متابعٌهم تجاربهم الشخصٌة 

وعلى حسب أقوال المبحوثات من خلبل " حول المنتجات أو حول الخدمات بطرٌقة غٌر مباشرة 

أن بعض المإثرٌن لهم مهارة فً عرض منتجات بطرٌقة غٌر مباشرة بدون أن تعلم انه " المقابلة 

ٌسوق لذالك المنتج بٌنما هو فً ٌعرض لمحتوٌاته ولأسلوب حٌاته و فً نفس الوقت ٌروج لسلعة ما 

 .   بدون دراٌتنا بؤنه فعلب ٌسوق للخدمة أو ذالك المنتج 
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  ٌبٌن العلاقة بٌن مواقع التواصل الاجتماعً ب شكل ظهور المحتوٌات (16)جدول رقم 

 : التروٌجٌة للمؤثرٌن 

شكل 

ظهور 

المحتوى 

 الاعلبنً

 البث المباشر

Live 

 

Les 

stories 

 

Les 

vlogues 

 

صور 

 اشهارٌة

 

عروض 

 ومسابقات

 

 المجموع

مواقع 

التواصل 

 الاجتماعً

 

 

 ك

 

% 

 

 ك

 

% 

 

 

 ك

 

% 

 

 ك

 

% 

 

 ك

 

% 

 

 ك

 

% 

 

 الفٌسبوك

 

35 

 

36.0

8 

 

20 

 

20.6 

 

15 

 

15.4

6 

 

21 

 

21.

64 

 

06 

 

6.18 

 

97 

 

48.5 

 

 الٌوتٌوب

 

6 

 

26.0

8 

 

3 

 

13.0

4 

 

11 

 

47.8

2 

 

 

  

3 

 

13.0

4 

 

23 

 

11.5 

 

 الانستغرام

 

7 

 

19.4

4 

 

13 

 

36.1

1 

 

09 

 

25 

 

05 

 

13.

88 

 

2 

 

5.55 

 

36 

 

18 

 

 كما نلبحظ %48.5من خلبل نتائج الجدول أعلبه تبٌن لنا أن موقع الفٌسبوك نسبة عالٌة قدرت ب 

  les liveأن شكل ظهور المحتوٌات الإعلبنٌة فً الفٌسبوك التروٌج عن طرٌق البث المباشر 

ثم تلٌها فً المرتبة الثانٌة فً طرٌقة عرض المنتجات المإثرٌن  ,  %36.5بنسبة عالٌة قدرت ب 

 lesكما نجد فً موقع الفٌسبوك مجموعة من  , %21.64من خلبل الصور الاشهارٌة بنسبة 

vlogues  6.18ثم تظهر فً الأخٌر على شكل عروض و مسابقات بنسبة , %15.46 بنسبة%  

 وتبٌن من النتائج اختلبف فً %18ثم احتل موقع الانستغرام المرتبة الثانٌة فً المواقع بنسبة 

 نسبة عالٌة فً موقع الانستغرام  les storiesأشكال الظهور المحتوٌات التروٌجٌة بحٌث احتلت 
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ثم تلٌها  , %19.44  بنسبة live تم تلٌها طرٌقة العرض بالبث المباشر %36.11قدرت ب 

كما احتل موقع الٌوتٌوب فً العملٌة  , %13.88طرٌقة العرض بالصور الاشهارٌة بنسبة 

 وتكون  فٌه أغلبٌة طرٌقة عرض  بنسبة عالٌة عن طرٌق %11.5التسوٌقٌة المرتبة الثالثة بنسبة 

les vlogues ثم  تلٌها فٌدٌوهات البث المباشر%47.82  المدونات الالكترونٌة  بنسبة  live   

 . %13.04ثم تلٌها العروض والمسابقات بنسبة  , %26.08بنسبة 

 : الاستنتاج

من خلبل النتائج المتحصل علٌها نستنتج أن التسوٌق عبر المواقع التواصل الاجتماعٌة له علبقة 

بشكل ظهور المحتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن بحٌث نجد أن موقع الفٌسبوك هو المواقع الأكثر 

انتشارا و تفاعلب و الأكثر استخداما للتسوٌق الالكترونً وهذا الأخٌر له علبقة بالأشكال وطرق 

عرض المنتجات و الخدمات بحٌث نستنتج آن فً موقع الفٌسبوك  ٌتغلب علٌه شكل العرض عن 

  و ذالك من خلبل إعلبن المإثر عن موعد وقت عرضه لمحتواه  liveطرٌق تقنٌة البث المباشر 

ومن هنا ٌتم عملٌة استعراض للمنتجات و الخدمات المراد منه الإعلبن عنها   , ومشاركته لمتابعٌه 

 les storiesكما نستنتج فً موقع الانستغرام بنسبة عالٌة ٌتم فٌه عرض المحتوٌات التروٌجٌة فً 

ٌستعرض فٌها المإثرٌن المنتجات  ,  وهً عبارة عن فٌدٌوهات قصٌرة لا تؤخذ وقتا طوٌلب 

والخدمات بشكل جذاب و ممتع غٌر ممل وهو أكثر المواقع  جذبا واستخداما للمستهلكٌن وللمإثرٌن 

كما نتج   دور موقع الٌوتٌوب فً عملٌة التسوٌق الالكترونً وذالك من خلبل طرٌقة , المروجٌن 

وهً عبارة عن ,  (مدونات الكترونٌة )  les vloguesعرض المحتوى الإعلبنً من خلبل 

فٌدٌوهات ٌستعرض فٌها الشخص المإثر حٌاته الشخصٌة و فً نفس الوقت ٌقوم باستعراض  السلع 

والمنتجات والخدمات  وهنا تكون المعلومات أكثر دقة و تفاصٌل بحٌث لا ٌكتفً المإثر بالعرض 

فقط و إنما بالتفسٌر و الشرح أكثر و منح المعلومات الكافٌة و عرض خصائص المنتجات و شرح 

 . كٌفٌة استخدام هذه الخدمات تكون فٌها نوع من التفاصٌل أكثر دقة 
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 ٌبٌن علاقة المحتوٌات التروٌجٌة للمؤثرٌن وبٌن اتخاذ القرار الشرائً بالنسبة  (17)جدول رقم 

 :للمرأة الجزائرٌة  

 المجموع ابدا احٌانا نعم نسبة شرائها

 سبب متابعة 

محتوى 

 المؤثرٌن 

 

 ك

 

% 

 

 ك 

 

% 

 

 ك

 

% 

 

 ك

 

% 

 

 شخصٌة 

 مشهورة 

 

3 

 

21.5% 

 

5 

 

35.71% 

 

6 

 

42.8% 

 

14 

 

7% 

 

 الفضول 

 

8 

 

32% 

 

13 

 

52% 

 

4 

16%  

25 

 

12.5% 

 

 أسلوب 

 المحتوى المقدم 

 

51 

 

65.5% 

 

20 

 

25.6% 

 

7 

 

8.9% 

 

78 

 

39% 

 

الإعجاب بحٌاتهم 

 الشخصٌة 

 

7 

 

29.16% 

 

11 

 

45.8% 

 

6 

 

25% 

 

24 

 

12% 

 الحصول على 

 وصفات جدٌدة 

 

29 

 

49.5% 

 

19 

 

32.2% 

 

8 

 

13.5% 

 

59 

 

29.5% 

  

ٌبٌن الجدول أعلبه العلبقة بٌن محتوٌات المإثرٌن التروٌجٌة وعملٌة القرار الشرائً للمستهلك 

بحٌث تبٌن من الجدول أنه ٌتم الاعتماد على مإثر معٌن بشكل كبٌر فً عملٌة , المرأة الجزائرٌة 

" الأسلوب والمحتوى المقدم "اتخاذ القرار الشرائً  عبر مواقع التواصل الاجتماعً من خلبل 

قدرات " نعم " باختٌار  أغلب أفراد العٌنة على  الإجابة ب  %39بحٌث قدرت بنسبة عالٌة بلغت 

شراء المنتجات فً المحتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن فً ما ٌتعلق بؤسلوب   فً نسب%65.5ب
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فً خانة " أبدا "   فٌما احتلت الإجابة ب%25.6بنسبة " أحٌانا "ثم تلٌها الإجابة ب , المإثر

بحٌث " الحصول على وصفات جدٌدة " ثم فً المرتبة الثانٌة  ,%8.9بنسبة قلٌلة " الأسلوب "

ثم الإجابة على  , %49.5قدرت النسبة " نعم " أجاب بعض أفراد العٌنة بنسبة عالٌة على الإجابة 

"  كما أحتل %13.5بنسبة " أبدا"ثم تلٌها نسبة قلٌلة من الإجابة على , %32.5بنسبة " أحٌانا " 

ثم تلٌها المرتبة , "  أحٌانا " من خلبل الإجابة على %12.5على المرتبة الثالثة بنسبة " الفضول 

ثم فً المرتبة ,  %45.5بنسبة " أحٌانا " بالإجابة على " الإعجاب بحٌاتهم الشخصٌة " الرابعة 

بنسبة عالٌة "  أبدا "  من خلبل الإجابة على %7بنسبة قدرت ب " شخصٌة مشهورة " الأخٌرة 

 .%42.5بنسبة 

 

 : الاستنتاج 

من خلبل نتائج الجدول أعلبه نستنتج العلبقة التً تربط بٌن محتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن وبٌن 

