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 الممخص -1
) التسويؽ الفيروسي، ييدؼ ىذا البحث إلى تحديد طبيعة علبقة الإرتباط بيف أبعاد ومتغيرات الدراسة 

تخاذ قرار الشراء (. وكذلؾ تحديد مدى وجود تأثير بيف أبعاد التسويؽ الفيروسي والخداع التسويقي، وا 
يؿ في محافظة المنوفية. وأيضاً تحديد مدى وجود واتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات التجم

تأثير بيف أبعاد التسويؽ الفيروسي والخداع التسويقي لدى عملبء منتجات مستحضرات التجميؿ 
الخاضعة لمدراسة، و تحديد مدى وجود تأثير بيف الخداع التسويقي واتخاذ قرار الشراء لدى عينة 

لمتسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء لمنتجات ر عف التأثير غير المباش الكشؼ ثـالدراسة، 
في إدراؾ العملبء ، وأخيراً تحديد طبيعة الإختلبؼ  مستحضرات التجميؿ بتوسيط الخداع التسويقي

تخاذ قرار الشراء ( طبقاً لإختلبؼ  لمتغيرات الدراسة )التسويؽ الفيروسي والخداع التسويقي وا 
 ذلؾ ، ولتحقيؽ والعمر، المستوى التعميمي، مستوى الدخؿ الشيري( متغيراتيـ الديموجرافية ) النوع ،

مف  مفردة 053 قواميا عينة باستخداـ الأولية البيانات لجمع الاستقصاء قائمة عمى الاعتماد تـ
 البيانات لتحميؿ الباحثة استخدمت عملبء منتجات مستحضرات التجميؿ في محافظة المنوفية كما

أسموب  البحث مجموعة مف الأساليب الإحصائية مف أىميا مفردات مف اتجميعي تـ التي الأولية
لاختبار العلبقات المباشرة والغير مباشرة  Amos 26لعينة واحدة ،وأداة التحميؿ  Tالارتباط، واختبار

لمنموذج المقترح، وتـ التوصؿ إلى مجموعة مف النتائج أىميا وجود علبقة إرتباط بيف أبعاد التسويؽ 
)التحفيز المادي، قادة الرأي، الحملبت الإعلبنية الفيروسية، وسائؿ النشر الإلكترونية(  الفيروسي

وأبعاد الخداع التسويقي ) الخداع في المنتج، والخداع في التسعير ، والخداع في التوزيع ، والخداع 
ي لأبعاد في الترويج( و اتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات التجميؿ ، كذلؾ وجود تأثير معنو 

تخاذ قرار الشراء كلًب عمى حدة، كما تـ  التسويؽ الفيروسي مُجتمعة عمى كلًب مف الخداع التسويقي وا 
التوصؿ إلى زيادة تأثير كافة أبعاد التسويؽ الفيروسي مجتمعة عمي إتخاذ قرار الشراء وذلؾ عند 

تخاذ توسيط الخداع التسويقي ، وكذلؾ وجود فروؽ بيف أبعاد التسويؽ الفيروس ي والخداع التسويقي وا 
قرار الشراء وفقاً لإدراؾ عملبء منتجات مستحضرات التجميؿ في محافظة المنوفية بناءاً عمى 
متغيراتيـ الديموجرافية ) النوع ، العمر، والمستوى التعميمي، مستوى الدخؿ الشيري(، وأوصت 

 في قرار تؤثر التي التجميؿانتاج مستحضرات  بشركات الفيروسي التسويؽ أدوات تبنيب الباحثة
 مستمر بشكؿ الفيروسية الإعلبنية الحممة بث خلبؿ مف وذلؾ العملبء وتوظيفيا لدى الشراء

نجاحاً ،والعمؿ عمى توعية المستيمكيف بمفيوـ الخداع التسويقي، وعرض  وأكثر تكمفة أقؿ باعتبارىا
ؿ الاجنبيو وتوضيح الأسباب التي نماذج لممارسات تسويقية خادعة سواء في الوطف العربي أو الدو 

 أدت إلى اعتبارىا خادعة.
 ، الخداع التسويقي، إتخاذ قرار الشراء .الفيروسي: التسويؽ الكممات المفتاحية
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Abstract 
his research aims to determine the nature of the correlation between the dimensions and 

variables of the study (viral marketing, marketing deception, and purchasing decision 

making). As well as determining the extent to which there is an impact between the 

dimensions of viral marketing and purchasing decision-making for cosmetic products in 

Menoufia Governorate. And also to determine the extent to which there is an effect between 

the dimensions of viral marketing and marketing deception among customers of cosmetic 

products subject to the study, and to determine the extent to which there is an effect 

between marketing deception and making a purchase decision among the study sample, 

then revealing the indirect effect of viral marketing on making a purchase decision for 

cosmetic products by averaging Marketing deception, and finally determining the nature of 

the difference in customers’ perception of the study variables (viral marketing, marketing 

deception, and purchasing decision making) according to the difference in their 

demographic variables (gender, age, educational level, monthly income level). To achieve 

this, we relied on the survey list to collect primary data using a sample. It consisted of 350 

individuals from customers of cosmetics products in Menoufia Governorate. The researcher 

also used a group of statistical methods to analyze the primary data collected from the 

research items, the most important of which were the correlation method, the one-sample T-

test, and the Amos 26 analysis tool to test the direct and indirect relationships of the 

proposed model, and it was reached To a set of results, the most important of which is the 

existence of a correlation between the dimensions of viral marketing (material stimulation, 

opinion leaders, viral advertising campaigns, electronic publishing methods) and the 

dimensions of marketing deception (deception in the product, deception in pricing, 

deception in distribution, and deception in promotion) and making a decision. Purchasing 

cosmetics products. There was also a significant effect of the combined dimensions of viral 

marketing on both marketing deception and making the purchase decision separately. It was 

also found that there was an increase in the effect of all the dimensions of viral marketing 

combined on making the purchase decision when averaging marketing deception, as well as 

the presence of differences between Dimensions of viral marketing, marketing deception, 

and making a purchase decision according to the perception of customers of cosmetics 

products in Menoufia Governorate based on their demographic variables (gender, age, 

educational level, monthly income level). The researcher recommended adopting viral 

marketing tools in cosmetics production companies that affect the purchasing decision of 

Customers and employ them by continuously broadcasting the viral advertising campaign 

as it is less expensive and more successful, and working to educate consumers about the 

concept of marketing deception, displaying examples of deceptive marketing practices 

whether in the Arab world or foreign countries, and clarifying the reasons that led to them 

being considered deceptive. 

