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Abstract  ص لخملا  
Viral marketing has become one of the most important 

modern types of marketing campaigns that are used by 

shipping companies to keep pace with modern 

generations in light of the technological development 

that is developing rapidly, while preserving traditional 

marketing methods to maintain the elderly customer 

segment. The study aimed to assess the impact of using 

Viral marketing techniques in shipping companies from 

the point of view of customers, so the study used the 

descriptive analytical approach, as well as the 

electronic questionnaire to achieve the objectives of the 

study. The link to the electronic questionnaire was 

distributed on social media platforms in three different 

languages to collect the study data. 600 questionnaires 

were collected from customers, while 540 valid forms 

were analyzed. The results of the study showed that 

viral marketing is one of the most widespread 

marketing methods in the modern methods that are used 

in marketing, which indicates that shipping companies 

use various techniques of viral marketing. The study 

concluded with a set of recommendations that would 

encourage shipping companies to adopt more viral 

marketing techniques, while taking into account ethical 

behaviors while applying these techniques. 

الحملات    من  الحديثة  الأنواع  أهم  أحد  من  الفيروسي  التسويق  أصبح 
لمواكبة السياحية  التسويقية التي تستخدم من قبل شركات الملاحة البحرية  

الأجيال الحديثة في ظل التطور التكنولوجي الذي يتطور بشكل سريع و 
ذلك مع الحفاظ بالأساليب التسويقية التقليدية للحفاظ علي شريحة العملاء  

التسويق    السن،من كبار   الدراسة إلى تقييم أثر استخدام تقنيات  هدفت 
 العملاء ،من وجهه نظر  السياحي  الفيروسي في شركات الشحن البحري  

الاستبيان   وكذلك  التحليلي،  الوصفي  المنهج  الدراسة  استخدمت  لذلك 
ي الالكتروني لتحقيق أهداف الدراسة. تم توزيع رابط الاستبيان الالكترون
على منصات التواصل الاجتماعي بثلاث لغات مختلفة لتجميع بيانات  

استمارة   540استمارة من العملاء، بينما تم تحليل    600الدراسة. تم جمع  
أبرزت أساليب   صالحة،  الفيروسي من أكثر  التسويق  الدراسة أن  نتائج 

مما يدل    التسويق،التسويق انتشارا في الأساليب الحديثة التي تستخدم في  
لتقنيات متنوعة للتسويق    السياحي    استخدام شركات الشحن البحري علي،  

الفيروسي. وقد خلصت الدراسة بمجموعة من التوصيات التي من شأنها 
البحري   الشحن  شركات  التسويق  السياحي  تشجيع  تقنيات  تبني  على 

الفيروسي بشكل أكبر، وفي نفس الوقت مراعاة السلوكيات الاخلاقية أثناء 
 .ق تلك التقنياتتطبي 

Keywords: Viral marketing; E-marketing; Maritime 

shipping; Maritime tourism-company of maritime 

tourism. 
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 مقدمة 

أن العميل المعاصر أصبح أكثر خبرة بكل أسرار السوق  كبيرة وفرصاً محدودة، فضلًا على  الحالية تحدياتفي الفترة يشهد التسويق  
( ، و من Samatovich 2022, .,al et Baharuddin,  (2021التسووووويقية وأنواعها   ومتغيراته، بجانب ارتفاع الوعي بالحملات

هنا تعد العملية التسووووووويقية أحد أهم الوظائ  التي يمكن أن تحقق من خلالها الماسووووووسووووووات السووووووياحية التفوق والحصووووووول على أكبر  
. لذلك اتجهت الماسوووووووووووووسوووووووووووووات   (Wilson,2022)ا يقود إلى زيادة الأرباح، ومن ثم النمو والبقاء العملاء وهذشوووووووووووووريحة ممكنة من 

يقي التكنولوجي مع الاحتفاظ بالتقنيات  السووياحية و الفندقية إلي اسووتخدام تقنيات تسووويقية حديثة و لير تقليدية لمواكبه التطور التسووو 
، فمع الاتجاه إلي اسوووتخدام   (Wulan,2022)التقليدية و ذلك من أجل المحافظة علي كافة شووورائح العملاء لديها من كافة الاعمار 

وسوووائل التسوووويق الختية التي تكون أكثر تطور و أبداع و جذلا للعملاء و المشووواهدين لها وجدت تحسووون في جذلا العملاء من كافه 
، وحثهم على شوراء المنتجات العملاء لإقناعوسويلة هامه   لفيروسويأصوبح التسوويق ا، ومن هنا   (Hair,2021)الشورائح و المشواهدين  

تسووويقية  و تقنيات ذكية وختية ترتكز على ممارسووات وسووائلاسووتخدام  خلال، وذلك من العملاءالظهور مباشوورة أمام  والخدمات دون 
باسوووتخدام  العملاءالتسوووويقية بين  التسوووويق الفيروسوووي يسووومح بتدفق سوووريع للرسوووالة يتضوووح أن ، لذلك  ( Ge,j.,2022)  لير مألوفة

ة و الوصووووول لأكبر شووووريحة من المشوووواهدين بوقت سووووريع و مجهود أقل دون الالتزام بالوسووووائل الاجتماعي المختلفوسووووائل التواصوووول  
التسووووووووووويقية التقليدية ،فهو أداه جاذبة بشووووووووووكل سووووووووووريع و أكثر انتشووووووووووارا دون الاحتيا  إلي التواصوووووووووول بشووووووووووكل مباشوووووووووور مع العملاء  

(Kubacki.2004)  . 
 مشكلة البحث  
 التاليين:يمكن بلورة مشكلة الدراسة في الساالين           

   تقنيات التسويق الفيروسي في جذلا العملاء في شركات الملاحة البحرية السياجية للإعلان؟إلى أي مدى يمكن أن تاثر  -
شركات الملاحة البحرية  تقنيات التسويق الفيروسي وأساليب التسويق التقليدية في جذلا لعملاء  ما هو دور كل من  -

 ؟ السياحية
 أهـــــداف الـــدراســـــة: 

تسووعى الدراسووة الحالية إلى دراسووة تقييم أثر اسووتخدام تقنيات التسووويق الفيروسووي في شووركات الشووحن البحري السووياحي                
 :من وجهه نظر العملاء

 تغيرات.من  تقنيات التسويق الفيروسي وما أحدثه علىإلقاء نظرة عامه  -
 .جذلا العملاءفي تشكيل  أثر التسويق الفيروسيالتعرف على   -
   شركات الشحن البحري السياحي عند استخدام تقنيات التسويق الحديثة في الوصول للعملاء. لتعرف على قدرة ا -
 فروض الدراسة   

تقنيات التسوووووويق إلقاء نظرة عامه علي  فرضووووويات الدراسوووووة تم اعتماد ثلاث متغيرات مسوووووتقلة للدراسوووووة ، و الذي تمثل فيمن خلال  
شوركات الشوحن  لتعرف على قدرة جذلا العملاء وافي تشوكيل    أثر التسوويق الفيروسويالتعرف على  و   و ما أحدثه من تغيراتالفيروسوي 

البحري السووووياحي عند اسووووتخدام تقنيات التسووووويق الحديثة في الوصووووول للعملاء و هي المتغيرات التي يتوقع أن تكون ذات تأثير في 
المتغير التابع للدراسووة الذي يتمثل في جذلا العملاء لعروش شووركات الشووحن البحري عند الاسووتعانة بتقنيات التسووويق الفيروسووي  و 

 ( عن النموذ  المقترح للدراسة .1يعبر الشكل )
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 ( نموذج الدراسة 1شكل رقم )