ذالك نجد أن المشاهٌر و المإثرٌن " أسلوب المإثر " حٌث العلبقة تكمن فً , اتخاذ قرار الشرائً 

بحث لكل مإثر أسلوب خاص به حسب طرٌقة عرضه , ٌختلفون باختلبف أسلوبهم التروٌجً 

ومن هنا تتم عملٌة اختٌار المإثر المناسب الذي من خلبل ٌحسم المستهلك , للمحتوى التروٌجً 

قراراته الشرائٌة و ٌصبح ٌعتمد علٌه كمصدر لجمع المعلومات الكافٌة حول المنتجات و الخدمات 

الشخصٌة " التً تحقق رغباته و إشباعا ته الشخصٌة وهذا ما ٌفسره نتائج الجدول بحٌث احتلت 

المشهورة فً المرتبة الأخٌر نستنتج  أن حتى ولو كانت شخصٌة الشخص معروفة و مشهورة لكن 

فً طرٌقة عرضه للخدمات بطرٌقة متمٌزة و جذابة هو المٌزة و الدافع " أسلوب المإثر" نجد 

الأساسً فً عملٌة اتخاذ و حسم قرار الشراء النهائً للمستهلكٌن و التعامل مع المحتوى التروٌجً 

بشكل إٌجابً وٌلقى قبول كبٌر من قبل المستهلكٌن و أن ٌكون بؤسلوب أثر جاذبٌة و لآبق ٌحقق من 

خلبله المإثر الإقناع اللبزم من أجل التؤثٌر و جذب أكبر عدد ممكن من المستهلكٌن و رفع نسب 

 . القبول لمحتوٌاته التروٌجٌة فً مواقع التواصل الاجتماعً 
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  نتائج تحلٌل الاستبٌان  : 

 تنعكس المحتوٌات الإعلبنٌة للمإثرٌن على السلوك الاستهلبكً للمرأة بشكل اٌجابً من خلبل -

 .تحقٌق المنفعة باكتساب المعارف و المعلومات و الخبرات و جمٌع أشكال التعلم بوجه عام 

استنتجنا أن العلبقة بٌن المحتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن و بٌن المستهلكٌن تكون علبقة تبادلٌة -  

باعتبارها هذه الأخٌرة إحدى قنوات الاتصال و الحصول على المعلومات و التثقٌف و الترفٌه  

 .وٌإثر ذلك على سلوكٌات و اتجاهات الأفراد 

تبٌن إن الفضول ٌإثر على المرأة مما ٌدفعها إلى تقلٌد هإلاء المإثرٌن من خلبل تجرٌب ما - 

 .ٌقومون بعرضه من منتجات ووصفات و غٌرها من الخدمات 

تبٌن لنا بان اللغة عنصر أساسً و حلقة وصل بٌن المإثر و المستهلك خلبل العملٌة الإعلبنٌة - 

 .التروٌجٌة 

تنعكس تجارب الآخرٌن من خلبل نشرهم للتعلٌقات والآراء بشكل اٌجابً على المحتوٌات - 

 .الإعلبنٌة للمإثرٌن 

نستنتج أن الفٌسبوك هو الموقع الأكثر رواجا و استخداما من قبل المرأة و ذلك فً عملٌة التسوق - 

 .الالكترونً

تبٌن لنا بان المرأة من فئة الشباب لها الاهتمام الكبٌر بعالم المإثرٌن و محتوٌاتهم الإعلبنٌة  - 

 .والتروٌجٌة للمنتجات و الخدمات 

 .أظهرت النتائج لنا بان مجال الموضة و الجمال ٌحظى باهتمام كبٌر من قبل المستهلك المرأة - 
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  دلٌل المقابلة 

تم الاستعانة بؤداة المقابلة  
1

 كؤداة ثانوٌة من اجل المساعدة و الاستعانة بها  فً تحلٌل نتائج 

الاستمارة أعلبه و للتعمق أكثر فً صلب الدراسة مما شملت مجموعة من الأسئلة المعمقة أكثر فً 

بحٌث ,مدى انعكاس المحتوٌات التروٌجٌة الإعلبنٌة للمإثرٌن  على السلوك الشرائً  لدى المرأة 

المستخدمٌن والمتفاعلٌن  مع المحتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن  هن أفراد   ( (8شملت العٌنة من 

 : وبطرٌقة قصدٌة  جاءت المقابلة كالأتً 

ٌعتبر التسوق الالكترونً احد أشكال التجارة الالكترونٌة التً تسمح للمستهلكٌن بشراء السلع   -  

 .   والخدمات عن طرٌق المروجٌن فً شبكات الانترنٌت و عبر مواقع التواصل الاجتماعً المختلفة 

 التسوق الالكترونً  عبر مواقع التواصل الاجتماعً  : المحور الأول  . 

نعم بالطبع لدٌنا فكرة حول هذا التسوٌق الالكترونً لأنه  منتشر كثٌرا فً زماننا هذا  فهو ٌعنً 

الانستغرام ، التٌك التوك , التصفح الدائم لمعظم مواقع التواصل الاجتماعً كالفاٌسبوك ، الٌوتٌوب 

و غٌره من المواقع المتاحة  من اجل البحث عن معلومات حول منتوج او خدمة معٌنة بغرض 

موظفة متخصصة فً مجال :  كوثر –ج  )التعرف أكثر و بنٌة الشراء  و هذا ما أكدته لنا المبحوثة 

 .(التسوٌق الالكترونً 

,  بَاشْ نْشُوُفْ الإعلبنات les ruséaux sociauxتقرٌبًا كل ٌوم ندَوَرْ وَنْحَوَسْ فً : "  قائلة لنا 

رْتُوْ فالانستغرام على كاشَْ ,des photosوالاشهارات  ٌْ  جدٌد دْخَلْ وَلاَ كَاشْ les produit  سِ

قْ اللباس وَ نْحَوَسْ نعرف ونتعلم كَاشْ تفاصٌل علٌها أكثر بَاشْ نْكُومُونْدِي ونَشْرِي علٌهم  ٌْ تَنْسِ

surtout ا نْتابع ٌومٌا هَادْ التفاصٌل ٌَ لْزَم ْعَلِ ٌَ   .(" و أنا فً هذا المجال لًِ 

 

                                                           
1
 ( 3) انظر الى الملحق رقم  
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 : ترجمة المقطع  

تقرٌبا ٌومٌا أقوم بتصفح و مراقبة ومتابعة ما ٌعرض عبر مواقع التواصل الاجتماعً من " )   

إعلبنات و اشهارات و صور اشهارٌة لأحد الخدمات و المنتجات خاصة عبر موقع الانستغرام  

  تظهر فالانسغرام حول منتج جدٌد أو خدمة تم les stories أغلبٌة المقاطع الفٌدٌوهات القصٌرة 

التعامل بها مإخرا أو ملببس و معرفة التفاصٌل حول كٌفٌة التنسٌق بٌن قطع الملببس و ذالك من 

اجل طلبها  ثم شراءها الكترونٌا  خاصة و إننً فً هذا المجال الذي ٌجب علً فٌه آن أتابع ٌومٌا 

  .("كل هذه التفاصٌل 

 : التحلٌل 

 لقد صرح أغلبٌة المبحوثٌن بان لدٌهم فكرة مسبقة حول هذا التسوٌق الالكترونً والذي قاموا   

حٌث ٌعتبر التسوٌق بصفة عامة هو مجمل الطرق  الوسائل , بتعرٌفه لنا بمختلف الصٌغ و المعانً 

والتً تمتلكها منظومة ما لتروٌج سلوكٌات ما لدى الجماهٌر التً تهمها  بغرض تحقٌق أهدافها 

الخاصة 
1

. 

  وٌعتبر التسوٌق الالكترونً من المفاهٌم الجدٌدة و المبتكرة فً عالم التسوٌق حٌث ٌمنح للمنتجٌن 

فرص عرض منتجاتهم وٌتٌح أٌضا للمستهلكٌن و العمال فرصة سهلة ومٌسورة و سرٌعة للحصول 

إذ ٌعتبر هذا الأخٌر أسلوبا جدٌد ٌستخدم ,على السلع و الخدمات المعروضة فً مختلف الأسواق

وشرح طرٌقة الوصول , شبكات الانترنٌت وٌقدم مختلف الخدمات سواء المتعلقة بالانترنٌت نفسها 

أو خدمات التسلٌم الالكترونً بما ٌعنً تسلٌم صفقات , لهذه الشبكات بالنسبة للمستهلكٌن والزبائن 

وأٌضا خدمة استخدام هذه الانترنٌت كقناة , المنتجات الخدماتٌة للمستهلك ف شكل معلومات رقمٌة 

.لتوزٌع الخدمات حٌث ٌتم شراء السلع عبر الشركة 
2

 

 بحٌث ٌعد الانستغرام إحدى وسائل التواصل الاجتماعً من خلبل تشارك صور الحٌاة الشخصٌة  

  ملٌون مستخدم نشط شهرٌا 400بحٌث ٌستخدم الانستغرام أكثر من , للمإثرٌن و للمستخدمٌن 

                                                           
1
 27ص  , 2008عمان , مإسسة الرواق  , 1ط , التسوٌق الالكترونً, هاشم فوزي العبادي , ٌوسف الطائً  -  

2
  21ص , 2010عمان , دار الٌازوري العلمٌة للنشر والتوزٌع  , 2ط , التسوٌق الالكترونً, بشٌر عالق -  



 

- 125 - 
 

وبشكل عام ٌتم استخدامه " التطبٌق العام "  ب Appleبل وأطلق علٌه من قبل شركة , حول العالم 

لأغراض تسوٌقٌة  وكوسٌلة للعلبقات العامة و التسوٌق المباشر ولمزٌد من التواصل مع الجماهٌر 

المستهدفة وربطهم بالماركة المعلن عنها بحٌث ٌصبحون فٌما بعد مدافعٌن عنها ومإثرٌن فً 

.الآخرٌن بشؤنها 
1

 

 عموما نستنتج إن التسوٌق الالكترونً هو استخدام كافة الطرق والوسائل المتاحة من اجل البحث 

 .عن منتج أو خدمة ما عبر مختلف شبكات الانترنٌت 

  ًاهتمامك بالتسوٌق الالكترونً:المحور الثان  . 

