
تار�خ استلام البحث: 12 ینایر 1212 ...  تار�خ ال�بول: 23 �برایر 1212
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عبد المطلب نورأيمن أد. ياسمين  
 مدرس قسم المكتبات والمعلومات  

 داب جامعة عين شمسكلية الآ         
   Yasmeen.ayman@art.asu.edu.eg

ستخل الم
فى التسويق الذاتى لخريجى قسم المكتبات  LinkedInتهدف الدراسة إلى إلقاء الضوء واستكشاف دور موقع 

وتحديد الدوافع والفوائد  LinkedInوالترويج لعلامة تجارية شخصية لهم على  ،بكلية الآداب جامعة عين شمس والمعلومات
وذلك من خلال رصد مدى استخدام خريجى قسم المكتبات والمعلومات  ؛التي تم الحصول عليها باستخدام هذه الشبكة المهنية

ب هذا الى جانب التعرف على مزايا وعيو  .التجارية الشخصية لديهمالعلامة  فى التسويق الذاتى وتكوين LinkedInلموقع 
. والكشف عن صعوبات التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية على القسمبالنسبة لخريجى  LinkedInاستخدام 

ئق حيث يعد مناسبا لطبيعة هذه الدراسة التي تهتم بتقصي الحقا ؛وصفى التحليلىالموقع، وقد استخدمت الدارسة المنهج ال
وجمع وتنظيم البيانات وتحليلها للخروج بالنتائج وذلك من خلال تحليل توافر عناصر التسويق الذاتى لدى خريجى قسم 

ليس لديهم حساب أغلبية عينة الدراسة  :وقد توصلت نتائج الدراسة إلى أن .LinkedInالمكتبات والمعلومات على موقع 
بالنسبة لخريج قسم  LinkedInكثر العناصر التى تمثل أهمية موقع أ، أن %9125وذلك بنسبة  LinkedInعلى موقع 

بينما يليها فى الترتيب التسويق الذاتى وبناء العلامة  %5.29المكتبات هو البحث عن فرص العمل المعلنة وذلك بنسبة 
ضرورة توافر إدارة للتسويق الذاتى  :وانتهت الدراسة إلى عددٍ من التوصيات منها .%2.21التجارية الشخصية وذلك بنسبة 

 .بداخل كل مؤسسة تعرف العاملين آليات التسويق وكيفية بناء العلامة التجارية الشخصية لهم

الكلمات المفتاحية 
.، لينكد انالشخصيةن، الشبكات المهنية، العلامة التجارية و التسويق، التسويق الذاتى، الخريج

تمهيد
قد و نفسهم للتفوق على الآخرين في الوقت الحاضر، لأ التسويق الذاتىتشجع العلامات التجارية الشخصية الأفراد على 

مع التطور المتزايد لوسائل التواصل الاجتماعي بين المستخدمين وسيلة مفيدة لخلق الوعي الشخصي أصبحت الاتصالات 
رساء المصداقية.  ، أصبحت إدارة العلامات التجارية الشخصية على وسائل التواصل الاجتماعي تدريجيًا عملًا بهذا المعنىوا 

والمصداقية هي سمات أساسية تؤثر ، التجارية الشخصية، مثل الجاذبية مسارات البحث أن سمات العلامة ومن أهم جديدًا.
 ،ينالتجارية الشخصية لعب أيضًا دورًا حيويًا في تصورات المتابع أن المحتوى المنشور بواسطة العلامات كما . على المتابعين

 ,Wei)).ونشر فرص العمل للأفراد وخاصة الخريجين ،لكونه الموقع المسئول عن التوظيف LinkedInموقع على وخاصة 
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شبكات اجتماعية استخدامًا  22من بين أكثر وشبكة اجتماعية عبر الإنترنت موجهة للتوظيف  ،خدمة LinkedIn شبكة عدتو 
مليار زائر في  228وزادت إلى ، مليار زائر عالمي 221ما يقرب من  هازار  حيث ؛1215في أبريل ف في الولايات المتحدة.

وتعتبر العلامة التجارية الشخصية هى مفهوم حديث نسبياً يشمل الطرق التى  ،(Statista, 2023) .1215شهر مايو 
تيجة لخصائصه ة الشخصية نفكل فرد لديه العلامة التجارينترنت أو خارجها. يستخدمها الفرد للترويج لنفسه على شبكة الإ

 (1212، )شاهين. لااصله مع الاخرين سواء يعرفونه أو وتو  ،ونقاط قوته ،ومهاراته ،وخبراته ،الشخصية

 أولا: المقدمة المنهجية 
 مشكلة الدراسة.1

نترنت، مما على شبكة الإ ى العصر الرقمى عبر مواقع الشبكات المهنيةأصبح للعلامة التجارية الشخصية أهمية متزايدة ف
بناء على التطورات التى تشهدها مؤسسات  أنفسهموالتطوير دوما من  الجامعةضرورة التسويق الذاتى لخريجى  أدى إلى

 نهاعمما يستدعى تنوع وتطوير المهارات المختلفة والاعلان  وخاصة فى مجال المكتبات والمعلومات،، المعلومات المختلفة
 نوقد لاحظت الباحثة أن عدد قليل من خريجى قسم المكتبات والمعلومات بكلية الآداب جامعة عي .كنوع من التسويق الذاتى

 فى مجال عملهم. التسويق الذاتىب يقومونولا ، LinkedInشمس فقط لديهم حساب على موقع 
  :التساؤل الرئيس الآتى الدراسة فىمشكلة  وفى ضوء ما سبق تبلورت

ع على موقلخريجى قسم المكتبات والمعلومات  العلامة التجارية الشخصية بناءفى  ودورهالتسويق الذاتى  واقع ما
LinkedInوهيلفرعية ويتفرع من هذا السؤال الرئيس عددا من الاسئلة ا ؟: 

 العلامة التجارية الشخصية لدى الخريجين؟ بناءفى  التسويق الذاتى واقع ما 2/2
 فى التسويق الذاتى لهم؟  LinkedInالمكتبات والمعلومات لموقع قسم ستخدام خريجى إما مدى  2/1
شبكة  علىم حساباته عبرالمكتبات والمعلومات  قسملخريجى  التجارية الشخصية والعلامة ،ما عناصر التسويق الذاتى 2/5

LinkedIn؟ 
 ؟وبناء العلامة التجارية الشخصية بالنسبة للخريجين فى التسويق الذاتى لهم LinkedInما مزايا وعيوب موقع  2/2
 ؟LinkedInصعوبات التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية على موقع أهم ما  2/9
 ؟خريجى اقسام المكتبات والمعلوماتمامقترحات تطوير التسويق الذاتى لبناء العلامة التجارية الشخصية ل 2/1

 

 همية الدراسةأ.2
ويعني ذلك أن كل شخص يمكن ، العلامات التجاريةتعد العلامة التجارية الشخصية واحدة من أحدث الموضوعات في مجال 

هذا إلى  ،أن يكون لديه علامة تجارية شخصية مستقرة من خلال النظر في أهدافه المحددة واستخدام الاستراتيجيات المناسبة
ومنطقة دولة  122مليون مستخدم عبر أكثر من  152أكبر شبكة اجتماعية احترافية تضم أكثر من  LinkedIn جانب أن

تخدم تس ، كماحول العالم يسمح للباحثين عن عمل والأفراد العاملين البحث عن فرص عمل جديدة أو تلقي عروض عمل
عروض العمل والتواصل حول علامتهم التجارية. ويزعم بعض الخبراء بالفعل أن وسائل  عن للإعلان LinkedInالشركات 

 موقعها لا يُعرفأن على الرغم من  ،تقدم بديلًا لطرق الاختيار التقليديةقد  (LinkedInالتواصل الاجتماعي )بما في ذلك 
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مكاناته كأداة اختيار  لفرصعلى تقديم معلومات مفيدة  LinkedInحول قدرة  إلا القليل عن شعبيته في العمل وا 
 ( Fernandez, 2021).العمل

 

 :ضح أهمية الدراسة للأسباب الآتيةوفى ضوء ماسبق تت

 العلامة التجارية الشخصية. بناء ودوره فى على مفهوم التسويق الذاتى.التعرف 1/2
 فى التسويق الذاتى لهم. LinkedInالمكتبات والمعلومات لموقع  قسمبأهمية استخدام خريجى  الوعي.الكشف عن مدى 1/1
 .LinkedInحساباتهم داخل شبكة  عبرالمكتبات والمعلومات  قسم.الكشف عن توافر عناصر التسويق الذاتى لخريجى 1/5
عناصر بناء العلامة التجارية الشخصية بالنسبة لخريجى قسم المكتبات والمعلومات عبر حساباتهم الكشف عن توافر  .1/2

 .LinkedInعلى 
 .خصيةوبناء العلامة التجارية الش بالنسبة للخريجين فى التسويق الذاتى لهم LinkedIn التعرف على مزايا وعيوب موقع .1/9
 .لمعلوماتخريجى اقسام المكتبات وا. الوصول إلى مقترحات لتطوير التسويق الذاتى لبناء العلامة التجارية الشخصية ل1/1

 هداف الدراسة أ.3
 ،المكتبات والمعلومات قسمفى التسويق الذاتى لخريجى  LinkedInدور موقع  ستكشافإلقاء الضوء واتهدف هذه الدراسة إلى 

وتحديد الدوافع والفوائد التي تم الحصول عليها باستخدام هذه ، LinkedInعلى  لهم الترويج لعلامة تجارية شخصيةكذلك و 
  الشبكة المهنية.

  :وهييسى مجموعة أهداف فرعية أخرى ويتفرع من هذا الهدف الرئ

 العلامة التجارية الشخصية لدى الخريجين. بناءفى الكشف عن مفهوم التسويق الذاتى . 5/2
وتكوين العلامة التجارية فى التسويق الذاتى  LinkedInالمكتبات والمعلومات لموقع  قسماستخدام خريجى  مدى رصد. 5/1

 الشخصية لديهم.
 برومات عوالمعلالمكتبات قسم خريجى ل وبناء العلامة التجارية الشخصية ،عناصر التسويق الذاتى تحليل توافر. 5/5

 .LinkedInحساباتهم داخل شبكة 
 بالنسبة لخريجى قسم المكتبات والمعلومات. LinkedInالتعرف على مزايا وعيوب استخدام . 5/2
 .LinkedInالكشف عن صعوبات التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية على موقع . 5/9
 .لمعلوماتخريجى اقسام المكتبات واالذاتى لبناء العلامة التجارية الشخصية لالوصول إلى مقترحات لتطوير التسويق . 5/1

 

 مجال الدراسة وحدودها-4
 وبناءفى التسويق الذاتى،  LinkedInموقع  دور اقتصرت الدراسة فى مجالها الموضوعى علىالحدود الموضوعية: . 4/1

 .العلامة التجارية الشخصية لخريجى قسم المكتبات والمعلومات
 عامالحتى  1212-1225فى التسويق الذاتى وبناء العلامة  LinkedInدور موقع  تناولت الدراسة الحدود الزمنية: .4/2

 .1215-1211الجامعى 
  قسم المكتبات والمعلومات بكلية الآداب جامعة عين شمس.تغطى الدراسة خريجى  :مكانيةالحدود ال .4/3
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 منهج البحث-5
ائق وجمع وتنظيم بتقصي الحق ، حيث يعد مناسبا لطبيعة هذه الدراسة التي تهتموصفى التحليلىالاستخدمت الباحثة المنهج 

 المكتبات والمعلومات مقسوذلك من خلال تحليل توافر عناصر التسويق الذاتى لدى خريجى ، البيانات وتحليلها للخروج بالنتائج
 .LinkedInعلى موقع  بكلية الآداب جامعة عين شمس

 جمع البيانات أدوات- 6
 اعتمدت الدراسة على عدد من الأدوات لجمع البيانات نذكر منها:

  انةالاستب 6/1
ن حيث تحديد م؛ وقد مر إعداد الاستبيان بالمراحل العلمية المتعارف عليها استخدمت الباحثة الاستبانة كأداة لجمع البيانات

ي تصميمها وروعي ف بهدف قياس صدقها والتأكد من صلاحيتها، الهدف والبيانات المطلوب جمعها ومراجعتها منهجيا وعلميا
حق رقم مل) وتم عرض الاستبانة على محكمين من السادة أعضاء هيئة التدريس ،أن تتسق مع أهداف الدراسة وتساؤلاتها

 .؛ للتأكد من وضوح العبارات وسهولة فهمها(2

 مكونات الاستبانة  6/2
، كما تضمنت أسئلة مغلقة وأسئلة البيانات الديموغرافية للخريجين تناولت حيث؛ سؤال (12اشتملت الاستبانة على )

 ،لاثة أسئلةتضمن ث والذي: البيانات الشخصية ولالقسم الأ  وتم تقسيم استمارة الاستبيان الى ثلاثة اقسام وهم:، مفتوحة
فى التسويق  LinkedIn: دور موقع القسم الثالث، تضمن ست أسئلة والذي :LinkedIn: استخدام موقع القسم الثانى

 الذاتى وتشكيل العلامة التجارية الشخصية، وقد تضمن أحد عشر سؤالًا.

