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 كلمة شكر
 

 

 

 هدا امعمل لإنجازشكر لله ان وفقنا ن الحمد لله و 

 

 نعم المشرف و  ذمنا نعم الاس تا الذي كان "هشام بورمة "  ملأس تاذكل امشكر و امعرفان 

 

شرفوا على تدريس نا و لم يبخلوا علينا ين   أ الذ الأساتذةكل امشكر و الامتنان مكل 

 بامنصائح و امتوجيهات

 

 و م  بعيدقدم منا يد امعون م  قريب  أ كل امشكر مكل م  ساعدنا و 

 

 

 

 امطامبتان

 



 

هدإء  إ 

 

 إلى روح إمي إلغالية .........جمعني الله و إياك في إلجنة

 إلى إبي إلغالي ..............رعاك الله و إطال في عمرك

 إلي رفيق دربي و س ندي ...............إدإم الله ودنا 

 إلى إختي و إخوتي و عائلاتهم ......إدإم الله شملنا

 تشجيعك لما وإصلت ...لولابوعكريف زهيرإلى إس تاذي 

 إلي كل الاحباب و الاصدقاء و إلزملاء

 

 

 

 

 أ مال

  



 

هدإء  إ 

 

نسان لى أ غلى إ   " إلتي كانت"أ مي إلغاليةعلى وجه إل رض  أ هدي ثمرة جهدي إ 

لى روح أ بي إلغالي ، ه إلحياةذلي في ه برإل كولا زإلت إلس ند   الله نعالى رحمه "يوسف"كما أ هديها إ 

لى زوجي وس ندي  في هده إلحياة أ دإم الله وٌدنا  إ 

ياد جاد وجوإد  لى قرة عيني أ ولادي "إ   )أ مير("إ 

خوتي وأ خوإتي وعائلاتهم أ دإم الله شملنا لى إ   إ 

لى كل إل هل وإل حباب وإل صدقاء  إ 
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abstract 

This study aimed to recognize one of the types of modern E-MARKETING, namely 

marketing through influencers and highlighting the impact of influencers’ advertising through 

social media sites on the request of the service to achieve this goal, we relied on the analytical 

descriptive curriculum, where a questionnaire was designed as a tool for collecting crisis data 

appiled to (1887) people rather than the study sample, namely the influential follow-up 

« bouchrat amel » 

The spss program has been relied on to confirm the validity of hypotheses, the study came up 

whith a series of finding, most notably for social media influencers to play  a significant role 

in requesting the service  through the attractiveness and experience of the influencer and the 

confidence that the follower places in the influencer person and the importance of the content 

provided in earning the largest number of followers  

the study suggested a number of points , the most important of wich was the need for service 

institutions to use influencers advertising on social media sites due to their ability to spread 

the advertising message widely, quickly and at the lowest cost and the need to support 

influencers active in the field of educational service because  of their ability to participate in 

improving algeria’s level of education. 

Keywords: Influencer marketing, social media, influencer, content, experience, trust, 

atractiveness. 
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 تمهيد   
الاعمال حيث و  تطور العلمي التكنولوجي في السنوات الاخيرة اثر كبير على مجال التجارةللقد كان ل

 هو التسويق الالكتروني بكل ادواتهو  لوحظ تراجع لدور التسويق التقليدي امام بروز نوع جديد من التسويق ألا
انتشار استعمال وسائل التواصل و  الواجهة هي ظهور لعل الثورة الحقيقية التي دفعت بالتسويق الالكتروني الىو 

 .  الاجتماعي بكل ما تحمله في طياتها من حلول للمشاكل التسويق التقليدي
الاعلان و  وسائل التواصل الاجتماعي البوابة الجديدة للتسويق من خلال ظهور طرق جديدة للتسويق فأصبحت

فعالية من و  رز التسويق عبر المؤثرين كإحدى الطرق الاكثر سلاسةوقد ب .في ظل تراجع فعالية الاعلانات التقليدية
ا ذالمحتوى المقدم لتأثير على هو  الثقة التي يضعها المتابع في شخصهو  جاذبيتهو  خلال الاعتماد على شهرة المؤثر

 .الاخير فيما يخص  طلبه للخدمة او السلعة حسب الرسالة الاعلانية الموجهة اليه
 بتكلفة اقلو  فعاليته من خلال النتائج المحققة في فترة زمنية قصيرةو  عبر المؤثرين جدواهوقد اثبت التسويق 

  wom)التي تنتشر بفعل اثر الكلمة الالكترونية المنطوقة و  لك اعتمادا على الرسالة الاعلانية التي يبثها المؤثرذو 
                   . داخل مجتمع التأثير )

 ثمشكلة البح꞉اولا 
 في السنوات الاخيرة فمن جهة المستهلك لم يعد حساس لطرق جذريةلقد عرف سوق الاعمال تغيرات 

 مستهلكلل تعقيده يصعب عملية وصول الرسالة الاعلانية و  من جهة اخرى اتساع الويبو  التقليدية التسويق
هي  الى المستهلك  بطريقة سلسةسالة الر  لإيصالهم الطرق المبتكرة من أ لعلو  ،لدفعه لطلب الخدمةعليه  التأثيرو 

 الرسالة الاعلانية بالاستعانة بصانعي المحتوى المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي نشر
 يص مشكلة البحث في التساؤل التاليومنه يمكن تلخ

 ؟لتواصل الاجتماعي على طلب الخدمةاعلانات المؤثرين عبر مواقع ا تؤثرهل  -
ثلة لمشكلة البحث من ر الاساسية الممتقديم العناص يمكننادراسة للعينة ك  أملبشرة  متابعي خدناأا ما ذوا

 خلال الاجابة على التساؤلات التالية 
 ؟طلب الخدمة في  أملمحتوى بشرة  املع  رهل يؤث-
  ؟في طلب الخدمة أملجاذبية بشرة  املر عؤثيهل -
 ؟في  طلب الخدمة أملبشرة  خبرة ملاعهل يؤثر -
 ؟الخدمة في طلب  أملالموضوعة في بشرة  الثقة  ملال يؤثر عه -
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 ؟الخدمة ائص الشخصية للمتابع في طلبهل تؤثر الخص -
 الدراسة  فرضيات .꞉ثانيا

 احتمالا الاجابات أكثر أنها نرى الفرضيات من مجموعة بصياغة قمنا المطروحة التساؤلات على للإجابة
 :هي

 طلبعلى مواقع التواصل الاجتماعي في  أمليوجد اثر لإعلانات بشرة  الفرضية الرئيسية الاولى  -
 .الخدمة

 :وتتفرع هده الفرضية الى الفرضيات الجزئية التالية
 .0...دلالة الخدمة عند مستوى  مع متابعيها في طلب أملشرة تشاركه ب الذييؤثر المحتوى  -
 .0...دلالة  في  طلب الخدمة عند مستوى أملتؤثر جاذبية ما تقدمه  بشرة  -
 .0...دلالة مستوى الخدمة عند  طلب في  أملبشرة ل الملموسة برة الختؤثر  -
 .0...دلالة مستوى الخدمة عند  في  طلب أملوضوعة في بشرة تؤثر الثقة الم -

 
 تعزىالخدمة على طلب  أملاحصائية لإعلانات بشرة  دلالة ذات فروق توجدالفرضية الرئيسية الثانية   -

 ،ة المتابعةوسيل، المتابعةصفة المتابع  وتيرة ، التعليميستوى الم، الجنس، الى الخصائص الشخصية للمتابع
 .0...  دلالةعند مستوى ال استعمال وسائل التواصل الاجتماعي معدلو  لالتفاع كيفية

 :وتتفرع هده الفرضية الى الفرضيات الجزئية التالية
مستوى عند الى الجنس  تعزىالخدمة  في طلب أمللإعلانات بشرة احصائية  دلالة ذات فروق توجد -

 .0...دلالة 
الى المستوى التعليمي  تعزىالخدمة في  طلب  أملعلانات بشرة احصائية لإ دلالة ذات فروق توجد -

 .0...دلالة مستوى عند 
عند  صفة المتابعالى  تعزىالخدمة  في طلب أمللإعلانات بشرة احصائية  دلالة ذات فروق توجد -

 .0...دلالة مستوى 
المتابعة  تيرةفي طلب الخدمة تعزى الى و  أملاحصائية لإعلانات بشرة  دلالة ذات فروق توجد -

 .0...دلالة مستوى عند المستعملة 
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 الى وسيلة المتابعة الخدمة تعزى في طلب أملبشرة  احصائية لإعلانات دلالة ذات فروق توجد -
 .0...دلالة مستوى عند المستعملة 

التفاعل مع  الخدمة تعزى كيفية في طلب أمللإعلانات بشرة احصائية  دلالة ذات فروق توجد -
 .0...دلالة مستوى عند المنشورات 

استعمال قرار طلب الخدمة تعزى الى  معدل  في أملاحصائية لإعلانات بشرة  دلالة ذات فروق توجد -
 .0...دلالة مستوى عند مستوى الاجتماعيوسائل التواصل 

 الموضوع اختيار أسباب ꞉ثالثا
 :مايلي إلى الدراسة موضوع اختيار أسباب تعود

 .ى المستوى العربيعل الأكاديميةندرة الدراسات و  عبر المؤثرين التسويق موضوع حداثة -

 .التخصص مع وتناسبه الموضوع لدراسة الشخصي الميل -

اخرى و  ما ترتب ت عنه من نتائج ايجابيةو  مواقع التواصل الاجتماعي في الجزائرانتشار المؤثرين عبر  -
 .جديرة بالدراسةسلبية 
 الدراسة أهداف ꞉رابعا

 .(طلب الخدمةو  تسويق عبر المؤثرينال)النظري لمتغيرات الدراسة  الإطار تقديم -

 .طلب الخدمة التعرف على اثر اعلانات المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي على  -
 .والمرتبطة بالمؤثر طلب الخدمة المؤثرة على العواملالتعرف على  -
 .والمرتبطة بالمتابع طلب الخدمةالمؤثرة على  العواملالتعرف على  -
عنصر غائب في وهو  استخدام المؤثرين لتسويق للخدمة تقديم بعض الاقتراحات عن كيفية  -

  .استراتجيات التسويقية  في مجال الخدمات
 الدراسة أهمية ꞉خامسا

التجارة و  التسويق عبر المؤثرين في حد ذاته كوجه جديد للتسويق في ظل الاقتصاد الرقمي أهمية -
 .الالكترونية
رفع العائد على و  الاقتصادية للتسويق عبر المؤثرين المتمثلة في خفض تكاليف التسويقية هميةالأ -
 .الاستثمار



 المقدمة
 

ه  /ةحفص  
 

 .الفاعلة في نجاحها العواملو  فهم عملية التأثير أهمية -

 .التعرف على كيفية اختيار المؤثر المناسب بما يتلاءم مع الخدمة المراد الترويج لها أهمية -

 .الاكثر فعاليةو  التعرف على تقنيات التأثير الاكثر استعمالاأهمية  -

 .صانعي المحتوى التعليمي عبر وسائل التواصل الاجتماعي تأثيرالتعرف على  أهمية -
 الدراسة حدود ꞉سادسا

عبر مواقع التواصل  "أملبشرة " المؤثرة متابعي على حالة طبقت هده الدراسة ꞉الحدود المكانية -
 .الاجتماعي
 أملمن متابعي المؤثرة بشرة ( 7881)عينة الدراسة عددشملت  ꞉الحدود البشرية -

مابين شهري  التطبيقي خلال الفترة الممتدةو  اجريت هده الدراسة بشقيها النظري ꞉الحدود الزمانية -
 .2.22مارس وجوان 
اعتمدت هده الدراسة في حدودها الموضوعية المتعلقة بالتسويق عبر المؤثرين  ꞉الحدود الموضوعية -

 .لخبرة، االثقة، الجاذبية، المحتوى ꞉على الابعاد التالية
 الدراسة منهج꞉سابعا 

 ملاالجانب النظري لتقديم وصف شان طبيعة الموضوع بحد ذاته تتطلب منا انتهاج المنهج الوصفي في 
المتمثل في دراسة و  اما الجانب التطبيقي  .وضع الفرضيات للتأكد من صحتهاو  كاليةطرح اشو  لموضوع الدراسة

برنامج الحزمة و  لجمع المعلومات  استبانةاعتمادا على " أملبشرة  راجع دروسك مع" حالة متابعي صفحة
 .تحليلفي ال( spss)الاحصائية للعلوم الانسانية 

 هيكل الدراسة ꞉ثامنا
كدا تأكيد او نفي الفرضيات التي بنيت عليها و  محاولة منا الاجابة عن التساؤلات الواردة في الاشكالية

 IMRAD  (Resultsتم الاعتماد على طريقة  ,الوصول الى الاهداف المرجوة ولأجل الدراسة
Introduction Methods And Discussion) 

تولي اهتماما كبيرا بالإضافة التي يقدمها الباحث بدل من الاهتمام بالتوازن الشكلي للبحث وهي طريقة 
وقد ، الاخر تطبيقيو  فصل نظري عليه تم تقسيم هدا البحث الى فصلينو  على حساب سلامة التحليل العلمي

حث الاول تناول الاطار النظري التطبيقية للدراسة من خلال مبحثين المبو  الادبيات النظرية تناولنا في الفصل الاول



 المقدمة
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التسويق عبر المؤثرين  تأثيركيفية و  مفاهيم اساسية عن الخدمةو  للدراسة متضمنا اساسيات التسويق عبر المؤثرين
في حين تناولنا في المبحث الثاني  الادبيات التطبيقية للدراسة ممثلة في بعض الدراسات السابقة .على طلب الخمة

للموضوع حيث تم تقسيمه الى  التطبيقيةاما الفصل الثاني فتضمن الدراسة ، التي لها علاقة بموضوع الدراسة
 . تحليلها و  نتائج الدراسة ادوات الدراسة كما تناول المبحث الثاني و  يقةطر  مبحثين المبحث الاول استعرضنا فيه

 البحث صعوبات꞉تاسعا  

باستثناء بعض المقالات المنشورة في  المؤثرينلغة العربية المتخصصة في التسويق عبر ب  ندرة المراجع -
 .المجلات العلمية مع شح المعلومات فيها

تركزها في المجال و  عبر مواقع التواصل الاجتماعي في مجال الخدماتندرة استخدام اعلانات المؤثرين  -
 .السلعي
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 تمهيد
يعتبر التسويق عبر المؤثرين من احدث الطرق التسويقية المستعملة حاليا في مجال التسويق الالكتروني من 

في طلب  التأثيرو قدرتهم على  جتماعيالاين الناشطين في مواقع التواصل خلال اعتماده على المؤثرين الرقمي
د حاولنا من خلال هده الدراسة تقديم المفاهيم النظرية وق م،لهو السلعة للمجتمعات الافتراضية المتابعة أالخدمة 

كما تناولنا بعض الدراسات السابقة التي تناولت .الخاصة به مع التطرق لطلب الخدمة و تأثره بإعلانات المؤثرين
لك من ذه الاخيرة و ذهبراز خصوصية إوجه التشابه و الاختلاف مع الدراسة الحالية و أالموضوع مع توضيح 

 :ما يليخلال 

 طار النظري للدراسةالإ الأوللمبحث ا
 الخدمة ومنا طلب ذق عبر المؤثرين و كساسية للتسويلأا المبحث سنحاول عرض المفاهيم اذمن خلال ه

 .ثم العلاقة بينهما
 .أساسيات التسويق عبر المؤثرين :أولا
 .نشأة التسويق عبر المؤثرين .1

في عام  الانترنتبكة العنكبوتية الحديثة نفسها، كان بروز تاريخ عالم المؤثرين هو في الأصل تاريخ الش
حيث منح للمستخدمين في جميع أنحاء العالم  ة جديدة من الاتصال والتفاعل غير المحدودم إيذانا بحقب1991

وسيلة لبناء علاقات مع أناس لم يلتقوا بهم شخصيا أبدا والحفاظ على هذه العلاقات، كذلك جعل الانترنت من 
حيث  الجمهوربالنسبة للأشخاص الوصول إلى وسائل الإعلام والمحتوى الذي ينتجه أفراد عاديون من  السهل

سمحت منتديات الانترنت ومواقع ساحات النقاش في التسعينات وأوائل الألفية الثانية للناس بوضع منشورات 
على التأثير الرقمي، وأصبح بعض مما مهد الطريق لظهور أول أمثلة  وآخرينوالإجابة على أسئلة من مستخدمين 

المستخدمين الذين يترددون على هذه المنتديات والتي كانت تتمحور في العادة حول موضوع أو اهتمام محدد من 
 .أوائل المؤثرين بعد أن اكتسبوا سمعة باعتبارهم مصدر موثوق فيه

ب العلامات التجارية في تجهيز مع انضمام كل المستخدمين إلى المجتمعات افتراضية، بدأ المسوقون وأصحا
" م حول 1001في عام " روتجرز " وتوصلت دراسة أجرتها جامعة  الجمهورإمكانياتهم لتعمل على تشكيل وعي 

أن الأشخاص الذين يقرؤون نقاشات  إلى" منتديات الانترنت باعتبارها مصادر مؤثرة لمعلومات المستهلكين 
لمنتديات أو ساحات النقاش عن منتج يكونون أكثر اهتماما به من اولئك الانترنت بين المستخدمين الآخرين في ا
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تكون المنشورات التي يكتبها الغرباء في الغالب  الانترنتنشرة صادرة من الشركة المنتجة نفسها على  قرأواالذين 
 .مريحة وربما مؤثرة

واحدة من أوائل "  Mind Comtمايندكومت " في أوائل القرن الواحد والعشرين أصبحت الشركة الإعلامية 
"  My Space" الشركات التي سعت صراحة إلى استخدام مشرفين لكتابة رسائل مؤثرة ومستخدمين في موقع 

لترويج العلامات التجارية والمنتجات بين متابعيهم مقابل هدايا صغيرة، حيث كانت المنشورات الكثيرة في 
تها على المستهلكين والمعلنين لم تكن تقارن بأي حال بالسلطة التي في حد ذاتها، ولكن سطو " مؤثرة " المنتديات 

ثم جاء بروز المدونات الشخصية ثم  والعشريينيتمتع بها المدونون في أوائل إلى أواخر العقد الأول من القرن الحادي 
رة منتشرة على استخدامها تجاريا بعد ذلك بالكثير من ثقافة المؤثر الحديثة لأكثر من عقد قبل أن تصبح ظاه

وأصبح إرسال الشركات هدايا ترويجية للمنتج إلى المدونين على أمل أن يحظوا بمراجعة أو ترويج سلعة  واسعنطاق 
لهم في السنوات الأولى من عالم التدوين وجرت مناقشات رفيعة حول التأثير الأخلاقي في تلك الممارسات في عام 

 .م1001
"  IZEA"التي تحمل اليوم اسم "  Mind Comt" مؤسس شركة " تيد ميرفي " م بدأ 1002وفي عام 

التي يرجع أنها كانت مؤثرين في عالم التسويق، وبدأت كقاعدة بيانات للبريد الالكتروني "  Blog Star" شبكة 
 للمدونين المؤثرين المهتمين بأن يحصلوا على مبالغ مقابل وضع منشورات عن عملاء شركته التسويقية، التي كانت

" ، وفي يونيو من نفس السنة أطلق " Burger King" و " Turnet" و "Red Lobster "تضم شركات مثل 
، وهي أول خدمة تسويق آلية رقمية تربط المعلنين " Pay Per Post" أو " الدفع مقابل المنشور " خدمة " ميرفي 

ت التجارية من الدفع مقابل وضع قائمة في بالمؤثرين من عالم المدونات وما يتجاوزه، ومكنت هذه الخدمة العلاما
 . وما الذي يريدون الترويج له، وكيف الموقع تفصل نوع المؤثر الذي يبحثون عنه،

" استقبل مستخدمو الانترنت خدمة  أعلىوكان المدونون الذين لهم متابعين أكثر يحصلون على أسعار 
بدت فكرة  الوقتإلا أنه في ذلك  الرقميا ركينا في العالم بفتور، ورغم أن المحتوى يعد ركن" الدفع مقابل المنشور 

وتسببت  الانترنتأن تدفع أموال للمدونين المؤثرين للترويج لعلامة تجارية فكرة مثيرة لسخط المستخدمين في فضاء 
 .في حالة من الانهيار بين المدونين

نهاية  الأخرى إلى السباق، وبحلولانضمت شركات التسويق " الدفع مقابل المنشور " بعد أشهر من إطلاق 
حيث راحت الشركات تدفع للمؤثرين الذين يقومون بالتسويق من كل  أصبح الأمر أشبه بالعدوى 1002عام 

من ذلك العام بعد  (الأول كانون)غير أن فضيحة أخرى انطلقت في فضاء المدونات في ديسمبر  وحدبصوب 
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أرسلت لهم أجهزة كمبيوتر لا يتوب من " مايكروسوفت " ا أن أن ذكر بعض ذكر بعض كبار مدوني التكنولوجي
شركة الهاتف  عندما أطلقت أكثر، وخلال السنوات التالية انتشرت حملات تسويق المؤثرين " Acer" ماركة 

أعطت المدونين  1002في عام " سكايب فون " هاتفها " Hutchision 3 GUK Limited" المحمول البريطانية
 (1011تبيان، ) از مجانا مقابل المراجعات التي يكتبونها لتقييمهالمؤثرين الجه

براز رواد كل محطة وأهم التطورات إنعرض فيما يلي أهم المحطات التي مر بها التسويق من خلال المؤثرين مع 
 .التي حصلت في كل فترة

، تأكد من أن "شارلون " طقم الشاي للملكة " دجود جوزيه و " عندما صنع الخزاف  :قانونيةقدرة  1671
يسمى نفسه من خزاف الملك وقبول الملكة للهدية جعل منه علامة تجارية فاخرة، ما جعله أبو التسويق الحديث 

 (.المؤثر هنا هو الملكة شارلون)
ستطاعوا تحويل من المؤثرين الذين ا"  Coco Chanel –كوكو شانيل " تعتبر المصممة  :رمز الموضة 1291

 .شكل الموضة بفساتينها السوداء وأطقمها المتضمنة للبنطال
" للملابس والأحذية الرياضية مع لاعب كرة السلة "  Nike – كناي" وقعت شركة  : المشاهيرتأييد  1291

 Air"مليون دولار مقابل تصميم أحذية خاصة باسمه  1.2: عقدا ب" Michal Jordan -مايكل جوردن
Jordans " مليون دولار في السنة الأولى 20، ما زاد في عدد مبيعات وأرباح الشركة إلى قيمة. 

 -فريندز" في دور رائع في سلسلة "  -Retachelريتشل " بروز الممثلة الأمريكية : نجوم الشاشة 1226
Friends  " لوريال" جعلت منها الوجه المثالي بشركة  المميزةبالإضافة إلى قصة شعرها- l’orial" في التسعينات. 

بدأت المنصة بالانتشار وأصبح بإمكان أي  كلمة مدونة كانت كلمة السنة حيث  الإلكترونيةالمذكرات  9111
 .شخص كتابة ما يريده الكترونيا وبناء جمهوره الخاص

بتصميم أول مجموعة لها بالتعاون " كيت موس " قامت العارضة الشهيرة  :العارضاتالتعاون مع  9116
(Collaboration)  توب شوب" مع متجر- Top Shop  " البريطاني، ولقي ذلك نجاحا باهرا بحيث أن بعض

 .بثلاث أضعاف السعر"  E-Bay" القطع تم بيعها على 
وتعتبر أكبر نقطة تحول في عالم التسويق من خلال المؤثرين، حيث تم إطلاق تطبيق : المدونات الصغيرة 9111

 .ليجد المدونون والمستخدمون والعلامات التجارية طريقة جديدة للتواصل"  Instagram -انستغرام" 
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" مجموعتها التجميلية الخاصة المسماة باسمها " هدى قطان " أطلقت المدونة الشهيرة  :نجوم المدونات 9112
HUDABEAUTY " بعد النجاح الذي حققته مدونتها وقناة اليوتيوب الخاصة بها، حيث أعلنت إحدى ،

 .لات أنها إحدى أغنى النساء اللواتي صنعن أنفسهن بأنفسهنالمج
 .، التي سهلت التواصل بين العلامات التجارية والمؤثرين" VAMP" إطلاق منصة  ألمؤثرينشركات مع  9112
بعد تصدره المرتبة الأولى في أكثر التطبيقات استخداما، أصبح مصدر جذب  :تنام تطبيق انستغرام 9119
 .ألف مرة بالشهر 21بمعدل "  Google" على "  influencer marketing" يتم البحث عن حيث  للمعلنين
" كما تمت إضافة كلمة   المباشرإعطاء المؤثرين الأوائل على انستغرام القدرة على البيع  :فريق المبيعات 9112

influencer  "في قاموس اللغة الانجليزية. 
ميس، ) مليار دولار 10ن يكون حجم قطاع المؤثرين بما يعادل يقدر بأ :قطاع بملايير الدولارات 9191
1019). 