   لقد بدا  اهتمامنا بالتسوٌق الالكترونً منذ ظهوره كمٌزة جدٌدة فً عالم السوق و بٌع السلع 

خاصة مع ظهور الانترنٌت و التنوع و التطور الذي تشهده مواقع و شبكات التواصل الاجتماعً  

 . كذلك كثرة و تشابه المنتجات و السلع المعروضة

 : موظفة عمل حر قائلة " خٌرة -أو هذا ما صرحت به المبحوثة 

, بْدٌِتْ أهتم  بالتسوٌق عبر انترنٌت كًِ فَتحت محل تجاري خاص بًِ لملببس النسائٌة فقط   ")    

وَسعت مِنْ مجال السوق و رْجَع ْعَنْدِي مُستهلكٌن و زبائن من كل ولاٌات جزائرٌة تقرٌبا ، كان 

ا فتح  ٌَ تْ كل  باسم   فالانستغرام كذالك page  وpage facebookلازَم عَلَ ٌْ المحل وحَطِ

المعلومات لكً أقدر أتواصل معاهم اصبحت أنشر فٌها صور وفٌدٌوهات للملببس ، كذالك 

 مرة على مرة   للئعلبنات الاشهارٌة للسلعة و نكسب les lives، اقوم ب  les storiesنْطَلَع ْ

زبائن كثر من كل ولاٌات الجزائر و نحاول ندٌر مستحٌل لكً  نلبً حاجٌاتهم حسب طلباتهم  

  .("   تَاوْعles publicitiesًِوبالفعل لقٌت إقبال كبٌر من النساء لًِ ٌتفاعلوا مع 

 :ترجمة المقطع 

 لقد بدا اهتمامً بهذا التسوٌق من خلبل الانترنٌت منذ آن فتحت محل تجاري خاص بً    )   "

لملببس النساء فقط و قمت بتوسٌع مجال نشاطً و أصبح لدي مستهلكٌن و زبائن من جمٌع 

الولاٌات الجزائرٌة تقرٌبا ، لذلك كان من الضروري أن أقوم بفتح صفحة فً الفٌسبوك وفً 

انستغرام أٌضا باسم المحل و أرفقتها بكامل المعلومات لكً ٌتسنى لهن التواصل معً و قمت بنشر 

                                                           
1
   4 ص2021/ مارس /  ٌناٌر 32العدد , المجلة العربٌة لبحوث الاعلبم والاتصال  , الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة على الانستغرام, سلوى سلٌمان الجندي . د.أ-  
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، أقوم بالبث des stories فٌها صور و فٌدٌوهات للملببس ، كذلك انشر مقاطع فٌدٌو قصٌرة 

 مرة على مرة من اجل آن أقوم بإعلبنات  اشهارٌة للسلعة وكسب المزٌد من الزبائن liveالمباشر 

من كل ولاٌات الجزائر و أحاول آن افعل المستطاع أن احتٌاجاتهم حسب طلباتهم و بالفعل لقد لقٌت 

 .("  إقبالا كبٌرا من النساء المتفاعلبت مع منشوراتً 

 :التحلٌل 

   لقد صرحت جمٌع المبحوثات بؤنهن لدٌهم اهتمام كبٌر بالتسوٌق الالكترونً خاصة و انه أصبح 

مٌزة العصر الحدٌث ،وذلك من ظهور و انتشار الانترنٌت و التطور الذي تشهده شبكات و مواقع 

 فً تحلٌل 5انظر للجدول رقم  )التواصل الاجتماعً  خاصة موقعً الفٌسبوك و الانستغرام

 .(الاستمارة 

   إضافة إلى ذلك أكدت المبحوثات سبب الاهتمام إلى كثرة و تنوع و تشابه المنتجات والسلع 

المعروضة للبٌع  حٌث نرى فً ٌومنا هذا أصبحت تقرٌبا كل الشركات ، المحلبت و المإسسات 

باختلبف أنواعها و نشاطها و حتى رجال الأعمال ٌعتمدون على التسوٌق الالكترونً لأنه ٌتٌح 

الخ و استخدام ... للزبائن و المستهلكٌن إمكانٌة التفاعل و إبداء أرائهم من خلبل تعلٌقات ، إعجاب 

هذا التفاعل فً التعدٌلبت التً تدخل على المنتج و تطوٌره حسب طلبات الزبون 
1

. 

   ولا ننسى الدور الكبٌر الذي تلعبه مواقع التواصل الاجتماعً على اختلبفها و تنوعها فً نشر 

وتطوٌر هذا التسوٌق الالكترونً و فتح المجال للظهور و الإبداع لٌس فقط إمام المإسسات  

والشركات الكبرى بل لكل شخص لدٌه المإهلبت من اجل تسوٌق منتج أو خدمة ، و هذا ما نراه 

مإخرا مع انتشار ظاهرة المإثرٌن و نشاطهم الإعلبمً الغنً بالإعلبنات الاشهارٌة والتروٌجٌة 

لمختلف السلع و الماركات خاصة المتعلقة بالمرأة مما دفع بغالبٌة النساء ٌهتمون بالتسوٌق و الشراء 

 .أهمٌة التسوٌق التاثٌري فً مواقع التواصل الاجتماعً : انظر للمطلب الثانً  ).عبر الانترنٌت 

 

                                                           
1
، المجلد 2مجلة دفاتر اقتصادٌة ، جامعة البلٌدة –التسوٌق عبرالفٌسبوك نموذجا – التسوٌق فً ظل مواقع الشبكات الاجتماعٌةام الخٌر زٌوش ،خلد قاشً، -  

  .373، ص 2018 ، 10 العدد 10
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  الدافع الذي ٌجذب نحو اقتناء منتج ما بعد مشاهدة الإعلانات : المحور الثالث

 .الاشهارٌة والتروٌجٌة عبر الانترنٌت 

  لقد صرحت جل المبحوثات من خلبل المقابلة على أن ابرز دوافع الجذب نحو اقتناء منتج ما بعد 

التعرض للئعلبنات الاشهارٌة للمروجٌن و مشاهدتها هو تجرٌب هذه المنتجات التً ٌستخدمونها 

نحب ٌكون لً ذوق خاص بً  "):قائلة " نورة . ر " المشاهٌر فً الواقع و هدا ما أكدته المبحوثة 

و أنا أقلد  و أجرب تقرٌبا كل  ما ٌستخدموه هذو المشاهٌر كٌِمَا المإثرٌن لًِ نحبهم و نتابعهم  

و كل مشاهٌر و ممثلبتمن دول العربٌة وكًِ نْجرَب هَادْ المنتجات من ,كؤمٌرة رٌا ، سارة رجٌل 

الماكٌاج و ألبس كما ٌلبسوا نْحَس نفسٌتً تنتمنً إلٌهم و تَرْجَع عِندي شخصٌة قوٌة و ٌكون عندي 

 .("ذوق خاص بً ٌرفع من قٌمتً 

 :ترجمةالمقطع 

أحب أن ٌكون لً ذوقا خاصا بً و أنا أقلد و أجرب تقرٌبا كل  المنتجات التً ٌستخدمونها   ")  

هإلاء المشاهٌر مثلب كالمإثرٌن الذٌن أحب أن أتابعهم مثلب أمٌرة رٌا ، سارة رجٌل والكثٌر من 

المشاهٌر و الممثلبت الأجنبٌات و عندما أجرب هذه المنتجات خاصة المتعلقة بالجمال و المٌكاب أو 

البس مثل ما ٌلبسون أحس إننً انتمً إلٌهم و تصبح لدي شخصٌة قوٌة و ٌكون لدي ذوقا خاصا لً 

  .("  الذي ٌرفع من قٌمتً 

 :التحلٌل 

  لقد أصبح المإثرون ٌشكلون أذواق الناس لاسٌما الشباب منهم و ٌلعبون دورا كبٌرا فً تغٌٌر 

سلوكٌات و توجهات النساء من الناحٌة السلوكٌة و الاجتماعٌة و هذا راجع إلى كل المحتوٌات 

التروٌجٌة التً ٌقوم بنشرها هإلاء المإثرٌن إذ تعد هذه الفكرة امتدادا لقادة الرأي التً تستهدف فً 

المقام الأول إلى التؤثٌر على الجمهور المستهدف من اجل تبنً أو ترك أفكار أو موقف أو سلوك 

معٌن و من ثم ٌمكن الإشارة إلى إن المإثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً ٌمثلون قادة الرأي 

