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عنوان الرسالة: أثر التسويق الفيروسى على ولاء العملاء بالتطبيق على بعض شركات التسويق عبر 

 الإنترنت. 

 

أ.د/ أمانى محمد عامر                     د/سهام فاروق البطل                    الباحثة/ آية حسن على سيد                  

 مدرس إدارة الأعمال                   معيدة بالمعهد العالى للدراسات                                                     أستاذ إدارة الأعمال   

 التعاونية  والإدارية                    جامعة بنها -كلية التجارة  المساعد المتفرغ                       

 جامعة بنها                           –كلية التجارة 

 مستخلص الدراسة

إلى معرفة أثر التسويق الفيروسى على ولاء العملاء  وذلك بالتطبيق على بعض هدف هذه الدراسة            

 شركات التسويق عبر الإنترنت فى مصر، وقد تـم اقتـراح نمـوذج للبحث يوضح أبعاد التسويق الفيروسى

 .وأبعاد ولاء العملاء، كما تم تصميم قائمة استقصاء شملت مقياسي التسويق الفيروسى وولاء العملاء

اعتمد الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي، وقد أجريـت الاختبـارات اللازمـة لقياس صدق وثبات            

عبارة عن مجموعة من العملاء الذين  إن العينة التى تتلائم مع طبيعة هذا الموضوع هىقائمة الاستقصاء و

يستفيدون من منتجات/خدمات شركات التسويق عبر الإنترنت فى مصر، وتتحدد العينة فى مثل هذا المجتمع 

( مفردة.384)المجتمع مالانهايه( فى )
(1)

 

% وتم توزيع 96.6( مفردة وذلك بنسبة إستجابة 371وكانت القوائم الصالحة للتحليل الإحصائى ) 

 القوائم على العملاء محل الدراسة.

وقد أشارت نتائج التحليل الإحصائي إلى وجود أثر إيجابي ذو دلالة إحصائية للتسويق الفيروسي  

علي ولاء العملاء لشركات تسويق المنتجات عبر الإنترنت في مصر، كما أنه توجد فروق ذات دلالة 

لفيروسي وفق مجموعة الخصائص الديموغرافية لأبعاد التسويق ا المستقصي منهمإحصائية في إدراك 

وتوجد فروق ذات دلالة إحصائية في إدراك  ،)النوع، العمر، المستوي العلمي، الشركة الأكثر استخداماً(

لأبعاد ولاء العملاء وفق مجموعة الخصائص الديموغرافية )النوع، العمر، المستوي  المستقصي منهم

 ."العلمي، الشركة الأكثر استخداماً(

 ولاء العملاء(. -التسويق الفيروسىالكلمات المفتاحية: )

 

                                                           
 
(1)

 .187التسويق للتخطيط والرقابة واتخاذ القرارات التسويقية، ص(، "بحوث 1995محمود صادق بازرعة )
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“The Effect of Viral Marketing on Customers Loyalty Applied Study on Some 

Internet Marketing Companies in Egypt” 

 

        Prof.Amani Mohammed Amer              Dr.Seham Farouk El-Batal              

Author. Aya Hassan Ali Sayed      

 

Abstract 

 This study  aimed to know the effect of viral marketing on customer loyalty 

by applying it to some online marketing companies in Egypt, A research model 

was proposed that illustrates the dimensions of viral marketing and customer 

loyalty, and a survey list was designed that included both viral marketing and 

customer loyalty. 

 The study relied on the descriptive analytical approach, and the necessary 

tests were conducted to measure the validity and reliability of the survey list. 

Society is infinite in (384) Form.
 (2)
 

 The lists valid for statistical analysis were (371) Form, with a response rate 

96.6%, and the lists were distributed to the study clients. 

 The results of the statistical analysis indicated that there is a positive and 

significant impact of viral marketing on customer loyalty to online product 

marketing companies in Egypt, and there are statistically significant differences in 

the respondents’ awareness of the dimensions of viral marketing according to a set 

of demographic characteristics (gender, age, scientific level, The most used 

company), and there are statistically significant differences in the respondents’ 

perception of customer loyalty dimensions according to a set of demographic 

characteristics (gender, age, educational level, the most frequently used company). 

 

Key Words: (Viral Marketing   - Customer loyalty). 
                                                           

(
2
 .187، صمرجع سبق ذكره(، 1995محمود صادق بازرعة ) (
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 ةمقدم

إقنرراع شررخص مررا بمشرراركة رسررالة تسررويقية مررع أشررخاص  الهرردف منهررايعُتبررر التسررويق الفيروسرري اسررتراتيجية 

نشرر معلومرات المُنرتعج عرن طريرق اسرتشلاك الشرب ات  ركر وي .رسرالة التسرويقيةالآخرين، مما يؤدي إلرى نمرو 

الاجتماعية الموجودة لتشجيع الأشخاص على نقلها إلى أصدقائهم.
(3)

 

اليرروم مررع تقرردم الت نولوجيررا و وجررذا التسررويق الفيروسرري انتبرراه العديررد مررن المسرروقين فرري مختلرر  المن مررات، 

لتسررويق الفيروسرري مررن خررلاك المرردونات ومواقررع والاسررتخدام المت ايررد لننترنررت، يجررا علرريهم التركيرر  علررى ا

الشركات ومواقع الشب ات الاجتماعية.
(4)

 

ويعنى التطور السريع لاسرتخدام الإنترنرت أن الأفرراد يميلرون إلرى الاعتمراد علرى إدارة أعمرالهم اليوميرة عبرر 

الإنترنررت.
(5)

يسررتخدم الأفررراد الإنترنررت فرري جميررع عمليررات الاسررتهلاك والتسررويق مررن خررلاك المعرراملات عبررر  

الإنترنت. ومن خلاك الت ي  مع هذا الموق ، يجا على الشركات تحويرل وسرائل التسرويق التقليديرة الخاصرة 

بها إلى وسائل التسرويق عبرر الإنترنرت.
(6)

بسرهولة لقيمرة  فريم ن للشرركات التري تت ير  مرع التشييرر الوصروك 

عملائهم وخلق ولاء العملاء.  ويم ن أن يؤدى المحتوى التسويقي الفيروسى لإحرداث ضرجة كبيررة للمُنرتعج أو 

للشركات و المنتجات. الترويج للعلامة التجارية
(7)

 

لرولاء كما يعتبر ولاء العملاء بناء يقيس احتمالية عودة العميل، ويعتمد قياس ولاء العملاء على بعدين وهما: ا

ينع س ذلك في ت رار إختيار العميل نفس المُنتعج أو الخدمرة، وأن والسلوكى والولاء الموقفى. الولاء الموقفى. 

