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إﻟﻰ ﺻﺎﺣﺐ اﻟﺴﻴﺮة اﻟﻌﻄﺮة، واﻟﻔﻜﺮ اﻟﻤُﺴﺘﻨﻴﺮ؛
ﻓﻠﻘﺪ ﻛﺎن ﻟﻪ اﻟﻔﻀﻞ اﻷوَّل ﻓﻲ ﺑﻠﻮﻏﻲ اﻟﺘﻌﻠﻴﻢ اﻟﻌﺎﻟﻲ
)واﻟﺪي اﻟﺤﺒﻴﺐ(، أﻃﺎل ﷲ ﻓﻲ ﻋُﻤﺮه.
إﻟﻰ ﻣﻦ وﺿﻌﺘﻨﻲ ﻋﻠﻰ ﻃﺮﻳﻖ اﻟﺤﻴﺎة، وﺟﻌﻠﺘﻨﻲ راﺑﻂ اﻟﺠﺄش،
وراﻋﺘﻨﻲ ﺣﺘﻰ ﺻﺮت ﻛﺒﻴﺮًا
)أﻣﻲ اﻟﻐﺎﻟﻴﺔ(، ﻃﻴَّﺐ ﷲ ﺛﺮاﻫﺎ.
إﻟﻰ إﺧﻮﺗﻲ؛ ﻣﻦ ﻛﺎن ﻟﻬﻢ ﺑﺎﻟﻎ اﻷﺛﺮ ﻓﻲ ﻛﺜﻴﺮ ﻣﻦ اﻟﻌﻘﺒﺎت واﻟﺼﻌﺎب.
إﻟﻰ ﺟﻤﻴﻊ أﺳﺎﺗﺬﺗﻲ اﻟﻜﺮام؛ ﻣﻤﻦ ﻟﻢ ﻳﺘﻮاﻧﻮا ﻓﻲ ﻣﺪ ﻳﺪ اﻟﻌﻮن ﻟﻲ
أُﻫﺪي إﻟﻴﻜﻢ ﺑﺤﺜﻲ ﺑﻌﻨﻮان: اﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ الفيروسي ﻋﻠﻰ ﻗﺮار
اﻟﺸﺮاء







اﻟﺤﻤﺪ ﻟﻠﻪ وﺣﺪه، واﻟﺼﻼة واﻟﺴﻼم ﻋﻠﻰ ﻣﻦ ﻻ ﻧﺒﻲ ﺑﻌﺪه

وﺣﻘﻖ

اﻟﺠﺴﻴﻤﺔ،

وآﻻﺋﻪ

اﻟﻌﻈﻴﻤﺔ

ﺑﻨﻌﻤﺔ

ﻋﻠﻴﻨﺎ

ﺗﻔﻀﻞ

اﻟﺬي

ﷲ ﻋﺰوﺟﻞ

ﻧﺸﻜﺮ

ﻟﻨﺎ ﻫﺬا اﻟﻌﻤﻞ اﻟﻤﺒﺎرك ﻓﻠﻪ اﻟﺤﻤﺪ أوﻻً وأﺧﻴﺮاً

ﺟﻬﺪاً ﻓﻲ

ﺑﺬل

ﻟﻜﻞ ﻣﻦ

ﺗﻘﺪﻳﺮي

وﻋﻤﻴﻖ

اﻣﺘﻨﺎﻧﻲ

وﻋﻈﻴﻢ

ﺷﻜﺮي

ﺟﺰﻳﻞ

أﻗﺪم

ﺗﻌﻠﻴﻤﻲ وﻛﺎن ﻟﻪ ﻓﻀﻞ ﻋﻠﻲ ﻓﻲ ﺗﻮﺟﻴﻬﻲ وإرﺷﺎدي دﻛﺎﺗﺮﺗﻨﺎ اﻟﻜﺮام وﻧﺨﺺ ﻣﻨﻬﻢ :
ﻣﺸﺮﻓﻲ اﻟﺒﺤﺚ
ﻓﻜﺎﻧوا
ﻣﻮﺻﻮل

ﻧﻌﻢ  اﻟﻤﺸﺮف  واﻟﻤﻮﺟﻪ  اﻟﻤﺘﻌﺎون  واﻟﻤﺘﻮاﺿﻊ  واﻟﺸﻜﺮ

الى جامعة ميدأوشن وﺟﻤﻴﻊ ﻃﺎﻗﻤﻬﺎ اﻟﻌﺎﻣﻞ ﺑﻬﺎ.
ﻓﺠﺰى ﷲ اﻟﺠﻤﻴﻊ ﺧﻴﺮ اﻟﺠﺰاء ووﻓﻘﻨﺎ ﺟﻤﻴﻌﺎ ﻟﻤﺎ ﻓﻴﻪ رﺿﺎه

ﻫﺪف اﻟﺒﺤﺚ اﻟﻰ اﻟﺘﻌﺮف ﻋﻠﻰ اﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء وﺗﻢ ﻋﻤﻞ ﻓﺮﺿﻴﺎت
ﻳﺮﺗﻜﺰ ﻋﻠﻴﻬﺎ اﻟﺒﺤﺚ وﻫﻲ وﺟﻮد ﻋﻼﻗﺔ ذات دﻻﻟﺔ اﺣﺼﺎﺋﻴﺔ ﻻﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ  ﻗﺮارات
اﻟﺸﺮاء ﻛﻤﺎ ﺗﻢ اﺳﺘﺨﺪم اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ اﻟﻮﺻﻔﻲ ﺑﺎﻋﺘﺒﺎره ﻣﻦ اﻓﻀﻞ اﻟﻤﻨﺎﻫﺞ اﻟﺘﻲ ﺗﻌﻨﻲ ﺑﺪراﺳﺔ ﺑﺤﻮث اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻛﻤﺎ ﺑﻠﻐﺖ ﻋﻴﻨﺔ اﻟﺒﺤﺚ 25 ﻓﺮد ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺴﺒﻲ اﻟﺠﺎﻣﻌﺔ اﻟﻌﺮﺑﻴﺔ اﻟﻤﻔﺘﻮﺣﺔ واﻟﺬﻳﻦ اﺑﺪو اﺳﺘﻌﺪادﻫﻢ ﻟﻼﺟﺎﺑﺔ ﻋﻦ اﻻﺳﺌﻠﺔ اﻟﺨﺎﺻﺔ ﺑﺎداة اﻟﺒﺤﺚ وﻫﻲ )اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن( وﻗﺪ ﺗﻮﺻﻞ اﻟﺒﺎﺣﺚ
ﻓﻲ ﻧﺘﺎﺋﺞ اﻟﺒﺤﺚ اﻟﻰ ان ﻫﻨﺎك ﻋﻼﻗﺔ ذات دﻻﻟﺔ اﺣﺼﺎﺋﻴﺔ ﻻﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻗﺮارات
اﻟﺸﺮاء وان ﻫﻨﺎك اﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ اﻻﺳﺒﺎب اﻟﺘﻲ ﺗﺠﻌﻞ ﻣﻌﻈﻢ اﻟﻨﺎس ﻻ ﻳﻌﺘﻤﺪو ﻋﻠﻰ اﻟﻤﻮاﻗﻊ ﻋﻠﻴﻪ اﻓﻲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺷﺮاﺋﻬﻢ ﻣﻨﻬﺎ ﺿﻌﻒ ﺟﻮدة اﻟﻤﻨﺘﺞ او ﻋﺪم ﺿﻤﺎن اﻟﻤﻮﻗﻊ او ﻋﺪم رﺿﻰ اﻻﻫﻞ ﻋﻦ اﻟﺸﺮاء ﻣﻦ ﺧﻼل اﻟﻤﻮاﻗﻊ اﻻﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ.


The aim of the research was to identify the impact of viral marketing on purchasing decisions. The study was based on hypotheses suggesting a statistically significant relationship between viral marketing and purchasing decisions. The descriptive analytical approach was adopted as it is considered one of the best methods for studying marketing research. The research sample consisted of 25 individuals from the Arab Open University who expressed their willingness to answer the questions of the research tool, which was a questionnaire. The research findings revealed a statistically significant relationship between viral marketing and purchasing decisions. Additionally, the study identified several reasons why most people do not rely on online platforms for their purchases, including poor product quality, lack of website reliability, or family disapproval of purchasing through online platforms.
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ﻳﺸﻬﺪ اﻟﻌﺎﻟﻢ ﺛﻮرة ﻫﺎﺋﻠﺔ ﻓﻲ ﻣﺠﺎل ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت واﻻﺗﺼﺎﻻت، ﺣﻴﺚ ﻛﺎن اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﺘﻘﻠﻴﺪي ﻫﻮ ﻋﻤﻠﻴﺔ اﻟﺒﻴﻊ واﻟﺸﺮاء اﻟﻤﺒﺎﺷﺮ، أﻣﺎ اﻟﻴﻮم ﻓﻘﺪ أﺻﺒﺢ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ وﺳﺎﺋﻞ ﺣﺪﻳﺜﺔ ﻛﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، وﻫﻮ ﻣﻦ أﺣﺪث اﻟﻮﺳﺎﺋﻞ اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﻟﻠﺘﺮوﻳﺞ ﻟﻠﺴﻠﻊ واﻟﺨﺪﻣﺎت. ﺗﻤﻜﻨﺖ اﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ اﻟﺪول اﻟﻜﺒﺮى ﻣﻦ اﻻﺳﺘﻔﺎدة ﻣﻦ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻟﺘﻮﻓﻴﺮ اﻟﻮﻗﺖ، اﻟﺠﻬﺪ واﻟﻤﺎل. ﻻ ﺷﻚ أن أﻫﻤﻴﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ أﺻﺒﺤﺖ ﻛﺒﻴﺮة ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﺨﺪﻣﺎت واﻟﻤﻨﺘﺠﺎت ﺑﺸﻜﻞ ﻋﺎم، وﻓﻲ اﻟﺤﻘﻴﻘﺔ أﻧﻪ أﺣﻴﺎﻧﺎ ﻳﺴﺒﻖ ﻃﺮق اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ ﻓﻲ ﺗﺤﻘﻴﻖ اﻧﺘﺸﺎر واﺳﻊ وزﻳﺎدة وﻋﻲ اﻟﺠﻤﻬﻮر ﺑﺎﻟﻤﻨﺘﺞ، وﻛﻞ اﻹﺣﺼﺎﺋﻴﺎت اﻟﺤﺪﻳﺜﺔ ﺗﺜﺒﺖ ذﻟﻚ، ﻣﻤﺎ ﻻ ﻳﺪع ﻣﺠﺎﻻ ﻟﻠﺸﻚ ﻓﻲ أن اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻲروﺳﻲ ﻟﻢ ﻳﻌﺪ ﻣﻦ اﻟﻜﻤﺎﻟﻴﺎت ﺑﻞ أﺻﺒﺢ ﻋﻨﺼﺮا رﺋﻴﺴﻴﺎ ﻓﻲ أي اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺔ ﺗﺴﻮﻳﻖ داﺧﻞ اﻟﻤﻨﻈﻤﺔ.ﻣﺸﻜﻠﺔ اﻟﺒﺤﺚ وﺗﺴﺎؤﻻﺗﻪ:
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ﺑﺪأت اﻟﻤﻨﻈﻤﺎت واﻟﻤﺘﺎﺟﺮ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ واﻟﺨﺪﻣﻴﺔ ﻓﻲ اﻻﻋﺘﻤﺎد ﻋﻠﻰ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻣﻦ ﺧﻼل وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ ﻟﻨﺸﺮ رﺳﺎﺋﻠﻬﺎ اﻟﺘﺮوﻳﺠﻴﺔ واﻟﻮﺻﻮل إﻟﻰ ﺷﺮﻳﺤﺔ واﺳﻌﺔ ﻣﻦ اﻟﺠﻤﻬﻮر، ﺑﺎﻋﺘﺒﺎرﻫﺎ ﻣﻦ أﻫﻢ اﻟﻮﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻲ ﺗﺤﻈﻰ ﺑﻤﻼﻳﻴﻦ اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﻴﻦ واﻟﻤﺘﺎﺑﻌﻴﻦ. ﻟﻘﺪ أﺻﺒﺤﺖ أداة ﻻ ﻏﻨﻰ ﻋﻨﻬﺎ ﻓﻲ ﻋﻤﻠﻴﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، وأﺻﺒﺢ ﻟﺪى اﻟﻌﻤﻼء اﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت اﻟﺒﺪﻳﻠﺔ اﻟﺘﻲ ﻳﻤﻜﻦ أن ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻗﺮاراﺗﻬﻢ اﻟﺸﺮاﺋﻴﺔ. وﺑﻨﺎء ﻋﻠﻰ ذﻟﻚ ﻳﻤﻜﻦ ﻃﺮح اﻟﺘﺴﺎؤﻻت اﻟﺘﺎﻟﻴﺔ:
[image: ] ﻫﻞ ﻳﺴﺎﻫﻢ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻓﻲ ﺗﻐﻴﻴﺮ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء؟
.2 ﻣﺎ ﻋﻼﻗﺔ وﺗﺄﺛﻴﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء؟
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ﻳﺴﺎﻫﻢ اﻟﺒﺤﺚ ﻓﻲ زﻳﺎدة اﻟﻮﻋﻲ ﻟﺪى اﻟﻤﻨﻈﻤﺎت واﻟﺸﺮﻛﺎت اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ ﺣﻮل أﻫﻤﻴﺔ أﺳﺎﻟﻴﺐ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻓﻲ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﻣﻨﺘﺠﺎﺗﻬﺎ ﺣﻴﺚ أﻧﻪ أداة ﻣﻬﻤﺔ ﻟﻠﻮﺻﻮل إﻟﻰ أﻛﺒﺮ ﻋﺪد ﻣﻦ اﻟﻌﻤﻼء ﻣﻦ ﺟﻬﺔ، وﻣﻦ ﺟﻬﺔ أﺧﺮى ﻳﺴﻠﻂ اﻟﻀﻮء ﻋﻠﻰ دور اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻓﻲ إﻗﻨﺎع



اﻟﻌﻤﻼء ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ اﻟﺸﺮاء وﺗﺤﻘﻴﻖ اﻧﺘﺸﺎر واﺳﻊ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎت، ﻣﻤﺎ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﻓﻲ اﻟﺤﺼﻮل ﻋﻠﻰ أﻛﺒﺮ ﺣﺼﺔ ﺳﻮﻗﻴﺔ ﻣﻤﻜﻨﺔ.



ﻓﻲ ﺿﻮء ﺗﺤﺪﻳﺪ ﻣﺸﻜﻠﺔ اﻟﺒﺤﺚ وأﻫﻤﻴﺘﻬﺎ ﻳﺴﻌﻰ اﻟﺒﺤﺚ إﻟﻰ ﺗﺤﻘﻴﻖ ﻋﺪد ﻣﻦ اﻷﻫﺪاف ﻋﻠﻰ اﻟﻨﺤﻮ اﻟﺘﺎﻟﻲ:
.1 اﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﺑﻤﻔﻬﻮم اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ وأﻫﻤﻴﺘﻪ.
.2 ﺗﺴﻠﻴﻂ اﻟﻀﻮء ﻋﻠﻰ أﻫﻢ اﻟﺘﻘﻨﻴﺎت اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﻓﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ.
.3 اﻟﺘﻌﺮﻳﻒ ﺑﻤﻔﻬﻮم ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء وأﻫﻤﻴﺘﻬﺎ وﻣﺮاﺣﻠﻬﺎ واﻟﻌﻮاﻣﻞ اﻟﻤﺆﺛﺮة ﻓﻴﻬﺎ.
.4 اﺧﺘﺒﺎر ﻓﺮﺿﻴﺎت اﻟﺒﺤﺚ ﻟﺘﺤﺪﻳﺪ ﻋﻼﻗﺔ وﺗﺄﺛﻴﺮ اﻟﻤﺘﻐﻴﺮ اﻟﻤﺴﺘﻘﻞ )اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ(
واﻟﻤﺘﻐﻴﺮ اﻟﺘﺎﺑﻊ )ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء.(
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ﻳﺮﺗﻜﺰ اﻟﺒﺤﺚ ﻋﻠﻰ ﻓﺮﺿﻴﺘﻴﻦ رﺋﻴﺴﻴﺘﻴﻦ وﻫﻤﺎ ﻋﻠﻰ اﻟﻨﺤﻮ اﻟﺘﺎﻟﻲ:
.1 ﻻ ﺗﻮﺟﺪ ﻋﻼﻗﺔ ذات دﻻﻟﺔ إﺣﺼﺎﺋﻴﺔ ﺑﻴﻦ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ وﻗﺮارات اﻟﺸﺮا
.2  ﻻ ﻳﻮﺟﺪ أي ﺗﺄﺛﻴﺮ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء ﻋﺒﺮ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ
اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ.
[image: ][image: ]

ﺗﻢ ﻋﻤﻞ اﻟﺒﺤﺚ ﺧﻼل اﻟﻌﺎم اﻟﺪراﺳﻲ 1446هـ- 2025 م.
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ﻣﺠﻤﻮﻋﻪ ﻣﻦ اﻟﻄﻼب ﻓﻲ اﻟﺠﺎﻣﻌﺔ اﻟﻌﺮﺑﻴﺔ اﻟﻤﻔﺘﻮﺣﺔ واﻟﺬﻳﻦ اﺑﺪو اﺳﺘﻌﺪادﻫﻢ ﻟﻠﻤﺸﺎرﻛﺔ ﻣﻊ
اﻟﺒﺎﺣﺚ.
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أﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﻠﻰ اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء.
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اﻟﻤﻤﻠﻜﺔ اﻟﻌﺮﺑﻴﺔ اﻟﺴﻌﻮدﻳﺔ وﺗﺤﺪﻳﺪا اﻟﺠﺎﻣﻌﺔ اﻟﻌﺮﺑﻴﺔ اﻟﻤﻔﺘﻮﺣﺔ.
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اﻟﻤﺘﻐﻴﺮ اﻟﺘﺎﺑﻊ
اﻟﻤﺘﻐﻴﺮ اﻟﻤﺴﺘﻘﻞ
اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

وﺳﺎﺋﻞ اﻟﻨﺸﺮ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ
اﻟﻘﺮار اﻟﺸﺮاﺋﻲ
ﻗﻴﻤﺔ اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ اﻻﺳﺘﺠﺎﺑﺔ
اﻟﺤﻤﻼت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ
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اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻫﻮ اﻟﺘﻮﻇﻴﻒ اﻷﻣﺜﻞ ﻟﺸﺒﻜﺎت اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، وﺷﺒﻜﺔ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ،
واﻟﺘﻄﺒﻴﻘﺎت اﻟﺤﺪﻳﺜﺔ ﻟﻨﺸﺮ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺑﻄﺮق ﻣﺒﺘﻜﺮة وﺳﺮﻳﻌﺔ، ﺑﻬﺪف ﺗﺤﻘﻴﻖ اﻧﺘﺸﺎر واﺳﻊ وزﻳﺎدة اﻟﻮﻋﻲ ﺑﺎﻟﻤﻨﺘﺠﺎت أو اﻟﺨﺪﻣﺎت ﺑﻴﻦ اﻟﺠﻤﻬﻮر. ﻳﺘﻤﻴﺰ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺑﻘﺪرﺗﻪ ﻋﻠﻰ اﺳﺘﻐﻼل ﺳﻠﻮﻛﻴﺎت اﻟﻌﻤﻼء ﻟﻨﻘﻞ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻣﻦ ﺷﺨﺺ ﻵﺧﺮ، ﻣﻤﺎ ﻳﺴﺎﻫﻢ ﻓﻲ ﺗﺤﻘﻴﻖ ﺗﺄﺛﻴﺮ واﺳﻊ اﻟﻨﻄﺎق.
وﻋﺮّﻓﻪ p20)،2021،(Obeidat ﺑﺄﻧﻪ اﻟﻌﻤﻠﻴﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ اﻟﺘﻲ ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ اﺳﺘﺨﺪام ﺗﻄﺒﻴﻘﺎت
اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ وأدوات اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻓﻲ ﻧﺸﺮ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﻣﺒﺘﻜﺮ وﺳﺮﻳﻊ
ﻟﻠﻮﺻﻮل إﻟﻰ اﻟﺸﺮﻳﺤﺔ اﻟﻤﺴﺘﻬﺪﻓﺔ، وذﻟﻚ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ ﺗﺼﻤﻴﻢ ﻣﺤﺘﻮى ﺟﺬاب ﻳﺪﻓﻊ اﻟﺠﻤﻬﻮر
ﻟﻠﻤﺸﺎرﻛﺔ واﻟﺘﻔﺎﻋﻞ. وأﻛﺪ p61)،2020 ،al et & (Jamil أن اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﻌﺘﻤﺪ
ﺑﺸﻜﻞ أﺳﺎﺳﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺪرة اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﻋﻠﻰ اﻻﻧﺘﺸﺎر اﻟﺬاﺗﻲ ﺑﻴﻦ اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﻴﻦ.
[image: ][image: ][image: ]
ﺑﻴّﻦ p9) 2016 (Mahmud, أن ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ أﻫﻤﻴﺔ ﻛﺒﻴﺮة ﻓﻲ ﻋﺼﺮ اﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ اﻟﺤﺪﻳﺜﺔ، ﺣﻴﺚ ﻳﺴﺎﻫﻢ ﻓﻲ اﻟﺘﺤﻮل ﻣﻦ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﺘﻘﻠﻴﺪي إﻟﻰ أﺳﺎﻟﻴﺐ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﻣﺒﺘﻜﺮة ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﻘﺎدر ﻋﻠﻰ اﻟﻮﺻﻮل إﻟﻰ ﺟﻤﻬﻮر واﺳﻊ ﺑﺴﺮﻋﺔ ﻓﺎﺋﻘﺔ. وأﻛﺪ أن اﻟﺠﻴﻞ اﻟﺤﺎﻟﻲ، اﻟﺬي ﻳﻌﺘﻤﺪ ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﻴﺮ ﻋﻠﻰ اﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ، ﻳﺴﺘﺠﻴﺐ ﺑﺸﻜﻞ أﻛﺒﺮ ﻟﻠﻤﺤﺘﻮى اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺬي ﻳﻌﺰز اﻟﺘﻌﺮف ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ وﻳﻮﻓﺮ ردود ﻓﻌﻞ ﻓﻮرﻳﺔ.
ﺗﺒﺮز أﻫﻤﻴﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻓﻲ ﻋﺪة ﺟﻮاﻧﺐ، ﺣﻴﺚ ﻳﻤﻜﻦ ﻟﻠﻤﻨﻈﻤﺎت ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻪ ﺗﺤﻘﻴﻖ اﻧﺘﺸﺎر واﺳﻊ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎت واﻟﺨﺪﻣﺎت، ﻣﻤﺎ ﻳﺘﻴﺢ ﻟﻠﻌﻤﻼء اﻟﻮﺻﻮل إﻟﻴﻬﺎ ﺑﺴﻬﻮﻟﺔ وﻓﻲ وﻗﺖ ﻗﺼﻴﺮ. ﻛﻤﺎ ﻳﺴﺎﻋﺪ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﻤﻨﻈﻤﺎت ﻋﻠﻰ ﺗﻌﺰﻳﺰ اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ اﻟﺠﻤﻬﻮر اﻟﻤﺴﺘﻬﺪف، ودﻋﻢ ﻋﻤﻠﻴﺎت اﻻﺑﺘﻜﺎر ﻓﻲ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت، وزﻳﺎدة اﻟﻤﺸﺎرﻛﺔ اﻟﻔﺎﻋﻠﺔ ﺑﻴﻦ اﻟﻤﻨﻈﻤﺔ وﻋﻤﻼﺋﻬﺎ. وأﺷﺎر )ﺷﻴﻠﻲ، 2021، ص (12 إﻟﻰ أن اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﻤﺜﻞ أداة ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ اﻟﺘﻜﺎﻣﻞ ﺑﻴﻦ اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ وﺳﻠﻮﻛﻴﺎت اﻟﻌﻤﻼء، ﻣﻤﺎ ﻳﺪﻋﻢ ﻧﺠﺎح اﻟﺤﻤﻼت اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﻴﺮ
.
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اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ: ﻳﻌﺘﺒﺮ اﻟﻤﺤﺘﻮى ﻣﻦ أﻫﻢ ﻣﻜﻮﻧﺎت اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، ﺣﻴﺚ ﺗﻬﺪف
اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ إﻟﻰ إﻳﺼﺎل رﺳﺎﻟﺔ ﻣﺒﺘﻜﺮة وﺟﺬاﺑﺔ ﻋﻦ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت أو اﻟﺨﺪﻣﺎت اﻟﺘﻲ ﺗﻘﺪﻣﻬﺎ اﻟﻤﻨﻈﻤﺔ ﻣﻦ ﺧﻼل اﺳﺘﺨﺪام ﻣﺤﺘﻮى ﻳﺘﺴﻢ ﺑﺎﻹﺑﺪاع وﻳﺜﻴﺮ اﻫﺘﻤﺎم اﻟﺠﻤﻬﻮر، ﻣﻤﺎ ﻳﺪﻓﻌﻬﻢ إﻟﻰ ﻣﺸﺎرﻛﺘﻪ ﻣﻊ اﻵﺧﺮﻳﻦ.
[image: ]: ﻳﺘﻤﺜﻞ ﻓﻲ إرﺳﺎل رﺳﺎﺋﻞ ﺑﺮﻳﺪ إﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ ﺗﺤﺘﻮي ﻋﻠﻰ ﻣﺤﺘﻮى ﻣﺒﺘﻜﺮ وﺟﺬاب ﻳﺸﺠﻊ اﻟﻌﻤﻼء اﻟﺤﺎﻟﻴﻴﻦ أو اﻟﻤﺤﺘﻤﻠﻴﻦ ﻋﻠﻰ ﻣﺸﺎرﻛﺘﻪ، ﻣﻤﺎ ﻳﺴﺎﻫﻢ ﻓﻲ ﺑﻨﺎء وﻻء اﻟﻌﻤﻼء وزﻳﺎدة اﻟﻮﻋﻲ ﺑﺎﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ ﺑﺄﺳﻠﻮب ﺳﺮﻳﻊ وﺑﺘﻜﻠﻔﺔ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ.
[image: ][image: ] ﺗُﻌﺪ اﻟﻬﻮاﺗﻒ اﻟﺬﻛﻴﺔ وﺳﻴﻠﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻟﻨﺸﺮ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼل إرﺳﺎل ﻣﺤﺘﻮى ﻣﺒﺘﻜﺮ ﻋﺒﺮ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﻨﺼﻴﺔ أو اﻟﺘﻄﺒﻴﻘﺎت. ﺗﺘﻤﻴﺰ ﻫﺬه اﻟﻮﺳﻴﻠﺔ ﺑﺴﺮﻋﺘﻬﺎ وﻓﻌﺎﻟﻴﺘﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻮﺻﻮل إﻟﻰ اﻟﺠﻤﻬﻮر اﻟﻤﺴﺘﻬﺪف ﺑﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﻧﺴﺒﻴًﺎ.


[image: ][image: ] ﺗُﻌﺪ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ ﻣﻨﺼﺔ رﺋﻴﺴﻴﺔ ﻓﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ
اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، ﺣﻴﺚ ﺗُﺴﺘﺨﺪم ﻟﻨﺸﺮ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ واﺳﺘﻬﺪاف اﻟﺠﻤﺎﻫﻴﺮ اﻟﺬﻳﻦ ﻳﻘﻀﻮن وﻗﺘًﺎ ﻛﺒﻴﺮًا ﻋﻠﻰ ﻫﺬه اﻟﻤﻨﺼﺎت، ﻣﺜﻞ ﻓﻴﺴﺒﻮك، ﺗﻮﻳﺘﺮ، إﻧﺴﺘﻐﺮام، وﻟﻴﻨﻜﺪإن. ﻳﻤﻜﻦ ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻬﺎ ﺗﺤﺪﻳﺪ اﻟﺨﺼﺎﺋﺺ اﻟﺪﻳﻤﻮﻏﺮاﻓﻴﺔ واﻟﺠﻐﺮاﻓﻴﺔ ﻟﻠﺠﻤﻬﻮر اﻟﻤﺴﺘﻬﺪف ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ أﻗﺼﻰ ﺗﺄﺛﻴﺮ.
ﻣﺠﺎﻻت وﻓﺎﻋﻠﻴﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ:

أوﻻً: ﻣﺠﺎﻻت اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺗﺸﻤﻞ ﺗﻄﺒﻴﻘﺎت اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺟﻤﻴﻊ اﻷﻧﺸﻄﺔ
واﻟﻌﻤﻠﻴﺎت اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ اﻟﺘﻲ ﺗﻬﺪف إﻟﻰ اﻟﻮﺻﻮل إﻟﻰ اﻟﺠﻤﻬﻮر اﻟﻤﺴﺘﻬﺪف ﺑﻄﺮﻳﻘﺔ ﻣﺒﺘﻜﺮة
وﺟﺬاﺑﺔ. ﺗﺸﻤﻞ ﻫﺬه اﻷﻧﺸﻄﺔ:

.1 ﻧﺸﺮ اﻟﻮﻋﻲ ﺑﺎﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ.







.2 ﺗﻌﺰﻳﺰ ﺗﻔﺎﻋﻞ اﻟﺠﻤﻬﻮر ﻣﻊ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت واﻟﺨﺪﻣﺎت. .3 دﻋﻢ إﻃﻼق اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت اﻟﺠﺪﻳﺪة.
.4 زﻳﺎدة اﻻﻧﺘﺸﺎر واﻟﻮﺻﻮل إﻟﻰ أﺳﻮاق ﺟﺪﻳﺪة.

)ﻣﻴﻨﺎء، .(2007




اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ

اﻷﺳﺎﻟﻴﺐ

اﺳﺘﺨﺪام

ﻳﻤﻜﻦ

اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ

وﺑﺤﻮث

اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ

اﻟﺪراﺳﺎت

ﻓﻲ ﻣﺠﺎل

إﺟﺮاء اﻟﺒﺤﻮث و اﻟﺪراﺳﺎت اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ اﻟﺘﺎﻟﻴﺔ: )اﻟﺼﻴﺮﻓﻲ، 2008 (


أﺳﺮع

وﻗﺖ

وﻓﻲ

أﻗﻞ

وﺑﺘﻜﻠﻔﺔ

ﺑﻔﻌﺎﻟﻴﺔ

اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ

اﻟﻘﺮارات

اﺗﺨﺎذ

ﻋﻠﻰ

·  ﺗﺴﺎﻋﺪ

ﺑﺤﻮث

أﺳﺎﻟﻴﺐ

ﺑﺎﺳﺘﺨﺪام

اﻟﻤﺮﺗﺒﻄﺔ

ﻣﻦ اﻟﻤﺸﻜﻼت

اﻟﻜﺜﻴﺮ

ﻋﻠﻰ

ﻳﻘﻀﻲ

وﺑﺄﺳﻠﻮب

اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ.


ﻟﻌﻤﻼﺋﻬﺎ ﻣﻦ

أﻓﻀﻞ

ﺧﺪﻣﺔ

ﻣﻦ أﺟﻞ

ﺑﻴﺎﻧﺎت

ﻗﺎﻋﺪة

ﻣﻦ إﻧﺸﺎء

اﻷﻋﻤﺎل

ﻣﻨﻈﻤﺎت

·  ﺗﻤﻜﻦ

ﺧﻼل ﺗﻔﻀﻴﻞ ذﻟﻚ اﻟﻤﺰﻳﺞ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ اﻟﻤﻼﺋﻢ ﻟﻜﻞ ﻋﻤﻴﻞ ﻋﻠﻰ ﺣﺪة.

·  اﻟﺤﺼﻮل ﻋﻠﻰ أﻓﻜﺎر وآراء اﻟﻌﻤﻼء ﻟﺘﻨﻤﻴﺔ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت اﻟﺠﺪﻳﺪة، وذﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼل ﻓﺤﺺ

اﻟﻤﺰﻳﺞ

ﻋﻨﺎﺻﺮ

وﺑﺎﻗﻲ

ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ

اﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ

اﻟﺠﻮاﻧﺐ

وﺷﻜﻮاﻫﻢ ﻋﻦ

ﻣﻘﺘﺮﺣﺎﺗﻬﻢ

ودراﺳﺔ

اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ.


اﻟﻤﺆﺳﺴﺔ ﻣﻦ

ﺗﻤﻜﻦ

ﻣﻌﻠﻮﻣﺎت

ﻋﻠﻰ

ﻟﻠﺤﺼﻮل

ﻣﻊ اﻟﻌﻤﻼء

اﻟﻠﺤﻈﻲ

اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ

ﻳﺘﻴﺢ

·  ﻛﻤﺎ

ﺗﺼﻤﻴﻢ

ﻣﺠﺎل

ﻟﺤﻈﻴﺎً.ﻓﻲ

اﻟﺘﺒﺎدل

ﻋﻤﻠﻴﺔ

وإﺗﻤﺎم

اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ

اﻟﻌﺮض

ﻋﻨﺎﺻﺮ

ﺗﻌﺪﻳﻞ

اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت :
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أﺗﺎﺣﺖ اﻷﺳﺎﻟﻴﺐ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ اﻟﻔﺮﺻﺔ ﻟﻠﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ اﻟﺸﺮﻛﺎت أن ﺗﻘﻮم ﺑﺘﺼﻤﻴﻢ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت وﻓﻖ
اﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎت اﻟﻔﺮدﻳﺔ ﻟﻠﻌﻤﻴﻞ، ﻛﻤﺎ ﺗﻤﻜﻦ اﻟﻌﻤﻴﻞ ﻣﻦ ﺗﺠﺪﻳﺪ اﻟﻤﻜﻮﻧﺎت واﻹﺿﺎﻓﺎت اﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ اﻟﺘﻲ
ﻳﺮﻏﺒﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت. وﻳﻼﺣﻆ أن اﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻗﺪ ﻧﺠﺤﺖ ﻓﻲ ﺗﻄﺒﻴﻖ
اﻟﻔﻜﺮة ﻣﻦ ﺧﻼل ﻣﺸﺎرﻛﺔ اﻟﻌﻤﻴﻞ ﻓﻲ وﺿﻊ اﻟﻤﻮاﺻﻔﺎت اﻟﺨﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻤﻨﺘﺞ اﻟﺬي ﻳﻄﻠﺒﻪ، ﻣﺜﻞ
اﻟﺴﻴﺎرات واﻟﺪراﺟﺎت واﻷﺟﻬﺰة اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ.
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ﻃﺎﻟﻤﺎ أن اﻟﻌﻤﻼء ﻳﻠﻌﺒﻮن دوراً ﻧﺸﻄﺎً ﻓﻲ اﻟﻌﻼﻗﺔ ﻣﻊ اﻟﻤﻨﺘﺠﻴﻦ ﻣﻦ ﺧﻼل ﻣﺪ اﻟﺸﺮﻛﺔ
ﺑﺎﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ووﺿﻊ اﻟﻤﻜﻮﻧﺎت اﻟﺨﺎﺻﺔ ﺑﺎﻟﻤﻨﺘﺞ، ﻓﺈن ﻫﺬا اﻟﺪور ﻳﻤﻜﻦ أن ﻳﻤﺘﺪ ﻟﻴﺘﻀﻤﻦ
اﻟﺘﻔﺎوض ﻣﻊ اﻟﺸﺮﻛﺔ ﺑﺸﺄن اﻟﺠﻮاﻧﺐ اﻟﻤﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻷﺳﻌﺎر.
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ﺗﺴﺘﺨﺪم ﻣﻨﻈﻤﺎت اﻷﻋﻤﺎل اﻷﺳﺎﻟﻴﺐ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ ﺑﻜﺜﺎﻓﺔ ﻓﻲ اﻟﺘﺮوﻳﺞ ﻋﻦ اﻟﻤﻨﻈﻤﺔ وﻣﻨﺘﺠﺎﺗﻬﺎ
ﻣﻦ ﺧﻼل ﻧﺸﺮ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت واﻟﻤﻮاد اﻟﺘﺮوﻳﺠﻴﺔ اﻟﻤﺘﻨﻮﻋﺔ ﻋﺒﺮ اﻟﻮﺳﺎﺋﻂ اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ وﺻﻔﺤﺎت
اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ. ﻛﻤﺎ ﺗﻘﺪم ﺣﺰﻣﺔ ﻣﻦ اﻷدوات اﻟﺘﺤﻔﻴﺰﻳﺔ ﻗﺼﻴﺮة اﻷﺟﻞ اﻟﻤﺼﻤﻤﺔ ﻟﺘﻨﺸﻴﻂ ﻋﻤﻠﻴﺔ اﻟﺒﻴﻊ ﺧﻼل ﻓﺘﺮة زﻣﻨﻴﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ.
إﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﺳﺘﺨﺪام اﻟﻌﺪﻳﺪ ﻣﻦ اﻟﻤﻨﻈﻤﺎت أﺳﺎﻟﻴﺐ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻤﺒﺎﺷﺮة ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ اﻟﻮﺳﺎﺋﻞ
اﻟﺘﺎﻟﻴﺔ:

اﻟﺒﺮﻳﺪ اﻻﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ e-mail ﻳﺴﺘﺨﺪم ﻟﻨﻘﻞ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﺮوﻳﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺻﻮرة اﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ ﻣﻦ
اﻟﺤﺎﺳﺐ اﻵﻟﻲ ﻟﻠﻤﻨﻈﻤﺔ إﻟﻰ اﻟﺤﺎﺳﺐ ﻟﻠﺸﺨﺼﻲ ﻟﻠﻌﻤﻴﻞ

اﻟﺒﺮﻳﺪ اﻟﺼﻮﺗﻲ mail voice وذﻟﻚ ﻣﻦ ﺧﻼل اﺷﺘﺮاك اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻓﻲ ﺑﻌﺾ اﻟﻤﺆﺳﺴﺎت
اﻟﻤﺘﺨﺼﺼﺔ ﻣﺜﻞ line on american واﻟﺘﻲ ﺗﻮﻓﺮ ﺧﻄﻮط اﺗﺼﺎل ﻳﻤﻜﻦ اﻟﻌﻤﻼء ﻣﻦ ﺧﻼﻟﻬﺎ ﺗﺒﺎدل اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﻣﻊ اﻟﻤﻨﻈﻤﺔ وﻛﺬا اﻟﺤﺼﻮل ﻓﻲ اﻟﻮﻗﺖ ذاﺗﻪ ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎت وأﺧﺒﺎر ﻣﺘﻨﻮﻋﺔ ﻣﻦ ﺧﻼل ﻣﺮاﻛﺰ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت اﻟﺘﻲ ﺗﻮﻓﺮﻫﺎ ﺗﻠﻚ اﻟﺨﻄﻮط.
اﻟﻔﺎﻛﺲ Fax-mail ﺗﻘﻮم ﺑﻌﺾ اﻟﻤﻨﻈﻤﺎت ﺑﺎﺳﺘﺨﺪام اﻟﻔﺎﻛﺲ ﻓﻲ إرﺳﺎل رﺳﺎﺋﻞ ﻣﺒﺎﺷﺮة



ﻟﻠﻌﻤﻼء اﻟﻤﺴﺘﻬﺪﻓﻴﻦ وﺗﻌﺘﺒﺮ ﻫﺬه اﻟﻮﺳﻴﻠﺔ أﻗﻞ اﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﺗﻔﺎﻋﻼ ﻣﻊ اﻟﻌﻤﻼء.
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ﻳﻤﻜﻦ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻣﻦ اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﺒﺎﺷﺮة ﻣﻊ اﻟﻌﻤﻼء ﻋﻠﻰ ﻣﺪار 24 ﺳﺎﻋﺔ،
وﻳﻘﻠﻞ إﻟﻰ ﺣﺪ ﻛﺒﻴﺮ ﻣﻦ اﺳﺘﺨﺪام اﻟﻮﺳﻄﺎء اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﻴﻦ، ﺣﻴﺚ ﻳﺘﻢ اﻟﺘﻮزﻳﻊ اﻟﻤﺒﺎﺷﺮ ﻟﻠﻌﻤﻼء. ﻛﻤﺎ ﻳﺘﻴﺢ اﺳﺘﺨﺪام ﺧﺪﻣﺎت اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﻇﻬﻮر اﻟﺴﻮق اﻻﻓﺘﺮاﺿﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﻳﺴﺘﻄﻴﻊ اﻟﻌﻤﻼء إﻋﺪاد ﻗﺎﺋﻤﺔ ﺑﺎﻟﻤﻨﺘﺠﺎت اﻟﻤﻄﻠﻮﺑﺔ وﻳﺘﻢ ﺗﺴﻠﻴﻤﻬﺎ ﻣﺒﺎﺷﺮة.
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ﺗﺘﻨﻮع ﻣﺠﺎﻻت ﺧﺪﻣﺔ اﻟﻌﻤﻼء ﺑﺎﺳﺘﺨﺪام اﻷﺳﺎﻟﻴﺐ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ، ﺑﺪءاً ﻣﻦ اﻟﻤﺴﺎﻋﺪة ﻓﻲ ﺗﺤﺪﻳﺪ
اﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎت وﻣﺎ ﻳﻨﺎﺳﺐ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ، ﻣﺮوراً ﺑﺎﻟﻤﺴﺎﻋﺪة ﻓﻲ ﺗﻘﺪﻳﻢ اﻟﺨﺪﻣﺎت اﻟﻤﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ
اﻟﺒﻴﻊ وﺧﺪﻣﺎت ﻣﺎ ﺑﻌﺪ اﻟﺒﻴﻊ. وﻳﻮﻓﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻗﺪراً ﻛﺒﻴﺮاً ﻣﻦ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت واﻟﺘﻔﺎﻋﻞ اﻟﻠﺤﻈﻲ ﻣﻊ اﻟﻌﻤﻼء، ﻣﻤﺎ ﻳﻌﺰز رﺿﺎﻫﻢ وﺛﻘﺘﻬﻢ ﺑﺎﻟﻤﻨﻈﻤﺔ.
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[image: ][image: ].1 ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ ﻧﺠﺎح واﺿﺢ وﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻓﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، ﻳﺠﺐ أن ﺗﺘﻮاﻓﺮ ﻓﻴﻪ ﻋﺪة ﻋﻨﺎﺻﺮ أﺳﺎﺳﻴﺔ، ﻣﻨﻬﺎ
ﻳﻨﺒﻐﻲ ﻋﻠﻰ اﻟﻤﺆﺳﺴﺔ أن ﺗﺴﻌﻰ ﻟﺘﻘﺪﻳﻢ ﻗﻴﻤﺔ ﻣﻤﻴﺰة وﺟﺎذﺑﺔ ﻣﻦ ﺧﻼل ﻣﻨﺘﺠﻬﺎ أو ﺧﺪﻣﺘﻬﺎ ﻋﺒﺮ اﻟﻤﻨﺼﺎت اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ. ﺗﺆﺛﺮ ﺟﻮدة ﻫﺬه اﻟﻘﻴﻤﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﻣﺒﺎﺷﺮ ﻋﻠﻰ ﻗﺮار اﻟﻌﻤﻴﻞ ﺑﺎﻟﻤﺸﺎرﻛﺔ أو ﻧﺸﺮ اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺑﻴﻦ ﺷﺒﻜﺎﺗﻪ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ. ﻟﺬا، ﻳﺘﻌﻴﻦ أن ﻳﺘﻀﻤﻦ اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﺮﻗﻤﻲ ﺟﻤﻴﻊ اﻟﻌﻨﺎﺻﺮ اﻟﺘﻲ ﺗﻠﺒﻲ ﺗﻮﻗﻌﺎت اﻟﻌﻤﻼء، ﻣﻊ ﺗﻘﺪﻳﻢ ﻣﺰاﻳﺎ ﻓﺮﻳﺪة ﺗﺠﺬﺑﻬﻢ وﺗﺤﺜﻬﻢ ﻋﻠﻰ اﻟﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻓﻲ ﻧﺸﺮ اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺑﺸﻜﻞ ﻋﻔﻮي.
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.2 ﻟﻀﻤﺎن ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، ﻳﺠﺐ أن ﻳﺘﻜﺎﻣﻞ ﻣﻊ ﺑﺎﻗﻲ اﻷﻧﺸﻄﺔ اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ. ﻓﻌﻠﻰ
ﺳﺒﻴﻞ اﻟﻤﺜﺎل، ﻻ ﻳﻤﻜﻦ أن ﺗﻨﺘﺸﺮ اﻟﺤﻤﻠﺔ ﺑﻨﺠﺎح إذا ﻟﻢ ﺗﻜﻦ ﻣﺪﻋﻮﻣﺔ ﺑﺘﻘﻨﻴﺎت دﻓﻊ آﻣﻨﺔ، أو




إذا ﻟﻢ ﻳﺘﻢ ﺗﺄﻣﻴﻦ اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت وﺣﻤﺎﻳﺔ اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﻴﻦ ﺑﻄﺮﻳﻘﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ. ﻛﻞ ﻣﺮﺣﻠﺔ ﻣﻦ ﻣﺮاﺣﻞ
اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺗﺘﻄﻠﺐ ﺗﻨﺎﻏﻤًﺎ ﻣﻊ اﻷدوات اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ اﻷﻫﺪاف اﻟﻤﻨﺸﻮدة.
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ﻻﺑﺪ أن ﻳﺘﻢ ﻋﺮض اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﺑﺄﺳﻠﻮب ﻣﺒﺘﻜﺮ وﺟﺬاب ﻳﺘﻨﺎﺳﺐ ﻣﻊ ﻃﺒﻴﻌﺔ اﻟﺠﻤﻬﻮر
اﻟﻤﺴﺘﻬﺪف. ﻛﻤﺎ ﻳﺠﺐ أن ﻳﺘﻀﻤﻦ اﻟﻤﺤﺘﻮى ﺛﻼﺛﺔ ﻣﺤﺎور رﺋﻴﺴﻴﺔ:

اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت اﻟﻜﺎﻓﻴﺔ: ﺗﻘﺪﻳﻢ ﺗﻔﺎﺻﻴﻞ دﻗﻴﻘﺔ وﻣﻠﻔﺘﺔ ﻋﻦ اﻟﻤﻨﺘﺞ أو اﻟﺨﺪﻣﺔ ﻟﺘﺤﻔﻴﺰ اﻟﻌﻤﻼء ﻋﻠﻰ
اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ.

ﺳﻬﻮﻟﺔ اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ: ﺗﻤﻜﻴﻦ اﻟﻌﻤﻴﻞ ﻣﻦ اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ اﻟﻤﺤﺘﻮى ﺑﺴﻬﻮﻟﺔ وﻣﺸﺎرﻛﺘﻪ ﻋﺒﺮ اﻟﺸﺒﻜﺎت
اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ.

ﺗﺤﻔﻴﺰ اﻟﺘﺒﺎدل: ﺟﻌﻞ اﻟﻤﺤﺘﻮى ﻣﺸﻮﻗًﺎ وﻣﺤﻔﺰًا ﻟﻤﺸﺎرﻛﺘﻪ ﻣﻊ اﻵﺧﺮﻳﻦ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ اﻧﺘﺸﺎر واﺳﻊ.
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ﻳﺠﺐ أن ﻳﻜﻮن ﺗﺼﻤﻴﻢ اﻟﺤﻤﻠﺔ أو اﻟﻤﻨﺼﺔ اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﺑﺴﻴﻄًﺎ وﺳﻬﻞ اﻟﺘﻨﻘﻞ، ﻣﻊ أﺳﻠﻮب ﻣﺒﺘﻜﺮ
ﻳﺪﻓﻊ اﻟﺠﻤﻬﻮر ﻟﻠﺘﻔﺎﻋﻞ واﻟﻤﺸﺎرﻛﺔ. ﻛﻤﺎ ﻳﺠﺐ ﺗﻘﻠﻴﻞ ﻋﺪد اﻟﺨﻄﻮات اﻟﻼزﻣﺔ ﻟﻠﻮﺻﻮل إﻟﻰ
اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت اﻷﺳﺎﺳﻴﺔ، ﻣﻤﺎ ﻳﺴﻬﻢ ﻓﻲ ﺗﺴﻬﻴﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ اﻻﻧﺘﺸﺎر اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ.
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ﻓﻲ ﻋﺼﺮﻧﺎ اﻟﺤﺎﻟﻲ، أﺣﺪث اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺗﺤﻮﻟًﺎ ﻛﺒﻴﺮًا ﻓﻲ ﻛﻴﻔﻴﺔ اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﻣﻊ اﻟﺠﻤﻬﻮر، ﺣﻴﺚ اﻧﺘﻘﻠﺖ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻣﻦ اﻷﺳﺎﻟﻴﺐ اﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ إﻟﻰ اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺎت ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ اﻻﺳﺘﻔﺎدة ﻣﻦ إﻣﻜﺎﻧﻴﺎت اﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ واﻻﻧﺘﺸﺎر اﻟﺮﻗﻤﻲ. ﻫﺬا اﻟﻨﻮع ﻣﻦ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻻ ﻳﻘﺘﺼﺮ ﻓﻘﻂ ﻋﻠﻰ ﻛﻮﻧﻪ أداة ﻟﻠﺘﺮوﻳﺞ، ﺑﻞ ﻳﻌﺪ ﺑﻴﺌﺔ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻣﺘﻜﺎﻣﻠﺔ ﺗﻮﻓﺮ ﻟﻠﻌﻤﻼء ﺗﺠﺮﺑﺔ ﻓﺮﻳﺪة.
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.1 اﻟﻮﺻﻮل إﻟﻰ ﺟﻤﻬﻮر ﻋﺎﻟﻤﻲ:




ﻳﺴﻤﺢ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎت ﺑﺘﻮﺳﻴﻊ ﻧﻄﺎق وﺻﻮﻟﻬﺎ إﻟﻰ اﻟﺠﻤﻬﻮر اﻟﻌﺎﻟﻤﻲ ﺑﺴﻬﻮﻟﺔ،
ﺣﻴﺚ ﻳﻤﻜﻦ ﻟﻠﻤﺤﺘﻮى اﻻﻧﺘﺸﺎر ﻋﺒﺮ اﻟﺤﺪود اﻟﺠﻐﺮاﻓﻴﺔ ﺑﺴﺮﻋﺔ ﻓﺎﺋﻘﺔ، ﻣﻤﺎ ﻳﺰﻳﺪ ﻣﻦ ﺣﺼﺔ
اﻟﺸﺮﻛﺔ اﻟﺴﻮﻗﻴﺔ وﻳﺘﻴﺢ ﻟﻠﻌﻤﻼء اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ ﺑﻐﺾ اﻟﻨﻈﺮ ﻋﻦ ﻣﻮﻗﻌﻬﻢ. .2 ﺗﺨﺼﻴﺺ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ:
ﻳﻮﻓﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻓﺮﺻﺔ ﻟﺘﺨﺼﻴﺺ اﻟﻤﺤﺘﻮى ﺑﻤﺎ ﻳﺘﻨﺎﺳﺐ ﻣﻊ ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻌﻤﻼء
وﺗﻮﻗﻌﺎﺗﻬﻢ، ﻣﻤﺎ ﻳﺰﻳﺪ ﻣﻦ اﺣﺘﻤﺎﻟﻴﺔ ﺗﻔﺎﻋﻠﻬﻢ ﻣﻊ اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ وﻣﺸﺎرﻛﺘﻬﺎ ﻣﻊ اﻵﺧﺮﻳﻦ. .3 ﺟﻤﻊ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎت ﻟﺘﻄﻮﻳﺮ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت:
ﻳﻤﻜﻦ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎت اﺳﺘﺨﺪام اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻛﺄداة ﻟﻠﺤﺼﻮل ﻋﻠﻰ ﻣﻼﺣﻈﺎت اﻟﻌﻤﻼء ﺑﺸﻜﻞ ﻣﺒﺎﺷﺮ وﺗﻠﻘﺎﺋﻲ، ﻣﻤﺎ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﻓﻲ ﺗﻄﻮﻳﺮ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت واﻟﺨﺪﻣﺎت ﻟﺘﻠﺒﻴﺔ اﺣﺘﻴﺎﺟﺎت اﻟﺴﻮق ﺑﺸﻜﻞ أﻓﻀﻞ.
.4 ﺧﻔﺾ اﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ وزﻳﺎدة اﻟﻜﻔﺎءة:

اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﻌﺪ وﺳﻴﻠﺔ اﻗﺘﺼﺎدﻳﺔ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﺎﻟﻄﺮق اﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ، ﺣﻴﺚ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻤﻼء ﻟﻨﺸﺮ اﻟﻤﺤﺘﻮى، ﻣﻤﺎ ﻳﻘﻠﻞ ﻣﻦ ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ اﻹﻋﻼﻧﺎت. ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ذﻟﻚ، ﻳﺘﻴﺢ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﺳﺘﺨﺪام اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺎت ﻣﺮﻧﺔ ﻟﻠﺘﺴﻌﻴﺮ، ﺗﺴﺘﺠﻴﺐ ﺑﺴﺮﻋﺔ ﻟﺘﻐﻴﺮات اﻟﺴﻮق.
.5 اﺳﺘﺤﺪاث ﻗﻨﻮات ﺗﻮزﻳﻊ ﻣﺒﺘﻜﺮة:

ﺗﺴﺎﻫﻢ اﻟﺤﻤﻼت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ ﻓﻲ ﺧﻠﻖ ﻃﺮق ﺟﺪﻳﺪة ﻟﻠﻮﺻﻮل إﻟﻰ اﻟﺠﻤﻬﻮر دون اﻟﺤﺎﺟﺔ إﻟﻰ وﺳﻄﺎء ﺗﻘﻠﻴﺪﻳﻴﻦ، ﻣﺎ ﻳﻌﺰز اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ اﻟﻤﺒﺎﺷﺮ ﺑﻴﻦ اﻟﺸﺮﻛﺔ واﻟﻌﻤﻼء. ﻛﻤﺎ ﺗﺴﻬﻢ ﻓﻲ ﻇﻬﻮر وﺳﻄﺎء رﻗﻤﻴﻴﻦ ﻳﻌﻤﻠﻮن ﻋﻠﻰ ﺗﺴﻬﻴﻞ ﻋﻤﻠﻴﺎت اﻟﺘﺒﺎدل ﺑﻄﺮق ﻣﺒﺘﻜﺮة.
.6 ﺗﺮوﻳﺞ ﺗﻔﺎﻋﻠﻲ:

اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ اﻟﺠﻤﻬﻮر ﺑﺸﻜﻞ ﻣﺒﺎﺷﺮ، ﺣﻴﺚ ﺗﻘﺪم اﻟﺸﺮﻛﺎت
رﺳﺎﺋﻞ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻣﺨﺼﺼﺔ وﻣﻐﺮﻳﺔ ﺗﺴﻬﻞ ﻣﻦ اﻧﺘﺸﺎرﻫﺎ ﻋﺒﺮ اﻟﺸﺒﻜﺎت اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ، ﻣﺎ ﻳﺤﻘﻖ
اﺳﺘﺠﺎﺑﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻣﻦ اﻟﺠﻤﻬﻮر اﻟﻤﺴﺘﻬﺪف
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اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻫﻮ أداة ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﺗﺠﻤﻊ ﺑﻴﻦ اﻹﺑﺪاع واﻟﺘﻘﻨﻴﺎت اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ ﻟﺘﻮﻓﻴﺮ ﺗﺠﺮﺑﺔ ﺗﺴﻮق ﻣﻤﺘﻌﺔ ﻟﻠﻌﻤﻼء، ﻣﻊ ﺗﻌﺰﻳﺰ ﻣﻜﺎﻧﺔ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻓﻲ اﻟﺴﻮق اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ.
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ﻳﺸﻬﺪ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺗﺤﻮﻟًﺎ ﺟﺬرﻳًﺎ ﻓﻲ ﺑﻴﺌﺔ اﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻣﻊ اﻟﺘﺮﻛﻴﺰ ﻋﻠﻰ اﻟﻘﺪرات واﻹﻣﻜﺎﻧﻴﺎت اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﻈﻤﺎت، ﺑﻌﻴﺪًا ﻋﻦ اﻟﻄﺮق اﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ. اﻟﺘﻄﻮرات اﻟﻜﺒﻴﺮة ﻓﻲ ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت أﺗﺎﺣﺖ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎت ﻓﺮﺻًﺎ ﻣﻤﻴﺰة ﻟﺘﻌﺰﻳﺰ اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺎﺗﻬﺎ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ، ﻣﻤﺎ ﻳﻤﻜﻨﻬﺎ ﻣﻦ ﺗﺤﺴﻴﻦ ﻋﻼﻗﺎﺗﻬﺎ ﻣﻊ اﻟﻌﻤﻼء وﺗﻌﺰﻳﺰ ﻣﻜﺎﻧﺘﻬﺎ ﻓﻲ اﻟﺴﻮق اﻟﺮﻗﻤﻲ.
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أدى اﻟﺘﺤﻮل ﻧﺤﻮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ إﻟﻰ ﺗﻌﺰﻳﺰ اﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ اﻟﻤﺴﺘﻨﺪة إﻟﻰ اﻟﻘﺪرات اﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺗﻘﺪم اﻟﺸﺮﻛﺎت اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺎت ﻣﺒﺘﻜﺮة ﺗﻌﺰز ﻣﻮﻗﻌﻬﺎ اﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ. اﺳﺘﺨﺪام اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﺠﻌﻞ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ اﻟﻮﺻﻮل إﻟﻰ ﺟﻤﻬﻮر واﺳﻊ ﺑﻜﻔﺎءة، ﻣﻤﺎ ﻳﺨﻠﻖ ﻓﺮﺻًﺎ اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺔ ﻟﻤﻮاﻛﺒﺔ اﻟﺘﻄﻮرات وﺗﺤﻘﻴﻖ ﺗﻤﻴﺰ ﻓﻲ اﻟﺴﻮق
ﺗﺤﺪﻳﺎت اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ
ﻋﻠﻰ اﻟﺮﻏﻢ ﻣﻦ اﻹﻣﻜﺎﻧﻴﺎت اﻟﻜﺒﻴﺮة اﻟﺘﻲ ﻳﻮﻓﺮﻫﺎ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، إﻻ أﻧﻪ ﻳﻮاﺟﻪ ﺗﺤﺪﻳﺎت ﻣﺘﻨﻮﻋﺔ ﺗﺤﺘﺎج إﻟﻰ ﺣﻠﻮل ﻣﺒﺘﻜﺮة ﻟﻀﻤﺎن ﻓﻌﺎﻟﻴﺘﻪ واﺳﺘﺪاﻣﺘﻪ. وﻣﻦ أﺑﺮز ﻫﺬه اﻟﺘﺤﺪﻳﺎت:
.1 اﻟﺘﺤﺪﻳﺎت اﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻴﺔ:
ﻟﻠﻨﺠﺎح ﻓﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، ﻳﺠﺐ ﻋﻠﻰ اﻟﺸﺮﻛﺎت إﻋﺎدة ﻫﻴﻜﻠﺔ ﺑﻨﻴﺘﻬﺎ اﻟﺘﻨﻈﻴﻤﻴﺔ ﻟﺘﺘﻜﻴﻒ ﻣﻊ ﻣﺘﻄﻠﺒﺎت اﻟﻌﺼﺮ اﻟﺮﻗﻤﻲ. ﻳﺘﻄﻠﺐ ذﻟﻚ دﻣﺞ اﻷﻧﺸﻄﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ ﻣﻊ اﻟﻌﻤﻠﻴﺎت اﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ، وﺗﻄﻮﻳﺮ اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺎت ﻋﻤﻞ ﺗﻮاﻛﺐ اﻻﺑﺘﻜﺎرات اﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ.
.2 ﺗﻜﺎﻟﻴﻒ إﻧﺸﺎء اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﺮﻗﻤﻲ:
إﻧﺘﺎج ﻣﺤﺘﻮى ﻓﻴﺮوﺳﻲ ﺟﺬاب ﻳﺘﻄﻠﺐ اﺳﺘﺜﻤﺎرات ﻛﺒﻴﺮة ﻓﻲ اﻟﺒﺤﺚ واﻟﺘﻄﻮﻳﺮ واﻟﺘﺼﻤﻴﻢ، إﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ ﺗﻮﻇﻴﻒ ﺧﺒﺮاء ﻳﺘﻤﺘﻌﻮن ﺑﺎﻟﻜﻔﺎءة ﻟﺘﺼﻤﻴﻢ ﺣﻤﻼت ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ ﻟﻔﺖ اﻧﺘﺒﺎه اﻟﻌﻤﻼء وﺗﺤﻔﻴﺰﻫﻢ ﻋﻠﻰ اﻟﻤﺸﺎرﻛﺔ.
.3 اﻟﺘﻄﻮرات اﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺔ اﻟﻤﺘﺴﺎرﻋﺔ:
اﺳﺘﻤﺮار ﻧﺠﺎح اﻟﺤﻤﻼت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ ﻣﺘﺎﺑﻌﺔ أﺣﺪث اﻟﺘﻘﻨﻴﺎت وﺗﻄﻮﻳﺮﻫﺎ ﺑﻤﺎ ﻳﺘﻤﺎﺷﻰ ﻣﻊ اﺣﺘﻴﺎﺟﺎت اﻟﺴﻮق. ﻳﺠﺐ ﻋﻠﻰ اﻟﺸﺮﻛﺎت اﻻﺳﺘﺜﻤﺎر ﻓﻲ أدوات ﺗﺤﻠﻴﻞ اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت وﺗﺼﻤﻴﻢ ﻣﺤﺘﻮى ﻣﺒﺘﻜﺮ ﻟﺘﻈﻞ ﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ اﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ.
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.4 ﻋﻮاﺋﻖ اﻟﻠﻐﺔ واﻟﺜﻘﺎﻓﺔ:
ﺗﻌﺪ اﺧﺘﻼﻓﺎت اﻟﻠﻐﺔ واﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ﻣﻦ اﻟﺘﺤﺪﻳﺎت اﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ اﻟﺘﻲ ﻗﺪ ﺗﺤﺪ ﻣﻦ اﻧﺘﺸﺎر اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ. ﻋﻠﻰ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﺗﻘﺪﻳﻢ ﻣﺤﺘﻮى ﻣﺘﻮاﻓﻖ ﻣﻊ اﻟﻠﻐﺎت واﻟﺜﻘﺎﻓﺎت اﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻠﺠﻤﻬﻮر اﻟﻤﺴﺘﻬﺪف، ﻣﻊ ﻣﺮاﻋﺎة اﻟﻌﺎدات واﻟﺘﻘﺎﻟﻴﺪ اﻟﻤﺤﻠﻴﺔ.
.5 اﻟﺨﺼﻮﺻﻴﺔ واﻷﻣﻦ:
ﻳﻌﺪ اﻟﺤﻔﺎظ ﻋﻠﻰ ﺧﺼﻮﺻﻴﺔ اﻟﻌﻤﻼء وﺗﺄﻣﻴﻦ ﺑﻴﺎﻧﺎﺗﻬﻢ ﻣﻦ أﻫﻢ اﻟﻌﻮاﻣﻞ اﻟﺘﻲ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﻧﺠﺎح اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ. ﻳﺠﺐ ﻋﻠﻰ اﻟﺸﺮﻛﺎت اﺳﺘﺨﺪام ﺗﻘﻨﻴﺎت ﺣﻤﺎﻳﺔ ﻣﺘﻘﺪﻣﺔ ﻟﻀﻤﺎن ﺳﺮﻳﺔ اﻟﺘﻌﺎﻣﻼت اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ وﻛﺴﺐ ﺛﻘﺔ اﻟﻌﻤﻼء.
.6 اﻟﺜﻘﺔ ﻓﻲ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺪﻓﻊ اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ:
ﻗﻠﺔ اﻟﺜﻘﺔ ﻓﻲ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺪﻓﻊ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ ﺗﻤﺜﻞ ﻋﺎﺋﻘًﺎ ﻛﺒﻴﺮًا أﻣﺎم إﺗﻤﺎم ﻋﻤﻠﻴﺎت اﻟﺸﺮاء ﻋﺒﺮ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ. ﻟﺬﻟﻚ، ﻳﺠﺐ ﻋﻠﻰ اﻟﺸﺮﻛﺎت اﻋﺘﻤﺎد ﺑﺮاﻣﺞ ﺗﺄﻣﻴﻦ ﻣﺘﻄﻮرة ﻟﺘﺴﻬﻴﻞ ﻋﻤﻠﻴﺎت اﻟﺪﻓﻊ وﺗﻌﺰﻳﺰ ﺛﻘﺔ اﻟﻌﻤﻼء.



اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﻤﺜﻞ أداة ﻗﻮﻳﺔ ﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ ﺗﻌﺰﻳﺰ اﻟﻌﻼﻗﺎت ﻣﻊ اﻟﻌﻤﻼء وﺗﺤﻘﻴﻖ ﻣﻴﺰة ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻣﺴﺘﺪاﻣﺔ. وﻣﻊ ذﻟﻚ، ﻓﺈن اﻟﺘﻐﻠﺐ ﻋﻠﻰ ﺗﺤﺪﻳﺎﺗﻪ ﻳﺘﻄﻠﺐ اﻟﺘﺰاﻣًﺎ ﺑﺎﻟﺘﻄﻮﻳﺮ اﻟﻤﺴﺘﻤﺮ واﺳﺘﺜﻤﺎرًا ﻓﻲ اﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ، ﻣﻤﺎ ﻳﺘﻴﺢ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎت ﺗﺤﻘﻴﻖ أﻫﺪاﻓﻬﺎ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﺑﻜﻔﺎءة وﻓﻌﺎﻟﻴﺔ.
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ﻣﻔﻬﻮم اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء
ﻳُﻌﺮف اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء ﺑﺄﻧﻪ ﻋﻤﻠﻴﺔ اﺧﺘﻴﺎر اﻟﺒﺪﻳﻞ اﻷﻓﻀﻞ ﻣﻦ ﺑﻴﻦ ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ اﻟﺨﻴﺎرات اﻟﻤﺘﺎﺣﺔ ﻣﻦ اﻟﺴﻠﻊ أو اﻟﺨﺪﻣﺎت اﻟﺘﻲ ﺗﻠﺒﻲ ﺣﺎﺟﺎت اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﺑﺄﻛﺒﺮ ﻗﺪر ﻣﻦ اﻹﺷﺒﺎع وﺑﺄﻗﻞ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﻣﻤﻜﻨﺔ )ﺑﺎﺑﻜﺮ، 2017، ص.(23
ﻳﻤﺜﻞ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ دورًا أﺳﺎﺳﻴًﺎ ﻓﻲ ﺗﺤﻔﻴﺰ اﻟﻤﻨﺘﺠﻴﻦ ﻋﻠﻰ اﻻﺳﺘﻤﺮار ﺑﺎﻹﻧﺘﺎج؛ إذ إن ﻏﻴﺎب اﻟﻄﻠﺐ ﻳﺆدي إﻟﻰ ﺗﻮﻗﻒ ﻋﻤﻠﻴﺎت اﻹﻧﺘﺎج، ﻣﻤﺎ ﻳﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ اﻟﻨﻈﺎم اﻻﻗﺘﺼﺎدي ﻛﻜﻞ. ﻳﺸﻴﺮ اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء إﻟﻰ اﻟﺘﺨﻄﻴﻂ ﻟﻠﺤﺼﻮل ﻋﻠﻰ اﻟﺴﻠﻊ أو اﻟﺨﺪﻣﺎت، وﻫﻮ ﺗﻌﺒﻴﺮ ﻋﻦ رﻏﺒﺔ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻓﻲ ﺷﺮاء ﻣﻨﺘﺞ ﻣﻌﻴﻦ أو ﻋﻼﻣﺔ ﺗﺠﺎرﻳﺔ ﻣﺤﺪدة 2017) ،.(Shahid


أﺑﻌﺎد اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء
وﻓﻘًﺎ ﻟﺜﺎﻣﺮ اﻟﺒﻜﺮي (2006)، ﺗﺘﺄﻟﻒ ﻋﻤﻠﻴﺔ اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء ﻣﻦ اﻟﻤﺮاﺣﻞ اﻟﺘﺎﻟﻴﺔ:
.1 ﻣﺮﺣﻠﺔ ﻣﺎ ﻗﺒﻞ اﻟﺸﺮاء )اﻟﺸﻌﻮر ﺑﺎﻟﺤﺎﺟﺔ:( ﻳﺪرك اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﺣﺎﺟﺘﻪ إﻟﻰ ﻣﻨﺘﺞ ﻣﻌﻴﻦ، ﻓﻴﺒﺪأ ﺑﺎﻟﺴﻌﻲ ﻹﺷﺒﺎﻋﻬﺎ.
.2 اﻟﺒﺤﺚ واﻟﻤﻘﺎرﻧﺔ ﺑﻴﻦ اﻟﺒﺪاﺋﻞ: ﻳﺠﻤﻊ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎت ﺣﻮل اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت اﻟﻤﺘﺎﺣﺔ وﻳﻔﺎﺿﻞ ﺑﻴﻨﻬﺎ.
.3 ﺗﻘﻴﻴﻢ اﻟﺒﺪاﺋﻞ: ﻳﻘﻮم ﺑﻔﺤﺺ وﺗﺤﻠﻴﻞ اﻟﺨﻴﺎرات ﻻﺧﺘﻴﺎر اﻷﻧﺴﺐ.
.4 اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء: ﺑﻌﺪ إﺗﻤﺎم اﻟﺨﻄﻮات اﻟﺴﺎﺑﻘﺔ، ﻳﺘﺨﺬ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻗﺮارًا ﺑﺎﻟﺸﺮاء أو اﻻﻣﺘﻨﺎع ﻋﻨﻪ.
.5 ﺳﻠﻮك ﻣﺎ ﺑﻌﺪ اﻟﺸﺮاء: ﻳﻌﺒﺮ ﻋﻦ ﺗﻘﻴﻴﻢ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ ﺑﻌﺪ اﺳﺘﺨﺪاﻣﻪ، ﺳﻮاء ﺑﺎﻹﻳﺠﺎب أو اﻟﺴﻠﺐ.


أﻫﻤﻴﺔ دراﺳﺔ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء
ﺣﻈﻴﺖ ﻋﻤﻠﻴﺔ اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء ﺑﺎﻫﺘﻤﺎم واﺳﻊ ﻣﻦ اﻟﺒﺎﺣﺜﻴﻦ ﺑﺴﺒﺐ ﺗﻨﻮع اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت وزﻳﺎدة اﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ وﺗﻐﻴﺮ أذواق اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ. ﺗﻌﺘﺒﺮ ﻫﺬه اﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﻧﻘﻄﺔ اﻻﻧﻄﻼق واﻟﻨﻬﺎﻳﺔ ﻟﻸﻧﺸﻄﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ واﻹﻧﺘﺎﺟﻴﺔ؛ ﻓﻬﻲ اﻟﻤﺆﺷﺮ اﻷﺑﺮز ﻟﻨﺠﺎح أو ﻓﺸﻞ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت ﻓﻲ اﻟﺴﻮق.
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ﺳﻌﺪ :(2016) ﻳﺸﻴﺮ إﻟﻰ أﻧﻬﺎ ﺗﺸﻤﻞ ﺟﻤﻴﻊ اﻷﻧﺸﻄﺔ اﻟﺬﻫﻨﻴﺔ واﻟﺘﺼﺮﻓﺎت اﻟﺘﻲ ﺗﺴﺒﻖ وﺗﻠﺤﻖ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء.
ﻫﺎرﻳﺴﻮن :(2018) ﻳﺮﻛﺰ ﻋﻠﻰ أﻫﻤﻴﺔ ﺗﺤﻠﻴﻞ اﻟﺒﺪاﺋﻞ واﻟﻤﻌﺎﻳﻴﺮ ﻗﺒﻞ اﺗﺨﺎذ اﻟﻘﺮار.
أﻣﺠﺪ واﻟﺨﺰاﻋﻠﺔ :(2015) ﻳﺆﻛﺪان أن اﺗﺨﺎذ اﻟﻘﺮار ﻳﻤﺜﻞ ﺣﻼً ﻟﻤﺸﻜﻠﺔ ﻣﻌﻴﻨﺔ ﺗﺨﺘﻠﻒ ﺻﻌﻮﺑﺘﻬﺎ ﺣﺴﺐ ﻧﻮع اﻟﻤﻨﺘﺞ.
(2017 :(Brown ﻳﺼﻔﻬﺎ ﺑﻌﻤﻠﻴﺔ دﻳﻨﺎﻣﻴﻜﻴﺔ ﺗﺘﺄﺛﺮ ﺑﻌﻮاﻣﻞ ﻣﺘﻌﺪدة.
ﺣﻤﻮدي وﻧﻮري :(2018) ﻳﻌﺪﻫﺎ ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ اﻟﺨﻄﻮات اﻟﺘﻲ ﻳﻤﺮ ﺑﻬﺎ اﻟﻤﺸﺘﺮي ﻋﻨﺪ اﺧﺘﻴﺎر
اﻟﻤﻨﺘﺞ.


[image: ][image: ][image: ]
ﻳﻤﺮ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﺑﻌﺪة ﻣﺮاﺣﻞ أﺛﻨﺎء اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء ﻧﺘﻴﺠﺔ ﻟﺘﺄﺛﻴﺮ ﻋﻮاﻣﻞ ﻣﺘﻌﺪدة، وأﻫﻢ ﻫﺬه
اﻟﻤﺮاﺣﻞ:


.1 إدراك اﻟﻤﺸﻜﻠﺔ:
ﻳﺮى اﻟﻌﻮادﻟﻲ (2015) أن إدراك اﻟﻤﺸﻜﻠﺔ أو اﻟﺸﻌﻮر ﺑﺎﻟﺤﺎﺟﺔ ﻳﻤﺜﻞ ﻧﻘﻄﺔ اﻟﺒﺪاﻳﺔ.
ﺗﻨﺸﺄ اﻟﺤﺎﺟﺔ ﻧﺘﻴﺠﺔ وﺟﻮد ﻓﺠﻮة ﺑﻴﻦ اﻟﻮاﻗﻊ واﻟﺮﻏﺒﺔ، ﻣﻤﺎ ﻳﺪﻓﻊ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻟﻠﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻘﺔ
ﻹﺷﺒﺎﻋﻬﺎ.
ﺗﺘﺄﺛﺮ ﻫﺬه اﻟﺤﺎﺟﺔ ﺑﻌﻮاﻣﻞ داﺧﻠﻴﺔ ﻛﺎﻟﺮﻏﺒﺔ، أو ﺧﺎرﺟﻴﺔ ﻣﺜﻞ اﻹﻋﻼﻧﺎت. .2 اﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت:
ﻳﺒﺪأ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻓﻲ اﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺧﻴﺎرات ﺗﻠﺒﻲ ﺣﺎﺟﺘﻪ ﺑﺎﺳﺘﺨﺪام ﻣﺼﺎدر داﺧﻠﻴﺔ )ﺗﺠﺎرب
ﺳﺎﺑﻘﺔ( أو ﺧﺎرﺟﻴﺔ )آراء اﻵﺧﺮﻳﻦ واﻹﻋﻼﻧﺎت.( .3 ﺗﻘﻴﻴﻢ اﻟﺒﺪاﺋﻞ:
ﻳﻘﻮم اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﺑﻤﻘﺎرﻧﺔ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت اﻟﻤﺘﺎﺣﺔ ﺑﻨﺎءً ﻋﻠﻰ ﻣﻌﺎﻳﻴﺮ ﻣﺜﻞ اﻟﺠﻮدة، اﻟﺴﻌﺮ، واﻟﻌﻼﻣﺔ
اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ.





.4 اﺗﺨﺎذ اﻟﻘﺮار:
ﻳﺨﺘﺎر اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ اﻟﻤﻨﺘﺞ اﻷﻧﺴﺐ ﺑﻨﺎءً ﻋﻠﻰ ﺗﻔﻀﻴﻼﺗﻪ وﻣﻌﺎﻳﻴﺮه. .5 ﺳﻠﻮك ﻣﺎ ﺑﻌﺪ اﻟﺸﺮاء:
ﻳﻌﺒﺮ ﻋﻦ ﺗﺠﺮﺑﺔ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻣﻊ اﻟﻤﻨﺘﺞ، ﺣﻴﺚ ﺗﺆﺛﺮ ﻫﺬه اﻟﺘﺠﺮﺑﺔ ﻋﻠﻰ ﻗﺮاراﺗﻪ اﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ.
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ﻫﺬه

وﺗﻤﺜﻞ

اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت،

اﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ

اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻓﻲ

اﻟﻤﺸﻜﻠﺔ ﻳﺒﺪأ

ﺗﺤﺪﻳﺪ

أن ﻳﺘﻢ

·  ﺑﻌﺪ

ﻋﻠﻰ

اﺑﺘﺪاءً

اﻟﻤﺮﺣﻠﺔ

ﻫﺬه

ﺗﻌﺘﻤﺪ

اﻟﺸﺮاﺋﻲ.

اﻟﻘﺮار

اﺗﺨﺎذ

ﻣﻦ ﻋﻤﻠﻴﺔ

اﻟﺜﺎﻧﻴﺔ

اﻟﻤﺮﺣﻠﺔ

اﻟﺒﺤﺚ اﻟﺪاﺧﻠﻲ داﺧﻞ اﻟﻔﺮد ذاﺗﻪ، ﺣﻴﺚ ﻳﻤﺘﻠﻚ ﻓﻲ ذاﻛﺮﺗﻪ ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت أو

اﻟﺒﺤﺚ

ذﻟﻚ

ﻳﻠﻲ

ﺟﺰﺋﻲ.

ﻛﺎﻣﻞ أو

ﺑﺸﻜﻞ

ﺣﺎﺟﺎﺗﻪ

ﺗﻠﺒﻲ

اﻟﺘﻲ ﻗﺪ

اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ

اﻟﻌﻼﻣﺎت

اﻟﺨﺎرﺟﻲ، اﻟﺬي ﻳﺰداد أﻫﻤﻴﺔ ﻣﻊ ارﺗﻔﺎع ﺗﻜﻠﻔﺔ اﻟﻤﻨﺘﺞ اﻟﻤﻄﻠﻮب ﺷﺮاؤه أو ﻣﻊ ارﺗﻔﺎع اﺣﺘﻤﺎﻟﻴﺔ اﻟﺨﻄﺄ ﻓﻲ اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء.

ﻫﺬه

ﺗﻮﻓﻴﺮ

ﺑﺎرزًا ﻓﻲ

دورًا

اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ

اﻟﺸﺒﻜﺎت

ﺗﻠﻌﺐ

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ،

·  ﻓﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ

اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت، ﺣﻴﺚ ﻳﻌﺘﻤﺪ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻋﻠﻰ:


ﺗﺠﺎرﺑﻬﻢ ﻣﻦ

ﻳﻨﻘﻠﻮن

اﻟﺬﻳﻦ

واﻟﻌﺎﺋﻠﺔ

اﻷﺻﺪﻗﺎء

ﺗﻮﺻﻴﺎت

ﻣﺜﻞ

اﻟﺸﺨﺼﻴﺔ:

·  اﻟﻤﺼﺎدر

ﺧﻼل ﻣﻨﺸﻮرات أو ﻣﻘﺎﻃﻊ ﻓﻴﺪﻳﻮ ﺗﻨﺘﺸﺮ ﺑﺴﺮﻋﺔ.


وﺳﺎﺋﻞ

ﻋﻠﻰ

وﻳﺸﺎرﻛﻮﻧﻪ

اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﻮن

ﻳُﻨﺘﺠﻪ

اﻟﺬي

اﻟﻤﺤﺘﻮى

ﻣﺜﻞ

اﻟﻌﺎﻣﺔ:

·  اﻟﻤﺼﺎدر

اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، أو اﻟﺘﻘﻴﻴﻤﺎت اﻟﺠﻤﺎﻋﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎت ﻋﻠﻰ اﻟﻤﻨﺼﺎت اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ.


ﻋﺒﺮ

ﺗﻨﺘﺸﺮ

اﻟﺘﻲ

اﻟﺠﺬاﺑﺔ

اﻟﻌﺮوض

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ،

اﻹﻋﻼﻧﺎت

ﻣﺜﻞ

اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ:

·  اﻟﻤﺼﺎدر

ﻣﻘﺎﻃﻊ ﻓﻴﺪﻳﻮ ﻗﺼﻴﺮة أو ﺣﻤﻼت ﺗﺮوﻳﺠﻴﺔ ﻣﺒﺘﻜﺮة
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ﺑﻌﺪ ﺟﻤﻊ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت اﻟﻼزﻣﺔ، ﻳﻨﺘﻘﻞ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ إﻟﻰ ﺗﻘﻴﻴﻢ اﻟﺒﺪاﺋﻞ اﻟﻤﺘﺎﺣﺔ ﺑﻨﺎءً ﻋﻠﻰ ﻣﻌﺎﻳﻴﺮ
ﺗﻌﻜﺲ اﻟﺴﻤﺎت اﻟﺘﻲ ﻳﺒﺤﺚ ﻋﻨﻬﺎ. ﻓﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، ﺗﻠﻌﺐ اﻻﻧﻄﺒﺎﻋﺎت اﻟﻤﻨﺘﺸﺮة ﺑﺴﺮﻋﺔ ﻋﺒﺮ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ دورًا ﻛﺒﻴﺮًا ﻓﻲ ﺗﺸﻜﻴﻞ ﻫﺬه اﻟﺘﻘﻴﻴﻤﺎت.
· ﺗﺤﺪﻳﺪ ﻣﻌﺎﻳﻴﺮ اﻟﺘﻘﻴﻴﻢ: ﻗﺪ ﻳﻜﻮن ﻟﻠﺘﻌﻠﻴﻘﺎت اﻹﻳﺠﺎﺑﻴﺔ اﻟﺘﻲ ﺗﻨﺘﺸﺮ ﺑﺴﺮﻋﺔ ﺣﻮل ﻣﻨﺘﺞ ﻣﻌﻴﻦ ﺗﺄﺛﻴﺮ ﻛﺒﻴﺮ ﻋﻠﻰ إدراك اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻷﻫﻤﻴﺔ اﻟﻤﻨﺘﺞ.
·  ﺗﺤﺪﻳﺪ أﻫﻤﻴﺔ اﻟﻤﻌﺎﻳﻴﺮ: ﻳﻤﻜﻦ أن ﺗﺒﺮز ﻣﻌﺎﻳﻴﺮ ﺟﺪﻳﺪة ﻣﺜﻞ اﻟﺘﻘﻴﻴﻤﺎت ﻋﻠﻰ اﻟﻤﻨﺼﺎت
اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ، ﻋﺪد اﻟﻤﺸﺎرﻛﺎت، أو ﺣﺘﻰ ﻣﺪى "ﺷﻬﺮة اﻟﻤﻨﺘﺞ ﻓﻲ اﻟﻌﺎﻟﻢ اﻟﺮﻗﻤﻲ."

