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تأثٌر استراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً على النواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن/ دراسة استطلاعٌة فً جامعة الامام 

 جعفر الصادق )ع(

The Effect viral marketing strategies on consumer behavioral intentions 

/(Exploratory Study in Imam Jaafar Al-Sadiq University (AS 

 

 

 

 

 المستخلص

التمنٌات الحدٌثة والإنترنت سرٌع التطور خلك طرق مثٌرة للبهتمام ومبتكرة لتوفٌر واضافة لٌمة للمستهلكٌن. تصف    

استراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً جمٌع الطرق التً تشجع الأفراد على نمل رسالة تسوٌمٌة للآخرٌن فهً مفتاح نجاح 

 المابمة على الإنترنت. "WORD OF MOUTHحدد العامل الحاسم على أساس تمنٌة "التسوٌك فً المرن الحالً ، التً ت

تمثلت مشكلة الدراسة بان اغلب الجامعات الاهلٌة تركز على العرض ولم تدرن أهمٌة دمج  صوت الزبون أثناء وضع    

فاض جذب المستهلكٌن وصٌاغة استراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً .مما ٌإدي الى ضعف  فً الحملبت إلاعلبنٌة وانخ

للعروض التً تمدمها وهذا ٌإثر سلبا على النواٌا السلوكٌه لهم.لذا لابد من تسلٌط الضوء على هدف الدراسة لمعرفة أثر 

استراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً كمتغٌر مستمل على النواٌا السلوكٌة للمستهلن كمتغٌر معتمد, لاهمٌته فً صٌاغة الجامعة 

دة بناءً على تصورات زبابنها عن هذه الاستراتٌجٌات التً تمكنها من الحصول على المٌزة التنافسٌة استراتٌجٌات منفر

 المستدامة. 

( فردا من مدٌر ومسإول 55أستخدمت الدراسة المنهج الوصفً التحلٌلً والاستبٌان لجمع البٌانات من عٌنة بلغت )  

( طالب وطالبة فً بغداد وبمٌة الفروع فً 77ر الصادق )ع( و)وموظف فً لسم الدابرة الاعلبنٌة لجامعة الامام جعف

البرنامج الاحصابً الجاهز لمعالجة البٌانات:  لإجراء التحلٌلبت الوصفٌة متعددة  (Spss.V.26المحافظات  واستخدم  )

 المتغٌرات بما فً ذلن الارتباطات ، وتحلٌلبت الانحدار. 

ٌهم تصورات سلبٌة تجاه استراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً التً تم اختبارها. أشارت النتابج إلى أن المستهلكٌن  لد   

بالإضافة إلى ذلن ، تبٌن ان جمٌع المتغٌرات الثلبث للتنبإ )المعلوماتٌة والترفٌه ومصدالٌة المصدر( مرتبطة بشكل 

ً سٌاق استراتٌجٌات التسوٌك إٌجابً بالنواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن . كما تم تمدٌم التوصٌات والمزٌد من الثغرات ف

الفٌروسً اهمها ٌنبغً على الجامعة زٌادة اهتمامها بتطبٌك وتطوٌر الاستراتٌجٌات التً وجد فٌها ضعف خلبل هذه 

 الدراسة  .

 الكلمات المفتاحٌة: التسوٌك الفٌروسً ، المعلوماتٌة ، الترفٌه ، مصدالٌة المصدر ، النواٌا السلوكٌة .

Abstract 

 Modern technologies and fast-evolving Internet create interesting and innovative ways to 

provide and add value to consumers. Viral marketing strategies describe all the ways that 

people are encouraged to convey a marketing message to others. she is the key to the 

success of marketing in the present century, which determines the determining factor on 

the basis of "WORD OF MOUTH" technology based on the Internet. 
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The research problem was that most of the private universities focused on the offer and did 

not realize the importance of integrating the customer's voice during the development and 

formulation of viral marketing strategie. This leads to a weakening in advertising campaigns 

and a decrease in attracting consumers to the offers they offer and this negatively affects 

their behavioral intentions .The objective of the study is to highlight the impact of viral 

marketing strategies as an independent variable on the behavioral intentions ofthe 

consumer as an approved variable,and It is important for the University to formulate 

individual strategies based on the perceptions of its clients about these strategies that 

enable it to obtain sustainable competitive advantage. 

The study used the descriptive analytical methodology and questionnaire to collect data 

from a sample (55) individuals from the director, official and employee in the department of 

the advertising department of Imam Ja'far al-Sadiq University (AS) and (70) students in 

Baghdad and the rest of the branches in the provinces and used (Spss.V.26) Statistical 

program ready for data processing : To perform multivariate descriptive analyzes including 

correlations, regression analyzes. 

   The results indicated that consumers have negative perceptions of the viral marketing 

strategies tested. In addition, all three variables of prediction (informatics, entertainment 

and source credibility) were positively correlated with the behavioral intentions of 

consumers. Recommendations and further gaps were presented in the context of viral 

marketing strategies, the most important of which should be the university's increased 

interest in the application and development of strategies that were found weak during this 

study. 

 المبحث الأول / منهجٌة البحث

 أولاً : مشكلة البحث 

التسوٌك الفٌروسً مسؤلة ذات أهمٌة من جانب الجامعات ، من نادرًا ما تعد تولعات الزبابن تجاه تطوٌر إستراتٌجٌات      

جانب اخر لا تعُد هذه مسؤلة بماء ونمو الجامعات , لكن مع نمو إحتٌاجات وتولعات المستهلكٌن وتكنولوجٌا التسوٌك 

وإنخفاض محتمل الفٌروسً غٌر المرالب هدد العلبلة مع زبابن الجامعات ، هذا هو السبب الذي ٌإدي إلى أستٌاء الزبابن 

فً عدد الطلبب المرتادٌن إلٌها ،مما ٌدعو إلى أهمٌة تفهم مختلف الجامعات تصورات زببانها عن إستراتٌجٌات التسوٌك 

 الفٌروسً وكٌف تإثر على نواٌاهم السلوكٌة فً تمدٌمها للخدمات.

 -فً ضوء مشكلة البحث ٌبرز التساإل الآتً :

ون أثناء صٌاغة استراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً على النواٌا السلوكٌة لهم فً إلى أي مدى تإثر دمج وجهة نظر الزب

 جامعة الإمام الصادق )ع( الاهلٌه ؟

 -ثانٌاً : أهداف البحث :

 -سعى البحث لتحمٌك الاهداف التالٌة :

 معرفة تؤثٌر إستراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً على النواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن. .1

 لتوضٌح دور التسوٌك الفٌروسً فً الجامعات الأهلٌة .تمدٌم إطار نظري  .2

 تمٌٌم تصورات المستفٌدٌن عن إستراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً فً الجامعات الأهلٌة . .3
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بٌان كٌفٌة تفكٌر المستهلكٌن وماٌإثر على نواٌاهم السلوكٌة لتحمٌك رغباتهم وبهجتهم بما ٌمدم من خدمات  .4

 الأهلٌة .وممدرات جوهرٌة فً الجامعات 

 تمدٌم مجموعة من الالتراحات والتوصٌات. .5

 

 -ثالثاً : أهمٌة البحث :

 -تتضح أهمٌة البحث بضرورة كلٍ من النماط الاتٌة :         

وعً الجامعات بمواكبة حداثة الأسالٌب التسوٌمٌة المعاصرة لنشر الرسابل الإعلبنٌة بشكلٍ كبٌر ومتطور  .1

 ة .بالممارنة مع الأسالٌب التملٌدٌ

 اتــهٌوتمن روسـًٌالف كٌفـً الجامعات الأهلٌة باستراتٌجٌات التــسو ةٌمٌعلـى الحمــلبت التـسو نٌالمـابم ـدٌتزو .2

 الخدمات والأفكار على الموالع الخاصة بها. مٌلتمــد هــاٌعل عتمـدٌالمتطـورة التــى 

 خدمات فرٌدة تتمٌز بها عن بمٌة المنافسٌن لها  تحدٌد مدى ثمة الزبابن أو متابعً الجامعات الأهلٌة بما تمدمه من  .3

 ً  : مخطط البحث الإفتراضً )إنموذج البحث(  رابعا

التالً صُمِمَّ مخططه لتوضٌح علبلات الترابط والتؤثٌر بٌن المتغٌرات المستملة استراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً  الإنموذج

 -التابع هً النواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن وكالاتً : )المعلوماتٌة ، والترفٌه ، ومصدالٌة المصدر( والمتغٌر

 

 ( ٌوضح الإنموذج النظري المفاهٌمً للبحث1) شكل

 ً  -: فرضٌات البحث : خامسا

  -إعتمد البحث على الفرضٌات الربٌسة الاتٌة :     
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H1 : للمستهلكٌنهنان علبلة تؤثٌر وارتباط بٌن استراتٌجٌة التسوٌك الفٌروسً والنواٌا السلوكٌة 

H2  :. هنان علبلة تؤثٌر وارتباط بٌن المعلوماتٌة والنواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن 

H3 :.هنان علبلة تؤثٌر وارتباط بٌن الترفٌه والنواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن 

H4 :.هنان علبلة تؤثٌر وارتباط بٌن مصدالٌة المصدر والنواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن 

 ً  -حث :: منهجٌة الب سادسا

 طُبكَ )المنهج الوصفً التحلٌلً( لحل مشكلة البحث وتحلٌل المعلومات التً تم جمعها وتحدٌد  العلبلات بٌن أبعادها .    

 ً  -: حدود البحث : سابعا

 -وّضِحَت حدود البحث من خلبل :   

الإذاعة, مٌسان الحدود المكانٌة: أخُتٌرت جامعة الامام جعفر الصادق )ع( بجمٌع فروعها فً )بغداد مع  .1

,النجف, المثنى، صلبح الدٌن ,كركون، ذي لار ، دٌالى(, مولعاً للبحث هً إحدى الجامعات العرالٌة 

 الاهلٌة ضمن التشكٌلبت الإدارٌة لوزارة التعلٌم العالً والبحث العلمً .

