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 بعد الحمد والشكر الفضل لله تبارك وتعالى الذي أعاننا على انجاز ىذا
 العمل، ويسر لنا أمورنا وما أسداه لنا من نعم لا تعد ولا تحصى

 نتقدم بجزيل الشكر والعرف ان للأستاذة المشرفة " بولعسل " على دعميا
 ومساعدتيا لنا بنصائحيا القيمة.

 كما نتقدم بشكر الجزيل للأستاذ " بولحية عمر " على تقديمو النصائح
 والمساعدة خلال انجاز ىذا العمل.

 ويطيب لنا أن نتقدم بجزيل الشكر وعظيم الامتنان الى الأساتذة  
مذكرتنا، وكذلك أعضاء لجنة المناقشة  ةلاستمار   المحكمين  

بموافقة على مناقشة ىذه المذكرة.    االذين تفضلو   

 والى من أسيم في مساعدتنا وتوجيينا من قريب أو بعيد
لانجاز ىذا العمل.   
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 مقدمة:
خضم أزمة فيروس كورونا المستجد، التي تعصف بالعالم برمتو في الوقت الراىن، وفي ظل ما  يف

تواجيو البشرية من مآس بسبب ىذه الأزمة، احتمت شبكات التواصل الاجتماعي جزءا ىاما في حياة كل فرد، 
ىي تنخرط أكثر فأكثر في ىذا العالم، لتمعب دورا ىاما في مشاركة الأخبار والمعمومات المتعمقة بيذا  وىا

 .91الفيروس، تخول الجميع فرصة التواصل مع بعضيم البعض لموقاية من فيروس كوفيد

ا كبيرا في ومن أىم الأشياء المعتمدة لموقاية من فيروس كورونا، استخدام المعقمات، فمقد عرفت رواج     
الثاني الأفضل ظل أزمة كورونا، من أجل التقميل من حظر الإصابة بيذا الفيروس، فمقد كانت الخيار 

( بعض النصائح والحقائق التي يجب (WHO، حيث شاركت منظمة الصحة العالمية لمحصول أقصى فائدة
صبحت جزءا لا يتجزأ من وضعيا في الاعتبار أثناء استخدام معقمات اليدين المعتمد عمى الكحول، وأ

فيي سيمة الاستعمال  ،بالغ الأىمية لمنع انتقال الفيروس اأمر و  ،91-ضد مرض كوفيد الإجراءات الاحترازية 
، ونجد أن الجزائر من بين ، وذلك لاختلاف أحجاميا وأنواعياوسيمة في الاحتفاظ بيا ونقميا إلى أماكن أخرى

الممكنة لمحفاظ عمى سلامتيم  تبإعلام المواطنين بجميع الإجراءادول العالم التي أولت أىمية كبير 
وحياتيم، ولمحد من انتشار الفيروس، ونقل المعمومات عبر جميع الوسائل الإعلامية المتوفرة والقريبة 

 لممواطن.

 ةمن بين أىم الرسائل التي كان ليا الدور الكبير في نقل المعموممواقع التواصل الاجتماعي  وتعد     
قناع ب وذلك، الممكن استخداميا المعقماتبلمتعريف  نشر معمومات عنيا لاكتساب ثقافة استيلاكية عنيا، وا 

 المستيمكين بدورىا الكبير لموقاية من فيروس كورونا.
ويعد الفايسبوك من أىم مواقع التواصل الاجتماعي الذي يتم تناقل الأخبار عبر صفحاتو عن جائحة     

 الوقاية منيا ومن بينيا المعقمات لتطيير اليدين والأسطح.كورونا وأساليب 
 يمكن طرح التساؤل الرئيسي التالي:مما سبق      

 ؟لدى الأفراد في ولاية جيجل عمى ثقافة استهلاك المعقمات ير الفايسبوكما مدى تأث
 الأسئمة الفرعية:

 الأسئمة الفرعية التالية:تحميلا لعناصر البحث وللإجابة عمى ىذه الإشكالية، تم طرح 
 ماذا يجب فيم أولا قبل الثقافة اكتساب ثقافة استيلاكية؟ -
 ما المقصود بثقافة الاستيلاك؟ -
 ماىي مواقع التواصل الاجتماعي؟ -
 كيف ساىمت مواقع التواصل الاجتماعي في نشر الثقافة الاستيلاكية؟-
 الأكثر أىمية من المواقع الاخرى؟ لماذا يعتبر الفايسبوك -
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   ؟عمى ثقافة استيلاك المعقماتالفايسبوك ؤثر يىل  -
   في ولاية جيجل؟ ثقافة استيلاك المعقمات كيف يؤثر الفايسبوك عمى -
 فرضيات الدراسة:-2 

بناء  في ضوء مشكمة الدراسة والأىداف التي نسعى إلى تحقيقيا وللإجابة عمى الأسئمة السابقة، تم     
 الفرضيات التالية:

 توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية لموقع الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك المعقمات الفرضية الرئيسية: -
 وتتبع منيا الفرضيات الفرعية التالية: لدى الأفراد بولاية جيجل

  :الفايسبوك وثقافة استيلاك توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين موقع الفرضية الفرعية الأولى
 وبعد ما قبل الشراء. لدى الأفراد بولاية جيجل المعقمات

 :توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك  الفرضية الفرعية الثانية
 وبعد المقارنة بين البدائل. لدى الأفراد بولاية جيجل المعقمات

 :توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك  الفرضية الفرعية الثالثة
 وبعد البدائل المتاحة. لدى الأفراد بولاية جيجل المعقمات

 :توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك  الفرضية الفرعية الرابعة
 قرار الشراء. وبعد لدى الأفراد بولاية جيجل المعقمات

 :توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك  الفرضية الفرعية الخامسة
 وبعد ما بعد الشراء. لدى الأفراد بولاية جيجلالمعقمات 

 اختيار الموضوع: أسباب-3
  واختيارنا ليذا الموضوع جاء لنتيجة ما يمي:     

  وينسجم مع التخصص.موضوع جدير بالدراسة 
 .حداثة الموضوع 
 "محاولة تسميط الضوء عمى موضوعي "تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عمى ثقافة استيلاك المعقمات 
 .التعرف عمى مستوى ثقافة استيلاك المعقمات عبر مواقع التواصل الاجتماعي 
 الدراسة: أهداف -4

بحثنا لو أىمية كبيرة، الأمر الذي أثار فضولنا  لكل موضوع بحث أىداف يسعى إلى تحقيقيا وموضوع    
ورغبتنا في التقصي بشكل أدق يسمح لنا بدراسة جوانب الموضوع، وفي ضوء ذلك نسعى إلى تحقيق ىدف 
رئيسي وىو: إبراز تأثير مواقع التواصل الاجتماعي في اكتساب الثقافة الاستيلاكية، بالإضافة إلى ىذا 

 عية تتمثل في:اليدف توجد مجموعة أىداف فر 
 .توضيح مفيوم مواقع التواصل الاجتماعي وأىدافو 
 .توضيح مفيوم الثقافة الاستيلاكية 



 مقدمة

 

 
 

 ج

 .توضيح العلاقة بين مواقع التواصل الاجتماعي وبين الثقافة الاستيلاكية 
 الدراسة: أهمية-5

مثابة ركيزة لممستيمك تنبثق أىمية ىذا الموضوع من الأىمية الاقتصادية للاستيلاك، فالثقافة الاستيلاكية ب
من أجل التعرف عمى المنتجات الموجودة في الأسواق التي تساعده عمى تمبية حاجاتو ورغباتو بأقل تكمفة 

 وأقل جيد.
 الدراسة: حدود-6

إن أي دراسة وما يتمخض عنيا من نتائج إنما تكون محكومة بمجموعة من الحدود، والتي نبينيا في دراستنا 
 ىاتو وفقا لمايمي:

  الحدود الموضوعية: تطرق البحث إلى مختمف الجوانب المتعمقة بمواقع التواصل الاجتماعي والثقافة
 الاستيلاكية.

  0209الحدود الزمانية: أجريت ىذه الدراسة خلال السداسي الثاني من سنة. 
  الفايسبوك بولاية جيجلالحدود المكانية: اقتصرت الدراسة عمى رواد. 
 ة:منهج وأدوات الدراس -7

نعتمد في إطار معالجتنا لموضوع تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عمى ثقافة استيلاك المعقمات عمى      
منيجين، بالنسبة لمجانب النظري فقد اعتمدنا عمى المنيج الوصفي المرتبط بمختمف المفاىيم المتعمقة بمواقع 

توفر من مراجع، أما بالنسبة لمجانب  التواصل الاجتماعي وتأثيره عمى الثقافة الاستيلاكية من خلال ما
التطبيقي فقد استعممنا منيج التحميمي الاحصائي وىذا التحميل مرتبط بتشخيص مستوى الثقافة الاستيلاكية 

اكتسابيا، حيث اعتمدنا عمى الاستبيان كأداة لجمع البيانات وتحميميا، كما تم استخدام  الفايسبوك عمى تأثيرو 
لمعالجة بيانا الاستبيان وترجمتيا إلى نسب وتكرارات  spssلمعموم الاجتماعية  الإحصائيالبرنامج 

 .ومتوسطات وانحرافات
 الدراسات السابقة: -8

 بعنوان دعاء عمر محمد كتانةل رمبات الحصول عمى شيادة الماجيستيأطروحة مقدمة لاستكمال متط     
والتي توصمت الى توضيح وتحديد مفيوم مواقع التواصل  "ل الاجتماعي وتأثيرىا عمى الاسرةوسائل التواص"

  الاجتماعي، ومذا تأثيره عمى الأسرة.
القيم المتضمنة في صفحات الفايسبوك بعنوان " رمزي جاب اللهل أطروحة مقدمة لنيل شيادة الدكتوراه     

ثر صفحات الفايسبوك والذي توصل الى توضيح أ "وأثرىا في السموك الاجتماعي لمشباب الجامعي الجزائري
 عل السموك الاجتماعي لمشباب الجامعي.

 



 مقدمة

 

 
 

 د

ير العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقاتيا بتغي" بعنوان مونيس عميل رسالة مقدمة لنيل شيادة دكتوراه      
براز تأثيرىا في  "اتجاه سموك المستيمك الجزائري والذي توصل الى توضيح العوامل الاجتماعية والثقافية وا 

 تغيير السموك الاستيلاكي.
 هيكل الدراسة: -9

كما ىو الحال لأي باحث أكاديمي فإن معالجة إشكالية الدراسة تستدعي تقسيم محتواىا وفقا لما يتوافق 
وجزئياتيا مراعين منطق التدرج في التحميل، وعميو فإن الدراسة جاءت ضمن ثلاثة فصول إضافة إلى مقدمة 

لإشكالية. أما فيما يتعمق بالفصول فخصص الأول منو ثقافة الاستيلاك ضمن وخاتمة لخصت الإجابة عمى ا
ثلاثة مباحث، المبحث الأول بعنوان السموك الاستيلاكي، والمبحث الثاني مدخل الى ثقافة الاستيلاك، أما 

كورونا، أما الفصل الثاني فتناول مواقع التواصل  أزمةالمبحث الثالث فكان بعنوان ثقافة الاستيلاك خلال 
الاجتماعي متضمنا ثلاثة مباحث، حيث كان المبحث الأول بعنوان مدخل لمواقع التواصل الاجتماعي، أما 
المبحث الثاني بعنوان أىم مواقع التواصل الاجتماعي، وأخيرا المبحث الثالث بعنوان العلاقة الموجود بين 

تماعي وثقافة الاستيلاك، ليتم الجمع بين الفصمين في فصل ثالث يعد دراسة تطبيقية مواقع التواصل الاج
، مقسما الى ثلاثة مباحث في ولاية جيجل الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك المعقمات موقع تحت عنوان تأثير

بعنوان عرض تناولنا في المبحث الأول المعقمات وفي المبحث الثاني منيجية الدراسة أما المبحث الثالث 
 وتحميل البيانات الخاصة بعينة الدراسة.

 صعوبات الدراسة: -01
ككل بحث عممي لا يخمو من العقبات فقد واجيتنا في سبيل إتمامنا ليذا البحث من القيود والصعوبات      

 كالاتي: إيجازىاوالتي يمكن 
 .ضيق وقصر الفترة المتاحة لاسيما في شقيا التطبيقي 
 .حداثة الموضوع 
 .قمة المراجع التي تتناول الثقافة الاستيلاكية 
 
 
 

  
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الأول: عموميات حول ثقافة الاستهلاك  

 

 
 

 تمهيد

 السموك الاستهلاكي المبحث الأول:

 مدخل الى ثقافة الاستهلاك المبحث الثاني:

 ثقافة الاستهلاك خلال ازمة كورونا المبحث الثالث:

 خلاصة الفصل الأول
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 تمييد:

تعد ثقافة الاستيلاك ظاىرة اقتصادية وبيئية ييتم بيا كل المستيمكين، وتعتبر من الموضوعات الحيوية 
التي تمعب دورا ميما في رقي وتطور المجتمعات ،فالمستيمك الدي يمتمك ثقافة استيلاكية واعية تنعكس 

ليت شور فانو يعتقد ان بشكل إيجابي عمى حياتو الاقتصادية والاجتماعية و الصحية فمن وجية نظر جو 
 نمط الاستيلاك نابع من توزيع عشوائي لمذوق الفردي، و التفضيل الفردي و بالمقارنة فان توزيع ىدا الدوق و

ليس توزيعا عشوائيا بين السكان ،لكن يتوافق مع بنية واضحة ،ومن بين  ،ىدا التفضيل في النيج الاجتماعي
لاقتصادية . ولمبعض من الذين لدييم خمفية مماثمة لتمك الطبقات، الطبقة الاجتماعية و ا سماتو المميزة ،

وأذواق وأنماط استيلاكية مشتركة، الاستيلاك يظل منظما بمتغيرات يمكن تمييزىا والتي ترتبط بدورىا، 
بمعايير مختمفة لمطبقة الاجتماعية كتنوع الكثير في أنماط الاستيلاك وىناك سمع يجب ان توضع في 

ختلافات واضحة في كيفية حدوث الاستيلاك بالإضافة الى ما يستيمك وسنتطرق في ىدا الفصل الاعتبار وا
 الى معرفة السموك الاستيلاكي وثقافة الاستيلاك من خلال عرض ثلاث مباحث.    
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 المبحث الأول: السموك الاستيلاكي

كذا يكون المدخل للاستيلاك طبقا يعتبر المستيمك منطمقا لمعمميتين الإنتاجية والتسويقية وىدفا ليما، وى
لممفيوم التسويقي ىو القرار الشرائي، ويكون المستيمك ىو صاحب القرار الشرائي ومتخذه وتتحقق العممية 

 الاستيلاكية كنتيجة لعممية صنع قرار الشراء.

 المطمب الأول: مفيوم المستيمك وانواعو

   يمكن تعريف الاستيلاك والمستيمك من خال ما يمي:    

 أولا: تعريف الاستيلاك 

يعرف الاستيلاك بانو "عبارة عن عممية القيام بأنشطة اقتناء المنتج ثم استخدامو ثم التخمص من 
الفائض، ومن ثم فلاستيلاك النيائي عبارة عن استيلاك الإنتاج استيلاكا نيائيا بما ينطوي عميو من 

أغراض الاستيلاك، بحيث لا يتخمف عن ىدا  استخدام المنتجات من سمع وخدمات والتمتع بيا لإشباع
 .1الاستيلاك سمعة أخرى تصمح لإشباع حاجة ما"

 2وفي ضوء ىذا التعريف تحدد أنماط الاستيلاك في نمطين:

وىي التي تتصل بالإنفاق عمى الحاجات الإنسانية الأساسية، التي تتخذ شكلا / أنماط الاستيلاك العادية: 1
لأنماط ما يسد الحاجات البيولوجية، مثل الانفاق عمى المسكن والطعام ومنو ما مستمرا منتظما، ومن ىذه ا

 يسد حاجات اجتماعية ويرتبط برموز خاصة، مثل الانفاق عمى السيارات.

وتتمثل بإنفاق الاسرة في المناسبات سواء كانت تخص عضوا من / أنماط الاستيلاك الغير العادية: 2
الميلاد او النجاح او الزواج او مناسبات دينية، كالإنفاق عمى الحج والعمرة أعضائيا، مثل الاحتفال بأعياد 

 والعيدين، وىي تيدف عادة الى اشباع حاجات اجتماعية وثقفية.

 

                              
 .58، ص1991مركز الوثائق والدراسات الإنسانية، جامعة قطر،الاستيلاك في المجتمع القطري. حمد زايد واخرون، أ 1
 .58نفس المرجع السبق، ص2
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 ثانيا: تعريف المستيمك

يعرف المستيمك عمى انو ىو الذي يدفع مقابل استيلاك السمع والخدمات المنتجة، ويمعب المستيمكون 
النظام الاقتصادي للامة، ومن الميم ان نفيم من ىم المستيمكون من الممكن ان يكونوا دورا حيويا في 

شخص قانوني يقوم بشراء البضائع والخدمات ويتم دفع ثمنيا بعممة معترف بيا، ويكون المستيمك ىو 
ت رئيسية المستخدم النيائي او اليدف النيائي لمبضائع والخدمات التي تنتجيا الشركة وىناك ثلاثة تعريفا

 لممستيمك:

 المستيمك ىو منظمة او فرد تستيدفو شركة لبيع خدماتيا ومنتجاتيا. -

 المستيمك ىو مؤسسة او فرد يدفع ثمنا لاستخدام الخدمات او المنتجات التي تنتجيا المؤسسة. -

 المستيمك ىو المستخدم النيائي لمخدمات او منتجات شركة او مؤسسة. -

 القانوني لممستيمك:بالإضافة الى التعريف 

 02-04من خلال القواعد العامة والقوانين الجزائرية يمكن ان نعرف المستيمك من خلال القانون 
من قانون الممارسات  3/2المحدد لمقواعد المطبقة عمى الممارسات التجارية، الجزائرية من خلال المادة

يع او يستفيد من خدمات ومجردة من كل التجارية بانو كل "شخص طبيعي او معنوي يقتني سمعا قدمت لمب
المتعمق بحماية المستيمك  09/03طابع ميني"، كما نجد ان المشرع الجزائري قد عرفو من خلال المادة 

مجنا سمعة او خدمة  وأالتي جاء فييا  "كل شخص طبيعي او معنوي يقتني بمقابل  3وقمع الغش في مادتو 
حاجتو الشخصية او تمبية شخص اخر او حيوان متكفل بو " بما قد  موجية للاستعمال النيائي من اجل تمبية

يوحي بان المستيمك الذي يستحق الحماية المقررة في قانون حماية المستيمك ليس نفسو الذي يستحق الحماية 
في قانون الممارسات التجارية لا سيما وان قانون حماية المستيمك يكون في مواجية المتدخل او 

 .  1ف(الميني)المحتر 

 

 

                              
 .04، ص41الرسمية لمجميورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية، العدد الجريدة 02-04من القانون  04الفقرة  03المادة 1
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 ثالثا: أنواع المستيمكين

 :1ىناك ثلاث أنواع من المستيمكين وىي

و بطمب الخدمة بغرض الاستغلال أوالذي يتمثل في الفرد الذي يقوم بشراء السمع  المستيمك النيائي:-1
والاستخدام، وفي ىذه الحالة نجد المستيمك في ىذا المستوى يشتري بكميات محدودة، معموماتو محصورة 

بالعديد من العوامل النفسية،  يتأثربالنسبة لمسمع الخدمات التي يرغب فييا بالإضافة الى ىذا فيو 
 الاجتماعية، الثقافية.

المتمثمة أساسا في المؤسسات والوحدات بنوعييا العام والخاص، والتي تعمل عمى و المستيمك الصناعي: -2
شراء سمع خالصة الصنع وذلك لأجل استغلاليا في انتاج سمع ومواد خام وتعمل بالمقابل عمى بيعيا لتحقيق 

عموماتو الوافرة أرباح، وفي ىذا المستوى نجد ان الكميات التي يقتنييا ىذا المستيمك تكون كبيرة معتمدا عمى م
 حول كل السمع.

والمتمثل أحيانا في الفرد أحيانا أخرى في المؤسسة، ويعتمد ىذا النوع من المستيمكين  المستيمك الوسيط:-2
أساسا عمى شراء سمع وبيعيا مرة أخرى لأجل الحصول عمى الأرباح، وفي ىذا المستوى نجد كذلك ان 

كبيرة من خلال اعتماده عمى المعمومات التامة المتعمقة بسمعة المستيمك يقوم بعممية شراء السمع بكميات 
 والخدمة.

وىناك فرق بين المستيمك والعميل فالمستيمك ىو أي فرد يبحث عن سمعة او خدمة معينة بغرض 
و استعماليا او التخمص من الفائض منيا، اما العميل فيو الفرد أالشراء، او يقوم بتقييميا او الحصول عمييا 

يشتري احتياجاتو بصفة منظمة من أحد المحلات التجارية فيو عميل دائم ليذا المحل التجاري، لكن الذي 
المستيمك قد يكون عميلا دائما لاحد المتاجر وقد لا يكون، وعمى ذلك فمصطمح العميل يرتبط أكثر ما يرتبط 

 ة او باي محل تجاري.بشركة معينة او بمحل تجاري معين، بينما لا يرتبط مصطمح المستيمك باي شرك

 

 

                              
 .479، ص2001الدار الجامعية لمطباعة والنشر، مصر،  ، إدارة الاعمال الدولية.عبد السلام أبو قحف1
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 المطمب الثاني: دراسة سموك المستيمك 

تعتبر دراسة المستيمك حالة خاصة او انيا جزء لا يتجزء من دراسة السموك البشري العام، فيي تيتم 
بالأنشطة والتصرفات التي يقوم بيا المستيمك، والتي ترتبط مباشرة بإشباع حاجاتو ورغباتو التي تحكم عمى 

 ستيلاك.عممية الا

 أولا: تعريف سموك المستيمك

ومن ىذا المنظور يمكن تعريف سموك المستيمك بانو "مجموعة التصرفات التي تصدر عن الافراد، 
والمرتبطة بشراء واستعمال السمع الاقتصادية والخدمات، بما في ذلك عممية اتحاد القرارات التي تسبق وتحدد 

 1ىذه التصرفات."

"مجموعة الأنشطة الذىنية وخدمات العضمية المرتبطة بعممية تقييم والمفاضمة والحصول  وىو أيضا
 عمى السمع والخدمات واستخداميا" 

سموك المستيمك ىو عبارة عن تمك التصرفات التي تنتج عن شخص ما »: ومن جية نضر أخرى
 اجل اشباع حاجاتو"نتيجة تعرضو الى منبو داخمي او خارجي حيال ما ىو معروض عميو، وذلك من 

ومن خلال ىذه التعاريف يمكن القول ان سموك المستيمك عبارة عن نشاط الافراد اثناء الاختيار 
والشراء لمسمع والخدمات من اجل اشباع حاجاتو وأيضا ىو تمك التصرفات التي يقوم بيا الفرد او الشخص 

بيدف إرضاء حاجاتو، وبيذا يكون نتيجة تعرضو لمنبو معين بناء عمى ما تم عرضو من سمع وخدمات 
السموك ىو الإطار التسويقي الإيجابي والفعال الذي يتخذه المستيمك لمحصول عمى ما ينتظر ان يحد مشكل 

 2الحاجة لديو من سمع او خدمات.

 3ومن خصائص سموك المستيمك نذكر:

                              
 .45، ص2013دار صفاء لمنشر والتوزيع، عمان،  ،1، سموك المستيمك. طاياد عبد الفاتح النسور واخرون1
، 1دار ومكتبة الجياد لمنشر والتوزيع، عمان، ط سموك المستيمك واتخاد القرارات الشرائية.محمد منصور أبو جميل واخرون، 2

 .24، ص2013
 .237، ص1999محمد صالح المؤذن، مبادئ التسويق. دار الثقافة لمنشر والتوزيع، عمان، 3
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 السموك الاستيلاكي ىو محصمة دوافع او عدة دوافع -

 السموك الاستيلاكي ىو سموك ىادف، متنوع مرن، يتعدل ويتبدل الظروف ويختمف من فرد لاخر -

 كثيرا ما يتدخل اللاشعور في احداث السموك الاستيلاكي -

 يرتبط سموك المستيمك تجارب تكون قد سبقتو  -

 صعوبة التنبؤ بسموك المستيمك وتصرفاتو بأغمب الأحيان -

ية مستمرو متصمة فميس ىناك فواصل تحدد بدء كل سموك ولا نيايتو، فكل سموك السموك الاستيلاكي عمم -
 جزء من سمسمة متكاممة مكممة لبعضيا البعض.

 تطور سموك المستيمك:-2

ن تطور سموك المستيمك اتجاه السمع والخدمات قد تطور مع تطور التسويق وقد تطور سموك إ
 :1المستيمك من خلال التوجيات التالية

 التوجو الإنتاجي-1.2

لقد بدا ىذا التوجو بعد الحرب العالمية الثانية، بحيث أصبحت المصانع الحربية تنتقل من التصنيع 
الحربي الى التصنيع المدني، وىنا كان تعطش كبير في حاجة المستيمك ورغباتو، فسموكو كان يتمثل في 

الجودة والمميزات والمتطمبات التوجو نحو سد ىذه الحاجة باي شكل من الاشكال بغض النظر عن 
الإضافية، فيو بحاجة الى سيارة ميما كانت الميم توصمو الى المكان المقصود الذي يريد الوصول اليو لذلك 

 فان سموك المستيمك كان ساكن ومتحرك بتجاه واحد دون أي اختيارات لانو لم يكن لو مجال لممفاضمة.

 التوجو البيعي-2.2

عمى أساس التوجو السابق، ذلك ان المستيمك سوف يقبل ما يعرض عميو من ن ىذا التوجو قد بني إ
السمع لذلك بدا التوجو في ىذه المصانع عمى صنع سمع في اغمب الأحيان، ىذه السمع عادية ومتشابية في 

                              
رسالة مقدمة لنيل شيادة  غيير اتجاه سموك المستيمك الجزائري.العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقاتيا بتلونيس عمي، 1

 .41،ص2007دكتوراه في عمم النفس العمل والتنظيم، كمية العموم الإنسانية والعموم الاجتماعية، جامعة منتوري، قسنطينة، 
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أدائيا وخصائصيا، لذلك بدا التفكير جديا بالنظر الى طريقة البيع والوصول الى المستيمك لأقناعو بشراء 
 دون المنافسة، ومن ىناك بدا الاىتمام الأول بسموك المستيمك.

 التوجو التسويقي-3.2

بعد ان وجدت المصانع ان المستيمك بدا يقل اقبالو عمى شراء السمع المعروضة  1950في حدود سنة
وانو انو بدء ينضر الييا من حيث المواصفات، وىذا ما أدى الى ظيور التفكير بدراسة المستيمك عبر 
التعرف عمى حاجاتو ورغباتو، ومن ىنا برزت فكرة التسويق والتي تيتم بحاجات ورغبات المستيمك لتحقيق 
اشباعيا، فرجال التسويق وجدوا ان الوصول الى معرفة طبيعة حاجات ورغبات المستيمك يمكن من زيادة 

 حجم المبيعات وضمان تسويقيا.

 أنواع سموك المستيمك:-3

لمستيمك الى عدة أنواع، حسب كل من شكل وطبيعة وحداثة السموك وعدد يمكن ان يتجزأ سموك ا
 :1الافراد المشتركين في السموك كما يمي

 :حسب شكل السموك 
 السموك الظاىر: يضم التصرفات والافعال الظاىرة التي يمكن ملاحظتيا كالشراء 
 السموك الباطن: ويتمثل في التفكير، التأمل، الادراك والتصور، وغيره 
 :وينقسم الى: حسب طبيعة السموك 
 السموك الفطري: وىو السموك الذي غالبا ما يصاحب الفرد منذ ملاده دون الحاجة الى التعميم 
السموك المكتسب: ىو السموك الذي يتعممو الفرد بوسائل التعمم المختمفة 
 :وينقسم الى: حسب حداثة السموك 
  جديدة او مستحدثة باعتباره يحدث لأول مرةالسموك المستحدث: ىو السموك الناتج عن حالة 
 السموك المكرر: ىو السموك المعاد دون تغيير او بتغيير طفيف لما سبق من تصرفات وافعال 

                              
مذكرة مقدمة  لممستيمك النيائي. عمى القرار الشرائي التأثيرتنشيط المبيعات ودورىا في سامية حجوطي، حميدة نامون، 1

، 2012ضمن متطمبات نيل شيادة الماستر في العموم التجارية، تخصص تسويق، المركز الجامعي في محند الحاج، الجزائر،
 .57-56ص ص
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 :وينقسم الى: حسب العدد 
السموك الفردي: ىو السموك الذي يتعمق بالفرد في حد داتو 
يمثل علاقة مجموعة من الافراد، وىو  السموك الجماعي: ىو السموك الذي يخص مجموعة من الافراد، وىو

 يمثل علاقة الفرد بغيره من الافراد، كأفراد الجماعة التي ينتمي الييا مثلا.
 أىمية دراسة سموك المستيمك-4

ن دراسة سموك المستيمك استحوذت عمى اىتمام العديد من الافراد خاصة المستيمكين والباحثين إ
 1ائد التي تحققيا دراسة سموك المستيمك لكل طرف كما يمي:ورجال التسويق ويمكن يمكن بيان الفو 

تساعد المستيمك عمى التبصر في فيم عممية شرائو /أىمية دراسة سموك المستيمك بالنسبة لممستيمكين: 1
واستيلاكو لمسمع والخدمات وبالخصوص في معرفة مدا يشتري ولماذا يحصل وكيف يحصل عمييا، كما 

ل او المؤثرات التي تؤثر عمى سموكو الشرائي والاستيلاكي والتي تجعمو يشتري او تساعده عمى إدراك العوام
 يستيمك سمعة او علامة او حدمة معينة.

تفيد دراسة سموك المستيمك لمطمبة في فيم العلاقة بين /أىمية دراسة سموك المستيمك بالنسبة لمطمبة: 2
ثير في سموك الفرد وتدفعو الى اتحاذ سموك معين، كما العوامل البيئية والشخصية التي تؤدي مجتمعة الى التأ

 تسمح لو بتفيم سموك الانسان كعمم حيث ان سموك المستيمك ىو جزء من السموك الإنساني العام     

تساعد دراسة سموك المستيمك رجل التسويق في /أىمية دراسة سموك المستيمك بالنسبة لرجل التسويق: 3
يقية التي تتم بدون الوصول الى التفيم الكامل لسموك المستيمك كما تفيدىم في تصميم الاستراتيجيات التسو 

 .2فيم لماذا ومتى يتم القرار من قبل المستيمك والتعرف عمى أنواع السموك الاستيلاكي لممستيمكين

 :3بالإضافة الى 

التعرف عمى الشريحة تحديد طرق الترويج الممكنة بما في ذلك الوسائل والحملات العلانية من خلال -
 السوقية من المستيمكين وتحديد الوسيمة الاعلانية المناسبة وفعالية الاستراتيجية التسويقية.

                              
 .25-21، دوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، ص، ص2ط سموك المستيمك.عنابي بن عيسى، 1
 .25نفس المرجع السابق، ص2
 .65،ص2004، دار وائل لمنشر والتوزيع، الأردن، 4د ابراىيمي عبيدات، سموك المستيمك: مدخل استراتيجي، طمحم3
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تعتبر دراسة سموك المستيمك الأساس الذي يبنى عميو قياس أداء المنتجات، وتحديد شكل المنتجات -
 والعبوة، وما يمكن ان تتركو من اثار نفسية.

لسياسات البيعية، وتقييم البدائل المتاحة واختيار وسائل واسالب البيع المناسبة، ىذا يفيد المساىمة في رسم ا-
 التوزيع الديمغرافي لمسكان في تقسيم وتحديد المناطق البيعية وتحديد الحصص السوقية.

دراسة سموك المستيمك تساعد مسؤولي /أىمية دراسة سموك المستيمك بالنسبة لمسؤولي المؤسسات: 4
 :1ؤسسات في الدراسات التاليةالم

 اكتشاف الفرص التسويقية المناسبة.-

 تقسيم السوق.-

 تصميم الموقع التنافسي لسمع المؤسسة.-

 الاستجابة السريعة لمتغيرات التي تحدث في حاجات ورغبات المستيمكين. -

 تطوير وتحسين الخدمات التي تقدميا المؤسسة لزبائنيا. -

 ئمة لعممية اتخاذ القرار.تفيم أدوار أعضاء العا -

 التعرف عمى أثر تفاعل واحتكاك الفرد بجماعات عديدة. -

معرفة مسؤولي المؤسسة لردود أفعال المشتري يحقق ليا الفائدة بتجاه تعزيز نجاحات استراتيجياتيا  -
 التسويقية، او اجراء التعديلات المناسبة عمييا وبما يمكنيا من تحقيق رضا افضل لممستيمك.

نجاح عناصر المزيج التسويقي المعتمدة في تنفيذ النشاط التسويقي، لكونيا ستتوافق مع استجابة المستيمك  -
 وتعاممو مع المنظمة المعينة.

معرفة مسؤولي المؤسسة بشكل دقيق لمعوامل المؤثرة في سموك المستيمك والأكثر تأثيرا في قراراتو  -
 الشرائية.

                              
 .65نفس المرجع السابق، ص1
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 المستيمك بالنموذج )الحافز والاستجابة( المبين في الشكل التالي: ويمكن توضيح سموك

 نموذج )الحافز والاستجابة((: 01الشكل)

 

 محمد ابراىيمي عبيدات، سموك المستيمك.المصدر: 

 علاقة عمم سموك المستيمك بالعموم الأخرى:-5

يرتبط سموك المستيمك نظريا بالتوجو الحديث لمتسويق الذي جعل المستيمك محور الاىتمام الأول لاية 
استراتيجية تسويقية فعالة، وتستفيد الدراسات الخاصة بسموك المستيمك من مجموعة من العموم التي يدعي 

من معطيات ومسممات  كل منيا مقدرتو عمى تحديد سموك الأشخاص وتصرفاتيم حيال المنتجات انطلاقا
 معينة، وفيما يمي اىم ىذه العموم:

 . عمم الاقتصاد1

يعتبر الاقتصاديون الذين حاولوا اعداد نظرية لدراسة سموك المستيمك، وكان من ضمن المبادئ اليامة 
التي نادى بيا رجال العمال ان قرارات الشراء تعتمد عمى أساس تحميل منطقي ورشيد من قبل المستيمك، 

ه النظرية نفترض وجود الفرد الاقتصادي الذي يحاول عن طرق قرارات وخيارات عقلانية الحصول عمى فيذ

 البيئة

 

 خارجية          داخلية

 اجتماعية        المنبه

 تتكنولوجية      تسويقية

 اقتصادية        

الصندوق الاسود 
 للمشتري

 

 خصائص المشتري

 عملية قرار الشراء

 استجابات المشتري

 

اتجاهات الشراء 
وتفضيلات سلوك 

ما الذي يشتريه : الشراء
المشتري؟، متى؟، اين؟ 

 كم؟، وكيف؟
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اعمى قدر ممكن من المنفعة والرضا ضمن شرط إنفاق محدد وانطلاقا من ىذه القاعدة ومن عوامل أخرى يتم 
 .1الانفاق التي يتبناىا المستيمك تحديد الكمية التي يستيمكيا الفرد من مادة معينة، فعمم الاقتصاد ييتم بطريقة

 . عمم النفس2

عمى الرغم من أىمية المفاىيم والنظريات الاقتصادية عند القيام بتحميل عدد كبير من الجوانب المتعمقة 
بالطمب عمى المنتجات الا ان ىناك عدد كبير من الجوانب التي لا يمكن تفسيرىا الا عن طريق النظريات 

نشاط الافراد وسموكيم، فعمم النفس  والمفاىيم الخاصة بعمم النفس الذي يركز عمى العوامل والقوى التي توجو
يتضمن دراسة تأثير حوافز وحاجات ورغبات الافراد عمى سموكيم الشرائي والاستيلاكي بالإضافة الى 
ميكانيكية الادراك الحسي وكيفية تكوين الاتجاىات، كما ييتم بدراسة مختمف النماذج والنظريات التي يتعمم 

من الأشياء  وكيفية تكوين الاتجاىات لدييم واستراتيجيات التعديل الممكن وفقيا الافراد او بواسطتيا الكثير 
 .2اتباعو بيذا الاتجاه او ذاك

 . عمم الاجتماع3

ييتم عمم الاجتماع بدراسة تأثر سموك الجماعات بعادات وتقاليد واعراف المجتمع، فعمم الاجتماع 
عة ما عمى سموك افرادىا جنبا الى جنب مع معني بسموك الجماعات بالإضافة الى تأثير العضوية في جما

دراسة تأثير الاسرة كجماعة صغيرة عمى سموك افرادىا وتيتم بالكيفية التي تتشكل من خلاليا الطبقات 
الاجتماعية في مجتمع ما، وحسب عمماء الاجتماع فان سموك المستيمك يتبع عددا من العوامل الاجتماعية 

تماعية، المينة الممارسة، الجمعات المرجعية، وغيرىا، حيث يمكن تطبيق المحيطة بو كالأسرة، الفئة الاج
مبادئ واستنتاجات ىذا الاتجاه بالدرجة الأولى عمى المنتجات التي يكون استيلاكيا ظاىرا ويدل عمى 

 شخصية المستيمك و انتمائو.

مك من جميع النواحي وعميو فان عمم سموك المستيمك ىو عبارة عن مجز ليذه العموم فيو ييتم بالمستي
 .3دون استثناء

                              
 .18، ص2000ماىر العجي، سموك المستيمك. دار الرضا لمنشر، 1
 .79، ص2000دار الشروق لمنشر والتوزيع، عمان، التسويق مدخل استراتيجي.حمد شاكر العسكري، أ 2
 .83نفس المرجع السابق، ص3
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 المطمب الثالث: نماذج دراسة سموك المستيمك

تقميد او »برزت العديد من النماذج السموكية التي حاولت دراسة سموك المستيمك وتفسيره، فنموذج ىو 
 محاكاة لظاىرة البحث" لذلك يمكن التمييز بين نوعين من ىذه النماذج.

 أولا: النماذج الشاممة

ب ىذه النماذج تجد بان المستيمك فرد يقوم بدراسة وتحميل المعمومات ويبحث عن الحمول المناسبة أغم
 :1من أجل اتخاد قرار الشراء، ومن بين ىذه النماذج نجد

 NICOSIAنموذج نيكوسيا-1

ىو نموذج مستوحى من برنامج الحاسوب ورغم تضمنو لعديد من الدراسات والبحوث الى انو لم يمقى 
تطبيقو تأييدا عمميا ولم يحظ باي تطوير، وىذا النموذج يعتبر المستيمك نظاما متميزا يتم التعرف عميو من 
خلال المخرجات والتي تظير عمى شكل إجابات نتيجة لممنبيات التي تمثل المدخلات ولقد مثل تكوين سموك 

 المستيمك عمى شكل مخطط يحتوي أربعة أجزاء ىي:

 المعمومات والرسائل التي يتمقاىا المستيمك وتأثيرىا عمى موقفو. مصادر-

 البحث عن البدائل وتقييميا.-

 قرار الشراء.-

 عمميات ما بعد قرار الشراء.-

 ANGELنموذج -2

 وفقا ىذا النموذج فان سموك المستيمك يستند الى ثلاثة إجراءات ىي:

 راك المستيمك لممنبيات.ان معرفة وتحديد الاحتياج يستند الى إد المعرفة:-

 وذلك من اجل تحقيق التوازن المطموب من خلال اشباع الحاجات.التعرف عمى المشكمة: -

                              
 .273-272مرجع سبق ذكره، ص صسموك المستيمك. عنابي بن عيسى، 1



                                          الفصل الأول:                                                                             عموميات حول ثقافة الاستيلاك         

 

 
 

- 18 - 

حيث ان تقديم الشراء يقود الى سموك قادم لان السموك السابق سوف يؤثر بشكل كبير عمى  نتيجة الشراء:-
المطموب بالنسبة لممستيمك فانو سوف يقوم السموك المستقبمي لمفرد، فاذا حقق قرار الشراء الرضا والاشباع 

 بتكراره، اما إذا لم يحقق ذلك فانو سوف يقوم بالبحث عن المعمومات حول المشكمة ومن ثم اتخاد قرار جديد.

بان ىناك الكثير من المدخلات التي تمثل المنبيات لنظام الفرد وتؤثر عمى الاحتياج، وىذا ANGELيجد
وجميع المراحل التي يمر بيا الفرد قبل اتخاد قرار الشراء تكون متأثرة بمواقفو، التأثير يكون بداية السموك 

 والمستيمك يقوم بمقارنة مختمف الحمول المطروحة امامو.

 HOWARD AND SHETH نموذج ىوارد وشيث-3

يا يعد من أكثر النماذج شمولا لاحتوائو عمى عدد كبير من العوامل والمتغيرات المختمفة التي اتفق عمي
أكثر الباحثين في ىذا المجال واعتبر الأساس لتقييم سموك المستيمك وكيفية اتخاذ قراره في شراء مختمف 
السمع والخدمات ولقد فرق بين ثلاثة أنواع من المواقف الشرائية التي يوجييا المستيمك عند شعوره بوجود 

 :1حاجات او رغبات غير مشبعة تتمثل فيما يمي

وىي المواقف التي يقوم فييا المستيمك بالشراء لأول مرة ولا يكون لو أي خبرة سابقة بيذا  المواقف المحتدة:-
 الشراء.

وىي التي يقوم فييا المستيمك بالشراء بناء عمى خبرة شراء سابقة، ولكن ىذه الخبرة  المواقف المحددة:-
 ليست كافية.

