
 292 2222 ديسمبر /يوليو (الجزء الثاني) ونوالعشر الرابعالعدد  –العلاقات العامة والإعلانالمجلة العلمية لبحوث 

 )اليوتيوبرز( اليوتيوب موقعمؤثرين  فعالية استخدامالعوامل المؤثرة علي 
 ةلمصرياوأثرها على السلوك الشرائي للمرأة تسويق ال في

 مقارنةدراسة 

 * المُنعمعادل عبد  د. إيمان

 :لدراسةملخص ا

الكشــف عــن العوامل المؤثرة علي فعالية استخدام مؤثرين موقع هدفت الدراسة إلى 

وذلك من خلال بحث تأثير السمات  ،YouTube Influencerليوتيوب)اليوتيوبرز( ا

حب الابتكار وتجربة الأشياء  -)التفاؤل بشأن استخدام التكنولوجيا فيالشخصية المتمثلة 

يقمن بمشاهدة الفيديوهات التي يقوم  اللاتيالشعور بتوافر الأمن( للمبحوثات  -الجديدة

التسويق  فينحو استخدام اليوتيوبرز  المنتجات على مدركاتهنيها بتسويق اليوتيوبرز ف

 ،المتعة المدركة( -ادراك سهولة الاستخدام -)المنفعية المدركة فيوتتمثل المدركات 

 فيبالإضافة إلى الكشف عن تأثير هذه المدركات على الاتجاه نحو استخدام اليوتيوبرز 

لشراء لدى التسوق وااهات على نية وأخيراً كشف تأثير هذه الاتج ،تسويق المنتجات

 ،يقوم اليوتيوبرز فيها بتسويق المنتجات التيالمبحوثات بناء على مشاهدة الفيديوهات 

من المبحوثات يشاهدن الفيديوهات التي يقوم  ٪٨٦أن نسبة  وتوصلت الدراسة إلى

: لفيديوهاتلجاء في مقدمة أسباب مشاهدة المبحوثات واليوتيوبرز فيها بالتسويق للمنتجات، 

توزيعه بنسبة ماكن أ، سعره، الحصول على معلومات عن المنتج من حيث مواصفاته

، أظهرت ٪٧،،١المساعدة في التعرف علي العروض والخصومات بنسبة  تلاه ،٪١٨،٧

نتائج الدراسة أن الشركات تلجأ الي الاستعانة باليوتيوبرز لأن لديهم العديد من المتابعين 

ليوتيوبرز ولأن ا، ٪٩،،٣وصول إلي فئات الجمهور المستهدفة بنسبة للو ،٪٩،،٣بنسبة 

   .٪٩،،٦يهم القدرة علي توصيل المعلومة بسهولة بنسبة دل

نموذج تقبل التكنولوجيا  ،شرائيالسلوك ال، اليوتيوب ،اليوتيوبرز الكلمات المفتاحية:

 والاستعداد لها
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Factors Affecting the Effectiveness of the Use of YouTube 

Influencers (YouTubers  (  in Marketing and its Impact on the 

Purchasing Behaviour of Egyptian Women :A comparative Study 

Abstract: 

The study aimed to reveal the factors affecting the effectiveness of the use of 

video، YouTube influencers، by examining the impact of the personality 

represented in (optimism about the use of technology - research and 

experimentation of new things - a feeling of imposing security) on the 

respondents who watch the videos they use. In it، YouTubers market products 

on their perceptions of using YouTubers in marketing، and the perceptions are 

(perceived utility - perceive ease of use - perceived pleasure)، in addition to 

revealing the impact of these perceptions on the trend towards using 

YouTubers in marketing products، and finally revealing the impact of these 

trends on intention To shop and buy with the respondents based on watching 

the videos in which YouTubers are marketing products، and the study found: 

The study found that 68% of female respondents watch the YouTubers videos 

in which YouTubers are marketing products. It was stated in the reasons for 

the respondent’s watching videos: 

Obtaining information about the product in terms of its 

specifications/price/distribution 76.1% followed by assistance in identifying 

offers and discounts at 75.1%، The results of the study showed that companies 

resort to using YouTubers because they have many followers at a rate of 

95.3%. To reach the target audience by 90.4%، YouTubers have the ability to 

communicate information easily with 82.3%. 

Keywords: YouTubers, YouTube, Purchasing Behaviour, Technology 

Readiness and Acceptance Model (TRAM) 
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 مقدمة: 

طريقة  يوصل المسوقون إلى طريقة للتأثير على المستهلكين من خلال طرف ثالث، وهت  

سمى التسويق ي   وهو Word of Mouth Marketing (WOM)مشابهة للتسويق الشفهي 

 مثلوي  شكل من أشكال التسويق  بالتأثير التسويق عتبروي   ،Influence Marketingبالتأثير

وفيه  ،الآونة الأخيرة فيوالاعتماد عليه من قبل الشركات  شعبيتهزادت وأداة قيمة للمسوقين 

 ،وبناء علاقات معهم لها تأثير على الجمهور التيو الشخصيات المؤثرةالتعرف على يتم 

خدمة أو العرضة لشراء  أكثر نيكونوفكرة أن المستهلكين  على التأثيربق يسوستند التي  و

على شبكات التواصل  يتابعها المستهلك التيالمؤثرة  يوصي به أحد الشخصياتالمنتج الذي 

أو أحد  للمستهلكقريبة الدائرة الفي  شخصالمؤثر الشخص مكن أن يكون ي  و ،الاجتماعى

مدونة أو يمتلك قناة على اليوتيوب أو  أو صاحب ةنيمعالمشاهير أو محترف في صناعة 

هو الشخص الذي  Influencerالمؤثر فالشخص  ،صفحة على الانستجرام أو الفيسبوك

  .)1(الآخرين سلوكعلى   يؤدى إلى التأثير Display an Opinion ارأيً ي ظهر 

 كان كل من الممثلين والممثلات الاجتماعيمنذ عدة سنوات وقبل ظهور شبكات التواصل 

والصحفيين في المجلات والصحف والمشاهير وغيرهم ممن يمكنهم التعبير عن آرائهم علناً 

ي عتبرون مؤثرين، لأن ما يفعلونه ويقولونه كان له تأثير في سلوكيات الأفراد لكن في الوقت 

الحاضر، ي مكن أن يكون المؤثر أي شخص فمع النجاح المذهل لبعض قنوات اليوتيوب 

ً ، أصبح واضحوالانستجرام ت الفيسبوكوالمدونات وصفحا أن قوة التأثير موزعة على كل  ا

 من يريد استخدامها. 

 Social Media Influencersالاجتماعيالباحثون المؤثرون على مواقع التواصل  فع ر  

لديهم القدرة على تشكيل مواقف   Online Personalityبأنهم "شخصيات على الانترنت

القنوات  ، Blogsالمدونات ، Postsالمنشورات ،Tweets اتدتغريالمستهلكين من خلال ال

Channels  (2)الاجتماعيأشكال أخرى للتواصل عبر شبكات التواصل  أيأو من خلال." 

 Popularي تابع العديد من المستخدمين حسابات شبكات التواصل الاجتماعي الشهيرة

Social Media Accounts على شبكات  المؤثرين اتحساب حساباتال طلق علي تلكي  و

ونظراً لشعبيتها بين مستخدمي شبكات  ، Influencers Accountsالتواصل الاجتماعي

حيث تقترب تتعامل العديد من العلامات التجارية مع هؤلاء المؤثرين  الاجتماعيالتواصل 

 المؤثرالشخص دعم العلامات التجارية من المؤثرين وتكون على اتصال بهم حتى ي  

تمثل عمل المؤثرين في تأييد أو مراجعة منتجات العديد من العلامات وي  هم التجارية علامات

المؤثرون في قوم ي   Instagramعلى منصة التصوير الفوتوغرافي فإنه كمثال و ،التجارية
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من خلال ارتدائه ثم وضع علامة على الصورة باسم العلامة  بتأييد منتج معينالموضة مجال 

ميزات ميتمتع المؤثرون بالحرية والوقت لشرح  YouTubeمثل  ةمنصفي و ،التجارية

 .)3(المنتج فيوكذلك التعبير عن آرائهم  باستفاضةالمنتج 

تعاونت العلامات التجارية مع المؤثرين على شبكات التواصل الاجتماعي لخلق الوعي، 

خمة وتطور التسويق من خلال المؤثرين من مجرد تكتيك تسويقي ثانوي إلى صناعة ض

مجــال  فيومــن المتوقــع أن يـتـراوح حجــم الإنفــاق الإعــلاني  بالمليارات،قدر ت  

عالمياً ما بين الخمسة والعشر مليارات  الاجتماعيالتســويق عبــر مؤثري شبكات التواصل 

 .)4(2202لعام  Influencer Marketing Reportوفقاً لتقرير 2222عام  فيدولار 

قرارات  فيمن المستهلكين يتأثرون  %02 نسبة فإن 2202 فيدر ص أمريكيوفقاً لتقرير و

 بالإعلاناتثرون يتأ %02مقابل  الاجتماعيعلى شبكات التواصل  الشراء بالمؤثرين

مؤثــر في مصــر يتعاملــون  0220كمــا أشــار التقريــر إلي وجــود حــوالي  ،التقليدية

أصبحــت مهنــة في الفتــرة الأخــيرة يربحــون مــن  مــع العلامــات التجاريــة، حــتي

فــي الإمــارات علــي ســبيل المثــال أشــار المديــر و ،خلالهــا الكثيــر مــن الأمــوال

م إلي أن بعــض المؤثريــن وصــل ســعر المنشــور لاالعــام للمجلــس الوطنــي للإعـ

ألف إلى  02مــن  يتقاضىألف درهم وبعضهــم  07 إلى الواحد علــى حســابه الشــخصي

 .(5)ألف درهم مقابل التغريدة الواحدة 57

 يشبكات التواصل الاجتماعن اللجوء إلى الشخصيات المؤثرة على أأظهرت دراسة مسحية 

مرة مقارنة بالتسويق الرقمي،  00( أعلى بمقدار ROIحقق عوائد على الاستثمارات )ي  

هير أكثر فاعلية في زيادة الوعي بالعلامة التجارية بين المستهلكين بينما عتبر تأييد المشاي  و

ً مهم اً دورالتواصل الاجتماعي  شبكاتيلعب المؤثرون على  للغاية في زيادة مشاركة المنتج  ا

 ويقوم ،المستهدفة الشرائحوالولاء للعلامة التجارية لأنهم أكثر قدرة على التواصل مع 

لعلامة التجارية خاصة بين دعم ا فيبدور كبير تواصل الاجتماعي ال شبكاتالمؤثرون على 

 .)6(الشركات الجديدة والصغيرة عبر الإنترنت

من  ٪72قدر بنحو الأخيرة أن ما ي   ةالمؤثر عبر الشخصيات أظهرت تقارير التسويق

التواصل الاجتماعي  شبكاتتوظيف المؤثرين على ل صصت أموالالعلامات التجارية قد خ  

ً إخلاصإلى المؤثرين على أنهم أكثر حيث ي نظ ر المستهلك علاماتهم التجارية  يقلتسو في  ا

 .)7(تقديم المنتج لمتابعيهم

 :)8(على النحو التالي لديهم ويمكن تقسيمهم تقسيم الأساسي للمؤثرين حسب حجم المتابعينالتمثل ي  و 
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1) Mega-Influencers  مكن أن لأحيان، وي  أكثر من مليون متابع في أغلب ايوجد لديهم

 لأن معرفة على سلوك الناس اً كثيريكون هؤلاء الأشخاص مشهورين، لكنهم لا يؤثرون 

  .بما فيه الكفاية يثق فيهم أنهاسم أحد المشاهير لا يعني ب الفرد

2) Macro-Influencers  إلى مليون متابع،  مئة ألفلديهم قاعدة مستخدمين تتراوح من

 ة والشركات كشركاء أعمال.وتختارهم العلامات التجاري

3) Micro-Influencers  متابعمئة ألف إلى  ألفلديهم من . 

4) Nano-Influencers قرر المزيد من ت  من المتوقع أن لديهم أقل من ألف متابع و

ً نسبيتأثير كبير على السوق الضيقة  حيث لديهم، معهم الشركات التعاون قد يبدو أن و ا

 اً غالبلديهم ما يكفي من المؤيدين، لكن هؤلاء المؤثرين  ليسلإنهم  كبيرليس لديهم تأثير 

إذا كانت و ،محدد لموقعأفضل الأشخاص لاختيار علامة تجارية أو منتج  نيكونوما 

يعتبرونها  الأفرادفإن معظم  لديها علاقة مع هذا النوع من المؤثرينالعلامة التجارية 

 قيه ويثقون بها.أصلية وحقي

 حيث يتم تقسيمهميختلف عن التقسيم القائم على أعداد المتابعين  ثرينلمؤوهناك تقسيم آخر ل 

 :)9(إلى أربع مجموعات على النحو التالي

 1) Celebrity : رياضي، وممكن أن يكون شخص  برامج،كأن يكون ممثل، مغني، مقدم

ً أصبح معروفالشخص  نأتتم مشاهدته بسبب بعض الأعمال بمعنى  على نطاق واسع  ا

، هؤلاء المشاهير لديهم عدد من المتابعين لمشاركة الاجتماعيت التواصل بفضل شبكا

 إنجازاتهم المهنية اليومية وأسرارهم الخاصة معهم.

 2) YouTuber:  على  الخاصة بهيتفاعل مع الجماهير من خلال مقاطع الفيديو حيث

وضوعات عن مشاعرهم وخبراتهم ويتعاملون مع أكثر الميقومون بالتعبير ، واليوتيوب

 المتنوعة التي يمكن للمرء أن يتخيلها. 

 3) Instagrammer : بفضل محتوى صور عالي الجودة، من جذب  تمكنشخص

 .مع اكتساب عدد كبير من المتابعين انستجرامصفحته على موقع الجمهور إلى 

 4) Blogger:  فريدينشئ المدون محتوى و وشغفه أفكارهصاحب مدونة يهدف إلى مشاركة 

ون من صور ونصوص وتعليقات ويعرضها بترتيب زمني أو أبجدي عن طريق النشر يتك

 ما يتم نشر مثل هذه المنشورات عبر شبكات التواصل الاجتماعي. اً غالبعلى المدونات و

 

 



 في التسويق وأثرها على السلوك الشرائي للمرأة المصرية: دراسة مقارنة (اليوتيوبرز)العوامل المؤثرة علي فعالية استخدام مؤثرين موقع اليوتيوب 

 292 2222 مبرديس /يوليو (الجزء الثاني) ونوالعشر الرابعالعدد  –العلاقات العامة والإعلانالمجلة العلمية لبحوث 

 : YouTube Influencers (Youtubers) اليوتيوبرز( (المؤثرون على موقع اليوتيوب

وبحلول  ،2202عام  Youtubersعلى موقع اليوتيوب مثلت الانطلاقة الفعلية للمؤثرين ت   

 ،بعد موقع الفيسبوك الاجتماعيأكبر شبكة للتواصل  ثانيأصبح موقع اليوتيوب  2202عام 

وضع مقاطع الفيديو على  كما ي تيحوفر موقع اليوتيوب الإحساس بالحميمية بين مستخدميه وي  

موقع مثله ي  السوق العالمي الضخم الذي بالإضافة إلى الفوائد الاقتصادية و ،محركات البحث

أن يصبحوا علامات تجارية  Youtubersللمؤثرين على موقع اليوتيوب مكن ي   ،اليوتيوب

واحداث  لتغييرا والقدرة على ،القدرة على الارتجالي وفر الموقع حيث  ،ونماذج يحتذى بها

ً  أي في المفاجئة ي وفر التسويق من و ،(10)يديةلوسائط التقلاعن  لحظة فهو وسيلة تختلف تماما

 :)11(كالآتي هيو من المزايا اً عدد على منصة اليوتيوبمؤثرين الخلال 

   الوصولReach:  مما  ،بأنفسهموب موقع اليوتيمؤثري الانتباه إلى  الأفراديختار

زيد من الوصول إلى المشاهدين في أعلى نقطة من انتباههم مما ي   كن الشركات مني م  

 .فعالية الحملة

  العاطفةEmotions:  ي زيد من  موقع اليوتيوببمؤثرين فالارتباط العاطفي للمشاهدين

 .بالأفرادعلى التأثير قدرتهم 

  الاستهداف الدقيقPrecise targeting: ي تيح توافر التحليلات التفصيلية للجمهور 

 الية.ة عيبدقة وفعال تستهدف الجمهورإنشاء حملات  في وفرها موقع اليوتيوبي   والتي

 ثقةال Trust:   بسبب لديهم فضلين الم   موقع اليوتيوبمؤثرين في رأي  الأفرادثق ي

 الشعور بالتواصل بين الأقران والصداقة.

 الإعلانات الودية Friendly advertising:   لا  ممتعمكن للشركة إنشاء إعلان ي

ً أيضقدم على الترويج للسلع أو الأفكار فحسب بل ي  فقط  يقتصر   .لمشاهدينقيمة ل ا

 محتوى غني Rich content:  الفيديو عند استخدام الشركات لموقع اليوتيوب فإن

 .تقديم المعلومات عند تأثيراً الطريقة الأكثر  يعتبر

 تأثير طويل المدى الLongevity: تأثير طويل  موقع اليوتيوب لهاعلانات الفيديو على إ

لفترة طويلة إن لم يكن إلى  بهفيديو الخاصة بمقاطع ال عادةالمحتوى  نشئم  الأمد، حيث يحتفظ 

 مكن أن يظل الفيديو المدفوع فعالاً حتى بعد سنوات من تاريخ النشر.ي   لذلكوالأبد 

 للمنصاتبر اع Cross-platforms:  من  مؤثرين موقع اليوتيوبعند التعاون مع

 يقتحق من أجل مالاجتماعي الأخرى الخاصة به التواصل شبكاتالممكن إشراك 

 .تغطية أوسع

 الشفافية والتحليل Transparency and Analysis:   وفر أدوات وتقارير خاصة ت  ت

 يوتيوب لتقييم نتائج الحملة.العلى موقع 
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 العلاقات المستقبلية Future relationships:   على مكن أن يؤدي تعاون واحد ناجح ي

 إلى علاقات تجارية طويلة الأمد مع مدون. موقع اليوتيوب

 موقع التعاون بين الشركات والمؤثرين عبر وطرق أساليبفيما يلي سنستعرض و

 :(12)يوتيوبرز(ال) اليوتيوب

وي مكن للشركات ابتكار العديد من  ،هذا التعاونحددة تحكم قواعد أو ضوابط م   لا توجد

 :الأساليب من أبرز هذهوللتسويق لمنتجاتها عبر مؤثري موقع اليوتيوب الأساليب 

من  اً جدحصل على عدد كبير يفيديو وهو  : Viral videoيديو سريع الانتشارفانشاء   (1

أظهرت دراسة تجريبية أن و ،لمحتواه الجذاب اً نظر والمشاركة بوالإعجا اتدالمشاه

 هذه الطريقة فيو ،قدرون الإبداع في مقاطع الفيديو الدعائيمن المستهلكين ي   %57نسبة 

يتم وضع إشارة إلى منتجات الشركة أو ثم للمشاركة  إنشاء فكرة فيديو قابلة أولاً  يجب

   إلى جذب انتباه المستهلكين إلى المنتج. أساسيهدف هذا الأسلوب بشكل وي   ،خدماتها

بأحد  أحد مؤثري موقع اليوتيوبالشركة بتزويد  ت قوم: Test drive تجربة المنتج  (2

 ملائممنتج لاأسلوب تجربة  رعتبي  والمشاهدين، لاختباره ومشاركة التجربة مع  اتهامنتج

 للمؤثر يت هد   السلع باهظة الثمن، والتي لاوبيع السيارات والإلكترونيات للشركات التي ت  

 نتجالم حولسعى هذا الأسلوب إلى تزويد المستهلك بمعلومات وي   للتصوير،ولكنها ت منح 

 استخدام المنتج. قوطر

إلى  أحد مؤثري موقع اليوتيوبدعوة  يتم :Reportage عن مكان أو حدث تقديم فيديو  (3

مصنع الشركة أو أماكن أخرى مثيرة للاهتمام لإنشاء محتوى حصري حول بيئة العمل 

 .مكن أن يتم ذلك في شكل رحلة أو جولةي   الإنتاج،أو عملية 

على  قيمة للمشاهدين معلوماتقدم فيديو ي  وهو : Educational video يديو تعليميف  (4

أظهرت الدراسات إن نسبة  الحياة،حول  دروس، نصائحال تعليمية،المج براسبيل المثال ال

مكن أن يقترح ي   معلومة،قدم لهم ت   التيفيديو الطع امق فضلوني   المستهلكينمن  72%

  .الخدماتولمنتجات لالفيديو التعليمي استخدامات 

علامة دافع بنشاط عن شخص مؤثر ي  : Brand ambassador ثل العلامة التجاريةم  مُ   (5

العلامة التجارية هو السماح للعلامة التجارية باختراق  ثلم  لم  الغرض الرئيسي  تجارية،

في  حول العلامة التجارية ومشاركة المعلومات منتظم بشكل الإشارةحيث تتم محتواه 

 طرحها على قناة اليوتيوب الخاصة به.ي   التيالفيديوهات 

حيث يتم تصميم وتصنيع المنتجات : Producing merchandise انتاج المنتجات  (6

فمن الممكن أن يتم انتاج  الشركة،على تخصص ذلك يعتمد و بالتعاون مع اليوتيوبرز

الديكورات المنزلية  وأاللوازم المكتبية  وأمنتجات التجميل  وأإكسسوارات أو ملابس 
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على  تالمنتجامكن أن تحتوي ي   إلخ،...  وأنواع أخرى من الهدايا التذكارية الصغيرة

في العلامة  مهم عنصر تلك المنتجاتمكن أن تصبح ي   باليوتيوبر،رسوم توضيحية متعلقة 

التواصل  شبكاتوالتي تظهر بانتظام في مقاطع الفيديو وعلى  لليوتيوبرالتجارية 

 الاجتماعي الأخرى.