 الدراسة مجتمع -7
ئحة الذين طبقت عليهم لا داب جامعة عين شمسخريجى قسم المكتبات والمعلومات بكلية الآعلى مل مجتمع الدراسة تيش

، وهى تعد اخر دفعة 1215-1211 العام الجامعىحتى  ،1228-.122 الجامعى عامالمنذ  الساعات المعتمدة بالقسم وذلك
كلية من خريجي قسم المكتبات والمعلومات ب وفيما يلى عرض لمجتمع الدراسة ،اثناء قيام الباحثة بعمل الدراسةللخريجين 

 :بناء على احصائيات ادارة شئون الخريجين بالكليةالآداب جامعة عين شمس 
 مجتمع الدراسة (1جدول رقم )

 

 اعداد الخريجين العام الجامعى م
1 2112-2112 33 
2 2112-2112 31 
3 2112-2121 21 
4 2121-2121 26 
3 2121-2122 22 
6 2122-2123 23 

 123  جمالىالإ  
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 الدراسة عينة -8
، وتم تحديد 1215-1211حتى العام الجامعى  1212-1225وقد تم اختيار عينة الدراسة من الخريجين منذ العام الجامعى 

 بكةش نظرا للتطورات الحديثة التى طرأت فى مجال المكتبات والمعلومات والاعتماد الكلى علىللدراسة هذه الفترة الزمنية 
حيث جعلت العديد من الأفراد  ؛1212عام  فى ووسائل التواصل الاجتماعى وخاصة منذ بداية جائحة كورونا، نترنت الإ

ظهور ، مما أدى إلى اهتمام الخريجين باللائهم ولإنهاء أعمالهم بشكل أسرعشبكة الإنترنت فى التواصل مع زميعتمدون على 
حساباتهم الشخصية على وسائل التواصل الاجتماعى بصفة عامة وعلى مواقع التوظيف بصفة خاصة  من خلالباستمرار 

 الذاتى لهم وللحصول على فرص عمل أفضل. كنوع من التسويق 
 ( عينة الدراسة2جدول رقم )

 

 اعداد الخريجين العام الجامعى م
1 2112-2121 21 
2 2121-2121 26 
3 2121-2122 22 
4 2122-2123 23 

 22  جمالىالإ  
 

سواء بالنشر على مجموعات  الدراسة(عينة ) على الخريجين google formلكترونى عن طريق تم توزيع الاستبيان الإ كما
 استجابة 2.تلقت الباحثة قد و ،  Facebookالفيس بوكشخصى معهم عبر حساباتهم على موقع و بالتواصل الأالخريجين 

جمالى عدد خريجين قسم المكتبات والمعلومات بكلية إمن  %2.وذلك بنسبة ن الاستبيان الموزع على الخريجين، م صالحة
 .1215-1211حتى العام الجامعى  1212- 1225 ذ العام الجامعىعين شمس منداب جامعة الآ
 مصطلحات الدراسة  -9
يُشير مفهوم التسويق إلى الأنشطة الترويجية التي تهدف إلى زيادة عرض المُنتجات والخدمات  : marketingالتسويق 2/1

بر شركة من قبل المُنتِج مُباشرة، ويتم بعضها الآخر عمن أجل بيعها للمُستهلكين أو الشركات، وتتم بعض عمليات التسويق 
وسيطة تسوق بالنيابة عن المُنتِج أو الشركة المصنعة له، وأهم ما يُستفاد من عمليات التسويق؛ استهداف كافة المُستهلكين 

 Twin, 2023)أو جماهير معينة لزيادة المبيعات.)

يمكن تعريف التسويق الإلكتروني بأنه عمليّة تخطيط وتنفيذ وتسويق المنتجات  : marketing -E  التسويق الالكترونى2/2
وترويجها ضمن بيئة عمل إلكترونية باستخدام شبكة الإنترنت، وتتميّز هذه العمليّة مقارنة بعمليّة التسويق ،وتوزيعها ،والخدمات 

تمنح للشركات  وتمنحهم راحة أكبر وأسرع في عمليّة التسوّق، كما التقليديّة بأنّها تُوفّر للعملاء الخدمات والسلع بأسعار تنافسيّة،
 (.(Mbaskool encyclopedia, 2023 تشغيليّة أقلّ. تكلفة

به معرفة المهارات، والمواهب، والقدرات التي يمتلكها الشخص  يُقصد : personal marketing التسويق الذاتى2/3
ول ومن بيدهم السلطة من أجل الحص، ئولينمعرفةً جيدة، بالإضافة إلى تطوير مهارة عرض هذه القدرات المختلفة أمام المس

يادة فرصة حصوله التالي ز على وظيفةٍ أو منصبٍ، ويمكن للباحث عن وظيفة أن يقوم بتوسيع دائرة معارفه وأصدقائه وأهله وب
 (Self-marketing, 2023) على الوظيفة المناسبة.
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عادةً ما تكون الشبكة المهنية عبارة عن نوع من المجتمع المتصل  :A professional networkالشبكات المهنية  2/4
قد يتخذ ذلك شكل مجتمع عبر الإنترنت مثل و  ،الذي يضم أشخاصًا لديهم اهتمامات تجارية أو خلفيات تعليمية مماثلة

LinkedIn  . ( (Career-dictionary,2023  

إستراتيجية إنشاء علامة تجارية حول شخص بدلًا من كيان  هي :personal brandالعلامة التجارية الشخصية  2/3
تطوير ل وذلك؛ في صناعة معينة براءيتم استخدامه بشكل شائع للنهوض بمهن الأشخاص من خلال وضعهم كخو  ،تجاري

لفرص في ، وخلق المزيد من االاجتماعية، وتعزيز فرص العمل متابعتهتوسيع  للفرد يمكنكما ، علامة تجارية شخصية قوية
 (Ferreira, 2023 (. المهنية هحيات

 والمثيلة الدراسات السابقة -11
الذاتى والشخصى وبناء العلامة التجارية الشخصية بصفة عامة قامت الباحثة بمراجعة الإنتاج الفكري الخاص بالتسويق 

 Googleمن خلال البحث فى قواعد البيانات العربية والأجنبية ومحركات البحث ، وذلك وعلى حديثى التخرج بصفة خاصة

,Yahoo.: وقد توصلت الباحثة إلى عدد من الدراسات العربية والأجنبية على النحو التالى 
 

 : الدراسات العربية 11/1 
بعنوان : التسويق الالكترونى للخريجين على مواقع الجامعات العربية من خلال خدمات ( 2116، ) صالح دراسة تناولت

تعرف على التسويق الالكترونى للخريجين على مواقع الجامعات العربية للالتوظيف الالكترونى كمدخل للميزة التنافسية 
لميزة التنافسية للجامعات، باستخدام المنهج الوصفى التحليلى من خلال تطبيق قائمة المراجعة الحكومية كمدخل لتحقيق ا

( موقع ، وتوصلت الدراسة إلى عدم حرص غالبية مواقع الجامعات العربية الحكومية على التسويق الالكترونى 222على عدد )
  .فسية للجامعاتلخريجيها للحصول على فرص عمل مناسبة لهم ولتحقيق الميزة التنا

وسوق العمل : دراسة  خريجو قسم المكتبات والمعلومات بجامعة عين شمس بعنوان : (2112عبد الواحد ،)دراسة أما 
واستخدم الباحث  ، 1221و  1225فقد تتبعت خريجو قسم المكتبات والمعلومات بجامعة عين شمس بين عامي  تتبعية

المنهج المسحي للوصول إلى أكبر عدد من خريجي القسم. مستعينا بأداة الاستبانة أداة رئيسة لجمع البيانات. واشترك في 
من الخريجين يعملون في  % 59، وأن % 29وأشارت النتائج إلى أن معدل البطالة بين الخريجين بلغ  ،خريج 151الدراسة 

 ،من الخريجين يلتحقوا بوظائف خلال فترة أقل من سنة بعد تخرجهم % 2.المرتبطة بها، وأن  مهنة المكتبات والمجالات
 .كما تبين أن إيجاد الوظائف من خلال العائلة أو الأصدقاء هي الطريقة الشائعة لتوظيف الخريجين

 ة الشخصية عبر مواقع التواصلبعنوان: إدراك طلبة الجامعات المصرية للعلامة التجاري (2121شاهين ،)دراسة  بينما هدفت
إلى بحث إدراك طلبة الجامعات المصرية للعلامة التجارية الشخصية عبر مواقع التواصل  الاجتماعي: "دراسة كيفية"

( مفردة تم اختيارهم بطريقة عمدية 15حيث أجريت مقابلات مع ) ؛الاجتماعي، واعتمدت الدراسة على أسلوب البحث النوعي
 -ةعينة الدراس -خلصت نتائج الدراسة إلى: استخدام جميع الطلبةقد المصرية الحكومية والخاصة. و  من طلبة الجامعات

للتواصل مع عائلاتهم، وأصدقائهم، ومعارفهم،  Facebook, Instagramلشبكات التواصل الاجتماعي غير المهنية، مثل: 
، كما أوضحت النتائج عدم امتلاك LinkedInة وخاصة فيما قل عدد الطلبة المستخدمين لمواقع التواصل الاجتماعي المهني

ما أنهم لا ك حيث إنهم لا يديرونها بالشكل المتسق والفعال، ؛الطلبة للفهم الراسخ للعلامة التجارية الشخصية، ومكوناتها
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يهتمون بتوسيع دائرة الاتصالات عبر مواقع التواصل الاجتماعي، وتنويعها بين الزملاء والمتخصصين من أهل الخبرة، 
 وأصحاب العمل والشركات محل الاهتمام. 

بعنوان أهمية التسويق الشخصي في تشكيل الصورة الذهنية للعلامة التجارية الشخصية  (2121دراسة )برادى ، كما هدفت
إلى البحث عن مدى مساهمة عوامل نجاح التسويق الشخصي في تشكل الصورة الذهنية  عينة من المحــامين بورقلـة( )دراسة

وللوصول لهذا الهدف تم الاعتماد على المنهج الوصفي التحليلي واستخدم ، للعلامة التجارية الشخصية للمحامي بمدينة ورقلة
حيث كان واقع التسويق الشخصي بمستوى عالي، وكان واقع يل النتائج؛ لتحل spssالاستبانة لجمع المعلومات وبرنامج 
وكانت بين المتغيرين علاقة ارتباط طردي ذات دلالة إحصائية عالية جدا عند مستوى ، الصورة الذهنية بمستوى عالي جدا 

 .يةيرا في تشكيل للصورة الذهنوكان المتغير المستقل مهارة الإبداع الأقوى ارتباطا والأكثر تأث 2222المعنوية الأقل من 

(. بعنوان فرص العمل لخريجي أقسام المکتبات والمعلومات المصرية على منصات العمل الحر 2122 ،عمر)دراسة بينما 
تعالج مدي معرفة وتواجد خريجي أقسام المکتبات والمعلومات المصرية علي منصات  علي شبکة الإنترنت دراسة استکشافية.