أو خلرق العلاقرات طويلرة الأمرد هري العنصرر الأساسري الرذي  مالقدرة على تطوير ولاء العملاء والحفرا  علريه

ر عمليات الشراء من نفس العلامرة التجاريرة وتقرديم يم ن من خلاله تحديد النجاح أو الفشل للشركة، مثل ت را

.كلام شفهى إيجابى
(8) 

 

 

                                                           
 (3)
Leskovec, J., &et al., (2007), “The Dynamics Of Viral Marketing”, ACM Transactions On The Web, 

Vol. (1), No. (1), p.2. 
 (4)
Choshaly, S. H. & Mirabolghasemi, M., (2020), “The Role Of Viral Marketing Strategies In Predicting 

Purchasing Intention Of Eco-labelled Products”, Journal of Islamic Marketing ,p.2. 
 (5)
Durmaz, Y. & Efendioglu, I., (2016), “Travel From Traditional Marketing To Digital”,  Global Journal 

of Management and Business Research: E Marketing, Vol. (16), No. (2). p.35. 
 (6)
Castronovo, C. & Huang, L., (2012), “Social Media In An Alternative Marketing Communication 

Model”, Journal of Marketing Development and Competitiveness, Vol. (6), No.(1), p. 118. 
 (7)
Dobele, A., &et al., (2007), “Why Pass On Viral Messages? Because They Connect Emotionally”, 

Journal of  Business Horizons,Vol. (50), p.292. 
 (8)
Tseng, S., (2021), “Understanding The Impact Of The Relationship Quality On Customer Loyalty: The 

Moderating Effect Of Online Service Recovery”, International Journal of Quality and Service Sciences, 

Vol. (13), No. (2), PP. 303-304. 
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 الدراسات السابقة:  .1

: بعض الدراسات السابقة الخاصة بالتسويق الفيروسى.  أولاا

  (2021)جمعدد   هددفت دراسدة
(9  )

تحديررد أثرر التسرويق الفيروسررى علرى القرررار الشررائى، وذلررك إلرى 

الخاصة فى مدينة دمشق، وتوصلت النتائج إلى أن نسبة الإناث أكبر مرن نسربة بالتطبيق على فى جامعة الشام 

سرراعات، وأتفقررت مع ررم أراء العينررة علررى أن لبعرردى  3:6الررذكور وأن نسرربة الإسررتخدام اليررومى لننترنررت مررن 

ل الإعلانررات الإل ترونيررة و الأشررخاص المررؤثرين هررم الأكثررر ترر ثيراً، ويلرريهم فررى الترر ثير بعررد مواقررع التواصرر

الإجتماعى، ثم يليهم الت ثير المنخفض لبعد البريد الإل ترونى، وأ، هناك ت ثير للتسويق الفيروسى إيجابياً علرى 

 القرار الشرائى.

  هدفت دراسة(Choshaly&Mirabolghasemi, 2020)   
(10)

معرفرة تر ثير إسرتراتيجيات إلرى 

التفاعرل، ومصرداقية المصردر( علرى نيرة  التسويق الفيروسي )مستوى المعلومات، ومستوى الترفيه، ومسرتوى

في طهران الواقع في منطقة  Hyperstar متجر، بالتطبيق على عملاء الشراء للمنتجات ذات العلامات البيئية

طهران باريس، وتوصلت النتائج إلى أن المعلومات والترفيه ومصداقية المصردر تررتبط ارتباطًرا إيجابيرًا بني رة 

 .ا بني ة الشراء للمنتجات ذات العلامات البيئيةيات البيئية، وأن التفاعل يرتبط سلبً شراء المنتجات ذات العلام

  هددفت دراسدة(Motoki &et al., 2020)
 (11)

معرفرة إم انيرة إسرتخدام بيانرات الردمان للتنبرؤ إلرى  

وأسرتخدمت الدراسرة التصرور العصربى لقيراس النشراط العصربى  بنجاح التسويق الفيروسرى لإعلانرات الفيرديو،

مردى والعمليات الإجتماعية/العقلية لإعلانات الفيديو التى نشرتها العلامة التجاريرة عبرر الفريس بروك، وتحديرد 

نجاح التسويق الفيروسى من خلاك المرات التى تمت فيها مشاركة المحتوى الذى ترم إنشرا ه بواسرطة العلامرة 

إرتباطاً جديداً بين التدابير العصربية   على وسائل التواصل الإجتماعى، وتوصلت النتائج إلى أن هناك التجارية

يم ن للتردابير العصربية المرتبطرة بالقيمرة الاجتماعيرة أن ووالمحتوى التجرارى الردينامي ى فرى العرالم الحقيقرى،

لررى مسررتوى السرروق، وأن المعالجررة تحسررن بشرر ل كبيررر مررن القرردرة علررى التنبررؤ بمشرراركة إعلانررات الفيررديو ع

إعلانررات الفيررديو، وترروفر مشرراركة المرتبطررة بالشررب ات الاجتماعيررة أهررم عامررل فرري العمليررة الإدراكيررة وراء 

تطبيقات عملية لنجراح التسرويق الفيروسري مرن خرلاك إ هرار النمراذج التري تجرمنت م يجًرا مرن نشراط الردمان 

 اح التسويق الفيروسي بش ل أكثر فاعلية.  الاجتماعي والتقارير الذاتية التى توقعت نج

 

                                                           
(9)

"أثر التسويق الفيروسى على القرار الشرائى: دراسة ميدانية على عينة من طلبة جامعة الشام الخاصة (، 2021جمعه، بشار حسين، ) 
 مشروع تخرج، كلية العلوم الإدارية، جامعة الشام الخاصة.فى مدينة دمشق"، 

 (10)
Choshaly, S. H.  & Mirabolghasemi, M., (2020), Op. Cit, PP. 1-19. 
 (11)
Motoki, K., &et al., (2020), “A Combination Of Self-Reported Data And Social-Related Neural 

Measures Forecasts Viral Marketing Success On Social Media”, Journal of Interactive Marketing, Vol. 

52 , PP. 99-117. 
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 ثانياا: بعض الدراسات السابقة الخاصة بولاء العملاء.

  هدفت دراسة(Alam& et al.,2021) 
(12) 

إلى البحث في الدور الوسيط لثقة العملاء في م ونات 

وتوصلت النتائج إلى ( وعلاقات ولاء العملاء في قطاع الخب  في بنشلاديش، CRMإدارة علاقات العملاء )

أن م ونات إدارة علاقات العملاء )توجيه العملاء، ومناصرة العملاء ومعرفة العملاء( ماعدا مشاركة 

العملاء لها ت ثير إيجابي على ولاء العملاء، وأن ثقة العملاء تعدك العلاقة بين معرفة العميل وولاء العملاء، 

 م تعديلهما بالثقة.الأخرى وولاء العملاء لا يت CRM وأن م ونات

  2021هدفت دراسة) (Al-Hawari &et al., 
(13)
إلى معرفة هل رغبة المو   فى تحمل  

المخاطر تؤثر على ولاء ن لاء الفندق من خلاك تقييم الدور الوسيط لسلوكياتهم المبت رة واللامرك ية، 

لسلوكيات المبت رة( إيجابياً وتوصلت النتائج إلى تؤثر الرغبة في المخاطرة بش ل غير مباشر )من خلاك ا

على ولاء الن يل/العميل، يتم تع ي  هذا الت ثير عندما ي ون الفندق لامرك ياً، وكشفت عن كيفية قيام مديري 

الفنادق بتع ي  ولاء العملاء من خلاك إنشاء سلوكيات مبت رة للمو فين تنتج عن السمات الشخصية الإيجابية 

 م م يد من الاستقلاك.للمو فين وأيجًا من خلاك منحه

 هدفت دراسة (Tseng, 2021) 
(14)

إلى معرفة ت ثير جودة العلاقة على ولاء العملاء. تمت مناقشة  

الدور الوسيط الذي يلعبه استرداد الخدمة عبر الإنترنت، وتوصلت النتائج أن تؤثر جودة العلاقة إيجابياً على 

 ت ثير معدك على العلاقة بين جودة العلاقة وولاء العملاء.ولاء العملاء، والاستعادة/إسترداد الخدمة لها 

 وبعد مراجعة الباحثة للدراسات السابقة تمكنت من تحديد اوجة الإتفاق بينهما والفجوة البحثية كما يلى:

: أوجة الإتفاق بين الدراسات السابقة:      أولاا

وأكدت تلك الدراسات على أن التسويق طورت العديد من الدراسات الأجنبية أبعاد التسويق الفيروسى  .1

 الفيروسى بناء متعدد الأبعاد.