المستيمك أي جيد في التفكير او البحث عن  ىي المواقف التي يبذل فييا المواقف المتكررة او الأولية:-
 المنتج، ولكن يتخذ قرار شراء المنتج بطريقة الية نظرا لقرار الشراء.

وفقا ليذا النموذج نجد عممية الادراك او استيعاب مختمف المثيرات من المحتمل ان تتكون وتشكل تبعا 
اد يميمون الى رؤيتو، لذلك فان الابعاد لاتجاىات الفرد وخصائصو النفسية الأخرى، وىذا يعني ان الافر 

 المختمفة لمبدائل )السعر، الجودة والخدمة( يتم ادراكيا بطريقة مختمفة من قبل الافراد.

 " يتكون من أربعة عناصر أساسية، ىي: HOWARDANDSHETHبشكل عام فان نموذج "
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والتسويقية، والتي ليا تأثير مباشر او  وتمثل المنبيات التي يستمميا الفرد من البيئة الاجتماعية المدخلات:-
 غير مباشر عمى سموك المستيمك.

 وتنقسم ىذه المتغيرات الى نوعين: المتغيرات الفردية:-

 .المتغيرات التي ترتبط بالتعمم والمتمثمة في الدوافع والعلامات التي تستحضر في ذىن المستيمك 
  العلامة.عوامل الكبح او المنع ومستوى الرضا بعد شراء 
ىنالك مجموعة من الأجوبة المحتممة من قبل المشتري تقابل الاستراتيجيات التسويقية  الجواب )المخرجات(:-

المختمفة، حيث ان قياس فاعمية الأنشطة الترويجية يظير لنا بوجود اختلافات كبيرة بين ردود أفعال 
ظيم ىذه الأجوبة المختمفة تحت عنوان المشترين اتجاه ىذه الأنشطة، لذلك يقوم المختصون بترتيب وتن

 المخرجات، والتي تتخذ الاشكال التالية:

 :يرتبط مستوى الانتباه بمدى إدراك وتمييز المعمومات، والجواب يعتمد عمى درجة تقبل واستقبال  الانتباه
 ىذه المعمومات من قبل المشتري.

 :يرتبط الفيم بمجموع المعمومات التي يمتمكيا المشتري عن العلامة المعروضة، والذي يمثل الادراك  الفيم
 الذي يختمف من فرد لآخر باختلاف الجانب الدافعي لمسموك.

 :ن الموقف تجاه العلامة يعني او يمثل الحكم الذي يعطي من قبل المشتري حول إ الموقف تجاه العلامة
قدرتيا عمى اشباع دوافعو، لذلك فان الموقف يضم العناصر الادراكية لمعلامة، وعمى جدارة العلامة ومدى 

الأخص فيما يتعمق بالخصائص التي يعطييا المشتري أىمية كبيرة وتؤثر عميو بالشكل الذي يجعمو مييئ 
 لاتخاذ قرار الشراء.

 :)الشراء وتحديد الكوابح او الموانع  ان القصد من الشراء لا يتضمن تييئة المشترين تجاه قرار القصد )النية
 التي أدت الى عدم اتخاذ قرار الشراء، ويستخدم ىذا بشكل واسع في شراء السمع المعمرة.

ان المعمومات المرتدة اثارا عديدة وكبيرة عمى سموك الشراء فاذا كانت تمثل اشباع  المعمومات المرتدة:-
يا تأثير كبير عمى تكوين اتجاىات ومواقف لممشتري تجاه المشتري لجودة المنتج وتفيمو ليا فانو سيكون ل

 المنتج وتثير اىتمامو ومن المؤمل ان يقوم بتكرار الشراء.

عمى الرغم من شمولية ىذا النموذج الا ان ىناك بعض التحفظات التي يجب ان تأخذ بعين الاعتبار 
 قبل استخدامو في تفسير سموك المستيمك وىي:
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 في ىذا النموذج تتمثل في الوصف المختصر لأجزائون المشكمة الرئيسية إ 
 وجود العوامل الوصفية مثل: القيم والاتجاىات والعادات الجماعية تختمف من فرد لأخر 
  وجود حالة التمييز الادراكي ليس شرطا أساسيا وعندما تحدث فإنيا تكون معقدة، وتتأثر بالعديد من

 .1مختمفةالمتغيرات التي يحتاج كل منيا الى معالجة 
 ثانيا: النماذج التقميدية

يعتبر الاقتصاديون من أوائل الباحثين الذين اىتموا بدراسة وتحميل سموك المستيمك، وذلك من خلال 
 مناداتيم بمبدأ الرشد الاقتصادي، ومن اىم النماذج التقميدية:

 LANCASTERنموذج لانكستر-1

كبيرا وميما في التحميل الاقتصادي لسموك  ظير ىذا النموذج بداية السبعينات، حيث اورث تطورا
المستيمك، ولقد اعتبر ىذا النموذج كنظرية حديثة لمطمب حيث يقوم المستيمك بتقسيم المنتجات، وذلك من 
خلال المنافع والخدمات التي سوف يحصل عمييا من ىذه المنتجات، ومن ثم يقوم بتقدير ىذه المنافع 

يحصل عميو، ويعتمد في ذلك عمى المنافع ويعتبرونيا القاعدة الأساسية بمستوى الاشباع والرضا الذي سوف 
 .2في اتخاد القرار

ن المستيمك وفق ىذا النموذج يقوم بالبحث عمى الخصائص المطموبة التي تحقق لو مستوى الرضا إ
 والاشباع، وعمى ضوئيا يتحدد سموكو الاستيلاكي ولا يقوم بالبحث عن المنتج.

 النموذج النفسي-2

رغم ان النموذج الاقتصادي اىتم بتحميل عدد كبير من الجوانب المتعمقة بالطمب عمى السمع والخدمات 
نو أىمل عوامل أخرى تدخل ضمن المؤثرات عمى سموك المستيمك الرشيد ألا إوالسعر وكيفية تحديده، 

 والعقلاني، بالعوامل النفسية. 

تأثير عمى سموك المستيمك ونظرية الحوافز، وذلك ول تيار نفسي يساىم مساىمة بارزة في الأيعتبر 
من خلال مساىمة "فرويد" الذي اعتمد عمى الناحية الجنسية بتبرير السموك منذ ولاء الطفل ومرورا بمراحل 

                              
 .237نفس المرجع السابق، ص1
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حياتو المختمفة من خلال لباسو، طعامو وغيرىا، وفي كل قراراتو الشرائية، بالإضافة الى كتاب اخرون 
ك الأساسي لمسموك من بينيم "ديكتر"، وحاولوا عمى عكس الكلاسيك الذين يعتبرون اعتبروا الحوافز المحر 

المستيمك عقلاني ورشيد، وان نظرية الحوافز تبحث في اللاوعي عن جذور السموك وتفسيرىن وقد عرفت 
بة سنوات الخمسينيات قمة تطور ىذا التيار ، التي ظيرت حدوده بسرعة، الا ان استخداماتو تميزت بالصعو 

كون العينة التي يتم اختيارىا ىي عينة صغيرة ما يجعل النتائج عشوائية بعد استخدام نظرية الحوافز في 
تفسير السموك، توجيت البحوث نحو جانب اخر عمى يد الباحث النفساني "ايفانس" وذلك من خلال دراستو 

الأساسية لمشخصية الفردية، وذلك الشخصية وكذا محاولتو استخدام أساليب قياسية كمية في تحديد الابعاد 
 ". lemodedevieبغير تفسير السموك الإنساني وقد شيد ىذا التيار تطورا خاصا بتوجيو العمل والبحث نحو"

ن أحدث توجيات التيار النفسي ىي المتعمقة بالمراحل المعرفية، بمعنى اخر الحصول عمى ا  و 
البحوث المتعمقة بالإدراك، والتذكر، والتصور الذىني في معمومات ومعالجتيا من طرف الفرد، وقد ساىمت 

تحقيق تقدم في مجال سموك المستيمك، الا ان ىذا التوجو ورغم تناولو لممستيمك مكن جانب جديد وميم قد 
يساىم في التأثير عمى سموك المستيمك تتعدى المؤثرات النفسية والشخصية، وىي المؤثرات الاجتماعية لان 

 .1أحد اىم الدوافع نحو اختيار دون اخرالمحيط يمثل 

 النموذج الاجتماعي-3

يركز عمم الاجتماع عمى أثر الجماعات عمى سموك المستيمك وخاصة الطبقات الاجتماعية، وقد 
انطمق ىذا التيار في الولايات المتحدة الامريكية في بداية سنوات السبعينات من القرن الماضي عمى يد كل 

اسني" حيث يتبنى الفرد طريقة عيش معينة تحت تأثير الشخصية، وكذا بتشجيع من من "تيقر والس" و"ب
محيطو، طريقة العيش ىذه ىي التي توجو فيما بعد اختياراتو الاستيلاكية بالإضافة الى العلامات التي 

أثير يطمبيا، كما ان ىناك جيات أخرى في ىذا التيار لم تكن شعبية لكن تطبيقاتيا استمرت طويلا، مثل ت
المجموعات عمى الاستيلاك )مجموعات الانماء، الجماعات المرجعية(، الا ان ىذا النموذج كغيره ركز عمى 

 جزء واحد ىو الجانب الاجتماعي او المجموعتين في التأثير عمى السموك.

يجا     د بالإضافة الى، عمم النفس، وعمم الاجتماع، ىناك عموم أخرى حاولت تفسير سموك المستيمك وا 
الأسباب والدوافع التي تجعمو يتوجو نحو منتج دون الاخر من بينيما: الانتربولوجيا، المسانيات، 
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SEMOTIQES حيث اشارت ىذه العموم الى أىمية الثقافة في تحديد السموك الاستيلاكي، بالإضافة الى ،
الرموز والألوان مدى جذبيا المغة ومدى تأثيرىا في الوصول الى المستيمك بسرعة، دون ان تنسى الإشارة الى 

 .1لممستيمك

 المطمب الرابع: العوامل المؤثرة عمى سموك المستيمك

لقد أجريت دراسات مستفيضة عمى سموك المستيمك في مجموعة واسعة من التخصصات في العموم 
د والتسويق الإنسانية مثل عمم الاجتماع وعمم النفس او عمم الاجتماع او الانثروبولوجيا والفمسفة والاقتصا

 وكل منيا يأخذ زاوية تختمف عن الاخر لفيم سموك المستيمك.

 أولا: العوامل الاجتماعية

 :2وتشمل كل الثقافة والاسرة والجماعة المرجعية، وىي تؤثر كما يمي

يعبر الافراد عن ثقافاتيم من خلال القيم الخاصة بيم ومن خلال أنماط استيلاكيم. وتعتبر الثقافة الثقافة: -
العنصر الذي يكون تأثيره في السموك دائم ومستمر، كما انيا أىم عنصر يعكس السموك الحقيقي لممستيمك 

تلاف الثقافة يعكس اختلاف ويسيم في تحميمو، لكونيا توجو سموك الفرد وبالتالي السموك الاستيلاكي. واخ
نظام القيم لدى الفرد؛ اذ يظير ذلك من خلال ارائو ومعتقداتو واتجاىاتو. ويعتبر تأثير الثقافة عميق عمى كل 
مستويات السموك البشري حيث قد يكون ىذا التأثير ممحوظ كما يمكن ان يكون موجو بالإيجاب او بالسمب، 

 كما يمكن ان يكون دائم او عابر.

ن التعريف المتداول للأسرة ىو انيا الخمية الأساسية لبناء المجتمع وذلك لما ليا من دور في وضع إسرة:الأ-
والتصرفات المقصودة التي يعتمد عمييا  بالأفكارقيم ومبادئ الفرد كونيا المصدر الأول الذي يغذي الفرد 

وعة التي ليا تأثير مباشر ومستمر عمى مستقبلا في اتخاذ القرارات وتسيير شؤون الحياة. تشكل الاسرة المجم
الفرد كما انو يمكن اعتبارىا وحدة استيلاكية ليا عنصران ميمان يجب عمى رجل التسويق معرفتيما ىما دور 
كل فرد ضمن الاسرة وكذا دورة حياتيا ومن خلال يتمكن من تحديد اىم الافراد الذين يسيمون في اتخاذ 

 بيدف التأثير عمييم كل حسب دوره مع الاستنارة بمراحل دورة حياة الاسرة.القرار ومنو يوجو المسوق رسائل 
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ن المؤسسة تستفيد من استعمال ىذه المصطمحات نظرا لعمميا بأىميتيا في التأثير عمى سموك أكما 
المستيمك فاذا مالقينا نظرة عمى كتيبات المؤسسة العالمية لصناعة السيارات "تيوتا "فإنيا تستعمل ىذا 

صطمح في كتيباتيا فتقول: "لا ييم إذا كانت السيارة قديمة او واحدة من النماذج الجديدة، إذا كانت تممك الم
 واحدة في سياراتنا فانت جزء من الاسرة".

الجماعة المرجعية ىي مجموعة الافراد الذين ليم تأثير عمى سموكيات وتصرفات  الجماعة المرجعية:-
لفكرة في كتابات عالم النفس الاجتماعي "جورج ميد" الذي خمص الى ان الاخرين وقيميم وقد ظيرت ىذه ا

الشخص لا يرى نفسو بطريقة مباشرة وانما بطريقة غير مباشرة من خلال وجيات نظر الافراد الاخرين في 
 المجموعة نفسيا التي ينتمي الييا او من خلال وجية النظر العامة والمتفق عمييا لمجماعة نفسيا ككل.

فراد الذين لدييم نسبيا نفس القيم الاجتماعية بانيا:" مجموعة من الأتعرف الطبقة  قة الاجتماعية:الطب-
 والاىتمامات والتطمعات والعادات السموكية المتقاربة والتطمعات ومستوى المعيشة."

لى الشعور برغبة في الامتيازات إعادة ما يميل الافراد الى التطمع الى طبقات اجتماعية اعمى ويميمون 
ىم طبقة ىي طبقة الأغنياء، أالتي يتمتع بيا أصحاب ىذه الطبقة وتختمف الطبقات باختلاف المعايير ولعل 
حدى الطرق لتحقيق الانتماء الى ىذه الطبقة يتم من خلال شراء السمع وا لخدمات التي يقبل عمييا ىؤلاء وا 

 فراد.الأ

 ية المؤثرة في سموك المستيمكثانيا: العوامل السيكولوج

 :1يتأثر سموك المستيمك بمحددات ذاتية ترجع الى المستيمك نفسو وىي

يعتبر الدافع بمثابة الطاقة التي تؤدي بالفرد الى القيام بسموك معين من اجل اشباع حاجة لديو،  الدافع:-
اف معينة، والعلاقة بين الدافع كما ان اختلاف الافراد في حاجاتيم وسعييم لإشباعيا يتم باختيارىم اىد

والسموك ىو ان الدافع ناتج عن حالة معينة يعيشيا الفرد، وىناك نظريات عديدة من أىميا نظرية ماسموا 
 لمحاجات.

                              
الاستراتيجيات النظرية والتطبيق. جزء الأول، مؤسسة حورس الدولية لمنشر  –عصام الدين امين أبو عمفة، التسويق المفاىيم 1

 .65،ص2002والتوزيع، الإسكندرية، 
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يتعمق الدراك بالحواس بمعنى كل من الممس والذوق والشم والنظر والسمع فيي بمثابة الأدوات التي  دراك:الإ-
يعتمد عمييا الفرد في تمقي المدخلات التي بدورىا تشكل عند الفرد الادراك تجاه مكونات البيئة المحيطة بو، 

لادراك، ويعرف الادراك عمى انو ومنو نعتبر الحواس ىي الأدوات المعتمدة في المرحمة الأولى لتشكيل ا
العممية التي تشكل فيو الانطباعات الذىنية لمفرد عندما يتمقى وينظم ويفسر مؤثرات معينة، كما ان الادراك 
يؤدي الى التفكير والتفكير يؤدي الى احداث التصرف، مع الأخذ بعين الاعتبار ان اول سمم الاشباع يبدا 

ان يغير الادراك غير السميم كل المسار المتوقع لسموك المستيمك، وذلك  بالإدراك وينتيي بالشراء، ويمكن
باستقبال معمومات خاطئة او معالجة غير سميمة اعتمادا عمى ما لمفرد من زاد معرفي يعتمد عميو في القيام 

سموك بالتحميل بين كل أجزاء المدخلات التي يستقبميا في مسيرة حياتو اليومية، ويمكن ان تكون النتيجة 
اجابي كما يمكن ان تكون سموك سمبي بالنسبة لممؤسسة سواء بالامتناع عن اقتناء المنتج او انو يصل حتى 
الى دفع الغير باتخاذ نفس الموقف من خلال علاقة الافراد ببعضيم البعض، ويمكن ان يظير الافراد 

لانتقائي، التشويو الانتقائي، تصورات مختمفة لنفس الشيء بسبب ثلاث عمميات ادراكية وىي :الانتباه ا
والاحتفاظ الانتقائي، ويظير تأثير ىذه العناصر الثلاثة خصوصا في المنتجات ذات الاستيلاك الواسع، 
حيث يعتمد نجاح عممية الشراء عمى درجة الاتصال بين البائع والمشتري كون قرارات الشراء ليذه المنتجات 

 عادة ما تكون انية وسريعة.

جد العديد من النظريات المفسرة لكيفية وسيرورة حدوث التعمم، وما يشترك فيو كل المذين كتبوا في تو  التعمم:-
ن مقارباتيم تقوم عمى عنصرين ىما "الدافع وردة الفعل"، ويعرف التعمم عمى انو عممية أىذا المجال ىو 

رات التي تحدث في سموك تغيير في تصرفات الشخص نتيجة لممعمومات والخبرة والتدريب، ويقصد بو التغي
و لتغير في أنماط السموك الحالية، فالتعمم يعكس عمى السموك نتيجة أالفرد نتيجة لمخبرة والتجربة المتراكمة، 

 :1لمتفاعل المؤثرات، الحوافز، عومل البيئة وردود الفعل، ولمتعمم أربعة مبادئ ىي

ان يتعمم، فاذا لم يتوفر ىذا الدفع فيجب خمقو ن يتوفر الدافع لدى المتعمم حتى يستطيع أالدوافع: يجب -1
ن يكون دافع داخمي او دافع خارجي، وتسويقية فان كشف دوافع المستيمك ىي من اىم الميمات التي أما إ

و الاستيلاكي لمفرد المستيدف أن يقوم بو المسوق من اجل تحديد الدافع الأساسي وراء السموك الشرائيأيجب 
 مع او الخدمات التي تشبع حاجاتو ورغباتو.اتجاه العلامات من الس

                              
 283.1، مبادئ التسويق. مرجع سبق ذكره، صمحمد صالح المؤذن
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و توفيرىا لو حتى يتعمم وتتكون لديو ألابد ان يمتقي المستيمك لممعمومات فيجب تقديميا  الإيحاءات:-2
 خاصية المعرفة.

متعمقة بردة فعل المستيمك لمدافع )المنبو( الذي يتعرض لو، والتي من الممكن ان تكون  ستجابة:الإ-3
استجابة إجابيو)قبول( او استجابة سمبية)رفض(، حيث يأمل رجال التسويق ان تكون استجابة المستيمك 

 إجابيو وفعالة لممنبو.

 تم تعزيز المعرفة والتعمم لديوأي تثبيت المعمومات التي تعمميا المستيمك في ذىنو، لي التعزيز:-4

 فراد ىي:بتحقيق عممية تعمم فعالة لدى الأ ومن اىم الشروط التي تسمح

 عمى  ن الفرد الذي يتعمم لابد ان يكون لو ىدف او اىداف محددة، أي ان ىناك أشياء يسعى في الحصولأ
 غيرىا.

 الفرد في التعمم كمما كانت عممية التعمم ن يتور لدى الفرد الرغبة في تغيير سموكو الحالي كمما زادت رغبة أ
 أسرع وأجدى.

 ن يدرك الفرد ما تنطوي عميو التجربة او الخبرة من اضرار الاستمرار عمى نمط السموك الحالي، وما ىي أ
 احتمالات الحصول عمى مزايا وفوائد عند تغيير السموك.

 لجياز العصبي، اذ اثبتت الدراسات ان تفوق تتأثر عممية التعمم بالتكوين العضوي لمفرد، والذي في مقدمتو ا
قدرة الفرد عمى التعمم يرجع الى التفوق العصبي، ليس ىذا فقط بل أصبح النضج يؤثر كثيرا في عممية 

 التعمم.
  يمكن القول ان درجة تعمم الفرد تتأثر بما لديو من استعدادات عقمية وخاصة الذكاء الذي يعرفو البعض بانو

 م.القادرة عمى التعم
  يؤثر الاستقرار النفسي والشعور بلامان كثيرا عمى تعمم الفرد، فما يعانيو الفرد من الصراع والإحباط يؤثران

عمى عممية تعممو، كما ان لنوع العلاقات الاجتماعية السائدة في البيئة التي يعيش فييا الفرد تأثيرا كبيرا في 
 عمم. تحديد أنماط السموك التي يتعمميا وفعالية ىذا الت

ىي مجموعة من السمات البشرية التي تميز كل فرد وتختمف من شخص لأخر تبعا لعوامل  الشخصية:-
وراثية داخمية او عوامل خارجية، وتتمثل في التميز، الحركية، الشمول، العمر والجنس، الحالة الاقتصادية، 

 الوضعية الاجتماعية.
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في مفيوم عمماء النفس فان الاتجاه ىو الميل المكتسب للاستجابة بطريقة معينة في موقف  الاتجاىات:-
معين ويمكن ملاحظة ىذا الاتجاه لمسمعة او خدمة ما اذ كان إيجابيا او محايدا او سمبيا او مضادا، ويتصف 

وطالت مدتيا فانو يصعب الاتجاه بانو امر مكتسب ولو اتجاه وقوة كذا الثبات والتعميم فطالما انيا تكونت 
 .1تغييرىا

من خلال الاختلاط وعممية التأثير وتأثر بالمحيط، ومن خلال الادراك وتعمم  يكتسب  المعتقدات والمواقف:-
الافراد المعتقدات والمواقف التي تؤثر عمى سموكو الشرائي، ويمثل الاعتقاد صفة او فكرة يمتمكيا الفرد اتجاه 

خدمة، وغيرىا(، وتمثل المعتقدات الصورة الذىنية لممنتجات التي يميل الافراد  موضوع معين )فكرة، سمعة،
لمتصرف بناءا عمييا، والاعتقاد يبنى اما عمى أساس معرفة حقيقية بالمنتج )خبرة سابقة( او عمى أساس 

جية التي تقوم البيئة المحيطة كالأسرة والأصدقاء او نتيجة لما يتمقاه من المعمومات من خلال الرسائل التروي
 بتدعيم وتعزيز المعتقدات، ولممعتقدات دور أساسي في تكوين ميول ومواقف الافراد اتجاه موضوع معين.

ما المواقف فتعرف من جانب سموك المستيمك عمى انيا: "دالك الميول الناتج عن تعمم الذي يجعل أ
ى عمماء النفس والاجتماع ان المواقف الفرد المستيمك يتصرف بطريقة إجابيو او سمبية نحو شيء ما "، وير 

 تتكون من ثلاثة أجزاء ىي:

 يتعمق بالمعارف والمعتقدات والخبرات يأتي نتيجة التعمم والمعرفة. المكون الادراكي:-

ويمكن تحديد العنصر  الشيءيعبر عن ردود الفعال وشعور الفرد واحاسيسو نحو  المكون الوجداني:-
 وع "اريد او لا اريد" "أحب او أكره".العاطفي عن طريق إجابات من ن

، ويمثل ىذا المكون السموك الشيءيعبر عن الميل او التصرف الذي يقوم بو الفرد نحو المكون السموكي: -
الفعمي ويقيس نية التصرف )نية المستيمك لمشراء(، وتعتبر نية الشراء أحسن بديل لمشراء الذي يبقى اليدف 

 .2التسويق الوصول اليوالرئيسي الواجب عمى رجل 

 

 

                              
 .8، ص1983مصطفى ناصر، ترجمة عمي حسين حجاج، نظريات التعمم دراسة مقارنة عمم المعرفة، الكويت،1
 .8نفس المرجع السابق، ص2
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 العوامل الاقتصاديةثالثا: 

لممستيمك النيائي بالوضعية الاقتصادية السائدة، فمثلا في مرحمة الرواج  يتأثر القرار الشرائي
الاقتصادي يرتفع الاجر الحقيقي للأفراد، ىذا يؤدي الى زيادة مشترياتيم عكس ما يحدث في مرحمة الكساد، 

 اين ترتفع معدلات التضخم وتتناقص القدرة الشرائية للأفراد وتقل مشترياتيم.

 كنولوجبةالعوامل الترابعا: 

ترتب عمى التطور التكنولوجي العديد من الاثار والتغيرات الجديدة التي انعكست عمى سموك 
المستيمكين، فظيور تكنولوجيا جديدة أدى الى ظيور خدمات ومنتجات جديدة وكذلك أدى الى ظيور طرق 

حة لمحصول عمى سمع في جديدة لمشراء والدفع )الشراء الإلكتروني والدفع الالي(، كما أصبحت الفرصة متا
أي وقت ومن أي مكان، فضلا عن تعاظم وتواجد السمع التي تصنع بالطمب وليس فقط السمع النمطية أي ان 

 .1المستيمك أصبح أكثر حرية لان عن الماضي بسبب التقدم التكنولوجي

 خامسا: العوامل التسويقية )عناصر المزيج التسويقي(:

ين وتحقيق اىداف المنظمة يتطمب من ىذه الأخيرة التركيز عمى ن عممية تحقيق اىداف المستيمكإ
 أربعة عناصر أساسية تتمثل في:

 المنتج:-1

يمثل المنتج العنصر الأساسي في المزيج التسويقي ومجال التعامل لممنظمات التي تسعى الى 
كن تعريف المنتج التخطيط لو وبناء استراتيجية مناسبة تمكنيا من اشباع حاجات ورغبات المستيمك، ويم

عمى انو "مجموعة من الخصائص الممموسة وغير الممموسة التي يتألف منيا ويرتبط بيا والتي تعبر عن 
حاجة ورغبة المستيمك"، وعميو فان المنتج ىو كل شيئ يمكن تقديمو لمسوق ذو خصائص ممموسة، ييدف 

استيلاكو، ويمثل المستيمك نقطة الانطلاق في الى التأثير عمى القرارات الشرائية لممستيمك من خلال اقتنائو و 
يجاد المنتجات، ليذا فان أي استراتيجية تسويقية ناجحة يجب ان تبدا بالتركيز عمى معرفة دوافع  تصميم وا 
الشراء لديو وخصائصو المختمفة باختلاف الأسس المعتمدة كالدخل، الجنس، والطبقة الاجتماعية وغيرىا، 

                              
 .236عبد السلام أبو قحف، مرجع سبق ذكره، ص 1



                                          الفصل الأول:                                                                             عموميات حول ثقافة الاستيلاك         

 

 
 

- 28 - 

ق وتوفير المنتجات التي تمبي احتياجات المستيمك في الوقت والمكان المناسبين، وتفيد ىذه المعرفة في خم
وتمعب المنتجات دورا أساسيا في التأثير عمى سموك المستيمك الحالي والمرتقب، حيث ان المشتري يقوم 

لمستيمك بشراء المنتج الذي يتوقع بانو سيمبي حاجاتو ورغباتو، فاذا تحقق الاشباع والرضا المطموب فان ا
 .1سوف يكرر قرار شراء نفس المنتج، وربما يتحول الى درجة الزبون الوفي

 السعر:-2

يعتبر التسعير أحد اىم القرارات الاستراتيجية التي تؤثر عمى نجاح المؤسسة واستمراريتيا، لما ليا من 
يعتبر عنصرا فعالا تأثير مباشر عمى ربحية المؤسسة وعمى باقي عناصر المزيج التسويقي، كما ان السعر 

ومؤثرا في كسب مستيمكين جدد المحافظة عمى المستيمكين الحاليين، ويعرف السعر عمى انو "القيمة التي 
يدفعيا الفرد مقابل المنفعة التي تحصل عمييا من استخدام السمع او الخدمات، والتي تجعمو قادرا عمى اشباع 

 حاجاتو ورغباتو".

التسويقي، ودوره في جدب مستيمكين جدد، والمحافظة عمى المستيمكين ورغم أىمية السعر في المزيج 
الحاليين وتحقيق الأرباح لممؤسسة، الا انو يعتبر من الخصائص السمبية لمسمعة، حيث انو كمما زاد سعر 
السمعة كمما انخفض الطمب والعكس صحيح، لذلك فعمى رجا التسويق تجنب وضع الأسعار التي تفوق 

ئية لممستيمكين، لأنو سيؤدي الى عدم تمكنيم من شراء السمعة، كما يجب تجنب وضع الأسعار القدرات الشرا
المنخفضة، لأنيا ستولد الشكوى لدى المستيمك حول جودة ىده السمع، فالسعر من وجية نظر المستيمك لو 

 .2علاقة طردية بالجودة

 الترويج:-3

قناع وتذكير المستيمك بالسمع  يمثل الترويج ذلك الجزء من الأنشطة التسويقية التي تيدف الى اعلام وا 
والخدمات التي تنتجيا الشركة، والتأثير فيو لقبوليا واستخداميا، فالترويج ىو أداة الاتصال التسويقية لمشركة، 

                              
 .150،ص1998، مكتبة عين الشمس، مصر، 2ط سموك المستيمك المفاىيم الاستراتيجية.عائشة مصطفى المنياوي، 1

 152.2، مكتبة عين الشمس، مصر، ص1محمد عصام المصري، التسويق الأسس العممية والتطبيق، ط
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فنجد البيع الشخصي، تنشيط المبيعات،  لأنو يتكون من عدة أنظمة اتصالية ممثمة في المزيج الترويجي،
 :1النشر، الإعلان، وفيما يمي ابراز تأثير كل من ىذه العناصر عمى سموك المستيمك

ىو عبارة عن اتصال شخصي بين البائع والمشتري في محاولة للإتمام عممية التبادل،  البيع الشخصي:-
تي تعمل لدييا ويمعب رجل البيع دورا ىاما في تقوم ىذه الشركة بيذه الوظيفة من خلال القوى البيعية ال

ترويج منتجات الشركة وعادة ما يشمل البيع الشخصي التأثير والاقناع معا عمى القرار الشرائي لممستيمك 
 النيائي.

ىو أكثر الوسائل انتشارا ومعرفة من طرف المستيمك، والأكثر استخداما من طرف الشركات عند  الإعلان:-
جاتيا، فيو وسيمة غير شخصية لترويج الأفكار والسمع والخدمات بواسطة جية معمومة اجر الترويج عن منت

مدفوع، ويتم ذلك في وسائل إعلانية مختمفة كالمجلات، الجرائد، الممصقات، الراديو والتمفزيون، وغيرىا، 
عموماتو ومعتقداتو وتقييمو لى مإلممستيمك، بالإضافة وييدف الإعلان لمتأثير عمى النواحي الادراكية والتأثيرية 

 واتجاىاتو التصور الذىني لأنو يخمق ويحافظ عمى ىذا التصور ويعطي معاني في ذىن المستيمك.

جل القصير من خلا تنشيط وحث ي الاييدف ىذا النشاط الى زيادة مبيعات الشركة ف تنشيط المبيعات:-
استخدام المسابقات وتقديم الحوافز لممستيمكين واثارة وتحريك المستيمك عمى تجربة السمعة الجديدة، وذلك ب

والمداومين عمى استيلاك سمع الشركة، واليدف الأساسي لتنشيط المبيعات ىو تحريك المنتج في الاجل 
القصير، فيو يساعد المستيمكين عمى التقاط المنتج من متجر التجزئة وتجربتو بالاستعمال، وبالتالي فالتأثير 

 ط المبيعات ىو محاولة تغيير سموك المستيمك وقت الشراء.الرئيسي لأساليب تنشي

ييدف النشر الى إنعاش الطمب عمى السمعة او الخدمة عن طريق تقديم اخبار في وسيمة من  النشر:-
وسائل النشر، ويعتبر النشر من الأدوات الرئيسية المستخدمة بواسطة العلاقات العامة لأنيا تحاول نشر 

شركة ومنتجاتيا وسياستيا وذلك دون مقابل بيدف تحسين الصورة الذىنية عن الشركة اخبار ومعمومات عن ال
لدى المستيمك، وبالتالي يكون تأثير النشر عمى سموك المستيمك أكثر وضوحا في اول مراحل اتخاد 

 المستيمك لقراره الشرائي وىي مرحمة جمع المعمومات.

 

                              
 .270عائشة مصطفى المنياوي، مرجع سبق ذكره، ص1
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 التوزيع:-4

في المزيج التسويقي لأي منتج، حيث ان وجود منتج جديد، متميز، يعتبر التوزيع من العناصر اليامة 
معمن عنو ويباع بسعر جذاب، قد لا يعني أي شيء لممستيمك إذا لم يكن متاح في المكان والوقت الذي 
يطمبو، ويعرف التوزيع بانو" عممية إيصال المنتجات الى المستيمك النيائي او المشتري الصناعي، وذلك عن 

 عات الافراد والمؤسسات التي يتم عن طريقيا خمق المنافع الزمنية، والمكانية لمسمع"طريق مجمو 

 :1ويمكن التفرقة بين نوعين من التوزيع ىما

ىو قيام المنتج بتوزيع منتجاتو دون الاعتماد عمى الوسطاء وىذا يعني قيام المنتج  التوزيع المباشر:-
بالاتصال المباشر بالمستيمكين النيائيين، ويمكن ان يتم بعدة طرق مثل رجال البيع، البيع الالي، متاجر 

 التجزئة يممكيا المنتجون.

لمنتج والمستيمك من اجل تصريف ىو استخدام الوسطاء كحمقة وصل بين االتوزيع غير المباشر: -
 المؤسسة، ويمكن حصر أثر التوزيع عمى سموك المستيمك فيما يمي:

  كمما كان موقع المتجر في الأماكن التي تزدحم بالمارة، كمما ساعد ذلك عمى جدب اكبر عدد من
 المستيمكين، وبالتالي تحويل سموكياتيم الشرائية لصالح ىذا المتجر.

 نحو متاجر الأقسام، والتي تعرض مزيج من المنتجات وىذا ربحا لموقت ولشراء كل  أصبح المستيمك يميل
 ما يحتاج اليو من تفس المكان، وبالتالي فان تخصيص المتاجر ليا تأثير كبير عمى جدب المستيمك.

 يب يؤثر الجو العام لممتجر عمى السموك الشرائي لممستيمك فجمال الأرضية، الحائط، الإضاءة، وطريقة ترت
قناع المستيمك بجودة المنتجات المعروضة في ىذا المتجر.  السمع تؤثر بشدة في اثارة الانتباه، وا 

 العوامل الموقفية:

عوامل الزمان والمكان المحيط بالموقف الشرائي والاستيلاكي التي تؤثر »تعرف العوامل الموقفية بانيا 
ائصو الشخصية او بعناصر المزيج التسويقي بصفة مؤقتة في سموك الفرد دون ان يكون ليا علاقة بخص

                              
خضر، الجزائر، مذكرة ماجستير، تخصص تسويق، جامعة الحاج ل مدى تأثير الإعلان عمى سموك المستيمك.اكرام مرعوش، 1
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لممؤسسة، ونظرا لان الظروف الموقفية عديدة ومتنوعة، فان سموك الافراد في ظل تمك الظروف قد يتخذ 
 اتجاىات متشبعة، مما يجعل من الصعب التنبؤ بيا."

 :1وتتمثل العوامل الموقفية فيما يمي

المتجر والتصميم الداخمي والخارجي لممتجر من ديكور،  تتضمن موقع البيئة المادية المحيطة بالشراء:-
ألوان، الروائح السائدة في المحل، طريقة التنسيق وعرض السمع، وأسموب معاممة رجال البيع لمزبائن، مما 

 يجعل المشتري يشعر بالراحة اثناء التسوق داخل المحل التجاري.

ا وجود او غياب اشخاص اخرين اثناء قيام يقصد بي الظروف الاجتماعية المحيطة بعممية الشراء:-
 المستيمك مثلا: إذا قام الفرد بالتسوق مع أصدقائو فان سموكو الشرائي سيتأثر بيم.

يختمف قرار الشراء باختلاف الوقت مثل أيام الأسبوع، ساعات اليوم، فصل معين في  المؤثرات الزمنية:-
 السنة.

 لتي يتجو الييا المستيمك من جراء عممية الشراء.أي دوافع الشراء والاىداف اغرض الشراء: -

تمثل الحالات المزاجية المؤقتة التي قد يوجد بيا الفرد مثلا: وجود  الحالة المسبقة لمفرد قبل الشراء:-
الشعور بالسعادة او الحزن او المرض وغيرىا، قبل اتخاد قرار الشراء فتمك الحالات لا تمثل أي صفات دائما 

 ا تشير الى بعض الأوضاع المؤقتة التي يوجد عمييا الفرد عند قيامو بالشراء.في الفرد لكني

 ويمثل الشكل التالي عممية اتخاد قرار الشراء والعوامل المؤثرة في ىذه العممية:
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 عممية اتخاد قرار الشراء والعوامل المأثرة في ىذه العممية(: 02الشكل)
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 مراحل عممية اتخاد قرار الشراء:

والخدمات التي تشبع حاجاتيم  يسعى المستيمكون لإشباع حاجتيم ؤ إنفاق مواردىم عمى شراءالسمع
 المتنامية، وعممية الاشباع والانفاق عمى السمع والخدمات تتم وفق مراحل يقوم بيا المستيمك كالتالي:

 / مرحمة ما قبل الشراء1

ىي تمك المرحمة التي تسبق عممية الشراء، وتبدأ عادة ىذه المرحمة بالشعور بالحاجة او المشكمة ومن 
 في البحث عن الحل وذلك بجمع المعمومات المتعمقة بالمنتج الذي يرغب في شرائو.ثم يبدا المستيمك 

 وسنتطرق الى مختمف العناصر فيما يمي:

 . التعرف عمى المشكمة:1

عممية اتخاد القرار الشرائي  بالتعرف عمى الحاجات غير المشبعة عند التعرض لمنبيات داخمية  أتبد
نات، وتظير المشكمة عندما يشعر المستيمك بوجود فارق بين الموقف كالجوع والعطش، او خارجية كالإعلا

المثل والموقف الفعمي الذي يوجد فيو في وقت محدد، وعندما يدرك الفرد ان لديو حاجة معينة فان تمك 
الحاجة غير المشبعة تتحول الى دوافع يحركو نحو القيام بالسموك معين لتمبيتيا ومن تم تحقيق الاستقرار 

ازن المطموب، ويسعى رجال التسويق الى معرفة ما الذي يحرك دوافع المستيمك من اجل التأثير عمييا والتو 
وجعمو يحس بالنقص وعدم التوازن، ومن اجل الرغبة في القضاء عمى المشاكل من خلال الاتجاه الى الشراء 

 .1و استيلاك المنتجات التي تشبع ذلك النقص، ومن ثم اشباع الحاجة

 عن المعمومات: البحث .2

بعد ان يتعرف المستيمك عن الحاجة غير المشبعة لديو، يقوم بالبحث عن المعمومات كخطوة ثانية من 
اجل تحديد السمع والخدمات التي تتناسب مع حاجاتو، وتبدء عممية البحث عن المعمومات عن طريق بحث 

عمومات المخزنة، والتي تساعد في اتخاد ادراكي داخمي، وىي العممية العقمية التي تتمثل في البحث في الم
القرارات، والتي عادة ما تكون بمتناول المستيمك والمتمثمة بخلاصة خبراتو وتجاربو السابقة عن مثل تمك 

                              
 .91، ص2004، الدار الجامعية، مصر، 1محمد فريد الصحن، نبيمة عباس، مبادئ التسويق. ط1
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المشكمة )الحاجة( ونوع السمع والخدمات التي يمكن ان تشبعيا، ثم تاتي عممية البحث الخارجي وفق 
 :1المصادر التالية

: تشمل ىذه المصادر افراد العائمة، الأقارب والجيران، وتحتل أىمية خاصة لدى الشخصية المصادر-
 المستيمك لإدراكو بانيا توفر لو معمومات صادقة.

: تشمل ىذه المصادر الإعلانات، مندوبي البيع والموزعين وكل الكتيبات التي تصدرىا التجارية المصادر-
تحمل من معمومات ىامة عن السمعة، يمكن لممستيمك ان يعتمد عمى المؤسسات، بالإضافة الى التعبئة وما 

 ىذه المصادر بدون بدل مجيودات كبيرة.

: تشمل المجلات، الجرائد، المقالات والنشرات الحكومية التي تنشر معمومات دورية تيم العامة المصادر-
وم بخدمة المستيمكين وحمايتيم عن المستيمك، وكذا الجمعيات العممية المتخصصة والييئات المستقمة التي تق

 طريق اختبارات الجودة والتغميف لمختمف المنتجات.

 . تقييم البدائل المتاحة:3

بعد الحصول عمى المعمومات الكافية من المصادر المختمفة، تاتي الخطوة الثالثة في مرحمة ما قبل 
ديل واحد )الأفضل( من بين ىذه البدائل، الشراء وىي تقييم البدائل المتاحة، حيث يقوم المستيمك باختيار ب

وذلك بالمقارنة بين العلامات الممفة التي يعتقد انيا قادرة عمى حل المشكمة التي بدا بيا عممية اتخاد القرار، 
أي يقوم بتقييم البدائل المتاحة عن السمع والخدمات المحددة، ومما يتضح ان البحث عن المعمومات 

مة الا إذا استخدم في تقييم البدائل المتاحة، وتمر عممية تقييم البدائل بالخطوات والحصول عمييا ليس لو قي
 :2التالية

تحديد معايير التقييم: يتم ىنا تحديد المعايير التي أساسيا يتم اختيار البديل من البدائل المتاحة لديو، أي -
ة الى أخرى، فمثلا معايير التقييم الخصائص التي تحدد قرار الشراء، حيث نجد ىذه المعايير تختمف من سمع

 لمسيارات ىي: السرعة، الراحة، السلامة، السعر، وغيرىا.