مبحوثة ، إذ بلغ الحدود البشرٌة: تشمل مفردات عٌنة البحث المدٌرٌن ومسإولً لسم الاعلبم فً الجامعة ال .2

%( من مجتمع البحث الكلً وهم المشمولٌن بالمسح المٌدانً للبجابة 177( مسإولاً بنسبة )55عددهم )

الطلبة الذٌن تم اختٌارهم  منعن استراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً ، بالممابل عٌنة البحث الاخرى هم 

 عشوابٌاً من فروع تشكٌلبت هذهِ الجامعة  .

 (.  31/6/2719( ولغاٌة )1/2/2719للفترة من ) 2719انجز البحث سنة  الحدود الزمنٌة: .3

 -ثامناً : وصف خصائص عٌنة البحث : 

 -( وصف مجتمع البحث الكلً من المدراء والمسإولٌن والطلبة كم هم بطبٌعتهم :1ٌبٌن الجدول )   

 ( ٌبٌن مجتمع البحث1) الجدول

 الطلبة المدراء ومسؤولً وحدات لسم الاعلام

 العدد فرع الجامعة العدد فرع الجامعة

 11  بغداد 34 مع الإذاعة بغداد

 11 مٌسان 3 مٌسان

 11 الاشرف نجفال 3 الاشرف نجفال

 11 المثنى 3 المثنى

 11 صلاح الدٌن 3 صلاح الدٌن

 5 كركون 3 كركون

 11 ذي لار 3 ذي لار
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 5 دٌالى 3 دٌالى

 71 المجموع 55 المجموع

 

     -( وصف خصابص عٌنتً الدراسة :3( و)2كما ٌبٌن الجدولٌن )     

 

 

 ( ٌبٌن خصائص المدراء ومسؤولً وحدات لسم الاعلام2) الجدول

 

 ( ٌبٌن خصائص الطلبة3) الجدول

 

 ً  -: أسلوبا جمع بٌانات ومعلومات الدراسة : تاسعا

 إٌسجخ اٌّئ٠ٛخ % اٌؼذد اٌخظبئض

 إٌٛع الإجزّبػٟ
 % 56.364 31 روٛس

 % 43.636 24 ئٔبس

 % 100 55 اٌّجّٛع

 اٌؼّش اٌزِٕٟ

20-35 17 30.909 % 

36-45 18 32.727 % 

 % 36.364 20 فأوضش 46

 % 100 55 اٌّجّٛع

 اٌّإً٘ اٌذساسٟ

 % 5.455 3 دوزٛساٖ

 % 16.364 9 ِبجسز١ش

 - - دثٍَٛ ػبٌٟ

 % 32.727 18 ٠ىٍٛس٠ٛس

 % 29.09 16 دثٍَٛ

 % 16.364 9 ئػذاد٠خ

 % 100 55 اٌّجّٛع

 ػذد سٕٛاد اٌخذِخ

1-10 17 30.909 % 

11-20 38 69.091 % 

21-30 - - 

 - - فأوضش 31

 % 100 55 اٌّجّٛع

 إٌسجخ اٌّئ٠ٛخ % اٌؼذد اٌخظبئض

 إٌٛع الإجزّبػٟ
 % 45.714 32 روٛس

 % 54.286 38 ئٔبس

 % 100 70 اٌّجّٛع

 اٌّشدٍخ اٌذساس١خ

 - - الأٌٚٝ

 - - اٌضب١ٔخ

 % 50 35 اٌضبٌضخ

 % 50 35 اٌشاثؼخ

 % 100 70 اٌّجّٛع
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 -الباحثان أسلوبٌن لجمع بٌانات دراستها من جانبٌن نظري وتطبٌمً وكالآتً : أعتمدا

  -الإطار النظري والدراسات المرتبطة :1.

أستخدما الباحثان مختلف المصادر التخصصٌة المتمثلة بالكتب العربٌة والأجنبٌة المتاحة لها ، فضلبً عن الدراسات      

الأكادٌمٌة المتمثلة بالبحوث والرسابل والأطارٌح التخصصٌة بموضوع الدراسة والتً توفرها المكتبات المحلٌة والموالع 

( للحصول على بعض الممالات والدراسات العربٌة والاجنبٌة للحصول الانترنتالرسمٌة فً شبكة المعلومات الدولٌة )

 على المعلومات ذات الصلة بموضوع الدراسة.

 -الجانب التطبٌمً :2.

  -أن آداة المٌاس المعتمدة فً هذهِ الدراسة هً إستبانه ورلٌة تحوي لسمٌن ربٌسٌن هما : الإستبانة : - أ

 الدٌموغرافٌة لأفراد العٌنة المستهدفة للمٌاس . الأول : ٌحوي البٌانات المسم

الثانً : ٌحوي هٌكلٌة الإستبانة لتضم كلٍ من المتغٌرٌن الربٌسٌٌَن المبحوثٌن للدراسة بصٌغتهما النهابٌة وهما  المسم

فماً لممٌاس ( إستراتٌجٌات ، النواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن(، دُرِجَتْ العبارات و3)إستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً )

ٌَحتسب أوزان تلن العبارات بطرٌمة خماسٌة على النحو الآتً  )أتفك بشدة ،  يخماسً التدرٌج والذ (Likert(لٌكرت( )

 أتفك ، محاٌد ، لا أتفك ،لا أتفك بشدة(

ع ، وأن ٌكون لكلّ عبارة هدف محُدَّد ٌمٌس مجالاً محدداً من مجالات الدراسة كما  روعً فً أختٌار عبارات الفمرات التنوُّ

تم صٌاغة التعلٌمات بغرض تعرٌف أفراد عٌنة الدراسة على الهدف من المٌاس ، وروعً فً ذلن أن تكون العبارات 

علٌمات التؤكٌد على كتابة البٌانات الخاصة بمتغٌرات الدراسة ، واضحة ومفهومة وملببمة لمستواهم، كما تضمنت الت

 وكذلن طلُِبَ من المستجٌبٌن لراءة العبارات بدلة ومعرفة الممصود من كل عبارة .

 -( :4مُبٌن فً الجدول ) وكما

 ث
انمتغير 

 انرئيس
 الإستراتيجياث انفرعيت

عذد 

 انفقراث

بذائم إجابت 

 انفقراث

مفتاح 

 انتصحيخ
 انمصادر
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 8 انمعهىماتيت
 ،اتفق بشذة

 اتفق،

 لااتفق محايذ، 

 لااتفق بشذة ،

1
,2

,3
,4

,5
 

(Zernigah & 
Sohail, 2012:651) 

غوجل & لرٌط )
,2715 :122-121) 

(Shashikala &  

Mahapatro  , 
2015:2540) 

HUA,2015:23)) 

 8 انترفيه

 8 مصذاقيت انمصذر

 إٌٛا٠ب اٌسٍٛو١خ ٌٍّسزٍٙى١ٓ -2
8 

  (Zernigah & 
Sohail, 2012:651) 

 

 

 الممابلات الشخصٌة الفردٌة المباشرة مع المتخصصٌن . -ب

السجلات والوثائك الرسمٌة : إطلع الباحثان على بعضٍ من الوثائك والسجلات الخاصة بتوثٌك معلومات  -ت

 عٌنة الدراسة .

 -آداة المٌاس :: التحمك من صدق وثبات  3
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التحمك من الصدق الظاهري: تحمما الباحثان من الصدق الظاهري لمسمً الإستبانة وذلن بتضمٌنها بإستبانه  -أولاً 

( خبٌر 8إستطلبع رأي ورلٌة أعدها الباحثان لهذا الغرض ، عرضت على مجموعة من المتخصصٌن والبالغ عددهم )

%( فؤكثر من إتفالهم عُدلت 87، وباعتماد نسبة ) الوسطىلجامعة التمنٌة مُحكم فً جامعة الامام جعفر الصادق )ع( وا

فمرات الإستبانة فضلبً عن الإتفاق على عدد بدابل كل فمرة وأوزان تصحٌحها ، وتعلٌمات الإستبانة ككل ، وبذلن الاتفاق 

 المذكور حممت آداة الدراسة الصدق الظاهري من خلبل الاتفاق فً هذا التحكٌم .

 ً التحمك من صدق المحتوى : تحمما الباحثان من نوع أخر من الصدق ٌستمد بٌاناته من العٌنة المستهدفه للدراسة  -ثانٌا

لما نسبته  (The comparison of Extreme Groupsنفسها ، إذ أعتمدا أسلوب الممارنة بٌن المجموعتٌن الطرفٌتٌن )

للعٌنات غٌر المترابطة بإستعمال  (t-testمعالجة البٌانات باختبار ) ت%( من عٌنة الاسس والمعاملبت العلمٌة ، وتم27)

( وهً دالة إحصابٌاً عند درجة 14123-1115( ، والتً كانت المٌم المحسوبة تتراوح بٌن )26الإصدار ) (SPSSبرنامج )

 . (0.05) > (Sig)( إذ كانت درجة 7175( ومستوى دلالة )2-حرٌة )ن

 ً التحمك من ثبات الإستبانة: ٌشُترط بآداة المٌاس إعطاءها نتابج متماربة أو نفسها عند التطبٌك المتكرر ، إذ توصل  -ثالثا

( وكانت النتابج 26الإصدار ) (SPSSبإستعمال برنامج ) (Guttman L.Aالباحثان إلى التحمك من الثبات بطرٌمة جتمان )

 -( :6كما مُبٌن فً الجدول )

 نتائج ثبات لسمً الإستبانه( ٌبٌن 5) جدول

 انمتغيراث
 قسمي الاستباوت معامم ثباث

 انمعىىيت (Sig) درجت معامم جتمان

 معنوي وثابت 0.000 0.836 إستراتيجياث انتسىيق انفايروسي

 معنوي وثابت 0.000 0.849 انىىايا انسهىكيت نهمستههكيه

 (0.05) ≥ (Sig)الإرتباط معنوي إذ كانت درجة      2-درجة الحرٌة ن  

لمعالجة  (Spss.V.26تم إستعمال نظام الحمٌبة الإحصابٌة ) -: الأسالٌب الإحصابٌة المستعملة فً معالجة البٌاناترابعاً :  

 -البٌانات فً الجانب التطبٌمً من الدراسة وكما ٌؤتً :

 الصدق الظاهري للئستبانة . النسبة المبوٌة لتحدٌد حجم العٌنة وإتفاق المتخصصٌن فً تحكٌم الإستبانة فً -1

