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 رتها طوال حياتينتظاأهدي تخرجي هذا وثمرة جهدي واجتهادي وفرحتي التي                   
 إلى مصدر الدعم والعطاء إلىينفصل اسمي عن اسمه أبدا و  من تربيت على يديه إلى من لا إلى

 أدامه الله تاج على رأسي دائما وأبداحفظه الله و  ''أبي الغالي''
 الصدر الدافئ الحنون إلى من تذكرني بالدعاء في ليلها ونهارها  وإلى

 أطال الله لنا بعمرها  ''أمي الغالية '' عنها أو توفيها حقها إلى إلى من لا أجد لها كلمات تعبر 
 وكتب الله لها دوام الصحة والعافية

 بنائهم رسيم وأنسأوزوجها لحسن و '' نهى ''الوحيدة ختي أ ةإلى سندي في الحياو 
 ''مهيثوبوبكر '' لي خوتي الذين كانوا سنداإلى إ
 بنهم كنزيوزوجته الهام وا''فارس'' خي الكبيرألى إو 

 ''دعمتي سعا''لى من لا يتغير حبها ولا يتغير على صدق ودها مهما تغير حالي إ
 ''لجين''ونزار وبالأخص  منيبو سامة أبنائها أو 

 ''ملاكومحمد ''بالأخص  وأبنائهموزوجته الغالية رحمهم الله  ''محمد لمين''لى فقيد قلبي خالي إ
  وزوجته وأبنائهم'' عبد السميع''إلى خالي 

 الفرح السعادة و معنى لى صديقاتي اللواتي عرفت معهم إ
 أسعد بها وتركوا في أعماقي ذكريات جميلة

 في الدراسة  لى رفيقة الدربإلى من قاسمتني عناء ومتعة انجاز هذا العمل إ
 ''سهير'' وصديقتي التي كانت بمثابة أخت لي

 

 

 

 فردوس



 

 

   
 
 

                        
 

  رت يوم تخرجي بفارغ الصبر، الحاضرة دواما في قلبي وذاكرتيظنتاإلى من           
 حفضها الله ''أمي الغالية''إلى منبع الحب والحنان  

      ''أبي العزيز''ع الواقي سندي وقوتي في الحياة ا إلى الذر 
 سمهابإلى إخوتي وأخواتي وأبنائهم كل   

 ''أختي آسمهان ومحمد العربي  أخي الحبيب'' وبالأخص  
 ''الهادي'' إلى من قدم لي المساعدة خطيبي ورفيق دربي 

 سمهاإلى خالتي وأبنائها كل ب
  ''عفاف'' إلى أبناء أعمامي وعماتي، بالأخص  

 ''رزيقة وسماح ومروة''إلى صديقاتي 
 تي ومن شاركتني مشواري الدراسيإلى صديقتي وأخ

 ذكرة كل جزء في إنجاز هذه المو  
  ''بن تركي فردوس''

  لكم جميعا أهدي ثمرة جهدي
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 ولئن شكرتم لأزيدنكم *قال الله تعالى*
 من لم يشكر الناس لم يشكر الله* ال رسول الله صلى الله عليه وسلمق*

لله الذي جعل الحمد مفتاح رحمته وخلق الظلمات والنور وهدى من  نفتتح بشكر الله وبحمده فالحمد
منحتنا من  امزيدا من فضلك وعظيم نعمتك على م رب شاكرا لك يا حمدأحبهم الصراط المستقيم، 

 وتحمل عناء هذا المشوار حتى أتممنا هذا العمل في صورته هذهقوة وألهمتنا الصبر 
أولا وقبل كل شيء نتقدم بكل عبارات الشكر والتقدير والعرفان إلى أستاذنا المشرف على موضوع 

وذلك لما قدمه لنا من مساعدة ومعلومات قيمة أفادتنا كثيرا لمتابعة * لحمر نبيل *مذكرتنا الدكتور 
وتحمل معنا طيلة فترة إنجاز هذه الدراسة والذي كان خير موجه وناصح  ،نا بهبدأ إتمام ماو البحث 

 ل على شعبة الإعلام والاتصال،و على الرغم من الالتزامات التي تقيده لدرجة ما بصفته مسؤ 
 فتعلمنا معه معنى المثابرة والبحث متمنين السير على دربه وصدقه في النصح وتقديم المعلومة

المتواضعة التي حملت في طياتها معلومات نرجو ذكرة إنجاز هذه الم أنفسنا علىبشكر  وفي الختام نتقدم
 أن يستفيد منها الآخرين محبي العلم والمعرفة

 وصلنا إلى هذه المرحلةلما وبالأخص العائلتين الكريمتين والأستاذ المشرف في المقام الأول الذي لولاه 
جزيل الشكر

 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ة الفهارسقائم
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 إهداء                                   
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 7 أسباب الدراسة
 7 أهمية الدراسة
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  60 تمهيد
  001 – 63 تحليل الجداول 

  000 نتائج الدراسة العامة 
  003 الخاتمة 

 009 – 006 قائمة المراجع

 الملاحق
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 الصفحة عنوان الجدول الرقم
 00 يوضح نسب المبحوثين حسب متغير الجنس 0

 03 ثين حسب متغير المستوى التعليمييوضح نسب المبحو  0

 01 يوضح نسب المبحوثين حسب متغير المستوى المعيشي 0

  30 – 30 الانتقال من التسويق التقليدي إلى التسويق الرقمي 3
 63 يوضح استخدام المبحوثين لتطبيق الانستغرام 1
 66 يوضح مدة استخدام المبحوثين لتطبيق الانستغرام 6

 69 لة المستخدمة التي يتصفح منها المبحوثين تطبيق الانستغراميوضح الوسي 7
 70 عدد ساعات استخدام المبحوثين لتطبيق الانستغرام يوضح 8
 70 الأوقات التي يفضلها المبحوثين لاستخدام تطبيق الانستغرام يوضح 9

 76 تطبيق الانستغرام  مع من يستخدم المبحوثين يوضح 10
 78  يفضلها المبحوثين لاستخدام تطبيق الانستغراميوضح الأماكن التي 01

12 
يوضححححححح اسححححححتخدام المبحححححححوثين لتطبيححححححق الانسححححححتغرام في الاتصححححححال التسححححححويقي الرقمححححححي 

 من أجل الإطلاع على المنتجات 
80 

00 
يوضححححححح اسححححححتخدام المبحححححححوثين لتطبيححححححق الانسححححححتغرام في الاتصححححححال التسححححححويقي الرقمححححححي 

  من أجل سهولة الحصول على المنتجات
80 

03 
يوضححححححح اسححححححتخدام المبحححححححوثين لتطبيححححححق الانسححححححتغرام في الاتصححححححال التسححححححويقي الرقمححححححي 

 من أجل توفير العناء والوقت والجهد في عملية الشراء
81 

01 
يوضححححححح اسححححححتخدام المبحححححححوثين لتطبيححححححق الانسححححححتغرام في الاتصححححححال التسححححححويقي الرقمححححححي 

     من أجل مشاركة المنتجات مع الأصدقاء
87 

06 
ع المبحححححححححوثين لاقتنححححححححاء منتجححححححححاتهم مححححححححن تطبيححححححححق الانسححححححححتغرام لسحححححححححهولة دافحححححححح يوضححححححححح
 الاستخدام

89 

07 
لرغبححححححححة في  يوضححححححححح دافححححححححع المبحححححححححوثين لاقتنححححححححاء منتجححححححححاتهم مححححححححن تطبيححححححححق الانسححححححححتغرام

 التعرف على المنتجات المعلن
90 

 90يوضححححححح دافححححححع المبححححححححوثين لاقتنححححححاء منتجححححححاتهم محححححححن تطبيححححححق الانسححححححتغرام لإمكانيحححححححات  08
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 المادية المتاحة

09 
يوضححححححح مسححححححاهمة تطبيححححححق الانسححححححتغرام في اكتشححححححاف المبحححححححوثين  لمنتجححححححات وسححححححلع لم 

 يسبق لهم رؤيتها في السوق
91 

01 
يوضححححححححح المعلومححححححححات الححححححححتي يوفرهححححححححا التسححححححححوق عححححححححبر تطبيححححححححق الانسححححححححتغرام للمبحححححححححوثين 

 حول نوعية وجودة المنتجات
97 

00 
للمبحححححححححوثين  يوضححححححححح المعلومححححححححات الححححححححتي يوفرهححححححححا التسححححححححوق عححححححححبر تطبيححححححححق الانسححححححححتغرام

 حول أسعار المنتجات
99 

00 
يوضححححححححح المعلومححححححححات الححححححححتي يوفرهححححححححا التسححححححححوق عححححححححبر تطبيححححححححق الانسححححححححتغرام للمبحححححححححوثين 

 حول كيفية شراء المنتجات
010 

 010 يوضح مساهمة تطبيق الانستغرام في توجيه سلوك الاستهلاكي للمبحوثين   00

03 
ن المنتجحححححات الغحححححير معلحححححن يوضحححححح اقتنحححححاء المبححححححوثين لمنتجحححححات المعلحححححن عنهحححححا أكثحححححر مححححح

 عنها عبر تطبيق الانستغرام
011 

01 
اقتنححححاء المبحححححوثين لمنتجححححات المعلححححن عنهححححا أكثححححر مححححن المنتجححححات الغححححير معلححححن   يوضححححح

 عنها عبر تطبيق الانستغرام الرغبة في تقليد المشاهير 
017 

06 
 يوضحححححح اقتنحححححاء المبححححححوثين لمنتجحححححات المعلحححححن عنهحححححا أكثحححححر محححححن المنتجحححححات الغحححححير معلحححححن

 عنها عبر تطبيق الانستغرام لمصداقية الشخص المعلن عن المنتجات 
019 

07 
يوضحححححح اقتنحححححاء المبححححححوثين لمنتجحححححات المعلحححححن عنهحححححا أكثحححححر محححححن المنتجحححححات الغحححححير معلحححححن 

 عنها عبر تطبيق الانستغرام لجودة المنتجات 
000 

08 
تكححححححححرار عححححححححري المنتجححححححححات عححححححححبر تطبيححححححححق الانسححححححححتغرام يححححححححؤثر علححححححححى سححححححححلوك  يوضححححححححح
 المبحوثين  كيالاستهلا 

000 

09 
يوضحححححح اقتنححححححاء المبحححححححوثين منتجحححححات ليسححححححوا بحاجححححححة حقيقيححححححة لهحححححا بمجححححححرد أنححححححه معلححححححن 

 عنها عبر تطبيق الانستغرام
001 

01 
يوضحححححح اقتنححححححاء المبحححححححوثين منتجحححححات ليسححححححوا بحاجححححححة حقيقيححححححة لهحححححا بمجححححححرد أنححححححه معلححححححن 

 عنها عبر تطبيق الانستغرام للشعور أنهم يجرون الزمن
007 

00 
تنححححححاء المبحححححححوثين منتجحححححات ليسححححححوا بحاجححححححة حقيقيححححححة لهحححححا بمجححححححرد أنححححححه معلححححححن يوضحححححح اق

يعلححححححن  عنهحححححا عححححححبر تطبيححححححق الانسحححححتغرام لشححححححعور بححححححالتفوق كححححححونهم ملكحححححوا أحححححححد  مححححححا
009 
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 عنه

00 
يوضحححححح اقتنححححححاء المبحححححححوثين منتجحححححات ليسححححححوا بحاجححححححة حقيقيححححححة لهحححححا بمجححححححرد أنححححححه معلححححححن 

 عنها عبر تطبيق الانستغرام لمجرد المتعة 
000 

00 
هحححححا عحححححبر تطبيحححححق عحححححن المنتجحححححات الحححححتي يقتنو  الإشحححححباع ادقحححححق لحححححدى المبححححححوثين حيوضححححح

 الانستغرام
000 

03 
ح الفائحححححدة الحححححتي تعحححححود علحححححى المبححححححوثين محححححن خحححححلال خدمحححححة وصحححححف المنتجحححححات يوضححححح

 والتعريف بها وإعلان عنها عبر تطبيق الانستغرام 
001 

01 
ق تطحححححححححابق بحححححححححين خصحححححححححائص المنتجحححححححححات المعلحححححححححن عنهحححححححححا عحححححححححبر تطبيححححححححح وجحححححححححد يوضحححححححححح

  من قيل المبحوثين الانستغرام مع الواقع الفعلي للمنتج بعد تجربته
007 

06 
يوضححححححححح توقححححححححف قححححححححرار الشححححححححرائي للمبحححححححححوثين علححححححححى مححححححححدى الإمكانيححححححححات المتاحححححححححة 

 لديهم
009 
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 الصفحة الأشكال عنوان الرقم
 00 توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنسدائرة نسبية توضح  0
 03 توزيع عينة الدراسة حسب متغير المستوى التعليمي دائرة نسبية توضح  0
 01 المعيشي توزيع عينة الدراسة حسب متغير المستوىدائرة نسبية توضح  0



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  ملخص الدراسة

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 ملخص الدراســـــــــة

 

 :ملخص الدراسة

، حيث "الاتصال التسويقي الرقمي وعلاقته بسلوك المستهلك"الجة موضوع تقوم الدراسة بمع
تي بين ال العلاقة  تهدف هذه الدراسة إلى الوصول إلى مجموعة من الأهداف، وهي تسليط الضوء على

استخدام تطبيق الانستغرام في الاتصال  عن مبررات ةالكشف الطلبو  التسويق الرقمي وسلوك المستهلك،
مستهلك التعرف على المنتجات سمح لل وذلك لسهولة استخدام هذا التطبيق حيث، رقميالتسويقي ال

   والاطلاع عليها
 ةالطلب خصالذي أصبح محل اهتمام كل فئات المجتمع وبالأ تطبيق الانستغرامإن مع شعبية 

ذلك التطبيق عنصر أساسي من عملية التسويق الرقمي و ا، أصبح هذا دراستنمحل  مالذي ه الجامعين
وتبين ذلك من خلال عادات وأنماط استخدام ، من قبل الطلبة لاستخدام المتواصل واليومي لهراجع ل

تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لدى المستهلك وكذلك دوافع استخدامه وانعكاساته على 
 .سلوك المستهلك 

وربطها  سحيةت دراستنا المالذي مكننا من رسم خطوا سحيحيث تم الاستعانة بالمنهج الم
بالجانب النظري للدراسة للوصول في النهاية لتحقيق هدف الدراسة، من خلال تحليل وتفسير نتائج 

  .النتائج الجانب التطبيقي للخروج بمجموعة من
واستخدامنا العينة القصدية  سؤال، 22 يتضمن محاور ثلاثةحيث تم إعداد استبيان مكون من 

كلية علوم الإعلام والاتصال طالبا من   22ب وقدر حجم العينة لموضوع الدراسة باعتبارها مناسبة 
 .جامعة محمد خيضر بسكرة

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 ملخص الدراســـــــــة

 

Summary:  
 

This study is concerned with the topic of Digital Marketing 

communication and its relation with the consumer's behaviour. This 

study has many purposes like spotting the light on the relationship 

between the digital Marketing and the consumer's behaviour and 

explaining why do people use instagram applications in the Marketing 

digital communication as an easy way to konw, discover and use the 

different goods and products. 

 Instagram has been a wide spread and popular application, used by 

post people especially university students who are the field study of our 

research.  

This is clearly justified by the different habits and methods they use 

it and the great influence and effects on the consumer 's behaviors . In 

this study we have used the survey research which helpend us to plan our 

work and link it with the theoretical part, in order to achieve the goals 

and analyse the results of this study. 

 We have prepared a questionnaire composed of three (03) units of 

22 questions. We have chosen a sample that contained 92 students, as we 

saw it suitable for the topic, this sample was chosen among the Faculty 

of Communication, Mohamed khider university, Biskra. 
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  ب

  :مقدمة 
العالم في السنوات الأخيرة تطورات تكنولوجية  أحدثت الثورة وسائل الإعلام والاتصال التي عرفها

ئل عبر العالم وتطور في مجال وسا ا الرقميةتكنولوجيل نتشار سريعحيث لعبت الدور الحاسم في ا حديثة،
نقلة نوعية وثورة ديدة هو ظهور الانترنت التي أحدثت الج التغيراتهذه  ، ولعل أبرزال والمعلوماتالاتص

  .يولاشك أن أحدثها الاتصال الرقموالتي أتاحت عصرا جديدا  حقيقية في عالم الاتصال
شهد الاتصال تطورا مع مرور الزمن خاصة في ظل التطور السريع لتكنولوجيا الاتصال ورافق هذا 
التطور أيضا تطور في الوسائل والأساليب خصوصا مع ظهور الثورة الرقمية والتي مست جميع القطاعات 

تصالية رقمية متطورة والتي بدورها أعطت دفعة قوية وفعالية غيرت من أساليب ابدون استثناء شبكات 
لف المجالات الاتصال الرقمي ضروري لتحقيق التواصل في مخت صبحالتواصل وحسنت من أدائه حتى أ

 الاتصال الرقميجتماعي التي تعتبر إحدى تطبيقات التواصل الا تطبيقاتظهور لاسيما مجال التسويق وبو 
 الافتراضي والتي يسعى المتمارس فيها مختلف السلوكيات من خلال التفاعل في الع ،الفاعلة في حياة الفرد

تطبيق الانستغرام والذي أصبح مؤخرا  يقاتتطبالمجتمع من خلالها إلى تحقيق التواصل ومن أبرز هذه ال
تطبيق الانستغرام للمستهلك إمكانية التفاعل ه يتيح ماوذلك ، التسويق الرقمي عمليةموظف بقوة في 

ل التي يريدونها من خلال التفاعوالسلع بهدف التسويق أو البيع والتعرف على رغباتهم والمنتجات 
ذا التسويق إ يعد عنصرا أساسيا في عمليةالرقمي أصبح لتسويق ن اولأ، والإعجاب عبر تطبيق الانستغرام

حيث يدعم والتفاعل ووصف المنتجات والسلع للمستهلك  فيالتعر  بتم من خلاله شكل البوابة التيي
التسويق الرقمي التواصل مع المسوقين للحصول على المعلومات بخصوص المنتجات والسلع والعروي 

 .تطبيق الانستغرام ومن أبرز هذه تطبيقات التواصل الاجتماعي تبسهولة ويسر من خلال تطبيقا
حيث " الاتصال التسويقي الرقمي وعلاقته بسلوك المستهلك الجزائري"فمن خلال دراستنا 
 : قسمنا هذه الدراسة إلى ثلا 

 يتناول الإشكالية وتساؤلات الدراسة وأسباب اختيارها، أهمية الدراسة وأهدافها :الإطار المنهجي
ونوع الدراسة ومنهج الدراسة وأدوات جمع بيانات الدراسة ومجتمع الدراسة وعينة الدراسة وطريقة اختيارها 

 .والدراسات السابقة وتحديد مفاهيم الدراسة
  :الذي اعتمدنا فيه على العنصرة :الإطار النظري
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  ت

خصائص الاتصال تعريف الاتصال الرقمي، نشأة الاتصال الرقمي، : أولا الاتصال الرقمي وتشمل
 .مزايا الاتصال الرقمي، مستويات الاتصال الرقمي، وظائف الاتصال الرقميالرقمي، 

تعريف التسويق الرقمي، نشأة التسويق الرقمي، خصائص التسويق : ثانيا التسويق الرقمي وتشمل
توظيف الرقمي، خصوصيات التسويق الرقمي، الانتقال من التسويق التقليدي إلى التسويق الرقمي، 

 .الانستغرام في التسويق الرقمي
تعريف سلوك المستهلك، خصائص سلوك المستهلك، تقسيمات سلوكات : ثالثا سلوك المستهلك

 . المستهلك، العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك، علاقة التسويق الرقمي بسلوك المستهلك
ء نتائج الدراسة ومن ثم في الأخير الذي قمنا فيه بتحليل الجداول المركبة وإعطا :الإطار التطبيقي

 .التطرق إلى الخاتمة
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المنهجي الإطار
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 :الإطار المنهجي
 إشكالية الدراسة. 
 تساؤلات الدراسة. 
 أسباب اختيار الموضوع. 
 أهمية الدراسة. 
 أهداف الدراسة. 
 نوع الدراسة: 
 دراسةمنهج ال. 
 أدوات جمع بيانات الدراسة 
  مجتمع الدراسة 
  اختيارهاالعينة وطريقة. 
  الدراسات السابقة 
 تحديد مفاهيم الدراسة 
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   :الإشكالية
تعتبر التطورات والتغيرات التي يعيشها العالم اليوم نتيجة تطور التكنولوجيا الرقمية التي تتيح إمكانية 

تحقيق اتصال وتفاعل بين الأفراد الذي أدى إلى ظهور أهمية الاتصال الرقمي تبادل المعلومات والمنافع و 
فهو يساعد على الحصول على أي معلومة أو خدمة بأقل ووسائله وتوسع انتشارها واستخدامها، 

فتطور تكنولوجيا الاتصال وظهور الإنترنت وشبكات التواصل الاجتماعي أخذ يؤثر بشكل   التكاليف،
مجالات لاسيما مجال التسويق مما أدى إلى ظهور الاتصال التسويقي الرقمي الذي سهل كبير على مختلف 

من أجل  والمال، للمستهلك الإطلاع على المنتجات والخدمات المعلن عنها رقميا لتوفير الوقت والجهد
رسالة إشباع رغباته وتلبية حاجياته، ولهذا فإن الاتصال التسويقي الرقمي كأي نشاط يعمل على تقديم 

نتباه وتقديم منتجا متميزا يتناسب مع أذواق وتطلعات المستهلكين اموحدة ومنسقة إلى المستهلك، لشد 
 .من أجل الإقناع والتأثير بفكرة أو خدمة أو سلعة، وبالتالي تحقيق التأثير المطلوب على سلوك المستهلك 

بين الأفراد إلا أن  إن شبكات التواصل الاجتماعي نشأت في الأساس للتواصل الاجتماعي
على آليات ومناهج  استخداماتها امتدت لتشمل نشاط التسويق كما أن تطبيقاتها أثرت بشكل كبير

المتبعة في إدارة الأعمال التسويقية وأصبحت شبكات التواصل الاجتماعي في الفترة الأخيرة عنصرا هاما 
تبر التسويق عبر هذه وسائل الرقمية من عناصر التسويق عامة والاتصال التسويقي الرقمي خاصة ويع

رام الذي أصبح في الوقت الحالي من أهم شبكات التواصل الاجتماعي وأكثرها انتشارا غخاصة الإنست
واستخداما على الانترنت وهذه الأخيرة الذي يتيح إمكانية التفاعل وفتح صفحات بهدف التسويق أو 

وسلوكاتيه  مات وتطلعات ورغبات الشخصية للمستهلكاهتماالبيع أو خدمة المستهلكين، وأداة لمعرفة 
 . وإرضاء رغباته وتلبية احتياجاته

 : ومما سبق بيانه يجعلنا نوجه اهتمامنا إلى المشكلة التالي
 ؟الجزائري سلوك المستهلك بالإنستغرام  تطبيق ما علاقة الاتصال التسويقي الرقمي عبر

 :تساؤلات الفرعية

 : سي للدارسة الأسئلة الفرعية التالية تندرج تحت التساؤل الرئي
  التسويقي الرقمي ؟ماهية الاتصال 
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  الإنستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لدى المستهلك تطبيقما هي عادات وأنماط استخدام 
 ؟ الجزائري
 ؟ الجزائري الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لدى المستهلك تطبيق ما هي دوافع استخدام 
  الانستغرام ؟ تطبيق انعكاسات الاتصال التسويقي الرقمي على سلوك المستهلك من خلالما 

 : أسباب اختيار الموضوع  

 : أسباب العلمية  - أ
  في مجال الاتصال التسويقي الرقميالاهتمام والميل الشخصي للموضوع والرغبة في التوسع. 
  وسلوك المستهلكالرقمي الاتصال التسويقي  العلاقة الموجودة بينالرغبة في معرفة. 
 قي الرقمي باعتباره موضوعا حديثاإمكانية البحث في الموضوع ككل ودراسة ظاهرة الاتصال التسوي . 
 زيادة الرصيد المعرفي حول الاتصال التسويقي الرقمي وإضافة مرجع جديد للمكتبة. 
 : أسباب العملية  - ب
  الإنستغرام في الاتصال  تطبيق خاصة التواصل الاجتماعي تطبيقاتالتعرف على دور الذي تلعبه

 .التسويقي الرقمي
  الإنستغرام تطبيق عبروعملية اتخاذه لقرار الشراء سلوك المستهلك محاولة معرفة.  
 منه مع التطور الذي شهده التسويقالتطور والتقدم في ظل الرقمنة ومدى تزا. 
 

 : أهمية الموضوع 
تسويقي الرقمي في الآونة الأخيرة يبرز لنا أهمية البحث نظرا لأهمية التي اكتسبها نشاط الاتصال ال

كونه يعالج موضوعا حديثا وكذلك محاولة إضافة مرجع جديد إلى المكتبة لمساعدة  في هذا الموضوع
 المتعلق بالاتصال التسويقي الرقمي، حيث تتمثل أهميتها في تسهيل عملية عري الباحثين في هذا المجال
على مدار الساعة من أجل تحقيق التواصل والتفاعل مع المستهلك أي مكان و المنتجات والخدمات في 

 .الإنستغرامتطبيق من خلال 
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 :أهداف الدراسة 

  الإطلاع والتعرف على ظاهرة الاتصال التسويقي الرقمي. 
  لإنستغرامعادات وأنماط استخدام المستهلك لتطبيق االتعرف على. 
  أكبر شريحة من  لجذب استخدامه كيفيةو  الإنستغرامتطبيق عبر التوصل إلى حقائق عن واقع التسويق

 .المستهلكين
 تطبيق التمكن من فهم الاتصال التسويقي الرقمي بكل مكوناته لدى المستهلك من خلال 

 .الإنستغرام
 

 :نوع الدراسة
من أجل دراسة أي بحث علمي أكاديمي لابد على الباحث إتباع مجموعة من الخطوات المنتظمة 

وهذا ما  ،ضبوطة التي تهدف لإججابة على التساؤلات التي يطرحها الباحث حول موضوع دراستهوالم
والتي  ،''الجزائري سلوك المستهلكب وعلاقتهالاتصال التسويقي الرقمي ''اعتمدنا عليه في دراستنا 

ائع التي يقوم جمع المعلومات والبيانات عن الظواهر والوقتندرج ضمن الدراسات الوصفية التي تهدف إلى 
الباحث بدراستها، لاستخلاص دلالاتها، مما يفيد في وضع تعميمات عن الظاهرة أو الظواهر محل 
الدراسة، كما تهدف هذه البحو  إلى وصف ظواهر وأحدا  معينة وجمع الحقائق عنها ووصف الظروف 

 .حالتها كما توجد عليها في الواقعالخاصة بها وتقرير 
تقف عند حدود وصف الظاهرة وإنما تذهب إلى أبعد من ذلك فهي تحلل فالبحو  الوصفية لا 

 1.وتفسر وتقارب بقصد الوصول إلى تقييمات ذات المعني بقصد التبصير لتلك الظاهرة
 : منهج الدراسة

هو الطريقة التي يتبعها الباحث في دراسة المشكلة بهدف الإجابة عن الأسئلة والاستفسارات التي 
 2.السليمة على التساؤلات المطروحة دراسة والوصول إلى الإجابةيثيرها موضوع ال

                                                           
 .02م، ص2222ق، عمان، را، مؤسسة الو أسس البحث العلمي لإعداد الرسائل الجامعيةالحميد إبراهيم،  مروان عبد - 1
 .77م، ص1211النهضة، القاهرة، ، مكتبة 1، طالبحث العلمي لتصميم المنهج والإجراءاتالكريم،  محمد الغريب عبد - 2
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هو مجموعة من القواعد العامة للوصول إلى الحقيقة في العلوم وهو الطريق المؤدي إلى الكشف عن 
الحقائق في العلوم بواسطة مجموعة من القواعد العامة التي تهيمن على سير حقل وتحدد عملياته للوصول 

 1.ةإلى نتيجة معلوم
 فهو: ونه المنهج المناسب للدراسةك" المنهج المسحي" وفيما يخص المنهج المتبع اعتمدنا على

يعتبر جهدا علميا منظما للحصول على بيانات ومعلومات وأوصاف عن الظاهرة أو مجموعة الظاهرات 
 2.افية للدراسةوالفترة الزمنية الكموضوع البحث من العدد الحدي من  المفردات المكونة لمجتمع البحث 

دون أي تدخل من قبل  ،دراسة الظاهرة في وضعها الطبيعي: ويعرف الباحث محمد زيان عمر بأنه
 3.كما هو الحال في المنهج  التجرببي،أي دراسة الظاهرة تحت ظروف طبيعية غير اصطناعية  ،الباحث 

اد وسلوكهم وإدراكهم أحد الأشكال الخاصة بجمع المعلومات عن حالة الأفر : كما يعرف على أنه 
ومشاعرهم واتجاهاتهم فهو يعتبر الشكل الرئيسي والمعياري لجمع المعلومات عندما تشمل الدراسة المجتمع 

  4.شكل الذي يصعب الإيصال بمفرداتهاالكلي أو تكون العينة كبيرة ومنتشرة بال
 تدرج ضمن نظرا لطبيعة الدارسة التي "منهج المسحي "واعتمدنا في موضوع دراستنا على

الاتصال التسويقي "الدارسات الوصفية التي تتضمن الحقائق الراهنة المتعلقة بطبيعة الظاهرة المدروسة 
ومن خلال هذا المنهج يمكن التعرف على الظاهرة  ،"الجزائري سلوك المستهلكب وعلاقتهالرقمي 

هي في الحيز الواقعي وضمن المدروسة من حيث العوامل المكونة لها والعلاقات السائدة داخلها كما 
 .من خلال جمع المعلومات والبياناتظروفها الطبيعية غير المصطنعة 

 
 
 
 
 

                                                           
 .م 2222،العربي للنشر والتوزيع، القاهرة مصر،  1، طنترنتالصحافة و الاسيد بخيت،  - 1
 .م 2220عالم الكتب مصر،  ،3، طعلامفي مناهج البحث العلمي بحوث الإ راساتدسمير محمد حسين،  - 2
 .286م، ص  2223، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، تصالوالامناهج البحث العلمي في علوم الإعلام أحمد بن مرسلي،  - 3
 .123م، ص  2211، عالم الكتب، القاهرة، البحث العلمي في الدراسات الإعلاميةالحميد،  محمد عبد - 4
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 : أدوات جمع البيانات الدراسة 

يعرف الاستبيان بأنه مجموعة من و : (الاستبيان)الاستمارة واستخدمنا في هذه الدراسة على 
  1.همساعدة الباحث الشخصية أو من يقوم مقامالأسئلة التي يتم الإجابة عليها من قبل المفحوص بدون 

يرى محي الدين أن أسئلة الاستمارة يجب أن تصاغ من خلال المؤشرات المستخلصة من الفرضيات  
يلائها الأهمية الكافية حتى توصلنا إلى الابد من  وإن تصميمها يعد من المراحل المنهجية العامة التي

 2.الحقائق
ساليب الأساسية التي تستخدم في جمع البيانات أولية أو أساسية أو أحد الأ: ويعرف أيضا بأنه 

ن الأسئلة ادددة مجتمع البحث عن طريق توجيه مجموعة ممباشرة من العينة المختارة أو من جميع مفردات 
وذلك بهدف التعرف على حقائق معينة أو وجهات نظر المبحوثين واتجاهاتهم أو الدوافع  ،المعدة مقدما

 3.امل والمؤثرات التي تدفعهم إلى تصرفات سلوكية معينةوالعو 
أنها الأداة الأفضل لجمع : وقد عرفها الدكتور محمد طلعتالملاحظة واعتمدنا في موضوعنا على 

المعلومات، وهي النواة التي يمكن أن يعتمد عليها للوصول إلى المعرفة العلمية، والملاحظة في أبسط صورها 
  4.لأشياء وإدلاء الحالة التي هي عليهاهي النظر إلى أبسط ا
أنها ملاحظة الظواهر الاجتماعية كما تحد  تلقائيا في ظروفها الطبيعية دون : وتعرف أيضا

إخضاعها للضبط العلمي وبغير استخدام أدوات دقيقة للقياس تستعمل في التعرف على ظواهر الحياة 
  5.اديطة وفي الدراسات الاستطلاعية

والملاحظة كأدوات في موضوع الدارسة نظرا لطبيعة ( الاستبيان)على الاستمارة  وقد اعتمدنا
الظاهرة المدروسة ولصعوبة الحصول على البيانات اللازمة باستخدام المقابلة، وبالتالي فان اعتمادنا على 

ع البيانات الاستبيان والملاحظة يساعدنا في الحصول على الحقائق الدقيقة التي من خلالها يسهل علينا جم
 .دروس من أجل الوصول إلى النتائجوالمعلومات اللازمة بأكبر قدر ممكن حول الموضوع الم

                                                           
 .17.11م، ص 2211، القدس المفتوحة، كتاب التربوية لبناء الاستبيانزياد بن علي بن محمود الجرجاوي،  - 1
 .7، ص1222تنة، اب ،1ت الجامعية، طا، دار المنشور الاتجاهات النظرية والتطبيقية في منهجية العلوم الاجتماعيةي الدين مختار، ح - 2
 . 226ص ،2226، مرجع سابق ذكره، (بحوث الإعلام) دراسات في مناهج البحث العلمي سمير محمد حسين،  - 3
 .382، ص 2222، دار المعرفة الجامعية، مصر، جتماعيي، مناهج وطرق البحث الامحمد علي بدو الرحمان،  الله محمد عبد عبد - 4
 .223، مرجع سابق ذكره، ص لمناهج البحث العلمي في علوم الإعلام والاتصاأحمد بن مرسلي،  - 5
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 :مجتمع الدراسة 

يقصد بمجتمع البحث كما عرفه الباحثون على أنه مجموعة الرسائل المتماثلة والمعبرة في حوامل 
 1.يطلق عليها وسائل الاتصال والتي يريد الباحث معرفة خصائصها

عرف أيضا أنه الإطار الكلي الذي يتم من خلاله انتقاء مفردات البحث والتي تشكل هي ي
 2.الأخرى عينة الدراسة

 3.وهو المجموعة المتناهية أو غير المتناهية ادددة من العناصر مسبقا والتي تركز عليها الملاحظات
" الجزائري مستهلكسلوك الب وعلاقتهالاتصال التسويقي الرقمي "وعلى ضوء أهداف البحث 

قمنا بتحديد مجتمع الدارسة من طلاب جامعة بسكرة قسم علوم الإعلام والاتصال، لان الطلبة 
الجامعيين يمثلون أكثر فئات المجتمع تفاعلا مع تقنيات الاتصال الحديثة بالإضافة إلى قدرتهم على فهم 

ا، ومن هذه الوسائل شبكات التواصل تكنولوجيا وسائل الإعلام الحديثة والمتطورة وتعامل وتفاعل معه
 .صفة عامة والانستغرام بصفة خاصةالاجتماعي ب
 : عينة الدراسة
هي جزء من مجتمع البحث الأصلي يختارها الباحث بأساليب مختلفة وتضم عدادا من  :العينة

 4.الأفراد في المجتمع الأصلي
اء الدراسة عليها ومن ثم استخدام وهي مجموعة جزئية من مجتمع الدراسة يتم اختيارها بطريقة جز 

تلك النتائج وتعميمها على كامل مجتمع الدراسة فالعينة تمثل جزاءا من مجتمع الدراسة من حيث 
 5.ث عن الدراسة و كافة وحدات البحثالخصائص والصفات ويتم اللجوء إليها عندما تغني الباح