إن من الأسباا التي تؤدي إلي نجاح حملة التسويق الفيروسى، زيادة عدد المستهل ين المحتملين التى  .2

ومقدار المبيعات المحققة، وتعتمد  أيجًا على القدرة على مشاركة المعلومات الرسائل التسويقية تصل إليهم 

  ل فعاك.بش

إن ف رة الولاء هو نتيجة عمليات الشراء المت ررة بالإضافة إلى الالت ام الذى يحدث نتيجة للموق   .3

 الإيجابى. 

                                                           
 (12)

 Alam, M. M. D., &et al., (2021), “The Relationship Between CRM And Customer Loyalty: The 

Moderating Role Of Customer Trust”, International Journal of Bank Marketing, PP. 1248-1272. 
 (13)

 Al-Hawari, M. A., &et al., (2021), “Does Employee Willingness To Take Risks Affect Ccustomer 

Loyalty? A Moderated Mediation Examination Of Innovative Behaviors And Decentralization”, 

International Journal of Contemporary Hospitality Management, Vol. (33),  No. (5), PP. 1746-1767. 
 (14)
Tseng, S., (2021), Op. Cit, PP. 300-320. 
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يجا الن ر إلى ولاء العملاء بإعتباره نقطة الانطلاق نحو التوجه المستقبلى بالعميل و الشركات،  .4

 جديد.وإن الحفا  على العميل أقل ت لفة من الحصوك على عميل 

 ثانياا: أوجة الإختلاف بين الدراسات السابقة وإسهام الدراسة الحالية )الفجوة البحثية(:

أختلفت من حيث الهدف وم ان الدراسة وزمانها والمجتمع التى سوف تعمم عليه النتائج التى ستسرفر  .1

 .عنها الدراسة الحالية )عملاء شركات التسويق عبر الإنترنت فى مصر(

ات السابقة أجنبية تبعد فى كثير من نواحيها عن واقرع البيئرة التسرويقية فرى مصرر الأمرر غالبية الدراس .2

ء شركات الذى دعى الباحثة إلى محاولة دراسة هذا الموضوع فالدراسة الحالية دراسة محلية تطبق على عملا

 . التسويق عبر الإنترنت فى مصر

هرر نمروذج الدراسرة المعرد، فرى حرين تناولرت تتمي  هذه الدراسة ب سلوا تركيبهرا للمتشيررات، كمرا ي  .3

 الدراسات السابقة التى تسنى للباحثة الإطلاع عليها ج ء من هذه المتشيرات.

رغم وجود العديد من الدراسرات الترى تناولرت متشيررات الدراسرة الحاليرة كرل علرى حردة ولا توجرد دراسرة .4

العلاقة بين المتشيرين معاً على عملاء  بحثت طبيعة -فى حدود علم الباحثة–واحدة على المستوى العربى 

 شركات تسويق المنتجات عبر الإنترنت فى مصر.

تحاوك الدراسة إيجاد تركيبة تجمع بين أبعاد التسويق الفيروسى مع أبعاد ولاء العملاء، فمثل هذه التركيبة .5

 تستحق البحث والتحليل.

 :دراسةمشكلة ال .2

وبناء على الدراسات السابقة وما أبرزته من فجوة بحثية لذلك، هذه الدراسة هى محاولة لمعرفة مدى ت ثير  

، ومرن هنرا يم رن لشركات تسويق المنتجات عبر الأنترنت فى مصرالتسويق الفيروسى على ولاء العملاء 

 صياغة المش لة فى عدة تسا لات تسعى الدراسة الحالية لنجابة عليها وهى:

 محل البحث؟ لشركات التسويق عبر الإنترنت فى مصرما هو أثر التسويق الفيروسى على ولاء العملاء  .1

لشرركات التسرويق عبرر الإنترنرت ما هو أثر التسويق الفيروسى عبر البريد الإل ترونى على ولاء العمرلاء  .2

 محل البحث؟ فى مصر

لشررركات التسررويق عبررر مررا هررو أثررر التسررويق الفيروسررى عبررر الإعلانررات الإل ترونيررة علررى ولاء العمررلاء  .3

 محل البحث؟ الإنترنت فى مصر

لشرركات التسرويق عبرر ما هو أثر التسويق الفيروسى عبر مواقع التواصل الإجتمراعى علرى ولاء العمرلاء  .4

 محل البحث؟ الإنترنت فى مصر
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ء من حيث المتشيرات الديموجرافيرة فرى إدراكهرم ل رل مرن: التسرويق الفيروسرى هل توجد فروق بين العملا .5

 وولاء العملاء؟

 أهداف الدراسة: .3

فى ضدوء ببيعدة المشدكلة والتسداالات التدى تسدعى الدراسدة إلدى الإجابدة عنهدا فددن أهدداف الدراسدة          

 تتمثل فيما يلى:

 لشركات تسويق المنتجات عبر الإنترنت فى مصر. قياس أثر التسويق الفيروسى على ولاء العملاء .1

لشركات التسويق عبر الإنترنت  قياس أثر التسويق الفيروسى عبر البريد الإل ترونى على ولاء العملاء .2

 فى مصر.

لشركات التسويق عبر  قياس أثر التسويق الفيروسى عبر الإعلانات الإل ترونية على ولاء العملاء .3

 الإنترنت فى مصر.

لشركات التسويق عبر  ثر التسويق الفيروسى عبر مواقع التواصل الإجتماعى على ولاء العملاءقياس أ .4

 الإنترنت فى مصر.

قياس الفروق بين العملاء من حيث المتشيرات الديموجرافية فى إدراكهم ل ل من: التسويق الفيروسى  .5

 .وولاء العملاء

تحسين مستوى إدراك العملاء ل ل من التسويق تقديم مجموعة من التوصيات والمقترحات التى تساهم فى  .6

 الفيروسى وولائهم له.

 فروض البحث:  .4

 بمراجعة الأدبيات السابقة، يم ن صياغة فروض الدراسة على النحو الآتي:

  الفرض الرئيسى الأول:

عبرر " يوجد أثر إيجابى ذو دلالة إحصرائية للتسرويق الفيروسرى فرى ولاء العمرلاء لشرركات تسرويق المنتجرات 

 الإنترنت فى مصر."

 : وينبثق من هذا الفرض الرئيسى الفروض الفرعية الآتية 

يوجد أثر إيجابى ذو دلالرة إحصرائية للتسرويق الفيروسرى عبرر البريرد الإل ترونرى فرى ولاء العمرلاء   :1ع1ف

 لشركات تسويق المنتجات عبر الإنترنت فى مصر. 

سويق الفيروسى عبر الإعلانات الإل ترونية فى ولاء العملاء يوجد أثر إيجابى ذو دلالة إحصائية للت :2ع1ف

 لشركات تسويق المنتجات عبر الإنترنت فى مصر.
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 -الفرريس برروكيوجررد أثررر إيجررابى ذو دلالررة إحصررائية للتسررويق الفيروسررى عبررر الموقررع الإجتمرراعى )  :3ع1ف

 الإنترنت فى مصر. فى ولاء العملاء لشركات تسويق المنتجات عبر واتس أا( -إنستجرام -تويتر

  الفرض الرئيسى الثانى:

( فررى المؤهررل –النرروع  -" توجررد فررروق ذات دلالررة إحصررائية بررين العمررلاء وفقرراً للعوامررل الديموجرافيررة )السررن 

 إدراكهم للتسويق الفيروسى."