 الأوساط الحسابٌة لتحدٌد معدل إجابات عٌنة الدراسة . -2

 الإنحرافات المعٌارٌة لتحدٌد تشتت إجابات العٌنة داخل العٌنة . -3

 للعٌنات غٌر المترابطة لتحمك من الصدق التمٌٌزي لآداتً المٌاس . (t-testاختبار ) -4

 للتحمك من ثبات آداتً المٌاس . (Guttman L.Aمعامل إرتباط جتمان ) -5

 الإلتواء لتحدٌد التوزٌع الطبٌعً للحكم على كل ظاهرة كلٌاً بدون لٌم متطرفة . -6

 تحلٌل الإنحدار البسٌط لمٌاس أثر إستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً على النواٌا السلوكٌة للمُستهلكٌن . -7

 مارنة .تم حساب ما ٌلً للتعرف على المستوى والم كما

 أعلى وزن فً بدابل الفمرات× الدرجة الكلٌة = عدد الفمرات  ـــ

 مجموع أوزان البدابل                                          

 عدد الفمرات × التموٌمً المعٌاري = ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ   الوسط

 البدابلعدد                                        
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 الثانً: الجانب النظري المبحث

 -الأول: استراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً :  المحور

 -: مفهوم التسوٌك الفٌروسً : أولاً 

لدم علماء التسوٌك والكتاب عدة مفاهٌم  و بإتجاهات مختلفة عن التسوٌك الفٌروسً نظراً لأهمٌته فً مختلف منظمات     

 ( آراء عدد مـــن الباحثٌن لتعرٌف التسوٌك الفٌروسً .6الأعمال. ٌعرض الجـــدول )

 ن( تعارٌف التسوٌك الفٌروسً على وفك آراء عدد من الكتاب والباحث6ٌ) جدول

 التعرٌف الباحث ت

1 Palka and other,2009: 173  طرٌمة تسوٌك تصٌب الزبابن برسالة إعلبنٌة تنتمل من زبون إلى آخر مثل
 .الأنفلونزا المعدٌة 

2 Zernigah & Sohail, 2012 : 

646 
تمرٌر مضمون المنظمة من شخص إلى آخر من خلبل استخدام شبكة 

 الالكترونً( . المنطوقالتواصل الاجتماعٌة, اطلك علٌه )الكلبم 
3 Kusumadjaja , 2014 :164  الاتصال والتوزٌع الذي ٌعتمد على الزبابن لنمل المنتجات الرلمٌة عبر البرٌد

 . فً مجالهم الاجتماعً الإلكترونً إلى الزبابن المحتملٌن الآخرٌن
4 Lekhanya ,2014 :21 4  ظاهرة ٌموم المستهلكون بها من خلبل مشاركة ونشر المعلومات ذات الصلة

لتحفٌز  المسولٌنبالتسوٌك التً ٌتم إرسالها فً البداٌة بشكل متعمد من لبل 
 السلون الشفهً والاستفادة منه.

5 Luna & Agam, 2017: 174 

 
تمنٌة تسوٌك شفهٌه تستخدم فٌما ٌتعلك بعلبمة تجارٌة أو منتج أو خدمة مماثلة 

 الوسابط الإلكترونٌة .ولانتشار الفٌروسات على الشبكات الاجتماعٌة 
6 Hamed, 2017 : 65  

 
هو استراتٌجٌة تسوٌمٌة تركز على نشر المعلومات والآراء حول منتج أو 

غٌر تملٌدٌة مثل الإنترنت أو البرٌد خدمة من شخص لآخر باستخدام وسابل 
 . الإلكترونً

 : إعداد الباحثان استناداً على المصادر المذكورة أعلاه.المصدر

الباحثان التسوٌك الفٌروسً هو الخطوة الأولى والمهمة لنجاح مختلف المنظمات عبر إستثمارها لموالع التواصل  عرف

الإجتماعٌة المختلفة شبه المجانٌة فً التروٌج للسلع أو الخدمات بصورة منفردة تجذب المستهلن وتحمك رغبته فً 

 كالعدوى الوبابٌة عبر المجتمع المستهدف للتسوٌك .    شخاصالأمشاركة المنشور مع الأصدلاء والألارب ومضاعفة عدد 

 -: الوسائل المستخدمة فً التسوٌك الفٌروسً : ثانٌا

ان وسابل التسوٌك الفٌروسٌة تشمل البرٌد الإلكترونً   Goldsmith& Horowitz , 2006:11للباحث ) ) وفماً

والمحادثات الفورٌة والمدونات وغٌرها الكثٌر التً تظهر بٌن مدة وأخرى بصورة أكثر تطوراً وحداثة من التمنٌات 

رونً للتفاعل لذلن ، مثلبً ٌتم إستخدام البرٌد الإلكت لربحٌةالسابمة للتواصل مع المستهلن  المفضل لضمان ألصى لدر من ا

شخصٌا مع المستهلكٌن . وإستخدام غرف الدردشة الفورٌة لضمان التفاعل السرٌع للبستفسارات أٌضاً ، كما تسمح 

المدونات بالتواصل مع المنظمات ومعرفة كل التفاصٌل التً ٌحتاجها المستهلن لتلبٌة متطلباته كما ٌنبغً ,ولتمٌٌم آراء 

 منظمة بوساطة )مستهلن سعٌد ٌجلب الربحٌة بمجرد الإطلبع إلى رأٌه( .الزبابن وردودهم لتحمٌك أهداف ال

بؤن وسابل التسوٌك لا حصر لها ، كوسابل التواصل الاجتماعً، مثل  (Gangadhardatla,2008:8أضاف الباحث )    

  (inst gram,Face book ( وWhatsApp. ٌج الشركات مع إذ تسُتخَدَم هذه البرامج ٌومٌاً ، وهً طرق مثالٌة لترو

والألعاب من خلبل تضمٌنها للئعلبنات التً ٌراها المشاهدون  وملبحظة العلبمات التجارٌة المختلفة أثناء مماطع الفٌدٌ

بؤن أكثر الموالع إستخداماً للتسوٌك الفٌروسً للسلع  (Ayed Al Muala,2018:150باستمرار ، كما ٌتفك معهم         )

حٌث تحظى بعدد متابعٌن تتخطى  ( Face book), Twitter ,  Google ,YouTubeات والخدمات ٌستحوذ على تطبٌم

الملبٌٌن فً بعض الحسابات وذلن لاعتمادها على الصور والفٌدٌوهات المصٌرة فً آن واحد وهذا ٌجعلها وسٌلة سهلة 
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ٌن عبر خاصٌة التعلٌك والإعجاب وسرٌعة منخفضة الكلفة فً الولت ذاته , وأٌضاً سهولة لٌاس تؤثٌر الإعلبن على المتابع

لهذه الشبكات هو توفرها لأي شخص لدٌه إمكانٌة الوصول إلى الإنترنت ،  جابًالتً توفرها البرامج . إن الشًء الإٌ

فضلبً عن ذلن توافر ممٌاساَ إحصابٌاً مجانٌاً لكلِ واجهة صفحة أو نشاط لناة ، مما ٌمنح المُسولٌن والباحثٌن إمكانٌة تحدٌد 

الذي ٌعد إنموذجاً فً التسوٌك   (Old Spiceعلبنات أو شعبٌة الفٌدٌو بٌن مُستخدمً الإنترنت، مثال فٌدٌو ماركة )الإ

 ( ( مُشاهدة .5644944557الفٌروسً إذ بلغ عدد مشاهدته خلبل هذا العام إلى

ٌن من أفراد ومنظمات بؤنشاء ملفات ٌرى الباحثان بؤنها موالع وٌب شعبٌة للشبكات الإجتماعٌة تتٌح للمستخدمٌن المسجل   

تعرٌفة وتحمٌل الصور ومماطع الفٌدٌو وإرسال الرسابل خلبل مدة زمنٌة وجٌزة والبماء على تواصل مفتوح مع العالم , 

 . لأي مستخدم سواء كان مشتركًا فً المناة أم لا ، مُشاهدة مماطع الفٌدٌو وتنزٌلها كنكما إنها مُتاحة بكلِ اللغات ، التً ٌم

  -: فوائد التسوٌك الفٌروسً: ثالثا

فوابد التسوٌك الفٌروسً تم توثٌمهاعلى نطاق واسع من لبل المتخصصٌن فً هذا المجال        )الطابً    

  , (Pelau & Zegreanu, 2010:106( , ) 7: 2778واخرون,

(Dawar& Dawar,2015:2233) Shashikala & Mahapatro,2015:2314))  ًشملت ما ٌل :- 

تملٌل الكُلفة ممارنةً مع أشكال الدعاٌات الأخرى والإعلبنات التملٌدٌة مع التؤثٌر إٌجاباً على مستوٌات الربح فً  -1

 المإسسة .

ٌوفر طرق وحملبت تروٌجٌة تفاعلٌة ألكترونٌة ٌكون تؤثٌرها مباشر على الزبون وأكثر كفاءة واوسع من الحملبت  -2

 التروٌجٌة الأخرى . 

تمنٌة حدٌثة تساعد فً الوصول إلى جمهور كبٌر وبسرعة فابمة فً نمل مختلف أنواع الرسابل ، وبؤدنى حد من  ٌعُد -3

 الجُهد. 

التوعٌة بثمافة الماركة لدى عدد كبٌر من المستهلكٌن لانه ذو مصدالٌة عالٌة من ثمَّ زٌادة زوار المولع الألكترونً  -4

 للشركة وإزدٌاد مبٌعاتها .

راحة للمنظمات الإنتاجٌة والخدمٌة للتفاعل مع الزبابن بسهولة فً أي ولت دون صعوبات حٌث خصص هذا ٌوفر ال -5

 النوع من التسوٌك وفماً لأحتٌاجاتهم .