 
 الإطار النظري  

 تعريف التسويق الفيروسي  
 ,  ، فووووي عصوووور مووووا قبوووول التسووووويق الرقمووووي1995اسووووت خدم مصووووطلح الاسووووتراتيجية الفيروسووووية لأول موووورة فووووي التسووووويق عووووام 

، وقووووود حاولوووووت تحديووووود 2013الإطووووولاق فوووووي لا  ديغوووووا  فوووووي بووووودايات عوووووام ع قووووودت أول قموووووة حوووووول التسوووووويق الفيروسوووووي علوووووى 
يشووووووووير التسووووووووويق ، (Petrescu,2014) الاتجاهووووووووات فووووووووي أسوووووووواليب هووووووووذا التسووووووووويق وربطهووووووووا مووووووووع وسووووووووائل الإعوووووووولام المختلفووووووووة

الفيروسوووووي إلوووووى أسووووولولا فوووووي تسوووووويق منوووووتج أو خدموووووة حيووووول يسووووواعد المسوووووتخدمون فوووووي نشووووور رسوووووالة المعلووووون إلوووووى مواقوووووع الويوووووب 
، كوووووذلك  (Marsolen,p.,2006)الأخووووورى أو يقووووووم المسوووووتخدمون بمنشووووواء سووووويناريو يمكووووون أن يوووووادي إلوووووى نموووووو متعووووودد الجوانوووووب

علووووى  التسووووويق الفيروسووووي هووووو أسوووولولا للتوووورويج يعتموووود علووووى الجمهووووور لتوليوووود رسووووالة منووووتج أو خدمووووة ودفعهووووا بشووووكل عضوووووي 
اركته بسووووورعة مووووون قبووووول الجمهوووووور بشوووووكل عوووووام )موووووع وسوووووائل التواصووووول الاجتمووووواعي، يعتبووووور التسوووووويق  فيروسووووويًا  عنووووودما يوووووتم مشووووو

، (Oliver,2012) نظووووورًا للضوووووجة التوووووي تخلقهوووووا الانتشوووووار الفيروسووووويالمسوووووتهدف، توووووأثير مضووووواع ( ولووووويس فقوووووط الجمهوووووور 
ا فوووووي اسوووووتخدام التسوووووويق الفيروسوووووي لجوووووذلا الانتبووووواه إلوووووى منوووووتج أو خدموووووة أو علاموووووة  بووووودأت الشوووووركات والعلاموووووات التجاريوووووة أيضوووووً

التعريووووووع الأوسووووووع للتسووووووويق الفيروسووووووي علووووووى أنووووووه أي اسووووووتراتيجية تشووووووجع الأفووووووراد علووووووى نقوووووول رسووووووالة ، (Cain,2017) تجاريووووووة
تسوووووووويقية إلوووووووى اقخووووووورين، مموووووووا يخلوووووووق نمووووووووًا محوووووووتملًا فوووووووي تعووووووورش الرسوووووووالة وتأثيرهوووووووا. ويواصووووووول أنوووووووه، كموووووووا هوووووووو الحوووووووال موووووووع 
 الفيروسووووووووووووات، تسووووووووووووتفيد مثوووووووووووول هووووووووووووذه الاسووووووووووووتراتيجيات موووووووووووون التكوووووووووووواثر السووووووووووووريع لإيصووووووووووووال الرسووووووووووووالة إلووووووووووووى اقلاف والملايووووووووووووين

(Martin,2008) ت يقوووووووم بهووووووا المسوووووووقون لاعبووووووارة عوووووون حموووووو فيروسوووووويمووووووا سووووووبق يمكننووووووا القووووووول بووووووأن التسووووووويق ال خوووووولالوموووووون
تقووووووودمها الشووووووركة المعلنووووووة، وذلووووووك دون أن يووووووودر   التوووووويبالمنتجووووووات والخوووووودمات  العموووووولاء لإقنووووووواعة، وذلووووووك ليوووووور مباشوووووور بطريقووووووة 
 سويقية.يتعرش إلى حملة ت العميل أنه

 مزايا التسويق الفيروسي 
 ولتحقيوووووق التفووووووق التنافسوووووي، سوووووعى العمووووولاءعلوووووى  للاسوووووتحواذ ديموووووا بينهوووووا نتيجوووووة للمنافسوووووة الشوووووديدة التوووووي تحووووودث بوووووين الشوووووركات

بصوووووورة ليوووور مباشوووورة، وذلووووك للسووووويطرة  العموووولاءالتسووووويق إلووووى إيجووووواد طوووورق تسووووويقية ليوووور تقليديوووووة للتووووأثير علووووى المتخصصووووين ب
أو ليوووور  أخلاقيووووةمعينووووة دون ليرهووووا، وقوووود يكووووون ذلووووك بطوووورق  وعووووروش علووووى منتجووووات للإقبووووالل ودفعووووه فكوووور العميووووعلووووى 

جذب العملاء

التسويق الفيروسي

التسويق الفيروسي و قدرته علي 
جذب العملاء

قدرة شركات الشحن البحري 
السياحي عند استخدام تقنيات 
لاءالتسويق الحديثة في الوصول للعم

 المتغيرات المستقلة للدراسة المتغير التابع للدراسة
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و  Lee(2014)و  Kaikati (2015)و  Archer(2014)،يووووووووذكر كووووووول مووووووون  الووووووورلم موووووووون ذلوووووووك . لكووووووون علووووووووىأخلاقيوووووووة
Wong(2015)وهي كالتالي فيروسيمجموعة من المميزات للتسويق ال: 

 
عندما ينشر الجمهور المحتوى الخاص بك، تكون الشركة مساولة فقط عن أي رسوم مقدمة   التسويق:انخفاض تكلفة  -1

 لإنشاء المواد الترويجية. 
لالبًا ما يتمتع المحتوى واسع الانتشار بالقدرة على الوصول إلى جمهور عالمي كبير. يعد هذا مثاليًا  الوصول الموسع:  -2

 للشركات الجديدة والصغيرة لمساعدتها على تنمية قاعدة عملائها.
يمكن أن يكون محتوى التسويق الفيروسي أكثر جاذبية وإثارة للاهتمام من التسويق التقليدي، لذلك فهو    جذب الجمهور: -3

 يجذلا الجمهور أكثر.
يتوووووويح لووووووك التسووووووويق الفيروسووووووي النوووووواجح جمووووووع البيانووووووات التووووووي يمكوووووون أن  المزيــــــد مــــــن الالأانــــــات لنمــــــو ا  مــــــال: -4

تسووووواعد  علوووووى تكييوووووع المحتووووووى أو المنتجوووووات أو الخووووودمات المسوووووتقبلية. علوووووى سوووووبيل المثوووووال، إذا حظوووووي إعووووولان عووووون 
 منتج معين باهتمام كبير، ديجب عليك الاستمرار في إنشاء هذا المنتج.