                              
 .31عائشة مصطفى الميناوي، مرجع سبق ذكره، ص1
 .60عنابي بن عيسى، مرجع سبق ذكره، ص2
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تحديد أىمية المعايير: ىنا يقوم المستيمك بتجديد أىمية كل معيار، فبرغم من ان السعر أساسي لمعظم -
 المستيمكين، الى ان أصحاب الدخل المرتفع يعتبرونو عنصر ثانوي.

تج لممستيمك: من خلال ىذه الخطوة يتم التركيز عمى قيمة المنتج لكل مستيمك، حيث نجد تحديد قيمة المن-
 ن لكل مستيمك وجية نظر مختمفة عن المنتج رغم وجود البعض من المستيمكين ليم نفس معايير التقييم.أ

 / مرحمة القيام بعممية الشراء:2

البدائل المتاحة، الذي يحقق لو اقصى اشباع في ىنا يقوم المستيمك النيائي بختيار بديل واحد من بين 
نظره، ويكون قرار الشراء لممستيمك ىو شراء العلامة الأفضل من العلامات البديمة، وىناك عوامل تتوسط 
بين نية الشراء لدى المستيمك واتخاد قرار الشراء، قد تساعد او قد تحول بين المستيمك وعممية الشراء، فبعد 

مختمفة والموازنة فيما بينيا يجب ان يتوفر نية الشراء، لكن حتى وان توفر ىذا العزم الأكيد تقييم البدائل ال
 :1عمى الشراء فان ىناك عوامل قد تغير المستيمك وتأثر عميو وىذه العوامل تتمثل في

في  اتجاىات الاخرين: في كثير من الاحيان يقوم المستيمك بشراء سمعة ما، لكن اىمو وأصدقاؤه يتدخمون-
 قراره الشرائي، وقد يحولون بينو وبين المنتج المراد شراؤه، كما قد يدفعونو لشراء علامة أخرى.

العوامل الظرفية الغير متوقعة: قد تحول بين تقرير الشراء والعزم الأكيد عمى الشراء عوامل لم يأخذىا -
فر المنتج او العلامة المراد المستيمك بعين الاعتبار، مثل انخفاض دخمو بصفة غير متوقعة او عدم تو 

شرائيا تدفعو لتغيير رايو بصفة غير متوقعة، وبذلك لا نستطيع اعتبار العزم عمى الشراء دليل عمى السموك، 
ىنا يظير دور المسوقين في التأثير عمى المستيمك لتخاد قرار الشراء الفعمي وبصورة سريعة، وذلك من 

لمبيعات، تدريب رجال البيع في التاجر، وتحفيزىم لتحدث بشكل خلال التكرار الإعلاني، برامج تنشيط ا
ايجابي عن السمعة، وغيرىا، وعند اتخاد المستيمك لقرار الشراء تظير بعض القرارات الفرعية المرتبطة بعممية 

 الشراء مثل: عدد الوحدات التي يتم شرائيا من السمعة، التوقيت، وطريقة الدفع.
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 :/ مرحمة ما بعد الشراء3

ن القيام بعممية الشراء لا تنتيي بقرار الشراء بل تمتد الى شعور ما بعد الشراء، فاذا نجحت السمعة إ
التي تم شراؤىا في توفير الاشباع المتوقع، فان ذلك يقوي درجة تفضيميا في المستقبل، وسيثق في نفس 

قييم، حتى انو قد يصبح مشتريا وفيا مصادر المعمومات التي لجا الييا سابقا، وسيستخدم نفس المعايير في الت
لمسمعة، العلامة وحتى لنقطة البيع، اما اذا فشمت السمعة في اشباع حاجاتو وان أدائيا لا يتناسب مع 
توقعاتو، فان المشتري سيخفض من اتجاىو الايجابي نحوىا، وسيعيد النظر في عممية اتخاد قراره الشرائي، 

وسيتطمب ضمانات اكثر قبل اتخاد قراراتيا، وربما حتى انو وسيبحث عن مصادر أخرى لممعمومات، 
يستبعدىا نيائيا من بين تفضيلاتو، فاذا اكتشف مشتري ثلاجة انو رغم قوة محركيا الا ان المشكمة الرئيسية 
تكمن في استيلاك الكيرباء فسف يشعر بعدم الطمأنينة لاستعمالو ليذه الثلاجة، ويحاول عندئذ شراء علامة 

قتصادية في المستقبل، ويطمق عمى عدم الرضا الاحق لمشراء حالة عدم التوازن النفسي او الصراع أخرى ا
عدم التوازن النفسي من تمقي المشتري »النفسي بعد الشراء، ويمكن الصراع النفسي بعد الشراء بانو: 

ذه الحالة ينبغي ان يدرك لمعمومات متضاربة بعد اتخاذه لقرار الشراء، مما يدفعو الى محاولة تخفيضو"، في ى
رجل التسويق الطرق المختمفة التي يعبر بيا المستيمك عن عدم رضائيا بيدف معالجة او تخفيض الصراع 

 .1النفسي الذي يحدث لديو

 ويمكن توضيح ىذه الطرق في الشكل التالي:
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 طرق عدم الرضا (:03الشكل)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 إبراىيم الشريف، مبادئ التسويق والترويج.المصدر: 

 :1من يعبر عن رضاه بإحدى الطرق التاليةمن الشكل السابق، نلاحظ ان ثمة بعض المستيمكين 

جراء عمني: يتمثل في تقديم شكوى او احتجاج عن سمعة لمجية الرسمية المختصة، او رفع الامر الى إ -
القضاء ضد المؤسسة المنتجة سواء كان ذلك بصفة شخصية او بالاستعانة بإحدى جمعيات حماية 

 المستيمك.

من السمعة بصفة نيائية بإلقائيا في القمامة او بيعيا او اىدائيا مثلا  جراء غير عمني: يتمثل في التخمصإ -
في المستقبل، وقد اقترح كل من  الشيءوعدم شرائيا مرة أخرى، او اقناع الصدقاء والافراد بفعل نفس 

"Dietvorsat "و"BerningJacoby حدى المقالات أربع وسائل لمتخمص من المنتج، وىي القاؤه في إ" في
 القمامة او الإبقاء عميو وتخزينو، او بيعو او اىدائو للأخرين.صندوق 

                              
 .94عنابي بن عيسى، مرجع سبق ذكره، ص 1

 حالة عدم الرضا

 اتخاد اجراء عدم اتخاد أي اجراء
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 للشركة

 



                                          الفصل الأول:                                                                             عموميات حول ثقافة الاستيلاك         

 

 
 

- 38 - 

 :1وقد تمجا بعض المؤسسات الى التقميل من عدم رضا المستيمكين من خلال بعض الاستراتيجيات منيا

 التأكيد من ضمان السمعة التي تم شراؤىا. -

ظيا -  ر الصفات المميزة ليا.ارسال كتيبة للاستعمال تشرح الطريقة الصحيحة لاستخدام السمعة وا 

 تينئة المشترين الجدد. -

 حث المشترين عمى تقديم انتقاداتيم والعمل باقتراحاتيم حول التحسينات الممكنة لمسمعة. -

ونشير الى انو ليس شرطا ان يمر المستيمك بمراحل الشراء الخمس السابقة بطريقة متعاقبة وانما يتمثل 
فنجد ان المراحل التي يمر بيا المستيمك عند الشراء تختمف وفقا لوضعية او فقط نموذجا تقميديا لممستيمك، 

موقف الشراء الذي يواجو، فسموك المستيمك لشراء سيارة يختمف تماما عن سموكو في شراء جريدة او قارورة 
 مياه معدنية.
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 المبحث الثاني: مدخل الى ثقافة الاستيلاك

ومستوياتو يتأثر بالثقافة وبالتالي يولد لدينا ما يسمى ثقافة الاستيلاك الذي ن الاستيلاك وأنماطو إ
ينطوي تحت توجيات المستيمكين نحو الاستيلاك المستمر بتطور الحاجات والمنتجات المعروفة وتأثير 

 الثقافة الاجتماعية والسياسية والاقتصادية لدى الدول.

 المطمب الأول: مفيوم ثقافة الاستيلاك

لحديث عن ثقافة الاستيلاك قد يوحي بدرجة الفيم والاصالة والحس الاستيلاكي السميم لذ ن اإ
 لمستيمك وان كان ظاىره كذلك كمعنى الى ان محتواه كمضمون لديو دلالات كثيرة.

 أولا: تعريف ثقافة الاستيلاك

 : 1ويكمن تعريفيا فيما يمي

يتوافر من معمومات حول السمع والخدمات ظروف السوق المام المستيمك بما "تعرف ثقافة الاستيلاك انيا  -
بوجو عام بيدف ان يتكون لديو قدرا من المعرفة تتمثل في اسالب الادراك لمواقع الاجتماعي بما يشتمل عميو 
من علاقات ونظم وردود أفعال متباينة نحو ما يتحقق معو وعي استيلاكي معين بوصفو أحد الدعائم 

 وواجباتو ". لوصول المستيمك لحقوقو

كما تعرف انيا "تمك الجوانب الثقافية المصاحبة لمعممية الاستيلاكية وتمثل مجموعة المعاني والرموز التي  -
 تصاحب العممية الاستيلاكية والتي تضفي عمى ىذه العممية معناىا وتحقق دلالاتيا اليومية ".

قافة الاستيلاك والثاني يطرح المعنى يختمف التعريف الأول عن الثاني انو يحمل المعنى الظاىري لث
الباطني الذي يعني بحث المستيمك عن المعاني والرموز في عممية الاستيلاك، أي ان المستيمك يبحث عن 
شيء ما موجود في المنتج كمادة غير موجود في المنتج والمتمثل في القيمة المعنوية جراء شرائو او 

 ل كبير ثقافة الاستيلاك بالمعنى الحديث.استخدامو لممنتج وىذه الأخيرة تفسر بشك

 

                              
مجمة الواحات لمبحوث  بالخداع التسويقي. أثر الثقافة الاستيلاكية عمى وعي المستيمكمايدي امال، فرحي محمد، 1

 .558، ص2016، 9، المجل د1والدراسات، العدد 



                                          الفصل الأول:                                                                             عموميات حول ثقافة الاستيلاك         

 

 
 

- 40 - 

 ثانيا: خصائص ثقافة الاستيلاك

 :1تتميز ثقافة الاستيلاك بمجموعة من الخصائص نمخصيا كالاتي

ترتبط ثقافة الاستيلاك بالمنتجات المادية حيث تعبر عن القيمة التبادلية المراد ايصاليا لممستيمك في شكل  -
 الربح الذي تريد المؤسسة جنيو جراء عممية المبادلة. منافع تمبي الرغبات وكذا تمثل

تقدم ثقافة الاستيلاك قيم معنوية متمثمة في توافق توقعات المستيمك مع الاستخدام الفعمي لممنتجات  -
 والشعور المرافق بالرضا عن الاشباع المقدم وىذا ما يجعمو يعاود عممية الشراء في كل مرة.

ط استيلاكي معين يختمف باختلاف مجاميع المستيمكين والظروف المرتبطة تتخذ ثقافة الاستيلاك نم -
 بطريقة استيلاكيم ودور كل فرد من الاسرة في عممية الشراء، حيث لكل ذوقو وقدراتو والمساىمة فييا.

في ظل العولمة فان ثقافة الاستيلاك تنتشر بصورة متسارعة ومع تطور التكنولوجيا فان صورىا تتغير  -
رار مع الأخذ بعين الاعتبار تطور المجتمعات حسب قيميا الثقافية السائدة بالإضافة لمتحولات السياسية باستم

 والاقتصادية بمدى التحضر والتمدن والرفاىية والنمو السائد ودرجة الاستقرار والامن وغيرىا.

ت اللامتناىية التي يطمبيا تتميز الثقافة الاستيلاكية بالإفراط في استخدام الموارد بغية تمبية الحاجا -
المستيمك او التي تريد المؤسسات انتاج طمب عمييا، عن طريق خمق حاجات غير موجودة وتربية المستيمك 
عمى اقتنائيا بغرض زيادة الأرباح وظروف المنافسة الحادة والبقاء في السوق او لغرض زيادة النشاطات 

 التسويقية وغيرىا.

نيا ثقافة تتجو نحو الضغط عمى المستيمكين لمواكبة التطور الحاصل أتيلاك ن أبرز سمات ثقافة الاسإ -
و التكنولوجيا في اليواتف والحواسيب وغيرىا من أساليبيم: كالمباس أفي المجتمعات وانماط استيلاكيم و 

بقات الأمثمة التي نراىا في حياتنا، فمبان العشرينات ليس كتمك التي في قرننا الحالي وان اختمفت بين ط
ن إف ليو الاخر من أسموب حياتو، وبالتاليإالمجتمع، لكن السائد ىو التغيير وكل فرد يريد الوصول لما وصل 

                              
 .2008، المجمد الأول، 13مجمة كمية الآداب، جامعة طنطا، العدد  العولمة والثقافة الاستيلاك.محمد ياسر الخواجة، 1
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الاندفاع نحو الاستيلاك ىو الذي يشكل بصورة عامة ثقافة الاستيلاك السائدة ويضفي عمييا الصفات 
 .1السابق ذكرىا

 المطمب الثاني: تحديد منظورات ثقافة الاستيلاك

 ىذا المطمب سنقوم بعرض نظريات ثقافة الاستيلاك. في

 :2يبحث فيزر ستونفي ثلاثة نظريات لتفسير ثقافة الاستيلاك حيث يرى

ان ثقافة الاستيلاك وجدت بمقتضى اتساع الإنتاج السمعي الراس مالي، خاصة بعد تمقي النظرية الأولى: -
التمسك ببناء الأسواق الجديدة وتربية العامة عن طريق الدعم ن الإدارة العممية حول تحول القرن وضرورة 

التبادلية لمسمع وأفضل تحول كل »الإعلانات ليكونوا مستيمكين، مما أدى لتراكم السمع نظرا لانتصار "القيمة 
 التقاليد الثقافية وتدمير الرواسب التقميدية الثقافية والرفيعة ويشار ليا "القيمة" بوصفيا لا قيمة او ما بعد

 الثقافة.

فيبحث عن طرق استخدام السمع ودلالاتو عمى الاختلافات الاجتماعية فالسمعة قادرة عمى  النظرية الثانية:-
ىدم الحدود الاجتماعية، وتفكيك الروابط المستقرة طويلا بين الأشخاص والاشياء، لذا فيي محددة لتصنيف 

جتماعية لموصول الى اعمى المجتمع وىي سمع نسبية المجامع الاستيلاكية وتعتبر السمع التي تحدد الحالة الا
ويستثمر الذين في اعمى المجتمع السمع المعموماتية من اجل إعادة تأسيس المسافة، ومن ىنا تكون أىمية 

 معرفة السمع الجديدة وقيمتيا الاجتماعية والثقافية وكيفية استخداميا بشكل مناسب وصحيح.

الاستيلاك  ينير السؤال عن أحلام المستيمك وبيجتو الانفعالية والعاطفية حيث يتطمب النظرية الثالثة:-
بوصفو اسرافا وتبذيرا وتراكما في الإنتاج كي يتم التغمب عمى الندرة، وعندما تتجمع حاجات المستيمك 

ىي صور وسعادتو تصبح الاحلام والرغبات متحققة بصور الثقافة الاستيلاكية كأفراط وتبذير وفوضى و 

                              
 نفس المرجع السابق.1
مطبوعات مركز البحوث والدراسات الاجتماعية، كمية الآداب، جامعة  الاستيلاكية.العولمة والثقافة مل عبد المجيد، أ 2

 .2001القاىرة، مصر، 
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ترتبط بالبورجوازية الجديدة المتناقضة لمبرجوازية الصغيرة التقميدية التي يكون فييا الاستيلاك مساعدا لمعمل 
 .1ويحافظ عمى مستويات الإنتاج

 :2وتتحدد ىذه المنظورات ضمن محددات ثابتة في كل اتجاه فكري خاص بيا، وتقسم الى التالي

بط الوضع الاستيلاكي بالفكر الراس مالي، والذي أدى الى انتشار سمع : ىو الذي يعتمد عمى ر المحدد الأول
 تشابيو، فكمما كانت نوعية السمعة ممتازة كان سعرىا مرتفعا، والعكس صحيح.

: ىو الذي يرى ان السمع الاستيلاكية الرئيسية ىي التي توفر كافة احتياجات الافراد، وتعتمد المحدد الثاني-
 لوضع الاجتماعي الخاص بالأسرة.نوعية ىذه السمع عمى ا

 ىو الذي يعتبر الاستيلاك وسيمة من وسائل تحقيق السعادة للأفراد.المحدد الثالث: -

 بالإضافة الى عوامل أخرى تتجمى في:

يختمف التوجو الثقافي لممستيمكين الذي يؤثر عمى سموكيم حسب عدة متغيرا تحميل وتجزئة السوق: -
 ...الخ، ما يستمزم تطوير البرامج التسويقية وفق ما يتفق مع ىذه الخصائص.كالجغرافيا، القومية، السن

ان التقييم الجيد لمتوجيات الثقافية من شانو المساىمة في تحديد الفرص في تقديم المنتجات تخطيط المنتج: -
 الجديدة عن طريق تصميميا بشكل يلائم المستيمك وتوجياتو الثقافية.

نظرا لمعلاقة بين الاستيلاك واىمية خصائص السمع، تربط الرسالة الإعلامية بين : الاستراتيجية الترويجية-
 المنافع الاستيلاكية وخصائص المنتج وكذا مراعاة القيم الثقافية.

ان الخطط السياسية لممؤسسات وسمعتيا ليا تأثير عمى الثقافة الاستيلاكية لارتباطيا السياسة العامة: -
 بالمنافع الاستيلاكية.

 

 

                              
 نفس المرجع السابق.1

2
https://mawdoo3.com (consulte le 8/04/2021 à 22 :45). 
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 المطمب الثالث: النماذج النظرية في دراسة ثقافة الاستيلاك وتحميميا

ن ثقافة الاستيلاك أصبحت ظاىرة عامة، وقاسما مشتركا بين كل المجتمعات، أيؤكد عمماء الاجتماع 
فراد، وفي الأومكونا من مكونات كل الثقافة، وتمك نتيجة لما تمارسو المصادر المختمفة من تأثير عمى سموك 

 تجاه الميل نحو الاستيلاك.ا

 أولا: النماذج النظرية في دراسة ثقافة الاستيلاك:

يعتمد النموذج الاقتصادي بشكل كبير عمى العقلانية، ويعتبرىا عنصرا ىاما أساسيا النموذج الاقتصادي: -
ى من في سموك المستيمك، مع الأخذ بعين الاعتبار دخل الفرد، فالمستيمك يسعى الى تحقيق اعمى مستو 

ل سعر ممكن توجد عوامل موضوعية المنفعة بالحصول عمى اكبر قدر من احتياجاتو طبقا للأولويات وباق
نفاق : عادات الا: وتتمثل العوامل الموضوعية فيشخصية تؤثر عمى المستوى الكمي للاستيلاكو 

فتتمخص في الرغبة ، وىيكل توزيع الدخل القومي، ومستويات الأسعار، اما العوامل الشخصية الاستيلاكي
النموذج الاقتصادي : المحاكاة وتقميد الاخرين، ويندرج تحت النموذج الاقتصاديفي حب الضيور والتميز و 

 .1عند جون مينارد كينزولانكستر و عند ادم سميث 

 :2تعتمد لدراسة الاستيلاك عمى واحدة من ىتين النظريتينالنماذج النظرية السوسيولوجية: -

تنطمق ىذه النظرية من التأكيد عمى ان ثقافة الاستيلاك تشكل قاسما نظرية عمومية ثقافة الاستيلاك:  .أ 
مشتركا بين الطبقات و المجتمعات جميعا، ويعود ذلك الى طبيعة التغيرات التي طرأت عمى نظم الإنتاج من 

ىمت ىذه التغيرات في خمق ناحية وعمى البناء الاجتماعي الداخمي لممجتمعات من ناحية أخرى، وقد سا
يعبر  أنماط استيلاكية متشابية عممت عمى اختفاء الفروق بين الطبقات، فأسموب الحياة الاستيلاكي لم يعد

عن الفروق بين الطبقات و الفئات الاجتماعية التي تخضع لممؤثرات الاستيلاكية نفسيا، فالجميع يستيمكون 
صبحا من اكثر العناصر المشتركة بين الناس جميعا، و يندرج بحيث يمكن القول ان الاستيلاك وثقافتو ا

                              
، 17، العدد 1مجمة البحث العممي في الآداب، المجمد  النظرية. ثقافة الاستيلاك المفيوم والقضايارويدة احمد محمد،  1

 .18، ص2016مصر، 
 .315ص 2012 ،، مصر4، العدد 40، المجمد 11المقالة الابعاد الثقافية في دراسة الاستيلاك. حافظ عبد الرحمان،  2
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تحت نظرية عمومية ثقافة الاستيلاك الاحلام و الصور والمتعة، ونموذج انتاج الاستيلاك، ونموذج أساليب 
 الاستيلاك.

ترى ىده النظرية ان ثقافة الاستيلاك ترتبط بسياقات اجتماعية خاصة، نظرية خصوصية ثقافة الاستيلاك:  .ب 
سواء عمى مستوى المجتمعات او داخل المجتمع الواحد. فالتغيرات التي احدثتيا الرأسمالية، تخمق عالما واحد 
متجانسا، لكن ىده العممية تواجو دائما من جانب الجمعات بالبحث عن ىوية مستقمة داخل ىدا العالم والدفاع 

الحديثة، ومن أبرز النماذج التي تندرج تحت عن أساليب ثقافية مستحدثة، أي ابدعتيا الثقافة الاستيلاكية 
نظرية خصوصية ثقافة الاستيلاك: نموذج بورديو عن الوسط المعيشي، ونموذج فيبمن عن الاستيلاك 

 المظيري في الطبقة المترفة، ونموج جورج زيمل عن النزعة الفردية الزائفة.
 ثانيا: تحميل ثقافة الاستيلاك

المدخل الحقيقي لفيم سموك المستيمك وزيادة النزعة الاستيلاكية بين البشر لم يعد الاقتصاد وحده ىو 
في عالمنا المعاصر، فمقد صارت النزعة الى الاستيلاك عنصرا ثقافيا مؤثرا في اقتصاديات الدول وذلك 

لاك نتيجة لما تمارسو من تأثيرات قوية عمى سموك الانسان في اتجاه الميل الى الاستيلاك بل وجعل الاستي
ىدفا في الحد ذاتو، وبناء عميو يصبح التحميل الاجتماعي النفسي ىو الاقدر عمى فيم الشخصية المستيمك 

 وملامح السمعة وطبيعتيا ودرجة التشوق الييا ويعني ذلك التركيز عمى بعدين.

المادية  البعد الثقافي لعممية الاقتصادية والتجارية، أي عممية إضفاء معان رمزية عمى السمع أوليما:
 .1واستخداميا كوسائط لمتواصل

اقتصاديات السمع ثقافية وفمسفة السوق الخاصة وليس فقط كمنافع مادية، بالإمداد والطمب وتراكم  ثانييما:
الرأسمالي والتنافسي والاحتكاري، وىي فمسفة فاعمة ومؤثرة في مجال أنماط الحياة وأسموب المعيشة لدى 

 الجماعات والشرائح الاجتماعية في مختمف المجتمعات والثقافات.

تحميل ثقافة الاستيلاك في اطار اعمال مدرسة فرانكفورت وكذا اعمال جورج لوكاش،  ومن ىنا يمكن
في تحميلاتيم لظاىرة "السيولة الثقافية" التي تقوم عمى المنطق السمعي والقيم الاستيلاكية التي تغري 

الفن والازياء الجماىير وتجدبيم نحو الشراء وبصفة خاصة الاستخدام الأمثل لمرأسمالية في اختراق الادب و 
لمتقريب بين الثقافة الراقية والثقافة الجماىرية وىو ما يعرف ب"صناعة الثقافة الاستيلاكية"، أدت التطورات 

                              
 .19رويدة احمد محمد، مرجع سبق دكره، ص 1
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التي شيدىا العالم في مجال العلاقات التجارية والاتصال الى انتقال عناصر ثقافة الاستيلاك الى كافة انحاء 
الاذواق وظيرت أنماط جديدة من الاستيلاك، وواقع الامر ان  العالم وتغيرت أساليب حياة الشعوب وتبدلت

المدخل الحقيقي لفيم صناعة ثقافة الاستيلاك وحرفية ىذه الصناعة والياتيا الترويجية يحتم عمينا تحميل 
في الابعاد والعوامل المتداخمة بين الدخل والخارج، بين التقبل والسيطرة، بين الثقافة الجماىرية وثقافة النخبة 

ظل العلاقات الدولية وخاصة ابعادىا التجارية، ولا شك ان ثقافة الاستيلاك ليست قائمة بنفس الصورة في 
كافة الدول، حيث تختمف في الدول المتقدمة، بسبب قدرتيا عمى المنافسة والامتلاك والسيطرة عمى الأسواق 

 .1تيمك وفقا لمسمعة المعروضةوامكاناتيا العظمى في صياغة ثقافة الاستيلاك وتشكيل شخصية المس

 ثالثا: الواقع العالمي والتحولات الثقافية الاستيلاكية

من الحقائق التي لا تنكر ان النظام الثقافي المسيطر عمى الواقع العالمي الان في حقبة العولمة ىو 
كما ىائلا من  النظام السمعي البصري، ذلك النظام المتمثل في عشرات الامبراطوريات الإعلامية التي تضخ

الصور يوميا تستقبميا مئات الملايين من المتمقين في انحاء المعمورة، ويستيمكونيا كمادة ذات عوائد تكوينية 
 و جمالية.أ

ن صور اليوم ىي المفتاح السحري لمنظام الثقافي الجديد ،باعتبارىا المادة الثقافية الأساسية التي إ
دراك الثقافي العام ، ومن ،وىي تمثل سمطة رمزية عمى صعيد الإيجري تسويقيا عمى أوسع نطاق جماىيري 

ثم فيي المصدر الأقوى الجديد لإنتاج القيم والرموز وصناعاتيا وتشكيل الوعي والوجدان والذوق، والثقافة 
التي يروج ليا النظام الثقافي الجديد تشبو سائر مواد الاستيلاك، مثل معمبات ثقافية تتضمن مواد مسموقة 

ىزة للاستيلاك، وىناك شركات إعلامية تتنافس لتقديم سمعتيا لممستيمك في احراج مثير يضعو تحت تأثير جا
ن يحمي الوعي من السقوط في اغراء أاغراء لا يقاوم، ولا وقت لمتفكير والتردد النقدي وسائر ما يمكن 

، في الوقت الذي المجتمعات يم الاصمية السائدة فيالخداع وتمك المعمبات ثقافية واستيلاكية تصيب الق
تكرس فيو منظومة جديدة من المعايير من شانيا ان ترفع من القيم النفعية والفردية والانانية والمنزع المادي 

 .2نسانيإمن الغرائز المجردة من أي محتوى 

 

                              
1
https://www.ict.org. (consulte le 09/04/2021 à 22 :32). 

 .28، ص2005دار الفكر، عمان، التربية الإبداعية. حسن إبراىيم عبد العال، 2
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نو لم يحدث في التاريخ ان اصبح العالم مقبلا عمى رموز ومعطيات وسمع ثقافية استيلاكية كما مقبل عمييا إ
الان ،ولقد تمكنت ىذه الثقافة الاستيلاكية من الوصول الى قطاعات واسعة من الافراد والشعوب، وىي توجو 

يأكل الوجبات السريعة التي يأكميا  بشكل خاص لمشباب، ىذا الأخير الذي اصبح اليوم في اغمب دول العالم
الشاب الأمريكي، كاليمبرغر والبيتزا ودجاج كنتاكي، ويشرب المشروبات الغازية كالبيبسي والكوكاكولا، 

ومايكل جاكسون، ويمبسون  ويستمع في معظم دول العالم الى الأغاني الراقصة لفرق سبايس جيرلز، مادونا
والماركات ، ان ىذه السمع الاستيلاكية تحمل دلالات اجتماعية ورمزية الملابس العالمية نفسيا من الجينز 

تتجاوز قيمتيا المادية المحسوبة لتربط العالم بقيم وسموكيات وعادات مشتركة تتجاوز الحدود، ولقد حققت 
ا مع الثقافة الاستيلاكية اكبر انتصاراتيا خلال ليذه السنوات ولاشك ان ذلك يؤرق الدول التي ىي في طريقي

 .1العولمة الى فقدان السيطرة عمى الوضع الثقافي

 المطمب الرابع: العوامل المؤثرة في ثقافة الاستيلاك

لا يمكن لمباحثين ان يحددوا عامل واحد من العوامل التي تعمل عمى تغيير نمط الاستيلاك للإنسان 
تحديد ثقافة الاستيلاك يعد اجحافا فقط فالعوامل تترابط في ىذا الموضوع وان الاعتماد عمى عامل واحد في 

وتمايزا لعامل دون الاخر فعوامل تجتمع في تحديد ثقافة الاستيلاك لمسكان وسنحول ايجاز اىم العوامل في 
 تكوين ثقافة الاستيلاك. 

 العوامل الاجتماعية والثقافيةأولا: 

جانب ومما ىو محدث لكل مجتمع أنظمتو الاجتماعية التي تبنى حسب اعتقادي مما ىو موروث من 
من جانب أخر وكلا الجانبين الأطر الأساسية لمثقافة والتي ترسم ملامح السموك البشري في كافة جوانب 
الحياة، والجانب الاقتصاد )الاستيلاك( ىو أحد اىم الجوانب التي تتأثر فيما ىو سائد في المجتمع وما ىو 

تتأثر بالتغيرات الاجتماعية والثقافية المرسومة في  جديد يغزو المجتمع، لذا فإن العمميات الاقتصادية
المجتمع، ىذا بدوره إثر عمى منظومة الحاجات السكانية التي ترسم ملامح الاستيلاك لإشباع تمك الحاجات 
فنرى إن الاستيلاك السكاني لمحاجات ىي في دوامة التغيير سبب مقتضيات العصر الحديث فمكل زمن 

لاك، وىذا بدوره خمق ثقافة استيلاك، فالتغيرات التي يمر بيا في حياة الفرد تؤثر حاجات ونوع و كمية استي
في ىذا الجانب كالتغيرات)التعميمية، والقيمية.. وغيرىا( التي ليا الأثر الواضح في رسم النمط الاستيلاكي 

                              
 .29نفس المرجع السابق ص1
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عصف في المجتمع، طبعا بإطار ىرمية الحاجات التي يرسميا الفرد لنفسو لتتناسب مع حجم التغيرات التي ت
لذا فالسموك الاستيلاكي لمفرد تتحكم فيو عوامل اجتماعية تتمثل بالعادات والقيم والتعميم والمكانة 

 .1الاجتماعية

 ثانيا: العوامل الاقتصادية

ة العوامل الاقتصادية في رسم ثقافة الاستيلاك لسكان المجتمع عمى وجو العموم والفرد يلا تقل أىم
ن القدرات الشرائية لمفرد ترسم مسارات الاستيلاك لديو، وقرارات إشباع الحاجات ىي عمى نحو الخصوص لا

التي تنظميا القيمة الشرائية لمفرد )الدخل( وغالبا ما نرى ان السكان الذين في قمة اليرم الاقتصادي 
اكثر قدرة شرائية )الأغنياء( ىم الأكثر تأثرا بالتغيرات التي تعصف المجتمع في مجال الاستيلاك كون انيم 

من غيرىم فضلا عن الارتباط  الوثيق بين نوع الحاجة والمكانة الاجتماعية كما أشارت الييم بعض الدراسات 
 الحاجة تعد عاملا أساسيا في اعتقاد البعض لمحصول عمى مكانة اجتماعية مرموقة.

الشرائية جيدة كمما ساعد ذلك عمى إذن القوة الشرائية ليا الأثر في ثقافة الاستيلاك إذ كمما كانت القوة 
تنوع الاستيلاك، فضلا عما تقدم يرى الباحثين أن نوعية السمعة من حيث خصائصيا ومميزاتيا ىي الأخرى 
تمقي بظلاليا عمى الاستيلاك فالتنوع الكبير لمسمع فضلا عن التغيير المستمر في مميزاتيا اثر عمى تطوير  

بيدف مواكبة التقدم التكنولوجي والمعرفي والمعموماتي لمسمع، يتضح ان  ثقافة الاستيلاك لدى السكان وذلك
لمعوامل الاقتصادية دورا فعالا في تنامي ظاىرة الاستيلاك وتنوعيا بموانيا تعد من الأسس الميمة في تكوين 

 .2ثقافة استيلاك لدى السكان

 العوامل الدينيةثالثا: 

التقميدية تتأثر الحياة الاجتماعية والاقتصادية بتمك  في مجتمع تحكمو الضوابط الدينية والأعراف
الضوابط، فممدين أثر في حياة الفرد والمجتمع، فيو يضع القيم والسموك وطبيعة الحياة مع الآخرين من أفراد 

                              
، 2016الموصل،، جامعة 1، العدد8المجمة العراقية، المجمدالنمو السكاني وثقافة الاستيلاك. فراس عباس فاضل البياتي، 1

 .103ص
 
، جامعة الكوفة، 14مجمة ادب الكوفة، العددحاجاتسكان العراق وتحديات اشباعيا.فراس عباس فاضل البياتي، 2

 .154،ص2012
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مجتمعو، فضلا عن علاقة الإنسان بره، وآليات العبادات والتعاملات في المجتمع البشري، فمقيم الدينية ليست 
ئ نظرية نما سموكيات واقعية واعمال حقيقية يسعى فييا الانسان الى تحقيق رضا الله من جانب، و مباد

الافراد من اقرانو من جانب اخر، فالضوابط الدينية  تؤثر في الحياة البشرية بشكل لا يقل أىمية عن العوامل 
ف وبالتالي ينعكس عمى طبيعة الأخرى فالدين يحث عمى المعاممة والإنتاج يحدد الاستيلاك بعدم الاسرا

الثقافة الاستيلاكية فنرى البعض من الافراد لا ينجذب نحو بعض الحاجات لاعتبارات دينية او اعتقاده انيا 
بعيدة عن الدين او ىي من ليو الدنيا ودلك بحسب ما يحممو من قيم دينية ومعتقدات تؤثر في ممارسة 

 .1السموك السكاني لمحاجات

 السياسية رابعا: العوامل

لابد لمسمطة والقانون والسياسية التدخل في رسم السياسة الاقتصادية لممجتمع، فلا بوجد مجتمع ليس 
لو ضوابط قانونية وسياسية في رسم سياساتو الاستيلاكية كونيا من مؤشرات تنامي المجتمع وتطوره، فتدخل 

لابد لمسوق أن تحكمو ضوابط قانونية العوامل السياسية بشتى أنواعيا في السوق عامل طبيعي كون انو 
سمطوية تعمل عمى تسيير الأمور الاقتصادية، فالعوامل والضوابط السائدة في التسويق والإنتاج تؤثر في رسم 
سياسات الاستيلاك السكاني، فتشير الأدبيات المختصة إلى ان لمعوامل السياسية دورىا الفاعل في تنامي 

جتمعات، فالاستقرار السياسي والأمن الاجتماعي والاقتصاد وغيرىا من ثقافة الاستيلاك لدى سكان الم
الضوابط السياسية الأخرى تعمل جاىدة عمى بناء ثقافة استيلاك في المجتمع، فالاستقرار السياسي يدعم 
الاستقرار الاجتماعي والاقتصادي ويعمل عمى انعاش المجتمع و تحقيق الاطمئنان النفسي لمسكان و بالتالي 

 .2حقيق الرفاىية المرجوة في جوانب الحياة المختمفةت

 خامسا: العوامل التسويقية

تؤكد معظم الدراسات والبحوث ان عممية الترويج لثقافة الاستيلاك في عصر العولمة أصبحت 
صناعة غاية في الدقة والسيولة في نفس الوقت، فيي تعتمد عمى وسائل تكنولوجية معقدة لتفتح المجال امام 

 التدفق الحر لممعرفة وتحويل انتاج المعمومات الى صناعة تنتج سمعا.

                              
رسالة ماجستير، تخصص عمم الاجتماع، كمية الآداب، جامعة بغداد،  الثقافة والتنمية البشرية.عبد الحسن عبد اشواق، 1

 .5،ص2009
 .125،ص2014دار الجيل لمطباعة والنشر، بيروت،  عمم اجتماع السكان.فراس عباس فاضل البياتي، 2
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لقد قامت فمسفة التأثير في المستيمك عمى سيادة مفيوم المنافسة كمحرك محور لمعولمة الاستيلاكية،       
فالمنافسة في السوق العالمي تتطمب التكيف مع ثقافة ىذا السوق، ولذلك فيي تؤمن بحرية الاعلان وفتح 
المجالات الواسعة امام التقنية الاعلانية وامتلاك وسائل التواصل الاجتماعي أساليب الدعاية والتسويق لمسمع، 

 :1وتجسيدا ليذه الفمسفة في الواقع العممي، تدفق الإعلان من خلال أساليب عدة تقوم عمى

سد بذلك مفيوم حرية تنويع الرسالة الإعلانية بحيث يتلاءم مضمونيا مع مختمف الاختيارات، فيتج-1
 الاختيار والانتقاء وفق حاجات ومتطمبات الفرد مما يزيد من النزعات الاستيلاكية كل حسب رغباتو.

البث السريع والمتواصل لمرسائل الاعلانية مما يخمق ميولا وتطمعات استيلاكية لدى كافة الشرائح -2
 الاجتماعية.

ريات والمثيرة لكافة الغرائز، وبذلك تتعاظم فعالية التأثير دون تجزئة الرسالة الاعلانية الحاممة لكل المغ-3
وعي المتمقي بيذا التأثير او بالأحرى "التنويم" غير المحسوس، فتتضاعف السيطرة الاعلانية وتتغمغل ثقافة 

 الاستيلاك لتتمكن من النفس البشرية.
 ة لمشراء.العمل عمى تسييل الحصول عمى السمعة بطرق متباينة وميسرة وجذاب-4
خمق بيئة ثقافية كونية اليوية تروج لبضائع وسمع الشركات الرأسمالية الكبرى المنتجة لمسمع بيدف توسيع -5

دائرة الاستيلاك وزيادة اعداد المستيمكين وتحديد اذواقيم، وتدعيم تطمعاتيم وترسيخ النزعة الاستيلاكية 
 لدييم. 

الاجباري أصبحت خاضعة لمعايير معرفية يتحكم فييا  ويتضح مما سبق ان عممية التأثير، الاختياري
من يستخدم وسائل التواصل الاجتماعي وتكنولوجيا الاتصال الحديثة، وىي عممية تتم بصورة غير مباشرة 
عن طريق برامج مخططة، من خلال صناعة الفقرات الاعلانية التي تجعل المتمقي بين حالو وحال الاخرين 

ا الصورة المباشرة لمتأثير في المستيمك فتتم بصورة أساسية عن طريق الصوت في المجتمعات الأخرى ام
والصورة والرمز والايحاءات التي يبرزىا الإعلان، ذلك الذي يستخدم كل ما ىو متاح مغر بغض النظر عن 

لمسمع  منظومة القيم الاجتماعية والثقافية الخاصة بكل مجتمع وكل ذلك بيدف اثارة غرائز الجميور والترويج
ودفع الافراد لمتسوق وترسخ ثقافة الاستيلاك وخمق تطمعات ترفيو عن طريق الصوت التي تجعل السمع 
المعمن عنيا مرغوبا فييا ومقنعة وميسرة ويمكن الحصول عمييا بطريقة ملائمة لمعظم قطاعات المجتمع 

                              
  .2004الوزارة الخارجية الألمانية، ثقافة الاعلام وتحديات العولمة1
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او اعتماد انظمتيم عمى الاستيراد من حتى لو أدى ذلك الى تدىور احواليم المعيشية وفقدانيم لتراثيم الثقافي 
 .1الخارج

ولا عجب في ان الرسالة الاعلانية ارتبطت بالتسويق لمنتجات وخدمات المؤسسات الاقتصادية 
العملاقة في العالم، تمك التي عممت من اجل دعم النشاط التسويقي وتوسيع دائرة الاتصالات وخمق الأسواق 

قع التواصل الاجتماعي اليات التأثير، وأصبحت الممول الأساسي وتوسيعيا، ومن اجل ذلك امتمكت موا
 .2لممؤسسات، فيي صانعة ثقافة الاستيلاك والمخططة لترويجيا في القرية الكونية المستحدثة

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                              
 2004الوزارة الخارجية الألمانية، ثقافة الاعلان وتحديات العولمة. 1
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 المبحث الثالث: ثقافة الاستيلاك خلال ازمة كورونا

ن الثقافة الاستيلاكية سموك حياتي وحضاري يعممنا كيف نشتري ومتى، ويرشدنا الى الطريقة المثمى إ
لاقتناء ىذه السمعة وترك تمك بناء عمى حاجتنا الى السمعة، فنحن في زمن الكورونا عمينا ان نشتري ما 

 نحتاج اليو، ونبتعد عن مالا نحتاج اليو وحتى ولو كان سعره متدنيا.
 زمة كوروناأول: الوعي بثقافة الاستيلاك خلال الأ  المطمب

خاصية الوعي بثقافة الاستيلاك بيت الافراد في كافة المجتمعات يعتبر دليلا مباشرا عمى تقدم ىذا 
المجتمع، فثقافة الاستيلاك لدى المجتمع الثقافي سواء عمى المستوى الثقافي لمفرد والاسرة او المجتمع ككل 

بثقافة أخرى، وىذا ينعكس بالضرورة عمى مداخل الفئات المستيمكة، فيناك عادات تكون دائما مرتبطة 
 استيلاكية تنعكس سمبا عمى المجتمع.