Key words: Viral Marketing, Marketing Deception, Purchase Decision – Making. 
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 مقدمة : -2
 الرئيسية الأنشطة أىـ الأعماؿ، وىو منظمات بيا تقوـ التي الأساسية الأنشطة أحد يعد التسويؽ

 الأخيرة الأونة يف ممحوظاً  تطوراً  شيد أىدافيا، وقد وتحقيؽ نجاحيا في المنظمات عمييا تعتمد التي
 ونوعية . كمية أىداؼ مف الأعماؿ منظمات إليو تسعى ما تحقيؽ إلى أدى والذي
 إعلبنات أو التمفزيوف مثؿ لمتسويؽ التقميدية التواصؿ العملبء عف إستخداـ أساليب إمتناع تزايد ومع

 مقدمتيا في وأساليب بديمة، تأتي  استراتيجيات تبني إلى المسوقيف تحوؿ إلى ذلؾ دفع الصحؼ،
 الشبكات فكرة وتشجيع تبني أساس عمى ىذا الأسموب قائـ الفيروسي؛ إستراتيجية التسويؽ

 لتقاسـ”Social Networks" الاجتماعية
 (.(Kotler et al., 2016 وأصدقائيـ.العملبء  بيف الخدمات أو المنتجات حوؿ المعمومات

 رسالة لتوصيؿ وسيمة أسرع يمثؿ كونو كتروني،الإل الترويج أساليب أىـ أحد الفيروسي التسويؽ ويعد
 الاجتماعي التواصؿ شبكات خلبؿ مف العملبء، مف ممكنة شريحة أكبر إلى الإعلبنية الشركة
 عمى الفيروسات تناسخ يشبو بما الفيروسي، التناسخ عممية عمى اعتماداً  وذلؾ الإلكترونية، والمواقع
 فيو يجد لما يعرفيـ، مف جميع إلى طواعية بتمريره فالإعلب يستمـ مف يقوـ حيث الإنترنت، شبكة
 ( .5305)أنيس وأخروف ، تميز أو طرافة مف
 إف الإنترنت، إستخداـ خلبؿ مف التجارىة لمعلبمة وعى وبناء السوؽ إختراؽ لزيادة جديدة طريقة فيو
 أشخاص شرةع إلى إرساليا يتـ إعلبنية رسالة كؿ أف أساس عمىى مبنيىة الفيروسى التسويؽ فكرة
 عملبء لكسب المجانية المواقع خلبؿ مف شخص، وىكذا إلى ألؼ والمائة شىخص مائة إلى تنتقؿ

 (5353وسمعة.)مروة ،  شيرة وبناء لمشركة
 بالخداع يسمى ما نحو توجيت الأعماؿ منظمات بعض مف ذلؾ فإف الرغـ الإ أنو عمى

 وبالتالي التسويقي الأداء سمباً عمى نعكسإ التسويؽ(، مما في الغير أخلبقية الممارسات(التسويقي
 العلبقة وتشويو الزبائف فقداف إلى تؤدي مناسبة وغير سمبية مواقؼ لدييـ تشكؿ عمى العملبء، الذيف

 الالكترونية التجارة مواقع مستخدمي فييا يتعرض التي التسويقية المجالات تنوعت حيث.معيـ
 أصبح حيث )التوزيع السعر،الترويج، المنتج، (سويقيالت المزيج عناصر المجلبت ىذه وأىـ لمخداع
 التسويقي الخداع يمارس أصبح فالمسوؽ الطرؽ، بشتى الربح لتحقيؽ السعي عمى يرتكز الإىتماـ

 في إكتشافيا يمكنو لا أو إكتشافيا مف المستيمؾ يتمكف لا محكمة طرؽ يستعمؿ قد جوانب، عدة في
 يحميو أو يوجيو مف غياب في معرفتو قمة أو المستيمؾ جيؿ إستغلبؿ يتـ أيضا المناسب، الوقت
 (5350) زكريا ، .التسويقي الخداع مف
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مف  لممستيمكيف سمبية اتجاىات تشكيؿ في التسويقي الخداع خطورة المنظمات بعض ولقد تجاىمت
 تقدـ مشوىة معمومات لمزبائف حيث سمبي شرائي  سموؾ يتبعو نجاح المنظمات في خلبؿ تراجع 

 ( .5305المقدمة)ايماف ،  المنتجات حوؿ
في العلبقة بيف وبناء عمى ما سبؽ فإف ىذا البحث يسعى إلى دراسة الدور الوسيط لمخداع التسويقي 

 التسويؽ الفيروسي والسموؾ الشرائي بالتطبيؽ عمى عملبء مستحضرات التجميؿ في مصر.
 الإطار النظري  -3

لؾ في ضوء الدراسات السابقة الخاصة بيـ وذلؾ يتناوؿ ىذا الجزء استعراض متغيرات البحث وذ
 عمى النحو التالي :

 التسويق الفيروسي  3/1
 والعشروف، الواحد القرف بدايات و العشريف القرف بنياية خاصة الأخيرة السنوات في العالـ شيد