مساعدة المستهلكٌن فً التغلب على الحواجز الجغرافٌة ومعرفة ما متاح فً جمٌع الاسواق المحلٌة والعالمٌة بدون بذل  -6

 ن .ولتٍ وجهدٍ كبٌرٌ

 -: كٌف ٌسُتخدم التسوٌك الفٌروسً بنجاح : رابعا

من أهم عناصر التسوٌك الفٌروسً هً الرسابل الإعلبنٌة التً توصلها المنظمة للمتلمً لتحمك هدفها مما ٌنبغً فً    

  -تصمٌمها أن تكون بشكلٍ مُبتكر تتمٌز بسمات عدٌدة هً :

 وتتمٌز بسهولة الانتشار أٌضاً ، مثل نشر الفٌدٌو على الٌوتٌوب.أن تكون الرسالة الإعلبنٌة بسٌطة ومختصرة  -1

 تحُفز الجمهور العام لٌعمدوا إلى مشاركة المنشور. -2

للمستهلن سواء )مادٌة مثل عرض اسعار مغرٌة( أو )معنوٌة مثل صورجذابة أو فٌدٌو ممتع   (valueتخلك لٌمة ) -3

 غٌر تملٌدي  ٌعطً الزبون متعة عند مشاركته(.

التسوٌك الفٌروسً أمرًا مهمًا للمنظمات فً الولت الحالً لوجود العدٌد من  (Lekhanya,2014:215كما بٌنَّ الباحث )   

المنافسٌن ، إذ ٌوفر واجهة حٌوٌة بٌن الشركة وبٌبتها الداخلٌة ، التً تإثر على الشركة بوساطة )التموٌل ، والمهارات 

الإستثمارٌة ، وتكلفة الإنتاج( والبٌبة الخارجٌة )الالتصادٌة والأسواق  معلوماتلالإدارٌة ، والشبكات ، وتكنولوجٌا ا
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والبنى التحتٌة والتكنولوجٌا والسٌاسٌة والعوامل البٌبٌة والاجتماعٌة والدٌموغرافٌة والموانٌن( فهذه العوامل المهمة ٌجب 

إستراتٌجٌة التواصل التجاري مع زبابنها  ىلمراعاتها لبل تصمٌم المحتوى الإعلبنً للحملة الفٌروسٌة كما تإثر ع

المُحتملٌن , لذا كً تنجح عملٌة التسوٌك الفٌروسً من المهم بالنسبة للشركة هو تحلٌل بٌبة التسوٌك بطرٌمة ٌمكن أن 

بان لوة التسوٌك الفٌروسً  (Mildén,2017:20-21) &  Hirvijärviتحمك خططها فً الولت المناسب. وٌتفك الباحثان  

فً مهمة إنشاء حملة تسوٌمٌة فٌروسٌة ناجحة حٌث تشكل تحدٌاً بالنسبة إلى أكثر المسولٌن ,لذا تحتاج خبرة  نمتك

ومصدالٌة وشفافٌة المعلومات عند صٌاغة ونشر الرسابل الاعلبنٌة الالكترونٌة فٌمكن للتسوٌك الفٌروسً أن ٌرفع من 

من حٌث الشهرة والثروة بغض النظر عن بعض المنظمات التً  مةظعدد المُعجبٌن بالعلبمة التجارٌة أو ٌحمك هدف المن

تعمد إلى إعداد حملبت تسوٌمٌة فٌروسٌة مزٌفة، ونادراً ما تنجح الإستراتٌجٌة على هذا النحو نظراً لأن المستهلكٌن عبر 

التجارٌة بوساطة لٌامها  ةمالإنترنت أكثر اهتماماً وتركٌزاً لعملٌات الخداع. فتنتهً الشركة بإضعاف سمعتها وصورة العلب

 بذلن. 

إلى جمٌع المزاٌا التً تم إستكشافها فً هذا المسم من الدراسة ، فإن فهم تصور الزبابن  تجاه إستراتٌجٌات  بالنظر

التسوٌك الفٌروسً التً تستخدمها المنظمات أمر حٌوي وعنصر مهم لأنه سٌساهم فً زٌادة تحسٌن البرامج الاستراتٌجٌة 

 . تجاتلفٌروسً لعملٌات بٌع الخدمات والمنللتسوٌك ا

 -: استراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً :خامسا

 ( ,121-122: 2715غوجل & لرٌط ,) , (Zernigah & Sohail, 2012:651المإلفون  طرح

 Mahapatro, 2015:2540) Shashikala &) ,HUA,2015:23)    ًأشكالًا مختلفة من الاستراتٌجٌات المستخدمة ف

 وٌك الفٌروسً التً تشمل استراتٌجة المعلوماتٌة واستراتٌجٌة الترفٌه واستراتٌجٌة مصدالٌة المصدر.التس

 -إستراتٌجة المعلوماتٌة : -1

هً تلمى المستهلكون معلومات محدّثة وذات صلة ومفٌدة لاحتٌاجاتهم   ((Haghirian and other, 2005:4وفماً لـ    

ممدار المعلومات الواردة فً الرسالة الفٌروسٌة ،حٌث تعد  (Saadeghvaziri & Hosseini,2011:397بٌنما عرفها )

المعلومات للئعلبن أمر حاسم فً تحدٌد آثاره . ٌتضمن اٌضا اضافة  إلى جانب المعلومات الفابدة من الاعلبن بالنسبة 

( بان تمدٌم المعلومات بشكل جٌد 121-: 2715للزبون لأنه ٌخلك نٌة سلوكٌة إٌجابٌة لدٌهم. ٌتفك معهم )غوجل& لرٌط ,

المناسبة من بٌن  اتخلبل الحملبت الفٌروسٌة  تإثر فً السلون الشرابً وٌساعد المستهلكٌن فً اختٌار المنتجات والخدم

 جمٌع المنظمات المنافسة لها.من هنا تؤتً أهمٌة المعلوماتٌة، مما جعلها متغٌر حاسم لهذه لدراسة. 

 -إستراتٌجٌة الترفٌه : -2

ان وجود الترفٌه الذي توفره الرسالة الفٌروسٌة ٌعتبر  ((Saadeghvaziri & Hosseini, 2011:398اشار     

استراتٌجٌة مهمة فً إنشاء تمنٌة ناجحة للتسوٌك الفٌروسً ,ولد أظهرت الدراسات أن المستهلكٌن ٌفضلون الرسابل 

فٌبن انه لا توجد طرٌمة محددة لإنشاء حملة تسوٌمٌة   Scott ,2011:102الفٌروسٌة التً تحوي على الترفٌه . اما ) )

فٌروسٌة مضمونة لتحمٌك هدف الفٌروس,  لكن هنان ظروف تلعب دورا مثل الظروف المناسبة  والتولٌت وكٌفٌة  

وصول مضمون ومحتوى رسالة الشركة البسٌطة والجذابة إلى منزل المستهدف , مثل المدرة على إنشاء وجمع المحتوى 

جه فً )فٌدٌو ، رسالة ، منشور( ، وان ٌتمتع بؤمر )مضحن ، مدهش ، مبتكر( ممكن مشاركته بسهولة ، لجذب ودم

المستهلكٌن بصورة أولٌة ومن ثم ٌتزاٌد عددهم بشكل مضاعف لان حملبت التسوٌك الفٌروسٌة ذاتٌة الصنع لا ٌتم 

إلى مرالبة ما ٌمال عن شركتهم أو منتجاتهم  ولٌنمسإنشاءها فمط من لبل المسولٌن وحدهم هذا هو السبب وراء حاجة ال

)فً صورة إٌجابٌة أو سلبٌة(. عبر الإنترنت ، من أجل الإستجابة السرٌعة لما ٌتحدث عنه المستهلكون. فمد عرف  

Mahapatro, 2015:2422) Shashikala &)   الترفٌه هو مستوى التمتع الذي ٌمكن توفٌره بواسطة المحفزات،على

الإعلبن بطرٌمة فكاهٌة ومرحة. وٌمول علماء النفس: إن وظٌفة الترفٌه الإعلبمٌة هً "تحمٌك  المثسبٌل ال

 الإشباع"والترح المإلفون تعرٌفاً متعدد الاختصاصات للترفٌه على أنه " ثمافة تجارٌة محورها الجمهور".

 -إستراتٌجٌة مصدالٌة المصدر : -3
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مصدالٌة المصدر هً مستوى الاحترام الذي ٌعُطى لمنشا الرسالة ، إذ  (Ghane, and other 2014:717وفماً لـ )   

تلعب الرسالة دوراً مهماً فً فاعلٌة إستراتٌجٌة التسوٌك الفٌروسً ، فإن مصدالٌة الرسالة تمثل عدد من عوامل مصدالٌة 

تؤثٌر إٌجابً تجاه الرسابل الفٌروسٌة التً توزعها المنظمة.  كما له منظمة،المنظمة ، فانها ضرورٌة لبناء سمعة كبٌرة لل

وتعرف بانها تعد من المزاٌا الإٌجابٌة التً لها تؤثٌر كبٌر فً لبول الرسابل لدى المُتلمًّ. حٌث المصدالٌة الإعلبنٌة لموالع 

به حٌث أن حمٌمة وفعالٌة إستخدام  المتابعٌن ثمةالتواصل الاجتماعٌة الالكترونٌة تعتمد على ممدم الإعلبن او الرسالة و

السلع أو الخدمات ٌتولف على مدى سمعة وحضور ولبول المجتمع للؤعلبن الذي تستهدفه الشركة ومدى توافك 

 المعلومات المعلن عنها للمنتجات والخدمات المُمدمة .

ها لهذه الدراسة الحالٌة التً تسعى إلى فهذه الاستراتٌجٌات ،المعلوماتٌة والترفٌهٌة ومصدالٌة المصدر هً التً تم اختٌار 

فهم تصور المستهلكٌن لاستراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً المستخدمة وتؤثٌرها على النواٌا السلوكٌة فً فروع جامعة الامام 

 جعفر الصادق )ع( كافة. 

 -الثانً : النواٌا السلوكٌة للمستهلن : المحور

الشراء التً ٌتخذها المستهلكٌن عند التعرض للمنبهات )المحفزات( ، إذ أوضح  تشٌر النواٌا السلوكٌة إلى إجراء عملٌة  

العدٌد من الباحثٌن أن استراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً محورٌة تجاه سلون المستهلن من خلبل )نٌة إعادة الشراء ، دعوة 

للزبابن مهمة فً هذه الدراسة ، نظراً لأنها  الأشخاص لتجربة المنتج , نمل التجربة إلى الآخرٌن( كما تعُد النواٌا السلوكٌة

 تعد ممٌاساً لفاعلٌة إستراتٌجٌات التسوٌك الفٌروسً التً تستخدمها الجامعات الأهلٌة .