إرسال بلشركة ا حيث ت قوم: Freebies لليوتيوبر تقدممنتجات أو خدمات مجانية   (7

يترك بعض المؤثرين عناوينهم البريدية  ،كهدية اليوتيوبرمجانية من منتجاتها إلى عينات 

 القناة" في  Aboutإما في مربع الوصف أسفل مقاطع الفيديو أو في صفحة "حول

الذي و WOM الشفهياحداث التسويق  إرسال الهدايا المجانية إلى الشركات من هدفوت  

 .هداياتم إنشاؤه بواسطة المؤثر مقابل السي

لى الرغم من أن التسويق بالتأثير يمكن أن يكون شكلاً فعالاً من أشكال التسويق، إلا ع

 ي سهل أنه لا فيي تمثل  بالتأثير لتسويقلالعيب الرئيسي فمكن أن يكون له تأثير سلبي أنه ي  

 الإيجابيةالصورة ززون ع  بعض المؤثرين ي  وإذا كان  ،مثل التسويق التقليدي فيهالتحكم 

المنتج في حالة  على يمكن أن يكون للمؤثرين تأثير سلبيف أو الخدمة منتجالشركة أو لل

وبالتالي يحتاج المسوقون إلى إعداد  مع أفراد الجمهور مشاكلالشخص المؤثر لمواجهة 

يكون للمؤثر تأثير  حتى لا المواقفمثل تلك كيفية التعامل مع خطوات واضحة حول 

 .)13(جاتسلبى على الشركة أو المنت

 مشكلة الدراسة:

ى الشركات للوصول إلى المستهلكين المحتملين بكافة الطرق والوسائل ومع ازياد اقبال سعت  

ركات بالتوجه لهم قامت الش ،)اليوتيوبرز(مؤثري موقع اليوتيوبالأفراد على متابعة 

ية بدراسة واهتمت غالبية الدراسات العرب ،اتهم وخدماتهممنتجوالاستعانة بهم بهدف تسويق 

مكن وي   ،على السلوك الشرائي للمستهلكين الاجتماعيتأثير مواقع التسوق وشبكات التواصل 

     :كالتاليصياغة المشكلة البحثية 

 مؤثرة علي فعالية استخدام مؤثريالعوامل ال هدف الدراســة الحاليــة الكشــف عــنست  ت   

لك من خلال بحث تأثير ذو ،YouTube Influencer)اليوتيوبرز(  موقع اليوتيوب

حب الابتكار وتجربة  -التفاؤل بشأن استخدام التكنولوجيا) فيالسمات الشخصية المتمثلة 

الفيديوهات التي  دةهيقمن بمشا اللاتيللمبحوثات  بتوافر الأمن( رالشعو -الأشياء الجديدة

 فيتيوبرز يقوم اليوتيوبرز فيها بتسويق المنتجات على مدركاتهم نحو استخدام اليو

المتعة  -ادراك سهولة الاستخدام -)المنفعية المدركة فيوتتمثل المدركات  التسويق

ه المدركات على الاتجاه نحو استخدام ذبالإضافة إلى الكشف عن تأثير ه ،المدركة(
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ه الاتجاهات على النية للتسوق ذتأثير ه كشفوأخيراً  ،تسويق المنتجات فياليوتيوبرز 

يقوم اليوتيوبرز فيها بتسويق  التيبناء على مشاهدة الفيديوهات  حوثاتلدى المب وللشراء

مسئولية شراء العبء الأكبر ولأنها تتحمل واهتمت الدراسة بالمرأة المصرية  ،المنتجات

   .كبيراحتياجات المنزل بشكل 

 الدراسات السابقة:

التسويق  فيليوتيوب دراسات حول استخدام موقع ا بإجراءالفترة الأخيرة  فيزاد الاهتمام 

قـامت الباحــثة  ،بشكل عام واستخدام مؤثري موقع اليوتيوب كأداة تسويقية بشكل خاص

التسويق من خلال جريــت في مجــال بالاطلاع علــي الدراســات الســابقة والــتي أ  

 إليالسابقة  تقســيم الدراســاتب وقامت الباحثة ،الاجتماعيلتواصل ا ثرين على شبكاتالمؤ

التسويق  فيموقع اليوتيوب  يتناولت استخدام مؤثر التيمحورين: المحور الأول الدراسات 

 الاجتماعيتناولت تأثير استخدام مؤثرين شبكات التواصل  التيالدراسات  الثانيوالمحور 

 سيتم استعراض محاور الدراسة:وفيما يلى  ،على سلوك المستهلك

 يق:وسالت فيموقع اليوتيوب  يمؤثرام استخد المحور الأول: دراسات تناولت

من  0072عينة قوامها  على 2222 فيتم اجرائها  والتي Rodney Duffettدراسة  هدفت

عام في جنوب  02و00 الذين تتراوح أعمارهم ما بينو طلاب المدارس الثانوية والكليات

إن إلى الدراسة  وتوصلت ،ويقية عبر موقع اليوتيوبسبحث تأثير الاتصالات التإلى  ،إفريقيا

إلى  عبر موقع اليوتيوب أديامداد الأفراد بالمعلومات ذات الصلة والقيمة الترفيهية للتسويق 

ن مؤثري موقع أوأكدت الدراسة  ،مواقف إيجابية ونوايا شراء متزايدة بين المستهلكينتكوين 

الوعي ب ما يتعلقفي اً كبير اً اليوتيوب لديهم علاقة جيدة مع المتابعين لهم ويمارسون تأثير

وي نظر إلى مؤثري  ،السن )المراهقين( فيبالمنتج والعلامة التجارية بين الشباب الصغير 

موقع اليوتيوب على أنهم مصدر مهم للمعلومات ويستخدمون سلطتهم كوسيلة للتأثير على 

عملية صنع القرار للمستهلك، والتأثير بشكل إيجابي على مشتريات متابعيهم من خلال 

 .)14( وصية بمنتجات محددةالت

ما  على التعرفهدفت إلى  والتي Vaibhavi Nandagiri، Leena Philip 2205دراسة 

أثناء تأييد أو مراجعة منتج له تأثير إيجابي على  على موقع اليوتيوب إذا كان عمل المؤثر

أييد وهم يقومون بتموقع اليوتيوب عرض مقاطع الفيديو الخاصة بمؤثري تم حيث  ،متابعيه

أظهرت نتائج الدراسة أن  ،مفردة وتم اجراء مقابلة مع المبحوثين 022على المنتجات 

 التين أعربوا أن المؤثر مصدر موثوق وبالتالي هم على استعداد لتجربة المنتجات المتابعي

العينة يقدرون بشكل  اتدن معظم مفروأظهرت الدراسة أ ،تمت مراجعتها والمصادقة عليها
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وأعرب المؤثرون إنهم يلاحظون استجابة إيجابية من  ،ط المؤثرين بالمنتجاتايجابي ارتبا

 .(15)ها ومن متابعيهانالعلامات التجارية التي يدعمو

 منشءالقاء الضوء على العلاقة بين إلى  Claudia Gerhards 2205سعت دراسة 

عبر  للرأيخلال اجراء استطلاع وذلك من  ،المحتوي على موقع اليوتيوب والمعلنين

المحتوي على موقع اليوتيوب بألمانيا حول  ئيمفردة من منش 70نترنت على عينة قوامها الإ

من منشئي المحتوى  70من أصل  00 إن وأظهرت نتائج الدراسة ،تجاربهم مع المعلنين

عن  بالإعلانالعينة قاموا  اتدمن مفر %27نسبة  ما ي مثل أيالذين أجريت عليهم الدراسة 

ً المحتوى أكثر نج ءنشوأظهرت الدراسة إنه كلما كان م   ،ناة الخاصة بهممنتج على الق  احا

يقوم  التيالفيديوهات  في عن المنتجات بالإعلانن يقوم على اليوتيوب كلما زادت فرص أ

مثل مصدر الاعلان عن المنتجات ي  العينة إن  اتدمن مفر %70وأعربت نسبة  ،بأنشائها

 .)16(لمنشئ المحتوى على اليوتيوبغنى عنه  ولا وضروريتمويل هام 

 هدفت إلى والتي 2202 فيجريت أ والتي  Victoria Viñes،Patricia Núñez ةسدرا

مقاطع  فيتحليل ممارسات الأطفال المؤثرين على موقع اليوتيوب ووجود العلامات التجارية 

فيديو( تم  27وتم اجراء الدراسة على عينة من مقاطع الفيديو) ،ينشئونها التي هاتالفيديو

مثل أكثر سبان وهذه القنوات ت  اليوتيوب يقوم ببطولتها أطفال أ جمعها من خمس قنوات على

وأظهرت نتائج الدراسة إنه يتم الإعلان عن المنتجات والعلامات  ،اواشتراكً  القنوات مشاهدةً 

ها من ويتم عرض الفيديوالتجارية مباشرة على القناة، وتكون موجودة في أجزاء مختلفة من 

ون ظهر  ن معلومات عن فوائد المنتجات، وي  ووي قدم الأطفال المؤثر ،خلال لقطات مختلفة

استخدامها ويربطونها بالمشاعر الإيجابية، ويحولونها إلى أشياء طموحة وهو يقومون ب

وأكدت الدراسة على ضرورة وضع توصيات لتنظيم وإدارة ممارسات الاتصال  ،مرغوبة

رهم في بيئة آمنة وإيجابية طو  ؤثرين على موقع اليوتيوب لضمان ت  الخاصة بالأطفال الم

 .)17(وممتعة ومسئولة

 2202 فيأجريت  والتيCarsten Schwemmer،  Sandra Ziewieckiهدفت دراسة 

اليوتيوب وكيف تطور موقع الذي يتم إجراؤه على  اتإلى معرفة مقدار الترويج للمنتج

من خلال تحليل مجموعة كبيرة  وذلك ات بمرور الوقتترويج مؤثري موقع اليوتيوب للمنتج

مقطع فيديو تم انشاؤها بواسطة قنوات اليوتيوب  005،507ديوهات بلغ عددها يمن الف

وأظهرت الدراسة إن مستخدمي اليوتيوب  ،2200إلى  2225الفترة من  فيالألمانية 

، الجمال والموضةيواجهون بالفعل حصة متزايدة من ترويج المنتجات لاسيما في قطاع 

موقع  مؤثريلالمخاوف المتعلقة بالتأثير الاجتماعي والاقتصادي إلى  الدراسة وأشارت

ً سنوخاصة على الفئات الأصغر  اليوتيوب  .)18)ا
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سعت إلى توضيح الفرق بين التسويق من خلال  والتي Sanjay Nazeral 2200دراسة 

 Influencerمؤثرين والتسويق من خلال ال Celebrity Marketingالمشاهير 

Marketing الخاصة بالعلامات  وذلك من خلال تحليل نتائج مئات من مقاطع الفيديو

الولايات المتحدة الأمريكية كل من ومنشئي المحتوى في  على موقع اليوتيوب التجارية

وتوصلت الدراسة إلى أن والمملكة المتحدة لفهم تأثير المؤثرين على العلامات التجارية 

يق من خلال المشاهير أكثر فاعلية في جذب الانتباه من التسويق من خلال المؤثرين التسو

إن الاعتماد على التسويق من خلال المؤثرين النتائج وأظهرت  ،٪00 نسبة مقابل ٪25بنسبة 

زيادة الالمام حالة  فييق من خلال المشاهير وسمن التأربع مرات  أكثر فاعلية بمقداريكون 

عندما ن الأشخاص المؤثرين كانوا مثل المشاهير إلى أوتوصلت الدراسة  ،ريةبالعلامة التجا

 .(19)من قبل الأفراد اتخاذ قرارات الشراءب تعلق الأمر

إلى فهم العلاقة بين كل من خصائص مدوني  2200 وآخرون D. Zeynepهدفت دراسة 

وتم اجراء  ،ت، والثقة، والكلام الشفهي، ونية التسوق عبر الإنترنVloggersالفيديو 

الفيديو للتحقق مما إذا كانت فائدة توصيات  مدونيمن  070الدراسة على عينة قوامها 

Vloggers الثقة تجاه  اتدومعتقVlogger  لها تأثير على نوايا المستهلكين السلوكية تجاه

أن خصائص مدوني الفيديو  وأظهرت نتائج الدراسة ،الكلام الشفهي والتسوق عبر الإنترنت

 ،ونيتهملها تأثير كبير على موقف مستخدمي مدونة الفيديو تجاه التسوق عبر الإنترنت  كان

وأظهرت نتيجة تحليل المسار أن نية التسوق عبر الإنترنت يتم تفعيلها من خلال الثقة 

وأكدت الدراسة إنه بقدر ما يثق المستخدمون في أن محتوى مدونة  ،والتواصل الشفهي

ستراتيجية إعلانية فستزداد احتمالية رغبتهم في ومات حقيقية وليس لاالفيديو يعتمد على معل

  .)20(مشاركة المعلومات

إلى إنه يجب أن يكون المؤثرون صادقين بشأن  Hannah R. Gnegy 2200دراسة أكدت 

المحتوى الذي ينشئونه إذا تم الدفع لهم لرعاية أحد المنتجات من قبل الشركات، فيجب أن 

كان  فإذا ،اشأن هذه الشراكة وأن يوصوا فقط بالمنتجات التي يدعمونها حقً يكونوا صريحين ب

فسيظهر المحتوى الذي  ،المؤثرون يختارون العلامات التجارية التي تتوافق مع هوياتهم

ً يقومون بتقديمه أكثر واقعية   .)21(للمشاهدين وصدقا

عن تساؤل إلى الإجابة  Paula Kauppinen، Antoniya Pavlova2200سعت دراسة 

الخاصة بالصحة واللياقة  قنوات اليوتيوب فيكيف يرى جيل الألفية العلامات التجارية 

 لاوتوصلت الدراسة أن التأييد  ،بشكل إيجابي إنه يراها الإجابة باختصاروتمثلت  البدنية

من خلال تحسين استدعاء العلامة التجارية وصورة وذلك للعلامة التجارية  فقط اً يكون مفيد

ً أيض، ولكن العينة تدالدى مفر علامة التجاريةال تم تحسين العلاقة بين  حيث لليوتيوبرمفيد  ا
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لأن المتابعين يرون أنه يمكنهم شراء نفس العلامات التجارية مثل  اً نظروجمهوره  اليوتيوبر

وعندما ي قدم لهم اليوتيوبر رمز خصم أو فائدة أخرى من العلامة  ،المفضل لديهم اليوتيوبر

تجارية، فإن جيل الألفية يفهمها على أنها خدمة بدلاً من رؤيتها كوسيلة يستفيد بها مدون ال

 .)22(الفيديو مالياً من جمهوره

في مشاهدة مانع  أييبدون  لان ن المشاهديأ Ellina Mironova  2202أظهرت دراسة 

على من المناسب لهم التعرف بل أوضحوا أنه  ،اليوتيوبالمحتوى المعلن عنه على 

 يعرفون نالمشاهدي نأوأوضحت الدراسة  ،المؤثرينالمنتجات الجديدة من خلال توصيات 

يدفعهم  يتقاضون رواتبهم مقابل هذا النوع من المحتوى، ومع ذلك فإن هذا لا المؤثرينن أ

 Colliander andجراها أ التيقت هذه الدراسة مع الدراسة واتف ،)23(عن المشاهدة اً بعيد

Erlandsson 2200  على مجموعتين من الأفراد كان الاختلاف بين المجموعتين هو أن

المجموعة الأولى تكتشف من إحدى الصحف الشعبية أنه يتم الدفع للمدون لوضع المنتج في 

يعرفون إنه يتم الدفع  يعترف بذلك، والمجموعة الثانية من الأفراد لا المدونة والمدون لا

تجاه العلامة التجارية ونية الأفراد ج الدراسة إن موقف أظهرت نتائو ،للمدون لوضع المنتج

ن العلامة التجارية تقوم بالدفع للمدونين مقابل التحدث ألمعرفة الأفراد يتأثر نتيجة  لمالشراء 

   .) 24(عن منتجاتهم

 :ينلمستهلكالشرائي لسلوك العلى  الاجتماعيالمحور الثاني: تأثير استخدام مؤثري شبكات التواصل 

من وجهة إلي أن أهم الأساليب التسويقية الأكثر كفاءة  ٧،،،إبراهيم  راموصلت دراسة أت 

استثمار ونظر عينة الدراسة تمثلت في تسويق المنتج من خلال استخدام الوسائط المتعددة، 

تسويق المنتج من خلال نشر التفاؤل والحنين الفطري للماضي في المحتوي التسويقي، 

جعل المنتج ضمن نمط والإنجازات بربط المنتج بالمناسبات والأعياد، والأخبار السعيدة و

حياة المؤثر، وأظهرت أغلبية أفراد العينة أن التسويق من خلال المؤثرين يعتبر أداة تسويقية 

نه نوع تسويق خادع وغير مؤثر في الأهداف التسويقية ولا أجديدة وفعالة، وأظهرت الأقلية 

 .(25)لتجاريةمبيعات للعلامات ا قحقي  

إلى التعرف على إعلانات المؤثرين عبر وسائل  2222وليد سلامة  ميسعت دراسة  

التواصل الاجتماعي وعلاقتها بالسلوك الشرائي لدى الشباب الجامعي السعودي، وتم اجراء 

، واعتمدت الدراسة على استمارة السعودي الجامعيمفردة من الشباب  522الدراسة على 

آراء المبحوثين حول إعلانات المؤثرين، وتوصلت الدراسة إلى عدة نتائج  لمعرفة استقصاء

مبحوثي الدراسة بالشراء الفعلي بسبب إعلانات مؤثري وسائل التواصل غالبية منها قيام 

الاجتماعي، وأثبتت نتائج فروض الدراسة وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين مدى تعرض 
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لتواصل الاجتماعي وتقييمهم لأساليب التسويق التي تتم وسائل ا مؤثريالمبحوثين لصفحات 

 . (26)عبر هؤلاء المؤثرين

ها على مجموعة من ؤتم اجرا والتي 2205 وآخرون Anuja Aroraدراسة  توصلت 

انستجرام( إلى أن المشاهير على  ،تويتر ،)الفيسبوك الاجتماعيمشاهير شبكات التواصل 

يقوم وعندما المعجبين بهم، الأفراد على الملايين من شبكات التواصل الاجتماعي لهم تأثير 

بتأييد علامة تجارية معينة وبناء على تأثيرهم  الاجتماعيمشاهير شبكات التواصل 

مكنهم تحقيق أرباح جيدة من خلال الترويج للعلامة محددة ي  اجتماعية الاجتماعي على منصة 