 .مفهوم التسويق عبر المؤثرين .9
ومن أجل جذب انتباه الجماهير الذين يقضون ويحدقون في  المحتويتتطور الطريقة التي يستهلك بها الناس 
يجب على الشركات والعلامات التجارية أن تغير نهجها في  لفزيونالتهواتفهم وقتا أطول مما يحدقون في شاشات 

التسويق نحو الترويج عبر المؤثرين والذي يعزز بذلك قدرة مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي على عرض منتجات 
ا من ، ولهذا يعد التسويق عبر المؤثرين واحد وخدمات العلامات التجارية وإيصالها إلى الآلاف أو حتى الملايين

ومع  التجاريةأكثر الطرق فعالية التي يمكن للشركات استخدامها لاستهداف جمهور نشط وزيادة الوعي بالعلامة 
، فان  استمرار انخفاض نسبة المشاهدة على التلفزيون أصبحت إعلانات الشركات التلفزيونية أقل فعالية وعليه

ت العامة الذين يحاولون جذب انتباه الجمهور عبر المسوقين المبدعين ووكالات الإعلانات ووكالات العلاقا
 .الانترنت يتساءلون حول ماهية التسويق عبر المؤثرين

تتيح مشاركة مقالات المدونة ومقاطع فيديو يوتيوب ومشاركات انستغرام الإبداعية لنجوم السوشيال و 
لامة التجارية بشكل منهجي في ميديا، دمج منتج أو خدمة العلامة التجارية في محتواها، ومن خلال دمج الع

من المتابعين أو المشتركين ( أو في بعض الحالات الملايين)من الآلاف  نمط حياتهم، يخلق المؤثرون زبائنمحتوى 
كما أن –الذين يرغبون في محاكاة الطريقة التي يبدو فيها المؤثرون وما يشترونه وأين يذهبون والأشياء التي يفعلونها 

باهتمامات معينة أيضا يعد فعال للغاية عندما نتشارك العلامات التجارية مع مؤثر يعكس  استهداف الجمهور
 .هذا الاهتمام
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ويمكن أن يكون للمؤثرين تأثير كبير على عمل الشركات والمؤسسات من خلال قنواتهم على السوشيال 
 محتواها، ومن خلال دمج ميديا، حيث يمكنهم كتابة تدوينا أو صنع فيديو يتضمن المنتجات أو الخدمات في

العلامة التجارية الخاصة بهم في نمط حياتهم، فهم يخلقون لأنفسهم عملاء من جمهور هؤلاء المؤثرين الذين يرغبون 
 .في المشاركة في نمط الحياة هذا

 تعريف التسويق عبر المؤثرين.1.9
ات المختلفة في مجال معين على أنه استغلال أفضل صناع المحتوى على المنص" روبرت كشاف " ويعرفه 

لنشر الوعي بين الناس والترويج أو خدمة معينة، فالمؤثرين يقومون بصناعة محتوى عما تقدمه الشركات والمؤسسات 
من منتجات وخدمات، وينشرونه بين متابعيهم على المنصات المختلفة، مما يساعد في وضع منتجاتهم أمام 

ستهلكين والزبائن وتحقيق المبيعات، فالناس لا تكتفي فقط بمعرفة الجمهور الذي تستهدفه ومن ثم جلب الم
المميزات التي المنتجات، بل تريد أن ترى شخصا تثق فيه يختبر ويجرب هذه المنتجات، ويقارن بينها وبين غيرها مما 

مجال  هو متاح في السوق حتى يأخذوا قرار الشراء، فلو ذهبت الآن مثلا إلى أي قناة مشهورة أو حساب في
الهواتف ستجد الكثير من التعليقات التي يسأل فيها الناس صاحب القناة عن أفضل الهواتف التي تناسبهم 
وتناسب ميزانيتهم، هذا ما على الشركات أن تستغله في الترويج لخدماتها ومنتجاتها، فأي كانت الصناعة التي 

 (1010الكشاف، ). فةتعمل ستجد لها مؤثرين على شبكات التواصل الاجتماعي المختل
، فان التسويق من خلال المؤثرين أخذ مكانة من بين أفضل " Laurant Bourلوران بور " حسب 

 e-réputation) الاستراتيجيات التي تستعملها المؤسسات التي تسعى إلى تحقيق الأرباح وكسب سمعة الكترونية 
، وهو الواصف الجديد للعلامات التجارية، " l’influenceurالمؤثر " لتسويقية نجد ، في مركز هذه العملية ا(

والذي أصبح ضروريا في استراتيجياتها الاتصالية، والذي بفضله تستطيع زيادة عدد المبيعات في مدة قصيرة، 
وصف المؤثرين فالتسويق من خلال المؤثرين هو مجموع التقنيات التي تميل إلى استعمال قوة التوصيات أو 

أو سفراء ( prescripteurs) للمنتجات والخدمات، فهو بطريقة أو بأخرى قدرة المؤسسات على خلق واضعين 
(ambassadeurs )(1010الكشاف، ) .لعلاماتهم التجارية 

وع الممارسات التي تهدف ، فيرى أن التسويق من خلال المؤثرين هو مجم" B-Bathelotباتلو،  -ب" أما 
، حيث تستهدف المؤسسات " recommandation des influenceurs" الى استعمال إمكانية توصيات المؤثرين 

أي ) المؤثرين الأكثر شهرة في مجال اختصاصهم بهدف الوصول إلى قاعدة جماهيرية كبيرة ذات اهتمام مشترك 
 (Vincent, 2016) (.يجمعهم نفس المجال 
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، والذي يعتمد في أساسه ) ( عبر المؤثرينعلى أنه نوع من أنواع التسويق بالتسويق " حاتم الكاملي " يعرفه 
على تركيز الجهود التسويقية على أفراد مؤثرين في مواقع التواصل الاجتماعي قادرين على نقل الرسالة التسويقية 

من الشركات التي رصدت % 20شير بعض الدراسات على أن أكثر من ، ت بشكل مكثف للجمهور المستهدف
الكاملي، ) .ميزانيات للتسويق الرقمي خصصتها للتسويق عن طريق المؤثرين في مواقع التواصل الاجتماعي

hatimamali-me ،1012) 
ستخدام وسائل التواصل الاجتماعية بالأثر حيث إن للتسويق عبر المؤثرين أهمية كبيرة حيث يساهم في ا

، لا يخفى على أحد الأثر الهائل الذي تقوم به قنوات التواصل الاجتماعي  الأكبر في الوصول لأهداف المسوقين
 ، في خلق ثروة حقيقية في عالم الأعمال وبرامج التسويق وخلق فرص عمل ووظائف جديدة

العام والمتابعين اتجاه العديد من القضايا الاجتماعية والرياضية  ومدى قدرة هذه المواقع على توجيه الرأي 
، كما ساهمت هذه المواقع في خلق طرق مبتكرة وحديثة قادرة على مساعدة الشركات  والسياسية وغيرها

وأصحاب المشاريع في الترويج لمنتجاتهم والوصول لعملائهم المستهدفين بطريقة سريعة وبتكاليف لا تقارن 
 .ف الإعلام والتسويق التقليديبتكالي

هو خلق جيل جديد من المؤثرين في مواقع التواصل الاجتماعي  القنواتولعل من أبرز ما أنتجته هذه 
قادرين على توصيل الرسائل التسويقية وتحريك الجمهور المستهدف بشكل كبير وأكثر مصداقية تجاه أهداف 

 .بثقة كبيرة من متابعيهم على شبكات التواصل الاجتماعي، كون الكثير من هؤلاء المؤثرين يحظون  محددة
ويمكن للعلامات التجارية أيضا استخدام التسويق عبر المؤثرين من أجل فهم أفضل احتياجات العملاء 

كما تختلف مقاييس الحملة ومؤشرات الأداء الرئيسية استنادا إلى توقعات وأهداف حملة كل علامة   ، وأولوياتهم
أن حملات التسويق عبر المؤثرين عادة ما تتجاوز العوائد مقارنة بإستراتيجية التسويق التقليدية بشكل   إلا ، تجارية
 (1010تواصل، ) .كبير

الكثير من المؤثرين على الويب يقبلون بأي منتج وأي سعر وحتى لو كان الحصول على قطعة مجانية من 
" فهم يفعلون ذلك لأنهم يربحون كذلك من جوجل  ، بهمذا المنتج على القناة الخاصة المنتج لقاء الترويج له

Google "مقابل هذه الإعلانات والمشاهدات عنهم. 
خدماته بأقل تكلفة حيث أن المؤثر هو الذي يقوم بعمل الإعلانات  و يستطيع المعلن الإعلان عن منتجاته
ا يوفر الكثير من الأموال التي ينفقها المعلن كما يوفر الكثير من الوقت الدعائية للمنتج مقابل مبلغ مادي بسيط مم

ويستفيد صاحب المنتجات من التسويق عبر المؤثرين بأنه سوف يحصل على عدد كبير من الزيارات لمتجره أو 
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لمنتجات لصفحته على مواقع التواصل الاجتماعي وكل ذلك يجعل الزيارات في النهاية تتحول إلى عملاء لشراء ا
 .والترويج للشركة

 التسويق عبر المؤثرين وأهدافأهمية .1.1
 :ويمكن إدراج أهمية وأهداف التسويق في الجدول التالي

 يوضح أهمية واهداف التسويق عبر المؤثرين( : 11)الجدول رقم 
 اهداف التسويق عبر المؤثرين  اهمية التسويق عبر المؤثرين

 وسمعتهاالوعي بالعلامة التجارية  يحسن
يخلق نوع من الثقة من خلال الوصول 

 الجمهور المستهدفالمباشر الى 
  مصدر دخل للمؤثر

 والعلامة التجاريةخلق التعاون بين المؤثر 
 وخلق نوع من الشراكة الرابحة

يلبي احتياجات الجمهور من خلال 
محتوى ملهم للجمهور وتقديم حلول  يمتقد

 لمشاكل المتابعين
المنتج  ضار طريقة عر للمؤثر حرية اختي

وتصميم الرسالة الاعلانية دون تدخل العلامة 
 التجارية

 

ما يفضله الجمهور حول وصول  أكثرمعرفة  
عدد من  لأكبرالعلامة التجارية وتحقيق سريع وفعال 

التجارية المتابعين المهتمين بخدمات ومنتجات العلامة 
 الطرق بأقصر إليهمالوصول و 

هور بالعلامة التجارية يادة معرفة ووعي الجمز 
 إعلاناتهاوزيادة التفاعل مع 

  أفضلالعملاء بشكل  احتياجاتفهم 
معرفة نقاط ضعف المنتجات وخدمات و  

العلامة التجارية وتطويرها من اجل كسب رهان 
 العلامات التجارية أكبرمنافسة 

عددهم كسب ولاء وثقة العملاء وزيادة 
 بالتالي رفع قيمة المبيعاتو 

معة الالكترونية للمؤسسة وبناء تحسين الس
 حسنة مع تخفيض ميزانية الترويجذهنية صورة 

 
 /https://tawasulforum.org/articleقع من إعداد الطالبتين بالاعتماد مو : المصدر

 
 
 

https://tawasulforum.org/article/
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 يوضح أنواع التسويق عبر المؤثرين(:11)الشكل

 
  عداد الطالبتين اعتمادا علىمن ا: المصدر

Sudha M., Dr. Sheena K .SCMS Journal of Indian Management, July - September. 

2017.  

 المؤثر ماهية .2
 : تعريف المؤثر. 1.2

 .فهو يملك المهارة لجذب الانتباه والإقناع وسلوكهمهو شخص يملك القدرة على تغيير أراء الناس :  اصطلاحا
على أنه شخص لديه القدرة على توجيه أو تغيير نظرة المستهلك ورأيه تجاه علامة معينة أو منتج يعرف المؤثر  -

 (Vincent, 2016) .أو خدمة ما
المؤثر هو شخص متواجد باستمرار وبقوة على مواقع التواصل  Mélanie Hossler, Olivier Murat  سبح -

ن خلالها ببث محتوى معين بصفة مستمرة لمتابعيه الذين يتزايدون باستمرار مع تزايد الاجتماعي والتي يقوم م
 .(Boulate, 2014) درجة ولائهم

المؤثر هو كما يدل عليه اسمه هو الشخص الذي  ،Busemess Dictionary 1012حسب قاموس الأعمال  -
أو إلى مدى تعرضه   إلى خبرته العالية المؤثررين وهذا قد رجع إلى سمعة يمتلك درجة تأثير معينة على أفراد آخ

و فيه بتقاضى المؤثر 
اجرا على ما يقدمه 
من اعلانات اعتمادا 
على مختلف تقنيات 
التسويق عبر المؤثرين  

كتصنيف المنتجات و 
 الرمز الترويجي 

 

التسويق عبر 
المؤثرين 
يقوم من خلاله المؤثر  المؤجور

بالاعلان و الترويج 
لمنتج او خدمة ما 

دون ان يتقاضى عليه 
اي تعويض مادي و 
غالبا ما يقوم المؤثر 
بالترويج للسلعة او 
الخدمة لانها تخدم 

المحتوى الدي يشاركه 
 في صفحاته

التسويق عبر 
المؤثرين 
 المكتسب
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الذين يملكون تأثير كبير على ( leaders d'opinions)الجدد  الرقميينفهم قادة الرأي  ، لوسائل الإعلام
 .سلوكيات المستهلكين في العديد من المجالات

 (Devaud, 2017, p. 10) .توبهذا يشكل المؤثرون الاتجاهات العصرية في عدة مجالا
فهو قادر على  الرقمية،يعبر عن رأيه عبر وسائل التواصل الاجتماعي ومختلف وسائل الاتصال ؤثر هو شخص الم

 .توجيه رأي المستهلك من خلال تأثيره
  :المؤثرخصائص  .9.2

سنحاول عرض اهم الخصائص من خلال .خصائص المؤثر  اختلف المختصين في مجال التسويق عبر المؤثرين حول
 : الشكل التالي

 ريوضح خصائص المؤث :(9)شكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 https://blog.hubspot.frخصائص المؤثرين من اعداد الطالبتين اعتمادا على موقع : المصدر

 شخص عادي نرى أنفسنا من خلا له

على عكس المشاهير المؤثر شخص عادي يشارك حياته الخاصة عبر 
حيث من . فيتفاعل مع متابعيه ويشاركهم آراءه الاجتماعيوسائل التواصل 

نفسه من خلال المؤثر من خلال تلك التفاصيل السهل على المتابع أن يرى 
كأن يخرج المؤثر في   .الصغيرة في حياة المؤثر والتي يشاركها مع متابعيه

فيديو، متناولا فطور الصباح في مطبخه مرتديا قميص نوم عادي يمكن 
 .شراءه من أي محل خاص ببيع الملابس
 

 

 

 

 

 

 المحتوى المقدمتوافق 
مما  ته،صو مع ارتفاع عدد المتابعين تزداد شهرة المؤثر ويذيع 

يدفع بأصحاب العلامات التجارية إلى طرق بابه من أجل الترويج 
 لمنتجاتهم ولكن كلما أصر المؤثر على تقديم إعلانات تتوافق مع

، لأن ما يصنع المؤثر هو ما يقدمه من محتوى كلما كان أفضل
ثقة المتابعين فإذا تزعزعت هذه الثقة صار المؤثر في خبر كان، 
لذا فرفض عروض شركات من شأنها زعزعت الثقة القائمة بين 

  المؤثر ومتابعيه من علامة مؤثر كبير وناجح

 شخص أهل للثقة 

إن الثقة التي يضعها المتابع في شخص المؤثر عنصر مهم في العلاقة 
القائمة بينهما وكلما كانت العلاقة وطيدة كلما زاد التزام المتابع وتأثره 
بالمؤثر فيتحول من مجرد متابع معجب إلى متابع ملتزم بعمل على 

 متابعيهي زيادة عدد ترويج المحتوى المقدم من طرف المؤثر ويساهم ف
 حيث أن هذه الخاصية تزيد من مصداقية المؤثر في نظر متابعيه

 صالة وصراحة المؤثرأ

صية المؤثر التي يبحث عنها الأصالة هي إحدى مميزات شخ
فكلما كان المؤثر  للمؤثرأصحاب العلامات التجارية عند اختيارهم 

صادقا وصريح وتلقائي في تعامله مع متابعيه كلما قابله المتابعين 
تعلقا بما باعتراف بالجهود المبذولة لإبراز قيمة وشخصية وازدادوا 

 .وجهات نظرهو   آرائهب يقدمه من محتوى وتأثر 

 

 

 

 

https://blog.hubspot.fr/
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 : المؤثرين أنواع 2.2
وجب إجماع تام في تصنيف المؤثرين لكن الساند هو تقسيمهم إلى أربعة أصناف وذلك على حسب لا ي

 .لهم عبر شبكات التواصل الاجتماعي " Followers" عدد المتابعين 
 :NANO INFLUENCEUR النانو مؤثر .أ 

يحب مشاركة " ، زميل عمل  ، قريب صديق" هو في البداية شخص عادي من محيطنا الاجتماعي 
عبر وسائل التواصل الاجتماعي ولكن سرعان ما يتزايد عدد متابعيه خارج دائرة معارفه مكونا  وأرائهشاطاته ن

ألاف متابع يتقاسمون أوانهم ويتفاعلون فيما  10بذلك مجتمع افتراضي خاص به يتكون من بين ألف متابع إلى 
 .ن وصفه بأنه الأكثر مصداقيةبينهم وأهم ما يميزه هو درجة التزامه وتفاعله مع متابعيه ويمك

 :  MICRO INFLUENCEURالميكرو مؤثر  .ب 
 من-متابعمئة ألف  –ألاف  10بين  ما –هذا النوع من المؤثرين نجح في تحقيق عدد أكبر من المتابعين 

ويتميز متابعيه . الخ...، الرياضة  ، التدريس ، التجميل خلال تقديم مواضيع في اختصاص معين كمجال الصحة
وبالرغم من العدد الكبير من المتابعين إلا أنه يبقى على درجة  المقدمالمجال والمحتوى  دالههم وشغفهم الكبير بحب

 .لتزاماايمكن وصفه بأنه الأكثر  اذ. عالية من الالتزام والقرب منهم
 : MACRO INFLUENCEURالماكرو مؤثر  .ج 

 الوقتمواقع التواصل الاجتماعي مع مرور  فهو صانع محتوى تطور وكبر عبر  هو صنف مختلف من المؤثرين
وقد يتجاوز  –ومن خلال مشاركته للمحتوى معين نجح في توسيع دائرة متابعيه ما بين مئة ألف إلى مليون متابع 

ومن المؤكد أن تزايد عدد المتابعين ينتج . صداه وتأثيره حدود الدولة التي يعيش فيها أو حتى القارة التي ينتمي إليها
 .إذا ما قرون بالنوعين السابقين. لتزام أول من طرفهعنه ا

 : ALL STARS – Méga Influencer -النجوم  –ميغا مؤثر  .د 
أشخاص تجاوز عدد متابعيهم المليون متابع بل يمكن القول أن متابعيهم يعدون بالملايين من مختلف دول 

صى وبالتالي تأثيرهم الى أق أرائهمن توصيل يمكن اعتبارهم شخصيات عامة ذات جمهور واسع مما يمكنهم م. العالم
، التزامهم يعتبر ضعيف جدا مقارنة بباقي  مع عدد كبير جدا من المتابعين الضعيفحد بالرغم من التزامهم 

 (www.hivency.com/fr, 2019) .المؤثرين
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 هرم المؤثرينيوضح ( 2)شكل رقم 

  
Source  https://blog.hivency.com/fr  consulter le 02/04/2022 a 09h32 

  :مزيج التسويق عبر المؤثرين .2
تم لحق هؤلاء الأربع ثلاثة آخرون هم المزيج " المكان  الترويح السعر المنتج"  4P تم بناء التسويق على أساس

 P4إلى  M2، وفي حالة التسويق عبر المؤثرين فقد انضمت P7ستحدث ليصبح المزيج التسويقي الخدمي يمثل الم
 .لتحديد الخطوات الأساسية للوصول إلى المؤثر الجيد

 :المؤثرينصناعة . 1.1
،  رية مناسبةوذلك من خلال تحديد الفئة المستهدفة وحسب المعايير التي تراها الجهة القائمة على العلامة التجا

، وهذا كي يتسنى (الخ... استعمال التكنولوجيا ومنصات التواصل التسويقعادات  جغرافيه،  ديمغرافية معايير)
للإدارة اختيار المؤثر المناسب مع الأخذ بعين الاعتبار عدد متابعيه والذي يملك المقومات المناسبة للتأثير على الفئة 

 . المستهدفة ودفعها لقرار الشراء
 "  إدارة المؤثرين"  :المؤثرينتسيير  .9.1

ها الميدانية ولا تنتهي عند قبل بدايت تبدأ مثلها مثل باقي تقنيات التسويق فان حملة التسويق عبر المؤثرين
في هذه المرحلة سيتم قياس أثر حملة المؤثر على صورة العلامة التجارية و  الحملةفالعمل سيستمر بعد توقف  نهايتها

https://blog.hivency.com/fr%20%20consulter%20le%2002/04/2022
https://blog.hivency.com/fr%20%20consulter%20le%2002/04/2022
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يسي للمؤثر هو مشاركة الرسالة ، فإذا كان الدور الرئ الذي ينعكس بطبيعة الحال على المبيعاتوعلى المنتج و 
فهذا قد يكون غير كافي وقد يكتشف أن الحملة لم تحقق أي نتيجة أو أن  المنتجشهارية للعلامة التجارية أو الإ

قد قدم الرسالة لمجرد أنه تحصل على  وذلك لأن المؤثر قد يكون والمنتجإعلان المؤثر انعكس سلبا على العلامة 
لذلك توجب اختيار المؤثر المناسب الذي يتحول من مجرد مقدم رسالة اشهارية إلى مدافع حقيقي . مقابل مادي

، وفي هذه الحالة فان دور المؤثر لن ينحصر في الترويج للعلامة بل وبطريقة تلقائية  عن العلامة التجارية والمنتج
ضول لدى متابعيه لاكتشاف العلامة وتجريب المنتج وهذا دون تلقي أي عائد مادي في سيخلق نوع من الف

 . المقابل
 : مراقبة حملة التأثير. 2.1

أي ما  المحققوتتم المراقبة من خلال تقييم الطريقة التي يتكلم بها المؤثر عن العلامة التجارية وكذلك الصدى 
ومتابعيه، فمن خلال مواقع التواصل الاجتماعي يمكن لصاحب  يتم تداوله من حوارات وتعليقات بين المؤثر

على الاستثمار من خلال تأثيره على قرار  أكبر عائدالعلامة التجارية من معرفة من هو المؤثر القادر على تحقيق 
 .الشراء
 : تقييم حملة التأثير .1.1

ذلك بمعرفة عدد الاعجابات تقييم حملة التأثير تتم من خلال قياس تفاعل المتابعين مع حملة المؤثر و 
(LIKES) .وعدد النقر ب(Clics) فكلما كان التفاعل كبير كلما كانت الحملة ناجحة . المشاركات التعليقات

