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 شكر وعرفان

 في البداية الشكر والحمد لله جل في علاه 

 .ىذا العمل* والكمال يبقى لله وحده *فإليو ينسب الفضل كلو في أكمال 

"   ىادف خديجة " وبعد الحمد لله فإنني أتوجو إلى أستاذتي 

 المشرفة على مذكرتي 

بالشكر والتقدير الذي لن تفيو أي كلمات حقها، فلولا مثابرتها ودعمها المستمر ما 
 .تم ىذا العمل

وبعدىا فالشكر موصول لكل أساتذتي الذين تتلمذت على أيديهم في كل مراحل 
 .دراستي 
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 اليوم هذا مثل في جهدي ثمرة جميعا لكم                          أهدي



 الملخص

 

 :الملخص

 الجديدة أداة تغيير فعالة، حيث أصبحت رافعة أساسية الاتصالغدت تكنولوجيات      

لتفعيل نشاط المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي، هذا النشاط الذي غير مفاهيم 

التسويق عبر شبكة الإنترنت بشكل كبير ورجح الكفة لصالح نمط التسويق التأثيري عمى 

لقد تركزت إشكالية دراستنا عمى دور المؤثرين في . حساب الأنماط التقميدية من التسويق

التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي، من خلال دراسة استكشافية شممت متابعي قناة ام 

وليد عمى اليوتيوب، حيث انطمقنا من الإطار المنهجي المفاهيمي وقمنا بتطبيق المنهج 

المسحي بشقيه الوصفي والتحميمي، كان ذلك عن طريق استخدام استمارة استبيان قمنا 

بتوزيعها إلكترونيا، كما اعتمدنا عمى تحميل الشبكات الاجتماعية كأداة مساعدة، بعد ذلك 

ثم جاء الإطار . جاء الإطار النظري الذي تناولنا فيه فصمين تضمنا المادة العممية لمدراسة

وقد توصمنا إلى مجموعة . التطبيقي الذي يمثل الجانب الميداني لمدراسة وحوصمة لبحثنا هذا

متوسط قريب من "من النتائج أهمها أن دور المؤثرين في التعريف بالمنتجات والخدمات 

حسب رأي المبحوثين عموما، كما استنتجنا أن مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي " الفعال

يعدون من بين الشخصيات الأكثر متابعة عمى موقع اليوتيوب، ما يدل عمى الدور الذي 

يمكن أن يمعبه المؤثرون في شتى المجالات وفي مجال التسويق عبر مواقع التواصل 

 .الاجتماعي بشكل خاص



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 المقدمة

 

 ‌أ
 

 :ةــدمـــمق

شيدت الدول والمجتمعات المعاصرة وكذا المنظمات تغيرات كثيرة وتحولات جذرية      

 نتيجة دخول شبكة الإنترنت في الاتصالاتوذلك بفضل التطور اليائل الذي عرفو قطاع 

جميع المجالات، حيث أصبحت ىذه الأخيرة ىي السمة الرئيسية ليذا العصر الذي عرف 

 .الاتصالطفرة نوعية في تقنيات وأدوات 

 التي غيرت العالم حيث الاتصالوتعد مواقع التواصل الاجتماعي من بين أىم تقنيات    

تعتبر اليوم من المتطمبات الضرورية في حياتنا اليومية وذلك لما توفره لنا من خصائص 

ومميزات، إلى جانب اعتبار ىذه المواقع مصدرا ميما لمتواصل بين الأشخاص إذ أصبحت 

ويعتبر المجال الاقتصادي أحد . تخمق مساحات جديدة يمكن استثمارىا في عدة مجالات

القطاعات التي نالت حصة وفيرة من ىذه الأخيرة، فالتسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي 

فتح الباب أمام العديد من المسوقين بمختمف فئاتيم لنشر منتجاتيم وخدماتيم والترويج ليا، 

وكذلك لتنفيذ الإستراتيجيات التسويقية لمؤسساتيم، من خلال استغلال التطبيقات المختمفة 

التي تتيحيا ىذه المواقع والتي من بينيا الفايسبوك واليوتيوب والإنستغرام، ىذه الأخيرة التي 

عرفت سرعة كبيرة في الانتشار والتوغل في حياة مستخدمي شبكة الإنترنت حتى أصبحت 

جزء من يومياتيم، كما أصبحت ىذه التطبيقات وسيمة فعالة ونافذة واسعة لعرض أحدث 

المنتجات والخدمات بيدف التعريف بيا في المجتمع من جية وتحقيق الأرباح من جية 

 ومع توغل مواقع التواصل الاجتماعي في حياتنا اليومية وزيادة أىميتيا لدى الأفراد، ،أخرى



 المقدمة

 

 ‌ب
 

ظيرت ظاىرة جديدة خلال السنوات الأخيرة، ألا وىي ظاىرة المؤثرين عبر مواقع التواصل 

الاجتماعي بحيث تمثل ىذه الفئة مجموعة من الأشخاص الذين يتابعيم عدد كبير من 

المتابعين عمى مواقع التواصل، ويثقون في تقييميم لمسمع والخدمات في مجال معين، بحيث 

تستعين بيم الشركات لتسويق منتجاتيا مقابل مدفوعات أو ىدايا تقدميا ليم، وىذا النوع من 

 .التسويق مختمف تماما عن الإعلان المباشر والإعلام

إن ظاىرة المؤثرين موجودة منذ بداية الإنسانية، إذ كان الإنسان ينظر إلى شخصيات بارزة 

في المجتمع كشيخ القبيمة أو الأمراء أو المموك وغيرىم، بأنيم الشخصيات التي يتأثر بيا، 

لما ليم من دور كبير في متابعة شؤون الناس والوقوف عمى مصالحيم، وصولا إلى 

لكن وفي . المطربين والممثمين الذين تأثر الناس بيم من خلال وسائل الإتصال التقميدية

عمى معموماتيم ومنتجاتيم  السنوات القميمة الماضية شيدت الطريقة التي يحصل بيا الناس

تغيرا ىائلا مع ظيور الإنترنت، وبروز وسائل التواصل الاجتماعي كأحد أىم وسائل 

 ."المؤثرون" الحديثة، وىو ما تزامن مع ظيور ىذا المصطمح الجديد، مصطمح الاتصال

كرواد  « Les influenceurs » وخلال ىذه السنوات الأخيرة، يمكن تصنيف المؤثرين

الرأي في مواقع التواصل الاجتماعي لأنيم من خلال تدوينة أو منشور أو صورة يمكنيم 

التأثير في سموكيات شراء أو سموكيات تواصل أو حتى طريقة لباس متابعييم، وىذا ما جعل 

 .المؤسسات والماركات التجارية تبني استراتيجياتيا التسويقية عمى ىؤلاء المؤثرين

انطلاقا مما عرضناه في مقدمة الدراسة، سنحاول تسميط الضوء عمى ظاىرة المؤثرين عبر 



 المقدمة

 

 ‌ج
 

مواقع التواصل الاجتماعي، وسندرس بشكل أخص دور ىؤلاء المؤثرين في التسويق عبر 

 .تمك المواقع والشبكات الاجتماعية

دور المؤثرين في التسويق عبر مواقع التواصل : "لقد شممت دراستنا التي جاءت بعنوان

خطة ذات -" ناة أم وليد عمى اليوتيوبقدراسة استكشافية لعينة من متابعي -الاجتماعي 

مقدمة، إطار منيجي ومفاىيمي، إطار نظري متشكل من : تمثمت في أبعاد ممنيجة منطقيا

 .فصمين، إطار تطبيقي، وخاتمة

حيث تناولنا في الإطار المنيجي والمفاىيمي لمدراسة تحديدا للإشكالية، أسباب اختيار    

الموضوع، أىداف وأىمية الدراسة، نوع الدراسة ومنيج الدراسة، كما قمنا بتحديد المفاىيم 

 .الدراسة، مرورا بالدراسات السابقة ووصولا إلى نظرية الدراسة التي شممت كل متغيرات

 :في حين أن الشق النظري لمدراسة تضمن فصمين أساسيين

فصل أول قسمناه إلى مبحثين، حيث تناول المبحث الأول عموميات حول التسويق  . 1 

الإلكتروني مع تخصيص أول عنصر فيو لمفيوم التسويق عامة كمدخل لممبحث، بينما 

خصصنا المبحث الثاني لمواقع التواصل الاجتماعي، خصائص مواقع التواصل الاجتماعي، 

 .الإلكتروني وكذا توظيف ىذه المواقع كأداة لمتسويق

:" أما الفصل الثاني الذي يمكن اعتباره القيمة المضافة لدراستنا فقد جاء بعنوان .2

وتناولنا فيو مبحثين، مبحث أول جاء  "إستراتيجية التسويق التأثيري بين ثنائية المؤثر والمنتج

عبارة عن مقاربة معرفية لمفيوم المؤثرين، ومبحث ثاني تحدثنا فيو عن التسويق التأثيري 



 المقدمة

 

 ‌د
 

 .بشكل مفصل

: بعدىا جاء الإطار التطبيقي الذي تضمن الدراسة الميدانية، حيث قسمناه إلى قسمين. 3 

القسم الأول قمنا بتحميل صفحة المؤثرة أميرة ريا عبر الإنستغرام من خلال التحميل   في

الكيفي لبعض المنشورات من الصفحة تجدر الإشارة أننا اعتمدنا عمى شخصية أميرة ريا 

، أما القسم الثاني فقد خصصناه لتحميل "كأنموذج لممؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي

بيانات استمارة الاستبيان من خلال تحميل محاوره وعرض أىم النتائج المتوصل إلييا في كل 

 .محور، وبعد ذلك جاءت النتائج العامة لمدراسة

وفي الأخير قمنا بصياغة خاتمة لموضوعنا ىذا، بالإضافة إلى إدراج الملاحق المتعمقة 

 .بالإطار التطبيقي وأىم الفيارس
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 :لإشكاليةا

لقد مر مفيوـ التسويؽ بالعديد مف المراحؿ والتحولات منذ بداية ظيوره إلى يومنا ىذا،     

فمف التسويؽ التقميدي الذي يعطي الأولوية لتمبية احتياجات الزبائف ولرقع حجـ المبيعات، 

 وكذا بالاتصالاتة التكنولوجيا والاىتماـ بإلى التسويؽ الإلكتروني الذي يؤكد عمى مواؾ

تحسيف جودة العممية التسويقية، وصولا إلى التسويؽ عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي الذي 

 .أحدث نقمة نوعية في ىذا المجاؿ

أو التسويؽ "ويعد التسويؽ مف خلاؿ المؤثريف عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي       

أحد أبرز أنواع التسويؽ التي ظيرت بعد ظيور ىذه الشبكات الاجتماعية " التأثيري

واستعماليا في الميداف التسويقي، كما يعتبر مف أىـ الأنماط التسويقية في عصرنا الحالي، 

إذ أنو صار مف الصعب عمى الشركات والماركات التجارية أف تبني استراتيجياتيا التسويقية 

ومع انخفاض نسبة متابعة وسائؿ الإعلاـ التقميدية  .دوف الإستعانة بيؤلاء المؤثريف

كالتمفزيوف مف جية وتنامي دور مواقع التواصؿ الاجتماعي مف جية أخرى، برز المؤثروف 

 ."كجنود يحتموف مكانة مميزة وسط متابعييـ، حتى أصبحوا يمقبوف ب قادة الرأي العصرييف

وما شجع المؤسسات والعلامات التجارية عمى التسويؽ لمنتجاتيـ مف خلاؿ المؤثريف عبر 

مواقع التواصؿ الاجتماعي ليس فقط قدرة ىؤلاء المؤثريف عمى الوصوؿ إلى قطاع واسع مف 

نما امتلاكيـ لقاعدة كبيرة مف المتابعيف مف فئة الشباب التي تعتبر فئة ميمة  المستيمكيف وا 

وجميورا نشطا يمكف أف يساىـ بشكؿ كبير في إنجاح العممية التسويقية وزيادة فعاليتيا، لذلؾ 
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أصبحت ىذه المؤسسات والماركات تخوض غمار التسويؽ مف خلاؿ المؤثريف عبر مواقع 

التواصؿ الاجتماعي في السنوات القميمة الماضية، وأصبحت تعطي اىتماما أكبر لجميور 

ىؤلاء المؤثريف، حيث يعتبر ىذا النمط مف التسويؽ استثمارا فعميا وحلا اقتصاديا فرضتو 

 . العصريةوالاتصاؿالتطورات الحاصمة في تكنولوجيات الإعلاـ 

مف بيف أىـ الأساليب التي ينتيجيا المؤثروف عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي في التسويؽ 

، حيث ينشؤوف اليوتيوبلممنتجات والخدمات نجد الاعتماد عمى صفحات في موقع 

صفحاتيـ الخاصة ويقوموف بمختمؼ أنشطتيـ التسويقية فييا سواء بطريقة مباشرة أو غير 

أـ وليد المثاؿ الأبرز عف الشخصية " المؤثرة"مباشرة، وفي الجزائر، تعتبر المدونة أو 

الاجتماعية التي تطبؽ التسويؽ التأثيري، كما أنيا تعد المؤثرة الأكثر متابعة عمى المستوى 

 .الوطني

وبناء عمى ما سبؽ وسعيا منا لموصوؿ إلى أىداؼ الدراسة، كاف لابد عمينا مف طرح 

:  الإشكاؿ الآتي

 كيؼ ساىـ المؤثروف في التسويؽ عبر شبكات التواصؿ الاجتماعي؟ -

ثراء الموضوع قمنا بطرح التساؤلات الفرعية التالية  : ومف أجؿ الإجابة عمى ىذه الإشكالية وا 

  كيؼ يتـ التسويؽ مف خلاؿ قناة أـ وليد عبر اليوتيوب؟ -

ما ىي عادات وأنماط استخداـ المبحوثيف لموقع اليوتيوب ؟   -

ما ىي عادات وأنماط متابعة المبحوثيف لقناة أـ وليد عبر قناة اليوتيوب ؟  - 
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 ما ىو دور المؤثرة أـ وليد في التسويؽ عبر قناتيا عمى اليوتيوب؟- 

 :أسباب اختيار الموضوع . 1

تعتبر خطوة اختيار الموضوع مف الخطوات الميمة التي تؤرؽ باؿ الباحث ولعؿ وراء      

اختيارنا ليذا الموضوع مجموعة مف الأسباب منيا ما ىو ذاتي ومنيا ما ىو موضوعي كما 

 :يمي

 :الأسباب الذاتية- أ

 .الاىتماـ الشخصي بالموضوع والرغبة في دراسة مثؿ ىذه المواضيع العصرية* 

ملاحظتنا الشخصية لقوة تأثير المؤثريف عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي عمى السموؾ * 

 ." خاصة الشباب"ي لمتابعييـئالشرا

 .متابعتنا الشخصية لمكثير مف المؤثريف عبر اليوتيوب ورغبتنا في تسميط الضوء عمييـ * 

 :الأسباب الموضوعية- ب

وجود إمكانية البحث في الموضوع كونو جديد وواسع مف جية، وفتح المجاؿ أماـ الطمبة * 

 .الجامعييف لمبحث أكثر في الموضوع

يعدوف  « Les influenceurs » رؤيتنا بأف المؤثريف عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي* 

 .أنموذجا بحاجة إلى الدراسة

الرغبة في التعرؼ عمى مدى إسياـ ىؤلاء المؤثريف في التأثير إيجابا أو سمبا عمى سموؾ  * 

 .المستيمكيف
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 .مبادرة لإثراء المكتبة الجامعية ببحث عممي في مثؿ ىذا الموضوع* 

 .الاىتماـ المتزايد والتوجو الكثيؼ نحو التسويؽ عبر تطبيقات التواصؿ الاجتماعي* 

 :أهداف الدراسة . 2

 :تيدؼ مف خلاؿ دراستنا إلى ما يمي

 .إظيار الدور الذي يمعبو المؤثروف في التسويؽ عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي * 

  .تسميط الضوء عمى ىذا النوع مف التسويؽ الذي يتعرض لو الشباب بطريقة غير مباشرة* 

 .التعرؼ عمى كيفية التسويؽ مف خلاؿ المؤثريف عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي * 

إبراز دور المؤثريف في تغيير سموؾ متابعييـ نحو استخداـ منتوج أو خدمة أو تبني سموؾ * 

  .ما

  .التعرؼ عمى أىـ التقنيات التسويقية الموظفة مف طرؼ ىؤلاء المؤثريف * 

محاولة رصد أىـ التأثيرات الإيجابية والسمبية التي يتركيا المؤثروف في سموكيات * 

 .متابعييـ

 :أهمية الدراسة . 3

تتوقؼ أىمية أي دراسة عمى أىمية الظاىرة المدروسة وعمى قيمتيا العممية والعممية،      

وقمة الدراسات  ومدى إسياميا في إثراء المعرفة النظرية مف جية، والميدانية مف جية أخرى

التي تناولت موضوع المؤثريف ودورىـ في التسويؽ عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي، جعمت 

منو مجالا مناسبا لمدراسة والبحث في حدود عممنا، وعميو يمكف تمخيص أىمية دراستنا فيما 
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 :يمي

تكمف أىمية دراستنا في أنيا تندرج ضمف البحوث الاستكشافية، حيث تيدؼ إلى اكتشاؼ - 

موضوع التسويؽ مف خلاؿ المؤثريف عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي وتسميط الضوء عميو 

  ,أكثر

تيدؼ دراستنا إلى إبراز الدور الذي يمعبو المؤثروف عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي في  - 

التأثير في سموكيات الاستيلاؾ، خاصة مع تنامي أىمية شبكات التواصؿ الاجتماعي التي 

 .أصبح ليا دور ميـ في شتى مجالات الحياة لدى كافة طبقات المجتمع

تكمف أىمية الدراسة في أف أغمب متابعي ىؤلاء المؤثريف مف الشباب، الذي يعتبر  - 

 .جميورا نوعيا بالنسبة لممسوقيف، كما يعد ركيزة المجتمع وأممو في مستقبؿ أفضؿ

 :صعوبات الدراسية . 4

الظروؼ  - :لقد واجيتنا مجموعة مف الصعوبات خلاؿ إعدادنا ليذه المذكرة ومف أىميا

  بالأحداث السياسية التي شيدتياء بد2020/2019الإستثنائية التي ميزت الموسـ الجامعي 

 .الموضوع. البلاد، ووصولا إلى تفشي فيروس كورونا وانتشاره في أنحاء الوطف

نقص المراجع والمصادر المتعمقة بالفصؿ النظري الخاص بالمؤثريف عبر مواقع التواصؿ - 

لى ترجمة الاستعانةووظيفتيـ التسويقية، مما اضطرنا إلى  الاجتماعي  بمواقع الكترونية وا 

 .بعض المراجع الأجنبية
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ندرة الدراسات السابقة التي تتناوؿ موضوع مذكرتنا، الأمر الذي جعمنا نفتقد بعض  - 

 . الموضوع المعمومات حوؿ

استحالة توزيع الاستبياف في ظؿ الحجر الصحي الذي فرض بسبب فيروس كورونا وفي - 

 .الجامعات، مما جعمنا نوزعو إلكترونيا ظؿ إغلاؽ

 :نوع الدراسة . 5

تندرج دراستنا ضمف الدراسات الاستكشافية، وىي تمؾ الدراسات التي تقوـ عمى البحث عف 

حوؿ ظاىرة جديدة، أو حوؿ مشكمة أو وضعية غامضة بيدؼ اكتشاؼ ىذه  معمومات

.  الظاىرة أو المشكمة وفيميا بشكؿ أفضؿ عف طريؽ استخراج عناصرىا المفتاحية

وعمى الرغـ أف الدراسة ذات الطابع الاستكشافي تتسـ بنوع مف الذاتية، إلا أنيا ميمة     

لمغاية بحيث تضع المعالـ الأولى وتميد مف أجؿ البحث أكثر في موضوع الدراسة، أي أنيا 

  1.توجو الباحثيف مف أجؿ البحث المعمؽ في موضوع أو ظاىرة أو مشكمة

تصنؼ الدراسة التي نحف بصدد البحث فييا ضمف الدراسات الاستكشافية في ظؿ ندرة 

تطرقت لموضوع المؤثريف ودورىـ في التسويؽ عبر مواقع التواصؿ  الدراسات التي

 .الاجتماعي

 :المنهج المستخدم . 6

وسيمة محددة توصؿ إلى غاية : "يقدـ المعجـ الفمسفي تعريفا لممنيج بأنو: تعريؼ المنيج -
                                                           

 
1
  Kahina TEHAR: Etude exploratoire sur les impacts du développement durable dans la gestion de 

projet des PME, Mémoire Presenté comme exigence partielle du programme de maîtrise en gestion 
de projet, Université du Québec à Chicoutini, 2015. p54. 
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الترتيب الصائب لمعمميات العقمية التي "، ويعرؼ بتؿ المنيج بصفة عامة عمى أنو "معينة

 1".نقوـ بيا بصدد الكشؼ عف الحقيقة والبرىنة عمييا

تحميؿ منسؽ وتنظيـ لممبادئ : "فيمكف تعريفو بأنو Sientific Method أما المنيج العممي

والعمميات العقمية والتجريبية التي توجو بالضرورة البحث العممي، أو ما تولفو بنية العموـ 

والمنيج العممي بيذا المعنى يستخدـ أداة منيجية غاية في الأىمية وىي التحميؿ . الخاصة 

لمجموعة مف المبادئ والأسس التي ينطمؽ منيا أي بحث عممي، عمى أف يتسـ ىذا التحميؿ 

 2."بصفات منطقية مثؿ الإتساؽ والضرورة

 ولقد استخدمنا في دراستنا ىذه المنيج المسحي بشقيو الوصفي والتحميمي باعتبار الدراسة    

التي نحف بصدد البحث فييا ترتكز عمى جمع البيانات والمعمومات وتفسيرىا لمخروج 

فالمنيج المسحي عبارة عف تجميع منظـ لمبيانات المتعمقة بمؤسسات إدارية . بالاستنتاجات

فيو محاولة بحثية منظمة لتقرير وتحميؿ ووصؼ . أو عممية أو ثقافية خلاؿ فترة زمنية معينة

أو جماعة بيدؼ الوصوؿ إلى معمومات وافية،  الوضع الراىف لموضوع أو ظاىرة أو نظاـ

تتفؽ عمى أنو ينصب عمى  فالمفاىيـ التي وضعت لمفيوـ المسح في الدراسات العممية 

الوقت الحاضر أي وقت إجراء البحث وأنو الدراسة العممية لمظواىر أو الموضوعات القائمة 

 3.في جماعة معينة ومكاف بعيد

                                                           

 
1
 .1 ص ، 2004 تمشؽ، النمير، دار ،2ط الإنسانية، العموـ في العممي البحث منيجية :العسكري الله عبد عبود  

2
  عبود عبد الله العسكري، نفس المكاف  

 
3
 .60ص ، 2014 عماف، والتوزيع، لمنشر الشروؽ ،دار 1ط الإنسانية، العموـ في العممي البحث مناىج: العدؿ محمد عادؿ  
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 :أدوات جمع البيانات والمعمومات. 7

 كأداة رئيسية في دراستنا نظرا لطبيعة الموضوع والمنيج الاستبيافلقد اعتمدنا عمى        

المستخدـ و نظرا لما يوفره مف سيولة جمع المعمومات والبيانات عف الظاىرة، كما اعتمدنا 

 : كأداة مساعدةالاجتماعيةعمى تحميؿ الشبكات 

 مجموعة الأوؿ ىو في المقاـ الاجتماعية تحميؿ الشبكات :الاجتماعيةتحميل الشبكات . أ

أدوات تمكف مف نمذجة العالقات الإجتماعية وترى في ىذه العالقات مجموعة مف العقد 

 الاجتماعيةولذلؾ تحميؿ الشبكات  ."العالقات بيف ىذه العقد"والروابط " الأفراد والمنظمات"

ينبني عمى أساس مجموعة المرئيات الرسومية المستمدة مف خوارزميات لحساب درجة القوة 

 .أو الكثافة بيف مختمؼ الجيات الفاعمة في الشبكة

 في بيئة الأعضاء إلى مقاربة بنيوية لمعالقات بيف الاجتماعيةويستند تحميؿ الشبكات 

  .اجتماعية منظمة

 1وتحاوؿ ىذه المقاربة وصؼ الترابط بيف الجيات الفاعمة وتسمح بتبسيط تمثيميا

 :ولقد اعتمدنا عمى تحميؿ الشبكات الاجتماعية كأداة مساعدة بيدؼ

الفصؿ الخاص " النظري للإطارإسقاط المعمومات التي تناولناىا في الفصؿ الثاني  - 

 ."بمفيوـ المؤثريف والتسويؽ التأثيري

 ورصد أىـ الاجتماعيتبياف كيفية التسويؽ مف خلاؿ المؤثريف عبر مواقع التواصؿ  - 

                                                           
1
  Emmanuel Lazega: Réseaux sociaux et structures relationnelles, Troisième édition,Que Sais-Je ?, 

Paris, 1998, p6. 
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 .الموظفة مف قبؿ المؤثرة أـ وليد  والتقنياتالأساليب

 .كذلؾ ليكوف عبارة عف أمثمة واقعية مف خلاؿ استعراض منشورات توضيحية - 

يمكننا تعريؼ الاستبياف بأنو أداة لجمع البيانات المتعمقة بموضوع بحث : الاستبياف. ب

 .استمارة يجري تعبئتيا مف قبؿ المستجيب محدد عف طريؽ

ويستخدـ الاستبياف لجمع المعمومات بشأف معتقدات ورغبات المستجيبيف وكذلؾ الحقائؽ   

التي ىـ عمى عمـ بيا وليذا تستخدـ الاستبيانات بشكؿ رئيسي في مجاؿ الدراسات، التي 

 , 1تيدؼ استكشاؼ حقائؽ عف الممارسات الحالية واستطلاعات الرأي وميوؿ الأفراد

والغرض مف توظيؼ الاستبياف في دراستنا ىو الحصوؿ عمى معمومات أكثر لا يمكف لنا 

الحصوؿ عمييا مف خلاؿ الملاحظة أو حتى المقابمة، كما أف الاستبياف شاع استخدامو في 

البحوث العممية، بحيث يمكننا مف تدعيـ بحثنا بمعمومات، إحصائيات وأرقاـ حوؿ الموضوع 

الذي نحف بصدد دراستو وكذلؾ لموصوؿ إلى نتائج تقريبية لمظاىرة المدروسة، ويلاحظ كذلؾ 

أف الاستبياف الذي استعممناه جاء إلكترونيا ولقد وزعناه عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي 

نستغراـ" تجدر الإشارة أننا قمنا بعرض الاستبياف عمى مجموعة مف الأساتذة ". فايسبوؾ وا 

 :أحد الأساتذة كما يمي  ، حيث كانت ملاحظات*المحكميف

يتوجب عميكما إعادة صياغة بعض الأسئمة بطريقة أخرى، كما ينبغي أف تضيفا سؤالا 

مفتوحا حوؿ اقتراحات المبحوثيف لمتفعيؿ مف دور المؤثريف في التسويؽ، ىذا السؤاؿ 

                                                           
1
 .5ص ،1977 الأردنية، الجامعة والتجارة، الاقتصاد كمية والانسانية، الاجتماعية عموـ في العممي البحث أساليب: وأخروف غرايبو فوزي  

 .أوشف جميمة الأستاذة سعيدي، زينب الأستاذة نواري، عائشة الأستاذة *
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 .توصيات الدراسة ومقترحاتيا سيفيدكما كثيرا في الأخير في

ومف  .بالإضافة إلى اقتراح بعض التعديلات في محاور الاستبياف مف طرؼ الأساتذة

متطمبات ىذه الدراسة ىو توزيع ىذا الاستبياف الذي قمنا ببناء أسئمتو وفقا لتساؤلات الدراسة، 

وتشكؿ مضموف الاستبياف مف أربع محاور، المحور الأوؿ الخاص بالبيانات الشخصية 

الجنس، السف، الوضعية المينية، مكاف السكف، : لممستجوبيف وتضمف خمس متغيرات وىي

 سؤالا حوؿ عادات وأنماط استخداـ 11أما المحور الثاني فقد تضمف . والمستوى الاقتصادي

 أسئمة حوؿ عادات 10، وعف المحور الثالث فقد تضمف اليوتيوبعينة الدراسة لموقع 

في حيف خصصنا المحور الرابع . اليوتيوب عمى أـ وليدوأنماط متابعة عينة الدراسة بصفحة 

 سؤالا بما أنو 13، وتضمف ىذا المحور اليوتيوب في التسويؽ عبر وليد أـ لدور المؤثرة 

 .الأىـ في الاستبياف

 :الدراسات السابقة.10

، وكانت إشكاليتيا قد تمحورت حوؿ دور التسويؽ الإلكتروني 1لكريمة جلاـ: الدراسة الأولى 

في تحسيف أداء البنوؾ وتحقيؽ رضا العميؿ، وعمى إثر ىذا جاءت تساؤلات ىذه الدراسة 

 :كالتالي

 ما ىو واقع استخداـ التسويؽ الإلكتروني داخؿ البنوؾ في الجزائر؟   - 

                                                           
1
 في التجارية البنوؾ بعض حالة دراسة العميؿ رضا وتحقيؽ البنوؾ أداء تحسيف في الإلكتروني التسويؽ دور جلاـ كريمة  

دارة التسويؽ في الماجستير شيادة نيؿ متطمبات ضمف مقدمة مذكرة الجزائر،  العموـ كمية مستغانـ، جامعة الأعماؿ، وا 

  الاقتصادية،

2014/2013. 
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كيؼ يساىـ التسويؽ الإلكتروني في تحسيف أداء البنوؾ مف وجية نظر العامميف   - 

 بالبنؾ؟

كيؼ يقيـ العميؿ الجزائري الخدمات المصرفية الإلكترونية المقدمة في البنوؾ التجارية - 

 الجزائرية؟

  :المنهج المستخدم. أ

مف أجؿ دراسة الإشكالية وتحميؿ أسبابيا، أبعادىا ونتائجيا، استخدمت الباحثة المنيج        

الوصفي ثـ المنيج التحميمي، بالإضافة إلى استخداميا لدراسة الحالة في الجانب التطبيقي، 

 أما عف الأدوات

 .المستخدمة في بحثيا فيي الاستبانة والمقابمة

 :نتائج الدراسة. ب

ىناؾ علاقة إحصائية بيف جودة الخدمة المصرفية الإلكترونية ورضا العملاء   . 1

لا تختمؼ درجة رضا العملاء عف الخدمات المصرفية الإلكترونية باختلاؼ المتغيرات . 2

. (الجنس، العمر، المؤىؿ العممي، المينة، محؿ الإقامة)الديموغرافية 

 ىناؾ علاقة إحصائية بيف صورة البنؾ المستخدـ لمعمؿ المصرفي الإلكتروني ورضا . 3

. العملاء 

 88أكثر قناة توزيع إلكترونية يستعمميا العملاء ىي آلات الصرؼ الذاتي بنسبة بمغت . 4 

.  (بالمئة، تمييا الثقة، الخبرة والتجربة، الثقافة والمعرفة
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توجد علاقة إحصائية بيف رضا العملاء عف الخدمات المصرفية الإلكترونية والعوامؿ  . 5

 .الشخصية لمعميؿ

توجد علاقة تأثيرية ذات دلالة إحصائية بيف مزايا استخداـ التسويؽ الإلكتروني والتحسف . 6

.  (المردودية، التكاليؼ، الحصة السوقية، صورة البنؾ ورضا العملاء)في أداء البنوؾ 

تؤثر مزايا استخداـ التسويؽ الإلكتروني في البنوؾ التجارية خاصة عمى صورة البنؾ . 7

.  ورضا العملاء

 .توجد علاقة إحصائية بيف رضا العملاء واستخداـ التسويؽ الإلكتروني. 8

 .بنوؾ الإنترنت ثـ البنوؾ الياتغية

 : التعقيب عمى الدراسة- ـج

مف خلاؿ عرضنا ليذه الدراسة يتبيف لنا مدى تلاقي دراستنا مع دراسة الباحثة كريمة       

 استعممتجلاـ، مع وجود اختلاؼ طفيؼ بيف الدراستيف يتمثؿ في أف الباحثة المذكورة 

المقابمة كأداة إضافية مع الاستبياف كما أنيا ركزت أكثر عمى البنوؾ، في حيف تتفؽ ىذه 

تجدر الإشارة بأف ىذه . الدراسة مع دراستنا مف حيث المنيج المستخدـ وىو المنيج الوصفي

الدراسة أفادتنا في الجانب النظري بما فييا مف عناصر ميمة 
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، والذي كانت إشكالية دراستو حوؿ أثر (عبد الرحماف سميماف حسيف) 1:الدراسة الثانية

ي لممستيمؾ الأردني لمسيارات، وبناء عمى ىذا ئالإعلاف الإلكتروني عمى السموؾ الشرا

 :الإشكاؿ جاءت تساؤلات الدراسة كالتالي

ما الدور الذي تمعبو خصائص الإعلاف الإلكتروني في التأثير عمى سموؾ الشباب  - 

 الإعلاف الإلكتروني دورا ميما في التأثير عمى حملاتالأردني في قرار شراء ىؿ تمعب 

 سموؾ الشباب الأردني في قرار شراء السيارات المعمف عنيا إلكترونيا؟

ما الدور الذي يؤديو محتوى الرسالة الإعلانية الإلكترونية في التأثير عمى سموؾ الشباب  - 

 الأردني في قرار شراء السيارات المعمف عنيا إلكترونيا؟

 الإلكترونية دورا ميما في التأثير عمى سموؾ الشباب الأردني الاتصاؿىؿ تؤدي وسائؿ - 

في قرار شراء السيارات المعمف عنيا إلكترونيا؟  

ىؿ تؤدي الصورة الذىنية للإعلاف الإلكتروني عف السيارات دورا ميما في التأثير عمى - 

سموؾ الشباب الأردني في قرار شراء السيارات المعمف عنيا إلكترونيا؟ 

 مف أجؿ تحقيؽ ىدؼ الدراسة، استخدـ الباحث المنيج الوصفي :المنهج المستخدم . أ

 استبانة وفؽ ما تتطمبو الدراسة ومتغيراتيا کالمزيج التسويقي الإلكتروني التحميمي، كما صمـ

 .السيارات المعمف عنيا إلكترونيا؟و 
                                                           

1
 عمى تطبيقية دراسة) لمسيارات الأردني لممستيمؾ الشرائي السموؾ عمى الإلكتروني الإعلاف أثر: حسف سميماف الرحماف عبد  

 - الزرقاء الزرقاء، جامعة التسويؽ، في الماجستير درجة عمى الحصوؿ لمتطمبات رسالة ،(الأردف عماف محافظة في الشباب فنة

 . 2014 العميا، الدراسات كمية الأردف،
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 : نتائج الدراسة.ب

أظيرت نتائج الدراسة أف الإعلاف الإلكتروني لو تأثير في السموؾ الشرائي لممستيمؾ  . 1