الالكترونٌٌن و الذٌن ٌحظون بدرجة عالٌة من التقدٌر و التؤثٌر و تشكٌل أذواق بعض النساء فً 
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عملٌة اختٌار الماركة المناسبة و الشعور انه هنالك علبقة تربط بٌن المإثر و بٌن المستهلك للمنتج  

.والتً تشعره بالألفة و التماثل والتشابه 
1

 

  وفً ضوء ما سبق ذكره ٌمكن القول بان اغلب المبحوثات ٌتمتعون بهذه الصفات  وٌظهر ذلك من 

نسبة ,خلبل معدلات الاستجابة لنصائح المإثر و التفاعل مع منشوراته من خلبل التعلٌقات

  . partagerالاعجابات ، النشر ، مشاركة 

  الوثوق بالإعلانات التروٌجٌة  للمؤثرٌن التً تعرض عبر  كٌفٌة : المحور الرابع

 .مواقع التواصل الاجتماعً 

 غالبا لا نثق فً مثل هذه الإعلبنات التروٌجٌة التً تعرض عبر مواقع التواصل الاجتماعً إلا بعد 

مشاهدة بعض التفاصٌل الدقٌقة حولها مثلب كتجارب بعض النساء اللواتً قمنا بشراء المنتجات التً 

الخ  فهذه . . . نالت اهتمامنا خاصة التً تكون حول الجمال و الموضة ، الأزٌاء ، الماٌكب ، الطبخ 

 .النساء غالبا ما نراها تشارك الكثٌر من أرائها حول المنتجات و الخدمات التً جربتها مسبقا

 :قائلة  "   بشرى–ب "  وهذا ما أكدته لنا من خلبل ما صرحت به المبحوثة 

و الفٌدٌوهات تَاعْ مُروج للسلعة لمنتج ما نصدق بالتجربة تَاعْ les storiesأولا كًِ نْشُوفْ   "  )

 هادَْ الناس المجربٌن ٌكونوا على دراٌة par ce queالناس لً جربوا هذا المنتج فً الواقع 

بالمنتج و ٌعرفوا كل ما فٌه من اٌجابٌات و سلبٌات عكس المإثرٌن ٌبٌنوا فقط الاٌجابٌات و على هذا 

تكون موجودة السلبٌات وعلٌها أنا باشَْ أتؤكد و أثق فً هذه الإعلبنات نروح نْشُوفْ دائما التعلٌقات 

تَاعْ المتابعٌن لً جربوا فً الحقٌقة ونلبحظ مناقشات و أزٌد أتساإل ّأكثر إذا كانت تعلٌقات معظمها 

 .(."  بطلب المنتج و أشترٌه directementاٌجابٌة أقوم 

 :ترجمة المقطع 

 و الفٌدٌوهات الإعلبنٌة والاشهارٌة les storiesأولا عندما أشاهد مقاطع فٌدٌو القصٌرة  ") 

لمروج حول سلعة لمنتج ما اصدق هدا إعلبن إلا بعد أن ألاحظ تجارب الناس الذٌن قاموا بتجربة 

هذا المنتج فً الواقع لان هإلاء الناس المجربٌن ٌكونون على دراٌة به و ٌعرفون جٌدا كل اٌجابٌاته 

                                                           
1
 – ، المجلة العلمٌة لبحوث الصحافة استخدام المؤثرٌن على مواقع التواصل الاجتماعً فً الحملات الاعلانٌة شرٌف نافع ، - 

 .180 ،ص2019دٌسمبر - 18العدد
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و سلبٌاته عكس المإثرٌن ٌظهرون فقط الجانب الاٌجابً للمنتج و لهذا مرات تكون هنالك نسبة 

كبٌرة من السلبٌات و علٌه هنا ٌمكننً أن أتؤكد واثق فً هذه الإعلبنات أٌضا إلا بعد أن أتفحص 

دائما تعلٌقات المتابعٌن الذٌن قاموا بتجرٌبه فً الحقٌقة و أرى ردود الأفعال  الاٌجابٌة أقوم مباشرة 

 .("بطلب المنتج واشترٌه

 :التحلٌل 

نستنتج بؤنه مع تطور " نورة - ر"    من خلبل ما صرحوا به جل المبحوثات و أقوال المبحوثة 

العروض التروٌجٌة تطورت طرٌقة تقٌٌم المنتج فنجد المرأة تتجه إلى خاصٌة التعلٌقات و نسبة 

الاعجابات و نسبة الشراء للمنتج لبعض النساء اللواتً قمن بتجربته فً الواقع و هذه كلها معاٌٌر 

تدل على تقٌٌم المنتج من قبل أغلبٌة المستهلكٌن الذٌن تدفعهم إما اٌجابٌا نحو الشراء أو العكس 

و من هنا ٌمكننا أن نستنتج دور الكلمة المنطوقة المنقولة فً  المحتوٌات التروٌجٌة . الصحٌح  

للمإثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً  ، حٌث تعتبر هذه الكلمة المنطوقة من بٌن اهم و ابرز 

العوامل التً تإثر على تقٌٌم و تبنً فكرة حول منتج أو خدمة ما و على اتخاذ القرارات الشرائٌة 

المختلفة و هذا ما ٌدل على ان معظم المستهلكٌن ٌعتمدون على الكلمة المنطوقة للحصول على 

المعلومات التً تساعدهم فً توجٌه أرائهم حول المنتج و خصائصه و هذا لان المنتج الجدٌد عادة 

 .ما له مخاطر محتملة أكثر من المنتج المعروف و المجرب سابقا 

 تعتبر الكلمة المنطوقة المنقولة بٌن الناس ملبحظات تنتقل من فرد لأخر نتٌجة لخبرته و ٌعمل بها 

و بالتالً تحسم قراراته الشرائٌة و اختٌاراته من البدائل فالكلمة المنطوقة  (المرأة)اغلب المستهلكٌن 

wow  ستحتوي غالبا على مجموعة من التوصٌات و النصائح للجماعات المرجعٌة  وهً أكثر

وبالتالً فان المصداقٌة تعتبر عامل جذب ٌساهم فً عملٌة , أدوات الاتصال الشخصٌة مصداقٌة 

الإقناع كذلك للبساطة اللغوٌة و معرفة  اتجاهات كل جمهور و تواصله معهم بالإضافة الى الجاذبٌة 

بالشكل و المظهر و الشخصٌة المرحة كلها عوامل تساهم فً جذب المتلقً لهإلاء الشخصٌات 
1

. 

بؤنها تداول الأفراد و المستهلكٌن "  بشرى –ب "   تشٌر الفم الالكترونٌة من خلبل المقطع للمبحوثة 

للمعلومات عن المنتج من خلبل شبكة الانترنٌت بحٌث ٌصبح الغرد العادي مروجا للمنتج و هً 

وٌعد ,وسٌلة فعالة و مإثرة فً اتجاهات و سلوكٌات الشرائٌة للمستهلكٌن و تحظى بمصداقٌة كبٌرة 

                                                           
1
 584أسمى نوري صالح ، المرجع السابق ، ص -  
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الانستغرام إحدى وسائل التواصل الاجتماعً التً ٌمكن استخدامه للتروٌج أكثر للمنتجات من خلبل 

اثر الكلمة المنطوقة للمؤثرٌن على السلوك الشرائً : انظر للمطلب الثالث  ) .الكلمة المنطوقة 

  .(لدى المستهلك المرأة 

  الأساس الذي ٌتم  الاختٌار لماركة معٌنة لمتوج ما : المحور الخامس. 

ٌكون اختٌارنا لماركة ما لمتوج معٌن حسب طبٌعة المحتوى الاشهاري المقدم بمعنى حسب طبٌعة 

وأسلوب و مظهر المإثر المروج لهذه الماركة  والطرٌقة التً ٌقدمها لنا فٌها وأحٌانا نختار تلك 

 .الماركة من المظهر خاصة باللباس 

ٌكون اختٌاري للماركة على حسب طبٌعة أسلوب و مظهر   " ):  و علٌه أجابت إحدى المبحوثات 

ا ، كذالك كًِ نْشُوفْ  ٌَ المروج  للسلعة و اللغُة لًِ ٌتواصل بها معانا لازم تكون لغة مفهومة بالنسبة لِ

ٌِحٌِن وراضٌٌن بهاذ  surtoutتفاصٌل حٌاته   المإثرٌن  و هم ٌعرضون بعض المنتجات و هم فَار

 رَاحْ ننجذب إلٌها automatiquementالماركات وٌبٌنوا إلٌنا كل شًء اٌجابً و علٌها 

 . (." ونُخٌرها

 :ترجمة المقطع 

ٌكون اختٌاري حسب لماركة على حسب طبٌعة أسلوب و مظهر المروج الذي ٌقوم بإشهار لهذه  )

المنتجات و كذلك للغة التً ٌتواصل بها معنا ٌجب أن تكون لغة مفهومة بالنسبة لً كذلك عندما 

أشاهد تفاصٌل حٌاته خاصة المإثرٌن و هم ٌعرضون لنا بعض المنتجات و هم فارحٌن و راضٌٌن 

 ." بهذه الماركات و ٌظهرون لنا انه كل شًء اٌجابً و لهذا طبعا سؤنجذب نحوها و أقوم باختٌارها 

 :التحلٌل 

  اكتسب التسوٌق عبر المإثرٌن أهمٌة كبٌرة خلبل السنوات الأخٌرة لاسٌما من النتائج الاٌجابٌة 