والأجنبية، والوظائف والأعمال المتخصصة في مجال المکتبات والمعلومات، کما يتطرق البحث لمدي الرضا العمل العربية 
وقد کشفت الدراسة ما يلي : أن  عن العمل الحر والدخل المادي، ومزايا وعيوب العمل الحر من وجهة نظر أفراد الدراسة ،

، أما نسبة من لديهم حسابات مستمرة على منصات العمل % 521.من لديهم معرفة بالعمل الحر عبر الإنترنت نسبتهم 
غير مستمرين أو ليس لديهم حسابات  % 125.من إجمالي أفراد الدراسة، بينما  % 1521الحرة سواء العربية أو الأجنبية 

عبر  لمعلوماتالعمل الحر، وأن أکثر مهام/مجالات العمل التي يقوم بها أفراد الدراسة من خريجي أقسام المکتبات وا على
منصات العمل الحر العربية والأجنبية هي العمليات الفنية )التکشيف/ الفهرسة/ التحليل الموضوعي( وهي الخدمات الفنية 

ثاني ، ويشارک في المرکز ال%5225، ويليها إدخال البيانات في المرکز الثاني بنسبة %5.29الأساسية في المجال بنسبة 
، أما عن أبرز الوظائف/المهام البديلة التي يقوم بها أفراد الدراسة البحث الأکاديمي وتسويق عأيضًا تطوير وتصميم المواق

 ، يليهما إعداد تحرير/تطوير المحتوى .%19البحوث في المرکز الثالث بنسبة 

 الدراسات الأجنبية : 11/2
إلى فهم سبب وكيفية تشكيل  Exploring personal branding on YouTube بعنوان:(. Chen,2013دراسة ) تهدف

ومعالجة ومعرفة العلامات التجارية الشخصية التي يمكن صية على وسائل التواصل الاجتماعى، العلامة التجارية الشخ
لشخصية حيث تم النظر في توسيع العلامة التجارية ا ؛تشكيلها ضمن وسائل التواصل الاجتماعي )على سبيل المثال، يوتيوب(

، وكشفت نتائج الدراسة عن مجالات التطوير المحتملة للعلامات التجارية الشخصية الاجتماعي من خلال وسائل التواصل
 .YouTubeبين المستهلك والمؤسسات نتيجة لتمكين المستهلك على 

 Criteria for effective authentic personalbranding forبعنوان  ((Ahmad,2016دراسة  بينما تستكشف

academic librarians in Universiti Sains Malaysia libraries  الوضع الحالي والعلاقة المتبادلة بين معايير
في الجامعة،  ةمع التركيز على سمعة أمناء المكتبات الأكاديميوالفعالة، واستراتيجيات العلامة التجارية الشخصية الأصيلة 

سة إلى عدة (. وتوصلت الدراUSMوتحديد مسؤولياتهم تجاه مستفيدي المكتبة وخدمات المكتبة، في جامعة سينز ماليزيا )
و السلطة هي المعايير الثلاثة للعلامة التجارية الشخصية الأصيلة الفعالة المتعلقة بعلاقة  ،و الأداء ،نتائج منها: المثابرة
 الذين لديهم ارتباط معتدل بجميع استراتيجيات العلامة التجاريةوكذلك المستفيدين ، كاديمية بالمكتبةأمناء المكتبات الأ

ويمكن  . USMالشخصية الأصيلة لسمعة أمناء المكتبات الأكاديمية الفعالة ذات الصلة بالعلامة التجارية الشخصية في 
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لاحتياجات العصر الحديث لمهنة المكتبات ورفع مستوى  تطورهذه الدراسة أن تساعد أمناء المكتبات الماليزيين لإنشاء ل
 احترافهم الشخصي.

 Using available signals on LinkedIn for personality بعنوان " ((Fernandez,2021دراسة  وهدفت
assessment" ى اختبار المدى الذي تقدمه إلLinkedIn  حول المعلومات الدقيقة عن الشخصية، وذلك من خلال تحديد

لتكون بمثابة إشارات لسمات الشخصية. وقد اظهرت النتائج أن معظم هذه المؤشرات تقدم  LinkedIn موقع مؤشرا على 55
من  ،ث بلغات أكثرأو من خلال التحدالشخصية وذلك من خلال إدراج صورة خلفية فنية ،  إشارات عن المتوقع حول سمات

صول من خلال الحام بأنشطة المسؤولية الاجتماعية ، عن طريق إبداء الاهتمطة الفنية اللاصفيةخلال المشاركة في الأنش
ومن ، الكلية ت التدريبية التي حضرت فيعلى ملخص وكتابة وصف فيما يتعلق بخبرات العمل السابقة أو تقديم قائمة بالدورا

اديمية أو على شهادات على جائزة أك والحصول، خلال الإبلاغ عن الدرجات السابقةمن و ، تنظيميةخلال سرد المهارات ال
 .من خلال تزكية من قبل المعلم أو المشرف ومن قبل شغل أدوار محددة مثل ممثلي الفصل أو سفير الطلاب ،إضافية

 Unveiling physicians’ personal branding strategies in online: بعنوان (Zhang,2021)دراسة  كما أشارت

healthcare service platforms،  إلى أن بيئة خدمة الرعاية الصحية عبر الإنترنت تتضمن خصائص النظام الأساسي
العلامات التجارية  ووضع، الهوية الشخصية للعلامة التجاريةوالمنافسين واللوائح، والاستراتيجيات التي يتبناها الأطباء هي 

تُستخدم البيانات من منصة خدمات رعاية صحية صينية عبر الإنترنت لاختبار العلاقات بين البيئة كما . الشخصية
أن  إلى ريبيةتؤكد النتائج التجو واستراتيجيات العلامات التجارية الشخصية للأطباء وأداء العلامة التجارية بشكل تجريبي. 

م التجارية. ، والتي بدورها تحدد أداء علامتهالإنترنت تتأثر بالبيئةلى استراتيجيات العلامات التجارية الشخصية للأطباء ع
كما يمكن لهذه النتائج أن تعزز فهم السوابق وعواقب العلامات التجارية الشخصية للأطباء على منصات خدمات الرعاية 

، ر الإنترنتفي الترويج لأنفسهم عب ، فإن لها آثارًا مفيدة على الأطباء الذين يرغبونحية عبر الإنترنت. علاوة على ذلكالص
 ولمديري هذه المنصات الذين يسعون إلى تحسين ميزاتهم.

 Branding in social media. Using LinkedIn inبعنوان  ( Marin,2021دراسة ) وعلى جانب آخر هدفت

personal brand communication: A study on communications/marketing and recruitment human 

resources specialists' perception/ التحقيق في أهمية تطوير الهوية المهنية والحفاظ عليها وتعزيزها لـ أخصائي  إلى
كما تبحث هذه الدراسة عن موقف التوظيف والموارد البشرية المتخصصين تجاه  ،LinkedInسويق على الاتصالات والت

تخدام تم اس ، وقدوالمعايير المستخدمة في تقييم اخصائي اتصالات وتسويق LinkedInتطوير علامة تجارية شخصية على 
ل الاجتماعي اسة. وأشارت النتائج إلى أن شبكات التواصالبحث الكمي المستند إلى استبيانين لفهم تصورات المشاركين في الدر 

ي حين ف مفيدة كأداة لتطوير علامة تجارية شخصية، لكن المتخصصين في الاتصالات والتسويق يظهرون مشاركة متوسطة.
 أن المتخصصين في الاتصالات والتسويق لديهم توقعات عالية باستخدام نفس الأساليب لعرض الذات.

الدراسة عن الدراسات السابقة العربية والأجنبية فى أنها الدراسة الأولى من نوعها التى تناولت دور التسويق وتختلف هذه 
وخاصة خريجى قسم المكتبات والمعلومات بكلية الآداب جامعة عين تجارية الشخصية للخريجين، الذاتى فى بناء العلامة ال

 شمس.
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 النظرى للدراسة  طارثانياً: الإ
 التسويق الذاتى . 1

، فمع شرائهالأو المنتج على المستهلك  التى يقوم بها المسوق بعرض الخدمةلم تعد عملية التسويق هى العملية المعروفة 
دون تسويق الذين يريتعدد وتنوع وسائل الحياة المختلفة ازدادت الحاجة الى مهارات شخصية ووظيفية متعددة لدى الأشخاص 

حه من رد فعل المستفيد نحو ما يطر  من خلال ملاحظةميز التسويق الذاتى طريقة التواصل باتجاهين ، ومما يأنفسهم بنجاح
سويق فى تطبيق ولقد استفاد الأفراد من علم الت (1221أفكار، كما أنه يمكنه توضيح الأمور التى بها غموض. ) المصرى ،

ير صى هو أحد العلوم التى تساعد الأشخاص على التفكوحيث أن التسويق الشخمبادئه على أنفسهم، وذلك لتحقيق الهدف، 
 ،سويق منتجاتهادراسات المناسبة لت، كما تقوم الشركات بوضع المفهوم التسويق الذاتى على أنفسهمبمنظور جديد لكى يطبقوا 

ومعرفة المكانة  ،الأخرينيقدمه ومعرفة مكانته لدى فإن التسويق الذاتى يعتمد على إدراك الشخص لذاته والذى يمكن أن لذلك 
التى يسعى للحصول عليها وتحديد الأشخاص الذى سوف يتوجه إليهم وفى النهاية وضع الخطة المناسبة لتحقيق الهدف 

 Courtenay, 2000)). المطلوب

 :ء تسويق الذات فى النقاط التاليةمبادى علماء الإدارة والتسويقحدد وقد 

  المتطور.امتلاك الخبرة المتجددة والابداع 
 تعزيز نقاط القوة التى يمتلكها القائم بعملية تسويق الذات. 
 لضعف التى يعانى منها مسوق الذاتمعالجة نقاط ا. 
  الاعتماد على مبدأ التغذية المرتدة كمدخل أساسى لعملية التسويق الذاتى. 
 ها ت التى يعانى مناستخدام اسلوب العصف الذهنى من قبل مسوق الذات للحصول على حلول سريعة للمشكلا

 (1228)الشيخ، المقصودين من التسويق.

  . العلامة التجارية الشخصية2

  النشأة :2/1
 Al آل ريس وجاك تراوت امفهومًا ثوريًا في مجال العلامات التجارية، وقد صاغه موضوع العلامة التجارية الشخصية يعد

Ries and Jack Trout   تضع استراتيجيات لخططها الإطار الذي تجعل الشركات  اعلى أنه توقد عرّف ،2552في عام
د يع من خلال علاماتها التجارية مع وجود علامات تجارية منافسة أخرى. في واقع الأمروتوسع علاقاتها مع العملاء ، 

ارية العامة جالتجارية الشخصية هي العملية التي يتم من خلالها تصنيف الأشخاص وخبراتهم مثل العلامات الت تحديد العلامة
 Shafiee,2020)الخاصة بالمنتجات. )

  : المفهوم2/2
من خلال  ء"الاكتشاف لفهم وتسويق السمات الفريدة للفرد" التى يتم تقديمها للعملا ابأنهتعرف العلامة التجارية الشخصية 

مة ممارسة العلا ويتم ،كل فرد عن الآخرلوالتى يمكن ان تميز العلامة التجارية الشخصية ، عرض السمات الخاصة بهم
سلسلة لاستراتيجيات الترويج للعلامة التجارية التي تتضمن فهم الوضع الحالي ، بشكل عام  على التجارية الشخصية اعتماد

 ،كل نشط إلى السوقها بشبعد ذلك توصيل من خلالها تبدأ العلامة التجارية الشخصية بتحديد هوية العلامة التجارية، والتي يتم
يستخدم الأفراد وضع العلامة التجارية لتسليط الضوء على سماتهم الإيجابية، التي تعتبر ذات قيمة لجمهورهم المستهدف  وقد
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(. كما يعتبر كل شخص لديه علامة (Zhang, 2021 .الأفراد الآخرين في السوق عنمع التمييز في نفس الوقت أنفسهم 
ث يحتاج الأمر لإدارة جيدة وخبرة فى عملية الترويج الجيد لها حتى تكون تجارية شخصية، ولكن امتلاكها فقط لا يكفي؛ حي

 ,Karadumanمعروفة بين الناس، وخاصة ان هناك اقلية من الاشخاص لا يقبلون تسمية الانسان كعلامة تجارية. )

2013). 