وبما أن حملات التأثير عادة ما تكون موازية لحملات الترويج التقليدية فان أصحاب العلامات التجارية غالبا  نظريا
الرمز " للحملة من خلال استعمال تقنية  العقيقي (ROI)لعائد على الاستثمار ما يلجئون إلى حيل للمعرفة ا

 .اص بالمؤثر ومتابعيهالخ"  le code promotionnel" الترويجي 
 إذا كانت الحملة ناجحة أو مماهذه الطريقة تسمح بقياس حجم المبيعات المحققة من وراء الحملة وبالتالي التأكد 

 (Brown D & Fiorella S, 2013, pp. 162-167) .لا
 :تقنيات التأثير المتبعة .2

يلجأ المؤثرون الى استعمال تقنيات مختلفة لجذب أكبر عدد من المستهلكين وتعريفهم بالعلامة التجارية المروج 
 :لها ودفعهم للشراء منتجاتهم ومن بين أهم التقنيات المستعملة نذكر
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 ( LE BUZZKIT: )  المجموعة الطنانة. 1.2
ومن خلاله تقوم العلامة التجارية بتقديم مجموعة من منتجاتها للمؤثر ويقوم هذا الأخير بتجربة المنتجات ومن 
ثم مشاركة رأيه حول هذه المنتجات مع متابعيه وكلما كان رأي المؤثر ايجابي كلما ازداد اهتمام وفضول 

 (la communauté)ريب المنتجات مما يخلق ضجة في المجتمع الافتراضي للمؤثر المتابعين في اكتشاف وتج

(bour, 2022) 

 BUZZKITيوضح تقنية عرض  :(1)شكل رقم 
  
 
 
 

 
consulter le 09/05/2022 a kit -marketing.com/definition/buzz-https://www.definitions 

22h22/ :source 

 (Le placement des produits): تنسيب المنتجات .5.2

لافتة في حيث يتم إبرازه بطريقة لبقة و  المقدم،هذه التقنية تعمل على عرض المنتج على أنه جزء من المحتوى 
كأن تتعمد أم وليد في إبراز العلامة التجارية للحليب المستعمل في وصفاتها وكذلك نوع . آن واحد

الشكولاطة المستعملة والطحين المستعمل وسميت هذه التقنية بتنسيب المنتجات لأن المؤثر يبرز عدة منتجات 
 .Bordage, 2017, p) لسمعية البصريةوهذه الطريقة تعتمد بالدرجة الأولى على الوسائل ا. في آن واحد

8) . 
 KFC –VITELE- PITZZA HUT  يوضح تنسيب منتجات ( 2)رقم  شكل

 
 
 

 

produit -de-placement-s://doublesstandards.wordpress.com/2011/06/03/marketinghttp: Source

 consulter le 09/05/2022 a 21h45 

https://www.definitions-marketing.com/definition/buzz-kit%20consulter%20le%2009/05/2022%20a%2022h22/source
https://www.definitions-marketing.com/definition/buzz-kit%20consulter%20le%2009/05/2022%20a%2022h22/source
https://www.definitions-marketing.com/definition/buzz-kit%20consulter%20le%2009/05/2022%20a%2022h22/source
https://doublesstandards.wordpress.com/2011/06/03/marketing-placement-de-produit%20sulter%20%20con/
https://doublesstandards.wordpress.com/2011/06/03/marketing-placement-de-produit%20sulter%20%20con/
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 ( Native Adverstising)  المحتوىالإعلان المدمج مع  . 2.2
وع ما وتقديم موض حيث يقوم المؤثر بتقديم محتوى له علاقة بالمنتج المراد الترويج له من خلال كتابة مقال عن

 .توصيات في النهاية عن أفضل المنتجات
كأن تقوم مؤثرة مختصة في مجال التجميل بكتابة موضوع خاص بالعناية بالبشرة والحفاظ عليها وفي نهاية 

كما يمكن   وشايةالمقال تعطي أمثلة عن أفضل المنتجات التي يمكن للمرأة استعمالها للحفاظ على بشرة نضرة 
سنجدها تتكلم بإسهاب عن العلامة التجارية ومنتجاتها الرابط  هذالمن يريد معرفة المزيد وفي  بطللمؤثرة ترك را

 .(Bordage, 2017, p. 8) وما تقدمها من مزايا
  ( L'unboxing ) :العلبة ما فياخراج . 1.2

وتيك توك أين يظهر المؤثر في فيديو يقوم فيه بفتح  ،ب شاتالسنا ،توبييو التقنية رائجة كثيرا على منصات هذه 
طرد يتم إرساله من طرف شخص ما وعرض ما بداخل الطرد سواء كان منتج واحد أو مجموعة من المنتجات لقد 

حيث تم عرض أحد موظفي وكالة تسويق وهو يفتح طرد  1002أ سنة .م.استعملت هذه التقنية لأول مرة في و
 E16. (bour, 2022)من خلاله هاتف نوكيا ليقدم  ، تلقاه

 DOLLAR SHAVE CLUBيوضح تقنية اخراج ما في العلبة للعلامة ( 7)شكل رقم 
 

 
 
 
 
 
 

 Source :  https://fr.bigblue.co/blog/unboxing-outil-marketing-logistique consulter le 

09/05/2022 a 22h12 

 

  Meet UP: )  الأحداث الحية. 2.2
حيث يقوم المؤثر بضرب موعد مع متابعيه في تظاهرة معلن عنها من حلال منشوراته عبر  تظاهرةمشاركة المؤثر في  

، متى يضمن المؤثر وصول  وغالبا ما يتم الإعلان عن التظاهرة في عدة منشورات الاجتماعي مواقع التواصل

https://fr.bigblue.co/blog/unboxing-outil-marketing-logistique%20consulter%20le%2009/05/2022
https://fr.bigblue.co/blog/unboxing-outil-marketing-logistique%20consulter%20le%2009/05/2022
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 المعلومة لأكبر عدد من المتابعين وترك مجال للمتابعين للتنظيم أنفسهم لكي يتمكنوا من حضور التظاهرة والاكتفاء

  .(Bordage, 2017, p. 8) المفضل بمؤثرهم

 يوضح الاعلان عن الاحداث الحية :(6)كل رقم الش
  
 
 
 

 : المصدر
Quentin bordage,  pourquoi et comment fair de l’influence marketing ? livre blanc,  brand 

celebries, 2017,p 8 

 

 (Collections Capsules):  تشكيلة الكبسولات. 7.2
. ها بالاشتراك مع علامة تجارية معينة وعادة ما يكون العرض محدودوفيه يقدم المؤثر مجموعة منتجات قام بتصميم

 .(Bordage, 2017, p. 8) ولا يمكن الحصول عليه إلا من خلال المواقع الرسمية للمؤثر
 الكبسولاتيوضح طريقة عرض تشكيلة  :(8)شكل رقم 

 
 :المصدر

consulter le  collection/-dune-vie-de-duree-la-et-deroulement-https://textileaddict.me/le

09/05/2022 a 22h00 

  (Le code Promo: )  الرمز الترويجي. 6.2
حيث . صحاب العلامة التجارية أو أصحاب المتاجر الالكترونيةوهو عرض قائم على أساس الشراكة بين المؤثر وأ

تقدم تخفيضات خلال عملية الشراء الالكترونية وذلك بعد الإعلان على الرمز الترويجي في صفحات الرسمية 
، فعلى سبيل  صالح لمدة محددة alphanumériqueللمؤثر عبر مواقع التواصل وغالبا ما يكون الرمز أبجدي رقمي

https://textileaddict.me/le-deroulement-et-la-duree-de-vie-dune-collection/
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يلاحظ أنها في كل مرة تقدم مثل هذه العروض لمتابعيها كعرض  AMIRA RIAA ؤثرةالمل المتابع لصفحة المثا
 EYE WEAR. (bour, 2022) نظارات 

 ضح استعمال الرمز الترويجييو :( 2)شكل رقم 
 

 
 
 
 

 

Source : https://idealogeek.fr/codes-promo-influenceurs  consulter le 09 /05/2022 à 21h :55 

طلب الخدمة:ثانيا  

وأهميتها ماتالخد-1  

لم يتفق رجال التسويق على تقديم تعريف موحد للخدمة وهدا راجع لاختلاف الخدمة :تعريف الخدمات 1-1
دد تعريف شامل و مح لإيجادوقد ظهرت عدة محاولات من طرف الباحثين .عن السلعة من حيث الخصائص

 :اة سنحاول تقديم بعض منهللخدم

النشاطات أو المنافع التي تعرض للبيع أو التي تعرض لارتباطها :عرفت الجمعية الأمريكية للتسويق الخدمة بأنها .أ 
 بسلعة معينة إلا أن هدا التعريف لم يميز بصورة كافية بين السلعة أو الخدمة 

سلة من الأنشطة ذات طبيعة غير الخدمة هي أي نشاط أو سل:فيقول في تعريفه  (GRONROOS)ما أ .ب 
ملموسة في العادة ولكن ليس ضروريا أن تحدث عن طريق التفاعل بين المستهلك وموظفي الخدمة  أو الموارد 

  (12، صفحة 1001الضمور، ) المادية أو السلع أو الانظمة والتي يتم تقديمها كحلول لمشاكل العميل
أي نشاط أو إنجاز أو منفعة يقدمها طرف ما لطرف آخر وتكون :على أنها  (KOTLER)عرفها كما  .ج 

أساسا غير ملموسة ولا ينتج عنها أية ملكية وأن إنتاجها أو تقديمها قد يكون مرتبطا بمنتج مادي ملموس أو 
 (12، صفحة 1001الضمور، ) .لا يكون
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نشاط او منفعة يستطيع  اي طرف تقديمها لطرف "يشيران الى ان الخدمة ( kotler&Armstrog)ن في حين ا .د 
، 1012عبد الفتاح، ) ولا ينتج عنها ملكية اي شيء (اي غير ملموسة)اخر و من الضروري انها غير مادية 

 (19صفحة 

أي نشاط ينتج عنه منفعة غير ملموسة و  سريعة :"يف الخدمة على أنها بناء على ما تقدم يمكن استخلاص تعر 
 ". او تخزينها سواء تعلقت بمنتج مادي او غير مادي الزوال و لا يمكن تملكها

أهمية الخدمات –1-9  

لقد ابرزت التطورات و التحولات التي عرفتها منظمات الاعمال في السنوات الاخيرة اهمية قطاع الخدمات في 
- 1990مابين سنوات ( PIB)صاديات الدول  حيث تنامت مساهمة قطاع الخدمات في الناتج المحلي الصافياقت

في الدول النامية كما عرف قطاع  %22الى  %21في الدول المتقدمة و من  %22الى  %21من  1012
نسبة اليد العاملة في قطاع الخدمات استقطاب كبير لليد العاملة بعد تحولها من قطاعي الزراعة و الصناعة اد بلغت 

في الدول النامية اضافة الى ارتفاع نسبة %22من اجمالي اليد العاملة في الدول المتقدمة و  %22الخدمات 
 .من اجمالي الاستثمارات الاجنبية العالمية %25الاستثمارات الاجنبية اد يمثل القطاع 

 nations) .بآسرهة على مستوى الدول و العالم و هدا ما يبرز اهمية قطاع الخدمات في تحقيق خطط التنمي
unis compte rendu, 2017) 

 تصنيف الخدمات 9

 للخدمات عدة تصنيفات سنحاول عرض التصنيفات الاكثر استعمالا فيما يلي

 (112، صفحة 1012بودية و قندوز، ) ꞉التصنيف الاول و فيه تصنف الخدمات حسب 1.9

ويمكن التمييز بين نوعين من الخدمات و هي الخدمات الاستهلاكية الموجهة للإشباع حاجات  :السوقنوع  .أ 
 و خدمات تتعلق بمنشات الاعمال كالخدمات الاستشارية و المحاسبة .شخصية كالنقل والاتصالات

ل عالية مثل خدمات الاطعام و الحلاقة و اخرى تستلزم فهناك خدمات تتطلب كثافة عم꞉درجة كثافة العمل .ب 
 توفر مستلزمات مادية اكثر من كثافة العمل مثل خدمات النقل و الاتصالات
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و يقصد بها درجة الاتصال بين مقدم الخدمة و المستفيد بحيث توجد خدمات ꞉درجة الاتصال بالمستفيد .ج 
ال شخصي متوسط كخدمات الاطعام ذات اتصال شخصي عالي كخدمات الطبيب و اخري ذات اتص

 .واخرى ذات اتصال شخصي ضعيف كخدمات الصراف الالي 
و يقصد بها الخدمات المهنية كالخدمات الصحية و الهندسة و غير المهنية  ꞉حسب درجة الخبرة المطلوبة .د 

 كحراسة المباني

، صفحة 1012عبد الفتاح، ) الى خمسة اصناف( kotler et Dubois )التصنيف الثاني  و فيه يصنفها  9.9
51.55) 

 الخ....و هي منتجات ملموسة بشكل تام كمعجون الاسنان و الصابون꞉منتجات بحتة .أ 
و هي عروض لمنتجات ملموسة تصحبها خدمة او اكثر بغرض تحفيز ꞉منتجات ملموسة مصحوبة بخدمات .ب 

 الزبون و دفعه لشراء
 و عرض تتساوى فيه الاجزاء المادية مع الاجزاء الخدمية مثل خدمات المطاعم꞉الخدمة الهجينة .ج 
كان يستفيد الزبون من خدمة الاطعام خلال حصوله على ꞉خدمة رئيسية مصحوبة بسلعة او خدمة ثانوية .د 

 .خدمة النقل الجوي
 .حيث يتضمن العرض خدمة بشكل اساسي و تام مثل العلاج النفسي و التدليك꞉خدمة بحتة .ه 

 فهم طبيعة الخدمة .2

، 1012عبد الفتاح، ) ꞉الموضح في الجدول التالي lovelock))يمكن فهم طبيعة الخدمة من خلال نموذج  
 (52صفحة 
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 يوضح فهم طبيعة الخدمة   :(19)رقم  جدول

  من هو المنتفع المباشر من الخدمة
 طبيعة عملية الخدمة؟ما هي  الأشخاص الأشياء

 وأشياء إلى سلعخدمات موجهة 
للامتلاكمادية قابلة   

  خدمات موجهة للأشخاص

الشحن -  
الصيانة وتصليح صناعي-  
الحراسة-  
التنظيف والغسل-  
بيطريين.علاج-  

صحة/علاج-  
نقل الأشخاص-  
قاعة التجميل-  

 قاعة للرياضة
مطعم-  

 قاعة الحلاقة

 عملية مادية

متلاك غير خدمة موجهة لا-
 ملموسة

هان ذخدمات موجهة لأ-
 الأشخاص

 عملية غير مادية

المصرف -  
المحاسبة-  
التأمينات-  
الخدمة القانونية-  

إذاعيةبرامج -  
المسرح-  
المتحف-  
التعليم-  

 خدمات إعلانية

 

 52.ص.1012.مؤسسة حورس الدولية.تسويق الخدمات.الفتاححازم محمد عبد  :المصدر

هناك مجموعة من السمات المميزة للخدمات والتي تجعل تسويقها يختلف بصورة  إن : خصائص الخدمة.1
 : يلي جوهرية عن تسويق المنتجات الملموسة ومن هده السمات ما

ويقصد بداك عدم إمكانية المستهلك النهائي أو المشتري  (:اللاملموسية)إن الخدمات شيء غير ملموس-1.1
و لمسها قبل شرائها كما هو الحال بالنسبة إلى كثير من المنتجات ويترتب الصناعي من تذوق الخدمة أو رؤيتها أ

 :على هده السمة النتائج التالية

النقل والتخزين والتغليف :إن هناك بعض الوظائف التسويقية التي لا يمكن القيام بها عند تسويق الخدمات مثل .أ 
 .والتعبئة والرقابة على المخزون وهكذا
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تهلك لها وعدم إدراكه المادي بها ويتعذر رؤيته لها قبل استهلاكها أو شرائها يلقي على إن استحالة تذوق المس .ب 
سة عبئا لا يستهان ويقع هدا العبء أساسا على عاتق البرنامج الترويجي حيث ينبغي جهاز التسويق بالمؤس

على اقسام المبيعات والإعلان أن تركز على المزايا والفوائد التي تعود من الخدمات أكثر من التركيز على الخدمة 
 (52، صفحة 1012عبد الفتاح، )ذاتها 

ويعني دلك صعوبة الفصل في الكثير من (:التلازمية)دم انفصال الخدمة عن الشخصية التي يقدمها ع-9.1
يقوم بتقديمها حيث غالبا ما يتم خلق الخدمة وتسويقها في نفس الوقت  الذيالحالات بين الخدمة والشخص 

 (59، صفحة 1012عبد الفتاح، ) وهدا واضح في كثير من المجالات مثل الطب والمحاماة والأعمال المحاسبية

نعني بهده الخاصية عدم القدرة على تنميط الخدمات وخاصة تلك التي :عدم التماثل أو عدم التجانس-2.1
يعتمد تقديمها على الإنسان بشكل كبير وواضح وهدا يعني ببساطة أنه يصعب على مورد الخدمة أن يتعهد بأن 

جودة معين لها مثلما  اته متماثلة أو متجانسة على الدوام وبالتالي فهو لا يستطيع ضمان مستوىتكون خدم
السلع وبدلك يصبح من الصعوبة بمكان على طرفي التعامل التنبؤ بما سيكون عليه الخدمات قبل  يفعل منتجو

 (20، صفحة 1009طائي و علاق، ) .تقديمها والحصول عليها

ب بين ذبذب وعدم الاستقرار فهو لا يتذبذتميز الطلب على بعض الخدمات بالتي : تدبدب الخدمة-1.1
خرى فالسفر إلى المنتجعات السياحية أب أيضا من يوم لآخر بل من ساعة إلى ذبذفصول السنة فحسب بل يت

سينما تمتلئ في أيام معينة من الأسبوع أو حتى الصيفية يتقلص كثيرا في الشتاء بينما يزدهر في الصيف ودور ال
 (20، صفحة 1009طائي و علاق، ) .ساعات من اليوم

تتعرض بعض الخدمات للزوال والهلاك عند استخدامها إضافة إلى عدم إمكانية (:الهلاكية)الزوالية  -2.1
سائر كبيرة في حالة عدم الاستفادة من الخدمة أو فقدانها لأي سبب كان تخزينها لدا فإن مؤسسات الخدمة تمنى بخ

فوجود غرف فارغة في فندق مثلا أو. مقعد غير مشغول على متن طائرة أوفي مسرح يشكل خسارة باعتبارها تمثل  
، صفحة 1009طائي و علاق، ) .طاقات معطلة ولا تشكل هده الخاصية أية مشكل طالما أن الطلب مستمر

21)  

فبالنسبة للسلع يمكن للمشتري أن .إن عدم انتقال الملكية يمثل خاصية مميزة للخدمات :عدم نقل الملكية-2.1
أما بالنسبة للخدمة فإن .يستخدم السلعة بشكل كامل وبإمكانه تخزينها واستهلاكها أو بيعها في وقت لاحق 

مثل تأجير غرفة )الحصول عليها واستخدامها شخصيا لوقت محدد في كثير من الأحيان المستفيد  قادر فقط على 
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وأن ما يدفعه لا يكون إلا لقاء المنفعة المباشرة التي يحصل عليها من الخدمة (في الفندق أاستئجار شقة أ سيارة 
  .(21، صفحة 1009طائي و علاق، ) المقدمة له

 مواقع التواصل الاجتماعي و طلب الخدمة :ثالثا
 مواقع التواصل الاجتماعي .1

لتحقيق منذ الظهور الأول لمواقع الشبكات الاجتماعية تعددت وتنوعت بين شبكات شخصية وعامة تطمح 
حيث  اجماهيريتيه، ومع تطور الشبكات الاجتماعية أصبح تصنيفها يأتي بالنظر إلى  مثلا "تجارية"أهداف محدّدة 

وانستغرام، وهي المواقع " تيك توك"، "يوتيوب"، "تويتر"، "فاسيبوك" وهي،  تتصدر القائمة عدد من الشبكات
التي سنتحدث عنها باعتبارها من أهم الشبكات الاجتماعية في الوقت الحالي وكذا بالنظر إلى اختلاف تخصص  

 (22، صفحة 1011-1011نورمان، ) .كل موقع

 " Facebook"الفايسبوك . 1.1

تسمح للمستخدمين المسجلين بإنشاء  الإنترنتهو شبكة تواصل اجتماعي مجانية منتشرة على 
 التواصل، وإرسال الرسائل إلى العائلة والزملاء بهدف  ، وتحميل الصور والفيديو متصفحات أو صفحات شخصية

ويتيح لهم الفرصة   اس القدرة على المشاركة في جعل عالمهم أكثر انفتاحايهدف موقع فايسبوك إلى إعطاء النّ 
قادرين على الاتصال المستمر مع أصدقائهم  يسبوكللفاويصبح النّاس عند استخدامهم  يينهملتواصل أكبر فيما 

اصل الاجتماعي فيسبوك أكثر مواقع التو  يعدّ موقع حواهمويبقيهم على اطلاع دائم بما في العالم من   وعائلاتهم
 (12-12، الصفحات 1012قميحة، ) .حيث يرتاده حوالي ملياري مستخدم حول العالم شهريا اانتشار 
، حيث يمكنهم نشر  يعدّ تويتر من مواقع النشر المجانية للمستخدمين المسجلين فيه :"Twitter"تويتر . 9.1

، ويستطيع مستخدمو تويتر نشر التغريدات ومتابعة الآخرين "tweets"تغريدات  منشورات قصيرة على شكل
 (12، صفحة 1012قميحة، )  .باستخدام أجهزة ومنصات متعدّدة

وعن طريق  (RSS)وكذلك يمكن استقبال الردود والتحديثات عن طريق البريد الإلكتروني وخلاصة الأحداث 
وكندا والهند  الأميركيةفي الولايات المتحدة :  وذلك باستخدام أربعة أرقام خدمية (SMS)رسائل النصية القصيرة ال

 .بالإضافة إلى الرقم الدولي
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وهو ما يظهر في شكل الطائر الأزرق الموجود كشعار الموقع وتقوم فكرته على  (تغريد)نجليزية تويتر تعني بالإ وكلمة
 وأقاربكوالتدوين المصغّر من خلال تكوين شبكة اجتماعية من أصدقائك  Micro bloggingما يسمى بتقنية 

 (20، صفحة 1011سيد زيدان، ) .ومعارفك على الموقع

هو موقع يقدّم خدمة تبادل ونشر ملفات الفيديو التي تتيح للمستخدمين إمكانية  ":YouTube"يوتيوب  2.1
باستثناء المقاطع التي قد يكون المحتوي فيها مسيئا،  الانترنتوتكون متاحة على  ميل الملفات إلى قوائم اليوتيوبتح

،  ، لقطات من الأحداث العامة ويمكن أن تكون مقاطع الفيديو عبارة عن رسوم متحركة فانونيأو غير 
، ويمكن أن تكون ملفات  يريد نشره ، أو من أي شيء كان المستخدم والتسجيلات الشخصية من الأصدقاء

 .، جادّة أو مقاطع شخصية بحثه ترفيهية معلوماتيةالفيديو عبارة عن مقاطع 

وقد اختلف الباحثون في كون شبكة اليوتيوب موقع رفع ومشاركة الفيديو أم شبكة تواصل اجتماعي 
في دراسته أنّها شبكة  ولكن وجود بعض خصائص شبكات التواصل الاجتماعي ووصفها من أكثر من باحث

، 1012محمد أبو صلاح، ) .جعل الباحثين يعتبرونها من أهم مواقع التواصل الاجتماعي اجتماعيتواصل 
 (91-91الصفحات 