ت الفيروسوووووية ليسووووت إجباريووووة، إنهووووا أشووووياء اعتبرهوووووا شووووخ  أنهووووا تسووووتحق المشوووواركة معوووووك، الإعلانووووا إجباريــــة:غيــــر  -5
ا موووا تثيووور الإعلانوووات الفيروسووووية إنهوووا توووأتي علوووى  أنهوووا أكثووور أهميوووة لأنهوووا توووأتي موووون شوووخ  تعرفوووه، لهوووذا السوووبب، لالبوووً

 تفاعلات أكثر بكثير من الأشكال الكلاسيكية للإعلان
 

 سلالأات التسويق الفيروسي 
في بعض الأحيان، يثير التسووويق الفيروسووي اسووتجابة مضووادة لما كان مقصووودًا. يميل المسووتهلكون إلى مشوواركة الأخبار السوولبية في 
لووووديهم اسووووووووووووووتجووووابووووة عوووواطتيووووة أقوى ل خبووووار  الوووودراسوووووووووووووووووات أن النووووا   كثير من الأحيووووان أكثر من الأخبووووار الإيجووووابيووووة، وتظهر 

من ،  . يمكن أن تكون الضوووووووجة السووووووولبية ضوووووووارة بالعمل وفي بعض الأحيان يصوووووووعب التعافي منها(Marrone,r.,2018)السووووووولبية
الصووووووعب قيا  تأثيرات التسووووووويق الفيروسووووووي لأنه من الصووووووعب تحديد ما إذا كان هنا  عميل محتمل أو بيع قد نتج عنه. ولا يوجد 

ضر بخصوصيتهم وأمانهم، فمن المحتمل إذا اعتقد العملاء أن الحملة الفيروسية ست،  إجماع بين الشركات حول كيتية قيا  نجاحها
ألا يشواركوا. ونتيجة لذلك، تفشول المهمة التسوويقية للشوركة، وقد تتشووه سومعتها. قد تتأثر حملات التسوويق الفيروسوي المسوتقبلية سولبًا 

 ، و يمكن تلخي  ما سبق ديما يلي : (Kandaliji,a.,2015) بالمحاولات السابقة لير الناجحة
 
 )يطلق  للأه هكر(   . قضلأة الاريد العشوائي1

والتعليق على المدونات والمنتديات. عندما يتم التسويق الفيروسي يستخدم التسويق الفيروسي وسائل مثل رسائل البريد الإلكتروني  
على نطاق واسع. يصبح من المزعج لمتلقي البريد الإلكتروني أن يستقبل عددًا كبيرًا من رسائل البريد الإلكتروني في صندوق الوارد  

 . (Nelson,2013) الخاص به، ويتم تصفيتها كرسائل لير مرلولا فيها
 
 . يقيد نشر الرسالة 2

يتحووووودث التسوووووويق الفيروسوووووي عووووون نشووووور الرسوووووالة فقوووووط إلوووووى المسوووووتهلكين المحتملوووووين مووووون خووووولال الوسوووووائل عبووووور الإنترنوووووت، ولكووووون 
نشوووور الرسووووالة لا يفيوووود الشووووركة. حوووودثت المبيعووووات فووووي النهايووووة لتسووووتفيد الشووووركة، لكوووون حجووووم المبيعووووات التووووي تووووتم بصوووورف النظوووور 

 .(Yung,2021) عن العروش الترويجية أمر مشكو  ديه في ظل التسويق الفيروسي
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 . التسويق الفيروسي لا يمكن قلأاسه3
النتائج التي تعزى مباشرة إلى التسويق الفيروسي لير قابلة للقيا  حيل تستخدم الشركات تقنيات تسويقية أخرى، ويعتمد دافع الشراء 

 .  (Oliver,2012)الفيروسيلدى المستهلك على صندوق المستهلك الأسود، وليس على أسا  التسويق 
 
 . المعرضة للمنافسة 4

في استراتيجية التسويق الفيروسي، يمكن أن يادي الارتباط بمجموعات وأفراد لير معروفين إلى توفير مجال للترويج ليخضع لمشاهدة 
المنافسين. تعتمد قوة التسويق على نقل الحما  بين النا  حول فوائد المنتج الذي يتم بيعه. يمكن للمنافس داخل الرابط الذي تم 

 .  (Petrescu,2014)الضغط المطلولاإنشاؤه أن يخف  من  
 
 . محفوفة بالمخاطر ومكلفة 5

إن التعرش للإنترنت لتعزيز اهتمامات ريادة الأعمال وتحقيق إيرادات إضادية من العملاء العالميين لا يخلو من تهديدات البريد  
العشوائي والمزيج التسويقي لير المرلولا ديه وتختيع العلامة التجارية. يعد البيع المكث  للاستفادة من العمولة المتزايدة مساولًا  

 .  (Wilson,2022) ن تأجيل العديد من المشترين المحتملينعلى نطاق واسع ع
 

 تقنلأات التسويق الفيروسي 
والتي تحقق لها   الفيروسي،من أجل تطبيق التسويق  و الماسسات توجد مجموعة من التقنيات يمكن أن تعتمد عليها الشركات

 التي تعتمد على الطرق التقليدية. تتمثل هذه التقنيات ديما يلي: الأخرى وميزة تنافسية في السوق مقارنة بالشركات  السبق
 
 . تعرف  لى الجمهور1

ن للشووووووركات جاذبيووووووة. يمكووووووالخطووووووة الأولووووووى نحووووووو حملووووووة فيروسوووووية ناجحووووووة هووووووي فهووووووم الجمهوووووور والوسووووووائط التووووووي يجوووووودونها أكثووووور 
الأحووووودث تحقيوووووق ذلوووووك مووووون خووووولال تطووووووير العديووووود مووووون الحمووووولات وتقسووووويم اختبوووووار الموووووواد الترويجيوووووة الخاصوووووة بهوووووا لجموووووع المزيووووود 
موووووون البيانووووووات حووووووول المشوووووواركة. وفووووووي الوقووووووت نفسووووووه، يمكوووووون للشووووووركات القائمووووووة أن تفهووووووم التركيبووووووة السووووووكانية المسووووووتهدفة بشووووووكل 

أن تسووووووواعد المقووووووواييس مثووووووول  الاجتمووووووواعي، ويمكووووووونأفضووووووول مووووووون خووووووولال دراسوووووووة تحليلاتهوووووووا السوووووووابقة والحاليوووووووة لوسوووووووائل التواصووووووول 
مشووووووواركة الجمهوووووووور، وحركوووووووة الكلموووووووات الرئيسوووووووية، والتفووووووواعلات الاجتماعيوووووووة، ومووووووورات ظهوووووووور الصوووووووفحة، والنقووووووورات، والوصوووووووول، 

كات علووووووى تحديوووووود المحتوووووووى الووووووذي يسووووووتمتع بووووووه جمهورهووووووا أكثوووووور وأي منصووووووات تسووووووويقية لإطوووووولاق تلووووووك الحموووووولات عليهووووووا الشوووووور 
، يمكووووون للشووووركات تصووووميم حمووووولات (Kaur,a.,2017)لتحقيووووق أقصووووى قوووودر مووووون المشوووواركة. وموووون خووووولال فهووووم أفضوووول للجمهووووور

 . (Petty,2008)تسويقية تناسب احتياجات جمهورها والتأكد من أن موادها الترويجية تجذبهم أكثر
 
 . إجراء تحليل تنافسي2

ا موووووا تكوووووون حمووووولات التسوووووويق الفيروسوووووي فريووووودة مووووون نوعهوووووا بطبيعتهوووووا، مموووووا يجعووووول مووووون الصوووووعب تصوووووور موووووواد ترويجيوووووة  لالبوووووً
فيروسوووووووية فعالوووووووة دون الإلهوووووووام أو الأمثلوووووووة السوووووووابقة. إن إجوووووووراء تحليووووووول تنافسوووووووي للحمووووووولات الفيروسوووووووية فوووووووي الصوووووووناعة الخاصوووووووة 
بالماسسوووووة يووووووفر للمسووووووقين فكووووورة أفضووووول عموووووا قووووود يرلوووووب جمهوووووورهم فوووووي التعامووووول معوووووه، بالإضوووووافة إلوووووى كيوووووع يمكووووونهم تقوووووديم 
أفكوووووارهم الفريووووودة للحصوووووول علوووووى نتوووووائج أفضووووول. قوووووم بووووومجراء تحليووووول تنافسوووووي فوووووي وقوووووت مبكووووور لإنشووووواء أفكوووووار متعوووووددة للحمووووولات 