 :الهدف الأساسي لامتلاك علامة تجارية شخصية عبر الإنترنت هوويعد 

 .، كقائد أعمالمعروفًاكون يأن  :أولاا 

 : أن يكون لديه حضور مميز على الإنترنت.ثانياا

 .هوشركت هسبب وجود تحديدكجزء من  تهد مجال خبر يحد: تثالثاا

مية إلى لشركة الرسمشاركة المحتوى من صفحة ا عن طريق المؤسساتيمكن القيام بذلك من خلال الرجوع إلى ما تفعله  كما
المحادثة هناك على المستوى الشخصي مع وجود علامة تجارية شخصية على وسائل التواصل ومواصلة ، صفحتك الشخصية

قد و تتضمن العلامة التجارية الشخصية تحديد وتعزيز نقاط القوة والتفرد لدى الفرد للجمهور المستهدف.  كما الاجتماعي،
لتجارية، لامة تجارية للهوية وتحديد موقع العلامة اتكون هذه العملية مشابهة للعلامة التجارية للمنتج، والتي تبدأ بتأسيس ع

 تعكسو . Oshiro, 2021)) وتوصيل رسائل العلامة التجارية إلى السوق، وتقييم أداء العلامة التجارية، والاستفادة منها.
ة وخاص، ن قادة الأعمال الناجحين بشكل إيجابي على الأعمالعالحكايات الملهمة بالطبع  الشخصية العلامة التجارية

فالعلامة التجارية هي ما تبقى بعد استنفاد جميع جهود التسويق ولا شيء يعلق أكثر من اتصال حقيقي مع 
  Cytoon, 2023).)المستفيدين

 ية على وسائل التواصل الاجتماعى العلامة التجارية الشخصالتسويق الذاتى و . 3
منذ الأيام الأولى لوسائل التواصل الاجتماعي، تم تقديم المنصات كأدوات لإجراء الاتصالات وتعزيز الترابط البشري وبناء 

، كانت مواقع الشبكات الاجتماعية تدور حول تعزيز العلاقات الإنسانية التي كانت موجودة بالفعل .122في عام فالمجتمع. 
فيدين مع ارتفاع أعداد المست، و .122عد عام بو  ،دعم الشبكات الموسعة ذات الروابط الضعيفةفي الحياة الواقعية بالإضافة إلى 

تعني ضمناً على نحو متزايد تقديم شخصية عامة يمكن للمستخدمين في   Facebook فيسبوكالأصبحت الصفحة على 
 جميع أنحاء العالم رؤيتها والاتصال بها. 

ال الاجتماعية للتعبير عن الذات على شبكات التواصل الاجتماعي تفسح المجال أمام مع مرور الوقت، سرعان ما بدأت الأفع
 حيث يمكن؛ والترويج ،، تحولت الذات إلى موضوع للتسويقتقريبًا 1225أعمال أكثر وعيًا للتعبير عن الذات، بعد عام 

إن العرض لذلك فو للاتصال أن يحول القيمة الاجتماعية عبر الإنترنت إلى مكافآت حقيقية في العالم غير المتصل بالإنترنت. 
ياتهم على شخصى الذاتي الذي يقدمه المشاهير عبر تويتر أو فيسبوك يكشف عن الجانب المربح من التحول الرابطي ف

 تجارية، والعرض الناجح النهائي للذات يتلخص في الحصول على الملايين من المتابعين.تعادل علاماتهم الالتى الإنترنت 
قدمت صفحتهم أرشيفًا شخصيًا، وهو وسيلة لمشاركة تاريخ وذكريات الحياة مع أشخاص فقد النسبة لبعض المستخدمين، بأما 

رغبات  الواجهات المرئية لفيسبوك ولينكدإن خدمتفقد بالنسبة للآخرين باختصار، و  ،محددين أو فتحها للجمهور بشكل عام
 (.Van Dijck, 2013) .مما يسمح بالانفتاح والعشوائية المستخدمين في أنماط مختلفة من العرض الذاتي،
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التجارية بين وجهات الشبكات الاجتماعية، وخاصة تلك التي يتم العلامة من المهم أيضًا الحفاظ على ثبات ووضوح و 
التى ستساعد العلامة التجارية الشخصية في توسيع نطاق  LinkedIn موقع طريقة احترافية، مثل استخدامها كجزء من

فتعد العلامة التجارية الشخصية هي معرفة كيفية صنعها ومظهرها حتى يرى المرء كيف جعلته العلامة ولذا ، ة المرءشخصي
 (Pawar, 2016)  .ءالتجارية الشخصية مميزا فى عالم الخبرا

 LinkedInالعلامة التجارية الشخصية على موقع التسويق الذاتى و . 3/1
لمقارنة المنصة  1222عندما سُئل في مقابلة عام  ،LinkedInالرئيس التنفيذي لشركة Jeff Weiner أجاب جيف وينر
عبارة عن شبكة  LinkedIn منصة ، أماإلى حد كبير منصة منفعة اجتماعية ابأنه :Facebook وهو بأكبر منافس له

قاعدة و  ،أكبر موقع للتواصل المهني في العالمهو  LinkedIn ولذلك يعد موقع، Facebookوعلى النقيض من احترافية 
هي في الغالب من الذكور، وتتألف بشكل عام من محترفين في منتصف العمر في شريحة الدخل  LinkedInمستخدمي 

الأعلى الذين يعملون لدى شركات كبيرة. بالطبع، يلبي الموقع أيضًا احتياجات المستخدمين الآخرين، ولكن الصورة المثالية 
. في حين أن الموقع قام في البداية بتسهيل رغبة تبرز فورًا عند النظر إلى نماذج الملفات الشخصية LinkedInلمحترف 

المهنيين في التواصل مع بعضهم البعض، إلا أن مبدأ تأسيسه يعتمد على تقديم خدمات التوظيف والإعلان للشركات 
 مليون عضو حول العالم. 252والوكالات مع أكثر من 

بين و  ،زات الواجهة بشكل منتظم لتعزيز فعاليتها، بتعديل مي1225منذ أن بدأت خدماتها في عام  LinkedInمنصة  قامت
، خضعت الصفحات الرئيسية للمستخدمين لعملية إصلاح شاملة من واجهة مرئية ذات توجه مكاني 1221و 1225عامي 

ميزات مثل "موجزات الأخبار" و"تحديثات الشبكة" لتعزيز وظائف الشبكات  LinkedInأضافت  كما إلى واجهة أكثر سردًا،
، قام الموقع بتجديد واجهته بشكل ملحوظ لتقديم الهويات المهنية بشكل أكثر توحيدًا 1225بعد عام و الاجتماعية للموقع. 

تيب زمني، صي المرتبة بطريقة تر مع التركيز بشكل أقوى على المحتوى )الشخصي( ومعلومات الملف الشخ ،وتسلسلًا زمنيًا
أكثر  LinkedInتبدو الملفات الشخصية على كما  ،تبدو أكثر تجانسًا LinkedInبدأت الصفحات الرئيسية على موقع و 

شبه ت ملفتة للنظر ونص منظم في الغالب على شكل قوائم للملف الشخصى وضوحًا وواقعية مع صورة واحدة )رسمية( فقط
 السير الذاتية المنسقة التي تحتوي فقط على الحقائق الأكثر صلة بالتعليم، والمناصب مثل ر الإنترنتالعروض التقديمية عب

 بالإضافة إلى الخبرة السابقة.  ،الحالية والسابقة

تنشر استراتيجيات السرد  LinkedInومع ذلك، وعلى الرغم من تفضيلها الواضح للعرض التقديمي للذات المهنية، فإن 
أكثر بكثير من مجرد  LinkedInتعد الملفات الشخصية على كما . Facebook موقع لتي تشبه تلك التي يتبعهاوالتواصل ا

 LinkedInقد لا يكون من قبيل المبالغة القول بأن الملفات الشخصية على و  ،سير ذاتية منشورة لجهات التوظيف المحتملة
للسلوك المهني المعياري فكل ملف شخصي يشكل صورة مثالية للهوية المهنية للفرد من خلال إظهار  أساستعمل بمثابة 

للتواصل بين الزملاء ومع  LinkedInاستخدام  على مما تشجع العديد من الشركات ،للأفرادالاجتماعية والمهنية المهارات 
ن تعمل على تحسيكما ة اتصال إلزامية داخل الشركة. جهات الاتصال الخارجية، مما يجعل المنصة في بعض الأحيان أدا

فين. بينما توفر في نفس الوقت أداة لمراقبة الموظة التي تعرض سلوك الموظف المثالي، الصورة العامة لمكان العمل أو الشرك
((Van Dijck,2013. 

الذين كانوا  LinkedIn، تعرضت المنصة لانتقادات بسبب إدراج أسماء المستخدمين وصور أعضاء 1222في أغسطس و 
 بإخفاء هوية المتابعين، LinkedInقامت  ولذلك ،"يتابعون" شركة ما في إعلانات تلك الشركة دون علم هؤلاء المستخدمين

لذا تعد العلامات التجارية الشخصية على وسائل  (Niccolai J ,2011). خصوصيتهحفاظاً على  وتغيير أسمائهم إلى روابط
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 ،التواصل الاجتماعي هي تمثيل لشخصية الفرد، وبالتالي يجب ألا يكون هناك عدم تطابق بين شخصيتك على الإنترنت
جارية الشخصية وعلامتهم التمن المهم إدراك الارتباط الدقيق بين العلامات التجارية للشركة و وشخصيتك الحقيقية في الحياة، 

 Cytoon,2023)على وسائل التواصل الاجتماعي. )

ففي الوقت الحاضر، تعد وسائل التواصل الاجتماعي أفضل وأسهل طريقة لبناء الشخصية الهوية، والحفاظ على السمعة، 
 تخدمالجميع يسلأن ، وذلك التجارية الشخصية العلامةوالظهور في مجال معين أو مكان محدد هذا هو أفضل مكان لتحديث 

وهكذا  ،ويفكرون في استخدامها عندما يريدون العثور على شخص ما ومعرفة المزيد عن هذا الشخص، تقريبًا بيئة الإنترنت
تلاك العلامة التجارية اميتم التعرف على  هجًا ديناميكيًا. فمن الأهمية أنيتطلب نالذاتي ضروريًا للحياة المهنية و يعد التسويق 

فى  حتى يستطيع الفرد الدخول فى المنافسة مع أقرانه، ير ملف العلامة التجارية الشخصيةلذا يجب ضرورة تطو ، لشخصيةا
كما تساعده على زيادة ظهوره، وأيضًا أن يصبح معروف فى مجال تخصصه مما يتيح له الحصول  ،العمل والتميز عليهم

 (Marin,2021على فرص عمل مختلفة له. )

  طار العملى للدراسةالإ ثالثاً :
 لمحور الأول : البيانات الشخصية ا

 النوع :.1
 ( النوع3جدول )

 
 م

 الإجمالى الإناث الذكور

 النسبة المئوية العدد النسبة المئوية العدد النسبة المئوية العدد

1 12 2443% 33 2342% 21 111% 
 

مقابل عدد  %.92.بنسبة  (95) يمثلون الغالبية بالنسبة لعينة الدراسة بواقع الاناث( بأن 5يتضح من بيانات الجدول رقم )
لأن عدد الأناث خريجات قســـم المكتبات والمعلومات أكثر من خريجى عدد  ويرجع ذلك، %1225( بنســـبة .2الذكور بواقع)

 بالإ ضافة إلى حرص الإناث على المشاركة إلى حد ما. الذكور.
 