 (فئة الشباب لمسيارات) الأردني لمسيارة

أظيرت نتائج الدراسة أف ىنالؾ لخصائص الإعلاف الإلكتروني، ومحتوى الرسالة . 2

الإعلانية الإلكترونية، والصورة الذىنية التي يمعب الإعلاف الإلكتروني في تكوينيا عف 

الإعلاف الإلكتروني عمى التحفيز، مجتمعة جميعيا  السيارة ووسيمة الإعلاف الإلكترونية وقدرة

  .في التأثير عمى السموؾ الشرائي لممستيمؾ الأردني لمسيارة

أظيرت نتائج الدراسة أف ىنالؾ أثر لخصائص الإعلاف الإلكتروني عمى السموؾ  . 3

 .لمسيارة المعمف عنيا إلكترونيا (الشباب الأردني)الشرائي لممستيمؾ 

أظيرت نتائج الدراسة أف ىنالؾ أثر لمحفزات الإعلاف الإلكتروني عمى السموؾ الشرائي . 4

 .لمسيارة المعمف عنيا إلكترونيا (الشباب الأردني)لممستيمؾ 

أظيرت نتائج الدراسة بأف لوسائؿ الإتصاؿ الإلكتروني دورا في التأثير عمى السموؾ  . 5

. الشرائي لمشباب الأردني لمسيارة المعمف عنيا إلكترونيا

أظيرت نتائج الدراسة بأف لسعة انتشار الإعلاف الإلكتروني دورا في التأثير عمى  . 6

 .السموؾ الشرائي لمشباب الأردني لمسيارة المعمف عنيا إلكترونيا

أظيرت نتائج الدراسة أف لمحتوى الرسالة الإلكترونية الجذاب عف السيارات المعمف عنيا  . 7

إلكترونيا دورا فعالا في التحفيز، وبناء صورة إيجابية عف السيارة مما يؤثر عمى السموؾ 
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 .الشرائي لمسيارة مف قبؿ الشباب الأردني

أظيرت نتائج الدراسة أف لمصورة الذىنية للإعلاف الإلكتروني عف السيارات المعمف عنيا  . 8

 .إلكترونيا دورا فعالا في التأثير عمى السموؾ الشرائي لمشباب الأردني لمسيارة

 :التعقيب عمى الدراسة. ـج

مف خلاؿ عرضنا لدراسة عبد الرحماف سميماف حسف حوؿ أثر الإعلاف الإلكتروني عمى 

لنا أف ىناؾ نقاط تشابو إذا ما قارناىا : السموؾ الشرائي لممستيمؾ الأردني لمسيارات، 

بالدراسة التي نحف بصدد البحث فييا، حيث تناوؿ عبد الرحماف الإعلاف الإلكتروني ودوره 

في التأثير عمى السموؾ الشرائي لممستيمؾ الأردني لمسيارات، أما بالنسبة لدراستنا فيي حوؿ 

المؤثريف ودورىـ في التسويؽ عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي، مما يجعمنا نتوافؽ نوعا ما مع 

ي ئدراسة الباحث السالؼ ذكره في عدة نقاط كالتسويؽ الإلكتروني والتأثير عمى السموؾ الشرا

 ."الاستبياف"وأداة جمع البيانات " المنيج المسحي"لممستيمؾ بالإضافة إلى المنيج المستخدـ 

، والتي تمحورت إشكالية دراستيا حوؿ وجود أثر لمتسويؽ ( لنور الصباغ) 1الدراسة الثالثة 

 (شركة أـ تي أف وسيرياتؿ) السورية الاتصالاتالإلكتروني عمى رضا الزبائف في شركتي 

 :مف عدمو، وعمى ضوء ىذا الإشكاؿ تفرعت منو العديد مف التساؤلات

 ىؿ يوجد أثر لمتسويؽ الإلكتروني عمى جودة الخدمة المقدمة؟ -

 ىؿ يوجد أثر لمتسويؽ الإلكتروني عمى خدمة الزبائف؟  -
                                                           

1
 اجستير درجة لنيؿ مقدـ بحث ،(ميدانية دراسة) الإتصالات قطاع في الزبائف رضا عمى الإلكتروني التسويؽ أثر: الصباغ نور  

 .2016 سوريا، السورية، الإفتراضية الجامعة التخصصي، الاعماؿ إدارة
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 ىؿ يوجد أثر لمتسويؽ الإلكتروني عمى توقعات الزبائف؟ -

ىؿ توجد فروقات لأثر التسويؽ الإلكتروني عمى رضا الزبائف في شركتي الإتصالات 

 السورية؟

 اعتمدت الباحثة في دراستيا عمى المنيج الوصفي التحميمي، وتـ جمع :المنهج المستخدم. أ

 .طريؽ استبانة خاصة تـ تطويرىا مف أجؿ أغراض البحث البيانات عف

 : نتائج الدراسة.ب

توصؿ البحث إلى أف الزبائف لـ يجدوا أف التسويؽ الإلكتروني يمعب دورا في جعؿ  - 1

تكمفة الخدمة المقدمة إلكترونيا أقؿ، فسعر الخدمة المقدمة في مركزىا ىو نفس سعرىا عمى 

 .يكوف السعر أقؿ الموقع الإلكتروني، حيث يجب أف

بيف البحث أف الزبائف راضييف عف قسـ خدمة الزبوف الموجود عمى الموقع الإلكتروني - 2 

 .لشركات

وجد البحث أف الزبائف راضييف عف جودة الخدمة المقدمة إلكترونيا مف حيث السرية - 3

 .الإتصالات في سوريا الزبائف في قطاع والأماف عند

بيف البحث أف أغمب الزبائف كانت توقعاتيـ الإيجابية في محميا بخصوص مستوى  - 4

 .الخدمة الإلكترونية المقدمة، واىتماـ وتعامؿ الموظفيف بالشكوى المقدمة إلكترونيا

توصؿ البحث إلى أف أغمب الزبائف يجدوف أف الموقع الإلكتروني لمشركة يجب أف  - 5

 .يكوف أكثر جاذبية وأكثر سيولة بالاستخداـ
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توصؿ البحث إلى أنو يوجد أثر ذو دلالة معنوية لمتسويؽ الإلكتروني عمى رضا الزبائف - 6

 .في قطاع إلكترونيا في قطاع الاتصالات في سوريا

توصؿ البحث إلى أنو يوجد أثر ذو دلالة معنوية لمتسويؽ الإلكتروني عمى خدمة  - 8

 . الأداء، فيناؾ سرعة في الاتصالات

توصؿ البحث إلى أنو يوجد أثر ذو دلالة معنوية لمتسويؽ الإلكتروني عمى جودة  - 7

 .الإتصالات في سوريا الخدمة المقدمة

توصؿ البحث إلى أنو يوجد أثر ذو دلالة معنوية لمتسويؽ الإلكتروني عمى توقعات - 9

 .الإتصالات في سوريا الزبائف في قطاع

توصؿ البحث إلى أنو توجد فروقات ذات دلالة معنوية لأثر التسويؽ الإلكتروني عمى  - 10

. في قطاع الإتصالات في سوريا رضا الزبائف

 :التعقيب عمى الدراسة. ـ ج

لقد تبيف لنا مف خلاؿ ىذه الدراسة حوؿ أثر التسويؽ الإلكتروني عمى رضا الزبائف في قطاع 

الإتصالات أف بعض المصطمحات المستخدمة فييا تتلاقى مع دراستنا مف خلاؿ متغير 

التسويؽ الإلكتروني، بحيث أف التسويؽ مف خلاؿ المؤثريف يعتبر نمطا مف أنماط التسويؽ 

ولقد أفادتنا ىذه الدراسة مف حيث الشكؿ والمضموف، خاصة في الجانب النظري . الإلكتروني

 .بما أننا خصصنا جزء مف الفصؿ الأوؿ لمتسويؽ الإلكتروني

وتجدر الإشارة بأف ىناؾ نقاط التقاء بيف ىذه دراسة وبيف دراستنا مف خلاؿ استعماؿ المنيج 
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 .المسحي بشقيو الوصفي والتحميمي وكذلؾ استعماؿ أداة الاستبياف مف أجؿ جمع البيانات

 :تحديد مفاهيم الدراسية. 11

 :الدور /1         

يعرؼ الدور عمى أنو الوظيفة التي مف خلاليا يمكف تحصيؿ جممة مف : اصطلاحا. أ

المعارؼ المراد معرفتيا عف شيء ما، أو وسيمة ما، وذلؾ لمحصوؿ عمى معرفة جديدة، وىو 

مجموعة مف المسؤوليات والأنشطة والصلاحيات الممنوحة لشخص أو منظومة ليقوـ 

  1.بمسؤولياتو اتجاه نشاط ما

ىو الأداء الوظيفي الذي يقوـ بو المؤثروف مف خلاؿ توفيرىـ لمضاميف متنوعة :  إجرائيا.ب

 .وفي شتى المجالات عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي بيدؼ التسويؽ

 :المؤثر /2         

ىو شخص يؤثر، يعطي إنطباعا، ويمارس أفعالا لمتأثير عمى فرد أو مجموعة : اصطلاحا. أ

ويجب أف تتوفر فيو عدة صفات أىميا أف يكوف مؤثرا إيجابيا، أف يمتمؾ . مف الأفراد

  2.الكاريزمة اللازمة، وأف تتوفر فيو مجموعة مف الميارات أىميا فف الخطابة

المؤثر ىو كؿ شخص لديو تأثير عمى مجموعة مف الأفراد بحيث يمكف تمييزه مف خلاؿ  

خبرتو أو تخصصو في مجاؿ معيف، ومف خلاؿ قدراتو الطبيعية في جعؿ الآخريف يتبعونو، 

                                                           
 , 77ص ، 2008 مصر، لممعارؼ، نشأت دار الإتصاؿ، وبناء الجماىيري الاجتماع عمـ: قباري إسماعيؿ محمد 1

2
  linternaute.fr, Définition Influenceur, consulté le 25/2/2020 à 10:30. 

https://www.linternaute.fr/dictionnaire/fr/definition/influenceur/ 

http://linternaute.fr/
http://linternaute.fr/
http://linternaute.fr/
https://www.linternaute.fr/dictionnaire/fr/definition/influenceur/
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  1.وكذلؾ مف خلاؿ درجة تأثيره عمى المحيط الذي يعيش فيو

يمكف تعريؼ المؤثر في دراستنا عمى أنو ذلؾ الشخص الذي يمارس أفعالا : إجرائيا. ب

ويقوـ بمجيودات ووظائؼ تسويقية عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي بغية التأثير عمى السموؾ 

الشرائي لمجموعة مف الأفراد، بحيث يثؽ ىؤلاء الأفراد في خبرة وكفاءة الشخص المؤثر وفي 

تقييمو لمسمع والخدمات، وىو ما حصرناه في أنموذج المؤثرة اـ وليد عبر صفحتيا عمى 

 .اليوتيوب

 :التسويق/3         

مجموعة مف الوظائؼ التي تتكامؿ كؿ منيا مع "يعرؼ التسويؽ عمى أنو : اصطلاحا. أ

  الأخرى والتي تتعمؽ بانسياب السمع والخدمات مف المنتج أو المستورد إلى المستيمؾ الأخير

وييدؼ أداء ىذه الوظائؼ إلى إشباع رغبات وحاجات المستيمؾ  أو المشتري الصناعي

لى تحقيؽ  الأخير أو المشتري الصناعي واحتياجاتو ومطالبو وأيضا رفع مستوى المعيشة وا 

 2".الأرباح لممشروع

عممية اجتماعية مف خلاليا يتمكف الأفراد والمجموعات " بأنو 2006كما عرفو كوتمر عاـ 

مف الحصوؿ عمى ما يريدونو ويرغبوف بو مف خلاؿ خمؽ، تقديـ، وتبادؿ السمع والخدمات 

                                                           
1
  Jacques LENDREVIE, Denis LINDON: MERCATOR Théorie et Pratique du Marketing. 5e 

édition, Editions Dalloz, Paris, 1997, p44. 
2
 . 10ص ،1998 مدني، ود مدني، ود كمية الجامعي، الكتاب سمسمة ،2ط التسويؽ،: الجعفري الناجي محمد  
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 1ذات القيمة مع الآخريف 

يمكف تعريؼ التسويؽ في دراستنا بأنو مجموع الوظائؼ التي يقوـ بيا المؤثروف : إجرائيا/ب

 .عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي بيدؼ التأثير عمى متابعييـ وعمى سموكيـ الشرائي

 :مواقع التواصل الاجتماعي/ 4          

ىي مجموعة مف المواقع عمى شبكة الإنترنت العالمية، تتيح التواصؿ بيف : اصطلاحا. أ

الأفراد في بيئة مجتمع افتراضي، يجمعيـ الاىتماـ أو الانتماء لبمد أو مدرسة أو فئة معينة، 

في نظاـ عالمي لنقؿ المعمومات والمعارؼ، وىي كذلؾ مجموعة مف الشبكات العالمية 

مف الشبكات الضخمة والتي تنقؿ  المتصمة بملاييف الأجيزة حوؿ العالـ، لتشكؿ مجموعة

  2المعمومات اليائمة بسرعة فائقة بيف دوؿ العالـ المختمفة وتتضمف معمومات دائمة التطور

ىي منظومة مف الشبكات الإلكترونية التي تسيؿ عممية إنشاء وتبادؿ : ب، إجرائيا

المعمومات والمحتويات بيف مجموعات مف الأفراد والمنظمات وتسمح بتبادؿ الصور والفيديو 

والممفات الأخرى، وىي ذلؾ الفضاء الإلكتروني الذي ينشط عبره المؤثروف ويقوموف 

 .بالتسويؽ لمسمع والخدمات مف خلالو

 :نظرية الدراسة. 12

 :نظرية انتشار المبتكرات
                                                           

 
1
 مقدمة أطروحة ، بالجزائر النقاؿ الياتؼ القطاع حالة دراسة الزبائف ولاء تعزيز في ودوره بالعلاقات التسويؽ: مزياف سعدبة  

 .11ص ،2018-2017 البواقي، أـ جامعة أعماؿ، إدارة تخصص الاقتصادية، العموـ في عموـ تكتوراء شيادة لنيؿ
2
 لمعموـ تكريت مجمة ،2017-2014 المحمي العاـ الرأي تكويف في الاجتماعي التواصؿ مواقع دور: فاضؿ طمب مشتاؽ  

 199 ص ،12 العدد تكريت، السياسية،
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انطمقت ىذه النظرية مف الدراسات والأبحاث المنجزة في إطار تمديد وتعميؽ العلاقات   

الشخصية، وأطمؽ عمييا بعض الباحثيف نظرية التأثير المحدود أو البحوث التي تجري حوؿ 

انتشار المبتكرات أو الأفكار المستحدثة، وىذه النظرية تشبو نظرية انتقاؿ المعمومات عمى 

، ومع وجود المزيد مف الاحتمالات المعقدة 1مرحمتيف مع توسعيا في مراحؿ التدفؽ ووسائطو

 .ينساب عبر أفراد عديديف لتدفؽ الإتصاؿ، إذ أنو يرى أف تدفؽ المعمومات

ولا يتغير مفيوـ قيادة الرأي في نظرية انتشار المبتكرات عف مفيومو في نظرية تدفؽ 

 :صيلات أكثر حوؿ شخصية قائد الرأيؼالإتصاؿ عمى مرحمتيف، ولكنو يضيؼ ت

 :خصائص قادة الرأي في ظؿ نظرية انتشار المبتكرات  

 .يتعرض قادة الرأي لوسائؿ الإعلاـ أكثر مف أتباعيـ - 1

إف قادة الرأي أكثر ابتكارية مف أتباعيـ، ولدييـ أفكار جديدة، وقدرة عمى ابتكار  - 2

 .المستحدثات أكثر مف غيرىـ الحموؿ، وتبني

المسؤوليف عف : إف قادة الرأي لدييـ إتصاؿ أكثر مف أتباعيـ مع وكلاء التغيير مثؿ - 3

 .برنامج التنمية والجيات الرسمية

العممي، أو : يحتؿ قادة الرأي مراكز اجتماعية متميزة أكثر مف غيرىـ نتيجة وضعيـ - 4

 الاقتصادي، أو الاجتماعي، أو الميني،

 .إف قادة الرأي أكثر انفتاحا عمى العالـ، وأكثر تقبلا للأفكار الجديدة والتغيير مف غيرىـ - 5

                                                           
1
  .177ص ،2011 عماف، والتوزيع، لمنشر أسامة دار ،1ط الإتصاؿ، نظريات: المشاقبة الرحماف عبد بساـ  
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. إف قادة الرأي أكثر مشاركة اجتماعية مف أتباعيـ، وليـ دور اجتماعی متميز - 6

ففكرة تنظيـ . والابتكار ىو أي فكرة جديدة، أو أسموب، أو نمط جديد يتـ استخدامو في الحياة

الياتؼ المحموؿ، : الأسرة، أو إدخاؿ أساليب جديدة في الزراعة، أو استحداث وسيمة مثؿ

  . كؿ ذلؾ يعتبر ابتكارا

 :عناصر عممية تدفؽ المعمومات الخاصة بالابتكار حسب نموذج برلو *

 .المخترعوف والعمماء، وعوامؿ التغيير الاجتماعي وقادة الرأي : المصدر *1

 .الابتكار الجديد: الرسالة* 2

 .قنوات وسائؿ الإعلاـ، وقنوات الإتصاؿ الشخصي: الوسيمة * 3

 .أعضاء الجميور في الاجتماعي: المستقبل *4

 1تغيير في الأفكار والإتجاىات والسموؾ : الأثر* 5

 :مراحؿ عممية تبنى الأفكار والأساليب المستحدثة *

 :وىي العممية العقمية التي يمر خلاليا الفرد مف وقت عممو بالابتكار حتى يتبناه

 .وفي ىذه المرحمة يعمـ الفرد بالابتكار الجديد لأوؿ مرة: مرحمة الوعي بالفكرة- 1

في ىذه المرحمة يتولد لدى الفرد رغبة في التعرؼ عمى وقائع الابتكار : مرحمة الاهتمام- 2

 .والسعي إلى مزيد مف المعمومات عنو

 .وفي ىذه المرحمة يزف الفرد ما تجمع لديو مف معرفة حوؿ الابتكار: مرحمة التقييم - 3

                                                           
1
 .254ص ،1998 القاىرة، المبنانية، المصرية الدار1ط المعاصرة، ونظرياتو الإتصاؿ: السيد حسيف ليمي مكاوي، عماد حسف  
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ذا : مرحمة التجريب -4 وىنا يستخدـ الفرد الابتكار عمى نطاؽ ضيؽ لمتجريب والاختبار وا 

ذا لـ يقتنع بو فضو اقتنع بو تبناء  .وا 

 . وىنا يكوف الفرد قد اتخذ قرار بتبني الفكرة بعد أف اقتنع بيا: مرحمة التبني - 5

 : ملاحظات حوؿ مراحؿ تبنى الابتكار *

 .إف المراحؿ الخمس ليست محددة ومنفصمة وقد تتداخؿ مع بعضيا البعض - 

 .إف المراحؿ الخمس ليست متساوية الطوؿ مف ناحية الوقت - 

أما لو كاف في المرحمة الأخيرة . لوحظ أف انتشار الأفكار الجديدة يكوف بطيء في البداية - 

 .(عدـ الاستمرار)فيسمى ب 

 .لوحظ أف السموؾ الإتصالي للأفراد يختمؼ في كؿ مرحمة عف الأخرى  - 

لوحظ أف الأفراد قد يتغاضوف عف الفكرة الجديدة في المراحؿ الأربع الأولى وىذا ما  - 

 (الرفض) ػيسمى ب

لوحظ أف الأفراد يختمفوف عف بعضيـ البعض مف ناحية الوقت المستغرؽ لتبنييـ الأفكار  - 

 :خمس فئات وينقسموف إلى

 المبتكروف •

 المتبنوف الأوائؿ •

 الغالبية المتقدمة .

 الغالبية المتأخرة •
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 .المتخمفوف أو المتمكنوف

وكؿ فئة تتميز بمميزات تختمؼ عف الفئة الأخرى في السموؾ الإتصالي مف حيث المصادر 

 التي بمجؤوف

  1.إلييا، وكذلؾ معدؿ تكرار اتصاليـ بتمؾ المصادر

 :فروض نظرية انتشار المبتكرات **

تكوف قنوات وسائؿ الإعلاـ أكثر فعالية في زيادة المعرفة حوؿ المبتكرات،في حيف  - 1

 .الشخصي أكثر فعالية في تشكيؿ المواقؼ حوؿ المبتكرات الجديدة تكوف قنوات الإتصاؿ

تصؿ الرسائؿ الإعلامية إلى الجميور عف طريؽ أفراد يتميزوف عف سواىـ بأنيـ أكثر  - 2

 .في تعامميـ مع وسائؿ الإتصاؿ الجماىيري ويطمؽ عمييـ قادة الرأي إتصالا ونشاطا

 .يتعرض قادة الرأي لوسائؿ الإعلاـ أكثر مف أتباعيـ - 3

 .يكوف قادة الرأي أكثر ابتكارية مف أتباعيـ ولدييـ أفكار جديدة أكثر مف غيرىـ - 4

  2.أىمية عنصر الوقت كعامؿ ضروري لانتشار المبتكرات- 5

 

 

 

                                                           

 
1
 .المرجع  نفس صموي، عواجي الحافظ عبد  
2
 256ص السابؽ، المرجع السيد، حسيف ليمي مكاوي، عماد حسف  
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 :علاقة المدخل النظري بموضوع الدراسة

يؤكد الباحثوف عمى أف مبادئ انتشار المبتكرات ساعدت في تفسير ظيور وتركز بحوث 

ظاىرة المؤثريف "الإعلاـ الجديد في حقؿ الإتصاؿ، وبما أف موضوعنا يتناوؿ ظاىرة جديدة 

فإف نظرية انتشار المبتكرات ىي أنسب " ودورىـ في التسويؽ عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي

وتمكف العلاقة بيف مدخؿ انتشار المبتكرات وموضوع . نظرية يمكف اتباعيا في بحثنا ىذا

دراستنا في أف فكرة التسويؽ مف خلاؿ المؤثريف عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي ىي عبارة 

عف فكرة جديدة وأسموب مستحدث في مجاؿ التسويؽ، وىي كذلؾ وسيمة إتصالية تساعد 

عمى نشر الأفكار المستحدثة خاصة مف خلاؿ ما يعرض في الإعلانات التي تحمؿ مثلا 

ويعتبر المؤثروف عبر مواقع التواصؿ . فكرة جديدة أو تروج لسمعة ما أو تقدـ خدمة معينة

الاجتماعي قادة رأي جدد ويتمتعوف بروح ابتكارية وقبوؿ اجتماعي أكثر مف غيرىـ، كما 

. لدييـ دور اجتماعي متميز، وىو ما يتطابؽ مع فروض ومبادئ نظرية انتشار المبتكرات

تجدر الإشارة بأننا حاولنا الالتزاـ بتعميمات النظرية وتجسيدىا خلاؿ صياغتنا لمتساؤلات 

 .الفرعية ولمتعريفات الإجرائية، وكذلؾ خلاؿ تصميـ الاستبياف وتفسير نتائج الدراسة
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 :تمهيد

يعد مفيكـ التسكيؽ الإلكتركني مف أحدث الكسائؿ لتركيج السمع كالخدمات كقد      

الدكؿ الكبرل أف تتجو لمتسكيؽ عبر الإنترنت تكفيرا لمكقت كالجيد  استطاعت العديد مف

كمع مركر السنكات . كالماؿ، كما يشجع المستيمؾ عمى التصرؼ كعمى اتخاذ القرار الشرائي

اتجو التسكيؽ الإلكتركني إلى استخداـ كسائؿ جديدة، لعؿ أىميا مكاقع التكاصؿ الاجتماعي 

التي انتشرت في الآكنة الأخيرة بحيث أدل ذلؾ إلى كسر الحدكد الجغرافية بيف الأفراد عبر 

كلقد . مختمؼ بمداف العالـ، كىذا ما جعؿ المسكقيف ينتقمكف إلى مستكل آخر مف التسكيؽ

 عمكميات حكؿ التسكيؽ المبحث الأولقسمنا ىذا الفصؿ إلى مبحثيف حيث تناكؿ 

الإلكتركني مع تخصيص أكؿ عنصر فيو لمفيكـ التسكيؽ عامة كمدخؿ لممبحث، أما 

 فقد خصصناه لمكاقع التكاصؿ الاجتماعي، خصائص مكاقع التكاصؿ المبحث الثاني

 .الاجتماعي، ككذا تكظيؼ ىذه المكاقع كأداة لمتسكيؽ الإلكتركني
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 مدخل نظري لمتسويق الالكتروني .1

 :تعريف التسويق  1.1 

كيثرل  .تتعدد التعريفات الخاصة بالتسكيؽ، سكاء كانت صادرة عف ممتينيف أـ جامعييف   

كقد اشتممت أكعية الفكر . ىذا السبيؿ مف التعاريؼ تدريجيا كمما اتسع نطاؽ كظائفو

التسكيقي عمى تعريفات عدة لمتسكيؽ كمف أىـ تعريفاتو ذلؾ التعريؼ الذم قدمتو جمعية 

عممية تخطيط :  كالذم ينص عمى أف التسكيؽ ىك1985عاـ  (ama) التسكيؽ الأمريكية

كتنفيذ لمفيكـ التسعير كالتركيج كالتكزيع للأفكار كالسمع كالخدمات لاستحداث التبادلية التي 

  1.تشبع كتحقؽ أىداؼ الأفراد كالمنظمات

عممية :  أعادت الجمعية الأمريكية لمتسكيؽ تعريؼ التسكيؽ ليصبح2003كفي عاـ    

نظمية تنطكم عمى تخطيط كتنفيذ كمراقبة نشاطات مدركسة في مجالات تككيف، كتسعير، 

كتركيج، كتكزيع الأفكار كالسمع كالخدمات مف خلاؿ عمميات تبادؿ، مف شأنيا خدمة أىداؼ 

 .المنظمة كالفرد

 ستانتكف كفيريؿ بأف التسكيؽ ىك نظاـ كمي لأنشطة منظمة الأعماؿ، كيصمـ     كيرل

بغرض تخطيط كتسعير كتركيج كتكزيع سمع كخدمات تشبع حاجات كرغبات المستيمكيف 

  2.الحالييف كالمرتقبيف

نلاحظ مف ىذا التعريؼ التسكيؽ نظاـ متكامؿ لنشاطات الأعماؿ المكجية لمزيكف كتحديد    

                                                           
1
  ۔7 ـ 2008، مجد المؤسسة الجامعية لمدراسات كالنشر كالتكزيع، بيركت، 1التسكيؽ، ط: کاتريف فيك ، ترجمة كردية كاشد   

2
 .11التسكيؽ منيج تحميمي ميسط، دار الكفاء لدنيا الطباعة كالنشر، الإسكندرية، ص : محمد الصيرفي   
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رغباتو كتمبيتيا، كأف يبدأ التسكيؽ بفكرة عف المنتكج الممبي لرغبات الزبائف كينتيي بتمبية ىذه 

لذا فإف مفيكـ التسكيؽ الحديث يعتمد عمى . الرغبات بشكؿ كامؿ كبعد حدكث التبادؿ بمدة

 :ثلاثة مفاىيـ

 .تكجيو جميع الخطط كالسياسات كالعمميات نحك الزيكف- 1

 .أف تعمؿ كؿ الأنشطة التسكيقية في المنظمة بشكؿ متناسؽ كمتكامؿ - 2

إف ىدؼ المشركع الكصكؿ إلى حجـ المبيعات المربحة أم أف التسكيؽ المنسؽ كالمكجو - 3

 .لمزبكف أساسا

 :لتحقيق أهداف المنظمة  .1

 :كما يقترح لندرفي كليندكف تعريفا معمما    

التسكيؽ ىك مجمؿ الطرائؽ كالكسائؿ التي تمتمكيا منظكمة ما لتركيج سمككيات مالئمة لدل "

."الجماىير التي  تيميا، بغرض تحقيؽ أىدافيا الخاصة
1

 

 :تعريف التسويق الإلكتروني  1.2

يعد التسكيؽ الإلكتركني مف المفاىيـ الجديدة كالمبتكرة في عالـ التسكيؽ ، حيث يعرؼ عمى 

ؿ أنشطة إلكتركنية مباشرة بيدؼ لاأنو عممية إنشاء عالقات العماؿ كالمحافظة عمييا مف خ

 كيؤكد التعريؼ 2تسييؿ تبادؿ الأفكار كالمنتجات كالخدمات التي تحقؽ أىداؼ الطرفيف

السابؽ عمى أف التسكيؽ الإلكتركني ىك عبارة عف عممية تستمر عبر الكقت كتشمؿ العديد 
                                                           

1
 .27 ،ص2008 ،مؤسسة الكراؽ، عماف، 1التسكيؽ اإلمكتركني، ط: يكسؼ الطائي، ىاشـ فكزم العبادم  

 
2
 .14 ،ص2014التجارة اإلمكتركنية، دار أمجد لمنشر كالتكزيع، عماف، : نكاؿ عبد الكريـ األشيب  
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مف الخطكات يؤكد أيضا عمى أف جكىر التسكيؽ الإلكتركني كما التقميدم ىك بناء عالقات 

مع العماؿ كالمحافظة عمييا كلكف الجديد ىك الكسيط الذم يستعمؿ في ىذه المرة ألا كىك 

1الإنترنت
. 

 كيقدـ ثالثة أنكاع الانترنتإف التسكيؽ الإلكتركني ىك أسمكب جديد يستخدـ في شبكة    

 أكليا تقديـ خدمات الإنترنت نفسيا، كشرح طريقة الكصكؿ ليذه ،الصفقات مختمفة مف 

الشبكة بالنسبة لرجاؿ الأعماؿ كالزبائف، كالثانية التسميـ الإلكتركني لمخدمات بما يعني تسميـ 

 الإنترنتصفقات المنتجات الخدمية لممستيمؾ في شكؿ معمكمات رقمية، كالثالثة استخداـ 

كالبدء مف الإشارة بأف التسكيؽ  2،كقناة لتكزيع الخدمات حيث يتـ شراء السمع عبر الشركة

 متعددة لممنتجيف كرجاؿ الأعماؿ كالمستيمكيف، فيسمح لممنتجيف مجالاتالإلكتركني يتيح 

 فرص عرض كؿ منتجاتيـ كيتيح لممستيمكيف كالعماؿ فرصة سيمة كميسكرة كسريعة 

 .لمحصكؿ عمى سمع كالخدمات المعركضة في مختمؼ الأسكاؽ العالمية

ىك : عمكما فإف التعريؼ التالي لمتسكيؽ الإلكتركني يعطي صكرة شاممة لمقارئ    

الاستخداـ الأمثؿ لمتقنيات الرقمية، بما في ذلؾ تقنيات المعمكمات كالاتصالات لتفعيؿ 

إنتاجية التسكيؽ كعممياتو المتمثمة في الكظائؼ التنظيمية كالعمميات كالنشاطات المكجية 

                                                           

 
1
 .15 ،ص2010التسكيؽ اإلمكتركني، الطبعة العربية، دار اليازكرم العممية لمنشر كالتكزيع، عماف، : بشير العالؽ  
2
الإدارة العامة لتصميـ كتطكير المناىج، المؤسسة العامة لمتدريب التقني كالميني، المممكة العربية السعكدية، تخصص تسكيؽ،   

 7ق، ص1429التسكيؽ الإلكتركني، 
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لتحديد حاجات الأسكاؽ المستيدفة كتقديـ السمع كالخدمات إلى العملاء كذكم المصمحة في 

 1.المنظمة

 : نشأة التسويق الإلكتروني وتطوره3.1 

 البداية الفعمية لمتسكيؽ الإلكتركني، فخلاؿ ىذه السنة تـ إنشاء أكؿ محرؾ 1990تعتبر سنة 

فسعة الكمبيكتر  .FTP لممكاقع التي كانت تعتمد عمى بركتكككؿ نقؿ الممفات Archie بحث

في فترة الثمانينات كانت كبيرة جدا ككافية لتخزيف كمية ىائمة مف معمكمات العملاء، ليذا 

بدأت الشركات في اختيار التقنيات عبر الإنترنت مثؿ تسكيؽ قكاعد البيانات بدلا مف كسيط 

فيذا النكع مف قكاعد البيانات سمح لمشركات بأف تتابع معمكمات العملاء . العملاء المحدكد

، بدأت 1994 كفي عاـ 2.بطريقة أكثر فعالية كبالتالي تحكيؿ العلاقة بيف المشترم كالبائع

فكرة استخداـ شبكة الإنترنت ككسيمة إعلانية كتسكيقية، حيث لاحظ المعنييف في ىذا المجاؿ 

ازدياد عدد مستخدمي الإنترنت مما يجعؿ الإنترنت كسيمة إعلانية كتسكيقية ناجحة كفعالة، 

 700 إلى 500 كصؿ حجـ الإنفاؽ الإعلاني عمى شبكة الإنترنت ما بيف 1996كفي عاـ 

مميكف دكلار كمع بداية العقد الأكؿ مف القرف الكاحد كالعشريف، انتشر الإنترنت عمى نطاؽ 

كاسع كدخؿ حياة الكثيريف كزاد مستخدمكه، كمع كلادة الأجيزة المكحية كاليكاتؼ الذكية بدأ 

العملاء يبحثكف عف المنتجات كالسمع التي يمكنيـ شرائيا عف طريؽ الإنترنت بدلا مف 

استشارة مندكبي المبيعات، كىك أمر خمؽ مشكمة جديدة في قسـ التسكيؽ في الشركات 

 .كأرغميا عمى إيجاد حمكؿ إلكتركنية لتسكيؽ المنتجات

                                                           
1
 .83يكسؼ الطائي، ىاشـ فكزم العبادم، المرجع السابؽ، ص  
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، تطكر التسكيؽ الإلكتركني بشكؿ كبير كذلؾ بعدما انتشرت 2010 ك2000ما بيف عاـ 

الأجيزة القادرة عمى الكصكؿ إلى الكسائط الرقمية بسرعة كأدت بدكرىا إلى حدكث نمك 

  1.مفاجئ في ذلؾ، خاصة مع ظيكر كسائؿ التكاصؿ الاجتماعي ك تطكرىا

كيمكف تمخيص مراحؿ تطكر مفيكـ التسكيؽ مف التقميدم إلى الإلكتركني في الجدكؿ    

 .يمثؿ مراحؿ تطكر مفيكـ التسكيؽ مف التقميدم إلى الإلكتركني: (1)الجدكؿ رقـ : التالي

 

 2000 1990 1980 1970 السنة

اتجاه التسكيؽ ك 

 نكعو

التسكيؽ  تسكيؽ إدارم تسكيؽ الطمب تسكيؽ العرض

 الالكتركني

التشخيص     

 الفاعمية

     

 

التسكيؽ الإلكتركني كشركط تفعيمو في الجزائر دراسة حالة : مثاؿ سماحي: المصدر 

إتصالات الجزائر، مذكرة مقدمة لمحصكؿ عمى شيادة ماجستير في العمكـ الاقتصادية، 

 2014 محمد بف محمد، كمية العمكـ الاقتصادية كالتجارية كعمكـ التسيير ، 2جامعة كىراف 

 70 ص2015-

                                                           
1
 .السابؽ المرجع الرقمي، التسكيؽ مدكنة  
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 :خصائص التسويق الإلكتروني  4.1