 حياة الأفراد في تغير الى أدت التى المجالات مختمؼ في حدثت التي التغيرات العديد مف
 المجاؿ أف كما التكنولوجي، المجاؿ في كاف حدثت التى التغيرات ىذه أىـ ومف، مجتمعاتوال

 في عمييا الطمبو  والخدمات السمع عرض مجاؿ في خاصة تغيرو  تطور شيد كذلؾ ىو الإقتصادي
 (5302)محمد ،  .الأسواؽ

 التسويؽ( يسمى التسويؽ مف جديد نوع الترويجية إلى ظيور الحملبت عمى النفقات كثرة أدت
 مختمؼ خلبؿ مف الإنترنت شبكة عبر المنظمات لمنتجات لمترويج استخدامو يت ّـ حيث )الفيروسي
 يعتبر الإفراد، حيث قبؿ مف كبير تداوؿبوالمشيورة  منيا الاجتماعية الإلكترونية، وخاصة المواقع
 لجذب المنظمات عمييا تعتمد التي التسويقية المجالات في الحديثة المفاىيـ مف الفيروسي التسويؽ
 ( .5353،مخموؼ)الشرائية قراراتو عمى والتأثير العملبء واستمالة

 في الأعماؿ منظمات تعتمدىا التي المعاصرة التسويقية الوسائؿ أىـ أحد الفيروسي التسويؽ ويعد
التييئة  برالاستفادة منيا ع يمكف والتي البيئة أفرزتيا التي التسويقية التحديات لمواجية الراىف الوقت

ستمرار بقائيا المؤسسات إستقرار عمى تؤثر قد والتي التحديات تمؾ لمواجية  في وا 
 ( .5302الطائي،السوؽ)

  التسويق الفيروسيمفيوم  3/1/1
 بعض بعرض ىنا وسنقوـ الفيروسي، لمتسويؽ التعاريؼ مف العديد إلى الأدبية المرجعيات تعرضت

 :يمي كما منيا
 القائمة الاجتماعية الشبكات تستغؿ تسويقية تقنية بأنو الفيروسي لتسويؽا (Fraser, 2006) يرى

 التناسخ عممية عمى اعتماداً  وذلؾ، أخر ترويجية أىداؼ تحقيؽ أو التجارية، لمعلبمات لمترويج
 مستمـ يقوـ حيث، الإنترنت عالـ وفي، الحيوي المجاؿ في الفيروسات تناسخ يشبو بما الفيروسي
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 أو فائدة مف فيو يجد لما ،الإلكترونية والشبكات ،المواقع عمى معارفيـ إلى واعيةط بنشره الإعلبف
 .تميز
 كؿ أفّ  أساس عمى وخدماتيا ،منتجاتيا في والابتكار ،الإبداع عمى مبنية الفيروسي التسويؽ ففكرة
 ذاوىك، شخص ألؼ إلى تُرسؿ والمائة ،شخص مائة إلى تنتقؿ أشخاص عشرة إلى إرساليا يتـ رسالة
   (wilson, 2005 ) التجارية لمعلبمة وعي وخمؽ ،الشركة زبائف لكسب المجانية؛ المواقع خلبؿ مف

 عمى يجب التي الإستراتيجيات أىـ ومف بؿ ,المعاصرة الإستراتيجيات أحد الفيروسي التسويؽ ويعتبر
 أوقات في ميـ الفيروسي فالتسويؽ ,وخدماتيا منتجاتيا تسويؽ في عمييا الاعتماد المؤسسات
 الفيروسي التسويؽ ويعتمد ،وخدماتيا منتجاتيا تقديـ في إستمراريتيا عمى لمحفاظ لممؤسسة؛ الأزمات

 تجاه الجميور ثقة مستويات ارتفعت فكمّما ،وعملبئيا المنظمة بيف الاجتماعية العلبقات قوة عمى
 المعمومات تكنولوجيا مجاؿ في التقدّـ ساىـ وقد ،الفيروسي التسويؽ في نجاحيا زاد المنظمة،
  (Sawaftah et al, 2020) الفيروسي التسويؽ في التوسع في الإلكترونية التجارة قيود واختفاء

 Internet Versionالمنطوقة  الكممة لتسويؽ الإنترنت نسخة الفيروسي ومف ىذا نجد أف التسويؽ
of Word of Mouth Marketing) )باستخداـ لإنترنتا مف خلبؿ المنطوقة الكممة إيصاؿ أي 

 يحصموف متطوعيف أو ،المستيمكيف التسويؽ وشركات الإعلبف وكالات وتستخدـ ،الإلكتروني البريد
 المنتج عف الإنترنت عبر لمتحدث مجانا؛ أجيزة أو ،بضاعة شكؿ في مكافآت عمى

 (.5302 ،محمد(المستيدؼ
 طريؽ عف الرقمية المنتجات لإرساؿ ئفالزبا عمى المعتمداف والاتصاؿ التوزيع أنوب وتـ تعريفو أيضاً  

 الاتصالات ىذه وتحريؾ الاجتماعي، مجاليـ في الآخريف المحتمميف الزبائف إلى الإلكتروني البريد
 (2020المنتجات )عمي، لإرساؿ

 أسػاليب إلػى تشػير التػي الجديػدة المصػطمحات مػف وىػو الانتشػار سػريع التسػويؽ أنػو عمى يعرؼ كما
 أو معينػة بمشػاركة الػوعي وزيػادة لتحقيػؽ القائمة الاجتماعية العلبقات شبكات تستخدـ التي التسويؽ
 الانتشػار، سػريعة عمميػات خػلبؿ مػف معػيف منػتج مبيعػات زيػادة مثػؿ أخرى، تسويقية أىداؼ لتحقيؽ
 مػف ليػا التػرويج يػتـ لفظيػة عبارات تكوف أف يمكف العمميات وىذه تكاثرىا، في الفيروس تشبو بحيث
 تحمػؿ او بػرامج إلكترونيػة كتػب دعائيػة ألعػاب فيػديو مقطػع شػكؿ تأخػذ أف ويمكػف رنػت،الأنت خػلبؿ