هو أفضل تطبيق لنشر الصور على هاتفك والذي يسمح لك بإضافة مؤثرات  :"Instagram"انستغرام 1.1
عندما تقوم بالتقاط صورة يمكنك حينها اختيار إحدى  المثاللفيديوهات والصور على سبيل اعية لكل من اإبد

إلخ، أيا كان ما يدور في ...أو قديمة الطراز أو اكثر اشراقا داكنأو بني  سودوالأفكار لتغيير الصورة إلى أبيض ا
وتويتر، يمكنك أيضا من جهة نظر  فيسبوك صدقائك عبر كل منأكن بعد ذلك مشاركة هذه الصور مع خيالك يم

ربما قد  قوانينهملكن هذه الخدمة التي تستخدمها مجانية لذلك فأنت تلعب تحت  الشيءتسويقية هذا مقلق بعض 
 (199، صفحة 1012كولز، ) .يتغير ذلك في المستقبل

ائل مصورة ويمكن للمستخدمين عن طريق التطبيق التقاط هو تطبيق رس: (SNAPCHAT)سناب شات . 2.1
إلى قائمة التحكم من المتلقين بعين المستخدمون مهلة  وإرسالها رسوماتو نص  وإضافةوتسجيل الفيديو،  الصور

ثم تختفي من  فقطساعة ( 12)وبعد ارسالها تبقى مدّة  ثوان( 10)زمنية للقطاتهم من ثانية واحدة إلى عشرة 
 (FUTURA, 2022) الخاص بسناب شات الخادموتحذف من  ستلمالمالجهاز 

، يقوم الناس  هو شبكة اجتماعية لمشاركة مقاطع الفيديو الموسيقية القصيرة: (Tik Tok)تيك توك . 7.1
لأغنية التي يريدون وبخاصة الشباب الصاعد بتصوير فيديوهات قصيرة يقومون فيها بتحريك شفاهم تناغما مع ا
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وأقصى مدّة  لغرض تعليمي كبرامج الطبخ وغيرهامنهم من يستخدمه أيضا -إذا أرادوا–مع ادخال التعديلات 
 .(Romero, 2021)  ثانية 20للتصوير هي 

على وسائل ، حيث تغلّب وقتها 1019كان التيك توك التطبيق الأكثر تنزيلا في الربع الأول من 
والذي هو  ،"Musicaly"الاتصال الأخرى كالفيسبوك والأنستغرام، واستحوذ تيك توك على تطبيق ميوزكلي 

 .مؤخرا ليصبح تيك توك ميوز كلي هشبكة اجتماعية لفيديوهات موسيقية مماثلة لتيك توك، ولكن دمجت مع

 ق مختلفة يتفاعل رواد مواقع التواصل الاجتماعي مع منشورات المؤثرين بطر -

 يوضح مستويات التفاعل  :(11)شكل رقم 

 
 من اعداد الطالبتين اعتمادا على موقع فيسبوك

                             9191 يوضح مواقع التواصل الاجتماعي الاكثر استعمالا سنة( 11)شكل رقم 

               
                Source : https://www.hootsuite.com/fr consulter le 22/04/2022 a 21h55 

  

 الاعجاب

 التعليق

 المشاركة

https://www.hootsuite.com/fr%20consulter%20le%2022/04/2022
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 اختيار المؤثر المناسب 9 

والأهداف التي صاحب المنتج تقييم احتياجاته المؤثر المناسب يتوجب على  اختيار قبل البدء في رحلة
  :تأثير وذلك من خلالسعى إلى تحقيقها من وراء حملة الي

قد يكون الهدف من وراء الاستعانة بمؤثر هو تعريف بمنتج جديد أو علامة تجارية جديدة وزيادة : تحديد الأهداف
أما إذا كان الهدف هو تحقيق  خيارفي هذه الحالة الاستعانة بمؤثر مشهور وصاحب مجتمع كبير هو أفضل  شهرنها

بعد تحديد الأهداف يتوجب على العلامة التجارية  .تص هو الاختيار المناسبالتزام أكبر فلا شك أن المؤثر المخ
ثم يأتي تحديد وسيلة  .فكلما كان المؤثر كبيرا كلما كان المقابل المادي كبير التأثيرتحديد الميزانية المخصصة لحملة 

شط في هذه الوسيلة والذي انالتواصل الاجتماعي المناسبة فعند اختيار الوسيلة المناسبة يجب اختيار المؤثر ال
 .بإمكانه تحقيق الأهداف المحددة وفي حدود الميزانية المسطرة

 :وعند اختيار المؤثر المناسب يجب مراعاة ما يلي

 حجم وحيوية مجتمع المؤثر. 1.9

كل مؤثر لديه عدد من المتابعين ولا شك أنه كلما كان عدد المتابعين كبيرا كلما ساهم ذلك في إبراز 
مة التجارية ولكن هذا الإبراز لا يعني بضرورة تحقيق الهدف فمن الواجب على العلامة التجارية البحث عن العلا

، فمن ضروري معرفة علاقة المؤثر بمتابعيه ودرجة الالتزام القائمة بينهم  المؤثر الذي يحقق تأثير ظاهر على متابعيه
 .تزام ستكون كبيرة مقابل دون دفع مبالغ كبيرةشك أن درجة الال فمن خلال الاستعانة بمؤثر صغير فلا

(RENAUD, 2021) 
 "مجتمع المؤثر"التزام المتابعين . 9.9

فكلما  بالتفاعليةفالعدد يجب أن يكون مرفقا  التأثيرإن حجم المجتمع وعدد المتابعين لا يضمن نجاح حملة 
م كلما كان ذلك ضمان أن الرسالة وصلت إلى أكبر عدد ممكن ومعرفة التفاعل تفاعل المتابعين مع المحتوى المقد

وعادة " Likes" والإعجاب" Les Tags"، التوصيات  ، والمشاركات يكون من خلال معرفة عدد التعليقات
عدد   /  الإعجاب+ المشاركات+ ما يتم حساب معدل الالتزام والتفاعل من خلال قسمة عدد التعليقات 

 ,RENAUD) .دت العلامة نفسها أمام خيار لأكثر من مؤثرجهذه الطريقة يتم استعمالها إذ و  ابعينالمتت
2021) 

 



 لنظرية و التطبيقية للتسويق عبر المؤثرين و طلب الخدمةالأدبيات ا                              :الفصل الأول
 

 
- 26 - 

 

 العلامة المعلن عنها مع المحتوى المقدم توافق.2 

أو المنتج المعلن من الضروري الأخذ بعين الاعتبار المحتوى المقدم من طرف المؤثر ومدى توافقه مع العلامة 
 .عنه

والتي تؤكد أن المؤثر " Match up hypotheses"التوافق بين المؤثر والمنتج المعلن عنه مستمد من نظرية التوافق  -
 .يكون أكثر فاعلية وتأثير على قرار الشراء إذا كان هناك توافق بينه وبين المنتج المروج له

ن بعض الدراسات الأمريكية أشارت إلى أن وجود بعض الاختلاف إلا أ مع كل مؤثر تتلاءملا ( كل علامة تجارية
بين المنتج المعلن عنه والمحتوى المقدم عادة هو أكثر فاعلية وتأثير على قرار الشراء مقارنة بما إذا كان المحتوى متوافق  

 (RENAUD, 2021) .كليا أو مختلفا كليا

 خبرة المؤثر. 1.9

ولكن على العلامة التجارية أخذه بعين  في كثير من الاحيان يح أن عامل الخبرة أقل أهمية من سابقيهصح
فلاشك من أن المؤثر الذي سبق له تقديم حملة اعلانية سيقدم أفضل ما لديه مستفيدا  المؤثرالاعتبار عند اختيار 

شك سيضر  ؟ هذا لا حملة للعلامة منافسة سبق له وأن قدم قدمن تجاربه السابقة ولكن ماذا لو كان المؤثر 
يجب التمييز بين خبرة المؤثر في مجال وهنا . بمصداقية المؤثر وسيدفع بالمتابعين أن الاعلان كان بهدف ربحي بحت

 (RENAUD, 2021) .حملات الاعلان و بين خبرته الميدانية في مجال المحتوى الذي يشاركه مع متابعيه 

 الفاعلة في طلب الخدمةالعوامل .2

في الآونة الأخيرة عرفت مواقع التواصل الاجتماعي ظهور كم هائل من المؤثرين بغض النظر عن جدية 
، ما يدفعنا للبحث في العوامل  ، والملاحظ نجاح البعض نجاحا ساحقا مقارنة بآخرين المحتوى المقدم من طرفهم

ومن خلال المعلومات التي تم جمعها خلال  المؤثرمنتج تم تزكيته من طرف ير في طلب دفع بالمتابع للتفكالتي ت
 وبالمتأثرالبحث اتضح لنا وجود عوامل مختلفة مرتبطة بالمؤثر نفسه 

 العوامل المتعلقة بالمؤثر. 1.2

م اتفقوا بهنظرا لحداثة الموضوع فانه لا يوجد اجماع تام بين المختصين فيما يخص هده العوامل لكن اغل
 :رسالته التأثيرية العوامل الاتية في نجاح المؤثر و  على اهمية 
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هو كل ما يشاركه المؤثر مع متابعيه من منشورات و نصائح و توصيات من خلال  النصوص ꞉المحتوى .أ 
المقروءة و الصور و الفيديوهات سواء تعلق الامر بروتينه اليومي او بمواضيع اكثر جدية و هدا حسب مجال 

 . تأثير الذي ينشط فيه ال
ناتجة عن وال جة الأمان الموضوعة في شخصههي نوع من الولاء والتأكد من صدق وجدية المؤثر ودر :  الثقة .ب 

 .المعبر عنها سابقا المحتوى المقدم والمواقف
مة والاحترافية والكفاءة في عرض المواضيع إضافة إلى دقة المعلومات المقد من خلال وهي تتضح: الخبرة  .ج 

 .علاقة المحتوى المقدم مع تخصص المؤثر
والمرتبط بالشكل الخارجي للمؤثر من  الفيزيائيخطر ببالنا لأول وهلة أن المقصود هو الجانب يس:  الجاذبية .د 

جمال الملامح وأناقة الهندام إلا أن الأمر يتعداه إلى جوانب غير ملموسة كالمشاعر الايجابية وعلاقة الود والقرابة 
 .(212-212، الصفحات 1010وليد سلامة، ) . ين المؤثر والمتابعالتي تنشأ ب

 : العوامل المتعلقة بالمتأثر أو المستهلك. 9.2

لقد أوضحت آخر الدراسات أن النساء هن أكثر نشاط على مواقع التواصل وأكثر تفاعلا كما أن : الجنس .أ 
من النساء يستعملن مواقع التواصل لدعم % 20، حيث أن أكثر من  هم تختلف عن الرجالطريقة تفاعل

شات وفيسبوك في حين ية عبر منصات الانستغرام، سناب علامة تجارية أو الاستفادة من العروض الترويج
 ,professional linkedin (coroller.يتجه الرجال إلى استعمال مواقع تواصل أكثر دقة واحترافية ك

2016). 
 la génération: الجيل .ب 

 :لقد تم تقسيم الأجيال المستعملة لشبكات التواصل الاجتماعي إلى أربع أجيال وهم

 ؛1922-1922وهم مواليد ما بين  Baly- Boomers جيل طفرة المواليد  (1
 ؛1929 -1922الأشخاص المولودين ما بين  xالجيل  (1
 ؛1992إلى  1990ويجمع مواليد   les Millénniales الجيل الألفية (5
 .فما فوق 1992وهم مواليد  zالجيل  (2
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حيث نجد أنّ استخدامهم لمواقع التواصل مختلف فجيل الألفية مثلا يتصدر استعمال فايسبوك في حين أن جيل 
Z  ك جيل يفضل الصور والفيديوهات لذلك هو يتصدر استعمالات الأنستغرام واليوتيوب، وقد يشترX  مع

 .في حين أن جيل طفرة المواليد يستعمل مواقع التواصل بدرجة أقلفي استعمال موقع الفايسبوك جيل الألفية 

والملاحظ أن مواقع التواصل الاجتماعي قد جاوزت محركات البحث فيما يخص البحث عن المعلومات المرتبطة 
 .يعرف الحياة قبل ظهور الأنترنت باعتباره الجيل الذي لم Zبنسبة الشراء فيما يخص الجيل 

ساعات فما فوق حيث تعتبر الفئة  05قائمة عدد الساعات المقضية على مواقع التواصل بمعدل  zويتصدر الجيل 
  (SALENNE, 2020) .المنتمية لهذا الجيل في الفئة الأكثر استهدافا والأكثر تأثرا

 عملية التاثير 4 

أ عملية التأثير من خلال الرسالة الإعلانية التي يبثها المؤثر من خلال المحتوى المنشور عبر وسائل التواصل تبد
،  وهنا يتم لفت انتباه المتابع ومن تم خلق الاهتمام لديه مما يدفع به إلى جمع المعلومات عن المنتج الاجتماعي

، فإمّا  نتج الذي يليه انطباع ما بعد الطلبيتم طلب المعوامل  و مع تدخل عدة وهنا يتحول الاهتمام إلى رغبة
، وإما يكون غير راض وفي كلتا الحالتين يقوم المتابع بالتعبير عن  مرة أخرى تابع راض عن المنتج فيطلبهأن يكون الم

 .ومجتمعاته الافتراضية من خلال مواقع التواصل الاجتماعي و مشاركته رأيه

 : في الشكل التالي ثيرالتأيمكن تلخيص دورة حياة  -
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 مخطط يمثل دورة التأثير  :(19)الشكل رقم 

 للقرار الشراء كوتلر  على نموذجاعداد الطالبتين اعتمادا  من: المصدر

 :التسويق عبر المؤثرين بالأرقام .2

، 1011مليار دولار عام  1262من المتوقع أن يبلغ حجم التعاملات في التسويق عبر المؤثرين ما يقارب 
، وهذا 1011في  9615، 1010مليار دولار في  962، 1012مليار دولار في  162في حين كان يقدر بـــ 
 socialالتي سببت انتعاش كبير لما يسمى بالتجارة عبر مواقع التواصل ( covid19)راجع للأزمة الصحية 

businessّوقد أظهرت آخر الاحصائيات أنه ،: 

 .نصف ميزانياتها التسويقية على حملات التموين عبر المؤثرين من الشركات تخصص أكثر من 12%

 .معيّن  منتجمن النساء يتوجهون إلى مواقع التواصل الاجتماعي لطلب نصائح حول شراء % 92

 .من المستهلكين اشتروا على الأقل منتج واحد بتوصية من أحد المؤثرين% 90

لفت 
 الانتباه

خلق 
 الاهتمام

 الرغبة

طلب 
 الخدمة

انطباع 
مابعد 
 الطلب

 الاتصال

 

 منطقة التأثير 
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 .ن خلال إعلانات المؤثرينمن العملاء يكتشفون منتجات جديدة كل أسبوع م % 21

 .المؤثرين لإعلاناتدولار على مشتريات حسب تعرضهم  219المستهلكين ينفقون أكثر من  5/2حوالي

 .من المستهلكين يتخذون قرار الشراء على أساس ما هو متداول في مواقع التواصل الاجتماعي % 22

 .يجة تأثر بتوصيات المؤثرينسنة هي نت 52-19من قرارات الشراء المهمة لفئة ما بين  % 11

 (Santora, 2022) .(WOM)من المستهلكين يثقون بتوصيات الكلمة المنطوقة الإلكترونية  % 91

 يوضح تطور حجم معاملات التسويق عبر المؤثرين( 12)شكل رقم 

 

source :https://influencermarketinghub.com/ consulter le 25/05/2022 a 21h33 

 

 

 

 

 

https://influencermarketinghub.com/
https://influencermarketinghub.com/
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 للدراسة التطبيقية الأدبياتالمبحث الثاني 

 حول التأثير عبر المؤثرين السابقة الدراسات .أولا

 بعنوان (L.ouahila M.Melghagh 2020) دراسة
Étude empirique sur le rôle des influenceurs digitaux dans la stratégie marketing 

digitale 

 دراسة تجريبية حول دور المؤثرين الرقميين في إستراتيجية التسويق الرقمي  

وما هي الأهمية التي يوليها المتابعون لمصداقية  الاجتماعيهدفت الدراسة إلى إبراز دور المؤثرين على مواقع التواصل 
ومن تم  استكشافيهمبدئيا تم الاعتماد على دراسة . ة والثقة في قرار الشراءولثقتهم به ومدى تأثير المصداقي المؤثر

تعميق الدراسة من خلال دراسة كمية لفهم بعض الظواهر وتصرفات المتابعين عبر شبكة انستجرام، وقد أبرزت 
سواء بعد  الشراء الدراسة أنّ الانتماء إلى طبقة اجتماعية مهنية مثقفة هو أحد الأسباب التي تدفع بالمستهلك إلى

قراءته لتعليقات إيجابية حول منتج معيّن أو بعد اطلاعه على منشورات المؤثرين الذين يتابعهم كما أن علاقة الثقة 
كما أنهّ في حالة قيام مؤثر بالإعلان عن علامة   الشراءبين المؤثر ومتابعيه يمكن أن تؤثر وتلعب دورا عن اتخاذ قرار 

راهين مقنعة فلا شك أنّ المتابعين يتأثرون بهذه الإعلانات وأنّ قيمة العلامة لدى جديدة مستعملا حججا وب
بدراسة العلاقة بين المجتمع المتابع للمؤثر  وقد اقترحت الدراسة الاهتمام المتابعين ترتفع وتتحسن في نظرهمهؤلاء 

 .ومجال خبرته
Zerouati Maouahib (2020) دراسة   , Sayah Fatima  بعنوان 

Contribution of Social Media Influencers to the Local Sustainable Tourism  

Development: Case Study of the Algerian Influencer Mohamed Djamel Taleb. 

دراسة حالة المؤثر : مساهمة مؤثري شبكات التواصل الاجتماعي في التنمية السياحية المحلية المستدامة
 .مال طالبالجزائري محمد ج

هدفت الدراسة إلى إبراز مساهمة مؤثري شبكات التواصل الاجتماعي في دعم وتنمية السياحة المحلية المستدامة، 
في مجال  -حيث قام الباحثان بتحليل مقاطع فيديو يوتيوب لمحمد جمال طالب أحد أبرز المؤثرين الجزائريين 

وقد أظهرت الدراسة   للسياحة البيئية والسياحة الرياضية الذي عرف برحلاته الاستكشافية وبتشجيعه –السياحة 
 ، الأمن وتحسين صورة الجزائر كوجهة سياحية بامتياز من حيث الطبيعة الساحرة  ضرورة كسر المعتقدات الخاطئة

ة ، كما أكدّت الدراسة على أهمية المعلومات المقدمة في هذه الفيديوهات وكيفي وطبيعة الشعب الجزائري المضياف
وقد أوصت الدراسة بضرورة الاهتمام بالمؤثرين واعتبارهم طاقة كامنة يجب  المحلية الاستفادة منها لتطوير السياحة
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، كما اقترحت إنشاء وحدة خاصة بالمؤثرين البارزين في مجال السياحة والتنسيق فيما بينهم من  الاستفادة منها
 .أجل تطوير السياحة في الجزائر

 
 دراسة MOHAMMED BENAMAR. Dr. IMANE MARGOM بعنوان 5252 

 

DES LIEUX DU MARKETING D’INFLUENCE AU MAROC   ETAT 

 واقع التسويق عبر المؤثرين في المغرب
هدفت الدراسة إلى تحليل واقع التسويق عبر المؤثرين في مواقع التواصل الاجتماعي في المغرب اعتمادا على تحليل 

وقد ابرزت الدراسة فعالية وقوة التسويق عبر المؤثرين المتنامية من خلال  الإنترنت بعض الدراسات المنشورة عبر
، حيث يتم الاعتماد على شهرة ومصداقية المؤثر ونسبة المتابعة لديه  استعمال شهرة المؤثر للترويج للعلامة التجارية

للمحتوى باللغة العربية الساحة المقدمين  micro influenceurللتسويق لمنتجاتها كما أوضحت الدراسة تصدر 
وقد أكدّت الدراسة على ضرورة الاهتمام بالتسويق عبر . ، الموضة الصحة:  المغربية مع التركيز على مواضيع

 .المؤثرين وإنشاء وكالات تسويق خاصة تماشيا مع التغيرات الحاصلة في انحاء العالم المتقدم
 عنوانب( Diam Detry .2020)  دراسة              

 Marketing d’influence : le contenu partagé par les influenceurs de fitness 

impacte il le comportement d’achat ?                            