[image: ]  ﺗﺤﺪﻳﺪ ﻗﻴﻤﺔ اﻟﺴﻠﻌﺔ: اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ ﻣﻘﺎرﻧﺔ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت اﻟﻤﺘﺎﺣﺔ ﻓﻲ اﻟﻤﺤﺘﻮى
اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، ﻣﺜﻞ اﻟﻤﺮاﺟﻌﺎت اﻟﻤﺼﻮرة أو اﻟﺘﻮﺻﻴﺎت اﻟﺠﻤﺎﻋﻴﺔ، ﻟﺘﺤﺪﻳﺪ اﻟﻘﻴﻤﺔ
اﻟﺤﻘﻴﻘﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ.
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ﺑﻌﺪ ﺗﻘﻴﻴﻢ اﻟﺒﺪاﺋﻞ، ﻳﻜﻮن اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻣﺴﺘﻌﺪًا ﻻﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء. اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﺴﻬﻢ
ﻓﻲ ﺗﺴﺮﻳﻊ ﻫﺬه اﻟﻤﺮﺣﻠﺔ ﻣﻦ ﺧﻼل ﺗﻘﺪﻳﻢ ﺣﻮاﻓﺰ ﻣﺒﺎﺷﺮة أو ﺧﻠﻖ إﺣﺴﺎس ﺑﺎﻟﻔﻮرﻳﺔ )ﻣﺜﻞ
ﻋﺪادات اﻟﻌﺮض اﻟﺘﺮوﻳﺠﻲ اﻟﻤﺤﺪود.( اﻹﻋﻼﻧﺎت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ اﻟﺘﻲ ﺗﺴﺘﺨﺪم اﻟﺪﻋﺎﺑﺎت أو
اﻟﻘﺼﺺ اﻟﻤﺆﺛﺮة ﻳﻤﻜﻨﻬﺎ أن ﺗﺰﻳﺪ ﻣﻦ إﻗﻨﺎع اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ.
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ﻳﻘﻮم اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻓﻲ اﻟﻨﻬﺎﻳﺔ ﺑﺘﻘﻴﻴﻢ اﻟﻤﻨﺘﺞ ﺑﻨﺎءً ﻋﻠﻰ ﻣﺪى ﺗﻠﺒﻴﺘﻪ ﻟﺘﻮﻗﻌﺎﺗﻪ اﻟﺘﻲ ﺷﻜﻠﺘﻬﺎ
اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ. إذا ﻛﺎﻧﺖ اﻟﺘﺠﺮﺑﺔ ﻣﺮﺿﻴﺔ، ﻓﺈﻧﻪ ﻳُﺴﻬﻢ ﻓﻲ ﺗﻌﺰﻳﺰ اﻧﺘﺸﺎر اﻟﻤﻨﺘﺞ ﻣﻦ
ﺧﻼل ﻧﺸﺮ ﺗﻘﻴﻴﻤﺎت إﻳﺠﺎﺑﻴﺔ وﻣﺸﺎرﻛﺔ ﺗﺠﺮﺑﺘﻪ ﻣﻊ اﻵﺧﺮﻳﻦ. أﻣﺎ إذا ﻛﺎﻧﺖ اﻟﺘﺠﺮﺑﺔ ﻏﻴﺮ
ﻣﺮﺿﻴﺔ، ﻓﺈن ذﻟﻚ ﻗﺪ ﻳﺆدي إﻟﻰ ردود ﻓﻌﻞ ﺳﻠﺒﻴﺔ ﺗﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺷﻌﺒﻴﺔ اﻟﻤﻨﺘﺞ.


[image: ]

[image: ]





اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت

ﺟﻤﻊ

أﻫﻤﻴﺔ

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ

ﻳُﺒﺮز

اﻟﻤﻌﻘﺪ:

اﻟﻤﺮﻛﺐ أو

اﻟﺸﺮاء

ﻗﺮار

.1	·

واﻟﻤﺮاﺟﻌﺎت اﻟﻔﻌّاﻟﺔ ﻋﻨﺪ اﺗﺨﺎذ ﻗﺮارات ﺷﺮاء ﻣﻨﺘﺠﺎت ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ اﻟﺘﻜﻠﻔﺔ أو ﻣﻌﻘﺪة.


اﻟﻤﺰاﻳﺎ

ﻋﻠﻰ

ﻳﺮﻛﺰ

اﻟﺬي

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

اﻟﻤﺤﺘﻮى

ﻳﺴﺎﻋﺪ

اﻟﺘﻨﺎﻓﺮ:

ﻟﺘﻘﻠﻴﻞ

اﻟﺸﺮاء

ﻗﺮار

.2	·

اﻟﻔﺮﻳﺪة ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ ﻓﻲ ﺗﻘﻠﻴﻞ اﻟﺤﻴﺮة اﻟﺘﻲ ﻳﺸﻌﺮ ﺑﻬﺎ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ.

· .3 ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء اﻟﻤﻌﺘﺎد: اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﻤﻜﻨﻪ ﺗﻌﺰﻳﺰ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء اﻟﺮوﺗﻴﻨﻴﺔ ﻋﺒﺮ اﻟﻌﺮوض اﻟﻤﺘﻜﺮرة أو اﻟﺘﺬﻛﻴﺮات اﻟﺘﺮوﻳﺠﻴﺔ.

ﻋﻠﻰ

اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

اﻟﻤﺤﺘﻮى

ﻳﺸﺠﻊ

واﻟﺘﻐﻴﻴﺮ:

اﻟﺘﻨﻮﻳﻊ

اﻟﺒﺎﺣﺚ ﻋﻦ

ﻗﺮار

.4	·

اﻻﺑﺘﻜﺎرﻳﺔ

اﻟﻤﺰاﻳﺎ

ﻋﻠﻰ

ﺗﺮﻛﺰ

إﺑﺪاﻋﻴﺔ

ﺣﻤﻼت

ﻣﻦ ﺧﻼل

ﺟﺪﻳﺪة

ﻣﻨﺘﺠﺎت

ﺗﺠﺮﺑﺔ

ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎت.


ﺗﻌﺮﻳﻒ

ﻋﻤﻠﻴﺔ

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ

اﻹﻋﻼﻧﺎت

ﺗُﺴﻬّﻞ

اﻟﺠﺪﻳﺪة:

اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت

ﺷﺮاء

ﻗﺮار

.5	·

اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﺑﺎﻟﻤﻨﺘﺠﺎت اﻟﺠﺪﻳﺪة ﻣﻦ ﺧﻼل اﻻﻧﺘﺸﺎر اﻟﺴﺮﻳﻊ ﻟﻠﻤﻌﻠﻮﻣﺎت واﻟﻤﺮاﺟﻌﺎت.
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ﺗﺤﺪد

اﻟﺘﻲ

اﻟﺸﺨﺼﻴﺔ

اﻟﺘﻌﻠﻴﻤﻲ، واﻻﻫﺘﻤﺎﻣﺎت

اﻟﻤﺴﺘﻮى

اﻟﻌﻤﺮ،

ﺑﺎﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ:

ﺗﺘﻌﻠﻖ

.1 ﻋﻮاﻣﻞ

اﺳﺘﺠﺎﺑﺘﻪ ﻟﻠﻤﺤﺘﻮى اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ.


ﻣﻼءﻣﺘﻪ

ﻣﺪى

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ،

اﻹﻋﻼﻧﺎت

اﻟﻤﻨﺘﺞ ﻓﻲ

ﺗﻘﺪﻳﻢ

ﺳﻬﻮﻟﺔ

ﺑﺎﻟﻤﻨﺘﺞ:

ﺗﺘﻌﻠﻖ

.2 ﻋﻮاﻣﻞ

ﻻﺣﺘﻴﺎﺟﺎت اﻟﺠﻤﻬﻮر، واﻟﺠﻮدة اﻟﻤﻌﺮوﺿﺔ ﻓﻲ اﻟﻤﺤﺘﻮى.
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ﻧﺸﺮ

اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺎت

اﻟﺤﻤﻼت اﻹﺑﺪاﻋﻴﺔ،

ﺗﺼﻤﻴﻢ

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ:

اﻷﻋﻤﺎل

ﺑﺒﻴﺌﺔ

ﺗﺘﻌﻠﻖ

.3 ﻋﻮاﻣﻞ

اﻟﻤﺤﺘﻮى، وﺳﺮﻋﺔ اﻻﺳﺘﺠﺎﺑﺔ ﻟﻠﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ.



أﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﻠﻰ اﺗﺨﺎذ اﻟﻘﺮار: اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﻌﺘﻤﺪ ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﻴﺮ ﻋﻠﻰ ﻗﺪرة اﻟﻤﺤﺘﻮى ﻋﻠﻰ اﻻﻧﺘﺸﺎر اﻟﺴﺮﻳﻊ واﻟﻮﺻﻮل إﻟﻰ ﺷﺮاﺋﺢ ﻣﺴﺘﻬﺪﻓﺔ ﺑﺸﻜﻞ دﻗﻴﻖ. ﻫﺬا اﻟﻨﻮع ﻣﻦ

ﻣﺤﺘﻮى

ﺗﻘﺪﻳﻢ

ﻋﺒﺮ

اﻟﺸﺮاﺋﻲ

اﻟﻘﺮار

اﺗﺨﺎذ

ﻣﺮاﺣﻞ

ﻣﻦ اﻟﺘﺄﺛﻴﺮ ﻓﻲ

اﻟﺸﺮﻛﺎت

ﻳﻤﻜّﻦ

اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ

ﺟﺬاب وﻣﺆﺛﺮ ﻳﺠﻌﻞ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ ﻳﺸﻌﺮون ﺑﺄﻧﻬﻢ ﺟﺰء ﻣﻦ ﻗﺼﺔ أو ﺣﺮﻛﺔ ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻣﺒﺘﻜﺮة.
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ﻣﻦ ﺧﻼل ﻣﺴﺤﻨﺎ اﻟﻤﻜﺘﺒﻲ واﻻﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ ﻟﻤﻮﺿﻮﻋﻨﺎ وﺟﺪﻧﺎ اﻟﻜﺜﻴﺮ ﻣﻦ اﻟﺪراﺳﺎت اﻟﺘﻲ ﺗﻄﺮﻗﺖ ﻟﻤﻮﺿﻮع اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ وﻣﻦ ﻫﺬه اﻟﺪراﺳﺎت ﻧﻮردﻫﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ:
:ﻣﻘﺪﻣﺔ 3.1
ﻣﺨﺘﻠﻔﺔ، زواﻳﺎ ﻣﻦ وﺗﻨﺎوﻟﺘﻪ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺑﻤﻮﺿﻮع اﻟﺪراﺳﺎت ﻣﻦ اﻟﻌﺪﻳﺪ اﻫﺘﻤﺖ
أﻛﺎدﻳﻤﻴﺔ أﻫﻤﻴﺔ ﻣﻦ ﻟﻪ ﻟﻤﺎ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻓﻠﺴﻔﺔ ﻋﻦ ﻧﻈﺮي إﻃﺎر ﺗﻘﺪﻳﻢ أﺟﻞ ﻣﻦ واﻗﺘﺼﺎدﻳﺔ
اﻟﺒﺤﻮث اﺳﺘﻌﺮاض اﻟﻔﺼﻞ ﻫﺬا ﻓﻲ ﻳﺘﻢ وﺳﻮف اﻷﻋﻤﺎل، ﻣﻨﻈﻤﺎت ﻣﺴﺘﻮى ﻋﻠﻰ واﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ
واﻟﺪراﺳﺎت
اﻧﺘﻬﻰ ﺣﻴﺚ ﻣﻦ اﻟﺒﺎﺣﺚ ﻳﺒﺪأ أن ﺑﺄﻫﻤﻴﺔ ﻣﻨﻲ إﻳﻤﺎﻧﺎً اﻟﺪراﺳﺔ، ﺑﺄﺑﻌﺎد اﻟﺼﻠﺔ ذات واﻟﺪراﺳﺎت
وﺗﻮﺻﻴﺎﺗﻬﺎ، وﻧﺘﺎﺋﺠﻬﺎ اﻟﺪراﺳﺔ أﻫﺪاف ﻳﺸﻤﻞ دراﺳﺔ ﻛﻞ ﻋﻦ ﻣﻠﺨﺺ ﺗﻘﺪﻳﻢ وﺳﻴﺘﻢ .اﻵﺧﺮون وﺳﻴﺘﻢ
زﻣﻨﻲ ﺗﺴﻠﺴﻞ وﻓﻖ ﺗﺮﺗﻴﺒﻬﺎ وﺳﻴﺘﻢ اﻷﺟﻨﺒﻴﺔ، ﺛﻢ اﻟﻌﺮﺑﻴﺔ اﻟﺪراﺳﺎت إﻟﻰ اﻟﺒﺪاﻳﺔ ﻓﻲ اﻟﺘﻄﺮق .اﻟﺪراﺳﺎت ﻫﺬه ﻋﻠﻰ ﺑﺎﻟﺘﻌﻘﻴﺐ اﻟﺒﺎﺣﺜﺔ ﺳﺘﻘﻮم ﺛﻢ وﻣﻦ ﻟﻸﻗﺪم، اﻷﺣﺪث
اﻟﻤﺤﻠﻴﺔ اﻟﺪراﺳﺎت 3.2
ﺗﻨﺎوﻟﺖ ﻗﺪ ﻣﺤﻠﻴﻪ دراﺳﺔ أي ﺗﻮﺟﺪ ﻻ اﻟﺒﺎﺣﺜﺔ ﻋﻠﻢ ﺣﺪ وﻋﻠﻰ اﻟﻤﺤﻠﻴﺔ ﻟﻠﺪراﺳﺎت ﺑﺎﻟﻨﺴﺒﺔ .ﻣﺒﺎﺷﺮ ﺑﺸﻜﻞ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﻮﺿﻮع


اﻟﻌﺮﺑﻴﺔ اﻟﺪراﺳﺎت :ﺛﺎﻧﻴﺎً
ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻤﻼء ﺗﺸﺠﻴﻊ ﻓﻲ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ أﺛﺮ" :ﺑﻌﻨﻮان ،)م(2014 اﻟﻌﻜﺎﻳﻠﺔ دراﺳﺔ .1 "اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ اﻟﻤﺼﺎرف ﺧﺪﻣﺎت ﻣﻊ اﻟﺘﻌﺎﻣﻞ
اﻟﺘﻌﺎﻣﻞ ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻤﻼء ﺗﺸﺠﻴﻊ ﻓﻲ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ أﺛﺮ ﻋﻠﻰ اﻟﺘﻌﺮف اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺬه ﻫﺪﻓﺖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻟﺘﻄﺒﻴﻖ اﻟﻤﺼﺎرف ﺗﻮﺟﻪ وﻣﺪى اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ، اﻟﻤﺼﺎرف ﺧﺪﻣﺎت ﻣﻊ
واﻟﻤﻌﻨﻮي، اﻟﻤﺎدي واﻟﺘﺤﻔﻴﺰ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ، اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ( اﻷرﺑﻌﺔ اﻟﺪراﺳﺔ ﻣﺤﺎور ﺧﻼل ﻣﻦ ﻟﺪﻳﻬﺎ ﻋﻠﻰ واﻟﺤﺼﻮل ﻟﻼﺳﺘﻔﺎدة اﻟﻌﻤﻼء ﺗﺸﺠﻴﻊ ﻓﻲ اﻟﻤﺮﺟﻌﻴﺔ واﻟﺠﻤﺎﻋﺎت اﻟﻤﻨﻘﻮﻟﺔ، اﻟﻜﻠﻤﺔ


اﻟﺨﺪﻣﺎت
اﻟﺪراﺳﺔ، ﻟﻄﺒﻴﻌﺔ ﻟﻤﻼﺋﻤﺘﻪ اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ اﻟﻮﺻﻔﻲ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﺪراﺳﺔ اﺳﺘﺨﺪﻣﺖ وﻗﺪ .اﻟﻤﺼﺮﻓﻴﺔ وﺷﻤﻠﺖ
واﺳﺘﺨﺪم ﺑﺎﻷردن، اﻟﺰرﻗﺎء ﻣﺪﻳﻨﺔ ﻓﻲ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ اﻟﻤﺼﺎرف ﻋﻤﻼء ﻣﻦ ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ اﻟﺪراﺳﺔ ﻋﻴﻨﺔ .اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ (400) ﻋﺪد ﺗﻮزﻳﻊ ﺗﻢ ﺣﻴﺚ اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت ﻟﺠﻤﻊ ﻛﺄداة اﻻﺳﺘﺒﺎﻧﺔ اﻟﺒﺎﺣﺚ
- اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ أﺛﺮاً ﻫﻨﺎك أن ﻓﻲ اﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ اﻟﻬﺎﻣﺔ اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﻟﺒﻌﺾ اﻟﺪراﺳﺔ ﺗﻮﺻﻠﺖ وﻗﺪ
واﻟﻤﻌﻨﻮي، اﻟﻤﺎدي اﻟﺘﺤﻔﻴﺰ اﻟﻤﻨﻘﻮﻟﺔ، اﻟﻜﻠﻤﺔ اﻟﻤﺴﺘﻘﻠﺔ اﻟﺪراﺳﺔ ﻣﺘﻐﻴﺮات وﺑﻜﺎﻓﺔ
ﻟﻠﺘﻌﺎﻣﻞ اﻟﻌﻤﻼء ﺗﺸﺠﻴﻊ ﻋﻠﻰ اﻟﻤﺮﺟﻌﻴﺔ اﻟﺠﻤﺎﻋﺎت اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، اﻟﺘﻮاﺻﻞ ووﺳﺎﺋﻞ ﺧﺪﻣﺎت ﻣﻊ اﻻﺳﺘﺒﺎﻧﺔ ﺗﻄﺒﻴﻖ ﺧﻼل ﻣﻦ واﺿﺢ وﺑﺸﻜﻞ ﻇﻬﺮ اﻷﺛﺮ ﻫﺬا أن ﺣﻴﺚ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ، اﻟﻤﺼﺎرف اﺳﺘﺨﺪام ﻋﻦ اﻟﻨﺎﺟﻢ اﻷﺛﺮ أن اﻟﺘﺤﻠﻴﻞ أﻇﻬﺮ إذ اﻟﺪراﺳﺔ، ﻣﺘﻐﻴﺮات ﻟﺠﻤﻴﻊ اﻹﺣﺼﺎﺋﻲ واﻟﺘﺤﻠﻴﻞ
ﻣﻦ اﻟﻔﻢ وﻛﻠﻤﺔ واﻟﻤﻌﻨﻮي، اﻟﻤﺎدي واﻟﺘﺤﻔﻴﺰ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ، اﻟﻨﺸﺮ ﻟﻮﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ اﻟﻤﺼﺎرف ﺧﻼل
وﺗﻄﻮﻳﺮ ﺗﻔﻌﻴﻞ ﺑﻀﺮورة اﻟﺪراﺳﺔ أوﺻﺖ وﻗﺪ.ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﺑﻨﺴﺐ ﺟﺎء ﻗﺪ اﻟﻤﺮﺟﻌﻴﺔ اﻟﺠﻤﺎﻋﺎت
إﻟﻰ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ، اﻟﺤﻤﻼت ﻓﻲ واﻹﺑﺪاع اﻟﺪﻗﺔ ﻣﺴﺘﻮى ورﻓﻊ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ واﻟﺘﺮﻛﻴﺰ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﻛﻤﻮاﻗﻊ اﻟﺤﺪﻳﺜﺔ اﻟﻨﺸﺮ وﺳﺎﺋﻞ اﺳﺘﺨﺪام ﺿﺮورة ﺟﺎﻧﺐ واﻟﻤﻌﻨﻮي اﻟﻤﺎدي ﺑﺸﻘﻴﻪ اﻟﺘﺤﻔﻴﺰ أﺳﻠﻮب اﺳﺘﺨﺪام
ﻣﻨﻬﻢ، اﻟﻤﺤﺘﻤﻠﻴﻦ وﺟﻠﺐ اﻟﺤﺎﻟﻴﻴﻦ اﻟﻌﻤﻼء ﻋﻠﻰ اﻟﻤﺤﺎﻓﻈﺔ أﺟﻞ ﻣﻦ ﺗﺤﻔﻴﺰﻳﺔ ﺣﻤﻼت ﺑﺘﻘﺪﻳﻢ ﻛﻤﺎ
ﻫﺎم دور ﻣﻦ ﻟﻬﺎ ﻟﻤﺎ )اﻟﻤﻨﻘﻮﻟﺔ( )اﻟﻜﻠﻤﺔ اﻟﻔﻢ ﺑﻜﻠﻤﺔ اﻟﻤﺼﺎرف اﻫﺘﻤﺎم ﺑﻀﺮورة اﻟﺪراﺳﺔ أوﺻﺖ .اﻟﻤﺼﺮف واﺧﺘﻴﺎر ﻟﻠﺘﻮﺟﻪ اﻟﻌﻤﻴﻞ ﺗﺸﺠﻴﻊ ﻓﻲ وﻓﺎﻋﻞ
ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ اﻹﻋﻼن أﺛﺮ :ﺑﻌﻨﻮان ،)م(2014 ﺣﺴﻦ دراﺳﺔ 2. "اﻷردن ﻋﻤﺎن ﻣﺤﺎﻓﻈﺔ ﻓﻲ اﻟﺸﺒﺎب ﻓﺌﺔ ﻋﻠﻰ ﺗﻄﺒﻴﻘﻴﺔ دراﺳﺔ - ﻟﻠﺴﻴﺎرات اﻷردﻧﻲ
اﻷردﻧﻲ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ اﻹﻋﻼن أﺛﺮ ﻋﻠﻰ اﻟﺘﻌﺮف اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺪﻓﺖ وﺗﻢ ﻋﻤﺎن، ﻣﺤﺎﻓﻈﺔ ﻓﻲ اﻟﺸﺒﺎب ﻓﺌﺔ اﻟﺪراﺳﺔ ﻣﺠﺘﻤﻊ ﺷﻤﻞ ﺣﻴﺚ اﻷردن، ﻓﻲ ﻟﻠﺴﻴﺎرات ﻣﺘﻐﻴﺮﻳﻦ اﻟﺪراﺳﺔ وﺷﻤﻠﺖ اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ، (544) ﻋﺪد وﺗﻮزﻳﻊ اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ اﻟﻮﺻﻔﻲ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﺳﺘﺨﺪام
:ﻫﻲ ﻣﺴﺘﻘﻠﺔ أﺑﻌﺎد ﺧﻤﺲ وﺷﻤﻞ و ،)اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ اﻹﻋﻼن اﻟﻤﺴﺘﻘﻞ اﻟﻤﺘﻐﻴﺮ :ﻫﻤﺎ رﺋﻴﺴﻴﻴﻦ اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ، اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ وﻣﺤﺘﻮى اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ، اﻹﻋﻼن ﻣﺤﻔﺰات اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ اﻹﻋﻼن ﺧﺼﺎﺋﺺ( اﻟﺴﻠﻮك" :اﻟﺘﺎﺑﻊ واﻟﻤﺘﻐﻴﺮ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ، ﻟﻺﻋﻼن اﻟﺬﻫﻨﻴﺔ واﻟﺼﻮرة اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ، اﻻﺗﺼﺎل ووﺳﺎﺋﻞ
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ﺧﺼﺎﺋﺺ :ﺣﻴﺚ ﻣﻦ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ ﻟﻺﻋﻼن أﺛﺮ وﺟﻮد اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ وأﻇﻬﺮت ".ﻟﻠﺸﺒﺎب اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻹﻋﻼن،
اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ، اﻹﻋﻼن ووﺳﻴﻠﺔ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ، ﻟﻺﻋﻼن اﻟﺬﻫﻨﻴﺔ واﻟﺼﻮرة اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ وﻣﺤﺘﻮى .اﻷردﻧﻲ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ اﻟﺘﺄﺛﻴﺮ ﻓﻲ ﻣﺠﺘﻤﻌﺔ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ اﻹﻋﻼن وﻣﺤﻔﺰات
ﺑﺸﻜﻞ واﻋﺘﻤﺎده اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ، اﻹﻋﻼن دور ﺗﻌﺰﻳﺰ ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻤﻞ ﺑﻀﺮورة :اﻟﺪراﺳﺔ أوﺻﺖ وﻗﺪ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ أﺛﺮ ﻣﻦ ﻟﻪ ﻟﻤﺎ وﺗﺴﻮﻳﻘﻬﺎ، اﻟﺴﻴﺎرات إﻧﺘﺎج ﺷﺮﻛﺎت ﻗﺒﻞ ﻣﻦ ﻓﺎﻋﻠﻴﺔ وأﻛﺜﺮ أوﺳﻊ اﻟﺪﺧﻮل ﺑﺴﻬﻮﻟﺔ ﺗﺘﺼﻒ ﻟﻬﺎ إﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ ﻣﻮاﻗﻊ ﺑﺘﻮﻓﻴﺮ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻗﻴﺎم وﺿﺮورة ﻟﻠﺸﺒﺎب، اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺬي ﺑﺎﻟﺸﻜﻞ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ اﻹﻋﻼن ﻣﺤﺘﻮى ﺑﺘﺼﻤﻴﻢ اﻻﻫﺘﻤﺎم ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ اﻟﺸﺮﻛﺔ، ﻣﻊ واﻟﺘﻌﺎﻣﻞ دوراً اﻟﺬﻫﻨﻴﺔ ﻟﻠﺼﻮرة ﻷن اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ، ﻟﺪى اﻹﻳﺠﺎﺑﻴﺔ اﻟﺬﻫﻨﻴﺔ اﻟﺼﻮرة وﺑﻨﺎء رﺳﻢ ﻓﻲ ﻳﺴﺎﻫﻢ اﻹﻋﻼن ﻓﻲ ﺑﺎﻟﻤﺤﻔﺰات اﻻﻫﺘﻤﺎم إﻟﻰ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ اﻟﺘﺄﺛﻴﺮ ﻓﻲ ﻣﻬﻤﺎ
ﻟﻪ ﻟﻤﺎ ورﺋﻴﺴﻲ ﻫﺎم ﻛﻌﻨﺼﺮ اﻻﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ .ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻓﻲ ﻣﻬﻢ ﺗﺄﺛﻴﺮ ﻣﻦ