 السن:.2

 ( السن4جدول )

 النسبة % العدد السن م
 %2144 31 سنة 21-23 1
 %2144 13 سنة 31-26من  2
 %242 3 من ذلك أكبر 3

 %111 21 الإجمالى
 

 :( بأن2يلاحظ من بيانات الجدول رقم )
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  222.بنسبة  خريج( 92) فى عينة الدراسة وذلك بواقعتمثل الأكثر عدداً سنة  23-21الفئة العمرية من% ،
لأن هذه الفئة العمرية هى التى تمثل الطلاب الذين اجتازوا سنوات الدراسة الأربع بقسم المكتبات  ويرجع ذلك

 1212-1225دراسة من العام الجامعى والمعلومات بدون أى سنة رسوب وخاصة فى الدفعات المحددة لعينة ال
 .1215-1211حتى العام الجامعى 

 

  1222وذلك بنسبة  خريج( 29) المرتبة الثانية بواقع 31-26الفئة العمرية من بينما تمثل%. 
 

  21.بنسبة  خريجين (9) بواقع كبر من ذلكأفئة واقل الفئات كانت%. 

 عام التخرج .3

 عام التخرج (3جدول )

 النسبة % العدد السن م
1 2121 16 2242% 
2 2121 13 1246% 
3 2122 12 2342% 
4 2123 23 3242% 

 %111 21 الاجمالى
 

 :( أن3يوضح الجدول رقم )

 ويرجع ذلك ،%5125بنسبة  خريج (15) وذلك بواقع ،2123عام عينة الدراسة كانوا خريجى  خريجينأعلى عدد لل 
 ،نة الدراسةأحدث عام فى عي يننهم خريجنظرا لأ، لسريعة فى الاجابة على الاستبيانلسهولة التواصل معهم واستجابتهم ا

 .بعد على فرصة عمل فى تخصصه يضا لأن معظمهم لم يحصلأو 
 

  192بنسبة خريج  (28) بواقع 2122عام بينما يليها خريجى.%. 
 

  طالب وطالبة (21)بواقع %1128وذلك بنسبة ، 2121عام ويأتى فى المرتبة الثالثة خريجى. 
 

  من عينة الدراسة. %2821بنسبة  (25) وكانوا، 2121عام قلهم عدد كانوا خريجى أو 

  LinkedInالمحور الثانى : استخدام موقع 
 :  LinkedInحساب على موقع .4

   LinkedIn( حساب على موقع 6جدول )

 النسبة المئوية العدد بيان م
 %4241 33 نعم 1
 %3242 32 لا 2

 %111 21 الإجمالي
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 :( بأن1الجدول السابق رقم ) يبرز

  أغلبية عينة الدراسة ليس لديهم حساب على موقعLinkedIn 9125بنسبة  خريج (.5) وذلك بواقع%. 
 2.22لديهم حساب على الموقع وذلك بنسبة خريج ( 55) بينما%. 

 

 :  LinkedIn ، أسباب عدم استخدامك لموقعفى حالة الإجابة بلا
ح المتا السؤالوذلك بالإجابة على ، LinkedInلموقع  الدراسة( )عينة وللتعرف على أسباب عدم استخدام أغلبية الخريجين

 ( أن:2يوضح الجدول رقم). من خلاله إختيار أكثر من إجابة

 LinkedIn ( أسباب عدم استخدام موقع2جدول )

 النسبة % عدد التكرارات LinkedIn أسباب عدم استخدام موقع م
 %.82 2 أجد فائدة منه لا 2
 %2.22 8 معقد وصعب فى التعامل للغاية 1
 %2529 5 للتواصل اعتمدت على شبكات أخرى 5
 %.82 2 لا احتاجه فى التسويق الذاتى 2
 %1525 22 لم اعمل فى التخصص 9
 %.122 22 لم اسمع عن هذا الموقع من قبل. 1

 

  أغلبية عينة الدراسة الذين ليس لديهم حساب علىLinkedIn، 1525بة وذلك بنس لم يعملوا فى التخصص%. 
 رتفاع إإلى  ويرجع ذلك ،%.122بنسبة كانت  تسمع عن هذا الموقع من قبللم  أما عن آراء الخريجين فى سبب

 .الذين لديهم حساب بالفعل خريجينمقارنة بال LinkedInعدد عينة الدراسة الذين ليس لديهم حساب على موقع 
  2.22فكان بنسبة ، معقد وصعب فى التعامل للغايةأما بالنسبة لسبب انه%. 
 عدد تكرارات فى اسباب عدم استخدام موقع  وأقلهمLinkedIn  لايجدوا فائدة منه، كانت فى انهم بالنسبة للخريجين

 .%.82وذلك بنسبة  ،وانهم لا يحتاجونه فى التسويق الذاتى

 : LinkedInمدة استخدامك لموقع .3

 LinkedIn ( مدة استخدام موقع2جدول )

 النسبة % العدد LinkedIn موقعالوقت المستغرق لاستخدامك المدة الزمنية / م
 %2242 2 اقل من ساعة 1
 %1242 6 يومياا  2
 %3644 12 اسبوعياا  3
 %241 3 شهرياا  4
 %241 3 نادراا ما استخدمه 3

 %111 33 الاجمالى
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، أسبوعيابأن أكثر الأوقات المستخدمة كانت  LinkedIn( الذى يوضح مدة الاستخدام لموقع 8الجدول رقم ) تشير بيانات
، %1.21من الخريجين وذلك بنسبة ( 5) استخدام أقل من ساعة بعدد، بينما يليها %5122بنسبة  خريج( 21) وذلك بواقع

 .%522أقل الأوقات للاستخدام كان شهريا وذلك بنسبة أما 

 :بالنسبة لخريج قسم المكتبات والمعلومات LinkedIn اهمية موقع.6

 بالنسبة لخريج قسم المكتبات والمعلومات LinkedIn همية موقعأ( 2جدول )

 النسبة المئوية العدد بيان م
 %6342 21 نعم 1
 %3643 12 لا 2

 %111 33 الإجمالي
 :( يتضح لنا بأن5من بيانات الجدول السابق رقم ) 

  أغلبية عينة الدراسة الذين لديهم حساب على موقعLinkedIn ، يوافقون على أن موقعLinkedIn  مهم بالنسبة
 .%.152خريج بنسبة  (12) وذلك بواقعلهم، 

  سم المكتبات والمعلومات بأن موقعلوعى خريجى ق ويرجع ذلك LinkedIn  مهم لهم فى توافر الحصول على فرص
 .LinkedInوالبحث عن أفضلها وخاصة فيما يناسب اهتمامته المشار اليها على حسابه على موقع  ،عمل
 خريج لايوافقون على أهمية موقع ( 21) بينماLinkedIn  5125بالنسبة لهم وذلك بنسبة%. 

 :لخريج قسم المكتباتبالنسبة  LinkedInتمثل أهمية موقع  التى العناصر.2 

 بالنسبة لخريج قسم المكتبات LinkedIn( العناصر التى تمثل أهمية موقع 11جدول )

 النسبة % عدد التكرارات LinkedInالعناصر التى تمثل أهمية موقع  م
 %1346 11 التواصل مع الزملاء 1
 %3243 24 البحث عن فرص العمل المعلنة 2
 %1346 11 حدث التطورات فى التخصصأمعرفة  3
 %14 2 الندوات والدورات المتعلقة بالتخصصمتابعة  4
 %1242 11 التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية 3

 

 :الآتى المتاح من خلاله إختيار أكثر من إجابة وذلك بالإجابة على السؤال (11من بيانات الجدول رقم )يتبين 

  أن أكثر العناصر التى تمثل أهمية موقعLinkedIn البحث عن فرص العمل  بالنسبة لخريج قسم المكتبات هو
وفقا ، موقع للتوظيف واتاحة عرض الوظائفهو  LinkedIn وذلك يوضح بأن موقع، %3243المعلنة وذلك بنسبة 

 .لاهتمامات من لديه حساب على الموقع
 2.21نسبة وذلك ب، وبناء العلامة التجارية الشخصية التسويق الذاتى بينما يليها فى الترتيب%. 
 2925وذلك بنسبة ، التطورات فى التخصص أحدثمعرفة لاء و التواصل مع الزمالعنصرين  فى حين أنه تساوى%. 
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  22بنسبة ، هى متابعة الندوات والدورات المتعلقة بالتخصصبينما كانت اقل العناصر%. 

 :ساعد فى الحصول على فرص عمل جيدةي LinkedIn موقع  .2

 يساعد فى الحصول على فرص عمل جيدة LinkedIn ( موقع11جدول )

 النسبة المئوية العدد بيان م
 %23 23 نعم 1
 %23 2 لا 2

 %111 33 الإجمالي
 

يرون بأن الموقع يساعدهم  LinkedInفقط من الذين لديهم حساب على موقع  %9.( بأن 22بيانات الجدول رقم ) تشير
لايوافقون على أن  %19خريجين فقط بنسبة  (8)خريج، بينما (19)وذلك بواقع ، فى الحصول على فرص عمل جيدة 

LinkedIn هناك العديد من فرص من خلال الملاحظة الشخصية أن ، وترى الباحثةيساعدهم فى الحصول على فرص عمل 
 ستعرضييمتلكها و للخريجين شرط أن يكتب فى حسابه الشخصى كافة الخبرات التى  LinkedInالعمل التى يقدمها موقع 

رص حتى يمكنه العثور على ف،  حصل عليها فى مجال تخصصه أو فى مجال يساعد تخصصهوالدورات التى ، المهارات 
 .LinkedInعمل جيدة من خلال ايقونة وظائف الموجودة بموقع 

      :التسويق الذاتى المستخدمة للمساعدة فىالعوامل  .2

 للمساعدة فى التسويق الذاتى( العوامل المستخدمة 12جدول )

 النسبة % عدد التكرارات الذاتيالعوامل المستخدمة للمساعدة فى التسويق  م

 %2643 12 الحصول على العديد من الدورات فيما يتعلق بالتخصص 1
 %2643 12 الحصول على شهادات تدريبية من مراكز معتمدة 2
 %444 3 استكمال الدراسات العليا فى تخصصى 3
 %2242 12 التواصل مع زملائى فى المجال 4
 %1442 11 حضور المناقشات والمؤتمرات 3

 

المتاح من خلاله إختيار أكثر من إجابة  ، وذلك بالإجابة على السؤال(12الجدول رقم )يمكن تحليل البيانات الواردة فى 
 :على النحو التالى

 كعامل مساعد التواصل مع الزملاء فى المجاليعتمدون على هم الذين و ، %1.25 أعلى نسبة للتكرارات كانت 
 .للتسويق الذاتى

  هادات ى شالحصول على العديد من الدورات فيما يتعلق بالتخصص والحصول علبينما تساوت نسبتى عنصر
 .%1129وذلك بنسبة  ،ةتدريبية من مراكز معتمد
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   يره من أقرانه زاً عن غوتجعله ممي، خريج يريد أن يسوق لنفسه لأياية للغهامين بأن هذان العنصران وترى الباحثة
 مجال وأحيانا استضافته كمحاضر لدورات تدريبية للمهنيين فى ،وتتيح له العديد من فرص العمل المميزة بل، فى التخصص

 .المكتبات
  222وذلك بنسبة  ،استكمال الدراسات العليا فى تخصصىقل نسبة للتكرارات كانت فى عنصر أو%. 