 . (Zouni,g.,2021)واسعة الانتشار لاختبارها مع الجمهور
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 . حدد هدفًا3
للعموووووووول فووووووووي أي مشووووووووروع، موووووووون المهووووووووم أن يكووووووووون لووووووووديك هوووووووودف يمكوووووووون لفريقووووووووك العموووووووول علووووووووى تحقيقووووووووه. عنوووووووود إنشوووووووواء حملووووووووة 
تسووووووووويق فيروسووووووووي، فكوووووووور فووووووووي مووووووووا تريوووووووود تحقيقووووووووه بهووووووووا. مهمووووووووا كووووووووان السووووووووبب، فوووووووومن وجووووووووود هوووووووودف محوووووووودد مسووووووووبقًا لحملتووووووووك 

 . (Schouten,2020) التسويقية يمكن أن يساعد  في تحديده ووضع استراتيجية لتحقيق النجاح
 
 . إنشاء محتوى قابل للمشاركة4

نظوووورًا لوجووووود العديوووود موووون المنصووووات التووووي يمكنووووك نشوووور المحتوووووى الخوووواص بووووك عليهووووا، فموووون المهووووم التعوووورف علووووى كوووول منهووووا حتووووى 
 توووووووتمكن موووووووون إنشوووووووواء محتوووووووووى فريوووووووود وقابوووووووول للمشوووووووواركة. مووووووون المستحسوووووووون أن تفهووووووووم وتخاطووووووووب مشوووووووواعر جمهووووووووور  المسووووووووتهدف

(Hair,2021) ،ا أن تكوووووون علوووووى درايوووووة بالمنصوووووات المختلفوووووة المتاحوووووة لنشووووور المحتووووووى قووووود يكوووووون أداء لوووووذلك . مووووون المهوووووم أيضوووووً
مقووووووواطع الفيوووووووديو أفضووووووول علوووووووى منصوووووووات معينوووووووة، بينموووووووا قووووووود يكوووووووون المحتووووووووى المرئوووووووي أو المحتووووووووى المكتوووووووولا أفضووووووول بالنسوووووووبة 

 .(Liang,x.,2020) للآخرين
 
 . ابحث  ن الاتجاهات باستخدام  لامات التصنلأف5

تووووووفر الاتجاهوووووات للمسووووووقين طريقوووووة سوووووهلة لزيوووووادة التعووووورش دون الحاجوووووة إلوووووى تطووووووير حملوووووة فريووووودة. يمكنوووووك تحقيوووووق ذلوووووك مووووون 
  إلووووووى عمليووووووة إنشوووووواء مووووووواد ترويجيووووووة ورسووووووائل تعكووووووس الاتجوووووواه Trend-jackingخوووووولال اصووووووطياد الاتجوووووواه. يشووووووير مصووووووطلح  

ا علوووووووى نطووووووواق واسوووووووع وشوووووووائع علوووووووى منصوووووووات التواصووووووول الاجتمووووووواعي المختلفوووووووة. مووووووون خووووووولال اسوووووووتخدام علاموووووووات  السوووووووائد حاليوووووووً
التصوووووونيع الشووووووائعة وفهووووووم سووووووبب انجووووووذالا المسووووووتخدمين نحووووووو هووووووذه الاتجاهووووووات، يمكوووووون للعلامووووووات التجاريووووووة بسووووووهولة الاسووووووتفادة 
مووووووون مقووووووواطع الفيوووووووديو والرسوووووووائل الشوووووووائعة لصوووووووالحها. والأفضووووووول مووووووون ذلوووووووك، أن مواكبوووووووة الاتجووووووواه يمكووووووون أن تسووووووواعد العلاموووووووات 

ل إلووووى عوووودد أكبوووور موووون العموووولاء بمووووا يتجوووواوز جمهورهووووا المسووووتهدف، ممووووا يوووووفر قطاعووووات تسووووويقية إضووووادية التجاريووووة فووووي الوصووووو 
 . (Ge,j.,2022) لاستخدامها في المستقبل

 
 . تطوير  لامة تجارية تلاي توقعات المستهلك6

عاليووووووة الجووووووودة حتووووووى لووووووو انتشوووووور المحتوووووووى الخوووووواص بووووووك علووووووى نطوووووواق واسووووووع، فأنووووووت لا تووووووزال بحاجووووووة إلووووووى منتجووووووات وخوووووودمات 
 لإرضووووواء العمووووولاء. قبووووول إنشووووواء أي محتووووووى تسوووووويقي، تأكووووود مووووون رضوووووا العمووووولاء عووووون المنتجوووووات والخووووودمات التوووووي تقووووودمها

(Nelson,2013) .. 
 
 قنوات التسويق الفيروسيو مما ساق نستنج   

 هنا  العديد من القنوات التي يمكنك وضعها في الاعتبار لحملتك التسويقية الفيروسية، مثل ما يلي:
 

القنووووواة الأكثووووور شووووعبية للتسوووووويق الفيروسوووووي هوووووي وسوووووائل التواصووووول الاجتمووووواعي. نظووووورًا  مواقـــــع التواصـــــل الاجتمـــــا ي: -
 لأن العديد من الأشخاص لديهم حسابات على وسائل التواصل الاجتماعي، فمن مشاركة المحتوى أمر سهل.

ــد و: - ــاركة الفيــ ــع مشــ مشوووواركة الفيووووديو إنشوووواء مقوووواطع فيووووديو ترويجيووووة قصوووويرة يمكنهووووا جووووذلا انتبوووواه  تتوووويح مواقووووع مواقــ
المزيوووووود مووووون الفوووووورص لتضوووووومين تفاصوووووويل حيويوووووة ونقوووووول رسووووووالة حقيقيووووووة  ذلك هنووووووا الجمهوووووور بسووووووهولة. فووووووي الفيوووووديو، لوووووو

 لجذلا عملاء جدد.
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ــفهي: - ــلام الشـــ ، فقووووود يوصوووووون بالشوووووركة لصوووووديق. يمكنوووووك بالخدموووووة المقدموووووةالحووووواليون سوووووعداء  العمووووولاءإذا كوووووان  الكـــ
 الخدمات الجديدة.بالحاليين  العملاءاستخدام المحتوى الفيروسي لإثارة اهتمام 

قاعووووووودة بيانوووووووات للعمووووووولاء بالفعووووووول، دووووووويمكن أن يكوووووووون التسوووووووويق عبووووووور البريووووووود  هنوووووووا إذا كوووووووان  الاريـــــــد الإلكترونـــــــي: -
م العناصووووور المرئيوووووة والنسوووووخة المسوووووتهدفة للتوووووأثير علوووووى باسوووووتخداالإلكترونوووووي طريقوووووة رائعوووووة لنشووووور المحتووووووى الفيروسوووووي. 

 خدمات مرة أخرى.الالقراء وتشجيعهم على التفكير في 
 الحمووووووولاتطريقوووووووة رائعوووووووة لتحسوووووووين نجووووووواح ب العمووووووولاءيعووووووود تطووووووووير علاقوووووووات قويوووووووة موووووووع  منتـــــــديات الويـــــــ : -

منتووووووديات الويووووووب حيوووووول يمكوووووون التواصوووووول مووووووع  التنشوووووويط فوووووويالتسووووووويقية. إحوووووودى الطوووووورق للقيووووووام بووووووذلك هووووووي أن 
 جمهور لديه نفس الاهتمامات والعواط  وإنشاء حملات تسويق فيروسية تستهدفهم.