 
 

                                                           
 .12م، ص 2226، طاكسيج لدراسات والنشر والتوزيع، الجزائر، تحليل المحتوى للباحثين والطلبة الجامعينتمار يوسف،  - 1
 .22م، ص  2222، دار الفجر لنشر والتوزيع، الجزائر، نظريات الاتصالمحمد منير حجاب،  - 2
بوزيد صح اروي و آخرون، الجزائر ،  دار القصبة : ، ترجمة–التدريبات العلمية  –منهجية البحث العلمي في العلوم الإنسانية موريس أنجرس،  - 3

 .222م، ص 2220للنشر، 
 .121ص ،م2213 ،1ط ،، دار صفاء، الأردن (مدخل لبناء المهارات البحثية)منهجية البحث العلمي ، محمد جواد الجبوريحسين - 4
 .32، مرجع سابق ذكره، ص أسس البحث العلمي لإعداد الرسائل الجامعيةمروان عبد المجيد إبراهيم،  - 5
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يدانية وتعتبر جزء من الكل أي نسبة معينة هي عبارة عن مجتمع الدارسة الذي تجمع منه البيانات الم
 1.من أفراد المجتمع الأصلي ثم تعمم نتائج الدارسة على المجتمع كله

على  "الجزائريسلوك المستهلك ب وعلاقتهالاتصال التسويقي الرقمي "اعتمدنا في دارستنا 
وهي تعني أن أساس اختيار وهناك من يسمي هذه الطريقة العمدية أو اختيار بالخبرة  :(العينة القصدية)

 2.المفردة أو تلك تمثل مجتمع البحثخبرة الباحث ومعرفته بأن هذه 
أن يكون الاختيار في هذا النوع من العينات على : "عني بالعينات العمدية أو القصديةكما ن

 3."ه يحقق هذا الاختيار هدف الدارسةأساس حر، من قبل الباحث وحسب طبيعة بحث
هي تلك العينة التي يقصد بها الباحث اختيارها ليعمم : يف العينة القصدية بأنهاكما يمكن تعر   

وتوفير المستلزمات نتائج هذه العينة على الكل فكثير من الباحثين يختارون عينة لسهولة جمعها ومراجعتها 
 4.الخاصة بالبحث

داتها بطريقة تحكمية لا بأنها التي يقوم بها الباحث عن طريق اختيار مفر : فتعرف العينة القصدية
مجال فيها للصدفة بل يقوم بها شخصيا باقتناء المفردات الممثلة من تحريرها لما يبحث عنه من معلومات 

 .وبيانات وبالتالي لا يجد صعوبة في سحب مفرداتها بطريقة مباشرة
هذه العينة  وستشمل. يعود سبب اختيارنا لهذا النوع من العينات لأنه يتلاءم مع طبيعة الدراسةو 

، ومما سبق طبقت هذه الدارسة على ري الدارسة التي نرغب القيام بهاالطلبة الجامعيين، الذين يوفون بغ
مفردة من طلبة قسم علوم الإعلام والاتصال بجامعة محمد خيضر بسكرة من مستخدمي  22عينة قوامها 

 .الانستغرام بغري الوصول نتائج دقيقة 
 

 
 

                                                           
، الجزائر، 3، ديوان المطبوعات الجامعية، المطبعة الجهوية، قسنطينة، طلوم الاجتماعيةتدريبات على منهجية البحث العلمي في العرشيد زرواتي،  - 1

 .17، ص2228
، 2212، 1، عالم الكتب الحديث، الأردن، ط(منظور تربوي معاصر)مناهج البحث العلمي محمد عبد الجبار خندقجي ونواف خندقجي،  - 2
 .132ص

 .262م، ص2222، الو ارق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، (مفاهيم أساليب تطبيقات) لعلمي البحث الحسن عبد الله باشيوة وآخرون،  - 3
 .121م، ص2221، 2، دار المناهج، الأردن، طأصول البحث العلمي ومناهجهوجيه محجوب،  - 4
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 نسب المبحوثين حسب متغير الجنسيوضح  :10الجدول رقم 

 
يتضح أن أكبر نسبة تقدر ، توزيع العينة حسب الجنس تبين النتائج الإحصائية في الجدول أعلاه أن

 .روهي نسبة الذكو  %33.6 حالإنا  أما أقل نسبة فتقدر ب وهي نسبة% 11.3 حب
 

 
 

 
 
 
 

44.6% 

55.4% 

 الجنس

 أنثى ذكر

 دائرة نسبية توضح توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس :10شكل رقم 

 %النّسبة التكرار الجنس
 %44.. 14 ذكر                 

 %.4.. 11 أنثى

 %011 90 المجموع
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 يوضح نسب المبحوثين حسب متغير المستوى التعليمي  :10لجدول رقم ا

 
يتضح أن أكبر ، لمستوى التعليميتوزيع العينة حسب اا تبين النتائج الإحصائية في الجدول أعلاه أن

% 31.0 حتقدر ب ، ثم تليها نسبةماستراللذين لهم مستوى  الطلبةوهي نسبة  %30.1 حنسبة تقدر ب
 . لمستوى دكتوراه %06.0 ح، أما أقل نسبة فتقدر بليسانسممن تمثل مستوى 
غلب أفراد أ ماستر همليسانس و لاحظنا عدم وجود فروقات كبيرة في النسب بين مستوى ومنه 
 .عينة الدراسة

 

 
 

40.2% 

43.5% 

16.3% 
 المسوى التعليمي

 دكتوراه ماستر ليسانس

 دائرة نسبية توضح توزيع عينة الدراسة حسب متغير المستوى التعليمي :10شكل رقم 

 %النّسبة التكرار المستوى التعليمي
 %144. 73 ليسانس

 %.4.. 14 ماستر

 %.044 41 دكتوراه

 %011 24 المجموع
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 المعيشي يوضح نسب المبحوثين حسب متغير المستوى: 10الجدول رقم 

 
يتضح أن أكبر ، يتوزيع العينة حسب المستوى المعيش أن تبين النتائج الإحصائية في الجدول أعلاه

بالنسبة للمستوى  %06.0و %70.8 حتقدر ب المتوسطتفعت عند المستوى ار نسبة للمبحوثين والتي 
من خلال هذه الأرقام الإحصائية ونستنتج بأن أكثر من ، بالنسبة للمستوى الضعيف %0.0والجيد 

 لة ومنطقية بالنظر إلىوهي في الواقع نتائج مقبو توسطة نصف عدد المبحوثين ينتمون إلى الطبقة الم
 .العام للمجتمع الجزائري عيشيالمستوى الم

 

 
 

1.1% 

72.8% 

26.1% 

 المستوى المعيشي

 جيد متوسط ضعيف

 %النّسبة التكرار المعيشي المستوى
 %040 1 ضعيف

 %8447 67 متوسط

 %4440 24 جيد

 %011 24 المجموع

 المستوى المعيشيتوزيع عينة الدراسة حسب متغير دائرة نسبية توضح  :10م شكل رق
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 : الدراسات السابقة
 :ولىلأالدراسة ا

اذ تأثير مزيج الاتصال التسويقي للمؤسسة على اتخ: دراسة الباحثة أسماء زوجة بن زاوي بعنوان 
بالجزائر، أطروحة مقدمة لنيل ، دراسة حالة سوق المنتجات الكهرومنزلية قرار الشراء من طرف المستهلك

بي بكر بلقايد، إشراف الدكتور بن حبيب عبد أ، جامعة توراه في العلوم تخصص تسويق دوليشهادة الدك
  2217\2216الرزاق ، 

همية تأثير الاتصال التسويقي للمؤسسة على اتخاذ قرار الشراء من أهدفت هذه الدراسة إلى التعرف 
تأتي  . راسة حالة لسوق المنتجات الكهرومنزلية الموجودة في الجزائرطرف المستهلك وذلك عن طريق د

، حيث استخدمت الباحثة المنهج الوصفي التحليلي باعتبار هذه ذه الدراسة ضمن الدراسات الوصفيةه
البحو  من البحو  الوصفية والمنهج الثاني دراسة حالة الذي اعتمدته في الجانب الميداني من أجل 

ت مدعتاالمتمثل في سوق المنتجات الكهرومنزلية بالجزائر، و  :النظرية على ميدان الدراسة  سقاط الدراسةإ
الكتب والمجالات، والملتقيات والمذكرات، : دوات جمع البيانات المعلوماتأالباحثة في دراستها هذه على 

سائل أما الأداة التي والرسائل الجامعية، مواقع الانترنت، الاستمارة، المقابلة الشخصية وغيرها من الو 
  الحقائق والنتائج الكاملة من خلالها إلىقامت بتطبيقها هي الاستمارة التي كان الهدف منها الوصول 
  :من أهم النتائج التي توصلت إليها هذه الدراسة هي

 :تائج خاصة بالجانب النظري لدراسةأولا ن
لعملية التسويقية فمنه تبدأ واليه تعود كل المستهلك هو سيد السوق لأنه الأساس الذي تقوم عليه ا \1

 .النشاطات التسويقية للمؤسسة
 .تصالات التسويقية المتكاملة هي مفهوم لابد التركيز عليه لبلوغ أهداف المؤسسةالا \2
 .تدفعه لاتخاذ قرار الشراء المعنيوسائل الاتصال التسويقي المختلفة تمثل محفز للمستهلك و  \3
 .تصال التسويقي على سلوك المستهلكدرجات تأثير وسائل الاهناك اختلاف في  \0
نه الاتصال التسويقي من العناصر التسويقية التي حظيت بالكثير من الاهتمام من قبل المؤسسات لأ \1

 .همزة وصل بين المؤسسة ومستهلكيها
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 :النتائج الخاصة بالجانب التطبيقي
 :لنتائج التي توصلت إليها الباحثةهم هذه اأمن 

التي تعتمد  LG ولى باستثناءشهار كوسيلة اتصالية بدرجة الأتعتمد كل مؤسسات الدراسة على الإ/ 1
 . على البيع الشخصي في مقدمة الوسائل الاتصالية المختلفة

لذكور وهذا ما بين % 0271مقابل % 1772شكلت فئة الإنا  النسبة الأكبر في العينة بنسبة / 2
 .مور تدبير البيتأها فئة النساء لهذا النوع من المنتجات باعتبارها المسؤلة على العناية الكبرى التي تولي

وهذا ما يدل على اهتمام الفئة الشبابية %( 3673)النسبة الأكبر في العينة% 32732مثلت الفئة  /3 
 .منزلية لأنها مرحلة تأسيس الأسرةبالمنتجات الكهرو 

 :الدراسة الثانية
عي مواقع التواصل الاجتما أثر التسويق عبر: اف الله ووسام قتاتلية بعنواندراسة الباحثتين منال خ
 Condor ، دراسة تحليلية لآراء عينة من مستهلكي منتجات مؤسسةعلى قرار الشراء لدى المستهلك

أطروحة مقدمة لنيل متطلبات الماجستير في علوم التسيير تخصص إدارة  Facebook عبر صفحتها
  .2212\2218 إشراف الدكتورة بورصاص وداد، ،قالمة 1201 يما 8جامعة  أعمال،

معرفة مدى تأثير مواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء لدى  إلىهدفت هذه الدراسة 
لتطبيق الدراسة عليها  condor وأخذ مؤسسة facbook المستهلك من خلال التسوق عبر صفحتها

 ،ية على قرار الشراء لدى المستهلكجتماععبر الشبكات الا لى نتائج تثبت مدى تأثير التسويقإللوصول 
تأتي هذه الدراسة ضمن الدراسات الوصفية باعتبار الباحثتين استخدماتا المنهج الوصفي بغري تحليل 

حيث أيضا استخدمت الباحثتين في هذه  بوطة،ضوالتعمق في وصف هذه الظاهرة للوصول إلى حقائق م
والاستعانة باستمارة  Condor لمؤسسة Facebookمن خلال صفحة الدراسة على الملاحظة وذلك

 .Condor  لتمثل مجموعة من مستهلكي منتجات مؤسسة الاستبيان الموجهة لعينة
  :خير إلى مجموعة من النتائج أهمها مايليتوصلت الباحثتين في الأ
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 :أولا النتائج النظرية لدراسة والتي تمثلت في
وذلك لتعدد  ،عصرية أصبحت تطبق الواقع الفعلي التواصل الاجتماعي وسيلةالتسويق عبر مواقع 1/ 

أنواعها وسهولة استخدامها وقلة تكاليفها، بالإضافة للكم الهائل من مستخدمي الانترنت مما أعطى 
  .فرصة أكبر للمؤسسة

تستطيع هذه  تبني المؤسسات مواقع التواصل الاجتماعي في المجال التسويقي لأنها أصبحت تدرك ما /2
الوسائل فعله وما تدره عليها من عوائد خصوصا أن التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي ساعدت 

 .المؤسسات على تعريف بمنتجاتها بمجال واسع
في إدراك الحاجة المقارنة بين البدائل المتاحة : دى المستهلك بعدة مراحل تتمثل فييمر قرار الشراء ل /3 

 .بعد الشراء الفعلي ماوتقيمها والشراء 
هناك عدة عوامل تؤثر على قرار الشراء لدى المستهلك تتمثل في طبيعة المستهلك وطبيعة السلعة  /0

  .وخصائصها طبيعة الموقف الشرائي وخصائصه
 : ليها الدراسة تمثلت فيمايليإثانيا النتائج التطبيقية التي توصلت 

لى إالاطلاع على منتجات بدل الذهاب  جلمن أ Facebook يستخدم المستهلك صفحات /1 
 .السوق التقليدية

  Facebookعلان وتنشيط المبيعات عبر صفحتها على على الإ Condor تعتمد مؤسسة /2

 .لجذب أكبر عدد من المستهلكين
 .بحملات ترويجية على صفحتها تؤثر على قرار الشراء لدى المستهلك  Condor تقوم مؤسسة /3
 فرصة للمستهلكين في التعبير على تقيمهم لمنتجاتها عبر صفحة Condor تعطي مؤسسة /0

Facebook. 
  :الدراسة الثالثة

يرها على سلوك تصال التسويقي ومدى تأثاستراتجيات الا: دراسة الباحثة بوشعير لويزة بعنوان
سير، جامعة تخصص تقتصادية ، أطروحة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في العلوم الاالمستهلك الجزائري

  .2210\2213، عبد المجيد قدي، إشراف الدكتور 3الجزائر 
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الشراء وكيف  تخاذ قراراهدفت هذه الدراسة إلى التعرف على دور الاتصال التسويقي في عملية 
دراسة كاملة لدور العوامل المادية وغير المادية إلى جانب الرسالة الاتصالية التسويقية في يمكن أن يؤثر فيه و 

تمدت اعتخاذ قرار الشراء مع تناولها المفاهيم و الدراسات المتعلقة بتحليل سلوك المستهلك حيث اية عمل
نسانية التي منها دراسة الباحثة في دراستها على المنهج الوصفي التحليلي باعتباره يقوم بدراسة الظواهر الإ

التالية ففي الجانب النظري  دواتسلوك المستهلك من أجل الوصول إلى معلومات دقيقة واستخدمت الأ
   .لدراسة استخدمت المسح المكتبي للمراجع العربية والأجنبية وكذلك شبكة الانترنت

ستمارة الاستبيان واسترجاعها بعد ذلك من اعتمدت على توزيع اأما في الجانب التطبيقي لدراسة 
 .spss أجل تحاليلها وفق الطرق الإحصائية المعمول بها باستخدام

 :ي توصلت إليها هذه الدراسة مايليهم النتائج التمن أ
تصال التسويقي يعد مصدر للمعلومات وكذا وسيلة لتعرف على سلع نافعة مؤكدين على أن الا /1

 .الاتصال التسويقي وما يقدمه من معلومات يساعدهم في شراء السلعة التي يريدونها
تهم الشرائية امستهلكين يمكنه أن يؤثر في قرار تصالية للاصال التسويقي وما يحمله من رسائل تالا /2

 .عل المستهلك يتفاعل إيجابيا معهاإيجابيا أي مصداقية الرسالة الاتصالية التسويقية تج
تخاذ االتحليل الإحصائي أجمع أن أغلب أفراد العينة المدروسة يعدون إلى خبراتهم الشخصية عند  /3

 .قرارهم الشرائي
دها وإقناعه بجودة ح بالتغلب على تردد المستهلك في شرائه لسلعة التي يريتصال التسويقي يسمالا /0

 .المنتج والسعر
 

 :ستفادة من الدراسات السابقةأوجه الا
أن الدراسات التي تم الاعتماد عليها كدراسات سابقة كلها كانت متشابهة لموضوع دراستنا الحالية 

للموضوع الذي نريد دراسته لان ذلك يكسبنا الخبرة باعتبار هذه الدراسات تساعدنا على الفهم الجيد 
ويجعل موضوع دراستنا أكثر دقة ونظام ويساعدنا على بدء دراستنا بطريقة صحيحة،فمن خلال هذه 

تصال التسويقي الرقمي وتأثيراته على سلوك المستهلك ستنا الااالدراسات السابقة المرتبطة بموضوع در 
فمعظم  لها سابقا في هذه الدراسات مما جعلنا نقوم بتحديدها ودراستها ،تعرفنا على النقاط التي لم تداو 
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تصال التسويقي عبر شبكات التواصل الاجتماعي هي علاقة الا تفقت على مااهذه الدراسات السابقة 
ختلاف وتناول الدراسات السابقة هذا اوكيف أثرت على سلوك المستهلك الشرائي بغض النظر على 

تلفة قليلا حيث يتضح ذلك من خلال تحديدنا لشبكة التي نريد دراستها والتي تمثلت الموضوع بزاوية مخ
في شبكة الانستغرام باعتبار فئة الشباب مقبيلين على استعمالها بشكل كبير، فالتشابه بين الدراسات 

تصال لاالسابقة والدراسة الحالية التي نريد دراستها يكمن في الإطار النظري الذي يتمثل في علاقة ا
ثيره على سلوك المستهلك الشرائي من خلال شبكات التواصل الاجتماعي أالتسويقي الرقمي وكيفية ت

 .التي من بينها شبكة الانستغرام
قد تمت الاستفادة من جميع الدراسات السابقة كون كل الدراسات المشابهة تكون من الدراسات  

ستخدام ايل الدقيق لظاهرة التي نريد دراستها ،وكذلك الوصفية التي تعتمد دائما في مضمونها على التحل
تصال التسويقي الرقمي وتأثيراته على سلوك المستهلك جميع هذه الدراسات بما فيها دراستنا الحالية الا

أدوات جمع البيانات التي ساعدتنا بشكل كبير في عملية تحديد الأدوات المناسبة لدراستنا من بينها 
تماد اع اخير كما نلاحظ أيضالملاحظة من أجل وضع أسئلة لتحليل النتائج في الأستمارة الاستبيان و ا

كما سنقوم  spss الدراسات السابقة جميعها على عملية وضع الإحصائيات وتحليل البيانات على نظام
 .نحن أيضا باستعماله في دراستنا لتحليل البيانات والوصول إلى نتائج دقيقة

 
 :حاتتحديد المفاهيم والمصطل

 الاتصال التسويقي: 
ماكن وجوده أيعرف على انه عملية تعريف المستهلك بالمنتج وخصائصه ومزاياه وكيفية استخدامه و 

  1.قناعه بشراء المنتجإثير على المستهلك وحثه و أمحاولة ت إلىضافة سعاره بالإأبالسوق و 
نشطة الترويجية بغري تقديم لية التي يمكن من خلالها التنسيق بين جميع الأالآ" :اأنهتعرف كذلك 
 2."جمهور مستهلكين المستهدف إلىرسالة موجدة ومنسقة 

                                                           
 .381، ص2222سكندارية، ، جورس الدولية، الإتسويق المفاهيم والاستراتيجياتبو عفلة، أعصام الدين  - 1
 .026، ص2228، 1، الدار الجامعية، مصر، ط(مدخل معاصر)دارة التسويق غالنجا،  بوأالعظيم  محمد عبد - 2
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لكين وذلك عبر كما هو عملية تنمية وتنفيذ مجموعة من برامج الاتصالات المقنعة الخاصة بالمسته
 1.فترات زمنية محددة
 :جرائيتعريف الإ

لتوصيل داة أع المستهلك ، وهو أيضا هي تلك العمليات الاتصالية القائمة على الحوار التفاعلي م
ين  وتذكيرهم كثير على  المستهلأوالت قناع شارات عن المنتج لإإ، رسائل و من خلالها مجموعة معلومات

 .غير مباشرة بالمنتجات أوبطريقة مباشرة 
 التسويق الرقمي: 

التفاعلية  هو استخدام قوة شبكات الاتصال المباشرة واتصالات الحاسب والوسائل"يعرفه كلير 
 2."هداف التسويقية الرقمية لتحقيق الأ
دوات التفاعلية الرقمية في التسويق وترويج المنتجات والخدمات كما مجموعة من الأ"ويعرف بأنه 

 ".باشرة والشخصية مع المستهلكينتسعى لتطوير العلاقات الم
 :جرائيتعريف الإ

الرقمية بما فيها الانترنت والقنوات هو ذلك نشاط التسويقي الذي يقوم على استخدام وسائل 
لتطوير طرق وعمليات التسويق من خلال هذا النوع من ( شبكات التواصل الاجتماعي)اعلية التف

 .الاتصالات لجذب المستهلكين
 
 سلوك المستهلك: 

فكار الأ أوهو ذلك السلوك الذي يبرزه المستهلك في البحث والشراء واستخدام السلع والخدمات 
 3.الشرائية المتاحة الإمكانياتحاجاته وحسب  أوستشبع رغباته  أنهاات التي يتوقع الخبر  أو

 

                                                           
 .371، ص1222، المكتب الجامعي الحديث، مبادئ التسويق، إسماعيلالسيد  - 1
 .122ص، 2222 ،دار الميسرة للنشر والتوزيع، التسويق الالكتروني ،محمد سمير - 2
 .20ص ،1221 ،دنر الأ ،المستقبل للنشر والتوزيع، سلوك المستهلك ،اتمحمد عبيد - 3
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 أوعلى انه النمط الذي يتبعه المستهلك في سلوكه للبحث "ويعرفه عبد الحميد طلعت اسعد 
 1.تشبع حاجاته ورغباته أنالتي يتوقع منها  والأفكارو التقييم لسلع والخدمات أالاستخدام  أوالشراء 

 :جرائيريف الإتع
 أواستخدامه  أوبحثه  أثناءسلوك المستهلك هو تلك التصرفات التي تصدر من طرف المستهلك 

 .ية حاجاته بغري الاستهلاك الشخصيرغباته وتلب إشباعالخدمات بهدف  أوالمنتجات  أوشراء السلع 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
، 2222، مصر، ثناء للنشرلفهرسة مكتبة الملك فهد الوطنية ا، سلوك المستهلك المفاهيم العصرية والتطبيقات، خرونآالحميد و  طلعت اسعد عبد - 1
 .2ص



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 للدراسة الإطار النظري
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 الاتصال الرقمي :أولا

 :تمهيد

التطور الذي حصل في مختلف المجالات بما يعتبر الاتصال الرقمي أحد أبرز سمات عصرنا الحالي ف
تصال رقميا مما قد يساهم تصال والذي استعملت فيه تكنولوجيا الرقمية الحديثة، فأصبح الافيها مجال الا

في تواصل الناس فيما بينهم من خلال المزايا والوظائف التي يقوم بها وتبادل المعلومات والأفكار والمعارف 
صال في مختلف المجالات الحياة أحد بدائل والإعلام والخيارات المطروحة أمام نه شكل من أشكال الاتلأ

 .ختياراتهاالأفراد عبر وسائل الإعلام لإشباع حاجاتهم بناءا على التوقعات التي يرسمها ب
 

 :تعريف الاتصال الرقمي /0

 علي استخدام النظم الرقمية  Digital communicationيرتكز تعريف الاتصال الرقمي
مستحدثاتها باعتبارها الوسيلة الوحيدة والأساسية للاتصال بين أطرافه ولا يتعد هذا المفهوم كثيرا عن و 

أو   Communication Computter Media Ted مفهوم الاتصال من خلال الكمبيوتر
 Assisted Communicationالاتصال القائم عن طريق الكمبيوتر أو الاتصال بمساعدة الكمبيوتر

Computer 1.كلها مفاهيم تؤكد دور الكمبيوتر في عملية الاتصال 
أنه العملية التي يحد  فيها الاتصال عن بعد بين طرفين أو عدة أطراف يتبادلون  " يعرف أيضا

بينهم المعلومات ويتم ترميز ومعالجة هذه المعلومات بواسطة النظم الرقمية وبعد ذلك يأتي الإرسال 
فراد ويقوم هذا التعريف على محددات فنقول إذا كانا نصف الاتصال الإنساني والاستقبال بين مختلف الأ

شكاله التقليدية بأنه عملية تقوم على أساس الحركة والتدفق فالاتصال الرقمي لديه عمليات فرعية في أفي 
حدثاتها فالنظم الرقمية و مست. العملية الكلية فهذا الاتصال هو اتصال عن بعد سواء ثنائيا أو جماعيا 

 2."هفائظضرورية لتحقيق و 
 

                                                           
 .123ص م،2220 ،3الكتب، القاهرة، طعالم  ،تجاهات التأثيرانظريات الإعلام بد المجيد محمد، ع - 1
 .21، ص2227، ، عالم الكتب، القاهرة1، ط الاتصال والإعلام على شبكة الانترنتمحمد عبد الحميد،  - 2
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  :نشأة الاتصال الرقمي / 0

ية في شكل ثلامشارات التمكانية تقديم الإإفي الثمانينيات من القرن السابق نوصل العلماء إلى 
تدريجيا محل المعدات التناظرية التقليدية  تحلية ومنذ ذلك الحين بذات هذه التكنولوجية مشارات رقإ

بلغته الاتصالات من سهولة ويسر في عصر الاتصال الالكتروني والفضائيات  ما ىمد لمسنالقديمة كما 
ول في مسار التقدم الاتصالي تحوتطورات وإنجازات علمية فتحت المجال أمام قفزات هائلة شكلت نقاط 

 : وتتمثل هذه القفزات في 2221عام  وبداية الألفية الثالثة 22منذ النصف الثاني من القرن 
  براتان، )على يد بعض العلماء الأمريكي  1208تمثلت في اختراع الترانزستور عام  :ة الأوليالقفز

رهم في تصغير حجم أثنظرا لانجازهم الكبير و  1216وحصولهم على جائزة نوبل عام  (برادين، شوكلي
  .رسال والاستقبال في نظم الاتصالاتأجهزة الإ

 دوائر متكاملة صغيرة الحجم عالية الكثافة يفضل هذه  لي صناعةإوترتبط بالتوصل  :القفزة الثانية
 . ات لتصبح شخصيا صغيرة يمكن حملهاالقفزة أمكن الحاسب

 ساس بنشر بحثه الذي وضع الأ( شائون)وقد حققت حينما قام العالم الأمريكي  :ة الثالثةز الفق
 1. مية التي تتميز بكفالتها العاليةللاتصالات الرق

 

 :رقميخصائص الاتصال ال /0

  تحمي انتهاك فكرة الاتصال  ، وهيل المواجهيوهذه السمة لم تكن تميز سوى أشكال الاتصا :التفاعلية
ين يتبادل أطراف العملية ، بحيث يصبح الاتصال ذو اتجاهاه واحد من المرسل إلى المستقبل، في اتجالخطي
في الوقت والمكان والزمان الذي ، ويكون لكل طرف القدرة والحرية والتحكم في عملية الاتصال الأدوار

 .يناسبه وهذا يترتب عليه
راته المتنوعة وليس المستقبل والمتلقي أصبح مشاركا في عملية الاتصال ومؤثرا في بناء عناصرها باختيا - أ

 . متلقيا سلبيا

                                                           
، 1ط توزيع،، الدار العربية لنشر والصال الإعلامي التفاعلي في عصر الفضاء الالكتروني المعلوماتي الرقميلاتتكنولوجيا اأسماء،  حافظحسين  - 1

 .122، صم2221
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 لا تتوقف المشاركة على اختيار ادتوى أو المضمون النهائي في عملية الاتصال يل امتد إلى التأثير - ب
، أي في وقت لاحق وذلك ما كان مفقودا في الاتصال سواء كان تزامنا ىفي هذا ادتوى عبر المد

  .يميل أو الشريط المكتوب أسفل الشاشةإالتقليدي وأمكن تلاقيه باستخدام الهاتف و 
تعدد المشاركين في عملية الاتصال في إطار متزامن متبادل الأدوار والاتصال كما يحصل في مؤتمرات  - ت
 1. لية الاتصاليةالفيديو وبذلك لم يعد المشاهد يوصف ومتفاعلا في العم 32
 عملية أدى تطور المستخدمات الرقمية إلى ارتفاع القدرة على التخزين والإتاحة وتوظيف أفضل ال :التنوع

 : تمثل التنوع في الاتصال الرقمي ب، ويبما يتفق مع حاجته ودوافعه
المؤتمرات عن  -بريد إلكتروني جماعات النقاش  –ب الاتصال صوتي تنوع أشكال الاتصال عبر الحاس - أ

 TV الاتصال بمواقع ادطات -بعد 
التنوع في أشكاله وفي محتوى الاتصال عبر ) التنوع في ادتوى سواء في وظائف ادتوى أو مجالاته  - ب

 2 .التنوع وإمدادات في هذا ادتوى وروابطه وتفسيراته من خلل النصوص –وسائل 
 بأشكاله وادتوى  ،الها والوسائل الرقمية المختلفةتجمع شبكة الانترنت بين نضم الاتصال وأشك :التكامل

فالفرق   integrated ، توفر للمتلقي الخيارات المتعددة في إطار متكاملووظائفه في منظومة واحدة
لتخزين أو الطباعة أو التسجيل على ، أن يختار من بينها ما يراه مطلوبا ليمكنه أثناء تعرضه لمواد إعلامية
 .ا إلى آخرين بالبريد الإلكترونيالأقراص المدمجة أو إعادة إرساله

أن النظام الرقمي بمختلف مستحدثاته يوفر أساليب التعري والتخزين في أسلوب  ومن هنا يتبين
 .متكامل خلال وقت التعري إلى شبكة الانترنت ومواقعها المتعددة 

  وفير برامج متعددة وخيارات كبيرةها ختيار ايرفع الاتصال الرقمي من قيمة الفرد ب :ئةالفردية والتجز ،
، ا يحقق إشاراته من عملية الاتصالتعطي الفرصة للباحث ومستخدم الانترنت بالتجول فيها واختيار م

 .وهو ما يعلي من شأن الفرد ورفع قيمته
، وكذا رات الخاصة بأطراف عملية الاتصالقدحيث يتم التمييز بين الحاجات الفردية للاتصال وال

 .يساهم الاتصال الرقمي في تلبية حاجات المستخدم وادافظة على خصوصية الاتصال
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  أنها شبكة تلتقي فيها مئات ( الانترنت) تعرف الشبكة العالمية للمعلومات :تجاوز الحدود الثقافية
بتزايد مستخدمي الانترنت في  كل عام بنسبة كبيرة و لتي تتزايد  الآلاف من الشبكات الدولية والإقليمية ا
، مما أدى إلى تجاوز الحدود  إمكانيات الاتصال ورخص تكلفتهاكل دولة من دول العالم نتيجة توفير

لثقافية بين ، وذوبان الحواجز ا globalisation الجغرافية وتميز الاتصال الرقمي بالعالمية والكونية
 1.أطراف عملية الاتصال

 طراف عملية لا يحتاج الاتصال الرقمي بمستوياته المختلفة إلى تواجد أ :وز وحدة المكان والزمانتجا
، حيث توفر أجهزة الترميز وشبكات الاتصال عن بعد مثل الأجهزة ادمولة الاتصال في مكان واحد

لوسائل التي إلخ ، وغيرها من ا... والهواتف والحواسيب  portable  السهلة النقل من مكان إلى آخر
 .سهلت عملية الاتصال مهما تباعدت المسافات

الذي يعتبر شرطا أساسيا للاتصال  synckromization ومن جهة أخرى فإن التزامن
التقليدي ولم يعد ضروريا في الاتصال الرقمي فيما يخص عمليات التخزين أو التحميل و الإرسال عن 

 . رة أخرى في الوقت المتاح للمتلقي وفي الوقت الذي يناسبهطريق البريد الالكتروني وإعادة استقبالها م
 من الخصائص المميزة للاتصال الرقمي انخفاي تكلفة الاتصال أو  :الاستغراق في عملية الاتصال

، وكذلك تطوير برامج تصال والأجهزة الرقمية وانتشارهاالاستخدام نظم لتوفير البنية الأساسية للا
بتكلفة زهيدة مما يشجع المستخدمين لأجهزة الحاسب وبرامجه على الاستغراق المعلومات ونظم الاتصال 

دف التعلم الأوقات طويلة في إطار فردي كما ساعد تطور برامج النصوص الفائقة بهفي هذه البرامج 
والوسائل الفائقة على طول فترة التجول بين المعلومات والأفكار التي تتضمنها لأغراي اكتساب 

  .و التسليةالمعلومات أ
لذلك فإن فترة استخدام الحاسب وبرامجه تفوق في كثير من الأحيان الفترات التي يستقطعها الفرد 

 2.من وقته للقراءة أو المشاهدة أو الاستماع
 

                                                           
، البوابة الجزائرية 7تصال والتنمية، العدد، مجلة الاالاتصال الرقمي دراسة في بعض الأسس النظرية للاستخدامات والإشباعاتفريدة بن عمروش،  - 1
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 :وظائف الاتصال الرقمي / 3

 علامنساني عامة ووظائف وسائل الإعلام وبحوثه وظائف الاتصال الإدبيات الاتصال والإأتناولت 
علام وباحثوه استدلالا من الدوافع الخاصة بالاتصال بصفة خاصة التي اتفق عليها خبراء الاتصال و الإ

 .الفرد بالآخرين من خلال الوسائل المختلفة
نها أصبحت تستعمل في جل العلاقات أولقد استعمال هذا الاتصال في العديد من المجالات حتى  

نلخص لكم  .التعبير عن الأذكار والمعلومات بصفة خاصة و أصحت لها قيمة بارزة كونها تمكن من
  : تيالوظائف الأساسية للاتصال الرقمي وهي كالأ

 صبح يتعامل من الحاسب لمدة طويلة أاوز قيود العزلة التي يفرضها الاتصال الرقمي حيث أن الفرد تج
ادثات والحوارات والبريد خرين ويتم من خلاله الاتصال ليس وجها لوجه بل من خلال ادبعيدة عن الآ

ولذلك يسود الاعتقاد بان  ،اسية لهذا تكوين مجموعات الحوارحيث أن من اللبنة الأس ،لكترونيالا
 .فراد لا تقسيمالأ
 هداف أوالتي تجمع الأفراد حول  ،ما يسمى بالمجتمعات الافتراضية بناء على الوظيفة السابقة تنشا

وغير ما من  ......روج عن المفاهيم والمبادئ المستقرة للمجتمعات الخ معينة مثل الدعوة للديمقراطية أو
  .اتيالأهداف والغا

 رة على النت بتقديم معلومات كثيرة من الوقائع والأحدا  في الداخل بذلك تقديم و تقوم المواقع المنش
 1.علامخبارية تساعد ما في بذلك بسهولة الاتصال بها وفورية الإإوظيفة 

 ع إلى جانب ذلك في تعميم وظيفة الدعاية التي تحمل في جانبها السلبي تحقيق الغزو تقوم هذه المواق
شبكات لى الثقافي والهيمنة الثقافية والتبعية الثقافية وخاصة أن نسبة الفروع المضيفة للحاسبات ع