 التسػويقية المعمومػات مف جدا عالية نسبة مرور" أنو عمى الفيروسي لمتسويؽ وينظر معينة، ماركات
 لممعمومات المستمميف مف الكبيرة والنسبة لآخر شخص مف
 (.2017 ،وأخروف مخموؼ(والأقارب الأصدقاء مف ىـ
 مػف تسػتفيد الأنترنػت، عمػى قائمػة بأنػو إسػتراتيجية عرفػوا التسػويؽ الفيروسػي ىنػاؾ بػاحثيف اخػريفو

 نفسػو يستنسػخ التسػويؽ مػف النػوع ىػذا الفيػروس، مثػؿ الأنترنػت عمػى المعمومػات نشػر مسػار طبيعػة
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 مف بعضال بعضيـ مع التواصؿ عمى تشجع أف يمكف للبىتماـ، مثيرة كفكرة بنشره يقوموف والعملبء
 التسػويؽ إقتػراح تػـ رئيسػية ميػزة النشػر سػرعة وتعػد الدراسػة، قيػد تجاريػة علبمػة أو منػتج تقػديـ أجػؿ

 قصػير وقػت فػي المبيعػات تػدفع التكمفػة حيػث مػف فعالػة تسػويؽ كإسػتراتيجية إثرىػا عمػى الفيروسػي
 ( . 2018،أخروفساسي و (والمستثمريف المؤسسات بيف التواصؿ وتسيؿ

المعاصػرة والتػى  التسػويقية الوسػائؿ أىػـ الباحثتػاف أف التسػويؽ الفيروسػي ىػو أحػدوبنػاء عميػو تػري 
 تعتمػػد عمػػى الإنترنػػت لعمػػؿ تػػرويج إلكترونػػي لمنػػتج مػػا وأساسػػو ىػػو التناسػػخ الفيروسػػي فيػػى عمميػػات

 إلػى طواعيػة بنشػره مسػتمـ الإعػلبف يقػوـ نموىػا ، حيػث فػي الفيػروس تشػبو بحيػث الانتشػار، سػريعة
 يػتـ رسػالة كػؿ تميػز.أى  أفّ  أو فائػدة مػف فيػو يجػد لمػا الإلكترونيػة، والشػبكات المواقػع، عمى معارفو
 شخص، وىكذا. ألؼ إلى تُرسؿ والمائة شخص، مائة إلى تنتقؿ أشخاص عشرة إلى إرساليا

 أىداف التسويق الفيروسي 3/1/2
 والمحتمميف جددال الزبائف وجذب كسب في أىداؼ يسعى لتحقيقيا وميمةلو   الفيروسي لتسويؽا

  :يمي  ما أىميا ومف
 إقتصادية مكاسب تحقيؽ وبالتالي التجارية العلبمة شيرة.  
 لآخر، شخص مف الفيروسية الرسالة تمرير خلبؿ مف التكاليؼ بأقؿ إلكترونية حممة تنفيذ 

 الحملبت تكاليؼ مف20% إلى40% عف تقؿ الأنترنت عبر حممة ترويجية أكبر فتكمفة
 .والياتؼ والتمفاز كالراديو التقميدية رؽبالط الإعلبنية

 عف أكثر معمومات يرى أف لممشاىد حيث الإعلبف، مع الفوري التفاعؿ مف درجة تحقيؽ 
 إمكانية حتى أو الإلكتروني، بريده طريؽ عف بو الاتصاؿ ليتـ يرسؿ بياناتو وأف المنتج،

  (5353عمي،)فورا  السمعة يشتري أف
 بشكؿ والويب الاجتماعي التواصؿ ومواقع عاـ، بشكؿ يتالأنترن شبكة مف الاستفادة 

 .وأدؽ أسرع بطرؽ المستيدفة الشريحة الوصوؿ إلى في خاص،
 بتوظيؼ وذلؾ الجدد أو الحالييف سواء الزبائف مف ممكنة شريحة لأكبر الوصوؿ محاولة 

 بيف مصداقية الأكثر تعتبر والتي الأشخاص، بيف المحادثات المنطوقة في الكممة
 وخبرات. تجارب خلبصة وتضمف معروؼ مف محيط تأتي أنيا اعتبار عمى صدقاءالأ

  تمكيف المعمنيف مف شركات أخرى لموصوؿ إلى الموقع الإلكتروني لمشركات ذات
الإعلبنات الفيروسية بيدؼ وضع علبماتيـ في مواقعيا، وىذا مف أىـ عوامؿ نجاح 

 (.   5302 المؤسسات التي تستخدـ التسويؽ الفيروسي. )ثابت،
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 أىمية التسويق الفيروسي  3/1/3
 لأف وذلؾ بالمصداقية، تتسـ والتي الدعائية الإعلبنات في تتجسد الفيروسي التسويؽ أىمية إف 

 مف ولابد المستيدفيف، زبائنيا إلى إعلبنية رسالة إيصاؿ في الأولى بالدرجة يتمثؿ المؤسسات ىدؼ
 التي التكاليؼ فإف ذلؾ؛ عف فضلب ذاتياً، لمتوظؼ وقابمة ةعالي مصداقية ذات الرسالة ىذه تكوف أف

 ليـ ستتوفر إذ لمزبائف، النفسي القمؽ مستوى انخفاض مع ما نوعا قميمة ستكوف المؤسسة تتحمميا
 (5353الخدمات.) مخموؼ ،  أو المنتجات عف الكاممة المعمومات

 إلى الوصوؿ مف ستتمكف الفيروسي ؽالتسوي تتبع إستراتيجية التي المؤسسةوبناء عمى ىذا نجد أف 
الطائي  (الحالي الوقت الوسائؿ إنتشارا في أكثر مف يعد والذي الأنترنت مف مستفيدة مختمفة شرائح

 وتضـ أىمية التسويؽ الفيروسي العناصر التالية:، ( 2017واخروف،
 باشرة مع إمكانية التفاعؿ: وىي خاصية مميزة لمتسويؽ الفيروسي تسمح لمزبائف بالتواصؿ م

المؤسسة والتعبير عف حاجاتيـ ورغباتيـ، أي أنو يمكف لمزبائف والمسوقيف أف يتفاعموا مع 
 بعضيـ البعض في الوقت الحقيقي مباشرة.