يتميز التسكيؽ الإلكتركني بخصائص الإنترنت، فلابد مف فيـ ىذه الخصائص لإنجاح 

 :العممية التسكيقية، كىي كالتالي

 جعمت تكنكلكجيا الإنترنت بإمكاف زكار مكاقع الشبكة مف تحديد أنفسيـ :قابمية التحديد* 

كتقديـ المعمكمات بشأف حاجاتيـ مف المنتجات كرغباتيـ قبؿ الإقداـ عمى المشتريات كقدرة 

أم سكؽ عمى تحديد الزبائف قبؿ أف يقدمكا عمى عممية شراء معينة تدعى بالقابمية عمى 

 .التحديد

إف الخاصية المميزة لمتسكيؽ الإلكتركني ىي التفاعؿ الذم يسمح لمزبائف بالتعبير : التفاعؿ *

عف حاجاتيـ كرغباتيـ مباشرة لمشركة استجابة لاتصالات التسكيؽ لمشركة كىذا يعني بأف 

 .يتفاعمكا مع الزبائف الممكليف في الكقت الفعمي المسكقيف يمكف أف

 تشير الذاكرة إلى قدرة الشركة عمى الدخكؿ إلى قكاعد البيانات أك مخازف البيانات :الذاكرة *

المحتكية عمى المعمكمات عف الزبكف كتكاريخ الشراء السابقة، كاستخداـ ىذه البيانات في 

 .الكقت الحقيقي أك الفعمي لتقديـ عرضيا التسكيقي لزبكف معيف

 كيقصد بيذه الخاصية قدرة العامميف في مكقع الشبكة الدكلية عمى السيطرة عمى :السيطرة *

 .المحتكيات التي ييتـ بيا المستخدمكف

.  القدرة عمى الحصكؿ عمى المعمكمات يشار إلييا بالقدرة عمى الدخكؿ:قابمية الوصول* 

كبيذا يككف الزبائف عمى إطلاع أكسع بشأف منتجات أم شركة كقيمتيا النسبية مف أم كقت 
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  .سابؽ

 يشير الأسمكب الرقمي إلى القدرة عمى عرض منتكج معيف أك عمى :الأسموب الرقمي* 

الأقؿ بعض المنتجات كأجزاء رقمية مف المعمكمات كيعني الأسمكب الرقمي مكقع الإنترنت 

الذم يمكف استخدامو مف أجؿ تكزيع كتعزيز تمؾ السمات بغض النظر عف المفردة المادية 

 : كقد اتسـ التسكيؽ الإلكتركني بمميزات معينة مف أىميا1.نفسيا 

 خاصية أكتكماتيكية الكظائؼ التسكيقية كخاصة في الكظائؼ التي تتصؼ بالتكرار -أ

دارة المخزكف  .كالقابمية لمقياس الكمي، مثؿ بحكث التسكيؽ كتصميـ المنتجات كالمبيعات، كا 

خاصية التكامؿ بيف الكظائؼ التسكيقية بعضيا البعض كمع الجيات المعنية بالمحافظة - ب

كالذم طكر إلى ما يعرؼ  .عمى العملاء كالذم يطمؽ عميو منيج إدارة العلاقات بالعملاء

2.بالتسكيؽ التفاعمي
 

 :المزيج التسويقي الإلكتروني  5.1 

مف أجؿ نجاح الأنشطة التسكيقية الإلكتركنية يجب عمى المؤسسة أف تصمـ مزيجا    

تسكيقيا يركز عمى الزبائف باعتبارىـ مركز كمحكر الأنشطة الإنتاجية كالتسكيقية كيجب 

التعرؼ عمى حاجاتيـ كرغباتيـ كالاستجابة ليا مف خلاؿ إعداد مزيج تسكيقي مناسب يتلاءـ 

                                                           
1

 .186-185-184يكسؼ الطائي، ىاشـ فكزم العبادم، المرجع السابؽ، ص   

2
التسكيؽ الإلكتركني كشركط تفعيمو في الجزائر دراسة حالة إتصالات الجزائر، مذكرة مقدمة لمحصكؿ عمى شيادة : ساؿ سماحي   

 ، 2015-2014 محمد بف محمد، كمية العمكـ الإقتصادية كالتجارية كعمكـ التسيير، 2ماجستير في العمكـ الإقتصادية، جامعة كىراف 
  .79-78مف ص
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1.مع ىذه الحاجات كالرغبات
 

كلا يكجد اتفاؽ محدد كتقسيـ مكحد لعناصر المزيج التسكيقي الإلكتركني بيف العمماء    

كالباحثيف في ميداف الأعماؿ الإلكتركنية، فيناؾ مف يرل بأنيا تتككف مف نفس العناصر 

 التقميدية
2
مع اختلافات في الممارسة كالتطبيؽ، في حيف " السعر، المنتج، التركيج، التكزيع"

  الأمف site design يضيؼ البعض الآخر ثلاثة عناصر إضافية كىي تصميـ مكقع الكيب

security  كالخصكصية ،privacy : 

حيث يتكجب عمى رجاؿ التسكيؽ أف يقكمكا بتصميـ مكقع جذاب : تصميم موقع الويب - 1

كالعمؿ عمى إيجاد الطرؽ التي يمكف مف خلاليا تحفيز المستيمكيف لزيارة المكقع كالبقاء 

الشركات أف تعمؿ عمى تحديث  . كما يتكجب. داخمو فترات طكيمة، كالعكدة إليو باستمرار

مكاقعيا الإلكتركنية بصكرة مستمرة حتى يتسنى ليا مجاراة الأحداث الجارية كلجعميا تبدك 

ثارة .أكثر جاذبية كا 
3

 

يعد الأمف كسرية المعمكمات التي تجرم تبادليا بيف البائع كالمشترم مف القضايا : الأمن - 2

خصكصا عندما تتعمؽ المسألة بأسرار العمؿ أك . الميمة جدا كالضركرية لنجاح ىذه التجارة

بقضايا مالية، بسبب عمميات الاختراؽ كالتخريب التي يمارسيا لصكص الإنترنت، أدت إلى 

كقد أدت في أكثر مف مرة إلى تكقؼ ىذه المكاقع  خسائر كبيرة لمنظمات الأعماؿ الإلكتركنية

                                                           
1
  . 312 ، ص2012، دار المسيرة لمنشر كالتكزيع، الأردف، 1التسكيؽ الإلكتركني، ط: محمكد جاسـ الصميدم، ردينة عثماف يكسؼ  

 
2
 14، ص2004التسكيؽ الإلكتركني المزيج التسكيقي عبر الإنترنت، طاء كائؿ لمنشر كالتكزيع، الأردف، : أبر فارة  
 

3
 .352 ، ص2008التسكيؽ المتقدـ، د طو دار الجامعية، مصر، : محمد عبد العظيـ أبك النجا  
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كىناؾ العديد مف الطرؽ لتحقيؽ الأمف . عف الأعماؿ بسبب الفيركسات أك عمميات التخريب

1. بترميز المعمكمات، ككذا البريد الإلكتركني الأمفؿكالسرية أىميا كممات السر، التشغي
 

ىي أحد عناصر المزيج التسكيقي الإلكتركني الأساسية كمف الطبيعي أف : الخصوصية- 3

يشتمؿ كؿ مكقع كيب عمى بياف متعمؽ بالخصكصية، كالخصكصية تعبر عف حؽ الأفراد 

كالجماعات كالمؤسسات في تقرير مجمكعة مف القضايا بخصكص البيانات كالمعمكمات التي 

كضمف سياسة الخصكصية ينبغي التأكيد عمى أف البيانات الشخصية التي يقدميا . تخصيـ

ف استخداميا يجرم في إطار ما تعمنو سياسة الخصكصية  الزبكف سكؼ تعامؿ بسرية كا 

  2.كيكافؽ عميو الزبكف

 :مواقع التواصل الاجتماعي وتوظيفها في التسويق الإلكتروني. 2

 :تعريف مواقع التواصل الاجتماعي  1.2

ينظر إلى ىذه المكاقع عمى أنيا منظكمة مف الشبكات الإلكتركنية التي تسمح لممشترؾ    

فييا بإنشاء حساب خاص بو، كتصنؼ ىذه المكاقع ضمف مكاقع الجيؿ الثاني لمكيب، 

كسميت اجتماعية لأنيا أنت مف مفيكـ بناء المجتمعات، كبيذه الطريقة يستطيع المستخدـ 

التعرؼ إلى أشخاص لدييـ اىتمامات مشتركة عف طريؽ الإنترنت، كالتعرؼ عمى المزيد في 

  3.كالمجمكعات المجالات التي تيمو كمشاركة صكره كمذكراتو مع الأفراد

                                                           

 
1
، 2007التسكيؽ الإلكتركني عناصر المزيج التسكيقي عبر الإنترنت، د ط، دار كائؿ لمنشر كالتكزيع، الأردف، : يكسؼ أبك فارة  

 .363ص

 2
 .53 ، ص2004، دار الفاركؽ لمنشر كالتكزيع، 2التجارة الإلكتركنية، ط: عماد الحداد 
3
 204مشتاؽ طمب فاضؿ، مرجع سبؽ ذكره، ص   
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خدمة إلكتركنية تسمح لممستخدميف بإنشاء "جاء تعريؼ مكاقع التكاصؿ الاجتماعي بأنيا 

كتنظيـ ممفات شخصية ليـ، كما تسمح بالتكاصؿ مع الآخريف، كالتعبير عف آرائيـ، بشتى 

مكاقع كيب تقدـ مجمكعة مف الخدمات "المغات ، أما المكسكعة الحرة فتعرفيا بأنيا 

لممستخدميف مثؿ المحادثة الفكرية، الرسائؿ الخاصة، البريد الإلكتركني، الفيديك، مشاركة 

  1.الممفات كغيرىا مف الخدمات

منظكمة مف الشبكات الإلكتركنية : "كيعرؼ زاىر راضي مكاقع التكاصؿ الاجتماعي بأنيا

التي تسمح لممشترؾ فييا بإنشاء مكقع خاص بو، كمف ثـ ربطو عف طريؽ نظاـ اجتماعي 

2".إلكتركني مع أعضاء آخريف لدييـ الإىتمامات كاليكايات نفسيا
 

 :كفيما يمي أىـ التعاريؼ التي كردت حكؿ مكاقع التكاصؿ الاجتماعي

مكاقع التكاصؿ الاجتماعي ىي خدمات عمى شبكة الإنترنت تسمح للأفراد ببناء ممفات - 

شخصية عامة أك شبو عامة ضمف نظاـ محدد، كتتيح قائمة مف المستخدميف الآخريف الذيف 

يتشارككف مع بعضيـ البعض في التكاصؿ، كتكفر مشاىدة كمراجعة قكائـ المتصميف التي 

. أنشأىا الآخركف ضمف ىذا النظاـ

مكاقع التكاصؿ الاجتماعي ىي مكاقع تتبع التكاصؿ كبناء العلاقات كالتعبير عف الآراء  - 

كالأفكار، كىك ما أدل إلى الأثر في المكاقع الإعلامية كمكاقع الصحؼ كالتمفزيكف لتصبح 

 .مادة جيدة لممؤسسات الإعلامية

                                                           
1
 .مشتاؽ طمب فاضؿ، نفس المكاف  

2
، دار المحتسب لمنشر كالتكزيع، 1دكر مكاقع التكاصؿ الاجتماعي في الاحتساب تكيتر نمكنجا، ط: مركز المحتسب للإستشارات  

 .16، ص1438الرياض، 
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مكاقع التكاصؿ الاجتماعي ىي أسمكب تكاصؿ اجتماعي يسيؿ عممية إنشاء كتبادؿ  - 

المعمكمات كالمحتكيات بيف الأفراد كالمجمكعات مف الأفراد كالمنظمات كتسمح بتبادؿ الصكر 

 مف خلاؿ كؿ ىذه التعريفات نستنتج بأف مكاقع التكاصؿ 1،كالفيديك كالممفات الأخرل

الاجتماعي ىي مكاقع أنشأت بيدؼ التكاصؿ بدرجة أكلى ككذا لمتعبير عف آراء كأفكار 

مستخدمييا كبناء العلاقات بينيـ، كما تجدر الإشارة بأف مكاقع التكاصؿ الاجتماعي صارت 

تمثؿ كسيمة إعلاـ في عصرنا الحالي، حيث باتت تنافس كسائؿ الإعلاـ التقميدية كالتمفزيكف 

كالصحؼ، كذلؾ لممميزات كالخدمات التي تكفرىا لممستخدميف كالرسائؿ الخاصة كالفيديك 

 ..كمشاركة الممفات كغيرىا مف الخدمات

 : نشأة مواقع التواصل الإجتماعي وتطورها  2.2

في عاـ " يرجع ظيكر مفيكـ شبكات التكاصؿ الاجتماعي إلى عالـ الإجتماع أجكف بارنز   

، فالشبكات الاجتماعية بشكميا التقميدم تتمثؿ في نكادم المراسمة العالمية التي كانت 1954

تستخدـ في ربط علاقات بيف الأفراد مف مختمؼ الدكؿ باستخداـ الرسائؿ الإعتيادية 

المكتكبة، كساىـ ظيكر شبكة الإنترنت في انتشار ظاىرة التكاصؿ الاجتماعي كتطكير 

الممارسات المرتبطة بشبكاتيا التي تسمى شبكات التكاصؿ الاجتماعي عبر الإنترنت المبنية 

التي تركز عمى بناء شبكات اجتماعية أك علاقات  ( Applications) عمى التطبيقات

                                                           
1
- دكر التسكيؽ عبر مكاقع التكاصؿ الاجتماعي في تحقيؽ أىداؼ المنظمات غير الريحية : "خالد بف الكليد نيار، فطكـ لحكؿ  

، القسـ الاقتصادم، جامعة الجمفة، العدد -"الجمعيات الجزائرية الناشطة عبر مكقع الفيسيكؾ نمكتجا ، جكاف 16، مجمة آفاؽ لمعمكـ
 .167 ، ص2019
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  1.اجتماعية بيف البشر مف ذكم الاىتمامات المشتركة، أك النشاطات المشتركة

كانت أكؿ شبكات التكاصؿ الاجتماعي التي ظيرت في الكلايات المتحدة عمى شبكة 

  ، تلاه مكقع1994في عاـ  (The globe.com) الإنترنت، في شكؿ تجمعات ىي شبكة

(Geocities ) بعاـ بعد ذلؾ، كتلاىما مكقع (Tripod ) بعدىا ظيرت عدة . العاـ نفسو

 ، الذم ييتـ بربط الإتصاؿ 1995عاـ  ( Classmates.com) مكاقع أخرل أىميا مكقع

 الذم يركز عمى 1997عاـ  (Six Degrees.com) بزملاء الدراسة السابقيف، كمكقع

الركابط غير المباشرة، الممفات الشخصية لممستخدميف، كالرسائؿ المتبادلة المدمجة ضمف 

 .قائمة أصدقاء

 بمغت شعبية شبكات التكاصؿ الإجتماعي عبر 2004 ك 2002كخلاؿ الفترة ما بيف    

عاـ  ( Friendster)العالـ ذركتيا مف خلاؿ ظيكر ثلاثة مكاقع تكاصمية، فكاف أكليا مكقع 

 ) ، كما برز مكقع2005عاـ  ( Bebo) كمكقع My) ( space ، ثـ ثلاء مكقع2003

Facebook )  ليجمع زملاءه في جامعة ىارفارد 20004الذم أنشأه مارؾ زككربيرغ عاـ 

الأمريكية، كأصبح بسرعة أىـ ىذه المكاقع الاجتماعية لا سيما بعد انفتاحو عمى الأفراد خارج 

الكلايات المتحدة، كبيذا بدأ الإنتشار الكاسع لشبكات التكاصؿ الاجتماعي مستفيدة مف 

                                                           
1
دكر شبكات التكاصؿ الإجتماعي في التسكيؽ المعاصر منظكر تحميمي ، الأكاديمية لمدراسات الاجتماعية كالإنسانية، : "محمد فلاؽ  

 .18، ص2017، جكاف 18قسـ العمكـ الاقتصادية كالقانكنية، جامعة الشمؼ، العدد 

 
 

http://globe.com/
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  ظيكر الكثير مف المكاقع الاجتماعية قدر2.0الإستراتيجية التجارية للانترنت كعرؼ الكيب 

 . مكقع200 ب2009بعضيا عاـ 

 :خصائص مواقع التواصل الاجتماعي 2.3

تتصؼ المكاقع الاجتماعية بعدد مف الخصائص التي تجعميا تتميز عف بقبة التطبيقات 

 :الإنترنت كلعؿ أبرزىا كالمكاقع في شبكة

 الخطكة الأكلى لمدخكؿ إلى مكاقع التكاصؿ الاجتماعي ىي إنشاء :التعريف بالذات * 

معمكمات شخصية كىي الصفحة التي يضعيا المستخدـ كيطكرىا كيقكـ مف خلاليا  صفحة

 1.بالتعريؼ بنفسو مف خلاؿ النصكص، الصكر، المكسيقي، الفيديكىات كغيرىا مف الكظائؼ

 

كسائؿ المكاقع الاجتماعية تشجع المساىمات كردكد الأفعاؿ مف :  المشاركة والتفاعمية*

الميتميف فالفرد مستقبؿ كقاری، مرسؿ، كاتب كمشارؾ، حيث إنيا تطمس الخط  الأشخاص

الفاصؿ بيف كسائؿ الإعلاـ كالجميكر كتمغي السمبية المقيدة في الإعلاـ القديـ كتعطي خير 

 2.المشاركة الفعالة مف المشاىد كالقارئ ككؿ ىذا لضماف الاستمرارية كالتطكر

 كفرت شبكات التكاصؿ الاجتماعية إمكانية إرساؿ الرسائؿ كاستقباليا في كقت : اللاتزامنية*

مناسب لمقرد المستخدـ كلا تتطمب مف كؿ المشاركيف أف يستخدمكا النظاـ في الكقت نفسو، 

                                                           

 .1
استخداـ مكاقع الشبكات الاجتماعية كتأثيره في العلاقات الاجتماعية دراسة عينة مف مستخدمي الفايسبكؾ : مريمـ تريماف تكرساف  

في الجزائر ، مشكرة مكممة لنيؿ شيادة المماجستير في عمكـ الإعلاـ كالإتصاؿ، تخصص الإعلاـ كتكنكلكجيا الإتصاؿ الحديثة، 
 . 52 ، مف 2012-2011جامعة بالله، 

2
 .23، ص20008الإعلاـ الجديد المفاىيـ كالكسائؿ كالتطبيقات، الشركؽ، عماف، : ؽدعباس صا  
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فالمشتركيف في شبكات التكاصؿ الاجتماعي يستطيعكف إرساؿ رسائميـ في أم كقت بغض 

يستطيع المتمقي أف يرل الرسالة في كقت لاحؽ حيف  النظر عف تكاجد المتمقيف أك عدمو،

 .الاجتماعي يدخؿ عمى صفحتو أك حسابو في شبكات التكاصؿ

البيئة الأساسية الجديدة لكسائؿ الإتصاؿ الحديثة كمنيا شبكات : التدويل أو الكونية *

التكاصؿ الاجتماعي ىي بيئة عالمية دكلية، كفي ظؿ ىذه البيئة التي ألغت الحدكد الجغرافية 

كالعبكد عمى تدفؽ المعمكمات، أصبح بإمكاف الفرد بمجرد الاشتراؾ في شبكات التكاصؿ 

 .الاجتماعي أف يتمقى كيرسؿ المعمكمات التي يريدىا في أم مكاف كمف أم مكاف

الشبكات الاجتماعية قدمت حرية أكبر لمنشر، : حرية النشر أعمى في الشبكات الاجتماعية

حيث يمكف أف تكتب عف منتجاتؾ كتسكقيا كعف مكاقعؾ الأخرل، كيمكف حتى أف تكتب 

جديدة منافسة، إنيا حرية نشر عالية ساىمت في إقباؿ متصفحي  كتسكؽ لشبكات اجتماعية

  .الإنترنت عمى الشبكات الاجتماعية

 مف الممكف أف تتكجو إلى فرد كاحد أك إلى الاتصاليةكتعني أف الرسالة : الاتصالتفتيت * 
جماعة معينة، كليس إلى جماىير ضخمة كما كاف في الماضي، كتعني أيضا درجة تحكـ 

اؾ في ف، فوالمستفيد بحيث تصؿ الرسالة مباشرة مف منتج الرسالة إلى الاتصاؿفي نظاـ 
 المغمقة فبإمكاف الفرد أف يشترؾ في الاشتراكاتشبكات التكاصؿ الاجتماعي المجمكعات 

مجمكعة معينة أك قناة معينة عمى شبكات التكاصؿ الاجتماعي كفقا لرغباتو كىكاياتو كأف 
 .يتمقى المعمكمات التي يريدىا

1
 

                                                           

 
1
استخدامات طمبة الجامعات الفمسطينية لشبكات التكاصؿ الاجتماعي كالإشباعات المتحققة دراسة ميدانية : صلاح محمد أبك صلاح  

 . 87-86مف مسف 2014، رسالة لمتطمبات الحصكؿ عمى درجة الماجستير في الصحافة، الجامعة الإسلامية، غزة، كمية الآداب، 
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 :أهم مواقع التواصل الاجتماعي  4.2 

منذ الظيكر الأكؿ لمكاقع الشبكات الاجتماعية تعددت كتنكعت بيف شبكات شخصية    
، كمع تطكر الشبكات الاجتماعية أصبح "كعامة تطمح لتحقيؽ أىداؼ محددة تجارية مثلا

تصنيفيا يأتي بالنظر إلى الجماىيرية، حيث تتصدر القائمة عدد مف الشبكات كىي 
كىي المكاقع التي سنتحدث عنيا باعتبارىا مف " إنستاغراـ"، ك "يكتيكب"، "، تكيتر"فايسبكؾ"

.اختلاؼ تخصص كؿ مكقع أىـ الشبكات الاجتماعية في الكقت الحالي ككذا بالنظر إلى
1

 

 ىك شبكة تكاصؿ اجتماعي مجانية منتشرة عمى الإنترنت، نسمح : Facebook الفايسبكؾ • 
لممستخدميف المسجميف بإنشاء متصفحات أك صفحات شخصية، كتحميؿ الصكر كالفيديك ، 

رساؿ الرسائؿ إلى العائمة كالزملاء بيدؼ التكاصؿ ييدؼ مكقع فايسبكؾ إلى إعطاء . كا 
الناس القدرة عمى المشاركة في جعؿ عالميـ أكثر انفتاحا، كيتيح ليـ الفرصة لتكاصؿ أكبر 
فيما بينيـ، يصبح الناس، عند استخداميـ لمفايسبكؾ، قادريف عمى الإتصاؿ المستمر مع 

بعد مكقع فايسبكؾ . أصدقائيـ كعائلاتيـ، كيبقييـ عمى اطلاع دائـ بما في العالـ مف حكليـ
أكثر مكاقع التكاصؿ الاجتماعي انتشارا، حيث يرتاده حكالي مميارم مستخدـ حكؿ العالـ 

2شيريا
 

بعد تكيتر مف مكاقع النشر المجانية لممستخدميف المسجميف فيو، حيث  : Twitter تكيتر • 
 tweets عمى شكؿ تغريدات"  حرفا عمى الأكثر 14000يمكنيـ نشر منشكرات قصيرة 

كيستطيع مستخدمك تكيتر نشر تغريدات كمتابعة تغريدات الآخريف باستخداـ أجيزة كمنصاد 
كىك ما يظير في شكؿ الطائر الأزرؽ المكجكد  (تغريد)تمتدة ككممة تكيتر تعني بالإنجميزية 

أك الشدكيف المصغر  Micro blogging كشعار المكقع كتقكـ فكرتو عمى ما يسمى بتقنية
 .مف خلاؿ تككيف شبكة إجتماعية مف أصدقائؾ كأقاربؾ كمعارفؾ عمى المكقع

                                                           

 .55مريـ تريماف تكرماف، المرجع السابؽ، ص 
1
  

2
 25-24 ، مف ص 2017الفايسبكؾ تحت المجير، طاء دار النقية الشر كالتكزيع، الميرة، : احساف احمد السمية  
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ىك مكقع يقدـ خدمة تبادؿ كنشر ممفات الفيديك التي تتيح  : Youtube يكتيكب •
لممستخدميف إمكانية تحميؿ الممفات إلى خكادـ اليكتيكب، كتككف متاحة عمى الإنترنت 

باستثناء المقاطع التي قد يككف المحتكل فييا مسينا أك غير قانكني، كيمكف أف تككف مقاطع 
الفيديك عبارة عف رسكـ متحركة، لقطات مف الأحداث العامة، كالتسجيلات الشخصية مف 

الأصدقاء، أك مف أم شيء كاف المستخدـ يريد نشره، كيمكف أف تككف ممفات الفيديك عبارة 
كقد اختمؼ الباحثكف في . عف مقاطع معمكماتية، ترفييية، جادة أك مقاطع شخصية بحتة

ككف شبكة اليكتيكب مكقع رفع كمشاركة الفيديك أـ شبكة تكاصؿ اجتماعي، كلكف كجكد 
بعض خصائص شبكات التكاصؿ الاجتماعي ككصفيا مف أكثر مف باحث في دراستو أنيا 

  1.شبكة تكاصؿ اجتماعي، جعؿ الباحثيف يعتبركنيا مف أىـ مكاقع التكاصؿ الاجتماعي

يعد الإنستاغراـ إحدل شبكات التكاصؿ الاجتماعي، كتستخدـ  : Instagram انستغراـ •
لالتقاط الصكر الفكتكغرافية كالفيديك، كتعديميا، ثـ مشاركتيا، كما أنو يعتبر مف تطبيقات 

حيث أنو مخصص لمشاركة الصكر كمقاطع الفيديك مف اليكاتؼ . التكاصؿ الاجتماعي
لشخص حسابا عميو فإنو يظير لو الممؼ  االذكية كغيره مف مكاقع التكاصؿ، كعندما ينشئ

الشخصي الخاص بو، كما سيتمكف مف نشر صكرة أك مقطع فيديك، ثـ يتـ عرضيا عمى 
ذلؾ الممؼ، كيستطيع المتابعكف ليذا الشخص رؤية المنشكر، ككذلؾ سيرل الشخص 
مشاركات الآخريف الذيف يتابعيـ، كمف الجدير بالذكر أنو يمكف التفاعؿ مع مستخدمي 

الإنستاغراـ عف طريؽ متابعتيـ، كالتعميؽ ليـ، كالإعجاب بمشاركاتيـ، كيكجد أيضا ميزة 
  2.الرسائؿ الخاصة، كحفظ الصكر المكجكدة عميو

 :مواقع التواصل الاجتماعي كأداة لمتسويق الإلكتروني  5.2

يعرؼ التسكيؽ عبر مكاقع التكاصؿ الاجتماعي عمى أنو استخداـ شبكات التكاصؿ    

                                                           
1
 .50 ، مف 2012الإعلاـ الجديد، مذاء مركز الأىراـ النشر كالترجمة كالتكزيع، القاىرة، : محمد ػ زياف   

 
2
  Elise Moreau, What https://www.lifewire.com/what-is-instagram- 
                                              instagram, Anyway? www.lifewire.com, le 14/2/2020 à 18:00.. 

https://www.lifewire.com/what-is-instagram-6
https://www.lifewire.com/what-is-instagram-6
https://www.lifewire.com/what-is-instagram-6
http://www.lifewire.com/
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الاجتماعي كالمدكنات كالكيكي كأم أدكات مشاركة أخرل عمى الإنترنت بيدؼ التسكيؽ أك 
البيع أك العلاقات العامة أك خدمة الزبائف، ىذه الأدكات تتيح لمزبائف إمكانية التفاعؿ مع 

الشركات التجارية بدلا مف أف يككنكا مجرد ىدؼ لكسائؿ أحادية الإتجاه مف تمؾ الشركات، 
كما أنيا تتيح لممنظمات إمكانية فتح قنكات إتصاؿ مع ىؤلاء الزبائف كالتكاصؿ معيـ بشكؿ 

كيقصد بالتسكيؽ عبر مكاقع التكاصؿ الاجتماعي أف ىذه الأخيرة عبارة عف أداة . تحاكرم
التحميؿ كالتعرؼ عمى سمكؾ الزبائف مف خلاؿ البحث عف رغباتيـ كالعمؿ عمى تمبيتيا، 

إضافة إلى إتاحة الفرصة ليـ لإبداء آرائيـ كتعميقاتيـ كاستخداميا في التعديلات التي تدخؿ 
عمى المنتج أك تطكير منتجات جديدة، كيتحقؽ ىذا بإقامة علاقات مع الزبائف ككنيـ الركيزة 

1. الإنتاجية الأساسية كأساس كجكد العممية
 

كقد صار اليكـ بفضؿ أدكات التسكيؽ عبر مكاقع التكاصؿ الاجتماعي، كالمخصصة لعمر 
معيف أك قطاع معيف، صار بإمكاننا إنشاء صفحة تسكيقية خاصة بالمنتج أك إضافة خبر 
عنيا عمى الحائط الخاص بنا عمى مكقع فايسبكؾ أك إنستاغراـ كبذلؾ نكفر مبالغ طائمة 

كمف بيف المزايا التي أضافتيا مكاقع . كتحصؿ عمى نتائج تسكيقية مضمكنة لمنتجاتنا
 :التكاصؿ الاجتماعي لمتسكيؽ الإلكتركني أىميا

 .زيادة قاعدة المستيمكيف - 1

 .جعؿ حملات التسكيؽ الإلكتركني أكثر شخصية- 2

 تحسيف العلاقات بيف الشركة كالمستيمؾ- 3

 .إيجاد نمكذج كامؿ كمتصؿ مف الأعماؿ الإلكتركنية- 4

                                                           
1
، مجمة دفاتر -"التسكيؽ عبر الفايسبكؾ أنمكذجا–التسكيؽ في ظؿ مكاقع الشبكات الاجتماعية : أـ الخير زيكش، خالد قاشي  

 .373، ص 2018 ،1، العدد 10، المجمد 2اقتصادية، جامعة البميدة 
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 .تخفيض تكاليؼ الأعماؿ الإلكتركنية - 5

.زيادة معدلات الأرباح المحفقة مف الأعماؿ الإلكتركنية - 6
1

 

:   توظيف اليوتيوب في التسويق الالكتروني . 6

   يحتؿ اليكتيكب المركز الثاني بجدارة كأكثر المكاقع زيارة عمى الإنترنت بعد محرؾ البحث 

_ المغامرات _الحيكانات_جكجؿ، كتجاكز يكتيكب ككنو مصدرنا لممحتكل الترفييي كالمقالب 

% 45المكاد التميفزيكنية، كأصبح أداة أساسية لمتسكيؽ الإلكتركني، حيث ينكم _اليكميات 

مف المسكقيف إضافة التسكيؽ عبر اليكتيكب إلى خططيـ التسكيقية خلاؿ العاـ 

 .  2019الحالي

تشير إلى أف مشاركة       كىك أمر ليس بمستغرب، فأحدث إحصائيات التسكيؽ بالفيديك

عف مشاركة المحتكل % 1200الفيديكىات عمى مكاقع التكاصؿ الاجتماعي تزيد بنسبة 

 .النصي كمحتكل الصكر

      ك يعني التسكيؽ عبر اليكتيكب ببساطة استخداـ اليكتيكب في إنتاج فيديكىات تسكيقية 

لمنتج أك خدمة ما، كتتضمف حممة التسكيؽ عبر اليكتيكب أنكاعنا مختمفة مف الفيديكىات، 

 .كالفيديكىات التركيجية كالتثقيفية كالشركحات كشيادات العملاء كالبث المباشر كغيرىا

                                                           
1
كاقع التسكيؽ الإلكتركني في مكاقع التكاصؿ الاجتماعي دراسة ميدانية لمستخدمي صفحة أكتك عبر : فايزة شتاح، رشيدة شتاح  

، منكرة لنيؿ شيادة الماستر في عمكـ الإعلاـ كالإتصاؿ، تخصص كسائؿ الإعلاـ كالمجتمع، جامعة ستغائـ، - أنمكذجا-الفايسبكؾ 
 127 ، ص2016-2017
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كيتيح لؾ التسكيؽ عبر اليكتيكب إمكانية التركيج لعلامتؾ التجارية بطريقة مرئية جذابة، 

 .تمبي حاجة جميكرؾ لمتعمـ كالاستمتاع كالتكاصؿ مع علامتؾ التجارية

   كبالرغـ مف أف إنتاج الفيديكىات كجيد تسكيقي يعتبر أكثر تعقيدنا مف جيكد التسكيؽ 

الأخرل كتصميـ الصكر أك كتابة المحتكل، إلا أف المحاكلة كالصبر كالمثابرة ستحقؽ نتائج 

جيدة تجعمؾ تسبؽ منافسيؾ بخطكة للأماـ في جيكدؾ التسكيقية باستخداـ التسكيؽ عبر 

 .اليكتيكب

   تكجد أنكاع عديدة مف الفيديكىات التي يمكنؾ استخداميا في التسكيؽ عبر اليكتيكب، 

 .كلكؿ منيا الأىداؼ التي يساعد عمى تحقيقيا

 كلكي نساعدؾ عمى تحديد أنكاع الفيديكىات التي ستنتجيا في حممة التسكيؽ عبر اليكتيكب 

 أنكاع مف الفيديكىات، كما الأىداؼ التي يحققيا كؿ 7الخاصة بؾ، سنتناكؿ فيما يمي أبرز 

 .نكع منيا

 ىك النكع مف الفيديكىات الأكثر شيكعنا، كييدؼ لزيادة الكعي : فيديو ترويجي

بعلامتؾ التجارية كزيادة العملاء المحتمميف، يمكنؾ استخدامو في الإعلانات المدفكعة 

ذا ما أنتجت كاحدنا عمى نحك إبداعي، قد تتـ مشاركتو عمى 30شريطة ألا يتجاكز   ثانية، كا 

 .نحك كاسع، كتحقؽ مف خلالو ىدؼ الانتشار

 ىذا الفيديك المرح لمتركيج لمنتجاتيا بالاعتماد عمى فكرة مبتكرة Rushtishirtاستخدمت 
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حصدت ملاييف المشاىدات، حيث حكلت الرسكـ المطبكعة عمى القمصاف التي تُصنِّعيا إلى 

 .رسكـ متحركة ضمف سيناريك حرب بيف القمصاف 

 تكضح ىذه النكعية مف فيديكىات التسكيؽ عبر اليكتيكب كيؼ : فيديو شرح المنتج

ا أك يسيؿ مف حياة العملاء ، كذلؾ مف خلاؿ سيناريك  يحؿ المنتج مشكمة ما أك يمبي احتياجن

حيث يستخدـ  خلاؿ ىذا الفيديك لمحة عاطفية لتقنع . افتراضي لأىميتو مف منظكر المشترم