 -: تعرٌف نواٌا سلون المستهلن : اولا

لتجارب أو هً سلون المستهلن الذي ٌعتمد بشكل فابك على نتٌجة الموالف الفردٌة استنادًا إلى ا HUA,2015:20) عرف

الأفكار السابمة وٌكون تؤثٌرها على الخطط العملٌة للمستهلن أو موالفه على تصرف أو التصرف فً سلون معٌن. بٌنما 

التً ٌرٌد إشباعها سواء كانت حاجة أساسٌة أو ثانوٌة ، حٌث ان  ن( بؤنها حاجة المستهل27166523)النسور واخرون,

إشباع الرغبات لدى المستهلكٌن المرتمبٌن هً السلع والخدمات وٌتم إكتشاف الوسابل المستخدمة بالدرجة الأولى فً 

بالحاجة , لٌتفك  الشعورالحاجة لها من خلبل تفاعل الدوافع الداخلٌة ومحفزات الأنتباه الخارجٌة التً تخلك لدى الأفراد 

لرار شراء المنتج أو الخدمة وٌفٌد  ( بوصفها معرفة الطرٌمة التً ٌتخذ بها المستهلن2717662معهم    )ثابت & وادي ,

ذلن فً التفكٌر والإرتماء لتصمٌم أنسب الاستراتٌجٌات التسوٌمٌة الفٌروسٌة من ثمَّ تؤثٌرها على المستهلن ، كذلن بٌن 

نٌة الفرد لشراء منتج معٌن بعد تمٌٌمه من خلبل تجربته الماضٌة أو جمع المعلومات من البٌبة  بانها( 271863)احمد,

 رجٌة لاختٌار البدٌل الأمثل ولٌامه بعملٌة الشراء الخا

الباحثان نٌة سلون المستهلن على انها نمط ٌتبعه المستهلكون فً سلوكهم لاستخدامه أو البحث عن السلع ،  وٌعرف

 والخدمات ، والافكار وتمٌٌمها ، والتً ٌتولع بؤن تشبع حاجاتهم ورغباتهم وتحمك لهم البهجة والسرور .

  -لعوامل المؤثرة على سلون المستهلن :: اثانٌا

الجمهور الذي ٌشتري المنتجات بوساطة التسوٌك الفٌروسً ، عاداتهم مختلفة لهذا السبب إذا كان هدف المسولون هو    

كسب زبابن جدد وجعلهم ٌشترون منهم بغض النظر عن المنتجَات والخدمات التً ٌمدموها من الضروري أن ٌعرفوا 

العامة الممٌزة لهذا الجمهور المستهدف الذي ٌمر من أمام المنظمة أو ٌشاهد مولعها على الإنترنت فٌما  ماهٌة الخصابص

ٌلً توضٌح هذه الخصابص الربٌسٌة التً تمٌز وتشخّص نٌة سلون المستهلن , التً من خلبلها ٌمكن رسم وإعداد 

  -النتابج : استراتٌجٌات البٌع الخاصة عن طرٌك التسوٌك الفٌروسً لضمان افضل

 ٌبحث المستهلكون فً شبكة الانترنت من أجل حل مشكلبتهم واغلبهم سٌلجؤ الى العلبمات التجارٌة المعروفة .  -1

 ٌمارن بٌن مختلف المنتجات او الخدمات المعروضة لتمٌٌم الخٌار الافضل الذي ٌجمع بٌن السعر والجودة . -2

ح من السهل العثور على تجارب واراء المستهلكٌن الاخرٌن حتى لو لم معرفة رأي الاخرٌن بشان منتج ما حٌث اصب -3

 ٌكن من لبل ٌعرفهم .
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عند  (appleالاتجاهات الجدٌدة التً تطرأ على السوق دابما ٌهتم بها الزبون حالما ٌتم الاعلبن عنها مثال شركة ) -4

 لتجرٌب تلن المنتجات .  تمدٌمها منتجات جدٌدة تمف اعداد  كبٌرة  من المستهلكٌن امام ابوابها

الاهتمام بالمنتجات صدٌمة البٌبة )المنتجات الخضراء( وٌتجنب الاسراف حٌث ٌفضلها المستهلن العصري الحالً  -5

 لانها الل تؤثٌرا وضررا على البٌبة .

 -: مراحل اتخاذ لرار شراء المستهلن :ثالثا

(الى السلسلة أو المراحل  التً ٌمر بها المُستهلن للوصول إلى 2( فً الشكل )27166136عبد الرحمن, )لامٌة & أشار

 -عملٌة شراء السلع والخدمات كما فً الشكل الاتً :

 

  

 ( ٌوضح خطوات اتخاذ لرار الشراء للمستهلن2) شكل

على سلون المستهلن النهابً, دراسة حالة  (: اخلبلٌات التسوٌك و تؤثٌرها2715,كحلً , عبد الرحمن , تومً,) لامٌة

 .136مستهلكً المنتوجات الغذابٌة الوطنٌة لولاٌة بومرداس ,ص 

 ً   -: اهمٌة دراسة سلون المستهلن بالنسبة للمنظمات : رابعا

 دراسة المنظمات لسلون المستهلن كما بٌن بالموضوع السابك من الامور المهمة فً مختلف مجالات التسوٌك وذلن تعد

  %/https://mawdoo3.com ,(Othmanandother,2013:116)( , 27176119)الزغبً, -:لانه عن طرٌمها ٌتم 

فهم سلون المستهلن ٌمكن المابمون على العملٌات التسوٌمٌة من لٌاس مٌولات المستهلكٌن تجاهها واتجاه منتجاتها  -1

 للبحتفاظ بهم فً ظل المنافسة التً تشهدها الاسواق الحالٌة.

 تمكن المنظمة من اعداد البرامج التسوٌمٌة وتصمٌم رسابل اعلبنات تروٌجٌة ناجحة  لتمدٌم منتجات تنافسٌة جدٌدة. -2

 استحداث وتطوٌر السلع والخدمات وتغٌٌرها بما ٌتلببم مع رغبات وحاجات وبهجة المستهلكٌن . -3

 لى الزبون وتحفٌزه لشراء السلع او الخدمات .تطوٌر مختلف الاستراتٌجٌات التسوٌمٌة التً هدفها التؤثٌر ع -4
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 ( هذه الاهمٌة لتحمٌك الاهداف التسوٌمٌة 3( فً الشكل )65: 2776موضحاً )المنصور,          

  

 ( ٌوضح خطوات اتخاذ لرار الشراء للمستهلن3) شكل

 .65( ,"سلون المستهلن مدخل الإعلبن"، ص 2776,كاسر نصر ، ) المنصور

 

 

 

 ولً للنتائج )الجانب التطبٌمً( الث : التشخٌص الأالث المبحث

 الأول : عرض نتائج إجابات عٌنتً الدراسة عن متغٌري الدراسة  المحور

لمعرفة مستوى كلٍ من متغٌرات البحث بحسب آراء عٌنتً الدراسة فً الجامعة الاهلٌة لٌد الدراسة ، فً أدناه عرضاً 

 -التشخٌص الآولً للنتابج :لمستوى متغٌرات الدراسة ، للتحمك من 

(  ٌبٌن المعالم الإحصابٌة لعٌنة الدراسة فً نتابج الظاهرتٌن المبحوثتٌن بالممارنة مع الوسط التموٌمً المعٌاري 7) جدول

 لكل ظاهرة

 +(3الإعتدالً عندما ٌكون لٌمة معامل الإلتواء محددة بٌن ) التوزٌع

 انمتغيران انمبحىثان

ىت
عي

 ان
ذد

ع
ث 

را
فق

 ان
ذد

ع
 

انذرجت 

 انكهيت  

انىسط 

انتقىيمي 

 انمعياري 

انىسط 

 انحسابي

 الإوحراف

 انمعياري

معامم 

 الأنتىاء

 0.452 8.879 66.95 72 120 24 55 إستراتيجياث انتسىيق انفايروسي

 0.378 4.389 20.04 24 40 8 70 انىىايا انسهىكيت نهمستههكيه



 مجهت انعهىو الإداريت انعراقيت                ..........               مجهت فصهيت متخصصت محكمت
 

14 

 
 

:
د
ل
ج
م
ل
ا

 
3

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
:
 
د
د
ع
ل
ا

:
ة
ن
س
ل

 
 

 

( بؤن مستوى كل من المتغٌرٌن المبحوثتٌن لدى افراد عٌنتً البحث لم ٌتجاوز الوسط 7ٌلُبحظ من نتابج الجدول )  

التموٌمً لممٌاسمها الواردٌن فً الاستبانة بدرجتٌهما الكلٌة ، مما ٌدل على وجود ضعف واضح فً إدارة الجامعة 

المستجٌبٌن لفمرات الاستبانة ، وفً ذات الولت النظرة والاراء  ىلاستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً ٌتوزع إعتدالٌاً عل

السلبٌة للنواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن من طلبتها عن هذهِ الاستراتٌجٌات والتً أظهرت النتابج للة مستواها عن الوسط 

كل إستراتٌجٌة  تابجالتموٌمً المعٌاري ، وبغٌة معرفة الضعف فً إستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً ٌعرض الباحثان ن

 -( :8وكما مُبٌن فً الجدول )

(  ٌبٌن المعالم الإحصابٌة لعٌنة الدراسة فً نتابج إستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً بالممارنة مع الوسط التموٌمً 8) جدول

 المعٌاري لكل إستراتٌجٌة

( أن إستراتٌجٌة المعلوماتٌة لد حممت مستوى أعلى من وسطها التموٌمً المعٌاري لدى 8ٌتبٌن من نتابج الجدول )    

مدراء ومسإولً وحدات لسم الأعلبم فً الجامعة لٌد الدراسة ، مما تعطً هذهِ النتٌجة مدلولاً عن ممبولٌتها على وفك هذا 

كل من إستراتٌجٌة الترفٌة وإستراتٌجٌة مصدالٌة المصدر مستوى أعلى من  كالتموٌم وٌتوزٌع إعتدالً ، بٌنما لم تحم