  قابمية التحديد: إذ مكنت ثقافة المعمومات زوار مواقع المؤسسات مف تحديد أنفسيـ، وتزويد
المنتجات قبؿ القياـ بعممية الشراء)البمة المؤسسات بالمعمومات عف حاجاتيـ ورغباتيـ مف 

 . ( 2019 وأخروف،
  توفير طريقة تسويؽ سريعة ومتطورة ومتميزة لكافة الزبائف، إذ يحتاج ىؤلاء الزبائف إلى

معمومات تفصيمية عف السمع والخدمات التي سيقوموف بشرائيا، وىذا ما يزيد مف وعييـ 
 تيـ صحيحة.وثقتيـ في اختيار ما يناسبيـ ويجعؿ قرارا

 .إمكانية متابعة زوار المواقع ليتـ تقييميـ مف خلبؿ برامج خاصة تستخدـ ليذا الغرض 
  زيادة القدرة عمى الوصوؿ إلى أعداد كبيرة مف الزبائف وايصاؿ المعمومات ليـ عف منتجات

 (555صفحة  ، 2021 فراحيتة واخروف، (المؤسسة بسيولة ومرونة عف كريؽ الأنترنت
  التسويق الفيروسي أبعاد 3/1/4

 بيف مباشرة غير تكوف قد والتي الالكترونية الاتصاؿ قنوات مف العديد الفيروسي التسويؽ يستخدـ
 أو الفايسبوؾ صفحات عمى والعرض الالكتروني والبريد المجانية الاعلبنات منيا والمستمـ، المرسؿ
 مف أو ساب الوات أو الفايبر برع الرسائؿ ارساؿ عبر أو اليوتيوب عبر الفديوية الاعلبنات عبر
 وغرؼ المنتديات إلى بالإضافة الالكترونية المواقع إلى الدخوؿ عند تظير التي الاعلبنات خلبؿ

 حممتيا خلبؿ المؤسسات تستخدميا اف يمكف التي الالكترونية القنوات مف الكثير وغيرىا الدردشة
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 نشر أجؿ مف المؤسسات بيا تقوـ والتي يالفيروس لمتسويؽ وتقنيات أدوات عدة الفيروسية، فيناؾ
  :نستعرضيا فيما يمي المادية منتجاتيا أو خدماتيا

 الإعلان الإلكتروني -1
 استخداـ يتـ حيث ,المنتج لمعمومات الترويج أشكاؿ مف شكؿ :بأنو الإلكتروني الإعلبف يعرؼ 

 مف لمعملبء وتقديميا ويقيّةالتس الرسائؿ لتمييز الويب موقع عمى مرور حركة لتوليد كوسيمة الإنترنت
 مف بالعديد الإنترنت عبر الإعلبف ويمتاز  (Khandare &  Suryawanshi,2016) جذبيـ أجؿ

 يعرض الذيف الزبائف مف كبيرة أعداد واستقطاب كسب سيولة عمى العالية القدرة :منيا الميزات
، والأشقر محمد( الميةالع الأسواؽ في العملبء مف واسعة قطاعات واستيداؼ ,الإعلبف عمييـ
5302.) 
المزايا)ثابت،  ىذه وأىـ التقميدية، الإعلبنات في تتوفر لا بمزايا الإنترنت عبر الإعلبف ويتمتع
5302  .) 
 العالمية الأسواؽ في المستيمكيف مف جدا واسعة قطاعات استيداؼ عمى العالية القدرة. 
 فإذا اقتنع الزبوف بالمنتج فإنو بإمكاف الزبوف الحصوؿ عمى بيانات تفصيمية عف المنتج ،

بإمكانو الدخوؿ إلى موقع المنظمة، واصطحاب عربة التسوؽ وانجاز أمر الشراء مباشرة 
 .مف الموقع واستلبـ المنتج حسب طريقة الاستلبـ، والشحف المتفؽ عمييا في عممية الشراء

 دراكو والتأثر بو وصولا إلى إجراء جولة تسوؽ في الموقع  تقصير دورة الإعلبف وا 
الإلكتروني وشراء المنتج، ويتحقؽ قصر الدورة الزمنية لعممية التأثر والشراء بسبب الطبيعة 
التكاممية للئنترنت، وفي كثير مف الأمثمة فإف ىذه الدورة قد تكتمؿ في دقائؽ أو حتى 

 .ثواف
 علبنية القدرة عمى إجراء التعديلبت والتغيرات عمى محتوى النص الإعلبني، والرسالة الإ

 (5335أبو فارة،( بصورة سريعة جدا.
 وىذه والإشارات والإيماءات الرموز مف الإلكترونية تحتوى عمى قدرا كبيراً  الإعلبنات 

 .الإعلبف عمى وتقنياً  بعدا عمميا تضفي الدلالات
 عمى  قناتيف، إما خلبؿ مف تعمؿ النقر عمى الزائر حثّ  في الإعلبنية لموحة الإقناعية القوة