ﺣﻤﻠﺘﻪ، ﻣﺮاﺣﻞ ﻣﻔﻬﻮﻣﻪ، ﻧﺸﺄﺗﻪ، : اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ" :ﺑﻌﻨﻮان ،)م(2014 أﻧﻴﺲ دراﺳﺔ .3 "ﻗﻴﺎﺳﻪ
وﺗﺤﺪﻳﺪ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻟﻤﻔﻬﻮم اﻟﺒﺤﺚ ﻋﻴﻨﺔ إدراك ﻣﺪى إﻟﻰ اﻟﺘﻌﺮف اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺪﻓﺖ ﻣﻮاﻗﻌﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﻳﺴﺘﻠﻤﻮﻧﻬﺎ اﻟﺘﻲ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ إرﺳﺎل ﺑﺈﻋﺎدة اﻟﺒﺤﺚ ﻋﻴﻨﺔ أﻓﺮاد رﻏﺒﺔ ﻣﺪى
ﺷﺒﻜﺎت ﻋﺒﺮ ﻳﺘﻠﻘﻮﻧﻬﺎ اﻟﺘﻲ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ﻋﻠﻰ اﻟﺰﺑﺎﺋﻦ اﻋﺘﻤﺎد درﺟﺔ ﻟﺘﺤﺪﻳﺪ ﺑﺎﻹﺿﺎﻓﺔ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ، .ﻣﺼﺪاﻗﻴﺘﻬﺎ وﻣﺪى اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ اﻟﺘﻮاﺻﻞ
ﻋﺸﻮاﺋﻴﺔ ﻋﻴﻨﺔ اﻟﺪراﺳﺔ ﻣﺠﺘﻤﻊ وﺷﻤﻞ اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ، اﻟﻮﺻﻔﻲ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﺒﺎﺣﺚ اﺳﺘﺨﺪم وﻗﺪ
(56) ﻋﺪدﻫﻢ ﺑﻠﻎ واﻟﺬﻳﻦ ﺑﻐﺪاد، ﺑﺠﺎﻣﻌﺔ اﻷﻋﻤﺎل إدارة ﻗﺴﻢ ﻃﻼب ﻣﻦ ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ ﻓﻲ ﺗﻤﺜﻠﺖ ﻟﺠﻤﻊ ﻛﺄداة اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ ﺗﺼﻤﻴﻢ وﺗﻢ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﺷﺒﻜﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﻮﻗﻌﺎً ﻳﻤﺘﻠﻜﻮن ﻣﻤﻦ ﻃﺎﻟﺒﺎً ﺑﺘﺤﻔﻴﺰ ﻳﺘﻤﺜﻞ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ اﻷﺳﺎﺳﻲ اﻟﺠﻮﻫﺮ أن إﻟﻰ اﻟﺪراﺳﺔ ﺗﻮﺻﻠﺖ وﻗﺪ .اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت ﻣﺴﺘﻠﻢ
ﺗﺤﺪﻳﺎت ﻳﻮاﺟﻪ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺗﻄﺒﻴﻖ وأن ، إرﺳﺎﻟﻬﺎ إﻋﺎدة ﻟﻀﻤﺎن اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﻋﺪﻳﺪة
ﻣﻨﺘﺠﺎت ﺗﻜﻮن أن ﻳﺠﺐ ﻋﺎدة اﻟﺘﻲ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت ﻧﻮع ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ اﻟﻤﺴﺘﻬﺪف، اﻟﺴﻮق ﺑﺬات ﺗﺘﻌﻠﻖ
ﻋﺒﺮ اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ واﻧﺘﺸﺎر اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﻔﻬﻮم ﺑﻴﻦ ﻋﻼﻗﺔ ﻫﻨﺎك وأن رﻗﻤﻴﺔ، ﺗﺼﻞ اﻟﺘﻲ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ﺑﻴﻦ ﻋﻼﻗﺔ ﻟﻮﺟﻮد اﻟﺪراﺳﺔ ﺗﻮﺻﻠﺖ ﻛﻤﺎ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﺷﺒﻜﺎت
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ﻣﺮة ارﺳﺎﻟﻬﺎ وإﻋﺎدة اﻋﺘﻤﺎدﻫﺎ ﻓﻲ ﻣﺼﺪاﻗﻴﺘﻬﺎ ودرﺟﺔ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ ﻣﻮﻗﻌﻪ ﻋﺒﺮ اﻟﺰﺑﻮن إﻟﻰ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ واﻧﺘﺸﺎر اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﻔﻬﻮم ﺑﻴﻦ ﻋﻼﻗﺔ ﻟﻮﺟﻮد اﻟﺪراﺳﺔ ﺗﻮﺻﻠﺖ ﻛﻤﺎ أﺧﺮى، ﻣﻮاﻗﻊ ﻋﺒﺮ اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ
.اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ اﻟﺘﻮاﺻﻞ


ﺷﺮاء ﻗﺮار ﻋﻠﻰ اﻟﻤﺮﺟﻌﻴﺔ اﻟﺠﻤﺎﻋﺎت ﺗﺄﺛﻴﺮ :ﺑﻌﻨﻮان ،)م(2013 واﻟﺰﻋﺒﻲ اﻟﺒﻄﺎﻳﻨﺔ دراﺳﺔ 4. ".إرﺑﺪ ﻣﺪﻳﻨﺔ ﻓﻲ اﻷردﻧﻲ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﻋﻦ ﻣﻴﺪاﻧﻴﺔ دراﺳﺔ - اﻟﺴﻴﺎرات
اﺗﺨﺎذﻫﺎ وآﻟﻴﺎت اﻟﺸﺮاﺋﻴﺔ اﻟﻘﺮارات ﺑﻄﺒﻴﻌﺔ اﻟﻌﻼﻗﺔ ذات اﻟﻤﻔﺎﻫﻴﻢ إﻟﻰ اﻟﺘﻌﺮف اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺪﻓﺖ اﻟﻘﺮار ﻋﻠﻰ وﻣﻌﻴﺎرﻳﺎً ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺗﻴﺎً ﺗﺆﺛﺮ اﻟﺘﻲ اﻟﻤﺮﺟﻌﻴﺔ اﻟﺠﻤﺎﻋﺎت أﻧﻮاع وﺑﻴﺎن ﺗﻘﻮﻳﻤﻬﺎ، وﻃﺮق اﻟﻘﺮار اﺗﺨﺎذ ﻋﻠﻰ اﻟﺘﺄﺛﻴﺮ ﻫﺬا ودرﺟﺔ ﻧﻮع ﺑﻴﺎن ﻣﻊ اﻟﺴﻴﺎرات، ﻟﺴﻠﻌﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺘﻌﻠﻴﻤﻲ، اﻟﻤﺴﺘﻮى اﻟﻌﻤﺮ، اﻟﺠﻨﺲ،( اﻟﺪﻳﻤﻮﻏﺮاﻓﻴﺔ اﻟﻤﺘﻐﻴﺮات أﺛﺮ ﻓﺤﺺ ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ اﻟﺸﺮاﺋﻲ،
ﻟﺴﻠﻌﺔ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﻘﺮار ﻓﻲ اﻟﻤﺮﺟﻌﻴﺔ اﻟﺠﻤﺎﻋﺎت ﺗﺄﺛﻴﺮ درﺟﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﺴﻜﻦ ﻣﻜﺎن اﻟﻮﻇﻴﻔﺔ، اﻟﺪﺧﻞ،
اﻟﺪراﺳﺔ ﻣﺠﺘﻤﻊ ﺗﻜﻮن ﺣﻴﻦ ﻓﻲ اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ، اﻟﻮﺻﻔﻲ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﺒﺎﺣﺚ اﺳﺘﺨﺪم وﻗﺪ .اﻟﺴﻴﺎرات ﻣﻦ
وﺗﻢ ﻓﻮق، ﻓﻤﺎ ﻋﺎﻣﺎً 18 ﻣﻦ اﻟﻌﻤﺮﻳﺔ اﻟﻔﺌﺎت اﻋﺘﻤﺎد وﺗﻢ ﻣﺴﺘﻬﻠﻜﺎً، 430 ﺣﺠﻤﻬﺎ ﻣﻴﺴﺮة ﻋﻴﻨﺔ ﺑﺘﻄﻮﻳﺮ اﻟﺒﺎﺣﺚ وﻗﺎم اﻷردن ﻓﻲ إرﺑﺪ ﻣﺪﻳﻨﺔ داﺧﻞ اﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﺮاﻛﺰ ﻣﻦ اﺧﺘﻴﺎرﻫﻢ .ﻓﺮﺿﻴﺎﺗﻬﺎ وﻗﻴﺎس اﻟﺪراﺳﺔ أﻫﺪاف ﺑﺘﺤﻘﻴﻖ اﻟﺨﺎﺻﺔ اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت ﻟﺠﻤﻊ اﺳﺘﺒﻴﺎن
اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﻘﺮار ﺗﺄﺛﻴﺮ درﺟﺔ ﻓﻲ إﺣﺼﺎﺋﻴﺔ دﻻﻟﺔ ذات ﻓﺮوﻗﺎت وﺟﻮد إﻟﻰ اﻟﺪراﺳﺔ ﺗﻮﺻﻠﺖ اﻟﻌﻤﺮ ﻟﻤﺘﻐﻴﺮ ﺗُﻌﺰى ﻣﻌﺎً، ﻛﻠﻴﻬﻤﺎ أو ﻣﻌﻴﺎرﻳﺎً أو ﻣﻌﻠﻮﻣﺎﺗﻴﺎً اﻟﻤﺮﺟﻌﻴﺔ ﺑﺎﻟﺠﻤﺎﻋﺎت ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ .ﺗﺄﺛﻴﺮاً اﻷﻛﺜﺮ (18-29) اﻟﻌﻤﺮﻳﺔ واﻟﻔﺌﺔ اﻟﻌﻠﻴﺎ اﻟﺪراﺳﺎت ﺣﻤﻠﺔ وﻛﺎن اﻟﺘﻌﻠﻴﻤﻲ، واﻟﻤﺴﺘﻮى
واﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﻋﺎم ﺑﺸﻜﻞ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ اﻟﻘﺮارات واﺿﻌﻲ اﺳﺘﻔﺎدة ﺑﻀﺮورة اﻟﺪراﺳﺔ وأوﺻﺖ ﻗﺮار ﻋﻠﻰ ﺗﺄﺛﻴﺮاً اﻷﻛﺜﺮ اﻟﻤﺮﺟﻌﻴﺔ اﻟﺠﻤﺎﻋﺎت ﻣﻌﺮﻓﺔ ﻣﻦ ﺧﺎص ﺑﺸﻜﻞ اﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻲ ﺑﺎﻟﺴﻠﻮك
ﻣﻌﺮﻓﺔ ﻋﺪم ﻣﺨﺎﻃﺮة ﻣﻦ ﻳﻘﻠﻞ ﻣﺎ اﻟﺴﻴﺎرات، ﺑﺸﺮاء اﻟﻤﺘﻌﻠﻖ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻷردﻧﻲ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ .اﻟﺘﺮوﻳﺠﻴﺔ اﻟﻨﻔﻘﺎت ﻣﻦ اﻟﺴﻮق،وﻳﻘﻠﻞ
ﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﻲ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ اﻟﺘﺠﺎري اﻹﻋﻼن أﺛﺮ" :ﺑﻌﻨﻮان ،)م(2011 اﻟﺤﺠﺎر دراﺳﺔ .5
اﻹﻋﻼن أﺛﺮ ﻋﻦ اﻟﻜﺸﻒ اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺪﻓﺖ "ﻋﻤﺎن ﻣﺪﻳﻨﺔ ﻓﻲ اﻟﻤﺤﻤﻮﻟﺔ اﻟﺬﻛﻴﺔ اﻟﻬﻮاﺗﻒ ﺧﺪﻣﺎت ﻋﻤﺎن ﻣﺪﻳﻨﺔ ﻓﻲ اﻟﻤﺤﻤﻮﻟﺔ اﻟﺬﻛﻴﺔ اﻟﻬﻮاﺗﻒ ﺧﺪﻣﺎت ﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﻲ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ اﻟﺘﺠﺎري ﻣﺤﺘﻮى اﻟﺘﺠﺎري اﻹﻋﻼن ﺗﺼﻤﻴﻢ اﻟﺠﺎري، اﻹﻋﻼن وﻗﺖ( ﻣﻦ ﻛﻞ ﻗﻴﺎس ﺧﻼل ﻣﻦ ﺑﺎﻷردن، اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ اﻟﻮﺳﻴﻠﺔ ﻧﻮع اﻟﺘﺠﺎري، اﻹﻋﻼن
اﻟﻬﻮاﺗﻒ ﺧﺪﻣﺎت ﻳﺴﺘﺨﺪﻣﻮن ﻣﻤﻦ ﻣﺴﺘﺠﻴﺒﺎً 244 ﻣﻦ اﻟﺪراﺳﺔ ﻋﻴﻨﺔ وﺗﻜﻮﻧﺖ ).اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﺔ
[image: ]

اﻟﺬﻛﻴﺔ
اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ ﺗﺼﻤﻴﻢ وﺗﻢ واﻟﺠﺎﻣﻌﺎت واﻷﺳﻮاق اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ، اﻟﻤﺠﻤﻌﺎت ﻓﻲ واﻟﻤﺘﻮاﺟﺪﻳﻦ اﻟﻤﺤﻤﻮﻟﺔ ﻛﺄداة
.اﻟﺪراﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ اﻟﻮﺻﻒ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﺳﺘﺨﺪم ﻛﻤﺎ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت، ﻟﺠﻤﻊ


ﻣﻨﻬﺎ: اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﻣﻦ ﻟﻌﺪد اﻟﺪراﺳﺔ وﺗﻮﺻﻠﺖ
اﻟﻔﻨﻲ وإﺧﺮاﺟﻪ اﻹﻋﻼن ﺗﺼﻤﻴﻢ اﻹﻋﻼن، وﻗﺖ( ﺣﻴﺚ ﻣﻦ اﻟﺘﺠﺎري ﻟﻺﻋﻼن أﺛﺮ وﺟﻮد اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ ﻣﺠﺘﻤﻊ ﺑﺸﻜﻞ )اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ اﻟﻮﺳﻴﻠﺔ ﻧﻮع اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ، اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﻣﺤﺘﻮى اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ اﻟﺪﻳﻤﻮﻏﺮاﻓﻴﺔ ﻟﻠﻌﻮاﻣﻞ أﺛﺮ ﻳﻮﺟﺪ ﻻ وأﻧﻪ .اﻟﺬﻛﻴﺔ اﻟﻬﻮاﺗﻒ ﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﻲ .اﻟﻤﺤﻤﻮﻟﺔ اﻟﺬﻛﻴﺔ اﻟﻬﻮاﺗﻒ ﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﻲ
ﻧﻮع ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ اﻟﺘﺠﺎري، اﻹﻋﻼن ﺑﺘﺼﻤﻴﻢ اﻻﻫﺘﻤﺎم ﺑﻀﺮورة اﻟﺸﺮﻛﺎت اﻟﺒﺎﺣﺚ ﻳﻮﺻﻲ ﻛﻤﺎ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺔ إﻳﺼﺎل ﻋﻠﻰ ﺗﺴﺎﻋﺪ اﻟﺘﻲ اﻟﻤﻬﻤﺔ اﻟﻌﻮاﻣﻞ ﻣﻦ ﻛﻮﻧﻬﺎ اﻟﻨﺸﺮ ووﻗﺖ ووﺳﻴﻠﺔ اﻟﻤﺤﺘﻮى
ﻓﻌﺎﻟﺔ ﺑﺼﻮرة اﻟﺪﻋﺎﺋﻴﺔ ﻟﺤﻤﻼﺗﻬﺎ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﺗﻜﺜﻴﻒ ﺑﻀﺮورة أوﺻﻰ ﻛﻤﺎ وﺟﺬاب، ﺻﺤﻴﺢ ﺑﺸﻜﻞ .اﻟﻤﻨﺸﻮدة اﻷﻫﺪاف ﺗﺤﻘﻖ ﺣﺘﻰ ﻋﻠﻴﻬﺎ واﻻﻋﺘﻤﺎد
"اﻟﺸﺮاء ﻗﺮار ﻋﻠﻰ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ أﺛﺮ ﻗﻴﺎس" :ﺑﻌﻨﻮان ،)م(2009 ﻳﻮﺳﻒ دراﺳﺔ 6.


ﺑﺄدواﺗﻬﺎ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺔ ﺗﻄﺒﻴﻖ ﻋﻦ اﻟﻨﺎﺗﺞ اﻷﺛﺮ ﻗﻴﺎس اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺪﻓﺖ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ، ﻋﺒﺮ اﻟﻤﻨﻄﻮﻗﺔ اﻟﻜﻠﻤﺔ واﻟﻤﻌﺎرف اﻷﻫﻞ ﻋﺒﺮ اﻟﻤﺮﺳﻠﺔ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ اﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ
اﻷﻓﺮاد ﻟﺪى اﻟﺸﺮاء ﻗﺮار اﺗﺨﺎذ ﻋﻠﻰ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ( اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ واﻟﻤﻌﻨﻮي، اﻟﻤﺎدي اﻟﺘﺤﻔﻴﺰ ﻣﻦ
اﻟﻜﻠﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﻇﻬﻮره ﻓﻲ اﺳﺘﻨﺪ اﻟﺬي "اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ" اﻟﻤﻔﻬﻮم ﻟﻬﺬا وﻫﻞ ، اﻟﺪراﺳﺔ ﻋﻴﻨﺔ اﻟﻤﻨﻘﻮﻟﺔ
.ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻚ اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ أﺛﺮ وﺗﻄﺒﻴﻘﻪ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﺧﻼل ﻣﻦ
ﻣﻦ ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ اﻟﺪراﺳﺔ ﻋﻴﻨﺔ وﺷﻤﻠﺖ اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ، اﻟﻮﺻﻔﻲ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﺒﺎﺣﺜﺔ اﺳﺘﺨﺪﻣﺖ وﻗﺪ اﻟﺪراﺳﺔ ﻋﻴﻨﺔ وﺑﻠﻐﺖ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ، ﻣﺴﺘﺨﺪﻣﻲ ﻣﻦ ﺑﺎﻷردن واﻟﺰﻳﺘﻮﻧﺔ اﻟﺰرﻗﺎء ﺟﺎﻣﻌﺘﻲ ﻓﻲ اﻟﻄﻠﺒﺔ ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﻦ ﻃﺎﻟﺐ (46) و اﻟﺰﻳﺘﻮﻧﺔ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻣﻦ ﻃﺎﻟﺐ (52) :ﻛﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﻣﻮزﻋﻪ ﻃﺎﻟﺐ (98)
إﻟﻰ اﻟﺪراﺳﺔ ﺗﻮﺻﻠﺖ وﻗﺪ .اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت ﻟﺠﻤﻊ ﻛﺄداة اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ اﻟﺒﺎﺣﺜﺔ واﺳﺘﺨﺪﻣﺖ ﺑﺎﻷردن، اﻟﺰرﻗﺎء


اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ أﺳﺎس ﻋﻠﻰ ﺗﺴﺘﻨﺪ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻤﻘﺪﻣﺔ اﻟﺘﻌﺮﻳﻔﺎت ﺟﻤﻴﻊ أن أﻫﻤﻬﺎ ﻧﺘﺎﺋﺞ ﻋﺪة اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ﻧﺸﺮ ﻋﻠﻰ واﻗﻨﺎﻋﻬﻢ ﺣﺜﻬﻢ ﺑﻬﺪف اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ، ﻋﺒﺮ ﻟﻸﻓﺮاد اﻟﻤﺮﺳﻠﺔ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ
وﺗﺄﺛﻴﺮ ﻗﻮﻳﺔ ﻋﻼﻗﺔ ﻫﻨﺎك وأن اﻟﺸﺮاء، ﺑﻐﺮض ﻋﻠﻴﻬﻢ ﻟﻠﺘﺄﺛﻴﺮ ﻣﻌﺎرﻓﻬﻢ إﻟﻰ اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﺑﻬﺬه اﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ اﺳﺘﺨﺪام وﺑﻴﻦ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ، ﻟﺪى اﻟﺸﺮاء ﻗﺮار اﺗﺨﺎذ ﻋﻠﻰ واﺿﺢ
اﻷﻫﻞ ﻋﺒﺮ ﻣﻨﻘﻮﻟﺔ ﻛﻠﻤﺔ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ، اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﺤﻔﻴﺰ،( اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ أدوات اﻟﻤﻮاﻗﻊ ﻋﺒﺮ ﺗﺒﺎدﻟﻬﺎ ﻳﺘﻢ اﻟﺘﻲ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ﺑﺄن أﻳﻀﺎ اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ وأﻇﻬﺮت ﻛﻤﺎ ).واﻷﺻﺪﻗﺎء
ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ اﻷﺳﺎﺳﻴﺔ اﻟﻤﺴﺄﻟﺔ وأن ، ﻋﻠﻴﻬﺎ اﻻﻋﺘﻤﺎد وﻳﻤﻜﻦ وﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ أﻫﻤﻴﺔ ذات اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ .واﻟﻤﻌﻨﻮي اﻟﻤﺎدي ﺑﻨﻮﻋﻴﻪ اﻟﺘﺤﻔﻴﺰ ﻋﻠﻰ ﺗﺒﻨﻰ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ
اﻟﻤﻀﺎﻣﻴﻦ ﺑﻔﻬﻢ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ إدارات ﻓﻲ اﻟﺒﺤﺜﻴﺔ اﻟﺠﻬﺎت ﻗﻴﺎم ﺑﻀﺮورة اﻟﺪراﺳﺔ وأوﺻﺖ
ﻟﻪ اﻟﻼزﻣﺔ اﻟﺘﻄﺒﻴﻘﻴﺔ اﻵﻟﻴﺎت ووﺿﻊ أﺑﻌﺎده، ﺗﻮﺿﻴﺢ وﻣﺤﺎوﻟﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ اﻷﺳﺎﺳﻴﺔ اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺔ ﻣﻦ اﻻﺳﺘﻔﺎدة ﺿﺮورة ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ اﻟﻤﺤﻴﻄﺔ، اﻟﺒﻴﺌﻴﺔ اﻟﻈﺮوف ﻣﻊ ﻳﺘﻤﺎﺷﻰ ﺑﻤﺎ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ
وﻧﺸﺮ أﻧﺸﻄﺘﻬﺎ ﻣﻤﺎرﺳﺔ ﺧﻼل ﻣﻦ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﻓﻲ ﻧﺠﺎﺣﺎً اﻷﻛﺜﺮ اﻟﻮﺳﺎﺋﻞ ﻛﺄﺣﺪ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ
اﻟﻤﺮﺳﻠﺔ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ﺗﻜﻮن أن وﺿﺮورة اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ، اﻟﻤﻮاﻗﻊ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺘﺠﺎﺗﻬﺎ ﻋﻦ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ﻛﺮﺳﺎﺋﻞ
ﺧﻠﻖ إﻟﻰ ﻳﺆدي ﺑﺸﻜﻞ ﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ وذات وﻣﺆﺛﺮة أﻫﻤﻴﺔ ذات اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ اﻟﻤﻮاﻗﻊ ﻋﺒﺮ إﻋﻼﻧﻴﺔ أﺳﻠﻮب ﺑﺎﻷﺧﺺ اﻟﻌﺮﺑﻴﺔ اﻷﻋﻤﺎل ﻣﻨﻈﻤﺎت اﻋﺘﻤﺎد ﺿﺮورة ﻣﻊ اﻟﻤﺮﺳﻠﺔ، ﻟﻠﻤﻨﻈﻤﺔ إﻳﺠﺎﺑﻴﺔ ﺻﻮرة .إرﺳﺎﻟﻬﺎ ﻹﻋﺎدة ﻣﻮاﻗﻌﻬﻢ ﻋﺒﺮ اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﻣﺴﺘﻠﻤﻮ ﻟﺤﺚ واﻟﻤﺎﻟﻴﺔ اﻟﻤﻌﻨﻮﻳﺔ اﻟﻤﻜﺎﻓﺂت
"اﻷﻋﻤﺎل ﻣﻨﻈﻤﺎت ﻓﻲ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ "ﺗﻘﻨﻴﺔ" :ﺑﻌﻨﻮان ،)م(2008 ﺻﺎدق دراﺳﺔ .7. وﻧﺸﺄﺗﻪ وﻣﻔﺎﻫﻴﻤﻪ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻓﻠﺴﻔﺔ ﻋﻦ ﻓﻠﺴﻔﻲ ﻧﻈﺮي إﻃﺎر ﺗﻘﺪﻳﻢ اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺪﻓﺖ اﻷدوات وأﻫﻢ ﻓﻴﻪ، اﻟﻤﻌﺘﻤﺪة واﻻﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺎت اﻟﺨﺎص، اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ واﻟﻤﺰﻳﺞ ﺗﻄﻮره، وﻣﺮاﺣﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ وﻣﻮاﻗﻊ اﻟﻤﻨﻄﻮﻗﺔ ﻛﺎﻟﻜﻠﻤﺔ اﻟﻌﻤﻞ ﻣﺠﺎل ﻓﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﻦ اﻟﻨﻮع ﻫﺬا ﻳﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ اﻟﺘﻲ
ﻣﻦ ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ ﺗﻘﺪﻳﻢ ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ اﻟﻤﺎدي، اﻟﺘﺤﻔﻴﺰ ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ أﺷﻜﺎﻟﻬﺎ ﺑﻤﺨﺘﻠﻒ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ اﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ واﻟﺘﺠﺎرب اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻣﺴﺘﻮى ﻋﻠﻰ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻟﻤﻔﻬﻮم اﻷﺳﺎﺳﻴﺔ اﻟﺘﻄﺒﻴﻘﺎت ﻋﻦ ﻋﺒﺎرة اﻟﺪراﺳﺔ ﻣﺠﺘﻤﻊ وﻛﺎن اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ، اﻟﻮﺻﻔﻲ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﺪراﺳﺔ اﺳﺘﺨﺪﻣﺖ .واﻟﻌﺮﺑﻴﺔ ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ
اﻟﺒﺎﺣﺚ واﺳﺘﺨﺪم اﻟﻌﺮاق ﺑﻜﺮدﺳﺘﺎن دﻫﻮك ﻣﻨﻄﻘﺔ ﻓﻲ اﻟﻌﺮاﻗﻴﺔ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻣﻦ اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ
.اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت ﻟﺠﻤﻊ ﻛﺄداة
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:ﺑﻌﻨﻮان ،)م(2014 Wei in دراﺳﺔ .1
"The attitude of consumers towards viral marketing inMalaysia"
"ﻣﺎﻟﻴﺰﻳﺎ ﻓﻲ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﻦ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ ﻣﻮﻗﻒ"
ﻣﺎ وﺗﺤﺪﻳﺪ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻧﺤﻮ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ ﻧﻈﺮة ﻋﻠﻰ اﻟﺘﻌﺮف اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺬه ﻫﺪﻓﺖ ﻗﺮار اﺗﺨﺎذ ﻋﻠﻰ أﺛﺮاً "اﻟﺘﺮﻓﻴﻬﻴﺔ اﻟﺼﻮر اﻟﺤﻮاﻓﺰ اﻟﻤﺮﺳﻞ اﻟﻤﺼﺪر "ﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ : ﻣﻦ ﻟﻜﻞ ﻛﺎن إذا اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ (220) ﻋﺪد ﺻﻤﻤﺖ وﻗﺪ اﻟﻮﺻﻔﻲ، اﻷﺳﻠﻮب اﻟﺪراﺳﺔ اﺳﺘﺨﺪﻣﺖ وﻗﺪ .ﻻ أم اﻟﺸﺮاء
ﻓﻲ ﻳﺘﻤﺜﻞ اﻟﺬي اﻟﺪراﺳﺔ، ﻣﺠﺘﻤﻊ ﻋﻠﻰ وإﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺎً ﻳﺪوﻳﺎً ﺗﻮزﻳﻌﻬﺎ ﺑﻌﺪ اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت، ﻟﺠﻤﻊ ﻛﺄداة .ﻣﺎﻟﻴﺰﻳﺎ ﺑﺪوﻟﺔ ﻛﻼﻧﺞ وادي ﺳﻜﺎن ﻣﻦ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ
: ﻣﻨﻬﺎ اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﻣﻦ ﻋﺪد إﻟﻰ اﻟﺪراﺳﺔ ﺗﻮﺻﻠﺖ وﻗﺪ
وﻣﻨﻈﻤﺎت اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻗﺒﻞ ﻣﻦ اﻻﻋﺘﺒﺎر ﺑﻌﻴﻦ ﺗﺆﺧﺬ أن ﻳﺠﺐ ﺑﺎﻟﻐﺔ أﻫﻤﻴﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ أن اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ ﺑﻴﻦ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ اﻹﻋﻼﻧﺎت ﺗﺪاول ﻓﻲ إﻳﺠﺎﺑﻲ دور ﻟﻠﺘﺤﻔﻴﺰ وان اﻷﻋﻤﺎل،
ﻟﻶﺧﺮﻳﻦ، وﺗﻤﺮﻳﺮه اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻹﻋﻼن ﺗﻠﻘﻲ ﻓﻲ دور اﻟﻤﺼﺪر ﻟﻤﺼﺪاﻗﻴﺔ أن ﻛﻤﺎ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ، ﻋﺒﺮ
ﻟﻠﺼﻮر وأن اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ، ﻟﺪى اﻟﺸﺮاء ﻧﻴﺔ ﻋﻠﻰ أﺛﺮ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ أن اﻟﺪراﺳﺔ ووﺟﺪت اﻟﺘﺮﻓﻴﻬﻴﺔ
ﺗﻢ ﻟﻮ وﺗﺤﺪﻳﺪاً ﻵﺧﺮﻳﻦ، ﺗﻤﺮﻳﺮﻫﺎ وإﻋﺎدة اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﻟﻔﺘﺢ ﺟﺬب ﻛﻌﻨﺼﺮ ﺑﺎرز دور اﺳﺘﺨﺪام
.اﻟﻌﺎﻃﻔﻲ اﻟﻄﺎﺑﻊ ذات اﻟﺼﻮرة
اﻟﺸﺮاء ﻧﻴﺔ ﻓﻲ ﺗﺆﺛﺮ ﻗﺪ اﻟﺘﻲ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ أدوات ﺗﻨﺎول ﺑﻀﺮورة اﻟﺪراﺳﺔ أوﺻﺖ وﻗﺪ ﻟﻠﻨﺘﻴﺠﺔ اﻟﺘﻮﺻﻞ ﻳﺘﻢ ﺣﺘﻰ اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ اﻟﺤﻤﻠﺔ ﺑﺚ ﺧﻼل ﻣﻦ وﺗﻮﻇﻴﻔﻬﺎ، اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ ﻟﺪى
ﻛﻤﺎ ).اﻟﻤﺮﺳﻞ ﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ، اﻟﺤﻤﻠﺔ ﻣﺤﺘﻮى ، اﻟﺘﺤﻔﻴﺰ اﻷدوات ﻫﺬه وﻣﻦ اﻟﻤﻄﻠﻮﺑﺔ، ﻟﺪراﺳﺔ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ، ﻣﻦ أﻛﺒﺮ ﻋﻴﻨﺔ ﻋﻠﻰ ﻣﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﺑﺤﻮث إﺟﺮاء ﺑﻀﺮورة اﻟﺪراﺳﺔ أوﺻﺖ وﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ دﻗﺔ أﻛﺜﺮ ﺑﻴﺎﻧﺎت وﻟﺠﻤﻊ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﻼﻗﺔ ذات أﺧﺮى وﻣﺘﻐﻴﺮات أﺑﻌﺎد .اﻟﻌﻤﺮﻳﺔ اﻟﻔﺌﺎت ﺟﻤﻴﻊ ﺗﺸﻤﻞ وأن
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"The impact of viral marketing on corporate brand reputation"
" ﻟﻠﺸﺮﻛﺎت اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ اﻟﻌﻼﻣﺔ ﺳﻤﻌﺔ ﻓﻲ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ أﺛﺮ "
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ﻟﻠﺸﺮﻛﺎت اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ اﻟﻌﻼﻣﺔ ﺳﻤﻌﺔ ﻋﻠﻰ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ أﺛﺮ اﻛﺘﺸﺎف اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺬه ﻫﺪﻓﺖ اﻟﻤﻨﻄﻮﻗﺔ ﻛﺎﻟﻜﻠﻤﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺣﻤﻼت اﺳﺘﺨﺪام ﻓﻲ اﻟﻤﺆﺛﺮة اﻟﻌﻮاﻣﻞ وﺗﺤﺪﻳﺪ
ﺳﻤﻌﺔ ﻟﺒﻨﺎء اﻟﺬﻛﻴﺔ واﻟﻬﻮاﺗﻒ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ، واﻟﺤﻤﻼت اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، اﻟﺘﻮاﺻﻞ وﻣﻮاﻗﻊ إﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺎً،
ﻣﺤﺎﻓﻈﺎت أرﺑﻊ ﻓﻲ اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺬه أﺟﺮﻳﺖ وﻗﺪ إﻓﺮﻳﻘﻴﺎ، ﺟﻨﻮب ﻓﻲ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎت اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ ﻟﻠﻌﻼﻣﺔ .إﻓﺮﻳﻘﻴﺎ ﺟﻨﻮب ﻓﻲ
:ﺑﻌﻨﻮان ،)م2013 Dehghani دراﺳﺔ .3
"A research on effectiveness of Facebook advertising on enhancing
purchase intention of consumers"
"اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ ﻟﺪى اﻟﺸﺮاء ﻧﻴﺔ ﺗﻌﺰﻳﺰ ﻓﻲ ﻓﻴﺴﺒﻮك ﻋﺒﺮ اﻹﻋﻼن ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ "
ﺷﻬﺮة اﻷﻛﺜﺮ ﻓﻴﺴﺒﻮك ﻣﻮﻗﻊ ﻋﺒﺮ واﻟﺘﺮوﻳﺞ اﻹﻋﻼن ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻣﺪى ﻗﻴﺎس اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺬه ﻫﺪﻓﺖ ﺗﺆﺛﺮ اﻟﺘﻲ اﻟﻌﻨﺎﺻﺮ وﻣﻌﺮﻓﺔ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ، ﺗﺼﻮرات وﺗﺤﺪﻳﺪ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﻣﻮاﻗﻊ ﺑﻴﻦ ﻣﺤﺘﻮى( :أﺛﺮ ﻗﻴﺎس ﺧﻼل ﻣﻦ وذﻟﻚ ﻟﻠﺸﺮﻛﺎت، ﺑﻮك اﻟﻔﻴﺲ ﻋﺒﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺗﻨﻔﻴﺬ ﻧﺠﺎح ﻓﻲ إﺣﺪاث ﻋﻠﻰ )اﻷﻫﻞ أو اﻷﺻﺪﻗﺎء اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﻣﺼﺪر اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ اﻟﻌﻼﻣﺔ ﺻﻮرة اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ، اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ ﺗﻐﻴﻴﺮ
اﻟﻮﺻﻔﻲ، اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﺪراﺳﺔ اﺳﺘﺨﺪﻣﺖ .اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﻴﻦ ﻟﺪى اﻟﺸﺮاء ﻧﻴﺔ ﻓﻲ ﻛﺒﻴﺮ ﻓﻘﺮة (11) ﻣﻦ ﺗﻜﻮﻧﺖ اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ وﺻُﻤﻤﺖ
اﻟﺠﺎﻣﻌﻴﻴﻦ اﻟﻄﻼب ﻣﻦ ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ اﻟﺪراﺳﺔ ﻣﺠﺘﻤﻊ ﺷﻤﻞ ﺣﻴﻦ ﻓﻲ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت، ﻟﺠﻤﻊ ﻛﺄداة (299) ﻋﺪد ﺗﻮزﻳﻊ وﺗﻢ ، ﻛﺒﻴﺮة ﺑﺼﻮرة ﻓﻴﺴﺒﻮك ﻣﻮﻗﻊ ﻳﺴﺘﺨﺪﻣﻮن ﻣﻤﻦ ﻗﺒﺮص ﺑﺠﺎﻣﻌﺔ اﻟﺤﻤﻼت ﻧﺠﺎح ﻓﻲ ﻛﺒﻴﺮ أﺛﺮ ﺑﻮك اﻟﻔﻴﺲ ﻋﺒﺮ ﻟﻺﻋﻼن أن إﻟﻰ اﻟﺪراﺳﺔ ﺗﻮﺻﻠﺖ .اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ ﻛﻤﺎ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ، ﻣﻦ ﻣﻤﻜﻨﺔ ﺷﺮﻳﺤﺔ ﻷﻛﺒﺮ ووﺻﻮﻟﻬﺎ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ، اﻟﻌﻼﻣﺔ ﻟﺼﻮرة اﻟﺘﺮوﻳﺠﻴﺔ ﻟﺪى اﻟﺸﺮاء ﻧﻴﺔ ﻓﻲ ﻛﺒﻴﺮ ﺗﻐﻴﻴﺮ ﻓﻲ ﺳﺎﻫﻢ ﻗﺪ ﺑﻮك اﻟﻔﻴﺲ ﻋﺒﺮ اﻹﻋﻼن أن اﻟﺪراﺳﺔ وﺟﺪت ﻣﻦ اﻷﻓﺮاد
اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ اﻟﺘﺮوﻳﺞ ﻟﻮﺳﺎﺋﻞ اﻷﻋﻤﺎل ﻣﻨﻈﻤﺎت ﺗﺒﻨﻲ ﺑﻀﺮورة اﻟﺪراﺳﺔ أوﺻﺖ .اﻟﺪراﺳﺔ ﻋﻴﻨﺔ ﻋﺒﺮ
ﻣﻦ ﻋﺪد أﻛﺒﺮ وﺟﻮد ﻣﻦ اﻟﺸﺒﻜﺎت ﻫﺬه ﺑﻪ ﺗﺘﻤﻴﺰ ﻟﻤﺎ ﻓﻴﺴﺒﻮك، ﻣﻘﺪﻣﺘﻬﺎ وﻓﻲ اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﺷﺒﻜﺎت ﻟﻬﺬه اﻟﺰﻫﻴﺪة اﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ اﻷﻋﻤﺎر، وﺑﻤﺨﺘﻠﻒ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ اﻟﺸﺮاﺋﺢ ﺑﻜﺎﻓﺔ اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﻴﻦ .اﻟﻤﻌﺎﺻﺮة اﻟﺘﺮوﻳﺠﻴﺔ اﻟﻮﺳﻴﻠﺔ
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"Viral marketing in the fast moving consumer goods industry"
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"اﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ اﻟﺴﻠﻊ ﺻﻨﺎﻋﺔ ﻓﻲ اﻟﺴﺮﻳﻊ اﻟﺘﺤﻮل ﻇﻞ ﻓﻲ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ"
ﻓﻲ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻻﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺔ اﻷﻣﺜﻞ اﻻﺳﺘﺨﺪام ﻃﺮق ﻋﻠﻰ اﻟﺘﻌﺮف اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺪﻓﺖ :ﺧﻼل ﻣﻦ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﺤﻮر ﺗﻨﺎول ﻋﻠﻰ اﻟﺪراﺳﺔ ورﻛﺰت اﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ اﻟﺴﻠﻊ ﺷﺮﻛﺎت ﻗﺒﻞ ﻣﻦ "اﻵﺧﺮﻳﻦ ﺗﻮﺻﻴﺎت اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ، اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ، ﻟﻠﺮﺳﺎﻟﺔ اﻟﻌﺎﻃﻔﻲ اﻟﻤﺤﺘﻮى"
اﻟﺸﺮﻛﺎت
اﻟﻮﺻﻔﻲ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﺪراﺳﺔ اﺳﺘﺨﺪﻣﺖ .ﻫﻮﻟﻨﺪا /أﻣﺴﺘﺮدام ﻓﻲ اﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ ﻟﻠﺴﻠﻊ اﻟﻤﺮوﺟﺔ ﻛﻠﻴﺔ وﻃﺎﻟﺒﺎت ﻃﻼب ﻣﻦ ﻟﻤﺠﻤﻮﻋﺔ إﻟﻜﺘﺮوﻧﻴﺔ اﺳﺘﺒﺎﻧﺎت ﺑﺈرﺳﺎل اﻟﺒﺎﺣﺚ وﻗﺎم اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ، اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ، (338) ﻋﺪدﻫﺎ ﺑﻠﻎ أﻣﺴﺘﺮدام ﺟﺎﻣﻌﺔ ﻓﻲ اﻻﻗﺘﺼﺎد
ﻧﺘﺎﺋﺞ وﻣﻦ .اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ ﻋﻠﻰ ﻟﻠﺤﺼﻮل اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت ﺗﺤﻠﻴﻞ ﺛﻢ وﻣﻦ اﻟﻤﻮﺿﻮع ﺣﻮل آراﺋﻬﻢ ﻟﻔﺤﺺ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ اﻷﻣﺜﻞ اﻻﺳﺘﺨﺪام ﻛﻴﻔﻴﺔ ﺗﺤﺪد رﺋﻴﺴﻴﺔ ﻋﻮاﻣﻞ ﻋﺪة وﺟﻮد اﻟﺪراﺳﺔ
:وﻣﻨﻬﺎ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ
اﻟﻤﺴﺘﻬﺪﻓﺔ، اﻟﻔﺌﺔ ﺗﺤﺪﻳﺪ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ اﻟﺤﻤﻠﺔ ﻣﻦ اﻟﻬﺪف ﺗﺤﺪﻳﺪ اﻟﺴﻮق، اﺳﺘﺮاﺗﻴﺠﻴﺔ ﺗﺤﺪﻳﺪ ﻟﺪى اﻟﺸﺮاﺋﻲ اﻟﺴﻠﻮك ﻋﻠﻰ ﺗﺄﺛﻴﺮاً أﻛﺜﺮ ﻻﻋﺘﺒﺎره اﻟﻌﺎﻃﻔﻲ اﻹﻋﻼﻧﻲ اﻟﻤﺤﺘﻮى وﺗﻮﻇﻴﻒ ﺗﺤﺪﻳﺪ
اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ ﻟﻠﻌﻼﻣﺔ ﺗﺮوﻳﺠﻴﺔ ﻛﻘﻨﺎة اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﺷﺒﻜﺎت ﺗﻮﻇﻴﻒ ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ، ﺑﻴﻦ
.اﻟﻌﻤﺮﻳﺔ اﻟﻔﺌﺎت وﻟﻜﺎﻓﺔ اﻟﻤﻨﺎﻃﻖ ﻣﺨﺘﻠﻒ ﻓﻲ واﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ اﻻﺳﺘﻬﻼﻛﻴﺔ اﻟﺴﻠﻊ ﺷﺮﻛﺎت ﻣﻦ ﻛﻞ اﻟﻴﻮم، ﻋﺎﻟﻢ ﻓﻲ ﺣﺪﻳﺜﺔ ﻛﺄداة . اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺑﺎﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻻﻫﺘﻤﺎم ﺑﻀﺮورة اﻟﺪراﺳﺔ أوﺻﺖ وﻗﺪ
اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ، ﻣﻦ اﻟﻨﻮع ﻫﺬا إﻧﺠﺎح ﻓﻲ دوراً ﺗﻠﻌﺐ اﻟﺘﻲ اﻟﺮﺋﻴﺴﻴﺔ اﻟﻌﻮاﻣﻞ ﻓﻲ اﻟﺒﺤﺚ ﺿﺮورة ﻣﻊ ﻣﺜﻞ
ﻟﻠﺤﻤﻼت اﻹﻋﻼﻧﻲ ﺑﺎﻟﻤﺤﺘﻮى واﻻﻫﺘﻤﺎم اﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ، اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﺷﺒﻜﺎت اﺳﺘﻐﻼل
ﺗﻨﺎﻗﻞ ﺳﺮﻋﺔ ﺗﻀﻤﻦ ﺣﺘﻰ ﻣﺸﻮق، ﻣﺤﺘﻮى ذات وﺻﻮر ﻓﻴﺪﻳﻮﻫﺎت ﻣﻘﺎﻃﻊ وﺑﺚ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ، ﻫﺬه
.اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﻣﻮاﻗﻊ ﻋﺒﺮ اﻟﺠﻤﻬﻮر ﺑﻴﻦ اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ :ﺑﻌﻨﻮان ،(2012) Zernigah دراﺳﺔ 5.
"Consumer's attitude towards viral marketing in Pakistan"
"اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺗﺠﺎه اﻟﺒﺎﻛﺴﺘﺎﻧﻲ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻚ ﺳﻠﻮك "
ﻗﺒﻞ ﻣﻦ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻓﻜﺮة ﻗﺒﻮل زﻳﺎدة ﻓﻲ ﺗﺴﺎﻋﺪ اﻟﺘﻲ اﻟﻌﻮاﻣﻞ ﻓﻬﻢ اﻟﺪراﺳﺔ ﻫﺪﻓﺖ
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ﺗﺄﺛﻴﺮاً اﻷﻗﻞ اﻟﻌﻮاﻣﻞ ﺗﺼﻨﻴﻒ ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ ﻣﻌﻬﺎ، واﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﺗﻄﺒﻴﻘﻬﺎ وﻣﺪى اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ .واﺳﺘﺒﻌﺎدﻫﺎ
ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ، ﻣﺼﺪر وﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ اﻷﻓﺮاد، ﺛﻘﺎﻓﺔ دور ﺗﺤﻠﻴﻞ ﻋﻠﻰ اﻟﺪراﺳﺔ واﻋﺘﻤﺪت اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ، اﻟﺒﺮﻳﺪ ﻣﻦ ﻛﻞ دور ﺑﺘﻨﺎول اﻟﺪراﺳﺔ وﻗﺎﻣﺖ .اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻓﻲ اﻹﺛﺎرة ﻋﻨﺼﺮ ﻋﻴﻨﺔ اﻟﺪراﺳﺔ وﺷﻤﻠﺖ .اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻓﻲ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ اﻟﺸﺒﻜﺎت ﻣﻮاﻗﻊ اﻟﻨﻘﺎﻟﺔ، اﻟﻬﻮاﺗﻒ ﻋﺪد ﺗﻮزﻳﻊ وﺗﻢ اﻟﺒﺎﻛﺴﺘﺎن، ﻓﻲ أﺑﺎد إﺳﻼم ﻓﻲ اﻟﺠﺎﻣﻌﺔ ﻃﻼب ﻣﻦ
.اﻟﺪراﺳﺔ ﻓﻲ اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ اﻟﻮﺻﻔﻲ اﻟﻤﻨﻬﺞ واﺳﺘﺨﺪم اﺳﺘﺒﺎﻧﺔ، (216)
اﻟﻤﺴﺘﻘﻠﺔ اﻟﻤﺘﻐﻴﺮات ﺑﻴﻦ ﻗﻮﻳﺔ إﻳﺠﺎﺑﻴﺔ ﻋﻼﻗﺔ وﺟﻮد :أﺑﺮزﻫﺎ ﻛﺎن ﻧﺘﺎﺋﺞ ﻟﻌﺪة اﻟﺘﻮﺻﻞ وﺗﻢ ﻓﻲ اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ، ﻟﺪى اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ وﻧﺠﺎح اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ، ﻣﺼﺪر وﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ اﻷﻓﺮاد، ﻛﺜﻘﺎﻓﺔ ﺣﻴﻦ
.اﻟﺴﺎﺑﻘﺔ ﺑﺎﻟﻌﻨﺎﺻﺮ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺗﺄﺛﻴﺮاً اﻷﻗﻞ ﻫﻮ اﻹﺛﺎرة ﻋﻨﺼﺮ اﻋﺘﺒﺮ
اﻟﺘﺮوﻳﺞ ﻓﻲ أﺳﺎﺳﻲ ﻛﺸﺮط اﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻦ ﺛﻘﺎﻓﺔ اﻻﻋﺘﺒﺎر ﺑﻌﻴﻦ اﻷﺧﺬ ﺑﻀﺮورة اﻟﺪراﺳﺔ وأوﺻﺖ ﺿﺮورة ﺟﺎﻧﺐ إﻟﻰ اﻟﻌﻤﻼء، ﺑﺜﻘﺔ ﺟﺪﻳﺮة اﻟﻤﺮﺳﻠﺔ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺗﻜﻮن وأن اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ، واﻟﺤﻤﻼت
ﺗﻜﻮن أن ﻋﻠﻰ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﺗﺤﺮص وأن اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ، اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ وﺗﻨﻔﻴﺬ ﺗﺼﻤﻴﻢ ﺑﻄﺮق اﻻﻫﺘﻤﺎم اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ
ﻋﺒﺮ اﻟﻤﻌﺎﺻﺮة اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ وﺳﺎﺋﻞ ﺧﻼل ﻣﻦ وﺗُﺴﺘﺨﺪم ﻣﻔﻬﻮﻣﺔ، رﺳﺎﻟﺔ وذات ﺑﺎﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت، ﻏﻨﻴﺔ .اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﺷﺒﻜﺔ
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اﻟﻤﻨﻬﺞ ﻫﻮ اﻟﻄﺮﻳﻘﺔ أو اﻷﺳﻠﻮب اﻟﻤﺘﺒﻊ ﻓﻲ اﻟﺒﺤﺚ اﻟﺬي ﻳﺴﻠﻜﻪ اﻟﺒﺎﺣﺚ ﻟﺪراﺳﺔ ﺳﻠﻮك ﻇﺎﻫﺮة ﻣﻌﻴﻨﺔ ﻗﺼﺪ اﻟﻮﺻﻮل إﻟﻰ ﻛﺸﻒ ﺣﻘﻴﻘﺔ ﺗﻄﻮرﻫﺎ، واﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﺣﻠﻮل ﻟﻤﻌﺎﻟﺠﺔ اﻟﻤﺸﺎﻛﻞ اﻟﻤﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﻬﺎ. ﻳﺘﻤﻴﺰ اﻟﺒﺤﺚ اﻟﻌﻠﻤﻲ ﺑﻘﺪرﺗﻪ ﻋﻠﻰ وﺻﻒ وﺗﺤﻠﻴﻞ اﻟﻈﺎﻫﺮة اﻟﻤﺪروﺳﺔ، وﻟﺬﻟﻚ ﻓﺈن اﺳﺘﺨﺪام اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﻌﻠﻤﻲ ﻣﻔﻴﺪ وﺿﺮوري. ﻣﻦ ﺧﻼل اﻟﻤﻨﻬﺞ ﻳﻤﻜﻦ ﺗﺤﺪﻳﺪ اﻟﻤﺸﻜﻠﺔ ﺑﺸﻜﻞ دﻗﻴﻖ ﻳﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺗﻨﺎوﻟﻬﺎ ﺑﺎﻟﺪراﺳﺔ واﻟﺒﺤﺚ، وﻳﻤﻜﻦ ﻣﻦ وﺿﻊ اﻟﻔﺮوض )اﻟﺘﻮﻗﻌﺎت( اﻟﻤﺒﺪﺋﻴﺔ اﻟﺘﻲ ﺗﺴﺎﻋﺪ ﻋﻠﻰ ﺣﻞ اﻟﻤﺸﻜﻠﺔ، ﻛﻤﺎ ﻳﺤﺪد اﻹﺟﺮاءات اﻟﻼزﻣﺔ ﻻﺧﺘﺒﺎر اﻟﻔﺮوض واﻟﻮﺻﻮل إﻟﻰ ﺣﻠﻮل ﻟﻠﻤﺸﻜﻼت واﻟﺘﺤﻘﻖ ﻣﻨﻬﺎ. ﻋﻼوة ﻋﻠﻰ ذﻟﻚ، ﻳﺴﺎﻋﺪ اﻟﻤﻨﻬﺞ ﻋﻠﻰ ﻓﻬﻢ ﺑﻨﺎء ﺧﻄﻮات اﻟﺒﺤﺚ وﻧﺘﺎﺋﺠﻪ. )ﺑﺨﺘﻲ، (2015


ﻹﺛﺒﺎت ﻓﺮﺿﻴﺎت اﻟﺒﺤﺚ وﺗﺤﻠﻴﻠﻬﺎ، اﻋﺘﻤﺪ اﻟﺒﺎﺣﺚ ﻋﻠﻰ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﻮﺻﻔﻲ اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ اﻟﻤﻨﺎﺳﺐ ﻟﻤﻮﺿﻮع اﻟﺪراﺳﺔ، ﺣﻴﺚ إن ﻃﺒﻴﻌﺔ اﻟﺒﺤﺚ ﺗﻔﺮض اﺳﺘﺨﺪام ﻫﺬا اﻟﻤﻨﻬﺞ. وﻓﻲ ﻫﺬا اﻟﺒﺤﺚ، ﻧﻮد ﻣﻌﺮﻓﺔ أﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء. ﻳﻬﺘﻢ اﻟﻤﻨﻬﺞ اﻟﻮﺻﻔﻲ اﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻲ ﺑﻮﺻﻒ اﻟﻈﺎﻫﺮة وﺗﺤﻠﻴﻠﻬﺎ، ﻓﻌﻤﻠﻴﺔ اﻟﻮﺻﻒ واﻟﺘﺤﻠﻴﻞ ﻷي ﻇﺎﻫﺮة اﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﺗﻌﺘﻤﺪ ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻄﻴﺎت ﻧﺎﺗﺠﺔ ﻋﻦ وﺻﻒ دﻗﻴﻖ وﻣﻌﺒﺮ ﻋﻨﻪ ﻛﻤﺎً وﻛﻴﻔﺎً ﺑﺎﺳﺘﺨﺪام ﻣﺨﺘﻠﻒ اﻷدوات ﻟﺠﻤﻊ اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت، ﻣﻤﺎ ﻳﻮﻓﺮ ﻟﻠﺒﺎﺣﺚ ﻗﺎﻋﺪة ﻋﻠﻤﻴﺔ وﻣﻮﺿﻮﻋﻴﺔ ﻟﻠﺘﺤﻠﻴﻞ. ﻓﻲ ﻫﺬه اﻟﺪراﺳﺔ، ﺗﻢ ﺗﻮﻇﻴﻒ ﻫﺬا اﻟﻤﻨﻬﺞ ﺑﻬﺪف وﺻﻒ أﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء، ﺣﻴﺚ ﺗﺸﻤﻞ ﻋﻤﻠﻴﺔ اﻟﻮﺻﻒ اﻟﺪﻗﻴﻖ ﻟﻤﻮﺿﻮع ﻣﻌﻴﻦ ﺟﻤﻴﻊ ﺟﻮاﻧﺒﻪ وﻻ ﺗﻘﺘﺼﺮ ﻋﻠﻰ وﺻﻒ اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت واﻟﺤﻘﺎﺋﻖ، ﺑﻞ ﺗﻤﺘﺪ ﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻬﺎ واﺳﺘﺨﻼص اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ وﺗﻌﻤﻴﻤﻬﺎ. )اﻟﺰﻫﺮاء، (2015
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اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن:
اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن ﻫﻮ ﻋﺒﺎرة ﻋﻦ ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ اﻷﺳﺌﻠﺔ اﻟﻤﺪوﻧﺔ ورﻗﻴﺎً أو رﻗﻤﻴﺎً ﺑﻬﺪف اﻟﺤﺼﻮل ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎت ﻋﻦ ﻇﺎﻫﺮة ﻣﻌﻴﻨﺔ. ﻳﺘﻢ إرﺳﺎل اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن إﻣﺎ ﻋﻦ ﻃﺮﻳﻖ اﻟﺒﺮﻳﺪ اﻟﻌﺎدي أو اﻟﺒﺮﻳﺪ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ أو ﻳُﻨﺸﺮ ﻋﻠﻰ ﺷﺒﻜﺔ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ أو ﻳُﺴﻠﻢ ﻣﺒﺎﺷﺮة ﻟﻠﻔﺮد اﻟﻤﺴﺘﻬﺪف ﺑﺎﻟﺪراﺳﺔ. ﻳﺘﻤﻴﺰ اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن ﺑﺈﺗﺎﺣﺔ اﻟﺤﺮﻳﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﺠﻴﺐ ﻟﻺﺟﺎﺑﺔ دون أي ﺗﺄﺛﻴﺮات ﻣﻦ اﻟﺒﺎﺣﺚ، إﺿﺎﻓﺔ إﻟﻰ اﻧﺨﻔﺎض اﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻒ اﻟﻤﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺎﻟﺠﻬﺪ واﻟﻮﻗﺖ، ﺧﺎﺻﺔ ﻓﻲ اﻟﻨﺴﺦ اﻟﺮﻗﻤﻴﺔ. وﻣﻊ ذﻟﻚ، ﻗﺪ ﺗﻮاﺟﻪ
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اﻻﺳﺘﺒﻴﺎﻧﺎت ﺑﻌﺾ اﻻﻧﺘﻘﺎدات، ﻣﺜﻞ اﺣﺘﻤﺎل وﺟﻮد أﺳﺌﻠﺔ ﻏﺎﻣﻀﺔ ﺗﺤﺘﺎج إﻟﻰ ﺗﻔﺴﻴﺮ، ﻣﻤﺎ ﻗﺪ ﻳﺆدي إﻟﻰ إﺟﺎﺑﺎت ﻋﺸﻮاﺋﻴﺔ أو ﻋﺪم اﻟﻘﺪرة ﻋﻠﻰ اﻹﺟﺎﺑﺔ. )ﺑﺨﺘﻲ، (2015


ﻓﻴﻤﺎ ﻳﺘﻌﻠﻖ ﺑﻤﻮﺿﻮع اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ، ﻓﺈن اﺳﺘﺨﺪام اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن ﻳﻌﺪ ﺿﺮورﻳﺎً. ﻓﻲ ﻫﺬه اﻟﺪراﺳﺔ، ﺗﻢ ﺗﻮزﻳﻊ اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن ﻋﻠﻰ ﻋﻴﻨﺔ ﻣﻦ ﻃﻼب اﻟﺠﺎﻣﻌﺔ اﻟﻌﺮﺑﻴﺔ اﻟﻤﻔﺘﻮﺣﺔ ﺑﻬﺪف ﻣﻌﺮﻓﺔ آراﺋﻬﻢ ﺣﻮل أﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺮاراﺗﻬﻢ اﻟﺸﺮاﺋﻴﺔ.