بني مريكا الشمالية وهي دول الاحتكارات والتي تأروبا و أو مليون فرع في  32من %  22الانترنت تصل 
 2.مفاهيم العولمة بأبعادها المختلفة

                                                           
 .31-32، ص ذكره بقمحمد سيد محمد، مرجع س - 1
 .122 -22، صم2212، 1، دار الثقافة للنشر والتوزيع، عمان، طتكنولوجيا الجديدة للإعلام والاتصالفضيل ديلو،  - 2



 الاتصال الرقمي

 

01 

  خبارية والوظيفة الاتصالية تصدر وسائل الاتصال الرقمي باقي الرسائل في تقديم بجانب الوظيفة الإ
ه التقنيات مصدرا للمعلومات وهذه الوظيفة تتصدر كافة الوظائف وتصل إلى ذالمعلومات في أصبحت ه

  .من أ أسباب استخدام الانترنت%  71-22
   القيام بالمساعدة في العملية التعليمية وقد بدأ الحاسب نفسه في هذه العملية عبر برامج كثيرة فانتشرت

، أو التعليم القائم على الكومبيوتر، أو ال مثل التعليم الفردي أو الذاتيكثيرة من المفاهيم في هذا المج
وطورت الكثير من آليات استخدام التعليم بمساعدة الكومبيوتر، وقد اهتمت الحكومة هذه الناحية 

 .الحاسب في التعليم
  وعند انتشار ساهمت هذه العملية التعليمية وظهرت مفاهيم التعليم عن بعد والتعليم ن خلال

الانترنت والتعليم الافتراضي والفصول الافتراضية وغيرها من المفاهيم التي تشير إلى استخدام الانترنت في 
الرقمي واستخدام بالدوائر المغلقة المستخدمة في التعليم من خلال دوائر الفيديو التعليم، ويدعم الاتصال 

 .التفاعلية ومؤتمرات الفيديو وحلقات النقاش
  حيث تعتمد المواقع في الغالب في تمويلها على الإعلانات المصاحبة : لتسويقاالقيام بوظيفة الإعلان و

 .لعري البرامج والموضوعات
 والتي يجدب أعمار مختلفة من المستفيدين عبر الكثير من المواد الترفيهية : ية و الترفيهالقيام بوظيفة التسل

والألعاب التفاعلية كل ما ذكر وظائف وبصفة عامة فإن وظائف الاتصال الرقمي تتشابه في جوهرها أو 
 1.ا مع وظائف الاتصال الفردي والجمعي والجماهيرينهمضمو 

 

 :مستويات الاتصال الرقمي/ 1

اعدت تكنولوجيا النظم الرقمية على تطوير مستويات وأشكال الاتصال القائمة وتوفير أشكال س
حديثة منها بحيث تؤدي في النهاية إلى تعظيم قدر الاستفادة من توظيف هذه التكنولوجيا في محال 

  .الاتصال والمعلومات
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ه من برامج تمثل قاعدة وفي هذه الحالة يكون جهاز الحاسب لما في :الاتصال بالحاسب وبرامجه -
البيانات طرفا في عملية الاتصال مادامت هذه البرامج هي الرسائل المستهدفة التي تتسم بالتفاعلية 
والتوفر للمتلقي المعلومات التي يريدها في الوقت والمكان الذي يحدده ويتفاعل مع هذه البرامج وفق 

نات أو اراي التعليم والبحث في القواعد البيأسلوب تصميمها والهدف من هذا التصميم سواء كان الأغ
 .التسلية أو الترفيه

في هذه الحالة تعتبر الحواسيب أجهزة صافية صرفية لقواعد البيانات التي  :الاتصال بقواعد البيانات -
ة محلية داخل من الحواسيب تكون فيما بينها شبك يتصل بعدد server يتم تخزينها على حاسب رئيسي

الاستفادة منها من و ل أو مستخدم الدخول على القواعد البيانات و ؤ مسلكل  تتيح ،نظمةالمؤسسة أو الم
الحواسيب والحاسب الرئيسي  ينب wifi أو تكنولوجيا الموجات الإذاعية cable خلال الاتصال الكابلي
 intranet شبكات الانترنت أو باستخدام نظيمات معينة للاتصالتها في ضأو بين الحواسيب وبع

المؤسسات  وأللاتصال بالعملاء المساهمين والفروع  Exatramet كسترانتخل تنظيم مؤسسي والإ دا
 1.أن وضحنا من خلال شبكة الانترنت سبق،كما الخارجالأخرى في 

احة توإذا كان الاتصال بقواعد البيانات أو بأجهزة طرفية التي تصل بما يوفر للمستخدم الحرية في إ
بالإضافة للحرص على البيانات كان المكان يظل مرهونا بوجود الأجهزة الطرفية   في الوقت الذي يراه وإن
 .ونية وكروت الترميز إلى الحواسيبوتنظميها والخطوط التلفزي

ن  إتصال من شكل الاتصال المواجهي و ويقترب هذا الا :الاتصال المباشر من خلال الشبكات/ 3
في الاتصال بالآخرين سواء كان اتصالا شخصيا حيث يعتمد على الشبكات ،  on line كان من بعد
مع أجهزة التليفون ضرورة لتحويل  (modem) ، ولذلك يعتبر کارت الترميز الرقميلمجموعاتأو بصغير ا

، ثم إعادة الترميز modulator الإشارات الصوتية أو المصورة أو المكتوبة إلى رموز رقمية عند الإرسال
 .demodulator كتوبة أو المسموعة أو الإشارات المصورالرقمي إلى الرموز اللغوية الم

الذي  relay chat (irc) internet وفي هذه الحالة يمكن الاتصال من خلال الحوار المباشر
، voiceالصوت  أو message ن يتم في شكل الحوار المكتوب بتبادل الرسائل على الشاشةأيمكن 
ولا تقف ،  newsgroupاد آخرين في شكل مجموعات ن يكون الاتصال بفرد واحد أو بأفر أويمكن 
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الرسائل المتبادلة في هذه الحالة عند حدود الرموز المكتوبة ولكن تبادل الصور والرسوم بأنواعها خلال هذا 
 .الحوار

 video كما يمكن أن يكون الاتصال مصورا كما في أحوال المؤتمرات بالفيديو عبر الشبكات

conference وار بالصوت والصورة عبر الشبكات، وتتسم الأشكال السابقة بالتزامن الذي ينقل الح
 email4  ويمكن تبادل الرسائل لاتزامنيا كما في البريد الالكتروني7 مع الحوار أو تبادل الرسائل

نظرا للتزايد الضخم في عدد مستخدمي الشبكة العالمية : الإعلامية الاتصال بمواقع الوسائل/ 3
والاحتمالات المرسومة بانصراف مستخدميها عن  ،والشبكات العاملة عليها (نترنتالا)للمعلومات 

 sites ، وقد سعت وسائل الإعلام إلى استئجار مواقعل الإعلام واستبدال الانترنت بهاالتعريض إلى وسائ
ذالك دائمة لها على الشبكة لجذب مزيد من الجمهور المتلقي إلى المواد الإعلامية وساعد على تشجيع  

التي بدأتها الشبكة العنكبوتية، وأتاحت بذالك التجول المتعاقب   hyper Textخدمة النص الفائق 
الاتصال والمرتبط بالنصوص ذات العلاقة يبعضها، بالإضافة إلى ما تتميز به من مزايا ترتبط بتكنولوجيا 

 1.الرقمي وأهمها التفاعلية

 

  :مزايا الاتصال الرقمي / 6

العديد من المزايا عند  Digital Communication نظام الاتصال الرقمي يتيح استخدام
 :يمقارنته بنظام الاتصال التماثلي وتكمن هذه المزايا في ما يل

ويؤدي ذالك 7 في حالة الاتصال التماثلي يعمل نظام الإرسال بشكل مستقل عن نظام الاستقبال :أولا
اثلية أثناء إرسالها، ونقيض ذالك يأتي الاتصال الرقمي لتشويش فتؤثر ظروف البيئة على الإشارة التم

ن بداية الإرسال حتى الاستقبال وتكون مراحل م  "digital network" الشبكة الرقمية"ليتخذ 
الإرسال والقناة والاستقبال عملية واحدة متكاملة ويمكن التحكم في عناصر النظام والسيطرة عليها في 

سيدها النظام المعالجة حيث يقوم ح هذه الشبكة بالتشويش من خلال تجدائرة رقمية موحدة، ولا تسم
  هذا الأخير بتوجيه ادتوى الأصلي وتحكمه في عملية الإرسال ويحل مكانه تدريجيا
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من المزايا التي يتسم بها الاتصال الرقمي نظام النشاط والقوة الرقمنة الذي يجعل الاتصال محفوظا   :ثانيا
ية الجودة خاصة إذا توفرت له بيئة الإشارات التماثلية ، فالاتصال الرقمي يتفوق في كوحدة متكاملة عال

على قوة الاتصال من البداية  تحافظ نقل المعلومات إلى مسافات بعيدة من خلال الألياف الضوئية التي
إلى النهاية عكس التماثلي الذي يضعف عند طول المسافة حتى أن الاتصال الرقمي أصبح يصحح 

 . لأخطاء إلكترونيةا

اصية الاتصال الرقمي الذكاء فهو مراقب لتغيير أوضاع أي قناة بصفة مستمرة إضافة إلا خكذالك   :ثالثا
 :أنه يقوم بتصحيح مسارها عكس الاتصال التماثلي، ويتضح ذلك في عاملين

  لرقمية، لإجشارة ا شحدا  تشويإوات الإرسال الأصلية إلى ن حيث تتجه قتيتحقيق التوافق الصو
وهذا تشويش يؤدي لبعض التغييرات في شكل الموجه المرسلة ، على ذالك فإن خصائص القناة تتغير 
بمرور الوقت، ويكمن الحل لهذه المشكلة في تحقيق التناغم التوافقي وذالك من خلال قياس خصائص 

 1. التشويش في القناة، وقياس التشويش المتوقع في شكل الموجة المستقبلة
 م في الصدى هنا نقصد برجع الصدى هي الانعكاسات والإشارات التي تأتي من جهاز التحك

الإرسال ففي الاتصال الرقمي يمكن استخدام أداة معينة تقوم بتخزين اللغة المرسلة إلى محطة الإرسال، 
 استغراق وصول الاتصال إلى المستهدف أو المستقبل وبالتالي يتم تفادي الصدى الذي يقع وكذا وقت

  .في الاتصال التماثلي

الحاسب الإلكتروني مما يسمح بتحقيق قدر عال من جودة  كة بميزة المرونة التي يمتاز بهااتسام الشب :رابعا
  .الاستخدام

امتياز الاتصال بالشمول حيث يسمح النظام الرقمي بنقل البيانات في شكل نصوص وصوت  :خامسا
 .الدقة وصورة ورسوم وكل هذا يتبعه قدر عالي من

                                                           
 .111م، ص2222، 1، الدار المصرية اللبنانية ، القاهرة ، طتكنولوجيا الاتصال الحديث في عصر المعلوماتي، حسن عماد المكاو  - 1
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يتم الاتصال الرقمي بتحقيق قدر عال من تأمين الاتصال حتى أصبح في هذا الاتصال نقل   :اسادس 
البيانات السرية للحكومات، قبل أن يكون أيضا متاح على المستوى التجاري ويستخدم أيضا في 

 1.لومات الحساسة التي تحتاج للسريةشبكات البنوك والنقل الإلكتروني للبيانات والمع

  

                                                           
 .111حسن عماد المكاوي، مرجع سبق ذكره، ص - 1
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 :خلاصة

فتحت الباب أمام  ،تصالنتج أن توظيف التكنولوجيا الرقمية الحديثة في مجال الاتومما سبق نس
نعكس على حياة اتصال جديد ربط البشرية لبعضها البعض وسمح بتبادل الثقافات بينهم وهذا الشيء ا

ى المختصين في هذا المجال ومحاربة مما يعني أنه عل ،اء من الجانب الإيجابي أو السلبيتهم سو االأفراد وسلوكاي
ستفادة منه قدر الإمكان، ومن القطاعات التي عملت على رواسبه السلبية في نفس الوقت العمل على الا

ستفادة من هذه تكنولوجيا تصال الرقمي بها نجد قطاع التعليم العالي الذي يسعى إلى الاتوظيف الا
 .لتطوير أسالبيه ومناهجه التعليمية وتحديثها

تصال ا عن وظائف الانهوبصفة عامة فإن وظائف الاتصال الرقمي لا تختلف في جوهرها أو مضمو 
، لأنها في النهاية مستويات وأشكال مختلفة للاتصال الإنساني الذي لا الفردي والجمعي والجماهيري
 أهميتها ، وهذه الوظائف قد تختلف فيمستوى إلى آخر أو من وسيلة لأخرىتختلف حاجاته ودوافعه من 

وفي دعمها لعملية الاتصال بصفة عامة بتأثير التطورات السريعة في مستحدثات التكنولوجيا الاتصال التي 
، وغيرها من المزايا التي تضع بصماتها على صور تحقيق هذه الوظائف ت بالفورية والتفاعلية والعالميةتميز 

دراستها وتقنيتها في إطار النظريات الخاصة  وتأثيراتها الإيجابية والسلبية التي سوف تشهد توسعا في
  .ابالتحليل الوظيفي وأهدافه
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 التسويق الرقمي : ثانيا
 تمهيد
 تعريف التسويق الرقمي 
 نشأة التسويق الرقمي 
 خصائص التسويق الرقمي 
 خصوصيات التسويق الرقمي 
 الانتقال من التسويق التقليدي إلى التسويق الرقمي 
 سويق الرقميتوظيف الانستغرام في الت 

 خلاصة
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 التسويق الرقمي : ثانيا

  :تمهيد

فهو  ،ارية بغض النظر عن حجمها ومجالهايعتبر التسويق الرقمي عنصرا أساسيا لنجاح أي عملية تج
من المجالات كتشاف رغبات المستهلكين وفعال في العديد ا يعتبر مجموعة من التكتيكات التي تعمل على 

ستخدام المنصات الرقمية عبر شبكة الإنترنت ايعني التسويق رة في العالم و وأحد أهم أنواع التسويق المنتش
كين عبر مواقع التواصل من أجل الترويج المنتجات والسلع والتعريف والقدرة على التواصل مع المستهل

 .اد في مختلف مجالات الحياةفر نه أحد أبرز سمات العصر التي اعتمدها الألأ ،الاجتماعي
 

 :ويق الرقميتعريف التس/ 0

نه ذلك العلم الذي يطبق في الحاسب وتكنولوجيا أ"ي التسويق الرقم فارس عبد الله يعرفو 
الاتصالات لتسويق السلع والخدمات، على شبكة الانترنت ويعرف بأنه استخدام التكنولوجيا لربط بين 

 1."وظائف التي يوفرها البائعون والمشترونالمنتج والمستهلك وكذلك تفاعل ال
على انه استخدام الوسائل الرقمية في تحقيق أنشطة التسويق " ويعرف كذلك التسويق الرقمي

ويعبر عنت الوسائل الرقمية وسائل الاتصال الحديثة في تطورت مع ظهور تكنولوجيا المعلومات والانترنت 
ادر إلى أذهاننا مواقع التواصل الاجتماعي وكذا شيكات فعند التحد  عن وسائل الاتصال الرقمي تتب

، كالمواقع  (online and virtuel Platform) عية أخرى تستخدم أرضيات افتراضيةاجتما
  ."، المدونات ومحركات البحث ةلكترونيالإ

ح التفاعل وتخصيص العري لكل ويعرف أيضا على انه وسيلة للاتصال والبيع بطريقة مباشرة وتتي
التقنيات ، حيث أن هذه ين المؤسسة وسوقها شكل الحوار، فبفضل الثورة الرقمية اخذ الاتصال بونزب

                                                           
، جامعة مستغانم،  (عمالرسالة ماجستير في التسويق وإدارة الأ)، دور التسويق الالكتروني في تحسين أداء البنوك وتحقيق رضا العميل، جلامكريمة   - 1

 .28، ص2210/2213كلية العلوم التجارية والاقتصادية، 
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( communication de masse) يلى الانتقال من الاتصال الجماهير ع الحديثة حفزت المؤسسات
 1.لى اتصال مستهدف ومتبادل ما أدى إلى تعاظم دور المستهلك في عملية التسويقإ

التسويق الرقمي بأنه تعزيز المنتجات المستمدة من قواعد البيانات باستخدام قنوات  ويعبر أيضا عن
 .توزيع على الخط من اجل الوصول إلى المستهلك بطريقة شخصيا وفعالة وفي الوقت المناسب

 
 :نشأة التسويق الرقمي/0

 21 شبكة الانترنت هي تكنولوجيا رئيسية منذ القرن Christiane Waterschootوفقا ل 
 ممر استنتا الاجتماعية من حيث طبيعة تكوينها واستخدمها، تطورت مع مرور الوقت وساهمت في تغيير

 : حيث مر هذا التطور بعديد المراحل، وتجارية
 حيث يعتبر 1222و 1221والحاضر بين عامي ( ديالويب التقلي) 1،2الويب : المرحلة الأولى ،

 .زيع المعلوماتبوتيا وارتكز بشكل أساسي على تو المرحلة الأولى في تطور الشبكة العين ك
 حيث 2222،2222والحاضر بين عامي ( عيةالشبكة الاجتما) 2،2 جاء الويب: المرحلة الثانية ،

 .ومات إلى تقاسم وتبادل المعلوماتتم الانتقال في هذه المرحلة من مجرد توزيع المعل
 حيث هدفت 2212ظهرت في عام ( ليةشبكة الدلاال) 3،2وهي مرحلة الويب : المرحلة الثالثة ،

 .إلى تنظيم المعلومات المتاحة على أساس السياق واحتياجات كل مستخدم
 إلي ستظهر في عام  0،2وهي مرحلة التي يتكلم فيها البعض عن شبكة الانترنت : المرحلة الرابعة

 2 .ت أكثر وأكثروصفها شبكة الانترنت الذكية التي تهدف إلى عمر الفرد في بيئة الانترن 2222
 
 
 

                                                           
، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم (إدراة تسويقية : أطروحة دكتوراه) ، مساهمة التسويق الرقمي في تنمية في العلاقة مع الزبونكريمة زيدان،   - 1

 .22م، ص2218/2212ي محند أولحاج، البويرة، الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أكل
2 -  Alizée Dao, Quelle stratégies de marketing digital mettre en place pour augmenter le 
traic d'un site internet, Universite claude brenard, Licence proessionnelle Management de 
organisation, Lyon, France, 2013/2014, P07.  
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 :خصائص التسويق الرقمي/ 0
 : يتميز التسويق الرقمي بخصائص أهمها 

ويمكن للعملاء   service mass  التسويق الرقمي يتميز بأنه يقدم خدمة واسعة :الخدمة الواسعة/ أ
من قرأ  المتعاملين مع الموقع التسويقي التعامل معه في أي وقت ودون أنت تعرف الشركة صاحبة الموقع

 1 .رسالتها الرقمية إلا إذا اتصال العميل بها كما لا يمكنها مراقبة الزائرين لموقعها
، الرقمي لا تعرف الحدود الجغرافيةأن الوسائط المستخدمة في التسويق  :علمية التسويق الرقمي/ ب

ع المخصص خصي على الموقبحيث يمكن التسوق من أي مكان يتواجد فيه العميل من خلال حسابه الش
تعلق منها ، وخصوصا ما يوانين التي تنحكم التجار الرقميةمع وجود محذور من عدم تبلور القللشركة 

 .بأمان الفحات التجارية
غطه من أنشطة وما يحكمه الرقمي بسرعة تغير المفاهيم وما ي يتميز السوق: سرقة تغيير المفاهيم/ ج

ة بوسائل وتقنيات الاتصال الرقمي تقنيات المعلومات التي ، ذلك أن التجارة الالكترونية مرتبطمن قواعد
تتغير وتتطور بشكل سريع لذلك فان الترتيبات القانونية التي تخضع لها قابلة للتغيير السريع يشكل متوافق 

 .التقنيات والاتصالات والمعلومات مع تطورات
وانتباه المستخدم للرسائل  يجب استخدام عنصر الإثارة: أهمية الإعلان عبر الشبكة الدولية/ د

الالكترونية كما هو الحال في الإعلانات ن التليفزيونية نظرا لتعدد الشركات التي تطرح رسائلها 
 .الالكترونية

صادق الذي لا يحمل مضمونا تزداد أهمي الحذر من التسويق غير ال :الخداع والشركات الوهمية/ ه
ن الشركة عبر الانترنت و إن أحد الزبائن قد يتعري لحالة ، لأنه من السهل نشر هذه المعلومة عحقيقيا

، مثل التعامل ببطاقة الائتمان مسروقة أ تقديم ضمانات الشركة الوهمية أو غير الملتزمة خداع من هذه
الفعلي أو عن طريق ادعاء صفة المصرف لتجميع الأموال  ذمبعد التصنيع دون الالتزام بتنفيخدمات 

صول على عوائد مجزية وغير ذلك من الأساليب ذلك أن مسألة تسديد مبالغ الشراء وتقديم إغراءات بالح
 .تزال غير آمنة لسلع والخدمات بواسطة إرسال أرقام البطاقات الائتمانية عبر الشبكة ما

                                                           
 .8، صذكره بق، مرجع سكريمة زيدان - 1
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التسويق الرقمي يضيق المسافات بين الشركات العملاقة والصغيرة : تضييق المسافة بين الشركات/ و
اج وتوزيع والكفاءات البشرية بحيث يمكن كفاءات البشرية ، بحيث يمكن للشركات من حيث الإنت

الصغيرة الوصول عبر الانترنت إلى السوق الدولية يدون أن تكون لها البنية التحتية لشركات الضخمة 
فس ، وذلك يعود إلى استخدام نلمساواة مع هذه الشركات المنافسةالمتعدد الجنسية تجعلها تقف على قد ا

يا كما في حالة توزيع الأسلوب في تنفيذ عمليات البيع والشراء وتقديم مختلف أنواع الخدمات الكترون
 .أفلام الفيديو وبرامج الكمبيوتر وغيرها الأقراص الليزريةالموسيقى و 

، تلعب الاختلافات الحضرية ع الطبيعة الدولية لتسويق الرقميم: تقبل وسائل الترويج عبر الشبكة/ ز
، وخصوصا بالنسبة لطرق المتابعة لترويج بحيث أن تتقبل اسيات الثقافية دورا مهما في ذلكلحسوا

 1.افية وأخرى تتخذ منها موقف معاديالوسائل الترويجية وتتوافق مع عقليتها الثق
في التسويق الرقمي تنفذ الصفحات الكترونيا دون حاجة الاستخدام : غياب المستندات الورقية/ ج

صوصا المنتجات التي تقبل الترقيم وذلك من عملية التفاوي حتى قبض الثمن وهذا ما أثار الورق وخ
، الأمر الذي دعا المنظمات الدولية لوضع إطار قانوني خاص وصحة التوقيع الرقميةمسألة إثبات العقود 

 .بتجارة الالكترونية وتوقيع وتسديد القيمة الكترونيا
 

 : يات التسويق الرقميصخصو / 3

تميز التسويق الرقمي بالعديد من الخصوصيات التي تتيح للمسوق فرصا اكبر للتسويق، وتجعل ي
 :ذكر بعض هده الخصوصيات فيما يلي نشاطاته أكثر سهولة ويمكن

 التقليدية ياخد دائما نفس النهج الفئة  القنوات من خلال لاتصالا :التعددية وتكامل الأنشطة
لأشكال على هده القناة الوسيلة تبقى دائما نفسها فقط الأشكال هي المستهدفة بث الإعلان الموقع وا

التي تتطور بالعكس على الانترنت فالوسائط متعددة موقع الكتروني مع ادتوى والتصميم هو بحد ذاته 
بدون التحد  عن  ،نية أو أرضية لمشاركة الفيديوهاتدعامة متكاملة، مواقع أجرى تبث أشرطة إعلا

فتح علي الأنشطة  ددة والمتطورة باستمرار، ومن هنا فالتسويق عبر الوسائل الرقمية معناه التالأشكال المتع
، غالبا لتكون بديلة لبعضها البعض بينما متكاملة فالتواجد في محركات البحث تعتبر متعددة ومتنوعة
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تستبدل بالأنشطة واليوم أيضا تعتبر ضرورة للمسوق والتي  ،ن ممارسات للتسويق الرقمي الأولىواحدة م
التسويقية على مواقع التواصل الاجتماعي بالعكس فالأنشطة على الشبكات الاجتماعية يمكنها إن 

لرقمي يتيح استخدام وسائل حبصفة عامة التسويق ا ،التموقع الجيد على محركات البحث تساعد في
 1 .مجتمعة ومتكاملة فيما بينها ،متعددة

 ات في العالم الرقمي يؤدي إلى ظهور ممارسات جديدة في التسويق،نطور الاستخدام :التطور السريع 
يا في جولو ن، وهذا التداخل دليل على انتشار التكجيا والتسويقلو و نفهناك تداخل قوي بين استخدام التك

، وفي واقع السرعة المتزايدة للتطورات التكنولوجية خاصة المتعلقة بالانترنت هي النشاط التشويش الرقمي
، فعند التحد  عن الجانب التاريخي نجد مثلا أن ظهور محركات تؤثر على الاستخدامات الرقميةتي ال

، والتطور في (+SEM)البحث سمح بتطوير ممارسات تسويقية جديدة كالتسوق من خلال محركات 
 ، وحديثا التطور( Portail web)إعلان عبر الأنشطة الالكترونية أدى إلى ظهور نموذج بوابة الويب 

ت مع أرضيات المشاركة أصبح ممكن بفضل الاستخدامات الجديدة التي نشأ Buzz Marketingفي 
، لذا فعلى المسوق أن يكون في حالة تأهب لظهور تكنولوجيا جديدة، أداة أو حتى للفيديوهات

 .استخدام جديد، لأنها كلها عبارة عن مسارات تنساهم في تطور الأنشطة التسويق الرقمي
 فتعتبر فرصة ياس متعددة أكثر من أي قناة أخرىالقناة الرقمية تتيح فرص ق: د القياساتقناة متعد ،

مميزة للمسوق نظرا لان بإمكانه قياس أي نشاط من النشاطات التي تقوم بها، فعلى سبيل المثال عند 
تعرضهم  نشر إعلان في مجلة ورقية من الممكن فقط معرفة عدد المشترين لهذه المجلة والتالي احتمال

لإجعلان والحصول على بيانات أخرى يجب إعداد دراسات خاصة تضاف تكليفها إلى تكاليف الإعلان 
، يصبح ء شريط إعلاني في مجلة الكترونيةبينما على الانترنت النموذج يصبح أكثر فعالية من خلال شرا

نقرو على الشريط )أوه خاص الذين ر ، عدد الأشدد المرات التي نشر فيها الإعلانمن الممكن معرفة ع
 2.أو قاموا بالشراء على هذا الموقع وهذا كله بالتكاليف منخفضة( الإعلاني
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 :الانتقال من التسويق التقليدي إلى التسويق الرقمي/ 1

، حيث يهدف إلى الترويج للسلع والخدمات هو الشكل الأكثر انتشارا للتسويقالتسويق التقليدي 
وفي الجهة الأخرى يستخدم التسويق الرقمي قنوات رقمية بهدف إثراء ادتوى ، تقليدية بأساليب تجارية

 :م الفروق الجوهرية بين المفهومينلزبون وإقناعه وفي مايلي بعض النقاط التي يمكن اعتبارها من أه
 الفرق بين التسويق التقليدي والتسويق الرقمي :  13الجدول رقم 

 
 التسويق الرقمي التسويق التقليدي 

 الفكر التسويقي
Marketing mindset 

 

اتصال في اتجاه واحد أو بطريقة 
 .واحدة

العلاقات تكون  تعزيز الحوار،
افية، كسب الثقة وبناء أكثر شف
 .المصداقية

 .العلامة تعتبر شيء مقدس العلامة التجارية

قيمة العلامة تحدد من طرف 
المستهلك، ما هي احتمالات 
أن يوصي المستهلك بهذه 

 ؟ علامةال

 الاتصال
خلق ودفع : أسلوب البث

الرسالة إلى المستهلك بهدف 
 .استيعابها

ت تفاعلية ، اتصالابيئة رقمية
 ،عبر الاستعلام والبحث
تعليقات الزبائن الشخصية أو 

 .الحوار

محتوى محترف مراقب من طرف  المحتوى
 المسوقين

مزح بين ادتوى ادترف 
وادتوى المصمم حسب 

 .ويكون مرئيالمستهلك 

، من أعلى إلى الأسفل الإستراتيجية
الإستراتيجية مفروضة من قبل 

إستراتجية مبنية على الأفكار 
الجديدة ادصل عليها من 
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ل الاختبارات وتدخلات خلا .الإدارة العليا
 .المستهلكين

 المعلومة
المعلومة منظمة حسب قنوات 
،ملفات ومجموعات تناسب 

 .المعلنين

فرة حسب الطلب المعلومة متو 
منت خلال استخدام كلمة 
 .مفتاحيه لتلاءم المستخدمين

وما يكمن استخلاصه أن التسويق الرقمي لم يأتي كبديل أو لإلغاء التسويق التقليدي بل كمكمل  
 1.ة جديدة في ظل التطور التكنولوجيله نظرا للمزايا التي يوفرها وكذا ليعطي التسويق صبغ

 
 :وتوظيفه في التسويق الرقميتعريف الانستغرام / 6

 2212، أطلق في أكتوبر يعد من شبكات التواصل الاجتماعي: instagram تعريف الانستغرام - أ
ع التواصل الاجتماعي، وهو برنامج يعمل على الهواتف الذكية يستخدم لمشاركة الصور عبر البرنامج ومواق

صورك ويراها أحبائك أو  لتنتشر فيه أنه يتيح لنا خاصية الهاشتاغ وتخصص لكل مناسبة وما يميزه
 2.المهتمين

تتيح الشبكة للمستخدمين بث الصور والإبداعات الفنية إلى مجتمع متنقل، وبفضل نظام التصفية 
، يمكن للمستخدمين تقديم صور فوتوغرافية كبيرة الحجم وإضافة إطارات Filtre للصور الفوتوغرافي

بر سلسلة من الأخبار للمستخدمين الآخرين للتشاور عن من الممكن الاشتراك ع ،لألوانوتعديل ا
 من الممكن أيضا وضع علامات التجزئة على الصور والبحث حسب الكلمات ،الأخيرةصورهم 

يقدم ، أو تعليق/الرئيسية، وأخيرا يمكن لكل مستخدم الاستمتاع بالصور عن طريق وضع قلب صغير و
الفرصة لإنشاء حساب ولكن لا يوجد فرق بين حساب معين الانستغرام كباقي المواقع الأخرى للشركات 

 .وحساب الأعمال
 

                                                           
 .20، صذكره، مرجع سبق كريمة زيدان - 1
، كلية (الإعلام والعلاقات العامة: رسالة ماجستر)، البحريني على العمل التطوعيدور الانستغرام في تحفيز الشباب ، إيمان عبد الرزاق الخاجة - 2

 .12م، ص2211المنامة، البحرين، ، العلوم والتربية، جامعة الأهليةالآداب و 
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 :رقميتوظيف تطبيق الانستغرام في التسويق ال - ب

ولتوظيف تطبيق الانستغرام ، ي رقممؤخرا أصبح تطبيق الانستغرام يوظف بقوة في مجال التسويق ال
 :ي تتبع الشركات الطرق التاليةرقمفي التسويق ال

 يجب أن تضع الشركات والعلامات التجارية خطة محكمة تبدأ وتنتهي بأن تكون  :التحديث اليومي
 .مشاركة الصور هي أمر طبيعي من ضمن عمل، بمعنى آخر الاستمرارية في النشر

 بعد جلب هذه الفكرة للمواقع الأخرى أصبح زائري المواقع الاجتماعية لا يستغنوا عنها  :الهاشتاغ
من معلومات، لذلك اتجهت الشركات الاستخدام هذه الطريقة التسهيل لأنها تجلب لهم ما يريدون 

 . عملية البحث عن المعلومات الخاصة بها لدى متابعيها عبر التطبيق
 هي نقطة صعبة، ولكن يجب أن يكون ادتوى الذي تنشره الشركات عبر صفحتها بالموقع  :التفاعل

أن في خوارزمية المواقع الاجتماعية  بدون الرد عليه، ر معه ويجب أن لا تفوت أي تعليقائيجلب تفاعل الز 
 1.أصبح التفاعل هو أساس الانتشار

 ينصح بشدة لأصحاب العلامات التجارية بأن يكون لهم حساب جانبي غير  :متابعة المنافسين
هم حقيقي لمتابعة الحسابات المنافسة لها لتعرف طريقة عملهم وأيضا تفاعل معهم وكذا المعرفة طريقة رد

  .وحلهم للمشاكل التي يثيرها زوارهم سواء من خلالها مباشرة أو مراقبة الأعضاء الآخرين
 بالنسبة لمن لديهم مشاريع على اري الواقع فان استخدام مواقع التواصل الاجتماعي  :لتكاليفا

ق والانستغرام بصفة خاصة هو أهم وسيلة لخفض التكاليف لأن التواصل مع العميل يكون عبر تعلي
العملاء ستجد  التفاعل الفوري مه ورسالة خاصة وإذا ما قسمت تكلفة الإنترنت الشهرية كلها على

 .تكلفة العميل الواحد منعدمة
 الخاص بها في " اللوغو"هي أخطر نقطة على الإطلاق فيجب أن تضع الشركات الشعار  :التوقيع

ولهذا فوجود شعار الشركة  ،ضع روابطالصور التي تنشرها على الانستغرام بالتحديد وذلك لتسمح بو 
  والموقع هو احد الأمور الهامة التي تبني علامة تجارية في ذهن عملائك

  قد يؤثر الفيلتر المطبق على الصورة على حجم التفاعل كبير  :يلتر المناسبالفاستعمال
 .تعليقات أكبرعجابات و وبالإ

                                                           
1

-  Https://specialiie.bayt.com, 14:50, 06/06/2021 .  
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 جارية أن تكون على علم بأكثر الأوقات يجب على المؤسسات والعلامات الت :النشر وقت الذروة
 .التي يتواجد فيها متابعيها على الانستغرام يساعد كثيرا في زيادة التفاعل على حسابها

 تعتبر من الطرق القوية لدعم قاعدة متابعي صفحة الشركة وهي  :العمل مع انستاغراميين مشهورين
 عن طريق إعطائه هدايا أو عن طريق الرعايةأن تطلب من نجم انستغرامي أن يبرز منتجات الشركة إما 

(Sponsorisé) ، الشبكات يحتوي الانستغرام على واحدة من أعلى معدلات المشاركة لجميع
فإذا كان هدف الشركات والماركات التجارية هو زيادة فعالية التسويق لديها  ،الاجتماعية، إلى حد بعيد

 1.فهي بحاجة إلى إتقان توظيف الانستغرام
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1

 - Https://specialiie.bayt.com, 14:50, 06/06/2021.   
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 :الخلاصة

ومنه نستنتج أن التسويق الرقمي يعتبر عنصرا أساسيا لنجاح أي عملية تسويقية في الوقت الحالي 
عمل على اكتشاف رغبات بغض النظر عن حجمها ومجالها فهو يعتبر مجموعة من التكتيكات التي ت

التي تعمل على نقل الأسواق  ، ونتيجة لذلك يعتبر فعال في العديد من المجالات والقنواتالمستهلكين
الواقعية إلى الأسواق الافتراضية من خلال الوسائل الرقمية ومن أبرزها تطبيقات تواصل الاجتماعي ومن 