 

 الشراء قرار على  هل يؤثر محتوى منشورات المؤثرين في مجال اللياقة البدنية المؤثرينر بالتسويق ع
وب يمنشورات المؤثرين الناشطين في مجال الياقة البدنية عبر يوت تأثيرابراز حجم  هدفت الدراسة الى

وانستجرام على المهتمين بمجال الصحة والرياضة ومدى تفاعلهم مع المحتوى المنشور وكذلك تأثير هذا المحتوى على 
وقد  ة نصف موجهةمقابل 12خلال تنظيم  قرار الشراء وقد اعتمدت الباحثة في ذلك على دراسة كمية من

أظهرت الدراسة أهمية عدم مبالغة المؤثرين في عرض المنتجات ، والإلحاح على ضرورة الشراء لأنهّ قد يؤثر سلبا 
،   على مصداقيتهم خاصة وأنّ المتابعين يدركون جيدا أهمية هذه الإعلانات بالنسبة للمؤثرين من الناحية المادية

ويجية وعروض التجربة المجانية هي أكثر الأدوات فعالية للتأثير على قرار كما أظهرت الدراسة أنّ العروض التر 
، وأوضحت الدراسة انّ الكثير من المؤثرين في مجال اللياقة وبعد كسبهم  الشراء لدى المهتمين باللياقة والرياضة

صفحاتهم عبر يوتيوب  لخبرة كافية في هذا المجال يتجهون إلى تصميم منتجات خاصة بهم يقومون بالترويج لها على
والانستجرام وقد اقترحت الدراسة توسيع مجال البحث من خلال الاهتمام بدرجة رضا أصحاب العلامة التجارية 
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كما   الكلاسيكيعن نتائج الحملات الاشهارية عبر المؤثرين وتقييم مدى نجاح هذه الحملات مقارنة بالترويج 
 يقدمها مؤثرين ناشطين خارج مجال اللياقة كالمؤثرين الناشطين اقترحت اجراء دراسات حول مختلف العروض التي

 .في مجال الأزياء والتجميل
 بعنوان. 9191. دراسة مي وليد سلامة

إعلانات المؤثرين عبر وسائل التواصل الاجتماعي وعلاقتها بالسلوك الشرائي لدى الشباب الجامعي "
 ."السعودي

نات المؤثرين عبر وسائل التواصل الاجتماعي وعلاقتها بالسلوك الشرائي هدفت هذه الدراسة إلى التعرّف على إعلا
 في التعرّف على المنتجات الجديدةلدى الشباب الجامعي السعودي من خلال التعرّف على المصادر المعتمد عليها 

لهذه وكذا رصد أنماط التعرض لصفحات المؤثرين عبر وسائل التواصل الاجتماعي إلى جانب دوافع التعرض 
وقد تم اعتماد المنهج الوصفي من  مع منشورات المؤثرين عبر صفحاتهمالصفحات مع الكشف عن مدى التفاعل 

وقد تم  طالب من جامعة الملك عبد العزيز 200، حيث أجريت الدراسة على عيّنة من  خلال المسح بالعيّنة
وقد أبرزت . ب شات والانستجرامسؤال عبر صفحات المؤثرين في سنا 12توزيع استمارة استقصاء تضمنت 

الدراسة مدى حرص الشاب الجامعي السعودي على متابعة إعلانات المؤثرين ومدى كثافة تعرضهم لإعلانات 
المؤثرين عبر صفحات التواصل الاجتماعي وعلى الأهمية البالغة التي تلعبها مصداقية المؤثر في دوافع المبحوثين 

أكدّت الدراسة أنّ الأسرة والأصدقاء مازالت تترأس قائمة المصادر المعتمد عليها ، كما  لتعرض لإعلانات المؤثرين
لا من بدوأوصت الدراسة بضرورة التركيز على المحتوى المقدم من طرف المؤثرين . لتعرف على كل ما هو جديد

ختيار شخصية المؤثر فالشهرة ليست مقياس للتأثير على اتجاهات وسلوك الجماهير مع ا ،المتابعينالنظر إلى عدد 
 .الملائمة للعلامة التجارية المراد الإعلان عنها

 نابعنو . 9191. دراسة هيثم محمد يوسف يونس
تعرض الشباب الجامعي السعودي لإعلانات المؤثرين عبر وسائل التواصل الاجتماعي وعلاقته بمستويات 

 ."استجاباتهم الشرائية
د ودوافع تعرض الشباب الجامعي السعودي لإعلانات المؤثرين عبر هدفت الدراسة إلى التعرّف على أهم أبعا

ومدى تأثيرها على مستويات الاستجابة الشرائية لديهم من خلال التعرّف على معدّل  الاجتماعيوسائل التواصل 
استخدام وسائل التواصل الاجتماعي ورصد معدّل التعرض لإعلانات المؤثرين لدى المبحوثين ومعرفة الوسيلة 

وكذا الكشف  لتي يحرص المبحوثين على متابعتهاالاجتماعية الأكثر تفضيلا ونوعية وطبيعة المنتجات والخدمات ا
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المؤثرين في وسائل التواصل الاجتماعي وعلاقتها بمستويات ( الخبرة .الثقة . لجاذبيةا  .اقيةالمصد)عن أبعاد 
أسلوب المسح بالعينّة الطبقية العشوائية مع مراعاة  وقد تم اعتماد المنهج الوصفي من خلال. الاستجابة الشرائية

تمثيل كافة كليات جامعة الملك سعود بالرياض حيث قام الباحث بتصميم استمارة استقصاء الكترونية على موقع 
"Google drive" وقد أظهرت الدراسة كثافة تعرض  مارة من خلال موقع تواصل الجامعةومن تم توزيع رابط الاست

ومدى حرص الشباب الجامعي السعودي على متابعة إعلانات المؤثرين عبر وسائل  عيّنة لإعلانات المؤثرينأفراد ال
التواصل الاجتماعي، وعن تفضيل الشباب لمنصة سناب شات بالدرجة الأولى ثم الانستجرام يليه اليوتوب وأخيرا 

ات المؤثرين في منصات التواصل عن تقييم موقع تويتر، كما اوصت الدراسة على أهمية التركيز على محتوى منشور 
 الشركة المحتملة

 حول طلب الخدمة السابقة الدراسات .ثانيا
 بعنوان( 9111)رزين عكاشة, دراسة بوصلاح عبد اللطيف 

 واقع جودة الخدمات التعليمية في مؤسسات التعليم العالي
تعليم العالي و كدا جودتها و معرفة نقاط قوته و هدفت الدراسة الى التعرف على واقع الخدمة التعليمية في قطاع ال

ضعفه الى جانب الى جانب التعرف على الوسائل التي من شاتها ان تسهم في تطوير جودة خدمة التعليم العالي و 
وقد اعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي و دراسة عينة عشوائية من اعضاء هيئة .الارتقاء به الى الافضل

ومن اهم ما توصلت اليه .لعلوم الاقتصادية و العلوم التجارية و علوم التسيير في جامعة سعيدةالتدريس بكلية ا
الدراسة هو  وجود علاقة بين جودة الخدمة التعليمية و طرق التدريس مع وجود علاقة بين جودة الخدمة التعليمية 

عيل برامج تدريب اعضاء هيئة و معايير خاصة بشخصية الاستاد و قد اوصت الدراسة بضرورة وضع الية لتف
التدريس في المجالات المهنية و الشخصية و البحثية و كدا الاهتمام بتوجيه الطلبة لإعداد احسن البحوث و زرع 

 . روح المنافسة و المبادرة بينهم من طرف الاساتدة
 بعنوان( 9112)غريبي صباح ,دراسة  رواب عمار

 جودة الخدمات التعليمية
لى التعرف على كيفية تطبيق مفاهيم الجودة الكاملة في المجال التعليمي بغرض توفير قاعدة معرفية هدفت الدراسة ا

للمسئولين القائمين على تقديم الخدمات التعليمية في  جميع المراحل و مساعدتهم في تطبيق هده المفاهيم و 
ليمية ذات جودة تضمن تحقيق اهداف الاسترشاد بها لتحقيق اداء مهني  فعال وعال الكفاءة مع تقديم خدمة تع

 .فئة عريضة من طالبي الخدمة سواء كانوا تلاميذ او طلاب
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 بعنوان( 9191)احمد عبد الكريم كاظم النجم ,دراسة  ازدهار نعمه ابو غنيم
 ابعاد التفاعل العاطفي للهيئة التدريسية و دوره في ابهاج الزبون من خلال الخدمة التعليمية

 تحري العلاقة بين التفاعل العاطفي و ابهاج الزبون و تسويق الخدمة التعليمية في الكليات هدفت الدراسة الى
مفردة و اعتمد الباحثان  191الاهلية لمحافظة النجف و قد اعتمد الباحثان على دراسة عينة طبقية تتكون من 

ير مباشرة  بين العوامل الجاذبة البيانات و قد ابرزت الدراسة وجود علاقة تأث لتحليل .AMOS V 55على برنامج 
كما اوصت الدراسة بضرورة قيام . لبهجة الزبون و التفاعل العاطفي و المزيج التسويقي للخدمة التعليمية 

المنظمات الخدمية التعليمية باستثمار العلاقة بين التفاعل العاطفي لأعضاء هيئة التدريس في تسويق خدماتها من 
خد مكانة في قطار التنافسية العلمية المتجددة من خلال اكتساب التكنولوجيات الحديثة اجل ابهاج الزبون و كدا ا

 .و الاعتناء بالمواهب و الخبرات العلمية
 بعنوان( 9191)وسن شهاب احمد , دراسة  اسراء طالب جاسم

 تحليل كفاءة الخدمة التعليمية في مدينة المسيب
مة التعليمية في مدينة المسيب و تحديد كيفية توزيعها و مدى  هدفت الدراسة الى تحليل و تشخيص واقع الخد

كفايتها في تقديم الخدمة الازمة للسكان احياء المدينة و تقويم كفاءة هده الخدمات مقارنة بالمعايير التخطيطية من 
في  حلال استخدام المنهج الوصفي و اعتمادا على دراسات مكتبية و قد توصلت الدراسة الى ان عدد الطلاب

المدارس اعلى من المعيار التربوي و نفس الشيء بالنسبة للعدد الطلاب في الشعبة و كدا كفاءة الخدمة من حيث 
ح الباحثان ضرورة توفير عدد كاف من الابنية المدرسية لتخفيف و اقتر  ,مؤشر حصة المعلم من عدد الطلاب

 .حسب حجم السكان الاختناق مع تحديد المساحات المخصصة للاستعمالات التعليمية
 ة بين الدراسة الحالية و الدراسات السابقة و خصوصية الدراسة الحاليةنر مقا꞉ثالثا

 مقارنة بين الدراسة الحالية و الدراسات السابقة 1.2

( غريبي صباح,عمار رواب)اتفقت الدراسة الحالية مع باقي الدراسات بتناول التسويق عبر المؤثرين باستثناء دراسة 
( وسن شهاب احمد, جاسم اسراء طالب)و دراسة( احمد عبد الكريم كاظم النجم,ازدهار نعمه ابو غنيم) و دراسة
 .لية في تناول الخدمة التعليميةاالتي تقاطعت مع دراسة الح( رزين عكاشة, بوصلاح عبد اللطيف )و دراسة

الدراسات دراسة عينة استخدمت معظم  و تشابهت الدراسة الحالية مع باقي الدراسات في اتباع  المنهج الوصفي حيث

التي استخدمت المقابلة  (DIAN Derty) باستثناء دراسة  spss في جمع البيانات مع تحليل نتائج باستعمال برنامج
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التي استخدمت (  احمد عبد الكريم كاظم النجم,ازدهار نعمه ابو غنيم)النصف موجهة في جمع البيانات و دراسة 
 .AMOS V.22 برنامج

اسراء طالب )و دراسة ( غريبي صباح,عمار رواب) و دراسة( Zerouati .Sayah) ما اختلفت دراسةك
 .على دراسات مكتبية في اعتمادهاعن باقي الدراسات ( وسن شهاب احمد, جاسم

في تناولها اثر (هيثم محمد يوسف يونس),,(مي وليد سلامةDIAN Derty),() كما تشابهت دراستنا مع دراسات
المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي و اختلفت معها في طلب الخدمة كما اختلفت عنها في نوع  اعلانات

التسويق عبر المؤثرين المتبع حيث ان الدراسة الحالية هي الوحيدة التي درست التسويق عبر المؤثرين المكتسب فيما 
 .تناولت باقي الدراسات التسويق عبر المؤثرين المأجور

ازدهار نعمه )و دراسة ( غريبي صباح,عمار رواب)ت الدراسة مع الدراسات السابقة باستثناء دراسة و قد اتفق 
بوصلاح ) و دراسة( وسن شهاب احمد, جاسم اسراء طالب)و دراسة( احمد عبد الكريم كاظم النجم,ابو غنيم

من حيث النتائج اد جاء اختلفت معهم في ارتفاع مستوى تأثر المتابعين  لكنها( رزين عكاشة, عبد اللطيف 
اليتيوب في المرتبة الاولى في وسائل التواصل المستعملة يليه الاستعمال المتزامن لليوتيوب و الفايسبوك معا فيما جاء 

 .الانستغرام في المرتبة الاخيرة 
 خصوصية الدراسة الحالية 9.2

التي تناولت ( في حدود علم الطالبتين)ا وعربيالعل اهم ما يميز دراستنا هو  ندرتها وحداثتها اد تعتبر الاولى وطني
موضوع التسويق عبر المؤثرين المكتسب في الجزائر حيث هدفت الدراسة الى معرفة اثر اعلانات المؤثرين عبر مواقع 

 1992وقد ركزت الدراسة الحالية على الجانب الميداني من خلال توزيع  , التواصل الاجتماعي على طلب الخدمة
بغرض فهم العوامل الفاعلة في عملية التأثير و ابراز اهمية المحتوى المقدم و " بشرة امل"لى متابعي المؤثرة استبانة ع

ولو كانت )ان تقدم هده الدراسة اضافة  نرجوجاذبيته  و الثقة الموضوعة فيه و بشكل عام  ,كدا خبرة المؤثر
ن مرجع للباحثين في مجال تسويق الخدمات عامة و في مجال التسويق عبر المؤثرين في الجزائر و ان تكو ( بسيطة

 .التسويق الالكتروني بشكل خاص 
 :خلاصة الفصل

طلب الخدمة و  لقد حاولنا في هدا الفصل التعرض الى مجموعة من المفاهيم المرتبطة بالتسويق عبر المؤثرين
هم ما أمع ذكر  (الطالبتين رأيحسب )هم الدراسات فيما يخص موضوع دراستنا ألى إا العلاقة بينهما وصولا ذوك

 .يميز دراستنا
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 الط أكفأحدى إن التسويق عبر المؤثرين هو ألى إوقد توصلنا 
لك من خلال الاعتماد على مواقع التواصل ذو  رق التسويقية الحديثة التي لا يمكن تجاهل انتشارها الضخم

 .الناشطين فيهاو  الكم الهائل من المتابعينو  الاجتماعي 
هن  ذترسيخ العلامة التجارية في و  الخدمات و  التسويق عبر المؤثرين في عرض المنتجات حيث يساعد 

 ثقة المتابعين فيما يقدمهو  المستهلك بطريقة مرنة ومبتكرة اعتمادا على قدرة المؤثر على الاقناع
فعالة من و  مباشرة و يتيح التسويق عبر المؤثرين الفرصة للعلامة التجارية الوصول الى الفئة المستهدفة بطريقة

 المجتمع الافتراضي المتابع لهو  خلال اختيار المؤثر المناسب اعتمادا على مجال تخصصه
 ". بشرة امل "وسنحاول في الفصل الثاني معرفة  اثر إعلانات المؤثرين على طلب الخدمة لمتابعي صفحة 



 
 

 
 

 
 

 

 

  الثانيالفصل        

علانات المؤثرين عبر مواقع التواصل إالدراسة الميدانية لأثر 
 "ملأبشرة "الاجتماعي على طلب خدمة 
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 تمهيد
طلب على  الاجتماعيأثر إعلانات المؤثرين عبر مواقع التواصل ا الفصل دراسة ذول من خلال هسنحا      

طريقة وأدوات الدراسة وتوضيح  استعراضخدمة بشرة أمل بشكل تطبيقي وعلمي حيث تتضمن الدراسة الميدانية 
 توييعاا على عينة من متابعن تمشملت مجموعة من المحاور  ستبانةإالغرض قمنا بتصميم  ولهذامتغيرات الدراسة 

ثم على العديد من الأدوات الإحصائية  اعتماداصفحة بشرة أمل بعدها تم إخضاع إجابات أفراد العينة للتحليل 
الإجابة على فرضيات الدراسة باستخدام الأسلوب العلمي في التحليل أما المبحث الثاني فسيكون لمناقشة 

 ات وتحليل النتائجالفرضي

 طريقة وأدوات الدراسة :الأولالمبحث 
 طريقة ومتغيرات الدراسة : أولا
 مجتمع الدراسة وعينتها . 1

رجاء الوطن و البالغ أفي  الاجتماعيعبر مواقع التواصل  " أملبشرة "شمل مجتمع الدراسة متابعي المؤثرة  
 .7881لك على عينة قدرها ذمتحصلن ب  ستبانةلف متابع و قد قمنا  بتوييع الإأ 022 عددهم 

 أدوات الدراسة ومصادر الحصول على المعلومات. 2 
 :الدراسة الحالية في جمع البيانات على المصادر الآتية اعتمدت  

ن على الكتب والمجلات والملتقيات والمقالات التي تناولت موضوع تاالباحث تاعتمد :الثانويةالمصادر . 1.2
 . الدراسة بشكل مباشر وغير مباشر والتي ساعدت في بناء الإطار النظري للدراسة

ستبانة صممت خصيصا إعلى المصادر الأولية في جمع البيانات من خلال  الاعتمادتم : المصادر الأولية. 2.2
 . التي تخدم أهداف وفرضيات الدراسةة بالشكل والطريق الغرضلهذا 

 :وهما جزئينستبانة إلى وقد قسمت الإ
 : محاور رئيسية لأجل قياساا وهي تضمن  : الجزء الاول. 1.2.2

 .(10الى  1)ويضم العبارات من  :المحتوى -
 (.19الى  11 )ويضم العبارات من : الجاذبية -
 (.25الى  20)ويضم العبارات من : الخبرة-
 .(30الى  26)ويضم العبارات من  :الثقة -

فقرات وهي  07تضمن متغيرات تتعلق بالخصائص الشخصية لعينة الدراسة من خلال  :الجزء الثاني. 2.2.2
وسائل  استعمالمعدل  ة،كيفية المتابع،  وسيلة المتابعة ،يرة المتابعةتو  ،المتابع، صفة يستوى التعليمالم ،الجنس)

 (. التواصل الاجتماعي
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المؤثر في مجال المحتوى المقدمخبرة    

 اعلانات

 المؤثرين

 عبر

 مواقع 

 التواصل 

 الاجتماعي

مواقع 

التواصل 

يالاجتماع  

الذي يشاركه المؤثر مع متابعيه لمحتوىا  

المؤثر و ما يشاركه مع متابعيه جاذبية   

التي يضعها المتابعين في المؤثر  الثقة  

 لخصائص الشخصيةا

 المتغير المستقل
 

 

 طلب

 الخدمة

 المتغير التابع

 ليكارت لمقياس وفقا مرتبة الدرجات من مجموعة ستبيانالإ من ربعةلأعبارات محاور الدراسة ا قابل وقد
 :يلي كما والمويعة الخماسي،

 المحاور عبارات درجات توزيع :(30)مرق جدول
 غير موافق بشدة غير موافق موافق إلى حد ما موافق موافق بشدة

5 4 3 2 1 
اعتمادا على سلم ليكارت الخماسيالطالبتان  من إعداد: المصدر                                              

 متغيرات الدراسة.0
 متغيرات الدراسة (:11)الشكل رقم

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 .من إعداد الطالبتين: درصالم
 صدق وثبات الأداة :ثانيا 

 الصدق الظاهري  .1
بن  محمد الصديق"من جامعة   جامعينممثلن بأساتذة  محكمن (31)ربعة أعلى  ستبانةالإ عرض تم

 لغتاا وسلامة ووضحوها راتهاقف صدق مدى من للتحقق ،(32)مموضح في الملحق رق بجيجل كما هو "يحي
 وأجراء الفقرات بعض صياغة وإعادة بآرائام، الأخذ تم وقد .قياس متغيرات الدراسة على وقدرتها ومضمونها
 .ستبانة وفقراتهاالإ مضامن بن التواين يحقق بشكل دقيق نحو على المطلوبة التعديلات
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 تساق الداخليصدق الإ. 2

ليه هذه إمع المحور الذي تنتمي  الاستمارةالداخلي مدى اتساق كل فقرة من فقرات  بالاتساقويقصد 
له والجداول الموالية ة والدرجة الكلية للمحور التابعة بن كل فقر  الارتباطوذلك بحساب معاملات  القفرة

 :توضح ذلك

 بالمحتوىالأسئلة الخاصة : المحور الأول -

 لفقرات المحور الأول الداخلي الاتساق قياس صدق: ( 04 )الجدول رقم 

مستوى  معامل الارتباط الأولالمحور فقرات 
 المعنوية

 0.000 **0.725 أهتم بمتابعة كل المواد التعليمية التي تقدماا بشرة أمل لأنها مبسطة.7
 0.000 **0.831 أتابع بشرة أمل لأن محتواها شامل لكل المواد.0
 0.000 **0.764 دروس بشرة أمل لأنها شاملةال أتابع ملخصات. 3
 0.000 **0.767 أمل لما تقدمه من إضافة التي تشاركاا بشرةالمحلولة أحب الإطلاع على التمارين . 4
 0.000 **0.671 المميزة امتحاناتها نماذجأتابع بشرة أمل بسبب . 5
 0.000 **0.754  مفيدةلما تقدمه من نصائح  أتابع بشرة أمل.6
 0.000 **0.700 البرنامج الوياري ا تقدمه يتوافق معم محتوى عتمد على بشرة أمل لأنأ. 1
 0.000 **0.462 أشتري الكتب التي أوصت بها بشرة أمل لأنها إضافة للمحتوى المقدم. 8
 0.000 **0.734  نموذجيةإجابتاا  طريقة ل بشرة أمل لأن متابعة  أفضل. 9

 0.000 **0.815 مل لأنها تشارك كل ما هو جديد مع متابعيااأحب بشرة أ.72
 

- spssمن مخرجات   الطالبتانمن إعداد  :المصدر
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 .بالجاذبية الأسئلة الخاصة: المحور الثاني -

 قرات المحور الثانيالإتساق الداخلي  لف قياس صدق :(05 )الجدول رقم 

معامل  فقرات المحور الثاني
 مستوى المعنوية الارتباط

 0.000 **0.798  منشورات بشرة أمل بسبب وضوحاا  تجذبني.17
 0.000 **0.799 بشرة أمل  بساطة منشورات  نيذبتج.70
 0.000 **0.648 مواضيع بشرة أمل لأنها مشروحة بطريقة سالة  تجذبني.73
 0.000 **0.644 منشورات بشرة أمل لأنها مدعمة بالتمارين المحلولة تعجبني. 74
 0.000 **0.659 والامتحاناتفي فترات التقويمات  النماذجأتابع بشرة أمل لأنها دائما السباقة في نشر .75
 0.000 **0.764 يةر الحص لنماذجاابشرة أمل  تجذبني.76
 0.000 **0.663 على كل تساؤلات المتابعنأنها تجيب في بشرة أمل  يعجبني.71
 0.000 **0.847 لطريقة تواصلاا الواضحةبشرة أمل  أحب متابعة.78
 0.000 **0.772 الجذابةلطريقة عرضاا بشرة أمل تابع .79

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات :المصدر

 .الخاصة بالخبرةالأسئلة ꞉ الثالثالمحور  -
 لفقرات المحور الثالثالداخلي  تساقالإقياس صدق : (06 )الجدول رقم 

معامل  فقرات المحور الثالث
 الارتباط

مستوى 
 المعنوية

 0.000 **0.905 المقدم المحتوى  رحبسبب خبرتها في شأتابع بشرة أمل .02
 0.000 **0.866 يعكس مدى خبرتها الذيأفضل بشرة أمل لشرحاا المبسط .07
 0.000 **0.756  أطلب بشرة أمل لما تقدمه من نصائح تعكس خبرتها في الميدان.00
 0.000 **0.806 احترافيةمحتواها بمحتوى الكتاب المدرسي بطريقة لأنها تربط بشرة أمل  أفضل.03
 0.000 **0.814 . احترافيةمن  امتحاناتها نماذجأتابع بشرة أمل لما تتميز به .04
 2.222 0.581 صت بشرائااو تبري خبرة بشرة أمل من خلال الكتب الخارجية التي أ.05

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات :المصدر
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 .الخاصة بالثقةالأسئلة : الرابعالمحور  -

 .الرابعلفقرات المحور الإتساق الداخلي ياس صدق ق (:07)الجدول رقم

معامل  الرابعفقرات المحور 
 الارتباط

مستوى 
 المعنوية

 0.000 0.863  أثق في المعلومات التي تقدماا بشرة أمل نظرا لخبرتها.06 
 0.000 0.805 بمتابعة بشرة أمل لثقتي بهاأوصي من حولي  .01
صت بها بشرة أمل لما تحتويه من و الخارجية التي أحولي بشراء الكتب  أوصي من .08

 0.000 0.591 معلومات
 0.000 0.852 أتابع بشرة أمل بغض النظر عن النتائج المحققة لثقتي بكفاءتها.09
 0.000 0.631 صفحة بشرة بصفحة أخرى مشابهة لتميزها عنام استبداللا يمكنني .32

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات :المصدر

حيث  لفقراتهبن كل فقرة من فقرات كل محور والدرجة الكلية  الارتباطأعلاه معاملات تبن الجداول 
 ربعةبالتالي فإن فقرات المحاور الأو  2.25دالة عند مستوى معنوية  الارتباطمعاملات  غلبأأظارت النتائج أن 

 .صادقة في ما وضعت لقياسه

   الصدق البنائي لأداة الدراسة. 0

 الوصول الأداة تريد التي الأهداف تحقق يعتبر الصدق البنائي أحد مقاييس صدق الأداة الذي يقيس مدى
 .الاستمارة لفقرات الكلية بالدرجة الدراسة مجالات من مجال كل ارتباطمدى  ويبن  إلياا

 الصدق البنائي لمحاور الدراسة :(08)الجدول رقم 

مستوى  معامل الارتباط كل المحاور فقرات  
 المعنوية

 0.000 **0.862 بالمحتوىالأسئلة الخاصة : المحور الأول 
 0.000 **0.853 بالجاذبيةالأسئلة الخاصة : المحور الثاني 
 0.000 **0.926 بالخبرةالأسئلة الخاصة : المحور الثالث 
 0.000 **0.883 بالثقةالأسئلة الخاصة : المحور الرابع 

 -spssمن مخرجات من إعداد الطالبتان  :المصدر
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، الاستمارةبالدرجة الكلية لفقرات  الاستمارةكل محور من محاور   ارتباطيبن الجدول أعلاه مدى 
له علاقة قوية بهدف الدراسة عند مستوى معنوية  الاستمارةضح أن محتوى كل محور من محاور والذي يو 

0.05. 