التً ٌحققونها و التً تمكن أصحاب المشارٌع بالاعتماد علٌهم كمروجً للمنتجات و الخدمات الذٌن 

بدورهم ٌنشئون محتوى إشهاري عن العلبمات التجارٌة بمختلف الأشكال الممكنة و ذلك بهدف 

التؤثٌر فً جمهورهم المستهدف و إقناعهم بالتعامل مع هذه العلبمات و الحصول على منتجاتها  

ولهذا نجد أن أغلبٌة المبحوثات أجابوا بؤنهم ٌعتمدون فً اختٌار الماركات و المنتجات المعلن عنها 
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من قبل المإثرٌن على حسب نوعٌة هذه الماركة أولا   وجودتها من حٌث السعر أو الشكل أو اللون  

 nivea,لهذا نرى الكثٌر من الماركات تلقى تفاعل وشعبٌة كبٌرة من المستخدمٌن  مثلب ماركة

gucci ,addidas ... وأٌضا  و العالم ككل الخ و غٌرها من الماركات المعروفة فً الجزائر 

حسب أسلوب المإثر و مظهره ولهذا نجد كل مإثر له أسلوب و مظهر خاص به  و بمجرد هإلاء 

المشاهٌر ٌستعملون هذه المنتجات لماركات معٌنة فحتما سٌعطٌها قٌمة إضافٌة و شهرة التً تجعل 

الكثٌر من المستهلكٌن خاصة النساء و ذلك لان الأسلوب الجذاب المقنع له دور كبٌر فً العملٌة 

كذلك اللغة لها دورا فً إٌصال , التسوٌقٌة و ٌدخل ضمن عوامل اختٌار المستهلك لماركة معٌنة 

 lesالرسالة الاتصالٌة أثناء التسوٌق و طبعا نلبحظ أن أغلبٌة المإثرٌن الجزائرٌٌن   والمدونٌن 

blogueures فً تواصلهم مع متابعٌهم " الدارجة "  ٌعتمدون و ٌستخدمون اللهجة الجزائرٌة

 . والمستهلكٌن 

  الطرق التً ٌعرض بها  فً إعلانات المؤثرٌن للمنتجات : المحور السادس

 .والخدمات  لمختلف الماركات عبر مواقع التواصل الاجتماعً 

 lesٌُعْجِبُونًِ كثٌراً هذا النوع من  " ):  (س،أمال /  ك، أحلبم )  أجابت كل من المبحوثتٌن 

publicité لأنه ٌكون فٌه نوع من الإبداع و ، la qualité ٌُعجِذبَنًِ كثٌر روتٌن  حٌاة هإلاء  و 

 على اللباس   surtoutٌعرضون فٌهم كثٌراً من الماركات لمنتجات  par ce que المإثرٌن

الأشٌاء  ،  و غٌرها من الأزٌاء وtv،les accessoiresالماكٌاج ، مؤكولات  كما فً قناة سمٌرة 

لً نحبهم نحن النساء و هذا كل و هم ٌمارسون نشاط حٌاتهم عادي و ٌشاركونا بالصور وفٌدٌوهات 

على كل ما ٌشرون وما ٌؤكلون فً مطاعم وحٌثما ٌسافرون و غٌره من النشاطات التً ٌقومون 

 . ("بها

 :ترجمة المقطع 

تعجبنً كثٌرا هذه الأنواع من الاشهارات ، لأنها تكون فٌها نوع من الإبداع و الجودة وتجذبنً  " ) 

كثٌرا الروتٌنات الٌومٌة التً ٌقومون بها المإثرون حول حٌاتهم و ذلك لأنهم ٌعرضون فٌها الكثٌر 

المجوهرات , tvمن الماركات المتنوعة خاصة كالملببس ، مٌكاب، الأكل مثل ما تقوم به قناة سمٌرة

و غٌرهم من الأزٌاء و الأشٌاء التً نحبها نحن النساء و كل هذا ٌمارسونه فً حٌاتهم بشكل عادي 
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و ٌقومون بمشاركة العدٌد من الصور و الفٌدٌوهات حول هذه الأنشطة الروتٌنٌة عن ما ٌؤكلون  

 . (.."وٌشربون فً المطاعم أو السفر وغٌره 

 :التحلٌل -

الجمهور المستهلك بشكل عام ٌصل أحٌانا إلى مرحلة الملل من الإعلبنات والاشهارات    إن

المباشرة تؤتً تروج للمنتج أو الخدمة بحٌث تصل إلى درجة الانزعاج و على ذلك نلبحظ أحٌانا 

عند استعراض لمسلسل على التلفزٌون أو فٌدٌوهات عبر مواقع التواصل الاجتماعً ٌتخطى هذه 

الإعلبنات أو ٌغٌر القناة أما فً التسوٌق  غٌر المباشر تستخدم الشركة أو المنظمات المإثرٌن  

والمشاهٌر لتحقٌق أهدافها و ٌكون دورهم قوي فً التروٌج لهم  وجذب معجبٌهم لتجربة هذه 

 .المنتجات أو الخدمات بؤسلوب ٌبٌن انه ٌقدم نصٌحة لٌس فقط الإعلبن المدفوع فً حد ذاته 

فً اغلب المسلسلبت المعروضة  الآن فً التلفزٌون الجزائري ٌستخدمون مجموعة من : مثلب 

المإثرٌن فً المحتوٌات المعروضة  وذلك من اجل جذب المشاهدٌن أكثر و التروٌج لهذه 

و هذا ما ٌنطبق على الشركات و المنظمات فهً تعتمد بشكل كبٌر على هإلاء , المسلسلبت 

المشاهٌر و المإثرٌن  فً التروٌج لخدماتها و منتجاتها بطرٌقة غٌر مباشرة أي دون التلمٌح للمشاهد 

بؤنه ٌقوم بإعلبن مدفوع بل بطرٌقة تجعل المتابع ٌركز انتباهه بنسبة على مجمل النصائح 

 .والتوصٌات  والأحداث الأخرى 

إن التسوٌق غٌر المباشر هو شكل من أشكال التروٌج و الإشهار للمنتجات و الخدمات الذي لا "

ٌركز على البٌع و الربح السرٌع بل و إنما كسب جمهور واسع حٌث أصبح هذا الأخٌر ٌمثل فرصة 

 ."ناجحة لبناء صورة جٌدة للمإسسة أو الشركة أو الجهة القائمة و المعنٌة بالتسوٌق 

كما ٌعد هدا التسوٌق الذي ٌتم بطرٌقة غٌر مباشرة واحدا من أفضل الأنشطة التسوٌقٌة التً ٌعتمد   

علٌها غالبٌة المإثرٌن وهذا ما نراه مإخرا فً طرٌقة عرضهم للمحتوٌات الاشهارٌة  كخاصٌة فتح 

 (.( unboxing videosصنادٌق المنتجات فً الفٌدٌو
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حٌث ٌسمح هذا النوع من العرض  التروٌجً فً الفٌدٌوهات إظهار المنتجات إلى الجمهور   

المستهدف بطرٌقة إبداعٌة و ممٌزة تحفزهم على الشراء  وأٌضا تصوٌر هذه الفٌدٌوهات كٌفٌة 

.استخدام المنتج 
1

 

مثلب إذا كانت هذه الخدمة أو المنتج لأحد المطاعم ٌقوم المإثر بعمل إشهار و تسوٌق له من خلبل    

تصوٌر فٌدٌوهات و صور بطرٌقة احترافٌة و هو متواجد فً هذا المطعم وٌصور مكان المطعم  

الخ و ٌقوم هذا المإثر ...نوعٌة الأكل و طرٌقة تقدٌمه , صاحب المطعم , جهة الاستقبال , الواجهة 

المإثرة سارة )دائما بالتؤكٌد على جمالٌة هذا المطعم و جودة الخدمة المقدمة فٌه مثل ما قامت به 

و هذا كله من اجل جذب اكبر عدد من المتابعٌن نحو هذا  (aqua number1رجٌل حول مطعم 

المطعم و الحصول على خدماته و هذا طبعا ٌعد إشهارا بطرٌقة غٌر مباشرة أي انه ٌدعً فقط انه 

 .ٌقوم بمشاركة  تجاربه و روتٌن حٌاته لمتابعٌه 

  وهذا هو ما ٌوضح لنا مدى الاختلبف بٌن التسوٌق المباشر و غٌر مباشر  فالثانً جد متطور و له 

فعالٌة أكثر فً الوصول إلى النتائج المطلوبة  فالمرأة  غالبا تلجا لكل ما هو سهل و بسٌط وتفضل 

اللمسات الجدٌدة و المبدعة فً الاشهارات التروٌجٌة لأنها أصبحت تشعر بالملل و الانزعاج من 

بعض المإثرٌن الذٌن ٌقومون بتوجٌه الكثٌر من الإعلبنات الاشهارٌة  للمنتجات مباشرة و همهم 

الوحٌد هو ربح مكاسب مالٌة ضخمة و الوصول إلى شهرة أكثر دون مراعاة توجهات و أراء 

 . المتابعٌن و المستهلكٌن أو إفادتهم بنصائح وتوصٌات فً مواضٌع جد مفٌدة 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
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  نتائج تحلٌل المقابلة: 

تبٌن لنا أن الغرض الأساسً من اعتماد المرأة فً تصفحها للمواقع التواصل الاجتماعً فً عملٌة - 