، وبناء على ذلك يسهل على المستهلك الإطلاع على هذه التطبيقات تطبيق الانستغرام أحد 
  .وقت في عملية الشراء للمستهلكالمنتجات وسهولة الحصول عليها وتوفير العناء والجهد وال

من خلال فتح الحوار  التسويقلذا يمكن القول أن التسويق الرقمي يعتبر بمثابة نقلة جديدة في  
المستهلك ومن  سلوكالحوار والتفاعل وكيفية تأثيرها على  ي هوأساس أنها هدفها والتفاعل المستمر، كون

 .ثم وفائه
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 سلوك المستهلك: ثالثا
 تمهيد
 ريف سلوك المستهلكتع 
 خصائص سلوك المستهلك 
 تقسيمات سلوكات المستهلك 
 العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك 
 علاقة التسويق الرقمي بسلوك المستهلك 

 خلاصة
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 سلوك المستهلك :ثالثا
  :تمهيد

 ونة الأخيرة وذلك باعتباره الحلقة الأساسية في العمليةلآهتمام في ااأصبح سلوك المستهلك محض 
لتقديم  ،قتصادية داخل المجتمع بهدف تلبية حاجاته وإشباع رغباته من السلع والخدماتاالتسويقية ووحدة 

، وعليه فإن سلوك المستهلك يكون من خلال تحقيق المطلوب من الإشباع هذه الحاجات المستوى
ت الشرائية التي يحتاجونها اتخاذ القرار احاجات ورغبات المستهلكين والعوامل المؤثرة عليهم التي تدفعهم إلى 

لأن المستهلك يسعى دائما لإشباع رغباته وإنفاق موارده على الشراء السلع والخدمات، لذا فقرار الشراء 
 .ختلفت العوامل المؤثرةالدى المستهلك يتكرر منها 

 
 :تعريف سلوك المستهلك/ 0

ات التي تتضمن الشراء مجموعة من التصرف"على أنه وتعرفه الدكتورة المناوي عائشة مصطفى 
  1."واستخدام السلع والخدمات وتشمل أيضا القرارات التي تسبق وتحدد هذه التصرفات

هو مجموعة الأنشطة والتصرفات التي يقدم عليها المستهلكون أثناء بحثهم عن  سلوك المستهلك
تقييمهم لها والحصول  السلع والخدمات التي يحتاجون إليها بهدف إشباع حاجاتهم ورغباتهم فيها، وأثناء

 2.عمليات اتخاذ القرارات منعليها واستعمالها والتخلص منها وما يصاحب ذلك 
هو ذلك التصرف الذي يبرزه المستهلك في البحث عن شراء "كما يعرف سلوك المستهلك 

سب تشبع رغباته أو حاجياته وح واستخدام السلع أو الخدمات أو الأفكار أو الخبرات التي يتوقع أنها
  3".مكانيات الشرائية المتاحةالإ

 

                                                           
 . 12م، ص1228، 2، مكتبة الشمس، القاهرة، مصر، ط(المفاهيم والاستراتيجيات) سلوك المستهلك الميناوي عائشة مصطفى،  - 1
 . 26م، ص 2211، 1، دار الثقافة للنشر والتوزيع، طإدارة الترويج والاتصالاتعنير إبراهيم شلاش،  - 2
 .13م، ص2222، 1دار وائل، عمان، الأردن، ط، (مدخل سلوكي)مبادئ التسويق محمد إبراهيم عبيدات،  - 3
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، ت التي يمارسها الإنسان في حياتههو كل الأنواع التصرفا"كتعريف أشمل لسلوك المستهلك 
، بغض النظر عما إذا كانت هذه متطلبات البيئة وحياة اديطة بهوذلك من أجل أن يتكيف مع 
  1."تصرفات ظاهرية أو تصرفات مستترة 

 
 :ستهلكخصائص سلوك الم/ 0

 :2يلي تتمثل خصائص سلوك المستهلك في ما
 ب إذ لا يمكن أن يكون هناك بأن كل سلوك أو تصرف إنساني لابد أن يكون وراءه دافع أو س

 . سلوك أو تصرف بشري من غير ذلك
 يكون نتيجة لدافع أو سبب واحد بل هو في أغلب الحالات محصلة  أن السلوك الإنساني نادرا ما

 . بابلعدة دوافع وأس
  أن السلوك الإنساني هو سلوك هادف، بمعنى أنه موجه لتحقيق هدف أو أهداف معينة، وبالتالي لا

 . يمكن تصور سلوك بدون هدف
 بل يرتبط بأحدا  وأعمال تكون قد د ليس سلوكا منعزلا وقائما بذاتهالسلوك الذي يقوم به الأفرا ،
 .ته وأخرى قد تتبعهسبق
  والذي نعني به أن سلوك الفرد يظهر في صور متعددة ومتنوعة وذلك عالسلوك الإنساني سلوك متنو ،

 .يصل إلى الهدف المرغوب والمطلوب ، فهو يتغير حتىويتوافق مع المواقف التي تواجهه لكي يتواءم
 إذ في الكثير من الحالات لا يستطيع دورا هاما في تحديد سلوك الإنسانيؤدي اللاشعور  كثيرا ما ،

 . أدت به إلى أن يسلك سلوكا معينا الأسباب التيالفرد أن يحدد 
  تحدد بدء كل سلوك ولا حتى نهايتهالسلوك الإنساني عملية مستمرة ومتصلة فليس هناك فواصل ،

 .فكل سلوك جزء أو حلقة من سلسلة من حلقات متكاملة مع بعضها البعض ومتممة لبعضها البعض
  اقف المختلفة يتعدل ويتبدل طبقا للظروف والمو سلوك الإنسان سلوك مرن ويعني ذلك أن السلوك

 .التي يواجهها الفرد
                                                           

م، 1228، دار البارودي العلمية للنشر والتوزيع، مدخل متكامل -أسس، نظريات، تطبيقات –الترويج والإعلان بشير العلاق، علي ربايعية،  - 1
 .022ص

 .22-27م، ص1227ن، ، مكتبة دار الثقافة للنشر والتوزيع، عمان، الأردسلوك المستهلكمحمد صالح المؤذن،  - 2
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 صعوبة التنبؤ بالسلوكيات والتصرفات التي يأتيها الأفراد في غالبية الأحيان إن لم يكن في جميعها. 
 
 :تقسيمات سلوكات المستهلكين/ 0

 :يم سلوك المستهلك إلىويمكن تقس
سعر معينة ومن مكان معين و  عملية شراء المنتج بكمية ويمثل هذا السلوك في :السلوك الشرائي /أ

 .رنته بالبدائل ثم تفضيله وشرائهمعين، والمراحل التي تمر بها عملية الشراء من معرفة المنتج و مقا

ستعمال السلعة من حيث طريقة وكيفية ايتمثل في السلوك المتعلق بو  :ستهلاكيالسلوك الا/ ب
تهلكها الفرد في المرة الواحدة وعدد مرات استعمال الكمية التي يسعينة و ستعمال المامجالات ستعمال و الا

 . غيرهاالسلعة و 

ات عن نايثل هذا السلوك في مصادر المعلومات التي يعتمد عليها في جمع البيمو  :يتصالالسلوك الا /ت
مد على رجال تإذا كانت شخصيته تع درجة تفقه في المصادرتخاذ قرار الشراء و احتى يمكنه من  المنتجات

 . علانالمعارف أو متمثلة في الدعاية والإالبيع أو الأصدقاء و 

 : يلي نه يمكن تصنيف المستهلكين إلى ماألى إضافة إ
 سعار ويتم الأة وتمييز السلع و تخاذ القرارات الشرائياهادئ وعاقل في  :المستهلك العقلاني الرشيد

محاولة إظهار ميزات غير بعقلانية وعدم خدعه و  لوكي من خلال مخاطبتهالتعامل مع هذا النمط الس
 .موجودة في السلع أو الخدمات التي تعري له

 ول متجر بقا بله ويندم دائما على أيشتري من يأخذ قراراته الشرائية بسرعة و  :المستهلك المندفع
لسريعة في ته الشرائية ويتم التعامل معه من خلال عري أفضل سلعة له والتي تشبع رغبته اامعظم قرار 

 . بعض السلع له عند محاولة تغييرهاالحصول على السلعة وعدم إحراجه وتقبل تغيير 
  شتري بسرعة وكثير التردد وقد يشتري السلعة ثم يعود لإبدالها ثم يعود مرة يلا :المستهلك المتردد

للمستويات وإقناعه سترداد ثمنها مما يتطلب الصبر على تردده وكثرة طلباته وترجيعه اأخرى لتغييرها أو 
 .عةلبميزات الس
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 ة للوصول إلى أفضلها عن بدائل كثير  يبحثته الشرائية و ايتريث في معظم قرار  :المستهلك المتريث
 .جودة وسعرا

 يعرف أسعار كل السلع في ادلات الأخرى لأنه كثير التسوق ويحاول أن  :المستهلك المتسوق
 .يظهر ذلك للبائع والمشترين الآخرين

 1.لهيعرف جيدا دخله وما معه، والسلع التي يريدها وكثيرا ما تم عملية البيع  :هلك الواقعيالمست  
 إنما قد يشتريها مكانيات أو مميزات السلعة و إوهو لا يعلم أي شيئ عن  :المستهلك الجاهل

 .اية تملك هذه السلعة للتفاخر بهاللتعليق أو لإمتاع هو 
 يحاول إظهار أي عيوب بها وكثيرا مالا يزات السلعة و كثير الجدل حول مم  :المستهلك الجادل

إقناعه قائق كاملة عن السلع أو الخدمة و يشتري في النهاية وكيفية التعامل معه تم من خلال إظهار الح
 . لحاح عليهبميزاتها ثم تركه يأخذ القرار بنفسه وعدم الإ

 رائها وقد يسأل المشترين ل حتى عن سلع أخرى لا يرغب في شؤاكثير الس  :المستهلك الفضولي
 . انبية أو عن سلع أخرى لن يشتريهاالآخرين في أي موضوعات أخرى ج

 يفرز كل السلع بنفسه وقد لا كل ما يعرضه ويقوله له البائع و متشكك في   :المستهلك المتشكك
 . يشتري في النهاية

  تعامل معه صعب الو لا يتكلم سوی كلمة واحدة ومحدودة وغير بشوش  :المستهلك الصامت
يتبادل معه الحوار فيه  لإتمام عملية الشراء لذلك يجب عري أفضل سلعة له ومحاولة إجراء أي حديث

 . إتمام البيع لهالنجاح و 
 2. حد  وصديق ويشتري ويثق في البائعتودود و م :المستهلك الصديق الايجابي 

 

 

 

                                                           
 .20-23م، ص2226، ب ط، الدار الجامعية، الاسكندارية، قراءات في سلوك المستهلكأيمن علي عمر،  - 1
 .21، مرجع سبق ذكره ، صأيمن علي عمر - 2
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 :العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك/ 3

الهامة من وجهة نظر المسوق، تؤثر على " النفسية قتصادية، البيئية، و الا"مل هناك مجموعة من العوا
رح في مايلي شقتنائهم وإنفاقهم على السلع والخدمات إشباعا للستهلاك الشخصي، و االمسوق في طريقة 

 : لهذه العوامل
  : الموضوعية المؤثرة العوامل/ أ

 يمثل القدرة الشرائية رد المتاح هو الذي ، ودخل الفستهلاكهااتنتج السلع لغري  :دخل الفرد
، فإذا زاد الدخل يع دخله بين الاستهلاك والادخارإذا زاد دخل الفرد فسيتمكن من توز للمستهلكين، و 

الإجمالي لمجموع المواطنين منه سنة لأخرى فمن المهم أن يعلم رجل التسويق النسبة التي ستوجه 
 1.ستهلاك و النسبة التي ستدخرللا
 تدفع بالشخص لشراء سلعة دون أخرى، فكلما تعتبر أسعار السلع مني أهم المميزات التي  :السعر

 . الكمية المستهلكة من هذه السلعة، والعكس صحيح ، زادتقل سعر السلعة
 ومن دخارالاالأسرة يؤثران في هيكل الاتفاق و سرة ودخل حجم الأ: سرةدخل الأسرة وحجم الأ ،

 . زيد كلما زاد دخل الأسرة إجمالايسرة المعروف أن إنفاق الأ
 ستقبلا له تأثير واضح على إنفاقه، كما من المعلوم أن ما توقعه الفرد عن دخله م :الدخل المتوقع
، وعلى الرغم (كان هذا التفاؤل سلبي أو إيجابي  كالسيارات سواء)د على السلع المعمرة يتأثر إنفاق الأفراو 

  .ن لها أهمية على الإنفاق الفرديمن أن هذه النتائج غير مضمونة إلا أ
  تمان ئ، لذلك كان للتوسع في منح الاتمانئتزيد مشتريات الأفراد عندما يحصلون على الا :الائتمان

 . ستهلاكينفاق الإ أثر في هيكل الإينللمستهلك
 كه ستهلا ا، فهو مخير إما بسعار الفائدة للفرد، يصبح للفرد دخل إضافيأكلما زادت   :أسعار الفائدة
 2.ستهلاك الفرد و العكس صحيحادخاره و بصفة عامة كلما زادت أسعار الفائدة زادت نسبة اأو ب
 

                                                           
 .62، صمحمد صالح المؤذن، مرجع سبق ذكره - 1
 .62-61، مرجع سبق ذكره، صمحمد صالح المؤذن - 2
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 :العوامل المؤثرة النفسية/ ب

 الحاجات: 

، بل أن كل سلعة يستهلكها أو خدمة يستخدمها ن الفرد لا يشتري أشياءه بالصدفةمن المعلوم أ
 . وتلبي حاجة من حاجاته المتعددةإلا

، وعليه المستهلك فهي عادة ما تكون مبهمةختلاف درجة الوعي لدى ااجة النفسية بتختلف الح
ذن يوجد عدد محدود من الحاجات إفإن المستهلك يعبر عن رغبة له تجاه المنتجات المعروضة في السوق، 

 1.، وهكذا فالحاجة يمكن لها أن تولد العديد من الرغباتجد عدد شبه لا متناهي من الرغباتفي حين يو 
 الدوافع : 

تعتبر الدوافع القوة الحركة الكامنة في الأفراد التي تدفعهم : عدة تعارف للدوافع نذكر من بينهاهناك 
نسجام المنبهات التي يتعري لها الأفراد مع اتيجة تلاقي أو نتجاه معين وتولد هذه القوة الدافعة اللسلوك ب

نشطة تباع كل الأإمن التوتر تدفعهم إلى محاولة الحاجات الكامنة لديهم و التي تؤدي به إلى حالات 
 .المكنة لأشاع معين

كما أن الأهداف التي يحددونها لأنفسهم قد تكون نتيجة تفكير مستمر أو إرشادات يتم تقديمها 
 .ف الجماعات المرجعية اديطة بهممن طر 
 الإدراك: 

يه ار وتنظيم وتفسير ما يحصل علختياتلك العملية التي يقوم الفرد بفضلها ب"دراك بأنه يعرف الإ
ستقبال الذهن لصور ا"فالإدراك هو ، "شياء اديطة به، عن الأمن معلومات لتكوين صورة واضحة

، أي تفسير الأشياء كما ا تبدو وكما تنقلها الحواس الخمساء والأفكار أو الأحدا  المدركة كميالأش
نتباهه لجميع المثيرات في نفس اي أن لا يوجه الفرد ومن الطبيع ،"رها الفرد وليس كما هي في الواقعيتصو 

ويتميز  ،الوقت، إنما تمر المعلومات القادمة إلى أجهزته الحسية بمرحلة التصفية، ويدرك المهمة منها فقط
ى مشهد ما مثلا من النظرة طاقة اددود حيث أن الفرد لا يدرك محتو : الإدراك بعدة خصائص منها

                                                           
دية وعلوم ، كلية علوم الاقتصا، علوم تجارية(تسويق الخدمات: أطروحة دكتوراه)، الإعلان الإلكتروني على توجيه سلوك المستهلك دور، ةغديري بثين - 1

 73ص، 2210/2211عة العربي بن مهيدي، أم البواقي، ، جاميريالتجارية وعلوم التس



 سلوك المستهلك

 

13 

عتماده على ان إدراك الفرد يتوقف على نوعيتها وأيضا على المثيرات ذلك لأ عتمادها، وكذلك الأولى
 . القادمة إلى أجهزته الحسية عتماده على المعلوماتاشخصية الفرد إضافة إلى ما سبق 

سلوك رغم من أن الإدراك يؤثر جزئيا في سلم المستهلك إلا أنه يساعد رجل التسويق في معرفة لوبا
 1.، وتحكم أكثر في إدراكهلمستقبليالمستهلك الشرائي ا

 التعلم: 
التغير الدائم في السلوك الذي "يعرف على أنه تهلك و سيعتبر التعلم أحد العوامل المؤثرة في سلوك الم

، كما يعرف على "التي يتم تدعيمها بصورة أو بأخرى، و برة المكتسبة من التجارب السابقةينتج عن الخ
  ."الغيربرات المكتسبة بتكرار التجربة وغير ذلك مما يؤثر على سلوك إتجاه تراكم المعرفة عن طريق الخ"أنه 

رد وهو يشمل عنصر التغيير فبرز تأثير الخبرة المباشرة والغير مباشرة في سلوك اليومنه فإن التعلم 
لوكيات لائم مع نتائج الس، والتي تفيد في تعديل سلوكه حتى يتالتجارب اليومية المختلفة للفرد الناتج عن
 2.، كما يمكن أن يتضمن التعليم مهارات عقلية و أنشطة بدنيةالسابقة
 الشخصية: 

بات محددة للبيئة التي وتعرف بمجموعة من الخصائص النفسية المميزة للفرد والتي تقوده إلى استجا
المغامرة والمسؤولية حب ندفاع و ويكمن وصف الشخصية من خلال بعض الخصائص الا ،"يتعري لها

فهناك علاقة بين شخصية المستهلكين وكيفية تصرفاتهم الشرائية ولكن ... جتماعية ، الحياة الايطرةالس
نجد أن هناك العديد من العوامل الأخرى التي تدخل في عملية الشراء والتي تجعل من الصعب وجود حلقة 

فات الخاصة ستهلاكي حيث تجسد الوصول إلى الصأنماط السلوك الاتصال واضحة بين الشخصية و ا
 3.ستجاباتهم في السوقابالأفراد وتعتبر مفيدة في تحديد ملامح المستهلكين أكثر منها للتنبؤ ب

 تجاهاتالا: 
عندما يطلب من الإدلاء برأينا حول فندق أو محل تجاري أو سلعة أو خدمة معينة فهذا يعني أن 

إنما يمكن استنتاجه ظته بصفة مباشرة و ه لا يمكن ملاحتجا، ومنه فإن الاتجاهاتناايطلب منا أن نعبر عن 
... فعال سلوكيات ملحوظة للمستهلك عندما يواجه حدثا أو موققا أو منتجات أمن خلال أقوال و 

                                                           
 .33م، الجزائر، ص2223طبوعات الجامعية، ، ديوان المعوامل تأثير النفسية: سلوك المستهلكعنابي بن عيسى،  - 1
 .33عنابي بن عيسى، المرجع نفسه، ص - 2
 .70غديري بثينة، مرجع سبق ذكره، ص  - 3
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اهات إيجابية نحوها والبعض اتج، فبعضهم قد يكون لديهم تجاهاتهم نحو المنتجاتاويختلف المستهلكون في 
ات تجاهاوقد بينت الدراسات أن هناك علاقة مباشرة بين  تجاهات سلبية لنفس المنتجاتاالآخر لديهم 

تجاه الإيجابي نحو المنتج يؤدي ، فالاا طردية محضة، وطبيعة هذه العلاقة أنهالمستهلكين و تبينهم للمنتجات
 1.العكس صحيح إذا كان الاتجاه سلبيإلى زيادة الإقبال عليه و 

 :البيئية لمؤثرةعوامل ا/ ت

 : لتي تؤثر على المستهلك ونجد فيهامل البيئية اهناك العديد من العوا
 الثقافة: 

على رجل التسويق أن يدرك التفاوت الموجود بين ثقافات المجتمع عن المجتمعات الأخرى وحتى بين 
ب مرك: "ويمكن تعريف الثقافة بأنها ،المسافةختلاف في مفاهيم الوقت و المناطق داخل المجتمع الواحد كالا

التقاليد المختلفة التي يكتسبها الفرد قيات والقانون والعادات والقيم و الأخلاائد والفنون و من المعرفة والعق
از الثقافية تمتو  "لوك يتبعه أعضاء المجتمع الواحدعتبارها نمط للسا، وبالتالي يمكن باعتباره عضوا في المجتمع

 : الخصائص بذكر ستهلك، من بين هذهبعدة خصائص تساعد رجل التسويق على التنبؤ سلوك الم
  الثقافة تعلم ولا توار . 
 شباعها، وتقترح عليهم نماذج لإد الذين ينتسبون إليهاالثقافة مواتية تهدف إلى إتباع حاجات الأفرا. 
 لأن قبول المعتقد أو القيمة من نسبة كبيرة من أفراد المجتمع الواحد يعتبر شرط أساسي الثقافة تشارك ،
 . تمععتبارها جزء من ثقافة المجلا
 اد المجتمع تمكن أفر فها و تطور في المجتمع حتى يمكن أن تقوم بوظائثقافة ديناميكية حيث أنها تكيف و ال

يوجد داخل كل ثقافة عدد كبير من الثقافات الجزئية تسمح لأعضائها بالتمايز و  ،من إشباع حاجاتهم
قطاع من الثقافة بحيث تكون "ا ومكن تعريفها بأنه ،ى للسلوكوالانتماء بطريقة دقيقة إلى نموذج معط

 ."ميزةتالسلوكات م
 
 

                                                           
 .102 - 103عنابي بن عيسى، مرجع سبق ذكره، ص - 1
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 الطبقات الاجتماعية: 
على سلوكه جتماعية التي ينتمي إليها الفرد تؤثر كثيرا على سلوكه بصفة عامة و إن الطبقة الا

ة الاجتماعية يشتركون في القيم ، إذ أن الأفراد الذين ينتمون إلى نفس الطبقالاستهلاكي بصفة خاصة
مجموعة "نها جتماعية بأوتعرف الطبقة الا، ن على شراء سلع وخدمات متشابهةت وبالتالي يميلو الاتجاهاو 

تقاربة فيما يخص السلوك أو يبدون أوجه مهتمامات و الان الأفراد الذين لهم نفس القيم و متجانسة م
  1.سلوكهم وأرائهم

 الجماعات المرجعية: 
تجاهاته االتي تؤثر إيجابيا وسلبيا على الفرد في  مجموعة الأشخاص"تعرف الجماعات المرجعية بأنها 

لتقييم مجموعة حالية أو تخيلية تؤثر سلبا أو إيجابا على ا"أو أيضا " القومي وسلوكاته وعلى حكمه
ويشترط لكي يكون تأثير الجماعات المرجعية تأثيرا كبيرا على السلوك " الطموح والسلوك لدى الفرد

 : ستهلاكي للقرد ما يليالا
 . ل الناسستهلاك بارزة تلفت الأنظار ولا يمتلكها كن تكون السلعة موضوع الاأ •
تصال بين أفرادها و يتوقف نفوذ الجماعة أن تكون الجماعة مترابطة بدرجة كبيرة مما يشجع على الا •

 .الجاذبيةية على بعض العوامل منها الصدق و المرجع
 لةئالعا: 

ويمكن التمييز بين نوعين من  ،عتبارها المؤشر الأولاستهلك بللعائلة أهمية كبيرة في دراسة سلوك الم 
 :لايا العائليةالخ
، يد من القيم و الاتجاهات الفكريةسب العدت، ومنها اكفيها الفرد ربىيوهي التي : العائلة الأصلية •

 . الإخوةن من الأب والأم و تتكو 
ا الفرد بالزواج و الإنجاب ولها تأثير عميق هي العائلة الشائعة في معظم المجتمعات يكونه :العائلة الحالية •

 . تهلكعلى سلوك المس
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 ستهلاكيالظروف المحيطة بالموقف الشرائي و الا:  
 الاستهلاكي من العوامل البيئية التي تؤثر في قرارات الشراء لظروف اديطة بالموقف الشرائي و تعتبر ا

 . ستهلاك الفردوالا
المكان اديطة بالموقف الشرائي عوامل الزمان و "أنها ب أحمد سليمانفها الدكتور وقد عر 

والاستهلاكي التي تؤثر بصفة مؤقتة في سلوك الفرد دون أن يكون لها علاقة بخصائصه الشخصية أو 
بعناصر المزيج التسويقي للمؤسسة ونظرا لأن الظروف المؤقتة عديدة ومتنوعة فإن سلوك الأفراد في ظل 

 1."ات متشبعة مما يجعل من الصعب التنبؤ بهااهاتجتلك الظروف قد يتخذ 
 : ية التي تؤثر في سلوك المستهلك، هيفويمكن التمييز بين نوعين من العوامل الموق

  .ستهلاك السلعة أو الخدمةاستعمال و استهلاك، وتشمل جميع العوامل اديطة بالعوامل اديطة بالا -
المعلومات التي يحصل عليها أو ينبه لها المستهلك تصال و تتعلق بكمية العوامل اديطة بعملية الا -
 .من مصادر مختلفة ستوعبهايو 

 

 :علاقة التسويق الرقمي بسلوك المستهلك /1

وهذا من خلال مراحل متتابعة عند تغيير السلوك    AIDA وتكمن العلاقة بينهما حسب نموذج
 .تخاذ قرار الشراءاهتمام ثم الرغبة ثم ، ثم الانتباهبالاتبدأ 
 الانتباه : Attention هي المواقع الإلكتروني الموجودة على  ، مافقد لا يدرك الجمهور المستهد

لتحقيق هذا و ، ، وما الأعمال التي تمارس على الشبكةي المنتجات التي تباع على الشبكةه الشبكة وما
ستخدام اطريق ، وذلك إما عن تصاليةلى هذه الوسيلة الاإالإدراك لا بد من جذب انتباه الجمهور 

تصال الأخرى  ، حيث تقوم الشركات بوضع عنوانها الالكتروني في وسائل الاتصال التقليديةوسائل الا
، أو عن طريق البريد ر في مواقع الشركات الأخرىشبا، أو عن طريق وضع إعلانات المكبطاقات الأعمال

 .تصاللاالالكتروني المباشر و غيرها من وسائل ا

                                                           
 .176 - 171 ، صعنابي بن عيسى، مرجع سبق ذكره - 1
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 هتمامالاInterest  : قبل أن يقوم الزائر للموقع بأي تصرف أو فعل يجب أن تكون لديه مشاعر
ن تقدم للزائر أسباب مقنعة أ ة، كذلك على المواقع الإلكترونيةالمقدمأو السلعة  المنتج بهتمام اإيجابية أو 
وجيا التي ، ومستوى التكنولع، أهداف الموقع و طبيعة الزوار، في الموقع وأن يراعي في تصميم الموقليبقى

كتشاف الموقع خلال الثواني الأولى من ا المستخدم الموقع فإنه يتخذ قرار  ورفعندما يز  يستخدمها الزوار
إنه سينظر ، وإذا كان الزائر مهتم بالشركة ومنتجاتها فهتمام بالصفحة الرئيسيةالزيارة لذا على الشركات الا
 1.يتفاعل معهالتحميل صفحات الموقع و 

 الرغبة : Desire علان الالكتروني الانتقال بالمستهلك من مرحلة إلى قد يكون الهدف من الإ
، ولتحقيق ذلك يجب أن يخلق الموقع الرغبة وهذا يتحقق عادة عن طريق ير السلوكغأخرى من مراحل ت

، إما عن طريق الانترنت فيتم خلق الرغبة عن طريق ستخدام قوى البيعاوسائل تنشيط المبيعات أو 
ستخدام اسائل الإلكترونية إلى الجمهور المستهدف أو عن طريق إتباع إستراتيجية الدفع كإرسال الر 

 .إعلانات المواجهة
  لالفع: Action   إن مرحلة القيام بالفعل في هذا النموذج لا يعني بالضرورة الشراء ، فقد يكون

ت ، أو الحصول على المعلومااتتقديم المعلومات لقاعدة البيانالتصرف مجرد زيارة للموقع الإلكتروني أو 
 .، وقد يكون التصرف عبارة عن الشراء عبر الإنترنتمن أجل الشراء مستقبلا

إلى أن سيرورة الشراء  AIDAتكمن العلاقة بين التسويق الرقمي وسلوك المستهلك حسب نموذج 
إثارته بواسطة الانتباه، حيث أنه في جذب انتباه المستهلك و : لدى المستهلك تمر بأربعة مراحل هي

مميزات خاصة في الرسالة الاتصالية، کالألوان، الشعارات، الموسيقى وغيرها، صر معينة و استعمال عنا
بعدها تأتي مرحلة الاهتمام، وهنا يجب على مصدر الرسالة أن يحدد ميول ورغبات المستهلك المستهدف 

بعد خلق درجة عالية من الاهتمام و  ،حتى يتمكن من التحكم في رسالته بطريقة تضمن وصولها بفعالية
لدى المستهلك تأتي ثالث مرحلة وهي رغبة المستهلك في الحصول على المنتج فيبدأ بالبحث عن 

                                                           
1

 - Alan Brad kleind: Strategic Electronic Marketing Mangaing E-Bussiness, south western 

college Publishing, usa,2000, p60.  
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خصائص ومميزات المنتج وبهذا ينشأ لديه شعور بالنقص مما يجعله غير راي عن حالته وبالتالي تتولد لديه 
 1.رحلة الفعل أي اقتناء المنتج المرغوب فيه فعلارغبة في إشباع هذا النقص لتأتي آخر مرحلة وهي م

اتجاهاته ورغباته وأساليب إدراكه للأمور  توجيهيستهدف تغيير سلوك المستهلك  التسويق الرقمي
والأشياء اديطة به وان ذلك لا يأتي إلا إذا توافرت معلومات صحيحة وكافية تحدد العوامل التي تتحكم 

توجيهه في ناحية دون أخرى بالإضافة إلى ضرورة التعرف على البيانات  في سلوك المستهلك وتعمل على
 . المتعلقة بأنماط السلوك الاستهلاكي

  

                                                           
علوم التسيير،  ( تسويق دولي: أطروحة دكتوراه)، تأثير مزيج الاتصال التسويقي للمؤسسة على اتخاذ قرار الشراء من طرف المستهلكأسماء طيي،  - 1
 .20، ص2216/2217ية العلوم الإقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة أبي يكر بلقايد، تلمسان، كل
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 :الخلاصة

ومنه نتطرق أن المستهلك الهدف الذي يسعى إليه منتج السلعة أو مقدم الخدمة والذي تستقر عنده السلعة 
، وق خاص به وطباع خاص بهستهلك سلوك خاص به وذفلكل ميعمل في مجال التسويق فهو محط أنظار جميع من 

فعليه ازداد الاهتمام بدراسة سلوك المستهلك في الآونة الأخيرة باعتباره نوعا من السلوك الإنساني من جهة وكونه 
ية الذي أساس المفهوم التسويقي الحديث من جهة، ولذلك يعتبر سلوك المستهلك ادور الأساسي للعملية التسويق

، وعليه يجب فهم سلوك المستهلك وتحليله حيث أن الهدف من التسويق هو تلبية حاجيات للعديد من المؤثراتيخضع 
 . ومتطلبات المستهلكين
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 :جانب التطبيقيال

 ئيةتحليل الجداول الإحصا 
 راسةنتائج الد 
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 :مهيدت

الية والمفاهيم لى الجانب المنهجي والنظري وتحديد الإشكإالجانب التطبيقي بعد التطرق 
 لى الجانب التطبيقي داولة تطبيق أداة الدراسة التي تساعدنا في جمعإ، تم التطرق الأساسية للموضوع

لأساليب الإحصائية لى منهجية البحث والأدوات المستعملة واإمعلومات تعرضنا في هذا الفصل 
 . ومناقشة النتائج المتحصل عليهاالمستعملة التي اعتمدنا عليها في تحليل وتفسير

 : ستمارةلااتحليل البيانات والمعلومات 
 .تصاللاعلام والإا قسم علومتم توزيع الاستمارة ورقيا على عينة البحث التي تمثلت في طلبة 

  :تحليل وتفسير البيانات
زء تحليل البيانات الميدانية التي تم استخلاصها من الاستبيان وذلك بعد القيام يتناول هذا الج

 .بتبويبها وتفريغها في جداول مركبة
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عادات وأنماط استخدام تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لدى  :المحور الأول
 المستهلك 

 راماستخدام المبحوثين لتطبيق الانستغ يبين :11الجدول رقم 

 
 المجموع نادرا أحيانا دائما المتغيّرات
 ن ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 4 4 31 37 1..4 41 ذكر

 %.4.. 0. 7.7 7 1..4 41 73.1 74 أنثى

 %011 92 %.4. . %44.. 0. %444. 7. المجموع

المستوى 
 التعليمي

 ن ك % ك % ك % ك

 %144. 8. 7.7 7 47 43 ..37 33 ليسانس

 %.4.. 1. 4 4 34.3 34 34.3 34 ماستر

 %.044 .0 4 4 1.. . 1.1 1 دكتوراه

 %011 92 %.4. . %44.. 0. %444. 7. المجموع

المستوى 
 المعيشي

 ن ك % ك % ك % ك

 %040 1 0 0 1.1 1 0 0 ضعيف

 %8447 67 3.3 3 33.7 31 35.9 33 متوسط

 %4440 24 0 0 9.8 9 16.3 15 جيد

 %011 92 %.4. . %44.. 0. %444. 7. المجموع

 
 : التعليق

والذي يبحث عن نسبة استخدام تطبيق ( 11) تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول رقم
الانستغرام من وجهة نظر طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة، وعليه نلاحظ أعلى نسبة التي 
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اروا أحيانا وفي المرتبة الأخيرة نسبة اخت% 3326ممن اختاروا دائما، تليها نسبة % 1020 حقدرت ب
  .اختاروا نادرا% 0.0
 في  رابعومن خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بسؤال ال :من حيث الجنس

ادور الأول عادات وأنماط استخدام تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لدى المستهلك 
ممن اختاروا دائما في استخدامهم لتطبيق % 00.6 حقدرت بيتضح أن أعلى نسبة الإنا  

ممن % 0.0ممن اختاروا أحيانا، في حين جاءت أدنى نسبة لهم % 09.6الانستغرام، وتليها نسبة 
ممن % 21ختاروا نادرا، أما بالنسبة لذكور كانت أعلى نسبة لهم لاستخدام تطبيق الانستغرام ا

 .ا دائما ، في حين يختاروا نادرااللذين اختارو  %09.6اختاروا أحيانا، تليها نسبة 
ومنه نلاحظ أن نسبة الإنا  أكثر استخدام لتطبيق الانستغرام وذلك راجع لاهتمام الإنا  

 .تطبيق الانستغرام أكثر من الذكوربمنتجات التي تعري على 
 راسي ومن خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى الد :من حيث المستوى التعليمي

وعلاقته باستخدام تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لدى المستهلك، نجد أن أعلى 
نسبة لدى طلبة علوم الإعلام والاتصال اللذين يدرسون ليسانس في استخدامهم لتطبيق الانستغرام 

أحيانا في  من الطلبة الذين اختاروا %00ممن أجابوا دائما، تليها نسبة  %00.9 حوالتي قدرت ب
لدى الطلبة اللذين اختاروا نادرا % 0.0استخدامهم لتطبيق الانستغرام، في حين جاءت أقل نسبة 
استر علوم الإعلام والاتصال كانت النسب المفي استخدامهم لتطبيق الانستغرام، أما بالنسبة لطلبة 