ن قياس مدى وعي المجتمع في أولوياتو الاستيلاكية يعد دليلا عمى تقدمو أيضا فنحن نحتاج الى إ
فارتفاع الأسعار ينعكس في النياية عمى ثقافة استيلاكية إجابيو تييئ المجتمع لتحولات اقتصادية مستجدة، 

تفكير الافراد المستيمكين، لذلك عندما نتحدث عن الأولويات فنحنو نخطو خطوة صحيحة نحو الامام 
لمصمحة كافة افراد المجتمع، وىنا يقع الدور الأكبر عمى المعنيين بالجمعيات المدنية وعمى راسيم جمعية 

ستيمك وتثقيفو بما يحقق لو الحد الأدنى من الثقافة الاستيلاكية، و حماية المستيمك، من خلال حماية الم
يخمق بيئة استيلاكية صحية و قوية تناسب متغيرات العصر فقد فرضت الظروف الراىنة المرتبطة بفيروس 
كورونا المستجد تغيير الانماط الاستيلاكية، حيث بات اغمب الافراد اكثر حذرا لدى التسوق بل اكثر حرصا 

اختيار أوقات الخروج لشراء الاحتياجات المنزلية، مما اسيم في وجود عقلانية بالتسوق و التركيز عمى  عمى
شراء منتجات اكثر صحية، مثل الخضر و الفواكو مع تراجع في الاقبال عمى السمع الكمالية و الرفاىية، أي 

ثر حرصا عمى اقتناء المنتجات ىناك تغيير في النمط الشرائي لدى اغمب المستيمكين، الذين اصبحوا اك
 .1الصحية )الكمامات، القفزات، المعقمات( مما يعكس الوعي الاستيلاكي لدى افراد المجتمع

ن المستيمك بات أكثر الماما بالمعمومات التي يحصل عمييا من الاعلام التقميدي والالكتروني، حول إ
ر الذي انعكس عمى سموكو من جية عمى صعيد وسائل الوقاية والمحافظة عمى الصحة العامة والخاصة الام

المال المخصص لعممية الشراء، والذي بات يستخدمو بشكل رشيد تجاه ما ىو حاجة ضرورية لممحافظة عمى 
الوضع الصحي المتوازن، ومن جية أخرى عمى صعيد الوقت المخصص لمتسوق والذي أصبح اضاعتو 

                              
1
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ختلاط، فقد فرضت الجائحة انماطا استيلاكية جديدة تتناسب عكسا مع خطورة التعرض لمعدوى بفعل الا
قادت الافراد والاسر الى زيادة الوعي بالإنفاق خصوصا عمى السمع الكمالية وغير الضرورية وقننت من 
الاستيلاك التفاخري خاصة لدى فئة الشباب، كون اغمب افاردىا ىم موظفين محدودي الدخل وعادة يكون 

 .1باتيم في اقتناء السمع الكماليةالاقتراض ممجاىم لإشباع رغ
ن الخوف من المستقبل بات شعورا ملازما لمكثيرين، في ظل ازمة انتشار فيروس كورونا والظروف إ

الاقتصادية العصبية التي يعيشيا العالم في الآونة الأخيرة مما أدى تحفيز تمبية الطمب المحمي من خلال 
 لمدول. الإنتاج المحمي لتجنب أي اغلاقات قد تحصل

 زمة كوروناأالمطمب الثاني: التجارة الالكترونية وثقافة الاستيلاك خلال 
في الوقت الراىن نجد ان التجارة الالكترونية قد أسيمت في توسيع دائرة حجم التبادل التجاري وأصبح 

 العالم بمثابة سوق الكترونية خاصة في زمن الكورونا.
 أولا: تعريف التجارة الكترونية

التطورات اليائمة التي حدثت في المجلات الاقتصادية والتجارية الى ظيور التجارة الالكترونية أدت 
كأحد وسائل التجارة الحديثة التي ساىمت بشكل كبير في تغيير مستقبل الاعمال التجارية وذلك من خلال 

المستيمكين وانخفاض  تسييل عممية البيع والشراء الكترونيا وزيادة كفاءة الشركات في تمبية احتياجات
 :2التكاليف ودعم المنافسة، ويمكن تعريف مصطمح التجارة الالكترونية بانو

  .»عمميات الإنتاج والتوزيع والتسويق والبيع او تسميم السمع والخدمات بالوسائل الإلكترونية«
نتج معين، بل يعد ىذا التعريف ىو الاشمل لمتجارة الالكترونية لأنو لا يحصرىا فقط بعممية شراء م

 انيا تتسع لتشمل خدمات ومنتجات من الممكن ان تقدميا شركة لشركة أخرى.
ويمكننا ان نستنتج من ىذا التعريف ان التجارة الإلكترونية تتكون من مجموعة متنوعة من العمميات 

 المتصمة ابتداء من معمومات ما قبل الشراء الى خدمات ما بعد البيع.
 الإلكترونيةثانيا: أنواع التجارة 

 : ىي علاقة تجارية بين منشاتين، حيث تعمل منشاة عمى توفير المنتجات لمنشاة أخرى.B2Bتجارة -

                              
1
https://www.earabi.com (consulte le 16/05/2021 à 23 :15). 
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: يعد ىدا النوع الأشير في التجارة الإلكترونية، ويتم بين افراد بحاجة الى سمعة او خدمة توفرىا B2Cتجارة-
 منشاة ما.

ان تكون منشاة بحاجة الى عرض وتسويق منتجاتيا  : ىي علاقة تجارية انتشرت مؤخرا، مثلC2Bتجارة -
 عن طريق الفرد.

: ىي علاقة تجارية مختمفة تكون بين افراد يعممون عن طريق البيع بالعولمة لأفراد اخرين من C2Cتجارة -
 خلال مواقع معينة عبر مواقع التواصل.

 ثالثا: التجارة الإلكترونية خلال ازمة كورونا

نا تأثر سموك المستيمك الشرائي بشكل كبير، خاصة مع بداية الإجراءات تزامنا مع جائحة كورو 
الاحترازية لمحد من انتشار العدوى الذي يعد من العوامل المساىمة في تغير سموك المستيمك الشرائي 
وتشجيعو الى التجوه لمتجارة الالكترونية بشكل اكبر مقارنة بالوضع السابق، فرغم الانكماش الحاد في 

عات الاقتصادية، الا ان مبيعات التجزئة عن بعد تزداد اكثر فاكثر، والدوافع واضحة وىي متصمة بما القطا
فرضو فيروس كورونا من قيود عمى أنماط السموك الاستيلاكي و الاجتماعي، فالتباعد بات سمة خاصة 

مازالت موجات كورونا  2021خول عامة الإلكترونية حول العالم، فمع دبالفايروس وتحفز التسوق عبر التجار 
تعصف بعدد كبير من الدول وتبر عدد كبير من الشركات عمى ابرام تعاقداتيا الكترونيا، والعديد من 
الأشخاص عمى التزام منازليم واعتماد الشراء الالكتروني، والطمب المتزايد عمى التسوق عن طريق الانترنت 

  .1ىو مايؤكد النمو المتزايد لمتجارة الإلكترونية

 زمة كورونااالمطمب الثالث: تأثير التسويق الالكتروني عمى ثقافة الاستيلاك خلال 

التسويق الإلكتروني يساعد عمى استمرار البيع في كل الأوقات دون توقف حيث انو لا يرتبط بمواعيد 
 محددة، حيث يمكن استيداف العملاء في أوقات فراغيم وعمميم أيضا.

 التسويق الالكتروني أولا: تعريف

 قبل التطرق الى تعريف التسويق الإلكتروني يجدر بنا تعريف التسويق أولا:

                              
1
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مق "التسويق ىو عبرة عن عممية تخطيط وتنفيذ وتصميم وتسعير وترويج وتوزيع الأفكار والسمع من اجل خ
 ."1فراد والمنظماتىداف الأأالتبادلات التي تحقق 

بعد التعرف عمى مفيوم التسويق يمكن التطرق الى تعريف التسويق الالكتروني والذي تعددت تعريفاتو 
 :2عمالو ومن أىميا ما يميأبين الباحثين والعمماء كل حسب مجالو ونطاق 

نو: "استعمال جميع التكنولوجيات المتاحة لرفع ربح المؤسسة عن طريق العمل أيعرف التسويق الإلكتروني ب-
جل إرضاء الرغبات الشخصية لكل عميل وبصفة اجمالية، دائمة، تفاعمية، وفي إطار أكبر من أن م

 الحوارية."

نو: "الاستخدام الأمثل لمتقنيات الرقمية، وبما في ذلك تقنيات المعمومات والاتصالات أويعرف أيضا عمى -
العمميات والنشطات الموجية لتحديد لتفعيل إنتاجية التسويق وعممياتو المتمثمة في الوظائف التنظيمية و 

 حاجات الأسواق المستيدفة وتقديم السمع والخدمات الى العملاء وأصحاب المصمحة في المنظمة."

إدارة التفاعل بين المنظمة والمستيمك في فضاء »كما عرف أحد الباحثين التسويق الإلكتروني عمى انو: -
شتركة، والبيئة الافتراضية لمتسويق الالكتروني تعتمد بصورة البيئة الافتراضية من اجل تحقيق المنافع الم

أساسية عمى تكنولوجيات الانترنت، وعممية التسويق الالكتروني لا تركز فقط عمى عمميات بيع المنتجات الى 
المستيمك بل تركز أيضا عمى إدارة العلاقة بين المنظمة من جانب والمستيمك وعناصر البيئة الداخمية 

 خر."آة من جانب والخارجي

نو عممية بيع وشراء السمع والخدمات القائمة عمى أوبعبارة موجزة يمكن تعريف التسويق الإلكتروني ب
تفاعل أطراف التبادل الكترونيا بدلا من الاتصال المادي المباشر، حيث يعتبر التفاعل أساس التسويق 

يجاد الإجابات في كل الأوقات من خلال الإلكتروني، والذي يمثل اختزال لمعممية الزمانية  والمكانية وا 
 ."3المواقع

 

                              
 .28، ص 2014، دار كنوز لممعرفة العممية لمنشر والتوزيع، الأردن، 1ط مبادئ التسويق الإلكتروني.حمد امجدل، أ 1
 .258، ص 2009دار اليازوري لمنشر والتوزيع، الأردن،  مبادئ التسويق الحديث.حميد الطائي، يشير العلاق، 2
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 ثانيا: خصائص التسويق الالكتروني

 :1ىم الخصائص التي يتميز بيا التسويق الالكتروني ما يميأمن 

يمكن لمعملاء المتعاممين مع الموقع التسويقي التعامل معو في أي وقت ودون ان تعرف الخدمة الواسعة: -
بة الموقع من قرا رسالتيا الالكترونية الا إذا اتصل العميل بيا كما يمكنيا مراقبة الزائرين المؤسسة صاح

لموقعيا، كم تستطيع اجاد مستيمكين أكثر وموردين أفضل وشركاء أكثر ملاءمة وبصورة سريعة وسيمة واقل 
 تكمفة.

كن إعطاء المعمومات لزوار التكنولوجيا المتاحة عمى الانترنت جعمت من المم القدرة عمى المخاطبة:-
 الشبكة عن المنتجات التي يحتاجونيا ويرغبون بيا قبل قياميم بعممية الشراء.

في التسويق الالكتروني تعقد الصفقات الكنرونيا دون الحاجة لاستخدام الورق  غياب المستندات الورقية:-
 يم البضاعة وحتى قبض الثمن.وخصوصا المنتجات التي تقبل الترقيم وذلك من عممية التفاوض حتى تسم

يتميز التسويق الالكتروني بسرعة تغيير المفاىيم وما يغطيو من أنشطة وما يحكمو من  تغيير المفاىيم:-
 قواعد ذلك ان التجارة الالكترونية مرتبطة بوسائل الاتصال الالكتروني والتي تتغير وتتطور بشكل متسارع.

 ثالثا: أىمية التسويق الالكتروني

 :2ل أىمية التسويق الالكتروني فيما يميتتمث

 تقميل التكمفة -

 زيادة القدرة البيعية والتسويقية -

 الميزة التنافسية -

 تحسين الاتصالات -

                              
 .238، ص 2015دار التعميم الجامعي، الإسكندرية، مصر،  إدارة التسويق.حمد عبد الرحمان المصري، أ مصطفى1
، ص 2009التوزيع، و  ، دار الورق لمنشر1ط التسويق الالكتروني.سمطان الطائي، ىشام فوزي دباس العبادي،  يوسف حجيم2

108. 
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 الرقابة -

 تحسين خدمة المستيمك -

ن التسويق الالكتروني يساىم في التعرف عمى أنماط العملاء من خلال عمل ممف محدد من إ
المنتجات والخدمات ولكل مجموعة من العملاء مما يزيد من معدلات الشراء، الحفاظ عمى استمرارية العلاقة 

ل الايميلات بين المسوق والمشتري بعد عممية الشراء الأولى عن طريق تسويق المنتجات الجديدة من خلا
 الدعائية، فساعد ذلك عمى تكرار عممية الشرائية.

ن جائحة كورونا في العالم اجمعو ساىمت في تغيير الثقافة الاستيلاكية لمفرد من خلال الاشيار الالكتروني إ
وبالتالي الذي ينفق عميو بمميارات الدولارات ومعتمدا عمى الاقناع والتذكير وجدب انتباه الجميور والتأثير فيو، 

فلإشيار مرآة لمثقافة كما يستطيع خمق ثقافة معينة توجو الفرد الى استيلاك معين وتغير طريقة تفكيره 
 وتصرفاتو.
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 خلاصة الفصل:

و التصرف أن ثقافة الاستيلاك تكون متسعة المدى في السياقات والمواقف التي يكون ذلك السموك إ
ك لا يكون السؤال عن الاختيار بين ىذين العرضين الاثنين و مقدرا بشكل مناسب ومقبول، ولذلأمحسوبا 

المقدمين كخيارين وبالأحرى يكون عن كمييما، ولا ىي نظام التحكم والضبط الأكثر صرامة، ولكن بالأحرى 
دعامتيم عن طريق بناء انتاجي أساسي مرن الذي يستطيع التعامل مع كل من الانضباط الرسمي وعدم 

الميمات بسيولة بينيم، فثقافة الاستيلاك تساعد عمى ترشيد المستيمك  وعدم شرائو  الانضباط وييسر تغير
كماليات غير مرغوب فييا والكتفاء بالأساسيات اذ ان متطمبات الحياة تتراوح بين أمور أولية جذرية وأخرى 

يساعد في الحد من ة الخدمات المقدمفان ترشيد استيلاكو لمسمع و  ،يمكن الاستغناء عنيا او تأجيميا ثانوية
 سراف فالمستيمك صاحب القرار الأول والأخير في كل عممية شرائيةالإ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 الفصل الثاني: عموميات حول مواقع التواصل الاجتماعي

 
 

 

 تمهيد

 المبحث الأول: مدخل لمواقع التواصل الاجتماعي

 هم مواقع التواصل الاجتماعيأالمبحث الثاني: 

العلاقة الموجودة بين مواقع التواصل المبحث الثالث: 

 الاجتماعي وثقافة الاستهلاك

 خلاصة الفصل
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 تمييد:
تراضي شيد العالم في السنوات الأخيرة نوعا من التواصل الاجتماعي بين البشر في فضاء الكتروني اف

الناس مواقع التواصل الغى الحدود وسمي ىدا النوع من التواصل بين قرب المسافات بين الشعوب و 
تأثر بيا العديد من الأشخاص دوي الاىتمامات المشتركة ،و لعبت الاجتماعي وتعددت ىده المواقع و 

الاحداث السياسية والطبيعية دورا بارزا في التعريف بيده المواقع و بالمقبل كان الفضل ايضا ليده الأخيرة في 
ث الامر الذي ساعد في شيرتيا دامقاطع الفيديو عن تمك الاحر بسرعة والرسائل النصية و إيصال الاخبا

ه المواقع بين كافة فئات المجتمع التي تستخدم الأنترنت  و التي ليا ذوانتشارىا في العالم حيث تستخدم ى
براز ذات في جميع المجلات وسنتطرق في ىتأثير كبير عمى الافراد والمؤسس ا الفصل الى تعريف وا 

ىم المواقع المستخدمة حيث قمنا بتقسيم ىذا الفصل الى خصائص مواقع التواصل الاجتماعي والتعرف عمى ا
 ثلاث مباحث.
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 ل: مدخل لمواقع التواصل الاجتماعيوالمبحث ال 
واليوتيوب وغيره، منحت متصفحييا  ضيور مواقع التواصل الاجتماعي مثل الفايسبوك والإنستغرام

إمكانيات كبرى في تبادل المعمومات واكتساب معرفات جديدة في مختمف المجلات الثقافية والاجتماعية 
 والعممية والرياضية وفيما يمي سنعرض نشأتيا وتعريفيا وخصائصيا ومجلات استخدامو.

 ل: نشأة مواقع التواصل الاجتماعيوالمطمب ال 
انطمقت مع بداية النصف الثاني من القرن العشرين، ثم ظيرة   mainframeاء ان الثورة الكبيرة يرى أبو العط

 في بداية الثمانينات من نفس القرن وكانت تمك الثورة ثورة الكومبيوترات الثانية. pcs الحاسبة الشخصية
وظيرة الانترنت في بداية التسعينات واعتبرىا البعض ثورة ثالثة اما الثورة الرابعة واخر الصيحات في عالم 

وكانت الشبكات  online social networkالكمبيوتر فكان ظيور مواقع التواصل عبر الشبكات الاجتماعية   
 . 7;;5عام  classma.comاخر التسعينات مثل أو الاجتماعية قد بدأت في الظيور في 

والتي أسسيا رانوي كونرادز لمربط بين زملاء الدراسة وبمغ عدد مستخدمييا مميوني مستخدم في 
الولايات المتحدة وكندا، ينتمون الى ألف مؤسسة تعميمية تمثل جميع مراحل التعميم من الحضانة وحتى 

 (. 4156الجامعة )شفرة 
لكن ىذه المواقع لم  ،فرادقع الروابط المباشرة بين الأو وركز ذلك الم six degrees.comثم تلاه موقع 

رسائل الخاصة لمجموعات خدمة ارسال الانيا تتيح عرض الممفات الشخصية و تنجح بالوقت الكافي رغم 
تطع تحقيق النجاح والشيرة أيضا  ( لم تس4115 ،;;;5فأغمقت ثم تبعتيا شبكات اجتماعية)  ،الأصدقاء

نقمة نوعية في شبكات التواصل حيث تنافس موقعان ناشئان عمى استقطاب  حصمت 4117مع بداية عام و 
منافسو ذائع الصيت اليوم فيس بوك التي تضاعفت و ، ىما موقع سبس الأمريكي الشيير وجذب الجماىير

ة لمشبكات الاجتماعية ىكذا اجدبت مواقع التواصل الالكترونيبشكل كبير في الأعوام التالية و  عداد مستخدميوأ
ويعود سبب  ،منذ انشائيا ملايين المستخدمين الذين يستخدمو الكثير منيم بشكل يوميو  ،تويتر ،فيس بوك

و سر جاذبيتيا نيا جاءت من مفيوم "بناء المجتمعات " ولعل ىذا ىإتسمية ىذه المواقع بالاجتماعية ىو 
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ت التي تجمع الفراد عمى وخاصة جيل الشباب فيي في واقعيا يحاكي اشكال التجمعا ،للأجيال المعاصرة
 .1المؤسسات لانيالا تخضع لسيطرة الحكومات ولا لسيطرة ،انيا باتت تمثل السمطة الخامسة ارض الواقع كما

ما عربيا فيناك بعض الشبكات الاجتماعية التي ظيرة مؤخرا لكنيا لا ترقى لمنافسة الخدمات التي أ       
عمى ذلك الشبكات الاجتماعية العربية ياىو مكتوب وىو من أكبر  تقدميا الشبكات الاجتماعية الكبرى وامثمة

وأشير المواقع العربية والتي طورت في نظاميا شبكة اجتماعية تجمع مستخدمي المواقع تقدم ليم العديد من 
الخدمات مثل البحث عن أصحاب وتكوين صداقات ورفع ممفات الفيديو والصور ومشاركتيا مع الأصدقاء 

 .2ذلكموعات وما نحو وانشاء المج
 المطمب الثاني: مفيوم مواقع التواصل الاجتماعي

براز خصائصو بالإضاف  الى أىميتو. ةفي ىذا المطمب سنقوم بتعريف مواقع التواصل الاجتماعي وا 
 يتعريف مواقع التواصل الاجتماعلا: أو 

عرفت مواقع التواصل الاجتماعي بانيا> "مواقع تتيح فرصة الاتصال بين الافراد بشكل واسع، والتقارب 
بين الأنشطة المختمفة التي يمارسونيا والمتمثمة في رسائل البريد الإلكتروني والرسائل العامة وانشاء المواقع، 

 الفيديو وغيرىا." أوالبومات الصور 
تيح للأفراد التواصل والتفاعمي مجتمع افتراضي، تكون فيو علاقات جيدة مواقع ت»: كما تعرف بانيا

ويتقاسمون فيو ىوايات واىتمامات مشتركة، ويتبادلون فيو عدد من المواضيع والصور والفيديوىات والتي 
  يستقبمون تعميقات من المستخدمين الذين ينتمون ليذه الشبكات ويممكون روابط مشتركة."

منصة تتيح الاتصال بين مستخدمي الأنترنت من خلال انشاء ممفات تعريفية »وعرفو باحثون اخرون بانو> 
 شخصية يمكن الأصدقاء وافراد الاسرة والمعارف الوصول الييا، كما يوفر خدمات المراسمة 
 ."3الفورية والدردشة وتشجع عمى تبادل محتويات مختمفة مثل الصور ومقطع الفيديو والمقالات

                              
رسالة ماجيستير في العموم استخدام مواقع البشاكات الاجتماعية تأثيره عمى العلاقات الاجتماعية. مريم نرمين نومار،  1

 .:6، ص4154الإنسانية، تخصص الاعلام وتكنولوجيا الاتصال، جامعة الحاج لخضر، باتنة، الجزائر، 
، 4157، دار أسامة لمنشر والتوزيع، الأردن، 5طالعلاقات العامة وشبكات التواصل الاجتماعي. حسين محمود ىتيمي،  2

 .4:ص
، 4159المجموعة العربية لمتدريب والنشر، مصر،  ،5طوسائل التواصل الاجتماعي وتأثيرىا عمى المجتمع. سلام اليلالي،  3

 .78ص
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ويعرف أيضا بانو>" ىو التفاعل الشخصي بين الأشخاص من خلال وسائل وأدوات محددة تجمع بين 
التكنولوجيا والتفاعل الاجتماعي بيدف نشر المعرفة والمعمومات بسرعة لعدد كبير من المستخدمين، وتتمثل 

 ىذه الأدوات في الانترنت فايسبوك، وتويتر، ويوتيوب وغيرىا."
 مواقع التواصل الاجتماعيخصائص ثانيا: 

  >1انتشارىا عمى مستوى العالم منيا تتميز مواقع التواصل الاجتماعي بخصائص كانت سببا في
يتسم التواصل عبر مواقع التواصل الاجتماعي بالتفاعمية اذ يقوم كل عضو بإثراء  التفاعمية الاشتراكية: -

ما يتعمق بموطنو التي يرغب بتقدمييا الى الأخرين تسمح  أوصفحتو الشخصية سوآءا ما يتعمق بشخصيتو 
ابداء الاعجاب بيا ويكون  أوالتعميق عمييا  أومواقع التواصل الاجتماعي للأعضاء بمشاركة تمك المنشورات 

 بمقدور العضو الذي قام بالنشر مشاىدة ردود الاخرين، ومدى تفاعميم والرد عمييم مباشرة.
متوقع، فميس ىناك  أويتميز التواصل عبر مواقع التواصل الاجتماعي بانو تمقائي وغير رسمي  التمقائية: -

 تنسيق لمتواصل بين الأعضاء وكذلك عدم وجود لوائح وقيود تنظيمية تحكم دالك التواصل. أوتخطيط 
  ان التسجيل في شبكات التواصل الاجتماعي مجاني. قمة التكمفة:

لا يحتاج العضو الى ميارات خاصة لاستخدام مواقع التواصل الاجتماعي ومعظميا  سيولة الاستخدام: - 
 توفر صفحات خاصة بالمغة الرسمية لكل مجتمع.

ذ لا تتطمب عممية الاتصال الحضور الدائم، اذ يمكن لمعضو الاتصال إ الحضور الدائم الغير مادي: -
يرد عميو بالطريقة نفسيا من دون ان يمتقيا في  بالعضو الاخر عن طريق ترك رسالة نصية، والذي يمكن ان

 وقت متزامن، كما يمكن ليا الاتصال مباشرة.
 .إمكانية فتح تمك الشبكات عن طريق اليتف النقال فلا يشترط وجود جياز حاسوب: المرونة -
لسفر حيث أصبحت تزاحم الجمسات والمجالس العائمية والاجتماعية ولم يعد اعالم افتراضي لمتواصل:  -

 .لمبيع والشراء أوسماع أصواتيم  أومشروط لرؤية الأصدقاء، 
 2.حيث توفر فرصة للاتصال بالدعاة وطمبة العمم والادباء، والعمماء بصورة مباشرة ادبة الفواصل الطبقية:-
 

                              
  .:7حسين محمود ىتيمي، مرجع سبق ذكره، ص 1
  .:7نفس المرجع السابق، ص 2
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 أىمية مواقع التواصل الاجتماعيثالثا: 
 >1تساىم وسائل التواصل الاجتماعي في تحقيق ما يمي

 .الوقت لممستيمكين وتواصل أفضل مع الشركاتتوفير  -
 .إمكانية اعلام أفضل ومعمومات أكثر موثوقية -
 .خفض التكاليف عن طريق تقميل وقت الموظفين -
 .بيع المزيد من المنتوجات وبالتالي زيادة الارادات -
 .تمكين المستخدمين من مساعدة بعضيم البعض -
 .المستيمكين مشاركة خبرات -
 .الى العلامة التجارية وتفاعل المستيمكين معيا الوصول -
  .تحسين الولاء لمعلامة التجارية التي تنشط في مواقع التواصل الاجتماعي -
 .انخفاض تكاليف التسويق من خلال تقديم الإعلانات من خلال الفايسبوك وتوير -
 .المساعدة في اجراء البحوث التسويقية والعثور عمى عملاء جدد -
الترويج لمشركات الصغيرة التي تستخدم وسائل التواصل الاجتماعي حلا اقل تكمفة وعدم المخاطرة يعد  -

 . بدفع مبالغ كبيرة للإعلان
 :2مييبالإضافة الى اىمية الخدمات التي يقدميا مواقع التواصل الاجتماعي التي تتمثل فيما 

وىي ممفات تمكن من خلاليا الفرد من كتابة بياناتو الأساسية مثل  الممفات الشخصية وصفحات الويب: -
 .الاسم، السن، تاريخ الميلاد البمد، الاىتمامات، الصور الشخصية

الذين  أووىي تمكن الفرد من الاتصال بالأصدقاء الذي يعرفيم في الواقع  العلاقات: أوالصدقاء  -
يشاركونو نفس الاىتمام في المجتمع الافتراضي، وتمتد علاقة الشخص ليس فقط بأصدقائو ولكن تفتح 

 .الشبكات الاجتماعية فرص لمتعارف مع أصدقاء الأصدقاء بعد موافقة الطرفين
 .ئمةغير الموجودين في القا أوارسال الرسائل الى الأصدقاء الذين في قائمة الشخص،  ارسال الرسائل: -

                              
  .496، ص 4156ديوان المطبوعات الجامعية،  الالكترونية والتسويق الالكتروني. التجارةنوري منيرة،  1
  .51، ص4158، الجنادرية لمنشر والتوزيع، عمان، 5طشبكات التواصل الاجتماعي. فيصل محمد عبد العقار،  2
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تتيح ىده الخدمة لممستخدمين انشاء عدد لا نيائي من الالبومات ورفع مئات الصور  البومات الصور: -
 .واتاحت المشاركات ليذه الصور للاطلاع عمييا وتحويميا أيضا

اىداف  أوتتيح فرصة تكوين مجموعات الاىتمام حيث يمكن انشاء مجموعة بيدف معين  المجموعات: -
قع الشبكات لممؤسس المجموعة مساحة من الحرية اشبو بمنتدى حوار مصغر، كما تتيح محددة، ويوفر مو 

 فرصة التنسيق ودعوة الأصدقاء لممجموعة.
ابتدع ىذه الفكرة موقع الفيس بوك وتم استخداميا عمى المستوى التجاري بشكل فعال حيث  الصفحات: -

 1.نتجات فرص عرض لمنتجاتياتسمح ىذه الخدمة بإنشاء حملات إعلانية تتيح لأصحاب الم
 ابعاد مواقع التواصل الاجتماعيرابعا: 

 >2تتمثل ىذه الابعاد فيما يمي
نستخدميا كشكل  أومعظمنا من كبار وصغار نقضي جزء من وقتنا عمى مواقع التواصل الاجتماعي، 

من اشكال تكنولوجيا الاتصالات عبر الانترنت، تعتبر مواقع التواصل الاجتماعي ىي وسيمة جيدة من اجل 
التفاعل مع الصدقاء، وقد غير استخدام أجيزة الكمبيوتر والأجيزة الموحية الذكية من طريقة التواصل، بحيث 

 ما يمي>اة الناس اليومية، كونيا تستخدم يأصبحت مواقع التواصل الاجتماعي جزءا لا يتجزء من ح
 .التواصل مع الأصدقاء والعائمة -
 .مقابمة ناس جدد -
 .البقاء عمى اتصال مع الأصدقاء القدامى أوإعادة الاتصال  -
 .مشاركة الرسائل ومقاطع الفيديو والصور -
 .التخطيط لمحياة الاجتماعية -
 .المشاركة في المجموعات -
 .خرينأمشاركة الألعاب عبر الانترنت مع أعضاء  -

                              
  .51نفس المرجع السابق، ص 1
 مى السموك الشرائي من خلال الكممة المنطوقة الكترونية.أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي عفيصل محمد الياسين،  2

، ص 4159، تخصص إدارة اعمال، كمية الاعمال، جامعة الشرق الأوسط، الأردن،  ةالإلكترونيمدكرة ماجستير في الاعمال 
77.  
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في مجال التسويق فتعتبر مواقع التواصل الاجتماعي تطورا لعممية استكشاف العملاء الحاليين  أما 
والجدد ولقراءة محتوى معين وادراكو، وأيضا يعتبر وسيمة جديدة لمتواصل مع العملاء عمى عكس وسائل 

وارسال رسالة  بإنشاءمحدودة لمتواصل بين الشركات وعملائيا وذلك  التقميدية التي كانت تستخدم طرق
تسويقية من قبل المسوق الى العملاء، ففي المقابل عممت مواقع التواصل الاجتماعي بتقديم اتصالات 
مزدوجة حيث يكون بيا المستيمك يمعب دورا كبيرا باستعراض المحتوى وخمق تبادل فعال لو وذلك بنشر 

نو يجب العمل جمع التجمعات لمعملاء عمى مواقع أمستيمكين الاخرين، وقد تنبو المسوقين عمى تجربتو مع ال
التواصل الاجتماعي والعمل عمى التنظيم والبحث المواقع الأنسب لموصول ليم بالطريقة الممكنة لتقديم المنتج 

من  لةاو المتدالخدمة ليم من اجل تمقي ردود فعل العملاء وملاحظتيا، وقد اثبتت بان الناس يثقون بالردود  أو
قبل اصدقائيم اكثر من الإعلان التقميدي من خلال الحديث حول المنتج عمى مواقع التواصل الاجتماعي مما 

العممية بمصطمح الكممة المنطوقة ن تقوم ىي بذلك، وتعرف ىذه أون ديقية لمشركة يؤدي الى أنشطة تسو 
الالكترونية، ويجب ملاحظة ان التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي يجب ان تنفد تدريجيا في الخطة 

 . 1التسويقية لمشركات وعدم استخداميا كبديل ليا وذلك بان تكون ضمن أدوات تسويقية أخرى
 التواصل الاجتماعيالمطمب الثالث: خطوات بناء استراتيجية منصات مواقع 

ىم أسباب فشل كثيرا من حسابات المنشآت العامة والخاصة في مواقع التواصل الاجتماعي ىو أمن 
عدم وجود استراتيجية واضحة الأىداف، فلاستراتيجية وسائل التواصل الاجتماعي ليست مجرد تدشين 

خدمة جديدة، بل ىي وسيمة ميمة تمكن القطاعات من التفاعل  أونشروا علام الجميور بمنتج  أوحسابات 
 مع الجميور المستيدف وىم متطمباتو.

 
 
 
 
 
 

                              
  .77نفس المرجع السابق، ص 1
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 خطوات بناء استراتيجية منصات مواقع التواصل الاجتماعي(: 44الشكل)

 
 عداد الطالبتينإمن المصدر: 
 لى: صياغة الىدافو الخطوة ال 

استراتيجية وسائل التواصل الاجتماعي، وىنا بعض الأفكار لى في انشاء و يعد تحديد اليدف الخطوة الأ
 لأىداف وسائل التواصل الاجتماعي والتي لابد ان تتواقف مع الأىداف العميا للإدارة.

 فيم ماذا تريد؟ والى اين انت ذاىب؟ 
 ما الغرض من تدشين وسائل الاعلام الاجتماعي؟ 
 وية؟ىل اليدف زيادة الوعي بالعلامة التجارية بناء الي 
 ىل اليدف زيادة المبيعات؟ 
 ام زيادة الزوار عمى موقع الانترنت؟ 
 ام زيادة ولاء العملاء والاحتفاظ بيم؟ 

خطوات بناء استراتيجية 
منصات مواقع التواصل 

 الاجتماعي

صياغة 
 الاهداف

 قياس الاداء

صناعة 
 المحتوى

تحديد 
المنصات 

 وفريق العمل

البحث عن 
 المنافسين

استهداف 
 الجمهور

اختيار اهداف 
 ذكية
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الواقع الحالي  لمعرفة SOWTومن الأفضل تحديد نقاظ القوة والضعف والفرص والتحديات باستخدام تحميل 
 .1وكيف يمكن تطويره

 الخطوة الثانية: اختيار اىداف ذكية
لنجاح استراتيجية التواصل الاجتماعي لابد من وضع اىداف ذكية )محددة، وقابمة لمقياس، وقابمة 
لمتحقيق، وذات صمة بالموضوع، ومحددة بموقت(، فعمى سبيل المثال اذا كان ىدفك زيادة الوعي بالعلامة 

 71واصل الاجتماعي بنسبة التجارية، فانك تحتاج لزيادة العلامة التجارية الخاصة بك عمى وسائل مواقع الت
في المئة، والأخذ في الحسبان توافق الأىداف وارتباطيا بأىداف المؤسسة، وان يكون اليدف قابل لمتحقيق 
وليست مجرد امنيات، والتأكد من ان الأىداف محددة بوقت زمني فعمى سبيل المثال، تحتاج الى تحقيق نمو 

ن ستة اشير، وبمجرد تعيين اىدافك والتأكد من انو يمكن في المئة في الوعي باليوية في غضو  71بنسبة 
عمى قياسيا، ابحث عن أدوات تحميل مواقع التواصل لمتابعة وتحميل اىدافك، والى اين وصمت مما يساعدك 

    .2اكتشاف المشكلات في وقت مبكر
 الخطوة الثالثة: استيداف الجميور

 اذ استيدف الأشخاص المناسبين بالرسائل لن تنجح استراتيجية وسائل التواصل الاجتماعي الا
إذا كنت تريد الشباب ىواة التقنية  57-:5المناسبة، ولفيم الجميور لابد من استيداف الفئة العمرية من 

ومستخدمي وسائل التواصل الاجتماعي، ويعد تحديد الجميور من اىم خطوات النجاح في مواقع التواصل 
 .3يور من خلال معرفةحديد فئات الجمالاجتماعي ويمكن ت

 التركيبة السكانية -
 المين -
 مستوى الدخل -
 العادات الاجتماعية -
 الأنشطة والاىتمامات -

                              
  .15، ص4141مجمة رواد الاعمال،التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي ركائز واستخداماتو. محمد عمواني،  1

https://www.rowadalaamal.com (consulte le 19/04/2021 à 12 :35). 

  .نفس المرجع السابق، نفس الصفحة 2
  .نفس المرجع السابق، نفس الصفحة  3
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  المحتوى المفضل. -
 الخطوة الرابعة: البحث عن المنافسين

عندما يتعمق الامر بوسائل التواصل الاجتماعي، فان فيم المنافسين يمنحك الكثير لمعرفة ما يصمح 
يصمح، لان المنافسين يستيدفون الزبائن نفسيم الذين تستيدفيم، وعند تجاىل دراسة المنافسين فإنك وما لا 

تخسر فرصة لمتعمم من نجاحاتيم ومن أخطائيم، فدراسة المنافسين يساىم في تطوير رسالتك، فيشمل البحث 
 ادر التي يستخدمونيا،، ونوع المصعن المنافسين معرفة الشبكات الاجتماعية النشطة، ودراسة محتواىا

 وكيفية الحديث عن المنتجات والموضوعات التي يتم التركيز عمييا وذلك عن طريق زيارة 
 >1مواقع التواصل الاجتماعي لمنافسيك واكتب إجابات عن الأسئمة التالية

 ما ىي الشبكات الاجتماعية التي يستخدمونيا؟ 
 ما ىي الموضوعات الأكثر شعبية لجميورىم؟ 
  ما ىي الاستراتيجيات التي يعممون بيا؟ 
 ما الذي يفتقدونو؟ 

 الخطوة الخامسة: تحديد المنصات وفريق العمل
الخطوة الخامسة في بناء استراتيجية وسائل التواصل الاجتماعي تحديد المنصات الرقمية، وتحديد 

 >2لتاليةفضل ان توضح ىذه الخطوة الويات والميام الموكمة لفريق العمل، ومن الأو الأ
  المنصات الرقمية التي يتواجد فيو جميورك مثل> تويتر، فيسبوك، الانستجرام، ويفضل ان تبحث عن

 المنصات التي تخدم استراتيجياتك ولا تضيع جيودك بين جميع المنصات.
  ،فريق العمل مثل> مديرو الشبكات الاجتماعية، صناع المحتوى، ومخططو الاستراتيجيات، والمصممين

 البيانات، وتحديد الميام الموكمة ليم ومدة الانتياء منيا. ومحممي
 
 
 
 

                              
  .;415 عند تخطيط استراتيجية التسويق.أخطاء أساسية يجب تجنبيا ىيفاء عمي،  1

2
 https://www.tawasuulforum.com(consulte le 21/04/2021 à 18 :40). 
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 الخطوة السادسة: صناعة المحتوى وجدولتو
الإعلانات  أوالمحتوى المرئي  1تحدد نوعية المحتوى المراد نشره عمى مواقع التواصل الاجتماعي مثل>

التسويق بالمحتوى، في ىذا القسم من استراتيجية وسائل التواصل الاجتماعي، ستوثق إرشادات  أوالرقمية 
 لمحتوى الوسائط الاجتماعية الخاص بك ابدا بإنشاء دليل يوضح كيفية تواصمك مع متابعيك>

  التعميم؟ أوالاعلام  أوىل تسعى لمترفيو 
  مع الجميور؟البيانات لمتواصل  أوالاليام  أوىل ستستخدم الفكاىة 
  الجميور؟ ىاو لشككيف ستستجيب 

عين سياسات يمكن لفريقك اتباعيا حتى تتسق الطريقة التي تتواصل بيا علامتك التجارية عمى وسائل 
 >2ع الوسائط التي ستنشرىا وتأكد منالتواصل الاجتماعي وبعد ذلك اختر أنوا

 ستصمم المحتوى الخاص بك لكل منصة، فكل شبكة اجتماعية ليا شخصية مميزة، ومن الأفضل  كيف
 عدم إعادة نشر المادة نفسيا والرسائل عمى كل منصة.

  خد الوقت الكافي لصياغة التسميات التوضيحية والصور ومقاطع الفيديو الخاصة بك وتحسينيا لتتناسب
 مع المنصة.

 محتوى الخاص بك مع اىدافك.وضع إرشادات تضمن توافق ال 
 .وضع سياسات تشرح كيف سيحدد فريقك جدولة مشاركتك 

 الخطوة السابعة: قياس الداء
فيما يمي بعض مؤشرات الأداء الرئيسية التي تساعد في قياس المشاركة والوصول ومعرفة العائد من 

النقر عمى الروابط، مشاىدات ، التعميقات، المشاركات، جاباتعالإالاستثمار من خلال> ردود الفعل، 
الوقت الذي يقضيو  الفيديوىات، متوسط وقت المشاىدة، ذكر العلامة التجارية، زيارات الممف الشخصي،

 .3الزائر لمموقع

 

                              
1
 https://www.blog.khamsat.com(consulte le 21/04/2021 à 18 :40). 

2
https://www.blog.khamsat.com(consulte le 21/04/2021 à 18 :40). 