  الفرض الرئيسى الثالث:

الشرركة  -المؤهرل –النروع  -توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين العملاء وفقاً للعوامل الديموجرافية )السرن  "

 الأكثر إستخدامًا( فى إدراكهم لولائهم."

 نموذج الدراسة:  .5

الفيروسررى وولاء يوضررح الشرر ل الآترري النمرروذج المبرردئي لمتشيرررات الدراسررة المتعلقررة بالتسررويق 

 العملاء لشركات تسويق المنتجات عبر الإنترنت فى مصر.

    1ف                                                     

 

                                                 

   

 1ع1ف 

 2ع1ف 

 

 3ع1ف 

 3ف 2ف 

 

 (1شكل رقم )

 نموذج الدراسة

 ة بالرجوع إلى الدراسات السابقة.من إعداد الباحثالمصدر: 

 

السن، النوع، المؤهل التعليمى، الشركة الأكثر ة )المتغيرات الديموجعرافي

 (إستخدامًا

 البريد الإل ترونى. .1

 .الإعلانات الإل ترونية. 2

 .مواقع التواصل الإجتماعى. 3

 .السلوكىالولاء  .1

 الولاء الموقفى )الإتجاهى(..  2

 المتغير المستق ل
 سىلفيروالتسويق ا

 

 المتغير التابع
 ولاء العملاء
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 أهمية الدراسة:  .6

 الأهمية العلمية:  . أ

 تستمد الدراسة أهميتها العلمية من خلاك العناصر التالية:

 إيجاح الوسائل المناسبة فى التسويق الفيروسى والتى لها ت ثير كبير على ولاء العملاء. .1

الفيروسرررررى علررررى ولاء العمرررررلاء لشررررركات تسرررررويق المنتجررررات عبرررررر الاهتمررررام بتررررر ثير التسررررويق  .2

 الإنترنت فى مصر.

تمثرررل الدراسرررة محاولرررة لنضرررافة إلرررى الم تبرررة العربيرررة الترررى تعرررانى  حسرررا علرررم الباحثرررة  مرررن  .3

 ندرة الدراسات التى تناولت العلاقة بين التسويق الفيروسى وولاء العملاء.

تنبررررع أهميررررة الدراسررررة مررررن خررررلاك محاولررررة الباحثررررة أسررررتخدام مقيرررراس علمررررى لترررروفير قاعرررردة مررررن  .4

المعلومرررات عرررن تقيررريم عمرررلاء بعرررض شرررركات التسرررويق عبرررر الإنترنرررت محرررل الدراسرررة لمرررا تقررردم لهرررم مرررن 

 خدمات و مدى رضاهم عنها وبالتالى ولائهم لها. 

 الأهمية العملية: . ب

 خلاك العناصر التالية:تستمد الدراسة أهميتها العملية من 

مساعدة مديرى التسويق على تبنى مفهوم التسويق الفيروسى من خلاك الإطار العلمى الذى تقدمه الدراسة،   .1

حيث يعُد التسويق الفيروسى من أهم الطرق التى ترك  على نشر معلومات عن المنتج عبر الإنترنت لتشجيع 

 الأشخاص على إرسالها إلى أصدقائهم.

مساعدة العملاء على تقليل القلق وزيادة الراحة من خلاك توفير المعلومات عن المنتج، وبذلك يتعامل   .2

العملاء بش ل مت رر مع المُنتعج/الخدمة مما يدك على زيادة ولائهم للشركة ونقل ال لام الإيجابى عنها، حيث 

 لتحديد نجاح أو فشل المُنتعج/الخدمة .أن القدرة على تطوير ولاء العملاء والحفا  عليهم هو عنصر أساسى 

تقديم نتائج يم ن أن تساعد فى إبراز أهمية التسويق الفيروسى بما يعود بالنفع على الممارسات   .3

 التسويقية و تحسين الصورة الذهنية لمهنة التسويق لدى كافة الأطراف.

 الإبار النظرى:  .7

 التسويق الفيروسى: 1.7

تناقش الدراسة التسويق الفيروسى من حيث الطرق العديدة له ودراسة الأبعراد والمتمثلرة فرى التسرويق  

 الفيروسي )عبر البريد الإل ترونى، عبر الإعلانات الإل ترونية، عبر مواقع التواصل الإجتماعى(. 
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(Wang, 2022) وعرررف 
(15)

بنقررل  هررو وسرريلة تسررويقية جديرردة جررداً تقرروم أن التسررويق الفيروسرري 

إل ترونياً من خلاك استخدام الإنترنت إلى وسيط آخر، و تعتمرد   المعلومات حوك سلع أو خدمات الشركة

على الإنترنت ومنصات التواصل الاجتماعي المختلفة في العديرد مرن العرروض الترويجيرة، مثرل طريقرة 

 انتقاك الفيروس من شخص إلى آخر.

ركة للعملاء الجددويهدف التسويق الفيروسى إلى اكتساا الش 
(16)

،ونشر المعرفة حوك مُنتعج أو خدمة  

خلرق نيرة الشرراء  من شخص لآخر عبر ال لام الشفهي أو التوزيع عبر الإنترنت أو البريرد الإل ترونري و

لدى المستهل ين للمنتجات والسلع 
(17)

،وتحقيق رضا وولاء العملاء للمنتج أو السلعة
(18)

. 

من حيث )الت لفة، نقل الرسائل الشخصرية بر على سررعة وب قرل جهرد،  يعتبر التسويق الفيروسي فعالاً  

، وصوك الرسائل إلى عدد كبير من الأشخاص في فتررة زمنيرة قصريرة، الت ررار والتفاعرل ثنرائي الاتجراه

ويم نهم مناقشة المش لة  ،طوك الوقت فى التفاعل من قبل المستخدمين مقارنة بالمقالات والصور العادية

يعررد ، تصرراك الاجتماعيررةإنشرراء موثوقيررة عاليررة باسررتخدام جهررات الإ، بحريررة وفقرًرا لمشرراعرهم الشخصررية

التسوبق الفيروسى أرخص من تقنيات التسويق الأخرى، زيادة عدد زوار موقع الشركة ويردك ذلرك علرى 

توافقه مع عصر الت نولوجيرا والإنترنرت(.التواصل المباشر مع العملاء ومدى ، وزيادة سمعتها التجارية
 

(19)
 

أكبر عيا في التسويق الفيروسي هو أنره  ول ن أيجًا هناك مجموعة عيوا للتسويق الفيروسي ومنها 

يم ررن أن يحرردث ترر ثيرات سررلبية عنرردما يقرروم الخصرروم أو المنافسررون بتشررويه محترروى الرسررالة المنتشرررة. 

د ت رون الشرركات غيرر قرادرة علرى إيقافهرا واسرتردادها، ممرا قرد بمجرد إتاحة الرسالة على الإنترنت، ت ا

يؤدي إلى فقدان السيطرة على العلامة التجارية.
(20)

 

 

                                                           
 (15)
Wang, R., (2022), “The Impact Of Viral Marketing On The Live Broadcasting Industry Under The 

Influence Of COVID-19”,  In 2022 7th International Conference on Financial Innovation and Economic 

Development (ICFIED 2022), p. 841. 
(16)

Li, V. K., &et al., (2022), "The Impact Of Viral Marketing Collateral On Brand Image:“# KwentongJollibee”,  

Advertisement,  Journal of Business and Management Studies, VOL. 4(1), P. 264. 
(17)

 Bin Ismail, M. F., &et al., (2022), “ A Study Of The Key Elements In Viral Marketing Towards 

Consumers’ Purchase Intention In Klang Valley, Malaysia”,  European Journal of Social Sciences 

Studies, Vol. 7(4), p. 84. 
 (18)
 John, R. S., (2005), “Open Source And Viral Marketing (The Viral Marketing Concept As A Model 

For Open Source Software to Reach The Critical Mass for Global Brand Awareness Based On The 

Example Of TYPHO3”, Dipetik Februari, p. 10. 