وسطٌهما التموٌمٌٌن وهذا ما أدى إلى ظهور نتٌجة الضعف فً مستوى إستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً الواردة فً 

 ( السابك الذكر ، كما اظهرت نتابج هذا الضعف الأكثر كان فً مصدالٌة المصدر .7الجدول )

 

 

 -الثانً : إختبار فرضٌات علالات الإرتباط والتأثٌر بٌن متغٌرات الدراسة وتحلٌلها : المحور

 ( ٌبٌُن معاملبت الارتباط والإنحدار الخطً البسٌط ونسبة مساهمة لنتابج استراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروس9ً) الجدول

 النواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن والخطؤ المعٌاري للتمدٌر بنتابج

 زغ١ش الاٚي اٌّ

 )اٌّسزمً(

اٌّزغ١ش اٌضبٟٔ 

 )اٌّؼزّذ(
ِؼبًِ الاسرجبط 

 (Rاٌجس١ظ )

ِؼبًِ اٌزذذ٠ذ 
2
(R) 

ٔسجخ 

 ّسبّ٘خاٌ

اٌخطأ اٌّؼ١بسٞ 

 ٌٍزمذ٠ش

  انمعهىماتيت

إٌٛا٠ب 

اٌسٍٛو١خ 

 ٌٍّسزٍٙى١ٓ

0.946 0.894 0.892 1.101 

 1.35 0.838 0.841 0.917 انترفيه

 0.905 0.927 0.929 0.964 مصذاقيت انمصذر

 0.903 0.928 0.929 0.964 انذرجت انكهيت نلاستراتيجياث

( ٌتبٌن بؤن كل إستراتٌجٌة المعلوماتٌة والترفٌة ومصدالٌة المصدر والدرجة الكلٌة 9من ملبحظة نتابج الجدول )

لاستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً لدى مدراء ومسإولً وحدات لسم الأعلبم فً الجامعة لٌد الدراسة ترتبط وتنحدر خطٌاً 

لبتها بمعاملبت ونسب مساهمة عالٌة ، وللتحمك من جودة توفٌك الانحدار ط منفً اسهامها بالنواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن 

 -( :17الخطً تعرض الباحثة نتابج أختبار )ف( الخاص بالانحدار الخطً وكما مُبٌن فً الجدول )

ئسزشار١ج١بد اٌزس٠ٛك 

 اٌفب٠شٚسٟ

د
شا
فم
اٌ
د 
ػذ

 

اٌذسجخ 

ظ  اٌى١ٍخ  
س
ٌٛ
ا

ٟ
ّ٠
ٛ
زم
اٌ

 

ظ 
س
ٌٛ
ا

ٟ
بث
س
ذ
اٌ

ف  
شا
ذ
لإٔ
ا

ٞ
بس
ؼ١
ٌّ
ا

 

 ً
بِ
ِؼ

ء
ٛا
ٌز
لأ
ا

  ٓ
ث١
ق 
فش
اٌ

ٓ
ط١
س
ٌٛ
ا

ج  
بئ
ٔز
ت 
ر١
رش

١خ
ج
ر١
شا
سز
لإ
ا

 

 الأٚي 4.36 0.284 4.116 28.36 24 40 8 انمعهىماتيت

 اٌضبٟٔ 3.07 - 0.484 2.456 20.93 24 40 8 انترفيه

 اٌضبٌش 6.35 - 0.718 2.503 17.65 24 40 8 مصذاقيت انمصذر
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 ( ٌبٌن تحلٌل التباٌن الخاص بالانحدار الخطً لفحص جودة توفٌك كل أنموذج من الإنحدار الخطً البسٌط17) الجدول

 لعلبلة نتابج استراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً بنتابج النواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن لدى عٌنة الدراسة

( بان لٌم اختبار أختبار )ف( الخاص بالانحدار الخطً دالة 17الواردة فً الجدول ) (sigٌتبٌن من لٌم درجات )   

الانحدار لكل من إستراتٌجٌة المعلوماتٌة والترفٌة ومصدالٌة المصدر والدرجة الكلٌة إحصابٌاً لتإكد جودة التوفٌك 

للمستهلكٌن من طلبتها ، ولمعرفة تؤثٌر هذهِ العلبلة وانحدارها  كٌةلاستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً بالنواٌا السلو

 -( ذلن :11ومساهمتها بٌن الجدول )

الثابت والمٌل )الأثر( لنتابج استراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً بنتابج النواٌا السلوكٌة ( ٌبٌُن لٌم تمدٌرات الحد 11) الجدول

 للمستهلكٌن معنوٌتها

 د

 الاٚي اٌّزغ١ش

 )اٌّسزمً(

اٌّزغ١ش اٌضبٟٔ 

 ث١زب  )اٌّؼزّذ(
اٌخطأ 

 اٌّؼ١بسٞ

 (t)ل١ّخ 

 اٌّذسٛثخ

دسجخ 

(Sig) 
 اٌّؼ٠ٕٛخ

1 

  اٌذذ اٌضبثذ

 إٌٛا٠ب

اٌسٍٛو١خ  

 ٌٍّسزٍٙى١ٓ

 

 ِؼٕٛٞ 0.002 3.346 1.044 3.491-

 ِؼٕٛٞ 0.000 21.193 0.036 0.772 اٌّؼٍِٛبر١خ

2 

 ِؼٕٛٞ 0.000 4.982 1.576 7.853- اٌذذ اٌضبثذ

 ِؼٕٛٞ 0.000 16.769 0.075 1.254 اٌزشف١ٗ

3 

 ِؼٕٛٞ 0.000 5.05 0.877 4.427- اٌذذ اٌضبثذ

 ِؼٕٛٞ 0.000 26.292 0.049 1.293 ِظذال١خ اٌّظذس

4 

 ِؼٕٛٞ 0.000 6.432 0.934 6.011- اٌذذ اٌضبثذ

اٌذسجخ اٌى١ٍخ 

 0.000 26.348 0.014 0.365 ٌلاسزشار١ج١بد
 ِؼٕٛٞ

 

 اٌّزغ١ش الأٚي

 )اٌّسزمً(

اٌّزغ١ش 

اٌضبٟٔ 

 )اٌّؼزّذ(

 ِجّٛع اٌّشثؼبد اٌزجب٠ٓ
دسجخ 

 اٌذش٠خ
 ِزٛسظ اٌّشثؼبد

  (F)ل١ّخ

 اٌّذسٛثخ

دسجخ 

(Sig) 

اٌذلا

 ٌخ

 اٌّؼٍِٛبر١خ

ب 
ا٠
ٛ
ٌٕ
ا

ٓ
ى١
ٍٙ
سز
ٍّ
ٌ 
١خ
ٛو
سٍ
اٌ

 

 544.901 1 544.901 الأذذاس
 دال 0.000 449.149

 1.213 53 64.299 الأخطبء

 اٌزشف١ٗ
 512.586 1 512.586 الأذذاس

 دال 0.000 281.192
 1.823 53 96.614 الأخطبء

ِظذال١خ 

 اٌّظذس

 565.819 1 565.819 الأذذاس
 دال 0.000 691.282

 0.819 53 43.381 الأخطبء

اٌذسجخ اٌى١ٍخ 

ٌلاسزشار١ج١ب

 د

 565.99 1 565.99 الأذذاس
 دال 0.000 694.217

 0.815 53 43.21 الأخطبء
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(  إن إستراتجٌات التسوٌك الفاٌروسً لكل من )المعلوماتٌة ، والترفٌه ، ومصدالٌة المصدر( 11تبٌن نتابج الجدول)   

تإثر بمعنوٌة واضحة بالنواٌا السلوكٌة للمستهلكٌن ومن الممكن التنبإ بالاخٌرة باعتماد نتابج الاستراتٌجٌات وبشكلٍ خطً 

للبسترتٌجٌات التً كلما زادت لٌمها كلما ادت الى زٌادة الحكم الاٌجابً لنواٌا  ر، مما ٌدل على الدور الاٌجابً المإث

 المستهلكٌن من طلبة الجامعة لٌد البحث .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 -والتوصٌات والممترحات : الإستنتاجات

 -الإستنتاجات : -: اولا

بمواكبة الأسالٌب التسوٌمٌة أن المسإولٌن فً لسم اعلبم الجامعة وفروعها لدٌهم إدرن بؤهمٌة الوعً  -1

للمستحدثات المفٌدة للمتلمٌن، وباغناء صفحاتهم بالمعلومات التسوٌمٌة المستمدة تطبٌماتها من المكتبات 

التؤثٌر الأٌجابً للنواٌا السلوكٌة  ًالألكترونٌة والمتخصصٌن بالاعلبن الالكترونً ، لكون مجملها تسهم ف

 ن خدمات هذهِ الجامعة الممدمة عبر التسوٌك الفاٌروسً .للمستهلكٌن من الطلبة المستفٌدٌن م

ٌحتاج المسإولٌن فً لسم اعلبم الجامعة وفروعها إلى ألمام وافً باستراتٌجٌة الترفٌه الذي ٌنبغً أن تتسم به  -2

طبٌعة رسابلهم الفٌروسٌة ، وأن ٌكون محتواها مشوق ومثٌر وسهل الإنتشار للتفاعل عبر المنوات الأتصالٌة 

إٌجابٌاً لدى المستهلكٌن من الطلبة المستفٌدٌن  لوكٌةالمستفٌدٌن لتحمك تفاعل وجذب لرفع مستوى النواٌا السمع 

 من خدمات هذهِ الجامعة .

ٌحتاج المسإولٌن فً لسم اعلبم الجامعة وفروعها إلى اعتماد لاعدة بٌانات محددة على وفك انظمة ولوانٌن  -3

نواٌا المستهلكٌن من الطلبة وتحذرٌهم من الأشاعات المُزٌفة التً تحاول الجامعة لمساندتهم على كسب ثمة 

سمعتها بدعم رضاهم عنها بوساطة  نالإضرار بسمعة الخدمات المُمدمة من الجامعة للمستهلكٌن وتحصٌ

 الرسابل الالكترونٌة الموثولة التً تزٌد من المستوى الاٌجابً لنواٌاهم السلوكٌة لدٌهم  .