 فى التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية: LinkedIn المحور الثالث : دور موقع  

 :فى مجال عملك LinkedInالتسويق الذاتى على موقع .11

 فى مجال عملك LinkedIn( التسويق الذاتى على موقع 13جدول )

 النسبة المئوية العدد بيان م
 %4244 14 نعم 1

 %3246 12 لا 2
 %111 33 لإجماليا

 

، بينما %2122وذلك بنسبة  LinkedInخريج يسوقون لنفسهم ذاتيا على موقع ( 22) ( بأن هناك25يوضح الجدول رقم )
ان ذلك يرجع إلى  وترى الباحثة، نفسهم على الموقع، لم يسوقون لأ %9.21خريج بنسبة (  25)النسبة الأكبر كانت فى أن

نية بصفة شبكات التواصل الاجتماعى المه نفسهم علىوكيفية التسويق الذاتى لأ ،عدم الوعى الكافى لدى الخريجين بمفهوم
 بصفة خاصة . LinkedInموقع  عامة وعلى

 :LinkedInعلى موقع  هفى حسابالخريج  التى قام بهاعناصر التسويق الذاتى .11

 LinkedInالخريج فى حسابه على موقع  التسويق الذاتى التى قام بهااصر ( عن14جدول )

 م
الخريج فى حسابه على موقع  اصر التسويق الذاتى التى قام بهاعن

LinkedIn 
 النسبة % عدد التكرارات

 %2.22 12 وضع صورة الملف الشخصى بمظهر لائق ورسمى 2
 %2128 29 ذكر السيرة الذاتية ونبذة تعريفية 1
 %829 22 ذكر الشهادات التى حصلت عليها 5
 %2225 22 ذكر الدورات التدريبية التى حصلت عليها بعد التخرج 2
 %2121 25 استعراض مهاراتك وخبراتك المهنية 9
 %.252 15 ذكر معلومات للتواصل معك 1
 %.252 21 بناء شبكة معارف من خلال رفقاء المهنة او التخصص .

 

بأن أكثر  ،المتاح من خلاله إختيار أكثر من إجابة وذلك بالإجابة على السؤال ا (14بيانات الجدول رقم )من خلال يتبين 
 ذكر معلومات للتواصل معككان عنصر ، LinkedInالتى قام بها الخريج فى حسابه على موقع  الذاتى عناصر التسويق
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سبة وذلك بن ،الملف الشخصي بمظهر لائق ورسمىوضع صورة بينما يليه فى الترتيب عنصر  ،%.252وذلك بنسبة 
، أما أقل العناصر %2121بنسبة  استعراض مهاراتك وخبراتك المهنية وذلكثم يأتى فى المرتبة الثالثة عنصر  ،2.22%

 .%829وذلك بنسبة  ذكر الشهادات التى حصلت عليهانسبة كانت فى 

 :LinkedInعلى موقع  لخريجشخصية لضرورة للتسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية ال .12

 
   LinkedIn( يوضح ضرورة للتسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية للخريج على موقع 1شكل )

 :أنكان متاح به إختيار أكثر من إجابة  الذي (1الشكل رقم ) بيانات يلاحظ من خلال

 خريج يرون أن هناك ضرورة للتسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية للخريج على موقع ( 12) هناك
LinkedIn  12.وذلك بنسبة.%. 

 ويكون لديه علامة  ،سوق الخريج لذاتهبأن ليست هناك ضرورة لأن ي %1.25خريجين وذلك بنسبة ( 5) بينما يرى
 .LinkedInتجارية شخصية على موقع 

 :LinkedInموقع  حسابك على مواقع اخرى للتسويق الذاتى غيرم ااستخد .13

 للتوظيف: LinkedIn( استخدام مواقع اخرى للتسويق الذاتى غير موقع 13جدول )

 النسبة المئوية العدد بيان م
 %6242 23 نعم 1
 %3143  11 لا 2

 %111 33 الإجمالي
 

للتوظيف بواقع  LinkedIn( بأن أغلبية عينة الدراسة الذين لديهم حساب على موقع 29يتضح لنا من بيانات الجدول رقم )
، بينما عشرة خريجين %.152وذلك بنسبة ، LinkedInخريج يستخدمون مواقع اخرى للتسويق الذاتى غير موقع  15

 .للتوظيف LinkedInلايستخدمون مواقع اخرى للتسويق الذاتى ويكتفون فقط بموقع 

  .غير حسابك على موقع التى استخدمتها للتسويق الذاتى  المواقع الاخرىفى حالة الاجابة بنعمLinkedIn: 
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 ( يوضح المواقع الاخرى المستخدمة فى التسويق الذاتى2شكل )

 :تىيعبر عن السؤال الآ كان الذي (2الشكل ) بيانات منيلاحظ 

 :أن، متاح به إختيار أكثر من إجابة ، وقد كانالذاتىخرى المستخدمة فى التسويق ماهى المواقع الا 

  أكثر المواقع المستخدمة للتسويق الذاتى للخريجين وبناء العلامة التجارية الشخصية غيرLinkedIn هو 
facebookويرجع ذلك لأن موقع ، facebook  وأكثر عدد مستخدمين ، اقع على شبكات التواصل الاجتماعىهو أشهر المو

خرى على شبكات التواصل مقارنة بباقى المواقع الا، facebookلديهم حساب عليه حتى أن المعظم يعرف فقط موقع 
 .الاجتماعى

 بالتساوى موقع وبناء العلامة التجارية الشخصية ،مستخدمة للتسويق الذاتى للخريجينأما اقل المواقع ال Twitter و 
YouTube. 

 المواقع الاخرى التى استخدمتها للتسويق الذاتى( 16جدول )

غير حسابك على موقع المواقع الاخرى التى استخدمتها  م

LinkedIn  الذاتيللتسويق 

 النسبة % عدد التكرارات

1 Facebook 62 5623% 

6 Twitter 5 523% 

5 YouTube 5 523% 

4 Instgram 11 1623% 

3 Google+ 3 225% 

 %6623 13 الحرمواقع العمل  2
 %1322 13 بالتوظيف الخاصةالمدونات  7

 

 :أن، ح من خلاله إختيار أكثر من إجابةالمتا وذلك بالإجابة على السؤال (16يتضح لنا من بيانات الجدول رقم ) بينما
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  تأتى فى المرتبة الثانية بعد موقعمواقع العمل الحر facebook وبناء  فى استخدام الخريجين للتسويق الذاتى
 .%1129وذلك بنسبة  ،العلامة التجارية الشخصية

  2821بينما يأتى فى المرتبة الثالثة المدونات الخاصة بالتوظيف وذلك بنسبة%. 
 :LinkedInعلى موقع على دورات تدريبية عن كيفية التسويق الذاتى  الحصول.14

 LinkedInعلى موقع ( الحصول على دورات تدريبية عن كيفية التسويق الذاتى 12جدول )

 النسبة المئوية العدد بيان م

 %6426 3 نعم 1

 %7323 63 لا 6

 %111 55 الإجمالي
 

على دورات تدريبية  لم يحصلوا LinkedInخريج من عينة الدراسة المستخدمة لموقع ( 19) ( بأن.2يوضح الجدول رقم )
حصلوا بأنهم  %1221خريجين فقط بنسبة ( 8أجاب ) بينما، %928.تخرجهم وذلك بنسبة عن كيفية التسويق الذاتى بعد 

 .تدريبية عن كيفية التسويق الذاتىعلى دورات 

 عدم الحصول على دورات تدريبية أسباب، فى حالة الإجابة بلا: 

 ( أسباب عدم الحصول على دورات تدريبية12جدول )

 النسبة % عدد التكرارات أسباب عدم الحصول على دورات تدريبية م
 %242 3 امتلك مهارة التسويق الذاتى 1
 %643 4 حصلت على دورات تدريبية عن العلاقات العامة والتسويق اثناء دراستى 2

 %3242 23 حصلت على معلومات عن كيفية التسويق من المقررات الدراسية اثناء دراستى 3

 %1143 2 لا أجد لها فائدة 4
 %3641 22 نترنتخلال شبكة الإ تعلمت اساسيات التسويق الذاتى من  3
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 ( يوضح أسباب عدم الحصول على دورات تدريبية3شكل )

 :( البيانات الآتية3( والشكل )12)يتبين لنا من الجدول رقم ، إختيار أكثر من إجابة المتاح بهومن خلال الإجابة على هذا السؤال 

  لى معلومات حصلت ع "أكثر الاسباب لعدم الحصول على دورات تدريبية فى التسويق الذاتى بالنسبة للخريج هو
يدل على أن الطالب أن ذلك  وترى الباحثة، %.5.2وذلك بنسبة  ،عن كيفية التسويق من المقررات الدراسية اثناء دراستى"

 وذلك، صةو التسويق الذاتى بصفة خاعده على التسويق بصفة عامة أيتعلم خلال مقرراته الدراسية كافة الجوانب التى تسا
  .بعد تخرجه ومواجهته بسوق العمل لمساعدته

  ق الذاتى من تعلمت اساسيات التسوي"بينما يأتى فى المرتبة الثانية أن الخريج لم يحصل على دورات تدريبية لأنه
ولابد من البداية قبل تعلم التسويق الذاتى أن يتعرف الفرد على ذاته ، وذلك ، %5122وذلك بنسبة ، خلال شبكة الانترنت" 

دراكها، فأهم عامتكون ورقة رابحة فى عملية تسويقه؛ بأن يحدد الفرد مصادر قوته كى  ل فى وهكذا نقاط ضعفه لتنميتها وا 
 ،بتى مرحلة اختيار التوقيت المناسوبعد ذلك تأ، ورسم صورة حقيقية معبرة عن النفس ،إنجاح تسويق الذات هو الصدق 

 (1229والبحث عن الفرص وقدرة الفرد على المشاركة فى هذه الفرص ومعرفة المنافسين .)توفيق،
 " ك اثناء دراستى وذلحصلت على دورات تدريبية عن العلاقات العامة والتسويق"  أما أقل الأسباب تكرارا فكان

 .%129بنسبة 
 :التجارية الشخصية فى مجال تخصصك العلامة توافر. 13

 
 التجارية الشخصية فى مجال تخصصك ( يوضح توافر العلامة4شكل )
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ليس لديهم العلامة ، LinkedInعينة الدراســــــــة الذين لديهم حســــــــاب على موقع  أغلبية( بأن 2يلاحظ من بيانات الشــــــــكل )
، بينما عشرة خريجين بنسبة %.152خريج بنسبة ( 15) وذلك بواقع، شخصية الخاصة بهم فى مجال تخصصهمالتجارية ال

 .مة تجارية شخصية فى مجال تخصصهملديهم علا 5225%

ها أداة وتقييم تأثيرها على الفرد لكون ،التجارية الشــــخصــــية فى مجال تخصــــصــــهمتام بأهمية العلامة ال لإدراكهم ويرجع ذلك 
 Shaker, 2014)). .لتحقيق الشخصية والأهداف المهنية

 :تخصصك أسباب بناء العلامة التجارية الشخصية فى مجال. 16

 ( أسباب بناء العلامة التجارية الشخصية فى مجال تخصصك  12جدول )

 أسبابك فى بناء العلامة التجارية الشخصية فى مجال تخصصك م
عدد 

 التكرارات
 النسبة %

 %1142 12 أن تكون معروفا 1
 %346 4 الحضور المميز على الإنترنت 2

 أسبابك فى بناء العلامة التجارية الشخصية فى مجال تخصصك م
عدد 

 التكرارات
 النسبة %

 %1343 12 الحصول على راتب أعلى 3
 %1242 22 فى مؤسسات متميزة أفضلالحصول على فرص عمل  4
 %242 2 الترويج للدورات التى حصلت عليها عبر المنصات المختلفة بالإعلانات المدفوعة. 3
 %344 6 الظهور فى لقاءات اعلامية عبر وسائل الاعلام 6
 %1142 13 السمعة الجيدة سواء بالجانب العملي او الشخصي. 2
 %241 11 الثقة بالنفس 2
 %1241 12 التطوير فى الحياة المهنية 2

 

، يجب ولتحقيق هذا الهدف ،يعد تشكيل العلامة التجارية الشخصية وتطويرها أمر ضروري للنجاح الشخصي والتنظيمي 
 .اتخاذ خطة تدريجية إلى جانب صنع المهارات الشخصية وتطويرها

ي شبكات لأن ذلك يساعد على تكوين روابط قوية ف ؛كما ينبغي أيضًا تحسين القدرة الشخصية على استخدام تقنيات الاتصال 
             مة التجارية الشخصية على المستوى المهني.وهو أمر مفيد في تطوير العلا ،صال عبر وسائل الإعلام والإنترنتالات
( (Wetsch, 2012 

أسباب الخريج فى بناء العلامة التجارية الشخصية فى مجال  عنجيب ي الذي( 12)من خلال بيانات الجدول رقم و 
 :يتضح الآتى كان متاح به إختيار أكثر من إجابة، والذي، تخصصه

  2528وذلك بنسبة فى مؤسسات متميزة"  أفضل" الحصول على فرص عمل أن أكثر الأسباب تكراراً كان%. 
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  من نفسه  ويريستطيع التطأنه من الاسباب التى يجب ان يسعى لها الطالب والخريج أيضاً فى كونه  وترى الباحثة
 .تميزةمول على فرص عمل فى مؤسسات حتى يتثنى له الحص؛ نتشاره بين أقرانه فى مجال تخصصهلتميزه وا السعىو 
  2.22وذلك بنسبة ، هو "التطوير فى الحياة المهنية"بينما يأتى السبب التانى من حيث عدد التكرارات%. 
  2925وذلك بنسبة ، "الحصول على راتب أعلى"أما السبب الثالث فى الترتيب من حيث عدد التكرارات فكان%. 
  521بنسبة  نترنت""الحضور المميز على الإ قل الاسباب نسباً وعدد تكرارات كان أو%. 