 

 
 ( توضيح أهمية تقنيات التسويق الفيروسي المستعان بها في التسويق السياحي 2شكل رقم )

 أثر التسويق الفيروسي وما احدثه من تغيرات  

ا. عند اسوووووتخدام علامات التصووووونيع على وجه معرفة من المهم   أن المشووووواركة تلعب دورًا رئيسووووويًا في نجاح الحملة الفيروسوووووية أيضوووووً
التحديد، طريقة شوووائعة أخرى لزيادة الوصوووول من خلال علامات التصووونيع وهي إنشووواء تحديات على وسوووائل التواصووول الاجتماعي، 

أصوووووووووووووودقوائهم  ا  الخواص بوالعلاموة التجواريوة ويشوووووووووووووواركونهوا مع  حيول يلتقط المسووووووووووووووتخودمون صووووووووووووووورًا خواصووووووووووووووة بهم تتعلق بوالهواشووووووووووووووتو
(Pownall,2011)،  ومن أهم هذه الخصوووووائ  أنها ،   ما تحتوي حملة التسوووووويق الفيروسوووووي الناجحة على بعض الخصوووووائ  عادة
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من السووهل للغاية مشوواركة منشووور على وسووائل التواصوول الاجتماعي ويسووتغرق  ،   تتيح للمسووتهلكين نقل الرسووالة إلى اقخرين بسووهولة
وقتًا سوووريعًا من حياة المسوووتهلكين المزدحمة. نظرًا لأن المسوووتهلكين يرلبون في الشوووعور بالمعرفة والاطلاع على الاتجاهات الحالية،  

  . (Richardson,m.,2012) فمن مشاركة المحتوى الذي يروق لهم يستحق وقتهم
 : الخاصة بها التسويق الفيروسيحملات  الشركات  من خلال   التي احدثتها فلأما  لي بعض ا هداف 

 تعزيز الرؤية -
 جذلا المزيد من العملاء -
 إثارة اهتمام الجمهور بمنتج أو خدمة جديدة -
 تحسين مشاركة الجمهور على وسائل التواصل الاجتماعي  -
 زيادة المبيعات  -

 
 ( مستخدمي الوسائل التكنولوجية الحديثة حول العالم 3شكل )

 مدي تأثير استخدام تقنلأات التسويق الفيروسي  لي جذب العملاء   

على   الحصول  بهدف  المختلفة  الاجتماعي  التواصل  على منصات  الخدمات  أو  للمنتجات  للترويج  الفيروسي هو طريقة  التسويق 
. يعتمد نجاح استراتيجية التسويق الفيروسي على (Wampole,h.,2012)  المشاركة والتعرش على المستوى الوطني أو العالمي

. كلما زاد ( Lchmar,2018)مشاركة العملاء لمقاطع فيديو أو منشورات ترويجية مع اتصالاتهم على وسائل التواصل الاجتماعي
عدد مرات مشاركة الحملة التسويقية من قبل المستخدمين الذين لديهم مدى وصول أكبر أو اتصالات أكثر، زادت احتمالية نجاح  
الزر  فوق  النقر  الأشخاص على  لتشجيع  بدرجة كادية  الرسائل مقنعة  أن تكون  الفيروسي يجب  التسويق  ينجح  لكي  ، و  الحملة 

ت، قد تنتشر حملات التسويق الفيروسي لأنها فكاهية، بينما قد تكون حملات أخرى ذات قيمة كبيرة  مشاركة . في بعض الحالا
ولنية بالمعلومات للجمهور المستهدف. إن فهم الجمهور وإنتا  المحتوى الذي يجذبهم ويجذلا اتصالاتهم هو ما يفصل المحتوى 

يسعى المسوقون   . (Zhang,t.,2022) والمشاركات  الإعجابان ل من  القابل للمشاركة عن العروش الترويجية التي تتلقى عددًا أق 
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ال التفاعل بين المستهلكين والعلامات التجارية. يقوم  المشاركون بمجراء المزيد من المعاملات لكل عملية   عملاءباستمرار لتحسين 
لقد أصبح التسويق التكنولوجي أكثر   (Shrestha,n.,2021) بشكل متكرر، ويكونون أكثر شغفًا بالعلامات التجارية  تستمرو   بحل،

. كشفت دراسة حديثة أن التكنولوجيا مفيدة عملاءفعالية وجاذبية، حيل أصبح اقن مستخدمًا ومقبولًا على نطاق واسع من قبل ال
  (Hair,2021).العملاءلزيادة مشاركة 

 
 ( الوسائل المستخدمة للتسويق السياحي الحديل4شكل )

 شركات الشحن البحري السلأاحي  ند استخدام تقنلأات التسويق الحد ثة في الوصول للعملاء قدرة 
 

، يعد الترويج الشووفهي أحد  (Sauvage,m.,2018) تعتبر كل حملة تسووويق فيروسووي فريدة بالنسووبة للشووركة وجمهورها المسووتهدف
للمعلومات أقل قابلية للتحكم وأقل قابلية للتنبا به. أقوى وسوووووووائل نقل رضوووووووا العملاء، لكن التقنيات الجديدة جعلت هذا النقل المعدي 

إذا كانت الرسوووووووووووائل إيجابية، فمن الشوووووووووووركة تحصووووووووووول على نوع من التعرش الذي لم يكن من الممكن أن تنتجه من خلال الحملات 
توجد فرص   (.Han,w.,2022التسوووووووويقية الكبرى التي تكل  ملايين الدولارات. إذا كانت الرسوووووووالة سووووووولبية، فقد يكون التأثير مدمرًا)

ترويجية كبيرة من خلال الموقع الإلكتروني الخاص بالشووووركة، والذي يحمل مجموعة من المقالات والصووووور والصووووفحات والمعلومات 
تعي    .(Karimiyazdi,2015) العامة التي ترو  للشووووركة وتقدم قصووووتها وتطلع العملاء على منتجاتها وخدماتها والفوائد التي تجلبها

يركز التسوووووووويق على رعبات العميل  و من هنا التسوووووووويق هو عملية تقديم فكرة أو منتج أو خدمة أمام جمهور الشوووووووراءن  الشوووووووركات ا
 .(Alkhafagi,2022) واحتياجاته حتى تتمكن الشركات من تحديد من يمكنه شراء منتجها لجذلا هالاء العملاء إلى العمل
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 مقلأاس شركات الشحن البحري من ناحلأة حث العميل  لي القلأام بحجز الرحلة و هي :
 . جذلا الانتباه للعلامة التجارية أو الخدمة من خلال وسائل مختلفة الو ي: -
 على الرعبة في معرفة المزيد عملاءخطوة توليد الاهتمام لتشجيع ال الاهتمام: -
 بتفاصيل الرحلة أو الإعجالا قيام بالرحلة حتى يرلب في ال عميلإنشاء اتصال عاطفي مع ال الرغبة: -
 الحجز للرحلة .، أو يتصل لمعرفة المزيد، أو يقوم بعملية عميل المل  الترويجيالخطوة التي يلتقط فيها ال الإجراء: -
بمجرد أن يصوووبح شوووخ  ما عميلًا، تحول الشوووركة تركيزها إلى إرضووواء العميل حتى يعود وربما يحيل الشوووركة   الاحتفاظ: -

 إلى الأصدقاء والعائلة.
 