يقوـ  المنطؽ، حيث عمى تعتمد المركزية القناة وىي الأولى فالقناة معا، مجتمعيف أو ادإنفر 
المرحمة  ىذه وفي الإعلبف، في المتضمنة المعمومات في بالتوسع القناة ىذه في الشخص
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 الصمة ذات المعمومات بجودة ؟ يختص النقر لحدوث الرئيسي المتطمب فإف بالذات
 عمى تعتمد التي القناة فيي الثانية القناة أما الصغيرة، نيةالإعلب الموحة المعروضة عمى

الإعلبنية)  الرسالة في كثيرا يتأمؿ لا الشخص فإف المرحمة ىذه وفي الجاذبية والمشاعر،
 )5305وأخروف ،  قوريش

 وسائل النشر الإلكترونية -2
 شبكة ؿخلب مف عالميا المنتشرة الإلكترونية الشبكات مف مجموعة" بأنيا أيضا تعّرؼ

أخرى  بمواقع ربطو إمكانية ضماف مع بو خاص موقع بإنشاء فييا لممشترؾ الإنترنت، وتسمح
 ياوعرّف (، 5302، وسعادة نصراويفنفسيا ) الاىتمامات، والميوؿ، واليوايات لدييـ آخريف وبأعضاء

(2020 ,et al Appel) رمجياتعمى الب القائمة الرقمية التقنيات مف مجموعة عف عبارة" بأنيا 
 يمكنيـ التي -الرقمية البيئات لممستخدميف توفر والتي ويب ومواقع كتطبيقات تقديميا يتـ ما عادة
 عبر الاجتماعية الشبكات مف نوع عبر المعمومات أو، الرقمي المحتوى وتمقي إرساؿ خلبليا مف

 التسويؽ تقنيات استخداـ إلى وسائؿ النشر الإلكترونية عبر الفيروسي التسويؽ ويشير ."الإنترنت
 أو ،والخدمات ،والمنتجات ،التجارية بالعلبمة الوعي لزيادة الاجتماعي التواصؿ شبكات التي توفرىا

(، تأتي فعالية التسويؽ الفيروسي مف خلبؿ وسائؿ 5305ف ،زعلب(أخرى تسويقية أىداؼ لتحقيؽ
ه الوسائؿ إضافة إلى أف النشر الإلكترونية لعدة أسباب أىميا أف جميع المستيمكيف يستخدموف ىذ

ىذه الوسائؿ مازالت في مرحمة النمو، وتدعـ كسب ثقة المستيمؾ، وتعدد الوسائط الإجتماعية، 
 ,وتضـ ىذه الوسائؿ البريد الإلكتروني ، ومواقع التواصؿ الإجتماعي، المواقع الإلكترونية لمشركات 

Patankar) 5305( 
 ."المؤثرون الأشخاص" الرأى قادة -3

 الذيف المؤثروف الأشخاص ىـ": Opinion Leader الرأى قادة أف (5300بابا، ال( ويرى
 فيـ. الآخريف مف ثقة موضع ويجعميـ غيرىـ عف يميزىـ ما والسموؾ الصفات مف لدييـ تتوافر
 ليـ الجميور تقييـ عمى التأثير ىذا ويتوقؼ ،محددة أىداؼ تحقيؽ أجؿ مف أفكارىـ في يؤثروف
 أصحاب مف يكونوا أف الضروري مف وليس ،بو موثوقا مصدرا تبارىـباع لأفكارىـ وتقبمو

 أىمية وترجع، الفـ طريؽ عف بالاتصاؿ المنتجات مف العديد نجاح ويعتمد."الرسمية المناصب
 مف أكبر بدرجة المعمومات ىذه يتمقى ما عادة المستيمؾ أف إلى إفتراض الوسيمة الاتصالية ىذه

  .الأخرى الاتصالية الوسائؿ عف الصدؽ
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 ويكوف ،معينة تجاه منتجات ووعيو المستيمؾ زيادة إدراؾ في ىاما دوراً  الرأى قادة دور ويمعب
 لدى دائما الرغبة الرأي قادة ويولّد .لقرار الشراء المستيمؾ اتجاه إقتراب عند قويا تأثيرىـ
 الرئيسة العوامؿ دىإح تعتبر الرأي وقادة الرواد تقميد في الرغبة فإف لذلؾ ،تقميدىـ في الآخريف

 أنو (Nguyen, & Nguyen ,2020 ) ويرى(، 2011 ،البابا(التسويقية السياسات وضع عند
 وذلؾ عنيا وكانوا راضيف ،وخدماتيـ، استخدموا منتجاتيـ الذيف المؤثريف تجد أف الشركات عمى

 إلياـ مصدر الشركات ستخمؽ :وثانيا .حقيقيا لممشروع رسؿالمُ  المحتوى سيكوف أولًا: ،لسببيف
  .التجارية بالعلبمة المستيمكيف وعي لتعزيز المعمومات نقؿ عممية في لممؤثريف
 (:5302، ثابت( يمي بما الفيروسي التسويؽ في قادة الرأى فوائد وتشمؿ
 وذلؾ التجارية، العلبمة عمى للئقباؿ الأشخاص تحفيز في ىاما دوراً  الرأي قادة يمعب -

 تعميقاتيـ أو قراءة الاجتماعي، التواصؿ مواقع عبر صيةالشخ لتجاربيـ بعد الاستماع
 .السمع والخدمات حوؿ

 مف أحدىـ يظير عندما لذلؾ المستيمكيف؛ نفوس في خاصة بمنزلة الرأى قادة ينفرد -
 مع لو شخصية تجربة عف يتحدث أو يستخدـ وىو الاجتماعي، التواصؿ خلبؿ مواقع

 المتصفحيف، بؿ قبؿ مف كبير تماـباى الأمر يحظى فسوؼ معينة أو خدمة سمعة،
 .الشخصية بيذه اقتداء شراء المنتج واقباؿ عمى