 

 
(19)

 Nguyen, C., (2020), “A Study Of Factors Affecting Brand Awareness In The Context Of Viral 

Marketing In Vietnam”, International Journal of Advanced Science and Technology, Vol. (29), No. (5), 

p.5402. 
(20)

 Alramdhan, S. A., (2022), “The Impact Of The Effectiveness Of Viral Marketing In Achieving 

Customer Delight”, International Journal of Research in Human Resource Management, Vol. 4(1), P. 72. 
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 ولاء العملاء: 2.7

في  ل  روف العولمة الإقتصادية تواجه الشركات منافسة شرسة، حيث إن صناعة الخدمات هي  

النمو فيها من خلاك  هور أنواع جديدة من إحدى قطاعات الأعماك التي تتمتع بمستوى تنافسي ويحدث 

الخدمات تتماشى مع الطلبات والتطورات الت نولوجية. هذه التطورات لها ت ثير مباشر على زيادة 

في عصر العولمة أن ي ون لديك عملاء مخلصون،  المنافسة في الصناعة. فمن أسس بقاء الشركات

من اكتساا العملاء والاحتفا  بهم وتنميتهم. لذلك يجا لعمل التجاري أن ي ون ناجحًا إذا تم ن لويم ن  

على الشركات أن ت ون منتجاتها إبداعية ومبت رة وفعالة، لت ون إختيارًا لل ثير من العملاء ومن ثم 

ي ون مخلصًا ومؤمناً بالشركة.
(21)

  

 الإتجاهى/ الموقفى(.تناقش الدراسة ولاء العملاء من حيث دراسة بعدين )الولاء السلوكى، والولاء  

Nurainy and Others, 2022)وعرف ) 
(22)

يشمل بعدين خاصة ب بعاد الولاء ولاء العملاء أن  

بت رار عمليات الشراء والأرباح  الولاء بالسلوكوهما الولاء السلوكي والولاء للموق . حيث أن يرتبط 

للعلامة التجارية أو  وبتوقيت وكمية معينة عند عملية الشراء، ويعتمد على التفجيلات والعلاقات والولاء

بالثبات في شراء المنتجات أو التواصل مع الشركة عاطفياً أو نفسياً،  الولاء بالموقفالمنتج. بينما يرتبط 

 ويعتمد على التجربة الشخصية.

أنواع لولاء العملاء وقد اتفق كل من توجد عدة  
(23)

 (Samaka, 2022)  و (Ngo &et 

al.,2021)
(24)

ن هناك أربع أنواع لولاء العملاء وتتمثل فى الولاء ال امن/الخفي والولاء الحقيقى أ  

 والولاء ال اذا/الم ي  وعدم الولاء.

  
أنواع جديدة من الولاء إلى الأنواع خمسة   Fedotova, I., &et al.,2019) أضاف )ول ن    

الولاء الأولى والولاء الأساسى والولاء المحايد والولاء المتوقع   ، وتتمثل فىالأربعة القديمة )الم للة(

والولاء الحقيقى/المطلق.
(25)

 

                                                           
 (21)
 Rachmawati  &et al., (2022), “Efforts To Increase Customer Lyalty Of Bank Indonesian Sariah Office 

Of The Main Branch Of Bandung By Increasing Performance Of Physical Evidence, Process Aand 

People”, Central Asia and The Caucasus,  Vol. 23(1), PP. 3220-32221. 

 
(22)
 Nurainy & et al., (2022), “Customer Loyalty on Household Consumer Goods Distribution: A Survey 

among the Asian Parent Indonesia Community”, Journal of Distribution Science, Vol. 20(4), P.12. 
 (23)
 Samaka, A. M. A., & Kazem, M. A. H., (2022), “Agile Marketing Strategy In Banks and Its Impact 

On Enhancing Customer Loyalty: An Analytical Study”, Journal of Positive School Psychology, Vol. (6), 

pp. 7253-7254. 
 (24)
Ngo &et al., (2021), “Exploring consumer loyalty towards brands of safe vegetables in 

Vietnam”, International Journal of Retail & Distribution Management. Vol. (50), p. 522. 
(25)

 Fedotova, I., &et al., (2019), “Theoretical Aspects Of Determining The Types Of Customer Loyalty”, 

In SHS Web of Conferences, EDP Sciences, Vol. (67), pp. 3-5. 
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هناك عدة طرق تتبادك بها الشركة القيمة مع العميل من خلاك إنشاء برنامج ولاء لعملائها وهى و 

الخصومات، والنقاط، والإسترداد النقدي، وبطاقات الأندية، والشراكات، والتحالفات 
(26)

. 

 منهجية الدراسة: .8

 مجتمع وعينة الدراسة:  . أ

ويشرمل بعرض الشرركات الترى تدور ف رة الدراسة حوك أثرر التسرويق الفيروسرى علرى ولاء العمرلاء و 

 تقوم بتسويق المنتجات عبر الإنترنت فى مصر مثل )أمازون، جوميا، مودانيسيا، شى إن، أخرى(.

يسرتفيدون مرن فإن العينة الترى ترتلائم مرع طبيعرة هرذا الموضروع هرى عبرارة عرن مجموعرة مرن العمرلاء الرذين  

منتجات/خدمات شركات التسويق عبر الإنترنت فى مصر، ونقوم بتحديد مجموعة مرن الخصرائص الترى لابرد 

من توافرها فى وحدات مجتمع البحث وعينة البحث ثم يتم تحديرد العينرة المسرتخدمة وذلرك لعردم إم انيرة عمرل 

نت فى مصر(. وتتحدد العينرة فرى مثرل حصر شامل ل ل العملاء )عملاء شركات تسويق المنتجات عبر الإنتر

( مفردة.384هذا المجتمع )المجتمع .مالانهايه( فى )
(27)

 

 % وترم توزيرع96.6( مفردة وذلرك بنسربة إسرتجابة 371وكانت القوائم الصالحة للتحليل الإحصائى ) 

 القوائم على العملاء محل البحث.

 أداة البحث: . ب

الاستقصاء ك داة لجمـع البيانـات فـجلا عــن المقـابلات الشخـصية أعتمدت الباحثة على استخدام استمارة  

التي تهدف إلى توضيح الشرض من البحث لعينة البحث وأهميتـه والت كـد مـن عـدم وجـود معوقات لدى 

الخماسـي والذي يعُد من  Scale Liker وقد ُصممت قائمـة الاستقصاء باستخدام مقياس لي رت .المستجيبين

وقد تم استخدام مقياس مقاييس شيوعاً واستخداما للتعرف على مواق  واتجاهـات المستقصـي مـنهم. أكثر ال

 ( موافق تماماً.5( غير موافق علي الإطلاق حتى )1لي رت الم ون من خمس رتا تتراوح بين )

التسويق الفيروسى وولاء العملاء بالإضافة  وتجم قائمة الاستقصاء متشيريين أساسيين في هذه الدراسة هما 

 إلي بعض المتشيرات الديموغرافية كما يلى:

 

 

 

                                                           
 (26)
 Skool, M., (2020, May 13), “Marketing and Strategy”, Retrieved June 17, 2022, from Loyalty 

Program Meaning, Importance & Types: https://www.mbaskool.com/business-concepts/marketing-and-

strategyterms/11283-loyalty-program.html.  