 منهجلأة الدراسة  
 أداة الدراسة 

(   600اعتمدت الدراسة في تجميع بياناتها علي توزيع استمارات استقصائية الكترونية للعملاء من مختل  الجنسيات مقدر نحو )
 : ثلاثة محاور رئيسية يمكن عرضهم علي النحو التالي وقد تكونت الاستمارة من . سائح 
 .  و ما أحدثه من تغيراتتقنيات التسويق الفيروسي إلقاء نظرة عامه علي  -
 .جذلا العملاءفي تشكيل  أثر التسويق الفيروسيالتعرف على   -
   شركات الشحن البحري السياحي عند استخدام تقنيات التسويق الحديثة في الوصول للعملاء . لتعرف على قدرة ا -

العملاء للاختلاف عند التعرش لأسوواليب التقنيات التسووويق الفيروسووي بحيل تعتبر تلك الخصووائ  بمثابة محفزات تتدخل في تقييم  
، تم تصوميم  العملاء ، و تم عمل الاسوتقصواء عن طريق الاسوتمارات التي تم توزيعها علي مختل  في التسوويق للبرامج الخاصوة بهم

اسووووتمارة اسووووتقصوووواء لمقيا  ليكرت الخماسووووي، والذي يتراوح بين لير موافق بشوووودة وقيمتها درجة واحدة على المقيا ، وأوافق بشوووودة 
العملاء المختلفين لشوركات الشوحن  مفردة من   600ة على  الالكترونيعلى المقيا  ذاته. وتم توزيع اسوتمارات الاسوتقصواء  5وقيمتها  
 . البحري 

 مجتمع و ينة الدراسة:  
 الذين   العملاءبشكل إلكتروني على    الاستبيان. تم توزيع استمارة  السياحي البحري   نشركات الشح  عملاءتمثل مجتمع الدراسة في  

المتخصصين إلى ثالل  عن طريق بعض الاستبيانحول العالم. تم ترجمة استمارة  نقل البحري سبق لهم السفر عن طريق شركات ال
و   مثل تويتر، والتيس بو  (   ) الاجتماعي  على منصات التواصل  الاستبيان. تم نشر روابط  والألمانيةوالفرنسية    الإنجليزيةلغات هم  
 العملاء استمارة علي عينة عشوائية من    600تم توزيع عدد  . وقد    الشحن البحري  المجموعات الخاصة بالمسافرين وشركات  كذلك  

  60ووجد أن هنا   استمارة صالحة لتحليل بياناتها من إجمالي ما تم توزيعه من استمارات،    540وتم الاعتماد علي تحليل عدد  
لة، أو وجود قيم متطرفة استمارة لير صالحة للتحليل نظراً لتكرار الإجابة علي بعض الأسئلة أو عدم وجود إجابات علي بعض الأسئ

 في الاستجابات. 
 
 
 

 نتائج التحليل واختبار الفروض
 الخصائص الد وجرافلأة لعينة الدراسة 

( الخصوووووووائ  الديموجراديوووووووة لعينوووووووة الدراسوووووووة مووووووون حيووووووول الفئوووووووة العمريوووووووة ، الجووووووونس ) النووووووووع ( ،الحالوووووووة 1يوضوووووووح جووووووودول رقوووووووم )
 الاجتماعية ، الجنسية و مستوي التعليم  .
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 ( : الخصائص الديموجرافلأة لعينة الدراسة1رقم )جدول 
 النسبة المئوية التكرارات  الخصائ  

 % 6,48 35 عاماً فأقل   20 فئة العمرية ال
 % 31,48 170 عاماً   30إلي    20من 
 % 39,8 215 عاماً  40عاماً إلي   30من 
 % 22,2 120 عاماً فأكثر    40من 

 % 35 190 ذكر  الجنس ) النوع (
 % 65 350 أنثي 

 % 45 250 أعزلا  الحالة الاجتماعلأة 
 % 55 300 متزو  

 % 26 140 مصري  الجنسلأة
 % 44 240 عربي
 % 30 160 اجنبي

 مستوي التعللأم  
 

 % 18 100 تعليم متوسط 
 % 36 190 تعليم فوق متوسط  
 % 46 250 تعليم عالي  

 
( التكرارات والنسووووووووووووووب المئويوة للفئوة العمريوة و الجنس ) النوع ( و الحوالوة الاجتمواعيوة و مسووووووووووووووتوي التعليم  لعينوة 1يبين جودول رقم )

فرد وبنسوووووووبة   170عاما  بواقع    30الي    20الدراسوووووووة. بالنسوووووووبة للفئة العمرية ؛ تبرز النتائج أن أكثر من نصووووووو  عينة الدراسوووووووة من 
عاماٌ فأكثر و   40من   %22,2فرد بنسووبة   120عاماً فأقل ، بجانب وجود   20من    %6,48فرد بنسووبة   35، كما أن هنا  31,48%

عاماً  ، وديما يتعلق بالجنس ) النوع (؛ أكثر من نصوووو  العينة أنثي بنسووووبة 40إلي    30من   %39,8افراد بنسووووبة   215أيضووووا يوجد 
يما يتعلق بالحالة الاجتماعية فأكثر من نصوووووووو  العينة متزو  ، و د  %35بنسووووووووبة    190بينما يتراوح نسووووووووبة الذكور في العينة    65%

و ديما يتعلق بالجنسووووية فجاءت نسووووبة المصووووريين في المرتبة % ،  45% بينما يعتبر حاله الاعزلا و هي الأقل بنسووووبة    55بنسووووبة  
و ديما يتعلق بمسوووتوي التعليم  %30و في المرتبة الثانية الأجانب بنسوووبة   %44اما العرلا النسوووبة الأكبر بنسوووبة    %26الأخيرة بنسوووبة 

و في المرتبة الأخيرة التعليم   %36و النسوووووبة الثانية التعليم الفوق متسووووووط بنسوووووبة   %46العالي بنسوووووبة لتعليم ل  للعينه فالنسوووووبة الأكبر
 . %18المتوسط بنسبة  

 مدي صلاحلأة نموذج القلأاس  
للتحقق من صووووووووودق وثبات النموذ  المسوووووووووتخدم في القيا ، تم إجراء التحليل العاملي التوكيدي لقيا  الصووووووووودق الذاتي والصووووووووودق   

الخارجي لهيكل العالقة بين مختل  متغيرات الدراسووة، وأشووارت النتائج إلى جودة وملائمةً  على قيمة الثبات المركبة، حيل أشووارتً  
(  إلى أن جميع متوسووووووطات التباين، 2دا ماشوووووورات القيا ، اعتمادا البيانات الواردة في الجدول رقم )على تقييم نموذ  القيا  اعتما

  60وتزيد عن المسوووووووووووووتوى المقترح للصووووووووووووودق المتقارلا للمقيا  حيل تراوحت ما بين )% 50%للمتغيرات الأربعة تتخطى نسوووووووووووووبة 
 .يتسم بالموثوقية لذا يمكن القول بأن مستوى صدق وثبات أنموذ  الدراسة المطبق)65و%
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 ( : التحليل العاملي التوكيدي 2جدول رقم )
 

قلأم متوسطات التبا ن   المتغيرات محل الدراسة 
 المستخرجة 

متوسط 
 الاستجابات 

الانحراف  
 المعلأاري 

 0.86 4.17 0.62 مدي أثر استخدام التقنلأات التسويقلأة الحد ثة 
 0.74 4.23 0.68 أثر التسويق الفيروسي وما احدثه من تغيرات 

جذب  الفيروسي  لي  التسويق  تقنلأات  استخدام  تأثير  مدي 
 العملاء   

0.63 4.38 0.82 

تقنلأات   استخدام  السلأاحي  ند  البحري  الشحن  شركات  قدرة 
 التسويق الحد ثة في الوصول للعملاء

0.67 4.25 0.76 

المقارنة بين الجذر التربيعي لمتوسوووووووط التباين لكل متغير من كما تم اختبار الصووووووودق التميزي لنموذ  الدراسوووووووة ، حيل تم  
 المتغيرات و معاملات الارتباط للهيكل المكون لكل متغير من الهياكل الأخرى .