لم يقوم الطلبة  ا نادرابينم% 00.7 حمتساوية من حيث عدد الإجابات بدائما وأحيانا والتي قدرت ب
 %6بدائما وتليها نسبة  %928 ححيث سجلت نسبة طلبة الدكتوراه والتي قدرت ب ،بالإجابة عليها

  .من اللذين أجابوا بأحيانا، أما نادرا لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها
 من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى المعيشي  :من حيث المستوى المعيشي
، نلاحظ أن أعلى نسبة من اللذين يستخدمون تطبيق الانستغرام من المستوى (13)لاقته بسؤال وع

من % 33.7من الطلبة اللذين اختاروا دائما، تليها % 01.9 حالمعيشي المتوسط والتي قدرت ب
 حب من اللذين اختاروا نادرا، تليها المستوى الجيد بنسبة قدرت% 3.3اللذين اختاروا أحيانا، تليها 
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من اللذين اختاروا أحيانا، ونادرا لم يقوم الطلبة % 9.8من اللذين اختاروا دائما، تليها  06.0%
من الطلبة اللذين اختاروا أحيانا  %0.0 حبالإجابة عليها، تليها المستوى الضعيف بنسبة قدرت ب

   .ودائما ونادرا لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها
نه لأ ،ذكور دائما يستخدمون هذا التطبيقة سواء إنا  أو ونتيجة لذلك نستنتج أن الطلب

 .يساعد الطلبة على التواصل بين بعضهم البعض ومع الأهل والأصدقاء وتقريب المسافات بينهم
 

 يوضح مدة استخدام المبحوثين لتطبيق الانستغرام :16الجدول رقم 
 

 جموعالم سنوات 0أكثر من  سنوات 0سنة إلى  أقل من سنة المتغيّرات
 ن ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 1.. . 31.7 31 1.1 1 ذكر

 %.4.. 0. 41.4 47 74.1 .3 1.. . أنثى

 %011 92 %4.42 44 %247. .. %.044 .0 المجموع

المستوى 
 التعليمي

 ن ك % ك % ك % ك

 %144. 8. 1.. . ..37 33 1.1 1 ليسانس

 %.4.. 1. ..44 44 31 37 3.1 3 ماستر

 %.044 .0 7.7 7 ..44 44 3.3 3 اهدكتور 

 %011 92 %4.42 44 %247. .. %.044 .0 المجموع

المستوى 
 المعيشي

 ن ك % ك % ك % ك

 %040 1 4 4 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 47 43 11.3 17 47 43 متوسط

 %4440 24 ..44 44 47 43 3.3 3 جيد

 %011 92 %4.42 44 %247. .. %.044 .0 المجموع
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 :يقالتعل
مدة استخدام والتي تبحث عن  أعلاه (16)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
ت قدر وعليه نلاحظ أعلى نسبة  بسكرة،علام والاتصال بجامعة الإعلوم  تطبيق الانستغرام لدى طلبة 

 0أكثر من ممن اختاروا  %11.3تليها نسبة ثم ، ة إلى أربع سنواتسنممن اختاروا % 19.8ح ب
 .أقل من سنةاختاروا  %06.0، وفي المرتبة الأخيرة نسبة سنوات
 نس وعلاقته بالسؤال الخامس في بالنسبة لمتغير الجومن خلال معطيات الجدول  :من حيث الجنس

 نجد نسبة محور عادات وأنماط استخدم تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لدى المستهلك
سنة من فئة الإنا  يستخدمنها منذ % 00.1 ح، والتي قدرت بمن الذكورلأكبر عند الإنا  أكثر ا
أما أقل نسبة والتي كانت  %03.0 حثم تليها أربع سنوات إلى ما فوق التي قدرت ب سنوات أربع إلى

الذين  لدى فئة الذكور %08.0 حوالتي قدرت ب لنسبةا أعلى ، بينما نجدبالنسبة لإجنا  9.8%
أما بالنسبة إلى أربع سنوات إلى ما فوق التي  سنوات أربع سنة إلىمنذ تغرام يستخدمون تطبيق الانس

 . %6.1وتليها أدنى نسبة  %9.8 حقدرت ب
هذا ما يفسر أنه يوجد اختلاف بين الجنسيين في مدة الاستخدام، إذ أن فئة الإنا  هن و 

 .لتطبيق الانستغرام الأكثر استخداما
 الدراسي  المستوىبالنسبة لمتغير ل معطيات نفس الجدول ومن خلا: من حيث المستوى التعليمي

من  %01طلبة الماستر والتي تمثلت إجابتهم في ل العليا لنسبة، حيث نجد اوعلاقته بالسؤال الخامس
ح ومنذ أكثر من أربع سنوات قدرت ب سنوات سنة إلى أريع تطبيق الانستغرام منذ يستخدمون

وأما بالنسبة لطلبة ليسانس حيث كانت منذ  ،%7.6ح نسبة لأقل من سنة ب كانت أقلو  01.9%
لأكثر من أربع سنوات وتليها أدنى نسبة   %9.8ح ن أجابوا بممو  %00.9ح سنة إلى أربع سنوات ب

، بينما طلبة الدكتوراه فكانت أعلى نسبة من إجاباتهم والتي %6.1ح لأقل من سنة والتي قدرت ب
وأقل نسبة فكانت  %0.0ح منذ سنة إلى أربع سنوات بو  %01.9ح ب سنوات تمثلت في سنة إلى أريع

 .لأقل من سنة 0.0%
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لا يؤثر  ستوىإلا أن متغير الم ستوىوهذا يوضح أنه يوجد تباين كبير في الاستخدام من حيث الم
 . على مدة الاستخدام

 توى الدراسي المسبالنسبة لمتغير ومن خلال معطيات نفس الجدول  :من حيث المستوي المعيشي
الأعلى في  نجد نسبة النسب حيثهناك اختلاف بدرجة كبيرة في  ، تبين النتائجوعلاقته بنفس السؤال

وتليها منذ أكثر من أربع سنوات ولأقل  لسنة إلى أربع سنوات %36.7ح ب المستوى المعيشي المتوسط
ود فروقات  عدم وج، أما بالنسبة للمستوى المعيشي الجيد %00من سنة وذلك بنسبة التي تمثلت في 

 %01ح و لأكثر من أربع سنوات ب لسنة إلى أربع سنوات %00ح النسب حيث قدرت ب كبيرة في
 .%0.0ح بينما أدنى نسبة كانت لأقل من سنة ب
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 يوضح الوسيلة المستخدمة التي يتصفح منها المبحوثين تطبيق الانستغرام :17الجدول رقم 
 

 المجموع لحاسوب ادمولا الهاتف الذكي المتغيّرات
 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 4.4 4 17.1 14 ذكر

 %.4.. 0. 4 4 11.1 14 أنثى

 %011 92 %040 0 %2742 20 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %144. 8. 4.4 4 4..7 71 ليسانس

 %.4.. 1. 4 4 17.1 14 ماستر

 %.044 .0 4 4 41.7 41 دكتوراه

 %011 92 %040 0 %2742 20 عالمجمو 

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي
 %040 1 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 4.4 4 34.3 11 متوسط

 %4440 24 4 4 31.4 31 جيد

 %011 92 %040 0 %2742 20 لمجموعا

 
 :التعليق

 مدة استخداموالتي تبحث عن  أعلاه (17)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
ت قدر وعليه نلاحظ أعلى نسبة بسكرة، علام والاتصال بجامعة الإعلوم  تطبيق الانستغرام لدى طلبة 

 .الحاسوب ادمولممن اختاروا  %0.0تليها نسبة ثم ، الهاتف الذكي ممن اختاروا %98.9ح ب
 سؤال السادس من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته ب :من حيث الجنس
ممن % 11.3 حن نسبة الإنا  قدرت بأظ أن نسبة الإنا  أكبر من الذكور حيث نجد نلاح
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لواح ستخدامهم لحاسوب ادمول والأانا  عن ، حيث لم يجب الإيستخدمون الهاتف الذكي
تليها نسبة ، %31.1 حالهاتف الذكي نجد نسبتهم تقدر ب اختارو االإلكتروني، أما بالنسبة لذكور ممن 

لواح وعدم إجابتهم على استخدام الأ %0.0 حالحاسوب ادمول والتي قدرت ب االلذين اختارو 
، وذلك راجع لكثرة استخدام الشباب لهاتف الذكي لسهولة أخذه في مختلف الأماكن التي الالكترونية
  .يريدها
 نجد أن أعلى نسبة لدى طلبة علوم الإعلام والاتصال هم طلبة  :من حيث المستوى التعليمي

 لم لواح الإلكترونية التيتليها نسبة استخدامهم لحاسوب ادمول والأ %30.1 ح والتي قدرت بالماستر
% 0.0وتليها نسبة  ،%09.0 حوتليها طلبة ليسانس والتي قدرت ب ،يقوم الطلبة بالإجابة عليها
ها طلبة تلي لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها، ادمول أما الألواح الالكترونيةلاستخدامهم لحاسوب 

الهاتف الذكي لتصفح تطبيق الانستغرام ولم يقوم الطلبة  اممن اختارو  %06.1الدكتوراه بنسبة 
  .لواح الإلكترونيةبالإجابة أيضا على استخدام الحاسوب ادمول والأ

 من خلال معطيات الجدول بالنسبة وعلاقته بنفس السؤال  :يمن حيث المستوى المعيش
من الطلبة  %70.7 حيتضح لنا أن أعلى نسبة والتي قدرت ب ستوى المعيشيبالنسبة لمتغير الم (16)

الحاسوب  امن الطلبة الذين إختارو  %0.0 تليها ،الهاتف الذكي في المستوى المتوسط االلذين اختارو 
تليها الحاسوب ادمول % 06.0 حادمول، أما بالنسبة لطلبة لمستوى الجيد فأعلى نسبة قدرت ب

مر بنسبة لمستوى الضعيف كترونية التي لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها، كذلك هو الألواح الإلوالأ
لواح الإلكترونية التي لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها والأ %0.0حيث كانت نسبة الهاتف ادمول 

  .لتصفح تطبيق الانستغرام
تصفح تطبيق تف الذكي لخير ومن خلال معطيات الجدول يستخدمون الهانتج في الأتنس
وذلك راجع لسهولة الوسيلة والتصفح بها في أي وقت ومكان وباعتبار الطلبة من فئة  ،الانستغرام

في حين هناك من يستخدم الحاسوب ادمول  ،ر تدولا في استعمال الهاتف الذكيالشباب الأكث
 .لواح الإلكترونية في أغراي أخرىوالأ
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 المبحوثين لتطبيق الانستغرام يوضح عدد ساعات استخدام :18الجدول رقم 
 

 3أكثر من  ساعات 3ساعة إلى  أقل من ساعة المتغيّرات
 المجموع ساعات

 ن ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 3.3 3 41.1 43 ..37 33 ذكر

 %.4.. 0. 34.3 .4 41.4 47 34.3 .4 أنثى

 %011 92 %4447 40 %444. 1. %44.. 0. المجموع

المستوى 
 ن ك % ك % ك % ك التعليمي

 %144. 8. 1.3 1 41.4 47 43.1 41 ليسانس

 %.4.. 1. 43 44 47 43 41.1 43 ماستر

 %.044 .0 3.3 3 1.1 1 1.3 1 دكتوراه

 %011 92 %4447 40 %444. 1. %44.. 0. المجموع

المستوى 
 ن ك % ك % ك % ك المعيشي

 %040 1 4 4 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 41.4 47 33.1 34 ..71 77 متوسط

 %4440 24 1.3 1 1.. . 3.1 3 جيد

 %011 92 %4447 40 %444. 1. %44.. 0. المجموع

 
 :التعليق

عدد ساعات والتي تبحث عن  أعلاه (18)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
حظ أعلى وعليه نلا بسكرة،علام والاتصال بجامعة الإعلوم  استخدام تطبيق الانستغرام لدى طلبة 
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اختاروا من الذين  %00.6تليها نسبة ثم ، أقل من ساعةممن اختاروا  %33.6ح ت بقدر نسبة 
 .ساعات 3أكثر من اختاروا  %00.8، وفي المرتبة الأخيرة نسبة ساعات 3ساعة إلى 

 من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال  :من حيث الجنس
لذكور  %00.9، والتي تمثلت في  عند فئة الذكور أكثر من الإنا نت النسبة الأكبرالسابع حيث كا

لأقل  %08.1 حساعات ثم تأتي بعدها نسبة التي قدرت ب 3الذين يستغرقون في استخدامه لساعة إلى 
، أما بالنسبة لإنا  فكانت النسب متقربة 0.0 حساعات ب 3من ساعة ونسبة الأدنى كانت لأكثر من 

ساعات وتليها  3لأقل من ساعة وأكثر من   %01.7ح دمهن لتطبيق لانستغرام التي قدرت بلاستخ
 .ساعات 3ساعة إلى % 03.0 حفي أقل نسبة ب
تطبيق دة الزمنية التي يستغرقونها المبحوثين في تصفح الميفسر تباين بدرجة كبيرة في  وهذا ما
  .الانستغرام

 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى  :من حيث المستوى التعليمي
 جابة والتي سجلت بنسبة إالتعليمي وعلاقته بالسؤال السابع فنجد طلبة الماستر هم الفئة أعلى 

لأقل من ساعة في وقت الذي يستغرقونه في تصفح تطبيق الانستغرام أما بالنسبة لساعة   %18.5
ساعات أي عدم وجود فروقات كبيرة  3لأكثر من  %00تليها و   %00 حساعات فقدرت ب 3إلى 

لأقل من ساعة وتليها  %07.3 حبينهما ، أما بالنسبة لطلبة ليسانس فأعلى نسبة قدرت ب
حيث تمثلت في  حساعات 3ساعات وكانت النسبة الأقل لأكثر من  3لساعة إلى  03.0%

 النسب مدة التي يستغرقونها في استخدام ، وبينما طلبة الدكتوراه عدم وجود فروقات كبيرة في8.7%
ساعات أما  3لساعة إلى  %1.3لأقل من ساعة و% 8.7تطبيق الانستغرام حيث تمثلت في 

 . ذن فإن المستوى الدراسي لا يؤثر على هذه النتيجةإ ،%0.0ساعات فكانت  3لأكثر من 
 توى المعيشي ومن خلال معطيات نفس الجدول لمتغير المس :من حيث المستوى المعيشي

، والذي يظهر فروقات في الإجابات بشكل دائم فالنسب الأعلى نجدها في وعلاقته بنفس السؤال
 3لأقل من ساعة وتليها ساعة إلى  %01.9المستوى المعيشي المتوسط حيث أجابوا المبحوثين بنسبة 

اد العينة ، بينما أفر ساعات 3لأكثر من  %03.0وفي المرتبة الأخيرة سجلت  %00.8ساعات ب 
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ساعات  3لساعة إلى  %9.8فكانت النسب متقاربة جدا تمثلت في ذو المستوى المعيشي الجيد 
، فكانت النسبة الأدنى ووحيدة للمستوى لأقل من ساعة %7.6ساعات و 3لأكثر من  %8.7و

ومنه نستنتج أن أغلب أفراد العينة أقل من ساعة على  لأقل من ساعة، %0.0المعيشي الضعيف ب
 .يق الانستغرام سواء كانوا إنا  أو ذكور ولكن هناك تفاوت بسيط وضئيل في الإجاباتتطب
 

 يوضح الأوقات التي يفضلها المبحوثين لاستخدام تطبيق الانستغرام :19الجدول رقم 
 

لا يوجد وقت  ليلا مساءا صباحا المتغيّرات
 المجموع محدد

 ن ك % ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 47 43 ..37 33 1.1 1 4.4 4 ذكر

 %.4.. 0. 33.3 31 31 37 7.7 7 4 4 أنثى

 %011 92 %144. 8. %742. .. %247 2 %040 0 المجموع

المستوى 
 التعليمي

 ن ك % ك % ك % ك % ك

 %144. 8. 41.3 41 1..4 41 1.7 1 4.4 4 ليسانس

 %.4.. 1. 41.1 43 33.1 34 3.3 3 4 4 ماستر

 %.044 .0 1.1 1 1.1 1 7.7 7 4 4 دكتوراه

 %011 92 %144. 8. %742. .. %247 2 %040 0 المجموع

المستوى 
 المعيشي

 ن ك % ك % ك % ك % ك

 %040 1 4.4 4 4 4 4 4 4 4 ضعيف

 %8447 67 7..3 33 73.1 74 1.. . 4.4 4 متوسط

 %4440 24 1.. . 41.7 41 4 4 4 4 جيد

 %011 92 %144. 8. %742. .. %247 2 %040 0 المجموع
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 :التعليق
والتي تبحث عن الوقت المفضل  أعلاه (19)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول رقم 

وعليه نلاحظ أعلى نسبة . لتصفح تطبيق الانستغرام لدى طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة
روا لا يوجد وقت من اللذين اختا% 31.0ممن اختاروا ليلا، تليها نسبة % 38.9 حوالتي قدرت ب

وفي  % 9.8 بحمحدد لاستخدام تطبيق الانستغرام أما بالنسبة لطلبة اللذين اختاروا مساءا قدرت 
 .%0.0 حالمرتبة الأخيرة ممن اختاروا صباحا قدرت ب

 سؤال الثامنمن خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته ب :من حيث الجنس ،
ممن اختاروا   %07.0 حنسبة من الذكور حيث قدرت أعلى نسبة ب نلاحظ أن نسبة الإنا  أعلى

تليها  ،%0.0ثم نجد اللذين اختاروا مساءا بنسبة   %01، تليها ليلا بنسبة لا يوجد وقت محدد
صباحا لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها، أما بالنسبة لذكور كانت أعلى نسبة لهم لاستخدام تطبيق 

اختاروا مساءا % 6.1لا يوجد وقت محدد ثم نجد نسبة  %00ليها ، تليلا %00.9الانستغرام 
ومن هنا نستنتج أن أفضل وقت لاستخدام تطبيق ، %0.0وفي الأخير صباحا حيث قدرت ب 
من خلال معطيات  ،نشغلاتهماالذي يتفرغون الطلبة فيه عن كل  الانستغرام هو الليل باعتباره الوقت
 .المستوى التعليمينفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير 

 نلاحظ خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير  :من حيث المستوى المعيشي
% 00.8المستوى التعليمي وعلاقته بسؤال أن أعلى نسبة هم طلبة الماستر والتي قدرت ب بنسبة 

ممن % 0.0ممن اختاروا لا يوجد وقت محدد ثم تليها نسبة % 8.1ممن اختاروا ليلا تليها نسبة 
، أما طلبة الليسانس كانت أعلى نسبة ا لم يقوم الطلبة بالإجابة عليهاصباحاختاروا مساءا و 

اختاروا % 3.0يوجد وقت محدد ثم  ممن اختاروا لا %01.0ممن اختاروا ليلا تليها  09.6%
من الطلبة  %6.1 حاختاروا صباحا وطلبة الدكتوراه والتي قدرت أعلى نسبة ب %0.0مساءا و
اختاروا مساءا، وصباحا لم يقوم  %0.0ين اختاروا لا يوجد وقت محدد والليل، تليها نسبة اللذ

 .الطلبة بالإجابة عليها
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 من حيث معطيات الجدول وعلاقته بنفس السؤال، نلاحظ أن  :من حيث المستوى المعيشي
يوجد وقت اختاروا لا %09.9ممن إختاروا ليلا، تليها نسبة  % 00.0 حأعلى نسبة والتي قدرت ب

ممن اختاروا  %0.0تليها نسبة ن الطلبة اللذين اختاروا مساءا و م %9.8، تليها نسبة محدد
ممن اختاروا   16.3%لجيد فكانت أعلى نسبة والتي قدرتصباحا، أما بالنسبة المستوى المعيشي ا

الضعيف  ممن اختاروا لايوجد وقت محدد أما بالنسبة لطلبة المستوى المعيشي  %9.8، تليها ليلا
 .كانت نسبة ممن اختاروا لا يوجد وقت محدد ولم يقوم الطلبة بالإجابة على المتغيرات الأخرى

ومنه نستنتج أن الأوقات التي يفضل فيها الطلبة استخدام الانستغرام هو الليل وذلك راجع 
 .لوقت فراغهم من الدراسة
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 ن  تطبيق الانستغراميوضح مع من يستخدم المبحوثي :01الجدول رقم 
 

 المجموع مع العائلة مع الأصدقاء لوحدك المتغيّرات
 ن ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 4 4 41.1 43 31.4 31 ذكر

 %.4.. 0. 3.3 3 ..44 44 13.1 .7 أنثى

 %011 92 %444 4 %.424 48 %.474 .4 المجموع

المستوى 
 التعليمي

 ن ك % ك % ك % ك

 %144. 8. 4.4 4 41.4 47 31 37 ليسانس

 %.4.. 1. 4 4 ..44 44 73.1 74 ماستر

 %.044 .0 4.4 4 1.7 1 ..44 44 دكتوراه

 %011 92 %444 4 %.424 48 %.474 .4 المجموع

المستوى 
 المعيشي

 ن ك % ك % ك % ك

 %040 1 4 4 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 3.3 3 33.1 34 13.1 11 متوسط

 %4440 24 4 4 1.1 1 1..4 41 جيد

 %011 92 %444 4 %.424 48 %.474 .4 لمجموعا

 
 :التعليق

مع من يستخدم والتي تبحث عن  أعلاه (01)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
وعليه نلاحظ أعلى نسبة والتي قدرت  ،ل بجامعة بسكرة تطبيق الانستغرامطلبة علوم الإعلام والاتصا

تطبيق  ونستخدميمن اللذين اختاروا % 09.0، تليها نسبة وحدهمممن اختاروا ل %68.1 حب
  .%0.0 حقدرت بمع العائلة ختاروا اأما بالنسبة لطلبة اللذين مع أصدقاءهم الانستغرام 
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 من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال : من حيث الجنس
حيث نجد أعلى نسبة سجلت  ئة الإنا  أكثر من الذكور،عند ف تاسع يتضح لنا أن النسبة الأعلىال
من الإنا  الذين يستخدمون تطبيق الانستغرام لوحدهن في الاتصال التسويقي الرقمي  42.4% حب

، أما الذكور فكانت أعلى نسبة مع العائلة %0.0و 10.9%وتليها مع أصدقاءهن بنسبة 
وثم تليها  %06.0لوحدهم بنسبة  الرقمييستخدمون تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي 

 .مع أصدقاءهم %18.5
 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي

الذين يستخدمون  32.6% حالتاسع فنجد أعلى نسبة لطلبة الماستر ب التعليمي وعلاقته بالسؤال
، بينما طلبة مع أصدقاءهم 10.9%الرقمي لوحدهم و تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي

مع  2.2%وأدنى نسبة   14.1%لوحدهم ومع أصدقاءهم 25% حليسانس فكانت أعلى نسبة ب
يستخدمون تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي ، أما طلبة دكتوراه فكانت معظم إجاباتهم العائلة
 .كانت أدنى نسبة مع العائلة 1.1%وبنسبة  %01.9 حقدرت ب لوحدهم بنسبة الرقمي
 من حيث معطيات الجدول وعلاقته بنفس السؤال، نلاحظ أن : من حيث المستوى المعيشي
الذين اختاروا الإجابة  %37.8 حنسبة قدرت بوأغلب الإجابات للمستوى المعيشي المتوسط ب أعلى

وأدنى  %00.8 حدقاءهم بوالتي تمثلت في أنهم يستخدمون تطبيق الانستغرام لوحدهم وتليها مع أص
 %09.6، أما النسبة الأكبر في المستوى المعيشي الجيد التي سجلت بمع العائلة %0.0ح نسبة ب

الذين يستخدمون تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لوحدهم وبينما لم لإجابة المبحوثين 
المستوى المعيشي الضعيف فكانت هناك أما ، يختار المبحوثين الإجابة بمع أصدقاءهم أو مع العائلة

 .%0.0فقط إجابة واحدة وقدرت بنسبة 
ومنه نستنتج أن أغلب أفراد العينة يفضلون استخدام تطبيق الاتسنغرام في الاتصال التسويقي 

  .الرقمي لوحدهم وذلك باعتباره تطبيق شخصي لا يمكن مشاركته مع أصدقاءهم أو عائلتهم
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استخدام تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لدى  دوافع :ثانيالمحور ال
 المستهلك 

 يوضح الأماكن التي يفضلها المبحوثين لاستخدام تطبيق الانستغرام :00الجدول رقم 
 

 في الجامعة في الإقامة في المنزل المتغيّرات
مكان  لايوجد
 المجموع محدد

 ن ك % ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 33.1 34 1.1 1 4.4 4 41.4 47 ذكر

 %.4.. 0. 34.3 34 1.7 1 4 4 7..3 33 أنثى

 %011 92 %44.. 0. %0142 01 %040 0 %.4.. 1. المجموع

المستوى 
 التعليمي

 ن ك % ك % ك % ك % ك

 %144. 8. 41.4 47 1.. . 4.4 4 41.3 41 ليسانس

 %.4.. 1. ..37 33 4.4 4 4 4 41.1 43 ماستر

 %.044 .0 1.1 1 4 4 4 4 1.. . دكتوراه

 %011 92 %44.. 0. %0142 01 %040 0 %.4.. 1. المجموع

المستوى 
 المعيشي

 ن ك % ك % ك % ك % ك

 %040 1 4.4 4 4 4 4 4 4 4 ضعيف

 %8447 67 31.7 31 1.3 1 4.4 4 71.1 73 متوسط

 %4440 24 41.3 41 3.3 3 4 4 1.13 1 جيد

 %011 92 %44.. 0. %0142 01 %040 0 %.4.. 1. المجموع
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 :التعليق
والتي تبحث عن الأماكن  (00) تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول الجدول أعلاه رقم

التي يستخدم فيها طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة لتطبيق الانستغرام، حيث يتضح لنا أن 
ممن % 30.1مكان محدد، تليها نسبة يوجد  من الطلبة اللذين اختاروا لا %33.6أعلى نسبة 

ممن اختاروا  %0.0تليها  ،لطلبة اللذين اختاروا في الجامعةمن ا %01.9اختاروا في المنزل، تليها 
 .قامةالإ
 العاشرمن خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بسؤال  :من حيث الجنس 

من الطلبة اللذين اختاروا  %00.9 حقدرت ب نلاحظ أن أعلى نسبة الإنا  أكثر من الذكور والتي
ممن اختاروا الجامعة، تليها  %3.0يوجد مكان محدد، تليها  ممن اختاروا لا %00.7المنزل، تليها 

ممن  %00.8 حالإقامة لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها، أما بالنسبة لذكور أعلى نسبة والتي قدرت ب
اللذين  %6.1من الطلبة اللذين اختاروا المنزل، ثم  %03.0يوجد مكان محدد تليها  اختاروا لا

ومنه نستنتج أن ، %0.0تليها أدنى نسبة من اللذين اختاروا الإقامة بنسبة قدرت  ،اختاروا الجامعة
الإنا  أكثر الطلبة استخدام لتطبيق الانستغرام في المنزل أكثر من الذكور وذلك راجع لعدم تواجد 

  تصفحه في أماكن غير محددةالذكور دائما في المنزل و 
 من خلال معطيات الجدول وعلاقته بنفس السؤال بالنسبة،  :من حيث المستوى التعليمي

 %08.1يوجد مكان محدد، تليها  ممن اختاروا لا% 00.9 حنلاحظ أن طلبة الماستر والتي قدرت ب
طلبة بالإجابة عليها، ثم طلبة ليها الإقامة لم يقوم الت ممن اختاروا،  %0.0 المنزل، تليها اممن اختارو 

لايوجد  %03.0ممن اختاروا المنزل، تليها   15.2%حالليسانس حيث أعلى نسبة والتي قدرت ب
، أما بالنسبة لطلبة %0.0ممن اختاروا الجامعة، تليها أدنى نسبة  %9.8مكان محدد، تليها 

لايوجد مكان محدد،  %6.1ها ممن اختاروا المنزل، تلي %9.8 حالدكتوراه أعلى نسبة والتي قدرت ب
 .الإقامة والجامعةختيار في إجاباتهم لم يقوم الطلبة بالاو 
  من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى المعيشي  :المستوى المعيشي من حيث

ممن اختاروا  %08.0 حوعلاقته بسؤال نفسه، نلاحظ أن أعلى نسبة المستوى المتوسط والتي قدرت ب
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اختاروا الإقامة،أما  %0.0 اللذين اختاروا الجامعة، تليها %8.7ان محدد، تليها لايوجد مك
 %8.7يوجد مكان محدد، تليها  لا %01.0 حبالنسبة لمستوى الجيد أعلى نسبة والتي قدرت ب

ما أاختاروا الجامعة تليها الإقامة لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها، % 0.0تليها  ،اللذين اختاروا المنزل
يوجد مكان محدد، والمنزل والإقامة والجامعة لم يقوم الطلبة  لا ااختارو % 0.0لمستوى المتوسط ا

 .بالإجابة عليها
ونتيجة لذلك نستنتج أن الطلبة سواء إنا  أو ذكور يتصفحون تطبيق الانستغرام في المنزل، 

 .لعلمية أو العمليةوذلك راجع لتفرغهم من انشغلاتهم والضغوطات التي يتعرضون لها في حياتهم ا
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يوضح استخدام المبحوثين لتطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي  :00الجدول رقم 
 من أجل الإطلاع على المنتجات

 المتغيّرات
 الاطلاع على المنتجات

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %33.6 30 10.1 13 32.0 28 ذكر
 %11.3 10 12 11 03.1 02 أنثى

 %011 92 06.0 03 73.9 68 المجموع
 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي

 %31.0 07 13 12 27.2 21 ليسانس
 %30.1 31 2.8 2 33.7 31 ماستر
 %06.0 01 3.3 3 13 12 دكتوراه

 %011 92 06.0 03 73.9 68 المجموع
 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي

 %0.0 1 2 2 1.1 1 ضعيف
 %70.8 67 18.1 17 10.3 12 وسطمت

 %06.0 24 7.6 7 18.1 17 جيد
 %011 92 06.0 03 73.9 68 مجموعال

 
 :التعليق

استخدم  سبب والتي تبحث عن  أعلاه (00)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
فكانت  ،الرقمي في الاتصال التسويقي طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة تطبيق الانستغرام

تليها و ، %70.9 حقدرت ب نعم يستخدمونه من أجل الإطلاع على المنتجات حيث أعلى نسبة
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 لا من أجل يستخدمونه من أجل الإطلاع على المنتجات من خلال واأجاباللذين % 06.0نسبة 
 .تطبيق الانستغرام

 علاقته بالسؤال من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس و  :من حيث الجنس
إحدى عشر في محور دوافع استخدام تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لدى المستهلك 

اختاروا نعم من أجل الإطلاع على ممن % 30.1 حأعلى نسبة كانت لدى الإنا  ب يتضح لنا أنف
بة الأعلى لدى وأيضا كانت النس، %00 حب بنسبة قدرت فكانتلا أما الذين اختاروا المنتجات 
 ،%03.0 والذين أجابوا لا تمثلت في% 01.3ح من أجل الإطلاع على المنتجات ب نعم الذكور

الرقمي نا  الاطلاع على المنتجات التي يعرضها الاتصال التسويقي وهذا يدل على مدى اهتمام الإ
 .من خلال تطبيق الانستغرام

 دول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى من خلال معطيات نفس الج: من حيث المستوى التعليمي
 %00.7 حفنجد أن طلبة الماستر أعلى نسبة التي قدرت ب إحدى عشر التعليمي وعلاقته بالسؤال

والذين من أجل الإطلاع على المنتجات من خلال تطبيق الانستغرام  يستخدمونه الذين أجابوا نعم
من نعم % 07.0ح فتمثلت أعلى نسبة بلطلبة ليسانس  لإجابات ، أما بالنسبة%9.8ح ب أجابوا لا

أعلى مما أجابوا نعم ، بينما طلبة الدكتوراه فنلاحظ % 00 ولا بنسبةأجل الإطلاع على المنتجات 
 .أجابوا لا% 0.0و %00نسبة 
  الجدول وعلاقته بنفس السؤال، نفس من حيث معطيات : من حيث المستوى المعيشي

لا و  %13.0 حفي المستوى المعيشي المتوسط بنسبة قدرت ب نعم فكانت أكثر الإجابات أفراد العينة
لا و نعم  %08.1 ح، بينما المستوى المعيشي الجيد كانت أعلى نسبة قدرت ب%08.1بنسبة 
من أجل الإطلاع على نعم % 0.0، أما المستوى المعيشي الضعيف فقدرت نسبة 7.6%

   .المنتجات وهذه كانت النسبة وحيد في هذا المستوى
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 يوضح استخدام المبحوثين لتطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي :00ول رقم الجد
 سهولة الحصول على المنتجات من أجل

 

 المتغيّرات
 سهولة الحصول على المنتجات

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 71 71 1.1 1 ذكر

 %.4.. 0. 17.7 .1 3.3 3 أنثى

 %011 92 91.3 .7 748 7 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي

 %144. 8. ..71 77 1.7 1 ليسانس

 %.4.. 1. 4..7 71 1.7 1 ماستر

 %.044 .0 41.7 41 4 4 دكتوراه

 %011 92 91.3 .7 748 7 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي

 %040 1 4.4 4 4 4 ضعيف

 %8447 67 13.1 13 1.1 1 متوسط

 %4440 24 33.1 34 7.7 7 جيد

 %011 92 91.3 .7 748 7 مجموعال

 

 
 :التعليق

استخدم  سبب والتي تبحث عن  أعلاه (00)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
فكانت  ،في الاتصال التسويقي الرقمي طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة تطبيق الانستغرام

تليها و ، %90.0 حقدرت ب نه من أجل سهولة الحصول على المنتجات حيثلا يستخدمو  أعلى نسبة
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 نعم يستخدمونه من أجل سهولة الحصول على المنتجات من خلال واأجاباللذين  من %8.7نسبة 
 .تطبيق الانستغرام

 من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال  :من حيث الجنس
اختاروا لا يستخدمونه ممن % 10.0 حأعلى نسبة كانت لدى الإنا  ب لنا أنيتضح فإحدى عشر 

، %0.0 حب بنسبة قدرت فكانتنعم  أما الذين اختاروامن أجل سهولة الحصول على المنتجات 
ح بلا يستخدمونه من أجل سهولة الحصول على المنتجات  وأيضا كانت النسبة الأعلى لدى الذكور

 . %6.1 ثلت فيوالذين أجابوا نعم تم% 08
 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي

أغلب الإجابات كانت لا حيث كانت النسب  فنجد أن إحدى عشر التعليمي وعلاقته بالسؤال
 وطلبة ليسانس بنسبة طلبة الماسترل %09.0نسبة و  وطلبة ليسانس طلبة الماستر متقاربة بين

 سهولة الحصولمن أجل  يستخدمونه ونفس النسب لكلا المسنويين الذين أجابوا نعم% 01.9
أن جميع  ، بينما طلبة الدكتوراه فنلاحظ%3.0ح على المنتجات من خلال تطبيق الانستغرام ب

 .%06.0نسبة ب إجاباتهم  لا
 ل، الجدول وعلاقته بنفس السؤانفس من حيث معطيات : من حيث المستوى المعيشي