ﻣﺠﺘﻤﻊ وﻋﻴﻨﺔ اﻟﺒﺤﺚ:
ﻣﺠﺘﻤﻊ اﻟﺒﺤﺚ: ﻳﺘﻤﺜﻞ ﻓﻲ ﻋﻴﻨﺔ ﻣﻦ ﻃﻼب اﻟﺠﺎﻣﻌﺔ اﻟﻌﺮﺑﻴﺔ اﻟﻤﻔﺘﻮﺣﺔ اﻟﺬﻳﻦ أﺑﺪوا اﻫﺘﻤﺎﻣﺎً ﺑﺎﻟﻤﻮﺿﻮع واﺳﺘﻌﺪاداً ﻟﻠﺘﻌﺎون ﻣﻊ اﻟﺒﺎﺣﺚ.
ﻋﻴﻨﺔ اﻟﺒﺤﺚ: ﺷﻤﻠﺖ اﻟﻌﻴﻨﺔ 25 ﻃﺎﻟﺒﺎً وﻃﺎﻟﺒﺔ ﻣﻦ ﻣﻨﺘﺴﺒﻲ اﻟﺠﺎﻣﻌﺔ اﻟﻌﺮﺑﻴﺔ اﻟﻤﻔﺘﻮﺣﺔ. اﻷﺳﺎﻟﻴﺐ اﻹﺣﺼﺎﺋﻴﺔ اﻟﻤﺴﺘﺨﺪﻣﺔ ﻓﻲ ﺗﺤﻠﻴﻞ اﻟﺒﻴﺎﻧﺎت:
ﻟﻺﺟﺎﺑﺔ ﻋﻠﻰ أﺳﺌﻠﺔ اﻟﺒﺤﺚ واﺧﺘﺒﺎر ﺻﺤﺔ اﻟﻔﺮﺿﻴﺎت، ﺗﻢ اﺳﺘﺨﺪام ﺑﺮاﻣﺞ اﻟﺤﺰﻣﺔ اﻹﺣﺼﺎﺋﻴﺔ
SPSS ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎد ﻋﻠﻰ اﻟﻤﻘﺎﻳﻴﺲ اﻟﺘﺎﻟﻴﺔ:
.1 ﻣﻘﺎﻳﻴﺲ اﻹﺣﺼﺎء اﻟﻮﺻﻔﻲ ﻟﻮﺻﻒ ﻣﺠﺘﻤﻊ اﻟﺒﺤﺚ وإﻇﻬﺎر ﺧﺼﺎﺋﺼﻪ: اﻟﺘﻜﺮارات: ﻟﻤﻌﺮﻓﺔ ﺗﻜﺮار اﺧﺘﻴﺎر ﻛﻞ ﺑﺪﻳﻞ ﻣﻦ ﺑﺪاﺋﻞ أﺳﺌﻠﺔ اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن. اﻟﻨﺴﺐ اﻟﻤﺌﻮﻳﺔ: ﻟﻤﻌﺮﻓﺔ ﻧﺴﺒﺔ اﺧﺘﻴﺎر ﻛﻞ ﺑﺪﻳﻞ ﻣﻦ ﺑﺪاﺋﻞ أﺳﺌﻠﺔ اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن.
اﻟﻤﺘﻮﺳﻂ اﻟﺤﺴﺎﺑﻲ: ﻟﻠﺤﺼﻮل ﻋﻠﻰ ﻣﺘﻮﺳﻂ إﺟﺎﺑﺎت أﻓﺮاد ﻋﻴﻨﺔ اﻟﺪراﺳﺔ ﻋﻠﻰ أﺳﺌﻠﺔ اﻻﺳﺘﺒﻴﺎن، أي اﺣﺘﺴﺎب اﻟﻘﻴﻤﺔ اﻟﺘﻲ ﻳﻌﻄﻴﻬﺎ أﻓﺮاد ﻣﺠﺘﻤﻊ اﻟﺪراﺳﺔ ﻟﻜﻞ ﻋﺒﺎرة أو ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ ﻣﻦ اﻟﻌﺒﺎرات.


اﻻﻧﺤﺮاف اﻟﻤﻌﻴﺎري: ﻟﻤﻌﺮﻓﺔ ﻣﺪى اﻟﺘﺸﺘﺖ اﻟﻤﻄﻠﻖ ﺑﻴﻦ اﻷوﺳﺎط اﻟﺤﺴﺎﺑﻴﺔ.













[image: ]


    
[image: ]:[image: ]
:[image: ] [image: ] .1
ﻓﻴﻤﺎ ﻳﻠﻲ ﺳﻨﺘﻄﺮق اﻟﻰ ﻋﺮض اﻟﻤﺘﻐﻴﺮات اﻟﺸﺨﺼﻴﺔ ﻛﻤﺎ ﻫﻮ ﻣﻮﺿﺢ ﻓﻲ اﻟﺠﺪاول اﺳﻔﻞ واﻟﺬي ﻳﻮﺿﺢ اﻟﺨﺼﺎﺋﺺ اﻟﺪﻳﻤﻐﺮاﻓﻴﺔ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ اﻟﺠﻨﺲ، اﻟﻌﻤﺮ، اﻟﻤﺴﺘﻮى اﻟﺘﻌﻠﻴﻤﻲ، ﻣﺴﺘﻮى اﻟﺪﺧﻞ

	اﻟﺠﻨﺴﻴﺔ

	
	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	ﻣﺤﻠﻲ
	18
	72.0
	72.0
	12.0

	ﻏﻴﺮ ﻣﺤﻠﻲ
	7
	28.0
	28.0
	100.0

	اﻹﺟﻤﺎﻟ
ﻲ
	25
	100.0
	100.0
	


ﺟﺪول :(1) اﻟﻨﺴﺐ اﻟﻤﺌﻮﻳﺔ اﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﺠﻨﺲ
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	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	18-25ﺳﻨﺔ
	12
	48.0
	48.0
	48.0

	26-35ﺳﻨﺔ
	9
	36.0
	36.0
	84.0

	36-45ﺳﻨﺔ
	3
	12.0
	12.0
	96.0

	اﻛﺒﺮ ﻣﻦ 45 ﺳﻨﺔ
	1
	4.0
	4.0
	100.0

	Total
	25
	100.0
	100.0
	


ﺟﺪول :(2) اﻟﻨﺴﺐ اﻟﻤﺌﻮﻳﺔ اﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﻌﻤﺮ
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: اﻟﻨﺴﺐ اﻟﻤﺌﻮﻳﺔ اﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﻌﻤﺮ ﺗﺤﻠﻴﻞ:
اﻟﻐﺎﻟﺒﻴﺔ اﻟﻌﻈﻤﻰ ﻣﻦ أﻓﺮاد اﻟﻌﻴﻨﺔ ﺗﻘﻊ ﻓﻲ اﻟﻔﺌﺔ اﻟﻌﻤﺮﻳﺔ ﺑﻴﻦ 18 و 35 ﺳﻨﺔ، وﻫﻲ اﻟﻔﺌﺔ اﻷﻛﺜﺮ اﺳﺘﺨﺪاﻣًﺎ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﺒﺮ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ. ﻫﺬه اﻟﻔﺌﺔ اﻟﻌﻤﺮﻳﺔ ﺗﻌﺘﺒﺮ اﻷﻛﺜﺮ ﺗﺄﺛﻴﺮًا ﻓﻲ اﻧﺘﺸﺎر اﻟﺤﻤﻼت اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ، ﺣﻴﺚ ﺗﺸﺎرك اﻟﻤﺤﺘﻮى وﺗﺆﺛﺮ ﻓﻲ آراء أﺻﺪﻗﺎﺋﻬﺎ واﻟﻤﺘﺎﺑﻌﻴﻦ.

اﻟﻔﺌﺔ اﻟﻌﻤﺮﻳﺔ اﻷﺻﻐﺮ، ﻣﺜﻞ 25-18 ﺳﻨﺔ، ﻋﺎدة ﻣﺎ ﺗﻜﻮن أﻛﺜﺮ ﻋﺮﺿﺔ ﻟﻠﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ اﻟﻌﺮوض اﻟﺘﺮوﻳﺠﻴﺔ ﻋﺒﺮ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﻣﻦ ﺧﻼل ﻣﻨﺼﺎت ﻣﺜﻞ ﻓﻴﺴﺒﻮك وإﻧﺴﺘﻐﺮام، ﻣﻤﺎ ﻳﺠﻌﻠﻬﺎ ﻓﻲ ﻗﻠﺐ اﻟﺤﻤﻼت اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ.
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	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	ﻋﺎزب
	20
	80.0
	80.0
	80.0

	ﻣﺘﺰوج
	5
	20.0
	20.0
	100.0

	Total
	25
	100.0
	100.0
	


ﺟﺪول :(3) اﻟﻨﺴﺐ اﻟﻤﺌﻮﻳﺔ اﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﺤﺎﻟﺔ اﻻﺟﺘﻤﯩﺎﻋﻴﺔ


ﺗﺤﻠﻴﻞ:

أﻇﻬﺮت اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ أن اﻷﺷﺨﺎص اﻟﻌﺰاب ﻳﺸﻜﻠﻮن اﻟﻨﺴﺒﺔ اﻷﻛﺒﺮ ﻓﻲ اﻟﻌﻴﻨﺔ (%80)، وﻫﺬه اﻟﻔﺌﺔ ﺗﻤﻴﻞ أﻛﺜﺮ إﻟﻰ ﺷﺮاء اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت ﻋﺒﺮ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ واﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ. اﻟﻌﺰوﺑﻴﺔ ﻗﺪ ﺗﻜﻮن ﻣﺮﺗﺒﻄﺔ ﺑﺤﺮﻳﺔ أﻛﺒﺮ ﻓﻲ اﺗﺨﺎذ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء ﻋﺒﺮ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ واﻻﻋﺘﻤﺎد ﻋﻠﻰ اﻟﺘﻮﺻﻴﺎت ﻣﻦ اﻷﺻﺪﻗﺎء واﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﺬي ﻳﺘﻢ ﺗﺪاوﻟﻪ ﻋﺒﺮ اﻟﺸﺒﻜﺎت اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ.

أﻣﺎ اﻷﻓﺮاد اﻟﻤﺘﺰوﺟﻴﻦ، ﻓﻬﻢ ﻳﺸﻜﻠﻮن %20 ﻣﻦ اﻟﻌﻴﻨﺔ، وﻗﺪ ﻳﺘﺄﺛﺮون أﻳﻀًﺎ ﺑﺤﻤﻼت اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ وﻟﻜﻦ ﺑﻄﺮق ﻣﺨﺘﻠﻔﺔ، ﺣﻴﺚ ﻗﺪ ﺗﺘﺮﻛﺰ اﻫﺘﻤﺎﻣﺎﺗﻬﻢ أﻛﺜﺮ ﻓﻲ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت اﻟﺘﻲ ﺗﻬﻢ اﻟﻌﺎﺋﻠﺔ أو اﻟﻌﺮوض اﻟﺘﻲ ﺗﺴﺘﻬﺪف ﻫﺬا اﻟﻘﻄﺎع
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	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	ﺛﺎﻧﻮي
	4
	16.0
	16.0
	16.0

	ﺟﺎﻣﻌﻲ
	15
	60.0
	60.0
	76.0

	ﻣﺎ ﺑﻌﺪ اﻟﺠﺎﻣﻌﻲ
	6
	24.0
	24.0
	100.0

	Total
	25
	100.0
	100.0
	


ﺟﺪول :(4) اﻟﻨﺴﺐ اﻟﻤﺌﻮﻳﺔ اﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﻤﺴﺘﻮى اﻟﺘﻌﻠﻴﻤﻲ اﻟﻨﺴﺐ اﻟﻤﺌﻮﻳﺔ اﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻟﻤﺴﺘﻮى اﻟﺘﻌﻠﻴﻤﻲ
ﺗﺤﻠﻴﻞ:

اﻟﺘﻌﻠﻴﻢ اﻟﺠﺎﻣﻌﻲ ﻳﺸﻜﻞ اﻟﻨﺴﺒﺔ اﻷﻛﺒﺮ ﻣﻦ اﻟﻌﻴﻨﺔ (%60)، ﻣﻤﺎ ﻳﻌﻜﺲ أن اﻟﻔﺌﺔ اﻷﻛﺜﺮ ﺗﻌﻠﻴﻤًﺎ )ﻣﻦ ﺣﻤﻠﺔ اﻟﺸﻬﺎدات اﻟﺠﺎﻣﻌﻴﺔ( ﺗﻜﻮن ﻋﺎدة أﻛﺜﺮ دراﻳﺔ ﺑﺎﻟﺘﻘﻨﻴﺎت اﻟﺤﺪﻳﺜﺔ ﻣﺜﻞ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ. ﻫﺆﻻء اﻷﻓﺮاد ﻏﺎﻟﺒًﺎ ﻣﺎ ﻳﺘﻌﺮﺿﻮن ﺑﺸﻜﻞ أﻛﺒﺮ ﻟﺤﻤﻼت اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻋﻠﻰ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ ﻋﺒﺮ ﻣﻨﺼﺎت اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ، ﻣﻤﺎ ﻳﺠﻌﻠﻬﻢ أﻛﺜﺮ ﺗﻔﺎﻋﻠًﺎ واﻫﺘﻤﺎﻣًﺎ.
اﻷﻓﺮاد اﻟﺤﺎﺻﻠﻴﻦ ﻋﻠﻰ ﺗﻌﻠﻴﻢ ﺛﺎﻧﻮي ﻳﺸﻜﻠﻮن ﻧﺴﺒﺔ أﻗﻞ (%16)، وﻗﺪ ﻳﻮاﺟﻬﻮن ﺗﺤﺪﻳﺎت ﻓﻲ اﻟﺘﻌﺮف ﻋﻠﻰ اﻟﺤﻤﻼت اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ أو ﻗﺪ ﻻ ﻳﺜﻘﻮن ﺗﻤﺎﻣًﺎ ﻓﻲ اﻟﺘﺴﻮق ﻋﺒﺮ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ. وﻣﻊ ذﻟﻚ، ﻻ ﺗﺰال ﻫﺬه اﻟﻔﺌﺔ ﻗﺎدرة ﻋﻠﻰ اﻟﺘﺄﺛﺮ ﻣﻦ ﺧﻼل ﻗﻨﻮات ﺗﺴﻮﻳﻘﻴﺔ ﻣﻼﺋﻤﺔ.
اﻟﻤﺘﻘﺪﻣﻴﻦ ﻓﻲ اﻟﺘﻌﻠﻴﻢ اﻟﻌﺎﻟﻲ (%24) ﻫﻢ أﻓﺮاد ﻳﻤﻠﻜﻮن ﻣﻌﺮﻓﺔ واﺳﻌﺔ ﺑﺨﺼﻮص اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺑﺴﺒﺐ ﻣﺴﺘﻮى اﻟﺘﻌﻠﻴﻢ اﻟﻤﺮﺗﻔﻊ، وﻗﺪ ﻳﻜﻮن ﻟﺪﻳﻬﻢ ﻣﻌﺮﻓﺔ ﺑﺘﻘﻨﻴﺎت اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ أو رﺑﻤﺎ ﻳﻘﻮﻣﻮن ﺑﻤﺸﺎرﻛﺔ اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻋﺒﺮ اﻹﻧﺘﺮﻧﺖ، ﻣﻤﺎ ﻳﺠﻌﻠﻬﻢ ﻣﺆﺛﺮﻳﻦ ﻓﻲ ﻫﺬه اﻟﺤﻤﻼت.



ﻫﺬا اﻟﺘﺤﻠﻴﻞ ﻳﻌﻜﺲ اﻟﺘﺄﺛﻴﺮ اﻟﻜﺒﻴﺮ ﻟﻠﻤﺴﺘﻮى اﻟﺘﻌﻠﻴﻤﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺪرة اﻷﻓﺮاد ﻋﻠﻰ ﻓﻬﻢ، اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ، واﻟﻘﻴﺎم ﺑﺘﺄﺛﻴﺮات ﻓﻲ ﺣﻤﻼت اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ. ﻛﻠﻤﺎ زاد اﻟﻤﺴﺘﻮى اﻟﺘﻌﻠﻴﻤﻲ، زادت ﻗﺪرة اﻷﻓﺮاد ﻋﻠﻰ ﻓﻬﻢ آﻟﻴﺎت اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﺮﻗﻤﻲ، وﺑﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺗﻔﺎﻋﻠﻬﻢ ﻣﻊ اﻟﺤﻤﻼت ﺑﺸﻜﻞ أﻛﺒﺮ.
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ﻳﻤﻜﻦ اﺧﺘﺒﺎر ﻫﺬه اﻟﻔﺮﺿﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼل ﻣﻌﺮﻓﺔ ردود ﻋﻴﻨﺔ اﻟﺒﺤﺚ ﻋﻠﻰ اﻷﺳﺌﻠﺔ اﻟﺘﺎﻟﻴﺔ:
ﻫﻞ ﺗﺠﺪ أﻧﻚ أﻛﺜﺮ اﻫﺘﻤﺎﻣًﺎ ﺑﺎﻟﻤﻨﺘﺠﺎت اﻟﺘﻲ ﻳﺘﻢ اﻟﺘﺮوﻳﺞ ﻟﻬﺎ ﻣﻦ ﺧﻼل اﻟﺤﻤﻼت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ ﻋﺒﺮ اﻟﺸﺒﻜﺎت اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻴﺔ؟
· ﻫﻞ ﺗﺸﻌﺮ ﺑﺰﻳﺎدة اﻟﺜﻘﺔ ﻓﻲ اﻟﻤﻨﺘﺞ ﻋﻨﺪﻣﺎ ﻳﺸﺎرﻛﻪ أو ﻳﺮوج ﻟﻪ اﻷﺻﺪﻗﺎء أو اﻷﺷﺨﺎص اﻟﻤﻮﺛﻮق ﺑﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺼﺎت اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ؟
· ﻫﻞ ﻳﻌﺘﺒﺮ اﻧﺘﺸﺎر اﻹﻋﻼن اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﺒﺮ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ داﻓﻌًﺎ رﺋﻴﺴﻴًﺎ ﻟﻘﺮارك ﻓﻲ اﻟﺸﺮاء؟
· ﻫﻞ ﺗﺸﻌﺮ ﺑﺄن اﻟﺤﻤﻼت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ ﺗﺜﻴﺮ اﻫﺘﻤﺎﻣﻚ أﻛﺜﺮ ﻣﻦ اﻟﺤﻤﻼت اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ اﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ؟
· ﻫﻞ ﺗﺆﺛﺮ اﻟﺘﻌﻠﻴﻘﺎت اﻹﻳﺠﺎﺑﻴﺔ أو اﻟﺘﻮﺻﻴﺎت ﻣﻦ اﻷﺷﺨﺎص اﻟﺬﻳﻦ ﻳﺘﺎﺑﻌﻮﻧﻬﻢ ﻋﻠﻰ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﻓﻲ ﻗﺮارك اﻟﺸﺮاﺋﻲ؟
· ﻫﻞ ﺗﻌﺘﺒﺮ ﻓﻜﺮة "اﻟﻤﻨﺘﺞ اﻟﺸﺎﺋﻊ" أو "اﻟﻤﻨﺘﺞ اﻟﺬي ﻳﺘﺤﺪث ﻋﻨﻪ اﻟﺠﻤﻴﻊ" ﻋﺎﻣﻼً ﻣﺤﻮرﻳًﺎ ﻓﻲ اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء؟

	[image: ] [image: ] ﻫﻞ ﺗﺸﻌﺮ ﺑﺰﻳﺎدة اﻟﺜﻘﺔ ﻓﻲ اﻟﻤﻨﺘﺞ ﻋﻨﺪﻣﺎ ﻳﺸﺎرﻛﻪ أو ﻳﺮوج ﻟﻪ اﻷﺻﺪﻗﺎء أو اﻷﺷﺨﺎص اﻟﻤﻮﺛﻮق ﺑﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺼﺎت اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ؟
.