 Abidin Otsتلك النتيجة مع دراسة واتفقت  ،)27(يالتواصل الاجتماع شبكاتالتجارية على 

 ادراكقادرون على التأثير على  الاجتماعين المؤثرين على شبكات التواصل أأكدت  والتي

تم كتابته من قبل هؤلاء المؤثرين على صفحاتهم المستهلكين للعلامات التجارية من خلال ما ي

 .)28(الاجتماعيو قنواتهم على شبكات التواصل أ

سبانيا أ فيها ؤتم اجرا والتي David Castillo، Raquel Fernándezهدفت دراسة 

إلى تحديد كيفية وفاعلية المؤثرين الرقميين في التوصية بالعلامات التجارية عبر  2205

الحديث الشفهي الإلكتروني وذلك عن طريق فحص ما إذا كان تأثيرهم المحتمل على 

وتم جمع البيانات  ،بها من قبلهم الموصية متابعيهم قد يؤثر على نية شراء العلامات التجاري

ها على عينة ؤتم اجرا التيوتوصلت نتائج الدراسة  طريق استمارة استقصاء اليكترونيةعن 

تطوير النوايا  فيتساعد فقط  مفردة من المتابعين إن للمؤثرين الرقميين قوة لا 222قومها 

 . )29)يمة المتوقعة للعلامة التجاريةالسلوكية والشرائية لدى المتابعين ولكنها تزيد من الق

إلى التعرف على اتجاهات الشباب العربي حول تسويق  2205سعت دراسة محمد فؤاد 

مشاهير مواقع التواصل الاجتماعي وعلاقته بالسلوك الشرائي، وتوصلت إلى ارتفاع معدل 

أن  التعرض لصفحات مشاهير التواصل الاجتماعي من قبل الشباب العربي، كما أوضحت

ً من قبل الشباب  الاجتماعيكثر موقع من مواقع التواصل يعتبر أموقع انستجرام  استخداما

متابعة المشاهير، وأظهرت الدراسة وجود اتجاه إيجابي نحو التسويق عبر  فيالعربي 

مشاهير مواقع التواصل الاجتماعي، وأن هناك علاقة بين أنماط التعرض لحسابات مشاهير 

تأثير فعال نحو مصداقية  له ، مما كانالشرائيي وسلوك الشباب العربي التواصل الاجتماع

 .(30(السلوك الشرائي والتأثير على التسويق عبر المشاهير

  بالتعاون مع 2202 في أجريت والتي Jonah Berger قام بها كل من التيهدفت الدراسة 

The Keller Fay Group الأعداد ب إلى التعرف على كيف يقود المؤثرون أصحا

سلوك الشراء من خلال قياس حجم وتأثير  Micro Influencers المحدودة من المتابعين
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من  2222على عينة قوامها  نترنتاجراء مقابلات عبر الإتم  ،توصياتهم على المستهلكين

 من جميع أنحاء الولايات المتحدة الأمريكيةمن المتابعين  ةلمحدودد ااعدلمؤثرين أصحاب الأا

ثم قاموا باستطلاع آراء  ،سبوعأيجرونها مع المستهلكين كل  التيمحادثات الشراء  حول عدد

من توصيات  %20إن  وأظهرت نتائج الدراسة ،المستهلكين لقياس حجم توصيات المؤثرين

ً لوجه من  %22نسبة  ،المؤثرين أصحاب الأعداد المحدودة من المتابعين تحدث وجها

 ٪70 نسبة ،قدمها المؤثروني   التيتبعوا التوصيات أن ي   المستهلكين من المرجح بشكل كبير

أصبحوا على دراية  من المستهلكين %22نسبة  ،من توصيات المؤثرين تحدث في العمل

من  ن كلاً أأوضحت نتائج الدراسة  ،بالعلامات التجارية من خلال الأصدقاء وأفراد العائلة

عدد من التوصيات تلاها الأزياء  الخارجية حصلت على أعلى اتدالسلع الرياضية والمع

 .)31(جميل وأخيراً الأجهزة الكهربائيةوالأحذية ثم الأغذية ثم مستحضرات الت

إلى التعرف على مصداقية إعلانات المؤثرين على  2202هدفت دراسة مروى السعيد 

وسائل التواصل الاجتماعي وعلاقته بالنية الشرائية لدى المستهلك المصري، من خلال 

وتوصلت  ،مفردة 522ق استمارة استقصاء على عينة عمدية من المستهلكين قوامها تطبي

 الاجتماعينتائج الدراسة إلى ارتفاع معدلات متابعة صفحات المؤثرين على مواقع التواصل 

وأظهرت النتائج أن توفر  ،الترتيب الأول يليه موقع اليوتيوب فيالفيسبوك موقع حيث جاء 

تدفع  التي هيلدى المؤثرين  الخبرة والثقة والجاذبية فيمثلة عناصر المصداقية المت

 بالإعلانئهم عندما يقوم المؤثرين اروأن المبحوثين يثقون بآ ،صفحاتهمالمبحوثين لمتابعة 

 .(32)عن منتجات تتوافق مع شخصياتهم ومجال عملهم

مكن لشركة في سعت إلى معرفة كيف ي   والتي 2202وآخرون   M. Dalstamدراسة

ناعة الأزياء استخدام التسويق المؤثر كجزء من اتصالاتها التسويقية المتكاملة وكيف ص

وأظهرت نتائج الدراسة إنه  ،مكن للشركة الاستفادة من المؤثرين لتعزيز علامتها التجاريةي  

ي مكن استخدام التسويق المؤثر كجزء من الاتصالات التسويقية المتكاملة للشركة من خلال 

عن  ينالمؤثرمن خلال مكن استخدام التسويق وي   ،مع أدوات الاتصال التسويقي دمج المؤثر

مما يترتب عليه تكوين  طريق التحدث بشكل إيجابي عن المنتج والخدمة والعلامة تجارية

وأكدت الدراسة على قدرة المؤثر على  ،تصور ايجابي لدى المستهلكين عن العلامة التجارية

 .(33)تعزيز العلامة التجارية

إلى تحديد تأثير  Zdenka Kádeková، Mária Holienčinová 2202سعت دراسة 

والتعرف على ما إذا كان  ،خاصة على جيل الشباببوالمؤثرين على سلوك المستهلكين 

 ،بإمكان المؤثرين الذين يروجون للمنتجات جذب العملاء المحتملين وتشجيعهم على الشراء

وجود  الدراسة أظهرتنتائج  ،من جمهورية سلوفاكيا ةمفرد 575 الدراسة علىتم إجراء و
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فروق ذات دلالة إحصائية بين أجيال المستهلكين في مجال تأثير المؤثرين على سلوك 

 . )34(تلفةالمستهلك مما يؤدي إلى فرص تسويقية مخ

على  2200وآخرون  De Veirman جراهاأ التيالتجريبية  دراسةالأظهرت نتائج 

يكون التعاون مع المؤثرين الذين لديهم أعداد كبيرة من  قد لا موقع انستجرام إنه

منتجات، لأن هذا يقلل من التفرد بعض الالمتابعين هو أفضل خيار تسويقي للترويج ل

 .(35) الملحوظ للعلامة التجارية

إلى  2200عام  فيها ؤتم اجرا والتي Lukas Forbes، Eve Vespoli هدفت دراسة

توصية أحد الأقران أو مستهلكين الذين يقومون بالشراء بناء على بحث السلوك الشرائي لل

عملية  255 تحليلوذلك من خلال  ،شبكات التواصل الاجتماعي أحد جهات الاتصال على

وتوصلت الدراسة إلى شراء للمستهلكين وحللت الدراسة نوع وسعر المنتج الذي تم شراؤه 

رخيصة الثمن والسلع الباهظة الثمن على و فةأن المستهلكين يشترون كل من السلع الغير مكل

ظهرت وأ ،يعتبرونهم مؤثرين حد سواء، ويقومون بذلك بناء على توصيات من أشخاص لا

مكن للشركات التأثير على عمليات الشراء المستقبلية من خلال تشجيع هذه النتيجة إنه ي  

 .(36)التواصل الاجتماعي شبكات مستخدميها على النشر على

 200تم جمع بياناتها من  والتي Imran Anwar، Rehman Kashif 2200اسة در هدفت

ً طالب ً جامعي ا والمراجعات على  اتدمن إسلام أباد إلى تقييم تأثير كمية المنشورات والمشاه ا

على مواقف و مصداقية المحتوى المنتج الذي ينشئه المستخدمون على موقع اليوتيوب

شئه المستخدمون ونواياهم لاستخدامه في قرارات الشراء المستهلكين تجاه المحتوى الذي ين

تأثير  اله والمراجعات اتدكمية المنشورات والمشاهأظهرت نتائج الدراسة أن  ،الخاصة بهم

  .)37(موقع اليوتيوبلمحتوى المنتج الذي ينشئه المستخدمون على اإيجابي على 

هدفت إلى  والتي Hokyin Lai، Hiufung Cheng، Hiuping Fongدراسة كل من 

لوك على س الاجتماعيالتعرف على أثر الاعلانات المنشورة عبر شبكات التواصل 

أصبحت وسيلة لزيادة  الاجتماعيالمستهلك وتوصلت الدراسة إلى إن شبكات التواصل 

 .(38) أكثر من الغرباء وإن المستهلكين يتأثرون بآراء أصدقائهم ،مبيعات الشركات

نه على أذكرت  والتي 2202 فيها ؤتم اجرا والتيآخرون و  Karen Frebergدراسة

حققها المؤثرون للعلامات التجارية ي   التيكيد الدراسات والأدبيات البحثية للفوائد الرغم من تأ

فإن هناك حالات ي مكن أن يكون فيها للمؤثرين على شبكات التواصل الاجتماعي تأثير سلبي 

دراسات حول استخدام موقع  بإجراءالفترة الأخيرة  فيم وزاد الاهتما ،العلامة التجاريةعلى 

شكل التسويق بشكل عام واستخدام مؤثري موقع اليوتيوب كأداة تسويقية ب فياليوتيوب 

  .)39( من خلال كتابة مراجعة سلبية عن المنتج خاص
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 التعليق على الدراسات السابقة: 

لــت التســويق عبــر الشــخصيات ـي تناوتتعــددت وتنوعــت الدراســات الأجنبيــة الـ -

 .تناولت التسويق عبر المؤثرين التيالدراســات العربيــة مقارنة بالمؤثــرة، 

حيث زادت وتنوعت الدراسات  ،ا النوع من التسويقذالدراسات العربية تهتم به تدأب -

 فيه وعيوبه ى مزاياف علرا النوع من التسويق والتعذها لكشف أبعاد هؤاريتم اج التي

  السنوات الأخيرة.

تدفع الأفراد لمشاهدة الفيديوهات  التيأظهرت نتائج الدراسات وجود العديد من الأسباب  -

الأفراد بيوتيوبر  موأكدت الدراسات على أن اهتما، يقوم اليوتيوبرز بصنع محتواها التي

ً  نشأت علاقة فهيلا يمكن شراؤه أو تلفيقه، معين   .اولا زيف به يبشكل طبيع دائما

ر يأوضحــت نتائــج معظــم الدراســات أن التســويق عبــر الشــخصيات المؤثــرة لــه تأثــ  -

 إيجــابي علــي النيــة الشــرائية للمســتهلك وكذلــك علــي الاتجــاه نحــو العلامــة التجاريــة.

جــي للدراســة مــن رؤيــة واضحــة للبنــاء المنه ةعطــت الدراســات الســابقة للباحــثأ  -

ي يتــم الاعتمــاد تحيــث التعــرف علــي المناهــج والأدوات البحثيــة المناســبة الــ

 في هاعليهــا، وتوظيفهــا في الدراســة بالإضافــة إلي اختيــار عينــة الدراســة، وساعدت

 ،ــا وبنــاء أهدافهــاصياغــة وتحديــد المشــكلة البحثيــة الخاصــة بالدراســة وبلورته

والاســتفادة منهــا في  ،بنــاء الإطــار النظــري للدراســة فيبالإضافة إلى المساعدة 

ً بمــا يتناســب مــع  كيفيــة إعــداد وتصميــم اســتمارة الاســتقصاء إعــداداً علميــا

 موضــوع الدراســة.

الاســتبيان  لىما اعتمد معظمها عاعتمدت غالبية الدراســات على منهج المســح، ك -

الإلكتــروني كأداة لجمــع بيــانات الدراســة، واعتمــدت بعــض الدراســات علــي 

اســتمارة التحليــل، كمــا لجأت بعض الدراسات إلــي المقابلــة المتعمقــة مع 

 الشخصيات المؤثرة.

وصــل إليهــا في الدراســات الســابقة ممــا الاســتفادة مــن النتائــج المختلفــة الـتـي تم الت -

ســاعد الباحــثة في صياغــة تســاؤلات وفــروض الدراســة وأهدافهــا وكذلــك في إجــراء 

 ـي توصلــت إليهــا الدراســة. تالمقــارنات بــين نتائــج الدراســات الســابقة والنتائــج الـ

  :للدراسة النظري الإطار

بين نموذج  Kumar، Mukherjee عانة بنموذج الدراسة الذى د مج فيه كل منتمت الاست

ونموذج مؤشر   Technology Acceptance Model (TAM)تقبل التكنولوجيا

ليصبح لدينا نموذج  Technology Readiness Index (TRI)ستعداد للتكنولوجيا لاا

 Technology Readiness andستعداد لها لاأطلق عليه نموذج تقبل التكنولوجيا وا
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Acceptance Model (TRAM)  وهذا النموذج يسعى إلى فهم كيفية تأثير السمات

 في )اليوتيوبرز( استخدام مؤثري موقع اليوتيوبالشخصية للمستخدم ومدركاته نحو 

وفيما ، للشراء على الاتجاه نحو هذا النوع من التسويق والنيةللمنتجات والخدمات التسويق 

 :ح هذا النموذجيلى شكل يوض

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 )40(  TRAMوالاستعداد لها لتكنولوجيااج تقبل ذنمو )1( شكل رقم

 النقاط التالية: فيوفقاً لهذا النموذج سمات الشخصية التتمثل  (1

وفر المزيد وتعنى الاعتقاد الايجابي بأن التكنولوجيا ت   :ستخدام التكنولوجياالتفاؤل بشأن ا -

وتم استخدام العبارات  ،أمور الأفراد الحياتية فيوالكفاءة والجودة  من السيطرة والتحكم

أتاحت لى التكنولوجيا القدرة على التحكم التفاؤل بشأن استخدام التكنولوجيا:  التالية لقياس

وفرت لي  ،التكنولوجيا تساعدنى على القيام بعملى بجودة ودقة ،تفاصيل يومي في

جعل العديد  فيالتكنولوجيا تساعد  ،جيدة أكثر من السيئةشياء اللأالتكنولوجيا العديد من ا

 .من الأشياء تعمل بشكل أفضل

قبل على وتعنى أن يكون الأفراد من أوائل من ي   :جديدةالحب الابتكار وتجربة الأشياء  -

ً يستغرق وقتاستخدام التكنولوجيا ولا وتم استخدام  ،تجربة الأشياء الجديدة في طويلاً  ا

قدام على لإلية لقياس حب الابتكار وتجربة الأشياء الجديدة: أ فكر كثيراً قبل االعبارات التا
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بعد أن ي جربها عدد كبير من الناس لا شياء الجديدة إلألااجرب ا ،عمل أي شيء جديد

صدقائي وأقاربى الذين أقبلوا على شراء أأنا من أوائل  ،وأتأكد من إنها ستحقق لي فائدة

 فييقة ستصبح هذه الطر ،ليوتيوبر يوصي بشراء المنتج فيديوالمنتجات بعد مشاهدة 

 .المستقبل القريب فيللمنتجات منتشرة بشكل كبير  التسويق

وتم استخدام ،المستخدمة التكنولوجيا فيو عدم ثقته وتعنى ثقة الفرد أ :منبتوافر الأ الشعور -

بعض  ،يرة بالثقةالعبارات التالية لقياس الشعور بتوافر الأمن: اليوتيوبرز شخصيات جد

اليوتيوبرز يقدمون صورة  ،اليوتيوبرز يحتالون على الجمهور لدفعهم لشراء المنتجات

 .عرض مزايا وفوائد المنتجات فياليوتيوبرز يبالغون  ،حقيقية للمنتج كما هو في الواقع

 :النقاط التالية في لمنتجاتا تسويق في رزاليوتيوبنحو استخدام  تمدركاالتتمثل  )2

من  التيبأنها الدرجة  وت عرف: Perceived usefulness (PU)فعية المدركة المن -

م وت ،معيندائه لسلوك أو فعل أمعين سيدعم من  يؤمن الفرد أن استخدامه لنظام خلالها

يوصي فيها اليوتيوبر  التي الفيديوهات :المنفعية المدركة قياسلاستخدام العبارات التالية 

يتم  التيالتفاصيل  ،التعرف على المنتج بشكل أفضل فينى بشراء أحد المنتجات تساعد

شراء المنتجات بناء على  ،غنينى عن معاينة المنتج بشكل مباشرت   الفيديوهات فيذكرها 

اليوتيوبرز يقدمون معلومات تفصيلية ، حد اليوتيوبرز ي وفر الجهد والوقتفيديو لأمشاهدة 

 .عن المنتجات

من  التيبأنها الدرجة ت عرف  :Perceived ease of use (PE) ستخداملاسهولة ا -

وتم استخدام العبارات التالية  ،جهديؤمن الفرد أن استخدام نظام معين لن يسبب له  خلالها

يروجون فيها للمنتجات  ياليوتيوبرز الت فيديوهاتهل ايجاد س  لقياس سهولة الاستخدام: ي  

عملية شراء  فيتساعدنى  يوهاتالفيد فيتوجد  التيالمعلومات  ،على موقع اليوتيوب

 .م كل ما احتاج إلى معرفته عن المنتجاتض  ت   الفيديوهات ج،المنت

وفر تسلية ي  التسويق  في رزاستخدام اليوتيوب :Enjoyment المتعة والتسلية المدركة  -

استخدام حيان إلى بعض الأ فيوالممتعة وتصل  ساليبهم الشيقةومتعة للفرد من خلال أ

نا استمتع وأ :وتم استخدام العبارات التالية لقياس المتعة المدركة ،الدعابة الفكاهة وروح

اشغل وقت فراغى ، يقوم اليوتيوبرز فيها بالترويج للمنتجات التياشاهد الريفيوهات 

تروج  التيالريفيوهات  في التيالمعلومات  ،تروج للمنتجات يبمشاهدة الريفيوهات الت

  .عللمنتجات تقدم بشكل جذاب وممت
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 تسويق المنتجات: فيفعالية استخدام اليوتيوبرز  )3

التنبؤ بمدى فعالية  فيالتسويق تساعد  فيمدركات المبحوثات نحو استخدام اليوتيوبرز  

 :وهما كالآتى وتنقسم الفاعلية إلى نقطتين ،استخدامهم بالتسويق

ستخدام العبارات التالية وتم االتسويق  فيز المبحوثات نحو استخدام اليوتيوبر اتجاهات :أولاً 

يوصى  التيحب مشاهدة الفيديوهات أ   التسويق: لا فيلقياس الاتجاه نحو استخدام اليوتيوبرز 

للمنتجات  بالتسويقيقوم فيها اليوتيوبرز  التيالفيديوهات ، فيها اليوتيوبرز بشراء منتجات

 الفيديوهاتمشاهدة  فضللا أ ،اتخاذ قرار الشراء فيتعتبر مصدر مهم للمعلومات يساعدنى 

 .مزايا المنتجات فيلإن بها الكثير من المبالغة 

 ً يقوم اليوتيوبرز  التيالنية للتسوق والشراء بناء على مشاهدة المبحوثات للفيديوهات  :ثانيا

وتم استخدام العبارات التالية لقياس النية نحو التسوق والشراء بناء  ،فيها بتسويق المنتجات

يوصي فيها اليوتيوبرز بشراء منتجات: ليس لدى مانع من  التيهات وة الفيديعلى مشاهد

اشاهد ، ليوتيوبر يوصى فيه بشراء المنتج فيديوتجربة شراء منتج بناء على مشاهدة 

يوصي فيها اليوتيوبرز بشراء منتجات لجمع أكبر قدر من معلومات عن  التي الفيديوهات

سأقوم بشراء منتج  ،ليوتيوبر فيديومشاهدة  لدى استعداد لشراء منتج بناء على ،المنتجات