بما أف التسويؽ الفيروسي قائـ عمى دور الجماعات المرجعية، لذا يمكف لمشركات بث  -
الحملبت الإعلبنية مف خلبليـ، وبالتالي يمكف لمزبائف استنساخ التوصيات، 

 مف الناس عمى الفور.والمعمومات ونقميا إلى عدد لا حصر لو 
 التحفيز المادي -4

تعتمد شركات الأعماؿ التحفيز المادي والعروض المجانية كواحدة مف الأدوات المعتمدة في 
إنجاح حملبت التسويؽ الفيروسي لترغيب الزبائف لزيارة مواقعيا الإلكترونية، وتشجعييـ عمى 

صدقاء، والأقارب، كما تساعد عمى نشر الرسالة الفيروسية إلى أكبر عدد ممكف مف الأىؿ، والأ
حثيـ لشراء خدمات المنظمة وتشجيع الآخريف عمى الشراء، وتعد العروض المجانية مف 

 (2020 سنينة، أبو (الأدوات الأكثر تأثيراً عمى الزبائف، وتحقؽ العديد مف المزايا لممنظمة
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  الخداع التسويقي 3/2
 ما في مختمفة خاصة جوانب في أخلبقية لا ممارسات تستعمؿ الإقتصادية المؤسسات أصبحت
المبيعات، لذا وجب البحث في  حجـ في زيادة المتمثمة أىدافيا تحقيؽ قصد التسويقي بالمزيج يتعمؽ

 تحديد ىذه الممارسات اللبخلبقية ومنيا الخداع التسويقي .
 مفيوم الخداع التسويقى : 3/2/1

اره تصرؼ مقصود مف بعض الشركات وتخضع تعددت مفاىيـ وتعاريؼ الخداع التسويقي بإعتي
 أو ممارسة كؿ بأنو  )الغش( التسويقي لإحدى الممارسات الغير أخلبقية فيناؾ مف عرؼ الخداع

 لدى  )شخصي حكـ( سمبي انطباع تكويف عنو ينطوي والمستيمؾ المسوؽ بيف تسويقي تعامؿ
 ينتج بحيث والتضميؿ، الخداع في سوؽالم بنية ذلؾ يقترف ما وغالبا التعامؿ، بعد أو عند المستيمؾ

 ىذه في إليو المشار التسويقي والخداع .بالمستيمؾ الضرر يمحؽ سميـ غير شرائي قرار اتخاذ عنو
 ,Oxford English Dictionary) (،وعرفو أيضاً 5355المقصود)الزعبي، الخداع ىو الدراسة،
أيضا ىناؾ مف رأى اف الخداع الحقيقي،   المظير عف مختمؼ مظير وانطباع بأنو إعطاء2002

 أو خواصيا أو السمعة المقدمة أو الخدمة طبيعة مف يغير أف شإنو مف فعؿ كؿ التسويقي يشمؿ
(،  كذلؾ . 206 صفحة 2003 الزعبي(العميؿ خداع إلي النياية في يؤدي الجوىرية بما صفاتيا

عف مزايا السمع أو (  بأف الخداع التسويقى ىو تقديـ معمومات 5302تعريؼ)مايدى وفرحي،
 & Kotlerالخدمات وخصائصيا تكوف ذات مستوى مبالغ فية يصؿ لمكذب وىذا جانب، بينما عرفو 

Armstrong  (2008,  ىوتزويد الزبوف بمعمومات غير حقيقية عف الخدمات بيدؼ بيعيا
ر، بإستخداـ الكلبـ الناعـ حيث تكوف المعمومات صحيحة شكلب وخاطئة مضمونا. وذلؾ جانب أخ

ىو نوع مف المراوغة والإحتياؿ بيدؼ إقناع المستيمؾ  ليؤكد أنو  (5335وجاء تعريؼ )أبو جمعة،
بشراء السمعة أوالخدمة مف خلبؿ تقديـ معمومات مضممة ومشوىة مف قبؿ البائع أوالمسوؽ أومقدـ 

 الخدمة فى سبيؿ الحصوؿ عمى منفعة وكسب غير مشروع.
 في التسويقي لمنشاط الملبزمة العناصر أحد أصبح الخداع أف فالمستيمكي مف العديد يعتقد وىكذا
 والتضميؿ الخداع ممارسات إنتشار نتيجة يتزايد أصبح الإعتقاد ىذا أف الحظ ولسوء الحالي، الوقت

 التشويقية. الأنشطة كافة في الأعماؿ منظمات بعض بيا تقوـ التي والمبالغة
ارسة تسويقية غير أخلبقية متعمدة مف قبؿ الشركات وترى الباحثتاف أف الخداع التسويقي ىو مم

كنوع مف الإحتياؿ والمبالغة مف خلبؿ تزويد العملبء بمعمومات مضممة عف المنتج نفسو أو المنتجة 
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عند توزيعو والترويج لو وتحديد سعره بيدؼ إقناع ىذا العميؿ  بشراءه مقابؿ الحصوؿ عمى منفعة 
 وكسب غير مشروع.