 .                                                                              4141وسائل التواصل الاجتماعي.النجاح في نايف الضيط،  3
https://www.twasulforum.org(consulte le 21/04/2021 à10 :05 ). 
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 المطمب الرابع: تقييم مواقع التواصل الاجتماعي
 لمواقع التواصل الاجتماعي إيجابيات وسمبيات عديدة ومنيا ما يمي>

 إيجابيات مواقع التواصل الاجتماعيلا: أو 
ضفت تكنولوجيا مواقع التواصل الاجتماعي بعدا إيجابيا جديدا عمى حياة الملايين من البشر، من أ

احداثيا لتغييرات ثقافية واجتماعية وسياسية واقتصادية في حياة مجتمعات بأكمميا، ومن اىم ىذه الاثار 
 >1ما يمي الإيجابية

حيث وجد الملايين من أبناء الشعوب الأجنبية والعربية بشكل خاص في  العالم:نافذة مطمقة عمى  -5
 الشبكات الاجتماعية نافذة حرة ليم للاطلاع عمى أفكار وثقافات العالم باسره.

فمن لا يممك فرصة لخمق كيان مستقل في المجتمع يعبر بو عن ذاتو، فانو عند  فرصة لتعزيز الذات: -4
 التسجيل في مواقع التواصل الاجتماعي، يصبح لك كيان مستقل وعمى الصعيد العالمي.

ان التواصل مع الغير ممن يختمفون عنك في الدين والعادات والتقاليد يكسبك أكثر انفتاحا عمى الاخر:  -5
 عمى بعد الالاف من الاميال في قارة أخرى. أوة مختمفة عنك، وقد يكون قريبا صديقا ذا ىوي

ان من اىم خصائص مواقع التواصل الاجتماعي حرية إضافة المحتوى الذي  منبر لمراي والراي الاخر: -6
اقع يعبر عن فكرك ومعتقداتك، والتي قد تتعارض مع الغير، فالمجال مفتوح امام حرية التعبير مما جعل مو 

 التوصل الاجتماعي أداة قوية لمتعبير عن الميول والاتجاىات والتوجييات الشخصية.
 وذلك من خلال ثقافة التواصل المشتركة بين مستعممي تمك المواقع. التقميل من صراع الحضارات: -7
مواقع أصبح أيسر عمى العائلات متابعة اخبار بعضيم البعض عمى  تزيد من تقارب العائمة الواحدة: -8

 التواصل الاجتماعي، خاصة وأنيا أرخص من نظيراتيا الأخرى من وسائل الاتصال المختمفة.
حيث بإمكانك من خلال ىذه المواقع ان تبحث عن  تقدم فرصة رائعة لإعادة روابط الصداقة القديمة: -9

، وقد ساعدت ىذه مشاغل الحياة أوالعمل ممن اختفت اخبارىم بسبب تباعد المسافات  أوأصدقاء الدراسة 
 اليجرة السرية. أوالمواقع في العثور عمى اشخاص مفقودين في حالات الاختطاف 

 

                              
ي وعلاقتيا ببعض التأثيرات التربوية لواقع التواصل الاجتماعي عمى الشباب الجامععيسى الشماس، فاتن عجيب،  1

  .:48، ص4117، دمشق، 4مجمة جامعة تشرين لمبحوث والدراسات العممية، العددالمتغيرات الديموغرافية. 
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 ثانيا: سمبيات مواقع التواصل الاجتماعي 
تخمو من العيوب  عمى الرغم من وجود العديد من الإيجابيات لشبكات التواصل الاجتماعي، الا انيا لا

 >1والسمبيات، من أىميا ما يمي
اعتاد الناس عمى استخدام مواقع التواصل الاجتماعي لتنظيم حياتيم الاجتماعية،  الإنتاجية:ضعف  -5

 ولكن ذلك يكون أحيانا عمى حساب الإنتاجية والعمل، لذلك فيي غير مرغوبة عند ارباب العمل.
خدم باستطاعة مواقع التواصل الاجتماعي ان تبيع معمومات المست انعدام الخصوصية وضعف المان: -4

الشخصية لأي شخص، كما ان الممكية الفكرية فييا ميددة، وضعف عامل الامن عمى الخصوصية جعل من 
 أوالسيل عمى مجرمي الانترنت اختراقيا، حيث تزداد إمكانية تعرض ىذه المواقع لحالات من القرصنة 

 ممة.الفشل في أنظمة الحماية، وىذا يعني إمكانية وصول بعض الأشخاص لمعموماتك الكا
 حيث تخمق جوا من المتعة والاثارة التي تجعل من الشخص يرتبط بيا. الإدمان عمى ىذه المواقع: -5
حيث تمعب دورا كبير في زعزعة العلاقات الاجتماعية، بل وان بعض  فساد العلاقة الاجتماعية: -6

 لعائمة والأصدقاء.الحالات أدت الى الانفصال التام بين الأزواج، وصنع علاقات سمبية بين افراد ا
 بسبب تعدد مصادر المحتويات والتدفق المجاني وغير المنظم لممعمومات. تزييف المحتوى: -7
 حيث جعمت الناس ينعزلون عن المواقع المعاش والعيش في عالم افتراضي. الانعزالية: -8
مؤسسة ما  أوحيث من الممكن ان ينتحل أحدىم اسم شخص  بث الشائعات وانتحال الشخصيات: -9

 وينشئ صفحة عمى مواقع التواصل الاجتماعي، وبث الشائعات واخبار مغموطة باسم ذلك الشخص.
 
 
 
 
 

                              
أطروحة  القيم المتضمنة في صفحات الفايسبوك وأثرىا في السموك الاجتماعي لمشباب الجامعي الجزائري.رمزي جاب الله،   1

لام واتصال وعلاقات عامة، قسم عموم الاعلام والاتصال وعمم المكتبات، كمية العموم مقدمة لنيل شيادة الدكتوراه، تخصص اع
 . 556، ص:415الإنسانية والعموم الاجتماعية، جامعة باتنة، 
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 ىم مواقع التواصل الاجتماعيأالمبحث الثاني: 
تنوعت مواقع التواصل الاجتماعي واساليبو بشكل كبير لا يخمو من التطور والتجديد، بحيث تشمل كل 

والانتشار في العالم فيي عبارة عن مواقع عمى شبكة الانترنت توفر لمستخدمييا ما من شانو تحقيق النجاح، 
، face book ،twitter تبادل المعمومات والأفكار من خلال الدردشة وغير ذألك كون امثمة عن تمك المواقع

youtoup ،instgram  جيل في والانضمام الى ىذه المواقع لا يتطمب جيدا فمن يريد استخداميا يقو بالتس
 .حداىا ويتم قبولإ

 ل: موقع الانستغراموالمطمب ال 
الانستغرام ىو تطبيق مجاني وموقع اجتماعي أيضا، ويتيح لممستخدمين التقاط الصور واضافة 
تعديلات )فيمتررقمي( الييا ثم مشاركتيا في مجموعة متنوعة من الخدمات المواقع الاجتماعية وموقع 

 .الانستغرام نفسو
 لا: تعريف الاتستغرامأو 

يعرف عمى انو برنامج يعمل عمى اليواتف الذكية ويستخدم غبر مواقع التواصل الاجتماعي لمشاركة 
الصور، وما يميزه انو يتيح خاصية الياشتاغ مثلا عالم احتراف الكمبيوتر وتخصيص لكل مناسبة ىاشتاغ 

الإضافة الى إمكانية التعديل عمى الصور لتنشر فيو صورك ويراىا احبابك والميتمين في نفس التخصص ب
 والخبراء فيلفلاتر المخصصة لممبتدئين ا ،رطريق أدوات مختمفة لمعالجة الصو  واضافة تأثيرات عمييا عن

 .1عالم معالجة الصور لإضافة بعض التأثيرات
 51ويبمغ عدد المشتركين في ىذا الموقع والذين يتبادلون الصور من خلال حساباتيم عميو أكثر من

مميون مشترك خلال عامين فقط من بدء استخداميم لمموقع، يحممون ويشاركون مئات الملايين من الصور 
ستحواذ عمى ىذا عمى حساباتيم الشخصية، حيث الن شبكة الفيس بوك دفعت مميار دولار امريكي مقابل الا

الموقع لتنسيق شركة جوجل في ضم الشركات الناجحة الى مجموعتيا، ووفقا لتصنيف ترتيب  أوالتطبيق 
 2.المواقع عالميا فان موقع الانستغرام يأتي في مركز السبع والخمسين

                              
  .545، ص4157، 5دار الفجر، مصر، ط الاعلام الجديد.مين، أرضا  1
  .544مين، مرجع سبق ذكره، صأرضا  2
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من قبل خريجي جامعة ستانفورد كيفين سيستروم، ومايك كريجر  4151تم تأسيس ىذا الموقع سنة 
ي مدينة سان فرانسيسكو من ولاية كاليفورنيا، والترجمة الحرفية لكممة الانستغرام تعني الكاميرا الفورية ف

 .المرسمة

تمت اتاحتو  4154والاي بروتاش، وفي سنة  iPad والايبادiPhone وكان يدعم في البداية الايفون
وفي جوان جرى وضع تطبيق تصوير  عمى منصة اندرويدفوريوذ، يتم توزيعو عبر متجر ايتونزو جوجل بلاي

 1.الفيديو بالشكل المتقطع لممستخدمين
 ثانيا: خصائص الانستغرام

 2:ومن مميزات الانستغرام نذكر منيا
 أوسياسيين  أوطلاب عمم  أوشيوخ  أوسيولة التواصل وسرعتو مع من تريد من شخصيات سواء عمماء،  -

 صحفيين...الخ؛ أومحممين  أوكتاب 
الانستغرام يسمح لأي شخص التقاط كمية من الصور عمى حسب الرغبة والقيام بتحميل ىذه تطبيق  -

 الصور في لحظات عبر ىذا الموقع؛
أضاف موقع انستغرام ميزة أخرى وىي تحميل الفيديوىات، بحيث أصبح بإمكانية أي  4155في عام -

 شخص ان يقوم بتحميل أي فيديو والقيام بإرسالو عمى الفور؛
بيق الانستغرام أصبح الان يمكن من خلالو عمل إشارة الى بعض الأصدقاء عمى بعض الصور التي تط - 

 أويتم تحميميا مثل ما يحدث في الفيس بوك، كما يمكن لأي شخص القيام بنشر تعميقات عمى الصور 
 تسجيل اعجاب بيا؛ أومقاطع الفيديو 

ية التي تسمح بمشركة مقاطع الفيديو بكفاءة عالية يعتبر تطبيق الانستغرام من أفضل التطبيقات المثال -
 ؛نضام تشغيل خاص باليواتف الذكية ويعمل عمى أي

 
 
 

                              
1
 https : //www.wikipedia.com (consulte le 8/04/2021 à 18 :71). 

2
 https ://www.almarsl.com (consulte le 8/04/2021 à 18 :22). 
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 المطمب الثاني: موقع اليوتيوب
موقع يوتيوب ىو أكبر موقع عمى شبكة الانترنت يسمح لممستخدمين برفع ومشاىدة ومشاركة مقاطع 

تفاصيل كثيرة عن ىدا الموقع الضخم، لأنو يتطور الفيديو بشكل مجاني، كمستخدمين عاديين لا نعرف 
 .بشكل سريع

 لا: تأسيس اليوتيوبأو 
وتعرفوا عمى بعض ىناك، ودار  pay pal ما مؤسسي موقع اليوتيوب ىم ثلاثة موظفين سابقا في موقعأ

 ebay حديث بينيم عن احتمال انجاز مشاريع مستقبمية، وىذا الحديث تحول الى شيء عممي عندما قام موقع
بميون دولار وعمى اثر ذلك تمقى الزملاء الثلاثة مكافاة مالية ساعدتيم عمى  5.57بمبمغ  pay palبشراء موقع
 .الانطلاق

فكرة موقع اليوتيوب نشأت عندما كانوا في حفمة لاحد الأصدقاء وىنالك التقطوا مقاطع الفيديو وأرادوا 
ن ينشروىا بين زملائيم وفكروا بطريقة مناسبة لكنيم لم يجدوا شيء ملائم حصوصا ان الايميل كان لا يقبل أ

 .الممفات الكبيرة، من ىنا بدأت تتبمور فكرة موقع لرفع أفلام الفيديو
و 59-54% اناث، والجيل السائد ىو من66% من رواد الموقع ذكور،78وحسب الاحصائيات> 

بميون دولا، وعدد الموظفين ليذا الموقع  5.87ع قامت شركة جوجل بشراء مواقع مباشرة لأىمية ىذا الموق
 1.موظف فقط 89

دقائق  7كثيرا من الدول ساعدت عمى حجب الموقع عمما بانو تم تحديد ىذا العرض لمقاطع الفيديوو 
من المواد غير وادعت كثيرا من الدول بان ىذا الموقع يتعدى عمى خصوصية الافراد ولديو كم كبير 

 2.أخلاقية
 
 
 

                              
، 4157، 5دار الاعصار العممي لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن، طالاعلام الرقمي الجديد. عودة الشمالية واخرون،  ماىر 1

  .;45ص
  .;45ص نفس المرجع السابق، 2
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 ثانيا: خصائص اليوتيوب
 >1ومن مميزاتو نجد

يتيح اليوتيوب لممستخدميو تحميل وعرض وتقييم ومشاركة واضافة الى قوائم التشغيل والابلاغ عن مقاطع  -
 الفيديو والتعميق عمييا والاشتراك مع مستخدمين اخرين.

ومقاطع البرامج التمفزيونية والأفلام القصيرة والوثائقية والتعميمية يتضمن المحتوى المتاح مقاطع الفيديو  -
 والبث المباشر.

يتم انشاء معظم المحتوى وتحمياه بواسطة الافراد، لكن الشركات الإعلامية بما في ذلك سي بي اس وبي  -
 بي سي تقدم بعض موادىا عبر اليوتيوب كجزء من برنامج شراكة مع اليوتيوب.

يمكن لممستخدمين غير المسجمين مشاىدة مقاطع الفيديو عمى الموقع، ولكن لا يمكنيم تحميميا، بينما  -
 يمكن لممستخدمين المسجمين تحميل عدد غير محدود من مقاطع الفيديو واضافة التعميقات. 

 المطمب الثالث: موقع تويتر
الأخيرة، ولعبت دورا كبيرا في حدى شبكات التواصل الاجتماعي التي انتشرت في السنوات إىو 

"تويت"  طمحسط، واخد تويتر اسمو من مصو الاحداث السياسية في العديد من البمدان و خاصة الشرق الأ
من العصفورة رمزا لو فيسمح لممغردين ارسال رسائل نصية موجزة لتفاصيل كثيرة،  اتخذو الذي يعني"التغريد"، 

حرفا لمرسالة الواحدة، ويجوز  561تتعدى  وىو خدمة مصغرة تسمح لممغردين ارسال رسائل نصية قصيرة لا
 لممرء ان يسمييا نصا مكثفا لتفاصيل كثيرة ، و يمكن لمن لديو حساب في موقع تويتر ان يتبادل مع

في حالة دخوليم عمى  أوالتويترات من خلال ضيورىا عمى صفحاتيم الشخصية،  أوأصدقائو تمك التغريدات 
 2.صفحة المستخدم صاحب الرسالة

 لا: تأسيس موقع تويترأو 
الامريكية في مدينة  obvious كمشروع تطوير بحثي أجرتو شركة 4118ائل عامأو قد ضير الوقع في 

، وبعد ذلك بدء 4118سان فرانسيسكو، وبعد ذلك اطمقتو الشركة رسميا لممستخدمين بشكل عام في أكتوبر 
من حيث تقديم التدوينات المصغرة، وفي  4119الموقع في الانتشار كخدمة جديدة عمى الساحة في عام 

                              
1 https : //www.wikipedia.com (consulte le 8/04/2021 à 18 :04). 

  .56دعاء عمر محمد كتانة، مرجع سبق ذكره، ص 2
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، ومع twitter  ين شركة جديدة باسمبفصل الخدمة عن الشركة وتكو   opviousقامت شركة 4119افريل
ازديادا عداد من يستخدمو لتدوين احداثيم اليومية، فقد قرر محرك جوجل لمبحث ان يظير ضمن نتائجو 

 . ;411تدوينات التويتر كمصدر لمبحث اعتبار من 
قد  ومن الأمور اللافتة لمنظر ان المغة الإنجميزية، التي كانت الوحيدة المستخدمة في خدمة تويتر

ظير الموقع بالمغة اليابانية، وتزايدت بشكل ممفت اعداد المستخدمين من  :411تطورت، حيث انو في عام 
المواطنين اليابانيين، بحيث تفوق التويتر الياباني عمى تويتر الإنجميزي، و استطاع اليابانيون تطوير 

متوفر بالمغة الإنجميزية، و من تم  نسختيم، وذلك من خلال إضافة الإعانات عمييا الييا، وىذا مالم يكن
الى سبع لغات ىي> الإنجميزية، الفرنسية، الألمانية، 4151تعددت لغات التويتر حتى وصمت في نياية عام 

وصل عدد المغردون الذين يستخدمون تويتر  4151الإيطالية، اليابانية، الاسبانية، الكورية حتى نياية عام 
ذلك لسيولة الاشتراك في ىذه المدونة الصغيرة، حيث لا يتطمب الامر مميون مغرد، و  411الى اكثر من 

سوى فتح حساب عمى الموقع الرئيسي في تويتر، ويصبح لممستخدم بعد ذلك ممف بحسابو الشخصي، وتبدا 
التحديثات بالضيور عمى صفحتو الخاصة، بترتيب زمني تتمحور حول سؤال محدد)ماذا تفعل الان(، 

 1.ا حدث المستخدم صفحتو كمما تمقى تحديثات جديدة من الأصدقاءحرفا، وكمم 561ضمن
 ثانيا: خصائص موقع تويتر

 2:وتتمثل مميزات تويتر فيما يمي
الاستخدام وكممة السر الخاصة بك،  سما  سمك و إدخالك البريد الالكتروني وتسجيل إفبمجرد  سيل وسريع: -

من ىاتفك  أوتصبح مشتركا في الموقع، وتستطيع عندئذ ان تبدا بتدوين وارسال الرسائل القصيرة عبر الموقع 
ن تعطي صفحة معموماتك الشخصية طابعا أن اردت ا  ن كان يدعم تقنية الارسال عن بعد، و إالمحمول 

شعار مع كل تدوينة قصيرة، مما يضيف طابعا  أوخصية لك رفاق صورة شإمميزا، فان الموقع يتيح لك 
 شخصيا مميزا لك عبر الانترنت؛

فموقع تويتر يعتبر من مواقع الشبكات الاجتماعية المحمولة، أي من المواقع التي تدعم  :محمول ومتحرك -
 لإرسال الرسائل والصور القصيرة عبر اليواتف المحمولة ومن أي مكان في العالم؛ أووتتيح أدوات لمتدوين 

                              
  .:5،ص4155، 5التوزيع، عمان، الأردن، طدار النفائس لمنشر و  ثورة الشبكات الاجتماعية.خالد غسان يوسف المقدادي،  1
  .65نفس المرجع السابق، ص 2
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فإرسال التدوينات القصيرة عبر التويتر ىو مجاني، بعكس الرسائل القصيرة العادية عبر الياتف  :مجاني -
وىذا  المحمول، وىي خاصية مكنت الملايين من تدوين وارسال الرسائل الفورية عن كل مجريات حياتيم،

 ماسيم في نشر تويتر حقا؛
الياتف  أوفكون التدوين الخاص بتويتر يمكن ارسالو من الحاسوب  أداة فعالة لمتواصل مع العالم: -

المتابعين لك عمى  أوالمحمول وبسيولة ويسر، مما يتيح التواصل مع مجموعة كبيرة من الأصدقاء والمعارف 
 الموقع وفي لحظات؛

فالتويتر يتيح لك ان تدون ما تفعمو الان، فيي تعطي طابعا شخصيا لمرسالة  ي:مناسب لمتواصل الشخص -
مجموعتك، فاليدف  أولتبمغ رسالة لحزبك  أوالقصيرة التي تريد اخبارىا لمميتمين بك، سواء لتطمئن عائمتك، 
 النيائي ىو التواصل عمى صعيد شخصي باستخدام ىذا الموقع؛

فالتدوين القصير والفوري غبر تويتر يسمح لك بنشر ما تفعمو  اىتماماتك:أداة فعالة لتعريف الناس بك وب -
 أوارسال الرسائل السريعة والفورية عن موضوع تيتم بو، الى جميع التابعين لك، مما يساىم بنشر افكارك  أو

ر بمشاركة الغير لاىتماماتك كذلك فان اليوم مع محركات البحث جوجل فان تدويناتك القصيرة عمى تويت
رسائمك  أوستظير عمى محرك البحث ضمن النتائج فور ارساليا، مما يضاعف من إمكانيات نشر افكارك 

 .لأكبر عدد ممكن من الميتمين بك وباىتماماتك
فالتدوين الفوري ىو من الخصائص المميزة لموقع تويتر، فمن أي نكان تستطيع ان تراقب الحدث  :الفورية -

تعميقك الى الملايين في العالم اجمع، ولا ننسى تأثير ىذه الخاصية والرسمية  وتبدي رأيك فيو فورا، وترسل
 اليوم في الغرب وفي الوطن العربي عمى حد سواء؛

فاليوم صار تويتر يستخدم من قبل الشركات والمعمنين لمترويج عن منتجاتيم  أداة تسويق فعالة: -
تعمن عن منتجك لمعالم اجمع مجانا، كم يسمح لك وعروضيم الجديدة، فبرسالة قصيرة ومجانية تستطيع ان 

 بنشر شعارك الشخصي مع كل رسالة؛
يوفر التويتر إمكانية تحميل صور خاصة لشاعر يميزك عن الاخرين عند التدوين، ويسمح  شعار مميز: -

 باغة مبرمجة مما يعطي طابعا شخصيا وموثوقا مع كل تدوينو. أوبان يكون ىذا الشعار صورة عادية 
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 المطمب الرابع: موقع الفيس بوك
ىو موقع الكتروني لمتواصل الاجتماعي، أي انو يتيح عبره للأشخاص العاديين والاعتباريين 
كالشركات، ان يبرز نفسو ويعزز مكانتو عبر أدوات الموقع لمتواصل مع اشخاص اخرين، ضمن نطاق ذلك 

عبر التواصل مع مواقع تواصل أخرى، وانشاء روابط تواصل مع الاخرين وفي تعريف اخر ىو  أوالموقع 
شبكة اجتماعية تتيح لمعديد من المشتركين عرض ممفاتيم الشخصية، ومشاركة الاخرين فيما يختارونو من 

 .1نشطات
 تأسيسولا: أو 

، درس في جامعة 4116ونشأة فكرة الفيس بوك عمى يد شاب امريكي اسمو "مارك زوكر" عام 
ىارفارد، واراد ان يؤسس موقعا يتقابل فيو أصدقاء الجامعة، فانضم الييا زملاء لو في الجامعة، وامتدت 

 .م، واقترب العدد من مميار مشترك4118لمثانوية، ثم العالم كمو، منذ عام 
تواصل بين المجتمعات وقد تحول الموقع من مجرد مكان لمتواصل مع الأصدقاء والعائمة، الى قناة      

ومنبر لعرض الأفكار السياسية، وتكوين تجمعات سياسية الكترونية، وكذلك لتصبح قناة تواصل تسويقية 
أساسية تعمدىا الالاف من الشركات الكبيرة والصغيرة لمتواصل مع جميورىا، وكذلك الصحف التي اعتمدت 

ن وسائل الاعلام، ليتعدى موقع الفيس بوك وضيفتو عمى المجتمعات لنقل اخبارىا والترويج لكتابيا وغيره م
 2.الاجتماعية الى موقع تواصل متعدد الاغراض

 ثانيا: خصائص موقع الفيس بوك
 >3ىم مميزات موقع الفيس بوك ما يميأومن 

من يريد الاشتراك بالموقع فعميو ان ينشئ ممفا شخصيا يعرف نفسو، محتويا عمى  الشخصي:الممف  -
 .معموماتو الشخصية، صورة، أمور مفصمة عنو

                              
أطروحة مقدمة لاستكمال متطمبات الحصول عمى  وسائل التواصل الاجتماعي وتأثيرىا عمى الاسرة.دعاء عمر محمد كتانة،  1

  .54شيادة الماجيستير لمفقو والتشريع، كمية الدراسات العميا، جامعة النجاح الوطنية، فمسطين، ص
  .55دعاء عمر محمد كتانة، مرجع سبق ذكره، ص 2
  .55السابق، صنفس المرجع  3
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وبيا يستطيع المستخدم إضافة أي صديق، وان يبحث عن أي فرد موجود عمى شبكة  صديق:إضافة  -
 .الفيس بوك بواسطة بريده الإلكتروني

لمستخدم انشاء مجموعة الكترونية عمى الانترنت، لمناقشة قضية معينة، يستطيع ا مجموعة:انشاء  -
لكل ميتم بيذه القضايا المطروحة  أوالأصدقاء  أوسياسية كانت ام اجتماعية، سواء عمى مستوى الاسرة 

 .لمنقاش والتعميق
مستخدم، بحيث تتيح  لأيوىي عبارة عن مساحة مخصصة بصفحة الممف الشخصي  :لوحت الحائط -

 .للأصدقاء ارسال الرسائل المختمفة الى ىذا المستخدم
وىي الخاصية التي تمكن المستخدمين من تحميل الصور من الأجيزة الشخصية الى الموقع  :الصور -

 .ونشرىا
 .ما يشعر بو أوالتي تتيح لممستخدمين إمكانية ابلاغ أصدقائو بمكان تواجده،  :الحالة -
 ة.خدمين نشر إعلانات تسويقية مجانيوىو المكان الافتراضي الذي يتيح لممست :السوق -

   Facebookالإعلان عمى رابعا: 
قد أصبحت وسائل التواصل الاجتماعي جزءا رئيسيا من الحياة اليومية للأشخاص، كما انيم الان ل

يقومون بإرسال رسائل لأصدقائيم حول أحداث  أوينشرون العديد من المعمومات عن أنفسيم، مثل الصور 
 حياتيم.
وقد قامت وسائل التواصل الاجتماعي بتغيير الطريقة التي تتفاعل وتتواصل الشركات من خلاليا مع  

المستيمكين، ذلك لان وسائل التواصل الاجتماعي تساعد الأشخاص في كافة مناطق العالم بان يتفاعموا 
بالمنتوجات والعلامات التجارية مع بعضيم البعض بأسيل طريقة وأكثرىا فعالية  وتبادلوا المعمومات الخاصة

عن طريق استخدام الكممات الالكترونية الشفوية مقارنة بأدوات الاتصال التقميدية، اذ ان الكثير من مواقع 
ك التواصل الاجتماعي مثل فيسبوك أصبحت من طرق التسويق الالكتروني، وقد عمل المسوقون ان تم

الطريقة الجديدة ليا احتمال كبير في الوصول الى المستيمكين بشكل مباشر في بيئات شخصية و اجتماعية، 
وعمى ذلك اصبحوا حريصين عمى وضع اعلاناتيم عمى تمك الوسيمة الجديدة، وعميو اصبح التسويق من 

ات التسويق بواسطة موقع خلال وسائل التواصل الاجتماعي معيارا  لغالبية الشركات، ويتم استعمال عممي
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التواصل الاجتماعي فيس بوك عن طريق الاستفادة من الجانب الاجتماعي، ولكن يجب البحث حول كيفية 
 .1تصميم اعلان ناجح لكي يؤثر عمى المستيمكين

 2نذكر منيا> Facebookومن العوامل التي تؤثر عمى موقف المستيمك تجاه الإعلانات عمى 
 

 Facebookالتي تؤثر عمى موقف المستيمك تجاه الإعلانات عمى العوامل (: 45الشكل)

 
 من اعداد الطالبتينالمصدر: 

 الترفيو: .1
ن المعمومات التي يتم تقديميا في الإعلانات وكيف تكون مسمية سوف تؤثر عمى قبوليا، فضلا عن إ

التي ليا دور في التأثير عمى ذلك فقد تم اعتبار ان قدرة الإعلانات عمى الترفيو واحدة من العوامل الأساسية 
فعالية الإعلان في انشاء رابط عاطفي بين الرسالة التي تيدف العلامة التجارية الى تقديميا وبين المستيمك، 
كما ان المستيمكين يفضمون ان يشاىدوا الإعلانات التي تشتمل عمى عناصر ممتعة ومسمية والتي ينتج عنيا 

ترفيو الإعلان يدل عمى مفيوم ان رسالة الإعلان لابد وان تكون مسمية موقف اجابي تجاه الإعلان، أي ان 
 اذ ان ليا دور في تأثير الإعلانات عمى الأطفال.

 المعموماتية: .2
ن المعمومات التي تقدميا الاعلانات احد الأدوار الميمة ليا، والتي تؤثر بصورة كبيرة عمى تحديد إ

اتجاىات المستيمكين اتجاه الإعلانات تبعا الى نتائج دراسات تم اجراؤىا للإعلام ان ىناك تأثير اجابي عمى 
، وبالتالي ينتج Facebookتماعي القيمة التي يتصورىا لا مستيمكين من الإعلان عمى مواقع التواصل الاج

عنو التأثير الإيجابي عمى نية الشراء من خلال الانترنت، ومن المثير للاىتمام ان عامل المعموماتية قد تم 

                              
  .56نفس المرجع السابق، ص 1

2 Https://www.almrsel.com(consulte le 22/05/2021 à 15 :30). 

 التفاعل المصداقية الانزعاج المعلوماتية الترفيه
مخاوف 

 الخصوصية
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الاثبات بانو ذو التأثير الأعمى عمى سموك مستخدمي فيس بوك تجاه الإعلانات المعروضة عمى الموقع، وتم 
بين عامل المعموماتية ومواقف المستيمكين لإعلانات الفيس بوك، ولذلك  التأكيد عمى وجود علاقة إيجابية

 يجب الابتعاد عن الإعلان المضمل.
 الانزعاج: .3

ن مشاعر الانزعاج ليا دورا ىاما لدى المستيمكين في مواقفيم تجاه الإعلانات عبر فيس بوك، اذ ان إ
لعلامة التجارية والتي تؤدي الى الثقة في الشعور بالانزعاج من شانو ان يقل في حال كان ىناك ثقة في ا

اعلاناتيا ومنشوراتيا، كما ان متغير الانزعاج يكون لو تأثير سمبي ىائل عمى إعلانات الشبكات الاجتماعية، 
وكذلك فان قيمة الانزعاج كان ليا أيضا تأثير سمبي كبير عمى تقييم المستيمكين لإعلانات الفيس بوك، 

لى الإعلانات بانيا مزعجة حينما يرى الأشخاص ان الإعلان يتداخل مع رغبتيم واحيانا ما يتم النظر ا
الموجية الى اليدف والتي يتواجدون من اجميا عمى فيس بوك، وكان ىناك اقتراح بان انشاء موقف سمبي 

 العلامة التجارية يكون نتيجة لتطفل الإعلانات الذي يوصف بانو احد أسباب عدم رضا أواتجاه الإعلان 
 المستيمكين كما ان الإعلانات التجارية الكاذبة ليا دور كبير في زيادة الانزعاج.

 المصداقية: .4
تعتبر المصداقية واحدة من المتغيرات التي تحسم تقييم إعلانات الفيس بوك قوية وترتبط بصورة 

بين تصورات إيجابية مع موقف المستيمكين تجاه إعلانات فيس بوك، وقد تم تحديد العلاقة الإيجابية 
 المستيمك لمصداقية الإعلان وموقفو تجاه اعلان تجاري ذي مصداقية.

 التفاعل: .5
يعد الفيس بوك من الوسائل التفاعمية التي تمكن المستيمكين من التفاعل باستخدام النصوص ومقاطع 

ع إعلانات الفيديو والصور كطريقة لمتابعة ومشاركة المنتجات الجديدة، فيمكن لممعجبين ان يتفاعموا م
يكتبون تعميق عمييا، وقد تم التأكيد عمى ان التفاعل واحد من العوامل  أوالعلامة التجارية عندما تعجبيم 

 .1الثلاثة المؤثرة بصورة إيجابية عمى موقف المستيمكين تجاه الإعلان عمى الفيس بوك
 
 

                              
1
 Https://www.almrsel.com(consulte le 22/05/2021 à 15 :30). 
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 الخصوصية: فاو مخ .6
الخصوصية تشير الى إرادة المستيمكين لمتحكم في الحصول عمى المعمومات واستخداميا  فاو مخن إ

ن الخصوصية والمتغيرات التي تتعمق أفي وقت لاحق بواسطة النشاط عبر الفيس بوك، ومن الجدير بالذكر 
يا الخصوصية بان فاو مخبيا عبارة عن محددات ىامة لسموك العملاء في السوق الإلكترونية، وتعرف 

مشاعر المستخدمين كالقمق بشان فقد الخصوصية نتيجة مجموعة المعمومات بواسطة مزودي خدمات 
خصوصية بمشاىدة الإعلانات فيناك احتمال بوجود  فاو مخالشبكات الاجتماعية، وحينما يربط المستيمكين 

ة فلأرجح ان يقوم ميل سمبي نحو قبوليا، وتوجد ادلة عمى انو اذا كان موقع الويب يمتمك سياسة خصوصي
المستيمكين بمشاركة بياناتيم الشخصية مع الفيس بوك، اذ انو يوفر إمكانية الوصول الى معمومات المستخدم 

 .1الخصوصية فاو مخوانشاء اعدادات خصوصية الممف الشخصي لتغمب عمى 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                              
1 Https://www.almrsel.com(consulte le 22/05/2021 à 15 :30). 
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 وثقافة الاستيلاكالعلاقة الموجودة بين مواقع التواصل الاجتماعي المبحث الثالث: 
مختمف فئات المجتمع، حيث تعددت ىذه  لاو متنصبحت مواقع التواصل الاجتماعي اليوم وسيمة في أ

المواقع وتميزت بتوافرىا والتصاقيا الدائم بالمستيمكين، كما انيا تشكل أىمية كبيرة لممؤسسات لما ليا من دور 
شجع المستيمكين  الشراء لمنتجات المؤسسة، وىو مافعال في استمالة وحث المستيمكين عمى القيام بعممية 

 عمى استخدام ىذه المواقع في سبيل الحصول عمى المعمومات المتوفرة عبرىا واتخاذ قرار الشراء المناسب.
 ل: تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عمى ثقافة الاستيلاكوالمطمب ال 

جمل حياتنا الاجتماعية، وان كان ليس أحدثت مواقع التواصل الاجتماعي نوعا من التأثير في م
بالضرورة ان يمثل العامل الساسي فييا، لكنيا أصبحت عاملا ميما في تييئة متطمبات التغيير عن طريق 

 تطور الوعي وتكوين الفكرة في نظرة الانسان الى مجتمعو والعالم.
 قع اليوتيوب عمى ثقافة الاستيلاكتأثير مو لا: أو 

منذ سنوات ظير اليوتيوب كأحد اىم المنصات الفعالة في مجال التسويق واستراتيجياتو، وذلك من 
العلامة التجارية وتبين مميزاتو وخصائصو كما ىو من  أوخلال تسجيل وصلات فيديو خاصة بالمنتج 

نات الجامدة المعروف عن الشخص يتأثر بالإعلان السمعي البصري والذي يمتاز بالحركية اكتر من الإعلا
عمى المذياع، لذا كان اختيار الشركات والمنظمات ىذه الشبكة من  أوالمعروضة في الصور والممصقات 

اجل استخداميا لعرض برامجيا التسويقية في شكل فيديوىات توضح وتبين وتشرح فييا كيفية استخداميا 
جابة عن الأسئمة التي تعترض المستيمك الا وتبين مميزاتيا، مما يجب مراعاتو في ىذا النوع من التسويق ىو

مثلا عن مزايا المنتج، مكان تواجده، كيفية استعمالو، خدمات ما بعد البيع ان وجدت، الضمانات ان تطمب 
 عن كل ىذا صوتا وصورة.    ةبالإجابعمى المستيمكين  التأثيرالامر، وغيرىا،  وذلك من اجل 

 عمى ثقافة المستيمك موقع تويتر تأثيرثانيا: 
يعتبر موقع تويتر من افضل مواقع التواصل الاجتماعي التي يتفاعل فييا المستخدمين كما اصبح يتم 

الاعمال والتسويق وأيضا في تعزيز الوعي بالعلامات  لإدارةاستخدامو من قبل الشركات المختمفة كمنصة 
زيادة المبيعات، حيث يراىا البعض انيا اكثر فاعمية  التجارية وزيادة قاعدة الجماىير التي تؤدي بالضرورة في

في إدارة العلاقة مع العميل اكثر حتى من الفيس بوك، يكون فييا المعجبين اكثر يقظة واستعدادا لمتواصل 
 أوفي كل حين، وان رسائل تويتر متاحة لمعرض عمى الفور الى الجميور، وىذا يعني ان أي اخبار جديدة 
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فور الى ملايين الناس في مختمف انحاء العالم عن طريق استخدام الياشتاغ الذي يتميز سيئة تنشر عمى ال
 بو التويتر وبالتالي يتأثر المستخدم بالسرعة و يتغير فكره وثقافتو بالسرعة حول الاخبار التي تنشر.

ى تويتر ويعزز التويتر المحادثة الجارية بين المسوقين والمستيمكين في مراحل عممية اشراء، ويسم
أيضا "بموقع تواصل المشاىير" فيو اقل شعبية من الفايسبوك لذلك يتجو معظم مشاىير ونجوم المجتمع الى 
استخدام التويتر لنشر يومياتيم وتغريد اتيم والتواصل مع معجبييم. وبالتالي فان معجبي المشاىير يتأثرون 

يستخدمونيا، لذلك كل ما ينشر المشاىير يؤثر بيم كثيرا في كل ما يقومون بو بما في ذلك المنتجات التي 
بشكل  أوعمى ثقافة استيلاك متابعييم بشكل إيجابي كتفعيل قرار شرائي لسمعة ما يستخدميا احد المشاىير، 
غير  أوسمبي حيث يمتنع بعض المستخدمين عن استخدام منتوج ما روج لو احد المشاىير بشكل مباشر 

وعند ترويجيم لسمعة ما يزيد من اىتمام المتمقي كما يعزز من سمعة الشركة  مباشر نتيجة وامل نفسية معينة،
المعمنة والماركة التجارية المعمن عنيا بيذه الطريقة لان نجوم المجتمع يتمتعون بمصداقية عالية وجاذبية 

 كبيرة يكون ذا اثر إيجابي في التعريف عمى العديد من الماركات السمعية.
 الفايسبوك عمى ثقافة الاستيلاكتأثير موقع ثالثا:  

كما ذكرنا سابقا عن أىمية وشيرة ىذا الموقع وانتشاره العالمي، حيث حصل عمى المرتبة الثانية عالميا 
، بل وتفوق عميو في العديد من الدول وبالتالي فان المستخدم نتيجة اقبالو Googlمن حيث أشير المواقع بعد 

 يعرض عميو من منشورات وصور وغيرىا.الكبير عميو فانو يتأثر بكل ما 
وىو ما أدى رجال التسويق الى انتياز ىذه الشبكة والتسويق من خلاليا، خاصة وانيا تتيح ليم تعقبيم      

بكفاءة وتحسين المشاركة العامة، فالشركات  ىاو الشكوفيم أفكارىم ومشاعرىم بشكل افضل والتعامل مع 
صفحات تقوم من  أومجموعات  أومن خلال انشاء حسابات خاصة  تسعى بالتواجد المستمر عمى الشبكة

الرسائل الخاصة،  أوخلاليا بطرح خدماتيا ومنتجاتيا وتتواصل مع الزبائن عن طريق الردود عمى التعميقات 
كما ان استخدام الفيسبوك يسيل جدا اختيار الزبائن وكيفية استيدافيم وطريقة الوصول الييم من خلال تحديد 

 المستيدفون وماىي أعمارىم واماكنيم الجغرافية أي )العوامل الديمغرافية(. من ىم
أصبحت الشركات تميل لاستخدام الصور بكثافة عمى صفحاتيا، وتسيطر صور إعلانات المنتجات 

 المناسبات الت ترعاىا الشركة عمى معظم محتوى البومات الصور. أووالاحداث 
ى الفايسبوك والمختصة في بيع الممبوسات الرياضية حيث عم Adidasكمثال عمى ذلك صفحة شركة 

مميون شخص وتقوم الصفحة بعرض منتوجاتيا وتفاعل الزبائن عمى  44حصمت الصفحة عمى اعجاب 
 صور المنتوجات. 
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 عمى الفايسبوك Adidasصفحة شركة (: 46)الشكل 

 
 موقع الفايسبوكالمصدر: 

الافراد وخمق الرغبة في التعرف عمى جميع منتجاتيا واتخاد وبالتالي استطاعت الشركة التأثير عمى 
 قرار الشراء.
كانت  إذان موقع الفايسبوك نفسو أضاف ميزة البيع والشراء في المجموعات والصفحات أكما 

مخصصة لعرض السمع حيث يمكن لأي شخص بيع أي سمعة يريدىا عن طريق تصويرىا ووضع شرح 
 .مناسب عنيا، وتقدير سعرىا وانتظار ردود المشاىدين، مثال بيع جياز تبييض الاسنان

 مثال بيع جياز تبييض الاسنان عمى الفايسبوك(: 47الشكل )
 

 
 موقع الفايسبوكالمصدر: 
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الثاني: جمعيات حماية المستيمك وتأثيرىا عمى ثقافة الاستيلاك عبر مواقع التواصل  المطمب
 الاجتماعي

فظل تطور وسائل الاتصال وسيولة التعامل بيا إضافة الى عمق الأشخاص بيا في الوقت الراىن، 
ر من فئات خاصة شبكات التواصل الاجتماعي المختمفة من جية، وانعدام الثقافة الاستيلاكية عند الكثي

بصفة فجائية ودون الرغبة في مشاىدتيا عمى ىذه  اراتيالإشالمجتمع من جية أخرى، أصبحنا نشاىد 
 المواقع، بيدف الترويج لمختمف المنتجات والخدمات.