	
	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent


[image: ]

	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	6
	24.0
	24.0
	24.0

	اواﻓﻖ
	15
	60.0
	60.0
	84.0

	ﻣﺤﺎﻳﺪ
	3
	12.0
	12.0
	96.0

	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	1
	4.0
	4.0
	100.0

	Total
	25
	100.0
	100.0
	



	[image: ] [image: ] ﻫﻞ ﻳﻌﺘﺒﺮ اﻧﺘﺸﺎر اﻹﻋﻼن اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﺒﺮ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ داﻓﻌًﺎ رﺋﻴﺴﻴًﺎ ﻟﻘﺮارك ﻓﻲ اﻟﺸﺮاء؟

	
	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	



Va lid
	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	3
	12.0
	12.0
	12.0

	
	اواﻓﻖ
	11
	44.0
	44.0
	56.0

	
	ﻣﺤﺎﻳﺪ
	7
	28.0
	28.0
	84.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ
	2
	8.0
	8.0
	92.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	2
	8.0
	8.0
	100.0

	
	Total
	25
	100.0
	100.0
	



	[image: ] [image: ] ﻫﻞ ﺗﺸﻌﺮ ﺑﺄن اﻟﺤﻤﻼت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ ﺗﺜﻴﺮ اﻫﺘﻤﺎﻣﻚ أﻛﺜﺮ ﻣﻦ اﻟﺤﻤﻼت اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ اﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ؟

	
	Freque ncy
	Perc ent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Va lid
	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	9
	36.0
	36.0
	36.0

	
	اواﻓﻖ
	8
	32.0
	32.0
	68.0

	
	ﻣﺤﺎﻳﺪ
	4
	16.0
	16.0
	84.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ
	3
	12.0
	12.0
	96.0
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	ﻻ اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	1
	4.0
	4.0
	100.0

	
	Total
	25
	.100
0
	100.0
	














	[image: ] [image: ] ﻫﻞ ﺗﺆﺛﺮ اﻟﺘﻌﻠﻴﻘﺎت اﻹﻳﺠﺎﺑﻴﺔ أو اﻟﺘﻮﺻﻴﺎت ﻣﻦ اﻷﺷﺨﺎص اﻟﺬﻳﻦ ﻳﺘﺎﺑﻌﻮﻧﻬﻢ ﻋﻠﻰ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﻓﻲ ﻗﺮارك اﻟﺸﺮاﺋﻲ؟

	
	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulativ e Percent

	



Va lid
	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	4
	16.0
	16.0
	16.0

	
	اواﻓﻖ
	14
	56.0
	56.0
	72.0

	
	ﻣﺤﺎﻳﺪ
	5
	20.0
	20.0
	92.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ
	1
	4.0
	4.0
	96.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	1
	4.0
	4.0
	100.0

	
	Total
	25
	100.0
	100.0
	



	[image: ] [image: ] ﻫﻞ ﺗﻌﺘﺒﺮ ﻓﻜﺮة "اﻟﻤﻨﺘﺞ اﻟﺸﺎﺋﻊ" أو "اﻟﻤﻨﺘﺞ اﻟﺬي ﻳﺘﺤﺪث ﻋﻨﻪ
اﻟﺠﻤﻴﻊ" ﻋﺎﻣﻼً ﻣﺤﻮرﻳًﺎ ﻓﻲ اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء؟

	
	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Val id
	اواﻓﻖ
	7
	28.0
	28.0
	28.0

	
	ﻣﺤﺎﻳﺪ
	9
	36.0
	36.0
	64.0
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	ﻻ اواﻓﻖ
	7
	28.0
	28.0
	92.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	2
	8.0
	8.0
	100.0

	
	Total
	25
	100.0
	100.0
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	Frequency
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	


Val id
	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	10
	40.0
	40.0
	40.0

	
	اواﻓﻖ
	11
	44.0
	44.0
	84.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ
	2
	8.0
	8.0
	92.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	2
	8.0
	8.0
	100.0

	
	Total
	25
	100.0
	100.0
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	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	



Val id
	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	1
	4.0
	4.0
	4.0

	
	اواﻓﻖ
	7
	28.0
	28.0
	32.0

	
	ﻣﺤﺎﻳﺪ
	6
	24.0
	24.0
	56.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ
	9
	36.0
	36.0
	92.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	2
	8.0
	8.0
	100.0

	
	Total
	25
	100.0
	100.0
	




ﺑﻴﻦ

ﺑﻴﻦ

وﻋﻼﻗﺔ

واﺿﺤﺔ

اﺣﺼﺎﺋﻴﺔ

دﻻﻟﺔ

ان ﻫﻨﺎك

اﻟﺴﺎﺑﻘﺔ

اﻟﺠﺪاول

ﻣﻦ ﺧﻼل

ﻧﻼﺣﻆ






اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ وﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء وﻫﺬا ﻳﺪل ﻋﻠﻰ ﺻﺤﺔ اﻟﻔﺮﺿﻴﺔ اﻻوﻟﻰ واﻟﺘﻲ ﺗﻨﺺ ﻋﻠﻰ
ﻋﺪم وﺟﻮد ﻋﻼﻗﺔ ذات دﻻﻟﺔ اﺣﺼﺎﺋﻴﺔ ﺑﻴﻦ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻹﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ وﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء وﻳﻤﻜﻦ
ﺗﺤﺪﻳﺪ اﺳﺒﺎب وﺟﻮد اﻟﻌﻼﻗﺔ ﺑﻴﻦ اﺛﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻻﻟﻜﺘﺮوﻧﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺮار اﻟﺸﺮاء ﻣﻦ ﻋﺪاة ﺟﻮاﻧﺐ وﻫﻲ ﻛﺎﻟﺘﺎﻟﻲ:
-1 اﻟﺸﻌﻮر ﺑﺰﻳﺎدة اﻟﺜﻘﺔ ﻓﻲ اﻟﻤﻨﺘﺞ ﻋﻨﺪﻣﺎ ﻳﺸﺎرﻛﻪ أو ﻳﺮوج ﻟﻪ اﻷﺻﺪﻗﺎء أو اﻷﺷﺨﺎص
اﻟﻤﻮﺛﻮق ﺑﻬﻢ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺼﺎت اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ؟ 84% .
-2 ﻫﻞ ﻳﻌﺘﺒﺮ اﻧﺘﺸﺎر اﻹﻋﻼن اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﺒﺮ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ داﻓﻌًﺎ رﺋﻴﺴﻴًﺎ ﻟﻘﺮارك ﻓﻲ اﻟﺸﺮاء 52 ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺑﻨﺴﺒﺔ %16 ﻟﻐﻴﺮ اﻟﻤﻮاﻓﻘﺔ.
-3 اﻟﺸﻌﻮر ﺑﺄن اﻟﺤﻤﻼت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ ﺗﺜﻴﺮ اﻫﺘﻤﺎﻣﻚ أﻛﺜﺮ ﻣﻦ اﻟﺤﻤﻼت اﻹﻋﻼﻧﻴﺔ اﻟﺘﻘﻠﻴﺪﻳﺔ؟ .68%
-4 ﻫﻞ ﺗﺆﺛﺮ اﻟﺘﻌﻠﻴﻘﺎت اﻹﻳﺠﺎﺑﻴﺔ أو اﻟﺘﻮﺻﻴﺎت ﻣﻦ اﻷﺷﺨﺎص اﻟﺬﻳﻦ ﻳﺘﺎﺑﻌﻮﻧﻬﻢ ﻋﻠﻰ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ ﻓﻲ ﻗﺮارك اﻟﺸﺮاﺋﻲ؟ 72%
-5ﻫﻞ ﺗﻌﺘﺒﺮ ﻓﻜﺮة "اﻟﻤﻨﺘﺞ اﻟﺸﺎﺋﻊ" أو "اﻟﻤﻨﺘﺞ اﻟﺬي ﻳﺘﺤﺪث ﻋﻨﻪ اﻟﺠﻤﻴﻊ" ﻋﺎﻣﻼً ﻣﺤﻮرﻳًﺎ ﻓﻲ اﺗﺨﺎذ ﻗﺮار ا 74%
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ﻳﻤﻜﻦ ﺗﺤﻠﻴﻞ ﻫﺬه اﻟﻔﺮﺿﻴﺔ ﻣﻦ ﺧﻼل اﻻﺟﺎﺑﺎت اﻟﻤﺴﺘﻨﺘﺠﺔ ﻣﻦ اﻻﺳﺌﻠﺔ اﻟﺘﺎﻟﻴﺔ[image: ]

اﻟﺨﻮف ﻣﻦ ﺗﺄﺛﻴﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺑﺴﺒﺐ ﺗﺠﺎرب ﺳﻠﺒﻴﺔ ﺗﻌﺮض ﻟﻬﺎ أﺷﺨﺎص ﻣﻘﺮﺑﻮن
اﺣﺘﻤﺎل اﻧﺨﻔﺎض ﺟﻮدة اﻟﺴﻠﻌﺔ ﺑﺴﺒﺐ ﺗﻀﺨﻴﻢ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

ﺻﻌﻮﺑﺔ اﻟﺘﺤﻘﻖ ﻣﻦ ﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

اﻹﺣﺒﺎط إذا ﻟﻢ ﺗﺤﻘﻖ اﻟﺤﻤﻠﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ وﻋﻮدﻫﺎ






	[image: ]    اﻟﺨﻮف ﻣﻦ ﺗﺄﺛﻴﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺑﺴﺒﺐ ﺗﺠﺎرب ﺳﻠﺒﻴﺔ ﺗﻌﺮض ﻟﻬﺎ أﺷﺨﺎص ﻣﻘﺮﺑﻮن

	
	اﻟﺘﻜﺮار
	اﻟﻨﺴﺐ اﻟﻤﺌﻮﻳﺔ
	اﻟﻨﺴﺐ اﻟﺘﺮاﻛﻤﻴﺔ
	Cumulative Percent

	



Val id
	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	5
	20.0%
	20.0%
	20.0%

	
	اواﻓﻖ
	10
	40.0%
	60.0%
	60.0%

	
	ﻣﺤﺎﻳﺪ
	7
	28.0
	28.0
	88.0%

	
	ﻻ اواﻓﻖ
	2
	8.0%
	8.0%
	96.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	1
	4.0
	4.0
	100.0

	
	Total
	25
	100.0
	100.0
	



	[image: ]    اﺣﺘﻤﺎل اﻧﺨﻔﺎض ﺟﻮدة اﻟﺴﻠﻌﺔ ﺑﺴﺒﺐ ﺗﻀﺨﻴﻢ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

	
	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Val id
	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	6
	24.0
	24.0
	24.0

	
	اواﻓﻖ
	9
	36.0
	36.0
	60.0%

	
	ﻣﺤﺎﻳﺪ
	6
	24.0
	24.0
	84.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ
	3
	12.0
	12.0
	96.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	1
	4.0
	4.0
	100.0

	
	Total
	25
	100.0
	100.0
	



	[image: ]    ﺻﻌﻮﺑﺔ اﻟﺘﺤﻘﻖ ﻣﻦ ﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

	
	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Val id
	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	2
	8.0
	8.0
	8.0

	
	اواﻓﻖ
	10
	40.0
	40.0
	40.0
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	ﻣﺤﺎﻳﺪ
	8
	32.0
	80.0
	80.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ
	4
	16.0
	16.0
	96.0

	
	ﻻ اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	1
	14.0
	14.0
	100.0

	
	Total
	25
	100.0
	100.0
	



	[image: ]    اﻹﺣﺒﺎط إذا ﻟﻢ ﺗﺤﻘﻖ اﻟﺤﻤﻠﺔ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ وﻋﻮدﻫﺎ

	
	Frequenc y
	Percen t
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Val id
	اواﻓﻖ ﺑﺸﺪة
	1
	4.0
	4.0
	4.0

	
	اواﻓﻖ
	17
	68.0
	68.0
	72.0

	
	ﻣﺤﺎﻳﺪ
	7
	28.0
	28.0
	100.0

	
	Total
	25
	100.0
	100.0
	



ﺗﺤﻠﻴﻞ اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ:


.1 اﻟﺨﻮف ﻣﻦ ﺗﺄﺛﻴﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﺑﺴﺒﺐ ﺗﺠﺎرب ﺳﻠﺒﻴﺔ ﻷﺷﺨﺎص ﻣﻘﺮﺑﻴﻦ ﻳﻤﺜﻞ ﻧﺴﺒﺔ ﻣﻮاﻓﻘﺔ ﻣﺮﺗﻔﻌﺔ ﺗﺼﻞ إﻟﻰ .60% ﻫﺬا ﻳﻌﻜﺲ اﻟﻘﻠﻖ ﻣﻦ اﻟﺘﻮﺻﻴﺎت اﻟﺘﻲ ﺗﻨﺘﺸﺮ ﺑﺴﺮﻋﺔ وﻗﺪ ﺗﻜﻮن ﻏﻴﺮ ﻣﻮﺛﻮﻗﺔ.
.2 اﺣﺘﻤﺎل اﻧﺨﻔﺎض ﺟﻮدة اﻟﺴﻠﻌﺔ ﺑﺴﺒﺐ ﺗﻀﺨﻴﻢ اﻟﺤﻤﻼت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ ﻳﺸﻜﻞ ﻋﺎﻣﻞ ﻗﻠﻖ ﻟﺪى 60% ﻣﻦ اﻟﻤﺸﺎرﻛﻴﻦ.
.3 ﺻﻌﻮﺑﺔ اﻟﺘﺤﻘﻖ ﻣﻦ ﻣﺼﺪاﻗﻴﺔ اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﻈﻬﺮ ﺗﺄﺛﻴﺮًا ﻣﻠﺤﻮﻇًﺎ ﺑﻨﺴﺒﺔ ﻣﻮاﻓﻘﺔ ﺗﺼﻞ إﻟﻰ .%48
.4 اﻹﺣﺒﺎط ﺑﺴﺒﺐ وﻋﻮد ﻏﻴﺮ ﻣﺤﻘﻘﺔ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻳﻤﺜﻞ أﻋﻠﻰ ﻧﺴﺒﺔ ﻣﻮاﻓﻘﺔ بـ .%68
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ﺗﺸﻴﺮ اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ إﻟﻰ أن اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻗﺪ ﻳﺴﺒﺐ ﺗﺄﺛﻴﺮات ﺳﻠﺒﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء ﺑﺴﺒﺐ ﺻﻌﻮﺑﺔ اﻟﺘﺤﻘﻖ ﻣﻦ ﻣﺼﺪاﻗﻴﺘﻪ أو اﻟﻤﺒﺎﻟﻐﺔ ﻓﻲ اﻟﻮﻋﻮد اﻟﺘﻲ ﻻ ﺗﺘﺤﻘﻖ. وﻣﻊ ذﻟﻚ، ﻻ ﻳﺰال اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻓﻌﺎﻻً ﻓﻲ ﺟﺬب اﻻﻧﺘﺒﺎه واﻹﻗﻨﺎع ﻋﻨﺪ اﺳﺘﻐﻼﻟﻪ ﺑﺸﻜﻞ ﺻﺤﻴﺢ
.
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اﻟﻮﺳﺎﺋﻞ

ﻣﻦ أﻫﻢ

اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ

اﻟﺘﻮاﺻﻞ

ﺷﺒﻜﺎت

ﻋﺒﺮ

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ

ﻳﻌﺘﺒﺮ

.1	·

اﻟﺤﺪﻳﺜﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻖ اﻟﻨﺠﺎح ﻟﻤﻨﻈﻤﺎت اﻷﻋﻤﺎل، ﺣﻴﺚ ﻳﺴﺎﻫﻢ ﺑﺸﻜﻞ ﻛﺒﻴﺮ ﻓﻲ ﺗﻌﺰﻳﺰ اﻟﻮﻋﻲ ﺑﺎﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ وﺟﺬب اﻟﻌﻤﻼء.

ﻣﻨﺼﺎت

ﻋﺒﺮ

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ

اﻋﺘﻤﺎد

إﻟﻰ

ﺗﺘﺠﻪ

واﻟﺸﺮﻛﺎت

اﻟﻤﻨﻈﻤﺎت

أﻏﻠﺐ

.2	·

ﺗﺤﺪﻳﺪ

اﻟﻜﺒﻴﺮ ﻓﻲ

ﻟﺘﺄﺛﻴﺮه

ﻧﻈﺮًا

وﺧﺪﻣﺎﺗﻬﺎ،

ﻣﻨﺘﺠﺎﺗﻬﺎ

ﻟﻨﺸﺮ

اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ

اﻟﺘﻮاﺻﻞ

اﺗﺠﺎﻫﺎت ورﻏﺒﺎت اﻟﻌﻤﻼء ﻣﻦ ﺧﻼل اﻻﻧﺘﺸﺎر اﻟﺴﺮﻳﻊ ﻟﻠﻤﺤﺘﻮى.

·  .3 ﻣﻦ ﺧﻼل ﻧﺘﺎﺋﺞ اﻟﺘﺤﻠﻴﻞ، ﺗﺒﻴّﻦ أن ﻫﻨﺎك ﻋﻼﻗﺔ ذات دﻻﻟﺔ إﺣﺼﺎﺋﻴﺔ ﺗﺪل ﻋﻠﻰ وﺟﻮد ﺗﺄﺛﻴﺮ ﻟﻠﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﺒﺮ ﺷﺒﻜﺎت اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء.

ﻗﺮارات

ﻋﻠﻰ

اﻟﻤﺒﺎﺷﺮ

اﻟﺘﺄﺛﻴﺮ

ﻳﺴﻬﻢ ﻓﻲ

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ

أن اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ

اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ

أﻇﻬﺮت

.4	·

إﻟﻰ اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ

ﻣﻦ ﺧﻼل اﻧﺘﺸﺎر اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﻤﺒﺘﻜﺮ واﻟﺠﺬاب اﻟﺬي ﻳﺪﻓﻊ اﻟﻌﻤﻼء

اﻟﺸﺮاء

واﺗﺨﺎذ ﻗﺮارات اﻟﺸﺮاء.
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اﻟﺒﻴﺌﻴﺔ اﻟﺘﻐﻴﺮات ﻣﻊ ﺗﺘﻨﺎﺳﺐ ﻣﺒﺘﻜﺮة ﻓﻴﺮوﺳﻴﺔ ﺗﺴﻮﻳﻖ ﺣﻤﻼت ﺗﻄﻮﻳﺮ ﻓﻲ ﺗﺴﺘﺜﻤﺮ أن اﻟﻤﻨﻈﻤﺎت ﻋﻠﻰ 1. .واﻟﺨﺪﻣﺎت ﺑﺎﻟﻤﻨﺘﺠﺎت اﻟﻌﻤﻼء ارﺗﺒﺎط ﻳﻌﺰز ﻣﻤﺎ اﻟﺘﻘﻨﻴﺔ، واﻟﺘﻄﻮرات
اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ ﺗﻌﻜﺲ ﺑﺤﻴﺚ ﻟﻠﻌﻤﻼء، اﻟﻤﻘﺪم اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﻤﺤﺘﻮى ﻓﻲ اﻟﺸﻔﺎﻓﻴﺔ ﺿﻤﺎن اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻋﻠﻰ ﻳﺠﺐ 2. .اﻟﺜﻘﺔ اﻧﻌﺪام أو اﻹﺣﺒﺎط ﻟﺘﺠﻨﺐ واﻟﺨﺪﻣﺎت اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت ﺣﻘﻴﻘﺔ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ




اﻟﺜﻘﺔ ﻟﺘﻌﺰﻳﺰ اﻷﻣﻮال، اﺳﺘﺮداد أو اﻹرﺟﺎع ﺣﻘﻮق ﻣﺜﻞ ﻟﻠﺰﺑﺎﺋﻦ، ﺿﻤﺎﻧﺎت ﺗﻘﺪﻳﻢ ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻤﻞ ﻟﻠﻤﻨﻈﻤﺎت ﻳﻨﺒﻐﻲ 3. .اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻣﻨﺼﺎت ﻋﺒﺮ اﻟﺸﺮاء ﻋﻠﻰ اﻟﻌﻤﻼء وﺗﺸﺠﻴﻊ

ﺗﺘﺴﻢ ﻻ ﻗﺪ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﺣﻤﻼت ﻋﺒﺮ ﻟﻬﺎ اﻟﺘﺮوﻳﺞ ﻳﺘﻢ اﻟﺘﻲ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت ﺑﻌﺾ أن اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ أﻇﻬﺮت 4. .اﻟﻌﻤﻼء ﺗﻮﻗﻌﺎت ﺗﻄﺎﺑﻖ ﺣﻘﻴﻘﻴﺔ ﻗﻴﻤﺔ ﺗﻘﺪﻳﻢ ﻋﻠﻰ اﻟﺘﺮﻛﻴﺰ اﻟﺸﺮﻛﺎت ﻋﻠﻰ ﻳﺠﺐ ﻟﺬا ﻋﻨﻬﺎ، اﻟﻤﻌﻠﻦ ﺑﺎﻟﻮﻇﺎﺋﻒ

اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ اﻟﻤﺤﺘﻮى ﻋﺒﺮ اﻟﺸﺮاء ﻋﻤﻠﻴﺔ أن ﻳﻌﺘﻘﺪون اﻟﻌﻤﻼء ﻣﻦ ﻗﻠﻴﻠﺔ ﻧﺴﺒﺔ أن اﻟﺘﺤﻠﻴﻞ ﺧﻼل ﻣﻦ ﺗﺒﻴﻦ 5. .ﻣﺼﺪاﻗﻴﺘﻬﺎ وﺗﻌﺰﻳﺰ اﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻴﺔ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ وﺿﻮح ﺗﺤﺴﻴﻦ اﻟﻤﻬﻢ ﻣﻦ ﻟﺬا ﺑﺎﻟﻮﺿﻮح، ﺗﺘﺴﻢ
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.1 اﻟﻌﻤﺮ:
] [ أﻗﻞ ﻣﻦ 20 ﺳﻨﺔ ] [ 20-30 ﺳﻨﺔ
] [ 30-40 ﺳﻨﺔ
] [ أﻛﺜﺮ ﻣﻦ 40 ﺳﻨﺔ


.2 اﻟﺠﻨﺲ: ] [ ذﻛﺮ
] [ أﻧﺜﻰ
.3 اﻟﻤﺴﺘﻮى اﻟﺘﻌﻠﻴﻤﻲ: ] [ ﺛﺎﻧﻮي
] [ ﺟﺎﻣﻌﻲ
] [ دراﺳﺎت ﻋﻠﻴﺎ
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.4 اﻟﻤﻨﻄﻘﺔ اﻟﺠﻐﺮاﻓﻴﺔ: ] [ ﺣﻀﺮ
] [ رﻳﻒ
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.1 ﻣﺎ ﻫﻲ أﻛﺜﺮ اﻟﻤﻨﺼﺎت اﻟﺘﻲ ﺗﺴﺘﺨﺪﻣﻬﺎ ﻳﻮﻣﻴًﺎ؟
Facebook [ ] Instagram [ ] TikTok [ ] Twitter [ ] YouTube [ ]
] [ ﻣﻨﺼﺎت أﺧﺮى:       
[image: ]
] [ داﺋﻤًﺎ ] [ أﺣﻴﺎﻧًﺎ ] [ ﻧﺎدرًا ] [ أﺑﺪًا
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.1 ﻫﻞ ﺳﺒﻖ أن ﺷﺎرﻛﺖ إﻋﻼﻧًﺎ ﺑﺴﺒﺐ ﺗﺄﺛﻴﺮه اﻟﻌﺎﻃﻔﻲ أو اﻟﻔﻜﺎﻫﻲ؟ ] [ ﻧﻌﻢ
ﻻ [ ]
.2 ﻣﺎ اﻟﺬي ﻳﺪﻓﻌﻚ إﻟﻰ ﻣﺸﺎرﻛﺔ إﻋﻼن ﻣﻊ اﻵﺧﺮﻳﻦ؟ )اﺧﺘﺮ أﻛﺜﺮ ﻣﻦ إﺟﺎﺑﺔ إن أﻣﻜﻦ( ] [ اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻟﻤﺜﻴﺮ
] [ وﺟﻮد ﻣﻜﺎﻓﺂت أو ﺣﻮاﻓﺰ
] [ ارﺗﺒﺎط اﻹﻋﻼن ﺑﻤﻨﺘﺞ ﻣﻔﻀﻞ ] [ اﻟﻀﻐﻂ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ
.3 ﻣﺎ ﻣﺪى ﺗﺄﺛﻴﺮ اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﺮاراﺗﻚ اﻟﺸﺮاﺋﻴﺔ؟ ] [ ﺗﺄﺛﻴﺮ ﻛﺒﻴﺮ
] [ ﺗﺄﺛﻴﺮ ﻣﺘﻮﺳﻂ ] [ ﺗﺄﺛﻴﺮ ﺿﻌﻴﻒ ] [ ﻻ ﻳﺆﺛﺮ
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اﻟﻘﺴﻢ اﻷول: ﺗﻘﻴﻴﻢ ﻣﺤﺘﻮى اﻟﺤﻤﻠﺔ

.1 ﻫﻞ ﺗﻌﺘﻘﺪ أن ﻣﺤﺘﻮى اﻟﺤﻤﻠﺔ ﻛﺎن ﺟﺬاﺑًﺎ؟ ] [ ﺟﺬاب ﺟﺪًا
] [ ﺟﺬاب ] [ ﻋﺎدي
] [ ﻏﻴﺮ ﺟﺬاب


.2 ﻣﺎ رأﻳﻚ ﻓﻲ ﻣﺪة اﻟﻔﻴﺪﻳﻮ أو اﻟﻤﺤﺘﻮى اﻹﻋﻼﻧﻲ؟ ] [ ﻗﺼﻴﺮ ﺟﺪًا
] [ ﻣﻨﺎﺳﺐ ] [ ﻃﻮﻳﻞ

.3 ﻣﺎ ﻫﻲ ﻣﺸﺎﻋﺮك أﺛﻨﺎء ﻣﺸﺎﻫﺪة اﻟﺤﻤﻠﺔ؟ ] [ ﻓﺮح
] [ ﺣﻤﺎس ] [ ﺷﻚ
] [ ﻋﺪم اﻫﺘﻤﺎم
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.1 ﻫﻞ ﺷﺎرﻛﺖ ﻫﺬا اﻹﻋﻼن ﻣﻊ أﺻﺪﻗﺎﺋﻚ؟


] [ ﻧﻌﻢ
ﻻ [ ]


.2 ﻛﻴﻒ ﺷﺎرﻛﺖ اﻹﻋﻼن؟
] [ ﻋﺒﺮ وﺳﺎﺋﻞ اﻟﺘﻮاﺻﻞ اﻻﺟﺘﻤﺎﻋﻲ ] [ ﻋﺒﺮ اﻟﺮﺳﺎﺋﻞ اﻟﻨﺼﻴﺔ
] [ ﺑﺎﻟﻜﻼم اﻟﻤﺒﺎﺷﺮ
.3 ﻣﺎ ﻣﺪى ﺗﻔﺎﻋﻠﻚ ﻣﻊ ﺗﻌﻠﻴﻘﺎت اﻵﺧﺮﻳﻦ ﺣﻮل اﻹﻋﻼن؟ ] [ داﺋﻤًﺎ
] [ أﺣﻴﺎﻧًﺎ ] [ ﻧﺎدرًا ] [ أﺑﺪًا
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اﻟﻘﺴﻢ اﻷول: ﺗﺠﺮﺑﺔ اﻟﻤﺴﺘﺨﺪم

.1 ﻫﻞ وﺟﺪت ﺳﻬﻮﻟﺔ ﻓﻲ ﻓﻬﻢ رﺳﺎﻟﺔ اﻟﺤﻤﻠﺔ؟ ] [ ﻧﻌﻢ
ﻻ [ ]
.2 ﻫﻞ ﻛﺎﻧﺖ اﻟﻤﻨﺘﺠﺎت أو اﻟﺨﺪﻣﺎت ﻓﻲ اﻟﺤﻤﻠﺔ ذات ﺟﻮدة ﺗﻠﺒﻲ ﺗﻮﻗﻌﺎﺗﻚ؟ ] [ ﻧﻌﻢ
ﻻ [ ]
.3 ﻫﻞ ﺷﻌﺮت ﺑﺎﻟﺜﻘﺔ ﺗﺠﺎه اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ ﺑﻌﺪ اﻟﺤﻤﻠﺔ؟


] [ ﻧﻌﻢ
ﻻ [ ]


اﻟﻘﺴﻢ اﻟﺜﺎﻧﻲ: اﻻﻗﺘﺮاﺣﺎت واﻟﺘﻄﻮﻳﺮ



.1 ﻣﺎ ﻫﻮ أﻛﺜﺮ ﻋﻨﺼﺮ أﻋﺠﺒﻚ ﻓﻲ اﻟﺤﻤﻠﺔ؟ ] [ اﻟﺘﺼﻤﻴﻢ
] [ اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ
] [ اﻟﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ اﻟﺠﻤﻬﻮر
[image: ]





.2 ﻣﺎ ﻫﻲ اﻗﺘﺮاﺣﺎﺗﻚ ﻟﺘﺤﺴﻴﻦ اﻟﺤﻤﻼت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ اﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ؟ .3 ﻫﻞ ﺳﺘﺘﻔﺎﻋﻞ ﻣﻊ ﺣﻤﻼت ﻣﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻟﻨﻔﺲ اﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ؟

] [ ﻧﻌﻢ ] [ رﺑﻤﺎ
ﻻ [ ]
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.1 ﻫﻞ ﺗﺮى أن اﻟﺘﺴﻮﻳﻖ اﻟﻔﻴﺮوﺳﻲ ﻗﺪ ﻳﺴﺒﺐ ﺳﻮء ﻓﻬﻢ ﻟﻠﻌﻼﻣﺔ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ؟ ] [ ﻧﻌﻢ
ﻻ [ ]
.2 ﻫﻞ ﺗﻌﺘﻘﺪ أن اﻹﻋﻼﻧﺎت اﻟﻔﻴﺮوﺳﻴﺔ ﺗﺨﺘﺮق ﺧﺼﻮﺻﻴﺘﻚ؟


] [ داﺋﻤًﺎ ] [ أﺣﻴﺎﻧًﺎ ] [ ﻧﺎدرًا ] [ أﺑﺪًا
[image: ]

.3 ﻣﺎ ﻣﺪى ﺗﺄﺛﻴﺮ اﻟﺤﻤﻼت اﻟﺴﻠﺒﻴﺔ ﻋﻠﻰ رأﻳﻚ ﺑﺎﻟﻌﻼﻣﺔ اﻟﺘﺠﺎرﻳﺔ؟ ] [ ﺗﺄﺛﻴﺮ ﻛﺒﻴﺮ
] [ ﺗﺄﺛﻴﺮ ﻣﺘﻮﺳﻂ ] [ ﺗﺄﺛﻴﺮ ﺿﻌﻴﻒ ] [ ﻻ ﻳﺆﺛﺮ
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