 
(27)

 .187، صمرجع سبق ذكره(، 1995محمود صادق بازرعة )

https://www.mbaskool.com/business-concepts/marketing-and-strategyterms/11283-loyalty-program.html
https://www.mbaskool.com/business-concepts/marketing-and-strategyterms/11283-loyalty-program.html
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 :المتغير المستقل 

 يتمثل فى التسويق الفيروسى واعتمدت الباحثة على المقياس المستخدم فى دراسة كل من  

(2021)جمعه، 
(28)

(2020)أبوسنة، و 
(29)

 (Sharma &Kaur, 2019)و 
(30)

، و يجم هذا المقياس 

 على النحو التالي:ثلاث مجموعات من الأسئلة، تقيس كل مجموعة بعداً من أبعاد التسويق الفيروسي 

 ( لقياس بعُد التسويق الفيروسي عبر البريد الإل تروني.8-1عبارات المجموعة الأولى ) 

 ( لقياس بعُد التسويق الفيروسي عبر 16-9عبارات المجموعة الثانية ).الإعلانات الإل ترونية 

 ( لقياس بعُد التسويق الفيروسي عبر مواقع التواصل الاجتماعي.27-17عبارات المجموعة الثالثة ) 

 :المتغير التابع 

 Christianيتمثل فى ولاء العملاء واعتمدت الباحثة على المقياس المستخدم فى دراسة كل من )    

et al., 2021)
(31)

و  
(32)

(Tseng, 2021) ، يجم هذا المقياس مجموعتان من الأسئلة، تقيس كل

 مجموعة بعداً من أبعاد ولاء العملاء على النحو التالي:

 ( لقياس بعُد الولاء السلوكي.30-28عبارات المجموعة الأولي ) 

 ( 33-31عبارات المجموعة الثانية.)( لقياس بعُد الولاء الموقفي )الاتجاهي 

ا للمتغيرات الديموغرافية:  ( ح  توزيع مفردات العينة وفقا

قامت الباحثة بوص  البيانات التي حصلت عليها من قائمة الاستقصاء، وذلك من خلاك حساا 

الت رارات والنسا المئوية للمتشيرات الديموغرافية الواردة بقائمة الاستقصاء )النوع، العمر، المستوى 

 اماً( كما يوضح الجدوك التالى: العلمي، والشركة الأكثر استخد

 (2جدول رقم )

ا للمتغيرات الديموغرافية    توزيع مفردات العينة وفقا

 

 المتغير
 النسب المئوية % التكرارات الفئة

 النوع
 38.8 144 ذكر

 61.2 227 أنثي

                                                           
(28)

 .76-72مرجع سبق ذكره، ص ص   (،2021جمعه، بشار حسين، ) 
(29)

 .205-200مرجع سبق ذكره، ص ص   (،2020أبوسنة، مروة مصطفى موسى، ) 
(30)

  Sharma, R. R. & Kaur, B., (2019), “E-mail Viral Marketing: Modelling The Determinants Of 

Creation Of Viral Infection”, Journal of Management Decision, Vol. (58), No. (1), pp. 127-128. 
(31)  

Christian, I.O., Dorson, T.A. & Tackie, N.N., (2021), “Customer Loyalty And Value Anticipation: 

Does Perceived Competition Matter?”, African Journal of Economic and Management Studies, Vol. (12), 

No. (2), p. 328. 
(32)

  Tseng, S., (2021), Op. Cit, p. 308. 
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 المتغير
 النسب المئوية % التكرارات الفئة

 العمر

 72.0 267 سنة 35إلى أقل من  20من 

 24.2 90 سنة 50إلى أقل من  35من 

 3.8 14 سنة ف كثر  50

 المستوى

 العلمي 

 6.2 23 مؤهل متوسط

 59.3 220 مؤهل عالى

 34.5 128 حاصل على دراسات عليا

 الشركة 

 الأكثر  

ا   استخداما

 33.2 123 أمازون

 26.1 97 جوميا

 7.3 27 مودانيسا

 17.2 64 شى إن

 16.2 60 أخرى )نون، أى هيرا، أى باى(

         SPSS.تم الإعداد بالاعتماد علي مخرجات برنامج :  المصدر

 فحص  الثبات والصدق لقائمة الإستقصاء: . خ

تم إجراء اختبار الثبات للت كد من مدي إم انية الاعتماد على نتائج هذه الدراسة الميدانية فى  

بار الصدق للت كد تعميـم النتائج وذلك من خلاك حساا معامل الثبات ألفا كرونباخ، كما تم إجراء اخت

من أن القائمة تقيس ما أعدت من أجله وقد تم حسابه باستخدام الجذر التربيعي لمعامل الثبات كما 

 يوضح الجدوك التالى:

 (3جدول رقم )

 معاملي الثبات والصدق للأبعاد ومتغيرات الدراسة 

 معامل الصدق معامل الثبات عدد العبارات بيان

البريد التسويق الفيروسي عبر 

 الالكتروني
8 0.843 0.918 

التسويق الفيروسي عبر الإعلانات 

 الالكترونية
8 0.787 0.887 
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 معامل الصدق معامل الثبات عدد العبارات بيان

التسويق الفيروسي عبر مواقع 

 التواصل الاجتماعي
11 0.823 0.907 

 0.950 0.902 27 التسويق الفيروسي 

 0.897 0.805 3 الولاء السلوكي

 0.875 0.765 3 الولاء الموقفي )الاتجاهي(

 0.932 0.868 6 ولاء العملاء

 .SPSSتم الإعداد بالاعتماد علي مخرجات برنامج   :المصدر

(، 0.902يتجح من هذا الجدوك أن معامل ألفا للثبات لعبارات التسويق الفيروسي وقد بلغ )           

(، ومعامل الصدق 0.868(، وكما بلغ معامل الثبات لعبارات ولاء العملاء )0.950ومعامل الصدق )

 رجة كبيرة.(، مما يشير الى أن التناسق الداخلي للاستمارة ك ل يعد قوياً ومقبولاً بد0.932)

 نتائج البحث: .9

 توصيف الأراء حول كل بعد من الأبعاد: . أ

 (4جدول رقم )

 توصيف الآراء حول التسويق الفيروسي وولاء العملاء

 العناصر م
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

معنوية 

اختبار 

 ت

 أبعاد التسويق الفيروسى:

 0.00 0.78 3.13 التسويق الفيروسي عبر البريد الإلكتروني  1

 0.00 0.64 3.51 التسويق الفيروسي عبر الإعلانات الإلكترونية 2

 0.00 0.60 3.48 التسويق الفيروسي عبر مواقع التواصل الاجتماعي 3

 أبعاد ولاء العملاء:

 0.00 0.74 3.68 الولاء السلوكي 1

 0.00 0.67 3.77 الولاء الموقفي )الاتجاهي( 2

  SPSSتم الإعداد بالاعتماد علي مخرجات برنامج   المصدر:   



 2023 ثانىمجلة الدراسات والبحوث التجارية                                العدد ال

 

 

17 

 ويلاحظ من الجدول السابق:

  يميل الرأي نحو "محايد" حوك بعد التسويق الفيروسي عبر البريد الإل تروني بمتوسط

 (.0.78(، وبانحراف معياري )3.13)

  الإل ترونية بمتوسط يميل الرأي نحو "الموافقة" حوك بعد التسويق الفيروسي عبر الإعلانات

 .(0.64(، وانحراف معياري )3.51)

  يميل الرأي نحو "الموافقة" حوك بعد التسويق الفيروسي عبر مواقع التواصل الاجتماعي

 .(0.6(، وانحراف معياري )3.48بمتوسط )

 ( وانحراف معياري 3.68يميل الرأي نحو "الموافقة" حوك بعد الولاء السلوكي بمتوسط ،)

(0.74.) 