فالمشرع الجزائري نص في مختمف قوانينو عمى جمعيات حماية المستيمك كالية قانونية لحماية 
المحددة  14-16المتعمق بحماية المستيمك والمادة  15-;1الخاصة كالقانون المستيمك من خلال القوانين 

 لمقواعد المطبقة عمى الممارسات التجارية.
 لا: مفيوم جمعيات حماية المستيمكأو 

لتوضيح مفيوم جمعيات حماية المستيمك وجب التطرق الييا من خلال المفيوم الفقيي ثم التعريف 
 >1القانوني ليا من خلال ما يمي

 المفيوم الفقيي لجمعيات حماية المستيمك:-5
تعرف جمعيات حماية المستيمك عمى انيا ىيئات شعبية حيادية تطوعية ذات طابع اجتماعي تنشا 
لأغراض غير مربحة لا علاقة ليا بالدولة يؤسسيا نشطاء المجتمع من كافة فئاتو الاجتماعية  والعممية 

ىيئة تسعى الى تأكيد دورىا في تمثيل المستيمك وحمايتو والدفع والمتخصصين في المجلات المختمفة فيي 
عنو، كما تيتم بنشر ثقافة الاستيلاك وتتكفل بالدفاع عن المصالح المادية والمعنوية لممستيمكين كما ترفع 
اىتماماتيم ورغباتيم وشكواىم الى الإدارة المعنية والقضاء، كما تسعى الى خمق حوار دائم بين المستيمك 

 الاعوان الاقتصاديين في مختمف المجلات.و 
 التعريف القانوني لجمعيات حماية المستيمك-2

نجد ان القانون الجزائري اعترف بجمعيات حماية المستيمك وخصص ليا عدة تعاريف ونظم كيفية 
عمميا من خلال عدة قوانين، حيث ان المشرع الجزائري اعترف بيذه الجمعيات من خلال الدستور الجزائري 

                              
ملال نوال، جريمة الاشيار والخداع في القانون الجزائري. مذكرة لنيل شيادة الماجستير في القانون الخاص، جامعة وىران،  1

  .;58، ص4155
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لمضمونة منو فجاءت ضمن الحقوق والحريات المعترف بيا وأصبحت من الحقوق ا :6 من خلال المادة
لممواطن الجزائري حريات التعبير و انشاء الجمعيات وليس ىذا فقط بل اعترف ليا بحقوق أخرى وىي حق 

من الدستور الجزائري الذي تنص عمى انو "الدفاع الفردي عن طريق الجمعية  55الدفاع من خلال المادة 
ذه الجمعيات بصفة مباشرة من من خلال الحقوق الاساسية للإنسان كما ان المشرع الجزائري نص عمى ى

خلال قوانين خاصة وجع لميا أدوارا أساسية وفعالة في حماية المستيمك فافرد ليا فصلا كاملا وىو الفصل 
 المتعمق بحماية المستيمك وقمع الغش. 15-;1السابع من الباب الثاني من لقانون 

تي تعتبر كييئات غير حكومية فيستطيع افراد المجتمع المدني تأسيس جمعيات حماية المستيمك ال
تطوعية وذات ىدف غير ربحي تيدف الى ضمان حقوق المستيمك والدفاع عنو عن طريق اليات عديدة 

القضائية امام الجيات القضائية المختصة والدخول كطرف مدني  ياو الدعكالتوعية والتحسيس والحق في رفع 
 اجية أي ضرر قد يقع عمى المستيمك.وغيرىا من طرق الوسائل القانونية المتاحة من اجل مو 

 ثانيا: دور الجمعيات خارج أروقة القضاء
ونقصد بيذا الدور ان عمى الجمعيات لعب دور التحسيس والرقابة والتوعية وحتى القيام بالإعلان 
المضاد والدعوى الى المقاطعة لممنتجات والسمع والخدمات التي تحتوي عمى اشيار مظمل عمى مواقع 

 >1الاجتماعي من خلالالتواصل 
 التحسيس والاعلام: -1

وىي أحد الاليات المتاحة لجمعيات حماية المستيمك تستطيع القيام بالندوات والممتقيات التي تحسس 
تقوم بدعوة جميور المستيمكين الى  وأنيامن مخاطر الاشيار المظمل عمى مواقع التواصل الاجتماعي بل 

الحضور ليذه الفعاليات من خلال الإعلان عبر مواقع التواصل الاجتماعي، مما يفرض عمييا ان تكون احد 
النشطاء عمى مواقع التواصل الاجتماعي، كما التوصيات وان تقوم بنشر التوصيات وىذه النشاطات عمى 

 مواقع التواصل الاجتماعي.
تنص عمى انشاء مجمس وطني لحماية المستيمك لو الحق في  15-;1من القانون  46 كما ان المادة

 ابداء الراي واقتراح التدابير التي من شانيا تطوير وترقية سياسات حماية المستيمك.

                              
نادية بن ميسة، الحماية الجنائية لممستيمك من المنتوجات والخدمات المغشوشة في التشريع الجزائري، مذكرة ماجستير،  1

  .587، ص;411ة محمد خيضر، بسكرة، تخصص قانون اعمال جامع
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 القيام بالإشيار المضاد: -2
ار ان ىاتو يشكل ىذا النوع من الاليات نقيضا للأسموب الدعاية التي يقوم بيا المحترف عمى اعتب

أي انيا تفتقد الى  ئاو المسالأخيرة ميما كنت صادقة فإنيا لا تتضمن الا جانبا من المحاسن والمزايا دون 
المنشورة وذلك باتباع  الإشاراتالموضوعية، فأسموب الدعاية المضادة يكون عن طريق نشر انتقادات عن 

الى بعض نماذج الإنتاج واما المباشر فيكون موجو الى النقد العام والنقد المباشر، ام النقد العام فيكون موجو 
 منتوج معين بذاتو.

  الدعوة الى المقاطعة: -3
وفي مثل ىذا النوع من الإجراءات التي من الممكن لجمعيات حماية المستيمك القيام بيا تقوم ىذه 

كتضامن مع جميور بتزويد المستيمك بمعمومات حقيقية لممستيمك إضافة الى الدعوى الى المقاطعة 
 المستيمكين.

وتجدر الإشارة الى ان المشرع الجزائري لم ينص صراحة عمى ىذا الاجراء الا انو في ظل السكوت عنو     
 ىو مشروعيتو بشروطو المرتبطة بعدم التعسف في استعمالو. فالأصل

 ثالثا: دور الجمعيات داخل أروقة القضاء
قضاء من طرف جمعيات حماية المستيمك في بادئ الامر ومدى امام ال ياو الدعلقد اثارت مسالة رفع 

احقييا من القيام بذلك، فاعتبرت ان الجمعية ليست كالنقابة تمثل أعضاء المينة الذين ينتمون الييا والتي ليا 
عمى المشاريع التجارية، التي تمارس اعمال المنافسة الغير مشروعة بيدف الحصول  ياو الدعصفة رفع 

 ليس عمى الاضرار المادية فقط بل حتى عمى الاضرار المعنوية منيا. تعويض عادل
ومن جية أخرى فان الجمعية، تدافع عن مصالح عامة والاعتراف ليا بيذا الحق من شانو المساس 
بسمطة النيابة العامة التي أعطاىا القانون حق الدفاع عن تمك المصالح وبالتالي حتى تستطيع الجمعية 

يجب توفر الشروط نفسيا الواجب توفرىا في دعوى المتضرر الفرد، وبالتالي اثبات ضرر  التمثيل مدنيا،
 شخصي ومباشر من جراء الاشيار الخادع.

كما ان المشرع الجزائري اعطى لجمعيات حماية المستيمك الحق في التقاضي دفاعا عن مصالح 
 15-;1من القانون  45المادةالمستيمك وذلك بعدة طرق قانونية، حيث نص عمى ذلك صراحة في نص 
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عدة مستيمكين لأضرار فردية تسبب فييا نفس  أوالمتعمق بحماية المستيمك، ففي حالة عن عرض المستيمك 
 .1المتدخل وذات اصل مشترك يمكن لجمعيات حماية المستيمكين ان تتأسس كطرف مدني

بالمصالح المشتركة لممستيمكين كما ان ليا الحق في رفع دعوى تعويض عن الضرر المعنوي اللاحق 
 وبالتالي فالجمعيات حماية المستيمك ليا الحق في>

 .رفع دعوى مستقمة -
  .لدخول في الخصومة كطرف مدنيا -

 الصحي وتأثيره عمى ثقافة الاستيلاك عبر مواقع التواصل الاجتماعي المطمب الثالث: خمق الوعي
مومات والحقائق الصحية واحساسيم بالمسؤولية نحو يقصد بموعي الصحي المام افراد المجتمع بالمع

المجتمع وصحة غيرىم من خلال الممارسات الصحية عن قصد نتيجة فيم الاقناع لتحويل تمك الممارسات 
 بلا تفكير. أوالى عادات تمارس لا شعوريا 

 التوعية الصحية لا: أىميةأو 
 >2تتمثل أىمية التوعية الصحية فيما يمي

الصحية تمكن الافراد من التمتع بنظرة صحية تساعدىم في تفسير الظواىر الصحية وتجعميم ن التوعية إ -
 قادرين عمى البحث عن أسباب الامراض وعمميا بما يمكنيم من تجنبيا والوقاية منيا.

التوعية الصحية بمثابة رصيد معرفي يستفيد منو افراد المجتمع من خلال توظيفيم ليا في وقت الحاجة في  -
 خاد قرارات صحيحة صائبة إزاء ما يعترضيم من مشكلات صحية.ا
تخمق التوعية الصحية روح الاعتزاز والتقدير والثقة بالعمم كوسيمة من وسائل الخير وبعمماء المتخصصين  -

 في الصحة.
تولد التوعية الصحية لدى افراد المجتمع الرغبة في الاستطلاع وتغرس فييم حب اكتشاف المزيد منيا  -

 كونيا نشاط غير جامد يتسم بالتطور المتسارع.

                              
صياد الصادق، حماية المستيمك في ظل القانون الجديد المتعمق بحماية المستيمك وقمع الغش، مذكرة ماجستير تخصص  1

  .555، ص 4156قانون اعمال، كمية الحقوق جامعة قسنطينة، 
ة لنيل شيادة الماستر في عموم الاعلام والاتصال طاىر دنيا، دور مواقع التواصل الاجتماعي في التوعية الصحية. مذكر  2

  .67، ص:415الموسومة، تخصص وسائل الاعلام والمجتمع، جامعة عبد الحميد بن بديس، مستغانم،
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المام افراد المجتمع بالمعمومات المتصمة بالمستوى الصحي في مجتمعيم لممشكلات الصحية والمراض  -
 المعدية التي تنتشر ومعدل الإصابة بيا واسبابيا وطرق انتقاليا واعراضيا وطرق الوقاية منيا. 

 .الصحية الأساسية والمساندة في مجتمعيم وكيفية الانتفاع بياتعرف افراد المجتمع عمى الخدمات  -
 ثانيا: تنمية الوعي الصحي عبر مواقع التواصل الاجتماعي وتأثيره عمى ثقافة الاستيلاك

باتت المنظمات الصحية المعاصرة شبكات التواصل الاجتماعي في استراتيجياتيا التوعوية الحديثة 
قيف، فقد ساىمت في زيادة قدرات التواصل وتبادل المعمومات بين حيال قضايا الصحة العامة والتث

المؤسسات الصحية والجميور، مما يعزز الفعل التوعوي من خلا انشاء المحتوى ونشر التوعية والتثقيف 
الصحي عبر دمج عناصر الوسائط المتعددة في شبكات التواصل الاجتماعي في الاستراتيجية العامة 

الاتصال متعدد الاتجاىات بين المؤسسة الصحية  أوفعية سريان المعمومات في اتجاىين لمتوعية، وتعزيز دا
والجميور وىذا يتطمب الاعتراف بقوة شبكات التواصل الاجتماعي، ودورىا الكبير في برنامج التوعية الصحية 
والوصول الى شرائح واسعة من جية، والكمفة الكبيرة لمرعاية الصحية التي تستدعي تفعيل الطمب الوقائي 

 التوعوية لشبكات التواصل الاجتماعي الأقل كمفة واكثر فاعمية. عبر استخدام الحملات
فمقد أصبحت السياسات التوعوية الصحية الحديثة تعتمد عمى دمج المنصات الاليكترونية لشبكات 
التواصل مع بعضيا البعض مثل يوتيوب، تويتر، والفيسبوك، وغيرىا، مما يسيل لممنضمات الصحية إدارة 

لصور، والصوت والفيديو الخاصة بيا وكذلك التفاعل مع مستخدمي شبكة التواصل المواد والرسائل وا
الاجتماعي، ومساعدتيم في العثور عمى المعمومات المطموبة في اشكال مختمفة كما ان استخدام الشبكات 

ما يرفع الاجتماعية يخمق فرصة كبيرة لتسييل تدفق المعمومات الصحية بحكم البيئة الديناميكية والمتطورة، م
المساىمة في زيادة وعي الجميور والخدمات ذات الصمة من خلال تسريع سرعة تبادل المعمومات، وتطوير 
ميارات البحث عن المعمومات المناسبة وسد الفجوة الصحية وتحقيق الأىداف التوعوية لممنضمات الصحية، 

الاليكترونية وتفعيل برامج مما يستدعي من المؤسسات الصحية توظيف الخصائص التفاعمية لممنصات 
التوعية الصحية والوصول الى عدد اكبر من المستخدمين عمى شبكة الانترنت وتعزيز البرامج الصحية 

 .1الوقائية
 

                              
  .595-591، ص ص;415، 56خالد بن فيصل الفرم، المجمة العربية لبحوث الاعلام والاتصال. العدد 1
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 خلاصة الفصل:
أدى ضيور الانترنت وما نتج عنيا من تغيير في طرق وأساليب انتقال وتخزين المعمومات بين شعوب 

لية حديثة كمواقع التواصل الاجتماعي )الفيس بوك واليوتيوب والانستغرام العالم الى ولادة وسائل اتصا
التي لاقت رواجا عالميا وكان ليا تأثير كبير عمى مجالات مختمفة التي تيدف الى بناء صدقات  وتويتر(

ا في ىذا الفصل مفيوم مواقع التواصل الاجتماعي و الأىمية التي تمعبي لنااو فتنواكتشاف خدمات جديدة ، 
في حياة الافراد الاجتماعية و الثقافية و العممية حيث جعمت من العالم قرية صغيرة بتنوع وسائل التواصل 
الاجتماعي و سيولة استخداميا دون بدل أي جيد و سرعتيا في الحصول عمى المعمومات وتوفيرىا فرص 

عمى السمع و الخدمات و  عمل لعديد كبير من الشباب في المجال التجاري، حيث اصبح المستخدم يتعرف
الامكان و احتيار الأفضل حسب ما يتماشى مع رغباتيم، من خلال تجارب الأصدقاء ، وىذا ما نجده في 
مختمف المؤسسات التي أصبحت تعتبر مواقع التواصل الاجتماعي شبكة لجدب اكبر عدد من الزبائن من 

 .الاستيلاكيخلا التأثير عمى ثقافتو 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

تأثير موقع الفايسبوك على ثقافة استهلاك الفصل الثالث: 
 المعقمات في ولاية جيجل
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 خلاصة الفصل
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 تمهيد:

بعد عرض الجانب النظري المتعمق بمتغيرات الدراسة في الفصمين السابقين، سنتطرق في ىذا الفصل 
 عمى ثقافة استيلاك المعقمات في ولاية جيجل تأثير موقع الفايسبوكتحت عنوان  إلى دراسة الجانب التطبيقي

والتعرف عمى منيج الدراسة وتوضيح الطريقة والأدوات الأزمة لأجراء الدراسة الميدانية، بيدف عرض وتحميل 
تبار واخالفيسبوك بولاية جيجل موقع  روادل ل عمييا بواسطة الاستبيان الموجووتفسير البيانات التي تم الحصو 

من خلال في ولاية جيجل  عمى ثقافة استيلاك المعقماتالفايسبوك  عوقيأثر ملمعرفة كيف فرضيات الدراسة 
 عرض ثلاث مباحث.
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 المبحث الأول: المعقمات

، بدأت 2-كوف-، ومع بدأ انتشار فيروس كورونا، والمعروف أيضا باسم سارس2020في مطمع عام 
رسميا رفع تقييم  (WHO)مبيعات المعقمات في الازدياد. وبحمول شير مارس أعمنت منظمة الصحة العالمية 

ناس بعدم الفيروس من مرحمة الانتشار إلى جائحة عالمية. بحيث أوصت ىيئات الصحة في كل مكان ال
 لمس وجوىيم، وتنظيف أيدييم بعد لمس الأسطح العامة كمقابض الأبواب والدرابزين.

 المطمب الأول: ماهية المعقمات

 سنتطرق في ىذا المطمب الى تعريف المعقمات ودكر أىم أنواعيا، وطريقة استعماليا بشكل صحيح.

 أولا: تعريف المعقمات 

بطئ او توقف نمو الكائنات الحية الدقيقة عمى الاسطح وتساعد تعرف المعقمات بانيا مواد كيميائية ت
منع الإصابة بالعدوى، لكن تجدر الإشارة الى ان المعقمات تنقسم الى نوعين، معقمات تستخدم لتطيير 
الاسطح الخارجية لجسم الانسان والتي تستخدم في المستشفيات وأماكن تقديم الرعاية الصحية الأخرى لمتقميل 

لية الإصابة بالالتيابات الناتجة عن الكائنات الحية الدقيقة اثناء الجراحة او الإجراءات الطبية من احتما
المختمفة، كما تستخدم لغسل اليدين كمحاليل غموكونات الكمور ىيكسيدين والفيدون ايودين والكحول بتراكيز 

، ومعقمات تستخدم 2019تجداذ انيا تستطيع تدمير مسببات الامراض كفيروس كورونا المس %60تزيد عن 
لتطيير الاسطح غير الحية، ويمكن استخدام اغمب المعقمات لمغرضين لكن بتراكيز مختمفة، عمى سبيل 

لتطيير الجروح بينما يستخدم في صناعة المبيضات  %6المثال، يستخدم محمول بيروكسيد الييدروجين 
 .301%والمواد المؤكسدة بتراكيز عالية تفوق 

 

 

 

                              
1 https://www.sotor.com(consulte le 06/06/2021 à20 :30). 
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 أنواع المعقماتثانيا: 

أصبح تعقيم وتطيير الاسطح ىاجسا لدى العديد من الناس حول العالم وذلك بسبب انتشار مسببات 
الامراض، تتوفر العديد من أنواع المعقمات التي تستخدم في التخمص في التخمص من الكائنات الحية الدقيقة 

 :1نواع المعقمات وتشملوتصنف وفقا لمتركيب الكيميائي، وفيما يأتي سيتم الحديث عن أ

 الكحول -1

يمتمك الكحول نشاطا سريعا واسع النطاق ضد البكتريا والفيروسات والفطريات، وأثبتت الدراسات ان 
العديد من أنواع الكحول تمتمك خصائص مضادة لمميكروبات الا ان الكحول الايثيمي وكحول الايزوبروبيل 

ان الكحول الايثيمي يظير نشاطا اقوى ضد الفايروسات بينما  تعد الأكثر استخداما في عممية التعقيم، اذ
 يظير كحول الايزوبروبيل نشاطا ضد البكتيريا، ويستخدم الكحول بشكل كبير في:

 .تطيير الاسطح الصمبة 
 .تطيير الجمد والجروح 
 .يمكن استخدامو بتراكيز اقل كمواد حافظة 
  زيادة فاعمية الكحول عن طريق إضافة نسبة قميمة من يعمل عمى تعزيز مفعول المطيرات الأخرى، ويمكن

 معقم اخر مما يقمل معدل تبخر الكحول
 الكمورهيكسيدين: -2

يعد الكمور ىيكسيدين احدى المواد الكيميائية التي تمتمك خصائص مضادة لمبكتيريا ويستخدم لأغراض 
 التعقيم، حيث انو يدخل في العديد من المستحضرات التي تستخدم في:

 .غسل اليدين 
 .المستحضرات المعقمة لمتجويف الفموي 
 .تستخدم كمعقم للأسطح غير الحية وكمادة حافظة 

                              
1 https://www.muhtwaask.com(consulte le 07/06/2021 à21 :21). 
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ن الكمور ىيكسيدين من أكثر المواد شيوعا واستخداما كمادة معقمة وذلك لفعاليتو ضد نطاق واسع إ
ة الا ان احدى سمبياتو ضد الميكروبات، كما انو امن عمى جمد الانسان، لكن بالرغم من إيجابيات ىذه الماد
 تكمن في تأثر فعاليتيا بالرقم الييدروجيني وانخفاضيا في حالة وجود مادة عضوية.

 المواد المطمقة لمهالوجينات -3

تعمل المواد المطمقة لميالوجينات كمواد معقمة وتعد المواد التي تحتوي عمى الكمور او اليود من اىم 
يم والتطيير، وتعد محاليل ىيبوكموريت الصوديوم من أكثر المواد اليالوجينات المستخدمة لأغراض التعق

المطمقة شيوعا تستخدم عمى نطاق واسع في تعقيم الاسطح الصمبة، كما يمكن استخداميا في المختبرات 
لمتخمص من اثار الدم المحتوي عمى فيروس الكبد الوبائي، ويعد اليود من المواد التي تم استخداميا منذ القدم 

 دة معقمة ومطيرة.كما

 ثالثا: طريقة استعمال المعقمات بشكل صحيح

 :1لضمان استعمال المعقمات بشكل صحيح يجب اتباع النصائح التالية

الحرص عمى وضع كمية كافية من المعقم عمى اليدين، لتغطية كامل الاسطح من الامام ومن الخمف.  -
ة منيا"، التابعة لوزارة الصحة الامريكية. منظمة ىذه النصيحة أطمقتيا "مراكز مكافحة الامراض والوقاي

الصحة العالمية أيضا وضعت إرشادات تشير الى أىمية وضع كمية كافية، وفرك اليدين من جميع 
 الاتجاىات، وبين الأصابع.

ثانية، بحسب وزارة الصحة 20استمر في فرك اليدين بالمعقم حتى يجف، وىذه العممية تستغرق حوالي نحو -
كية. من الخطأ عدم الانتظار حتى يجف المعقم، لان ىذا يعني انو قد ينتيي بو المطاف في مكان الأمري

 اخر غير يديك.

                              
1 https://www.hora.com(consulte le 08 /06/2021 à21 :00). 
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اعمم ان استخدام المعقم لا يجب ان يكون بديلا من الماء والصابون، والطريقة الثانية أفضل بكثير لقتل  -
مفيدا. وزارة الصحة تقول ان المطيرات لا  الجراثيم. وفي حال كانت اليدان متسختان، فان المعقم لن يكون

 تقضي عمى جميع أنواع الجراثيم،

في المئة، حتى يكون فعالا في قتل الجراثيم وليس فقط  60استخدم معقما لا تقل نسبة الكحول فيو عن  -
 تقميل مسبتيا.

فيروس كورونا المطمب الثاني: النصائح والارشادات التي قدمتها منظمة الصحة العالمية لموقاية من 
 باستخدام المعقمات

مع تفشي فيروس كورونا المستجد في عدد كبير من الدول، انتشرت تساؤلات كثيرة حولو، نظرا لقمة 
 المعمومات المتاحة عنو حتى المحظة، ومن بينيا طرق انتقالو والوقاية منو.

التنفسي)السعال او أوضحت منظمة الصحة العالمية انو ينتقل اما بشكل مباشر عن طريق الرذاذ 
العطس(، من شخص مصاب لشخص سميم، او بشكل غير مباشر عن طريق ملامسة الاسطح المموثة، التي 

 قد يبقى نشطا عمييا من عدة ساعات الى عدة أيام.

قدمت منظمة الصحة العالمية عدة توصيات لتعقيم الايدي والاسطح والملابس والغذاء لتجنب الإصابة 
 :1مثل فيبفيروس كورونا وتت

توصي منظمة الصحة العالمية بغسل اليدين بشكل مستمر ومتكرر بالماء والصابون لمدة لا تعقيم اليدين:  -
ثانية، بعد ملامسة أي أسطح، او باستخدام معقمات الايدي التي لا يقمتركيز الكحول )الايتانول  20تقل عن 

 ة ذلك.، كبديل عن الغسيل في حالة عدم إمكاني%60حصرا( فييا عن 

تنصح مراكز السيطرة عمى الامراض والوقاية منيا بتنظيف وتعقيم الاسطح بشكل متكرر تعقيم الاسطح:  -
يوميا، وبشكل خاص الطاولات ومقابض الأبواب ومفاتيح الإضاءة والصنابير ولوحات المفاتيح والمراحيض 

دام المعقمات لمكافحة واحواض الاستحمام، حيث أوضحت منظمة الصحة العالمية عمى ضرورة استخ

                              
1 https://www.alarabi.com(consulte le 07/06/2021 à21 :34). 
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الفيروس عمى الاسطح، بحيث ان ىذه المعقمات تتمثل في محاليل التبيض الحاوية عمى ىيبوكموريت 
، والماء %70الصوديوم )الشائع باسم الكمور السائل او الماء جافيل(، والكحول الطبية بتركيز لا يقل عن

 .%0,5الأكسجينبتركيز

نظمة الصحة العالمية بالحذر من الغسيل الخاص بشخص مصاب او تشير متعقيم الملابس والمناشف:  -
مشتبو بإصابتو، وذلك باستخدام قفازات وحيدة الاستعمال، وتجنب ىز الغسيل قدر الإمكان لتقميل احتمالية 
انتشار الفيروس، وتعقيم سمة الغسيل بشروط تعقيم الاسطح نفسيا، او استبداليا بحقيبة وحيدة الاستعمال 

 تخمص منيا لاحقا، او عمى الأقل يمكن غسميا.يمكن ال

وتؤكد منظمة الصحة العالمية عمى أىمية اتباع إرشادات تعقيم الملابس الصادرة منيا، بغسميا 
بمساحيق التنظيف الملائمة، مع الالتزام بشروط الاستعمال الموضوعة من قبل الشركة المصنعة، وبأعمى 

 درجة حرارة يمكن الغسل بيا.

يوجد دليل حتى الان عمى ان فيروس كورونا  وقد اقرت منظمة الصحة العالمية عمى انو لا الغذاء:تعقيم  -
المستجد يتكاثر في الطعام، لان الفيروس يحتاج مضيفا )حيوانا او انسانا( ليتكاثر، كما لم تسجل إصابة 

ينطبق  تاجية نفسيا لكن ماسابقة من خلال الطعام بفيروس "سارس" المذين ينتميان الى فصيمة الفيروسات ال
عمى التقاط العدوى من الاسطح العامة قد ينطبق عمى أسطح الطعام، كقشور الخضراوات والفواكو واغمفة 

 المواد الغذائية.

ولقد شددت منظمة الصحة العالمية عمى أىمية الطيي الجيد، وخاصة لمحوم، واتباع ممارسات النظافة 
والصابون واستخدام المعقمات قبل التعامل مع الطيي، وتنظيف  الصحية من حيث غسل اليدين بالماء

الخضروات جيدا، كما نصحت باستخدام كريم لتعقيم اغمفة وعبوات الأغذية باستخدام محمول كحولي تركيزه 
عمى الأقل، وتشير الى ان التبريد غير فعال في مكافحة الفيروس، بل عمى العكس قد يزيد من مدة  70%

 سطح.وجوده عمى الا
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المطمب الثالث: الارشادات التي قدمتها وزارة الصحة في الجزائر لموقاية من فايروس كورونا باستخدام 
 المعقمات

مع تفشي فيروس كورونا المستجد في عدد كبير من الدول، انتشرت تساؤلات كثيرة حولو، نظرا لقمة 
  المعمومات المتاحة عنو حتى المحظة.

لمتعقيم لاجتناب تفشي ىذا الفيروس، ولذلك قدمت وزارة الصحة في الجزائر لقد أصبحت ىنالك ضرورة 
 بعض الارشادات لموقاية من فيروس كورونا وذلك عن طريق:

 النظافة الشخصية باتخاذ تدابير بسيطة لمنظافة بوسعيا وقاية صحة أسرتك ووقاية الجميع. -

 عدم لمس الوجو، واجتناب لمس العينين والأنف والفم. -

عدم السعال او العطس في اليدين، واكن يجب تغطية الفم والفم بالمرفق او بمنديل حين السعال او  -
 العطس.

 تقدير عن الأشخاص الذين يسعمون أو يعطسون. إبقاء مسافة متر واحد عمى أقل -

ن كنت تستخدم معقم ال 30إلى  20غسل اليدين بالماء والصابون مرارا من  - يدين ثانية عمى الأقل، وا 
من الكحول عمى أقل تقدير، واحرص عمى نشره عمى كل أجزاء  %60فاحرص عمى أن تحتوي عمى نسبة 

ن اتسخت يداك وبدا ظاىرا  30-20اليدين وعمى فرك اليدين، ببعضيا البعض ل  ثانية حتى تجف اليدان، وا 
 ذلك لمعيان فاغسميما بالماء والصابون.

 فية التعقيم وذلك عن طريق:عن كي وقد أوضحت وزارة الصحة بالجزائر

من غير الواضح حاليا كم يمكن أن يعيش فيروس كورونا عمى الأقمشة، ولكن الكثير من غسل الثياب:  -
الممبوسات تحتوي عمى عناصر بلاستيكية معدنية قد يعيش عمييا الفيروس من بضع ساعات إلى عدة أيام، 

دخولك المنزل، وتغيير ملابسك عند العودة إليو إن  ومن العادات الجيدة التي ينصح بييا خمع حذائك عند
كنت رجعت من مكان مزدحم. بالإضافة إلى غسل مفارش الأسرة، والمناشف، والثياب بشكل يدوي، مع عدم 

 نفض الملابس المتسخة وذلك لمتقميل من احتمال انتشار فيروس كورونا.
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غسيل قبل مغادرتك لممنزل لتقميل الفترة الزمنية عند الاضطرار لاستخدام مغاسل الثياب خارج منزلك، فرز ال
 التي ستقضييا في الخارج والذىاب في وقت يقل فيو عدد المستخدمين وارتداء قفازات.

في حين لا يوجد حاليا أي دليل عمى إمكانية انتقال العدوى من الطعام أو من عمب إعداد الطعام وطهيه:  -
عن طريق لمس الأسطح أو أشياء مموثة بالفيروس ولمس الوجو المأكولات، إلا أن حدوث الإصابة ممكن 

بعد ذلك، ويكمن الخطر الأكبر من اقتراب المرء من الآخرين وىو يتبضع في السوق أو حين يستمم الطعام 
 في منزلو، بالإضافة إلى تغميف الأطعمة.
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 المبحث الثاني: منهج الدراسة الميدانية

بالدراسة الميدانية عمى أكمل وجو فانو كان عمينا اتباع إطار منيجي من اجل الوصول بغرض القيام 
الى الأىداف التي حددناىا عند الشروع في ىذه الدراسة، حيث يتم التعرف بمجتمع الدراسة وعينة الدراسة 

امج الحزم وخصائصيا، إضافة الى تحديد نوع الأداة المستعممة في جمع وتحميل البيانات باستعمال برن
 SPSSالإحصائية لمعموم الاجتماعية.

 المطمب الأول: مجتمع الدراسة

اذ تم المجوء الى اختيار عينة  ولاية جيجلفي  الفايسبوك متصفح موقع تمثل مجتمع الدراسة فيي
عشوائية من مجتمع الدراسة وذلك لتعذر اجراء الدراسة عمى جميع افراد مجتمع البحث، وحصر مجتمع 
البحث يعد ضروريا لتبرير الاقتصار عمى العينة بدلا من تطبيق البحث عمى المجتمع ككل، ذلك لكثرة 

 أفراد ولاية جيجل الوقت حيث تم استيداف عينة من قعددىم بالنظر الى التكاليف المادية والبشرية وضي
الموقع عمى ثقافة استيلاك  اوىذا لمعرفة "مدى تاثير ىذالفايسبوك المستيمكين لممعقمات عبر موقع 

 ."في ولاية جيجل المعقمات

 يمثل الجدول التالي عدد الاستمارات الموزعة والمسترجعة.

 والمسترجعة من عينات الدراسةزعة الاستبيانات المو (: 1الجدول)

 الاستبانة التوزيع التكراري النسبة
 الاستبانة المسترجعة 80 %100

 الاستبانة غير المسترجعة 0 0
 الاستبانة الكمية 80 %100

 

 spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن  المصدر:
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 المطمب الثاني: أداة الدراسة

البيانات اللازمة، باعتباره انسب أدوات البحث العممي التي تتفق مع  تم استخدام الاستبيان لجمع
معطيات الدراسة، وكذلك عدم توافر المعمومات الأساسية المرتبطة بالموضوع كبيانات منشورة إضافة الى 
صعوبة الحصول عمييا عن طريق المقابلات الشخصية والملاحظة، وعميو فقد تم تصميم الاستبانة بناء عمى 

تم التطرق عميو نظريا ومحاولة اسقاطو في الجانب التطبيقي، بغرض اثبات مدى صحة الفرضيات  ما
 الموضوعة.

 وفيما يمي توضيح لكيفية بناء وتصميم اداة الدراسة وأدوات المعالجة الإحصائية المستعممة.

 أولا: بناء وتصميم أداة الدراسة

البحث المحددة، وقد تضمن ىذا الاستبيان  تم بناء ىذا الاستبيان عمى أساس الفرضيات واىداف
 محورين رئيسيين، وفيما يمي شرح لاىم محاوره وابعاده والتأكد من مدى صلاحية الدراسة:

 المحور الأول: خاص بالبيانات الشخصية لأفراد عينة الدراسة -

المتمثمة يتضمن ىذا المحور بعض المعمومات المرتبطة بالخصائص الشخصية لأفراد عينة الدراسة و 
 ة المينية.السن، المستوى التعميمي، الوضعي في: الجنس،

  تأثير موقع الفايسبوك عمى ثقافة استهلاك المعقماتبالمحور الثاني: خاص  -

 ويحتوي ىذا المحور بعبارات تتعمق بموقع الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقمات.

عبارة مرتبطة بمستوى ثقافة استيلاك المعقمات من خلال موقع الفايسبوك  20ويتضمن ىذا المحور 
وفقا لمجموعة من الابعاد التي من خلاليا يتم الحكم عمييا، وقد قسم الى خمسة ابعاد عمى التوالي: بعد ما 

(، بعد B5العبارة  الىB1  ن العبارة (، بعد المقارنة بين البدائل )مA4الى العبارة  A1قبل الشراء )من العبارة 
(، بعد D4الى العبارة  D1(، بعد قرار الشراء )من العبارة C3الى العبارة  C1تقييم البدائل المتاحة )من العبارة 

 (.E4الى العبارة  E1ما بعد الشراء )من العبارة 

المتدرج ذو الابعاد الخمس لقياس درجة الاستجابة لمحور تاثير موقع  وقد تم استخدام مقياس ليكرت
الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك المعقمات، حيث يعتبر ىذا المقياس من اكثر المقاييس شيوعا واستخداما لأنو 
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 سيل الاعداد والتفسير وسيل الاستخدام بالنظر الى القيود المفروضة عمى الدراسة، وىو يقوم عمى إعطاء
مفردات العينة مجموعة من العبارات ويطمب منيم التعبير عمى درجة الموافقة من عدميا عمى سمم متدرج من 

( التي تعبر عن موافق بشدة، وذلك عمى كل عبارة من العبارات 5( يعبر عن لا أوافق بشدة الى )1)
ت وبالتالي تسييل عممية تجميع المعطاة، وىذا لما يمنحو لمفردات العينة من حيث السيولة في ممئ الاستمارا

 ى ىذه الاوزان في الجدول التالي:البيانات، ىذا وتم التأشير عم

 توزيع ليكرت الخماسي (:20الجدول )

 موافق بشدة موافق محايد غير موافق غير موافق بشدة
1 0 3 4 5 

 

 من اعداد الطالبتين بالاعتماد عمى سمم ليكرت الخماسي.المصدر: 

( ثم 4= 1-5لتحديد طول خلايا مقياس ليكرت الخماسي )الحدود الدنيا والعميا(، يتم حساب المدى )   
+( وذلك 1(، بعد ذلك تم إضافة ىذه القيمة الى اقل قيمة في المقياس )0.80=4/5تقسيم عدد الخلايا أي )

 لنتائج عمى النحو التالي:( وعميو يتم تفسير ا1.8=1+0.80لتحديد الحد الأعمى الأول لمخمية او فئة )

 تحديد طول الخلايا حسب مقياس ليكرت الخماسي (:3الجدول )

 الإجابة عمى الاسئمة الرمز الوسط الحسابي درجة الموافقة
 غير موافق بشدة 1 1.80الى أقل من  1من  منخفضة جدا
 غير موافق 2 2.60الى أقل من  1.80من  منخفضة
 محايد 3 3.40الى أقل من  2.60من  متوسطة
 موافق 4 4.20الى أقل من  3.40من  مرتفعة

 موافق بشدة 5 5الى  4.20أكبر من  مرتفعة جدا
 

 تماد عمى سمم ليكرت الخماسيمن اعداد الطالبتين بالاعالمصدر: 
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 ثانيا: أدوات المعالجة الإحصائية

معالجة البيانات واختبار لتحقيق اىداف البحث وتحميل البيانات التي تم تجميعيا، وكذا لتسييل 
الفرضيات، فقد تم استخدام العديد من الأساليب الإحصائية التي تناسب فرضيات الدراسة ومتغيراتيا، وذلك 
بعد ادخال بيانات الاستبيان الى الحاسوب باستعمال برنامج الحزم الإحصائية لمعموم الاجتماعية وفيما يمي 

 spss تخداميا:مجموعة الأساليب الإحصائية التي تم اس

 ويحسب طول الفئة عمى النحو التالي: .المدى:1

 عدد الفئات   = طول الفئة )المدى(                             

 عدد الدرجات                                                     

لمتعرف عمى الخصائص الشخصية تم الاستعانة بالتكرارات والنسب المئوية .التكرارات والنسب المئوية: 0
والوظيفية لأفراد عينة الدراسة وكذا لتحديد استجابات أفرادىا اتجاه عبارات المحاور الرئيسية التي تتضمنيا 

 أداة الدراسة.

يعبر عن مدى أىمية الفقرة عند افراد العينة، أي مدى ارتفاع أو انخفاض إجابات  .المتوسط الحسابي:3
وثقافة استيلاك المعقمات(.  أفراد عينة الدراسة عمى كل عبارة من عبارات متغيرات الدراسة )موقع  الفايسبوك

 ويحسب المتوسط الحسابي بالعلاقة الإحصائية التالية:

 ̅   
    

 
 

 حيث أن:

niتكرارات أفراد العينة لمخيار الواحد مثلا خيار "موافق." : عدد  

Xi 5و1: وزن الخيار في أداة الدراسة وفي بحثنا يتراوح بين.  

N فردا. 80: مجموع أفراد العينة والتي تقدر في بحثنا ب 

بارة من يستخدم ىذا المقياس لمعرفة مدى انحراف إجابات أفراد عينة الدراسة لكل ع.الانحراف المعياري: 4
عبارات متغيرات الدراسة، ولكل محور من المحاور الرئيسية والفرعية لمدراسة عن متوسطيا الحسابي، حيث 
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كمما اقتربت قيمتو الى الصفر كمما دل ذلك عمى تركيز وانخفاض تشتت استجابات أفراد عينة الدراسة 
لواحد الصحيح، عمما بان ىذا والعكس صحيح، في حالة ما إذا كانت قيمة الانحراف تساوي أو تفوق ا

المقياس يفيد في ترتيب عبارات محاور الاستبيان لصالح أقل تشتت عند تساوي متوسطاتيا، ويحسب 
 الانحراف المعياري بالعلاقة الإحصائية التالية:

  √
         ̅  

 
 

 ن:أحيث 

ni.عدد تكرارات أفراد عينة الدراسة لمخيار الواحد : 

Xi5و 1أداة الدراسة وىو يتراوح بين  : وزن الخيار في. 

 .: المتوسط الحسابي لإجابات أفراد عينة الدراسة لعبارات الاستبيان ومحاوره̅ 

N فردا. 80: مجموع أفراد العينة ويقدر في دراستنا ب 

يستخدم ىذا المعامل من أجل معرفة درجة ارتباط كل عبارة من عبارات .معامل الارتباط بيرسون: 5
مع الدرجة الكمية لممحور الذي تنتمي اليو وذلك لتقدير الاتساق الداخمي لأداة الدراسة، ومن خلال  الاستبيان

الاختبار الاحصائي المرافق لقيمة معامل الارتباط يمكن إقرار وجود أو عدم وجود علاقة خطية ذات دلالة 
 فرضيات.إحصائية بين متغيري الدراسة، ويستخدم ىذا المعامل أيضا لاختبار صحة ال

 إذا كان:

 00 ,30                       ارتباط ضعيف 
 0,                         ارتباط متوسط 
 0, 99                         ارتباط كبير 

 تم استخدامو لمتأكد من ثبات الاستبيان..الفا كرونباخ: 6
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ان الغرض من استخدام أسموب تحميل الانحدار الخطي البسيط ىو دراسة .الانحدار الخطي البسيط: 7
وتحميل أثر المتغير الكمي عمى متغير كمي اخر، كما انو ييتم بالبحث في العلاقة بين متغيرين فقط ىما 

 حيث ان:  Y=ax+bوشكل معادلة العلاقة لممجتمع ىو: Xوالمتغير المستقل Yالمتغير التابع 

b:  تدعى بمعامل الثبات، وتصبح مساوية لقيمةy  عندما تكونx .تساوي الصفر 

a : تدعى ميل او معامل الانحدار، وىي تمثل مقدار التغير فيy  عند زيادة قيمة المتغير المستقل بمقدار
1. 