 .روج له أحد اليوتيوبر

مدركات المبحوثات على كل من السمات الشخصية ووتسعى هذه الدراسة إلى اختبار تأثير 

تسويق المنتجات والنية للشراء والتسوق بناء على  فينحو استخدام اليوتيوبرز  ناتجاهاته

 .لمنتجاتاتسويق يقوم فيها اليوتيوبرز ب التيوهات لفيديل المبحوثاتمشاهدة 

 أهداف الدراسة:

استخدام  نحو نعلى مدركاته للمبحوثاتسمات الشخصية الالتعرف على مدى تأثير  (1

 .المنتجات تسويق فياليوتيوبرز 

 على التسويق فياستخدام اليوتيوبرز فعالية على  المبحوثاتالتعرف على مدى تأثير مدركات  (2

 .يقوم اليوتيوبرز بتسويقها التي شراء المنتجات ونوايا لنوع من التسويقهذا انحو  ناتجاهاته

يقوم اليوتيوبرز  التيات لشراء المنتج المبحوثاتتدفع  التيالوقوف على أبرز الأسباب  (3

 .بالتسويق لها

قامت المبحوثات بشرائها بناء على مشاهدة فيديوهات  التيالتعرف على المنتجات  (4

 سويق للمنتجات.ليوتيوبرز يقومون بالت

من  هامنتجات تسويقتيوبرز لوبالي ع الشركات للاستعانةتدف التيالتعرف على الأسباب  (5

 .وجهة نظر المبحوثات
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بعمل  رزاليوتيوبيقوم  التي للمنتجات المبحوثات شراءأسباب عدم  الوقوف على (6

 .هاقفيديوهات لتسوي

 الدراسة: فروضو تساؤلات

  بلات المتعمقة:التساؤلات الخاصة بالمقاأولاً: 

 تحرصين على مشاهدة الفيديوهات على موقع اليوتيوب؟هل  (1

على  منتجات من خلال قنواتهمديوهات ليوتيوبرز يقومون بتسويق من قبل في هل شاهدت   (2

  اليوتيوب؟

 ؟لمنتجاتبالتسويق يقوم فيها اليوتيوبرز  يما أسباب مشاهدتك للفيديوهات الت (3

نه قام باستخدامها وحازت على تلك المنتجات لأويق بتس رأيك هل يقوم اليوتيوبر في (4

فيديوهات بهدف مقابل لهم لعمل  بدفعن الشركات تقوم بالاستعانة وأاعجابه بالفعل أم 

 بالشركة؟لمنتجات الخاصة تسويق ا

 منتجاتها؟ت للاستعانة باليوتيوبرز لتسويق تدفع الشركا التيالأسباب  هيما  (5

 لماذا؟تسويق المنتجات؟  فيدة هل ت فضلين هذه الطريقة الجدي (6

  بشراء ذلك المنتج؟فيه يوصي  ليوتيوبرمنتجات بناء على مشاهدة فيديو ل أسباب شراء المبحوثاتما  (7

 :بالشراء منق لاتيالعينة ال تدامفرأسئلة سيتم توجيهها ل (8

 تحتاجين إلى معرفتها عن المنتج؟  التيهل الفيديوهات تضم كل المعلومات والتفاصيل  -

 ؟بشرائه بناء على توصيات اليوتيوبر على رضاك   قمت   الذياز المنتج هل ح -

 ؟توصية يوتيوبر علىمنتج بناء  تجربة شراء ستكررينهل  -

 ؟اليوتيوبرز يروج لها التيات بشراء المنتج المبحوثات سباب عدم قيامما أحالة عدم الشراء  في (9

 تسويق المنتجات؟ فيما مقترحاتك لتطوير هذا الأسلوب   (11

 :الميدانية فروض الدراسةتساؤلات ونياً: ثا

 تساؤلات الدراسة: (أ

 منتجات؟لل تسويقالفيها باليوتيوبرز  يقوم التيالفيديوهات  أسباب مشاهدة هيما  (1

شاهدة فيديو لأحد اليوتيوبرز يسوق العينة بشراء منتجات بناء على م اتدهل تقوم مفر (2

 لمنتج؟.فيه ل

العينة بناء على مشاهدة فيديو لأحد  اتدن قبل مفرتم شراؤها م يالمنتجات الت هيا م 3)

 لمنتج؟.اليوتيوبرز يسوق فيه ل

على مشاهدة فيديو لأحد اليوتيوبرز ناء منتج ب  شراء ة تكرار تجرب فينسبة الرغبة  هيما 4)

 لمنتج؟يسوق فيه ل
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 قيسو التيالأفراد على الفيديوهات يكتبها  التيتعليقات الالعينة بقراءة  اتدهل تهتم مفر 5)

 رز لمنتجات؟. بفيها اليوتيو

 تدفع الشركات للاستعانة باليوتيوبرز التيالأسباب  هيالعينة ما  اتدن وجهه نظر مفرم 6)

 منتجات؟التسويق في 

لها علاقة بمجال ليس منتجات ليوتيوبرز الذين يقومون بتسويق ا يدرجة ثقتهم ف يا هم 7)

 و خبرتهم على القنوات الخاصة بهم؟.عملهم أ

 ض الدراسة:فرو (ب

أولاً: الفروض الخاصة بدراسة المبحوثات اللاتى قمن بشراء منتجات بناء على مشاهدة 

 تسويق للمنتجات.الب اليوتيوبرز فيهايقوم  التيالفيديوهات 

 اليوتيوبرزنحو استخدام  نعلى مدركاتهللمبحوثات سمات الشخصية الؤثر ت   ول:لأالفرض ا

  :كالآتي فرعيةمجموعة فروض ض الفر اذمن هوينبثق  ،التسويق في

 في اليوتيوبرز لاستخدام ؤثر التفاؤل بشأن استخدام التكنولوجيا على المنفعية المدركةي   1/1

 للمنتجات. لتسويقا

 التيالفيديوهات  ستخدامادراك سهولة إؤثر التفاؤل بشأن استخدام التكنولوجيا على ي   1/2

 .للمنتجاتلتسويق ل اليوتيوبرزيقوم بها 

يقوم بها  التيللفيديوهات ؤثر التفاؤل بشأن استخدام التكنولوجيا على المتعة المدركة ي   1/3

 .للمنتجاتللتسويق اليوتيوبرز 

يقوم  التيللفيديوهات شياء الجديدة على المنفعية المدركة لأبتكار وتجربة الاؤثر حب اي   1/4

 .للمنتجاتللتسويق  اليوتيوبرزبها 

 التيالفيديوهات ستخدام اشياء الجديدة على إدراك سهولة لأبة ابتكار وتجرلاؤثر حب اي   1/5

 .للمنتجاتللتسويق اليوتيوبرز يقوم بها 

يقوم  التييوهات للفيدشياء الجديدة على المتعة المدركة لأبتكار وتجربة الاؤثر حب اي   1/6

 للمنتجات.للتسويق اليوتيوبرز بها 

اليوتيوبرز  يقوم بها التيللفيديوهات مدركة من على المنفعية اللأؤثر الشعور بتوافر اي   1/7

 للمنتجات.للتسويق 

اليوتيوبرز يقوم بها  التيللفيديوهات من على المتعة المدركة لأؤثر الشعور بتوافر اي   1/8

 للمنتجات.للتسويق 
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للمنتجات  التسويق في اليوتيوبرز استخدامنحو  المبحوثاتؤثر مدركات تُ  :الثانيالفرض 

 ا الفرضذمن هوينبثق تسويق المنتجات  فياستخدام اليوتيوبرز  تجاه نحولاعلى ا

 :  كالآتي فروض فرعية مجموعة

نحو تجاه لااللمنتجات على  التسويق في اليوتيوبرز لاستخدامؤثر المنفعية المدركة ت   2/1

 .التسويق في استخدام اليوتيوبرز

للمنتجات  لتسويقا في اليوتيوبرزيقوم بها  التيلفيديوهات استخـدام ادراك سهـولة إؤثر ي   2/2

 .التسويق في استخدام اليوتيوبرزنحو  تجاهلاعلى ا

نحو تجاه لاعلى اللمنتجات  التسويق فياليوتيوبرز  لاستخدامؤثر المتعة المدركة ت   2/3

 .التسويق فييوبرز استخدام اليوت

على النية ت للمنتجا التسويق في اليوتيوبرز استخدامتجاه نحو لاؤثر االفرض الثالث: يُ 

 .يقوم اليوتيوبرز بالتسويق لها من خلال الفيديوهات التيالمنتجات شراء ونحو التسوق 

 اللاتيبالشراء والمبحوثات قمن تى لاال المبحوثاتالفروض الخاصة بدراسة المقارنة بين ثانياً: 

 يق لمنتجات:بالتسو ها اليوتيوبرزيقوم في التيلى مشاهدة الفيديوهات لم يقمن بالشراء بناء ع

 اللاتيوالمبحوثات  قمن بالشراء اللاتيالمبحوثات  توجد فروق معنوية بينالفرض الرابع: 

مدى التفاؤل بشأن استخدام ) فيتتمثل  والتي سمات الشخصية في لم يقمن بالشراء

 .(منلأشياء الجديدة مدى الشعور بتوافر الأبتكار وتجربة الامدى حب ا -التكنولوجيا

 اللاتيقمن بالشراء والمبحوثات  اللاتيالمبحوثات توجد فروق معنوية بين الفرض الخامس: 

 . التسويق للمنتجاتاليوتيوبرز في ستخدام امدركاتهم نحو  فيلم يقمن بالشراء 

 اللاتيقمن بالشراء والمبحوثات  اللاتيالمبحوثات توجد فروق معنوية بين الفرض السادس: 

 . التسويق للمنتجات فيخدام اليوتيوبرز استتجاه نحو لاا فيلم يقمن بالشراء 

 اللاتيقمن بالشراء والمبحوثات  اللاتيتوجد فروق معنوية بين المبحوثات : الفرض السابع

يقوم اليوتيوبرز فيها  التيالنية للشراء والتسوق بعد مشاهدة الفيديوهات  فيلم يقمن بالشراء 

 بتسويق المنتجات.
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 تصميم الدراسة:

 دوات جمع البيانات:منهج الدراسة وأ

تدرسها  التيتتجه إلى وصف الظاهرة  التي هيتنتمى هذه الدراسة إلى الدراسات الوصفية و

تتواجد عليها وتهدف البحوث الوصفية إلى التعرف على  التيظل الظروف  في هيكما 

ستعتمد الدراسة على منهج المسح والذى ي عد  ،بظروفه وملابساته المختلفة الحاليالموقف 

من أنسب المناهج العلمية للدراسات الوصفية للحصول على بيانات ومعلومات حول الظاهرة 

للكشف عن  والكيفي الكمياعتمدت الباحثة على منهج المسح بشقيه و ،(41)موضع البحث

الباحثة  واستخدمت التسويق للمنتجات في استخدام اليوتيوبرز العوامل المؤثرة على فعالية

   :كالتالي ات وهماين لجمع البيانتداأ

 دليل المقابلة المتعمقة:  (1

 يذبحرية وبالأسلوب ال آرائهنللتعبير عن  الفرصة اتالمقابلة المتعمقة للمبحوث نحتم  

يقوم  التيلأسباب مشاهدة الفيديوهات فهم أعمق  فيالباحثة  استفادت منهوهو ما  يناسبهن

ا النوع الجديد من ذه فيهن والتعرف على آرائلتسويق للمنتجات بافيها اليوتيوبرز 

إعداد وتطوير  في الباحثة تالمقابلا، كذلك ساعدت نتائج التسويق ودرجة تفضيلهن له

  .،،،،ويناير  ٧،،،ي ديسمبر خلال شهروتم اجراء المقابلات  قصاءستلاااستمارة 

 استمارة الاستقصاء: (2

كأداة لجمع  اليكترونية صاءنتهاء من إجراء المقابلات المتعمقة تم تصميم استمارة استقلابعد ا

وتم  ،وقبل التطبيق تم عرضها على بعض المحكمين ،المبحوثاتالبيانات المطلوبة من 

 ءلوتم تقسيم الاستمارة إلى عدة محاور وتم م   ،أوصوا بها التياجراء التعديلات 

ستمارة اابط الخاص برلتم وضع ا، حيث ،،،، ومارس فبراير يالاستمارة خلال شهر

لرسائل الخاصة عبر االخاصة بالباحثة وتم ارساله  على صفحة الفيسبوك اءالاستقص

وطلبت  ،لفيسبوك ماسنجرب واآعبر تطبيق الواتس  يوتيوبرزلل للصديقات المتابعات

  .حتي اكتمل عدد الاستمارات معها أن يرسلوا الرابط لصديقاتهن االباحثة ممن استجابو

 :Validityأولا: اختبــار الصــدق 

ـي آخــر نصلاحية الأداة لقيــاس مــا هــو مــراد قياســه، أو بمعـ صد باختبار الصدقيق

صلاحيــة أداة البحــث في تحقيــق أهــداف الدراســة، وبالتــالي ارتفــاع مســتوي الثقــة 

 ،ــممكــن الانتقــال منهــا إلي التعميفيمــا يتوصــل إليــه البحــث مــن نتائــج بحيــث ي  

ولتحقيــق ذلــك اعتمــدت الباحــثة علــي معيــار الصــدق الظاهــري فقــامت بعــرض 
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وبنــاء ، (42)استمارة الاســتبيان علــي عــدد مــن الأســاتذة المحكمــين في مجــال الإعــلام

 ،روا بهــات الــي أشــاديـلاهم وتوصياتهــم قــامت الباحــثة بإجــراء التعاتدعلــي إرشــا

وفيما يتعلق بثبات المقياس فتم حساب معامل ألفا كرونباخ وتتراوح قيمة معامل ألفا كرونباخ 

وكلما اقتربت قيمته من الصفر دلت على عدم وجود ثبات وكلما اقتربت  ،بين صفر وواحد

لك إلى ارتفاع ذشير وي   8532. تهوكانت قيم ،من الواحد دلت على وجود ثبات عالقيمته 

 .جة الثباتدر

 :Pre Testثانيــاً: الاختبــار القبلــي 

 أجماليمن  %02سبة على ن لاستمارة الاستقصاء قبلياختبار  بإجراءلباحثة قامت ا      

لأســئلة  همواســتيعاب هممفردة للوقوف علــى مــدى فهــم 52مثل ما ي   أيعينة الدراسة 

أســئلة  بعض لاختبــار الأولي تم تعديــل صياغــةالاســتمارة، وبنــاء علــي نتيجــة هــذا ا

ى تصبــح جاهــزة للتطبيــق بمــا يخــدم أغــراض الدراسة، ويهدف هذا تالاســتمارة حــ

 .  ومناســبتها لإجــراء الدراســة التأكد من وضوح أسئلة الاستمارة إلىالاختبار القبلي 

  مفاهيم الدراسة:

ـر مــن المتابعــين علــى ييحظــون بعــدد كبـ: ليوتيوبرز()ا اليوتيوب مؤثرون موقع (0

هــم أشــخاص لديهــم قــدرة علــى صناعــة و، اليوتيوبقــع التواصــل الاجتماعــي مو

محتــوى في مجــال معــين يســتطيعون بــه أن يجذبــوا ويؤثــروا علــى متابعيهــم، 

بإعدادهــا ونشــرها بانتشــار واســع علــى  ـي يقومــونتتحظــى الفيديوهــات الـو

 .اليوتيوبقــع مو

ي يبذلهــا الجمهــور في ســبيل شــراء تهــو كافــة الأنشــطة الــ: الســلوك الشــرائي (2

ومقارنــة هــذه  معــينوبســعر  معــينالســلع أو المنتجــات بكميــة معينــة ومــن مــكان 

البدائــل المتاحــة بهــدف تحقيــق إشــباع الحاجــات والرغبــات الســلع والمنتجــات ب

 .الكامنــة عنــده

 عينة الدراسة:

 : العينة الخاصة بالمقابلة المتعمقة:أولاً 

 الاقتصاديالسن والمهنة والمستوى  فيمفردة وراعت الباحثة التنوع  55بلغ حجم العينة 

الفيديوهات  لا يشاهدنأربع مبحوثات المتعمقة مع للمبحوثات وتم اجراء المقابلة  والتعليمي

مفردة قمن بشراء منتجات بناء على  22 ،يقوم اليوتيوبرز فيها بالتسويق لمنتجات التي

ن بشراء ممفردة لم يق 22 ،برز للمنتجاتاليوتيو يسوق فيها التيمشاهدة الفيديوهات 
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توزيع عينة المقابلة المتعمقة  جدول يوضح يليوفيما  ،يسوق لها اليوتيوبرز التي جاتالمنت

 .والمهنة والاقتصادي التعليميوفقاً للسن والمستوى 

 للسن توزيع العينة الخاصة بالمقابلة المتعمقة وفقاً  (1)رقم  جدول

 الـــشـــــراء

 نـــــســال

يات شتر  يات الم  شتر   المجموع غير الم 

 % ك % ك % ك

 38،6 00 57،5 00 02 2 22لـ  00من 

 02،7 02 25،0 0 57 5 07لـ  22ن م

 07،5 0 02،7 0 22 5 72لــ  07من 

 5 5 02،7 0 7 0 فأكثر 72

 022 55 022 25 022 22 المجموع

 ستوى التعليممل توزيع العينة الخاصة بالمقابلة المتعمقة وفقاً ( 2)رقم  جدول

 الـــشـــــراء

 

 مستوى التعليم

يات شتر  يات غير الم  شتر   موعالمج الم 

 % ك % ك % ك

 00،2 7 8،3 2 07 0 دبلوم

 72،5 27 22،7 07 72 02 يتعليم جامع

 00،5 05 25،2 0 07 0 دراسات عليا

 100 55 022 25 022 22 المجموع

 للمهنة توزيع العينة الخاصة بالمقابلة المتعمقة وفقاً  (3)جدول رقم 

 الـــشـــــراء

 

 الـــمهــــنــــة

يات شتر   ـــــشــــراءال الم 

 

 الــمـــهـــنـــة

يات غير شتر   الم 

 % ك % ك

 57،0 00 طالبات لا تعملن 02 2 لا تعملن طالبات

 25،0 0 ربة منزل 27 7 ربة منزل

Freelancer 4 22 5،2 0 تعمل بالبورصة 

 5،2 0 محاسبة 02 2 صيدلانية

 5،2 0 ة جامعيةذستاأ 02 2 مدرسة

 5،2 0 سةمهند 7 1 مينة مكتبةأ

 
 5،2 0 سكرتيرة

 5،2 0 طبيبة

 022 25 المجموع 022 22 المجموع
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 ثانياً: عينة الدراسة الميدانية:

مفردة واشتملت عينة الدراسة على فئات عمرية ومستويات  522عينة عشوائية مكونة من 

 وفيما يلي توصيف لعينة الدراسة: مختلفة،تعليمية وتخصصات مهنية 

 زيع عينة الدراسة من حيث المرحلة العمريةتو (4جدول رقم )
 % ك اتالمرحلة العمرية للمبحوث

 8.1 34 سنة. 21أقل من 

 66،6 281 سنة. 35أقل من  ىإل 22من 

 22 93 سنة. 45أقل من  ىإل 35من 

 2،4 11 .سنة 55إلى أقل من  45من 

 1،9 4 سنة فأكثر. 55

 100 422 الإجمالي

 الدراسة من حيث العمل توزيع عينة (5جدول رقم )

 % ك اتعمل المبحوث

 22 93 قطاع حكومي

 36،7 155 قطاع خاص

 21،4 86 ةطالب

 21،9 88 ربه منزل

 100 422 الإجمالي

 المستوى التعليمىتوزيع عينة الدراسة من حيث  (6جدول رقم )

 % ك للمبحوثات المستوي التعليمي

 2،4 11 .مؤهل متوسط/مؤهل فق المتوسط

 78 329 ليسانس/ بكالوريوس جامعييم تعل

 19،7 83 دراسات عليا ماجستير/ دكتوراه

 100 422 الإجمالي

 نتائج الدراسة:

 أولا: نتائج المقابلات المتعمقة:

 :فيديوهات على موقع اليوتيوبل المبحوثات درجة مشاهدة (1

على موقع  وجدت التيفيديوهات الن شاهدمفردة{ على أنهن ي   55المبحوثات }جميع ت اتفق 

ً  ن أنهنكرذبدرجات مختلفة حيث اليوتيوب  ن لموقع اليوتيوب لمشاهدة أما يلج دائما

حاجة  ادور عليأنا كل ما أبقى محتاجة "لك ذومن العبارات الدالة على  ،الفيديوهات

"أنا عايشة طول اليوم سواء  ،لى بدور عليه"إ يهلاق إنيبدخل على اليوتيوب وأنا عارفة 

 ي"مش عارفة من غير اليوتيوب كنت هقضي الوقت ف ،يل على اليوتيوب"صبح ولا ل



 في التسويق وأثرها على السلوك الشرائي للمرأة المصرية: دراسة مقارنة (اليوتيوبرز)العوامل المؤثرة علي فعالية استخدام مؤثرين موقع اليوتيوب 

 239 2222 مبرديس /يوليو (الجزء الثاني) ونوالعشر الرابعالعدد  –العلاقات العامة والإعلانالمجلة العلمية لبحوث 

فضلن ي   هنبعضفضلن مشاهدتها في   التيالفيديوهات  نوعية في واختلفت المبحوثات، إيه"

حرصن على مشاهدة ي   هنبعضو ،كالفيديوهات الخاصة بتعليم اللغات الفيديوهات التعليمية

فضل متابعة ما يتم رفعه من فيديوهات ة أخرى تومجموع ،والأغاني المسلسلات والأفلام

الفيديوهات  نيشاهد مجموعة أخرىو ،اليوتيوبتابعونها على ي   معينةعلى صفحات 

 .يستطعن مشاهدتها على التليفزيون الخاصة ببرامج أجنبية لا

 منتجات:لتسويق الوهات ليوتيوبرز يقومون فيها بفيديالمبحوثات لمشاهدة درجة  (2

يقوم اليوتيوبرز فيها  التيمشاهدة الفيديوهات  فضلني   لا إنهن {حوثاتمب 5}أعربت   

إلا  يه الفيديوهات ما هذن هأعن الأسباب أوضحن  وعند سؤالهنللمنتجات  بالتسويق

لك "ديه ناس ذنصب وطريقة لدفع الأفراد لشراء المنتجات ومن العبارات الدالة على 

"أنا مش  ،مش بيبقوا مجربين المنتج أصلاً"بتقبض فلوس قد كده وبيضحكوا علينا وكمان 

"مش بحب النوع ده  ،عشان ياخد فلوس" اتدرأى حد كل إلى همه يعمل مشاه فيبثق 

معلومة  ،من الفيديوهات بتفرج على حاجة تفيدنى زي فيديو يعلمنى اعمل أكله جديدة

شهرة "دول شخصيات بتحب ال، "وما أكتر الفيديوهات المفيدة على اليوتيوب مفيدة

يطلعوا يقولوا للناس يشتروا ايه وميشتروش ايه والناس كمان ومحتاجة تتعالج مش 

" وقد قامت الباحثة باستبعاد هؤلاء ويدفعوا فلوس تصدقهم ويمشوا ورا كلامهم

نهن ي شاهدن أ مفردة{ أشرن 52بقية المبحوثات } ،المبحوثات من عينة المقابلة المتعمقة

  .لمنتجات بالتسويق اليوتيوبرز فيها يقوم التيالفيديوهات 

 لمنتجات يقسوبالتاليوتيوبرز المبحوثات للفيديوهات التي يقوم فيها أسباب مشاهدة  (3

 :على اليوتيوب قنواتهمعلي 

يقوم فيها  التيلمشاهدة الفيديوهات  تدفعهن التيالأسباب  عن العديد منمفردة{  52} عربتأ

 :يتالالك وفقاً لمدركاتهنمكن تصنيف تلك الأسباب ي  ومن خلالها لمنتجات  اليوتيوبرز بالتسويق

 المنفعة المدركة: (أ

ن تلك الفيديوهات بهدف الحصول على ي شاهد أنهنمفردة{  41}المفردات  جميع تأكد ١أ/

مع "لك ذومن العبارات الدالة على  عنها هاتويتم عمل فيدي يت عن المنتجات التمعلوما

ون طلبه أعشان اعرف المنتج قبل ما أ يديوهات ديهغير الف مكنش قداميحبسة الكورونا 

 ،عشان كده بتفرج على الفيديوهات ديه" بحب أخد فكرة يأنا حتى لو مش هشتر" ،"لاين

  ."حتى لو مش هشتريه منتج بينزل أيعن  "بحب أخد فكرة

 والمالالوقت والجهد  هات ت وفر لهنوه الفيديذعلى أن ه مفردة{ 41} الجميع اتفقكما  ٢أ/

زل يلف معايا فأحسن حاجة اتفرج حد ين يلك "أنا مش بلاقذومن العبارات الدالة على 
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لاقي وقت ينزل يلف ده الحمد لله "هو الواحد لاقى وقت لنفسه لما ي ،"يبيت ينا قاعدة فوأ

 ينفس"أنا قبل الكورونا كنت بحب انزل ألف واتفرج ب ،بقت منتشرة" ديهن الفيديوهات أ

 ي"أنا معايا طفلين انزل بيهم ازا ،مقدميش غير الفيديوهات" كن دلوقتديه كانت هواية ل

 .نا بتفرج على الفيديوهات وهمه نايمين"أده  ةحت يأ يف

ن الفيديوهات بهدف التعرف على كيفية استخدام المنتج أنهن ي شاهد {دةمفر 11} تكرذ ٣أ/

أعرف تليق على قطعة اكسسوارات بحب  يلما بشتر"لك ذومن العبارات الدالة على 

ى وخفت ومكنتش عارفة استخدمها إزا Babylissاشتريت مرة " ،ستايل لبس ايه"

فيد من كل إلى استخدمها واست يازا يالفيديوهات علمتن اجرب استخدمها تحرق شعرى

 kitchenالـ يقطعة ف ينت لسه عروسة جديدة ومش عارفة أك" ،"بتيحه من اختيارات

Machine  يإن يف جداً  يبتقطع الخضار مكعبات الفيديوهات بتاعت اليوتيوبرز ساعدتن 

 ."افهم الأجزاء المختلفة لمحضرة الطعام

ماكن توزيع المنتجات معرفة أ فيذه الفيديوهات تساعدهن أن ه {اتمفرد 6}كرت ذ ٤أ/

لك "اليوتيوبر بيحط لينك ذعلى المنتج ومن العبارات الدالة على وكيفية الحصول 

حة وصل لصفأ ينإ يصندوق الوصف ده بيسهل عليه أو يالصفحة بتاعت المنتج ف

 .تأكد من المعلومات"أفراد والمنتج وبدخل اقرا تعليقات الأ

طرحها يتم  يالتعرف على العروض الت يأن الفيديوهات تساعدهن ف {اتدمفر 5كرت }ذ ٥أ/

لك "قبل عيد الحب وعيد الأم كل الشركات بتعمل عروض ذومن العبارات الدالة على 

 .الفيديوهات الى اليوتيوبرز بيعملوها بيعرفونى عنها" وخصومات،

 يحاجة بيظهرل يعن أأنا لما ببقى بعمل سيرش على اليوتيوب " اتدكرت إحدى السيذ      

ريفيوهات بحب اتفرج عليها لكن مش بدور عليها  فيديوهات اليوتيوبرز الى بيعملوا فيها

 يأنها تحب وتحرص على البحث عن الفيديوهات الت اتدأكدت إحدى المفر ،قاصدة"

يقوم فيها اليوتيوبرز بالمقارنة بين منتجين من نفس الفئة كأن يقوم بالمقارنة بين ماركتين 

  .تصنيع الغسالات أو السيارات أو الهواتف المحمولة يمعروفتين ف

 التكلفة المدركة: (ب

توفير وقت كبير جداً حيث أن مشاهدة  يأن تلك الفيديوهات ت ساعدهن ف {اتدمفر 9} تكرذ

لك ذن إلى شرائه ومن العبارات الدالة على ما يحتجتحديد  في تلك الفيديوهات ت ساعدهن

 ."في اللفوى يه وده بيوفرلى وقت كبير أإجيب أ ايحة"أنا بنزل وببقى عارفة أنا ر

https://www.google.com/search?sxsrf=ALeKk0203NktCxfSdkgTHcxppv4Qgu-Yhw:1617261808759&q=babyliss+germany&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LWT9c3NDLMLrc0y1HiBXEMMwzMCwqykgq0NDPKrfST83NyUpNLMvPz9POL0hPzMqsSQZxiq-LSpOLMlMzEoszU4kWsAkmJSZU5mcXFCumpRbmJeZU7WBkBoXzP6V8AAAA&sa=X&ved=2ahUKEwiktPrcwdzvAhXzShUIHXUBCKgQmxMoAjAiegQIHxAE
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ن تلك الفيديوهات لأنها مجانية وعند أنهن يشاهد مفردة{ 41ت جميع المبحوثات }أكد

ن دفع مبلغ مقابل المشاهدة هل ستقممشاهدة تلك الفيديوهات مرتبط ب تا كانذالهن إسؤ

ومن بدفع أى مبلغ  منيق مشاهدة أكد الجميع أنهن لنبدفع المقابل لكى تتمكن من ال

ً ذالعبارات الدالة على  مش كفاية " ،"ده حلاوتها أنها ببلاش" ،مش هدفع" لك "لأ طبعا

ببلاش هتفرج لكن  ي"طول ما ه ،فرج"ادفع عشان اتلى همه بيخدوها كمان الفلوس إ

 .ادفع فلوس يبقى بناقص"

 دركة:التسلية الم (ج

ن يشاهد أنهن {مفردة 25} تكرذمسلية حيث ه الفيديوهات ذاتفقت غالبية الآراء أن ه

لك ذالفيديوهات لقضاء الوقت والاستمتاع بأسلوب اليوتيوبرز ومن العبارات الدالة على 

وهات عن عربيات فبيخرجوا يجربوها ويقولوا تعليقات ديفييوتيوبرز بيعملوا  ي"ف

على أدمن الفرجة  يوالحظر خلان"أنا الكورونا  ،بضحكنى طول ما هم سايقين"

"بضيع الوقت وبتسلى وكمان باخد  ،يوتيوبر دمه خفيف"الات لو ذالفيديوهات ديه بال

ً  ،فكرة" "لديهم  ،جانب كبير أوى من الفرجة بيبقى عشان اتسلى مش أكتر" في ،،"آه طبعا

"بحب اتفرج عليهم  ،طرق عرض تجذب المشاهد، من لقطات كوميدية وحركات ملفتة"

 .سط وأنا بتفرج بصراحة"وعلى أسلوبهم وحركاتهم بتب

 اليوتيوبرز: فيالثقة  (د

ن أسلوب اليوتيوبر ويثقيحبون  ن تلك الفيديوهات لأنهنأنهن يشاهد مفردة{ 14} تكرذ       

لو اليوتيوبر أجنبي بثق فيه حتى لو لك "ذومن الأقوال الدالة على  ،هرأيه ومصداقيت يف

 ،لام وخلاص بيخافوا على مصداقيتهم"ك يأأول مرة اتفرج عليه الناس ديه بتخاف تقول 

نهم صادقين عن منتجات وعارفة أ وهاتديفيوبر متابعاهم من قبل ما يعملوا يوتي ي"أنا ف

المنتج وبتؤكد  ينا بقرا التعليقات الأول لو لقيت تعليقات كتير بتشكر فأ" ،رأيهم" يفبثق ف

اليوتيوبر بالنصب مش بثق فيه كلام اليوتيوبر بثق في رأيه لكن لو التعليقات سلبية وتتهم 

وهات إلى اتعملت عن المنتج ديفيمنتج بدخل اتفرج على ال يألما بقرر اشترى " ،خالص"

  .حاجة غالية" يات لو هشترذبواحد بس بال يا يوتيوبر مش بكتفذمن ك

للمنتجات  ا كان اليوتيوبرز يقومون بالتسويقذما إ نات عن رأيهُ عند سؤال المبحوث (4

ستعانة باستخدامها وحازت على اعجابهم بالفعل أم إن الشركات تقوم بالا لإنهم قاموا

 للمنتجات الخاصة بالشركة. وبالدفع لهم بهدف التسويق

جل الترويج بالدفع لليوتيوبرز من أ أن الشركات والمحلات التجارية تقوم مفردة{ 31أكدت }

ً ذلمنتجاتها ومن العبارات الدالة على  جارية بتقوم بالدفع محلات التالشركات وال لك "طبعا
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"أكيد الشركات بتدفع لليوتيوبرز  ،نهم قابضين مش هيعملوا فيديو"لولا أ ،لليوتيوبرز

وى منهم "نسبة كبيرة أ ،لى بيعملوا عنها فيديوهات"إهيجيبوا منين يشتروا كل المنتجات 

عليقات ل التعليقات لو التاتفاق بين الشركات واليوتيوبر وبعرف من خلا فيبيبقي 

ن اليوتيوبر مدفوع الفيديو بعرف أ فيظهرت أن المنتج سئ ومفهوش المزايا إلى اتقالت أ

ً قابضين بس ،له من قبل الشركة" لى بتتفرج محدش بيقول أن ده اعلان والناس إ "طبعا

أن  {اتدمفر 4} تكرذو نهم قابضين"ارفه أنهم قابضين وعارفين أنهم مش بيقولوا أع

كد من جودة أويقوموا بالت كل الحرص على مصداقيتهم نرصوبعض اليوتيوبرز يح

لك ذومن العبارات الدالة على  المنتجات قبل عمل فيديو يسوق فيه لمزايا المنتج

لوا ميع لى عايزين يحافظوا على ثقة متابعينهم بيجربوا المنتجات قبل مااليوتيوبرز إ"

"مش من الذكاء  ،يسة بيعملوا الفيديو"كدوا أن بالفعل المنتج جودته كوعنها فيديو ولما بيتأ

ة لأنه بكده أن اليوتيوبرز يتفقوا مع شركات ويعمل فيديوهات لمنتجات جودتها ضعيف

شهرته وفي أن الشركات تبقى عايزاه يعمل   فيهمه سبب  صلاً هيخسر ثقة متابعينه إلى أ

اليوتيوبر يكون  ت عندماا لاحظهنت مفردة "أكرذلمنتجاتها" و فيديوهات عشان يسوق

ً من المتابعين عداد صغيرة لديه أ وده بسبب أنهم  ،بيبقى قام بالفعل باستخدام المنتج غالبا

 ."بيكونوا عايزين يكسبوا ثقة المتابعين

 :منتجاتها تسويق فيات للاستعانة باليوتيوبرز تدفع الشرك التيالأسباب  (5

طويل على السوشيال ميديا  أن الغالبية العظمى من الأفراد يقضون وقت {مفردة 35} تأعرب

"كل الناس فاتحة  ،"كل الناس قاعدة على اليوتيوب" لكذومن العبارات الدالة على 

 ،"بستها خلتنا طول الوقت قاعدين على النت"الكورونا وح ،السوشيال ميديا طول اليوم"

ت "الموبايلا ،"محدش بقا بيتفرج على التليفزيون كله قاعد على النت والسوشيال ميديا"

"الناس مبقتش بتكلم بعض وكله  ،لسوشيال ميديا"االإيد وكله فاتح على  فيبقت لازقة 

"مش لازم الواحد يفتح اليوتيوب ده  ،الموبايل وشغال فيسبوك ويوتيوب" فيحاطط عينه 

حتى لو مش بيفتح اليوتيوب اليوتيوبرز بيبقى عندهم صفحات على الفيسبوك وانستجرام 

رأى  يوأكد البعض الآخر أن الناس تثق ف ،"كمان يه ليهاوبيحطوا الفيديوهات ع

لى الناس واثقة ذلك "الشركات بتلجأ لليوتيوبرز إاليوتيوبرز ومن العبارات الدالة على 

 فيه الطريقة الجديدة ذوأكد البعض أن ه ،فيهم فهيصدقوهم لما يقولوا أن المنتج كويس"

ين لديهم متابعين ذأ لليوتيوبرز الوأن الشركات بتلج ،التسويق أرخص من الاعلانات

  .بأعداد كبيرة

 وسبب التفضيل. للمنتجات لتسويقا فيالطريقة  هذهفضيل درجة ت (6

ومن العبارات الدالة  ،للمنتجات التسويق فيه الطريقة ذفضلن هإنهن ي   مفردة{ 16كرت }ذ 

ى عجبه وإيه لتجربة المنتج ده وإيه إ فيل رأيه لك "فكرة أن حد يجرب منتج  وينقذعلى 
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كده نا وبتوفر وقت كتير أوى وبتوفر فلوس كمان أ الى معجبوش طريقة كويسة جداً 

ً " ،"هشترى الحاجة المتجربة الكويسة وأجواء الكورونا  ،الكورونا غيرت الحياه تماما

ترى نى اشمرة قبل ما ينزل من بيته فالطريقة ديه ساعدتنى إا ذكخلت الواحد يفكر  الحظر

 .يه"إ ينا هشترين وأنا عارفة أالحاجة أون لا

 :يسوق فيه للمنتج ليوتيوبرمشاهدة فيديو منتجات بناء على المبحوثات لأسباب شراء  (7

للمنتج  ت بعد مشاهدة فيديو ليوتيوبر يسوقبشراء منتجا أنهن قمن مفردة{ 21كرت }ذ     

على ت بناء منتجاللشراء ا دفعتهن يند سؤالهن عن الأسباب التوع ،ى قاموا بشرائهذال

حاجة إلى المنتج وكن يبحثن عن  فيأنهن كن  {اتدمفر 6} تتوصية يوتيوبر أعرب

صائص ومواصفات المنتج قبل يقوم بها اليوتيوبرز للتعرف على خ يالفيديوهات الت

بناء على مشاهدة فيديوهات بالشراء أكثر من مرة  أنهن قمن {اتدمفر 4وذكرت } ،شرائه

ن يوتيوبرز محل أنهن يتابع {اتدمفر 6} عربتوأ ،مشكلات يولم تواجههن أليوتيوبرز 

عن  هاتريفيو واوحتى لما بيعمل مكتير متابعاه يلك "بقالذثقة ومن العبارات الدالة على 

 ،"هاتالريفيو يبلاقي التعليقات كلها بتأكد الكلام إلى اتقال ف اأنا مش محتاجاه اتمنتج

 .وأتأكد قبل ما اشترى" ل كمانأسأ"أنا بقرا كل التعليقات وبدخل 

يقوم  التيعند سؤال المبحوثات اللاتى قمن بشراء منتجات عن هل احتوت الفيديوهات  (8

إلى  تحتجن التيات والتفاصيل فيها اليوتيوبر بتسويق منتج معين على كل المعلوم

 معرفتها عن المنتج:

 5أعربت } ،المنتجأن الفيديوهات احتوت على كل تفاصيل وخصائص  {دةمفر 12ذكرت }

يلجأن إلى  احتواء الفيديو عل كل ما يحتجن إلى معرفته فإنهن حالة عدم فيأنه  {اتدمفر

أنهن يقمن بقراءة التعليقات فبعض الأفراد  {اتدمفر 3ذكرت } ،فيديو آخر ليوتيوبر آخر

ممن قاموا بشراء المنتج بالفعل يقوموا بالإجابة على أى استفسار أو تساؤل يوجد 

 .الأفرادبتعليقات 

ء على توصية اليوتيوبرز هل هن بناعند سؤال المبحوثات اللاتى قمن بشراء منتجات  (9

 :جاءت الإجابات كالآتى وهل سيكررنها ،تجربةالعن راضيات 

ية يوتيوبرز كانت تجربة على توص شراء منتجات بناءً  تجربة نأ مفردة{ 17} تأكد       

 يطلع زلك "ذة ومن العبارات الدالة على بن التجرمرضية لهن وأكدن على أنهن سيكرر

بعد الفرجة  ي"اشتريت جزء كبير من أدوات المكياج الخاصة بجهاز ،ما قال بالضبط"

"أنا اشتريت ، "يعلى آراء يوتيوبرز والحمد لله الحاجة طلعت كويسة ومريحة بشرت

أن  {اتدمفر 3} وأعربت مشكلة مع المنتج" يأكتر من مرة والحمد لله محصليش أ

"اشتريت  لكذالعبارات الدالة على  حقق النتيجة المرجوة ومنالمنتج لم يكن جيد وأنه لم ي