  ثبات الأداة .4

، فعلى الرغم من Cronbach'sAlphaمعامل ألفا كرو نباخ  باستخدامات الثبات تم إجراء خطو 
عدم وجود قواعد قياسية بخصوص القيم المناسبة لألفا كرو نباخ إلا أنه من الناحية التطبيقية يعد ألفا أكبر أو 

 .معقولا في البحوث المتعلقة بالإدارة والعلوم الانسانية 2.6يساوي 

 Cronbach'sAlphaـــــا كرونباخ باستخدام طريقة ألفـ الاستمارةثبات  -
 باستخدام طريقة ألفا كرونباخ الاستمارةثبات : (09)الجدول رقم 

 معامل الثبات معامل ألفا كرونباخ عدد الفقرات المحاور

 2.950 2.921 72 المحتوى
 2.960 2.906 9 الجاذبية
 2.933 2.810 6 الخبرة
 2.928 2.806 5 الثقة

 2.983 2.961 32 كل المحاور
 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات :المصدر             

يدل على تمتع  وهذا  3.9.0 لجميع الفقرات يساوي من خلال نتائج الجدول أعلاه يتبن أن معامل الثبات
 . وهو ما يشير على قدرة الأداة في تحقيق أهداف الدراسة جيدالأداة بمعامل ثبات 
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 عرض نتائج الدراسة وتحليلها  :الثانيالمبحث 

 .تحليل السمات الشخصية :أولا
 :يمكن توضيح خصائص وسمات عينة الدراسة من خلال الجداول التالية

 الجنس . 1
 توزيع أفراد العينة حسب الجنس(:  10) الجدول رقم 

 %النسبة  التكرار الجنس
 4.8% 97 ذكر
 95.2% 1796 أنثى

 %133 1887 المجموع
 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات :المصدر

، بينما تمثل فئة 95.2%  ناث بنسبة لإدول أعلاه أن الفئة الأكبر للمستجوبن تغلب علياا فئة االجيبن 
ماات هن سرة الجزائرية حيث نجد الألى طبيعة الأوقد يرجع هذا الفارق الكبير إ فقط 4.8%الذكور ما نسبته

يعاي هذا الفارق الكبير إلى النساء الماكثات إولادهم في المنزل مقارنة بالرجال ، كما يمكن أالقائمات على تدريس 
ولادهم في الدراسة بالمنزل و كدا ميول الرجال أفي البيت واللواتي يحرصن على الوصول إلى وسائل تعليمية لمساعدة 

 .لى متابعة الصفحات  المانية و التقنيةإ

 لمستوى التعليميا. 2 

 توزيع أفراد العينة حسب المستوى التعليمي:  (11)الجدول رقم
 

 %النسبة  التكرار مستوىال
 % 38.1 137 قلفأثانوي 

 % 67.3 7756 جامعي
 %133 1..1 المجموع

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات :المصدر

  فأقلثانوي "من مجموع العينة في حن قدرت فئة %  67.3 ن الجامعين بلغتأنلاحظ من الجدول 
ا فرق واضح في النسبتن وقد يرجع  إلى تحسن مستوى التعليم في الجزائر نظرا لسياسات التعليمية ذو ه 38.1%

ولاد في المنزل   ا مستوى الوعي بضرورة الحرص على تعليم وتدريس الأذالدولة بعد الاستقلال و ك أتبعتااالتي 
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س المقدمة في المدرسة عند فئة الجامعين بحكم خبرتهم في الدراسة و قدرتهم على فام و شرح كدعم للدرو 
لى الدروس عالتي ربما قد لا تنتبه لمثل هذه الوسائل التعليمية المنزلية و تعتمد  " فأقلثانوي  "الدروس مقارنة بفئة 

 .الخصوصية

 صفة المتابع. 3
 العينة حسب صفة المتابعةتوزيع أفراد :  (12)الجدول رقم 

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات :المصدر

ا ذه% 92.94 بنسبةالمتابعن ولياء هي الفئة الغالبة على ن فئة الأأمن خلال نتائج الجدول نلاحظ 
 هناك نسبة صغيرة قدرها أن كما   التعليمية،بناءهم مع صعوبة البرامج أولياء لنجاح لأهمية التي يولياا الى الأإراجع 

مزيد من  اكتسابوقد يكون سبب متابعتام لمؤثرة هو  التعليمعامل في قطاع "تتابع المؤثرة وهي فئة  %  3.03
عمال قطاع ولياء و لأن الفئة الجامعة لكل من اأفكار جديدة في التعليم في حن أو محاولة الحصول على أالخبرة 

 . %5.83 التعليم بلغت نسبته

    وتيرة المتابعة. 4
 توزيع العينة حسب وتيرة المتابعة:  (13)الجدول رقم  

 
 %النسبة  التكرار وتيرة المتابعة

 % 51.45 7284 يومية
 %07.47 424 اسبوعية

 %07.74 399 الامتحاناتفي فترة 
 % 100 7881 المجموع

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  :المصدر

 %النسبة  التكرار الصفة

 %92.94 7176 ولي امر

 %3.03 67 عامل في قطاع التعليم

 %5.83 772 كل دلك

 %100  1..1 المجموع
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على نسبة ومنه يمكن أوهي % 51.45قد بلغت  "  المتابعة اليومية "فئة  أن إلىتشير نتائج الجدول 
لى خصائص المجتمع الجزائري في إكثر من نصف العينة تتابع بشرة أمل بصفة يومية وهذا ربما راجع أن أالقول 

 اعتمادهمخيرة و كذلك درجة  التأثر المتابعن و وسائل التواصل الاجتماعي بصفة كبيرة في السنوات الأ استعمال
ن فئة المتابعن بصفة أسبوعية و فئة المتابعن في فترة أمل في المراجعة اليومية لأبنائام،كما نلاحظ أبشرة "على 

المانية و العائلية   الانشغالات إلى مستوى المتابعة راجع انخفاضتن إلى حد كبير و قد يكون متقارب الامتحانات
 .لى دروس الدعم الخصوصيةإو لجوء هده الفئات أماات العاملات الأ كانشغال

  وسيلة المتابعة .5
 وسيلة المتابعةتوزيع أفراد العينة حسب : (14)رقمالجدول 
 %النسبة  التكرار الوسيلة

 9.9 % 781 الفايسبوك
 45 % 849 اليوتيوب

 2.3 % 6 نستغراملأا
 44.8 % 845 الفايسبوك واليوتيوب معا

 100 % 7881 المجموع
 -spssمخرجات  الطالبتان منمن إعداد  :المصدر

 45 %بنسبة  استعمالاكثر تصدر موقع اليوتيوب كوسيلة المتابعة الأنلاحظ من خلال نتائج الجدول   
ن أا راجع لطبيعة الخدمة المقدمة حيث ذو ه 44.8 %متبوعا بخيار استعمال الفايسبوك واليوتيوب معا بنسبة 

ولادهم  في حن أيتابعوها رفقة  أن ولياء يمكنن الأأالدروس كما  لاستيعابفضل طريقة أالفيديوهات هي 
نستجرام ن نسبة متابعة الأأفي المجتمع الجزائري في حن  استعماله انتشاراستعمال الفايسبوك رغم  انخفاضنلاحظ 

 .وساط الشباب و المراهقنأضئيلة جدا نظرا لأنها وسيلة متابعة منتشرة لدى 
 كيفية التفاعل. 6

 كيفية التفاعلتوزيع أفراد العينة حسب  :  (15)الجدول رقم 
 %النسبة  التكرار كيفية التفاعل

 %  974 48.4 (Like)الإعجاب 
 % 9.4 711 التعليق

 % 42.2 796 مشاركة المنشور
 % 00 00 كل ذلك

 % 722 1887 المجموع
 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  : المصدر
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ك لذعجاب و فراد العينة يتفاعل مع منشورات بشرة أمل عن طريق الإأغلب ألى أن تشير نتائج الجدول إ
فراد مجتمع بسبب درجة التفاعل الكبيرة بن أ اذمشاركة المنشور و قد يكون هلتسجيل المشاهدة و المرور و يلياا 

 تعتبر المشاركة بمثابة الكلمة المنطوقة الكترونيا ذشور في مختلف الصفحات التعليمية إا مشاركة المنذالدراسة و ك
 وسائل التواصل الاجتماعي يوميا استعمالمعدل  .1

 وسائل التواصل الاجتماعي يوميا استعمالمعدل  توزيع أفراد العينة حسب : (16)الجدول رقم

- spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  :المصدر

جابتام بأنهم يستعملون وسائل التواصل الاجتماعي إفراد العينة كانت أغلب أ لى أنإتشير نتائج الجدول  
لك ذيعاي إدمان الجزائرين على هذه المواقع كما يمكن إخرى ألأكثر من ساعتن في اليوم وهذا ما يثبت مرة 

 .نسبة الجامعين لارتفاععدد النساء في العينة و كذلك  لارتفاع

 التحليل الوصفي لمتغيرات الدراسة : ثانيا
المتوسطات  استخداملى إعلى طلب الخدمة، لجئت الباحثتان "مل بشرة أ"أثر إعلانات لوصف 

 :حيث تم الحكم على مدى المستوى وفقا للمقياس التاليالمعيارية وأهمية الفقرة،  الانحرافات ،الحسابية

 

 

 

 

 

 %النسبة  التكرار معدل الاستعمال
 %79.8 373 ساعة في اليوم

 24.7% 466 ساعتن في اليوم
 55.5% 1048 كثر من ساعتنأ

 %100  1..1 المجموع

 المستوى العالي جدا(/المستوى المنخفض جدا  –المستوى العالي جدا =) دى المستوى م

 0.00=  5(/1-5= )مدى المستوى 

 

 2201.–27.82    :المستوى منخفض جدا. 
 27.87–20.67    :المستوى منخفض 
 20.60–23.40   : المستوى متوســــــــــط 
 23.43–24.03    :المستوى عــــــــــــــــــــــــالي 
 4.04   المستوى عـــــــــالي جدا:  فأكــــــــــــــــــــــــــــــــثر 
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  :كما يلي الحكم مجالات تكون أي

 :وكانت النتائج لكل محور كما يلي

 مدى مستوى المحتوى 
 المحتوىالمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ومدى مستوى : (17)الجدول رقم 

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  : المصدر

 :تشير بيانات الجدول أعلاه وفقا لآراء أفراد عينة الدراسة إلى ما يلي

-    4.59 لك بوسط حسابي عام قدرهذمل عالي جدا و أتقدمه بشرة  الذيمدى مستوى المحتوى  إن -
يظار في ترتيب الفقرات على  ذإرات التي تضم مدى المحتوى المقدم فراد العينة للفقأتباينت تقديرات تفاوتت و 

المرتبة  احتلت"مبسطة  لأنهامل أأهتم بمتابعة كل المواد التعليمية التي تقدماا بشرة  "7ن الفقرة إهميتاا أ ساسأ

 فقرات المحور الأول
 المتوسط
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

الوزن 
 النسبي

أهمية 
 الفقرة

مدى 
 المستوى

 لأنهامل أأهتم بمتابعة كل المواد التعليمية التي تقدماا بشرة  . 7
 مبسطة

 عالي جدا 7 2.90 2.56 4.63

 عالي جدا 0 2.90 0.54 4.62 محتواها شامل لكل المواد لأنمل أتابع بشرة أ . 0
 عالي جدا 4 2.90 2.56 4.60 شاملة لأنها  ملأتابع ملخصات دروس  بشرة أ . 3

مل أطلاع على التمارين المحلولة التي تشاركاا بشرة لإحب اأ . 4
 ضافةإلما تقدمه من 

 عالي جدا 8 2.92 2.60 4.54

 عالي جدا 5 2.90 2.58 4.60 المميزة امتحاناتهامل بسبب نماذج أتابع بشرة أ . 5
 عالي جدا 6 2.97 2.51 4.58 مل لما تقدمه من نصائح مفيدةأتابع بشرة أ . 6

ن محتوى ما تقدمه يتوافق مع مل لأأعتمد على  بشرة أ .1
 البرنامج الوياري

 عالي جدا 3 2.90 0.55 4.61

ضافة إنها مل لأأوصت بها بشرة أشتري الكتب التي أ . 8
 للمحتوى المقدم

 عالي جدا 72 2.16 2.99 3.82

 عالي جدا 9 2.92 2.59 4.53 جابتاا نموذجيةإن طريقة لأمل أفضل متابعة  بشرة أ . 9
 عالي جدا 1 2.97 0.56 4.57 نها تشارك كل ما هو جديد مع متابعياالأمل أحب بشرة أ .72

 عالي جدا-  2.90 2.50 4.59 جميع فقرات المحور
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في المرتبة الثانية "ن محتواها شامل لكل المواد لأمل أتابع بشرة أ" 0ولى من تلك الفقرات في حن جاءت الفقرة الأ
في " ضافة للمحتوى المقدمإ لأنهامل أوصت بها بشرة أشتري الكتب التي أ" والتي تنص 8الفقرة  احتلتبينما 
 خيرةلأالمرتبة ا

جابات وآراء إ اتساقعن المتوسطات الحسابية دليل على  وابتعادهاالمعيارية نوعا ما  الانحرافاتقيمة  انخفاضإن  -
سواء على مستوى العبارة الواحدة أو على مستوى العبارات   المختلقةأفراد عينة الدراسة حول الفقرات والعبارات 

 .ككل
ن مدى مستوى المحتوى راجع أمل يرون أن متابعي بشرة إوفي ضوء هذه المعطيات يمكن القول  إجمالا

 .مع البرنامج الوياري ا توافقهذوككل المواد لشامل التواها تقديماا لدروس بشكل مبسط و لمحلى إ

  الجاذبيةمدى مستوى 

 الجاذبية المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ومدى مستوى: (18)الجدول رقم 

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  :المصدر

 :لآراء أفراد عينة الدراسة إلى ما يلي تشير بيانات الجدول أعلاه وفقا

             4.54 لك بوسط حسابي عام قدرهذمل عالي جدا و أن مدى مستوى الجاذبية الذي تقدمه بشرة إ -

 فقرات المحور الثاني
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

الوزن 
 النسبي

أهمية 
 الفقرة

مدى 
 المستوى

 عالي جدا 6 2.92 0.56 4.52 مل بسبب وضوحااأني منشورات بشرة بتجذ . 1
 عالي جدا 3 2.97 0.54 4.55 ملأتجذبني بساطة منشورات بشرة  . 2

 عالي جدا 7 2.90 0.53 4.60 مل  لأنها مشروحة بطريقة سالةأتجذبني مواضيع بشرة   3.
 عالي جدا 0 2.97 0.58 4.56 مل لأنها مدعمة بالتمارين المحلولةأتعجبني منشورات بشرة  . 4

نها دائما السباقة في نشر النماذج في فترات التقويمات لأمل أتابع بشرة أ . 5
 الامتحاناتو 

 عالي جدا 4 2.92 0.64 4.52

 عالي جدا 1 0.89 0.68 4.44 مل لنماذجاا الحصريةأتجذبني بشرة  . 6
 عالي جدا 9 0.86 0.74 4.28 نها تجيب على كل تساؤلات المتابعنأمل أفي بشرة  يعجبني.  7

 عالي جدا 4 2.92 0.57 4.52 مل لطريقة  تواصلاا الواضحةأحب متابعة بشرة أ . 8
 عالي جدا 7 0.89 0.66 4.44 مل لطريقة عرضاا الجذابةأتابع بشرة أ .9

 عالي جدا-  2.92 0.89 4.54 جميع فقرات المحور
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ساس أيظار في ترتيب الفقرات على  ذإفراد العينة للفقرات التي تضم مدى الجاذبية أتباينت تقديرات تفاوتت و  -
ولى من تلك المرتبة الأ احتلت" مل  لأنها مشروحة بطريقة سالة أتجذبني مواضيع بشرة  "3ن الفقرة إهميتاا أ

في المرتبة الثانية "مل لأنها مدعمة بالتمارين المحلولة أتعجبني منشورات بشرة " 4الفقرات في حن جاءت الفقرة 
 خيرةلأفي المرتبة ا" نها تجيب على كل تساؤلات المتابعن أمل أفي بشرة  يعجبني "والتي تنص 7الفقرة  احتلتبينما 

جابات وآراء إ اتساقعن المتوسطات الحسابية دليل على  وابتعادهاالمعيارية نوعا ما  الانحرافاتقيمة  انخفاضإن  -
العبارات  أفراد عينة الدراسة حول الفقرات والعبارات المختلقة سواء على مستوى العبارة الواحدة أو على مستوى 

 .ككل

لى إمل حسب متابعياا راجعة أن جاذبية بشرة أيمكن القول والتأكيد على  وفي ضوء هذه المعطيات إجمالا
مل و أن تفاعل بشرة أمدعمة بالتمارين المحلولة في حن  وإنها و بسيطة سالة شروحة بطريقةالمن مواضيعاا أ
 .قل جاذبية من باقي العناصر أجابتاا على تساؤلات المتابعن هي إ

 مدى مستوى الخبرة 
 الخبرةالمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ومدى مستوى : (19)الجدول رقم 

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  :المصدر

 

المتوسط  فقرات المحور الثالث
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

الوزن 
 النسبي

أهمية 
 الفقرة

مدى 
 المستوى

 عالي جدا 3 2.92 0.57 4.57 المحتوى المقدمبسب خبرتها في شرح أمل تابع بشرة أ . 1

 مل لشرحاا المبسط الذي يعكس مدى خبرتهاأفضل بشرة أ . 2
4.50 0.62 2.92 4 

 عالي جدا

عالي   5 2.88 2.10 4.42 مل لما تقدمه من نصائح تعكس خبرتها في الميدانأتابع بشرة أ . 3
  جدا

مل لأنها تربط محتواها بمحتوى الكتاب المدرسي أفضل بشرة أ . 4
 احترافيةبطريقة 

 عالي جدا 7 2.97 0.57 4.57

 عالي جدا 0 2.92 0.59 4.52 احترافيةمن  امتحاناتهامل لما تتميز به نماذج أتابع بشرة أ . 5
وصت أمل من خلال الكتب الخارجية التي أتبري خبرة بشرة  . 6

 بشرائاا
4.22 0.95 2.19 6 

  عالي جدا

 عالي جدا-  2.92 0.55 4.50 جميع فقرات المحور
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 :تشير بيانات الجدول أعلاه وفقا لآراء أفراد عينة الدراسة إلى ما يلي
 4.52بوسط حسابي عام قدره ذلك جدا و  أمل عاليمتابعي بشرة  خبرة لدىن مدى مستوى إ -
يظار في ترتيب الفقرات  ذإل أمفراد العينة للفقرات التي تضم مدى خبرة بشرة أتفاوتت و تباينت تقديرات  -

 احترافيةنها تربط محتواها بمحتوى الكتاب المدرسي بطريقة مل لأأفضل بشرة أ" 4ن الفقرة إهميتاا أساس أعلى 
من  امتحاناتهامل لما تتميز به نماذج أتابع بشرة أ" 5ولى من تلك الفقرات في حن جاءت الفقرة المرتبة الأ احتلت"

مل من خلال الكتب الخارجية التي أتبري خبرة بشرة " تنصوالتي  6الفقرة  احتلتفي المرتبة الثانية بينما "  احترافية
 خيرةفي المرتبة الأ"  اوصت بشرائاأ

جابات وآراء إ اتساقعن المتوسطات الحسابية دليل على  وابتعادهاالمعيارية نوعا ما  الانحرافاتقيمة  انخفاضإن  -
ة سواء على مستوى العبارة الواحدة أو على مستوى العبارات  المختلفأفراد عينة الدراسة حول الفقرات والعبارات 

 .ككل
 أن خبرتها تتضح من خلال مل يرونأن متابعي بشرة أيمكن القول والتأكيد على  هذه المعطياتوفي ضوء  إجمالا 

التي  الامتحاناتنماذج  احترافيةلى إضافة إ احترافيةربطاا محتوى ما تقدمه بمحتوى الكتاب المدرسي بطريقة 
 .تقدماا و شرحاا المبسط

 الثقة مدى مستوى. 

  الثقةالمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ومدى مستوى : (20)الجدول رقم 

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  : المصدر

المتوسط  الرابعفقرات المحور 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

الوزن 
 النسبي

أهمية 
 الفقرة

مدى 
 المستوى

 عالي جدا 0 2.92 2.58 4.53 مل نظرا لخبرتهاأتقدماا بشرة  ثق في المعلومات التيأ 1.
 عالي جدا 7 2.90 2.55 4.60 مل لثقتي بهاأوصي من حولي بمتابعة بشرة أ 2.