 .التسوق الالكترونً هو البحث عن المعلومات أكثر و عن البدائل المناسبة من اجل تحقٌق رغباتها 

تبٌن لنا بان التسوق الالكترونً ٌوفر الجهد و الوقت للمرأة فً عملٌة بحثها و اقتنائها للمنتجات  - 

 .والسلع 

تبٌن لنا بان التسوٌق الالكترونً الذي ٌعتمد على أسالٌب إعلبنٌة و تروٌجٌة بالطرٌقة غٌر مباشرة - 

 .له تؤثٌر اكبر و اٌجابً على السلوك الاستهلبكً لدى المرأة 

استنتجنا بان المرأة تقوم باختٌار ماركة معٌنة لمنتج ما من خلبل متابعتها للمحتوٌات الإعلبنٌة - 

 .لأحد المشاهٌر و المإثرٌن 

استنتجنا بان المرأة تؤخذ بعٌن الاعتبار نصائح و توصٌات حول منتج ما من خلبل تجارب - 

 .الآخرٌن 

تبٌن لنا بان المرأة فً عملٌة تسوقها الالكترونً و قبل شرائها لأي منتج تقوم بالاطلبع جٌدا على - 

 .مجمل التعلٌقات و المنشورات حول هذا المنتج 

تبٌن لنا بان الظروف المعٌشٌة للمرأة المتواجدة فً المدٌنة تسمح لها كثٌرا مواكبة كل ما هو جدٌد - 

 .فً عالم التسوق الالكترونً 
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  مناقشة النتائج فً ظل الدراسات السابقة : 

  بعنوان أسالٌب تروٌج المإثرٌن " 2022فرطاسً حفٌظة"  تتفق دراستنا مع الدراسة التحلٌلٌة ل

لمنتجات التجمٌل عبر الٌوتٌوب على اتخاذ قرار الشراء لدى طالبات جامعة المدٌة وتوصلت 

 : الدراسة إلى 

كما توصلت دراستنا إلى انه , هناك تؤثٌر اٌجابً لأسالٌب التروٌج المإثرٌن على قرار الشرائً - 

تنعكس المحتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن بشكل اٌجابً على سلوكٌات المرأة اتجاه المنتجات والخدمات 

والتً من خلبلها توصلنا إلى مدى تإثر بالكلمة المنقولة والتجارب , التً تعرض بواسطة المإثرٌن 

 .المستخدمٌن المتداولة فً المواقع التواصل الاجتماعً كمصدر للبحث عن المعلومات 

  حول معرفة مدى تؤثٌر صناع المحتوى عبر " 2022قطش خدٌجة "  اتفقت دراستنا مع دراسة

مواقع التواصل الاجتماعً على السلوك الشرائً حٌث توصلت إلى أن عملٌة التؤثٌر على سلوك 

الشرائً للمستهلك تعتمد على استخدام الطرق الصحٌحة للتمكن من إٌصال الرسالة التسوٌقٌة 

ومن اهمم العوامل هً الاعتماد على استخدام المإثرٌن فً العملٌة التسوٌقٌة وعلٌه نستنتج الدور 

 .الفعال الذي ٌحققه التسوٌق بالمإثرٌن فً عملٌة نجاح الرسائل التسوٌقٌة 

  حول التسوٌق الالكترونً عبر مواقع " 2019محمد شباح" كما اتفقت دراستنا مع دراسة

 : التواصل الاجتماعً وتؤثٌره على سلوك المستهلك من خلبل التوصل إلى

أهمٌة الكلمة المنطوقة المنقولة عبر مواقع التواصل الاجتماعً كعنصر مإثر فً الأفراد المتمثلة - 

فً توصٌات المستخدمٌن بالمعلومات وتجاربهم الشخصٌة للهاته المنتجات  للخدمات المعروضة 

ومدى فاعلٌة الجماعات المرجعٌة فً تشكٌل أراء والتؤثٌر فً القرارات الشرائٌة من خلبل مرحلة 

 .التً تسبق الشراء النهائً وهً عملٌة تقٌٌم البدائل
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  مناقشة النتائج فً ضوء الفرضٌات: 

 .بعد جمع و تبوٌب البٌانات و تحلٌلها توصلنا بالدراسة المٌدانٌة إلى النتائج التالٌة

 :عرض نتائج الفرضٌة الأولى - 1

 ".تؤثر محتوٌات المؤثرٌن بشكل اٌجابً على قرار على قرار الشراء لدى المرأة"

 .للتؤكد من صحة هذه الفرضٌة من عدمها نحاول استعراض نتائج الاستمارة 

 الذي ٌمثل توزٌع العٌنة حسب متغٌر نسبة شراء المنتج من قبل احد 12من خلبل الجدول رقم 

 .المإثرٌن 

 وهذا طبعا بعد عرضه 48.5حٌث تبٌن لنا بان غالبٌة المبحوثٌن قاموا بشراء المنتج و هذا بنسبة 

 .من قبل احد المإثرٌن ،وهذا ما ٌفسر لنا تؤثرهم الكبٌر بهذه المحتوٌات الإعلبنٌة للمإثرٌن 

الذي ٌمثل توزٌع العٌنة حسب متغٌر نسبة الرضا بخصائص المنتج المعلن عنه فً 14الجدول رقم 

 .احد محتوٌات المإثرٌن بعد تجرٌبه 

كانت الأكبر وهذا بنسبة قدرت فكانت الأكبر وهذا  %100حٌث تبٌن لنا بان أعلى نسبة الرضا 

 وهذا ما ٌدل لنا أن غالبٌة العٌنة قد اتفقوا على رضاهم بنسبة عالٌة %37.5بنسبة قدرت ب  

 .وبشكل اٌجابً حول المنتجات التً قاموا باقتنائها وتجرٌبها فً الواقع 

إلى حد ما بدلٌل أن أغلبٌة العٌنة أكدوا على أنهم ٌتؤثرون " محققة " ٌمكننا القول بان الفرضٌة الأولى

 .كثٌرا بهذه المحتوٌات الإعلبنٌة للمإثرٌن وهذا بشكل اٌجابً على قراراتهم الشرائٌة 

 : عرض نتائج الفرضٌة الثانٌة - 2

 ."توجد علاقة بٌن المحتوى الإعلانً للمؤثرٌن وعملٌة اختٌار المرأة لماركة ما أو منتج معٌن"

 .للتؤكد من صحة هذه الفرضٌة من عدمها نحاول استعراض نتائج المقابلة 
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 . أساس ٌتم اختٌارك لماركة معٌنة لمنتج ما:  المحور الخامس 

حٌث أجاب أغلبٌة المبحوثات خلبل المقابلة بؤنهن ٌعتمدن فً اختٌارهن لماركة ما أو منتج معٌن 

بشكل كبٌر أولا على حسب نوعٌة هذه الماركة أي كل الصفات المتعلقة بها و ثانٌا حسب أسلوب 

المإثر و طبٌعة محتواها الإعلبنً فً تسوٌقه لهذه الماركة ، ولان الأسلوب التروٌجً الناجح 

والمقنع لهإلاء المإثرٌن ٌلعب دورا كبٌرا فً العملٌة التسوٌقٌة لجذب اكبر عدد ممكن من 

 .المستهلكٌن خاصة المرأة التً بدورها تهتم و تنجذب كثٌرا للؤسلوب و المظهر 

إلى حد ما بدلٌل أن أغلبٌة عٌنة الدراسة أكدوا لنا " محققة " وعلٌه ٌمكننا القول بان هذه الفرضٌة

 .وجود علبقة بٌن المحتوى الإعلبنً للمإثرٌن و بٌن عملٌة اختٌار لماركة ما لمنتج معٌن 

 :عرض نتائج الفرضٌة الثالثة - 3

 ."تفضل المرأة علامات الموضة و الجمال و مواد التجمٌل المسوقة من قبل المؤثرٌن " 

 .للتؤكد من صحة هذه الفرضٌة من عدمها سنحاول استعراض نتائج الاستمارة

حٌث تبٌن لنا بان مجال .  الذي ٌمثل توزٌع العٌنة حسب متابعة مجال نشاط المإثر 9الجدول رقم 

 و هذا ٌدل لنا أن %51الموضة و الجمال احتل الصدارة فً قائمة الاهتمامات و هذا بنسبة قدرت 

اغلب عٌنة الدراسة تمٌل إلى متابعة هذا المجال من نشاط المإثرٌن و هذا راجع إلى أن العٌنة من 

فئة النساء فقط و المرأة طبعا بفطرتها تهتم كثٌرا بالموضة و الجمال و كل ما ٌتعلق بهذا المجال و 

و هذا استنتجتاه أٌضا من خلبل المقابلة. تعطٌه اهتماما اكبر على غرار المجالات الأخرى
1

 التً 

أجرٌناها حٌث أكدت اغلب المبحوثات فً إجاباتهم على الاهتمام كثٌرا بالمنتجات المتعلقة بالجمال ، 

 ...الموضة ، الماٌكب ، الازٌاء 

حٌث أكدت اغلب عٌنة الدراسة " محققة"وعلٌه ٌمكننا القول من خلبل النتائج بان الفرضٌة الثالثة 

 .بان المرأة تفضل علبمات الموضة و الجمال المسوقة من قبل المإثرٌن 

 :عرض نتائج الفرضٌة الرابعة - 4

 ." ٌؤثر الأسلوب التروٌجً و التسوٌقً للمؤثر على جمالٌة المنتج و الخدمة "

                                                           
1
 (.3)انظر الى الملحق رقم -  
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للتؤكد من صحة هذه الفرضٌة و عدمها سنحاول عرض نتائج الاستمارة
1

 . 