المستهلكٌن لاستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً الممدمة من لدن جامعتهم إلى رفع مستوى نواٌاهم  ٌحتاج الطلبة -4

السلوكٌة عن نظرتهم إلٌها وما تمدمه من خدمات ترتمً لمستوى طموحاتهم ، للدور الفاعل الذي تإثره هذهِ 

 الاستراتٌجٌات فً نواٌاهم السلوكٌة .

 -التوصٌات والممترحات : -:ثانٌا

للجامعة أن تنفذ خطوات أٌجابٌة نحو تحسٌن إستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً لما تعود به من فوابد ربحٌة  لابد -1

عند زٌادة الألدام علٌها من لدن المستهلكٌن من الطلبب وخدمة المجتمع المدنً فً كافة المجالات وحسب 

 التخصص . 
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ر موالع التواصل لدى المعنٌن بالاعلبن عن تسوٌك من المهم الإهتمام بتطوٌر مهارات الأتصال الالكترونً عب -2

خدمات الجامعة فاٌروسٌاً وزٌادة تحسٌن مهارات إعتمادهم على أستعمال أفضل الوسابل الدعابٌة للوصول إلى 

 حاجات المستهلكٌن لتلبٌة رغباتهم ومٌولاتهم . 

ة بموثولٌة مصدر المعلومات من الضروري التؤكٌد على تعرٌف المستفٌدٌن من المستهلكٌن لخدمات الجامع -3

 الفاٌروسٌة التً تطرح فً الوسابط المتعددة الخاصة بالتواصل معهم ألكترونٌاً .

 -الممترحات للدراسات المستمبلٌة : -:ثالثا

 دراسة تحلٌلٌة لوالع إستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً فً الجامعات الاهلٌة العرالٌة . .1

تحسٌن استراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً لدى المابمٌن على الأعلبنات دراسة تاثٌر البرامج الإعلبنٌة فً  .2

 فً الجامعات الاهلٌة العرالٌة .

 دراسة تاثٌر إستراتٌجٌات التسوٌك الفاٌروسً فً زٌادة المردود المالً للجامعات الأهلٌة  . .3

 

 

 

 

 

 

 المصادر : لائمة

 : الكتب : أولا

"، دار الصفاء للنشر و مًٌ: مدخل منهجً تطب كٌالتسو بٌأسال(," مبادئ و 2717الزغبً , علً فلبح،) .1

 .119الطبعة الأولى، عمان− الأردن، ص ع،ٌالتوز

 ع،ٌ( ,"سلون المستهلن مدخل الإعلبن"، دار و مكتبة الحامد للنشر و التوز2776المنصور ,كاسر نصر ، ) .2

 .65الأردن،ص -الطبعة الأولى، عمان 

 :  : البحوث والممالات ثانٌـا

( : "التسوٌك الوردي دراسة العوامل المإثرة على النٌة والمرار 2718أحمد , فاطمة عبد الحلٌم بابكر, ) .1

 الشرابً لدى النساء ", كلٌة الالتصاد والعلوم الادارٌة , جامعة ام درمان الاهلٌة .      

  https://www.researchgate.net/publication/325570229   

(:" إستراتٌجٌة التسوٌك الفٌروسً 2778ٌوسف حجٌم, الحكٌم, لٌث علً , زوٌن, عمار عبد الأمٌر,)الطابً,  .2

 ودورها فً إدران الزبون للمٌمة", ورلة عمل ممدمة إلى المإتمر الثالث لكلٌة الادارة والالتصاد ، جامعة كربلبء.

(: أثر التسوٌك باستخدام 2716 عواد ,)النسور,حلب بلبل بهجت , المناصرة ، اكسمري عامر, الزٌادات ، محمد .3

, الجامعة 3,العدد:12وسابل التواصل الاجتماعً على نٌة الشراء فً الأردن ,المجلة الاردنٌة فً ادارة الاعمال , المجلد:

 الاردنٌة .

 : الرسابل والاطارٌح : ثالثــا
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ٌك الفٌروسـً وأثره على اتخـاذ لـرار ( : التســو 2717ثابت, هدى محمد, و وادي , رشـــدي عبد اللطٌف,) .4

الشـراء لدى المستهلكٌن من مستخدمً موالع التواصل الاجتماعً لشرٌحة الطلبة فً الجامعة الاسلبمٌة بمطاع غزة , 

 ماجستٌر ادارة اعمال , كلٌة التجارة .

رابً للمستهلكٌن " (,"أثر الاعلبن عبر الهاتف المحمول فً السلون الش2715غوجل,ساٌا ,لرٌط ,زكوان,) .5

 دراسة مٌدانٌة على عملبء شركات الهواتف المحمولة فً سورٌا, جامعة دمشك ,كلٌة الالتصاد ,سورٌا.

(: اخلبلٌات التسوٌك و تؤثٌرها على سلون المستهلن النهابً, 2715لامٌة ,كحلً , عبد الرحمن , تومً,) .6

ٌة بومرداس , رسالة ماجستٌر ,كـلٌــــة العلوم الالتصادٌة والتجارٌة دراسة حالة مستهلكً المنتوجات الغذابٌة الوطنٌة لولا

 ,الجزابر.ــرداسوعلوم التسٌٌر, جــامعـة أمحمد بولــرة بومــ
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 ( ٠ج١ٓ أسزجبٔخ اٌم١بس فٟ اٌذساسخ1ٍِذك )

 المعلومات التعرٌفٌة للمتغٌر الاول 

 

 النوع الاجتماعً/    ذكر                                         انثى          

 فاكثر 46                    45-  36                       35-21العمر/  

 دبلوم عالً ماجستٌر المؤهل العلمً / دكتوراه

 اعدادٌة بكالورٌوس                               

     

 الاختصاص )طبٌعة العمل(

 

           فأكثر  31                    30-21                     20-11             10-1عدد سنوات الخدمة / 

             

٘ٛ اٌخطٛح الأٌٚٝ ٚاٌّّٙخ ٌٕجبح ِخزٍف إٌّظّبد ػجش اسزضّبس٘ب ٌّٛالغ اٌزٛاطً  اٌّزغ١ش الاٚي / اٌزس٠ٛك اٌف١شٚسٟ

الاجزّبػ١خ شجٗ اٌّجب١ٔخ فٟ اٌزش٠ٚج ٌّٕزجبرٙب اٚ خذِبرٙب ثظٛسح ِٕفشدح رجزة اٌزثْٛ ٚرذمك سغجزٗ فٟ ِشبسوخ 

   غ اٌّسزٙذف . وبٌؼذٜٚ اٌٛثبئ١خ ػجش اٌّجزّإٌّشٛس ِغ الأطذلبء ٚالألشثبء ِٚضبػفخ ػذد الاشخبص 

رش١ش ئٌٝ ِمذاس اٌّؼٍِٛبد اٌٛاسدح فٟ اٌشسبٌخ اٌف١شٚس١خ د١ش ٠ٕجغٟ اْ ٠زٍمٝ اسزشار١ج١خ اٌّؼٍِٛبر١خ  -اٚلا

 اٌّسزٍٙىْٛ ِؼٍِٛبد ِذذّصخ ٚراد طٍخ ِٚف١ذح لادز١بجبرُٙ لأٗ ٠خٍك ػٕذ اٌزثبئٓ ١ٔخ سٍٛو١خ ئ٠جبث١خ.

لا ارفك 

 رّبِب  

ارفك  ارفك ِذب٠ذ لا ارفك

 رّبِب  

 د اٌفمشاد

رذسن اٌجبِؼخ اٌٛػٟ ثّٛاوجخ اسب١ٌت رس٠ٛم١خ ِؼبطشح ٌٕشش      

 اٌشسبئً الاػلا١ٔخ ِمبسٔخ ِغ الاسب١ٌت اٌزم١ٍذ٠خ

1 

ألادع ٚجٛد سسبئً ف١شٚس١خ ػجش اٌجش٠ذ الإٌىزشٟٚٔ ِزٚدح      

 ثبٌّؼٍِٛبد اٌذذ٠ضخ ٚرطٛساد اٌجبِؼخ ثظٛسح ِسزّشح.

2 

اٌشسبئً اٌف١شٚس١خ اٌزٟ ٠زُ ػشضٙب ػٍٝ ِٛالغ اٌزٛاطً أسٜ ثأْ      

 الاجزّبػٟ اٌخبطخ ثبٌجبِؼخ رىْٛ ِف١ذح ٌٍمبسئ .

3 

ألادع طفذبد ِسٛؤٌٟ الاػلأبد ػٍٝ ِٛالغ اٌشجىبد الاجزّبػ١خ      

 ِخزٚٔخ  ف١ٙب ج١ّغ اٌّؼٍِٛبد اٌّف١ذح ٚاٌّّٙخ ػٓ اٌجبِؼخ.

4 

اٌّمذِخ ٌٍّشب٘ذ ػٓ ج١ّغ الاسئٍخ دٛي رغٕٟ ِؼٍِٛبد الاػلأبد      

 اٌخذِبد اٌزٟ رمذِٙب اٌجبِؼخ.

5 

اسٜ ثأْ اٌىبدس اٌٛظ١فٟ ِزخظض فٟ رمذ٠ُ ِؼٍِٛبد ػٓ اٌخذِبد      

 رزسُ ثبٌز١ّز ِمبسٔخ ِغ اٌخذِبد اٌزٟ رمذِٙب اٌجبِؼبد الاخشٜ

6 

رٛفش اٌجبِؼخ ِىزجخ اٌىزش١ٔٚخ رخزْ ف١ٙب ِؼٍِٛبد ٚوزت ػٓ      

 إٌّب٘ج اٌذساس١خ لألسبَ اٌى١ٍبد

7 

رسّخ اٌجٙخ اٌّسٛلخ ثّشبسوخ اٌّسزٍٙى١ٓ فٟ طشح الاسئٍخ      

 ٚالافىبس ػٓ ِؼٍِٛبد اٌجبِؼخ 

8 

 

ئٌٝ ِسزٜٛ اٌزّزغ اٌزٞ ٠ّىٓ رٛف١شٖ ثٛاسطخ اٌّذفزاد ، ػٍٝ سج١ً اٌّضبي الإػلاْ ٠ش١ش  اسزشار١ج١خ اٌزشف١ٗ -صب١ٔب 

 ٚرؼشف أٙب " صمبفخ رجبس٠خ ِذٛس٘ب اٌجّٙٛس "ثطش٠مخ  فىب١٘خ ِٚشدخ 
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لا ارفك 

 رّبِب  

ارفك  ارفك ِذب٠ذ لا ارفك

 رّبِب  

 د اٌفمشاد

رشسً اٌجبِؼخ سسبئً ف١شٚس١خ ِس١ٍخ )ِّزؼخ( ػجش سسبئً اٌجش٠ذ      

 الإٌىزشٟٚٔ. 