وصت بها بشرة أمل أوصي من حولي بشراء الكتب الخارجية التي أ 3.
 لما تحتويه من معلومات

 عالي جدا 5 2.82 0.96 4.02

 2.63 4.46 مل بغض النظر عن النتائج المحققة لثقتي بكفاءتهاأتابع بشرة أ.4
2.89 
 

 عالي جدا 3

خرى مشابهة أمل بصفحة  أصفحة بشرة  استبداللا يمكنني .5
 لتميزها

4.12 0.99 
2.80 
 

 عالي جدا 4

 عالي جدا-  9..3 0.61 4.47 جميع فقرات المحور
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 :تشير بيانات الجدول أعلاه وفقا لآراء أفراد عينة الدراسة إلى ما يلي

 4.47لك بوسط حسابي عام قدره ذمل عالي جدا و أن مدى مستوى الثقة الموضوعة في بشرة إ -
ساس أيظار في ترتيب الفقرات على  ذإ فراد العينة للفقرات التي تضم مدى الجاذبيةأتفاوتت و تباينت تقديرات -
تلك الفقرات في حن  ولى منالمرتبة الأ احتلت "مل لثقتي بهاأوصي من حولي بمتابعة بشرة أ" 0 ن الفقرةإهميتاا أ

 3الفقرة  احتلتفي المرتبة الثانية بينما " مل نظرا لخبرتها أتقدماا بشرة  في المعلومات التيأثق "  7 جاءت الفقرة
في " وصت بها بشرة أمل لما تحتويه من معلومات أوصي من حولي بشراء الكتب الخارجية التي أ  " تنصوالتي 

 خيرةالمرتبة الأ
جابات وآراء إ اتساقعن المتوسطات الحسابية دليل على  وابتعادهاإن انخفاض قيمة الانحرافات المعيارية نوعا ما  -

أفراد عينة الدراسة حول الفقرات والعبارات المختلقة سواء على مستوى العبارة الواحدة أو على مستوى العبارات  
 .ككل

ن مدى مستوى الثقة الموضوعة أمل يرون أمتابعي بشرة  أن وفي ضوء هذه المعطيات يمكن القول إجمالا
 مل راجع لخبرتها الميدانية و تميزها عن باقي الصفحات المتشابهةأفي بشرة 

اختبار فرضيات الدراسة :  ثالثا  

 الأولى الرئيسية الفرضية:  
 الفرضية الصفريةH0):) طلب  على الاجتماعيلا يوجد أثر لإعلانات بشرة أمل على مواقع التواصل 

  2.25 عند مستوى الدلالة خدمة
 الفرضية البديلة(H1:)طلب الخدمة  على يوجد أثر لإعلانات بشرة امل على مواقع التواصل الاجتماعي

 2.25عند مستوى الدلالة 
 :ولاختبار صحة الفرضية الرئيسية الأولى سنقوم باختبار الفرضيات الفرعية التالية

  :الأولىالفرضية الفرعية •     
  الفرضية الصفرية(H0:) تشاركه بشرة أمل مع متابعياا في طلب الخدمة عند  الذيلا يؤثر المحتوى

 0.05مستوى الدلالة 
  الفرضية البديلة((H1: يؤثر المحتوى الذي تشاركه بشرة امل مع متابعياا في طلب الخدمة عند مستوى

 0.05الدلالة 
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 طلب الخدمة  علىمل مع متابعياا أالمحتوى الذي تشاركه بشرة  تأثيرنتائج اختبار فرضية : (21)الجدول رقم 

 -spssمخرجات  الطالبتان منمن إعداد :المصدر

ن المحتوى الذي تشاركه بشرة أفراد العينة  يعتبرون أن أ يتبن من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه
دالة ( 2.222)ن قيمة مستوى الدلالة ألى إ، حيث تشير النتائج  أمل يؤثر عليام في طلبام للخدمة المقدمة

حصائية عند مستوى الدلالة إوهي دالة 132.508المحسوبة  Tبلغت قيمة  كما  2.25صغر من أحصائيا فاي إ
 H1، وعليه نقبل الفرضية  7.960البالغة  الجد ولية Tوهي أكبر من  2.25

  : الفرضية الفرعية الثانية• 

  الفرضية الصفرية(H0:)2.25الدلالة   بشرة امل في  طلب الخدمة عند مستوى جاذبية تؤثر  لا 
 الفرضية البديلة(H1:) 2.25بشرة أمل في طلب الخدمة عند مستوى الدلالة  جاذبيةتؤثر  

 طلب خدمة على جاذبية ما تقدمه بشرة أمل تأثيرنتائج اختبار فرضية : (22)الجدول رقم 

 -spssمن إعداد الطالبتان من مخرجات :المصدر
بشرة أمل تؤثر عليام  جاذبيةن أفراد العينة  يعتبرون أن أ يتبن من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه

صغر أحصائيا فاي إدالة ( 2.222)ن قيمة مستوى الدلالة ألى إحيث تشير النتائج   المقدمةفي طلبام للخدمة 
وهي أكبر  2.25حصائية عند مستوى الدلالة إوهي دالة  709.097المحسوبة  Tكما بلغت قيمة   2.25من 
 H1وعليه نقبل الفرضية  ، 7.960البالغة  الجد ولية Tمن 

 

 
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

درجة 
 الحرية

 Tقيمة
 المحسوبة

 Tقيمة 
 الجدولية

مستوى 
 المعنوية

مل مع أالمحتوى الذي تشاركه بشرة  يؤثر
طلب الخدمة عند مستوى  علىمتابعياا 

 0.05الدلالة 
 

4.5943 2.5006 1886 132.508 1.962 0.000 

المتوسط  
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

درجة 
 الحرية

 Tقيمة
 المحسوبة

 Tقيمة 
 الجدولية

مستوى 
 المعنوية

تؤثر جاذبية ما تقدمه في بشرة 
 0.000 1.962 709.097 7886 25430 4.5477 أمل في طلب خدمة
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 : الثالثةالفرضية الفرعية • 

 فرضية الصفريةال(H0): 2.25لا تؤثر الخبرة  الملموسة لبشرة امل في  طلب الخدمة عند مستوى الدلالة 
  الفرضية البديلة(H1): 2.25تؤثر الخبرة الملموسة لبشرة أمل في طلب الخدمة عند مستوى الدلالة 

  الخدمة طلب علىالخبرة الملموسة لبشرة أمل  تأثير فرضيةنتائج اختبار  :(23)الجدول رقم  

 -spssمخرجات  الطالبتان منمن إعداد :المصدر

ن خبرة بشرة أمل تؤثر عليام في طلبام أفراد العينة  يعتبرون أن أيتبن من خلال النتائج الموضحة في الجدول .
وهي  2.25حصائية عند مستوى الدلالة إوهي دالة  778.703المحسوبة  Tحيث كانت قيمة  المقدمةللخدمة 
 H1 ، وعليه نقبل الفرضية7.960  البالغة  الجد ولية Tأكبر من 

  :الفرضية الفرعية الرابعة• 

  الفرضية الصفرية(H0:)تؤثر الثقة الموضوعة في بشرة امل في  طلب الخدمة عند مستوى لا 
 2.25الدلالة 

 الفرضية البديلة(H1:) تؤثر الثقة الموضوعة في بشرة أمل في طلب الخدمة عند مستوى الدلالة
2.25 

 طلب الخدمة  علىالثقة الموضوعة في بشرة أمل  تأثير فرضية اختبارنتائج : (21)الجدول رقم  

 -spssمخرجات  الطالبتان منمن إعداد :المصدر

 
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

درجة 
 الحرية

 Tقيمة
 المحسوبة

 Tقيمة 
 الجدولية

مستوى 
 المعنوية

 علىتؤثر الخبرة الملموسة  لبشرة أمل 
 0.000 1.962 118.123 1886 0.5535 4.5053 طلب خدمة

 
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 درجة الحرية
 Tقيمة

 المحسوبة
 Tقيمة 

 الجدولية
مستوى 
 المعنوية

طلب  على تؤثر الثقة الموضوعة في بشرة أمل
 0.000 1.962 723.880 7886 2.5026 4.5362 2.25الخدمة عند مستوى الدلالة 
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ن ثقتام في بشرة أمل يؤثر عليام في أفراد العينة  يعتبرون أ  أن يتبن من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه
صغر من أحصائيا فاي إدالة ( 2.222)ن قيمة مستوى الدلالة ألى إحيث تشير النتائج  المقدمةطلبام للخدمة 

وهي أكبر من  2.25حصائية عند مستوى الدلالة إوهي دالة  723.880المحسوبة  Tكما بلغت قيمة   2.25
T نقبل ، وعليه 7.960البالغة  الجد وليةH1 

طلب  علىمواقع التواصل الاجتماعي  عبرإعلانات بشرة أمل  تأثيرنتائج اختبار فرضية  :(22)مالجدول رق
 0.05الخدمة عند مستوى الدلالة 

- spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  : المصدر

ان اعلانات بشرة امل عبر   فراد العينة يعتبرونأ  أن يتبن من خلال النتائج الموضحة في الجدول أعلاه
للخدمة المقدمة حيث تشير النتائج إلى أن قيمة مستوى الدلالة تؤثر على طلبام  الاجتماعيمواقع التواصل 

وهي دالة إحصائية  708.766المحسوبة  Tكما بلغت قيمة   2.25دالة إحصائيا فاي أصغر من ( 2.222)
 H1، وعليه نقبل 7.960البالغة  الجد ولية Tوهي أكبر من  2.25عند مستوى الدلالة 

  الثانيةالفرضية الرئيسية : 
 الفرضية الصفرية(H0:)جعة توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في  طلب  الخدمة را لا

طريقة . وسيلة المتابعة. وتيرة المتابعة ,المستوى التعليمي صفة المتابع .الجنس ) الى الخصائص الشخصية للمتابع
 .2.25مستوى الدلالة  عند( درجة استعمال وسائل التواصل الاجتماعي  .التفاعل

  الفرضية البديلة(H1) : حصائية لإعلانات بشرة أمل في طلب خدمة تعزى إلى دلالة إ ذاتتوجد فروق
طريقة . وسيلة المتابعة .وتيرة المتابعة ,صفة المتابع المستوى التعليمي .الجنس )الخصائص الشخصية للمتابع  

 .2.25مستوى الدلالة  عند(  الاجتماعيدرجة استعمال وسائل التواصل  .التفاعل
 :لاختبار صحة الفرضية الرئيسية الثانية سنقوم باختبار الفرضيات الفرعية التالية       

 
 الفرضية الفرعية الأولى: 

 
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

درجة 
 الحرية

 Tقيمة
 المحسوبة

 Tقيمة 
 الجدولية

مستوى 
 المعنوية

يوجد أثر لإعلانات بشرة  أمل 
 علىالاجتماعي  على مواقع التواصل  

 0.05طلب الخدمة عند مستوى الدلالة 
 

4.5053 2.5026 1886 708.766 1.962 0.000 
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 الفرضية الصفرية(H0:)  لا توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في طلب الخدمة تعزى الى
 2.25الدلالة  الجنس عند مستوى

  الفرضية البديلة(H1):  توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في طلب الخدمة تعزى الى
 2.25الدلالة  مستوى دالجنس عن
والنتائج مبينة في الجدول  مستقلتن للفروق بن متوسطي عينتن t اختبار استخدامهذه الفرضية تم  لاختبار

 :الموالي
أفراد عينة الدراسة حول أثر إعلانات  رفرضية الفروق بين وجهات نظ اختبارنتائج  :(26)الجدول رقم

 المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي في طلب خدمة تعزى إلى الجنس

 الفرضية
مستوى  Tقيمة  المتوسط الحسابي

 الدلالة
   أنثى ذكر

مل مع أتشاركه بشرة  الذيالمحتوى  لتأثير اختلافيوجد 
 طلب الخدمة تعزى الى الجنس علىمتابعياا 

4.59 4.6 -2.702 2.924 

طلب  مل علىألتأثير جاذبية بشرة  اختلافيوجد 
 لى الجنسالخدمة تعزى إ

4.52 4.54 -2.838 2.420 

 مل علىبشرة ألتأثير الخبرة الملموسة ل اختلافيوجد 
 لى الجنسطلب الخدمة تعزى إ

4.46 4.57 -2.812 2.384 

 مل علىبشرة أ لتأثير الثقة الموضوعة في اختلافيوجد 
 لى الجنسطلب الخدمة تعزى إ

4.40 4.41 -2.859 2.392 

مل أحصائية لإعلانات بشرة إتوجد فروق ذات دلالة 
 لى الجنسإفي طلب الخدمة تعزى 

4.50 4.54 -2.361 2.174 

 -spssمخرجات  الطالبتان منمن إعداد :المصدر

، ومنه 2.25وهو أكبر من  2.174ن قيمة مستوى الدلالة يساوي ألى تشير نتائج الجدول السابق إ
مل في طلب الخدمة أنه لا توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة أولى ونقول نرفض الفرضية الجزئية الأ

 .H0و نقبل  H1 نرفض وبالتالي  0.05تعزى الى الجنس عند مستوى الدلالة 
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 الفرضية الفرعية الثانية : 
 الفرضية الصفرية(H0:)  لا توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في طلب الخدمة تعزى

 .2.25 دلالة  عند مستوى المستوى التعليميالى 
  الفرضية البديلة(H1:)  توجد فروق ذات دلالة إحصائية لإعلانات بشرة أمل في طلب الخدمة تعزى إلى

 .2.25 دلالة عند مستوى  المستوى التعليمي
مستقلتن والنتائج مبينة في الجدول  للفروق بن متوسطي عينتن t اختبار استخدامهذه الفرضية تم  لاختبار

 :الموالي

نتائج اختبار فرضية الفروق بين وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول أثر إعلانات ( 21)الجدول رقم
 خدمة تعزى إلى المستوى التعليميالمؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي في طلب 

 Tقيمة  المتوسط الحسابي الفرضية
مستوى 
 الدلالة

 جامعي قلأثانوي ف
  

تشاركه بشرة  الذيالمحتوى  لتأثير اختلافيوجد 
لى إمل مع متابعياا على طلب الخدمة تعزى أ

 المستوى تعليمي

4.65 4.56 3.45 2.227 

على  ملأ لتأثير جاذبية بشرة اختلافيوجد 
 المستوى تعليمي لىطلب الخدمة تعزى إ

4.67 4.52 4.59 2.222 

مل ألتأثير الخبرة الملموسة لبشرة  اختلافيوجد 
 على طلب الخدمة تعزى الى المستوى تعليمي

4.58 4.46 4.34 2.222 

مل بشرة أ لتأثير الثقة الموضوعة في اختلافيوجد 
 لى المستوى تعليميطلب الخدمة تعزى إ على

4.55 4.40 4.06 2.222 

توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة 
 لى المستوى تعليميإمل في طلب الخدمة تعزى أ

4.67 4.49 4.85 2.222 

 -spssمخرجات  الطالبتان منمن إعداد :المصدر

ومنه  ، 2.25صغر من أوهو  2.222ن قيمة مستوى الدلالة يساوي ألى تشير نتائج الجدول السابق إ
مل في طلب الخدمة أحصائية لإعلانات بشرة توجد فروق ذات دلالة إنه ولى ونقول أنقبل الفرضية الجزئية الأ

 H0 رفضنو  H1 قل و بالتالي نقبلأفئة ثانوي فلصالح  2.25الدلالة لى المستوى التعليمي عند مستوى  إتعزى 



 الدراسة الميدانية                                                                        : الفصل الثاني
    

 
58 

 ة الثالثةفرعيالفرضية ال:   
 توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في طلب الخدمة تعزى الى صفة المتابع عند مستوى  لا

 2.25دلالة 
  الفرضية البديلة(H0:) دلالة احصائية لإعلانات بشرة أمل في طلب لخدمة تعزى ألى  ذاتتوجد فروق  لا

 . 2.25الدلالة  صفة المتابع عند مستوى
  الفرضية البديلة(H1:)  دلالة احصائية لإعلانات بشرة أمل في طلب لخدمة تعزى ألى  ذاتتوجد فروق

 . 2.25صفة المتابع عند مستوى الدلالة 
والنتائج مبينة  one way anovaحادي تحليل التباين الأ باختبار بالاستعانةهذه الفرضية قمنا  لاختبار

 :في الجدول الموالي
فرضية الفروق بين وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول أثر إعلانات  اختبارنتائج : (28)الجدول رقم 

 المتابعلى صفة إالمؤثرين عبر مواقع التواصل في طلب خدمة تعزى 

 مصدر 
 التباين

مجموع 
 المربعات

درجة 
 الحرية

مستوى  الجدوليةF متوسط المربعات
 الدلالة

 سئلة الخاصة بالمحتوىلأا:ول لأمحور ا 
 2.222 9.168 0.644 0 5.088 بن المجموعات

 017 7884 529.907 داخل المجموعات
 - 7886 575.029 المجموع

  الأسئلة الخاصة : المحور الثاني
 بالجاذبية

 2.273 4.348 7.019 0 0.551 بن المجموعات
 2.094 7884 554.272 داخل المجموعات
  7886 556.561 المجموع

  الأسئلة الخاصة بالخبرة :المحور الثالث 

 2.227 1.388 0.049 0 4.498 بن المجموعات

 2.324 7884 513.449 داخل المجموعات

  7886 511.941 المجموع

  الأسئلة الخاصة بالثقة: المحور الرابع 
 2.222 1.136 0.929 0 5.871 بن المجموعات
 2.316 7884 128.476 داخل المجموعات
  7886 174.033 المجموع

 
 جميع المحاور

 2.227 1.035 7.948 0 3.896 بن المجموعات
 2.069 7884 521.019 داخل المجموعات
  7886 577.715 المجموع

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  :المصدر



 الدراسة الميدانية                                                                        : الفصل الثاني
    

 
59 

قيمة مستوى الدلالة لكل محور على حدى ولكل المحاور أقل من   لى أنتشير نتائج الجدول السابق إ
مل في طلب أحصائية لإعلانات بشرة إذات دلالة  ، وعليه يمكن القول أنه توجد فروق2.25مستوى الدلالة 

  H0 و نرفض H1نقبل  وبالتالي 2.25مستوى الدلالة  لى صفة المتابع عند عندإالخدمة تعزى 
  الرابعةالفرضية الفرعية: 
 الفرضية الصفرية(H0:) لا توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في طلب الخدمة تعزى

 2.25وتيرة المتابعة عند مستوى الدلالة  الى
 الفرضية البديلة(H1:)   توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في طلب الخدمة تعزى

 2.25وتيرة المتابعة عند مستوى الدلالة  الى
والنتائج مبينة  one way anovaحادي تحليل التباين الأ باختبار بالاستعانةهذه الفرضية قمنا  لاختبار

 :في الجدول الموالي
نتائج اختبار فرضية الفروق بين وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول أثر إعلانات  :(29)الجدول رقم 

 لى وتيرة المتابعةطلب خدمة تعزى إ علىالمؤثرين عبر مواقع التواصل 

 
 مصدر
 التباين

مجموع 
 درجة الحرية المربعات

متوسط 
 الجدوليةF المربعات

مستوى 
 الدلالة

  سئلة الخاصة الأ:الأولمحور
 بالمحتوى

 بن المجموعات
00.935 

 
0 77.468 43.889 2.222 

 2.067 7884 490.014 داخل المجموعات
  7886 575.029 المجموع

  الأسئلة  :الثانيالمحور
 الخاصة بالجاذبية

 2.222 39.625 77.268 0 00.456 بن المجموعات

 داخل المجموعات
534.777 

 
7884 2.083 

  7886 556.561 المجموع

  الأسئلة الخاصة  :الثالثالمحور
 بالخبرة

 2.222 31.575 77.268 0 00.735 بن المجموعات

 2.095 7884 555.870 داخل المجموعات

  7886 511.941 المجموع

  الأسئلة  :الرابعالمحور
 الخاصة بالثقة

 2.222 51.020 02.444 0 42.888 بن المجموعات
 2.351 7884 613.345 داخل المجموعات
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  7886 174.033 المجموع

 2.222 48.170 70.561 0 05.734 بن المجموعات جميع المحاور- 

 2.058 7884 486.247 داخل المجموعات
  7886 577.715 المجموع

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  :المصدر
قيمة مستوى الدلالة لكل محور على حدى ولكل المحاور أقل من مستوى لى تشير نتائج الجدول السابق إ

مل في طلب الخدمة أحصائية لإعلانات بشرة إذات دلالة  ، وعليه يمكن القول أنه توجد فروق2.25الدلالة 
   H0 ونرفض H1نقبل  عليهو  2.25عند مستوى الدلالة مل بشرة أ المتابعة منشوراتلى وتيرة إتعزى 
 الخامسةالفرعية  الفرضية: 
 الفرضية الصفرية(H0:)توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في طلب الخدمة تعزى  لا

  2.25الدلالة  الى وسيلة المتابعة مع المنشورات عند مستوى
 الفرضية البديلة(H1:) توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في طلب الخدمة تعزى

 2.25الدلالة  المتابعة مع المنشورات عند مستوى الى وسيلة
والنتائج مبينة في الجدول  مستقلتنللفروق بن متوسطي عينتن  t اختبار استخدامهذه الفرضية تم  لاختبار

 :الموالي
فرضية الفروق بين وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول أثر إعلانات  اختبارنتائج : (03) الجدول رقم

 لى وسيلة المتابعة إالمؤثرين عبر مواقع التواصل في طلب خدمة تعزى 

 
 مصدر
 التباين

مجموع 
 المربعات

درجة 
 الحرية

متوسط 
مستوى  الجدوليةF المربعات

 الدلالة

  سئلة الخاصة لأا:الأولمحور
 بالمحتوى

 بن المجموعات
77.944 

 
3 3.987 74.896 2.222 

 2.061 7883 523.066 داخل المجموعات

 المجموع
575.029 

 
7886 

 

  الأسئلة  :الثانيالمحور
 الخاصة بالجاذبية

 2.222 70.440 3.626 3 72.878 بن المجموعات

 داخل المجموعات
545.149 

 
7883 

 
2.092 
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  7886 556.561 المجموع

  الأسئلة الخاصة  :الثالثالمحور
 بالخبرة

 2.222 76.228 4.197 3 74.314 بن المجموعات

 2.099 7883 563.513 داخل المجموعات

  7886 511.941 المجموع

  الأسئلة  :الرابعالمحور
 الخاصة بالثقة

 
 

 2.222 07.655 4.197 3 74.314 بن المجموعات
 2.099 7883 563.513 داخل المجموعات

  7886 511.941 المجموع

 
 جميع المحاور

 2.222 71.812 1.942 7883 03.802 بن المجموعات

 4.171 3 74.752 داخل المجموعات
  7886 577.715 المجموع

 -spssمن إعداد الطالبتان  من مخرجات  :المصدر
ن قيمة مستوى الدلالة لكل محور على حدى ولكل المحاور أقل من مستوى أ لىتشير نتائج الجدول السابق إ

ذات دلالة إحصائية لإعلانات بشرة أمل في طلب الخدمة  ، وعليه يمكن القول أنه توجد فروق2.25الدلالة 
 H0 نرفضو  H1نقبل عليهو  0.05الدلالة عند مستوى  ملأبشرة  لى وسيلة متابعة المنشوراتتعزى إ
 الفرضية الفرعية السادسة : 
 الفرضية الصفرية(H0:)جد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في قرار طلب الخدمة تعزى تو  لا

 .2.25الى  كيفية التفاعل مع منشورات بشرة امل عند مستوى الدلالة 
 الفرضية البديلة(H1:) توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في قرار طلب الخدمة تعزى

 .2.25الى  كيفية التفاعل مع منشورات بشرة امل عند مستوى الدلالة 
، والنتائج مبينة في  للفروق بن متوسطي عينتن مستقلتن tاختبار  استخدامهذه الفرضية تم  لاختبار
    :الجدول الموالي
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فرضية الفروق بين وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول أثر إعلانات  اختبارنتائج : (31) الجدول رقم 
 المؤثرين عبر مواقع التواصل في طلب خدمة تعزى الى الى كيفية التفاعل

 
 مصدر
 التباين

مجموع 
 المربعات

درجة 
 الحرية

متوسط 
مستوى  الجدوليةF المربعات

 الدلالة

  سئلة الخاصة الأ:الأولمحور
 بالمحتوى

 2.222 02.114 5.558 0 77.771 بن المجموعات
 2.068 7884 524.290 داخل المجموعات
  7886 575.029 المجموع

  الأسئلة  :الثانيالمحور
 الخاصة بالجاذبية

 2.222 71.290 4.959 0 9.979 بن المجموعات
 2.092 7884 546.648 داخل المجموعات
  7886 556.561 المجموع

  الأسئلة الخاصة  :الثالثالمحور
 بالخبرة

 2.222 73.249 3.948 0 1.891 بن المجموعات

 2.323 7884 512.252 داخل المجموعات

  7886 511.941 المجموع

  الأسئلة  :الرابعالمحور
 الخاصة بالثقة

 
 

 2.222 78.717 6.158 0 73.571 بن المجموعات
المجموعاتداخل   122.171 7884 2.310 

  7886 174.033 المجموع

 
 جميع المحاور

 2.222 71.999 4.190 0 9.584 بن المجموعات

 2.066 7884 527.592 داخل المجموعات

 المجموع
577.715 

 
7886 

 

 -spssمخرجات  الطالبتان منإعداد من :المصدر

ن قيمة مستوى الدلالة لكل محور على حدى ولكل المحاور أقل من أ لىتشير نتائج الجدول السابق إ
ات دلالة احصائية لإعلانات بشرة أمل في طلب ذ ، وعليه يمكن القول أنه توجد فروق2.25مستوى الدلالة 

ونرفض  H1و عليه نقبل  2.225لدلالة  مل عند مستوى ابشرة أشورات لى كيفية التفاعل مع منالخدمة تعزى إ
H0 
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 الفرضية الفرعية السابعة  : 
 الفرضية الصفرية(H0:)توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في قرار طلب الخدمة تعزى  لا

 2.25دلالة الى  معدل استعمال وسائل التواصل الاجتماعي عند مستوى ال
  البديلةالفرضية(H1:)  توجد فروق ذات دلالة احصائية لإعلانات بشرة امل في قرار طلب الخدمة تعزى الى

 2.25دلالة معدل استعمال وسائل التواصل الاجتماعي عند مستوى ال
للفروق بن متوسطي عينتن مستقلتن والنتائج مبينة في الجدول  tاختبار  استخدامهذه الفرضية تم  لاختبار

 :الموالي
فرضية الفروق بين وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول أثر إعلانات  اختبارنتائج : (02)الجدول رقم

 وسائل التواصل الاجتماعي استعمالمعدل  التواصل في طلب خدمة تعزى الى المؤثرين عبر مواقع 

 
 مصدر
 التباين

مجموع 
 المربعات

درجة 
 الحرية

متوسط 
مستوى  الجدوليةF المربعات

 الدلالة

  سئلة الخاصة الأ:ول الأمحور
 بالمحتوى

 1.528 بن المجموعات
 

0 3.154 73.932 2.222 

 2.069 7884 521.120 داخل المجموعات
  7886 575.029 المجموع

  الأسئلة : المحور الثاني
 الخاصة بالجاذبية

 2.222 71.290 4.959 0 9.979 بن المجموعات
 2.092 7884 546.648 داخل المجموعات
  7886 556.561 المجموع