نعم و  %67.3 حفي المستوى المعيشي المتوسط بنسبة قدرت ب لا فكانت أكثر الإجابات أفراد العينة
لا ونعم  %00.8 ح، بينما المستوى المعيشي الجيد كانت أعلى نسبة قدرت ب%1.3بنسبة 

نعم لا يستخدمونه من أجل سهولة % 0.0، أما المستوى المعيشي الضعيف فقدرت نسبة 0.0%
   .ى المنتجات وهذه كانت النسبة وحيد في هذا المستوىعل الحصول
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ي يوضح استخدام المبحوثين لتطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقم :03الجدول رقم 
 توفير العناء والوقت والجهد في عملية الشراءمن أجل 

 

 المتغيّرات
 توفير العناء والوقت والجهد في عملية الشراء

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 14.7 71 7.7 7 ذكر

 %.4.. 0. 13.3 11 7.7 7 أنثى

 %011 92 93.5 74 6.5 4 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي

 %144. 8. 73 71 7.7 7 ليسانس

 %.4.. 1. 14.7 71 3.3 3 ماستر

 %.044 .0 41.3 41 4.4 4 دكتوراه

 %011 92 93.5 74 6.5 4 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي

 %040 1 4.4 4 4 4 ضعيف

 %8447 67 11.7 14 1.1 1 متوسط

 %4440 24 31.4 31 4 4 جيد

 %011 92 93.5 74 6.5 4 لمجموعا

 
 :التعليق

استخدم  سبب والتي تبحث عن  أعلاه (03)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
فكانت  ،في الاتصال التسويقي الرقمي الاتصال بجامعة بسكرة تطبيق الانستغرامطلبة علوم الإعلام و 

قدرت ب  حيث توفير العناء والوقت والجهد في عملية الشراءلا يستخدمونه من أجل  أعلى نسبة
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توفير العناء والوقت نعم يستخدمونه من أجل  واأجاباللذين  من %6.1تليها نسبة و ، 90.1%
 .تطبيق الانستغرام من خلال شراءوالجهد في عملية ال

 من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال  :من حيث الجنس
اختاروا لا يستخدمونه ممن % 10.0 حأعلى نسبة كانت لدى الإنا  ب يتضح لنا أنفإحدى عشر 
لا  لدى الذكورنسبة لى وأيضا كانت أع، توفير العناء والوقت والجهد في عملية الشراءمن أجل 

والذين أجابوا نعم  % 30.0ح ب توفير العناء والوقت والجهد في عملية الشراءيستخدمونه من أجل 
 . %0.0ح ب كانت نفس النسب لكلا الجنسين

 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي
 %30.0أغلب الإجابات كانت لا حيث كانت  فنجد أن عشر إحدى التعليمي وعلاقته بالسؤال

وكانت النسب متقاربة % 01.0بنسبة  طلبة الدكتوراهو  %07نسبة ب وطلبة ليسانس طلبة الماسترل
 توفير العناء والوقت والجهد في عملية الشراءمن أجل  يستخدمونه لكل المستويات الذين أجابوا نعم
بينما طلبة  %0.0نسبة ب وطلبة ليسانس طلبة الماسترل %0.0ح من خلال تطبيق الانستغرام ب

 .%0.0نسبة بالدكتوراه 
 الجدول وعلاقته بنفس السؤال، نفس من حيث معطيات : من حيث المستوى المعيشي

نعم و  %66.0 حفي المستوى المعيشي المتوسط بنسبة قدرت ب لا فكانت أكثر الإجابات أفراد العينة
، أما المستوى لا %06.0 حى المعيشي الجيد كانت أعلى نسبة قدرت ب، بينما المستو %6.1بنسبة 

توفير العناء والوقت والجهد في نعم يستخدمونه من أجل % 0.0المعيشي الضعيف فقدرت نسبة 
   .وهذه كانت النسبة وحيد في هذا المستوى عملية الشراء

 

 

 



 الإطــــــــــــــــار التطبيــــــــــــقي

 87 

ي ي الاتصال التسويقي الرقميوضح استخدام المبحوثين لتطبيق الانستغرام ف :01الجدول رقم 
     مشاركة المنتجات مع الأصدقاء من أجل

 

 المتغيّرات
 مشاركة المنتجات مع الأصدقاء

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 14.3 73 1.7 1 ذكر

 %.4.. 0. 13.1 11 3.1 3 أنثى

 %011 92 88 70 12 00 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي

 %144. 8. 77.3 74 1.1 1 ليسانس

 %.4.. 1. 14.3 73 7.7 7 ماستر

 %.044 .0 41.4 47 3.3 3 دكتوراه

 %011 92 88 70 12 00 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي

 %040 1 4.4 4 4 4 ضعيف

 %8447 67 11.3 14 3.1 3 متوسط

 %4440 24 34.3 34 1.7 1 جيد

 %011 92 4440 .4 73.9 47 المجموع

 
 :التعليق

استخدم  سبب والتي تبحث عن  أعلاه (01)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
فكانت  ،في الاتصال التسويقي الرقمي طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة تطبيق الانستغرام

تليها و ، %88 حدرت بق حيث ،شاركة المنتجات مع الأصدقاءملا يستخدمونه من أجل  أعلى نسبة
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 من خلالمشاركة المنتجات مع الأصدقاء نعم يستخدمونه من أجل  واأجاباللذين  من %00نسبة 
 .تطبيق الانستغرام

 من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال  :من حيث الجنس
اختاروا نعم يستخدمونه ممن % 37.8 حأعلى نسبة كانت لدى الإنا  ب يتضح لنا أنفإحدى عشر 
لا  لدى الذكورنسبة وأيضا كانت أعلى ، %7.6 بنسبة مشاركة المنتجات مع الأصدقاءمن أجل 

والذين أجابوا نعم  % 31.0ح ب توفير العناء والوقت والجهد في عملية الشراءيستخدمونه من أجل 
 . %3.0كانت 
 ل أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى من خلال معطيات نفس الجدو : من حيث المستوى التعليمي

أغلب الإجابات كانت لا حيث كانت أعلى نسبة  فنجد أن إحدى عشر التعليمي وعلاقته بالسؤال
اختاروا لا يستخدمونه من أجل ممن وطلبة ليسانس  %0.0ونعم بنسبة  طلبة الماسترل 31.0%

بنسبة  لدكتوراهطلبة او ، %6.1 حونعم ب %00.7نسبة ب مشاركة المنتجات مع الأصدقاء
من خلال  مشاركة المنتجات مع الأصدقاءمن أجل  يستخدمونه لا و الذين أجابوا نعم% 01.0

 .%0.0ح تطبيق الانستغرام ب
 الجدول وعلاقته بنفس السؤال، نفس من حيث معطيات : من حيث المستوى المعيشي

نعم و  %61.0 حنسبة قدرت بفي المستوى المعيشي المتوسط ب لا فكانت أكثر الإجابات أفراد العينة
لا ونعم  %00.7 ح، بينما المستوى المعيشي الجيد كانت أعلى نسبة قدرت ب%7.6بنسبة 

مشاركة نعم يستخدمونه من أجل % 0.0، أما المستوى المعيشي الضعيف فقدرت نسبة 3.0%
   .وهذه كانت النسبة وحيد في هذا المستوى المنتجات مع الأصدقاء
بيق الانستغرام أحد أهم تطبيقات التواصل الاجتماعي التي يمكن من خلالها ومنه نستنتج أن تط

مجال التسويق لما أصبح يساعد المستهلك على الإطلاع في الاستفادة منه في جميع المجالات خاصة 
على المنتجات و سهولة الحصول عليها ومشاركتها مع الأصحدقحاء وتوفير عليه العناء والوقت والجهد في 

 .الشراء وذلك راجع لسهولة استخدام تطبيق الانستغرام عملية
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يوضح دافع المبحوثين لاقتناء منتجاتهم من تطبيق الانستغرام لسهولة  :06الجدول رقم 
 الاستخدام

 

 المتغيّرات
 سهولة الاستخدام

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %33.6 30 26.1 24 18.5 17 ذكر
 %11.3 10 45.7 42 9.8 9 أنثى

 %011 92 71.7 66 28.3 26 المجموع
 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي

 %31.0 07 27.2 25 13 12 ليسانس
 %30.1 31 32.6 30 10.9 10 ماستر
 %06.0 01 12 11 4.3 4 دكتوراه

 %011 92 71.7 66 28.3 26 المجموع
 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي

 %0.0 1 1.1 1 0 0 ضعيف
 %70.8 67 53.3 49 19.6 18 متوسط
 %06.0 24 17.4 16 8.7 8 جيد

 %011 92 71.7 66 28.3 26 المجموع
 

 :التعليق
الذي يجعل  دافع  والتي تبحث عن (06)رقم  أعلاه الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 

 ،تطبيق الانستغرامفي أن يقتنوا منتجاتهم من خلال طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة تطبيق 
تليها نسبة و ، %70.7 حقدرت بلا لم يكون دافعهم سهولة الاستخدام بنسبة  أعلى نسبةفكانت 
 .تطبيق الانستغرامنعم كان دافعهم سهولة استخدام  واأجاباللذين  من 08.0%
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 ثاني من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال  :من حيث الجنس
نعم أما الذين اختاروا اختاروا لا  ممن% 31.7 حأعلى نسبة كانت لدى الإنا  ب يتضح لنا أنف شرع
وأيضا كانت النسبة الأعلى لدى ، %9.8فكانت  سهولة الاستخدام تطبيق الانستغرام همدافع

بة ما نس، أسهولة الاستخدام تطبيق الانستغرام همدافعلا لم يكون اختاروا  ممن % 08.1ح الذكور ب
 . %08.1ح ب نعم قدرت

 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي
 ممن% 00.6 حفنجد أن طلبة الماستر أعلى نسبة التي قدرت ب ثاني عشر التعليمي وعلاقته بالسؤال

بة لطلبة ليسانس فتمثلت ، أما بالنس%01.9ح قدرت ب أما بالنسبة الذين اختاروا نعماختاروا لا 
، بينما هولة الاستخدام تطبيق الانستغراملسنعم  %00و اختاروا لا ممن %07.0ح أعلى نسبة ب

لسهولة الاستخدام تطبيق نعم % 3.0اختاروا  ممن %00 بنسبة اختاروا لاطلبة الدكتوراه 
 .الانستغرام

  بنفس السؤال،  الجدول وعلاقتهنفس من حيث معطيات : من حيث المستوى المعيشي
لم يكون  %10.0ح فكانت أكثر الإجابات أفراد العينة في المستوى المعيشي المتوسط بنسبة قدرت ب

، بينما المستوى المعيشي اختاروا نعم نمم% 09.6ودافعهم سهولة الاستخدام تطبيق الانستغرام 
ا المستوى ، أمسهولة الاستخدامنعم ل% 8.7و %07.3 حقدرت بلا الجيد كانت أعلى نسبة 

 .لا %0.0عيف فقدرت نسبة ضالمعيشي ال
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لرغبة في  يوضح دافع المبحوثين لاقتناء منتجاتهم من تطبيق الانستغرام :07الجدول رقم 
 التعرف على المنتجات المعلن

 المتغيّرات
 الرغبة في التعرف على المنتجات المعلن عنها

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 18.9 17 26.7 24 ذكر

 %.4.. 0. 13.3 12 41.1 39 أنثى

 %011 92 32.2 29 67.8 .4 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %.04. 8. 15.6 14 25.8 25 ليسانس

 %.4.. 1. 12.2 11 32.2 29 ماستر

 %0.44 .0 4.4 4 9.8 9 دكتوراه

 %011 92 32.2 29 67.8 .4 المجموع

 ن ك % ك % ك عيشيالمستوى الم
 %040 1 0 0 1.1 1 ضعيف

 %8447 67 22.2 20 50 47 متوسط

 %4440 24 10 9 16.7 15 جيد

 %011 92 32.2 29 67.8 .4 لمجموعا

 
 :التعليق

الذي يجعل  دافع  والتي تبحث عن (17)رقم  أعلاه الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
 ،في أن يقتنوا منتجاتهم من خلال تطبيق الانستغرامة بسكرة تطبيق طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامع

 حقدرت ببنسبة الرغية في التعرف على المنتجات المعلن عنها دافعهم  كان نعم أعلى نسبةفكانت 
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الرغية في التعرف على دافعهم  لا لو يكون واأجاباللذين  من %00.0تليها نسبة و ، 67.8%
 .طبيق الانستغرامتالمنتجات المعلن عنها عبر 

 ثاني من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال  :من حيث الجنس
 لاأما الذين اختاروا  نعماختاروا  ممن% 30.0 حأعلى نسبة كانت لدى الإنا  ب يتضح لنا أنف عشر

ح ب المنتجات لرغبة في التعرف علىنعم كانت النسبة الأعلى لدى الذكور و  %00.0فكانت 
 . %08.9 فكانت لاأما الذين اختاروا   06.7%

على المنتجات  التعرف لأفراد العينة سواء الإنا  أو الذكور هو دافع الأساسيوهذا يدل على 
 .تطبيق الانستغراممن خلال 

 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي
وكان % 00.0 حفنجد أن طلبة الماستر أعلى نسبة التي قدرت ب ثاني عشر علاقته بالسؤالالتعليمي و 
، أما بالنسبة لطلبة ليسانس %00.0ح قدرت بأما الذين اختاروا لا التعرف على المنتجات  نعم لرغبة

، بينما طلبة %01.6لا و  المنتجاتالتعرف على  نعم لرغبة% 01.8ح فتمثلت أعلى نسبة ب
 .%3.0ح لا بو  نعم %9.8نسبة به الدكتورا
  الجدول وعلاقته بنفس السؤال، نفس من حيث معطيات : من حيث المستوى المعيشي

ولا  %11ح في المستوى المعيشي المتوسط بنسبة قدرت بنعم فكانت أكثر الإجابات أفراد العينة 
لتعرف رغبة النعم  %06.7 ح، بينما المستوى المعيشي الجيد كانت أعلى نسبة قدرت ب00.0%

 دافعهم  نعم %0.0عيف فقدرت نسبة ض، أما المستوى المعيشي ال%01لا و على المنتجات 
 .تطبيق الانستغرام التعرف على المنتجات من خلالالرغبة 
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لإمكانيات  يوضح دافع المبحوثين لاقتناء منتجاتهم من تطبيق الانستغرام :08الجدول رقم 
 المادية المتاحة

 

 المتغيّرات
 لإمكانيات المادية المتاحةا

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 44.6 41 0 0 ذكر

 %.4.. 0. 17.3 49 2.2 2 أنثى

 %011 92 97.8 90 2.2 2 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي

 %144. 8. 39.1 36 1.1 1 ليسانس

 %.4.. 1. 42.4 39 1.1 1 ماستر

 %.044 .0 16.3 15 0 0 دكتوراه

 %011 92 97.8 90 2.2 2 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي

 %040 1 1.1 1 0 0 ضعيف

 %8447 67 71.7 66 1.1 1 متوسط

 %4440 24 25 23 1.1 1 جيد

 %011 92 97.8 90 2.2 2 لمجموعا

 
 :التعليق

الذي يجعل  دافع  بحث عنوالتي ت (08)رقم  أعلاه الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
 .في أن يقتنوا منتجاتهم من خلال تطبيق الانستغرامطلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة تطبيق 

تليها و ، %97.8 حقدرت بلا لم يكون دافعهم الإمكانيات المادية المتاحة بنسبة  أعلى نسبةفكانت 
 .ات المادية المتاحةنعم كان دافعهم الإمكاني واأجاباللذين  من %0.0نسبة 
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 ثاني من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال  :من حيث الجنس
نعم أما الذين اختاروا اختاروا لا  ممن% 10.0 حأعلى نسبة كانت لدى الإنا  ب يتضح لنا أنف عشر

ح الأعلى لدى الذكور ب وأيضا كانت النسبة ،%0.0فكانت دافعهم الإمكانيات المادية المتاحة 
 . اختاروا لا لم يكون دافعهم الإمكانيات المادية المتاحة ممن % 33.6
 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي

 ممن% 30.3 حفنجد أن طلبة الماستر أعلى نسبة التي قدرت ب ثاني عشر التعليمي وعلاقته بالسؤال
، أما بالنسبة لطلبة ليسانس فتمثلت %0.0ح أما بالنسبة الذين اختاروا نعم قدرت ب ،اختاروا لا

 بنسبة اختاروا لا، بينما طلبة الدكتوراه نعم %0.0و اختاروا لا ممن %09.0ح أعلى نسبة ب
06.0%. 
  الجدول وعلاقته بنفس السؤال، نفس من حيث معطيات : من حيث المستوى المعيشي

لم  %70.7ح أفراد العينة في المستوى المعيشي المتوسط بنسبة قدرت ب لا كثر الإجاباتفكانت أ
، بينما المستوى المعيشي الجيد كانت اختاروا نعم نمم% 0.0يكون دافعهم الإمكانيات المتاحة و

عيف فقدرت نسبة ض، أما المستوى المعيشي النعم% 0.0و %01 حقدرت بلا أعلى نسبة 
 .لا 0.0%
ثنى عشر أن معظم الطلبة دافعهم الأساسي التعرف على لذلك يتبين لنا من السؤال أنتيجة و 

من هذا  هولة استخدامه وشعبيته التي جعلتالمنتجات من خلال تطبيق الانستغرام ويستخدمونه لس
 .التطبيق محل اهتمام المستهلك
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ثين  لمنتجات وسلع يوضح مساهمة تطبيق الانستغرام في اكتشاف المبحو  :90الجدول رقم 
 لم يسبق لهم رؤيتها في السوق

 
 المجموع لا نعم المتغيّرات
 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 7.7 7 14.7 71 ذكر

 %.4.. 0. 4 4 11.1 14 أنثى

 %011 92 %.4. . %2448 72 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي

 %144. 8. 7.7 7 73 71 ليسانس

 %.4.. 1. 4 4 17.1 14 ماستر

 %.044 .0 4 4 41.7 41 دكتوراه

 %011 92 %.4. . %2448 72 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي

 %040 1 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 7.7 7 1..1 11 متوسط

 %4440 24 4 4 31.4 31 جيد

 %011 92 %.4. . %2448 72 المجموع

 
 :التعليق

الذي يجعل  دافع والتي تبحث عن أعلاه (09)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
 ،تطبيق الانستغرام في أن يقتنوا منتجاتهم من خلال طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة

تليها و ، %66.8 حقدرت ب لرغبة في التعرف على المنتجات المعلن عنها حيث أعلى نسبةفكانت 
الإمكانيات المتاحة فتمثلت  اللذين اختارواو  ،%08.0نسبة ب سهولة الاستخدام لتطبيق الانستغرام

 .%0.0في 



 الإطــــــــــــــــار التطبيــــــــــــقي

 96 

 من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال  :من حيث الجنس
 %11.3 ح، حيث قدرت أعلى نسبة بنا  أكثر من الذكورنجد النسبة الأكبر لدى الإ ثالث عشر
تطبيق الانستغرام ساهم في اكتشافهن لمنتجات وسلع لم يسبق لهن نا  اللواتي يرون أن من فئة الإ

، أما بالنسبة للذكور فكانت النتيجة التي بلا في إجاباتهن ةجابرؤيتها في السوق بينما لم يختاروا الإ
  .ممن أجابوا بلا %0.0بنعم أما نسبة  االذين أجابو  %30.0تمثلت في نسبة 

كتشاف المنتجات على تطبيق الانستغرام ومعرفة كل ا اهتماما ب وهذا يدل أن فئة الإنا  هن الأكثر
  .جديد يخص هذه المنتجات أو لها علاقة بها

 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي
بنعم حيث  او فكانت إجابات طلبة الماستر أعلى نسبة ممن أجاب ثالث عشر التعليمي وعلاقته بالسؤال

أما لا فلم يقوم أفراد العينة باختيارها في إجاباتهم ، وطلبة ليسانس سجلت  ،%30.1سجلت ب 
من إجاباتهم بلا ، في حين طلبة الدكتوراه فكانت جميع  %0.0بنعم ونسبة % 37إجاباتهم بنسبة 

 .%06.0ح جاباتهم بنعم بنسبة قدرت بإ
 يتضح  الجدول وعلاقته بنفس السؤال،نفس من حيث معطيات : من حيث المستوى المعيشي

ممن أجابوا بنعم ساهم تطبيق  %69.6 حلنا أن أكبر نسبة في المستوى المعيشي المتوسط قدرت ب
الانستغرام في اكتشافهم لمنتجات وسلع لم يسبق رؤيتها في السوق أما بالنسبة لإججابة بلا فكانت 

وكانت هذه  %06.0 حنسبة نعم سجلت ب أما المستوى المعيشي الجيد% 0.0 حبنسبة قدرت ب
 %0.0ح ، بينما المستوى المعيشي الضعيف فكانت إجابة الحيدة بنعم وقدرت بمعظم إجاباتهم

ومنه نستخلص أن تطبيق الانستغرام أصبح عبارة عن وسيلة جيدة تسمح للمستهلك أن 
 .ها في الأسواق التقليديةآلى منتجات جديدة لم يسبق له أن ر يتعرف ع
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المعلومات التي يوفرها التسوق عبر تطبيق الانستغرام للمبحوثين  يوضح :01الجدول رقم 
 حول نوعية وجودة المنتجات

 

 المتغيّرات
 حول نوعية وجودة المنتجات

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 22 20 23.1 21 ذكر

 %.4.. 0. 17.6 16 37.4 34 أنثى

 %011 92 39.6 36 60.4 55 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %144. 8. 19.8 18 20.9 19 ليسانس

 %.4.. 1. 14.3 13 29.7 27 ماستر

 %.044 .0 5.5 5 9.9 9 دكتوراه

 %011 92 39.6 36 60.4 55 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي
 %040 1 0 0 1.1 1 ضعيف

 %8447 67 31.9 29 40.7 37 متوسط

 %4440 24 7.7 7 18.7 17 جيد

 %011 92 39.6 36 60.4 55 المجموع

 
 : التعليق

والتي تبحث عن سبب الإجابة  (01)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول أعلاه رقم 
بدائما وأحيانا حول نوعية وجودة المنتجات لدى طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة، حيث 

من اللذين أجابوا بلا حول نوعية % 09.6ممن أجابوا بنعم وتليها % 61.3ة سجلت أعلى نسب
  .وجودة المنتجات عبر تطبيق الانستغرام
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 عشر  رايعمن خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بسؤال  :من حيث الجنس
نوعية المنتجات،  والذي يبحث عن المعلومات التي يوفرها لك التسوق عبر تطبيق الانستغرام حول

من الطلبة اللذين اختاروا نعم،  %07.3نجد أن أعلى نسبة الإنا  أكثر من الذكور حيث سجلت 
 ،اختاروا نعم% 23.1انت أعلى نسبة أما بالنسبة لذكور ك ،%07.6بينما الإجابة بلا سجلت 

ا  لتطبيق وذلك راجع لكثرة استخدام الإن ،أجابوا بلا حول نوعية المنتجات ممن %00تليها 
   هتمام بنوعية المنتجاتاالانستغرام والأكثر 

 لتعليمي من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى ا :لتعليميمن حيث المستوى ا
نجد أن  ،جابات الطلبة حول نوعية المنتجات، نلاحظ أن أعلى نسبة في إوعلاقته بسؤال أربعة عشر
أجابوا بلا، بينما  %03.0أجابوا بنعم، تليها  %09.9حيث سجلت  ،أعلى نسبة طلبة ماستر

ممن أجابوا لا حول نوعية المنتجات،  %09.8ممن أجابوا بنعم وتليها  %01.9طلبة الليسانس 
   .لا اأجابو  %1.1ممن أجابوا بنعم و % 9.9تليها طلبة دكتوراه فهم أدنى نسبة والتي قدرت 

 ول بالنسبة لمتغير المستوى المعيشي من خلال معطيات الجد :من حيث المستوى المعيشي
وعلاقته بسؤال أربعة عشر ، نلاحظ أن نسبة الأعلى في إجابات الطلبة حول نوعية المنتجات هم 

ممن أجابوا بلا حول نوعية المنتجات،  %00.9ممن أجابوا بنعم وتليها % 31.7المستوى المتوسط 
% 7.7جابوا بنعم وتليها أدنى نسبة ممن أ% 08.7بينما نجد المستوى الجيد قدرت أعلى نسبة 

ممن أجابوا  %0.0أجابوا بلا، أما المستوى الضعيف كانت نسبة نعم ولا ضئيلة جدا والتي قدرت 
 .بنعم و لا لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها حول نوعية المنتجات
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وثين المعلومات التي يوفرها التسوق عبر تطبيق الانستغرام للمبح يوضح :00الجدول رقم 
 المنتجات أسعارحول 

 

 المتغيّرات
 حول أسعار المنتجات

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 30.4 28 14.1 13 ذكر

 %.4.. 0. 43.5 40 12 11 أنثى

 %011 92 73.9 68 26.1 24 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %144. 8. 25 23 15.2 14 ليسانس

 %.4.. 1. 34.8 32 8.7 8 ماستر

 %.044 .0 14.1 13 2.2 2 دكتوراه

 %011 92 73.9 68 26.1 24 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي
 %040 1 1.1 1 0 0 ضعيف

 %8447 67 48.9 45 23.9 22 متوسط

 %4440 24 23.9 22 2.2 2 جيد

 %011 92 73.9 68 26.1 24 المجموع

 
 :التعليق

والتي تبحث عن المعلومات التي  (00)حصائية من خلال الجدول أعلاه رقمتبين النتائج الإ
المنتجات، نلاحظ من خلال معطيات الجدول أن أعلى  يوفرها التسوق عبر الانستغرام حول أسعار

من الطلبة اللذين أجابوا بنعم حول  %06.0من اللذين أجابوا بلا، بينما نجد  %70.9نسبة 
   .علومات عن أسعار المنتجاتتوفير تطبيق الانستغرام م
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 عشر  رابع من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بسؤال :من حيث الجنس
والذي يبحث عن المعلومات التي يوفرها لك التسوق عبر تطبيق الانستغرام حول نوعية المنتجات، 

، بة اللذين أجابوا بلامن الطل% 31.1نجد أن أعلى نسبة الإنا  أكثر من الذكور حيث سجلت 
 %01.3أما بالنسبة لذكور كانت أعلى نسبة  ،جابوا نعمأ %00بينما الإجابة بلا سجلت 

وذلك راجع لكثرة استخدام  ،أجابوا بلا حول نوعية المنتجات ممن% 03.0تليها  ،أجابوا بلا
 .هتمام بنوعية المنتجاتانا  لتطبيق الانستغرام والأكثر الإ
 من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى التعليمي : لتعليميمن حيث المستوى ا

نجد أن  ،جابات الطلبة حول نوعية المنتجات، نلاحظ أن أعلى نسبة في إعشر رابع وعلاقته بسؤال
، بينما طلبة أجابوا بنعم %8.7، تليها أجابوا بلا %03.8أعلى نسبة طلبة ماستر حيث سجلت 

ممن أجابوا بنعم حول نوعية المنتجات، تليها  %01.0بلا وتليها  ممن أجابوا %01الليسانس 
  .أجابو نعم% 0.0ممن أجابوا بلا و %03.0طلبة دكتوراه سجلت نسبة والتي قدرت 

 نلاحظ أن طيات الجدول وعلاقته بنفس السؤالمن خلال مع :من حيث المستوى المعيشي ،
ممن أجابوا بلا % 38.9هم المستوى المتوسط  نسبة الأعلى في إجابات الطلبة حول نوعية المنتجات

، بينما نجد المستوى الجيد قدرت أعلى نسبة أجابوا بنعم حول أسعار المنتجات ممن% 00.9 وتليها
أجابوا بنعم، أما المستوى الضعيف كانت نسبة % 0.0ممن أجابوا بلا وتليها أدنى نسبة % 00.9

نعم لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها حول وا بلا و ممن أجاب %0.0نعم ولا ضئيلة جدا والتي قدرت 
  .نوعية المنتجات

ومنه نستنتج أن التسوق عبر الانستغرام يساعد على الحصول على أسعار المنتجات المعلن 
 .عنها
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المعلومات التي يوفرها التسوق عبر تطبيق الانستغرام للمبحوثين  يوضح :00الجدول رقم 
 كيفية شراء المنتجات  حول

 المتغيّرات
 كيفية شراء المنتجات

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 35.9 33 8.7 8 ذكر

 %.4.. 0. 52.2 48 3.3 3 أنثى

 %011 92 88 81 12 11 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %144. 8. 37 34 3.3 3 ليسانس

 %.4.. 1. 38 35 5.4 5 ماستر

 %.044 .0 13 12 3.3 3 دكتوراه

 %011 92 88 81 12 11 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي
 %040 1 1.1 1 0 0 ضعيف

 %8447 67 65.2 60 7.6 7 متوسط

 %4440 24 21.7 20 4.3 4 جيد

 %011 92 88 81 12 11 المجموع

 
 التعليق:

الإجابة بدائما وأحيانا والتي تبحث عن سبب  (00)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول 
نجد أن أعلى نسبة  ،م الإعلام والاتصال بجامعة بسكرةحول كيفية شراء المنتجات لدى طلبة علو 

  .من الذين أجابوا نعم حول نوعية وجودة المنتجات% 00ممن أجابوا بلا ،تليها % 88
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  عشر  رابع من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بسؤال :حيث الجنسمن
والذي يبحث عن المعلومات التي يوفرها لك التسوق عبر تطبيق الانستغرام حول كيفية شراء 

بينما الإجابة بلا  ،%10.0 ةببنس المنتجات، نجد أن أعلى نسبة الإنا  اللذين أجابوا بنعم
ممن % 8.7تليها  ،أجابوا نعم %01.9أما بالنسبة لذكور كانت أعلى نسبة  ،%0.0سجلت 
وذلك راجع لكثرة استخدام الإنا  لتطبيق الانستغرام  ،تجاتبوا بلا حول كيفية شراء المنأجا

 .والإطلاع الدائم على كيفية شراء المنتجات
 عشر رابعمن خلال معطيات الجدول نفسه وعلاقته بسؤال  :من حيث المستوى التعليمي ،

نجد أن أعلى نسبة طلبة ماستر  ،اتالطلبة حول كيفية شراء المنتج نلاحظ أن أعلى نسبة في إجابات
 ممن %07أجابوا بنعم، بينما طلبة الليسانس  %1.3، تليها أجابوا بلا %08حيث سجلت 
ممن أجابوا بنعم حول كيفية شراء المنتجات، تليها طلبة دكتوراه فهم أدنى % 0.0أجابوا بلا وتليها 
 .نعم اأجابو % 0.0ممن أجابوا بلا و% 00.0نسبة والتي قدرت 

 من خلال معطيات الجدول وعلاقته بالنسبة لمتغير المستوى  :من حيث المستوى المعيشي
، نلاحظ أن نسبة الأعلى في إجابات الطلبة حول نوعية المنتجات عشر رابع المعيشي وعلاقته بسؤال
ممن أجابوا بلا حول نوعية  %00.9ممن أجابوا بنعم وتليها  %31.7هم المستوى المتوسط 

ممن أجابوا بنعم وتليها أدنى نسبة  %08.7ينما نجد المستوى الجيد قدرت أعلى نسبة المنتجات، ب
ممن % 0.0أجابوا بلا، أما المستوى الضعيف كانت نسبة نعم ولا ضئيلة جدا والتي قدرت % 7.7

  .أجابوا بنعم و لا لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها حول نوعية المنتجات
غرام يساعد الطلبة في إقتناء المنتجات التي يريدونها بسهولة بجودة ومنه نستنتج أن تطبيق الانست

 .عالية
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انعكاسات الاتصال التسويقي الرقمي على سلوك المستهلك من خلال تطبيق  :المحور الثالث
 الانستغرام

 يوضح مساهمة تطبيق الانستغرام في توجيه سلوك الاستهلاكي للمبحوثين :00الجدول رقم 
   

 المجموع نادرا أحيانا دائما تالمتغيّرا
 ن ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 1.7 1 77.3 74 1.1 1 ذكر

 %.4.. 0. 1.3 1 4..7 71 3.1 3 أنثى

 %011 92 %.0 04 %8447 48 %0.40 .0 المجموع

 ن ك % ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %144. 8. 3.1 3 31.7 31 1.7 1 ليسانس

 %.4.. 1. 1.1 1 73.1 74 1.1 1 ماستر

 %.044 .0 4 4 43 44 1.7 1 دكتوراه

 %011 92 %.0 04 %8447 48 %0.40 .0 المجموع

 ن ك % ك % ك % ك المستوى المعيشي
 %040 1 4 4 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 47 43 14.4 13 1.3 1 متوسط

 %4440 24 4 4 34.3 34 1.7 1 جيد

 %011 92 %.0 04 %8447 48 %0.40 .0 لمجموعا

 
 :التعليق

تطبيق عن إذا كان والتي تبحث  أعلاه (00)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
أعلى فكانت  ،طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرةيوجه السلوك الاستهلاكي لالانستغرام 

ثلت في نادرا فتماللذين و  ،%03.0نسبة دائما بتليها و ، %70.8قدرت ب  أحيانا حيث نسبة
00%. 
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 من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال :من حيث الجنس 
نعكاسات استخدام تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي لدى ا محور في خامس عشر
يانا حأكانت   ةفراد العينجابات الأكثر الإأن أيتضح لنا  ،من خلال تطبيق الانستغرام المستهلك

نستغرام في توجيه سلوكهم الاستهلاكي من كلا الجنسين فلم نجد فروقات كبيرة في لاا ساهم تطبيق
 ةما بالنسبأ %09.0 النسب فتمثلت أكثر الإجابات أحيانا فكانت أعلى نسبه لدى الانا 

وتليها في % 8.7نا  فقدرت إجل ةجاباتهم نادرا بالنسبإومن كانت  %00.7للذكور فكانت 
 .نادرا% 3.0دائما و %6.1دائما بينما للذكور % 7.6 خيرالأ
  من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي

حيانا أجاباتهم إمن  ةكثر نسبأفنجد طلبت الماستر هم  خامس عشر التعليمي وعلاقته بالسؤال
 ةلطلب ةما بالنسبأ %123 حدرا بنسبه قدرت بوتليها نفس النسب دائما ونا %0026 حفقدرت ب

 ةنادرا ودائما بنسب% 7.6 وتليها %08.0حيانا بنسبه قدرتأجاباتهم إليسانس كانت معظم 
 .ممن أجابوا دائما %3.0و %00على نسبه سجلت أبينما طلبت الدكتوراه ف 320
 ؤال والتي الجدول وعلاقته بنفس السنفس معطيات من خلال : من حيث المستوى المعيشي

فراد أ ،دائما %8.7و %00ونادرا  %10.0على نسبه أ توسطفراد المستوى المعيشي المأتظهر لنا 
لأحيانا ودائما ب % 0027حيانا ودائما فنجد أجاباتهم بين إالمستوى المعيشي الجيد فكانت 

 . %0.0قدرت بنسبة  ةواحدة جاب، بينما المستوى المعيشي ضعيف كانت الإ3.0%
ن التطبيق أي أحيانا أجاباتهم إباختلاف الجنسين كانت ينة فراد العأن اغلب أحظ ومنه نلا

 . الانستغرام يوجه سلوكهم الاستهلاكي
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يوضح اقتناء المبحوثين لمنتجات المعلن عنها أكثر من المنتجات الغير معلن عنها  :03الجدول رقم 
 عبر تطبيق الانستغرام

 
 المجموع نادرا أحيانا دائما المتغيّرات
 ن ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. ..44 44 33.3 31 1.1 1 ذكر