1 

أسٜ ثأْ الأضّبَ ئٌٝ طفذبد ِسإٌٟٚ اػلأبد اٌجبِؼخ ػٍٝ      

 الاجزّبػ١خ ف١ٗ ثٙجخ ٚرس١ٍخ ٌٍّشب٘ذ.ِٛالغ اٌشجىبد 

2 

أسٜ ثأْ ئػلأبد اٌشسبئً اٌمظ١شح ِس١ٍخ رذٛٞ ػٍٝ ػٕظش اٌفىب٘خ      

 ٚاٌّشح .

3 

ِذزٜٛ اٌشسبئً اٌف١شٚس١خ ٠ىْٛ جزاثب ٌّزظفذٟ ِٛالغ أسٜ ثأْ      

اٌزٛاطً الاجزّبػ١خ ثبسزخذاَ )اٌظٛس ,اٌف١ذ٠ٛ٘بد , افىبس ِجزىشح( 

 غ١ش رم١ٍذ٠خ

4 

ألادع ٚجٛد ِزوشاد ِذفٛظخ ػٓ اٌجبِؼخ ِس١ٍخ ١ٌشبسن الأشخبص      

ٚجٙبد ٔظشُ٘ دٛي اٌخذِبد اٌزٟ رجؼٍُٙ ِزّزؼ١ٓ ٚرسزذك اٌمشاءح 

 ِٓ لجً اٌّزبثؼ١ٓ .

5 

زبثؼ١ٓ رٚ اٌزفبػً الأػٍٝ ػٍٝ  ألادع      ُّ ػًّ ِسبثمبد صمبف١خ ٌٍ

 طفذبد اٌجبِؼخ  ٌّشبسوزُٙ ثبٌٕشش ٚاٌزؼ١ٍك ثٙذف رىش٠ُّٙ .

6 

اٌشسبئً اٌف١شٚس١خ اٌزٟ رذًّ اٌفىب٘ٗ ٚاٌّشح رز١ّز أسٜ ثأْ      

 ثسٌٙٛخ الأزشبس ٌسشػخ أذِبجٙب ِغ اٌزثْٛ 

7 

ِٓ خلاي اٌمٕٛاد اٌفضبئ١خ اٌّذ١ٍخ  رشف١ٙ١خ ثش ثشاِج دػبئ١خ ألادع     

اٌخبطخ ثبٌجبِؼخ ٚاٌمٕٛاد الاخشٜ  ٠ّىٓ ِٓ خلاٌٙب ئػطبء طٛسح 

ج١ّغ فشٚػٙباٌجبِؼخ ٌٚاضذخ ػٓ ٚالغ   

8 

 

ٌٙب رأص١ش وج١ش فٟ  اٌزٟرؼزجش ِٓ اٌّزا٠ب الإ٠جبث١خ ٟ٘ ِظذال١خ اٌشسبئً الاػلا١ٔخ ٚ   اسزشار١ج١خ ِظذال١خ اٌّظذس -صبٌضب 

زٍمّٟلجٛي  ُّ  . اٌشسبئً ٌذٜ اٌ

لا ارفك 

 رّبِب  

ارفك  ارفك ِذب٠ذ لا ارفك

 رّبِب  

 د اٌفمشاد

٠مذَ ِسإٌٟٚ ِٛالغ اٌجبِؼخ اٌّؼٍِٛبد ػجش سسبئً اٌجش٠ذ الإٌىزشٟٚٔ      

 راد طذخ ٚشفبف١خ .

1 

أسٜ أْ طفذبد ِٚٛالغ اٌجبِؼخ ػٍٝ ِٛالغ اٌزٛاطً الاجزّبػٟ      

 جذ٠شح ثبٌضمخ غ١ش ِز٠فخ.

2 

رزٛافش اِىب١ٔخ الارظبي ٚاٌزٛاطً ِغ ِسإٚي اٌّٛالغ الاٌىزش١ٔٚخ      

 ٌلاجبثخ ػٓ اٌّؼٍِٛبد اٚ اٌخذِبد اٌّمذِخ ِٓ اٌجبِؼخ .

3 

رزُ ِشاجؼخ اٌّؼٍِٛبد اٌزٟ رمذِٙب اٌجبِؼخ لجً إٌشش ٌٍزأوذ ِٓ      

 طذزٙب ِٓ جّغ الاخطبء .

4 

اٌّزبثؼ١ٓ ِب ارا وبْ ٕ٘بن اخجبس خبطئخ ٚغ١ش طذ١ذخ  اٌجبِؼخ رذزس     

 ػٓ رؼ١ٍّبرٙب اٚ خذِبرٙب دزٝ لا٠مؼْٛ ضذ١خ الاشبػبد اٌّز٠فخ .

5 

ٔمبط الاخزلاف ٚدً اٌخلافبد اٌجبِؼخ رٛضّخ اٌجٙخ اٌّسٛلخ فٟ      

 ثطش٠مخ أخلال١خ رشُاػٝ ف١ٙب اٌّزبثغ ٚرشُؼشٖ ثأ١ّ٘زٗ .

6 

رٕف١ز اٌٛػٛد اٌزٟ رمطؼٙب اٌجٙخ اٌّسٛلخ ٚدً ػٍٝ اٌجبِؼخ رذشص      

 ِشىلاد اٌّسزٍٙى١ٓ خلاي فزشح ٚج١زح .

7 

ٌذضٛس الاجزّبػبد ٚإٌذٚاد ٚاٌذٚساد  اٌّسزٍٙى١ٓرذػٛ اٌجبِؼخ      

اٌزذس٠ج١خ اٌخبطخ ثٙب ٚاٌّشبسوخ فٟ أٔشطزٙب اٌّخزٍفخ ، ٌجٕبء ػلالبد 

 ٚط١ذح ِؼُٙ ٚ وست صمزُٙ ٚسضبُ٘ ٚ شؼٛسُ٘ ثبٌٛلاء ٚالاخلاص ٌٙب 

8 

 



 مجهت انعهىو الإداريت انعراقيت                ..........               مجهت فصهيت متخصصت محكمت
 

22 

 
 

:
د
ل
ج
م
ل
ا

 
3

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
:
 
د
د
ع
ل
ا

:
ة
ن
س
ل

 
 

 

 المعلومات التعرٌفٌة للمتغٌر الثانً
 

 النوع الاجتماعً/    ذكر                        انثى

 المرحلة الدراسٌة /  ثالث                       رابع                    

 

  اٌّزغ١ش اٌضبٟٔ /إٌٛا٠ب اٌسٍٛو١خ ٌٍّسزٍٙى١ٓ

ٟ٘ ِؼشفخ  اٌطش٠مخ اٌزٟ ٠زخز ثٙب اٌّسزٍٙه لشاس ششاء إٌّزج اٚ اٌخذِخ ٠ٚف١ذ رٌه فٟ اٌزفى١ش ٚالاسرمبء ٌزظ١ُّ أست 

 اٌف١شٚس١خ ثبٌزبٌٟ رأص١ش٘ب ػٍٝ اٌّسزٍٙه.الاسزشار١ج١بد اٌزس٠ٛم١خ 

لا ارفك 

 رّبِب  

ارفك  ارفك ِذب٠ذ لا ارفك

 رّبِب  

 د اٌفمشاد

ا ِٓ اٌذّلاد اٌف١شٚس١خ ِٓ خلاي       أزّبئٟ ٌٍجبِؼخ ٠جؼٍٕٟ جزء 

 الاػجبة ٚاٌزؼ١ٍك ِٚشبسوخ إٌّشٛساد .

1 

ِف١ذح ٌخٍك أػزجش اٌزس٠ٛك اٌف١شٚسٟ ٌٍجبِؼخ ثّضبثخ أداح رس٠ٛك      

 اٌٛػٟ ثّب رمذِٗ ٚرٕفشد ثٗ ػٓ ثم١خ اٌجبِؼبد.

2 

رٍمٟ اٌجبِؼخ ِذبضشاد اٌىزش١ٔٚخ ٌٍطلاة ػجش طفبدزٙب اٌشس١ّخ      

 ٌّسبػذرُٙ ٌٍذخٛي اٌٝ سٛق اٌؼًّ ثبسزغلاي اٌفشص اٌّزبدخ .

3 

رمَٛ اٌجبِؼخ ثبسزطلاع سأٞ اٌّزبثؼ١ٓ ث١ٓ فزشح ٚاخشٜ دٛي      

 ٚاٌشغجبد اٌّسزمج١ٍخ ٌٍخذِبد اٌّمذِخ .اٌزٛلؼبد 

4 

اربثغ الاػلأبد اٌف١شٚس١خ  ٌٍجبِؼخ اٌزٟ رظٙش ٌٟ اصٕبء رظفخ      

 ِٛالغ اٌزٛاطً الاجزّبػ١خ .

5 

رجزثٕٟ دٛافز ٚػشٚع اٌجبِؼخ لألَٛ ثٕشش اٌشسبئً اٌف١شٚس١خ      

 لأطذلبئٟ ٚألبسثٟ دزٝ ٠زّىٕٛا ِٓ الاسزفبدح ِٕٙب   .

6 

رمذَ اٌجبِؼخ دّلاد اػلا١ٔخ وبف١خ ٌجزة اٌزثْٛ ٌذذاصخ اٌزم١ٕبد      

 اٌّسزخذِخ .

7 

رذشص اٌجبِؼخ  ػٍٝ اٌزٛاطً اٌذائُ ِغ اٌّسزٍٙى١ٓ ثّخزٍف ِٛالغ      

اٌزٛاطً الاجزّبػ١خ ٚرٍمٟ اٌشىبٜٚ ٚالاسزفسبساد ٚاٌشد ثطش٠مخ 

 سٍٙخ ٚسش٠ؼخ .

8 

 

 

 

 

 