 :LinkedInلبناء العلامة التجارية الشخصية فى مجال تخصصك على موقع المستخدمة . الوسائل 12   

تعنى العلامة التجارية الشخصية عبر الإنترنت نهجا لنقل خصائص عظيمة للفرد على الإنترنت، كما تعنى التمييز أو الشعور 
 .Pawar, 2016) )متميز فى تخصصك وفى منطقة معينة عندما تكون معروفاً و وخاصة ، بالاستمرار من قبل البعض

فغالبًا ما يعتمد مدى نجاح الشخصية العامة على وسائل التواصل الاجتماعي على قدرتها على إقامة اتصال شخصي  
(Ledbetter, 2021). 

 LinkedInلبناء العلامة التجارية الشخصية فى مجال تخصصك على موقع  المستخدمة( الوسائل 21جدول )

 م
الوسائل المستخدمة لبناء العلامة التجارية الشخصية فى مجال تخصصك 

 LinkedInعلى موقع 
عدد 

 التكرارات
النسبة 

% 
 LinkedIn 22 2925%اختيار اسم مستخدم موحد على  2
 LinkedIn . 2222%على  أضافة صورة شخصية احترافية 1
 LinkedIn. 9 .25%انشاء مدونة شخصية لك بجانب حسابك على  5
 %2222 . تكوين شبكة اصدقاء قوية. 2
 %529 1 مشاركة الخبرات والاراء مع الزملاء داخل التخصص 9
 %228 5 مقابلات مستمرة مع الاسماء البارزة والهامة داخل التخصص 1
 %529 1 والندوات والمناقشات داخل التخصص الحرص على حضور المؤتمرات .
 %2225 5 اضافة اخبار وصور وفيديوهات عن المهارات والانشطة التى قمت بها 8
 LinkedIn. 22 2925%الاستمرارية فى التواجد يوميا على حسابك على موقع  5

 

 (21يلاحظ من بيانات الجدول رقم )، ان متاح به إختيار أكثر من إجابةك الذيومن خلال الإجابة على هذا السؤال 
 :العناصر التالية

  أكثر الوسائل المستخدمة لبناء العلامة التجارية الشخصية فى مجال التخصص على موقعLinkedIn  اختيار هما "
وذلك ، " LinkedIn"و "الاستمرارية فى التواجد يوميا على حسابك على موقع  LinkedInاسم مستخدم موحد على 

بأن هذه الاسباب هى التى يجب  وترى الباحثة ،LinkedInمن عينة الدراسة الذين لديهم حساب على موقع  %2925بنسبة 
ه والتى تساعده فى بناء العلامة التجارية الشخصية؛ حيث أن، ان يحرص عليها الخريج للتسويق الذاتى له فى تخصصه 

لأنه قد يفقد المصداقية فى حسابه أو قد يراه  ،LinkedInلايمكن للخريج أن يستخدم اسم مستعار فى حسابه على موقع 
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هم م أما السبب الآخر وهو سبب .على فرص عمل مميزة فى مجال تخصصهوبالتالى لايمكنه الحصول ،البعض غير جاد 
 ،عليقات على كل حدث مهم فى التخصصواشتراكه بالت LinkedInاهمية الاستمرارية فى التواجد يوميا على موقع جدا وهو 

يمكن من  والتى، وحضور أى فعاليات فى تخصصه سواء مناقشات علمية أو ندوات أو دورات تدريبية ،واهتمامه بمتابعه
 ة التجارية الشخصية له.وبالتالى تكوين العلام، خلالها تسويق ذاته

 " 2225ة وذلك بنسب، المهارات والانشطة التى قمت بها"اضافة اخبار وصور وفيديوهات عن يليها فى الترتيب%. 
 اء سممقابلات مستمرة مع الا هو" قل الوسائل المستخدمة فى بناء العلامة التجارية الشخصية فى مجال التخصصأ

أن ذلك يرجع لعدم قدرة الخريج أن يحصل على مقابلات  وترى الباحثة، %228وذلك بنسبة  ،البارزة والهامة داخل التخصص"
 .خل التخصص نظرا لانشغالهم الدائمبرز الاسماء بداأمستمرة مع 

 :LinkedInصعوبات التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية لك على موقع  .12  

 الآتى:من خلال الإجابة على السؤال المتاح به إختيار أكثر من إجابة، ، (9والشكل )( 12انات الجدول رقم )يتضح لنا من بي

       LinkedIn( صعوبات التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية لك على موقع 21جدول )   

 م
صعوبات التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية لك على موقع 

LinkedIn 
 التكراراتعدد 

النسبة 
% 

 %2342 13 عدم القدرة على التواجد باستمرارية فى اى فعاليات للتخصص 1

2 
عدم توافر القدرة التقنية فى التعامل بحرفية من خلال حسابى على موقع 

LinkedIn 
3 246% 

 %2246 16 عدم قدرتى على التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية 3
 LinkedIn 2 1343%عدم تكوين شبكة معارف قوية على موقع  4
 %2244 13 عدم القدرة على المنافسة مع بقية الزملاء فى التخصص 3

 

 

 LinkedIn( يوضح صعوبات التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية لك على موقع 3شكل )
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  ،التسويق  "عدم قدرتى علىىالشخصية بالنسبة للخريج هوبناء العلامة التجارية أكثر صعوبات التسويق الذاتى
يدركوا بعد مفهوم أن معظم الخريجين لم  ويرجع ذلك إلى، %1.21وذلك بنسبة  الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية"

 .ال تخصصهموكيفية بناء العلامة التجارية الشخصية لهم فى مج، التسويق الذاتى
   واجد "عدم القدرة على التبينما يأتى فى المرتبة الثانية لصعوبات التسويق الذاتى من وجهة نظر الخريجين

 .%1925وذلك بنسبة باستمرارية فى اى فعاليات للتخصص" 
  عدم توافر القدرة التقنية فى التعامل بحرفية من خلال حسابى على قل الصعوبات التى ذكرها الخريجين كانت أو "

يرجع إلى أن البعض من الخريجين يكتفى بإنشاء حساب له  ذلك ان وترى الباحثة، %821، وذلك بنسبة "LinkedInموقع 
مل الحصول على فرص عوكيفية فهم كيفية التعامل مع الموقع،  محاولة دون التعرف عليه جيداً أو LinkedInعلى موقع 
 مميزة له.

 فى مجال تخصصك  LinkedInعلى فرص عمل مميزة من موقع  الحصول. 12  

 فى مجال تخصصك LinkedInالحصول على فرص عمل مميزة من موقع ( 22جدول )

 النسبة المئوية العدد بيان م
 %3143 11 نعم 1

 %6242 23 لا 2

 %111 33 الإجمالي
 

فى مجال تخصص  LinkedInيعبر عن الحصول على فرص عمل مميزة من موقع  الذي( 11الجدول رقم )من خلال بيانات 
. %5225، بينما أجاب عشر خريجين بنعم وذلك بنسبة %.152وذلك بنسبة ، خريج أجابوا بلا( 15)نلاحظ بأن، الخريج

مة ويسعون لبناء العلا، للخريجين الذين يسوقون لذاتهملا لا تأتى إ linkedinأن فرص العمل المميزة على موقع  وترى الباحثة
يرفض أكثر من نصف مسؤولي التوظيف المتقدمين لشغل الوظائف ممن لا  CareerBuilderفوفقا لـ  .شخصيةالتجارية ال

له  فرو يملكون حضورًا على الإنترنت، وبوصفها أهم طرق تسويق الذات التي تجعل الأفراد أكثر شهرة وتنمى علاقته وت
 .(1212فارس،) ىمهني قد لا تأتي بأي طريقة أخر وبالتالى تقدم له فرصًا للتقدم ال ،العلامة التجارية الشخصية

 :التخصصفى مجال  LinkedInمن خلال الخريج . الوظائف التى حصلت عليها  21
 LinkedIn ىخلال حسابه علليها فى تخصصه من يعد هذا السؤال سؤالا مفتوحاً يكتب فيه الخريج الوظائف التى حصل ع

 :كالآتى LinkedInوظائف التى حصلوا عليها من خلال موقع لل بالنسبةن والتى ذكرها الخريج وكانت الإجابات ،
 مكتبة فى مدارس دولية خصائىعمل كأ ةالحصول على فرص. 
 الحصول على وظيفة فى فريق الدعم الفنى للمكتبة فى أحد البنوك. 
  الشركات. إحدىالحصول على وظيفة فى مجال تطوير المواقع فى 
 توى فى إحدى وكالات التسويقالحصول على وظيفة منشىء مح. 
 .الحصول على وظيفة مصمم جرافيك          
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 نتائج الدراسة

 :كالتالى وهي الدراسة إلى عدد من النتائج فى ضوء التساؤلات التى طرحتها الباحثةتوصلت 

 الأول : البيانات الشخصية :المحور 

 .%1225مقابل عدد الذكور بنسبة  %.92..الاناث يمثلون الغالبية بالنسبة لعينة الدراسة بنسبة 2
، بينما تمثل الفئة العمرية من %222.وذلك بنسبة  ،ثل الأكثر عدداً فى عينة الدراسةسنة تم 19-12. الفئة العمرية من 1

 .%21.من ذلك بنسبة  أكبر، واقل الفئات كانت فئة %1222المرتبة الثانية بنسبة  11-52
بنسبة  1211ليها خريجى عام ، ي%5125وذلك بنسبة  1215. أعلى عدد للخريجين عينة الدراسة كانوا خريجى عام 5

بنسبة  1212نوا خريجى عام عدد كا وأقلهم ،%1128وذلك بنسبة  ،1212المرتبة الثالثة خريجى عام  ويأتى فى ،%.192
 من عينة الدراسة. 2821%

لديهم حساب على الموقع  الذين، بينما %9125وذلك بنسبة  LinkedIn. أغلبية عينة الدراسة ليس لديهم حساب على موقع 2
 .%2.22بنسبة  كانوا

 : LinkedInالمحور الثانى : استخدام موقع 
قل عدد أو  %1525وذلك بنسبة  ،لم يعملوا فى التخصص LinkedIn. أغلبية عينة الدراسة الذين ليس لديهم حساب على 9

وانهم لا يحتاجونه فى التسويق الذاتى ، كانت فى انهم لايجدوا فائدة منه LinkedInتكرارات فى اسباب عدم استخدام موقع 
 .%.82وذلك بنسبة 

ام أقل من ساعة ، بينما يليها استخد%5122 بلغت خريج بنسبة 21. أكثر الأوقات المستخدمة كانت أسبوعيا وذلك بواقع 1
 .%522، بينما أقل الأوقات للاستخدام كان شهريا وذلك بنسبة %1.21وذلك بنسبة 

 

وذلك  ،مهم بالنسبة لهم LinkedInيوافقون على أن موقع  LinkedIn. أغلبية عينة الدراسة الذين لديهم حساب على موقع .
 بالنسبة لهم. LinkedInلايوافقون على أهمية موقع  %5125نسبة بينما  ،%.152 بلغت بنسبة