 %.4.. 0. 41.3 41 77.3 74 1.1 1 أنثى

 04 0.40% .4 4142% 4. 44% 92 011% 

المستوى 
 التعليمي

 ن ك % ك % ك % ك

 %144. 8. 43 44 33.3 31 4.4 4 ليسانس

 %.4.. 1. ..44 44 ..37 33 1.3 1 ماستر

 %.044 .0 7.7 7 1.. . 7.7 7 دكتوراه

 %011 92 %44 .4 %4142 4. %0.40 04 المجموع

المستوى 
 المعيشي

 ن ك % ك % ك % ك

 %040 1 4 4 4.4 4 4 4 ضعيف

 %8447 67 34.1 .4 14.7 71 ..44 44 متوسط

 %4440 24 1.1 1 41.1 43 3.3 3 جيد

 %011 92 %44 .4 %4142 4. %0.40 04 المجموع

 
 :التعليق

قتناء المنتجات المعلن اوالتي تبحث  (03)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول أعلاه رقم 
عنها أكثر من المنتجات غير معلن عنها عبر تطبيق الانستغرام لدى طلبة علوم الإعلام والاتصال 

دائما، من الطلبة اللذين اختاروا % 70.8يتضح لنا أن أعلى نسبة والتي قدرت ب  .بجامعة بسكرة
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من الطلبة اللذين اختاروا نادرا نقتني  %00اختاروا أحيانا، تليها أدنى نسبة % 03.0تليها 
  .المنتجات المعلن عنها أكثر من المنتجات غير معلن عنها عبر تطبيق الانستغرام

 س السادمن خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بسؤال  :من حيث الجنس
من الطلبة اللذين % 00.7بنسبة  أعلى نسبة من الذكور والتي قدرتنسبة الإنا   ، نجد أنعشر
 %6.1ممن اختاروا نادرا، تليها أدنى نسبة  %01.0، تليها روا أحيانا المنتجات المعلن عنهااختا

من الطلبة اللذين  %07.0من الطلبة اللذين اختاروا دائما، أما بالنسبة لذكور فنجد أن أعلى نسبة 
من % 6.1ممن اختاروا نادرا، تليها أدنى نسبة والتي قدرت ب  %01.9اروا أحيانا، تليها اخت

نتج من خلال متغير الجنس لم نجد فروقات كبيرة في إجابات الطلبة تنس. الطلبة اللذين اختاروا دائما 
   .امقتناء المنتجات المعلن عنها أكثر من المنتجات غير معلن عنها عبر تطبيق الانستغر احول 
 من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى التعليمي : من حيث المستوى التعليمي

 %07.0 حتبين لنا أن أعلى نسبة هم طلبة الليسانس والتي قدرت ب ،سادس عشروعلاقته بسؤال 
الطلبة اللذين  من% 0.0اللذين اختاروا نادرا، تليها أدنى نسبة  %00اختاروا أحيانا، تليها 

اختاروا أحيانا، تليها  %00.9 ح، أما بالنسبة لطلبة الماستر قدرت أعلى نسبة بتاروا دائمااخ
الطلبة اختاروا دائما، أما طلبة % 8.7 حممن اختاروا نادرا، تليها أدنى نسبة والتي قدرت ب 01.9%

  .اختاروا دائما ونادرا% 0.0اختاروا أحيانا، تليها  % 9.8الدكتوراه كانت أعلى نسبة 
  نلاحظ من خلال معطيات الجدول وعلاقته بنفس السؤال  :من حيث المستوى المعيشي

ممن اختاروا أحيانا من المستوى المعيشي المتوسط، تليها  %30.0أن أعلى نسبة  سادس عشر
ممن اختاروا دائما، أما المستوى   %01.9 حنادرا، تليها أدنى نسبة والتي قدرت ب ااختارو   01.7%

را، تليها أدنى ممن اختاروا ناد% 1.1ممن اختاروا أحيانا، تليها % 08.1 حأعلى نسبة بالجيد قدرت 
اختاروا نادرا  %0.0أما المستوى الضعيف . ممن اختاروا دائما %0.0بنسبة  نسبة والتي قدرت

   .ودائما وأحيانا لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها
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ات الطلبة أن الإنا  هم أكثر اقتناء نستنتج في الأخير من خلال معطيات الجدول وإجاب
المنتجات المعلن عنها أكثر من المنتجات غير معلن عنها عبر تطبيق الانستغرام وذلك بسب تسهيل 

 .عملية شراء المنتجات دون الذهاب إلى السوق التقليدية واختصار الجهد والوقت
 

ثر من المنتجات الغير معلن عنها يوضح اقتناء المبحوثين لمنتجات المعلن عنها أك :01الجدول رقم 
 الرغبة في تقليد المشاهير عبر تطبيق الانستغرام

 المتغيّرات
 الرغبة في تقليد المشاهير

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 33.7 31 10.9 10 ذكر

 %.4.. 0. 48.9 45 6.5 6 أنثى

 %011 92 82.6 76 17.4 16 المجموع

 ن ك % ك % ك يميالمستوى التعل

 %144. 8. 29.3 27 10.9 10 ليسانس

 %.4.. 1. 37 34 6.5 6 ماستر

 %.044 .0 16.3 15 0 0 دكتوراه

 %011 92 82.6 76 17.4 16 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي

 %040 1 1.1 1 0 0 ضعيف

 %8447 67 60.9 56 12 11 متوسط

 %4440 24 20.7 19 5.4 5 جيد

 %011 92 82.6 76 17.4 16 وعالمجم
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 :التعليق
والذي تبحث سبب الإجابة بدائما ( 01) تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول أعلاه رقم

وأحيانا حول تقليد المشاهير من خلال تطبيق الانستغرام لدى طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة 
من الطلبة  %07.3جابوا بلا، بينما نجد من اللذين أ% 80.6بسكرة، حيث قدرت أعلى نسبة 

  .اللذين أجابوا نعم حول الرغبة في تقليد المشاهير من خلال تطبيق الانستغرام
 سادس من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بسؤال  :من حيث الجنس
ابوا بلا، تليها ممن أج% 38.9، نلاحظ أن نسبة الإنا  أعلى من نسبة الذكور والتي سجلت عشر

، أما بالنسبة لذكور  عم حول الرغبة في تقليد المشاهيرممن أجابوا بن %6.1أدنى نسبة والتي قدرت 
ممن أجابوا بنعم حول تقليد % 01.9تليها  ،من اللذين أجابوا بلا %00.7كانت أعلى نسبة 

لتطبيق الانستغرام من المشاهير من خلال تطبيق الانستغرام، وذلك راجع إلى أن الإنا  أكثر تطلع 
  .الذكور بسبب إعجابهم ومحاولة تقليد المشاهير في طريقة ونمط حياتهم

 من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى التعليمي  :من حيث المستوى التعليمي
من الطلبة % 07.7، نجد أن أعلى نسبة هم طلبة الماستر والتي قدرت عشر سادسوعلاقته بسؤال 

ممن أجابوا بنعم، بينما  %6.1أجابوا بلا حول الرغبة في تقليد المشاهير، تليها أدنى نسبة  اللذين
أجابوا بلا، وفي % 01.9ممن أجابوا بنعم، تليها  %09.0طلبة الليسانس كانت أعلى نسبة 

من الطلبة اللذين أجابوا بلا، تليها نعم لم  %06.0المرتبة الأخيرة طلبة الدكتوراه حيث سجلت 
 .وم الطلبة بالإجابة عليها حول الرغبة في تقليد المشاهيريق
  من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى المعيشي  :من حيث المستوى المعيشي

، نجد أن أعلى نسبة هم المستوى المتوسط حيث سجلت أعلى نسبة عشر سادسوعلاقته بسؤال 
النسبة للمستوى الجيد قدرت أعلى نسبة بنعم أما ب % 00ممن أجابوا بلا، وتليها % 61.9
من اللذين أجابوا بنعم و في المرتبة الأخيرة % 1.3ممن أجابوا بلا، تليها أدنى نسبة % 01.7

ممن أجابوا بلا ونعم لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها حول % 0.0المستوى الضعيف حيث سجلت 
  .الرغبة في تقليد المشاهير من خلال تطبيق الانستغرام



 الإطــــــــــــــــار التطبيــــــــــــقي

 019 

فراد وجعلهم ختيارات الأاعامل من العوامل التي تأثر على  ومنه نستنتج أن تطبيق الانستغرام هو
 .يرغبون في تقليد المشاهير

 
ضح اقتناء المبحوثين لمنتجات المعلن عنها أكثر من المنتجات الغير يو  :06الجدول رقم 

 نتجاتلمصداقية الشخص المعلن عن الم معلن عنها عبر تطبيق الانستغرام

 المتغيّرات
 مصداقية الشخص المعلن عن المنتجات

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 38 35 6.5 6 ذكر

 %.4.. 0. 45.7 42 9.8 9 أنثى

 %011 92 83.7 77 16.3 15 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %144. 8. 37 34 3.3 3 ليسانس

 %.4.. 1. 33.7 31 9.8 9 ماستر

 %.044 .0 13 12 3.3 3 دكتوراه

 %011 92 83.7 77 16.3 15 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي
 %040 1 1.1 1 0 0 ضعيف

 %8447 67 62 57 10.9 10 متوسط

 %4440 24 20.7 19 5.4 5 جيد

 %011 92 83.7 77 16.3 15 المجموع

 
 :التعليق

و الذي يبحث عن الإجابة بدائما  (06)الجدول أعلاه رقم تبين النتائج الإحصائية من خلال 
وأحيانا حول مصداقية الشخص المعلن عن المنتجات عبر تطبيق الانستغرام لدى طلبة علوم الإعلام 
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من الطلبة اللذين أجابوا بلا، تليها % 80.7والاتصال بجامعة بسكرة، نلاحظ أن نسبة الأعلى 
   .لشخص المعلن عن المنتجات عبر تطبيق الانستغرامأجابوا بنعم حول مصداقية ا% 06.0
 عشر، نجد  سادس من خلال معطيات الجدول بالمتغير الجنس وعلاقته بسؤال :من حيث الجنس

من اللذين أجابوا بلا، تليها % 31.7أن أعلى نسبة هم الإنا  أكثر من الذكور حيث سجلت 
% 6.1أجابوا بلا و %08ى نسبة لهم أجابوا نعم، بينما الذكور كانت أعل %9.8أدنى نسبة 

أجابوا بنعم حول مصداقية الشخص المعلن عن المنتجات عبر تطبيق الانستغرام، وذلك من خلال 
استخدام الإنا  لتطبيق الانستغرام والإطلاع الدائم على المنتجات الجديدة مما خلق لديهم الثقة 

    .بجودة المنتج والشخص الذي يعلن عنها
 التعليمي  من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى :توى التعليميمن حيث المس

، نجد أن أعلى نسبة هم طلبة الليسانس والتي قدرت أعلى نسبة لهم وعلاقته بسؤال ستة عشر
اللذين أجابوا بنعم حول مصداقية الشخص  %0.0من اللذين أجابوا بلا، تليها أدنى نسبة  07%

% 9.8أجابوا بلا، % 00.7 نما نجد طلبة الماستر كانت أعلى نسبةالمعلن عن المنتجات، بي
ممن أجابوا بلا، تليها أدنى نسبة  %00أجابوا نعم، وفي المرتبة الأخيرة طلبة الدكتوراه حيث سجلت 

أجابوا بنعم حول مصداقية الشخص المعلن عن المنتجات عبر تطبيق % 0.0والتي قدرت 
    .الانستغرام

  ى المعيشي من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستو  :المعيشيمن حيث المستوى
ممن أجابوا  %60، نجد أعلى نسبة هم المستوى المتوسط حيث سجلت وعلاقته بسؤال ستة عشر

 %01.7من اللذين أجابوا نعم، تليها طلبة المستوى الجيد قدرت أعلى نسبة  %01.9بلا، تليها 
أجابوا نعم، وفي المرتبة الأخيرة المستوى الضعيف  %1.3دنى نسبةمن اللذين أجابوا بلا، تليها أ

أجابوا بلا و نعم لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها حول مصداقية % 0.0 حيث سجلت أدنى نسبة
 . الشخص المعلن عن المنتجات عبر تطبيق الانستغرام

 .هان المنتجات الجيدة هيا راجعة لمصداقية الشخص المعلن عنأج نتتومنه نس
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ضح اقتناء المبحوثين لمنتجات المعلن عنها أكثر من المنتجات الغير يو  :07الجدول رقم 
 جودة المنتجات معلن عنها عبر تطبيق الانستغرام

 المتغيّرات
 جودة المنتجات

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 28.3 26 16.3 15 ذكر

 %.4.. 0. 32.6 30 22.8 12 أنثى

 %011 92 60.9 56 39.1 36 مجموعال

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %144. 8. 27.2 25 13 12 ليسانس

 %.4.. 1. 27.2 25 16.3 15 ماستر

 %.044 .0 6.5 6 9.8 9 دكتوراه

 %011 92 60.9 56 39.1 36 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي
 %040 1 0 0 1.1 1 ضعيف

 %8447 67 43.5 40 29.3 27 متوسط

 %4440 24 17.4 16 8.7 8 جيد

 %011 92 60.9 56 39.1 36 المجموع

 
 :التعليق

والذي يبحث عن الإجابة بدائما ( 07)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول أعلاه رقم 
رة، وأحيانا حول جودة المنتجات عبر تطبيق الانستغرام لدى طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسك

أجابوا بنعم حول  %09.0من الطلبة اللذين أجابوا بلا، تليها % 61.9نلاحظ أن نسبة الأعلى 
 .جودة المنتجات عبر تطبيق الانستغرام
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  نجد ؤال ستة عشرمن خلال معطيات الجدول بالمتغير الجنس وعلاقته بس :يث الجنسحمن ،
ن اللذين أجابوا بلا، تليها م %00.6أن أعلى نسبة هم الإنا  أكثر من الذكور حيث سجلت 

أجابوا بلا  %08.0أجابوا نعم، بينما الذكور كانت أعلى نسبة لهم  %00.8أدنى نسبة 
أجابوا بنعم حول جودة المنتجات عبر تطبيق الانستغرام، وذلك من خلال استخدام  %06.0و

 يهم الثقة بجودة المنتجالإنا  لتطبيق الانستغرام والإطلاع الدائم على المنتجات الجديدة مما خلق لد
  التعليمي  من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى :من حيث المستوى التعليمي

، نجد أن النسب متساوية بين طلبة الليسانس والماستر ممن أجابوا بلا حيث وعلاقته بسؤال ستة عشر
من طلبة  %00من طلبة الماستر اللذين أجابوا بنعم، و% 06.0تليها  ،%07.0قدرت 

ممن % 9.8حيث سجلت أدنى نسبة  ،الليسانس أجابوا بنعم، وفي المرتبة الأخيرة طلبة الدكتوراه
حول مصداقية جودة المنتجات عبر  أجابوا بلا% 6.1أجابوا بنعم، تليها أدنى نسبة والتي قدرت 

  .تطبيق الانستغرام
 تغير المستوى المعيشي من خلال معطيات الجدول بالنسبة لم :من حيث المستوى المعيشي

ممن أجابوا % 30.1وعلاقته بسؤال نفسه، نجد أعلى نسبة هم المستوى المتوسط حيث سجلت 
 %07.3من اللذين أجابوا نعم، تليها طلبة المستوى الجيد قدرت أعلى نسبة % 00.0بلا، تليها 

خيرة المستوى الضعيف أجابوا نعم، وفي المرتبة الأ% 8.7من اللذين أجابوا بلا، تليها أدنى نسبة 
الإجابة عليها حول جودة ب أجابوا بنعم ولا لم يقوم الطلبة% 1.1حيث سجلت أدنى نسبة 
  المنتجات عبر تطبيق الانستغرام

 .قتناء المنتجات الجيدةابيق الانستغرام يساعد الطلبة في ن تطأومنه نسنتج 
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نستغرام يؤثر على سلوك يوضح تكرار عرض المنتجات عبر تطبيق الا: 08الجدول رقم 
 الاستهلاكي المبحوثين

 المجموع نادرا أحيانا دائما المتغيّرات
 ن ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 43 44 31 37 3.1 3 ذكر

 %.4.. 0. 1.. . 71 71 3.1 3 أنثى

 %011 92 %4048 41 %.4 7. %0.44 .0 المجموع

المستوى 
 التعليمي

 ن ك % ك % ك % ك

 %144. 8. 43 44 33.1 34 1.1 1 ليسانس

 %.4.. 1. 3.1 3 7..3 33 1.1 1 ماستر

 %.044 .0 3.3 3 ..44 44 7.7 7 دكتوراه

 %011 92 %4048 41 %.4 7. %0.44 .0 المجموع

المستوى 
 المعيشي

 ن ك % ك % ك % ك

 %040 1 4 4 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 1..4 41 17.1 14 1.. . متوسط

 %4440 24 3.3 3 1..4 41 1.7 1 جيد

 %011 92 %4048 41 %.4 7. %0.44 .0 المجموع

 
 :التعليق

تطبيق إذا كان  والتي تبحث عن أعلاه (09)رقم  الجدول من خلالتبين النتائج الإحصائية 
فكانت  ،طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرةيساهم في توجه السلوك الاستهلاكي ل الانستغرام
نادرا  اللذين اختارواو  ،%00.7نسبة دائما بتليها و ، %60قدرت ب  يانا حيثأح أعلى نسبة
 .%01.0تمثلت في 
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 من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال :من حيث الجنس 
ونلاحظ أن أكثر إجابات أفراد العينة كانت أحيانا وكانت أعلى نسبة لدى فئة الإنا  السابع عشر 

للذكور  %00لإجنا  و% 9.8وتأتي بعدها نادرا بنسبة  %01أما الذكور بنسبة  %08بة بنس
 . %7.6ح وتليها في الأخير دائما بنفس النسب لكلا الجنسين ب

 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي
 ةحيانا بنسبأجابوا أنسب لدى طلبه الماستر الذين على الأنجد شر اعال التعليمي وعلاقته بالسؤال

بينما طلبت ليسانس كانت  %6.1ودائما ب  %726بين نادرا ب  ةوالنسب متقارب  22.3%
، %1.3حيانا بنسبه قدرت أنادرا  %00و% 0028دائما بنسبة  ةفراد العينأغلب إجابات الأ

% 0.0و% 0.0ودائما ب  أحيانا %01.9وفيما يخص طلبة الدكتوراه فتمثلت النسب في 
 .نادرا
 الجدول وعلاقته بنفس السؤال والتي نفس معطيات من خلال  :من حيث المستوى المعيشي

ح دائما ونادرا ب  %30.1جابات من المستوى المعيشي المتوسط بالنسالنسبهمعظم الإ أن تظهر لنا
   %09.6حيانا على النسب لاأما المستوى المعيشي الجيد فكانت أ، حياناأ %928و% 09.6

نادرا بينما كانت إجابة واحده فقط في المستوى المعيشي % 0.0دنى نسبه كانت أدائما و  4.3%و
 . %0.0الضعيف دائما بنسبة 

ن عري المنتجات عبر تطبيق الانستغرام يؤثر على سلوك أومن خلال ما ذكر سبق نستنتج 
برازها والتي بدورها إري المنتجات و سلوب عر المستهلك لأأثالمستهلك الاستهلاكي وذلك راجع لت
 .وقينتجعل المستهلكين يثقون فيما يقدمه المس
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الجدول رقم 09: يوضح اقتناء المبحوثين منتجات ليسوا بحاجة حقيقية لها بمجرد أنه معلن 
 عنها عبر تطبيق الانستغرام

 المجموع نادرا أحيانا دائما المتغيّرات
 ن ك % ك % ك % ك الجنس
 %33.6 30 22.8 21 13 12 8.7 8 ذكر
 %11.3 10 02.2 37 12 11 3.3 3 أنثى

 %011 92 %60 18 %01 00 %00 00 المجموع
المستوى 
 التعليمي

 ن ك % ك % ك % ك

 %31.0 07 32.0 28 6.6 6 3.3 3 ليسانس
 %30.1 31 21 23 13 12 1.0 1 ماستر
 %06.0 01 7.6 7 1.0 1 3.3 3 دكتوراه

 %011 92 %60 18 %01 00 %00 00 المجموع
المستوى 
 المعيشي

 ن ك % ك % ك % ك

 %0.0 1 2 2 2 2 1.1 1 ضعيف
 %70.8 67 06.7 03 17.0 16 8.7 8 متوسط
 %06.0 24 16.3 11 7.6 7 2.2 2 جيد

 %011 92 %60 18 %01 00 %00 00 لمجموعا
 

 :التعليق
قتناء المنتجات اوالذي يبحث عن ( 09)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول أعلاه رقم 

م الإعلام والاتصال بجامعة التي لست بحاجة لها بمجرد أنها معلنة عبر تطبيق الانستغرام لدى طلبة علو 
نقتني  دائما ما %00أحيانا، و %01نادرا، تليها  %60حيث نجد أن أعلى نسبة  ،بسكرة

  .ستغراممنتجات لست بحاجة لها بمجرد أنها معلنة عبر تطبيق الان



 الإطــــــــــــــــار التطبيــــــــــــقي

 006 

 الثامن من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بسؤال  :من حيث الجنس
ممن  12% نادرا، تليها %31.0، نجد أعلى نسبة الإنا  أكثر من الذكور حيث سجلت عشر

 ممن اختاروا دائما، أما بالنسبة لذكور كانت أعلى نسبة% 0.0اختاروا أحيانا ،وفي المرتبة الأخيرة 
اختاروا  %8.7اختاروا أحيانا، وفي المرتبة الأخيرة % 00من اللذين اختاروا نادرا، تليها  00.8%
تضح لنا من خلال إجابات الطلبة عدم وجود فروق بين اللذين اختاروا أحيانا ونادرا،  دائما،ي

يريدونه دون  وذلك راجع لكثرة استخدام الطلبة لتطبيق الانستغرام من أجل الإطلاع وسهولة شراء ما
   .أي مجهود لأن تطبيق الانستغرام اختصر لهم الوقت والمسافات

 الجدول بالنسبة لمتغير المستوى التعليمي نفس من خلال معطيات  :من حيث المستوى التعليمي
تليها تقارب في  ،اختاروا نادرا %01.3، نجد أن طلبة ليسانس والتي قدرت السؤالوعلاقته بنفس 

ما بالنسبة لطلبة الماستر تمثلت أعلى نسبة أ ،اختاروا دائما% 0.0روا أحيانا واختا %6.6النسب 
اختاروا أحيانا، وفي المرتبة الأخيرة أدنى نسبة  %00اختاروا نادرا، تليها  %01والتي قدرت 

 ، بينما طلبة الدكتوراه نلاحظ أن أعلى نسبةما نقتني منتجات لسنا بحاجة لها اختاروا دائما% 1.3
   .اختاروا دائما %0.0اختاروا أحيانا، تليها  %1.3، مع تقارب في النسب اختاروا نادرا 7.6%
 من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى المعيشي  :من حيث المستوى المعيشي

نسبة قدرت بات الطلبة هم المستوى المتوسط بوعلاقته بسؤال نفسه، نلاحظ أن نسبة الأعلى في إجا
اختاروا  %8.7اختاروا أحيانا، وفي المرتبة الأخيرة % 07.3اختاروا نادرا، تليها  %36.7 حب

ممن اختاروا نادرا،  %06.0 حبينما المستوى المعيشي الجيد فكانت أعلى نسبة والتي قدرت ب ،دائما
أما المستوى المعيشي  ،اختاروا دائما %0.0اختاروا أحيانا، وفي المرتبة الأخيرة % 7.6تليها 
ممن اختاروا دائما، وأحيانا ونادرا لم يقوم الطلبة % 0.0 عيف كانت هناك إجابة واحدةالض

  .بالإجابة عليها
قتناء المنتجات التي يريدونها بسهولة، ان تطبيق الانستغرام يساعد الطلبة في أنستنتج في الأخير 
إلى مجرد المتعة أو قتناء منتجات لم يستخدمونها، وذلك راجع فبعض الأوقات اوفي بعض الأحيان 

 يعلن عنه من خلال تطبيق الانستغرام الشعور بأنهم يملكون أحد  ما
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أنه معلن  ات ليسوا بحاجة حقيقية لها بمجرديوضح اقتناء المبحوثين منتج :01الجدول رقم 
 .للشعور أنهم يجرون الزمن عنها عبر تطبيق الانستغرام

 المتغيّرات
 ش فيهالشعور أني أجاري الزمن الذي أعي

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس

 %44.. 0. 71 35 6.5 6 ذكر

 %.4.. 0. 13.3 48 3.3 3 أنثى

 %011 92 90.2 83 9.8 9 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %144. 8. 38 35 2.2 2 ليسانس

 %.4.. 1. 39.1 36 4.3 4 ماستر

 %.044 .0 13 12 3.3 3 دكتوراه

 %011 92 90.2 83 9.8 9 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي
 %040 1 1.1 1 0 0 ضعيف

 %8447 67 65.2 60 7.6 7 متوسط

 %4440 24 23.9 22 2.2 2 جيد

 %011 92 90.2 83 9.8 9 المجموع

 
 : التعليق

والتي تبحث عن سبب الإجابة  (01)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول أعلاه رقم 
دائما وأحيانا حول الشعور أني أجاري الزمن الذي أعيش فيه لدى طلبة علوم الإعلام والاتصال ب

من الطلبة اللذين  %9.8ممن أجابوا بلا، تليها % 91.0حيث قدرت أعلى نسبة . بجامعة بسكرة
 .أجابوا بلا حول الشعور أني أجاري الزمن الذي أعيش فيه عبر تطبيق الانستغرام
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 عشر،  امنبة لمتغير الجنس وعلاقته بسؤال ثمن خلال معطيات الجدول بالنس :من حيث الجنس
من اللذين أجابوا بلا،  %10.0نجد أن أعلى نسبة هم الإنا  أكثر من الذكور حيث سجلت 

، ر أني أجاري الزمن الذي أعيش فيهمن اللذين أجابوا نعم أشع% 0.0تليها أدنى نسبة والتي قدرت 
من الطلبة اللذين أجابوا لا، بينما سجلت أدنى نسبة  %08نت أعلى نسبة أما بالنسبة لذكور كا

من اللذين أجابوا بنعم أشعر أني أجاري الزمن الذي أعيش فيه، وذلك راجع % 6.1والتي قدرت 
 .هو جديد لكثرة استخدام الإنا  لتطبيق الانستغرام ومواكبة كل ما

  دول بالنسبة لمتغير المستوى التعليمي من خلال معطيات الج :من حيث المستوى التعليمي
من اللذين % 32.1، نجد أعلى نسبة هم طلبة الماستر حيث سجلت عشر ثامنوعلاقته بسؤال 

، بينما طلبة الليسانس كانت أعلى ممن أجابوا بنعم% 3.0أجابوا بلا، تليها أدنى نسبة والتي قدرت 
بنعم ،وفي الأخير طلبة الدكتوراه حيث اللذين أجابوا  %0.0ممن أجابوا بلا، تليها % 38نسبة 
 .مابوا بنعمن اللذين أج% 0.0، تليها من اللذين أجابوا بلا %00سجلت 
  النسبة لمتغير المستوى المعيشي من خلال معطيات الجدول ب :من حيث المستوى المعيشي
سبة ، نلاحظ أن أعلى نسبة هم المستوى المتوسط حيث سجلت أعلى نعشر ثامنعلاقته بسؤال و 

من اللذين أجابوا بنعم، بينما المستوى الجيد قدرت % 7.6من اللذين أجابوا بلا، تليها  61.0%
أجابوا نعم، والمرتبة الأخيرة المستوى  %0.0من اللذين أجابوا بلا، تليها  %00.9أعلى نسبة 

ول من اللذين أجابوا بلا، ونعم لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها ح %0.0الضعيف حيث سجلت 
 .الشعور أني أجاري الزمن الذي أعيش فيه

قتناء المنتجات التي يريدونها بسهولة ابيق الانستغرام يساعد الطلبة في ومنه نستنتج أن تط
 .نهيعلن ع وشعورهم بأنهم يملكون أحد  ما
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أنه معلن  ات ليسوا بحاجة حقيقية لها بمجرديوضح اقتناء المبحوثين منتج :00الجدول رقم 
 بالتفوق كونهم ملكوا أحدث ما يعلن عنه للشعور  بر تطبيق الانستغرامعنها ع

 المتغيّرات
 أشعر بالتفوق كوني ملكت أحد  ما يعلن عنه

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. ..71 77 1.3 1 ذكر

 %.4.. 0. 11.3 13 1.. . أنثى

 %011 92 .704 .8 .074 08 المجموع

 ن ك % ك % ك ليميالمستوى التع

 %144. 8. 74.1 .3 1.3 1 ليسانس

 %.4.. 1. 73 71 1.1 1 ماستر

 %.044 .0 47 43 7.7 7 دكتوراه

 %011 92 .704 .8 .074 08 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي

 %040 1 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 13 13 ..44 44 متوسط

 %4440 24 1..4 41 1.1 1 جيد

 %011 92 .704 .8 .074 08 عالمجمو 

 
 :التعليق

والتي تبحث عن سبب الإجابة  (00)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول أعلاه رقم 
بدائما وأحيانا حول أشعر بالتفوق كوني ملكت أحد  ما يعلن عنه من خلال تطبيق الانستغرام 

ممن أجابوا % 80.1لى نسبة حيث قدرت أع. لدى طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة
من الطلبة اللذين أجابوا بلا حول أشعر بالتفوق كوني ملكت أحد  ما يعلن  %08.1بلا، تليها 

  .عنه عبر تطبيق الانستغرام
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 عشر، ثامن من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بسؤال  :من حيث الجنس
من اللذين أجابوا بلا،  %31.7كور حيث سجلت نجد أن أعلى نسبة هم الإنا  أكثر من الذ 

تفوق كوني ملكت أحد  ما من اللذين أجابوا نعم أشعر بال% 9.8تليها أدنى نسبة والتي قدرت 
من الطلبة اللذين أجابوا لا، بينما سجلت  %01.9، أما بالنسبة لذكور كانت أعلى نسبة يعلن عنه

، تفوق كوني ملكت أحد  ما يعلن عنهأشعر بالمن اللذين أجابوا  %8.7أدنى نسبة والتي قدرت 
 .والإطلاع على مختلف المنتجات وأحدثهاام وذلك راجع لكثرة استخدام الإنا  لتطبيق الانستغر 

 لمستوى التعليمي من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير ا :من حيث المستوى التعليمي
من الطلبة اللذين  %07يث سجلت عشر، نجد أعلى نسبة هم الماستر ح انوعلاقته بسؤال ثم

، بينما طلبة الليسانس كانت أعلى ممن أجابوا بنعم %6.1أجابوا بلا، تليها أدنى نسبة والتي قدرت 
وفي الأخير طلبة الدكتوراه حيث  ،اللذين أجابوا بنعم %8.7 ممن أجابوا بلا، تليها %00.1نسبة 

  .ذين أجابوا بنعممن الل% 0.0، تليها أجابوا بلا من اللذين% 13سجلت 
  لمعيشي من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى ا :من حيث المستوى المعيشي

، نلاحظ أن أعلى نسبة هم المستوى المتوسط حيث سجلت أعلى نسبة وعلاقته بسؤال ثمانية عشر
يد قدرت من اللذين أجابوا بنعم، بينما المستوى الج %01.9من اللذين أجابوا بلا، تليها  60%

أجابوا نعم، والمرتبة الأخيرة المستوى  %6.1من اللذين أجابوا بلا، تليها % 09.6أعلى نسبة 
، ولا لم يقوم الطلبة بالإجابة عليها حول من اللذين أجابوا بنعم %0.0حيث سجلت  ،الضعيف

 .أشعر بالتفوق كوني ملكت أحد  ما يعلن عنه
قتناء المنتجات التي يريدونها بسهولة االطلبة في  بيق الانستغرام يساعدومنه نستنتج أن تط

 .يعلن عنه وشعورهم بالتفوق بأنهم يملكون أحد  ما
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أنه معلن  ات ليسوا بحاجة حقيقية لها بمجرديوضح اقتناء المبحوثين منتج :00الجدول رقم 
 م لمجرد المتعةعنها عبر تطبيق الانستغرا

 المتغيّرات
 لمجرد المتعة

 المجموع
 لا نعم

 ن ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 71 71 1.1 1 ذكر

 %.4.. 0. 14.4 13 1.7 1 أنثى

 %011 92 7240 74 0142 01 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %144. 8. 4..7 71 3.3 4 ليسانس

 %.4.. 1. ..71 77 3.1 3 ماستر

 %.044 .0 41.4 47 3.3 3 دكتوراه

 %011 92 7240 74 0142 01 المجموع

 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي
 %444 4 3.3 3 4 4 ضعيف

 %8447 67 11.4 .1 1.3 1 متوسط

 %4440 24 ..37 33 3.3 3 جيد

 %011 92 7240 74 0142 01 المجموع

 
 :التعليق

والتي تبحث عن سبب الإجابة   )00)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول أعلاه رقم 
يانا لمجرد المتعة لدى طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة، حيث نجد أعلى نسبة بدائما وأح
من الطلبة اللذين أجابوا بنعم حول أقتني % 01.9من اللذين أجابوا بلا، بينما نجد % 82.1

 .منتجات لست بحاجة لها بمجرد أنه معلن عنها عبر تطبيق الانستغرام لمجرد المتعة
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 الجنس وعلاقته بسؤال ثمانية عشر خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير من :من حيث الجنس ،
اللذين أجابوا بلا، تليها % 10.0نجد أن أعلى نسبة هم الإنا  أكثر من الذكور حيث سجلت 

من  %08من الذين أجابوا بنعم، بينما الذكور كانت أعلى نسبة % 3.0أدنى نسبة والتي قدرت 
من اللذين أجابوا نعم وذلك راجع لكثرة % 6.1أدنى نسبة والتي قدرت  اللذين أجابوا بلا، تليها

 .اهتمام الطلبة بمنتجات المعروضة عبر تطبيق الانستغرام لمجرد المتعة
  من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى التعليمي : من حيث المستوى التعليمي

بة ليسانس حيث سجلت أعلى نسبة نجد أن أعلى نسبة هم طل ،عشر امنوعلاقته بسؤال ث
من اللذين أجابوا بنعم، أما بالنسبة  %0.0من اللذين أجابوا بلا، بينما نجد أدنى نسبة  09.0%

من اللذين أجابوا  %7.6من اللذين أجابوا بلا، تليها  %01.9لطلبة الماستر تمثلت أعلى نسبة 
من % 0.0اللذين أجابوا بلا، ومن % 6.1في الأخير نجد طلبة الدكتوراه حيث سجلت بنعم، و 

اللذين أجابوا بنعم حول أقتني منتجات لست بحاجة لها بمجرد أنه معلن عنها عبر تطبيق الانستغرام 
 .لمجرد المتعة

  من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى المعيشي  :من حيث المستوى المعيشي
لمستوى المتوسط حيث سجلت أعلى نسبة نجد أن أعلى نسبة هم ا ،عشر امنوعلاقته بسؤال ث

من اللذين أجابوا بنعم، أما بالنسبة للمستوى الجيد % 8.7من اللذين أجابوا بلا، تليها  63.0%
من اللذين أجابوا  %0.0من اللذين أجابوا بلا، تليها أدنى نسبة  %00.9قدرت أعلى نسبة 

بوا بلا ونعم لم يقوم الطلبة ممن أجا %0.0وفي الأخير المستوى الضعيف حيث سجلت  ،بنعم
بالإجابة عليها حول أقتني منتجات لست بحاجة لها بمجرد أنه معلن عنها عبر تطبيق الانستغرام لمجرد 