( ، أن جميع قيم الجذر التربيعي لمتوسط التباين لكل بعد من الابعاد كانت أكبر من معاملات 3وأظهرت النتائج الواردة في جدول )
 الارتباط القائمة بين مختل  الهياكل ، لذا يمكن القول بأن الصدق التميزي لهيكل الدراسة يتسم  بالموثوقية .

 ( : تحليل الارتباط و الصدق التميزي 3جدول رقم )
 

مدي أثر  متغيرات الدراسة 
استخدام 
التقنلأات  
التسويقلأة 
 الحد ثة 

التسويق  
الفيروسي وما  

 احدثه من تغيرات 

استخدام تقنلأات   
و  الفيروسي التسويق
 لي جذب  قدرته

 العملاء   

قدرة شركات الشحن البحري  
السلأاحي  ند استخدام تقنلأات 
التسويق الحد ثة في الوصول 

 للعملاء

مدي أثر استخدام التقنلأات  
 التسويقلأة الحد ثة 

0.801    

الفيروسي وما احدثه   التسويق
 من تغيرات 

0.426 0.768   

تقنلأات  استخدام  تأثير  مدي 
التسويق الفيروسي  لي جذب 

 العملاء   

0.362 0.456 0.765  

البحري   الشحن  شركات  قدرة 
السلأاحي  ند استخدام تقنلأات 
الحد ثة في الوصول  التسويق 

 للعملاء

0.322 0.341 0.406 0.784 
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الاختبارات التي أجريت علي نموذ  القيا  أكدت علي ثبات و صوودق النموذ ، مما يفيد بممكانية اعتماد وخلاصووة القول، أن نتائج 
 .ة باختبار الفرضيات محل الدراسةجميع النتائج التالية المترتبة عليه ، و الخاص

 متوسط استجابات  ينة الدراسة 
( موافقة لالبية مفردات العينة علي الفقرات الموقتية المعبرة عن مدي اسوتحسوان السوائحين 2أظهرت النتائج الواردة في الجدول رقم )

للخدمات المقدمة من شوووركات الشوووحن البحري السوووياحي بشوووكل عام و التسوووويق الفيروسوووي بشوووكل خاص ، محل الدراسوووة حيل جاء 
أثر  التسوويق الفيروسوي ، و ديما يتعلق بالفقرات المعبرة عنمدي أثر ( و هو ما يعبر عن    4.17متوسوط الاسوتجابات بقيمة قدرها )

محل الدراسوووووة ، مال متوسوووووط الاسوووووتجابات الخاصوووووة بمفردات العينة محل الدراسوووووة تجاه    التسوووووويق الفيروسوووووي وما احدثه من تغيرات
مدي تأثير اسووووووتخدام تقنيات التسووووووويق الفيروسووووووي علي   يتعلق بمدي (. و هو الامر ذاته ديما 4.23الموافقة ايضوووووواً و بقيمه قدرها )

( ، ولم يختل  الامر ديما يتعلق بالجمل الموقتية الخاصووووووووووة بمقيا    4.38، حيل كانت قيم المتوسووووووووووطات قدرها )جذلا العملاء  
، حيل جاءت قيم متوسووط   مدي قدرة شووركات الشووحن البحري السووياحي عند اسووتخدام تقنيات التسووويق الحديثة في الوصووول للعملاء

 (  4.25الاستجابات ايضاً نحو الموافقة ، بقيمة قدرها )
 اختبار فرضلأات الدراسة  

 ( : اختبار فرضلأات الدراسة 4جدول رقم )
 

 معامل المسار الفرضلأة محل الاختبار  م
Path 

coefficient  

قلأمة  
t 

مستوي 
 المعنوية

 النتلأجة

H1 قبول  0.000 3.95 0.48 أثر التسويق الفيروسيمدي يوجد تأثير إيجابي ل
 الفرضية 

H2  مدي تأثير التسويق الفيروسي علي جذلا  تأثير إيجابي ليوجد
 العملاء 

قبول  0.000 4.09 0.67
 الفرضية 

H3 قدرة شركات الشحن البحري  مدييوجد تأثير إيجابي ل
السياحي عند استخدام تقنيات التسويق الحديثة في الوصول  

 للعملاء 

قبول  0.000 2.19 0.46
 الفرضية 

 
H1  :أثر التسويق الفيروسيمدي يوجد تأثير إيجابي ل 

أشووووارت نتائج اختبار الفرضووووية الاولي من فرضوووويات الدراسووووة ، والتي تقضووووي بوجود (  4)بالعودة إلى البيانات الواردة بالجدول رقم  
أثر التسوووووويق الفيروسوووووي علي جذلا العملاء لعروش شوووووركات الشوووووحن البحري السوووووياحي ، إلي معنوية التأثير  تأثير إيجابي لمدي 

تسوووووواوي   Path coefficientالإيجابي لتفرد التسووووووويق الفيروسووووووي بالحصووووووول علي رضووووووا الوافدين ، وكانت قيمة معامل المسووووووار 
( ، ما يعني أن أي تغير في درجة جذلا العملاء من ناحية اثر تقنيات التسوووووووووويق الفيروسوووووووووي بمقدار وحده واحدة يادي إلي  0.48)

 (  0,48زيادة درجه استحسان العملاء بمقدار )
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H2  :العملاء مدي تأثير التسويق الفيروسي علي جذلا يوجد تأثير إيجابي ل 
( ، وبفحووووووو  البيانوووووووات الخاصوووووووة باختبوووووووار الفرضوووووووية الثانيوووووووة مووووووون فرضووووووويات 4بوووووووالعودة إلوووووووى البيانوووووووات الوووووووواردة بالجووووووودول رقوووووووم )
موووووودي تووووووأثير التسووووووويق الفيروسووووووي علووووووي جووووووذلا العموووووولاء ، تبووووووين وجووووووود تووووووأثير لالدراسووووووة، والتووووووي تقضووووووي بوجووووووود تووووووأثير إيجووووووابي 

مووووودي توووووأثير التسوووووويق الفيروسوووووي علوووووي جوووووذلا العمووووولاء محووووول الدراسوووووة، وكانوووووت قيموووووة معامووووول ل معنووووووي إيجوووووابي قووووووي لمصوووووداقية
مووون ناحيوووة توووأثير  عمووولاء، موووا يعنوووي أن أي تغيووور فوووي درجوووة استحسوووان ال (0.67تسووواوي)   coefficient Path  المسوووار

ممووووووا يعنووووووي (  0.67بمقوووووودار ) عموووووولاءبمقوووووودار وحووووووده واحوووووودة يووووووادي إلووووووي زيووووووادة درجووووووه استحسووووووان ال تقنيووووووات التسووووووويق الفيروسووووووي
 .قبول الفرضية الثانية من فرضيات الدراسة

 
H3  : قدرة شركات الشحن البحري السياحي عند استخدام تقنيات التسويق الحديثة في الوصول للعملاء يوجد تأثير إيجابي لمدي 