منطقة الأنف وبعد استخدامه معملش حاجة خالص بس  فيمنتج لإزالة الحبوب السودا 
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ا حد وبقيت ذيوتيوبر واحد لما اقرر اشترى حاجة لازم أتأكد من ك ياتعلمت مخدش برأ

حصلت  لىكريم للبشرة الحساسة بس النتيجة إ"اشتريت  ،تعليقات"بقراءة ال بهتم جداً 

بس مش عايزة اظلم اليوتيوبر لأن منتجات  هاتوديفيال فيما شفت  يعليها مش ز

 ."يت بتختلف نتايجها من شخص للتاناذالبشرة بال

 لها اليوتيوبرز على موقع اليوتيوب: يسوق التيلمنتجات المبحوثات لسباب عدم شراء أ(11

بر على بشراء منتجات كنتيجة لمشاهدة فيديو ليوتيو لم يقمن نأنه مفردة{ 21كرت }ذ       

ومن  عن عدم ثقتهن مفردة{ 15أعربت } عن السبب موقع اليوتيوب وعند سؤالهن

بعتمد على رأى  ،لك "مش بحب اعتمد على رأى حد معرفوشذالعبارات الدالة على 

"ليس كل اليوتيوبر  ،رأى حد على النت" يفثق "لا أ ،"أصحابي والناس إلى بثق فيهم

ة الأخيرة عايزين رالفت يوى فاليوتيوبرز إلى انتشروا أ فيبصدق مش  ،لديهم مصداقية"

قية أهم حاجة عندهم ا"وجهة نظري أن اليوتيوبرز مفيش عندهم مصد ،وبس" اتدمشاه

حاجة  في"أنا اتفرج عليهم واتسلي واعملهم لايك كمان لكن ادفع فلوس  ،الفلوس"

 عن عدم رغبتهن {اتدمفر 5وأعربت } "مشفتهاش بعينى وممسكتهاش بإيدى ميحصلش

لك "مكنتش محتاجة ذلها ومن العبارات الدالة على  تم التسويق يشراء المنتجات الت يف

مش محتاجة حاجة من " ،الفترة ديه بس لما هجى اشترى هرجع للفيديوهات" يللمنتج ف

وهات ديفيالمنتج إلى اتفرجت على ال يجت حاجة هشتراحت نتجات دلوقت بس لوملا

 ."قاتيالتعل يبتاعته ولقيت ناس كتير بتقول عليه كويس ف

 :للمنتجات التسويق فيلتطوير هذا الأسلوب  مقترحات المبحوثات (11

تحتاج إلى  ة بوضعها القائم لاه الطريقذأن ه مفردة{ 21} اتدرأت العديد من المفر       

"اليوتيوبرز على  ،كده" عجبني" ،لك "هو كويس كده"ذارات الدالة على ير ومن العبتطو

من فيديو  بنفسهم فبيطوروا من نفسهم تزيد اتدطول بيشتغلوا على نفسهم عشان المشاه

على أول فيديو لليوتيوبر أول ما ابتدى وآخر ي "اليوتيوبرز مجتهدين جداً اتفرج ،"يللتان

الفرق ده لى بيتم التصوير فيه وت التصوير والمكان إنياامكا فيفرق كبير  يفيديو هتلاق

كر البعض العديد من ذالمقابل  فيو لى عندهم قنوات للطبخ"بيبان أوى مع اليوتيوبرز إ

 مقدمتها:  يالمقترحات وجاء ف

ى يتم الترويج له بهدف ذالالمنتج  يكر مزايا ليست موجودة فذالحرص على المصداقية وعدم  -

اليوتيوبر يقدموا بصدق لازم لك "ذفقط ومن العبارات الدالة على  فراد للشراءدفع الأ

 ،المادي" يعملوا عليه فيديو عشان المقابل منتج أيبمعنى مش  ،المنتجات إلى بيعرضوها

بس على مصداقيتهم ها وده مش بيأثر وكل كلمة بيقول ي"الصدق ف ،مصداقية" يلازم يبقى ف"

 .لى بيتم الترويج ليه"ة المنتجة للمنتج إمصداقية الشرك ر علىلأ ده كمان بيأث
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من العبارات الدالة على منتج له علاقة بتخصصه رورة أن يقوم اليوتيوبرز بتسويق ض -

"ياريت لما يوتيوبر يفكر يتعاون مع  ،"غير مقبول أن يروج طبيب لأجهزة منزليةذلك "

قى شيف مجال تخصصه لكن ألا فيشركة عشان يسوق لها منتجها يكون منتج داخل 

 ."يوبيقول مواصفاتها ومزاياها مش منطقومفروشات بيسوق لملابس 

لى على ذلك "بلاش الرغى إضرورة تقليل مده الفيديوهات ومن العبارات الدالة على  -

بلاش " ،ا مرة عشان يطولوا مدة الفيديو"ذك ةوبلاش يقعدوا يكرروا المعلوم الفاضي،

 ."تطويل بدون داعي

 التعليقات من قبل الأفراد يحها فيتم طر يسئلة التالأالرد على أكد البعض على ضرورة  -

يرد مفروض الشركات صاحبة المنتج لو اليوتيوبر مش همن العبارات الدالة على ذلك "

  .لى بيتم الاعلان عنه تهتم بالرد على استفسارات الناس"إ

 نتائج الدراسة الميدانية:

 المصرية. مفردة من المرأة 422دانية التي طبقت على تعرض الباحثة فيما يلي نتائج الدراسة المي

ً  (7جدول رقم )  فيها اليوتيوبرز لمنتجات يسوق التيدرجة مشاهدة الفيديوهات ل توزيع عينة الدراسة وفقا

 % ك يها اليوتيوبرز لمنتجاتف يسوق التيمشاهدة الفيديوهات 

 5 21 دائماً 

 68.2 288 أحياناً 

 26.8 113 نادراً 

 111 422 ليالإجما

ات ت ظهر نتائج الجدول السابق أن نسبة كبيرة من المبحوثات يحرصن على مشاهدة الفيديوه

( عن حرصهن بشكل %7للمنتجات حيث أعربت نسبة )يق وسبالتفيها  يقوم اليوتيوبرز التي

ً ي شاهدن تلك  ( أنهن%22.2نسبة )أعربت و ،دائم على مشاهدة تلك الفيديوهات أحيانا

ل تلك وتد ،( أنهن نادراً ما يشاهدن تلك الفيديوهات%22.2نسبة ) توأعرب ،اتالفيديوه

 ،والاقبال عليهتسويق المنتجات  فيا الأسلوب الجديد ذبه الأفراد هتماماالنتيجة على تزايد 

وت شير هذه النتيجة إلى ضرورة أن تقوم الشركات بتخصيص تمويل للتسويق لمنتجاتها من 

 .برزخلال استخدام اليوتيو
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فيها  يسوق التي سباب مشاهدة الفيديوهاتلأتوزيع عينة الدراسة وفقاً  (8جدول رقم )

 اليوتيوبرز لمنتجات

الوزن 

 النسبي

 الـــدرجــــــــة دائماً  أحياناً  نادراً 

 

 الـــــعـــــبــــارات
 ك % ك % ك %

76.1 11.1 47 49.3 208 39.6 167 
المنتج معلومات عن على الحصول 

 .هتوزيع سعره/مواصفاته/من حيث 

75.1 16.8 71 41 173 42.2 178 
معرفة إذا كان يوجد  في تساعدني

 خصومات أو عروض على المنتجات.

 .كثر من منتجللمفاضلة بين أ 157 37.2 191 45.3 74 17.5 73.2

69 20.4 86 52.4 221 27.3 115 
توفير الوقت والمجهود  فيتساعد 

 .ا سأقوم بشرائهتحديد م فيالمبذول 

68.8 20.9 88 51.9 219 27.3 115 
 الذيتحديد المنتج  في تساعدني

 .سأقوم بشرائه

 .للتسلية وتمضية وقت الفراغ 87 20.6 177 41.9 158 37.4 61.1

60.3 39.1 165 40.8 172 20.1 85 
 فيالتعرف علي رأى اليوتيوبر 

 .المنتج

51.7 56.6 239 31.5 133 11.8 50 
ي يرشحون لى هذه أصدقائ

 الفيديوهات للمشاهدة.

 .رأى اليوتيوبرز فيأثق  23 5.5 150 35.5 249 59 48.8

مقدمة الأسباب  فييتضح من الجدول السابق أن الحصول على معلومات عن المنتج جاء 

بوزن نسبى  يسوق فيها اليوتيوبرز للمنتجات التيتدفع المبحوثات لمشاهدة الفيديوهات  التي

السبب  ،مع المبحوثات أظهرته نتائج المقابلات المتعمقةواتفقت تلك النتيجة مع ما  76.1%

لمفاضلة بين ا فيلث تمثل السبب الثا ،التعرف على العروض والخصومات فيتمثل  يالثان

على توفير الوقت والجهد والخامس يعكسان حرص المبحوثات  السبب الرابع ،كثر من منتجأ

 بتسويق المنتجات اليوتيوبرز قوم فيهاي التين الفيديوهات أذلك على ويؤكد  ولبذالم

والخمسة أسباب  ،بشرائها سيقمن التيوتحديد المنتجات والجهد الوقت  توفير في تساعدهن

المرتبة السادسة التسلية  فيجاء  ،الأولى تعكس المنفعة المدركة للمبحوثات لتلك الفيديوهات

 فيوالتاسعة التعرف على رأى اليوتيوبر والثقة ابعة ة السبالمرت فيو ،وتمضية وقت الفراغ

ترشيح الأصدقاء لمشاهدة   فيالسبب الثامن تمثل  ،اليوتيوبرز فيرأيه وهو ما يعكس الثقة 

 التيو Ellina Mironovaواتفقت تلك النتيجة مع ما أظهرته نتائج دراسة  ،تلك الفيديوهات
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 التيتدفع الأفراد لمشاهدة الفيديوهات  تيالمقدمة الأسباب  فيأوضحت نتائج دراستها أن 

نه يهتم بتدوين ما يحصل أكر ذوالبعض  الحصول على معلومات هييقوم بها اليوتيوبرز 

كر المبحوثين التسلية ذكما  ،وقت لاحق فيعليه من معلومات لأجل الرجوع لها مرة أخرى 

وفي بعض  ،ونه يبتسموالترفيه وتمضية وقت الفراغ فالبعض أكد على أن اليوتيورز يجعل

ا ما أكدت عليه نتائج المقابلة المتعمقة ذوه ،الأحيان يضحك بصوت عالٍ أثناء مشاهدتهم

يقوم اليوتيوبرز بها بهدف  التيوهات يشاهدن الفيدحيث أعربت العديد من المبحوثات أنهن ي  

 .(43)التسلية وتمضية وقت الفراغ

ً  (9جدول رقم )  للمنتجاتلجوء الشركات لليوتيوبرز للتسويق اب لأسب توزيع عينة الدراسة وفقا

الوزن 

 النسبي

 لا أوافق
أوافق إلى حد 

 ما
 أوافق

 المـــوافـــقـــــةجة در

 

 ك % ك % ك % الــــــعــــبــــــــارات

 .لدي اليوتيوبرز العديد من المتابعين 364 86.3 56 13.3 2 5 95.3

 .ئات الجمهور المستهدفةللوصول إلى ف 304 72 114 27 4 9 90.4

82.3 5 21 43.1 182 51.9 219 
اليوتيوبر لديهم القدرة على توصيل المعلومة 

 بسهولة.

 .يستخدم اليوتيوبر طرق وأساليب جذابة وممتعة 192 45.5 197 46.7 33 7.8 79.2

 .الأفراد يثقون باليوتيوبرز 146 34.6 238 56.4 38 9 75.2

 .اليوتيوبرز لديهم مصداقية بين أفراد الجمهور 79 18.7 280 66.4 63 14.9 67.9

أعربت عنها مفردات العينة وتدفع  التيمقدمة الأسباب  فيأنه جاء  يتضح من الجدول السابق

وحصلت على وزن الشركات للاستعانة باليوتيوبرز أن لدى اليوتيوبرز العديد من المتابعين 

وجاء  ،%52،5ور المستهدفة بوزن نسبى تلاها الوصول إلى فئات الجمه ،%57،0نسبى 

 ،82.3%المرتبة الرابعة بوزن نسبى  فيلديهم قدرة على توصيل المعلومة  زأن اليوتيوبر

واختلفت تلك النتيجة مع  ،%07،2اليوتيوبرز بوزن نسبى  فيوبالمرتبة الخامسة ثقة الأفراد 

من  %52سبة أن نحيث أظهرت نتائجها  Lukas Forbesما أظهرته نتائج دراسة 

 ،جيداً ونهتوصية من شخص لايعرفحصولهم على على  بناءشراء القاموا بالمبحوثين 

فقط أنهم اتخدوا قرار الشراء بناء على توصية شخص يعتبرونه قائد  ٪00 وأعربت نسبة

  .(44) رأى ومصدر ثقة
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ً  (11جدول رقم ) ي توجد لدرجة الاهتمام بقراءة التعليقات الت توزيع عينة الدراسة وفقا

 علي الفيديوهات

 توجد على الفيديوهات التيدرجة الاهتمام بقراءة التعليقات 

 اتلمنتج يقوم فيها اليوتيوبرز بالتسويق التي
 % ك

 39.8 168 دائماً 

 45.3 191 أحياناً 

 14.9 63 بقراءتهالا اهتم 

 100 422 الإجمالي

يكتبها  التيتعليقات ال وثات بقراءةباهتمام المبحوضح بيانات الجدول السابق فيما يتعلق ت  

ً  نأنه ن( أعرب%39.8على الفيديوهات أن نسبة ) الأفراد  ،ن بقراءة تلك التعليقاتهتم  ي   دائما

 ،الفيديوهاتبقراءة تعليقات الأفراد على  يهتمن ( من المبحوثات لا%14.9مقابل نسبة ) في

الأفراد  اهتمامنتائجها رت أظه والتي (45)واتفقت تلك النتيجة مع دراسة إيمان أسامة

أظهرت  والتي Ellina Mironovaمع نتائج دراسة أيضًا واتفقت  ،بقراءة تعليقات الأفراد

يتم كتابتها بأسفل الفيديوهات ولكن أظهرت  التينتائجها أن الأفراد يحبون قراءة التعليقات 

 التيلفيديو ترك تعليقات على مقاطع ا نويفضل ائج الدراسة أن مفردات العينة لانت

 مبالرد مطلقًا لأنه وموالم يق مة التعليقات ولكنهاءبقر مكر البعض اهتمامهذفقد  ،نهاديشاه

كتابة التعليقات  نويتجنب مكر أنهذالبعض و ،آراء الناس يتعرفوا عليفقط أن  وندوير

 .(46)ن المشاركة في مناقشات المجموعةدوييرلا  ملأنه

 بناء على توصية يوتيوبرمنتجات شراء لقيام بلة وفقاً توزيع عينة الدراس (11جدول رقم )

 % ك القيام بالشراء

 19.7 83 اشتريت مرة واحدة فقط

 39.6 167 اشريت أكثر من مرة

 40.8 172 لم أقم بالشراء

 100 422 الإجمالي

 ،بالشراء مرة واحدة منالعينة ق اتد( من مفر%19.7ت ظهر بيانات الجدول السابق أن نسبة )

( من المبحوثات %40.8مقابل نسبة ) في مرة،بالشراء أكثر من  من( ق%39.6أن نسبة )و

وترى الباحثة إن هذه النتيجة تؤكد  ،بالشراء بناء على مشاهدة ريفيوهات ليوتيوبرز منلم يق

فأكثر من نصف  ،الترويج للمنتجات فيا الأسلوب المتبع ذه فيعلى ثقة الأفراد في اليوتيوبرز و

  يوصي بشراء المنتج. يوتيوبرل مشاهدة فيديوبالشراء بناء على  نبحوثات قممعينة ال
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 تم شرائها بناء على توصية يوتيوبر التيلمنتجات لتوزيع عينة الدراسة وفقاً  (12جدول رقم )

 تم شرائها بناء على مشاهدة فيديو ليوتيوبر يروج لتلك المنتجات التيالمنتجات  %

 .مكياجأدوات تجميل والمستحضرات  69.2

 .أدوات ولوازم منزلية 40

 .أطعمة ومأكولات 38

 إلخ{  ،،،أجهزة كهربائية}موبايل/كاميرا 31.6

 .يةذملابس وأح 28.8

 .كتب وروايات 26.8

 .عطور 26.4

 .اكسسوارات 20.8

 .أدوية 18

 .منتجات أطفال 14

تم  التيللمنتجات  كياجتجميل وأدوات مالمستحضرات تظهر بيانات الجدول السابق تصدر 

أدوات ولوازم المرتبة الثانية  فيو ،(%69.2ها بناء على توصية يوتيوبر وذلك بنسبة )ؤشرا

بنسبة  أجهزة كهربائيةثم  ،(%38بنسبة ) أطعمة ومأكولاتتلى ذلك  ،(%52بنسبة ) منزلية

 عطور ثم ،(%26.8بنسبة) كتب ورواياتثم  ،(%28.8بنسبة ) يةذملابس وأحثم  ،(31.6%)

بنسبة المرتبة ابل الأخيرة  في الأدويةثم  ،(%20.8بنسبة ) اكسسواراتثم  ،(%26.4بنسبة )

 ،التأكد من مصدره الضروريطبيعة الأدوية كمنتج فمن  وترُجع الباحثة ذلك إلى (18%)

والتأكد من إنه يتم تخزينه بطريقة سليمة لما له من تأثير مباشر على  ،والشركة المنتجة للدواء

بالإضافة إلى ضرورة أن يتم تحديد نوعية الدواء وتحديد الجرعات من قبل الطبيب  ،صحة الفرد

المرتبة  فيحيث أظهرت النتائج إن شراء الأدوية جاء  واتفقت مع دراسة إيمان عادل ،المعالج

 (.%05بنسبة ) منتجات الأطفالالمرتبة الأخيرة جاءت  فيو ،(47)%0.0الأخيرة بنسبة 

انقسام المبحوثين المشترين بين المنتجات منخفضة  Lukas Forbesج دراسة أظهرت نتائ

حيث أعربت  ،دولار( 222دولار( والمنتجات مرتفعة التكلفة )أكثر من  22التكلفة )أقل من 

دولار، وأعربت نسبة  22من المبحوثين عن شرائهم منتجات تكلفتها أقل من  ٪50نسبة 

على سهولة تحفيز  ذلك دلي ،دولار 222د عن عن شرائهم منتجات قيمتها تزي 02٪

 .(48)شراء منتجبالمستهلكين من خلال أن يقوم أحد الأصدقاء بتوصية 

ً  (13جدول رقم )  تكرار تجربة الشراء فيللرغبة  توزيع عينة الدراسة وفقا
 % ك تكرار تجربة الشراء فيالرغبة 

 82.4 206 .سأكرر تجربة الشراء ،نعم

 17.6 44 .ة الشراءلن أكرر تجرب ،لا

 100 (•)250 الإجمالي

                                                           
 وق للمنتجات.ي مثل حجم المفردات الذين قاموا بالشراء كنتيجة لمشاهدة فيديو ليوتيوبر يس (•)
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منتجات بناء على الذين قاموا بشراء  ( من المبحوثات%22.5ظهر بيانات الجدول السابق إن نسبة )ت  

 يرغبون ( لا%00.2مقابل نسبة ) في ،ة الشراء مرة أخرىتكرار تجرب فييرغبون  توصية يوتيوبر

عن تجربتهم تكرار الشراء على رضا هؤلاء الأفراد  فيوتدل هذه الرغبة  ،تكرار تجربة الشراء في

القنوات على موقع اليوتيوب والعديد من وترجع الباحثة ذلك إلى وجود العديد من  ،الشرائية

اليوتيوبرز الذين يقومون بعمل فيديوهات لتوضيح خصائص ومواصفات المنتجات مما أتاح أمام 

فرد الدخول على موقع  أيللمنتج الواحد يستطيع  شرح تقدم التيالفيديوهات العديد من الأفراد 