 .المتعة
قتناء المنتجات التي يريدونها بسهولة ابيق الانستغرام يساعد الطلبة في ومنه نستنتج أن تط

قتناء منتجات ليسوا بحاجة اعض الأحيان يقومون بعلن لكن في بي وشعورهم بأنهم يملكون أحد  ما
 .حقيقة لها بمجرد أنه معلن عنها عبر تطبيق الانستغرام وذلك لمجرد المتعة
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الإشباع المحقق لدى المبحوثين عن المنتجات التي يقتنوها عبر  يوضح :00الجدول رقم 
 تطبيق الانستغرام

 
 المجموع نادرا أحيانا دائما المتغيّرات
 ن ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 3.3 3 74.1 .3 ..44 44 ذكر

 %.4.. 0. 1.1 1 71.1 73 41.4 47 أنثى

 %011 92 %748 7 %.444 40 %.4 .4 المجموع

 ن ك % ك % ك % ك المستوى التعليمي
 %144. 8. 4.4 4 31.7 31 ..44 44 ليسانس

 %.4.. 1. 1.1 1 33.3 31 ..44 44 ماستر

 %.044 .0 3.3 3 ..44 44 7.7 7 دكتوراه

 %011 92 %748 7 %.444 40 %.4 .4 المجموع

 ن ك % ك % ك % ك المستوى المعيشي
 %040 1 4 4 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 1.1 1 ..11 11 43.1 41 متوسط

 %4440 24 3.3 3 43.1 41 1.1 1 جيد

 %011 92 %748 7 %.444 40 %.4 .4 مجموعال

 
 :التعليق

تطبيق عن إذا كان والتي تبحث  أعلاه (00)رقم  الجدول من خلالئج الإحصائية تبين النتا
المنتجات التي يقتنيها  عن طلبة علوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرةيحقق إشباعا ورضا لالانستغرام 
 ،%01نسبة دائما بتليها و ، %66.0 حقدرت ب أحيانا حيث أعلى نسبةفكانت  ،من خلاله

 .%8.7تمثلت في نادرا فاللذين و 
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 الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته نفس من خلال معطيات  :من حيث الجنس
يظهر لنا أن أغلب أفراد العينة كانت إجاباتهم أحيانا حيث تمثلت أعلى نسبة التاسع عشر  بالسؤال

 %6.1ونادرا ب %03.0وتليها دائما بنسبة % 00.1ح وذكور ب% 03.8ح لدى فئة الإنا  ب
  .نادرا %0.0دائما و  %01.9لفئة الإنا  وفي المقابل فئة الذكور بنسبة 

 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي
عينة حيث كانت بين ونلاحظ ان النسب متقاربة عند أفراد الالتاسع عشر  التعليمي وعلاقته بالسؤال

لطلبة الماستر وتليها نفس % 07.0لطلبة ليسانس و% 28.3 حستر فقدرت بالماطلبة ليسانس و 
وفي المرتبة الأخيرة نادرا بنسبة % 0129للمستويين السابقين وتمثلت في  ةالنسب في دائما بالنسب

 ح، بينما نجد طلبة الدكتوراه الذين اختاروا أحيانا بنسبة قدرت بلطلبة الماستر %1.3و 0.0%
 . %0.0 حونادرا ب% 3.3 حودائما ب% 12.2
 الجدول وعلاقته بنفس السؤال ونجد  نفس معطيات من خلال : من حيث المستوى التعليمي

الذين أجابوا أحيانا % 38.2ح جابة بنسبه قدرات بإن المستوى المعيشي المتوسط الأكثر أكالعادة 
ستوى المعيشي الجيد  للم ةما بالنسبأ ،%621 حثم نادرا بنسبة قدرت بو  %07.3ح ثم تليها دائما ب
وفي % 0.0 حونادرا ب% 6.1ح وثم دائما ب% 07.3حيانا بنسبة قدرت ب أجابة إكانت أعلى 

 . %0.0واحده أحيانا وقدرت بنسبة  ةجابالمستوى المعيشي الضعيف كانت الإ
حيانا يتحقق لديهم اشباعا عن أكانت   ةفراد العينأجابات ن معظم الإأستنتج نومن هنا 
يقتنها من تطبيق الانستغرام وذلك راجع لأنهم يستخدمونه لتحقيق اشباعاتهم  منتجات التي
وذلك ناتج عن المنتجات والسلع التي تعري على تطبيق الانستغرام والذي يجعل  ،الاستهلاكية

 .المستهلك رضا عن هذه المنتجات والسلع
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دمة وصف المنتجات الفائدة التي تعود على المبحوثين من خلال خ يوضح :03الجدول رقم 
 والتعريف بها وإعلان عنها عبر تطبيق الانستغرام

 
 المجموع لا نعم المتغيّرات

 ن ك % ك % ك جنسال
 %33.6 30 7.6 7 37 30 ذكر
 %11.3 10 10.1 13 01.3 38 أنثى

 %011 92 %00.7 01 %78.0 70 المجموع
 ن ك % ك % ك المستوى التعليمي

 %31.0 07 8.7 8 31.1 22 ليسانس
 %30.1 31 7.6 7 31.2 33 ماستر
 %06.0 01 1.0 1 12.2 12 دكتوراه

 %011 92 %00.7 01 %78.0 70 المجموع
 ن ك % ك % ك المستوى المعيشي

 %0.0 1 2 2 1.1 1 ضعيف
 %70.8 67 11.2 10 17.6 13 متوسط
 %06.0 24 6.1 6 12.6 18 جيد

 %011 92 %00.7 01 %78.0 70 المجموع
 

 :ليقالتع
والتي تبحث عن إذا كانت خدمة  (03)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول أعلاه رقم 

وصف المنتجات والتعريف بها عبر تطبيق الانستغرام مع الواقع الفعلي لمنتج بعد تجربته لدى طلبة علوم 
ا نسبة ممن أجابوا، تليه %78.0يتضح لنا أن أعلى نسبة ، الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة
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من الطلبة اللذين أجابوا لا أن خدمة المنتجات والتعريف بها عبر تطبيق الانستغرام مع  00.7%
   .الواقع الفعلي لمنتج بعد تجربته

 أن أعلى نسبة من وعلاقته بالسؤال عشرون من خلال معطيات الجدول  :من حيث الجنس
من الطلبة اللذين أجابوا نعم، % 30.0 حخلال الجنس كانت الإنا  أكبر من الذكور والتي قدرت ب

 %7.6أجابوا، تليها % 07.0ممن أجابوا، أما بالنسبة لذكور كانت أعلى نسبة % 03.0تليها 
يوجد فروق بين أفراد العينة أن خدمة ووصف المنتجات قبل شرائها  نتج لاتممن أجابوا لا، ومنه نس

  .عملية تعود بفائدة على المستهلك
 من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى التعليمي  :عليميمن حيث المستوى الت

، تليها أجابوا نعم% 31.1ستر والتي قدرت وعلاقته بنفس السؤال، نجد أعلى نسبة طلبة الما
ممن أجابوا نعم  %00.1ممن أجابوا لا، أما طلبة الليسانس كانت أعلى نسبة لهم % 7.6
  .أجابوا لا %1.3أجابوا نعم و  %01.9ممن اختاروا لا، اما دكتوراه % 7.8و
 الجدول وعلاقته بسؤال نفسه، نلاحظ نفس من خلال معطيات  :من حيث المستوى المعيشي

أجابو لا، بينما المستوى  %01.0اجابوا بنعم، تليها  %17.6أن أعلى نسبة المستوى المتوسط 
، وفي المرتبة الأخيرة اختاروا لا %6.1أجابوا نعم، تليها  %09.6الجيد قدرت أعلى نسبة 

  .، تليها لم يقوم الطلبة بالإجابة عليهاأجابوا نعم% 1.1عيشي الضعيف نجد المستوى الم
من خلال معطيات الجدول وإجابات أفراد العينة الطلبة نجد أن الانستغرام وفر لهم سهولة 

 .السوقالحصول على منتجات ذات نوعية وجودة عالية ومعرفة الأسعار دون الذهاب إلى 
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وجد تطابق بين خصائص المنتجات المعلن عنها عبر تطبيق  يوضح :01الجدول رقم 
 الانستغرام مع الواقع الفعلي للمنتج بعد تجربته من قيل المبحوثين

 
 المجموع نادرا أحيانا دائما المتغيّرات

 ن ك % ك % ك % ك الجنس

 %44.. 0. 1.3 1 ..37 33 43 44 ذكر

 %.4.. 0. 1.7 1 17.1 14 3.1 3 أنثى

 %011 92 %.0 04 %.484 44 %0244 07 المجموع

المستوى 
 التعليمي

 ن ك % ك % ك % ك

 %144. 8. 1.1 1 31.7 31 1.1 1 ليسانس

 %.4.. 1. 1.1 1 7..3 33 1.3 1 ماستر

 %.044 .0 4.4 4 1.. . 1.1 1 دكتوراه

 %011 92 %.0 04 %.484 44 %0244 07 المجموع

المستوى 
 المعيشي

 ن ك % ك % ك % ك

 %040 1 4 4 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 ..44 44 13.1 11 41.4 47 متوسط

 %4440 24 3.3 3 1..4 41 1.7 1 جيد

 %011 92 %.0 04 %.484 44 %0244 07 المجموع

 
 :التعليق

ة أعلاه والتي تبحث عن إذا وجد طلب (01)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول رقم 
عنها عبر تطبيق  المعلتدنعلوم الإعلام والاتصال بجامعة بسكرة تطابق بين خصائص المنتجات 

% 67.3ح ، وعليه نلاحظ أن أعلى نسبة وقدرت بالواقع الفعلي للمنتج بعد تجربتهالانستغرام كما في 
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اختاروا نادرا  من اللذين اختاروا دائما أما بالنسبة الذين%  09.6 ، تليها نسبةاختاروا أحيانا ممن
 . %0.0 حقدرت ب
 من خلال معطيات الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير الجنس وعلاقته بالسؤال : من حيث الجنس
، حيث نجد أعلى نسبة ى عند فئة الإنا  أكثر من الذكوروعشرون يتضح لنا أن النسبة الأعل واحدال

ج مع الواقع الفعلي له من الإنا  الذين يجدون تطابق بين خصائص المنت%  30.1ح سجلت ب
 %00.9، أما الذكور فكانت أكثر إجاباتهم أحيانا بنسبة نادرا%  3.0و%  7.6ودائما بنسية 
 . %8.7دائما ونادرا بنسبة  %00وثم تليها 

 من خلال معطيات نفس الجدول أعلاه بالنسبة لمتغير المستوى : من حيث المستوى التعليمي
ونلاحظ ان النسب متقاربة عند أفراد العينة حيث كانت وعشرون  الواحد التعليمي وعلاقته بالسؤال

وتليها  ليسانسلطلبة % 08.0و الماسترلطلبة  %09.0 حبين طلبة ليسانس و الماستر فقدرت ب
 دائما %1.3نادرا و %6.1وتمثلت في  الماسترلطلبة  ةبالنسب  %1.3ح ونادرا ب  %8.7ح بدائما 
 حودائما ب %9.8 حلدكتوراه الذين اختاروا أحيانا بنسبة قدرت ب، بينما نجد طلبة اليسانسلطلبة 
 . %0.0 حونادرا ب  1.3%
 الجدول وعلاقته بنفس السؤال ونجد  نفس معطيات من خلال  :من حيث المستوى المعيشي

الذين أجابوا أحيانا % 37.8ح جابة بنسبه قدرات بإن المستوى المعيشي المتوسط الأكثر أكالعادة 
للمستوى المعيشي الجيد   ةما بالنسبأ% 01.9 حثم نادرا بنسبة قدرت بو  %03.0ح ائما بثم تليها د

وفي % 0.0 حونادرا ب% 3.0ح وثم دائما ب% 09.6حيانا بنسبة قدرت ب أجابة إكانت أعلى 
 .%0.0وقدرت بنسبة  دائماواحده  ةجابالمستوى المعيشي الضعيف كانت الإ
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 ر الشرائي للمبحوثين على مدى الإمكانيات المتاحة لديهميوضح توقف قرا :06الجدول رقم 
 

 المجموع نادرا أحيانا دائما المتغيّرات
 ن ك % ك % ك % ك الجنس
 %44.. 0. 1.1 1 ..37 33 41.4 47 ذكر

 %.4.. 0. 7.7 7 43.1 41 71.1 73 أنثى

 %011 92 %247 2 %.04. 7. %742. .. المجموع

المستوى 
 التعليمي

 ن ك % ك % ك % ك

 %144. 8. 3.1 3 41.3 41 43.1 41 ليسانس

 %.4.. 1. 3.3 3 41.1 43 33.1 34 ماستر

 %.044 .0 4 4 3.1 3 1.3 1 دكتوراه

 %011 92 %247 2 %.04. 7. %742. .. المجموع

المستوى 
 المعيشي

 ن ك % ك % ك % ك

 %040 1 4 4 4 4 4.4 4 ضعيف

 %8447 67 1.7 1 31.7 31 14.3 73 متوسط

 %4440 24 1.1 1 47 43 3.1 3 جيد

 %011 92 %247 2 %.04. 7. %742. .. المجموع

 
 :التعليق

والتي تبحث عن توقف القرار  (06)تبين النتائج الإحصائية من خلال الجدول أعلاه رقم 
نجد أن  ،م الإعلام والاتصال بجامعة بسكرةالشرائي على مدى الإمكانيات المتاحة لدى طلبة علو 

ممن اختاروا أحيانا وفي المرتبة الأخيرة % 30.0اختاروا دائما، تليها  %38.9لى نسبة سجلت أع
 . ممن اختاروا نادرا% 9.8
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 نجد أعلى نسبة الإنا  عشرينمن خلال معطيات الجدول وعلاقته بسؤال  :من حيث الجنس ،
ممن  %07.3من الطلبة اللذين اختاروا دائما، تليها  %03.8أكثر من الذكور حيث سجلت 

،أما بالنسبة لذكور كانت أعلى نسبة  %6.1اختاروا أحيانا، وفي المرتبة الأخيرة نادرا سجلت 
اختاروا نادرا ، وذلك % 6.1اختاروا دائما، وفي المرتبة الأخيرة  %03.0أحيانا، تليها % 00.9

كثيرا بما يعري من راجع لكثرة استخدام الإنا  لتطبيق الانستغرام أكثر من الذكور بصفتهم يهتمون  
 .سلع و منتجات

  من خلال معطيات الجدول بالنسبة لمتغير المستوى التعليمي،   :من حيث المستوى التعليمي
اختاروا  %08.1اختاروا دائما، تليها  %00.8نجد أعلى نسبة طلبة ماستر حيث سجلت 

لى نسبة طلبة الليسانس اختاروا نادرا، بينما نجد أع %0.0أحيانا، تليها أدنى نسبة والتي قدرت 
من الطلبة % 7.6اختاروا أحيانا، وفي المرتبة الأخيرة  %01.0ممن اختاروا دائما  تليها  07.3%

اختاروا دائما % 8.7اللذين اختاروا نادرا، وأيضا طلبة الدكتوراه والتي كانت نسب متقاربة 
 .اختاروا أحيانا، ونادرا لم يقوم الطلبة بالإجابة  %7.6و
 من خلال معطيات الجدول نفسه، نلاحظ أن نسبة الأعلى في  :المستوى المعيشي من حيث

ممن  %08.0اختاروا دائما ، بينما  %31.0إجابات الطلبة هم المستوى المتوسط حيث سجلت 
اختاروا  %00اختاروا نادرا، بينما الجيد قدرت أعلى نسبة  % 3.1اختاروا أحيانا وأدنى نسبة 

اختاروا  %0.0اختاروا نادرا، يليها المستوى الضعيف  %1.3ا دائما واختارو % 7.6أحيانا، و
 .دائما و أحيانا ونادرا لا توجد إجابة

ومنه نستنتج أن تطبيق الانستغرام من أبرز تطبيقات حداثة وتطور وخاصة في مجال التسويق 
لمتاحة لدى الرقمي وذلك راجع لسهولة الحصول على مختلف المنتجات وبأسعار حسب الإمكانيات ا

 .المستهلك وبنوعية وجودة عالية
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 :نتائج الدراسة

والتي من خلال " الاتصال التسويقي الرقمي وعلاقته بسلوك المستهلك"استهدفت هذه الدراسة 
الاتصال التسويقي الرقمي وعلاقته فيما يخص البحث والدراسة كان هدفنا الإجابة على جملة من التساؤلات 

، وانطلاقا من المعطيات المتحصل عليها من خلال تحليل البيانات من خلال تطبيق الانستغرام بسلوك المستهلك
،  على عينة من طلبة قسم علوم الإعلام والاتصال بجامعة محمد خيضر بسكرة الميدانية المستقاة من الاستبيان

 :من النتائج التاليةتوصلنا إلى جملة 
 فقد تبين أن أغلب  :بالنسبة لعادات وأنماط استخدام تطبيق الانستغرام في الاتصال التسويقي الرقمي

وأغلبهم يستخدمون تطبيق الانستغرام من سنة إلى % 12الطلبة يستخدمون تطبيق الانستغرام بصفة دائمة بنسبة 
لى استخدام الهاتف الذكي من أجل تصفح تطبيق منهم إ% 28.2كما يميل % 12.8أربعة سنوات بنسبة 
من الطلبة تصفح تطبيق الانستغرام إلى أقل من ساعة وأغلب الأوقات تكون ليلا % 00.6الانستغرام، كما يفضل 

 .%00.6كما يفضلون استخدامه في كل الأماكن بنسبة% 08.2بنسبة 
 فقد تبين من  :صال التسويقي الرقميبالنسبة لدوافع استخدام المستهلك لتطبيق الانستغرام في الات

% 73.2إجابات أفراد العينة المدروسة أنهم يستخدمون تطبيق الانستغرام من أجل الإطلاع على المنتجات بنسبة 
وأن أغلبهم كان دافعهم لاقتناء المنتجات من تطبيق الانستغرام الرغبة في التعرف على المنتجات المعلن عنها بنسبة 

كتشافهم للمنتجات والسلع لم يسبق لهم رؤيتها في ا ن أن تطبيق الانستغرام يساهم فييرو % 26.7و 68.8%
 .يوفر لهم تطبيق الانستغرام معلومات حول نوعية وجودة المنتجات% 62.0الأسواق كما هناك نسبة 

 لىإفقد توصلنا  :أما بالنسبة لانعكاسات الاتصال الرقمي على المستهلك من خلال تطبيق الانستغرام 
يقتنون % 62.2من العينة أحيانا ما يساهم تطبيق الانستغرام في توجيه سلوكهم الاستهلاكي و أن % 78.8

جودة المنتجات بنسبة  المنتجات المعلن عنها أكثر من المنتجات غير معلن عبر تطبيق الانستغرام وذلك بسبب
تكرار عري المنتجات عبر تطبيق من أفراد العينة أحيانا ما يؤثر % 63كتشفت الدراسة أن ا كما % 32.1

ون منتجات ليسوا بحاجة حقيقة لها،  نادرا ما يقتن% 63الطلبة بنسبة  الانستغرام على سلوكهم الاستهلاكي وأن
وها عبر تطبيق الانستغرام و إشباعا عن المنتجات التي يقتنيرون أحيانا ما يتحقق لديهم  %66.3كما هناك بنسبة 

المنتجات والتعريف بها عبر تطبيق الانستغرام فعالة وتأتي عليهم بفائدة  من يجد أن خدمة وصف% 73.3
نستغرام مع الواقع الفعلي أحيانا ما يجدون تطابق بين خصائص المنتجات المعلن عنها عبر تطبيق الا% 67.0و

ت المتاحة دائما يتوقف قرارهم الشرائي على مدى الإمكانيا% 08.2بعد تجربته، كما كشفت الدراسة أن  جللمنت
 .لديهم
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 :الخاتمة

تبين أن  "الاتصال التسويقي الرقمي وعلاقته يسلوك المستهلك الجزائري"مما تقدم من دراسة لموضوع 
وتطبيقات استخدام وسائل الاتصالية الرقمية بات أمرا ضروريا يحتمه الواقع المعاصر في ظل ظهور تكنولوجيات 

اتصالية جديدة في حياة الناس وفي حياة الطلبة خاصة الذين وجدوا ضمن هذه التكنولوجيات، ومن ضمنها 
تطبيقات التواصل الاجتماعي وتطبيق الانستغرام خاصة باعتباره أصبح أكثر انتشارا واستخداما من قبل الطلبة، 

لرقمي والذي أصبح يشكل ميزة العصر في مجال والذي ساهم بشكل كبير في استفادة المستهلك من التسويق ا
التسويق عبر العالم، حيث استطاع هذا النمط التسويقي أن ينافس أنماط التسويق التقليدية وبقوة، كما نجاح في 
تجاوزها شيئا فشيئا، ولقد أخذ التسويق الرقمي من خلال تطبيقات التواصل الاجتماعي بصفة عامة وتطبيق 

 .صة من خلال استخداماته وتأثيراته على المستهلكالانستغرام بصفة خا
فهم الطريقة التي يتخذ بها قراراته و هذا سلوك المستهلك و كما تبين كذلك من خلال البحث أهمية دراسة 

يعطي الأهمية الأكبر للمستهلك  لكون التسويق أصبحضع المستهلك في أولى اهتماماته و الكون النشاط التسويقي ي
لك مرهون بمدى فهمها للمستهعملية تسويقية ن نجاح أي فهم سلوكه و التأثير عليه، و لأ اولةيركز عليه دو 

العمل دف التحكم فيها و بهه تتصرفاسلوكه و  على المؤثرةمحاولة تحديد مختلف العوامل ، و وتحقيق رغباته واحتياجاته
 .وتغير سلوك المستهلكدف توجيه بهعلى تسيرها 
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 :قائمة المراجع
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 .م2223
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 .م1228العلمية للنشر والتوزيع، 
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  .م2226
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 .م2222
ي، صال الإعلامي التفاعلي في عصر الفضاء الالكتروني المعلوماتي الرقملاتأسماء، تكنولوجيا ا حافظحسين  -6

 .م2221، 1ط ،الدار العربية لنشر والتوزيع

 ،الأردن ،، دار صفاء(مدخل لبناء المهارات البحثية) يجية البحث العلممنه ،حسين محمد جواد الجبوري -7
  .م2213 ، 1ط
ارت الجامعية، ة العلوم الاجتماعية، دار المنشو حي الدين مختار، الاتجاهات النظرية والتطبيقية في منهجي -8
  .1222،باتنة، 1ط
  .1221 ،دنر الأ ،المستقبل للنشر والتوزيع ،سلوك المستهلك ،مد عبيداتمح -9

ة، رشيد زرواتي، تدريبات على منهجية البحث العلمي في العلوم الاجتماعية، ديوان المطبوعات الجامعي -01
  .2228 ،3الجزائر ،3المطبعة الجهوية، قسنطينة، ط

شر ، دار الحامد للنائل الإعلام الإلكتروني والفضائي، مدخل إلى وسرضوان مفلح العلى ومصطفى يوسف -00
 .م2216، 1ردن، طالأ -والتوزيع، عمان

 .م2211زياد بن علي بن محمود الجرجاوي، كتاب التربوية لبناء الاستبيان، القدس المفتوحة،  -00
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عالم الكتب مصر،  ،3علام، طت في مناهج البحث العلمي بحو  الإارساسمير محمد حسين، د -00
  .م2220

   .م 2222، التوزيع، القاهرة مصرالعربي للنشر و  ،1نترنت، طسيد بخيت، الصحافة و الا -03
فهرسة مكتبة الملك ، ك المفاهيم العصرية والتطبيقاتسلوك المستهل ،خرونآالحميد و  طلعت اسعد عبد -01

 .2226، مصر، ثناء للنشرلفهد الوطنية ا
، دار المعرفة الجامعية، جتماعي، مناهج وطرق البحث الاالرحمان محمد علي بدوي الله محمد عبد عبد -06
 .م2222، مصر
  .م2220 ،3 الكتب، القاهرة، طعالم تجاهات التأثير،اد، نظريات الإعلام المجيد محمعبد  -07
  .م2222، سكندرية، الإم والاستراتيجيات، جورس الدولية، تسويق المفاهيبو عفلةأعصام الدين  -08
 .م2223، ، الجزائر، ديوان المطبوعات الجامعيةيةعوامل تأثير النفس: ، سلوك المستهلكعنابي بن عيسى -09
 .م2211، 1دار الثقافة للنشر والتوزيع، ط، ترويج والاتصالات، إدارة الهيم شلاشعنير إبرا -01
 .م2212، 1ولوجيا الجديدة لإجعلام والاتصال، دار الثقافة للنشر والتوزيع، عمان، ط، تكنفضيل ديلو -00

 ،والتوزيع، الوارق للنشر (ساليب تطبيقاتمفاهيم أ) لله باشيوة وآخرون، البحث العلمي لحسن عبد ا -00
  .2222عمان، الأردن، 

 .م2222، 1، دار وائل، عمان، الأردن، ط(مدخل سلوكي)محمد إبراهيم عبيدات، مبادئ التسويق  -00
، مكتبة النهضة، القاهرة، 1العلمي لتصميم المنهج والإجراءات، ط، البحث الكريم محمد الغريب عبد -03

  .م1211
 .2222 ،لتوزيعدار الميسرة للنشر وا ،كترونيالتسويق الال ،محمد سمير -01
 .م2222، الإعلام من المنادي إلى الانترنت، دار الفكر العربي، القاهرة، وسائل محمد سيد محمد -06

 .م1227كتبة دار الثقافة للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، ، ممحمد صالح المؤذن، سلوك المستهلك -07
عالم الكتب  ،(وي معاصرمنظور ترب) البحث العلمي ، مناهجونواف خندقجي خندقجيالجبار  محمد عبد -08

 .م2212، 1ط الأردن، الحديث،

 .2227، ، عالم الكتب، القاهرة1، ط نتالإعلام على شبكة الانتر محمد عبد الحميد، الاتصال و  -09

 . م 2211، لم الكتب، القاهرة، عاحث العلمي في الدراسات الإعلامية، البالحميد محمد عبد -01
 .2228، 1، الدار الجامعية، مصر، ط(مدخل معاصر)ق دارة التسويإ، لنجاا بوأالعظيم  محمد عبد -00
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  .1222 ،سماعيل، مبادئ التسويق، المكتب الجامعي الحديثإالسيد  -00
  .م 2222زائر، الج ، دار الفجر لنشر والتوزيع،تصال، نظريات الامحمد منير حجاب -00
، الوارق، عمانالعلمي لإعداد الرسائل الجامعية، مؤسسة  ، أسس البحثالحميد إبراهيم مروان عبد -03

  .م2222
، ترجمة بوزيد صح اروي –علمية التدريبات ال –بحث العلمي في العلوم الإنسانية ، منهجية الموريس أنجرس -01
  .م2220 ،الجزائر للنشر، القصبة دار  رون،آخو 

لقاهرة، مصر، ، ا، مكتبة الشمس(المفاهيم والاستراتيجيات) تهلك ، سلوك المسالميناوي عائشة مصطفى -06
 . 12م، ص1228 ،2ط

 .م1226، الأصول العلمية للترويج والإعلان، عمان الأردن، ناجي معلا -07
 . م2221، 2ر المناهج، الأردن، ط، داوجيه محجوب، أصول البحث العلمي ومناهجه -08

 :الرسائل الجامعية

تأثير مزيج الاتصال التسويقي للمؤسسة على اتخاذ قرار الشراء من طرف ، أسماء طيي/ 0
، والعلوم التجارية وعلوم التسيير قتصاديةعلوم التسيير، كلية العلوم الا( تسويق دولي :أطروحة دكتوراه)،المستهلك
  .2216/2217كر بلقايد، تلمسان، جامعة أبي ي

رسالة )، دور الانستغرام في تحفيز الشباب البحريني على العمل التطوعي، إيمان عبد الرزاق الخاجة/ 0
 .م2211، معة الأهلية، المنامة، البحرين، جا، كلية الآداب والعلوم والتربية(قات العامةالإعلام والعلا: ماجستر

، (تسويق الخدمات: أطروحة دكتوراه)، دور الإعلان الإلكتروني على توجيه سلوك المستهلك، غديري بثينة/ 0
، بن مهيدي، أم البواقي يير، جامعة العربي، كلية علوم الاقتصادية وعلوم التجارية وعلوم التسعلوم تجارية
2210/2211. 

مجلة  ،الاتصال الرقمي دراسة في بعض الأسس النظرية للاستخدامات والإشباعات، فريدة بن عمروش/ 3
 .10/20/2222، بوابة الجزائرية للمجلات العلمية، ال7الاتصال والتنمية، العدد
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  ، رماح للبحو وتحقيق رضا العميلدور التسويق الالكتروني في تحسين أداء البنوك ، جلامكريمة / 1
  .م2216، 18والدراسات، الأردن، العدد 

، (تسويقيةإدراة : أطروحة دكتوراه)، مساهمة التسويق الرقمي في تنمية في العلاقة مع الزبون، كريمة زيدان/ 6
ولحاج، البويرة، ير، جامعة أكلي محند أ، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيقسم العلوم التجارية

 .م2218/2212
 

 :الكتب باللغة الفرنسية
1-  Alizée Dao, Quelle stratégies de marketing digital mettre en place pour 

augmenter le traic d'un site internet, Universite claude brenard, Licence 

proessionnelle Management de organisation, Lyon, France, 2013/2014. 

2- Alan Brad kleind: Strategic Electronic Marketing Mangaing E-Bussiness, 

south western college Publishing, usa ,2000. 

 :مواقع الالكترونية

1- Https://specialiie.bayt.com, 14:50, 06/06/2021.   
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 (0)رقم  الملحق
رة   جامعة محمد خيضر بسك    

 كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية
علوم الإنسانيةقسم    

 
 

 
 
 
 
 
 

_________________________________________________ 

 

عداد الطالب :اإ  

 بن تركي فردوس                            بلعيدي سهير

:اشراف  

 لحمر نبيل

 

 الجزائريلتصال التسويقي الرقمي وعلاقته بسلوك المس تهلك ا
 دراسة مسحية لعينة من مس تخدمي تطبيق الانس تغرام

 
 

_________________________________________________ 
 
 

0202/0202:الس نة الجامعية  

  

 فالرجاء لشهادة الماستر ، ا تحضير  ميداني علمي بحث انجاز متطلبات إطار في الاستمارة هذه أيديكم بين نضع
 الاستمارة هذه أن علما ،ة وموضوعي صدق بكلرأيك  حسب عنها والإجابة للأسئلة المتأنية راءةالق منك

  . ةبحثي علمية لأغراي إلا تستخدم

 استمارة استبيان
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 البيانات الشخصية

 ذكر                             أنثى                         :           الجنس /1

 ليسانس                      ماستر                       دكتوراه :  المستوى التعليمي/ 2

 ضعيف                  متوسط                جيد            :  المستوى المعيشي/ 3

 ستهلكفي الاتصال التسويقي الرقمي لدى المالإنستغرام م تطبيق عادات وأنماط استخدا: المحور الأول

 الانستغرام؟      تطبيقهل تستخدم / 0

 دائما                     أحيانا                          نادرا     

 الانستغرام ؟  تطبيقمنذ متى تستخدم / 1

 سنوات  0سنوات                   أكثر من  0أقل من سنة                    سنة إلى  

 6الانستغرام؟  تطبيقتي تستخدمها لتصفح ما هي الوسيلة ال/ 6

  الحاسوب ادمول                      الهاتف الذكي                               

 الانستغرام؟  تطبيقاستخدامك لساعات كم عدد / 7

  ساعات 3ساعات                          أكثر من  3أقل من ساعة                  ساعة إلى 

 الانستغرام؟  تطبيقما هي الأوقات التي تفضلها لاستخدام / 8

 صباحا                     مساءا                      ليلا                    لا يوجد وقت محددا  

 الانستغرام؟ تطبيقمع من تستخدم فيها / 2

                       مع الأصدقاء         لوحدك                                      مع العائلة 

 الانستغرام؟ تطبيقما هي الأماكن التي تستخدم فيها / 12

 في المنزل           في الإقامة                 في الجامعة              لا يوجد مكان محدد  
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  ي الرقمي لدى المستهلكالانستغرام في الاتصال التسويقتطبيق دوافع استخدام : لمحور الثانيا

 الاتصال التسويقي الرقمي من أجل؟الانستغرام في  تطبيق هل تستخدم/ 11

 الإطلاع على المنتجات 

 سهولة الحصول على المنتجات 

 توفير العناء والوقت والجهد في عملية الشراء

      مشاركة المنتجات مع الأصدقاء   

 الانستغرام؟ تطبيقجاتك من ما هو دافع الذي يجعلك تقتني منت/ 12

 سهولة الاستخدام 

 الرغبة في التعرف على المنتجات المعلن عنها 

 الإمكانيات المادية المتاحة

   ..............................                                    أخرى أذكرها 

 بق لك رؤيتها في السوق؟ الانستغرام في اكتشافك لمنتجات وسلع لم يس تطبيقساهم يهل / 13

 نعم                                            لا 

 الانستغرام ؟  تطبيقما هي المعلومات التي يوفرها لك التسوق عبر / 10

 حول نوعية وجودة المنتجات 

 حول أسعار المنتجات 

 كيفية شراء المنتجات 

 .......................أخرى أذكرها 
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 لانستغراماتطبيق  خلالنعكاسات الاتصال التسويقي الرقمي على سلوك المستهلك من ا: ر الثالثالمحو 

 الانستغرام في توجيه سلوكك الاستهلاكي؟ تطبيقساهم هل ي/ 11

 دائما                       أحيانا                           نادرا

 الانستغرام؟  تطبيقلمنتجات الغير معلن عنها عبر هل تقتني المنتجات المعلن عنها أكثر من ا/16

 دائما                       أحيانا                           نادرا 

 في حالة الإجابة بدائما أو أحيانا فما هو السبب؟_         

 الرغبة في تقليد المشاهير 

 مصداقية الشخص المعلن عن المنتجات 

 جودة المنتجات

 .................أخرى أذكرها       

 الانستغرام يؤثر على سلوكك الاستهلاكي؟  تطبيقهل تكرار عري المنتجات عبر / 17 

 دائما                     أحيانا                   نادرا 

 الانستغرام؟  تطبيقهل تقتني منتجات لست بحاجة حقيقية لها بمجرد أنه معلن عنها عبر / 18

 ائما                      أحيانا                        نادرا د

 في حالة الإجابة بدائما أو أحيانا فما هو السبب؟ _ 

 الشعور أني أجاري الزمن الذي أعيش فيه 

 أشعر بالتفوق كوني ملكت أحد  ما يعلن عنه

 لمجرد المتعة

 .................أخرى أذكرها 

الانستغرام؟ تطبيقاع ورضا عن المنتجات التي تقتنيها عبر هل حقق لديك إشب/ 12  
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 دائما                      أحيانا                       نادرا 

الانستغرام فعالة وتأتي عليك بفائدة ؟             تطبيقهل ترى أن خدمة وصف المنتجات والتعريف بها وإعلان عنها عبر / 22  

لا                  نعم                

الانستغرام مع الواقع الفعلي للمنتج بعد تجربته؟             تطبيقهل وجدت تطابق بين خصائص المنتجات المعلن عنها عبر / 21  

دائما                      أحيانا                       نادرا   

حة لديك؟لى مدى الإمكانيات المتاهل يتوقف قرارك الشرائي ع/ 22  

دائما                      أحيانا                      نادرا   

 