 . الجميكر بأىمية المنتج، كتكليد عملاء محتمميف

  فيديو استعراضيDemo: مثؿ النكع السابؽ، تشرح ىذه النكعية مف الفيديكىات 

كيفية عمؿ المنتج أك الخدمة  بالفعؿ، غير أنو يحكم تفاصيؿ أكثر عف المميزات كالخيارات 

المتاحة، كيناسب المراحؿ النيائية مف رحمة المشترم حيث يساعد عمى تحكيؿ العملاء الذيف 

. يفكركف جدينا في الشراء إلى مشتريف

 أحد أىـ أنكاع فيديكىات التسكيؽ عبر اليكتيكب، كبالنسبة : فيديو شهادات العملاء

فيذا ىك  Business-to-Businessللأنشطة التجارية بيف الشركات كبعضيا البعض 

 .النكع الذم يبحث عنو المشتركف عند كصكليـ المكقع الإلكتركني الخاص بؾ

كلا يتطمب ميزانية . يساعد ىذا النكع مف الفيديكىات في إقناع العملاء المحتمميف بالشراء

عالية، فيمكنأف يطمب مف العملاء  الذيف مركا بتجربة شراء سعيدة أف يسجمكا شيادتيـ في 

 .فيديك قصير بكاميراتيـ الشخصية يجيبكف خلالو عف مجمكعة مف الأسئمة التي أرسمتيا ليـ
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 يخبر ىذا النكع مف فيديكىات التسكيؽ عبر اليكتيكب : فيديو العلامة التجارية

الجميكر عف علامات التجارية كما تمثمو مف قيـ كرسالة كتاريخ، كيساعدعمى الكصكؿ 

لجماىير جديدة كيساىـ في بناء الكعي بعلامات التجارية، كيعمؽ الصمة بيف المؤثر  كبيف 

. العملاء 

 تساعد ىذه النكعية مف فيديكىات التسكيؽ عبر اليكتيكب عمى : فيديو المدونة

الظيكر في محركات البحث، استخدـ ىذا النكع لتكفير معمكمات يبحث عنيا جميكر أك 

الإجابة عف أحد الأسئمة الميمة التي ييتمكف بيا، ثـ يكجيا اليكتيكبكر إلى نشاطو التجارم 

. في نياية الفيديك كي تجذب انتباىيـ إليو، ليشاركيا مع أصحاب الشركات الميتميف 

 مف خلاؿ فيديك تثقيفي لمجميكر حكؿ مكضكع معيف كيطرح اليكتيكبكر : فيديو ريادي

مف خلالو آرائؾ الريادية في مجاؿ ما، مما يعد اتصالا شخصينا بينو كبيف جميكره كيميزه 

عف منافسيو، نيؿ باتيؿ رائد الأعماؿ كالمسكؽ المعركؼ، متمرس في النكع مف الفيديكىات، 

حيث يقدـ سلاسؿ مختمفة مف الفيديكىات ييدؼ مف خلاليا تثقيؼ جميكره حكؿ مكضكع 

 .ما

 

 

 



مدخل عام للتسويق الالكتروني ومواقع التواصل الاجتماعي:                     الفصل الثاني  
 

48 
 

 :الخلاصة

مما سبؽ ذكره يمكف القكؿ أف التسكيؽ الإلكتركني أصبح مف الكسائؿ ذات الأىمية في   

تحقيؽ الأىداؼ المطمكبة، حيث ساعد الكثير مف المؤسسات في الدخكؿ إلى الأسكاؽ بكؿ 

سيكلة كبتكاليؼ أقؿ، أما بالنسبة الزبائف كالمستيمكيف فقد كفر التسكيؽ الإلكتركني عمييـ 

الكقت في البحث عف السمع كالخدمات ككذا المعمكمات حكؿ مختمؼ المنتجات كالخدمات 

كالتي تككف حسب الطمب كالرعية كذلؾ يمكف القكؿ أف مكاقع التكاصؿ الاجتماعي أصبحت 

تشكؿ أحد أىـ كسائؿ التسكيؽ الإلكتركني في العديد مف المجالات كشيدت انتشارا كاسعا 

منذ بداية ظيكرىا إلى يكمنا ىذا لتصبح بذلؾ مف أكثر المكاقع استخداما في التسكيؽ 

 التكاجد كتفاعؿ الزبائف مع المؤسسات دكف الحاجة إلى اتصاؿالإلكتركني كذلؾ مف خلاؿ 

 .الزماني كالمكاني
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 :تمهيد

ت المعايير كاختمفت ؿمنذ سنكات قميمة، كمع طيكر كسائؿ التكاصؿ الاجتماعي تبد    

 لممؤسسات المعنية بالعلاقات العامة بالنسبةـ أك لا بالنسبة إلى كسائؿ الأعسكاءالمقاييس 

 في كسائؿ التكاصؿ الاجتماعي الذيف برزكا المؤثريفكالإعلانات كالتسكيؽ، كانتشرت طاىرة 

 ىك ذلؾ الشخص الذم يتبعو عدة ملاييف المؤثركجنكد يحتمكف مكانة مميزة في المجتمع، 

 كما تعتبر الإعلانات الإعلامية مف أكثر الاجتماعيمف المتابعيف عمى مكاقع التكاصؿ 

الطرؽ التقميدية لمتسكيؽ، كالتي باتت تشكؿ إحباطا لمعملاء فيي تظير ليـ في كؿ مكاف 

كباستمرار لذلؾ كجب عمى العلامات التجارية ك المسكقيف الابتعاد عنيا بالمقابؿ يفضؿ 

لككف الاستماع إلى أحد المشاىير يتحدث عف منتج أك خدمة كعف تجربتو الخاصة قالمست

ليا، حيث يعتبركنو مصدرا مكثكقا، كىذا ما يعرؼ بالتسكيؽ المؤثر، فالتسكيؽ المؤثر يركز 

عمى استخداـ أشخاص مؤثريف لزيادة الكعي حكؿ العلامات التجارية، كىي طريقة بديمة 

 كانت أـ كبيرة صغيرةالتسكيؽ المباشر لمجميكر المستيدؼ حيث تستشعر معظـ الشركات، 

 مف أىـ الظكاىر التي تجتاح كسائؿ باعتبارىـفي المؤثريف لنشر منتجاتيـ أك خدماتيـ، 

التكاصؿ الاجتماعي حاليان، فيـ يساىمكف يشكؿ كبير في تسكيؽ السمع كالخدمات، خصكصان 

 حيث يممككف القدرة عمى الحديث مع متابعييـ عف المنتجات أك اليكتيكب،عمى مكقع 

الخدمات التي تقدميا العلامات التجارية بشكؿ أعمؽ كبأسمكب مؤثر، ما يجمب المزيد مف 

 . نسبة المبيعات كالأرباحترتفعالعملاء 
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 : مقاربة معرفية لمفهوم المؤثرين.1

، إذ كاف الإنساف ينظر إلى الشخصيات الإنسانيةإف ظاىرة المؤثريف مكجكدة منذ بداية      

البارزة في المجتمع كشيخ القبيمة أك كبير العائمة أك الممكؾ كغيرىـ بأنيـ الشخصيات التي 

يتأثر بيا لما ليـ مف دكر كبير في متابعة شؤكف الناس كالفصؿ في ما بينيـ مف خلافات 

كالكقكؼ عمى مصالحيـ، كصكلا إلى المطربيف كالممثميف الذيف تأثر الناس بيـ مف خلاؿ 

كشيدت الطريقة التي يحصؿ بيا الناس عمى معمكماتيـ كمنتجاتيـ  . التقميديةالاتصاؿكسائؿ 

 كأحد أبرز كسائؿ الاجتماعيا ىائلا مع ظيكر الإنترنيت كبركز كسائؿ التكاصؿ رتغيي

، كيطمؽ عمى مف يممككف عددا "المؤثركف" الحديثة، حيث ظير مصطمح جديد كىك الاتصاؿ

براز المؤثريف،  مف المتابعيف عمى ىذه المكاقع، كساىمت ىذه الشبكات في سرعة انتشار كا 

 حيث مكنتيـ مف المشاركة المتكاصمة كالسريعة مع الجميكر كطرح الأحداث التي تيـ

 .المجتمع

 :مفهوم المؤثرين 1.1 

يعرؼ المؤثر عمى أنو شخص مميز في طرحو لممحتكل عمى كسائؿ التكاصؿ    

الاجتماعي، باستخداـ أسمكب قريب مف جميكره كمشاركتيـ المكاضيع التي يحتاجكنيا، 

 .تيـ المجتمع مما يساىـ في زيادة متابعيو فالمؤثر متحدد في طرح المكاضيع التي

، ذلؾ الشخص الذم يممؾ اسمو، المؤثر ىك كما يدؿ عميو  2017حسب قامكس الأعماؿ 

درجة تأثير معينة عمى أفراد آخريف، كىذا في برجع إلى سمعة المؤثر، إلى خبرتو العالية، أك 
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الذيف يممككف تأثيرا أكبر    الجددالرقمييف لكسائؿ الإعلاـ، فيـ قادة الرأم قإلى مدل تعرض

ك بيذا يشكؿ المؤثركف . عمى سمككيات المستيمكيف أكثر مف العديد مف المجلات مجتمعة

 2017في عدة مجالات، كما يعرؼ مكقع  (les tendances)  العصريةالاتجاىات"

influenceur  analyses ذلؾ الفرد الذم يممؾ معدؿ تأثير عاؿ عمى »: المؤثر عمى أنو

الآخريف، فيـ أشخاص عاديكف لدييـ القدرة عمى لعب أدكار مفتاحية في المنافذ الإعلامية 

1.«كبيف جمكع المستيمكيف كجمكع المجتمع عامة
 

يعرؼ المؤثركف أيضا عمى أنيـ نجكـ شبكة الإنترنيت كمكاقع التكاصؿ الاجتماعي، قد   

أك مف خلاؿ صفحاتيـ  ( blogueurs ) مكنكف"، "( youtubeurs)كبرز ،مپكت"يككنكف 

: ، ىـ في الأغمب مختصكف في مجاؿ معيف مثؿ( instagrameurs ) عمى إنستغراـ

 influenceurs) ، مؤثرك الجماؿ (influenceurs gaming) مؤثرك الألعاب الإلكتركنية"

beaute)' ،'مؤثرك الرياضة ك المياقة البدنية influenceurs sport et fitness " مؤثرك

  2.(influenceurs voyage) السياحة كالأسفار

مؤثر أك مؤثرة يعني كؿ شخص لديو سمعة في مجاؿ معيف مف " لكراف بكر"حسب     

خلاؿ شبكة الإنترنيت ك خاصة مكاقع التكاصؿ الاجتماعي، حيث أف ظاىرة التأثير انطمقت 

مف عند المؤثريف، فيـ قادة الرأم الرقمييف الجدد، فالمؤثر قادر عمى التأثير في سمككيات 

                                                           
1
  Jule Deveaud: De Montreal a la region d'Yverdon-Les-Bains comment les influenceurs nous font 

voyager, Travail de Bachelor, module 786b, Haute Ecole de Gestion et tourisme, Valais, 2017. p10 

2
 .Reputation Vip. Qu'est-ce qu'un influenceur. reputation vip, le :14/01/2020 a 22.18 

https://www.reputationvip.com/tr/guide/definitions/au-est-ce-qu-un-influenceur 

https://www.reputationvip.com/tr/guide/definitions/au-est-ce-qu-un-influenceur
https://www.reputationvip.com/tr/guide/definitions/au-est-ce-qu-un-influenceur
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 اجتماعيمرفقة بنشاط ...  حسابو عمى إنستغراـ، تكيتر ، يكتيكب  قالشراء مف خلاؿ تدكيف

.  مكثؼ كعرض إعلامي قكم

  الجديدة" السيكلات "الاتجاىاتىذه المكانة تعطيو قكة التحكـ ككصؼ كنشر    

(tendances les)  ما يجعمو محطة استقطاب العلامات التجارية (les marques) التي ،

. الخاصة بياالاتصاؿتعتبر المؤثر عنصر لا غنى عنو، حيث تدرجو في إستراتيجيات 
1

 

 الستار الخمفي لممؤثر، فيك شخص ذك الاجتماعييعد التسكيؽ كمكاقع التكاصؿ      

 كالاستيلاؾحضكر قكم مف خلاؿ قنكات رقمية تسمح لو بالتأثير في سمكؾ الشراء 

الذيف يتابعكنو، ليذا أدرجت العلامات التجارية  ( les internautes ) لمستخدمي الإنترنيت

 الخاصة بيا مف أجؿ ضماف التركيج كالاتصاؿالمؤثريف في إستراتيجيات التسكيؽ 

لمؤسستيـ، منتجاتيـ كخدماتيـ التكاصؿ الاجتماعي كالمدكنات، لما لو قدرة كثيرة كجيدة في 

كصؼ المنتجات كالخدمات لممجمكعة التي كالمؤثر حسب ما كصؼ في مجالات التسكيؽ 

تتابعو كالتي عادة ما تتفاعؿ  الرقمي، ىك نجـ شبكات الإنترنيت الجديد كبالأخص مكاقع

  2.معو

يعزفكف أيضا عمى أنيـ مجمكعة مف المبدعيف في التكاصؿ مع الجماىير الغفيرة مف    

أتباعيـ عمى مكاقع التكاصؿ الاجتماعي، كيمكف لممؤثريف أف يصبحكا مدافعيف أقكياه عف 

العلامة التجارية أثناء بناء الكعي بيا كالتركيج لمنتجاتيا أك ربط خدماتيا مع الجميكر 
                                                           

1
  .JCM Journal de cm 7, Les influenceurs et les influentauras quels sont leurs rhins 7, Latinent Hour, - 

10/01/2020 - 00 10, f//www.jourrie dum com/influenceurs. 
 
2
  .JCM journal du am 7. Qu'est-ce qu'un influenceur ou une influenceuse ?, Laurent Bour, le 

:15/01/2020. a 23.04. https://www.journaldum.com/dictionnaire-marketing/influenceur 

https://www.journaldum.com/dictionnaire-marketing/influenceur
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المناسب، حيث صارت التكصيات كالاقتراحات تنتشر بسرعة بيف الناس، فالمؤثريف الأكثر 

 1. لمغاية صارت آراءىـ قيمةالاجتماعيشعبية عمى مكاقع التكاصؿ 

 :الخمفية التاريخية لممؤثرين  2.1

 نطمقو عمى شخص يعرض اسـىك  "influenceuse " "influenceur" مؤثر، مؤثرة    

 متابعيو كتكحيدىا، لديو ما بآراءنفسو عمى مكاقع التكاصؿ الاجتماعي، ما يسمح لو بالربط 

يكفي مف الناس الذيف يتابعكنو كيسمعكنو ما سمح لو بالتأثير في أذكاقيـ كآراء ىـ 

 " fluer" أصميا لاتيني مف كممة " influenceur" ككممة مؤثر. كسمككياتيـ الشرائية

 influenceur " " influence "جزء نجده في كؿ مف كممة  " flu"كتعني سائؿ يتدفؽ، ك

، كعلاقتو بكممة سائؿ تكمف في أف السائؿ يأخذ شكؿ الكعاء الذم " influencer " ك "

يحتكيو أك المسار الذم يسير عميو، أم أنو بالإمكاف إعطاء طريؽ محدد لمسائؿ، كمف ىذا 

تـ إسقاطو عمى الأشخاص مف خلاؿ تبياف ما ىك جيد كأحسف لك اقتناء كاستخدمو، في 

 ، كظفت كممة13الكاقع قكة التأثير أكبر كأعظـ مف ذلؾ ففي القرف الثالث عشر 

"influencia "  باللاتينية مف أجؿ الاستحضار كالحث عمى الحركب كالككارث في التاريخ

الإنساني، فيي كممة تنقؿ فكرة القكل كالسمطات، فقد كانت تحمؿ معنى سمبي قديما، ليذا 

2.ؼ ك يسيؿ التلاعب بومضع أم أنو " influengable" نقكؿ لشخص يتأثر
  

 حكؿ كيفية استخداـ كسائؿ اجتماعافي الحرب العالمية الثانية نظمت مؤسسة رككفمر 
                                                           

1
 :كيؼ يمكف أف تساعدؾ عمى النمك كالإزدىار؟ دكلفينكس، بتاريخ: دكلفينكس، التسكيؽ عي المؤثريف  

https://dolphinuz.com/blog/single/28/whats-influencer-marketing 21.44.2020/05/15 

 
2
 TVSMONDE, parlons bien parlons peu,(INFLUENCEUR INFLUENCEUSE), le24/01/2020, 

a1937-ttps://www.youtube.com/watch?xc5-eNRG01-6. 

https://dolphinuz.com/blog/single/28/whats-influencer-marketing
http://www.youtube.com/watch?xc5-eNRG01-6
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بكؿ " الجديدة حضره بعض الضيكؼ المعترؼ بيـ في بيئة التكاصؿ كمف بينيـ الاتصاؿ

رجؿ معركؼ بشكؿ خاص بأىمية عممو عمى أثار كسائؿ " "Paul Lazarsfeld لازارسفيمد

 ، فيك أكؿ مف الانتخابي الاجتماعالإعلاـ عمى المجتمع، ككذلؾ بمساىمتو في تطكير عمـ 

1قائد الرأم"استعمؿ مصطمح 
 Leader d'opinion".  

ليؤىؿ عمؿ بعض المدكنيف،  " 1990" في تسعينات القرف الماضيالاسـظير ىذا       

بعدىا أصبح " مدكنك التأثير Blogueur d'influence"أطمؽ عمييـ في البداية تسمية 

، فإبتكار ىذا الإسـ يكحي بظيكر كسيط " influenceurs مؤثريف"يطمؽ عمييـ ببساطة 

.ك المستيمكيف " les marques " بيف العلامات التجارية
2

 

 'Robert"ك  " Larousse" لمقكاميس الفرنسية (مؤثر)كعمى الرغـ مف دخكؿ ىذه الكممة 

، فيي تستخدـ اليكـ عمى نطاؽ كاسع، حيث أف إنفجار مكاقع التكاصؿ 2017إلا سنة 

 أظير ىذا النكع مف الأشخاص، 2000في الألفينات  "les blogs " الاجتماعي كالمدكنات

فظيكر ىذه الكممة جديد، إلا أف ىذه الظاىرة تعكد لسنكات، فعمى سبيؿ المثاؿ كؿ النجكـ 

 بكؿ الازارسفيمد"الذيف شارككا في الحملات الإشيارية ىـ أيضا مؤثركف، كبعد عالـ الاجتماع 

Paul Lazarsfeld" أكؿ مف طكر مفيكـ كممة مؤثر " influenceur "  خلاؿ 1940سنة 

 ليست الانتخابات ناخب، كبفضؿ ىذا التحرم أثبت أف 600حممة رئاسية، حيث قاـ بمتابعة 

بالضركرة خيار فردم، فعائمة كأصدقاء كمحيط الأشخاص الذيف قاـ بمتابعتيـ أخذكا كزنا في 

                                                           
 
1
  SUP DE COM, IES INFLUENCEURS UN CONCEPT VIEUX DE PLUS DE 50 ANS, Lucas.C, le 25/01/2020. 

a 22.29. http://www.supdecommag.com/tendances les influenceurs-un-concept-vieux-de-plus 
2
  TVSMONDE. Op.cit. 

http://www.supdecommag.com/tendances
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 la" الاتصاؿ، كممخص ىذه الدراسة ىك أف الانتخابات قراراتيـ مف أجؿ اتخاذ

communication"  فيك يمر بركابط، " ب"الى النقطة "" لا يتـ بالضركرة مف النقطة

أم ىـ الكسائط بيف المنتجات كالعلامات التجارية ك " الركابط"كالمؤثريف ىـ إذا تمؾ 

."متابعييـ
1

 

 :الاجتماعيخصائص مؤثري مواقع التواصل  3.1 

 مكاقع التكاصؿ الاجتماعي بعدة خصائص تميزىـ عف باقي الأشخاص، كتتمثؿ اركثيتميز مؤ

 :في

 ىك :المؤثر هو شخص من المحتمل أن يؤثر في سموك عدد معتبر من المستهمكين- 

فيك يممؾ .... صائع محتكل، مدكنة عمى سبيؿ المثاؿ أك قناة يكتيكب، صفحة إنستغراـ

 .في مجالو تسمح لو بتقديـ نصائح كاقتراحات حكؿ المنتكجات كالخدمات شكؿ مف الخبرة

 تمكنو مف اتصاليةأك عمى أية قناة : الاجتماعيدائما حاضر عمى مكاقع التكاصؿ  .

 .الكصكؿ إلى عدد كبير مف الجميكر

 ىذه نقطة ميمة، فحجـ متابعيو لا يكفي ليككف مؤثرا جيداء :يجمع مجتمع نشط و وفي- 

 .لذا فيك يعمؿ عمى كسب ثقة ككلاء جميكره

لا يمكف لممؤثر أف يمـ بكافة :  جمهور حسب المواضيع التي تهمهاكتسابلديه قوة  - 

                                                           
1
  Reputation VIP, qu'est ce qu'un influenceur ?, le 25/01/2020. a 23.16, 

https://www.reputationup.com/fr/guice/definitions/qu-est-on-qu-on-influencur. 

https://www.reputationup.com/fr/guice/definitions/qu-est-on-qu-on-influencur
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لذا عميو أف يتماشي مع ميكلات متابعيو كمع المجالات التي تيميـ أكثر دكف  المجالات،

".غيرىا
1 

فإف أىـ الخصائص التي تميز  Berangere Gloaguen  حسب بيركنجير غمكغف    

 :المؤثر ىي

فير قبؿ كؿ شيء مختص معركؼ في  :(l'influenceur est expert) المؤثر خبير- 

 ) ، قائد رأم( prescrepteur ) ، كاصؼ( ambassadeur ) مجاؿ نشاطو، قد يككف سفير

leader  d'opinion ) اك مرشد ( pedagogue ) فمف خلاؿ مكقعو عمى الشبكة ،

 .الاجتماعية كمستكل خبرتو، ينقؿ مكاقفو خبراتو كنظرتو بطريقة مفصمة كبمصداقية

كذلؾ مف خلاؿ  :(un producteur de contenus) المؤثر هو صانع محتوى - 

خراج البكدكاست كالفيديك كمشاركتو عبر مكاقع التكاصؿ  *( podcaste) كتابة كا 

 .الاجتماعي

 l'influenceur a une personnalité) لمؤثر ذو شخصية فريدة من نوعهاا- 

unique) : ىي ... الإبتكار، التنكع، مكاكبة كؿ ما ىك جديد، الشغؼ، المصداقية، القيادة

 .بأف يتميز عف باقي الأشخاص جكانب تسمح لممؤثر

قكة   :(l'influenceur a une communauté engagee)  لديه مجتمع وفي - 

المؤثر ليست دائما حسب عدد متابعيو ككبر حجـ مجتمعو، فالأىـ ىك كسب مجتمع يشترؾ 

                                                           
1
 Squid impact, Qu'est-ce qu'un influenceur ?, Stéphane Torregrosa, le 11/02/2020, a 21.47. 

https://www.scuid-impact.fr/quest-ce-quan-influenceur! 
 بث رقمي صكتي :( podcaste) بردگاست*

https://www.scuid-impact.fr/quest-ce-quan-influenceur
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يا  ..كالمكاضيع، فقيمة المؤثر تأتي مف تفاعؿ متابعيو  نفس الإىتماماتقكا 

 :أنواع المؤثرين 4.1

تعددت أنكاع المؤثريف كاختمفت حسب طبيعة نشاطيـ كخصائص كعدد متابعييـ، كيمكف 

أنكاع : الفنية الأكلى: مجمكعات أساسية (4)إلى فئتيف، لكؿ فئة أربع  تصنيؼ المؤثريف

 :المؤثريف حسب عدد المتابعيف

  le micro influenceur    المؤثر الصغير -

 إلى مئة ألؼ 10.000صناع المحتكل الذيف يتراكح عدد جميكرىـ مف العشرة آلاؼ 

متابع، ميزتيـ الأىـ ىي قمة التكمفة التي تناسب كؿ الشركات، كرغـ قمة  100.000

المتابعيف العددية، فإف ىؤلاء المؤثريف لدييـ معدلات عالية مف مشاركة الجميكر كتفاعؿ 

كيتيح التعاكف مع ىذا ، مستمر، مما يخمؽ حالة مف الثقة المتبادلة بيف المؤثر كالمتابعيف

جيكدىا  النكع مف المؤثريف لمشركات استيداؼ شريحة محددة مف الجميكر، كبالتالي تكثيؼ

1.التسكيقية كالكصكؿ إلى المستيمكيف أك المستخدميف
  

 le macro influenceur  المؤثر المتوسط الطبقة - 

ئة ألؼ ا إلى خمسـ100.000ىك نكع آخر مف المؤثريف، يتراكح عدد جميكرىـ مف مئة ألؼ 

 :متابع، تعمؿ معيـ نسبة مف العلامات التجارية ك يتميزكف بػ 500.000

                                                           
1
 16.45:المناسب لمتركيج لمنتجؾ، فريؽ خمسات، ، سا influencer كيؼ تختار الانفمكنسر: خمسسات التسكيؽ عبر المؤثريف  

/https://bloft.khamsat.com/how-to-use-influencer-marketirig 2020/02/09: بتاريخ. 

https://bloft.khamsat.com/how-to-use-influencer-marketirig
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 أسعار العمؿ بالتعاكف. - حصرية مع العلامات التجارية ( partenariats) إقامة شراكات -

(la collaboration) معيـ جد مقبكلة لممؤسسات الصغيرة كالمتكسطة. 

  (le mega influenceur)  "الضخم"المؤثر الكبير - 

 مميكف 2 إلى 500.000ىك نكع مف المؤثريف، يتراكح عدد جميكرىـ مف خمسمئة ألؼ   

الإشيارية كالمنشكر لدييـ باىض جدا، لكف كصكلو لشريحة كبيرة مف   2متابع، سعر الحممة

 . مضمكف الاجتماعيالمستيمكيف عمى مكاقع التكاصؿ

ىذا النكع مف المؤثريف شخصية معركفة، لذا فيك يعمؿ مع عدة علامات تجارية في نفس 

 :كيتميز بػ. عميو إمضاء اتفاقية شراكة خلاؿ فترة الحممة الكقت، ما يكجب

 جميكر كاسع كمتنكع،- 

 .أسعار العمؿ معيـ جد مرتفعة- 

   (le all-star influenceur) المؤثر النجم •

 مميكف متابع، كىـ قادة الرأم الذيف عادة ما 2ىذا النكع لدييـ عدد ىائؿ مف المتابعيف يفكؽ 

 :يتميزكف بػ. يتـ خمطيـ مع المشاىير مف فنانيف كرياضييف بسبب العدد اليائؿ لمتابعييـ

 .تنكع جميكرىـ - 

 .لدييـ قكة تأثير عالية تسمح ليـ بالكصكؿ إلى نتائج حسنة- 

.تسعيرتيـ تحد مف إقامة الشراكات معيـ مف قبؿ العديد مف العلامات التجارية- 
1
  

                                                           
 
1
  Launchmetrics, 4 types d'Influenceurs et les objectifs que vous pouvez atteindre grâce à chacun. 

Gina Gulberti, le :11/02/2020, a :20.19, https://www.launchmetrics.com/fr/ressources/blog/types-
influenceurs. 

https://www.launchmetrics.com/fr/ressources/blog/types-influenceurs
https://www.launchmetrics.com/fr/ressources/blog/types-influenceurs
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 :أنواع المؤثرين حسب المكانة الإجتماعية: الفئة الثانية

 :(les celebrités) المشاهير  -

يممككف الملاييف مف المتابعيف حكؿ العالـ أمثاؿ نجكـ الفف كالمشاىير في مختمؼ   

المجالات، كمف المعركؼ عنيـ أنيـ منذ القدـ يتعاقدكف مع العلامات التجارية ليصبحكا 

كجكىا إعلانية ليا فيـ يتميزكف بالكصكؿ إلى عدد ىائؿ مف الجميكر إلى جانب مستكل 

، فبالرغـ مف أنيا ليست مينتيـ، فعقد الشراكات مع العلامات التجارية الاحترافيةعاؿ مف 

تصنع مف المشاىير مؤثريف، مثؿ اللاعب العالمي كريستيانك ركنالدك، فيك يعد نجما في ىذا 

 ."نايؾ"المجاؿ، فقد قاـ بعدة حملات تركيجية منيا حممة العلامة التجارية 

 :(les stars du web) نجوم الشبكات - 

ىذا النكع مف المؤثريف غرؼ مف خلاؿ شبكات الإنترنيت، فيـ أشخاص يممككف القدرة مف 

أك فيديك تكليد رؤل عديدة، كبفضؿ ىذا  (un poste) ، منشكر(un tweet)  خلاؿ تغريدة

 la gestion des ) التأثير يستطيع نجكـ الشبكات إدارة طمبات الشراكة كالعمؿ بالتعاكف

demande de partenariats et de collabotation )  التي تعرض عمييـ، زيادة عمى

 .التجارية الحصكؿ عمى العديد مف اليدايا مف طرؼ العلامات

 :(les clients satisfaits)  الزبائن الراضون- 

عادة ما يمدحكف منتجا ما أك . ىـ أشخاص عاديكف يممككف عددا مقبكلا مف المتابعيف   

خدمة دكف أخذ مقابؿ، فبعض العلامات التجارية ليا الحظ أف يعجب بيا مف قبؿ أشخاص 
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لدييـ عددا معتبرا مف المتابعيف، يعتبر ىذا النكع مؤثريف، إلا أنيـ في الأصؿ عبارة عف 

 .زبائف راضكف يشارككف آراءىـ

  (les influenceurs spécialisés) المؤثرون المتخصصون- 

كالأطباء، )ـ أشخاص يممككف حسابات أك مدكنات حكؿ قطاعات متخصصة       ق

لذا فمدييـ الشرعية في الكلاـ حكؿ اختصاصيـ عمى عكس المؤثر العاـ، فيـ  (...الرياضييف

يشدكف اىتماـ جميكر ميتـ حقا بالمكضكع المطركح، ما قد يثير اىتماـ بعض العلامات 

مدكنة لطبيب ينصح فييا متابعيو بعلاج أك : التجارية التي تنشط في نفس المجاؿ، مثاؿ

.دكاء ما قد يثير انتباه المؤسسات المنتجة للأدكية لمعمؿ معو
1

 

 :مجالات مؤثري مواقع التواصل الاجتماعي  5.1

إف مكاقع التكاصؿ الاجتماعي مميئة بالمؤثريف الذيف يقكمكف بالنشر عف مكاضيع كمجالات 

بناءا عمى الاىتمامات المختمفة لمستخدمي ىذه المكاقع، الذيف قد يتابعكف فئات ؼمختمفة، 

 كخدمات المختمؼ لمنتجات، فالمؤثركف يركجكف الاىتماماتمعينة تربطيـ بيا نفس 

 :المؤثريف فيما يمي كتتمثؿ المجالات التي تستيكم. الشرائح

  (influenceurs lifestyle) مؤثرون في مجال أسموب الحياة- 

، كيقصد بو طريقة العيش، (l'art de vivre) يعني فف العيش (le lifestyle) أسمكب الحياة

 le ) الكجكد كالتفكير لشخص معيف أك مجمكعة أشخاص، حيث يظير تصرفاتو اليكمية

                                                           
 
1
   ReputationVIP, qu'est ce qu'un influenceur ?, le :25/01/2020, a 23:16, 

https://www.reputationvip.com/fr/guide/definitions/qu-est-ce-qu-un-influenceur 

https://www.reputationvip.com/fr/guide/definitions/qu-est-ce-qu-un-influenceur
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comportement quotidien ) ففي المجتمع الصناعي  .كالعادات كالقيـ التي يسير عمييا

أسمكب الحياة ىك مفيكـ نكعي، فيك يعني الطريفة التي تستعمميا الأسر في إبراز قدراتيا 

 .الشرائية

 أسمكب الحياة ىك الطريقة التي يعيش بيا الفرد أك الجماعة، كىذا الاجتماعأنا في عمـ      

.... ؿا، طريقة الترفيو، المباس إنفاؽ الأمكالاستيلاؾ، طريقة الاجتماعيةيتضمف العلاقات 

ك نظرتو لمعالـ  (les valeures) ككؿ ىذا يختمؼ مف شخص لآخر حسب القيـ السائدة لديو

المحتكل الذم يقدمو المؤثركف في مجاؿ أسمكب الحياة يعكس شخصياتيـ ك . المحيط بو

 كعادة ما يككف ىذا النكع مصدرا لجذب العديد مف العلامات التجارية ذات ،1اىتماماتيـ

، التجييزات المنزلية، المكاد الغذائية، الملابسمختمؼ الأنشطة كالمتخصصة في الأدكية، 

 .، نظرا لقدرتيـ عمى الجمع بيف العديد مف المجالات في أف كاحد...شركات خدمات الياتفية

 influenceurs tourisme et voyage) مؤثرون في مجال السياحة و الأسفار- 

يعتبر قطاع لسياحة كالسفر مف بيف القطاعات الأكثر ركاجا كالأكثر شعبية حاليا في مكاقع 

التكاصؿ الاجتماعي، حيث أدرؾ المؤثركف أنو مف خلاؿ الجمع بيف المناظر الجميمة 

  السفرامدكنك. كالملابس الأنيقة في الصكر يمكف إحداث نجاح في عالـ التسكيؽ التأثيرم

(blogueurs de voyage)  حيث يسافركف إلى مختمؼ دكؿ العالـ انتشاراىـ أكثر فأكثر ،

كيكثقكف الأماكف الجميمة التي يزكركنيا عمى حساباتيـ في مكاقع التكاصؿ الاجتماعي، قد 

                                                           
1
   Overblog. C'est quoi un blog lifestyle ?, Virginie B, le 22/02/2020, a 13.45. 

http://www.virginisbichet.org/2015/06/c-est-qual-un-blog-lifestyle.htm 

http://www.virginisbichet.org/2015/06/c-est-qual-un-blog-lifestyle.htm
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 ، فبيذا يقدمكف خططا جيدة(le vlog) * يشارككف صكرا أك فيديكىات يطمؽ عمييا بالفمكغ

(bon plant)  كنصائح قيمة لممقبميف عمى السفر حكؿ أحسف الفنادؽ كالمطاعـ، الأماكف

 .1كالكجيات الجيدة، الأسعار

كالفنادؽ الفخمة  (les agences de voyage) ييدؼ أصحاب الككالات السياحية  

معيـ مف أجؿ التسكيؽ لخدماتيـ ك  ( collaborer ) لمتكاصؿ معيـ بغية العمؿ بالتعاكف

 (des voyages organises) لتعريؼ بعركضيـ، حيث يقكمكف بتنظيـ رحلات سياحية

مدفكعة الأجر خصيصا ليذا النكع مف المؤثريف بيدؼ التعريؼ بكيانيـ كعرض خدماتيـ 

 2.ككسب سمعة حسنة، كلتعزيز الأنشطة السياحية

  (influenceurs de beauté) مؤثرون في مجال الجمال- 

بعض  (blogueurs beauté) ـ مؤثركف ييتمكف بقطاع الجماؿ، ما يعرؼ يمدكني الجماؿق

منيـ لو ملايف المتابعيف، فمنذ بضعة سنيف أصبح دكرىـ ضركرم كلا غنى عنو في مجاؿ 

، (l'industrie de la beauté sur internet) صناعة الجماؿ كالتجميؿ عبر الإنترنيت

فقد أصبحكا سفراء لأكبر العلامات التجارية الخاصة بمكاد التجميؿ، يتمثؿ دكرىـ في 

مع تقديـ  (tutoriels make-up) مشاركة كيفية كضع كاستعماؿ مستحضرات التجميؿ

 placement de( بالبشرة ككيفية العناية بيا، كتصنيؼ المنتجات الاىتماـنصائح حكؿ 

produits)  تقنية باستخداـمف خلاؿ ذكر أسماء ىا كاسـ العلامة التجارية المصنعة ليا 
                                                           

1
  influentia, Classement: influenceurs voyage à découvrir en 2020, Ban Khouader, le 23/02/2020, 

a:10.43, https://influentia.fr/blog/voyage/mellleurs-influenceurs-voyage 
2
  définitions-marketing. Voyage influenceurs. B. Bathelot, le :23/02/2020, a :13.23. 