 .الوقت الذي يناسبه فياليوتيوب ومشاهدة الفيديو الذى يريده 

 :الدراسة فروضنتائج اختبارات 

بالدراسة لاختبار أول ثلاثة فروض   Path Analysisتم استخدام أسلوب تحليل المسارات

بشراء منتجات بناء على مشاهدة قمن  اللاتيالخاصة بدراسة المبحوثات  الفروض هيو

يات) يقوم اليوتيوبرز فيها بالتسويق للمنتجات التيالفيديوهات  شت ر  ويتميز  ،(المبحوثات الم 

أسلوب تحليل المسارات بتحديد التأثير غير المباشر إلي جانب التأثير المباشر بين المتغيرات 

لوب تحليل المسارات يتم وضع أس فيو ،الأخرىدون الحاجة إلى تثبيت أو عزل المتغيرات 

عبر كل مسار عن فرض معين للعلاقة بحيث ي   شكلي تخطيطيمثيل ت   فيمجموعة المتغيرات 

 يالتالكما سيوضح بالشكل  ،هما على الآخرمثل التأثير المباشر من أحد  بين متغيرين ي  

 

 

 

 

 

 تسويق المنتجات فيتخدام اليوتيوبرز ج المقترح لاختبار العوامل المؤثرة على فعالية اسذالنمو (2)شكل رقم 

ثير سمات الشخصية على المدركات علاقة تأالفروض حيث يوضح الشكل السابق  يوضح

لمنتجات ثم يوضح علاقة تأثير هذه المدركات على تسويق ا فياستخدام اليوتيوبرز نحو 

نحو تجاه علاقة تأثير الابحث ثم  المنتجات تسويق فياليوتيوبرز الاتجاه نحو استخدام 

على النية للتسوق والشراء بعد مشاهدة الفيديوهات تسويق المنتجات  فياستخدام اليوتيوبرز 

كما هو  التاليوجاءت نتائج تحليل المسار على النحو  للمنتجات،يسوق فيها اليوتيوبرز  التي

 .(14) مـــــدول رقـــــالجــــــموضح ب
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 (2) رقمللشكل التخطيطي نتائج تحليل المسار وفقاً  (14)جدول رقم 

 مستوى

 المعنوية
 قيمة ت

   القيمة

 المعيارية

القيمة 

غير 

 المعايرة

 المتغيرات المسار المتغيرات

 ---> ة المدركةيالمنفع 0.288 0.299 7.07 ***
التفاؤل بشأن استخدام 

 التكنولوجيا

 ---> ادراك سهولة الاستخدام 0.227 0.269 6.323 ***
ام التفاؤل بشأن استخد

 التكنولوجيا

 ---> المتعة المدركة 0.232 0.200 4.285 ***
التفاؤل بشأن استخدام 

 التكنولوجيا

 حب الابتكار والأشياء الجديدة ---> ة المدركةيالمنفع 0.438 0.313 7.356 ***

 حب الابتكار والأشياء الجديدة ---> ادراك سهولة الاستخدام 0.503 0.410 9.626 ***

 حب الابتكار والأشياء الجديدة ---> المتعة المدركة 0.506 0.301 6.438 ***

 الشعور بالأمن ---> ة المدركةيالمنفع 0.281 0.167 4.705 ***

 منالشعور بالأ ---> المتعة المدركة 0.007 0.003 0.074 0.941

*** 5.516 0.301 0.235 
الاتجاه نحو استخدام 

 اليوتيوبرز
 ة المدركةيالمنفع --->

*** 4.052 0.221 0.197 
الاتجاه نحو استخدام 

 اليوتيوبرز
 ادراك سهولة الاستخدام --->

0.078 1.762 0.081 0.051 
 استخدام جاه نحوالات

 اليوتيوبرز
 المتعة المدركة --->

*** 10.571 0.375 0.554 
النية نحو التسوق والشراء 

 بناء على توصية اليوتيوبرز
<--- 

الاتجاه نحو استخدام 

 ليوتيوبرزا

*** 7.175 0.465 0.536 
النية نحو التسوق والشراء 

 بناء على توصية اليوتيوبرز
 المنفعية المدركة --->

*** 4.423 0.189 0.181 
النية نحو التسوق والشراء 

 بناء على توصية اليوتيوبرز
 المتعة المدركة --->

 ٫٠٫٫١)***( دالة عند مستوي معنوية  

 :الآتيبق يتضح بالنظر للجدول السا

من لم يكن له تأثير على المتعة المدركة حيث كانت قيمة مستوى لشعور بتوافر الأاأن  -

 ،2،205وبلغت قيمة ت  2،550حيث بلغت قيمتها  2،220من بكثير أكبر المعنوية 

  .الثامن من الفرض الأول الفرعيتم رفض الفرض لك ذول

التسويق  فيتجاه نحو استخدام اليوتيوبرز المتعة المدركة لم يكن لها تأثير على الاأن  -

 82،20 حيث بلغت قيمتها 2،220أكبر من  للمنتجات حيث كانت قيمة مستوى المعنوية

  .الثالث من الفرض الثاني الفرعيالفرض تم رفض  لذلكو ،1.762وبلغت قيمة ت 
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التأثير  ف أسهمذتم استبعادها وحالنموذج المسارات غير المؤثرة على  ذهونتيجة لوجود ه

السهم من المتعة المدركة إلى الاتجاه نحو ف ذحو ،من إلى المتعة المدركةمن الشعور بالأ

 .(3) كما هو موضح بالشكل رقمالنموذج اليوتيوبرز ليصبح استخدام 

أظهر الجدول السابق أن المنفعية المدركة لها تأثير مباشر على النية نحو التسوق و -

يقوم اليوتيوبرز فيها بالتسويق للمنتجات حيث  التييديوهات والشراء بناء على مشاهدة الف

 .0،007وبلغت قيمة ت  2،220كانت قيمة مستوى المعنوية أقل من 

أظهر الجدول السابق أن المتعة المدركة لها تأثير مباشر على النية نحو التسوق والشراء  -

ق للمنتجات حيث كانت يقوم اليوتيوبرز فيها بالتسوي التيبناء على مشاهدة الفيديوهات 

 .5،520وبلغت قيمة ت  2،220قيمة مستوى المعنوية أقل من 

ضافة أسهم تأثير من كل تم إ وبالتالي النموذجالمسارات المؤثرة تم إضافتها على  ذهنتيجة لوجود ه

من المنفعية المدركة والمتعة المدركة إلي النية نحو التسوق والشراء بناء على مشاهدة الفيديوهات 

 .(3)يقوم اليوتيوبرز فيها بالتسويق للمنتجات كما هو موضح بالشكل رقم  التي

 

 

 

 

 

 

 تسويق المنتجات فيالمعدل لاختبار العوامل المؤثرة على فعالية استخدام اليوتيوبرز النموذج  ( 3) شكل رقم

 :ج المقترحذاختبار جودة التوافق الكلي للنمو

 الكلي النموذجعاملات حتى نتأكد من جودة توافق جزم بمعنوية تلك المن ن  نستطيع أ لا

 ج: ذجودة التوافق الكلى للنمو ويوضح الجدول التالي

 ج المقترحذمؤشرات جودة التوافق الكلية للنمو( 15)جدول رقم 
 القيمة مؤشرات جودة التوافق الكلية

 Chi-Square 19،172 كايمربع 

 DF 9درجات الحرية

 SIG 1،125 المعنوية

 CMIN/ DF 2،119  المعياري 2كا مؤشر
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 GFI 1،989 مؤشر جودة التوفيق 

 AGFI 1،957 مؤشر جودة التوافق المعدل

 RMSEA 1،152 لمتوسط مربع خطأ التقدير التربيعير ذمؤشر الج

 RMR 1،114 للبواقير التربيعي ذمؤشر الج

 NFI 1،983 المعياريمؤشر التوافق 

 CFI 1،991 مؤشر التوافق المقارن 

 :(49)ج المقترح مجموعة من المعايير التاليةذومن الجدول السابق تتضمن جودة التوافق الكلية للنمو

 :CMIN/ DF المعياري 2مؤشر كا (1

 وحد القبول لهذا المؤشر يتراوح ما بين ،إلى درجات الحرية 2وهو عبارة عن نسبة قيمة كا

 النموذج. مما يدل على قبول 2،005ووجدت قيمته بالجدول  ،0إلى  2

  : GFIمؤشر جودة التوفيق (2

تتراوح قيمة هذا المؤشر بين الصفر والواحد والصفر يعنى أن التوافق معدوم والواحد يعنى 

ووجدت قيمته  2،22وحد القبول لهذا المؤشر تساوى أو أكبر من  ،أن التوافق تام

 . وهذا يدل على أن هذا النموذج يحقق توافق أفضل 2،525 بالجدول

 :AGFIودة التوفيق المعدل مؤشر ج (3

الصفر يعنى أن التوافق  ،هو امتداد لمؤشر جودة التوفيق وتتراوح قيمته بين الصفر والواحد

وكلما اقترب من الواحد دل ذلك على تطابق أفضل  ،م والواحد يعنى أن التوافق تامومعد

 .2،570للنموذج مع بيانات الدراسة وبلغت قيمة جودة التوفيق المعدل 

 :RMSEAلمتوسط مربع خطأ التقدير  التربيعير ذالج مؤشر (4

بلغت قيمته  ،لك على توافق أكبرذوكلما صغرت قيمته دل  2،22حد القبول لهذا المؤشر هو 

 .2،272بالجدول 

 :RMR للبواقي التربيعير ذمؤشر الج (5

 ،يوجد حد معين للقبول ولكن كلما صغرت قيمة هذا المؤشر كلما دل ذلك على توافق أكبر لا

 .2،205وبلغت قيمته بالجدول 

 :NFIمؤشر التوافق المعياري  (6

الصفر يعنى أن التوافق معدوم والواحد يعنى  ،ا المؤشر بين الصفر والواحدذتتراوح قيمة ه

أو  7.92ليس لهذا المؤشر حد معين للقبول ولكن القيمة المرغوبة له  ،أن التوافق تام

 2.983وبلغت قيمته بالجدول  ،أكبر
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 :CFIلتوافق المقارن مؤشر ا (7

ن أن التوافق معدوم والواحد يعنى أ الصفر يعنى ،تتراوح قيمته ما بين الصفر والواحد

لك على توافق أفضل وبلغت ذوليس له قيمة للقبول وكلما زادت قيمته دل  ،التوافق تام

 .2،550قيمته بالجدول 

ء على مؤشرات جودة التوافق الكلية( المقترح )بنا الهيكلي النموذجالمؤشرات السابقة تدل وتؤكد أن 

  فسر علاقات التأثير بين المتغيرات بدرجة ايجابية عالية ويمكن الاعتماد عليهيُ 

لمعرفة درجة المعنوية الاحصائية وجميعها معنوية عند النموذج فيما يلي سيتم تقييم فروض 

 .2،220مستوى دلالة 

قمن بشراء منتجات بناء على مشاهدة  ياللاتأولاً: اختبارات فروض الدراسة للمبحوثات 

 : المبحوثات المشُت رِيات() فيديوهات ليوتيوبرز يقومون بتسويق منتجات

اختبار مدى وجود علاقات تأثير بين متغيرات الدراسة بعد اختبار  التالييوضح الجدول 

 المعدل:النموذج معاملات 

 المقترحالنموذج ارية ومعنويتها بمعاملات المسارات المعيارية وغير المعي (16)جدول رقم 

 مستوى

 المعنوية
 القيمة ت

 القيمة

 المعيارية

القيمة 

  غير

 المعارية

 المتغيرات المسار المتغيرات

 ---> ة المدركةيالمنفع 1،288 1،299 7،171 ***
التفاؤل بشأن استخدام 

 التكنولوجيا

 ---> سهولة الاستخدام إدراك 1،277 1،269 6،323 ***
بشأن استخدام  التفاؤل

 التكنولوجيا

 ---> المتعة المدركة 1،232 1،211 4.285 ***

التفاؤل بشأن استخدام 

 التكنولوجيا

 

 حب الابتكار والأشياء الجديدة ---> ة المدركةيالمنفع 438. 313. 7.356 ***

 حب الابتكار والأشياء الجديدة ---> سهولة الاستخدام إدراك 1،513 1،411 9،626 ***

 حب الابتكار والأشياء الجديدة ---> المتعة المدركة 1،516 1،311 6.438 ***

 الشعور بالأمن ---> ة المدركةيالمنفع 281. 167. 4.705 ***

*** 5.516 .301 .235 
استخدام الاتجاه نحو 

 اليوتيوبرز
 ة المدركةيالمنفع --->

*** 4.052 .221 .197 
استخدام الاتجاه نحو 

 اليوتيوبرز
 سهولة الاستخدام إدراك --->

*** 10.571 .375 .554 
النية نحو التسوق والشراء 

 بناء على توصية اليوتيوبرز
<--- 

الاتجاه نحو فيديوهات 

 اليوتيوبرز

*** 4.423 .189 .181 
النية نحو التسوق والشراء 

 بناء على توصية اليوتيوبرز
 المتعة المدركة --->

*** 7.175 .465 .536 
التسوق والشراء  النية نحو

 بناء على توصية اليوتيوبرز
 المنفعية المدركة --->
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ً عند مستوى دلالة  يتضح من الجدول السابق أن جميع المعاملات ايجابية ومعنوية احصائيا

لك تأثير المتعة ذوك ،بالأمن على المتعة المدركة وتم استبعاد تأثير الشعور ،)***( 2،220

وفيما يلى جدول لبيان  ،تسويق المنتجات فيتخدام اليوتيوبرز المدركة على الاتجاه نحو اس

الكلى والمباشر وغير المباشر لسمات الشخصية على المدركات نحو  المعياريالتأثير 

 استخدام اليوتيوبرز في التسويق للمنتجات:

لسمات الشخصية على   التأثير المعياري الكلى والمباشر وغير المباشر (17)جدول رقم 

 تسويق المنتجات فيستخدام اليوتيوبرز اكات نحو المدر

 اتـــدركـــمــــلا

 

 سمات الشخصية

 المتعة المدركة ادراك سهولة الاستخدام المنفعية المدركة

 الأثر

 لىـكال

 الأثر

 المباشر

 الأثر

غير 

 المباشر

 الأثر

 الكلى

 الأثر

 المباشر

 الأثر

غير 

 المباشر

 الأثر

 الكلى

 الأثر

 المباشر

 الأثر

غير 

 المباشر

بشأن  التفاؤل

 التكنولوجيا
1،299 1،299 --- .2691 .2691 --- .2001 .2001 --- 

 حب الابتكار

 وتجربة الأشياء
1،313 1،313 --- .4101 .4101 --- .3011 .3011 --- 

 --- 1،167 1،167 منبالأالشعور 
 متغيراتليس من ضمن 

 الدراسة
 تم استبعاد التأثير

 : لآتيا (17)والجدول رقم ( 16)ل رقم من الجدويتضح 

تم قبول صحة الفرض الأول بشكل جزئي حيث أظهرت نتائج اختبار الفرض أن السمات  (0

تسويق  فياته نحو استخدام اليوتيوبرز الشخصية لمستخدم التكنولوجيا تؤثر على مدرك

 لمنتجات حيث:ا

  بشأن استخدام  حيث يُؤثر التفاؤل الأول من الفرض الأول الفرعيقبول الفرض

حيث  ،لمنتجاتلمدركة لاستخدام اليوتيوبرز في تسويق االتكنولوجيا على المنفعية ا

 2،220ات دلالة احصائية عند مستوى المعنوية أقل من ذ هيو 0،202ت بلغت قيمة 

ر للتفاؤل على المنفعية المدركة المباش الإيجابييتضح التأثير  )0(7رقم وبالنظر للجدول 

 المبحوثات أنه كلما رأتالنتيجة إلى لك وت شير ت ،2،255مة الأثر المباشر ت قيبلغحيث 

بجودة ودقة وأن التكنولوجيا  استخدامهن للتكنولوجيا يساعدهن على القيام بأعمالهنأن 

وأن  من سلبياتهاكثر أ تهاايجابيإوأن  جعل الأشياء تعمل بشكل أفضل في نتساعده

للمنفعية  نكلما ازداد ادراكه ،اليوم تفاصيل فيلتحكم القدرة على ا نعطيهالتكنولوجيا ت  

ت والجهد توفير الوق فيلمنتجات والمتمثلة تسويق ا فيالمتحققة من استخدام اليوتيوبرز 

من حيث مواصفاتها وأماكن  التعرف على المنتجات بشكل أفضل فيالمساعدة  ،والمال
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كل ما له علاقة بكيفية استخدام  ومعرفة توزيعها وأسعارها والمفاضلة بين أكثر من منتج

 .خدمتوتحقيق أقصى استفادة مما يتيحه المنتج للمس المنتج

  حيث يُؤثر التفاؤل بشأن استخدام  من الفرض الأول الثاني الفرعيقبول الفرض

يقوم اليوتيوبرز فيها  التيالتكنولوجيا على ادراك سهولة استخدام الفيديوهات 

دلالة احصائية عند مستوى  ذات هيو 2،020قيمة ت  حيث بلغت ،بالتسويق للمنتجات

باشر الم الإيجابييتضح التأثير  (70)وبالنظر للجدول رقم  2،220قل من المعنوية أ

وتشير تلك  2692.دام فبلغت قيمة الأثر المباشر ستخللتفاؤل على ادراك سهولة الا

يساعدهن على القيام  أنه كلما رأت المبحوثات أن استخدامهن للتكنولوجيا النتيجة إلى

 ،جعل الأشياء تعمل بشكل أفضل في ودة ودقة وأن التكنولوجيا تساعدهنبج بأعمالهن

أكثر على وتحكم سيطرة  نعطيهكثر من سلبياتها وأن التكنولوجيا ت  اتها أيجابيإوأن 

 يقوم بها اليوتيوبرز للتسويق التيلسهولة استخدام الفيديوهات  نكلما ازداد ادراكه نحياته

الوقت  فيهدتها للمنتجات حيث يسهل ايجاد تلك الفيديوهات والوصول إليها وتكرار مشا

 .الذى ي ناسبهن

  الثالث من الفرض الأول حيث يؤُثر التفاؤل بشأن استخدام  الفرعيقبول الفرض

حيث  ،التكنولوجيا على المتعة المدركة لاستخدام اليوتيوبرز في التسويق للمنتجات

 2،220دلالة احصائية عند مستوى المعنوية أقل من  ذات هيو 4.285بلغت قيمة ت 

المتعة المدركة المباشر للتفاؤل على  الإيجابييتضح التأثير ( 70)رقم  جدوللوبالنظر ل

 ذلك أنه كلما رأتويعنى  ،2002.ر فبلغت قيمة الأثر المباشاليوتيوبرز لاستخدام 

ودة ودقة وأن بج على القيام بأعمالهن المبحوثات أن استخدامهن للتكنولوجيا يساعدهن

تها أكثر من ايجابيإوأن  ،جعل الأشياء تعمل بشكل أفضل في التكنولوجيا تساعدهن

للمتعة  نكلما ازداد ادراكه نسيطرة أكثر على حياته نوأن التكنولوجيا تعطيه ،سلبياتها

ة المعلومات المقدمأن  فيتسويق المنتجات والمتمثلة  فيالمتحققة من استخدام اليوتيوبرز 

  .واعتبارها وسيلة مسلية لقضاء وقت الفراغاب ذم بشكل ممتع وجدمن قبل اليوتيوبرز ت ق

  الرابع من الفرض الأول حيث يؤُثر حب الابتكار والأشياء الجديدة  الفرعيقبول الفرض

حيث بلغت قيمة ت  ،اليوتيوبرز في تسويق المنتجاتعلى المنفعية المدركة لاستخدام 

جدول لوبالنظر ل 2،220دلالة احصائية عند مستوى المعنوية أقل من  ذات هيو 0،072

لحب الابتكار والأشياء الجديدة على المنفعية المباشر  الإيجابييتضح التأثير  (17)رقم 

 ،2،000فبلغت قيمة الأثر المباشر  ،تسويق المنتجات فيالمدركة لاستخدام اليوتيوبرز 

 نعلى استخدام كل ما هو جديد ولا ينتظر تمقبلا المبحوثات تكلما كانلك أنه ذنى ويع

ة من قللمنفعية المتحق نكلما ازداد ادراكه الاستخدام فين على تجارب الآخرين فرليتع

  .تسويق المنتجات فياستخدام اليوتيوبرز 
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  الخامس من الفرض الأول حيث يؤُثر حب الابتكار والأشياء  الفرعيقبول الفرض

يقوم اليوتيوبرز فيها بالتسويق  التيادراك سهولة استخدام الفيديوهات  الجديدة على

دلالة احصائية عند مستوى المعنوية  ذات هيو 5،222حيث بلغت قيمة ت  ،للمنتجات

لحب الابتكار المباشر  الإيجابييتضح التأثير  (17) رقمجدول لوبالنظر ل 2،220أقل من 

يقوم اليوتيوبرز فيها  التيلة استخدام الفيديوهات وتجربة الأشياء الجديدة على ادراك سهو

 تلك أنه كلما كانذويعنى  ،4102.بالتسويق للمنتجات فبلغت قيمة الأثر المباشر 

على تجارب  نفرليتع نعلى استخدام كل ما هو جديد ولا ينتظر تمقبلا المبحوثات

يقوم  التيهات دراكهن لسهولة استخدام الفيديوستخدام كلما ازداد االا فيخرين الآ

 .اليوتيوبرز فيها بتسويق المنتجات

  ءالسادس من الفرض الأول حيث يؤُثر حب الابتكار والأشيا الفرعيقبول الفرض 

حيث بلغت  ،التسويق للمنتجاتاليوتيوبرز في الجديدة على المتعة المدركة لاستخدام 

وبالنظر  2،220دلالة احصائية عند مستوى المعنوية أقل من  ذات هيو 6.438قيمة ت 

تكار وتجربة الأشياء الجديدة بلحب الاالمباشر  الإيجابييتضح التأثير  (70)رقم جدول لل

تسويق المنتجات فبلغت قيمة الأثر المباشر  فيعلى المتعة المدركة لاستخدام اليوتيوبرز 

على استخدام كل ما هو جديد ولا  تمقبلا المبحوثات تلك أنه كلما كانذويعنى  ،3012.