 الذي ٌمثل توزٌع العٌنة حسب متابعة لمحتوٌات المإثرٌن حٌث أظهرت 10من خلبل الجدول رقم 

  %39لنا النتائج بان الأسلوب و المحتوى المقدم هو العامل الأكبر فً سبب المتابعة وهذا بنسبة 

وهذا ما ٌدل لنا بان المرأة تمٌل كثٌرا للطرٌقة التً ٌصل فٌها المحتوى الإعلبنً عن المنتج  

فالأسلوب ٌلعب دورا كبٌرا فً إستراتٌجٌة الجذب فً العملٌة التسوٌقٌة الكترونٌا فكلما كان الأسلوب 

ممٌزو جذاب فً المحتوى التروٌجً لهإلاء المإثرٌن كلما زاد ذلك فً جمالٌة المنتج أو الخدمة 

 .المقدمة أو العلبمة التجارٌة المسوقة 

و هذا ما أكدته لنا عٌنة الدراسة " محققة "وعلٌه ٌمكننا القول من خلبل النتائج إن الفرضٌة الرابعة 

 .بان الأسلوب التروٌجً و التسوٌقً للمإثرٌن ٌإثر على جمالٌة المنتج أو الخدمة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 (.2)انظر الى الملحق رقم -  
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 :النتائج العامة للدراسة  

 تعتبر نتائج البحث العلمً من الخطوات النهائٌة لأي دراسة او ظاهرة علمٌة مدروسة فكل باحث 

من خلبل ما تطرق إلٌه من الجانب التطبٌقً خاصة لابد و له أن ٌخرج بنتائج عامة و هً تمثل 

إنعاس المحتوى الإعلبمً للمإثرٌن "كحوصلة لموضوع بحثه ، و فً موضوعنا الذي ٌدور حول 

وبعد تحلٌله جٌدا خرجنا بمجموعة من " على السلوك الشرائً لدى المستهلك المرأة الجزائرٌة 

 :النتائج نذكرها كالآتً 

  ٌتم التسوٌق من خلبل المإثرٌن عبر مواقع التواصل الاجتماعً عن طرٌق اتفاق الشركات

والمإسسات معهم ، بحٌث ٌقوم هإلاء المإثرٌن بصناعة محتوى خاص بالمنتجات آو الخدمات 

وٌنشرونه عبر حساباتهم على الشبكات الاجتماعٌة لٌشاركونه مع متابعٌهم و جذب اكبر عدد من 

 .المستهلكٌن 

  أظهرت نتائج الدراسة أن المإثرٌن ٌستعملون تقنٌات و أسالٌب اتصالٌة تسهل علٌهم تسوٌق

 .المنتجات الكترونٌا

  كشفت الدراسة أن مجال الموضة و الجمال ٌحتل صدارة اهتمامات المبحوثٌن هذا لان المرأة

 الخ...توجه سلوكها الشرائً نحو هذا المجال الخاص بالجمال ، الموضة و الأزٌاء ، المٌكاب 

  أكدت الدراسة بان اغلب المإثرٌن ٌعتمدون فً نشاطهم الإعلبمً على كافة الوسائل و مواقع

التواصل الاجتماعً لما لها الدور الفعال فً إنعاش مجال التسوٌق و هذا لأنها تتمٌز بالتطور 

 .والانتشار 

  ٌساهم التسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً القائم على الإبداع و الابتكار خاصة من قبل

 " .المرأة"المإثرٌن على إنشاء علبقة قوٌة و متٌنة مع المستهلك 

  ًالسلوك الاستهلبكً و الشرائً للمرأة ٌتؤثر كثٌرا و اٌجابٌا بالعملٌة التسوٌقٌة للمإثرٌن الت

 .تعتمد فً ذلك على دراسة خصائص المستهلك مسبقا و معرفة أدق التفاصٌل حول احتٌاجاته 

  توصلت الدراسة بان طرٌقة التروٌج غٌر المباشرة التً ٌتبعها غالبٌة المإثرٌن وهم ٌستخدمون

 .المنتجات هً أكثر فعالٌة و ناجحة عكس طرٌقة التروٌج المباشر 
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  كشفت الدراسة بان أقلٌة من أفراد العٌنة ٌعملون بنصائح و توصٌات المإثرٌن الذٌن ٌتابعونهم

خاصة المرأة فهً أكثر تركٌزا و تدقٌقا فً المواضٌع المتعلقة بالجمال و الموضة و تحاول دائما 

 .انتقاء كل ما هو جٌد و مفٌد لها 

  استنتجنا من دراستنا هذه بؤن المرأة قبل أن تقوم بشراء أي منتج معروض من قبل أحد المإثرٌن

تلجؤ إلى تحلٌل معظم الاعجابات و التعلٌقات التابعة للمحتوٌات  والمنشورات الخاصة بالمنتج 

 .تحلٌلب دقٌقا و تإكد على ضرورة تجرٌبه والأخذ بنصائح هإلاء الذٌن قاموا بمشاركة تجاربهم 

  نستنتج من الدراسة بان التسوٌق الالكترونً ٌستخدم أكثر من وسٌلة الكترونٌة وأهمها الفٌسبوك

 .و الانستغرام اللذان ٌعدان من بٌن المواقع الالكترونٌة الأكثر فعالٌة قً العملٌة التسوٌقٌة 

  نستنتج من الدراسة بان المرأة هً العنصر الفعال و المستهدف من العملٌات التسوٌقٌة الموجهة

 .إلٌها عبر مختلف الشبكات الاجتماعٌة

  كشفت الدراسة بان شكل ظهور المحتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن ٌعلب دورا كبٌرا فً التؤثٌر على

 .سلوك المرأة فً عملٌة اتخاذها لقرار الشراء 

  نستنتج بان غالبٌة المإثرٌن ٌركزون أكثر على الأسلوب و اللغة  فً عرض محتوٌاتهم

 .الاشهارٌة  و التروٌجٌة لأنها أكثر الأسالٌب تؤثٌرا علٌها 

  أثبتت الدراسة بان المنتجات أو الخدمات المعروضة فً المحتوٌات التروٌجٌة للمإثرٌن تحقق

 .نسبة رضا عالٌة لدى المرأة الجزائرٌة  و تإثر علٌها اٌجابٌا 

  أكدت الدراسة ان الكلمة المنطوقة للمإثرٌن فً عرضهم لمحتوٌاتهم الاشهارٌة لمختلف الخدمات

 .و المنتجات تلعب دورا كبٌرا فً جذب المستهلك خاصة المرأة الجزائرٌة
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 :التوصٌات  

  من خلبل ما توصلت إلٌه الدراسة من نتائج عامة حول موضوع بحثنا ٌمكننا أن نقدم مجموعة من 

 :التوصٌات و التً نذكرها كالأتً 

  ضرورة تحلٌل سلوكٌات المتابعٌن و معرفة اهتماماتهم واتجاهاتهم و معرفة اختلبفاتهم العمرٌة

 .بقٌاس إدراكهم للمإثرٌن 

  ضرورة اهتمام ممارسً المإثرٌن لعناصر المحتوى الإعلبنً و استخدامها الملبئم لطبٌعة

فٌدٌوهات ، صور اشهارٌة ، الموسٌقى،  الألوان ، المإثرات  )الوسٌلة الاجتماعٌة المستخدمة 

فً تقدٌم الرسالة الإعلبنٌة من اجل التسوٌق جٌدا للعلبمة التجارٌة و ذلك لجذب (الخ ...الصوتٌة 

 .انتباه المستهلكٌن المستهدفٌن

   وجوب إتباع خطط إستراتٌجٌة تسوٌقٌة مدروسة جٌدا و العمل بها لتفادي الوقوع فً الأخطاء

 .فالتسوٌق فن و ٌجب على المروج دراسة كل الفنون التسوٌقٌة للجذب والتؤثٌر فً المستهلكٌن 

  ضرورة اعتماد الشركات على المإثرٌن فً تروٌج للسلع و عمل اشهارات للخدمات   لأنهم ذو

خبرة فً هدا المجال و لما لهم من قاعدة جماهٌرٌة كبٌرة من المتابعٌن فالأمر الذي ٌجعلهم 

 .ٌحققون نسبة كبٌرة من استقطاب المستهلكٌن لهذه الشركات المتعامل معها

  ضرورة توفٌر معلومات كافٌة للمستهلك عن المنتجات آو الخدمات التً تعرضها المإسسات

لكً ٌستطٌع الحصول على كافة المعلومات التً ٌحتاجها من اجل اتخاذ قراره الشرائً خاصة 

 .المعلومات المتعلقة بكٌفٌة التواصل مع هذه الشركات آو الجهة المعلنة للمنتجات و الخدمات 

  ٌجب الاهتمام بآراء المستهلكٌن و تفاعلبتهم بخصوص جودة و نوعٌة الخدمات المقدمة لهم فهذا

ٌشجع المستهلكٌن على تتبع كافة الطرق و الوسائل التً ٌجمع منها المعلومات حول المنتجات  

 .والخدمات

  ضرورة الاهتمام بالاتصال عن طرٌق الكلمة المنطوقة باعتبارها من أنجع طرق الاتصال

 .الشخصٌة التً لها دورا كبٌرا فً التؤثٌر على مواقف القرار الشرائً
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  التركٌز على دور الجماعات المرجعٌة و قادة الرأي فً مساعدة المإسسات فً بناء صورة

 .اٌجابٌة لعلبمتها التجارٌة و تخصٌص لها إستراتٌجٌة تسوٌقٌة تروٌجٌة فعالة

 ضرورة إجراء المزٌد من الدراسات ذات صلة بالتسوٌق التاثٌري. 