https://www.definitions-marketing.com/definition/voyage-influenceurs/ 

https://influentia.fr/blog/voyage/mellleurs-influenceurs-voyage
https://www.definitions-marketing.com/definition/voyage-influenceurs/
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 ، مع تبياف كيفية الحصكؿ عمييا إذا كانت تتكاجد في محلات إلكتركنية (tague) *التاغ

(E -shope)يجذب المؤسسات  ىذا ما1.، أك مكاف الحصكؿ عمييا مف محلات التجزئة

 marques de )  محلات التجزئة الخاصة بمكاد التجميؿكحتىكالعلامات التجارية 

cosmetique)  مف خدماتيـ التسكيقية مف خلاؿ تنسيؽ للاستفادةإلى التكاصؿ معيـ 

ليككف المؤثر دعما حقيقيا لممؤسسات في  ( collaborer)أعماؿ مشتركة بينيـ 

 . كالتسكيقيةالاتصاليةإستراتيجياتيا 

  (influenceurs de mode) مؤثرون في مجال الموضة - 

، يقدمكف ك يعرضكف ملابس جاىزة (blogueurs mode)ؤثرك المكضة أك ما يعرؼ ـ

 ملابس يكمية، ملابس رياضية، )كمنسقة لعلامات تجارية مختمفة كمتنكعة 

  fashion) ، كما يقكمكف بخمؽ مجمكعات تسمى بمدمني المكضة(...ملابس مناسباتية

addict) الشديد بمظيرىـ كبعالـ المكضة كبأنيـ محط أنظار كباىتماميـتصفكف بالأناقة  م 

 bon) كيقدمكف خطط جيدة (des looks) العديد مف الناس، فيك يعرضكف ملابس كأزياء

plant)  تفيد متابعييـ في تنسيؽ الملابس، فقدرتيـ عمى التأثير جد كاضحة، لذا تعتبرىـ

 العلامات الكبرل الخبراء لممكضة كتدعكىـ عركض الأزياء الخاصة بيا كلأسابيع المكضة

                                                           
 
1
  "INFLUENTH le magazine de l'influence marketing, LE TOP 10 DES INFLUENCEUSES BEAUTÉ 

FRANÇAISES, Isabelle amar, le :24/02/2020. a 17.45, http://www.influenth.com/top-10-influenceuses 
beaute-francaises/ 

 .عمى الصكر مرفكقة باسـ شخص ما أك علامة تجارية ما لمدلالة عميو  (#)اك  (@)كضع علامة ( tague) التاغ

 

http://www.influenth.com/top-10-influenceuses%20beaute-francaises/
http://www.influenth.com/top-10-influenceuses%20beaute-francaises/
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(fashion week)  جنب الصحفييف المختصيف، كما تجعؿ منيـ في بعض الأحياف الكجكه

  ـ الإعلانية ليا، تقكـ بإصدار تشكيلات بالتعاكف معو

collaboration La. 1 

 العلامات بيـ لمعمؿ معيـ يكمف في قدرتيـ عمى نشر أخبار التشكيلات اتصاؿاليدؼ مف  '

الجديدة التي قامت بيا عمى نطاؽ كاسع لما ليـ مف شعبية في ىذا المجاؿ، كذلؾ مف خلاؿ 

عمى حساباتيـ  ( story) تغطيتيـ للأحداث الحية كعركض الأزياء بإستعماؿ تقنية الستكرم

 .اليكتيكب الخاصة في 

     (influenceurs sport et fitness)مؤثرون في مجال الرياضة و المياقة البدنية- 

أصبحت  (musculation et fitness) مارسة الرياضية كخاصة كماؿ الأجساـ كالمياقة

تمقى ركاجا كانتشارا كبيرا عمى مكاقع التكاصؿ الاجتماعي، بدأت ىذه الظاىرة مف خلاؿ 

 ىذه الممارسة ىك مبدأقية دكؿ العالـ بالمؤثريف في الكلايات المتحدة الأمركية كانتشرت في 

2مشاركة أسمكب عيش صحي
 (mode de vie sain)  فالمؤثركف الذيف ييتمكف بيذا المجاؿ

ينشركف صكرىـ اليكمية أثناء قياميـ بيذه الممارسة لتحفيز متابعييـ ك لتعزيز ممارسة 

الرياضة لدييـ، كما يقدمكف نصائح حكؿ التماريف الرياضية كالتغذية الصحية، أك نصائح 

 .تحفيزية

أك المؤسسات  "puma' كما أف المؤسسات المتخصصة في صناعة الألبسة الرياضية مثؿ
                                                           

 
1
    cosmopolitan, 15 influenceuses mode à suivre, Victoria lasserre et charlotte damige, le 

24/02/2020, 3 :21 56, hilles://www.Cosmopolilian .fr/ton - 10-des-nickove |leg - illetige-11000 
،1961748 65 
2
  vidclust, Top 10 des influenceurs fitness & musculation, Jacques Mura, le 26/02/2020, a 16.36 
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يستغمكف ىذا النكع مف  (compliments almentaires) المنتجة لممكملات الغذائية

بعض  ( sponsoriser ( ؿمك تمك ( partenariats) المؤثريف مف أجؿ إقامة شراكات معيـ

شكراتيـ التي تظير المنتجات الخاصة بيـ، أما المؤثريف قد يستفيدكف مف مبالغ مالية مفمف 

1.انا ج ـالمنتجاتمقابؿ ذلؾ إضافة إلى الحصكؿ عمى 
  

  :(influenceurs culinaire) مؤثرون في مجال الطعام والطبخ - 

يشتيركف بحبيـ للأكؿ كتجربة أطباؽ جديدة تختمؼ باختلاؼ الأماكف كالثقافات، ىـ   

مؤثركف ييتمكف بالطبخ كتقديـ كصفات جديدة، كمعركؼ عنيـ زيارتيـ لممطاعـ كالفنادؽ 

عطاءأتجربة أطباقيـ كتقييميا   آراء ىـ حكليا في حساباتيـ الخاصة مف خلاؿ أسمكب كا 

 .اليكتيكبعمى  ( story) باستعماؿ تقنية الستكرم

، الاجتماعييستغؿ أصحاب المطاعـ كالفنادؽ مكانتيـ كشيرتيـ عمى مكاقع التكاصؿ 

 مطعـ جديد، أك جديد لمطعـ ما، افتتاحفيقكمكف بدعكتيـ لتجربة الأكؿ عندىـ، أك عند 

ليككف ىذا كنكع مف الإشيار لكسب إسـ كسمعة في السكؽ كلتكسيع دائرة زبائنيـ، حيث قاؿ 

خذكا الإلياـ مف المؤثريف مف » : (طباخ فرنسي مشيكر )" arnaud monnieآرنكد مكني"

2.«أجؿ القدرة عمى التكاصؿ مع جماىيركـ كانضمكا إلى ىذه المكاىب
 

 كما تسعى المؤسسات المنتجة لممكاد الغذائية لمقياـ بشراكات معـ مف خلاؿ تمكيؿ

                                                           
 
1
  INFLUENTH le magazine de l'influence marketing, les 10 influenceurs fitness qui cartonnent sur les 

réseaux sociaux, AXELLE GAUTIER, le :26/02/2020. a 23.47, http://www.influenth.com/influenceurs 
fitness-populaires 
2
   thinkwithgoogle. De nouveaux influenceurs culinaires font bouillir la marmite digitale, le 

28/02/2020. a:16.37, https://www.thinkwithgoogle.com/intl/fr-fr/tendances/vision/de-nouveaux-
influenceurs-culinaires font-bouillir-la-manmite-digitale/ 

http://www.influenth.com/influenceurs
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/fr-fr/tendances/vision/de-nouveaux-influenceurs-culinaires
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/fr-fr/tendances/vision/de-nouveaux-influenceurs-culinaires
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(sponsoriser)   في منتجاتيـ استعماؿفيديكىات كصفات الطبخ الخاصة بيـ مقابؿ 

 .الكصفات كالتكصية باستعماليا

في مجتمع تعددت فيو أدكات  :(influenceurs high-tech) مؤثركف في مجاؿ التكنكلكجيا

 الأجيزة ذات العلامة اختيارالتكنكلكجيا كتنكعت، أصبح مف الصعب عمى المستيمؾ 

التجارية المناسبة لعممو كاحتياجاتو كحتى ميزانيتو، ما أدل بو إلى المجكء إلى مختصيف 

كخبراء كالأخذ بنصائحيـ كمعرفة آراء ىـ حكؿ بعض الأجيزة نظرا لاىتماميـ كارتباطيـ 

 1.بعالـ التكنكلكجيا

ىـ مؤثركف ذكم الدكر   influenceurs high tech مؤثرك التكنكلكجيا أك ما يعرؼ بػ

الإخبارم، حيث يكمف دكرىـ في تغطية كؿ ما ىك جديد في مجاؿ التكنكلكجيا مثؿ اليكاتؼ 

فيـ يرصدكف كؿ ما ىك جديد كيشارككف .... الذكية، الحكاسيب آلات التصكير ركبكتات 

خبراتيـ كأراء ىـ بعد تجربتيا مع متابعييـ مع تبياف طريقة استعماليا كمكاف الحصكؿ عمييا 

 .ككذا أسعارىا، فيـ يعتبركف مرشد فعاؿ لمزبائف

ناع التكنكلكجيات إلى جعؿ ىذا النكع مف المؤثريف حمفاء ليـ، لخبرتيـ صىذا ما أدل ب   

حيث ." العالية كلقدرتيـ عمى التأثير كلاستغلاؿ مياراتيـ في تطكير إستراتيجياتيـ التسكيقية

مع ىذا   collaborateurs  ك متعاكنيف (des partenaires) أصبح ىؤلاء المؤثريف شركاء

كالى أياـ  événements  النكع مف العلامات التجارية، كتتـ دعكتيـ إلى الأحداث الحية

                                                           
1
  kolsquar, Trouvez vos influenceurs innovation et technologie (2020), le 02/03/2020. a 23.16. 

https://www.kolsquare.com/fr/guide/innovation 

https://www.kolsquare.com/fr/guide/innovation
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بيدؼ التعريؼ بكيانيا في السكؽ  ( jours de lancement ) إطلاؽ الأجيزة الجديدة

.كتكسيع دائرة زبائنيا
1

 

 :(influenceurs gaming) مؤثرون في مجال ألعاب الفيديو- 

 قبؿ عرضيا في منتجاتيـتاريخيا، صناع ألعاب الفيديك بحثكا دائما عمى أشخاص يجربكف 

عمى السكؽ، قبؿ ظيكر مفيكـ المؤثريف كقبؿ حتى ظيكر المنصات الخاصة بالفيديكىات 

 مباشرة لمسفراء المذيف منتجاتيـ يقترحكف العاب الفيديك صناع، حيث كاف "اليكتيكب"مثؿ 

، فقد كاف مجاؿ (michael jackson) كمايكؿ جاكسف (shaq) كانكا يمثمكنيـ مثؿ شاؾ

كضيفاء إلا  2mألعاب الفيديك في الثمانينات كالتسعينات مف القرف الماضي كسطا صغيرا 

   ـ مف خلاؿ تنظيـ بعض الأحداث الحية2000أنو استطاع كسر الحكاجز سنة 

événements   كمع ظيكر المدكنات, المختصة كدعكة كسائؿ الإعلاـ إلييا  blogues 

بدأ التحكؿ الذم تعرفو حاليا، خاصة مع ظيكر المؤثريف كاختصاص بعض منيـ في ىذا 

المجاؿ، حيث أدركت شركات إنتاج ىذه الألعاب قدرة ىذا الجيؿ الجديد ك مياراتو، كمثؿ أم 

 بيـ لمقياـ بفترة الاستعانة ككذا  (des partenariats) مؤثر أصبحت تقاـ شراكات معيـ

 كالعركض التقديمية (les salons) تجريبية للألعاب الجديدة، كما تتـ دعكتيـ إلى المعارض

( les presentations )  طلاؽ ألعاب جديدة، ليصبحك لى حفلات إصدار كا   بذلؾ اكا 

                                                           
1
 influence4you, Le top 12 des influenceurs high-tech. Francois Foryou, le 02/03/2020. a 

23.56. https://blogfr.influence4you.com/top-influenceurs-high-tech/ 

https://blogfr.influence4you.com/top-influenceurs-high-tech/
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 .المتحدثيف الرسمييف ليذه المؤسسات كالمسكقيف الفعمييف لمنتجاتيا
1

 

 :مدخل نظري لمتسويق التأثري. 2

 : مفهوم التسويق التأثيري   1.2 

 الجماىير الذيف انتباه بيا الناس المحتكل، كمف أجؿ جذب يستيمؾتتطكر الطريقة التي 

يقضكف يحدقكف في ىكاتفيـ كقتا أطكؿ مما يحدقكف في شاشات التمفزيكف، يجب عمى 

الشركات كالعلامات التجارية أف تغير نيجيا في التسكيؽ نحك التركيج عبر المؤثريف كالذم 

يعزز بذلؾ قدرة مؤثرم مكاقع التكاصؿ الاجتماعي عمى عرض منتجات كخدمات العلامات 

يصاليا إلى الآلاؼ أك حتى الملاييف، كليذا يعد التسكيؽ عبر المؤثريف كاحدا مف  التجارية كا 

 جميكر نشط كزيادة الكعي لاستيداؼ استخدامياأكثر الطرؽ فعالة التي يمكف لمشركات 

 نسبة المشاىدة عمى التمفزيكف، أصبحت إعلانات انخفاض استمراركمع . بالعلامة التجارية

الشركات التمفزيكنية أقؿ فعالية، كعميو، فإف السكقيف المبدعيف ك ككالات الإعلانات 

كككالات العلاقات العامة الذيف يحاكلكف جذب انتباه الجميكر عبر الإنترنت يتساءلكف حكؿ 

 .ماىية التسكيؽ عبر المؤثريف

 كبير كلديو القدرة عمى التأثير عمى القرارات التي اجتماعيالمؤثر ىك فرد ذك كصكؿ    

يتخذىا جميكره، كنظرا لأنو أنشأ جميكرا نشطا يتابعو عبر قنكات التكاصؿ الاجتماعي، 

يمكف لممؤثر أف يصبح مف المدافعيف عف العلامات التجارية في أثناء التركيج لمعلامات 

                                                           
1
  JCM (journal du cm). Les influenceurs dans le gaming... marketing d'influence et monde à 

part ? Antoine Heil, le 03/03/2020. a:14.45, https://www.joumaldum.com/influenceurs-
gaming 

https://www.joumaldum.com/influenceurs-gaming
https://www.joumaldum.com/influenceurs-gaming
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 مف جميكر المؤثريف للاستفادةالتجارية كتقديـ منتج أك خدمة ذم صمة بجميكره، ك 

 حملات تسكيقية كجزء مف ءالمستيدفيف، تستطيع الشركات كالعلامات التجارية إنشا

إستراتيجيتيا التسكيقية المتكاممة الشاممة، تتعاكف في ىذه الحملات مع المؤثريف بطرؽ 

 العملاء المحتمميف أك زيادة زيارات اشتراكاتمتنكعة لزيادة الكعي بالعلامة التجارية كزيادة 

المكقع، كأف تظير كمكاضيع أك إعلانات لممنتج أك إعجاب بو أك نشر محتكل عف العلامة 

كما تتيح مشاركة مقالات المدكنة كمقاطع فيديك يكتيكب . تجارية أك إعلانات خاصة بيا

، دمج منتج أك خدمة العلامة التجارية ميدياكمشاركات إنستغراـ الإبداعية لنجكـ السكشياؿ 

في محتكاىا، كمف خلاؿ دمج العلامة التجارية بشكؿ منيجي في محتكل نمط حياتيـ، يخمؽ 

مف المتابعيف أك المشتركيف  (أك في بعض الحالات الملاييف)ائنا مف الآلاؼ بالمؤثركف ز

الذيف يرغبكف في محاكاة الطريقة التي يبدك فييا المؤثركف كما يشتركنو كأيف يذىبكف 

 معينة أيضا يعد فعاؿ لمغاية باىتماماتكما أف استيداؼ الجميكر . كالأشياء التي يفعمكنيا

 .عندما تتشارؾ العلامات التجارية مع مؤثر يعكس ىذا الاىتماـ

يمكف أف يككف لممؤثريف تأثير كبير عمى عمؿ الشركات ك المؤسسات مف خلاؿ قنكاتيـ 

عمى السكشياؿ ميديا، حيث يمكنيـ كتابة تدكينات أك صنع فيديك يتضمف المنتجات أك 

كمف خلاؿ دمج العلامة التجارية الخاصة بيـ في نمط حياتيـ، فيـ . الخدمات في محتكاىا

يخمقكف لأنفسيـ عملاء مف جميكر ىؤلاء المؤثريف الذيف يرغبكف في المشاركة في نمط 
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".الحياة ىذا
1

 

 أفضؿ صناع المحتكل عمى المنصات استغلاؿعمى أنو " ركبرت كشاؼ"يعرفو       

المختمفة في مجاؿ معيف لنشر الكعي بيف الناس كالتركيج لمنتج أك خدمة معينة، فالمؤثريف 

 محتكل عما تقدمو الشركات كالمؤسسات مف منتجات كخدمات، كينشركنو بصناعةيقكمكف 

بيف متابعييـ عمى المنصات المختمفة، مما يساعد في كضع منتجاتيـ أماـ الجميكر الذم 

تستيدفو كمف ثـ جمب المستيمكيف كالزبائف كتحقيؽ المبيعات، فالناس لا تكتفي فقط بمعرفة 

المميزات التي تقدميا المنتجات، بؿ تريد أف ترل شخصان تثؽ فيو يختبر كيجرب ىذه 

المنتجات، كيقارف بينيا كبيف غيرىا مما ىك متاح في السكؽ حتى يأخذكا قرار الشراء، فمك 

ت الآف مثلان إلى أم قناة مشيكرة أك حساب في مجاؿ اليكاتؼ ستجد الكثير مف بذه

التعميقات التي يسأؿ فييا الناس صاحب القناة عف أفضؿ اليكاتؼ التي تناسبيـ كتناسب 

ميزانيتيـ، ىذا ما عمى الشركات أف تستغمو في التركيج لخدماتيا كمنتجاتيا، فأم كانت 

 2.الصناعة التي تعمؿ بيا ستجد ليا مؤثريف عمى شبكات التكاصؿ الاجتماعي المختمفة

فإف التسكيؽ مف خلاؿ المؤثريف أخذ مكانة مف بيف  "Laurant Bour لكراف بكر"حسب    

 التي تستعمميا المؤسسات التي تسعى إلى تحقيؽ الأرباح ك كسب الإستراتيجياتأفضؿ 

 " المؤثر"في مركز ىذه العممية التسكيقة نجد  . ( e -reputation) سمعة إلكتركنية

                                                           

 
1
 :بتاريخ كشاؼ، مكسكعة ،(كمسط جميعي مرشد) 2020 سنة في المؤثريف عبر التركيج عظيمة، عمكـ  

-https ://www.greatscierICBs.com/9861/alt:swyq-tbr-ahmwthryn- ،22-08: سا ، 2020/05/17

fy2020-dlyl-shaml-wmbst 
 

 

http://www.greatsciericbs.com/9861/alt:swyq-tbr-ahmwthryn-fy2020-dlyl-shaml-wmbst
http://www.greatsciericbs.com/9861/alt:swyq-tbr-ahmwthryn-fy2020-dlyl-shaml-wmbst
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"l'influenceur "  كىك الكاصؼ الجديد لمعلامات التجارية، كالذم أصبح ضركريا في

، ك الذم بفضمو تستطيع زيادة عدد المبيعات في مدة قصيرة، الاتصالية إستراتيجياتيا

 . قكة ، دكلفينكساستعماؿفالتسكيؽ مف خلاؿ المؤثريف ىك مجمكع التقنيات التي تميؿ إلى 

التكصيات أك كصؼ المؤثريف لممنتجات ك الخدمات، فيك بطريقة أك بأخرل قدرة  

لعلاماتيـ  (ambassadeurs) أك سفراء (prescrepteurs) المؤسسات عمى خمؽ كاصفيف

 '.التجارية

فيرل أف التسكيؽ مف خلاؿ المؤثريف ىك مجمكع  "  B.Bathelotباتمك ،. ب"أما 

حيث تستيدؼ المؤسسات    إمكانية تكصيات المؤثريفاستعماؿالممارسات التي تيدؼ إلى 

المؤثريف الأكثر شيرة في مجاؿ اختصاصيـ بيدؼ الكصكؿ إلى قاعدة جماىيرية كبيرة ذات 

1.(أم يجمعيـ نفس المجاؿ)اىتماـ مشترؾ 
  

عمى أنو نكع مف أنكاع التسكيؽ بالتسكيؽ التأثيرم ك الذم يعتمد " حاتـ الكاممي"يعرفو     

في أساسو عمى تركيز الجيكد التسكيقية عمى أفراد مؤثريف في مكاقع التكاصؿ الاجتماعي 

تشير بعض الدراسات . قادريف عمى نقؿ الرسالة التسكيقية بشكؿ مكثؼ لمجميكر المستيدؼ

                                                           
1
 JCM: journal du cm, Qu'est-ce que le marketing d'influence et comment en tirer profit ?, 

Laurent Bour.le :20/03/2020. a :15.45. https://www.journalducm.com/marketing-influence-
influenceur/ 

https://www.journalducm.com/marketing-influence-influenceur/
https://www.journalducm.com/marketing-influence-influenceur/
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مف الشركات التي رصدت ميزانيات لمتسكيؽ الرقمي خصصتيا   %60عمى أف أكثر مف 

 1.الاجتماعيلمتسكيؽ عف طريؽ المؤثريف في مكاقع التكاصؿ 

 : و تطور التسويق التأثيرينشأة  2.2 

كاف بركز  .تاريخ عالـ المؤثريف ىك في الأصؿ تاريخ الشبكة العنكبكتية الحديثة نفسيا

 كالتفاعؿ غير المحدكد، حيث منح الاتصاؿ إيذانا بحقبة جديدة مف 1991الإنترنيت في عاـ 

لممستخدميف في جميع أنحاء العالـ كسيمة لبناء علاقات مع أناس لـ يمتقكا بيـ شخصيا أبدا 

كالحفاظ عمى ىذه العلاقات، كذلؾ جعؿ الإنترنيت مف السيؿ بالنسبة للأشخاص الكصكؿ 

إلى كسائؿ الإعلاـ كالمحتكل الذم ينتجو أفراد عاديكف مف الجميكر، حيث سمحت منتديات 

الإنترنيت كمكاقع ساحات النقاش في التسعينات كأكائؿ الألفية الثانية لمناس بكضع منشكرات 

كالإجابة عمى أسئمة مف مستخدميف آخريف، مما ميد الطريؽ لظيكر أكؿ أمثمة عمى التأثير 

 الرقمي، كأصبح بعض المستخدميف الذيف يترددكف عمى ىذه المنتديات كالتي كانت تتمحكر

في العادة حكؿ مكضكع أك اىتماـ محدد مف أكائؿ المؤثريف بعد أف اكتسبكا سمعة باعتبارىـ 

.مصدر مكثكؽ فيو
2

 

 

 

  

                                                           
1
 :بتارخ الكاممي، حاتـ الاجتماعي، التكاصؿ قنكات باستخداـ المؤثريف عبر التسكيؽ الكاممي، حاتـ مدكنة  

 http://natemikameli.me/2017/08/16 /، 19.55: سا ، 2020/05/22
 

2
  definitions-marketing, Marketing d'influence, B. Bathelot. le :28/05/2020, a : 14.28. 

https://www.definitions-marketing.com/definition/Marketing-d-influence/ 

http://natemikameli.me/
https://www.definitions-marketing.com/definition/Marketing-d-influence/
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، بدأ المسكقكف كأصحاب العلامات افتراضيةمع انضماـ كؿ المستخدميف إلى مجتمعات 

التجارية في تجييز إمكانياتيـ لتعمؿ عمى تشكيؿ كعي الجميكر، كتكصمت دراسة أجرتيا 

 مصادر مؤثرة لمعمكمات باعتبارىامنتديات الإنترنيت " حكؿ 2001جامعة ركتجرز في عاـ 

 نقاشات الإنترنيت بيف المستخدميف الآخريف يقرؤكفإلى أف الأشخاص الذيف " المستيمكيف

 بو مف أكلئؾ الذيف قرأكا اىتمامافي المنتديات أك ساحات النقاش عف منتج يككنكف أكثر 

نشرة تركيج صادرة مف الشركة المنتجة نفسيا عمى الإنترنيت، كخلافا للإعلانات كمنشكرات 

التسكيؽ التي تركج ليا الشركة عمى الإنترنيت، تككف المنشكرات التي يكتبيا الغرباء في 

 .الغالب مريحة كربما مؤثرة

في أكائؿ القرف الكاحد كالعشريف أصبحت الشركة الإعلامية      

كاحدة مف أكائؿ الشركات التي سعت صراحة إلى استخداـ " MindComt"مايندككمت"

لتركيج العلامات  " MySpace " مشرفيف لكتابة رسائؿ مؤثرة كمستخدميف في مكقع

التجارية كالمنتجات بيف متابعييـ مقابؿ ىدايا صغيرة، حيث كانت المنشكرات الكثيرة في 

في حد ذاتيا، كلكف سطكتيا عمى المستيمكيف كالمعمنيف لـ تكف تقارف بأم " مؤثرة"المنتديات 

حاؿ بالسمطة التي يتمتع بيا المدكنكف في أكائؿ إلى أكاخر العقد الأكؿ مف القرف الحادم 

مف ثقافة  كالعشريف، ثـ جاء بركز المدكنات الشخصية ثـ استخداميا تجاريا بعد ذلؾ بالكثير

كأصبح إرساؿ . المؤثر الحديثة لأكثر مف عقد قبؿ أف تصبح ظاىرة منتشرة عمى نطاؽ كاسع

الشركات ىدايا تركيجية لممنتج إلى المدكنيف عمى أمؿ أف يحظكا بمراجعة أك تركيج سمعة 
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ليـ في السنكات الأكلى مف عالـ التدكيف كجرت مناقشات رفيعة حكؿ التأثير الأخلاقي لتمؾ 

 . 2002الممارسات في عاـ 

 التي تحمؿ اليكـ إسـ " MindComet" شركة"مؤسس " تيد ميرفي" بدأ 2004ك في عاـ 

"IZEA " شبكة " BlogStar "  التي يرجح أنيا كانت أكؿ شبكة مؤثريف في عالـ

التسكيؽ، كبدأت كقاعدة بيانات لمبريد الالكتركني لممدكنيف المؤثريف الميتميف بأف يحصمكا 

عمى مبالغ مقابؿ كضع منشكرات عف عملاء شركتو التسكيقية، التي كانت تضـ شركات 

كفي يكنيك مف نفس السنة أطمؽ  ."Burger King ك Turner ك "Red Lobster" مثؿ

كىي أكؿ خدمة تسكيؽ آلية رقمية  PayPerPostأك " الدفع مقابؿ المنشكر“خدمة " ميرقي"

تربط المعمنيف بالمؤثريف مف عالـ المدكنات كما يتجاكزه، كمكنت ىذه الخدمة العلامات 

التجارية مف الدفع مقابؿ كضع قائمة في المكقع تفصؿ نكع المؤثر الذم يبحثكف عنو، كما 

ككاف المدكنكف الذيف ليـ متابعيف أكثر يحصمكف عمى . الذم يريدكف التركيج لو، ككيؼ

كرغـ أف  .بفتكر" الدفع مقابؿ المنشكر" الإنترنيت خدمة ا مستخدمكأستقبؿ. أسعار أعمى

المحتكل اليكـ يعد ركنا ركينا في العالـ الرقمي، إلا أنو في ذلؾ الكقت، بدت فكرة أف تدفع 

أمكاؿ لممدكنيف المؤثريف لمتركيج لعلامة تجارية فكرة مثيرة لسخط المستخدميف في فضاء 

. بيف المدكنيفالانييارالإنترنت، كتسببت في حالة مف 
1

 

 شركات التسكيؽ الأخرل إلى انضمت" الدفع مقابؿ المنشكر"بعد أشير مف إطلاؽ     
                                                           

1
 :بتاريخ العمؿ، فريؽ الاجتماعي، التكاصؿ مكاقع عمى المؤثريف سمكؾ لفيـ دليمؾ: كايرد مجمة تبياف، مدكنة  

 -https ://tipyars.ccrT/urinderstand-influencers ، 22.56: سا ، 2020/01/17

behavior 
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 أصبح الأمر أشبو بالعدكل، حيث راحت الشركات تنفع 2006كبحمكؿ نياية عاـ . السباؽ

 في انطمقتغير أف فضيحة أخرل . لممؤئريف الذيف يقكمكف بالتسكيؽ مف كؿ صكب كحدب

كانكف أكؿ مف ذلؾ العاـ بعد أف ذكر بعض كبار مدكني /فضاء المدكنات في ديسمبر

، كخلاؿ " Acer" التكنكلكجيا أف مايكركسكفت أرسمت ليـ أجيزة كمبيكتر لابتكب مف ماركة

 حملات تسكيؽ المؤثريف أكثر، عندما أطمقت شركة الياتؼ المحمكؿ انتشرتالسنكات التالية 

 2007، في عاـ "سكايب فكف"ىاتفيا " Hutchison 3G UK Limited" البريطانية

 تعرض 1. أعطت المدكنيف المؤثريف الجياز مجانا مقابؿ المراجعات التي يكتبكنيا لتقييمو

فيما يمي أىـ المحطات التي مر بيا التسكيؽ مف خلاؿ المؤثريف مع إبراز ركاد كؿ محطة 

 : التي حصمت في كؿ فترة التطكراتكأىـ

، "شارلكت"طقـ الشام لمممكة " جكزيو كدجكد" عندما صنع الخزاؼ :قدوة قانونية  1760-  

تأكد مف أف يسمي نفسو مف خزاؼ الممكة، كقبكؿ الممكة لميدية جعؿ منو علامة تجارية 

 (المؤثر ىنا ىك الممكة شارلكت)فاخرة ، ما جعمو أبك التسكيؽ الحديث 

مف المؤثريف  "Coco Chanel-كككك شانيؿ" تعتبر المصممة :رمز الموضة  1920-  

  تحكيؿ شكؿ المكضة بفساتينيا السكداء كأطقميا المتضمنة لمبنطاؿاالذيف إستطاعك

لمملابس كالأحذية الرياضية مع لاعب  " Nike-نايؾ"كقعت شركة : تأييد المشاىير 1984 .

 مميكف دكلار مقابؿ تصميـ 2.5عقدا ب  "Michael Jordan-مايكؿ جكردف"كرة السمة 

، ما زاد في عدد مبيعات كأرباح الشركة إلى قيمة  "Air Jordans" أحذية خاصة بإسمو
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 . مميكف دكلار في السنة الأكلى60

في دكر رائع في  " Rachel-ريتشؿ" بركز الممثمة الأمريكية :نجوم الشاشة  1997-  

بالإضافة إلى قصة شعرىا المميزة، جعمت منيا الكجو المثالي  " Friends - فريندز"سمسمة 

 في التسعينات، " LORIAL- لكريال"لشركة 

كممة مدكنة كانت كممة السنة، حيث بدأت المنصة : المذكرات الإلكترونية  2004-  

 2007. بالانتشار كأصبح بإمكاف أم شخص كتابة ما يريده الكتركنيا كبناء جميكره الخاص

بتصميـ أكؿ مجمكعة ليا " كيت مكس"قامت العارضة الشييرة : التعاون مع العارضات

البريطاني، كلقي ذلؾ  "Top Shop - تكب شكب"مع متجر  ( Collaboration ( بالتعاكف

.  بثلاث أضعاؼ السعر "E -Bay" نجاحا باىرا بحيث أف بعض القطع تـ بيعيا عمى

 كتعتبر أكبر نقطة تحكؿ في عالـ ا مف خلاؿ المؤثريف، حيث : المدونات الصغيرة2010-

ليجد المدكنكف كالمستخدمكف كالعلامات التجارية  " Instagram-إنستغراـ"تـ إطلاؽ تطبيؽ 

 .طريقة جديدة لمتكاصؿ

مجمكعتيا التجميمية " ىدل قطاف"أطمقت المدكنة الشييرة : نجوم المدونات 2013 - 

بعد النجاح الذم حققتو مدكنتيا كقناة  "HUDA BEAUTY" الخاصة المسمات بإسميا

حيث أعمنت إحدل المجلات أنيا إحدل أغنى النساء المكاتي صنعف . اليكتيكب الخاصة بيا

.  أنفسيف بأنفسيف
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التي سيمت التكاصؿ بيف  " VAMP"  إطلاؽ منصة: شركات مع المؤثرين2015- 

بعد تصدره المرتبة الأكلى في أكثر :  تطبيؽ إنستغراـؿنا. العلامات التجارية كالمؤثريف

 التطبيقات استخداما، اصبح مصدر جذب كبير لممعمنيف، حيث يتـ البحث عف

"influencer marketing" عمى " Google "  الؼ مرة بالشير61بمعدؿ .. 