لمعرفة ما اذا كان متوسط درجة الاستجابة قد وصل الى الدرجة ( في حالة عينة واحدة: T.اختبار)8
ام زادت او قمت عن ذلك، وقد تم استخدام ىذا الاختبار لمتأكد من دلالة المتوسط لكل فقرة  3المتوسطة وىي 

 من فقرات الاستبانة، تم استخدامو كذلك في اختبار الفرضيات.

 المطمب الثالث: اختبار صدق الاستبيان

ل في التحميل من ناحية، يقصد بصدق أداة الدراسة شمول الاستمارة كل العناصر التي يجب ان تدخ
ووضوح فقراتيا ومفرداتيا من ناحية ثانية، بحيث تكون مفيومة لكل من يستخدميا وقد تم التأكد من صدق 

 اداة الدراسة من خلال الصدق الظاىري والبنائي.

 أولا: الصدق الظاهري للاستبيان

رتو الأولية عمى مجموعة بعد إتمام الخطوة الأولى من اعداد الاستبيان أصبح جاىز لعرضو في صو 
من المحكمين من ذوي الخبرة والمعرفة في ىذا المجال، وطمب منيم ابداء الراي حول مدى وضوح عبارات 
أداة الدراسة ومدى انتمائيا الى محورىا ومدى وملاءمتيا لقياس ما وضعت لأجمو، وكفاية العبارات لتغطية 

و إضافة او تعديل أي عبارة من العبارات، وفي ضوء كل محور من محاور متغيرات الدراسة وكذلك حذف ا
 التوجييات التي ابداىا المحكمون تم اجراء التعديلات التي اتفق عمييا المحكمون.
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 ثانيا: الصدق البنائي للاستبيان

من اجل التأكد من صدق الاستبيان البنائي تم حساب معامل الارتباط "بيرسون" وذلك لمعرفة مدى 
عبارة من عبارات الاستبيان مع المحور الذي تنتمي اليو، حيث قمنا بحساب معامل الارتباط بين اتساق كل 

 كل عبارة من عبارات المحور والدرجة الكمية لممحور نفسو والجداول الموالية تبين ذلك:

 معاملات الارتباط بيرسون لعبارات بعد ما قبل الشراء (:24جدول)

 

 

 

 
 

 .spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن  المصدر:

معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات البعد الأول )بعد ما قبل الشراء( والدرجة  يبين الجدول
، كما ان قيم معاملات الارتباط 0,05الكمية لعبارات ىذا البعد، حيث يتضح ان كل القيم الاحتمالية اقل من 

 ( مما يدل عمى دقة الاتساق الداخمي ليذه العبارات.0,726و 0,512ىي موجبة تتراوح بين )

 لعبارات بعد مقارنة بين البدائل معامل ارتباط بيرسون (:25جدول)

 
 
 

 Bبعد المقارنة بين البدائل 

 مستوى الدلالة معامل بيرسون رقم العبارة
B1 0,845 0,000 
B2 0,811 0,000 
B3 0,752 0,000 
B4 0,683 0,000 
B5 0,660 0,000 

 .spssمن اعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج  المصدر:

 
 

 Aبعد ما قبل الشراء 

 مستوى الدلالة معامل بيرسون عبارةرقم ال
A1 0,649 0,000 
A2 0,639 0,000 
A3 0,512 0,000 
A4 0,724 0,000 



 الثالث:                                                                           الإطار التطبيقي لمدراسة الميدانية الفصل

 

 
 

- 108 - 

البعد الثاني )بعد المقارنة بين البدائل(  يبين الجدول معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات
، كما ان قيم معاملات 0,05والدرجة الكمية لعبارات ىذا البعد، حيث توضح كل القيم الاحتمالية اقل من 

 ( مما يدل عمى دقة الاتساق الداخمي ليذه العبارات.0,845و 0,660الارتباط ىي موجبة وتتراوح بين )

 بارات بعد تقييم البدائل المتاحةسون لعمعاملات ارتباط بير (: 26جدول)

  Cحة  بعد تقييم البدائل المتا
  

 مستوى الدلالة معامل بيرسون رقم العبارة
C1 0,773 0,000 
C2 0,747 0,000 
C3 0,767 0,000 

 

 .spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

من عبارات البعد الثالث )بعد تقييم البدائل المتاحة(  يبين الجدول معاملات الارتباط بين كل عبارة
، كما ان قيم معاملات 0,05والدرجة الكمية لعبارات ىذا البعد، حيث يتضح ان كل القيم الاحتمالية اقل من 

 ( مما يدل عمى دقة الاتساق الداخمي ليذه العبارات.0,764و 0,747الارتباط ىي موجبة تتراوح بين )

 يرسون لعبارات بعد ما بعد الشراءارتباط ب معامل (:27جدول)

 

 

 

 

 

 .spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

 E  ء    بعد ما بعد الشرا
 

معامل  رقم العبارة
 بيرسون

 مستوى الدلالة

E1 0,790 0,000 
E2 0,840 0,000 
E3 0,840 0,000 
E4 0,816 0,000 
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يبين الجدول معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات البعد الرابع )ما بعد الشراء( والدرجة الكمية 
، كما ان قيم معاملات الارتباط موجبة 0,05لعبارات ىذا البعد، حيث يتضح ان كل القيم الاحتمالية اقل من 

 ه العبارات.( مما يدل عمى دقة الاتساق الداخمي ليذ0.840و 0,790وتتراوح بين )

 ثالثا: اختبار ثبات الاستبيان

يقصد بثبات الاستبيان ان يعطي ىذا الأخير عمى نفس النتيجة لو تم إعادة توزيعو عمى افراد العينة 
أكثر من مرة تحت نفس الظروف والشروط، المعنى الاستقرار في النتائج ومعامل الثبات يأخذ قيما تتراوح بين 

اقتربت قيمتو من الواحد كان الثبات مرتفعا، وكمما اقتربت الى الصفر كان الثبات الصفر والواحد، حيث كمما 
 منخفضا، وقد تم التحقق من ثبات الاستبيان من خلال معامل الفا كرو نباخ والنتائج كانت كالتالي:

 معامل الفا كرو نباخ لثبات الاستبيان(: 28جدول)

 كرو نباخ معامل الفا محاور أدوات الدراسة عدد العبارات

تأثير موقع الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك  20
  المعقمات

0,902 

 

 .spssمن اعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج المصدر: 

عمى  ان معامل "الفا كرو نباخ" بالنسبة لمحور تأثير موقع الفايسبوك (08رقم) نلاحظ من الجدول
بمعنى ان معدل ثبات المحور يتمتع بدرجة ثبات  %90,2، حيث بمغ %60ثقافة استيلاك المعقمات بمعدل 

 عالية.
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 المبحث الثالث: عرض وتحميل البيانات الخاصة بعينة الدراسة

قع الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك لميدانية سوف يتم دراسة تأثير مو من خلال ىذا المبحث من الدراسة ا
ات الاستمارة الموزعة عمى العينة المختارة، وىذا باستخدام وذلك بتفريغ وتحميل بيان في ولاية جيجل المعقمات

 .spssبرنامج الحزم الإحصائية لمعموم الاجتماعية 

 المطمب الأول: عرض وتحميل البيانات الخاصة بالخصائص الشخصية

عينة الدراسة والتي  سيتم في ىذا المطمب التعرف عمى بعض الخصائص الشخصية والوظيفية لافراد
تضمنيا الاستبيان في شكل بيانات نوعية وكمية وىي: الجنس، السن، المستوى التعميمي، الوضعية المينية، 

 بحيث سيتم تحميميا وفقا لمجداول والاشكال التالية:

 توزيع أفراد العينة حسب الجنس: -أولا 

 الجنس. الجدول والشكل المواليان يمثلان توزيع أفراد العينة حسب

          توزيع أفراد العينة حسب الجنس(: 29الجدول)

  

 

 

 

 .spssمن اعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج  المصدر:

( فردا أي 42أن نسبة الذكور تفوق نسبة الاناث، حيث بمغ عدد الذكور ) (09رقم) يتضح من الجدول 
 (.%47,5( فردا أي من نسبتو )38(، في حين بمغ عدد الاناث )%52,5ما نسبتو )

 

 

 النسبة المئوية التكرار الجنس

 %52,5 42 ذكر
 47,5% 38 أنثى

 100% 80 المجموع
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 توزيع أفراد العينة حسب السن: -ثانيا

            توزيع أفراد العينة حسب السن(: 12الجدول)

 

 

 

 

 

 

 

 .spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

فردا بنسبة  43فرد من العينة يوجد  80يتبين من التحميل الاحصائي لمتغير السن انو من بين 
الذين تتراوح أعمارىم ما بين  %28,80فردا بنسبة  23سنة، يميو  25تتراوح أعمارىم أقل من  53,80%

أفراد  06، بينما يوجد %10سنة بنسبة  50و41أفراد تتراوح أعمارىم ما بين  08سنة، ثم بعدىا  40و25
 سنة.25ينة المدروسة ىم أقل من وبالتالي فان معظم أفراد الع %7,50سنة بنسبة  50أعمارىم أكثر من 

 

 

 

 

 

 

 النسبة المئوية التكرار السن
 8, 53%0 43 سنة 05أقل من 

 42الى  05من 
 سنة

23 28,80% 

 52الى  41من 
 سنة

08 10% 

 %7,50 06 سنة 52أكثر من 
 %100 80 المجموع
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 توزيع أفراد العينة حسب المستوى التعميمي: -ثالثا

                                            المستوى التعميمي توزيع أفراد العينة حسب(: 11الجدول)

 

  

 

 

 
 

 spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن  :المصدر

 36أن الفئة الغالبة ىي فئة الجامعيين حيث بمغ عددىم  (11رقم ) تشير النتائج من خلال الجدول
، وبعدىا فئة متوسط أو أقل %42,5أي بنسبة فردا  34، ثم تمييا فئة الثانوي وعددىم %45فردا أي بنسبة 

أي فردين، وبتالي يظير ىذا  %2,5، وأخيرا فئة دراسات عميا بنسبة %10فردا أي بنسبة  08بتكرار 
التحميل أن أغمبية أفراد عينة الدراسة ذو مستوى جامعي، ىذا ما يعكس تحسن المستوى الدراسي مما يسيل 

 بيان بدقة.فيميم لمموضوع والاجابة عمى الاست

 

 

 

 

 

 

 النسبة المئوية التكرار المستوى التعميمي
 %10 08 متوسط أو أقل

 %42,5 34 ثانوي
 %45 36 جامعي

 %2,5 02 دراسات عميا
 %100 80 المجموع
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 توزيع أفراد العينة حسب الوضعية المهنية -رابعا

                                       الوضعية المينية توزيع أفراد العينة حسب(: 10الجدول)

  

 

 

 

 

 

 .spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

طالب  39أن الفئة المينية الأكثر ىي فئة الطلاب الذين بمغ عددىم  (12رقم) نلاحظ من الجدول
تمييا فئة البطالين ، ثم %32,5فردا أي بنسبة  26، تمييا فئة الموظفين حيث قدر عددىم %48,8بنسبة 

عمى التوالي، وأخيرا  %6,3و %8,8افراد بنسبة  5و 7)بدون عمل( وفئة الاعمال الأخرى الذي بمغ عددىم 
، وبالتالي يظير ىذا التحميل أن أكثر نسبة فئة %3,8أفراد أي بنسبة  3فئة المتقاعدين والبالغ عددىا 

 .الفايسبوك موقع الطلاب وىذا ما يجعميم الأكثر ثقافة للاستيلاك عبر

 من قبل الأفرادالفايسبوك وتقييم موقع  المطمب الثاني: عرض وتحميل البيانات الخاصة بالمعقمات

من الفايسبوك حياة الافراد وتقييميم لموقع  سيتم في ىذا المطمب التعرف عمى أىمية المعقمات في
 خلال حساب التكرارات والنسبة المئوية.

 

 

 

 النسبة المئوية التكرار الوضعية المهنية
 %48,8 39 طالب
 %32,5 26 موظف
 %3,8 3 متقاعد

 %8,8 7 بدون عمل
 %6,3 5 أعمال أخرى
 %100 80 المجموع
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 أولا: المعقمات

     كم من مرة في اليوم تستخدم المعقم(: 13) الجدول

 

 

 

 

 

 

 .spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

المبين أن عدد مرات استخدام المعقم من مرة واحدة الى ثلاث  (13رقم) نلاحظ من خلال الجدول
مرات فما فوق  5، اما استخدام المعقم من %22,5مرات بنسبة  5مرات الى  3، ومن %67,5مرات بنسبة 
 .%10بمغة النسبة 

                                  المعقم             فيو ما ىو الوقت الذي تعيد استخدام(: 14الجدول)

 

 

 

 

 

 .spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

 النسبة المئوية التكرار الإجابة
 %67,5 54 مرات 3الى 1من

مرات الى 3من
 مرات5

18 22,5% 

مرات فما  5من 
 فوق

8 10% 

 %100 80 المجموع

 النسبة المئوية التكرار المدة
من ساعة الى 

 ساعات 3
35 43,8% 

ساعات  3من 
 فأكثر

45 56,3% 

 %100 80 المجموع
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ساعات فأكثر  3أن الوقت الذي يعيد استخدام فيو المعقمات من  (14رقم) نلاحظ من خلال الجدول
 شخص. 45من طرف  %43,8ساعات بنسبة  3شخص، يميو من ساعة الى  45من طرف  %56,3بنسبة

                شرائها ما ىو حجم العبوة التي تفضل(: 15الجدول)

                                      

 

 

 

 .spssمن اعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج المصدر: 

من  %48,8أن حجم العبوة التي يفضل شراؤىا ذات لحجم الصغير بنسبة  (15رقم) نلاحظ من الجدول
 %12,5، وفي الأخير العبوة الكبيرة بنسبة %38,8شخص، تمييا العبوة متوسطة الحجم بنسبة  39طرف 

 أشخاص. 10من طرف 

                                                   شرائو لما ىو نوع المعقم الذي تفض(: 16الجدول)

 

 

 

 

 spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

من طرف  %86أن معظم المبحثين يستخدمون المعقم جال بنسبة  (16رقم) نلاحظ من خلال الجدول
وذلك بسبب احتوائو  شخص 11يستخدمون المعقم السائل وذلك من طرف  %13,8شخص، ثم تمييا  69

 .عمى نسبة كحول عالية

 النسبة المئوية التكرار الحجم
 %48,8 39 صغيرة

 %38,8 31 متوسطة
 %12,5 10 كبيرة

 %100 80 المجموع

 النسبة المئوية التكرار نوع المعقم

 %13,8 11 معقم سائل

 %86 69 معقم جال

 %100 80 المجموع
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           من أين تفضل شراء المعقمات(: 17الجدول)

 

 

 

 

 

 spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

أن معظم الأفراد يفضمون شراء المعقمات من الصيدليات بنسبة  (17رقم) نلاحظ من خلال الجدول
 أشخاص. 10من  %10شخص، تمييا الأماكن الأخرى بنسبة  70ما يعادل  87,5%

 من قبل الأفرادالفايسبوك ثانيا: تقييم موقع 

   ىل تستخدم موقع الفايسبوك؟(: 18الجدول)

          
 

 

 
 

 spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

 .%100أن جميع المبحوثين يستخدمون موقع الفايسبوك بنسبة  (18رقم) نلاحظ من خلال الجدول

 

 

 النسبة المئوية التكرار الأماكن

 %87,5 70 الصيدليات

 %12,5 10 متاجر أخرى

 %100 80 المجموع

 النسبة المئوية التكرار الإجابة
 %100 80 نعم

 %0 0 لا

 %100 80 المجموع
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                                           لتصفح موقع الفايسبوك؟           ماىي الفترة التي تناسبك(: 19الجدول)

  
 

 

 

 

 

 

 spss: من اعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج المصدر

 %78,8مساء بنسبة  ان الفترة المناسبة لتصفح موقع الفايسبوك (19رقم ) نلاحظ من خلال الجدول
 شخصا. 17من طرف  %21,2شخصا، تمييا صباحا بنسبة  63من طرف 

 ىل تعتبر تصفحك لموقع الفايسبوك ميم في حياتك اليومية؟                                  (: 20الجدول)

 

 

 

 

 

 spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

المبين ان اغمب المبحثين يعتبرون تصفح موقع الفايسبوك ميم في  (20رقم) نلاحظ من خلال الجدول
شخصا من 33شخصا، ويميو  47من طرف  %58,8نعم بنسبة  حياتيم اليومية حيث كانت الإجابة
وذلك يعود لأسباب شخصية كالسن  الفايسبوك ميم في حياتيم اليوميةالمبحثين لا يعتبرون ان تصفح موقع 

 .  المستوى التعميمي

 

 النسبة المئوية التكرار الإجابة

 %21,2 17 صباحا

 %78,8 63 مساء

 %100 80 المجموع

 النسبة المئوية التكرار الإجابة

 %58,8 47 نعم

 %41,3 33 لا

 %100 80 المجموع



 الثالث:                                                                           الإطار التطبيقي لمدراسة الميدانية الفصل

 

 
 

- 118 - 

                       عمى المعمومات؟الحصول  ىل يساعدك موقع الفايسبوك(: 21الجدول)

 

 

 

 

 

 spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

معظم المشتركين يساعدىم موقع الفايسبوك لمحصول عمى  ان (21رقم) الجدولنلاحظ من خلال 
مبحوث لا يساعدىم موقع الفايسبوك  17باحث، ثم يمييا  63من طرف %78,8معمومات وذلك بنسبة 

التي تنشر بسبب تجارب سابقة أو  توذلك يعود لعدم ثقتيم بالمعموما %21,2الحصول المعمومات بنسبة 
 . الكممة المنقولة عن ىذه المعمومات أنيا غير صحيحة 

 كيفية استيلاك بعض المنتجات؟ ىل تتصفح موقع الفايسبوك لمعرفة(: 22الجدول)

 

 

 

 

 

 spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

ان نسبة متصفحي موقع الفايسبوك معظم اجاباتيم نعم بيدف  (22رقم) نلاحظ من خلال الجدول
باحث، اما نسبة المتصفحين التي كانت 55من طرف  %68,5معرفة كيفية استيلاك بعض المنتجات بنسبة 

 النسبة المئوية التكرار الإجابة

 %78,8 63 نعم

 %21,2 17 لا

 %100 80 المجموع

 النسبة المئوية التكرار الإجابة

 %68,8 55 نعم

 %31,2 25 لا

 %100 80 المجموع
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بسبب نوع المنتجات التي تعرض عمى الموقع قد تكون  باحثا 25من طرف  %31,3اجاباتيم لا بمغت نسبة 
 .منتجات سيمة الاستعمال

   ىل استخدامك لموقع الفايسبوك       (:23الجدول)

 حسن من ثقافتك؟                                                        

 

 

 

 
 

 spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

ان معظم الباحثين عند استخداميم لموقع الفايسبوك تحسنت ثقافتيم  (23رقم) نلاحظ من خلال الجدول
مبحوث لم تتحسن ثقافتيم عند استخدام موقع الفايسبوك  14شخصا، ثم تمييا  66من طرف  %82,5بنسبة 
 . ممستوى التعميمي و السنويعود السبب ل %17,5بنسبة 

بوك عمى ثقافة استهلاك المطمب الثالث: عرض وتحميل البيانات الخاصة بمحور تأثير موقع الفايس
 المعقمات

عبارة موزعة  20الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك المعقمات تم تخصيص جل التعرف عمى تأثير موقع أمن 
ابعاد: بعد مرحمة ما قبل الشراء، بعد المقارنة بين البدائل، بعد تقييم البدائل المتاحة، بعد قرار الشراء  5عمى 

سابي وبعد ما بعد الشراء. وسيتم فيما يمي عرض وتفسير عدد التكرارات والنسب المئوية، والمتوسط الح
  ياري والجداول التالية تبين ذلك:والانحراف المع

 

 

 النسبة المئوية التكرار الإجابة

 %82,5 66 نعم

 %17,5 14 لا

 %100 80 المجموع
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 أولا: عرض وتحميل البيانات الخاصة ببعد مرحمة ما قبل الشراء

 عرض وتحميل البيانات ببعد مرحمة ما قبل الشراء: (24الجدول)

 

 SPSSعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر:     

عمى ثقافة  نلاحظ ان افراد العينة يوافقون عمى ان تأثير موقع االفايسبوك (24رقم) من خلال الجدول
استيلاك المعقمات يرتكز عمى بعد مرحمة ما قبل الشراء، لان المعمومات والمفاىيم ىي أساس المعرفة 

وىو يتضمن الفئة الرابعة من  3,468والبحث حيث بمغ المتوسط الحسابي الكمي لبعد مرحمة ما قبل الشراء 
مقابل لمستوى مرتفع لبعد مرحمة ما قبل فئات مقياس ليكارت الخماسي والتي تشير الى الخيار "موافق" ال

 .0,676الشراء، كما يتضح انو ىنالك تجانس في اراء افراد العينة حيث بمغ الانحراف المعياري الكمي 

الانحراف  الترتيب
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 رقم العبارة  درجة الموافقة
غير 
موافق 
 تماما

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 تماما

 A1 تك 26 41 5 8 0 4,06 0,891 1

 
0% 10% 6,3% 51,3 % 32,5% % 

 A2 تك 18 42 10 9 1 3,84 0,947 2

1,3% 11,3% 12,5% 52,5% 22,5% % 
 A3 تك 8 16 17 31 8 2,81 1,170 4

10% 38,8% 21,3% 20% 10% % 
 A4 تك 11 27 18 12 12 3,16 1,277 3

15% 15% 22,5% 33,8% 13,8% % 
  المتوسط والانحراف الكمي 3,468 0,676
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قبل الشراء من اعمى درجة الى اقل درجة كما  ويمكن من خلال الجدول ترتيب عبارات بعد مرحمة ما
 يمي:

"تساعدني صفحة الفايسبوك في التعرف عمى طرق الوقاية من فايروس  A1تأتي في المرتبة الأولى العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئة مقياس ليكارت والتي تشير الى الخيار 4,06كورونا " بمتوسط قدره 

 .0,891"موافق" وقد قدر الانحراف المعياري ب 

وك معمومات مختمفة عن المعقمات "بمتوسط حسابي "يوفر موقع الفايسب A2تأتي في المرتبة الثانية العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس لكارت والتي تشير الى الخيار "موافق" وقد 3,84قدره 

 .0,947الانحراف المعياري ب 

لاكيا" "يوفر الفايسبوك أنواع مختمفة من المعقمات حسب حاجاتي لاستي A4تأتي في المرتبة الثالثة العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس لكارت، والتي تشير الى الخيار "موافق"، 3,16بمتوسط قدره 

 .1,277وقد قدر الانحراف المعياري ب 

"اصدق كل ما ينشر عن أىمية المعقمات في الوقاية من فايروس  A3تأتي في المرتبة الرابعة العبارة  -
. وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات لكارت، والتي تشير 2,81بمتوسط قدره  كورونا في موقع الفايسبوك"

 .1,170الى الخيار "موافق"، وقد قدر الانحراف المعياري ب 
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 ثانيا: عرض وتحميل البيانات لبعد المقارنة بين البدائل

 عرض وتحميل البيانات لبعد المقارنة بين البدائل :(25الجدول)

 

 .SPSSعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن  :المصدر

نلاحظ ان افراد العينة يوافقون عمى ان تأثير موقع الفايسبوك عمى ثقافة  (25رقم)من خلال الجدول 
استيلاك المعقمات يرتكز عمى بعد مرحمة المقارنة بين البدائل، لان المعمومات والمفاىيم ىي أساس المعرفة 

وىو يتضمن الفئة الرابعة  3,607حسابي الكمي لبعد مرحمة المقارنة بين البدائل والبحث حيث بمغ المتوسط ال
من فئات مقياس لكارت الخماسي والتي تشير الى الخيار "موافق" المقابل لمستوى مرتفع لبعد مرحمة المقارنة 

 .0,837ي الكمي بين البدائل، كما يتضح انو ىنالك تجانس في اراء افراد العينة حيث بمغ الانحراف المعيار 

 ويمكن من خلال الجدول ترتيب عبارات لبعد المقارنة بين البدائل من اعمى درجة لأقل درجة كما يمي: 

الانحراف  الترتيب
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

رقم   درجة الموافقة
غير  العبارة

موافق 
 تماما

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 تماما

 B1 تك 15 34 6 20 5 3,43 1,230  5

6,3% 25% 7,5% 42,5 % 18,8% % 
 B2 تك 17 31 13 17 2 3,55 1,124 4

2,5% 21,3% 16,3% 38,8% 21,3% % 
 B3 تك 18 33 11 15 3 3,60 1,134 3

3,8% 18,8% 13,8% 41,3% 22,5% % 
 B4 تك 14 48 7 10 1 3,80 0,920 1

1,3% 12,5% 8,8% 60% 17,5% % 
 B5 تك 20 32 12 13 3 3,66 1,136 2

3,8% 16,3% 15% 40% 25% % 
  المتوسط والانحراف الكمي 3,607 0,837
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طريقة استعمال المعقمات"  "توفر الصور والفيديوىات في الفايسبوك B4 تأتي في المرتبة الأولى العبارة -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس لكارت والتي تشير الى الخيار "موافق"، 3,80بمتوسط قدره 

 .0,920وقد قدر الانحراف المعياري ب 

"يقدم الفايسبوك معمومات عن المعقمات التي ارغب في استخداميا"   B5ة تأتي في المرتبة الثانية العبار  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس لكارت والتي تشير الى الخيار "موافق"، 3,66وسط قدره بمت

 .1,136وقد قدر الانحراف المعياري ب 

" توفر الصور، الفيديوىات، التعميقات، المحادثات، المنشورات، عبر B3تأتي في المرتبة الثالثة العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة 3,60تيار المعقم الافضل" بمتوسط قدره صفحات الفايسبوك ساعدتني عمى اخ

 .1,134من فئات مقياس ليكارت والتي تشير الى الخيار "موافق"، وقد قدر الانحراف المعياري ب 

ساعدني عمى اختيار المعقم  "تبادل الأراء بين متصفحي الفايسبوك  B2تأتي في المرتبة الرابعة العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس ليكارت والتي 3,55الأفضل لاستخدامو" بمتوسط حسابيقدره 

 .1,124تشير الى الخيار "موافق"، وقد قدر الانحراف المعياري ب 

بر صفحة الفايسبوك "تمكنني الحملات الترويجية عن المعقمات ع B1تأتي في المرتبة الخامسة العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس ليكارت 3,43من اتخاد قرار شرائيا" بمتوسط حسابي قدره 

 .1,230والتي تشير الى الخيار "موافق"، وقد قدر الانحراف المعياري ب 
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 انات لبعد تقييم البدائل المتاحةثالثا: عرض وتحميل البي

 وتحميل البيانات لبعد تقييم البدائل المتاحةعرض  :(26الجدول)

 

 .SPSSعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن  :المصدر

عمى ثقافة  نلاحظ ان افراد العينة يوافقون عمى ان تأثير موقع الفايسبوك (26رقم) من خلال الجدول
استيلاك المعقمات يرتكز عمى بعد تقييم البدائل المتاحة، حيث بمغ المتوسط الحسابي الكمي لمدى موافقة 

لكارت وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس  3,616أفراد العينة عمى بعد تقييم البدائل المتاحة ب
الخماسي والتي تشير الى الخيار "موافق" المقابل لمستوى مرتفع لبعد تقييم البدائل المتاحة، كما نلاحظ 

 .0,861تجانس في اراء افراد العينة حيث بمغ الانحراف المعياري الكمي

ويمكن من خلال الجدول وترتيب عبارات بعد تقييم البدائل المتاحة من أعمى درجة لأقل درجة كما 
 يمي: 

الانحراف  الترتيب
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

رقم   درجة الموافقة
غير  العبارة

موافق 
 تماما

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 تماما

 C1 تك 22 27 10 17 4 3,58 240, 1 2

 
5% 21,3% 12,5% 33,8 % 27,5% % 

 C2 تك 21 30 16 13 0 3,74 1,028 1

0 16,3% 20% 37,5% 26,3% % 
 C3 تك 16 33 11 18 2 3,54 1,124 3

2,5% 22,5% 13,8% 41,3% 20% % 
  المتوسط والانحراف الكمي 3,616 0,861
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اجراء مقارنة موضوعية بين المعقمات  توفر لي صفحة الفايسبوك "C2تأتي في المرتبة الأولى العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من 3,74والبدائل الأخرى ليا )الماء والصابون( لاستخداميا" بمتوسط قدره 

 .1,028فئات مقياس لكارت والتي تشير الى الخيار "موافق"، وقد قدر الانحراف المعياري ب 

سيولة في التعرف عمى أسعار وأنواع وأحجام المعقمات من  أجد " C1ة تأتي في المرتبة الثانية العبار  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس 3,58خلال صفحات الفايسبوك لاستيلاكيا" بمتوسط قدره 

 .1,240لكارت والتي تشير الى الخيار "موافق"، وقد قدر الانحراف المعياري ب 

اعدني صفحات الفايسبوك عمى اختيار المعقم الأفضل لاستخدامو " "تس C3تأتي في المرتبة الثالثة العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس ليكارت والتي تشير الى الخيار "موافق"، 3,54بمتوسط قدره 

 . 1,124وقد قدر الانحراف المعياري ب 

 رابعا: عرض وتحميل البيانات لبعد قرار الشراء

 وتحميل البيانات لبعد قرار الشراءعرض : (27الجدول)

 SPSSعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر:      

الانحراف  2
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

رقم   درجة الموافقة
غير  العبارة

موافق 
 تماما

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 تماما

 D1 تك 17 40 16 6 1 3,83 0,897 1

 1,3% 7,5 % 20% 50 % 21,3% % 
 D2 تك 13 38 18 11 0 3,66 0,913 3

0 13,8% 22,5% 47,5% 16,3% % 
 D3 تك 19 38 11 9 3 3,76 1,058 2

3,8% 11,3% 13,8% 47,5% 23,8% % 
 D4 تك 19 30 14 13 4 3,59 1,166 4

5% 16,3% 17,5% 37,5% 23,8% % 
  المتوسط والانحراف الكمي 3,709 0,688
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عمى ثقافة  نلاحظ ان افراد العينة يوافقون عمى ان تأثير موقع الفايسبوك (27رقم) من خلال الجدول
وىو  3,709استيلاك المعقمات يرتكز عمى بعد قرار الشراء، حيث بمغ المتوسط الحسابي لبعد قرار الشراء 

يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس ليكارت الخماسي والتي تشير الى الخيار "موافق" المقابل لمستوى 
 .0,688العينة حيث بمغ الانحراف المعياري الكمي مرتفع لبعد قرار الشراء، كما نلاحظ تجانس في أراء أفراد 

 ويمكن من خلال الجدول ترتيب عبارات بعد قرار الشراء من أعمى درجة الى أقل درجة كما يمي:

تسمح لي بتكوين فكرة جيدة عن المعقمات التي  ن صفحة الفايسبوكأ" D1تأتي في المرتبة الأولى العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئة مقياس ليكارت والتي تشير الى 3,83أريد استيلاكيا " بمتوسط قدره 

 .0,897الخيار "موافق" وقد قدر الانحراف المعياري ب 

عمى التعرف عمى العلامة التجارية  "يساعدني موقع الفايسبوك D3تأتي في المرتبة الثانية العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة 3,76بمتوسط حسابي قدره »لممعقمات الأكثر رواجا مما يسيل عميا استخداميا 

 .1,058من فئات مقياس لكارت والتي تشير الى الخيار "موافق" وقدر الانحراف المعياري ب 

ي المعمومات المتوفرة عن المعقمات عبر صفحة الفايسبوك من "تساعدن D2تأتي في المرتبة الثالثة العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس 3,66اختيارىا لاستخداميا بأقل جيد وأقل تكمفة" بمتوسط قدره 

 .0,913لكارت، والتي تشير الى الخيار "موافق"، وقد قدر الانحراف المعياري ب 

"استيلاكي لممعقمات مرتبط بالصورة الذىنية الإيجابية التي تكون عن  D4 بارة تأتي في المرتبة الرابعة الع -
. وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من 3,59العلامة التجارية الأكثر رواجا عمى صفحة الفايسبوك" بمتوسط قدره 

 .1,166فئات ليكارت، والتي تشير الى الخيار "موافق"، وقد قدر الانحراف المعياري ب 
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 مسا: عرض وتحميل البيانات لبعد ما بعد الشراءخا

 عرض وتحميل البيانات لبعد ما بعد الشراء: (28الجدول)

 

 SPSSعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

ثقافة  نلاحظ ان افراد العينة يوافقون عمى ان تأثير موقع الفايسبوكعمى (28رقم) من خلال الجدول
وىو  3,934استيلاك المعقمات يرتكز عمى بعد ما بعد الشراء، بدرجة مرتفعة حيث بمغ المتوسط الحسابي 

يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات مقياس ليكارت الخماسي والتي تشير الى الخيار "موافق" المقابل لمستوى 
نة حيث بمغ الانحراف المعياري الكمي مرتفع لبعد ما بعد الشراء، كما نلاحظ تجانس في أراء أفراد العي

0,799. 

 ويمكن من خلال الجدول ترتيب عبارات بعد ما بعد الشراء من أعمى درجة الى أقل درجة كما يمي:

الانحراف  الترتيب
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

رقم   درجة الموافقة
غير  العبارة

موافق 
 تماما

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 تماما

 E1 تك 23 29 19 7 2 3,80 036, 1 4

2,5% 8,8 % 23,8% 36,3 % 28,8% % 
 E2 تك 27 39 8 3 3 4,05 0,967 1

3,8% 3,8% 10% 48,8% 33,8% % 
 E3 تك 19 43 9 6 3 3,86 0,990 3

3,8% 7,5% 11,3% 53,8% 23,8% % 
 E4 تك 25 38 13 2 2 4,03 0,900 2

2,5% 2,5% 16,3% 47,5% 31,3% % 
  والانحراف الكميالمتوسط  3,934 0,799
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"استيلاكي لممعقمات ازداد من خلال المنشورات عبر صفحات  E2تأتي في المرتبة الأولى العبارة  -
، وىو يقع ضمن 4,05التي تبرز أىمية المعقم في حياتنا اليومية في زمن كورونا " بمتوسط قدره  الفايسبوك

 .0,967الفئة الرابعة من فئة مقياس ليكارت والتي تشير الى الخيار "موافق" وقد قدر الانحراف المعياري ب 

ات التي دعت لضرورة استخداميا " أشعر بالرضا بعد استيلاكي لممعقمE4تأتي في المرتبة الثانية العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات 4,03صفحات الفايسبوك في زمن كورونا" بمتوسط حسابي قدره 

 .0,900مقياس لكارت والتي تشير الى الخيار "موافق" وقد الانحراف المعياري ب 

ت التي استيمكتيا ونشر ثقافة استيلاكيا "أقوم بمشاركة تقييمي لممعقما E3تأتي في المرتبة الثالثة العبارة  -
، وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات 3,86من خلال المحادثات في صفحة الفايسبوك" بمتوسط قدره 

 .0,990مقياس لكارت، والتي تشير الى الخيار "موافق"، وقد قدر الانحراف المعياري ب 

بير بين المعقمات المعروضة عبر صفحات الفايسبوك " وجدت تطابق ك1Eتأتي في المرتبة الرابعة العبارة  -
ومع الواقع الفعمي لممعقمات بعد استيلاكي ليا ما زاد من ثقتي في المعمومات التي تحصمت عمييا " بمتوسط 

. وىو يقع ضمن الفئة الرابعة من فئات ليكارت، والتي تشير الى الخيار "موافق"، وقد قدر 3,80قدره 
 .1,036الانحراف المعياري ب 

 المطمب الرابع: اختبار فرضيات الدراسة ونتائجها

ظيار نتائج الفرضيات الفرعية والفرضية الرئيسية.  سوف يتم في ىذا المطمب اختبار وا 

 اختبار الفرضية الرئيسية: -أولا

القرار عتماد عمى قاعدة الا(، وىذا بT-testلمعينة الواحدة ) Tختبار الفرضيات باستعمال اختبارانقوم ب
 التالية:

 مرفوضة. H0 بالتالي الفرضية البديمة H1الجدولية نقبل الفرضيةtالمحسوبة أكبر من قيمةtإذا كانت قيمة -

 H0 بالتالي الفرضية البديمة H1 الجدولية نرفض الفرضيةtالمحسوبة أصغر من قيمة t إذا كانت قيمة -
 مقبولة.
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( sigلمعينة الواحدة أصغر من مستوى الدلالة )tاختبار ( ناتجة عنsigإذا كانت القيمة الاحتمالية ) -
 .H1( نقبل الفرضية0,05)

( sig( )0,05لمعينة الواحدة أكبر من مستوى الدلالة )t( ناتجة عن اختبارsigإذا كانت القيمة الاحتمالية ) -
 .H1نرفض الفرضية

 اختبار الفرضيات الفرعية: -أولا

 اختبار الفردية الفرعية الأولى:-1

H1  توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية :α بين موقع الفايسبوك و ثقافة       
 قبل الشراء. بعد مرحمة ماو  لدى الأفراد بولاية جيجل استيلاك المعقمات

 والجدول الموالي يوضح نتائج اختبار الفرضية الفرعية الأولى:

 البسيط لمفرضية الفرعية الأولىنتائج اختبار الانحدار الخطي (: 09الجدول)

 القرار N R R-DEUX T Sig-t الفرضية
H1 80 0,780 0,609 11,014 0,000 قبول 

 

 spssبالاعتماد عمى نتائج  عداد الطالبتينإمن المصدر: 

، وذلك بالاعتماد عمى 0,780أعلاه ان قوة العلاقة بين المتغيرين بمغت  (30رقم) نلاحظ من الجدول
      R     ، وىو يقع ضمن الفئة الثالثة أي انو محصور بي المجالRقيمة معامل الارتباط الثنائي 

بولاية لدى الأفراد  مايدل عمى وجودعلاقة ارتباط طردية كبيرة بين موقع الفايسبوك و ثقافة استيلاك المعقمات
من بعد مرحمة ما قبل  %60,9مما يعني  0,609بعد مرحمة ما قبل شراء، وقد بمغ معامل التحديد و  جيجل

من المتغير يعود الى عوامل أخرى لم تندرج ضمن دراستنا  %39,1الشراء يعود لموقع الفايسبوك والباقي أي 
، 0،05اقل من مستوى المعنوية  وىو 0,000عند مستوى الدلالة  11,014المحسوبة فبمغت  tاما قيمة 

          وتبعا لقاعدة القرار فإننا نقبل الفرضية

H1 القائمة" توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα بين موقع الفايسبوك        
 بعد مرحمة ما قبل الشراء".و  لدى الأفراد بولاية جيجلوثقافة استيلاك المعقمات 
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 الفردية الفرعية الثانية: اختبار-0

H1:  توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα بين موقع الفايسبوك و ثقافة       
 بعد مرحمة المقارنة بين البدائل.و  لدى الأفراد بولاية جيجل استيلاك المعقمات

 والجدول الموالي يوضح نتائج اختبار الفرضية الفرعية الثانية:

 نتائج اختبار الانحدار الخطي البسيط لمفرضية الفرعية الثانية(: 32الجدول)

 القرار N R R-DEUX T Sig-t الفرضية
H1 80 0,873 0,762 15,804 0,000 قبول 

 

 spssبالاعتماد عمى نتائج  عداد الطالبتينإمن المصدر: 

، وذلك بالاعتماد عمى قيمة 0,873ان قوة العلاقة بين المتغيرين بمغت  (31رقم) نلاحظ من الجدول
      R     ، وىو يقع ضمن الفئة الثالثة أي انو محصور بين المجالRمعامل الارتباط الثنائي 

لدى الأفراد بولاية  مايدل عمى وجودعلاقة ارتباط طردية كبيرة بين موقع الفايسبوك و ثقافة استيلاك المعقمات
من بعد مرحمة  % 76,2مما يعني 0,762بمغ معامل التحديد  بعد مرحمة المقارنة بين البدائل، وقدو  جيجل

من المتغير يعود الى عوامل أخرى لم تندرج  %23,8المقارنة بين البدائل يعود لموقع الفايسبوك والباقي أي
وىو اقل من مستوى  0,000عند مستوى الدلالة  15,804المحسوبة فبمغت tضمن دراستنا اما قيمة 

القائمة" توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية   H1ة لقاعدة القرار فإننا نقبل الفرضي ، وتبعا0,05المعنوية 
αعند مستوى معنوية  لدى الأفراد بولاية جيجل بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقمات       

 بعد مرحمة المقارنة بين البدائل".و 

 اختبار الفردية الفرعية الثالثة: -0

H1:  توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα بين موقع الفايسبوك و ثقافة       
 بعد مرحمة تقييم البدائل المتاحة.و  لدى الأفراد بولاية جيجلاستيلاك المعقمات 

 والجدول الموالي يوضح نتائج اختبار الفرضية الفرعية الثالثة:
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 الخطي البسيط لمفرضية الفرعية الثالثةنتائج اختبار الانحدار (: 31الجدول)

 القرار N R R-DEUX T Sig-t الفرضية
H1 80 0,780 0,625 11,397 0,000 قبول 

 

 spssبالاعتماد عمى نتائج  عداد الطالبتينإمن المصدر: 

، وذلك بالاعتماد عمى قيمة 0,780ان قوة العلاقة بين المتغيرين بمغت ( 32رقم) نلاحظ من الجدول
      R     ، وىو يقع ضمن الفئة الثالثة أي انو محصور بي المجالRمعامل الارتباط الثنائي 

لدى الأفراد بولاية  مايدل عمى وجودعلاقة ارتباط طردية كبيرة بين موقع الفايسبوك و ثقافة استيلاك المعقمات
من بعد مرحمة  %62,5مما يعني  0,625بعد مرحمة تقييم البدائل المتاحة، وقد بمغ معامل التحديد و  جيجل

من المتغير يعود الى عوامل أخرى لم تندرج  %37,5تقييم البدائل المتاحة يعود لموقع الفايسبوك والباقي أي 
وىو اقل من مستوى  0,000ة عند مستوى الدلال 11,397المحسوبة فبمغت  tضمن دراستنا اما قيمة 

القائمة" توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية  H1، وتبعا لقاعدة القرار فإننا نقبل الفرضية0،05المعنوية 
αعند مستوى معنوية  لدى الأفراد بولاية جيجلبين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقمات        

 بعد مرحمة تقييم البدائل المتاحة".و 

 اختبار الفردية الفرعية الرابعة:-0

H1:  توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα بين موقع الفايسبوك و ثقافة       
 بعد مرحمة قرار الشراء.و  لدى الأفراد بولاية جيجل استيلاك المعقمات

 والجدول الموالي يوضح نتائج اختبار الفرضية الفرعية الرابعة:

 نتائج اختبار الانحدار الخطي البسيط لمفرضية الفرعية الرابعة(: 30الجدول)

 القرار N R R-DEUX T Sig-t الفرضية
H1 80 0,813 0,661 12,331 0,000 قبول 

 

 spssبالاعتماد عمى نتائج  عداد الطالبتينإمن المصدر: 
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، وذلك بالاعتماد عمى قيمة  0,813ان قوة العلاقة بين المتغيرين بمغت ( 33رقم)نلاحظ من الجدول 
      R     ، وىو يقع ضمن الفئة الثالثة أي انو محصور بي المجالRمعامل الارتباط الثنائي 

لدى الأفراد بولاية  مايدل عمى وجودعلاقة ارتباط طردية كبيرة بين موقع الفايسبوك و ثقافة استيلاك المعقمات
من بعد مرحمة تقييم  % 66,1مما يعني  0,661بعد مرحمة قرار الشراء، وقد بمغ معامل التحديد و  جلجي

من المتغير يعود الى عوامل أخرى لم تندرج  % 33,9البدائل المتاحة يعود لموقع الفايسبوك والباقي أي 
وىو اقل من مستوى  0,000عند مستوى الدلالة  12,331المحسوبة فبمغت  tما قيمة أضمن دراستنا 

القائمة" توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية  H1، وتبعا لقاعدة القرار فإننا نقبل الفرضية 0،05المعنوية 
αعند مستوى معنوية  لدى الأفراد بولاية جيجل بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقمات       

 بعد مرحمة قرار الشراء".و 

 اختبار الفردية الفرعية الخامسة:-0

H1:  توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα بين موقع الفايسبوك و ثقافة       
 بعد مرحمة ما بعد الشراء.و  لدى الأفراد بولاية جيجلاستيلاك المعقمات 

 الفرعية الخامسة: والجدول الموالي يوضح نتائج اختبار الفرضية

 نتائج اختبار الانحدار الخطي البسيط لمفرضية الفرعية الخامسة(: 33الجدول)

 القرار N R R-DEUX T Sig-t الفرضية
H1 80 0,791 0,626 11,431 0,000 قبول 

 

 spssبالاعتماد عمى نتائج  عداد الطالبتينإمن المصدر: 

، وذلك بالاعتماد عمى قيمة  0,791ان قوة العلاقة بين المتغيرين بمغت ( 34رقم)نلاحظ من الجدول 
      R     ، وىو يقع ضمن الفئة الثالثة أي انو محصور بي المجالRمعامل الارتباط الثنائي 

لدى الأفراد بولاية مايدل عمى وجودعلاقة ارتباط طردية كبيرة بين موقع الفايسبوك و ثقافة استيلاك المعقمات 
من بعد مرحمة ما بعد % 62,6مما يعني  0,626بعد مرحمة ما بعد الشراء، وقد بمغ معامل التحديد و  جلجي

من المتغير يعود الى عوامل أخرى لم تندرج ضمن  % 37,4الشراء يعود لموقع الفايسبوك والباقي أي 
ن مستوى المعنوية وىو اقل م 0,000عند مستوى الدلالة  11,431المحسوبة فبمغت  tدراستنا اما قيمة 
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القائمة" توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية عند  H1، وتبعا لقاعدة القرار فإننا نقبل الفرضية 0،05
αمستوى معنوية بعد و  لدى الأفراد بولاية جيجل بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقمات       

 ما بعد الشراء". مرحمة

 .اختبار الفرضية الرئيسية:ب

H0 لدى الأفراد  توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية لموقع الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك المعقمات : لا
 بولاية جيجل.