  الأسئلة الخاصة : المحور الثالث
 بالخبرة

 2.222 73.249 3.948 0 1.891 بن المجموعات

 2.323 7884 512.252 داخل المجموعات

  7886 511.941 المجموع

  الأسئلة : المحور الرابع
 الخاصة بالثقة

 
 

 2.222 78.717 6.158 0 73.571 بن المجموعات
 2.310 7884 122.171 داخل المجموعات

  7886 174.033 المجموع

 
 جميع المحاور

 2.222 71.999 4.190 0 9.584 بن المجموعات
 2.066 7884 527.592 داخل المجموعات
  7886 577.715 المجموع

 -spssمخرجات  الطالبتان منإعداد من :المصدر
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ن قيمة مستوى الدلالة لكل محور على حدى ولكل المحاور أقل من أ لىالجدول السابق إتشير نتائج 
حصائية لإعلانات بشرة أمل في طلب إات دلالة ذ ، وعليه يمكن القول أنه توجد فروق 2.25مستوى الدلالة 

 H1 عليه نقبلو  2.25عند مستوى الدلالة   جتماعيالاوسائل التواصل  استعمالالخدمة تعزى إلى معدل 
 .H0 ونرفض

 خلاصة الفصل 

ت المؤثرين عبر مواقع علانامفردة لمعرفة أثر إ 7881و التي شملت حاولنا من خلال الدراسة الميدانية 
لدلك و لكترونية خصصت لك من خلال إستابنة إذو "بشرة أمل"خدمة المؤثرة على طلب  الاجتماعيالتواصل 

ربع محاور وتضمنت الإستبانة أ"  بشرة أمل"تمثلن في متابعي المؤثرة فراد العينة المويعت بطريقة عشوائية على أ
سب موضوع لك للإجابة على فرضيات صيغت خصيصا حذو , الثقة,الخبرة  , الجاذبية,المحتوى ꞉رئيسية شملت 

أثر إعلانات المؤثرة  اختبارمنا من خلال الفرضية الرئيسية الأولى  حيث قفرضيتن رئيسيتن اعتمادتم  ذإ.الدراسة
الفرضية الرئيسية  من خلال اختبرنافي حن  ,على طلب الخدمة  الاجتماعيعبر مواقع التواصل "  ملبشرة أ"

عبر مواقع  " بشرة أمل" لإعلانات المؤثرة  0.05حصائية عند مستوى دلالة دو دلالة إ اختلافالثانية وجود 
 وتيرة المنابعصفة  ,المستوى التعليمي ,الجنس)لى السمات الشخصية في طلب الخدمة تعزى إ الاجتماعيالتواصل 

 (الاجتماعيطريقة التفاعل و معدل استعمال وسائل التواصل  ,وسيلة المتابعة ,المتابعة

البيانات التي تم جمعاا توصلنا إلى وجود أثر كبير لإعلانات المؤثرة  ستبانات و تحليلو بعد عملية تفريغ الإ
في طلب الخدمة نموذجا و من خلال أويان نسبية عالية المستوى تم مل عبر مواقع التواصل الاجتماعي بشرة أ"

ند حصائية علة إدلا دو اختلافرضية الجزئية التي تنص على وجود الف باستثناءإثبات كل فرضيات الدراسة 
لى في طلب الخدمة تعزى إ الاجتماعيعبر مواقع التواصل "  بشرة أمل" لإعلانات المؤثرة  0.05مستوى الدلالة 

 .الجنس
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وخاصة الانتشار الواسع لوسائل التواصل الاجتماعي  مكنت الثورة التكنولوجيا التي عرفها عالم الاعمال

المنظمات من الوصول السريع والفعال لزبائنها الحاليين والمستهدفين حيث اصبحت وسائل التواصل الاجتماعي 
 رغبته في شراء منتج او طلب خدمة وما يتم تداوله فيها المرجعية الاولى للزبون عند 

بشكل واسع وسريع استعانت المنظمات بصناع المحتوى المؤثرين عبر  ومن اجل وصول الرسالة الاعلانية
 .مواقع التواصل الاجتماعي للاستفادة من شهرتهم و قوة تأثيرهم على جماهيرهم الواسعة في المجتمعات الافتراضية

ماعي اثر اعلانات المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجت"وبناء على ما سبق ذكره ومن خلال تناولنا لموضوع 
 . استخلصنا جملة من النتائج"لخدمة في طلب ا

 النتائج

في عملية التأثير على المتابعين وهدا راجع " بشرة امل "كشفت الدراسة اهمية المحتوى الذي تشاركه     -
 لطبيعة الخدمة التى ترتكز على صحة و دقة المعلومات المقدمة

وجود صفحات  امل على متابعيها خاصة في ظلابرزت الدراسة الاثر الواضح لجاذبية ما تقدمه بشرة  -
 .المتابع  متطلب يبحث عن التميز  والحصرية و  تقدم خدمة مشابهة

أمل في عملية التأثير و هدا لما تتطلبه الخدمة التعليمية من بشرة "ابرزت الدراسة اهمية الخبرة الملموسة ل  -
 .احترافية لضمان وصول و فهم المعلومة

الكبيرة  التي يضعها المتابعين في بشرة امل اد ان الاغلبية تتابعها بغض النظر عن  ابرزت الدراسة الثقة -
 النتائج المحققة 

اء الكتب الخارجية و لعل هدا راجع لاكتفاء المتابعين بما تقدمه  اقل لتوصيات شر  تأثيركشفت الدراسة  -
 . من دروس و نماذج التمارين المحلولة" بشرة أمل "

اجماع كلي بين افراد العينة حول اثر اعلانات المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي  شبه  الدراسة أثبتت -
عة الخدمة المقدمة، ا راجع لطبيذجاء في المرتبة الاولى من حيث الاهمية عامل المحتوى ولعل ه إذفي طلب الخدمة 

نجد ان الجاذبية جاءت في المرتبة الموالية لك ذفالخدمة التعليمية ترتكز اساسا على نوعية المحتوى المقدم وتميزه ل
 .لك في ظل وجود مؤثرين اخرون يقدمون نفس الخدمةذو 

 .بشكل يومي" ملأبشرة "كشفت الدراسة مدى حرص المتابعين على متابعة منشورات  -



 الخاتمة

 

كل   دراسةمع  يتفقا ذاوضحت الدراسة ارتفاع معدل استعمال المتابعين لوسائل التواصل الاجتماعي وه -
السعيد السيد مروى )دراسةو  (0202.م محمد يوسف يونسهيث) دراسةو ( 0202.مي وليد سلامة) من

 (0202.حامد

في  "like"كشفت الدراسة تعدد اشكال تفاعل المتابعين مع منشورات المؤثرة حيث جاء الاعجاب -
 (.0202.سلامةمي وليد )المقدمة يليه مشاركة المنشور و هدا ما تشابهت فيه دراستنا مع دراسة 

ول اثر اعلانات حفي اراء افراد العينة   0.05الدلالة ات دلالة احصائية عند مستوىذتوجد فروق  -
المدرجة في استبانة الدراسة تعزى إلى السمات الشخصية المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي في طلب الخدمة 

 .باستثناء الجنس
 الاقتراحات

 ꞉توصلنا اليها يمكننا تقديم الاقتراحات التالية في ظل نتائج الدراسة التي 

ضرورة استغلال التسويق عبر المؤثرين في الاستراتجيات التسويقية نظرا لقدرته على نشر الرسالة التسويقية  -
 .بشكل واسع و سريع و بأقل تكلفة

كونهما الاكثر استعمالا من طرف رواد التواصل   بوك والفيس تيوبو ي الاستفادة القصوى من موقعي -
 .الاجتماعي في الجزائر

 .الاستفادة من شعبية المؤثرين و اعتمادهم كسفراء للعلامة التجارية و اشراكهم في الحملات الترويجية -

لثقة جدية المحتوى المقدم و ا ,لقدرتهم على التأثير على مجتمعاتهم الافتراضية اعتمادا على جاذبيتهم انظر  -
 .الموضوعة فيهم

الاهتمام بصناع المحتوى التعليمي نظرا لإقبال الاولياء الكبير على صفحاتهم و قدرتهم على المشاركة في  -
 .تحسين مستوى التعليم في الجزائر

دمج التسويق عبر المؤثرين مع التسويق الوردي و استغلال التواجد الكبير للعنصر النسوي عبر مواقع  -
 .الاجتماعي في الاستراتجيات التسويقيةالتواصل 

 افاق الدراسة
 :هي ادراستنلنقترح مجموعة من المواضيع كتكملة توسع اكثر في الموضوع لو ل

 .اثر التسويق عبر المؤثرين في قرار شراء الخدمة -



 الخاتمة

 

 .دراسة مقارنة بين اثر التسويق عبر المؤثرين في قرار شراء الخدمة و قرار شراء السلعة -

 .دور التسويق عبر المؤثرين في ترسيخ العلامة التجارية -

 .دور التسويق عبر المؤثرين في تحقيق الميزة التنافسية -

 .دور التسويق عبر المؤثرين في تنشيط السياحة الداخلية -

 .دور التسويق عبر المؤثرين في اختيار الوجهة السياحية -
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 لمراجعا       
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 hatimamali-me: 
http://hatemkameli.me/2017/08/16/%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b3%
d9%88%d9%8a%d9%82-%d8%b9%d8%a8%d8%b1-
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 الملاحق                      
 



 جيجل -يحي بن الصديق محمد جامعة                                 

 العلمي والبحث العالي التعليم وزارة

 التجارية العلوم قسم التسيير وعلوم والتجارية الاقتصادية العوم كلية

 الخدمات تسويق تخصص

 

 

 

 :شرافتحت إ                                                             :عداد الطالبتين من إ  

 

 رشاق أمال -

                بورمةهشام/حميم فيروز                                                  د -

          

 (ة)الكريم (تي) ذستاأ
 

   ءو اجرا لطور الثاني التخرج مذكرةفي اطار    

 

دراسة ميدانية حول الموضوع المبين اعلاه نقدم لكم هده الاستبانة المصممة بهدف جمع بيانات تخدم 

من سيادتكم قراءة مفصلة لجميع  و نظر لخبرتكم و درايتكم في هدا المجال نرجوا, اهداف البحث العلمي

عبارات الاستبانة  و تقديم مقترحاتكم و كدا ابداء ملاحظتكم حول مدى صدق هده الاداة و كفاءتها في 

 .قياس متغيرات الدراسة

 :الاستبيان مصطلحات تعريف

 المؤثر مع متابعيه يشاركهاوصيات و النصائح التي الت هو مجموع المعلومات : ىالمحتو

 ..المشاعر الايجابية و علاقة الود و الارتياح اضافة الى الجانب الفيزيائي كالوسامة و الاناقة  : الجاذبية

 دقة المعلومات و كفاءة و احترافية المؤثر  : الخبرة

 هي نوع من الولاء و درجة الامان الموضوعة في المؤثر و التأكد من صدقه و جديته : الثقة

 مةالخدل الاجتماعي على قرار شراء اثر اعلانات المؤثرين عبر مواقع التواص

 م                   

 

 

 

 

 

 (قبل التحكيم)استمارة الدراسة (:10)الملحق رقم



محتوى في مجال التعليم تقدم دروس و تمارين و نماذج  محلولة لسنوات اولى ثانية و صانعة  : بشرة امل

 .الف  011حيث بلغ عدد متابعيها  ,ثالثة ابتدائي عبر صفحاتها  على مواقع التواصل الاجتماعي

ت ارالفق

 اقتارحك
 

انتماء الفقرة  الصياغة اللغوية

 للبعد

 مدى قياس

 الفقرة للبعد

   

 

غير 

مةيسل  
غير  سليمة

 منتمية
 تقيس لاتقيس منتمية

 المحتوى: المحور الأول

          

 

أهتم بمتابعة بشرة أمل     

..في كل المواد  

 

1 

اتابع ملخصات الدروس        

 التي تقدمها بشرة امل

2 

احب الاطلاع على        

التمارين المحلولة التي 

 تشاركها بشرة امل

3 

بمتابعة نماذج  اهتم       

الامتحانات التى تقدمها 

 بشرة امل

4 

احرص على معرفة        

النصائح و التوصيات 

 التي تقدمها بشرة امل

5 

محتوى بشرة امل        

يتوافق مع البرنامج 

 الوزاري

6 

الكتب التي اوصت بها        

بشرة امل تعتبر اضافة 

 للمحتوى المقدم

7 

احرص على اقتناء        

الكتب التي اوصت بها 

 بشرة امل للاستفادة

8 

 

 
مع بشرة امل تعلمت       

طريقة الاجابة 

 الصحيحة

9 



تشارك بشرة امل مع        

 متابعيها كل ما هو جديد

11 

محتوى بشرة امل        

شامل لكل المواد 

 المدروسة

11 

 الجاذبية ꞉الثانيالمحور 

 

     

 
أفضل منشورات   

امل لأنها  بشرة

 واضحة

 

1 

اتابع بشرة امل لأنها        

 تبسط المعلومة

2 

مواضيع افضل         

لأنها  بشرة 

مشروحة بطريقة 

 سهلة

3 

نشورات ماتابع        

بشرة امل لأنها 

مدعمة بالتمارين 

 المحلولة

4 

بشرة امل دائما        

السباقة في نشر 

النماذج في فترات 

التقويمات و 

 الامتحانات

 

5 

         

تتميز بشرة امل        

 بنماذجها الحصرية

6          

تحاول بشرة امل        

الاجابة على كل 

 تساؤلات المتابعين

7          

بشرة امل دائمة        

 التفاعل مع متابعيها

8 

منشورات بشرة امل        

 جذابة و ملفتة للنظر

9 

تتميز بشرة امل        

 بصوتها الملفت

11 



تستعمل بشرة امل      *  

لهجة مفهومة في 

 التواصل

11 

طريقة لبشرة امل        

.عرض جذابة  

 

 12  

 الخبرة: الثالث المحور 

تبرز خبرة بشرة امل        

من خلال المحتوى 

 العام الذي تقدمه

1 

بشرة  تبرز خبرة          

امل من خلال طريقة 

 الشرح المبسطة

2 

 تقدم بشرة امل       

لمتابعيها نصائح و 

توصيات تبرز 

 خبرتها في الميدان

3 

تربط بشرة امل        

محتواها بمحتوى 

الكتاب المدرسي 

 بطريقة احترافية

4 

نماذج الامتحانات        

تعكس مدى خبرة 

 بشرة امل

5 

تبرز خبرة بشرة امل        

من خلال الكتب 

 التيالخارجية 

 اوصت بشرائها

6 

 الثقة :الرابعالمحور 
 

اثق في المعلومات        

 التى تقدمها بشرة
 امل

1 

بشرة امل على علم        

بالتعديلات التي 

نحدثها الوزارة في 

 البرامج

2 



 

 

 

تقوم بشرة امل        

بتصحيح الاخطاء 

الموجودة في الكتاب 

 المدرسي

3 

قمت بشراء الكتب        

الخارجية التى 

اوصت بها بشرة 

 امل

4 

استفدت من محتوى        

الكتب الخارجية التي 

اوصت بها بشرة 

 امل

5 

بفضل بشرة امل         

استغنيت عن 

 الدروس الخصوصية

6 

انا دائما اوصي من        

حولي بمتابعة بشرة 

 امل 

7 

انا دائما احث من        

تب حولي بشراء الك

الخارجية التي 

اوصت بها بشرة 

 أمل

8 

انا اتابع بشرة امل        

بغض النظر عن 

 النتائج المحققة

9 

انا راضي عن ما        

 تقدمه بشرة امل

11 

لا يمكنني استبدال        

صفحة بشرة امل 

بصفحة  اخرى 

 مشابهة

11 



 شخصيةلالسمات ا : لمحور الخامسا

  :  الجنس

 □  انثى       □ ذكر  

 

 :المستوى التعليمي

             □     غيردلك     □جامعي  

 :انت تتابع بشرة امل لأنك

   □  في قطاع التعليم    عامل      □    ولي امر

 

 :تتابع بشرة امل بصفة

 □  في فترة الامتحانات        □ اسبوعية           □       دورية

 :تابع بشرة امل على ت

 □  بوك واليوتيوب معاالفايس   □  الانستجرام  □  اليوتيوب  □     الفايسبوك
 :تفاعل مع منشورات بشرة امل من خلالت

 □   الاعجاب والتعليق معا □    مشاركة المنشور □      التعليق □(        like)الاعجاب  
 :تستعمل وسائل التواصل الاجتماعي بمعدل

 □     اكثر من ساعتين    □ساعتين في اليوم        □    ساعة في اليوم

 

القائمة الإسمية للأعضاء المحكمين لإستبانة الدراسة(: 20)الملحق رقم   

 الإسم واللقب الدرجة العلمية الوظيفة الجامعة

ذستاأ جامعة محمد الصديق بن يحي جيجل  حميمدات صالح شهادة الدكتوراه 

ذأستا جامعة محمد الصديق بن يحي جيجل  جمال الدين  كعواش شهادة الدكتوراه 

ذأستا جامعة محمد الصديق بن يحي جيجل  سالمي سمير شهادة الدكتوراه 

ةذأستا جامعة محمد الصديق بن يحي جيجل  غريبي فتحية شهادة الدكتوراه 

 



 استمارة الدراسة بعد التحكيم (: 30)الملحق رقم  

 جيجل-يحي بن الصديق محمد جامعة

 العلمي والبحث العالي التعليم وزارة

 التجارية العلوم قسم التسيير وعلوم والتجارية الاقتصادية العوم كلية

 الخدمات تسويق تخصص

 

 

على طلب خدمة استبان حول إعلانات المؤثرين عبر مواقع التواصل الإجتماعي  

:تحية طيبة وبعد  

في اطار مذكرة التخرج لطور الثاني و اجراء  دراسة ميدانية حول الموضوع المبين اعلاه نقدم لكم هده    

و نظر لخبرتكم و درايتكم في هدا , الاستبانة المصممة بهدف جمع بيانات تخدم اهداف البحث العلمي

من سيادتكم قراءة مفصلة لجميع عبارات الاستبانة  و تقديم مقترحاتكم و كدا ابداء  المجال نرجوا

 .ملاحظتكم حول مدى صدق هده الاداة و كفاءتها في قياس متغيرات الدراسة

 :الاستبيان مصطلحات تعريف

 التوصيات و النصائح التي يشاركها المؤثر مع متابعيه هو مجموع المعلومات : ىالمحتو

 ..المشاعر الايجابية و علاقة الود و الارتياح اضافة الى الجانب الفيزيائي كالوسامة و الاناقة  : الجاذبية

 دقة المعلومات و كفاءة و احترافية المؤثر  : الخبرة

 هي نوع من الولاء و درجة الامان الموضوعة في المؤثر و التأكد من صدقه و جديته : الثقة

 

 

 

 

 

 0302/0300الجامعية  السنة

 

 



المحتوى ،الجاذبية : يتمثل في العوامل الفاعلة في عملية  التاثير والمرتبطة بالمؤثر و هي  : أولا
  ،الخبرة،الثقة

 المحتوى: المحور الأول

 

 الرقم

 

 لعباراتا

 

 موافق

 بشدة 

 

 موافق

 وافقم

إلى  

 حد

 ما  

 

 غير

 موافق 

 

 غير

موافق 

 بشدة

أهتم بمتابعة كل المواد التعليمية التي تقدمها بشرة  2

 نها مبسطةمل لأأ

     

      ن محتواها شامل لكل الموادمل لأأتابع بشرة أ 0

      شاملةنها لأ مل أتابع ملخصات دروس  بشرة أ 0

طلاع على التمارين المحلولة التي حب الإأ 4

 ضافةإمل لما تقدمه من أتشاركها بشرة 

     

      متحاناتها المميزةإمل بسبب نماذج أتابع بشرة أ 5

      مل لما تقدمه من نصائح مفيدةأتابع بشرة أ 6

ن محتوى ما تقدمه مل لأأعتمد على  بشرة أ 7

 يتوافق مع البرنامج الوزاري

     

نها مل لأأوصت بها بشرة أشتري الكتب التي أ 8

 ضافة للمحتوى المقدمإ

     

جابتها إن طريقة مل لأأمتابعة  بشرة فضل أ 9

 نموذجية

     

نها تشارك كل ما هو جديد مع مل لأأحب بشرة أ 23

 امتابعيه

     

 بيةذالجا: المحور الثاني 

 

 الرقم

 

 العبارات

 

 موافق

 بشدة 

 

 موافق

 موافق

إلى  

 حد

 ما 

 

 غير 

 موافق

 

 غير

موافق 

 بشدة

      مل بسبب وضوحهاأمنشورات بشرة  بنيذتج 2



      ملأبساطة منشورات بشرة  بنيذتج 0

مل  لأنها مشروحة بطريقة أبني مواضيع بشرة ذتج 0
 سهلة

     

مل لأنها مدعمة تعجبني منشورات بشرة أ 4

 بالتمارين المحلولة

     

نها دائما السباقة في نشر مل لأأتابع بشرة أ 5

 متحاناتالنماذج في فترات التقويمات و الإ

     

نمادجها الحصريةبني بشرة امل لذتج 6       

نها تجيب على كل لأمل أفي بشرة  يعجبني 7

 تساؤلات المتابعين

     

مل لطريقة  تواصلها أحب متابعة بشرة أ 8

 الواضحة

     

      ابةذمل لطريقة عرضها الجأع بشرة تابأ 9

 الخبرة: المحور الثالث

 

 الرقم

 

 العبارات

 موافق

 بشدة 

 موافق  موافق

 حدإلى 

 ما 

 غير

 موافق 

 غير

موافق 

 بشدة

      تابع بشرة بسب خبرتها في شرح المحتوى المقدمأ 2

مل لشرحها المبسط الذي يعكس أفضل بشرة أ 0

 مدى خبرتها

     

مل لما تقدمه من نصائح تعكس أبشرة  عبتاأ 0

 خبرتها في الميدان

     

نها تربط محتواها بمحتوى مل لأأفضل بشرة أ 4

 حترافيةإقة المدرسي بطري الكتاب

     

متحاناتها من إمل لما تتميز به نماذج أتابع بشرة أ 5

 حترافيةإ

     

مل من خلال الكتب الخارجية أتبرز خبرة بشرة  6

 وصت بشرائهاأالتي 

     

 الثقة: المحور الرابع



 

 الرقم

 

 العبارات

 موافق

 بشدة 

 موافق  موافق

 إلى حد

 ما 

 غير

 

 موافق

 غير

 

موافق 

 بشدة

 ثق في المعلومات التى تقدمها بشرةأ 2

 مل نظرا لخبرتهاأ

     

مل لثقتي أوصي من حولي بمتابعة بشرة أ 0

 بها

     

حولي بشراء الكتب الخارجية وصي من أ 0

وصت بها بشرة أمل لما تحتويه من أالتي 

 معلومات

     

مل بغض النظر عن النتائج أتابع بشرة أ 4

 المحققة لثقتي بكفاءتها

     

مل أستبدال صفحة بشرة إلا يمكنني  5

 همنخرى مشابهة لتميزها عأبصفحة  

     

 السمات الشخصية: ثانيا

 □أنثى         □كر    ذ:       الجنس

 □   ثانوي فأقل              □      جامعي        :المستوى التعليمي
 : أنت تتابع بشرة أمل لأنك

 □لك  ذكل              □عامل في قطاع التربية                    □ ولي أمر  
 : تتابع بشرة أمل بصفة 

 □فترة الإمتحانات                    □ أسبوعية               □يومية        
 :تتابع بشرة أمل على 

 □معا     الفايسبوك واليوتيوب    □الأنستغرام        □اليوتيوب       □ الفايسبوك  
 : تتفاعل مع منشوات بشرة أمل من خلال 

 □لك   ذكل       □مشاركة المنشور        □   التعليق  □  (  like)الإعجاب



 :تستعمل وسائل التواصل الإجتماعي بمعدل

 □أكثر من ساعتين              □ساعتين          □ساعة في اليوم   
 

 

 

 