اعتبارهن ان الفيديوهات كلما ازداد  الاستخدام فيعلى تجارب الآخرين  نفرليتع نينتظر

 مسلية ووسيلة لقضاء وقت الفراغ.

  السابع من الفرض الأول حيث يُؤثر الشعور بتوافر الأمن على  الفرعيقبول الفرض

ت  حيث بلغت قيمة ،التسويق للمنتجاتاليوتيوبرز في المنفعية المدركة لاستخدام 

جدول لوبالنظر ل 2،220دلالة احصائية عند مستوى المعنوية أقل من  ذات هيو 5،027

للشعور بتوافر الأمن على المنفعية المدركة المباشر  الإيجابييتضح التأثير ( 70)رقم 

وت شير  ،2،020لاستخدام اليوتيوبرز في التسويق للمنتجات فبلغت قيمة الأثر المباشر 

كلما رأى الأفراد أن اليوتيوبرز شخصيات جديرة بالثقة وأنهم  تلك النتيجة إلى أنه

يقدمونها كلما  التيالفيديوهات  فيمعلومات حقيقية عن المنتجات  يميحرصون على تقد

 .تسويق المنتجات فيللمنفعية المتحققة من استخدام اليوتيوبرز  المبحوثات ازداد ادراك

 أن ث أظهرت نتائج اختبار الفرضبشكل جزئي حي الثانيصحة الفرض  تم قبول (2

الاتجاه نحو استخدام  ىتؤثر علالتسويق  فيمدركات المستخدم نحو استخدام اليوتيوبرز 

 التسويق للمنتجات: فياليوتيوبرز 

يبين نوع تأثير المدركات مباشر/ غير مباشر على الاتجاه نحو استخدام  التاليوالجدول  

 تسويق المنتجات: فياليوتيوبرز 
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لمدركات المبحوثات على  المباشر وغير المباشرالكلى و المعياريالتأثير ( 18)رقم  جدول

 تسويق المنتجات فيفعالية استخدام اليوتيوبرز 

 ةــــيـــالـــــعــــفـــالد اـــــأبع

 

 

 اتــــــــدركــــمــــــــال

 الاتجاه نحو استخدام

 التسويق فياليوتيوبرز 

 ناءلشراء باالنية للتسوق و

 ة فيديوهات ليوتيوبرزدعلى مشاه

 الأثر

 الكلى

 الأثر

 المباشر

 الأثر

غير 

 المباشر

 الأثر

 الكلى

 الأثر

 المباشر

 الأثر

 غير المباشر

 1131. 4651. 5781. --- 3011. 3011. المنفعية المدركة

 0831. 0001. 0831. --- 2211. 2211. سهولة الاستخدام إدراك

 097. 0001. 0971. 0501. --- 0501. المتعة المدركة

 :الآتي( 18)والجدول رقم ( 16)رقم يتضح من الجدول 

  حيث تؤثر المنفعية المدركة لاستخدام  الثانيالأول من الفرض  الفرعيقبول الفرض

 ،التسويق في التسويق للمنتجات على الاتجاه نحو استخدام اليوتيوبرز فياليوتيوبرز 

دلالة احصائية عند مستوى معنويه أقل من  اتذ هيو 7،702حيث بلغت قيمة ت  

لمدركة ثير الايجابي المباشر للمنفعية ايتضح التأ 18رقم وبالنظر للجدول  2،220

لمنتجات على الاتجاه نحو استخدام اليوتيوبرز حيث تسويق ا فيلاستخدام اليوتيوبرز 

ادراك مرتفع  نهلدي اللاتيأن المبحوثات  يشيرمما  ،3012.بلغت قيمة الأثر المباشر 

أكثر ايجابية نحو  نتجاهاتهاالتسويق للمنتجات كانت  فيبمنفعية استخدام اليوتيوبرز 

 .التسويق فياستخدام اليوتيوبر 

  استخدام  حيث يؤثر ادراك سهولة الثانيلفرض من ا الثاني الفرعيقبول الفرض

 فيم اليوتيوبرز التسويق للمنتجات على الاتجاه نحو استخدا فيفيديوهات اليوتيوبرز 

دلالة احصائية عند مستوى معنويه أقل  ذات هيو 5،272حيث بلغت قيمة ت   ،التسويق

يتضح التأثير الايجابي المباشر لادراك سهولة ( 18)رقم وبالنظر للجدول  2،220من 

التسويق للمنتجات على الاتجاه نحو استخدام  فياستخدام فيديوهات اليوتيوبرز 

لديهن  اللاتيمما يدل أن المبحوثات  ،2212.غت قيمة الأثر المباشر اليوتيوبرز حيث بل

التسويق للمنتجات كانت  فيادراك مرتفع بسهولة استخدام فيديوهات اليوتيوبرز 

 .التسويق فيأكثر ايجابية نحو استخدام اليوتيوبر  ناتجاهاته

التسويق  فيبرز صحة الفرض الثالث حيث يؤثر الاتجاه نحو استخدام اليوتيو ( تم قبول3

يقوم  التيللمنتجات على النية نحو التسوق والشراء بناء على مشاهدة الفيديوهات 

 .فيها اليوتيوبرز بالتسويق للمنتجات

كما  220،2قل من أدلالة احصائية عند مستوى معنوية  ذات وهي 700،02بلغت قيمة ت 

 المباشر الإيجابي تأثيريتضح ال( 05رقم )دول وبالنظر للج( 16رقم )بالجدول  حهو موض
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التسويق للمنتجات على النية نحو التسوق والشراء بناء  فيللاتجاه نحو استخدام اليوتيوبرز 

فلقد بلغت قيمة الأثر  يقوم فيها اليوتيوبرز بالتسويق للمنتجات التيعلى مشاهدة الفيديوهات 

 .،٩١،،المباشر 

لاتجاهات المبحوثات نحو استخدام التأثير المعياري الكلى والمباشر ( 19)جدول رقم 

 التسويق للمنتجات على النية نحو التسوق والشراء فياليوتيوبرز 

 الاتجاه نحو استخدام

 التسويق فياليوتيوبرز 

 النية نحو التسوق والشراء بناء على مشاهدة فيديوهات ليوتيوبرز

 الأثر غير المباشر الأثر المباشر الاثر الكلى

1،375 1،375 --- 

قمن بالشراء والمبحوثات  اللاتيثانياً: الفروض الخاصة بدراسة المقارنة بين المبحوثات 

التسويق يقومون ب اللاتى لم يقمن بالشراء بناء على مشاهدة فيديوهات ليوتيوبرز 

 للمنتجات: 

المُشت رِيات وغير  المبحوثات نقبل صحة الفرض الرابع حيث توجد فروق معنوية بين (1

حب  -التفاؤل بشأن استخدام التكنولوجيا) فيسمات الشخصية المتمثلة  فيات المُشت رِي

تنى يتم اجراء اختبار مان و (الشعور بتوافر الأمن -الابتكار وتجربة الأشياء الجديدة

Mann-Whitney Test يات ال المبحوثات لمعرفة مدى وجود فروق معنوية بين شت ر  م 

يات  شت ر   : التاليلك يتضح بالجدول ذة وسمات الشخصيال فيوغير الم 

 سمات الشخصية فيوغير المُشت رِيات المُشت رِيات  المبحوثات روق المعنوية بينالف( 20)جدول رقم 

 العدد الشراء سمات الشخصية
 المتوسط

 الرتبى

 Zقيمة 

 المحسوبة

 مستوى

 المعنوية

 التفاؤل بشأن استخدام التكنولوجيا
 -1،47 821 251 قامت بالشراء

 
0،000 

 211،99 172 لم تقم بالشراء

 422 العينة اتدمجموع مفر

 حب الابتكار وتجربة الأشياء الجديدة
 232،56 251 قامت بالشراء

4،31- 1،111 
 1،7781 172 لم تقم بالشراء

 422 العينة تدامجموع مفر

 الشعور بتوافر الأمان
 224،13 251 قامت بالشراء

2،614- 1،110 
 193،14 172 لشراءلم تقم با

 422 العينة اتدمجموع مفر

 يوضح الجدول السابق:

يات - شت ر  يات وغير الم  شت ر  يوصى  التيللمنتجات  وجود فروق معنوية بين المبحوثات الم 

 ((z -1،47سمة التفاؤل بشأن استخدام التكنولوجيا حيث بلغت قيمة  فيبها اليوتيوبرز 

مما يعنى أن  ،٪57وعند درجة ثقة  2،20أقل من دلالة عند مستوي معنوية  ذات هيو
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الحياة  فيبشأن استخدام التكنولوجيا  قمن بالشراء كانوا أكثر تفاؤلا اللاتيالمبحوثات 

  .لم يقمن بالشراء اللاتياليومية من المبحوثات 

يات - شت ر  يات وغير الم  شت ر  يوصى  التيللمنتجات  وجود فروق معنوية بين المبحوثات الم 

-) zوتجربة الأشياء الجديدة حيث بلغت قيمة  سمة حب الابتكار فياليوتيوبرز بها 

مما  ،٪57وعند درجة ثقة  2،20دلالة عند مستوي معنوية أقل من  ذات وهي (4،30

ً لتجربة الأشياء الجديدة من  اللاتييعنى أن المبحوثات  قمن بالشراء كانوا أكثر حبا

 .لم يقمن بالشراء اللاتيالمبحوثات 

يات للمنتجات  - شت ر  يات وغير الم  شت ر  يوصى  التيوجود فروق معنوية بين المبحوثات الم 

 ذات وهي z (-2،604)حيث بلغت قيمة الشعور بتوافر الأمان سمة  فيبها اليوتيوبرز 

مما يعنى أن المبحوثات  ،٪57وعند درجة ثقة  2،20دلالة عند مستوي معنوية أقل من 

يوصي  التيعند مشاهدة الفيديوهات والثقة ن مبالأ ا أكثر شعوراً قمن بالشراء كانو اللاتي

 .لم يقمن بالشراء اللاتيفيها اليوتيوبرز بشراء منتجات من المبحوثات 

يات وغير المبحوثات توجد فروق معنوية بين  نقبل صحة الفرض الخامس حيث (2 شت ر  الم 

يات للمنتجات  شت ر  التسويق للمنتجات والمتمثلة  فيز نحو استخدام اليوتيوبر نمدركاته فيالم 

ي تم اجراء اختبار مان ويتنو ،(المتعة المدركة -سهولة الاستخدام -المنفعة المدركة) في

Whitney Mann   يات وغير  المبحوثات معنوية بينلمعرفة مدى وجود فروق شت ر  الم 

يات  شت ر   التسويق للمنتجات فينحو استخدام اليوتيوبرز  نمدركاته فيالم 

 فيالمُشت رِيات وغير المُشت رِيات  المبحوثات الفروق المعنوية بين( (21جدول رقم 

 التسويق للمنتجات فيمدركاتهم نحو استخدام اليوتيوبرز 

 المدركات نحو استخدام اليوتيوبرز

 التسويق للمنتجات في
 العدد الشراء

 المتوسط

 الرتبى

 Zقيمة 

 المحسوبة

 مستوى

 المعنوية

 كةالمنفعية المدر
 244،31 251 قامت بالشراء

6،693- 1،111 
 163،73 172 لم تقم بالشراء

 422 العينة اتدمجموع مفر

 ادراك سهولة الاستخدام
 231،27 251 قامت بالشراء

5،177- 1،111 
 175،51 172 لم تقم بالشراء

 422 العينة اتدمجموع مفر

 المتعة المدركة
 234،21 251 قامت بالشراء

4،636- 1،111 
 177،15 172 لم تقم بالشراء

 422 العينة اتدمجموع مفر
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 جدول السابق:ليتضح من ا

يات للمنتجات  - شت ر  يات وغير الم  شت ر  يوصى  التيوجود فروق معنوية بين المبحوثات الم 

تسويق المنتجات حيث  فيالمنفعية المدركة لاستخدام اليوتيـــوبـــرز  فيبها اليوتيوبرز 

وعند  2،20دلالة معنوية عند مستوى معنوية أقل من  ذات وهي -Z 2،250يمة بلغت ق

المشتريات للمنتجات كانوا أكثر ادراكاً لمنفعية المبحوثات مما يعنى أن  %57درجة ثقة 

    .تسويق المنتجات من المبحوثات الغير مشتريات فياستخدام اليوتيوبرز 

شت ر   - يات للمنتجات وجود فروق معنوية بين المبحوثات الم  شت ر  يوصى  التييات وغير الم 

يقوم اليوتيوبرز فيها بتسويق  التيسهولة استخدام الفيديوهات  فيبها اليوتيوبرز 

دلالة معنوية عند مستوى معنوية أقل  ذات وهي -Z 7،200المنتجات حيث بلغت قيمة 

أكثر  نتجات كشتريات للمنالم  المبحوثات مما يعنى أن  ،٪57وعند درجة ثقة  2،20من 

ً لسهولة استخدام الفيديوهات  يقوم اليوتيوبرز فيها بتسويق المنتجات من  التيادراكا

    .ياتر  شت  المبحوثات الغير م  

يات للمنتجات  - شت ر  يات وغير الم  شت ر  يوصى  التيوجود فروق معنوية بين المبحوثات الم 

تسويق المنتجات حيث  فيبـــرز المتعة المدركة لاستخدام اليوتيـــو فيبها اليوتيوبرز 

وعند  2،20دلالة معنوية عند مستوى معنوية أقل من  ذات يوه -Z 5،202بلغت قيمة 

ً لمتعة استخدام  ،٪57درجة ثقة  مما يعنى أن المشتريات للمنتجات كانوا أكثر ادراكا

    .شترياتتسويق المنتجات من المبحوثات الغير م   فياليوتيوبرز 

يات وغير المبحوثات حيث توجد فروق معنوية بين  السادس الفرضصحة نقبل  (0 شت ر  الم 

يات  شت ر  تم اجراء اختبار مان و لمنتجاتاتسويق  فيالاتجاه نحو استخدام اليوتيوبرز  فيالم 

 :التاليلك يتضح بالجدول ذا الفرض وذلاختبار صحة ه Mann-Whitney Testويتنى 

الاتجاه نحو  في المُشت رِيات وغير المُشت رِيات اتالمبحوث الفروق المعنوية بين (23)جدول 

 لمنتجاتاتسويق  فياستخدام اليوتيوبرز 

 العدد الشراء المتغير
 المتوسط

 الرتبى

 Zقيمة 

 المحسوبة

 مستوى

 المعنوية

 الاتجاه نحو استخدام اليوتيوبرز

 تسويق المنتجات في

 24،49 251 قامت بالشراء
5،997- 1،115 

 169،36 172 لم تقم بالشراء

 422 العينة اتدمجموع مفر

يات يتضح من الجدول السابق  شت ر  يات ووجود فروق معنوية بين المبحوثات الم  شت ر  غير الم 

 -z 7،550حيث بلغت قيمة للمنتجات التسويق  في زنحو استخدام اليوتيوبر اتجاهاتهن في

مما يعنى أن  57٪قة وعند درجة ث 2،20دلالة عند مستوى معنوية أقل من  ذات وهي
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 فيتخدام اليوتيوبرز سأكثر ايجابية نحو ا اتجاهاتهنقمن بالشراء كانت  اللاتيالمبحوثات 

يات شت ر   .التسويق من المبحوثات غير الم 

يات  حيث توجد فروق معنوية بين السابعالفرض نقبل صحة  (4 شت ر  يات وغير الم  شت ر  الم 

تسويق فيها باليقوم اليوتيوبرز  التيفيديوهات بعد مشاهدة الالنية للشراء والتسوق  في

ا ذلاختبار صحة ه Mann-Whitney Testى نتيتم اجراء اختبار مان و ،المنتجات

  :التاليلك يتضح بالجدول ذالفرض و

النية للتسوق  في الفروق المعنوية بين المُشت رِيات وغير المُشت رِيات 24جدول رقم 

 يسوقون فيها للمنتجات التيات اليوتيوبرز والشراء بناء على مشاهدة فيديوه

 العدد الشراء المتغير
 المتوسط

 الرتبى

 Zقيمة 

 المحسوبة

 مستوى

 المعنوية

 النية للتسوق والشراء
 255،56 251 قامت بالشراء

-8.984 1،115 
 147،46 172 لم تقم بالشراء

 422 العينة اتدمجموع مفر

يات يتضح من الجدول السابق وجود فروق مع شت ر  يات وغير الم  شت ر  النية  فينوية بين المبحوثات الم 

حيث بلغت قيمة  ،يسوقون فيها للمنتجات التيللتسوق والشراء بناء على مشاهدة فيديوهات اليوتيوبرز 

z -8.984 57وعند درجة ثقة  2،20دلالة عند مستوى معنوية أقل من  ذات وهي٪. 

مــن الدراســات  اجراء المزيــدي تتطلــب تن التساؤلات الــمــ هــذه الدراسـة تثُـيـر عــدداً 

 المســتقبلية أبرزهــا مــا يلــي:

ي مكن تحفيز المستهلكين  ي مكن أو لا التياجراء دراسة تجريبية للوقوف على أنواع المنتجات  -

 .الاجتماعيلشرائها من خلال استخدام مؤثرين شبكات التواصل 

 Influencers تأثير الشخصيات المؤثرة على موقع الفيس بوك اجراء دراسة مقارنة بين -

Facebook  اليوتيوبوالشخصيات المؤثرة على موقع YouTube Influencers  والشخصيات

على سلوك المستهلك والوقوف على  Instagram Influencersالمؤثرة على موقع الانستجرام 

 المستهلك. فيمن لديه قدرة أكبر على التأثير 

مواقــع  الشخصيات المؤثرة علىســتخدمها تي تيــل المضامــين والأســاليب التســويقية الــتحل -

 والخدمــات. للمنتجات سويقتالتواصــل الاجتماعــي في الشبكات 

 للتعرف القائمين على التسويق بالشركات المتخصصة بالتسويق والاعلانإجــراء دراســة مــع  -

الجديد ألا وهو استخدام الشخصيات المؤثرة على  التسويقيهذا الشكل  واتجاهاتهم نحو على آرائهم

 والوقوف على مزاياه وعيوبه. ،التسويق للمنتجات في الاجتماعيمواقع شبكات التواصل 

للتعرف  الاجتماعيالشخصيات المؤثرة على مواقع شبكات التواصل ت متعمقة مع مقابــلاإجــراء  -

مــات التجاريــة الــي بالعلاا لجذب وإقناع المتابعــين لهــم ي يستخدمونهتعلي الأساليب ال

 يروجــون لهــا.
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