 ( بمتوسط )(، وانحراف 3.77يميل الرأي نحو الموافقة حوك بعد الولاء الموقفي )الاتجاهي

 (.0.67معياري )

 مصفوفة الإرتباب : . ب

  وولاء العملاء، وقد  التسويق الفيروسي عبر البريد الإل ترونيوجود علاقة إيجابية بين

يا عند مستوي ( وكانت هذه العلاقة دالة إحصائ0.285بلشت قيمة معامل الارتباط )

 %.1معنوية 

  وولاء العملاء، التسويق الفيروسي عبر الإعلانات الإل ترونية وجود علاقة إيجابية بين

( وكانت هذه العلاقة دالة إحصائيا بمستوي 0.423وقد بلشت قيمة معامل الارتباط )

 %.1معنوية 

  وولاء العملاء، التسويق الفيروسي عبر مواقع التواصل الاجتماعي وجود علاقة إيجابية بين

( وكانت هذه العلاقة دالة إحصائيا بمستوي معنوية 0.530وقد بلشت قيمة معامل الارتباط )

1 .% 

  وولاء العملاء، وقد بلشت قيمة معامل  التسويق الفيروسيوجود علاقة إيجابية بين

 %.1دالة إحصائيا بمستوي معنوية  هذه العلاقة( وكانت 0.483الارتباط )

 ج. نماذج الانحدار الخطي البسيط:

 التحليل الإحصائى للفرض الرئيسى الأول:       

  نموذج الانحدار الخطي البسيط المقترح لقياس تأثير التسويق الفيروسي عبر البريد الإلكتروني

 ولاء العملاء " كمتغير تابع":"كبعد مستقل" علي 
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 (5جدول رقم )

 ولاء العملاءنموذج الانحدار المقترح لقياس تأثير التسويق الفيروسي عبر البريد الإلكتروني علي  

 متغير المستقلال
معامل 

 الانحدار
 اختبار )ت(

مستوى 

 معنويةال
 الدلالة

معامل 

 التحديد

R
2

 

F 

(sig.) 

 معنوي 0.000 22.344 2.987 الثابــــت

0.081 
32.552 

(0.000) 

التسويق 

الفيروسي عبر 

البريد 

 الإلكتروني

 معنوي 0.000 5.705 0.237

  . SPSSتم الإعداد اعتمادا علي مخرجات برنامج  المصدر:  

يوجددد أثددر إيجددابي ذو دلالددة إحصددائية للتسددويق ممددا سددبق يتحددا صددحة الفددرض الفرعددي الأول: "  

 ".المنتجات عبر الإنترنت في مصرالفيروسي عبر البريد الإلكتروني علي ولاء العملاء لشركات تسويق 

  نموذج الانحدار الخطي البسيط المقترح لقياس تأثير التسويق الفيروسي عبر الإعلانات الإلكترونية

 ولاء العملاء " كمتغير تابع":"كبعد مستقل" علي 

 ( 6جدول رقم )

 ولاء العملاءنموذج الانحدار المقترح لقياس تأثير التسويق الفيروسي عبر الإعلانات الإلكترونية علي 

 متغير المستقلال
معامل 

 الانحدار
 اختبار )ت(

مستوى 

 معنويةال
 الدلالة

معامل 

 التحديد

R
2

 

F 

(sig.) 

 معنوي 0.000 12.976 2.219 الثابــــت

0.179 

80.334 

(0.000) 

 

الفيروسي التسويق 

عبر الإعلانات 

 الإلكترونية

 معنوي 0.000 8.963 0.429

        SPSS.تم الإعداد اعتمادا علي مخرجات برنامج  المصدر: 

يوجد أثر إيجابي ذو دلالة إحصائية للتسدويق الفيروسدي مما سبق يتحا صحة الفرض الفرعي الثانى: "  

 ".لشركات تسويق المنتجات عبر الإنترنت في مصرعبر الإعلانات الإلكترونية علي ولاء العملاء 
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  نموذج الانحدار الخطي البسيط المقترح لقياس تأثير التسويق الفيروسي عبر مواقع التواصل

 ولاء العملاء " كمتغير تابع":الإجتماعى "كبعد مستقل" علي 

 (7جدول رقم)

 ولاء العملاءنموذج الانحدارالمقترح قياس تأثير التسويق الفيروسي عبر مواقع التواصل الإجتماعى علي       

 متغير المستقلال
معامل 

 الانحدار
 اختبار )ت(

مستوى 

 معنويةال
 الدلالة

معامل 

 التحديد

R
2

 

F 

(sig.) 

 معنوي 0.000 10.228 1.729 الثابــــت

0.281 

143.925 

(0.000) 

 

التسويق الفيروسي 

عبر مواقع التواصل 

 الاجتماعي

 معنوي 0.000 11.997 0.575

       SPSS.تم الإعداد اعتمادا علي مخرجات برنامج  المصدر:

ممددا سددبق يتحددا صددحة الفددرض الفرعددي الثالددث: " يوجددد أثددر إيجددابي ذو دلالددة إحصددائية  

ولاء العمدلاء لشدركات تسدويق المنتجدات للتسويق الفيروسي عبر مواقع التواصل الاجتماعي علدي 

 عبر الإنترنت في مصر ".

  علي التسويق الفيروسي ولاء العملاءنموذج الانحدار الخطي البسيط لانحدار: 

 ( 8جدول رقم )

 ولاء العملاءنموذج الانحدار المقترح لقياس تأثير التسويق الفيروسي علي 

 الدلالة معنويةالمستوى  اختبار )ت( معامل الانحدار متغير المستقلال
 معامل التحديد

R
2

 

F 

(sig.) 

 معنوي 0.000 10.139 1.835 الثابــــت

0.233 
112.252 

(0.000) 
التسويق 

 الفيروسي
 معنوي 0.000 10.595 0.561

        SPSS.: تم الإعداد اعتمادا علي مخرجات برنامج المصدر

مما سبق يتحا صحة الفرض الرئيسي الأول: " يوجد أثر إيجابي ذو دلالة إحصائية       

 للتسويق الفيروسي علي ولاء العملاء لشركات تسويق المنتجات عبر الإنترنت في مصر".
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 التحليل الإحصائى للفرض الرئيسى الثانى:

  ينص هذا الفرض على:

لأبعاد التسويق الفيروسي وفق مجموعة  المستقصي منهم"توجد فروق ذات دلالة إحصائية في إدراك  

 الخصائص الديموغرافية )النوع، العمر، المستوي العلمى، الشركة الأكثر استخداماً(".