إعطاء المؤثريف الأكائؿ عمى إنستغراـ القدرة عمى البيع المباشر، : فريق المبيعات  2019-

 . في قامكس المغة الإنجميزية " influencer" كما تمت إضافة كممة

 10 يقدر بأف يككف حجـ قطاع المؤثريف بما يعادؿ :قطاع بملايير الدولارات  2020- 

.مميار دكلار
1 

 :  التسويق التأثيريإستراتيجية 3.2

يجب عمى العلامة التجارية كضع إستراتيجية التسكيؽ عبر المؤثريف بدقة كاحتراؼ حتى 

تحقؽ اليدؼ المرجك منيا كألا تتـ بطريقة عشكائية بدكف دراسة ، لذلؾ ىناؾ الكثير مف 

الخطكات كالترتيبات التي يجب أف يقكـ بيا صاحب المنتج لتحقيؽ أقصى إستفادة مف 

 :التسكيؽ عبر المؤثريف كىي

 .في البداية عمى صاحب الشركة أك المنتج أف يحدد أىدافو بدقة عالية - 

يجب تحديد الجميكر المستيدؼ بدقة فإذا كانت العلامة التجارية تركج لملابس رياضية مثلا 

 ذكم فالرياضيي أحد المؤثريف الناشطيف في مجاؿ الرياضة أك أحد اختياريجب عمييا  ىنا

                                                           
1
 :سا ، 2020/01/18: بتاريخ صلاح، أبك ميس انفكجرافيؾ، #المؤثريف عبر التسكيؽ تاريخ صلاح، أبك ميس مدكنة  

https://www.maisabusalah.com/2019/05/InfluencerMarketingHistory.html 

https://www.maisabusalah.com/2019/05/InfluencerMarketingHistory.html
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الشيرة الكاسعة لمتركيج عمى صفحتو الخاصة بمكاقع التكاصؿ الاجتماعي لممنتج ، كيجب 

.  عمييا أف تضع خطة تركيجية شديدة الدقة كأف تككف عمى عمـ بأكثر المشاىير المؤثريف

 ثـ تحديد الميزانية المخصصة لمتسكيؽ عبر المؤثريف كما سيتـ دفعو لممؤثريف مقابؿ - 

صنعيـ المحتكل المطمكب كعرضو عندىـ ، كما يجب تحديد بدقة عدد المنتجات المراد 

ريف سكاء مف مشاىير الفف أك المؤثريف عمى حساباتيـ في مكاقع التكاصؿ ثتسكيقيا عبر المؤ

 .الاجتماعي

 يجب اختيار مؤثر ذك محتكل فعاؿ كجذاب كأف يككف ىذا المحتكل عمى صمة قريبة بما - 

 كمشاىدات كأنو ذك تأثير قكم عمى زياراتستعرضو مف منتجات، كالذم يحقؽ أعمى نسب 

 .الجماىير لضماف نجاح حممة التسكيؽ عبر المؤثريف لعدـ تضييع الكقت بلا فائدة 

يجب اختيار المؤثريف ذكم التكمفة القميمة نسبيان حتى لا تتجاكز الحد المالي الذم قمت - 

 ..بتحديده مسبقا لحممتؾ الإعلانية

يعتبر الكقت مف أىـ الأشياء في التسكيؽ عبر المؤثريف حيث يجب عمى صاحب المنتج - 

عمؿ جدكؿ زمني محدد بدقة لكؿ خطكات التسكيؽ عبر المؤثريف كأف تتـ الحملات 

التسكيقية عبر المؤثريف في أكقات محددة كالتي يتـ التأكد مف الكصكؿ فيو لممشاىديف 

. كتحقيؽ أقصى استفادة

 تقييـ نتائج الحممة التسكيقية، ىؿ كانت الشراكة مع المؤثر الذم الأخيركما يجب في -  

 الشركة فعالة؟ كىؿ أنت بنتائج إيجابية؟ ك بمغت اليدؼ الذم حددتو في بداية اختارتو
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 .الحممة؟

 : التسويق التأثيري تقنيات 4.2

تعددت الركافع كالتقنيات التي يستعمميا المؤثركف في تعامميـ مع العلامات التجارية كالتي 

تسيؿ عمييـ عممية التسكيؽ كجذب أكبر عدد ممكف مف المستيمكيف، كفي ما يمي نذكر 

 : التقنيات التي يستعمميا المؤثركف في التسكيؽ المؤثر

 Le Buzzkit NON SALE : الطنانة المجموعة  - 

ىك عبارة عف حزمة مف المنتجات يتـ إرساليا مف قبؿ العلامات التجارية إلى صحفي أك 

مدكف أك مؤثر إلكتركني لأغراض تركيجية أثناء إطلاؽ منتج أك إطلاؽ حممة إتصاؿ، حيث 

تركج الشركة لمنتجيا الجديد مف خلاؿ إرسالو إلى أحد المؤثريف، كالذم سيختبره بعد ذلؾ 

كاليدؼ مف الحصكؿ عمى المنتج ىك أف يتحدث عنو . يشارؾ رأيو حكلو مع متابعيو

 CON SALE .المؤثركف لتكليد ضجة حكلو في مكاقع التكاصؿ الاجتماعي

   (La sponsorisation de contenu):رعاية المحتوى- 

يا مبدئعدة معاني في مجاؿ التسكيؽ الرقمي، " رعاية المحتكل"يمكف أف يحمؿ مصطمح   

، لكف (...صكرة، فيديك، مقاؿ)ىك مصطمح مكجو في الأساس إلى رعاية مدكنة أك محتكل 

 .منذ ظيكر مكاقع التكاصؿ الاجتماعي أصبح غالبا ما يستخدـ في المنشكرات عمييا

تتطمب ىذه التقنية مف العلامات التجارية رعاية مقاؿ مدكنة أك منشكر أحد المؤثريف عمى 

الشبكات الاجتماعية ، مف أجؿ الكصكؿ إلى الحد الأقصى مف الناس لمحصكؿ عمى مكانة 
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.في السكؽ ككذا لبناء صكرة ذىنية حسنة فيك إجراء داعـ لمعلامة التجارية
1

 

 placement de produits  المنتجات (تنسيب)تصنيف 

تستخدـ ىذه التقنية بشكؿ أساسي عمى مكاقع التكاصؿ الاجتماعي كخصكصا عمى   

فيذه التقنية تتطمب خدمات المؤثريف شرط أف يرتبط محتكاىـ بمجاؿ العلامة , اليكتيكب

2.حيث يتـ إظيار المنتج المعني بميارة في صكرة جميمة أك أحد مقاطع الفيديك. التجارية
 

ىذه التقنية ىي عبارة عف شراء مساحة مرئية مف أجؿ المنتج داخؿ الفيديك أك الصكر حيث 

 كسميت ىذه التقنية بتصنيؼ المنتجات، لأف المؤثر 2يقكـ المؤثر بإبراز مميزاتو كخصائصو 

يقكـ بإظيار عدة منتجات في أف كاحد كيبرز المنتج المراد التسكيؽ لو بطريقة ممفتة للانتباه 

 مف خلاؿ تجربتو كتبياف طريقة استعمالو كمقارنتو مع المنتجات أخرل

   L'unboxing    ما في العميةإخراج - 

ىك عبارة عف طرد برسؿ إلى المؤثريف مف قبؿ العلامات التجارية أك قد يككف عبارة عف   

ظير ىذا الفعؿ . المشتريات التي اشتركىا مف المكاقع الإلكتركنية الخاصة بالبيع كالشراء 

 في الكلايات المتحدة الأمريكية لينتشر بعدىا في كؿ أنحاء العالـ مع إنتشار 2006سنة 

مباشرة أماـ الكاميرا مف أجؿ اكتشاؼ  (le deballage) المؤثريف فيك يقتضي فتح الطرد

كتجرية ما في العمية برفقة متابعييـ كمشاركتيـ الحماس كآرائيـ حكؿ المنتجات المتحصؿ 
                                                           

1  Definitions marketing, Buzz kit B. Bathelot, le 22/05/2020, a 13.28. 

https://www.definitions marketing.com/definition/buzz-kit/ 
2
   JCM journal du om, Op.cit. Definitions marketing, Placement produit YouTube, B. Bathelot, 

le :22/05/2020. a 14.56. https://www.definitions-marketing.com/definition/placement-
produit-youtube/ 

https://www.definitions/
http://marketing.com/definition/buzz-kit/
https://www.definitions-marketing.com/definition/placement-produit-youtube/
https://www.definitions-marketing.com/definition/placement-produit-youtube/
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  1.عمييا

 Takeover de compte social  الاستلاء عمى الحساب الاجتماعي  -

حيث  (les evenements)  تقكـ بيا العلامات التجارية في الأحداث الحيةةىي عممي  

 لأحد المؤثريف الذيف يمتمككف قاعدة جماىيرية قكية مف اليكتيكبتماف حسابيا عمى ئتقكـ بإ

  .أجؿ إدارتو خلاؿ ذلؾ الحدث

ثر لحساب العلامة التجارية أك المؤسسة مف اجؿ إبرازىا مؤىذه التقنية تتطمب تسير اؿ   

 ليا ككسب زبائف الانتباهكالتعريؼ بمنتجاتيا، كخدماتيا كاليدؼ مف ىذه العممية ىك جذب 

  2.متابعيف ذلؾ المؤثر كمتابعيف جدد مف بيف

 les événements des influenceurs   الحيةالأحداث- 

تنظـ العلامات التجارية الأحداث الحية مف أجؿ التركيج لمنتكج جديد أك إدارة سمعتيا 

كىي كذلؾ فرصة عمى مكاقع التكاصؿ .... الإلكتركنية أك لزيادة كتكسيع مجمكعاتيا

كلتكطيد الركابط كلتكسيع دائرة المعارؼ حيث تقكـ فييا بدعكة مؤثرم   ( buzz) الاجتماعي

مكاقع التكاصؿ الاجتماعي ذكم الصمة الأقرب إلى مجاؿ نشاطيا مف أجؿ التحدث قبؿ، 

أثناء كبعد الحدث الحي، حيث يعمف المؤثركف أكلا عف مشاركتيـ فيو ثـ يقكمكف بإظيار ما 

يجرم كما يحدث أثناء تكاجدىـ فيو، كبعد نيايتو يقكمكف بتزكيد متابعييـ بكؿ التفاصيؿ 

                                                           
1
  regarde: packhelp. Unboxing: notre guide complet, Ahmed Lahlou, le :03/06/2020. 8:15.12. 

2
 Definitions marketing, Takeover de compte social, B. Bathelot, le :22/05/2020, a : 16.35. 

https://www.definitions-marketing.com/definition/takeover-de-compte-social/ 

https://www.definitions-marketing.com/definition/takeover-de-compte-social/
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  1.المعمكمات حكلو

كاليدؼ مف الأحداث الحية ىك جذب انتباه المستيمكيف ككذا الحصكؿ عمى اىتماـ كسائؿ 

الإعلاـ التي تقكـ بتغطية شاممة لمحدث ، ما يساعدىـ عمى تحسيف كتكسيع شيرة المؤسسة 

 - .كبناه صكرة لمعلامة التجارية

 le code promo  الرمز الترويحي- 

مف التخفيضات خلاؿ % 40-الرمز التركيجي ىك تقنية تسمح للأشخاص بالاستفادة    

، كىك كممة تأتي عمى (e -boutique)عممية الشراء الإلكتركنية مف المحلات الإلكتركنية

يطمقيا صاحب المحؿ الإلكتركني بأشكاؿ  ( alphanumirique ) شكؿ رمز ابجدم رقمي

 بكتابتومختمفة حيث يقكـ الزبائف 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 JCM journal du cm, Op.cit. moon-event, intégrer le marketing influentiel à vos événements, 

le 04/06/2020. a :16.34. 
https://www.moon-event.fr/agence-evenementiel/le-marketing-influentiel/ 

https://www.moon-event.fr/agence-evenementiel/le-marketing-influentiel/
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 في المكاف المخصص لو عند عممية الشراء ليسمح ليـ بالاستفادة مف التخفيضات، كىك 

عادة ما يككف صالح مدة معينة فيك يستعمؿ في عممية التسكيؽ التأثيرم مف قبؿ ممثمي 

مع  (la collaboration( في إطار الشراكة ( e -commerce) التجارة الإلكتركنية

، حيث يتـ (placement de produits ) المؤثريف، آخذا بذلؾ شكؿ تنسيب المنتجات

حيث أف استعمالو يسمح . تعبئة المؤثريف كؿ برمز تركيجي خاص بو ليشاركو مع متابعيو 

بجعؿ العممية التسكيقية ممفتة للانتباه أكثر كمقبكلة مف طرؼ الزبائف الذيف يستفيدكف منو، 

يستعمؿ بشكؿ كبير كممفت للانتباه في  3.كما انو يعزز عممية الشراء كيرفع نسبة الزيائف 

 :Pendant 24h DAY CODE PROMOنياية كؿ مكسـ في يكـ

ADUTER UN CODE DE REDUCTION AJOUTER 

 (black friday)  الجمعة السكداء

هو  .نوفمبرتحديدا بعد الخميس الرابع من شهر  :(black friday) الجمعة السوداء

 ( thanksgiving ) حدث تجاري يقام في اليوم الذي يمي عبد الشكر العطاء

  « vlog »   مدونة الفيديو- 

 video" ىك اختزاؿ لكممة فيديك ككممة مدكنة، فيك يسمح لمؤلفو الذم تطمؽ عميو أيضا  

blogeur"  أك " vlogueur "  ىتماماتو كشغفو مف خلاؿ تصكير مقطع بمشاركة حياتو كا 

كحسب . التكاصؿ الاجتماعي كمشاركتو مع متابعيو فيديك كبمو في حساباتو عمى مكاقع

 (des supports) الككالات الإعلانية كالمعمنيف يمكف أف تككف مدكنات الفيديك دعامات

، كيمكف إستعماليا في إطار الإستراتيجية (placement de produits)لتنسيب المنتجات 
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1.التسكيقية كالحممة الإعلانية التأثيرية التي تعتمد بشكؿ كمي عمى المؤثريف
 

 :أهداف التسويق التأثيري  5.2

التسكيؽ عبر مؤثريف مكاقع التكاصؿ الاجتماعي ىك عبارة عف نكع مف أنكاع التسكيؽ   

الإلكتركني حيث ىك عبارة عف شراكة بيف العلامات التجارية ك المؤثريف الذيف يقكمكف 

 :الأىداؼ التالية بخطكات كتكتيكات مف الأجؿ تحقيؽ

معرفة أكثر ما يفضؿ الجميكر حكؿ العلامة التجارية كأقؿ المنتجات أك الخدمات - 

  . متابعييـبآراء، فالمؤثريف عمى إطلاع دائـ اىتماما

زيادة معرفة ككعي جميكر مكاقع التكاصؿ الاجتماعي بالعلامة التجارية في مدة قصيرة  - 

 .كزيادة عدد زكار المكقع الإلكتركني مف خلاؿ الإعلاف المستمر مف قبؿ المؤثريف

 بالخدمات كالمنتجات المقدمة مف قبؿ اىتماماالكصكؿ السريع كالفعاؿ لأكثر الأشخاص  -

 .العلامة التجارية كذلؾ بسبب عدد المتابعيف المرتفع لدل المؤثريف

زيادة التفاعؿ عمى إعلانات العلامة التجارية لدل المؤثريف لأف الجميكر يحترـ محتكاه - 

.ليـ عمى ثقة متبادلة كتكصياتو
2

 

الكصكؿ إلى الجميكر المستيدؼ بأقصر الطرؽ مف خلاؿ عرض الإعلانات عمى - 

  . المؤثريف الذيف لدييـ نفس الإىتمامات بمجاؿ العلامة التجارية

  ".فيـ إحتياجات العملاء كأكلكياتيـ بشكؿ أفصلا مف خلاؿ الإعلاف لدل المؤثريف- 

                                                           

 1  Definitions marketing. Vlog, B. Bathelot, le 06/06/2020, a 01.27. https://www.definitions 
marketing.com/definition/vlog/ 
2
  04/06/2020, a 122.14, j'ai compris comment, Qu'est-ce qu'un Vlog 7, lucas chavanel, https: 

www.jaicompriscomment.fr/definition-vlog/ 

https://www.definitions/
http://marketing.com/definition/vlog/
http://www.jaicompriscomment.fr/definition-vlog/
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  .زيادة نسبة المبيعات لممنتجات كالخدمات التي تكفرىا العلامة التجارية بشكؿ كبير جدا - 

 .المنافسة مع أكبر العلامات التجارية - 

 .لممؤسسة كبناء صكرة ذىنية حسنة ( e -réputation) تحسيف السمعة الإلكتركنية- 

  . التقميديةبالإشياراتالتركيج لممنتجات بأسعار منخفضة مقارنة - 

أما بالنسبة لممؤثريف فيدفيـ الأكؿ ك الأساسي ىك جعؿ العلامة التجارية مصدرا لمدخؿ - 

. في عالـ التسكيؽ التأثيرمكالاستمرارمف أجؿ تحقيؽ الأرباح 
1
  

 .  العملاء حكؿ العلامة التجاريةكثقتيـالرفع مف نسبة العملاء المحتمميف ككسب كلاء ىـ  - 

2.معرفة نقاط ضعؼ منتجات كخدمات المؤسسة مف أجؿ التطكير المستمر - 
  

 :أهمية التسويق التأثيري  6.2

يساىـ التسكيؽ عبر المؤثريف باستخداـ كسائؿ التكاصؿ الاجتماعية بالأثر الأكبر في    

لا يخفى عمى أحد الأثر اليائؿ الذم تقكـ بو قنكات التكاصؿ . الكصكؿ لأىداؼ المسكقيف

الاجتماعي في خمؽ ثكرة حقيقية في عالـ الأعماؿ كبرامج التسكيؽ كخمؽ فرص عمؿ 

ككظائؼ جديدة، كمدل قدرة ىذه المكاقع عمى تكجيو الرأم العاـ كالمتابعيف تجاه العديد مف 

القضايا الاجتماعية كالرياضية كالسياسية كغيرىا، كما ساىمت ىذه المكاقع في خمؽ طرؽ 

مبتكرة كحديثة قادرة عمى مساعدة الشركات كأصحاب المشاريع في التركيج لمنتجاتيـ 

                                                           
1
   https ://oriental cis.com/ar/digital-marketing-services/influencer-marketing/ 

2
فريؽ المؤثريف، عبر التسكيؽ    Oriental ، سا ، 2020/05/14: تاريخ.: نفيـ يلا  -    nafham yalla  إستراتيجية ، 

066 /2020 ،()().36 سا ، 2020/06/22: بتاريخ المكقع، فريؽ الاجتماعي، التكاصؿ مكاقع عبر التسكيؽ https : 

//yallanaftiam.com/ 
 

http://cis.com/ar/digital-marketing-services/influencer-marketing/
http://yallanaftiam.com/
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تكاليؼ الإعلاـ كالتسكيؽ بكالكصكؿ لعملائيـ المستيدفيف بطريقة سريعة ك بتكاليؼ لا تقارف 

 .التقميدم

كلعؿ مف أبرز ما أنتجتو ىذه القنكات، ىك خمؽ جيؿ جديد مف المؤثريف في مكاقع   

 قادريف عمى تكصيؿ الرسائؿ التسكيقية كتحريؾ الجميكر المستيدؼ الاجتماعيالتكاصؿ 

بشكؿ كبير كأكثر مصداقية تجاه أىداؼ محددة، ككف الكثير مف ىؤلاء المؤثريف يحظكف 

 .بثقة كبيرة مف متابعييـ عمى شبكات التكاصؿ الاجتماعي

يسيؿ المؤثركف عمى المسكقيف ميمة التكاصؿ مع المستيمكيف بطريقة أصمية مف خلاؿ    

الكصكؿ إلى كمية متابعات كبيرة في مكاقع التكاصؿ الاجتماعي ك التي تحترـ رأم المؤثر، 

 كالعائد عمى الجذبك مف خلاؿ تتبع مدل الكصكؿ ك مرات الظيكر كنسب النقر كمقاييس 

 لحملات التسكيؽ عبر المؤثريف، يمكف لمعلامات التجارية أيضا استخداـ التسكيؽ الاستثمار

عبر المؤثريف مف أجؿ فيـ أفضؿ لاحتياجات العملاء ك أكلكياتيـ، كما تختمؼ مقاييس 

 إلى تكقعات كأىداؼ حممة كؿ علامة تجارية، إلا استناداالحممة كمؤشرات الأداء الرئيسية 

أف حملات التسكيؽ عبر المؤثريف عادة ما تتجاكز العكائد مقارنة بػ إستراتيجيات التسكيؽ 

 . التقميدية يشكؿ كبير

الكثير مف المؤثريف عمى الكيب يقبمكف بأم منتج كأم سعر كحتى لك كاف الحصكؿ عمى   

قطعة مجانية مف المنتج لقاء التركيج ليذا المنتج عمى القناه الخاصة بيـ ، فيـ يفعمكف ذلؾ 

 .مقابؿ ىذه الإعلانات كالمشاىدات عندىـ " Google" لأنيـ يربحكف كذلؾ مف جكجؿ
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 خدماتو بأقؿ تكمفة حيث أف المؤثر ىك الذم يقكـ منتجاتويستطيع المعمف الإعلاف عف   

بعمؿ الإعلانات الدعائية لممنتج مقابؿ مبمغ مادم بسيط مما يكفر الكثير مف الأمكاؿ التي 

 .الكثير مف الكقت لو ينفقيا المعمف كما يكفر

يستقيد صاحب المنتجات مف التسكيؽ عبر المؤثريف بأنو سكؼ يحصؿ عمى عدد كبير   

 ككؿ ذلؾ يجعؿ الزيارات الاجتماعيمف الزيارات لمتجره أك لصفحتو عمى مكاقع التكاصؿ 

 1. عملاء لشراء المنتجات كالتركيج لمشركةإلىفي النياية تتحكؿ 

كىناؾ الكثير مف الأمكر الأخرل التي جعمت مف التسكيؽ عبر المؤثريف أىمية كبيرة   

 :كأصبح مؤثرا في عالـ التسكيؽ منيا

تسمح منصات التكاصؿ الاجتماعي بتحديد : تأثير العلامة التجارية عمى جميكر محدد- 

جميكر المستيمكيف بدقة حيث تمكف العلامة التجارية مف معرفة معدؿ أعمارىـ كمكاف 

، ما سيؿ عمييا الكصكؿ إلى جماىيرىا المستيدفة اىتماماتيـ مجالات حتىتكاجدىـ ك 

 لممؤثر المناسب تضمف فعالية العممية اختيارىا التسكيقية عمييا، فمف خلاؿ مجيكداتيالتركز 

 .التسكيقية

التسكيؽ مف خلاؿ المؤثريف ىك شكؿ : لا تتدخؿ العلامة التجارية في الطريقة الإشيارية - 

"  الإشياريةبالككالات الاستعانةدكف  " (المؤثركف)مف أشكاؿ الإشيار الذم يقكـ بو الأفراد 

إم لا تتدخؿ العلامة التجارية في طريقة تدفقو كعرضو لممستيمكيف الذيف قد لا يشعركف في 
                                                           

1
 بتاريخ التحرير، الاجتماعي،فريؽ التكاصؿ كسائؿ في المؤثريف عبر التسكيؽ الرقمي الإعلاـ ك التحرير منتدل : تكاصؿ  

 /https://tawasulforum.org ، 15.35:سا ، 2020/03/25

 

https://tawasulforum.org/
https://tawasulforum.org/
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 .بعض الأحياف أنيا عممية إشيارية

يعتبر التسكيؽ مف خلاؿ المؤثريف مصدر دخؿ رئيسي لمعديد : ىك مصدر دخؿ لممؤثر - 

 .ففي البمداف المتقدمة تعتبر ىذه الممارسة كمينة مف المؤثريف،

في بعض  :ىك فرصة بالنسبة المؤثريف لمعمؿ بالتعاكف مع علاماتيـ التجارية المفضمة - 

بيف العلامة التجارية كالمؤثر لا تككف فقط بيدؼ  ( Le partenariat ) الأحياف الشراكة

نما رغبة مف المؤثر في تمثيؿ العلامة التجارية المفضمة لديو، كقد يككف  الربح المالي كا 

في ىذه الحالة الشراكة ناجحة بشكؿ مضاعؼ، . فرصة لو لتحقيؽ حممو مف خلاؿ تمثيميا

قناعالأف المؤثر يككف أكثر صدقا  1كا 
 

لقد بني المؤثريف علاقات ثقة كمصداقية مع جماىيرىـ، فالناس : يبني الثقة بسرعة - 

يحترمكف محتكاىـ كتكصياتيـ، فمف خلاؿ مشاركة المؤثر لمحتكل ما، سيمفت انتباه متابعيو، 

 .كبيذا تككف العلامات التجارية قد كضعت رسائميا أماـ جميكر نشط

يمكف أف يؤثر التسكيؽ مف خلاؿ المؤثريف بشكؿ كبير : يحسف الكعي بالعلامة التجارية - 

عمى شيرة العلامة التجارية كسمعتيا، سيبدأ المستخدميف لكسائؿ التكاصؿ الاجتماعي في 

لذلؾ فيي كاحدة مف فكائد استخداـ  ...معرفة المزيد عف علامة التجارية، قصتيا، كيانيا

 .التسكيؽ المؤثر

ىذا ىك كاحدان مف أكبر فكائد : كصكؿ العلامة التجارية بفعالية إلى الجميكر المستيدؼ - 

                                                           
1
  getfluence, Les influenceurs et les marques une histoire d'amour qui rapporte, Marc de 

Zordo, | 16/05/2020), 1 +18.5.4, ttps://blog.fluence.com/2) } 8/12/12influence - Iha #s-
store-din - 

http://blog.fluence.com/2
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 التسكيؽ المؤثر فمف خلاؿ المؤثريف ذكم الصمة، يتـ كضع المحتكل الخاص بيا استخداـ

 الذم تقدمو، ىذا ما يعفييا المنتجأماـ المستخدميف الاجتماعييف الميتميف بالفعؿ بالخدمة أك 

مف إنفاؽ أمكاؿ إضافية مف أجؿ العثكر عمى جميكرىا، فدكر المؤثر ىنا ىك تعزيز ىذا 

 .الاجتماعيالجميكر عمى كسائؿ التكاصؿ 

في قمب التسكيؽ الداخمي، يتـ تقديـ محتكل لحؿ : يكفر قيمة كيمبي احتياجات الجميكر  - 

، لأف  المشكلات، كتثقيؼ كالياـ الجميكر المستيدؼ، كيتبنى التسكيؽ المؤثر ىذا المفيكـ

 ..المؤثريف يتناغمكف بالفعؿ مع احتياجات الأشخاص الذيف يخدمكنيـ

 .قد يككف التكاصؿ مع المؤثر كالتفاعؿ معو بداية علاقة قكية: يبني شراكات رابحة- 

كأخيران ، عمينا أف نقكؿ أف التسكيؽ التأثيرم أك التسكيؽ مف خلاؿ مؤثريف مكاقع التكاصؿ 

الاجتماعي يمكف أف يككف مفيدا بشكؿ كبير لمعلامات التجارية كالشركات الناشئة أك التي 

1.تكافح لاكتساب القكة في تسكيؽ كسائؿ التكاصؿ الاجتماعي
 

 

 

 

 

 

                                                           
11

   smart touch blo، 2020  :بتاريخ المكقع، فريؽ المؤثريف، عبر التسكيؽ استخداـ كفكائد أىمية: المؤثريف عبر التسكيؽ 

 14.30: سا05/20/

-https ://www.smarttouch.me/ar/blog/influencer-marketing importance-and-benefits-of-
using-influencer-marketing-arv.html 

http://www.smarttouch.me/ar/blog/influencer-marketing


إستراتيجية التسويق التأثيري بين ثنائية المؤثر والمنتج:                        الفصل الثالث  
 

90 
 

 

 

 

 

 

 :الخلاصة

تعتبر ظاىرة المكتريف مكضكعا جديدا كجديرا بالدراسة بشكؿ معمؽ، كليذا حاكلنا مف     

خلاؿ ىذا الفصؿ أف تقدـ أكبر قدر ممكف مف المعمكمات النظرية كالتكضيحات حكؿ ىذه 

الظاىرة كحكؿ ىؤلاء المؤثريف كمياميـ كنشاطيـ عبر مكاقع التكاصؿ الاجتماعي، كما قدمنا 

معمكمات حكؿ التسكيؽ التأثيرم الذم يعتبر نمط تسكيقي جديد، حيث لا يمكف تجاىؿ 

انتشاره الصخـ في مكاقع التكاصؿ الاجتماعي كخاصة لدل قمة الشباب، حيث أف ىذا النكع 

 المنتجاتحكؿ  (المؤثريف)مف التسكيؽ الإلكتركني يسمح بالاستفادة مف آراء الآخريف 

كالخدمات بطريقة مرنة ك مبتكرة لا تسبب الممؿ لمعميؿ، كفي المقابؿ ككغيره مف كسائؿ 

 .التسكيؽ لديو تأثيرات إيجابية كما لديو تأثيرات سمبية
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:  بطاقة تعريفية لأم وليد   

 

 

 

 

 

 

بدأت شيرة أـ وليد، وىو المقب الذي يطمؽ عمييا، ولا أحد يعرؼ ىويتيا الحقيقية، عندما     

  يوتيوب، قبؿ خمس سنوات، تقدـ فييا وصفات طبخ لممتابعيف الجزائرييف، اؿفتحت قناة عمى 

 .تمزج بيف الطبخ التقميدي والعصري

وتمكنت في وقت وجيز مف كسب شيرة واسعة جعمتيا أشير طباخة في البلاد، ويرتبط     

اسميا بالوصفات الاقتصادية والناجحة التي تحضرىا أغمب العائلات وخاصة الفتيات المواتي 

. يعانيف عادة بداية حياتيف الزوجية مف البحث عف وصفات لذيذة، سيمة، متنوعة واقتصادية

. وىي العناصر الثلاثة التي تحرص أـ وليد عمى توفرىا في طبخيا
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 السيدة أم وليد : 

 وليد سيدة جزائرية متزوجة مف الغرب أـ،(ربة منزؿ)ة جزائرية الأصؿ أ وليد امر    أـ

 .أطباقياتميزت ببساطتيا في أدائيا وفي كلاميا و نجاح . الجزائري محبوبة الجزائريات

الموجودة في كؿ بيت جزائري ىو سر أطباقيا بساطة شرحيا وبساطة مكونات  ، وليدأـ

جعميا   بسيطة فقط، وىذا مابأشياء لا يتطمب مكونات ثمينة بؿ أطباقيانجاحيا، نجاح 

 الغالية التي لا يقدر أطباقيف ب مكونات اتختمؼ عف شيفات القنوات التمفزيونية الذيف عرفو

عمييا عامؿ بسيط مع احتكارىف لموصفة و عدـ تقديـ سر نجاح الوصفة حيث يخصموف 

 في تفيديوىا ظيور لاـ وليد عف طريؽ أوؿكاف ،  مراحؿ نجاح الطبؽأىـمف الفيديو 

 إلى النظاـىا و ىذا ما ميد ليا ؿوب عرفت نجاحا كبيرا و تحدت كؿ قنوات الطبخ عـياليوت

 .سميرة تيفي

 بأواني و بمكونات بسيطة و أولادىاط في مطبخيا بصوت ي وليد تميزت بالتصوير البسأـ

 وليد و أـ ، الوصفة الدقيقة و الناجحة مع نصائح عفويةإعطاء فقط ييميامستعممة حيث 

 مف التعميقات و اللايكات و كاف الآلاؼتستقطب الأولى ،ؽ ئبمجرد نشرىا لمفيديو في الدقا

و مف كؿ او نرج اـ وليد  نتمنى التوفيؽ ليذه السيدة، مف الجمرأحرالنساء ينتظرنيا عمى 

  يترؾ شكر و عرفاف عمى مجيودىا الجبار لكـ منا مجموعة مف الوصفات لياأفمف يحبيا 

 بيت زوجيا، متزوجة وأـ لثلاثة أبناء منيـ بنت، وبإمكانيات إلىالإقامة ما بيف بيت والداىا 

 ،2015 أكتوبر 02 وليد بإنشاء قناتيا بتاريخ أـبسيطة عمى موقع اليوتوب قامت السيدة 
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 وليدأم :  

” اليوتيوب“ىي سيدة جزائرية الجنسية ماكثة في البيت بإمكانيات بسيطة وعمى موقع     

 الإنترنت واليواتؼ الذكيّة في الجزائر وجدت فرصةً لإطلاؽ استخداـ انتشار وباستغلاؿ

مشاريعيا الصغيرة، فراحت تشارؾ وصفات للأطباؽ الجزائرية التقميدية والعصرية التي 

. تحضّرىا في مطبخيا البسيط ، بمكوّناتٍ بسيطة و متاحة لذوي الدخؿ الضعيؼ والمتوسّط

و ىي الأكثر شيرةً ، فمنذ إطلاقيا أصبت المرجع المفضّؿ لكثير ” أـ وليد“ىي صاحبة قناة 

مف السيّدات المواتي يبحثف عف طرؽٍ بسيطة وسريعة لإعداد مختمؼ الأطباؽ مما جعميا 

مرشحة لمدخوؿ الى عالـ سميرة تفي ، ما دفع الأخيرة إلى توقيع عقدٍ معيا بمبمغٍ كبير، 

حيث تلاقي قناة أـ . ، وىاتو التجربة التي لـ تستمرّ طويلاً ”يوتيوب“ قناتيا عمى إغلاؽمقابؿ 

 .وليد الرسمية منافسة شديدة خاصة في شير رمضاف، وفي غيره مف المناسبات الدينية
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المنشور  المنشور الثالث المنشور الثاني المنشور الأول 
 الرابع

المنشور 
 الخامس

حموى الكابريس  عنوانه
 والشكلاطة

/ مطبخ أـ وليد
مممحات الخيط 

المحشية مع 
 عصير مخيطو

/ شييوات أـ وليد
تحمية بالكراميؿ 

 والموز

مطبخ أـ 
/  وليد 

شعرؾ جاؼ 
وخشف 
وصفة 
 لعلاجو

مطبخ أـ 
/ وليد

اصنعي 
مزيؿ العرؽ 
 في منزلؾ

/15/05 30/03/2016 21/04/2021 22/05/2019 يوم النشر
2020 

8/06/ 

 مميوف 8.5 التفاعل
 مشاىدة
  ألؼ اعجاب157
  لا اعجاب6.9

  تعميؽ5080

  ألؼ مشاىدة149
  ألؼ اعجاب16

  لا اعجاب307

 مميوف 7.6
 مشاىدة
  ألؼ اعجاب117
 ألؼ لا 3.6

 اعجاب
  تعميؽ2080

 مميوف 1.6
 مشاىدة

 ألؼ 65
 اعجاب
 لا 1.6

 اعجاب
6355 
 تعميؽ

 ألؼ 870
 مشاىدة 

 ألؼ 59
 اعجاب 
 لا 807

 اعجاب
5400 
 تعميؽ 

 Voix off oum الشخصيات
walid 

Voix off oum 
walid 

Voix off oum 
walid 

Voix off 
oum 
walid 

Voix off 
oum 
walid 

 أواني منزلية الديكور
 مطبخ

مساحة عمؿ في 
 المطبخ

 فرف

 طاولة عمؿ 
 أواني منزلية

 مكونات الوصفة
 الفرف

 طاولة عمؿ 
 أواني منزلية

 مكونات الوصفة
 الفرف

 أواني منزلية
بعض 

 المنتوجات
مساحة 

 عمؿ
 الفرف

 فرف 
مكونات 
 أساسية 
 نباتات 
 أواني

 لا شيء لا شيء لا شيء لا شيء لا شيء  الموسيقى
 أـ وليد فقط أـ وليد فقط أـ وليد فقط الصوت

 (ابنيا)
 أـ وليد فقط أـ وليد فقط
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 المغة 
 العممية