ة مووووووون فرضووووووويات لثووووووووبفحووووووو  البيانوووووووات الخاصوووووووة باختبوووووووار الفرضوووووووية الثا ( ،4)بوووووووالعودة إلوووووووى البيانوووووووات الوووووووواردة بالجووووووودول رقوووووووم 
قوووودرة شووووركات الشووووحن البحووووري السووووياحي عنوووود اسووووتخدام  مووووديل الالفووووه بووووين الدراسووووة، والتووووي تقضووووي بوجووووود تووووأثير إيجووووابي لموووودى

موووودي الألفووووة بووووين ل تووووأثيرتقنيووووات التسووووويق الحديثووووة فووووي الوصووووول للعموووولاء ، تبووووين وجووووود تووووأثير معنوووووي إيجووووابي قوووووي لمصووووداقية 
قوووودرة شووووركات الشووووحن البحووووري السووووياحي عنوووود اسوووووتخدام تقنيووووات التسووووويق الحديثووووة فووووي الوصووووول للعموووولاء محوووول الدراسوووووة،  مووووديل

، مووا يعنوووي أن أي تغيوور فوووي درجووة استحسوووان العمووولاء  (0.46 )تسووواوي  coefficient Path وكانووت قيموووة معاموول المسوووار
موووووون ناحيووووووة تووووووأثير تقنيوووووووات التسووووووويق الفيروسووووووي بمقووووووودار وحووووووده واحوووووودة يوووووووادي إلووووووي زيووووووادة درجوووووووه استحسووووووان العموووووولاء بمقووووووودار 

 من فرضيات الدراسة لثةمما يعني قبول الفرضية الثا( 0.46)
  لنتائج اختبار فرضيات الدراسة  ( العلاقة القائمة بين مختل  المتغيرات محل الدراسة وفقاً 5ويلخ  الشكل رقم )

 
 ( العلاقة بين متغيرات الدراسة 5الشكل رقم )

 
 النتائج والتوصلأات  
 أولًا: نتائج الدراسة 

الفيروسي في شركات الملاحة البحرية وشركات توصلت الدراسة إلى عدد من النتائج المرتبطة بدرجة انتشار تقنيات التسويق 
لها، بجانب بعض النتائج المرتبطة بمدي وجود فروق في استجابات عينة  العملاء للمتغيرات ، واستجابةالشحن البحري السياحي

 الديموجرادية. يمكن تلخي  النتائج على النحو التالي:   الدراسة وفقاً 

جذب العملاء

التسويق الفيروسي

التسويق الفيروسي و قدرته علي جذب 
العملاء

قدرة شركات الشحن البحري السياحي 
ة عند استخدام تقنيات التسويق الحديث

في الوصول للعملاء

H1 

H2 

H3 

0.46 

0.66 

0.48 



Eid, H. A. Vol. 7 No. 2, (2023) pp. 95-111. 

109 

 

كشوووووووووفت نتائج الدراسوووووووووة عن وجود تأثير إيجابي لمدي أثر تقنيات التسوووووووووويق الفيروسوووووووووي في جذلا العملاء تجاه إعلانات   -
 والعروش الخاصة بشركات الشحن البحري السياحي.

كشوفت الدراسوة عن وجود علاقة قوية بين التغيير الحادث في تنوع شوريحة العملاء العمرية بعد الاسوتعانة بتقنيات التسوويق  -
 الحديثة لزيادة الانتشار بكافة الوسائل المتاحة.

كشووووفت الدراسووووة عن اسووووتحسووووان شووووريحة كبيرة من العروش الإعلانية الالكترونية التي تصوووول إليهم عبر وسووووائل التواصووول   -
 الاجتماعي لوجود مصداقية بها ايضاً.

كشووووفت الدراسووووة عن التأثير الجيد من ناحية جذلا عملاء جدد للقيام بالرحلات البحرية عند مشوووواهدة الإعلانات الخاصووووة   -
 بالرحلات المرو  لها من قبل الشركات الملاحة البحرية.

كشوووفت الدراسوووة إلي أهمية التواصووول المباشووور و الغير المباشووور مع العملاء بكافه الوسوووائل الترويجية لهم سوووواء عن طريق  -
 التسويق التقليدي و التسويق الحديل فكلاهما وسيلة جذلا لكافه الشرائح للعملاء.

كسوووووووفت الدراسوووووووة إلي وجود أهمية لمتابعه أراء العملاء سوووووووواء المكتوبة او المنطوقة لمباحثة التغييرات الواجب تغييرها في  -
 البرامج التسويقية بما يتناسب مع راحة العملاء.

الملاحيووووووة للتطووووووور التكنولوووووووجي المسووووووتمر فووووووي تقنيووووووات كشووووووفت الدراسووووووة عوووووون وجووووووود تووووووأثير إيجووووووابي لمواكبووووووة الشووووووركات  -
التسووووووويق بشووووووكل عووووووام و تقنيووووووات التسووووووويق الفيروسووووووي بشووووووكل خوووووواص وذلووووووك لتجنووووووب مخوووووواطر التنافسووووووية الشووووووديدة بووووووين 

 المنافسين المحافظة علي ولاء العملاء والاستمرار في جذلا عملاء جدد .
 

  ثانلأاً: الخلاصة وتوصلأات الدراسة
خ مفهوم لتعزيز وترسيالتوصيات التالية التي قد تكون مناسبة  تقدم الباحثةالتي خلصت إليها الدراسة  الاستنتاجاتفي ضوء  
 كالتالي: القصوى منه  الاستفادة، وذلك لتحقيق الشحن البحري السياحيفي شركات  لفيروسيالتسويق ا

أن تعي أهمية التسويق الفيروسي، لما له  وبعد معالجة النتائج إحصائيا توصل الباحل إلى أن إدارة الشركات بحاجة إلى   -
 .والحفاظ على اسمها  من عوائد إيجابية على زيادة فرحة العملاء، ولضمان عدم فقدانهم لمكانتهم المستمرة

عن طريق    مراعاة رأي العملاء، وتقييم مدى رضاهم باستمرار عن مبيعاتها، للتغلب على التراجع في مبيعاتها  التركيز على   -
ووضع آليات منتظمة في استطلاع آرائهم لاعتمادها في التنفيذ ضمن التخطيط الذي تعتمده    خدماتجودة الالحفاظ علي  
 الأسواق.في  بالمنافسةمما يمكنهم من الاستمرار  الإدارة،

 العميل.لتحقيق فرحة  عروش السياحيةتوفير الترقب والمفاجأة في هذه ال ضرورة الحل على  -
شحن البحري  ال  ، وذلك بابتعاد شركاتفيروسيالتي يتميز بها التسويق ال  والأخلاقية  الإيجابيةضرورة القيام بتعزيز الجوانب    -

 الترويجية.تها لاعن أساليب الخداع والغش والتهويل والتطفل الذي تتبعه بعض الشركات في حمالسياحي 
كما يجب على القائمين على إدارة الشركات الاهتمام بالترويج والتحديل المستمر الذي يعتمد توافر العناصر من الإثارة   -

ومن ثم زيادة المبيعات من أجل تحقيق النجاح في   .والتشويق من أجل تحقيق توقع ومفاجأة العميل الذي يزيد من فرحته
 الرحلات الخاصة بهم. استمرار الربحية من خلال زيادة طلب العملاء على 

ا - السياحيمراعاة شركات  البحري  بين    لشحن  العمر والمستوى    العملاءللفروقات  ديه مثل  والتفاوت  التعليمي المستهدفين 
يحقق   الفروقات وبمالهذه    فيروسي الملائمةوخصائصهم، وذلك عند اختيار تقنية التسويق ال  للإنترنتل استخدامهم  ومعد

 جدد.  عملاءلا على جذهذه الشركات والعمل  عملاءبتقنياته والحفاظ على  لفيروسيالغرش من استخدام التسويق ا
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