 حسب النوع 

لقياس التباين أى مدى الاتفاق والاختلاف بين المستقصي منهم )بحسا النوع( فى الآراء حوك أبعاد  

 .(Mann-Whitney Test)م اختبار مان ويتني التسويق الفيروسي، تم استخدا

 ب بعاده  الفيروسيلتسويق فروق ذات دلالة إحصائية في إدراك الذكور والإناث ل أتجح أنه لا توجد

 (.0.05حيث كان مستوي المعنوية أكبر من )الثلاثة 

 حسب العمر 

أبعاد التسويق الفيروسي، تم لقياس التباين بين المستقصي منهم )بحسا العمر( فى الآراء حوك  

 ( .(kruskal-wallisكروس اك والاس استخدام اختبار 

 لتسويق أتجح أنه توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين الفئات العمرية المختلفة في إدراك ا

(، وكانت الفئة 0.05حيث كان مستوي المعنوية أقل من القيمة ) البريد الإل ترونيالفيروسي عبر 

سنة وأخيراً فئة  35إلى أقل من  20ف كثر هي أكثر الفئات إدراكاً لهذا البعد تلتها فئة من سنة  50

لتفجيل كبار السن الطرق التى أعتادوا عليها  وتفسير الباحثة لذلك. سنة 50إلى أقل من  35من 

، وقلة والخوف من التقدم الت نولوجى حيث أن يتمي  أستخدام البريد الإل ترونى بسهولة الإستخدام

 الت لفة، وإرساك الرسائل لأكثر من فرد، وسرعة الإرساك.

  أنه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين الفئات العمرية المختلفة في إدراك أداتي التسويق

حيث كان مستوي  عبر مواقع التواصل الاجتماعيوكذلك  عبر الإعلانات الإل ترونيةالفيروسي 

 (.  0.05المعنوية أكبر من )

 حسب المستوي العلمي 

أبعاد التسويق لقياس التباين بين المستقصي منهم )بحسا المستوي العلمي( فى الآراء حوك  

 (kruskal-wallis).كروس اك والاس الفيروسي، تم استخدام اختبار 

  أتجح أنه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين الفئات المختلفة بحسا المستوي العلمي في إدراك

 (.0.05التسويق الفيروسي ب بعاده الثلاثة، حيث كان مستوي المعنوية أكبر من القيمة )
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  ا  حسب الشركة الأكثر استخداما

أبعاد التسويق لقياس التباين بين المستقصي منهم )بحسا الشركة الأكثر استخداماً( فى الآراء حوك  

 kruskal-wallis).)كروس اك والاس الفيروسي، تم استخدام اختبار 

  أتجح أنه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين الفئات المختلفة بحسا ً  الشركة الأكثر استخداما

 (.0.05في إدراك التسويق الفيروسي ب بعاده الثلاثة، حيث كان مستوي المعنوية أكبر من القيمة )

ا:   "توجد فروق ذات دلالة إحصائية في مما سبق نستنتج عدم صحة الفرض الرئيسي الثاني جزئيا

لأبعاد التسويق الفيروسي وفق مجموعة الخصائص الديموغرافية )النوع  العمر   المستقصي منهمإدراك 

ا(".  المستوي العلمي  الشركة الأكثر استخداما

 التحليل الإحصائى للفرض الرئيسى الثالث:

  ينص هذا الفرض على:

لأبعاد ولاء العملاء وفق مجموعة  المستقصي منهمي إدراك "توجد فروق ذات دلالة إحصائية ف 

 .الخصائص الديموغرافية )النوع، العمر، المستوي العلمي، الشركة الأكثر استخداماً("

 حسب النوع 

لقياس التباين أى مدى الاتفاق والاختلاف بين المستقصي منهم )بحسا النوع( فى الآراء  

 .(Mann-Whitney Test)حوك أبعاد ولاء العملاء، تم استخدام اختبار مان ويتني 

 حيث ببعديه  لولاء العملاءفي إدراك الذكور والإناث ذات دلالة إحصائية فروق  أتجح أنه لا توجد

 (.0.05المعنوية أكبر من )كان مستوي 

  حسب العمر 

أبعاد ولاء العملاء، تم استخدام لقياس التباين بين المستقصي منهم )بحسا العمر( فى الآراء حوك  

 (.kruskal-wallis)كروس اك والاس اختبار 

  أتجح أن لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين الفئات العمرية المختلفة في إدراك ولاء العملاء

 (.  0.05ببعديه، حيث كان مستوي المعنوية أكبر من )

 حسب المستوي العلمي 

أبعاد ولاء العملاء، تم لقياس التباين بين المستقصي منهم )بحسا المؤهل العلمي( فى الآراء حوك  

 (kruskal-wallis).كروس اك والاس اختبار استخدام 

  أتجح أنه توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين الفئات المختلفة بحسا المستوي العلمي في إدراك

(، وقد كانت فئة الحاصلين 0.05ولاء العملاء ببعديه، حيث كان مستوي المعنوية أقل من القيمة )

وأخيراً فئة  علي مؤهل أعلي من الجامعي أكثر الفئات إدراكاً لهذه الأبعاد تلتها فئة المؤهل الجامعي
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لأن كلما أرتفع المستوى التعليمى كلما زاد قدرة وطاقة العميل وتفسر الباحثة ذلك المؤهل المتوسط. 

فى البحث والحصوك على أفجل الشركات التى تقدم منتجات متمي ه ذات جودة عالية وبسعر 

ة للمعارف وذلك منخفض عن الشركات الأخرى وبذلك يقومون بت رار الشراء وتقديم ال لمة الشفهي

 ناتج عن ثقة ومصداقية الشركة والولاء لها. 

  ا  حسب الشركة الأكثر استخداما

أبعاد ولاء لقياس التباين بين المستقصي منهم )بحسا الشركة الأكثر استخداماً( فى الآراء حوك  

 (kruskal-wallis).كروس اك والاس العملاء، تم استخدام اختبار 

  أتجح أن لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين الفئات المختلفة بحسا ً في  الشركة الأكثر استخداما

 (.0.05إدراك ولاء العملاء ببعديه، حيث كان مستوي المعنوية أكبر من القيمة )

ا:   "توجد فروق ذات دلالة إحصائية في مما سبق نستنتج عدم صحة الفرض الرئيسي الثالث جزئيا

لأبعاد ولاء العملاء وفق مجموعة الخصائص الديموغرافية )النوع  العمر   لمستقصي منهماإدراك 

ا(".  المستوي العلمي  الشركة الأكثر استخداما

 التوصيات: .10

في ضوء الإطار الن ري للبحث وبناء على نتائج التحليل الإحصائي للبيانات تتمثل توصيات الدراسة فيما  

 :يلي

الفيروسى فى الخطط التسويقية الخاصة بمنتجاتها لتحقيق اهدافها المتمثلة  أستخدام الشركة للتسويق .1

 فى زيادة الأرباح وإنخفاض الت الي .

 فهم متطلبات السوق وإحتياجات ورغبات العملاء والعمل على تلبيتها. .2

 نشر المعلومات الخاصة بالشركة ومنتجاتها وتوضيح الف رة عن المنتجات بش ل مبسط. .3

 تسويق الفيروسى عبر  البريد الإل ترونى لأنه وسيلة ناجحة لبث الحملات الفيروسية.الأهتمام بال .4

 المصداقية فى جودة وسعر المنتجات. .5

 حفظ حق العملاء فى الإستبداك والإسترجاع وفعالية وصوك المنتجات عند الطلا للعملاء. .6

 الإهتمام والمتابعة الدائمة لأراء العملاء. .7

 بحوث مستقبلية مقترحة:   .11

 . إم انية إجراء هذه الدراسة بالتطبيق على قطاعات أخرى مختلفة وفى دوك أخرى .1

 دراسة أثر التسويق الفيروسى على قيمة الصورة الذهنية للعلامة التجارية. .2

 دراسة علاقة التسويق الفيروسى بالمي ة التنافسية للعلامة التجارية. .3
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 ء.دراسة أثر التسويق الفيروسى على نية الشراء للعملا .4

دراسة أثر التسويق الفيروسى عبر مواقع التواصل الإجتماعى على الصورة الذهنية للسياحة فى  .5

 مصر.
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