حركة الكاميرا عف 
طريؽ الياتؼ 

المثبت عمى زاوية 
المطبخ بزاوية 

 واحدة

يتـ إيقاؼ التصوير 
عادة البث في  وا 

الطيي والزيادة في 
سرعة الفيديو عند 

 خمط العجينة

إيقاؼ التصوير 
عادة البث بعد  وا 
وضع التحمية في 

 الثلاجة

لـ يتـ إيقاؼ 
 التصوير

لـ يتـ 
إيقاؼ 

 التصوير

 د4.41 د3.35 د7.26 د1.19 د9.14 المدة
يتضح أنيا قامت  التحميل

باشيار لمنتوج 
الكابريس بطريقة 

غير مباشرة 
باظيار كمية مف 

الحموى كمادة 
أساسية في 

المقادير وتكممت 
عف الحموى 

 .ورائحتيا 
اليدؼ ىو ترويج 
وحققت نجاح في 
التسويؽ لممنتج 

وذلؾ كما نعمـ أف 
سعرىا زاد بعد 
 انتشار الفيديو

يتضح أنيا قامت 
بالتسويؽ بطريقة 

غير مباشرة لممنتج 
water féré  

عصير المخيطو 
وفرينة الزىراء 
   وزيت الباىية 

يتضح أنيا قامت 
بالتسويؽ لممنتج 
بسكويت البودراغ 
 وياغورت الكراميؿ 

يتضح أنيا 
قامت 
بتغيير 
محتوى 

الفيديو ىذه 
المرة حيث 
ابتعدت عف 

الطبخ 
متجية نحو 

الشعر 
والجماؿ 
وقامت 

بالتسويؽ 
 :لممنتجات 
 فيتامينات

ناسؾ الشعر 
 l’oreate  

يتضح أنيا 
قامت 
بتغيير 
الى  محتوى
الصحة 
والجماؿ 
وقامت 

بالترويج 
 لممنتج 
كريمة 

 غميسيريف 
مزيؿ عرؽ 

 دوؼ
مزيؿ عرؽ 

 ريكسونا 
المسؾ 
 الأبيض
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 : تحميل نتائج المنشورات

  تبيف أف المؤثرة أـ وليد استعممت تقنية تنسيب المنتجات 3_2_1في  

(placement de produit ) لمتسويؽ لمعلامات التجارية، كما سوقت كذلؾ لنفسيا وذلؾ 
 .بعرض صفحتيا عمى اليوتيوب لمتابعتيا

  استعممت المؤثرة أـ وليد تقنية روتيف اليومي فغيرت المحتوى 5_4في المنشوريف 
 .مستخدمة وصفات لمعناية بالشعر والجسـ مع التسويؽ لتمؾ المنتجات (الطبخ )المعروفة بو 

 : رحهُم ثُبَبد اسزًبسح الاسزجُبٌ

 

 : ًَثم يفشداد انعُُخ حست اندُس02اندذول سلى 

 انًؤششاد انزكشاس انُسجخ انًئىَخ
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، أف أغمبية مفردات  (02)يتبيف لنا مف خلاؿ النتائج المستعرضة في الجدوؿ رقـ  

 .%17.5، بينما قدرت نسبة الذكور ب %82.5الإناث بنسبة قدرت ب  العينة مف فئة

 :الاستنتاج

" أـ وليد"نلاحظ أف أغمبية مفردات العينة ىـ مف جنس الإناث ما يؤكد أف شخصية         

تحظى بشعبية خاصة لدى فئة الإناث باعتبار أف المحتوى الذي تقدمو يجذب اىتماـ ىذه 

أما نسبة الذكور فأغمبيـ ممف لدييـ تعاملات تجارية مباشرة مع أـ وليد . الفئة بشكؿ أكبر

 كالناشطيف في المراكز التجارية والمحلات التي ليا علاقة مع المؤثرة

 :  ًَثم انًفشداد حست انس03ٍاندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

15 -18 6 5 

19-23 40 33.3 

24-28 67 55.8 

 5.8 7  فًا فىق29

 100 120 انًدًىع

يعد تحديد السف مف أىـ محددات خصائص العينة المدروسة، وانطلاقا مف الجدوؿ رقـ      

 إلى 19مف '، والفئة %5 سنة تمثؿ نسبة 18 إلى 15يتبيف لنا أف الفئة العمرية مف  (03)

، و الفئة %55.8نسبة "  سنة28 إلى 24، في حيف تمثؿ الفئة مف %33.3 سنة تمثؿ 23

 %5.8تمثؿ نسبة "  سنة فما فوؽ29مف "

 أَثً 99 82.5

 ركش 21 17.5

 انًدًىع 120 100
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 :الاستنتاج

 سنة، ما يدؿ 28 و 24أظيرت النتائج أف أغمبية مفردات العينة تتراوح أعمارىـ بيف        

عمى أف معظـ المتابعيف لأـ وليد مف فئة الأشخاص الواعيف الذيف تجاوزوا فترة المراىقة، 

 سنة المرتبة الثانية وىو ما يؤكد أف 23 و 19بينما تحتؿ الفئة التي تتراوح أعمارىـ بيف 

 سنة؛ 29معظـ المتابعيف فئة راشدة نسبيا، وتحتؿ المرتبة الثالثة فئة الأشخاص الأكبر مف 

 ليكوف بذلؾ معظـ متابعي المؤثرة فئة ذات سف بالغ وراشد

 

 

 

 : ًَثم  انىضعُخ انًهُُخ نًفشداد انعُُخ04اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 5.8 7 ذهًُز

 60.8 73 طانة

 25.8 31 يىظف

 7.5 9  صاحة يهُح حشج

 100 120 انًدًىع

، أف أغمبية مفردات العينة مف فئة الطمبة (04)يتبيف لنا مف خلاؿ الجدوؿ رقـ        

التلاميذ بنسبة  :، في حيف قسمت باقي النسب كالتالي%60.8الجامعييف بنسبة قدرت بػ 

 .%.7.5أصحاب الميف الحرة بنسبة  ، و%25.8، الموظفوف بنسبة 5.8%
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 :الاستنتاج

أف معظـ المبحوثيف مف فئة الطمبة الجامعييف ما يدؿ عمى اىتماميـ الكبير بيذا        

المجاؿ، تأتي في المرتبة الثانية فئة الموظفيف، وىي فئة ذات دخؿ منتظـ ما قد يدفعيا 

 الحرةللاستفادة مف الخدمات التسويقية لممؤثريف، في المرتبة الثالثة تأتي فئة أصحاب الميف 

التي قد تكوف متابعتيا مف أجؿ الاستفادة مف الأفكار والتوصيات، وتأتي في المرتبة الأخيرة 

 .فئة التلاميذ حيث تعتبر فئة حساسة قد تتأثر بشكؿ فوري بكؿ ما قد تراه

 : ًَثم يفشداد انعُُخ يكبٌ انسك05ٍاندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 74.2 89 انًذٌ

 25.8 31 انشَف

 100 120 انًدًىع

نرى أف أغمبية مفردات العينة ىـ مف سكاف  ( 05)مف خلاؿ معطيات الجدوؿ رقـ      

وىو  %25.8 مفردة، في حيف تمثؿ نسبة سكاف الريؼ 89أي ما يعادؿ  74.2 المدينة بنسبة

 . مفردة31ما يعادؿ 

 :الاستنتاج

يحتؿ سكاف المدينة أعمى نسبة في عينة الدراسة نظرا لمتقدـ النوعي في المدف         

والانفتاح عمى مواقع التواصؿ الاجتماعي و الاحتكاؾ الدائـ بالمؤثريف؛ حيث أف معظـ 

التوصيات التي يقدميا المؤثروف وأماكف تواجد المنتجات التي ينصحوف بيا تتوفر في 

بينما يحتؿ سكاف الريؼ المرتبة الثانية وذلؾ يرجع إلى أف متابعة ىذه الفئة قد تكوف . المدف
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 .بداعي الفضوؿ والانفتاح عمى العالـ

 :  ًَثم انًسزىي الالزصبد06ٌاندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 19.2 23 جُذ

 66.6 80 يرىسط

 14.2 17 ضعُف

 100 120 انًدًىع

تبيف لنا أف أصحاب الدخؿ المتوسط يمثموف النسبة  (06)إنطلاقا مف الجدوؿ رقـ      

، %19.2، أما أصحاب الدخؿ الجيد فيمثموف نسبة %66.6الأعمى في عينة الدراسة بػ 

 .%14.5وأصحاب الدخؿ الضعيؼ يمثموف نسبة 

 

 :الاستنتاج

يمكف القوؿ أف مفردات العينة مف أصحاب الدخؿ المتوسط في الغالب، و ىو ما       

ىذا يرجع إلى أف معظـ المبحوثيف %  66.6" في الجدوؿ أعلاه  توضحو النسبة المرتفعة

 .مف فئة الشباب والطمبة، وىي فئة غير مستقرة ماديا

 :  ًَثم اسزخذاو انُىرُىة 07اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 11.6 14 َادسا

 31.7 38 أحُاَا

 56.7 68 دائًا 

 100 120 انًدًىع
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درجة استخداـ المبحوثيف لموقع إنستغراـ؛ حيث أظيرت  (07)يوضح الجدوؿ رقـ        

النتائج أف أغمبية مفردات العينة يستخدموف موقع إنستغراـ بصفة دائمة وبنسبة قدرت بػ 

، في حيف نجد مف يستخدموف الموقع أحيانا في المرتبة الثانية بنسبة قدرت بػ 56.7%

  %11.6، ثـ تمييا فئة ذات الاستخداـ النادر بػ% 31.7

 :الاستنتاج

نلاحظ أف أغمبية مفردات العينة يستخدموف موقع إنستغراـ بشكؿ دائـ؛ وىذا يعود إلى      

الخصائص والمميزات التي يوفرىا الموقع كسيولة الاستخداـ وتقنيات المشاركة والتفاعؿ، كما 

مف . أف معظـ الشباب أصبحوا يفضموف استعماؿ اليواتؼ الذكية للإبحار في عالـ الإنترنت

جية أخرى؛ فإف استعماؿ مفردات العينة للإنستغراـ بشكؿ دائـ يزيد مف إمكانية تعرضيـ 

 .لمحتويات المؤثريف

 : ًَثم انخهفُخ انضيُُخ لاسزخذاو انُىرُىة08اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 15 18 ألم يٍ سُح

 28.3 34 يٍ سُح انً  سُرٍُ

 56.7 68 أكثش يٍ سُرٍُ

 100 120 انًدًىع

 

، يتضح لنا أف أغمب المبحوثيف يستخدموف موقع إنستغراـ (08)مف خلاؿ الجدوؿ رقـ      

، في حيف يستخدمو %56.7منذ أكثر مف سنتيف، وىو ما تعكسو النسبة المرتفعة المقدرة بػ 
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، أما الذيف يستخدمونو منذ أقؿ مف %28.3المبحوثوف الآخروف مف سنة إلى سنتيف بنسبة 

 %15   سنة فقدرت نسبتيـ بػ

 :استنتاج

أغمب المبحوثيف يستخدموف موقع إنستغراـ منذ أكثر مف سنتيف ما يدؿ عمى أنيـ       

ىذا الموقع ويعرفوف تفاصيمو ومميزاتو، في حيف أف نسبة قميمة مف  متمرسوف في استخداـ

 ." أقؿ مف سنة" الاستخداـ لمموقع  ىـ مف حديثي% 15"المبحوثيف 

 

 

 

 : ًَثم رىصَع انعُُخ حست أولبد اسزخذيبهى نهُىرُىة09اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 0.8 1 صثاحا

 3.3 4 يساءا

 3.3 4 نُلا

 92.5 111 لا َىجذ ولد يحذد

 100 120 انًدًىع

توزيع مفردات العينة حسب أوقات استخداميـ لموقع إنستغراـ؛  (09)يوضح الجدوؿ رقـ      

 الساحقة ليس لدييـ وقت محدد لمولوج إلى الموقع وقدرت نسبتيـ بػ الأغمبيةحيث أف 

% 3.3يستخدموف الموقع مساء، % 3.3: ، في حيف تقسمت باقي النسب كما يمي92.5%

 .صباحا% 0.8ليلا، و 
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 :لاستنتاجا

تلاحظ أف الأغمبية الساحقة مف المبحوثيف ليس لدييـ وقت محدد لاستخداـ موقع إنستغراـ، 

 ويمكف تفسير ذلؾ بأف مستخدمي الموقع لا يمكنيـ التقيد بزمف محدد مف أجؿ تصفح

نما يستخدموف الموقع كمما سنحت ليـ الفرصة، ويلاحظ كذلؾ أف نسبة التصفح  الموقع، وا 

، و يعود ذلؾ إلى أف ىذه الفترة تمثؿ فترة نشاط حيث يتواجد % "0.8" صباحا ضئيمة جدا 

 .المبحوثوف في أماكف الدراسة أو العمؿ

 

 

 

 

 

  : ًَثم رىصَع انعُُخ حست يذح رصفحهى نًىلع انُىرُىة10اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 31.6 38 ألم يٍ ساعح

 31.6 38 يٍ ساعح انً ساعرٍُ

 36.6 44 أكثش يٍ ساعرٍُ

 100 120 انًدًىع

مدة تصفح مفردات العينة لموقع إنستغراـ، حيث يظير جميا  (10)يبيف الجدوؿ رقـ     

يتصفحوف موقع  %31.6مدى تقارب النسب الخاصة بإجابات المبحوثيف؛ فنجد نسبة 

إنستغراـ لأقؿ مف ساعة واحدة، نفس النسبة مف المبحوثيف يتصفحوف الموقع مف ساعة 



 الإطبس انزطجُمٍ

 

104 
 

، في حيف تلاحظ ارتفاع بسيط لنسبة المبحوثيف الذيف يتصفحوف الموقع %31.6لساعتيف 

 .%36.6لأكثر مف ساعتيف بنسبة قذرت بػ 

 :الاستنتاج

ظير جميا مدى تقارب النسب الخاصة بإجابات المبحوثيف؛ وىو ما يذؿ عمى تنوع     

يلاحظ ارتفاع بسيط لنسبة المبحوثيف الذيف . أجوبتيـ فيما يخص مدة تصفحيـ للإنستغراـ

يتصفحوف الموقع لأكثر مف ساعتيف؛ ما يدؿ عمى أف الكثير مف مفردات العينة يستخدموف 

 . بشكؿ منتظـ، حتى أنو صار يمثؿ جزء مف يومياتيـاليوتيوبموقع 

 

 

 

 

 :  ًَثم رىصَع انعُُخ حست خهبص انزصفح11اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 0.8 1 حاسىب يحًىل

 99.2 119 هاذف ركٍ

 0 0 نىح انكرشوٍَ

 100 120 انًدًىع

أف الأغمبية الساحقة مف مفردات العينة  (11)يتبيف لنا مف خلاؿ الجدوؿ رقـ      

، في حيف أف مفردة  %99.2يتصفحوف موقع إنستغراـ عف طريؽ الياتؼ الذكي بنسبة 

 . %0.8واحدة مف المفردات تستعمؿ الحاسوب المحموؿ بنسبة 
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 :الاستنتاج

 مفردة يستخدموف ىواتفيـ الذكية في تصفح موقع 120 مف أصؿ 119لاحظ أف    ف

إنستغراـ؛ أي أف مستخدمي الموقع يستعمموف الياتؼ الذكي لمولوج إليو، ونادرا ما يستعمموف 

ويمكف تفسير ىذا بأف ظيور موقع إنستغراـ خلاؿ السنوات العشر الأخيرة . وسائط أخرى

تزامف مع الثورة التي شيدىا العالـ في مجاؿ اليواتؼ الذكية، حيث أصبح كؿ شخص يمتمؾ 

 .ىاتفا خاصا ويستعممو في مختمؼ نشاطاتو اليومية

 :  ًَثم رىصَع انعُُخ حست يكبٌ رصفحهى12اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 47.5 57 انًُضل

 0 0 يمهً الإَرشَد

 0.8 1 انجايعح

 51.6 62 نُس نذٌ يكاٌ يحذد

 100 120 انًدًىع

توزيع مفردات العينة حسب مكاف تصفحيـ لموقع إنستغراـ؛  (12)يوضح الجدوؿ رقـ     

مف المبحوثيف ليس لدييـ مكاف محدد % 51.6حيث أظيرت إحصائيات الجدوؿ أف نسبة 

يتصفحوف الموقع في المنزؿ، في حيف أجابت مفردة واحدة  G.5 لتصفح الموقع، وأف نسبة

 .0.8%أنيا تتصفحو في الجامعة بنسبة

 :الاستنتاج

لاحظ أف الأغمبية مف مفردات العينة ليس لدييا مكاف محدد لاستخداـ موقع إنستغراـ،     ف

أي أنيـ يستخدموف الموقع أينما سنحت ليـ الفرصة، بما أف المبحوثيف دائمو الحركة و 
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التنقؿ و بما أف خدمة الإنترنت متوفرة عمى ىواتفيـ النقالة؛ في حيف أف نسبة معتبرة مف 

المبحوثيف يتصفحوف الموقع في منازليـ، وىذا راجع إلى توفر اشتراكات الإنترنت في 

 .المنازؿ

 : ًَثم رىصَع انعُُخ حست دوافع اسزخذاو انُىرُىة13اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 32.2 47 يراتعح انًسرجذاخ 

 0.8 1 اكرساب يعاسف

 19.2 23 انرسهُح وانرشفُه

 20 24 انرمهُذ 

 20.8 25 أخثاس  انطثخ وانًىضح

 100 120 انًدًىع

اىنة بنسبة رمتابعة المستجدات والتطورات اؿ: كالتالي (14)جاءت نتائج الجدوؿ رقـ      

، إكتساب %19.2، التسمية والترفيو %0.8، التعرؼ عمى أصدقاء وشخصيات جدد 39.2%

 .%20.8، وأخبار الموضة المشاىير بنسبة %20يدة دمعارؼ وخبرات ج

 :الاستنتاج

لاحظ مف خلاؿ نتائج الجدوؿ أف أكبر نسبة كانت لدافع متابعة المستجدات       ف

والتطورات الراىنة، وىذا ما يمكف تفسيره بأف موقع إنستغراـ يتميز بالآنية التي ىي مف أبرز 

خصائصو مف خلاؿ نشر الأخبار والمعمومات بصفة آلية ومستجدة، المرتبة الثانية جاءت 

لدافع أخبار الموضة والمشاىير بما أف موقع إنستغراـ ىو ميداف واسع لمجاؿ الموضة كما 

بعدىا جاءت دوافع أخرى كاكتساب معارؼ و  .أنو موقع يتواجد فيو المشاىير بشكؿ كبير
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 .خبرات جديدة، ودافع التسمية والترفيو

 :  ًَثم رىصَع انعُُخ حست أسجبة اهزًبيهى ثًىلع انُىرُىة14اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 9.2 11 شعثُره

 41.7 50 يخرهف الأخثاس وانًسرجذاخ

 9.2 11 سهىنح الاسرخذاو

 10.8 13 انخذياخ انرٍ َمذيها

 6.7 8 طشَمح انرصًُى

َىفش فشصح الاَفراح عهً 

 انعانى

27 22.5 

 100 120 انًدًىع

مختمؼ الأخبار والمستجدات في مختمؼ : كالتالي (14)جاءت نتائج الجدوؿ رقـ     

،الخدمات التي يقدميا % 22.5، يوفر فرصة الانفتاح عمى العالـ  41.7المجالات بنسبة

 %6.7، وطريقة تصميـ الموقع بنسبة قدرت بػ %9.2، شعبية الموقع 10.8%

 :الاستنتاج

أف النسبة الغالبة مف المبحوثيف ييتموف بموقع  (15)يتبيف لنا مف خلاؿ الجدوؿ رقـ 

إنستغراـ بسبب مختمؼ الأخبار والمستجدات التي يوفرىا وفي مختمؼ المجالات؛ وىذا ما 

 يؤكد أف الموقع يعد مصدرا ميما للأخبار لما يتميز بو مف آنية وجودة لمصور ومقاطع

مكانية التفاعؿ وغيرىا، كما تلاحظ تطابقا بيف ىذا الجدوؿ وبيف الجدوؿ رقـ   (14)الفيديو وا 

في المرتبة " توفير فرصة للانفتاح عمى العالـ"بخصوص ىذا الاستنتاج، وقد حؿ خيار 

الثانية ما يدؿ عمى درجة التفاعؿ العالية التي يوفرىا إنستغراـ كما يمنح المبحوثيف إمكانية 
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متابعة المشاىير والإطلاع عمى نشاطاتيـ و يومياتيـ، في حيف كانت بقية النسب صغيرة 

 .ومتقاربة

 :  ًَثم أكثش انًدبلاد انزٍ رثُش اهزًبو انعُُخ عجش يىلع انُىرُىة15اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 3.3 13 انسُاسح

 15.8 63 انثمافح

 7.8 31 انشَاضح

 10 40 انركُىنىجُا

 12 48 انطثخ

 100 120 انًدًىع

بنسبة قدرت بػ  (15)لقد احتؿ مجاؿ الموضة و الجماؿ ريادة الترتيب في الجدوؿ رقـ     

، %15.8، الثقافة %3.3السياسة بػ : ؛ في حيف تقسمت بقية النسب كما يمي20.3%

، الفف %10.3، السياحة والأسفار بػ %12، الطبخ بػ %10، التكنولوجيا بػ%7.8الرياضة بػ 

  .%11، والذيكور بػ %9.5بػ 

 :الاستنتاج

تلاحظ أف مجاؿ الموضة والجماؿ جاء في صدارة اىتمامات المبحوثيف، متبوعا بمجاؿ 

 رابعا، وترجع نتائج ىذا التصنيؼ إلى أف معظـ والديكورالثقافة ثانيا، والطبخ ثالثا، 

المبحوثيف مف جنس الإناث، فالمجالات المذكورة بالترتيب الموضة والجماؿ، الثقافة، الطبخ 

 تخصص أـ وليدىي مجالات تستيوي الإناث أكثر مف الذكور، كما أف المؤثرة " والديكور، 

  لمجالي الموضة والجماؿ و الديكوراليوتيوبمنشوراتيا عبر 
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 :  ًَثم َىع الأشخبص انًزبثعٍُ يٍ لجم انعُُخ عهً انُىرُىة16اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 32 70 انشخصُاخ انًشهىسج

 20.1 44 انفُاٍَُ

يؤثشٌ يىالع انرىاصم 

 الاجرًاعٍ

66 30.1 

 17.8 39 انعائهح والأصذلاء

 100 120 انًدًىع

 

يتبيف لنا أف الشخصيات المشيورة ىـ أكثر الأشخاص  (16)إنطلاقا مف الجدوؿ رقـ      

، في حيف نجد مؤثري مواقع التواصؿ الاجتماعي في %32متابعة مف قبؿ المبحوثيف بنسبة 

، و في الأخير %20.1و بعد ذلؾ نجد فنة الفنانيف بنسبة % 30.1المرتبة الثانية بنسبة 

 .%17.8العائمة و الأصدقاء بػ 

 :الاستنتاج

 مف خلاؿ قراءة الجدوؿ يتبيف لنا أف أكثر الأشخاص متابعة مف قبؿ مفردات العينة ىـ     

الشخصيات المشيورة ومؤثرو مواقع التواصؿ الاجتماعي، وىذا يرجع إلى أف ىاتيف الفئتيف 

تعتبراف الأعمى متابعة عمى موقع إنستغراـ، بؿ أكثر مف ذلؾ فإف الشخصيات المشيورة 

ومؤثري مواقع التواصؿ الاجتماعي ساىموا بشكؿ كبير في زيادة شيرة وشعبية ىذا الموقع 

منذ إنشائو إلى يومنا ىذا، فشخصية ككريستيانو رونالدو مثلا، تممؾ عبر حسابيا عمى 

 مميوف متابع، وىو رقـ كبير جذا يمكنو أف يضاعؼ مف استعماؿ 232انستغراـ أكثر مف 

 .ىذا الموقع وانتشاره عبر العالـ
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أما فيما يخص مؤثري مواقع التواصؿ الاجتماعي؛ فقد حمت ىذه الفئة في المرتبة الثانية، 

إلى رغبة المبحوثيف في الاستفادة مف نصائحيـ وتوصياتيـ ومتابعة يومياتيـ،  وىذا قد يرجع

 .في حيف احتمت فئة الفنانيف وفئة العائمة والأصدقاء المرتبتيف الثالثة والرابعة عمى التوالي

 

 

 :  ًَثم رىصَع انعُُخ  انذساسخ نصفحخ أو ونُذ عهً انُىرُىة17اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 34.2 41 َادسا

 40 48 أحُاَا

 25.8 31 دائًا

 100 120 انًدًىع

، كما أف ىؤلاء اليوتيوبالمؤثرة مف قبؿ مؤثريف وناشطيف وصفحات أخرى عبر     

، أف النسبة (17)النتائج المستعرضة في الجدوؿ رقـ  المتابعيف يفضموف يتبيف لنا مف خلاؿ

، %40 أحيانا، وذلؾ بنسبة اليوتيوب عمى  وليد الأكبر مف المبحوثيف يتابعوف المؤثرة أـ

  .يتابعونيا دائما %25.8لمذيف يتابعونيا لادرا، ثـ نسبة % 34.2تمييا نسبة 

 :الاستنتاج

 عمى  وليدمف خلاؿ قراءة الجدوؿ يتضح لنا أف أغمبية مفردات العينة لا يتابعوف أـ      

إنستغراـ بشكؿ دائـ، وىذا راجع إلى وجود منافسة كبيرة ليذه متابعة شخصيات أخرى عبر 

مف المبحوثيف يتابعونيا بشكؿ % 25.8، في حيف نجد أف نسبة  وليدالموقع أكثر مف أـ

 .دائـ، وىذه النسبة مف المبحوثيف يمكف اعتبارىـ متابعيف أوفياء
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  ًَثم رىصَع انعُُخ  حست الإخبثبد عهً انسؤال يُز يزً وأَذ رزبثع أو 18اندذول سلى 

 :ونُذ

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 41.7 50 يُز ألم يٍ سُح

 12.5 15 يُز سُح

 16.7 20 يُز سُرٍُ

 15.8 19 أكثش يٍ سُرٍُ 

يُز تذاَح ظهىسها فٍ يىالع 

 انرىاصم الاجرًاعٍ

16 13.3 

 100 120 انًدًىع

منذ أقؿ مف  وليد ، يتبيف لنا أف أغمب المبحوثيف يتابعوف أـ(18 )إنطلاقا مف الجدوؿ رقـ   

، منذ سنتيف %12.5منذ سنة بنسبة  : ، في حيف توزعت بقية النسب كما يميA.7 سنة بنسبة

،منذ بداية ظيورىا في مواقع التواصؿ الاجتماعي بػ %15.8، أكثر مف سنتيف بػ %16.7بػ 

13.3%. 

 :  ًَثم رىصَع انعُُخ  حست الإخبثبد عهً سؤال كُف رعشفذ عهً أو ونُذ19اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 45.8 55 عٍ طشَك انصذفح

 14.2 17 عٍ طشَك الأصذلاء

يٍ خلال ظهىسها فٍ 

 انصفحاخ

39 32.5 
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 7.5 9 يٍ خلال ظهىسها فٍ انرهفاص

 100 120 انًدًىع

، مف خلاؿ %45.8عف طريؽ الصدفة بنسبة : كما يمي (19)جاءت نتائج الجدوؿ رقـ     

، مف %14.2، عف طريؽ الأصدقاء بػ %32.5صفحات أحد الشخصيات بػ  ظيورىا في

 %7.5خلاؿ ظيورىا في التمفاز بنسبة 

 :الاستنتاج

مف باب الصدفة، وىذا  وليد إف ما يقارب نصؼ عدد المبحوثيف تعرفوا عمى شخصية أـ    

ما يمكف تفسيره بأف ىذه الشخصية حديثة الظيور نسبيا عمى مواقع التواصؿ الاجتماعي، 

 الذيف لدييـ شيرة مسبقة، ثاني أكبر نسبة الرياضييفكما أنيا ليست مف فئة الفنانيف أو 

التي يتابعيا المبحوثوف، أما ثالث أكبر  جاءت لخيار ظيورىا في صفحات أحد الشخصيات

نسبة، فجاءت لخيار المعرفة عف طريؽ الأصدقاء، وىو ما يبيف درجة التفاعؿ الذي يتميز 

بو موقع إنستغراـ، وفي الأخير نجد خيار معرفتيا مف خلاؿ ظيورىا عمى التمفاز، وىذا 

تعد منشطة لبرنامج يبث عمى إحدى القنوات التمفزيونية  وليد الخيار يعود إلى أف شخصية أـ

 .الخاصة

  ًَثم رىصَع انعُُخ  حست الإخبثبد عهً سؤال هم رشي أٌ أو ونُذ يٍ 20اندذول سلى 

 : أكثش انًؤثشاد شعجُخ فٍ اندضائش

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 61.7 74 َعى

 38.3 46 لا

 100 120 انًدًىع
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مف % 61.7يتبيف لنا أف نسبة  (20)مف خلاؿ ما توضحو أرقاـ الجدوؿ رقـ      

تعتبر مف أكثر المؤثرات شعبية في الجزائر ، في حيف يرى  وليد المبحوثيف يروف بأف أـ

 .مف المبحوثيف عكس ذلؾ% 38.3

 :الاستنتاج

تعتبر مف أكثر المؤثرات شعبية  وليد لاحظ أف النسبة الغالبة مف المبحوثيف يروف أف أـ   ف

 ملاييف متابع عبر حسابيا عمى 4في الجزائر، وقد عمموا رأييـ بأف ىذه الناشطة تممؾ 

، وىو رقـ كبير يعتبر الأعمى بالنسبة لممؤثريف عمى المستوى المحمي، بالمقابؿ فإف اليوتيوب

لا تعتبر مف أكثر  وليد النسبة المتبقية مف المبحوثيف كاف لدييـ رأي آخر، فيـ يروف بأف أـ

 .المؤثرات شعبية في الجزائر، كما يعتقدوف بأف لغة الأرقاـ لا تعبر بالضرورة عف الشعبية

  ًَثم رىصَع انعُُخ  حست الإخبثبد عهً سؤال يب سأَك فٍ انًحزىي انزٌ 21اندذول سلى 

 : رمذيه أو ونُذ

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 25 30 يحرىي جُذ

 58.3 70 يحرىي حسٍ

 16.7 20 يحرىي سٍء

 100 120 انًدًىع

 

لاحظ مف خلاؿ الجدوؿ أعلاه أف أغمبية أفراد العينة قيموا المحتوى الذي تقدمو أـ وليد     ف

"  جيدلػ مفردة، بينما قيمو بعضيـ با70ما يعادؿ % 58.3؛ حيث قدرت نسبتيـ بػ "حسف"بػ

 .%16.7بنسبة " سيء"، وقيمو البعض الآخر بػ%25بنسبة 
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 :الاستنتاج

عموما يرى أغمبية المبحوثيف أف المحتوى الذي تقدمو أـ وليد حسف، خاصة مف ناحية 

الموضة ونصائح التجميؿ، كما أف بعض ىؤلاء المبحوثيف أجابوا أنو محتوى محترـ و 

متنوع، بالمقابؿ فقد لاقى المحتوى انتقادات مف طرؼ البعض الآخر مف المبحوثيف، حيث 

 . المطموب الأولى، وأنو لا يرقى لممستوىبالدرجةأكدوا أنو محتوى تجاري 

 : ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال هم رزفبعم يع انًُشىساد22اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 50 60 َعى أذفاعم

 50 60 لا أذفاعم يعها

 100 120 انًدًىع

إلى تعادؿ نسب المبحوثيف بيف مف يتفاعموف ومف لا  (22)تشير نتائج الجدوؿ رقـ    

 ". معيالا أتفاعؿ"أيضا بػ % 50، في حيف أجاب "تعـ أتفاعؿ"يتفاعموف، فقد أجاب منيـ بػ 

 :الاستنتاج

لاحظ مف خلاؿ النتائج المستعرضة أف المبحوثيف منقسموف فيما يخص تفاعميـ مع    ف

المنشورات، فنصؼ عدد المبحوثيف أجابوا بأنيـ يتفاعموف، في حيف أجاب النصؼ الآخر 

تختمؼ نوعية تفاعؿ متابعي قناة اـ وليد عمى إنستغراـ حسب صيغة . بأنيـ لا يتفاعموف

التفاعؿ وحسب اليدؼ منو، وكذلؾ حسب درجة التأثر، فمنيـ مف يتفاعؿ ويستفسر لأنو 

ميتـ حقا بمحتوى المنشورات، ومنيـ يتفاعؿ فقط لأنو اعتاد عمى أشكاؿ معينة مف التفاعؿ 

كالنقر عمى زر الإعجاب، كما يوجد مف يتفاعؿ لأنو متأثر فعميا بالشخصية 
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 : ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال كُف رزعبيم يع انًُشىساد23اندذول سلى 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 83.3 50 يٍ خلال الإعجاب تانًُشىس

 10 06 يٍ خلال انرعهُك عهُها

 6.7 04 يٍ خلال يشاسكرها

 100 120 انًدًىع

، يتضح لنا أف أغمبية المبحوثيف (23)مف خلاؿ النتائج المستعرضة في الجدوؿ رقـ    

لمذيف % 10، تمييا نسبة %83.3يتفاعموف مع المنشورات مف خلاؿ الإعجاب بيا بنسبة 

فقط مف % 6.7يتفاعموف مع المنشورات مف خلاؿ التعميؽ عمييا، في حيف أف نسبة 

 .يتفاعموف معيا مف خلاؿ مشاركتيا

 :الاستنتاج

إف أغمبية المبحوثيف يتفاعموف مع المنشورات مف خلاؿ الإعجاب بيا، وىذا منطقي حيث    

تعتبر ىذه الطريقة أبرز أشكاؿ التفاعؿ عمى موقع اليوتيوب وعمى مواقع التواصؿ 

الاجتماعي عامة، كما أنيا تعد الطريقة الأسيؿ بالنسبة لممتفاعميف لكي يعبروا عف مدى 

 .إعجابيـ بمحتوى المنشورات

 ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال هم رسبهى أو ونُذ فٍ رىخُه 24اندذول سلى 

 :سهىكك انششائٍ

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 12.5 15 دائًا

 35.8 43 أحُاَا

 51.7 62 َادسا
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 100 120 انًدًىع

مف  %51.7أف نسبة  (28)يتبيف لنا مف خلاؿ النتائج التي أظيرىا الجدوؿ رقـ    

لا تساىـ أبدا في توجيو سموكيـ الشرائي، في حيف أجاب أـ وليد المبحوثيف أجابوا بأف 

 ."دائما"بػ %12.5، و "أحيانا"بػ% 35.8

 : الاسزُزبج

 لا تساىـ كثيرا في توجيو السموؾ أـ وليد مف خلاؿ قراءة النتائج يتبيف لنا أف المؤثرة    

الشرائي لممبحوثيف، بما أف نصؼ عند مفردات العينة أجابوا بأنيا لا توجو سموكيـ أبدا، 

ويعود ىذا إلى عدة أسباب منيا غلاء أسعار المنتجات التي تنصح بيا أـ وليد ، حيث لا 

تتماشى ىذه الأسعار مع القدرات المالية لمكثير مف الجزائرييف، كما أف بعض المبحوثيف لا 

 .يثقوف كثيرا في جودة المنتجات التي تشاركيا المؤثرة وتنصح بيا

ثًبرا رشعش و اَذ رزعشض  ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال 25اندذول سلى 