 بالنسبة لخريج قسم المكتبات هو البحث عن فرص العمل المعلنة بنسبة LinkedIn. أكثر العناصر التى تمثل أهمية موقع 8
بينما كانت  ،%2.21بينما يليها فى الترتيب التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية وذلك بنسبة ، %5.29 بلغت

 .%22اقل العناصر هى متابعة الندوات والدورات المتعلقة بالتخصص وذلك بنسبة 

يرون بأن الموقع يساعدهم فى الحصول على فرص  LinkedInفقط من الذين لديهم حساب على موقع  %9. هناك .5
 .لايوافقون على ذلكفقط  %19 نسبة عمل جيدة بينما

وذلك  للتكرارات عدد أعلىواصل مع الزملاء فى المجال كعامل مساعد للتسويق الذاتى" يعد عنصر "يعتمدون على الت. 22
 بينما تساوت نسبتى عنصر الحصول على العديد من الدورات فيما يتعلق بالتخصص والحصول على ،%1.25 بنسبة

ستكمال الدراسات العليا ا قل نسبة للتكرارات كانت فى عنصرأ، و %1129وذلك بنسبة  ،شهادات تدريبية من مراكز معتمدة
 .%222وذلك بنسبة  ،فى تخصصى
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 فى التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية: LinkedInالمحور الثالث : دور موقع  

لم يسوقون لانفسهم على الأكبر كانت عددبينما ال ،LinkedInيسوقون لنفسهم ذاتيا على موقع  %2122 نسبة . هناك22
 .%9.21 بلغت بنسبةوذلك  ،الموقع

ات للتواصل معك كان عنصر ذكر معلوم LinkedIn. أكثر عناصر التسويق التى قام بها الخريج فى حسابه على موقع 21
 ،%2.22ظهر لائق ورسمى وذلك بنسبة بينما يليه فى الترتيب عنصر وضع صورة الملف الشخصي بم ،%.252وذلك بنسبة 

 .%829التى حصلت عليها وذلك بنسبة الشهادات أما أقل العناصر نسبة كانت فى ذكر 

 ،LinkedInوبناء العلامة التجارية الشخصية للخريج على موقع  ،ون أن هناك ضرورة للتسويق الذاتىير  %.12.. نسبة 25
 .لذلك بأن ليست هناك ضرورة %1.25بينما يرى نسبة 

خرى للتسويق الذاتى غير أللتوظيف يستخدمون مواقع  LinkedIn. أغلبية عينة الدراسة الذين لديهم حساب على موقع 22
 .%.152وذلك بنسبة  LinkedInموقع 
 facebookهو  LinkedIn. أكثر المواقع المستخدمة للتسويق الذاتى للخريجين وبناء العلامة التجارية الشخصية غير 29

فى استخدام الخريجين للتسويق  facebookالمرتبة الثانية بعد موقع  ، بينما مواقع العمل الحر تأتى فى%5129 وذلك بنسبة
 .%1129تجارية الشخصية وذلك بنسبة الذاتى وبناء العلامة ال

خرجهم اتى بعد تلم يحصلوا على دورات تدريبية عن كيفية التسويق الذ LinkedInعينة الدراسة المستخدمة لموقع أغلبية . 21
 حصلوا على دورات تدريبية عن كيفية التسويق الذاتى. %1221نسبة ، بينما %928.وذلك بنسبة 

 

شخصية الخاصة بهم فى ليس لديهم العلامة التجارية ال LinkedInغالبية عينة الدراسة الذين لديهم حساب على موقع  ..2
  .لديهم علامة تجارية شخصية فى مجال تخصصهم %5225، بينما نسبة %.152وذلك بنسبة  ،مجال تخصصهم

 

بينما يأتى  %2528فى مؤسسات متميزة" وذلك بنسبة  أفضل. أكثر الأسباب تكراراً كان " الحصول على فرص عمل 28
، واقل الاسباب نسباً وعدد %2.22السبب التانى من حيث عدد التكرارات هو "التطوير فى الحياة المهنية" وذلك بنسبة 

 .%521تكرارات كان "الحضور المميز على الإنترنت" بنسبة 

هما " اختيار  LinkedInالشخصية فى مجال التخصص على موقع  . أكثر الوسائل المستخدمة لبناء العلامة التجارية25
وذلك بنسبة  ،"LinkedIn"و "الاستمرارية فى التواجد يوميا على حسابك على موقع  LinkedInاسم مستخدم موحد على 

 .%2225ة وذلك بنسب ،بها"يليها فى الترتيب "اضافة اخبار وصور وفيديوهات عن المهارات والانشطة التى قمت  2925%

أكثر صعوبات التسويق الذاتى وبناء العلامة التجارية الشخصية بالنسبة للخريج هو"عدم قدرتى على التسويق الذاتى  .12
بينما يأتى فى المرتبة الثانية لصعوبات التسويق الذاتى من وجهة  %1.21وذلك بنسبة  ،وبناء العلامة التجارية الشخصية"
، واقل الصعوبات التى %1925وذلك بنسبة  ،استمرارية فى اى فعاليات للتخصص"التواجد بنظر الخريجين "عدم القدرة على 

" وذلك بنسبة LinkedInذكرها الخريجين كانت " عدم توافر القدرة التقنية فى التعامل بحرفية من خلال حسابى على موقع 
821%. 
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 الدراسة توصيات

 :بعدد من التوصيات وهىالباحثة خرجت فى ضوء النتائج التى توصلت إليها الدراسة 

 ة بالقسمالدراسي مضمن مقرراتهللطلاب  وبناء العلامة التجارية الشخصية ،مفهوم التسويق الذاتى إدراجضرورة  .2
 .داخل الكلية

 ،Linkedin مثل المهنيةشبكات التواصل الاجتماعى على عرفهم تلقامة الجامعات لدورات تدريبية للطلاب إضرورة  .1
 بعد التخرج. موذلك لمساعدتهم فى الحصول على وظيفة مناسبة له

للتوظيف فى التسويق الذاتى لأنفسهم بشكل لائق للحصول على  linkedinعتماد الخريجين على موقع إضرورة  .5
 فرص عمل مميزة فى مجال تخصصهم.

 حرص الخريجين على بناء العلامة التجارية الشخصية لهم فى مجال تخصصهم. .2
 متابعة الخريجين للأشخاص المؤثرين ذوى الصلة بمجال عملهم أو تخصصهم. ضرورة .9
 .Linkedinعلى موقع  بشكل يومى همحساباتل الخريجين ضرورة تحديث ومتابعة .1
ة التجارية وبناء العلام ،بها عن كيفية التسويق الذاتى لهمهتمام مؤسسات العمل بإقامة دورات تدريبية للعاملين إ ..

 الشخصية.
لامة التجارية آليات التسويق وكيفية بناء العبالعاملين  لتعريفإدارة للتسويق الذاتى بداخل كل مؤسسة ضرورة توافر  .8

 الشخصية لهم.
نجازاته والمشاريع  وهى : Linkedinإلى حسابه على موقع  عناصر التاليةللالخريج  ضرورة إضافة .5 مهاراته وخبراته وا 

 .التطوعية وتخصصه الدراسي والشهادات والأنشطة التدريبية التي سبق وحضرها، أعماله اشترك بهاالتي 

 المراجع 

 أولاً: المراجع العربية

تسويق كاستراتيجية ل (. فاعلية استخدام مواقع التواصل الاجتماعي ومنصات البحث الإلكترونية1228الشيخ، آلاء بكر ) -2
 .212 - 585 . 19 .الإعلامدراسة وصفية. المجلة المصرية لبحوث   : الذات

 

محمد /اشراف .(. العوامل المؤثرة فى نجاح التسويق الشخصى : دراسة وصفية فى الأردن1221المصرى، أحلام أحمد ) -1
 .ص229 .رسالة ماجستير -كلية الدراسات العليا : الجامعة الأردنية. -. ابراهيم عبيدات

 

 أهمية التسويق الشخصي في تشكيل الصورة الذهنية  ( .1212)عبد اللطيف أولاد حيمودة  عزيز و برادى ، -5
  2.1-.21. 2( .) .للعلامة التجارية الشخصية )دراسة عينة من المحــامين بورقلـة(. مجلة الدراسات الاقتصادية الكمية 
 

الاجتماعى ئى للأخصا(. نحو نشر ثقافة التسويق الذاتى للدور المهنى الممارس 1229توفيق، أحمد حمدى شوره ) -2
والعلوم  دراسات في الخدمة الاجتماعية بالمؤسسات الاجتماعية: رؤية مستقبلية: دراسة مطبقة على المؤسسات بمدينة قنا.مجلة

 ..111 – 1985 . 25 (58) .الإنسانية
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ل التواص(. إدراك طلبة الجامعات المصرية للعلامة التجارية الشخصية عبر مواقع 1212شاهين، إيمان صابر صادق ) -9
 .1222 - 2581 . 95( 2) ."دراسة كيفية". مجلة البحوث الإعلامية الاجتماعي

 

يف التوظ(. التسويق الالكترونى للخريجين على مواقع الجامعات العربية من خلال خدمات 1221صالح، مشيرة أحمد ) -1
 591-519 .21( 15)كمدخل للميزة التنافسية. الاتجاهات الحديثة فى المكتبات والمعلومات. الالكترونى

 

دراسة   مات بجامعة عين شمس وسوق العمل :( .خريجو قسم المكتبات والمعلو .122ضياء الدين ) عبد الواحد، -.
   151-255. 2( 2) .المجلة المصرية لعلوم المعلومات تتبعية.

 

ي الحر عل (. فرص العمل لخريجي أقسام المکتبات والمعلومات المصرية على منصات العمل1211) عمر،ايمان فوزى -8
 . 28-25 .(5)5 .المکتبات والمعلوماتالمجلة الدولية لعلوم .دراسة استکشافية شبکة الإنترنت

 

 .تم الاسترجاع من الرابط التالى: كيف تبني علامتك التجارية الشخصية من الصفر؟. ( 1212)  .فارس، فاطمة -5
brand-https://blog.khamsat.com/personal/ 
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 الاستبيان : محكمىالسادة أعضاء هيئة التدريس 
 

 . أستاذ علم المكتبات والمعلومات المتفرغ بكلية الاداب جامعة عين شمس أ.د ثناء إبراهيم موسى فرحات

 .أستاذ علم المكتبات والمعلومات بكلية الآداب جامعة عين شمس أ.د أمجد عبد الهادى الجوهرى

لم عرئيس تحرير مجلة بحوث فى . أستاذ علم المكتبات والمعلومات بكلية الآداب جامعة القاهرة و أ.د أمل وجيه حمدى
 مركز بحوث نظم خدمات المعلوماتمدير المكتبات والمعلومات و 
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Abstract 
 

This study aims to shed light and explore the role of LinkedIn in the self-marketing of graduates 

of the Library and Information Department at the Faculty of Arts, Ain Shams University, 

promoting their personal brand on LinkedIn, and identifying the motivations and benefits 

obtained using this professional network. This is done by monitoring the extent to which 

graduates of the Library and Information Department use LinkedIn in self-marketing and 

building their personal brand. This is in addition to identifying the advantages and 

disadvantages of using LinkedIn for graduates of the Library and Information Department. And 

to reveal the difficulties of self-marketing and building a personal brand on the website. The 

study used the survey method, as it is appropriate for the nature of this study, which is concerned 

with finding facts, collecting and organizing data and analyzing it to come up with results, by 

analyzing the availability of self-marketing elements among graduates of the Library and 

Information Department on the LinkedIn website. The results of the study concluded that: The 

majority of the study sample does not have an account on LinkedIn, at a rate of 52.9%. The 

most important element of LinkedIn for a graduate of the Library Department is searching for 

advertised job opportunities, at a rate of 37.5%, while it is followed in the ranking by self-

marketing. And building a personal brand, at a rate of 17.2%. The study concluded with a 

number of recommendations, including: the necessity of introducing students to the concept of 

self-marketing and its goals in order to build their personal brand after they graduate and in 

their field of work. It is necessary to have a self-marketing department within every 

organization that teaches employees marketing mechanisms and how to build their personal 

brand 
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