H1  :لدى الأفراد  توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية لموقع الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك المعقمات
 بولاية جيجل.

 اختبار الفرضية الرئيسية T-Testنتائج اختبار (:34الجدول)

المتوسط  الفرضية
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 t قيمة

 المحسوبة
 tقيمة 

 الجدولية
القيمة الاجمالية 

sig-t 
 القرار

H1 3,66 0,628 9,484 1,978 0,000 قبول 
 

 spssعداد الطالبتين بالاعتماد عمى نتائج إمن المصدر: 

 [4,20-3,40[وىي تنتمي الى المجال 3,66أن المتوسط الحسابي بمغ  (29رقم) نلاحظ من الجدول

 tوىي أكبر من قيمة  9,484المحسوبة تساويtضمن الفئة الثالثة من مقياس ليكارت الخماسي وقيمة

، وتبعا لقاعدة 0,05وىي أقل من  0,000، كما أن القيمة الاحتمالية تساوي 1,978الجدولية والتي تساوي 
توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية لموقع الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك  " H1نقبل الفرضية القرار فإننا 
 ". لدى الأفراد بولاية جيجل المعقمات
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 خلاصة الفصل:

الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك حاولنا من خلال ىذا الفصل التطبيقي إعطاء صورة عن تأثير موقع      
عن طريق عرض وتحميل إجابات أفراد العينة المدروسة حول عبارات الاستبيان  في ولاية جيجل المعقمات

وقد اختبرنا فرضيات الدراسة لمتعرف عمى ،  spssالموزعة عمييم وذلك بلاعتماد عمى البرنامج الاحصائي 
، وقد تم التوصل الى في ولاية جيجل إمكانية وجود علاقة بين موقع الفيسبوك وثقافة استيلاك المعقمات

بأبعادىا الخمسة سواء ما تعمق  نتائج اثبتت أنو يوجد تأثير بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقمات
ببعد مرحمة ما قبل الشراء، بعد مرحمة المقارنة بين البدائل، بعد مرحمة تقييم البدائل المتاحة، بعد مرحمة قرار 

، لذا تم قبول الفرضيات البديمة القائمة بأنو توجد علاقة تأثير ذات دلالة الشراء، بعد مرحمة ما بعد الشراء
و ثقافة استيلاك المعقمات لدى  بين كل من موقع الفايسبوك       إحصائية عند مستوى معنوية 

 .والأبعاد الخمسة الافراد بولاية جيجل
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 الخاتمة:
إن لثقافة الاستيلاك جوانب مادية واضحة تيتم بالأساس حول عممية الاستيلاك المادي، ولفيم ىذه       

الجوانب المادية لا يكتمل الا بفيم الجوانب المعنوية المتصمة بيا، ومن اجل نشر ىذه الثقافة الاستيلاكية 
لتواصل الاجتماعي الذي يعتبر وسيمة لابد ان تكون ىنالك مواد إعلامية جيدة، من خلال استخدام مواقع ا

قوية في نشر الثقافة الاستيلاكية، فاذا أحسن استخدام ىذه المواقع جيدا اكتسبت ثقافة استيلاكية جيدة، ومن 
 بين ىذه المواقع موقع الفايسبوك الذي لو تاثير كبير عمى الثقافة الاستيلاكية، لذا اخترناه محل دراستنا.

نا بإجراء دراسة تطبيقية عمى ؤثر في نشر الثقافة الاستيلاكية قمي فايسبوكقع الم عمى أن مو ولمحك
استمارة تتضمن مجموعة من الأسئمة بغية الإجابة  08، حيث قمنا بتوزيع متصفحي الفايسبوك بولاية جيجل

 عمى إشكالية الدراسة.
 :اختبار فرضيات الدراسة-1
لدى الأفراد بولاية  الفايسبوك عمى ثقافة استيلاك المعقماتتوجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية لموقع  -

 نقبل الفرضية الرئيسية. جيجل
لدى الأفراد بولاية  توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقمات -

 نقبل الفرضية الفرعية الأولى.بعد ما قبل الشراء جيجل و 
لدى الأفراد بولاية توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقمات  -

 نقبل الفرضية الفرعية الثانية.بعد المقارنة بين البدائل و  جيجل
لدى الأفراد بولاية  توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقمات -
 نقبل الفرضية الفرعية الثالثة.بعد تقييم البدائل المتاحة و  يجلج
لدى الأفراد بولاية  توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين موقع الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقمات -

 نقبل الفرضية الفرعية الرابعة.بعد قرار الشراء و  جيجل
لدى الأفراد بولاية  الفايسبوك وثقافة استيلاك المعقماتتوجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين موقع  -

 نقبل الفرضية الفرعية الخامسة.بعد ما بعد الشراء و  جيجل
 نتائج الدراسة:-2

 النتائج المرتبطة بالجانب النظري: - أ
من اجل اكتساب ثقافة استيلاكية لابد من فيم سموك المستيمك من خلال معرفة حاجاتو ورغباتو، والذي  -

 .يتأثر بدوره بعدة عوامل )اجتماعية، سيكولوجية، اقتصادية، تكنولوجية، تسويقية(
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 عممية اتخاذ قرار الشراء.تتأثر الثقافة الاستيلاكية في كل مرحمة من مراحل  -
منظورات التي تتأثر بحد ذاتيا بمحددات ثابتة في كل اتجاه  3لثقافة الاستيلاكية من خلال يتم تحديد ا -

 فكري خاص بيا.
 زيادة الوعي الصحي وتأثيره عمى ثقافة الاستيلاك عبر مواقع التواصل الاجتماعي في زمن كورونا. -
 شاف صداقات وخدمات جديدة.لمواقع التواصل الاجتماعي تأثير كبير عمى مجالات كثيرة في بناء واكت -
ساىمت مواقع التواصل الاجتماعي في الثقافة الاستيلاكية من خلال التعريف بالسمع والخدمات عن طريق  -

 الإعلانات.
من أكثر مواقع التواصل الاجتماعي تصفحا موقع الفايسبوك لسيولة استيداف المستيمكين بمختمف  -

  .الاعمال في نشر الثقافة الاستيلاكية
 المرتبطة بالجانب التطبيقي: النتائج-ب

جاء الفصل الأخير في طابعو التطبيقي استكمالا لمدراسة النظرية التي قمنا بيا في الفصمين السابقين 
 وبناء عميو توصمنا إلى النتائج التالية:

  ظل أزمة كورونا، حيث ظيرت بأنواع كثيرة لكل نوع استخداماتو الخاصة. لقيت المعقمات رواجا كثيرا في -
إن الطمبة ىم أكثر استخداما لمفايسبوك مما يجعميم الأكثر اكتسابا لمثقافة الاستيلاكية لممعقمات في ولاية  -

 جيجل.
 لما قبة ساعد موقع الفايسبوك افراد ولاية جيجل في الحصول عمى معمومات عن المعقمات في بعد مرحم -

 الشراء.
صور والفيديوىات عبر الفايسبوك افراد ولاية جيجل بالمقارنة بين المعقمات الأفضل مكنت المنشورات وال -

 في بعد المقارنة بين البدائل.
سيل موقع الفايسبوك عمى افراد ولاية جيجل الحصول عمى المعمومات المتعمقة بالمعقمات في بعد تقييم  -

 البدائل المتاحة.
 كون موقع الفايسبوك للأفراد صورة ذىنية إيجابية حول المعقمات في بعد قرار الشراء. -
الذي اكتساب افراد ولاية جيجل ثقافة استيلاكية حول المعقمات مما ساعدىا في اختيار المعقم الأفضل  -

 يتوافق مع حاجاتيم ورغباتيم في بعد ما بعد الشراء.
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 الدراسة: اقتراحات-2
 عمى ضوء النتائج المتوصل إلييا نقدم الاقتراحات التالية:

  نشر الثقافة الاستيلاكية من خلال تكوين افراد ليم حس استيلاكي، من خلال القيام بحملات ترويجية
 عن منتجات مختمفة شاممة عبر مواقع التواصل الاجتماعي تستيدف رواد ىذه المواقع.

 من اجل تكوين افراد ذو ثقافة استيلاكية. ضرورة ابتكار إعلانات متنوعة وواضحة 
  ىنالك بعض الأطراف كالبائعين والطمبة ووسائل الاعلام ليا دور كبير ميم في نشر الثقافة الاستيلاكية

 من خلال اكتسابيم كيفية التعامل مع المستيمكين.
 صل الاجتماعي من يجب عمى المؤسسات المنتجة ان تعمل عمى زيادة ثقافة المستيمكين عبر مواقع التوا

 خلال تقديم معمومات واضحة عن منتجاتيا.
 آفاق الدراسة: -3

تناول بعض الجوانب الميمة في الموضوع، والأكيد ان عمل بحثي تشوبو بعض النقائص ومقاربة 
الدراسة في معالجة ىذا الموضوع، قد تختمف عن المقاربات الأخرى، ومن اجل فتح آفاق جديدة نقترح عمى 

 والطمبة بعض المواضيع التي نراىا مكممة ليذه الدراسة. الباحثين
 .أثر الثقافة الاستيلاكية عمى القدرة الشرائية 
 .دور الثقافة الاستيلاكية في زيادة الوعي الاستيلاكي 
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متطمبات الحصول عمى شيادة الماجيستير لمفقو والتشريع، كمية الدراسات العميا، جامعة النجاح الوطنية، 
 فمسطين.

القيم المتضمنة في صفحات الفايسبوك وأثرىا في السموك الاجتماعي لمشباب الجامعي رمزي جاب الله،  -
دكتوراه، تخصص اعلام واتصال وعلاقات عامة، قسم عموم الاعلام أطروحة مقدمة لنيل شيادة ال الجزائري.

 .2018والاتصال وعمم المكتبات، كمية العموم الإنسانية والعموم الاجتماعية، جامعة باتنة، 
تنشيط المبيعات ودورىا في التأثير عمى القرار الزشرائي لممستيمك سامية حجوطي، حميدة نامون،  -

ن متطمبات نيل شيادة الماستر في العموم التجارية، تخصص تسويق، المركز مذكرة مقدمة ضم النيائي.
 .2012الجامعي في محند الحاج، الجزائر،
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صياد الصادق، حماية المستيمك في ظل القانون الجديد المتعمق بحماية المستيمك وقمع الغش، مذكرة  -
  .2014ماجستير تخصص قانون اعمال، كمية الحقوق جامعة قسنطينة، 

طاىر دنيا، دور مواقع التواصل الاجتماعي في التوعية الصحية. مذكرة لنيل شيادة الماستر في عموم  -
الاعلام والاتصال الموسومة، تخصص وسائل الاعلام والمجتمع، جامعة عبد الحميد بن بديس، 

 .2018مستغانم،
ص عمم الاجتماع، كمية الآداب، رسالة ماجستير، تخص الثقافة والتنمية البشرية.عبد الحسن عبد اشواق،  -

 2009جامعة بغداد، 
أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي عمى السموك الشرائي من خلال الكممة فيصل محمد الياسين،  -

مدكرة ماجستير في الاعمال الإلكترونية، تخصص إدارة اعمال، كمية الاعمال، جامعة  المنطوقة الكترونية.
 .2017الشرق الأوسط، الأردن، 

رسالة  العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقاتيا بتغيير اتجاه سموك المستيمك الجزائري.لونيس عمي،  -
مقدمة لنيل شيادة دكتوراه في عمم النفس العمل والتنظيم، كمية العموم الإنسانية والعموم الاجتماعية، جامعة 

  .2007منتوري، قسنطينة، 
رسالة واقع البشاكات الاجتماعية تأثيره عمى العلاقات الاجتماعية. استخدام ممريم نرمين نومار،  -

ماجيستير في العموم الإنسانية، تخصص الاعلام وتكنولوجيا الاتصال، جامعة الحاج لخضر، باتنة، الجزائر، 
2012. 

نون ملال نوال، جريمة الاشيار والخداع في القانون الجزائري. مذكرة لنيل شيادة الماجستير في القا -
  .2013الخاص، جامعة وىران، 

نادية بن ميسة، الحماية الجنائية لممستيمك من المنتوجات والخدمات المغشوشة في التشريع الجزائري،  -
  2009مذكرة ماجستير، تخصص قانون اعمال جامعة محمد خيضر، بسكرة، 

  .2014المطبوعات الجامعية،  ديوان التجارة الالكترونية والتسويق الالكتروني.نوري منيرة،  -
 النصوص التشريعية: -د
الجريدة الرسمية لمجميورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية،  02-04من القانون  04الفقرة  03المادة  -

 .41العدد
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 المواقع الإلكترونية: -ه
مجمة رواد التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي ركائز واستخداماتو. محمد عمواني،  -

 ، 2020الاعمال،
https://www.rowadalaamal.com (consulte le 19/04/2021 à 12 :35). 

  .2019 أخطاء أساسية يجب تجنبيا عند تخطيط استراتيجية التسويق.ىيفاء عمي،  -

https://www.tawasuulforum.com(consulte le 21/04/2021 à 18 :40). 

https://www.blog.khamsat.com(consulte le 21/04/2021 à 18 :40). 

https://www.blog.khamsat.com(consulte le 21/04/2021 à 18 :40). 

 .                                     2020النجاح في وسائل التواصل الاجتماعي.نايف الضيط،  - 

https://www.twasulforum.org(consulte le 21/04/2021 à10 :05). 

https : //www.wikipedia.com (consulte le 8/04/2021 à 18 :71). 

https ://www.almarsl.com (consulte le 8/04/2021 à 18 :22).  

https : //www.wikipedia.com (consulte le 8/04/2021 à 18 :04) 

Https://www.almrsel.com(consulte le 22/05/2021 à 15 :30). 

Https://www.almrsel.com(consulte le 22/05/2021 à 15 :30). 

Https://www.almrsel.com(consulte le 22/05/2021 à 15 :30). 

https://www.sotor.com (consulte le 06/06/2021 à20 :30). 

https://www.muhtwaask.com (consulte le 07/06/2021 à21 :21). 

https://www.hora.com (consulte le 08 /06/2021 à21 :00). 

https://www.alarabi.com (consulte le 07/06/2021 à21 :34). 

https://mawdoo3.com (consulte le 8/04/2021 à 22 :45). 

https://www.ict.org. (consulte le 09/04/2021 à 22 :32). 

https://www.almaarefcs.org (consulte le 09/04/2021 à 22 :35). 

https://www.earabi.com (consulte le 16/05/2021 à 23 :15). 

https://www.earabi.com (consulte le 16/05/2021 à 23 :15). 

https://www.drc.today.com (consulte le 16/05/2021 à 23 :04). 

https://www.alittihad.ae.com (consulte le 16/05/2021 à 23 :40). 
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 (01الممحق رقم)

 وزارة التعميم العالي والبحث العممي

-جيجل–جامعة محمد الصديق بن يحيى   

العموم التجاريةقسم:   

تسويق خدماتتخصص:   

 استبيان

 

 

 

 السلام عميكم ورحمة الله وبركاتو تحية طيبة اما بعد=

الدراسة الميدانية لمذكرة لنيل شيادة الماستر تخصص تسويق الخدمات تحت عنوان في إطار 
، نرجو من سيادتكم المحترمة قراءة تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عمى ثقافة استهلاك المعقمات""

ه العبارات الذي يحتوييا ىذا الاستبيان بدقة والاجابة عمييا بموضوعية وبكل صدق وامانة، عمما ان ىذ
المعمومات ستعامل بسرية تامة، ولن تستخدم الا لأغراض البحث العممي، وستكون دقة اجابتكم 

 ومساىمتكم عون كبيرا لنا في التوصل الى نتائج موضوعية وعممية.

 تقبموا منا فائق التقدير والاحترام وشكرا.

 ملاحظة:

 .عدم ذكر الاسم والمقب 
 ( وضع إشارةx.في الخانة المناسبة ) 
 .التأكد من الإجابة عن كافة العبارات 

 تأثير مواقع التواصل الاجتماعي عمى ثقافة استهلاك 

 المعقمات



 
 البيانات الشخصية المحور الأول:

 ذكر         انثى        الجنس:-1

 سنة         84سنة        أكثرمن 84-74سنة        من 74-58سنة       من58قل من أالسن:-2

 متوسط أو أقل          ثانوي            جامعي              دراسات عميا        المستوى التعميمي:-3

 طالب           موظف          متقاعد          الوضعية المهنية:-4

 أعمال أخرىبدون عمل      

 المعقمات 1/1

 كم مرة في اليوم تستخدم المعقم؟-1

 مرات فما فوق 8مرات             من  8 إلى 6مرات             من  6إلى 4من 

 

 ماهو الوقت الذي تعيد استخدام فيه المعقم؟-2

 ساعات فأكثر 6ساعات                   من  6ساعة الى  4من 

 

 ماهو حجم العبوة التي تفضل شراءها؟-3

 صغيرة                  متوسطة                 كبيرة

 

 ي تفضل استخدامه؟ماهو نوع المعقم الذ-4 

 معقم سائل              معقم جال



 من أين تفضل شراء المعقم؟-5

 الصيدليات              متاجر أخرى         

 تقييم موقع الفايسبوك من قبل الافراد 1/2

 هل تستخدم موقع الفايسبوك؟-6

 نعم                      لا   

 موقع الفايسبوك؟ ماهي الفترة التي تناسبك لتصفح-7

 صباحا                     مساء

 هل تعتبر تصفحك لموقع الفايسبوك مهم في حياتك اليومية؟-8

 نعم                          لا   

 هل يساعدك موقع الفايسبوك لمحصول عمى المعمومات لمتثقف الاستهلاكي؟-9

 نعم                            لا

 هل تتصفح موقع الفايسبوك لمعرفة كيفية استهلاك بعض المنتجات؟ -10

 نعم                           لا

 هل استخدامك لموقع الفايسبوك حسن من ثقافتك في استخدام بعض المنتجات؟-11

 نعم                    لا

 

 

ه

(

(

-

_

-

è 



 عمى ثقافة استهلاك المعقمات المحور الثاني: تأثير موقع الفايسبوك
 

 غير موافق
 تماما

 غير
 موافق

 
 محيد

 
 موافق
 

 موافق
 تماما

 
 العبارات

 أولا: مرحمة ماقبل الشراء
صفحة الفايسبوك في التعرف عمى طرق  نيتساعد-4     

 الوقاية من فيروس كورونا.
 يوفر موقع الفايسبوك معمومات مختمفة عن المعقمات.-5     
أصدق كل ما ينشر عن أىمية المعقمات لموقاية من فيروس -6     

 كورونا في موقع الفايسبوك.
 
 

يوفر الفايسبوك أنواع مختمفة من المعقمات حسب حاجاتي -7    
 لاستيلاكيا.

 ثانيا: المقارنة بين البدائل
تمكنني الحملات الترويجية عن المعقمات عبر صفحات -8     

 من اتخاد قرار شرائيا. الفايسبوك
تبادل الآراء بين متصفحي الفايسبوك ساعدني عمى اختيار -9     

 المعقم الأفضل لاستخدامو.
توفر الصور، الفيديوىات، التعميقات، المحادثات، المنشورات -:     

 عبر صفحات الفايسبوك ساعدتني عمى اختيار المعقم الأفضل.
في الفايسبوك طريقة استعمال توفرالصورو الفيديوىات -;     

 المعقمات.
يقدم الفايسبوك معمومات عن المعقمات التي أرغب في ->     

 استخداميا.
 ثالثا: تقييم البدائل المتاحة

أجد سيولة في التعرف عمى أسعار وأنواع واحجام -44     
 المعقمات من خلال صفحات الفايسبوك لاستيلاكيا.

توفر لي صفحة الفايسبوك اجراء مقارنة موضوعية بين -44     
 المعقمات والبدائل الأخرى ليا )الماء والصابون( لاستخداميا.



تساعدني صفحات الفايسبوك عمى اختيار المعقم الأفضل -45     
 لاستخدامو.

 رابعا: قرار الشراء
ان صفحة الفايسوك تسمح لي بتكوين فكرة جيدة عن -46     

 المعقمات التي أريد استيلاكيا.
تساعدني المعمومات المتوفرة عن المعقمات عبر صفحة -47     

 الفايسبوك من اختيارىا لاستخداميا بأقل جيد واقل تكمفة.
يساعدني موقع   الفايسبوك عمى التعرف عمى العلامة -48     

 التجارية لممعقمات الأكثر رواجا مما يسيل عميا استخداميا.
استيلاكي لممعقمات مرتبط بالصورة الذىنية الإيجابية التي -49     

تكون عن العلامة التجارية الأكثر رواجا عمى صفحة 
 الفايسبوك. 

 خامسا: ما بعد الشراء
وجدت تطابق كبير بين لممعقمات المعروضة عبر -:4     

ي صفحات الفايسبوك ومع الواقع الفعمي لممعقمات بعد استيلاك
 .مازاد من ثقتي في المعمومات التي تحصمت عميياليا 

استيلاكي لممعقمات ازداد من خلال المنشورات عبر -;4     
صفحات الفايسبوك التي تبرز أىمية المعقم في حياتنا اليومية 

 في زمن كورونا.
أقوم بمشاركة تقييمي لممعقمات التي استيمكتيا ونشر ثقافة ->4     

 استيلاكيا من خلال المحادثات في صفحة الفايسبوك. 
أشعر بالرضا بعد استيلاكي لممعقمات التي دعت لضرورة -54     

 استخداميا صفحات الفايسبوك في زمن كورونا.
 

 
 

 

 



( البيانات الشخصية والوظيفية02الممحق)  
Statistiques 

 الوضعٌة المهنٌة المستوى التعلٌمً السن الجنس 

N 
Valide 80 80 80 80 

Manquante 0 0 0 0 

 

 
 الجنس

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 52,5 52,5 52,5 42 ذكر

 100,0 47,5 47,5 38 أنثى

Total 80 100,0 100,0  

 
 السن

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

سنة58أقل من   43 53,8 53,8 53,8 

سنة74ــ58من   23 28,8 28,8 82,5 

سنة84ـــ74من  8 10,0 10,0 92,5 

سنة84أكثر من   6 7,5 7,5 100,0 

Total 80 100,0 100,0  

 
 المستوى التعلٌمً

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

أقل متوسط أو  8 10,0 10,0 10,0 

 52,5 42,5 42,5 34 ثانوي

 97,5 45,0 45,0 36 جامعً

 100,0 2,5 2,5 2 دراسات علٌا

Total 80 100,0 100,0  

 

 

 

 

 

 الوضعٌة المهنً

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 48,8 48,8 48,8 39 طالب

 81,3 32,5 32,5 26 موظف

 85,0 3,8 3,8 3 متقاعد

 93,8 8,8 8,8 7 بدون عمل

 100,0 6,3 6,3 5 أعمال اخرى

Total 80 100,0 100,0  



(: 03الممحق رقم)
 المعقمات

 كم من مرة فً الٌوم تستخدم المعقم 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

مرات6إلى  4من   54 67,5 67,5 67,5 

مرات8مرات الى 6من   18 22,5 22,5 90,0 

مرات فما فوق8من   8 10,0 10,0 100,0 

Total 80 100,0 100,0  

 
 ماهو الوقت الذي تعٌد استخدام فٌه المعقم 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

ساعات6من ساعة الى   35 43,8 43,8 43,8 

ساعات فاكثر6من   45 56,3 56,3 100,0 

Total 80 100,0 100,0  

 
العبوة التً تفضل شرائهاماهو حجم   

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 48,8 48,8 48,8 39 صغٌرة

 87,5 38,8 38,8 31 متوسطة

 100,0 12,5 12,5 10 كبٌرة

Total 80 100,0 100,0  

 
 ماهونوع المعقم الذي تفضل شرائه

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 13,8 13,8 13,8 11 معقم سائل

 100,0 86,3 86,3 69 معقم جال

Total 80 100,0 100,0  

 
 من أٌن تفضل شراء المعقم 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 87,5 87,5 87,5 70 الصٌدلٌات

 100,0 12,5 12,5 10 متاجر أخرى

Total 80 100,0 100,0  

 

(: تقييم موقع الفايسيوك من قبل الافراد04الممحق رقم)  
Statistiques 

 L1 L2 L3 L4 L5 L6 

N 
Valide 80 80 80 80 80 80 

Manquante 0 0 0 0 0 0 

 

Statistiques 

 J1 J2 J3 J4 J5 

N 
Valide 80 80 80 80 80 

Manquante 0 0 0 0 0 



 هل تستخدم موقع الفاٌسبوك

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 100,0 100,0 100,0 80 نعم 

 
 ماهً الفترة التً تناسبك لتصفح موقع الفاٌسبوك

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 21,3 21,3 21,3 17 صباحا

 100,0 78,8 78,8 63 مساءا

Total 80 100,0 100,0  

 

 

 

 

 

 
 هل تعتبر تصفحك لموقع الفاٌسبوك مهم فً حٌاتك الٌومٌة

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 58,8 58,8 58,8 47 نعم

 100,0 41,3 41,3 33 لا

Total 80 100,0 100,0  

 
 هل ٌساعدك موقع الفاٌسبوك للحصول على المعلومات

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 78,8 78,8 78,8 63 نعم

 100,0 21,3 21,3 17 لا

Total 80 100,0 100,0  

 
 هل تتصفح موقع الفاٌسبوك لمعرفة 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 68,8 68,8 68,8 55 نعم

 100,0 31,3 31,3 25 لا

Total 80 100,0 100,0  

 
 هل استخدامك لموقع الفاٌسبوك حسن من ثقافتك 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 82,5 82,5 82,5 66 نعم

 100,0 17,5 17,5 14 لا

Total 80 100,0 100,0  

 

 

 

 



 

 

 

معاملات بيرسون(: 05الممحق رقم)  
الشراء  لالبعد الاول: مرحلة ما قب  

 
Corrélations 

 Q1 Q2 Q3 Q4 الشراء_ماقبل_مرحلة 

Q1 

Corrélation de Pearson 1 ,477
**
 ,060 ,269

*
 ,649

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,597 ,016 ,000 

N 80 80 80 80 80 

Q2 

Corrélation de Pearson ,477
**
 1 -,016 ,294

**
 ,639

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,885 ,008 ,000 

N 80 80 80 80 80 

Q3 

Corrélation de Pearson ,060 -,016 1 ,139 ,512
**
 

Sig. (bilatérale) ,597 ,885  ,218 ,000 

N 80 80 80 80 80 

Q4 

Corrélation de Pearson ,269
*
 ,294

**
 ,139 1 ,724

**
 

Sig. (bilatérale) ,016 ,008 ,218  ,000 

N 80 80 80 80 80 

 الشراء_ماقبل_مرحلة

Corrélation de Pearson ,649
**
 ,639

**
 ,512

**
 ,724

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 80 80 80 80 80 

 

 البعد الثاني: المقارنة بين البدائل
Corrélations 

 Q5 Q6 Q7 Q8 Q9  البدائل_بٌن_المقارنة 

Q5 

Corrélation de Pearson 1 ,680
**
 ,573

**
 ,468

**
 ,403

**
 ,845

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 80 80 80 80 80 80 

Q6 

Corrélation de Pearson ,680
**
 1 ,676

**
 ,316

**
 ,326

**
 ,811

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,004 ,003 ,000 

N 80 80 80 80 80 80 

Q7 

Corrélation de Pearson ,573
**
 ,676

**
 1 ,320

**
 ,216 ,752

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,004 ,054 ,000 

N 80 80 80 80 80 80 

Q8 

Corrélation de Pearson ,468
**
 ,316

**
 ,320

**
 1 ,565

**
 ,683

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,004 ,004  ,000 ,000 

N 80 80 80 80 80 80 

Q9 

Corrélation de Pearson ,403
**
 ,326

**
 ,216 ,565

**
 1 ,660

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,003 ,054 ,000  ,000 

N 80 80 80 80 80 80 

 البدائل_بٌن_المقارنة

Corrélation de Pearson ,845
**
 ,811

**
 ,752

**
 ,683

**
 ,660

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 80 80 80 80 80 80 

 

 

 البعد الثالث: تقييم البدائل 



 
Corrélations 

 Q10 Q11 Q12 البدائل_تقٌٌم 

Q10 

Corrélation de Pearson 1 ,358
**
 ,347

**
 ,773

**
 

Sig. (bilatérale)  ,001 ,002 ,000 

N 80 80 80 80 

Q11 

Corrélation de Pearson ,358
**
 1 ,408

**
 ,747

**
 

Sig. (bilatérale) ,001  ,000 ,000 

N 80 80 80 80 

Q12 

Corrélation de Pearson ,347
**
 ,408

**
 1 ,764

**
 

Sig. (bilatérale) ,002 ,000  ,000 

N 80 80 80 80 

 البدائل_تقٌٌم

Corrélation de Pearson ,773
**
 ,747

**
 ,764

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  

N 80 80 80 80 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

 

 البعد الرابع: ما بعد الشراء 

 
Corrélations 

 Q17 Q18 Q19 Q20 الشراء_مابعد 

Q17 

Corrélation de Pearson 1 ,554
**
 ,516

**
 ,494

**
 ,790

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 80 80 80 80 80 

Q18 

Corrélation de Pearson ,554
**
 1 ,616

**
 ,595

**
 ,840

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,000 ,000 

N 80 80 80 80 80 

Q19 

Corrélation de Pearson ,516
**
 ,616

**
 1 ,629

**
 ,840

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,000 ,000 

N 80 80 80 80 80 

Q20 

Corrélation de Pearson ,494
**
 ,595

**
 ,629

**
 1 ,816

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000  ,000 

N 80 80 80 80 80 

دما بع  الشراء_

Corrélation de Pearson ,790
**
 ,840

**
 ,840

**
 ,816

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 80 80 80 80 80 

 

 
(: ألفا كرونباخ06الممحق رقم)  

 

 
Récapitulatif de traitement des observations 

 N % 

Observations 
Valide 80 100,0 

Exclus
a
 0 ,0 



Total 80 100,0 

 

 
Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,902 20 

 

(: المتوسط والانحراف المعياري07رقم )الممحق   
 

 

 Q1 Q2 Q3 Q4 مرحلة_ماقبل_الشراء 

N 
Valide 80 80 80 80 80 

Manquante 0 0 0 0 0 

Moyenne 4,06 3,84 2,81 3,16 3,4688 

Ecart-type ,891 ,947 1,170 1,277 ,67666 

 
 

 Q5 Q6 Q7 Q8 Q9 المقارنةبٌنالبدائل 

N 
Valide 80 80 80 80 80 80 

Manquante 0 0 0 0 0 0 

Moyenne 3,43 3,55 3,60 3,80 3,66 3,6075 

Ecart-type 1,230 1,124 1,143 ,920 1,136 ,83738 

 

  

 

 

 Q10 Q11 Q12 تقٌٌمالبدائل 

N 
Valide 80 80 80 80 

Manquante 0 0 0 0 

Moyenne 3,58 3,74 3,54 3,6167 

Ecart-type 1,240 1,028 1,124 ,86191 

 

 Q13 Q14 Q15 Q16 قرار الشراء 

N 
Valide 80 80 80 80 80 

Manquante 0 0 0 0 0 

Moyenne 3,83 3,66 3,76 3,59 3,7094 

Ecart-type ,897 ,913 1,058 1,166 ,68833 

 

 Q17 Q18 Q19 Q20 مابعدالشراء 

N 
Valide 80 80 80 80 80 

Manquante 0 0 0 0 0 

Moyenne 3,80 4,05 3,86 4,03 3,9344 

Ecart-type 1,036 ,967 ,990 ,900 ,79927 

 

 

 



(: نتائج فرضيات الدراسة08الممحق رقم)  
  نتائج اختبار الفرضية الريئيسية

 N Moyenne Ecart-type Erreur standard 

moyenne 

الفاٌسبوكعتأثٌر موق  80 3,6669 ,62894 ,07032 

 

 Valeur du test = 3 

t ddl Sig. (bilatérale) Différence 

moyenne 

Intervalle de 

confiance 95% 

de la différence 

Inférieure 

موقع الفاٌسبوك تأثٌر  9,484 79 ,000 ,66688 ,5269 

 

 

 

 

 

 نتائج اختبار الفرضية الفرعية الاولى 
 Moyenne Ecart-type N 

 80 62894, 3,6669 تأثٌر موقع الفاٌسبوك

 80 67666, 3,4688 مرحلةماقبل_الشراء

 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

Changement dans les statistiques 

Variation de R-

deux 

Variation de F 

1 ,780
a
 ,609 ,604 ,39597 ,609 121,311 

 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 19,020 1 19,020 121,311 ,000
b
 

Résidu 12,230 78 ,157   

Total 31,250 79    

 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) 1,152 ,233  4,950 ,000 

 000, 11,014 780, 066, 725, مرحلة_ماقبل_الشراء

 
 نتائج اختبار الفرضية الثانية

 Moyenne Ecart-type N 

قعالفاٌسبوكتأثٌر_مو  3,6669 ,62894 80 

 80 83738, 3,6075 المقارنةبٌنالبدائل

 



Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

Changement dans les statistiques 

Variation de R-

deux 

Variation de F 

1 ,873
a
 ,762 ,759 ,30878 ,762 249,763 

 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 23,813 1 23,813 249,763 ,000
b
 

Résidu 7,437 78 ,095   

Total 31,250 79    

 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) 1,302 ,154  8,475 ,000 

 000, 15,804 873, 041, 656, المقارنة_بٌن_البدائل

 

 نتائج اختبار الفرضية الثالثة
 Moyenne Ecart-type N 

قع الفاٌسبوكتأثٌرمو  3,6669 ,62894 80 

 80 86191, 3,6167 تقٌٌمالبدائل

 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

Changement dans les statistiques 

Variation de R-

deux 

Variation de F 

1 ,790
a
 ,625 ,620 ,38771 ,625 129,886 

 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 19,525 1 19,525 129,886 ,000
b
 

Résidu 11,725 78 ,150   

Total 31,250 79    

 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) 1,581 ,188  8,404 ,000 

البدائلمتقٌٌ  ,577 ,051 ,790 11,397 ,000 

 

 نتائج اختبار الفرضية الرابعة
 Moyenne Ecart-type N 

قع الفاٌسبوكتأثٌرمو  3,6669 ,62894 80 

 80 68833, 3,7094 قرارالشراء

 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard Changement dans les statistiques 



de l'estimation Variation de R-

deux 

Variation de F 

1 ,813
a
 ,661 ,657 ,36856 ,661 152,056 

 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 20,655 1 20,655 152,056 ,000
b
 

Résidu 10,595 78 ,136   

Total 31,250 79    

 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) ,911 ,227  4,011 ,000 

 000, 12,331 813, 060, 743, قرارالشراء

 

 نتائج اختبار الفرضية الخامسة
 Moyenne Ecart-type N 

قع الفاٌسبوكتأثٌرمو  3,6669 ,62894 80 

 80 79927, 3,9344 مابعدالشراء

 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

Changement dans les statistiques 

Variation de R-

deux 

Variation de F 

1 ,791
a
 ,626 ,621 ,38698 ,626 130,672 

 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 19,569 1 19,569 130,672 ,000
b
 

Résidu 11,681 78 ,150   

Total 31,250 79    

 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) 1,217 ,219  5,566 ,000 

 000, 11,431 791, 054, 623, مابعدالشراء

 

 



 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ملخص الدراسة
 

 

 

 

 



 

 

 

 :الملخص

التعرف على التأثیر الذي تلعبه مواقع التواصل الاجتماعي على ثقافة استهلاك  هدفت هذه الدراسة الى

وذلك من خلال مسح آراء عینة الدراسة التي ) 2021- 2022(المعقمات لمتصفحي هذه المواقع، خلال الفترة

فردا، حیث تم اخضاع إجابات الدراسة المختلفة الى التحلیل عن طریق البرنامج  80اشتملت على 

  spssصائي الاح

وقد أشارت نتائج الدراسة الى استفادة افراد العینة من مواقع التواصل الاجتماعي من خلال اكتسابهم      

  .ثقافة استهلاك لهذه المعقمات

  .ثقافة الإستهلاك، مواقع التواصل الإجتماعي، المعقماتالمستهلك، سلوك المستهلك،  :الكلمات المفتاحیة

  

 

Abstract: 

This studyaimed to identify the impact that social networking sites play on the 

culture of sanitizerconsumption for surfers of these sites, during the period (2022-

2021) by surveying the opinions of the studysample, whichincluded 80 individuals, 

where the variousanswers of the studyweresubjected to analysis by spssstatistical 

program 

     The results of the studyindicatedthat the samplemembersbenefitedfrom 

social networking sites by acquiring a culture of consumption of thesesterilizers. 

Keywords : Consumer. consumer's  behaviour. Consumer culture. Social media. 

Disinfected. 