 :نًُشىساد او ونُذ اثُبء وصفهب نهًُزدبد

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 37.5 45 انشغثح فٍ ذجشترها

 10 12 انشغثح فٍ ششاها

 52.5 63 انلايثالاج

 100 120 انًدًىع

إلى أف النسبة الغالبة مف المبحوثيف يشعروف باللامبالاة خلاؿ  ( 25)تشير نتائج الجدوؿ رقـ

 % 37.5، في حيف أف نسبة %52.5 أثناء وصفيا لممنتجات بػأـ وليد تعرضيـ لمنشورات 

 .يشعروف بالرغبة في شرائيا %10يشعروف بالرغبة في تجربتيا، و نسبة 
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 :الاستنتاج

 أـ وليد تلاحظ أف نصؼ عدد المبحوثيف يشعروف باللامبالاة خلاؿ تعرضيـ لمنشورات 

أثناء وصفيا لممنتجات، وىذا ما يمكف أف تفسيره بأف ىذه المنشورات لا تجذبيـ بالشكؿ 

في  الكافي سواء مف ناحية المضموف أو مف ناحية العروض المقدمة أو مف ناحية الأسعار،

يشعروف بالرغبة في تجربتيا ما يدؿ أف العروض المقدمة مف طرؼ % 37.5حيف أف نسبة 

المؤثرة وأسموب العرض يجذباف ىذه الفئة مف المبحوثيف ويثيراف فضوليا، كما يلاحظ أف 

يشعروف بالرغبة في شرائيا؛ حيث يمكف تصنيؼ ىؤلاء  "%10"نسبة قميمة مف المبحوثيف 

 .المبحوثيف بأنيـ مف أصحاب الدخؿ المرتفع

كُف هى دوس انًؤثشح او   ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال26اندذول سلى 

 : فٍ انزعشَف ثبنًُزدبد و انخذيبداِخشٍَونُذ و انًؤثشٍَ 

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 35.3 49 فعال

 52.2 56 يرىسط

 12.5 15 ضعُف

 100 120 انًدًىع

 و أـ وليد مف المبحوثيف يروف بأف دور  % 46.7أف نسبة  (26)يبيف لنا الجدوؿ رقـ    

لمذيف يروف أف دورىـ  %40.8المؤثريف الآخريف في التعريؼ بالمنتجات متوسط، تمييا نسبة 

 . فقط مف يروف أف دورىـ ضعيؼ12.5فعاؿ في حيف أف
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 :الاستنتاج

 والمؤثريف الآخريف في التعريؼ بالمنتجات والخدمات أـ وليد عموما يرى المبحوثوف أف دور 

، وىذا ما يعني أف ىؤلاء المبحوثيف ينظروف نظرة إيجابية عمى "متوسط قريب مف الفعاؿ"

العموـ إلى نشاط المؤثريف عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي، حتى أف نسبة معتبرة منيـ 

 .أجابوا بأف دور المؤثريف في التعريؼ بالمنتجات والخدمات فعاؿ%" 40.8"

هم سجك و اٌ اسزفذد يٍ   ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال27اندذول سلى 

 :َصبئح او ونُذ حىل انًُزدبد و انخذيبد

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 35.8 43 َعى

 64.2 77 لا

 100 120 انًدًىع

أف النسبة الأكبر مف مفردات  (27)يتضح لنا مف خلاؿ النتائج الظاىرة في الجدوؿ رقـ     

 حوؿ المنتجات، حيث تقدر نسبتيـ بػ أـ وليدالعينة لـ يسبؽ ليـ وأف استفادوا مف نصائح 

 . سبؽ ليـ وأف استفادوا مف نصائحيا حوؿ المنتجات5.8، بالمقابؿ فإف 64.2%

 :الاستنتاج
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مف المبحوثيف سبؽ ليـ وأف استفادوا مف نصائح % 35.8تشير أرقاـ الجدوؿ أعلاه أف      

أواني ؛ الطبخ  ومواد لوازـ : حوؿ المنتجات والخدمات، وقد تمثمت ىذه المنتجات فيأـ وليد 

 .منزلية

هم سجك و اٌ الزُُذ يُزىج   ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال28اندذول سلى 

 :يٍ انًُزدبد انزٍ رُصح ثهب او ونُذ عجش لُبرهب

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 37.5 45 َعى

 62.5 75 لا

 100 120 انًدًىع

أف أغمبية المبحوثيف لـ يسبؽ ليـ وأف اقتنوا منتوجا  (28)يتبيف لنا مف خلاؿ الجدوؿ رقـ    

سبؽ ليـ وأف % 37.5، بالمقابؿ فإف %62.5 بنسبة أـ وليدمف المنتجات التي تنصح بيا 

 .اقتنوا منتوجا مف ىذه المنتجات

إف أغمبية مفردات العينة أجابوا بأنو لـ يسبؽ ليـ وأف اقتنوا منتوجا مف المنتجات التي تنصح 

 :، وتعود ىذه النتيجة لعدة أسباب أىمياأـ وليد بيا 

غلاء أسعار المنتجات التي تنصح بيا أميرة، حيث لا تتماشى ىذه الأسعار مع القدرات - 

المالية عدـ ثقة المبحوثيف في جودة المنتجات بسبب كثرة الإشيارات في وسائؿ الإعلاـ 

 . الاجتماعيفومواقع التواصؿ لمكثير مف الجزائريي

لقد أجاب بعض المبحوثيف أنيـ لا يقتنوف ىذه المنتجات التي تنصح بيا المؤثرة لأنيـ  - 

 .ليسوا مف ىواة التقميد
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هم سجك و اٌ الزُُذ يُزىج  ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال 29اندذول سلى 

 :يٍ انًُزدبد انزٍ رُصح ثهب او ونُذ عجش لُبرهب

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 30.8 37 أثك

 28.3 34 لا أثك

 40.8 49 َادسا يا أثك

 100 120 انًدًىع

مف المبحوثيف يثقوف في % 30.8أف نسبة  (29)يتبيف لنا مف خلاؿ نتائج الجدوؿ رقـ     

لمف لا يثقوف في ىذه المنتجات % 28.3 ، مقابؿ  وليدالمنتجات والخدمات التي تشاركيا أـ

 .مف المبحوثيف أنيـ لا يثقوف فييا إلا نادرا% 40.8والخدمات، في حيف أجاب 

 :الاستنتاج

 مف النتائج المستعرضة في الجدوؿ، يتبيف لنا أف الكثير مف المبحوثيف لا يثقوف انطلاقا

بشكؿ مطمؽ، وىذا راجع إلى سببيف وليد في كؿ المنتجات والخدمات التي تشاركيا أـ 

 :رئيسييف

عدـ ثقة المبحوثيف أساسا في التعاملات التجارية الإلكترونية، فترددىـ عمى التعامؿ      - 
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 يعود إلى عدـ انتشار ثقافة التعامؿ مع أـ وليدمع مختمؼ العروض والخدمات التي تقدميا 

. مؤثري مواقع التواصؿ الاجتماعي والاستعانة بآرائيـ

 تيدؼ بشكؿ أساسي إلى الترويج لممنتجات والخدمات أـ وليد اعتقادىـ بأف المؤثرة  -

 .دوف مراعاة مصمحة المستيمؾ

 ، أـ وليدلكف ىذا لا ينفي وجود مبحوثيف آخريف يثقوف في المنتجات والخدمات التي تقدميا 

 ، مف مفردات العينة أنيـ يثقوف في المنتجات والخدمات التي تشاركيا0.8 فقد أجاب

هم رىفش نك انًؤثشح او ونُذ   ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال30اندذول سلى 

 :كبفخ انًعهىيبد حىل انًُزدبد انزٍ رعشضهب و رسىق نهب

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 20 24 دائًا

 52.5 63 أحُاَا

 27.5 33 َادسا

 100 120 انًدًىع

أف النسبة الأكبر مف المبحوثيف أجابوا  (30)تبيف لنا النتائج المستعرضة في الجدوؿ رقـ     

، وذلؾ "أحيانا"عمى سؤاؿ ىؿ توفر لؾ أـ وليد كافة المعمومات حوؿ المنتجات والخدمات بػ

 ."دائما"بػ %20، وأجاب "نادرا"بػ% 27.5، فيما أجاب %52.5بنسبة 

 : الاسزُزبج
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مف خلاؿ قراءة نتائج الجدوؿ يتضح لنا أف مستوى أـ وليد فيما يخص توفير كافة    

المعمومات حوؿ المنتجات والخدمات مقبوؿ، حيث أف ما يفوؽ نصؼ عدد المبحوثيف أجابوا 

 .منيـ أنيا توفر المعمومات دائما% 20بأنيا توفر المعمومات أحيانا، في حيف أجب 

 

 

 

سجك و اٌ اعدجك يُزح هل   ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال31اندذول سلى 

 :سأَذ او ونُذ رسزعًهه نُفسهب دوٌ اٌ رشوج نه و اشزشَزه

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 44.2 18 َعى

 55.8 102 لا

 100 120 انًدًىع

مف المبحوثيف % 44.2يتبيف لنا أف  (31)مف خلاؿ النتائج المستعرضة في الجدوؿ رقـ     

 ."لا"لمذيف أجابوا بػ% 55.8، تقابميا نسبة "نعـ"أجابوا عمى السؤاؿ بػ

 :الاستنتاج

، يتبيف لنا (26)ومقارنتيا مع نتائج الجدوؿ رقـ  (31)مف خلاؿ قراءة نتائج الجدوؿ رقـ     

 مف خلاؿ استعماؿ المنتجات أـ وليدأف طريقة الترويج غير المباشر التي تتبعيا المؤثرة 

مف % 44.2دوف الترويج ليا تعتبر أكثر فعالية مقارنة مع طريقة الترويج المباشر، حيث أف 
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 دوف أف تروج ليا، وىي نسبة أـ وليدالمبحوثيف أجابوا بأنيـ أعجبوا بمنتجات استعممتيا 

 .(26)مرتفعة مقارنة مع النتيجة المتوصؿ إلييا في الجدوؿ رقـ 

هم رشي اٌ خذيخ وصف   ًَثم رىصَع انعُُخ حست الإخبثبد عهً سؤال32اندذول سلى 

 :انًُزدبد انزٍ َمىو ثهب انًؤثشوٌ فعبنخ و رأرٍ ثبنفبئذح عهً انًسزههك

 انُسجخ انًئىَخ انزكشاس انًؤششاد

 35.8 43 َعى

 64.2 77 لا

 100 120 انًدًىع

 أـ وليدمف المبحوثيف أجابوا بأف % 64.2يتضح لنا أف  (32)مف خلاؿ الجدوؿ رقـ      

 .منيـ بأنيا لا تساىـ% 35.8تساىـ في مساعدتيـ في أمور أخرى، في حيف أجاب 

 :الاسزُزبج

 تساعدىـ في أمور أخرى غير التعرؼ عمى أـ وليدمف المبحوثيف أف % 35.8لقد أجاب 

وضع خطط جيدة لمقياـ برحلات سياحية، : والخدمات، وتمثمت ىذه الأمور في المنتجات

تنظيـ الوقت، الاقتداء بمسارىا الناجح، إضافة إلى نصائح ميمة حوؿ تربية الأطفاؿ 

 .والأمومة
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 :الخاتمة

في ختام ىذه الدراسة يمكننا القول بأن التسويق من خلال المؤثرين عبر مواقع التواصل      

الاجتماعي أصبح يشكل ميزة العصر في مجال التسويق عبر العالم، حيث استطاع ىذا 

. النمط التسويقي أن ينافس أنماط التسويق التقميدية وبقوة، كما نجح في تجاوزىا شيئا فشيئا

أو التسويق التأثيري مكانة من بين أفضل "ولقد أخذ التسويق من خلال المؤثرين 

الاستراتيجيات التي تستعمميا المؤسسات التي تسعى لتحقيق الأرباح وكسب سمعة إلكترونية، 

نسيان المكانة التي يحتميا ىؤلاء المؤثرين وسط متابعييم من مستخدمي مواقع التواصل 

 .الاجتماعي

وعمى الرغم أن التسويق التأثيري غير مفعل بشكل كبير في الجزائر مقارنة بالبمدان الأوروبية 

أو حتى بعض البمدان المجاورة، إلا أن ىذا لا ينفي وجود متابعين أوفياء لمؤثري مواقع 

 .بمدنا، وىو ما لمسناه خلال دراستنا الميدانية التواصل الاجتماعي في

ومن خلال كل ما استننجناه في ىذه الدراسة حول دور المؤثرين في التسويق عبر مواقع 

 التواصل الاجتماعي

 ، خرجنا ببعض أم وليد عمى اليوتيوبدراسة استكشافية لعينة من متابعي صفحة - 

التوصيات والمقترحات من أجل التفعيل والزيادة من دور المؤثرين في التسويق، حيث يمكن 

: إيجازىا فيما يمي
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الاستغلال الأمثل لنشاط المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي من خلال الاستعانة . 1 

ظيار جمال المناطق السياحية والمظاىر الطبيع الخلابة التي  بيم لمترويج لمسياحة في وا 

 .تزخر البلاد

الاستعانة بالمؤثرين في التسويق للإنتاج المحمي، والترويج لمثقافة الجزائرية الأصيمة . 2

 .الإيجابية ولعاداتنا وتقاليدنا

ينبغي عمى المؤثرين وعمى العلامات والمؤسسات التجارية دراسة جماىيرىم بشكل جيد  . 3

.  خصائصيم ومميزاتيم، مع مراعاة قدراتيم الشرائية ومعرفة جميع

أظيرت نتائج الدراسة أن نصف عدد المبحوثين يتابعون المؤثرة أم وليد من خلال تقنية . 4

الفيديو، وليذا ينبغي عمى المؤثرين عبر مواقع التواصل أن يستغموا ىذه التقنية بشكل جيد 

 في نشاطاتيم التسويقية

قبل التسويق لممنتج بشكل مباشر، يتوجب عمى المؤثر أن يستعممو شخصيا مع وضع . 5

فيديو يوضح فيو طريقة الاستعمال وأىم التفاصيل، كما يظير الفيديو استعمالو الشخصي 

 .لممنتج كنوع من المصداقية
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 : النتائج العامة للدراسة 

تعتبر نتائج البحث العممي من الخطوات النيائية لأي دراسة أو ظاىرة عممية مدروسة، 

فكل باحث من خلال ما تطرق لو في الجانب التطبيقي خاصة لا بد وأن يخرج إلى نتائج 

عامة وىي حوصمة لموضوع بحثو، وفي موضوع دور المؤثرين في التسويق عبر مواقع 

التواصل الاجتماعي وبعدما حممنا جميع نتائج الجانب الميداني، خرجنا بجممة من النتائج 

:  تذكرىا كما يمي

يتم التسويق من خلال المؤثرين عبر مواقع التواصل الاجتماعي عن طريق اتفاق . 1

الشركات والمؤسسات معيم، بحيث يقوم المؤثرون بصناعة محتوى عما تقدمو الشركات 

والمؤسسات من منتجات وخدمات، وينشرونو بين متابعييم عبر حساباتيم عمى مواقع 

التواصل، ويكون ذلك من خلال كتابة تدوينات أو وضع صور أو وضع فيديوىات تتضمن 

 .المنتجات والخدمات في محتواىا، ما يعرف بالعمل بالتعاون

أظيرت الدراسة أن المؤثرين يستعممون تقنيات تسيل عمييم عممية التسويق عبر مواقع . 2

، (placement de produits) تقنية تنسيب المنتجات: التواصل الاجتماعي، حيث نذكر 

، وتقنية ( l'événement ) ، تقنية الحدث الحي(Le Buzzkit) تقنية المجموعة الطنانة

 ...(le vlog) الفموغ

كشفت الدراسة أن مجالات الموضة والجمال، الطبخ، والديكور تحتل صدارة اىتمامات  . 3

المبحوثين، كما أنيم يوجيون سموكيم الشرائي ليذه المجالات بالذات، وليذا يركز المؤثرون 
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 . عبر مواقع التواصل الاجتماعي

لقد ساىم مؤثرو مواقع التواصل الاجتماعي والشخصيات المشيورة بشكل كبير في زيادة  . 4

شيرة وشعبية موقع إنستغرام منذ إنشائو إلى يومنا ىذا، كما تعد ىذه الشخصيات الأكثر 

متابعة عمى الموقع، ما يدل عمى الدور الذي يمكن أن يمعبو المؤثرون في شتى المجالات 

 .وفي مجال التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي بشكل خاص

من المبحوثين يتابعون المؤثرة أميرة ريا عمى الإنستغرام بشكل دائم، % 25.8إن نسبة  . 5

، وىي فئة ذات وضع "المتبنون الأوائل"وىذه النسبة من المبحوثين يمكن تصنيفيا ضمن فئة 

 .اجتماعي ومركز مالي أفضل من وضع ومركز المتبنين الأواخر

إن غالبية المبحوثين يتابعون المؤثرة أميرة ريا عبر الإنستغرام بدافع الفضول، وىو ما  . 6

يمكن تفسيره بأن ىؤلاء المبحوثين يفضمون عدم إظيار متابعتيم ليذه الشخصية بشكل 

صريح، حتى أنيم قد يكنون ليا مشاعر سمبية، لكنيم في الأخير يتابعونيا وتتابعون 

 .يومياتيا، مما يجعميم في عرضة لمتأثر بيا

أظيرت الدراسة أن نصف عدد المبحوثين يتابعون المؤثرة أميرة ريا من خلال تقنية . 7

وليذا ينبغي عمى المؤثرين عبر مواقع التواصل أن يستغموا ىذه  ( STORY ) الستوري

 .التقنية بشكل جيد في نشاطاتيم التسويقية

متوسط "عموما يرى المبحوثون أن دور المؤثرين في التعريف بالمنتجات والخدمات  . 8

، ما يدل أن ىؤلاء المبحوثين أصبحوا ييتمون بالتسويق الذي يتم من خلال "قريب من الفعال
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 .مؤثري مواقع التواصل، مقابل عزوفيم عن أنماط التسويق التقميدية

كشفت الدراسة أن طريقة الترويج غير المباشر التي تتبعيا المؤثرة أميرة ريا من خلال  . 9

 .استعمال المنتجات دون الترويج ليا تعتبر أكثر فعالية مقارنة مع طريقة الترويج المباشر

لقد بينت الدراسة عدم انتشار ثقافة التعامل مع المؤثرين والاستعانة بآرائيم لدى . 10

المبحوثين بشكل واسع، ويعود ذلك إلى أن ىذه الفكرة المستحدثة لا تنسجم مع المعايير 

 .الثقافية والاقتصادية لمتنظيم الاجتماعي في الجزائر خاصة

بينت لنا الدراسة أن المؤثرة أميرة ريا لا تساىم كثيرا في توجيو السموك الشرائي . 11

لممبحوثين، ويعود ىذا إلى عدة أسباب منيا غلاء أسعار المنتجات التي تنصح بيا المؤثرة، 

 .كما أن بعض المبحوثين لا يثقون كثيرا في جودة المنتجات التي تشاركيا وتنصح بيا

من عدد المبحوثين أجابوا بأن أميرة ريا ساىمت % 40.8أظيرت الدراسة أن ما يعادل . 12

في اكتشافيم لمنتجات وعلامات تجارية لم يسبق ليم رؤيتيا في السوق، وىي نسبة معتبرة 

تؤكد أن المؤثرين يساىمون إلى حد ما في اكتشاف متابعييم لمنتجات وعلامات تجارية 

  .جديدة

وفي الأخير نستخمص مما سبق أن التسويق التأثيري ما ىو إلا لوبي تسويقي        

(lobbying marketing)  إذ ىو مجموعة من الإجراءات المنظمة التي تسمح بإحداث نوع

، ىذه الإجراءات عادة ما تستخدم عندما تكون (الزيون)من الضغط عمى متخذ القرار 

اىتمامات واحتياجات متخذ القرار لا تتوافق مع نوع السمعة أو الخدمة المقدمة من قبل 



 نتائج الدراسة
 

127 
 

المؤسسات الاقتصادية، لذا تقوم ىذه الأخيرة بمحاولة إقناع المستيمك أنو في أمس الحاجة 

إلى ما تعرضو من منتجات وخدمات، مستعينة في ذلك بأشخاص مختصين في مجال 

نشاطيا ألا وىم المؤثرون، حيث يقومون بعرض المنتجات والخدمات بشكل مغر وبطريقة 

غير مألوفة بعيدة عن الإشيار التقميدي، تحبب المستيمك فييا وتشعره بالرغبة في أن يكون 

 .مكان ذلك المؤثر
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 مذكرة مكملة لنٌل شهادة الماستر فً علوم الاعلام و الاتصال تخصص  سمعً بصري

 

:اشراف الاستاذة :                                                                          اعداد الطالب   

هادف خدٌجة .عراب محمد رؤوف                                                                    د  

 

:ملاحظة   

.هذه المعلومات تستخدم لغاٌة البحث العلمً فقط   

.فً الخانة المناسبة  (×)ارجوا منكم الاجابة على جمٌع الاسئلة بكل موضوعٌة و وضع علامة   

 

 

2021_2020 :السنة الجامعٌة   

 ظاهرة المؤثرٌن فً التسوٌق عبر مواقع التواصل الاجتماعً 

 دراسة استكشافٌة لعٌنة من متابعً قناة أم ولٌد على الٌوتٌوب 



 :البٌانات الشخصٌة 
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 ذكر 

 انثى    

  :السن

  سنة       18 الى 15من 

  سنة 20 الى 19من 

  سنة    28 الى 24من 

  ... سنة الى ما فوق 29من 

 : الوضعٌة المهنٌة 

       (ة  )تلمٌذ 

 (ة  )طالب 

  (ة )موظف 

 مهنة حرة  (ة  )صاحب 

 : مكان السكن _ 

 المدٌنة                                             الرٌف 

 :المستوى الاقتصادي _ 

 جٌد 

 ضعٌف   

 متوسط 

 عادات و انماط استخدام عٌنة الدراسة لموقع الٌوتٌوب : المحور الاول 

 هل تستخدم موقع الٌوتٌوب ؟_ 1

 نادرا                       احٌانا                           دائما 

 منذ متى و انت تستخدم موقع الٌوتٌوب ؟ _ 2

 اقل من سنة                  من سنة الى سنتٌن                      اكثر من سنتٌن 

 ما هً اوقات استخدامك لهذا الموقع  ؟ _ 3

 صباحا            مساءا           لٌلا          لا ٌوجد وقت محدد 



 كم تستغرق من الوقت ٌومٌا تقضٌه فً تصفح الموقع ؟_ 4

 اقل من ساعة واحدة          من ساعة الى ساعتٌن             اكثر من ساعتٌن    

 بماذا تتصفح موقع الٌوتٌوب ؟ _ 5

 حاسوب محمول            هاتف ذكً               لوحة الكترونٌة           

 اٌن تتصفح موقع الٌوتٌوب ؟ - 6

 المنزل             مقهى الانترنٌت              الجامعة                    لٌس لدي مكان محدد 

 ما هً دوافع استخدامك لموقع الٌوتٌوب ؟ - 7

 متابعة المستجدات و التطورات الراهنة 

 التسلٌة و الترفٌه 

 اكتساب معارف و خبرات جدٌدة 

 التقلٌد 

 اخبار الطبخ الموضة و المشاهٌر 

 : .....................................................................................................................اخرى اذكرها 

 ما الذي جذب اهتمامك لهذا الموقع ؟ - 8

 شعبٌته 

 مختلف الاخبار و المستجدات فً مختلف المجالات 

 سهولة الاستخدام

 الخدمات التً ٌقدمها 

 ٌوفر فرصة الانفتاح على العالم 

 ما هً المجالات التً تستهوٌك لمتابعتها فً هذا الموقع ؟ - 9

 السٌاسة 

 الثقافة

 الرٌاضة 

 الطبخ

 التكنولوجٌا 

 : ..................................................................................................................اخرى اذكرها 

 



 ما نوع الاشخاص الذي تتابعهم فً موقع الٌوتٌوب ؟_ 10

 الشخصٌات المشهورة 

 الفنانٌن 

 مؤثري مواقع التواصل الاجتماعً 

 : ................................................................................................................... اخرى اذكرها 
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  منذ متى و انت تتابع ام ولٌد ؟ – 12
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 عن طرٌق الصدفة 

 عن طرٌق الأصدقاء 
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 من خلال ظهورها فً تلفاز 

 : ................................................................................................................اخرى اذكرها 

 هل ترى أن المؤثرة أم ولٌد من اكثر المؤثرات شعبٌة فً الجزائر ؟  - 14

 نعم                                             لا 

 : ...............................................................................................علل إجابتك فً كلتا الحالتٌن 

 ما رأٌك فً المحتوى الذي تقدمه ام ولٌد ؟  -15

 محتوى جٌد                 محتوى حسن               محتوى سًء 

 : ..................................................................................................................علل اجابتك 

 



  هل تتفاعل مع فٌدٌوهات ام ولٌد ؟– 16

 نعم                                لا 

 إذا كانت إجابتك ب نعم ف كٌف ذلك ؟ 

 من خلال الإعجاب بفٌدٌوهاتها 

 من خلال التعلٌق علٌها 

 من خلال مشاركتها 

 ...................................................................................................................أخرى اذكرها 

 دور المؤثرة ام ولٌد فً التسوٌق عبر الٌوتٌوب : المحور الثالث 

  هل تساهم ام ولٌد فً توجٌه سلوكك الشرائً ؟ – 17

 دائما                 احٌانا                 ابدا       

 بماذا تشعر و انت تتعرض لمنشورات ام ولٌد اثناء وصفها للمنتجات ؟- 18

 الرغبة فً تجربتها 

 الرغبة فً شرائها 

 اللا مبالاة 

 ..................................................................................................................اخرى اذكرها 

  كٌف هو دور المؤثرة ام ولٌد و المؤثرٌن الاخرٌن فً التعرٌف بالمنتجات و الخدمات ؟ – 19

 فعال                  متوسط                                ضعٌف 

  هل سبق و ان استفدت من نصائح ام ولٌد حول المنتجات و الخدمات ؟– 20

 نعم                                     لا 

 اذا كانت اجابتك ب نعم اذكر نوع المنتج 

................................................................................................................................... 

 هل سبق و ان اقتنٌت منتوج من المنتجات التً تنصح بها ام ولٌد عبر قناتها ؟  _ 21

 نعم                                     لا 

 اذا كانت اجابتك ب لا فلماذا ؟ 

.................................................................................................................................. 

 هل تثق فً كل المنتجات التً تجربها ام ولٌد فً طبخها و تنصح بها ؟ _ 22

 اثق بها                    لا اثق بها                                  نادرا ما اثق بها 



 :........................................................................................................................علل اجابتك 

 هل توفر لك المؤثرة ام ولٌد كافة المعلومات حول المنتجات التً تعرضها و تسوق لها ؟  _ 23

 نادرا                      احٌانا                      دائما 

 هل سبق و ان اعجبك منتج رأٌت ام ولٌد تستعمله لنفسها دون ان تروج له و اشترٌته ؟_ 24

 نعم                             لا 

 اذا كانت اجابتك ب نعم ما طبٌعة المنتج او العلامة ؟ 

....................................................................................................................................... 

 هل ترى ان خدمة وصف المنتجات التً ٌقوم بها المؤثرون فعالة و تأتً بالفائدة على المستهلك ؟_ 25

 نعم                           لا 

 ما هً اقتراحاتك للتفعٌل و الزٌادة من دور المؤثرٌن فً التسوٌق ؟ 

........................................................................................................................................

 .................................................................................................................... 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  google formesٌمثل استمارة الكترونٌة المعدة من قبل الباحث بواسطة تطبٌق  : 03الملحق رقم 

 : متوفرة على الرابط التالً 



 الملاحق

 

 صفحة أم وليد في اليوتيوب : 
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    صفحة أم وليد على الإنستغرام:  
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 صفحة أم وليد على صفحة الفايسبوك: 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 فهرس المحتويات

 

I 

 

 :فهرس الموضوعات

 الصفحة الـــــــمضمـــــــون

 / الشكر

 / الإهداء

 / ملخص الدراسة 
 أ المقدمة

 / الإطــــــار الــمنهجــي

 1 الإشكالية 

 3 أسباب اختيار الموضوع 

 4 أهمية الدراسة

 4 أهداف الدراسة

 5 صعوبات الدراسة

 6 نوع الدراسة

 6 المنهج المستخدم

 8 أدوات جمع البيانات والمعمومات

 8 مجتمع البحث وعينة الدراسة

 10 الدراسات السابقة

 18 تحديد مفاهيم الدراسة

 21 نظرية الدراسة

 الإطار النظري



 فهرس المحتويات

 

II 

 

 الثاني مدخـل عـام لمتسويق الالكتروني ومواقع التواصل الاجتماعيل ـفصـال

 26 تمهيد

 27    مدخل نظري لمتسويق

 27 تعريف التسويق

 28 تعريف التسويق الالكتروني

 30 التسويق الالكتروني وتطورهنشأة 

 32 التسويق الالكترونيخصائص 

 33 التسويقي الالكترونيالمزيج 

 35 تعريف مواقع التواصل الاجتماعي

 37 نشأة مواقع التواصل الإجتماعي وتطورها

 39 خصائص مواقع التواصل الاجتماعي

 41أهم المواقع 

 48الخلاصة 

 إستراتيجية التسويق التأثيري بين ثنائية المؤثر والمنتج: الفصل الثالث

 49 تمهيد

 50 مقاربة معرفية لمفهوم المؤثرين

 50 مفهوم المؤثرين

 53 الخمفية التاريخية لممؤثرين

 55 المؤثرينخصائص 

 57أنواع المؤثرين 



 فهرس المحتويات

 

III 

 

 68 مدخل نظري للتسويق التأثيري

 68 مفهوم التسويق التأثيري

 72 التسويق التأثيرينشأة 

 77 التسويق التأثيريإستراتيجية 

 79 التسويق التأثيريتقنيات 

 84 التسويق التأثيريأهداف 

 85 أهمية التسويق التأثيري

 90 خلاصة الفصل

 الإطار التطبيقي

 دور المؤثرة أم وليد في التسويق عبر صفحتها عمى اليوتيوب: الفصل الثالث

 91 بطاقة تعريفية لأم وليد

 94 تحميل المنشورات

 96 نتائج تحميل المنشورات

 97 تحميل بيانات الاستبيان

 124 عرض النتائج العامة

 128 خاتمة

  قائمة المراجع والمصادر

  الملاحق

 I الفهرس

 



 لائًح اندذاول
 

 رقم الجدول الصفحة

31 
مراحل تطور مفهوم التسويق من التقميدي إلى 

 الإلكتروني
 (01)الجدول رقم 

 (02)الجدول رقم  يفشداخ انعُُح حسة اندُس 97
 (03)الجدول رقم  انًفشداخ حسة انسٍ 97
  (04)الجدول رقم  انىضعُح انًهُُح نًفشداخ انعُُح 98
 (05)الجدول رقم  يفشداخ انعُُح يكاٌ انسكٍ 99
 (06)الجدول رقم  انًسرىي الالرصادٌ 100
 (07)الجدول رقم  اسرخذاو انُىذُىب 100
 (08)الجدول رقم  انخهفُح انضيُُح لاسرخذاو انُىذُىب 101
 (09)الجدول رقم  ذىصَع انعُُح حسة أولاخ اسرخذياهى نهُىذُىب 102
 (10)الجدول رقم  ذىصَع انعُُح حسة يذج ذصفحهى نًىلع انُىذُىب 103
 (11)الجدول رقم  ذىصَع انعُُح حسة خهاص انرصفح 104
 (12)الجدول رقم  ذىصَع انعُُح حسة يكاٌ ذصفحهى 104
 (13)الجدول رقم  ذىصَع انعُُح حسة دوافع اسرخذاو انُىذُىب 105
 (14)الجدول رقم  ذىصَع انعُُح حسة أسثاب اهرًايهى تًىلع انُىذُىب 106
أكثش انًدالاخ انرٍ ذثُش اهرًاو انعُُح عثش يىلع  107

 (15)الجدول رقم  انُىذُىب
 (16)الجدول رقم  َىع الأشخاص انًراتعٍُ يٍ لثم انعُُح عهً انُىذُىب 108
 (17)لجدول رقم ا ذىصَع انعُُح  انذساسح نصفحح أو ونُذ عهً انُىذُىب 110
ذىصَع انعُُح  حسة الإخاتاخ عهً انسؤال يُز يرً  111

 (18)الجدول رقم  وأَد ذراتع أو ونُذ

ذىصَع انعُُح  حسة الإخاتاخ عهً سؤال كُف ذعشفد  111

 (19)الجدول رقم  عهً أو ونُذ

ذىصَع انعُُح  حسة الإخاتاخ عهً سؤال هم ذشي أٌ  112

 (20)الجدول رقم  أو ونُذ يٍ أكثش انًؤثشاخ شعثُح فٍ اندضائش

ذىصَع انعُُح  حسة الإخاتاخ عهً سؤال يا سأَك فٍ  113

 (21)الجدول رقم  انًحرىي انزٌ ذمذيه أو ونُذ



 لائًح اندذاول
 

ًَثم ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال هم  114

 (22)الجدول رقم  ذرفاعم يع انًُشىساخ

ًَثم ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال كُف  115

 (23)الجدول رقم  ذرعايم يع انًُشىساخ

ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال هم ذساهى أو  115

 (24)الجدول رقم  ونُذ فٍ ذىخُه سهىكك انششائٍ

تًارا ذشعش و ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال  116

 (25)الجدول رقم  اَد ذرعشض نًُشىساخ او ونُذ اثُاء وصفها نهًُرداخ

117 
كُف هى  ًَثم ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال

 فٍ انرعشَف اِخشٍَدوس انًؤثشج او ونُذ و انًؤثشٍَ 

 تانًُرداخ و انخذياخ
 (26)الجدول رقم 

118 
هم سثك  ًَثم ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال

و اٌ اسرفذخ يٍ َصائح او ونُذ حىل انًُرداخ و 

 انخذياخ
 (27)الجدول رقم 

119 
هم سثك و اٌ  ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال

الرُُد يُرىج يٍ انًُرداخ انرٍ ذُصح تها او ونُذ 

 عثش لُاذها
 (28)الجدول رقم 

120 
هم سثك و اٌ  ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال

الرُُد يُرىج يٍ انًُرداخ انرٍ ذُصح تها او ونُذ 

 عثش لُاذها
 (29)الجدول رقم 

121 
هم ذىفش نك  ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال

انًؤثشج او ونُذ كافح انًعهىياخ حىل انًُرداخ انرٍ 

 ذعشضها و ذسىق نها
 (30)الجدول رقم 

122 
سثك و اٌ هل  ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال

اعدثك يُرح سأَد او ونُذ ذسرعًهه نُفسها دوٌ اٌ 

 ذشوج نه و اشرشَره
 (31)الجدول رقم 

122 
هم ذشي اٌ  ذىصَع انعُُح حسة الإخاتاخ عهً سؤال

خذيح وصف انًُرداخ انرٍ َمىو تها انًؤثشوٌ فعانح 

 و ذأذٍ تانفائذج عهً انًسرههك

 (32)الجدول رقم 
 