  الأسالٌب الاقناعٌة العاطفٌة لإثارة اهتمام المتابعٌن وجذب انتباههم واستغلبلها من اجل

 .التؤثٌر فً اكبر عدد ممكن منهم و هذا للوصول إلى تحقٌق النتائج المرجوة 

               فتح المجال للدراسات حول دور الفاٌسبوك و الانستغرام و الٌوتٌوب على وجه

الخصوص فً دعم و تشجٌع النساء المسوقات و النهوض بالتجارة الالكترونٌة النسوٌة 

 .بالجزائر 

  من الأفضل تطوٌر من الفن التسوٌقً باستخدام أفكار و حٌل إبداعٌة و قراءة عقول

 .المستهلكٌن جذبهم نحو شراء المنتج أو تبنً  خدمة ما

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

- 143 - 
 

 

 :خاتمة 

   وفً ختام هذه الدراسة ٌمكننا القول بان التسوٌق الالكترونً أصبح من الأسالٌب ذات أهمٌة بالغة 

فً تحقٌق الأهداف المطلوبة ، حٌث ساعد الكثٌر من الأشخاص والمإسسات الدخول إلى عالم 

الأسواق و توسٌع النشاط التجاري بكل سهولة و بتكالٌف اقل فالتسوٌق عبر مواقع التواصل 

الاجتماعً فتح الباب و المجال أمام العدٌد من المسوقٌن بمختلف فئاتهم لنشر منتجاتهم و خدماتهم  

والتروٌج لها خاصة فئة المإثرٌن الذٌن أصبحوا كرواد رأي فً مواقع التواصل الاجتماعً  وعلٌه 

أصبح هذا النوع من التسوٌق التاثٌري ٌشكل مٌزة جدٌدة فً العصر الحدٌث و هذا راجع إلى قدرة 

هإلاء المإثرٌن أو ما ٌعرفون بصناع المحتوى فً التؤثٌر على السلوك الاستهلبكً لدى متابعٌهم 

خاصة المرأة و التحكم فً أذواقها و مولاتها و الدفع بها نحن اتخاذ قرار الشراء و هذا من خلبل 

إتباعهم لأهم الإستراتٌجٌات التسوٌقٌة و انتقاء مختلف و أفضل الأسالٌب الإشهارٌة و التقنٌات 

التروٌجٌة فً عرضهم ونشرهم للمنتجات أو الخدمات و التعرٌف بها للمستهلك المرأة باعتبارها أهم 

تؤثر  الإعلبنات التروٌجٌة للمإثرٌن اٌجابٌا فً , عنصر بشري فعال و الأكثر استهدافا فً المجتمع

اتخاذ قرار الشراء النهائً لدى المرأة من خلبل أن هذا النوع من التسوٌق ٌخلق علبقة بٌن المنتج 

وبٌن المستهلك باعتبار المإثرٌن همزة وصل والطرٌقة التً تستخدمها المنظمات فً عملٌة التسوٌق 

كما تلعب الكلمات المنقولة الكترونٌا دورا كبٌرا فً تشكٌل أراء المستخدمٌن  , لمنتجاتهم وخدماتهم 

كما ,فالمرأة بدورها لها مٌول و اهتمامات لبعض المنتجات التً من خلبل تشبع حاجاتها الضرورٌة 

أنها تعتمد على مواقع التواصل الاجتماعً كوسٌلة للبحث عن المعلومات و تعتمد على المإثرٌن 

 .كمصدر فعال 

تختلف مواقع التواصل الاجتماعً باختلبف استخدامها فنرى أن المستخدمٌن ٌتواجدون فً جل 

نجد موقع الفٌسبوك لسهولة استخدامه  , مختلف المنصات الاجتماعٌة فهو محاصر من كل الجهات

وفً الٌوتٌوب تكون عبارة عن مقاطع فٌدٌو , وموقع الانستغرام للبحث عن البدائل بؤسرع وقت 

مقاطع فٌدٌو  )تنشر فٌها التفاصٌل أكثر حول المنتجات والخدمات والتً تظهر للمستخدمٌن بشكل 

les stories  -  مقاطع طوٌلةles vlogues – بالإضافة إلى استخدام  ( صور اشهارٌة

المإثرٌن للطرق الإبداعٌة والتقنٌات الحدٌثة كالبث الحً المباشر و تقدٌم الهداٌا والمشاركة فً 
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كما , الفعالٌات والأحداث و كلها تقنٌات وأسالٌب لجذب المستهلكٌن والزحف بهم إلى الشراء النهائً 

تتؤثر المرأة  بتجارب الآخرٌن التً تظهر فً التعلٌقات هذا ٌعزز من ثقتها خاصة إذا كانت 

فكلما تطورت استخدام منصات , التعلٌقات اٌجابٌة فٌإثر ذالك اٌجابٌا فً اتخاذ قرار الشراء 

التواصل الاجتماعً ٌتبعها تطور فً أسالٌب التسوٌق وبروز طرق إبداعٌة أكثر إقناعا وجذبا تجعل 

الباحثٌن ٌلجئون فً الوقت الحالً إلى الاهتمام بمثل هذه الدراسات و الاستفادة والنظر والاطلبع 

على الدراسات السابقة التً من خلبل تمهد الطرٌق فً بناء إشكالٌة علمٌة من خلبل ٌتوصل الباحث 

 . إلى النتائج ومنه ٌتم الوصول للحلول للظواهر الحاصلة فً عالم التكنولوجٌا 

وعلٌه فان عالم التكنولوجٌا مفتوح والعالم ٌتطور ٌإدي ذالك إلى تطور تغٌرات اتجاهات وسلوكٌات 

الأفراد فً مواقع التواصل الاجتماعً الذي ٌتطلب دراسة أكثر والتعمق فً فهم تصرفات و ردود 

تسمح نظرٌة الاستخدام الحاجات , أفعال الأفراد من خلبل تعرضهم لمواقع التواصل الاجتماعً 

فً فهم سلوكٌات الجمهور المستخدم للمواقع التواصل الاجتماعً والتً اعتماد علٌها " والرغبات 

 .كنظرٌة تفسٌر السلوك الشرائً للمستهلكٌن بإسقاطها على دراستنا 

وعلٌه ٌمكن للطلبة الباحثٌن معالجة لمثل هذه الدراسات وتفسٌر ظواهرها والاستفادة منها والعمل 

 : بها مستقبلب 

دراسة  كل ما ٌحدث فً مواقع التواصل الاجتماعً وعلبقته بالتسوٌق الالكترونً لان العالم ٌشهد - 

 .تغٌرات جدٌدة 

 .تطوٌر أسالٌب الإقناع التسوٌقً عبر مواقع التواصل الاجتماعً -  

 .دراسة دور التسوٌق بواسطة المإثرٌن - 

 .  دراسة سلوك المستهلك واتجاهاته نتٌجة تعرضه لمختلف المواقع التواصل الاجتماعً- 
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  مستغانم–جامعة عبد الحمٌد بن بادٌس  

  كلٌة العلوم الاجتماعٌة

  قسم العلوم الانسانٌة 

 شعبة علوم الاعلام والاتصال 

   تخصص اتصال وعلاقات عامة

  

:دراسة استطلاعٌة   

انعكاس المحتوى الاعلامً للمؤثرٌن  على 

 السلوك الشرائً لدى المرأة الجزائرٌة

 : من اعداد الطالبٌن 

  نور امٌنة 

  صلاي بختة

 تحت اشراف 

  الاستاذة نورٌة عٌسى عبدي 

 2023/2022السنة الجامعٌة 



 

 

 الدراسة الاستطلاعٌة : (1)الملحق رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الاستبٌان :   ثانٌا 



 

 

 الاستبٌان : (2)الملحق رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 :دلٌل  المقابلة  : (3)الملحق رقم 

كٌف هً نظرتك حول فكرة التسوق الالكترونً عبر مواقع   - :1س

 التواصل الاجتماعً ؟ 

 منذ متى بدأ اهتمامك بالتسوق الالكترونً ؟ :   - 2س

ما الدافع الذي ٌجذبك نحو اقتناء المنتجات بعد مشاهدتك  :  - 3س

 للئعلبنات الإشهارٌة التً ٌتم الإعلبن عنها من طرف المإثرٌن ؟ 

على أي أساس ٌتم اختٌارك لماركة ما معٌنة من قبل محتوٌات  :  - 4س 

 الإعلبنٌة للمإثرٌن ؟ 

 كٌف ٌتم الوثوق بالمنتجات التً تسوق من قبل المإثرٌن ؟:  - 5س

ما رأٌك فً الطرق التً ٌستعرض بها المإثرٌن للمنتجات :  - 6س

 والخدمات عبر مختلف المواقع التواصل الاجتماعً ؟ 

 

 

 

 

 

 

 