 ر الخداع التسويقى :أسباب ظيو  3/2/2
 دولة مف أكثر في خاص بشكؿ الإعلبف مجاؿ في و عاـ بشكؿ التسويقي الخداع ظاىرة تفشت 

 التسويقي الخداع ظيور ومف ىنا يعود الظاىرة ىذه أفرزت التي الممارسات مف العديد وىناؾ عربية،
،  5302، و )تبوب )  525صفحة  2016 فرحي و مايدى(مف  كؿ راه ما حسب أسباب لعدة

 -(:22صفحة 
 أو عنو تنجـ قد التي الكبيرة والاضرار وممارساتو الخداع لمفيوـ المستيمؾ عدـ إدراؾ -

 عميو مايترتب إلى النظر دوف السريع الكسب تحقيؽ إلى تيدؼ التي الأجؿ النظرة قصيرة
 . الطويؿ الأجؿ مشكلبت في مف

 قورف ما إذا ؿ العربية خاصةضعؼ أو عدـ فاعمية دور جمعيات حماية المستيمؾ بالدو  -
 الولايات خاصة و الأجنبية الدوؿ في المماثمة الجمعيات بو تقوـ الذي بالدور ىذا الدور
 الأمريكية. المتحدة

سمبية المستيمكيف في مجاؿ الإبلبغ عف ما وقعوا فيو أو لاحظوه مف خداع  والمطالبة  -
ب غيرىـ مف ضرر نتيجة باتخاذ الإجراءات اللبزمة لمتعويض عما أصابيـ أو أصا

 الخداع التسويقي.
عدـ وعي المستيمكيف بممارسات الخداع التسويقي وعدـ قدرتيـ عمى اكتشافو ،و عدـ  -

 قدرتيـ عمى التعمـ و الاستفادة مف المواقؼ التي تعرضوا فييا لمخداع بشكؿ أو بآخر.
ء فيما يتعمؽ القصور في التشريعات و القوانيف المنظمة لأنشطة منظمات الأعماؿ سوا -

بالخداع التسويقي وتحريمو أو تجريمو أو في الجزاءات التي توقع عمى مف يثبت إستخدامو 
 لمخداع مف ىذه المنظمات ،فضلب عف بطء الإجراءات القانونية في ىذا المجاؿ.

 أبعاد الخداع التسويقي : 3/2/3
 المتفؽ عمية مع  الخداع فى المنتج: ويقصد بة تقديـ منتجات رديئة غير مناسبة خلبؼ

( ومف 5330العملبء مف خلبؿ سمبيات المنتج وجوانب القصور المحتممة بة. )الزعبي ،
 أمثمتيا : 
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إستخداـ علبمات وماركات قريبة الشبو بعلبمات أصمية مشيورة بحيث يختمط الأمر عمى 
 فى تستخدـ التى المعمومات )كفاية عدـ( نقص المستيمؾ ويشترييا معتقد أنيا العلبمة الأصمية،

 حجـ تكبير الخصوص، وجو عمى العبوة خارج أو المنتج عبوة داخؿ سواء ، Labeling التبييف
 (2002 أبوجمعة) لمحتواىا بالنسبة فيو مبالغ بشكؿ المنتج عبوة
  الخداع فى السعر: وىوتقديـ أسعار غير حقيقية لممستيمكيف مف شأنيا أف تضمميـ لإتخاذ

قع تكوف ىذة الأسعار غير واقعية مثؿ الخصومات الوىمية. قراراىـ الشرائي وفي الوا
 ( ومف أمثمتيا :5350)أسماء، 

 حجمًاً  الأكبر العبوة فى Unit Price الوحدة سعر يكوف بحيث المنتج مف العبوة سعر تحديد
 أسعار حجمًاً، تحديد الأصغر العبوة فى سعرىا عف يزيد -حالة مف أكثر وفى- بؿ يساوى
 .كذلؾ ليست أنيا الأمر واقع بينما عالية، جودة ذات أنيا عمى لمدلالة منتجاتال لبعض عالية
 لمنظر. ممفت بشكؿ فييا مبالغ الأسعار ىذه تكوف الحالات بعض وفى
  الخداع فى الترويج: ىوتقديـ معمومات مضممة غير دقيقة تضخـ الحقيقة حوؿ الخدمات

)تبوب  حيحة تحقؽ مصمحة لممسوؽالمقدمة مما يؤدى إلى إتخاذ قرارات شرائية غير ص
 ( ،ومف أمثمتيا:5302

صحتيا،  عدـ عمى الموضوعى البرىاف يمكف لا فييا مبالغ وعود عمى تحتوى التى الإعلبنات
 بالنقص وتتصؼ معينة، أشياء عف تفصح لا أنيا أى كافية، غير معمومات عمى تحتوى إعلبنات

 الجزء فى الصدؽ وعدـ منيا، جزء فى الصدؽب تتصؼ عمييا،إعلبنات تحتوى التى المعمومات فى
 المنشأ،المسابقات بمد مثؿ المنتج عف )صادقة غير( حقيقية غير بمعمومات العميؿ تزويد،الأخر
 يشترونيا التى الكميات لزيادة أو يشترونيا، لا كانوا منتجات عمى شراء المستيمكيف لتشجيع الوىمية

 ( .2002جمعة، أبو( ابقة.المس فى الفوز أمؿ عمى أصًلبً  المنتج مف
  الخداع فى التوزيع: ىوعبارة عف توزيع المنتجات فى أماكف بعيدة عف متناوؿ يد المستيمؾ

 متاجر بعض قياـو  لبذؿ جيد جسدى ونفسي لإشباع حاجتة ورغباتة مف تمؾ المنتجات.
 بيعاتالم تنشيؽ فى استخداميا يتـ أف المفترض مف التى- المجانية العينات ببيع التجزئة

 ىو مما الرغـ عمى وذلؾ الجممة، تجار مف أو/و المنتجيف مف عمييا يحصموف التى -
 فى معيف لوف لمبيع، استخداـ ليست أو مجانية عينة أنيا السمعة مف غلبؼ عمى مبيف

 الصنؼ. فى يتوافر أف يجب الذى الموف مع يتناسب الإضاءة
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 إتخاذ قرار الشراء 3/3
عف رغبتو  المستيمؾ يعبّر حيث ,الموضوعات ذات الأىميةمف  الإنترنت ةشبك عبر الشراء قرار يعدّ 
 شرؤاه، فالمستيمؾ عدـ أو ىذا المنتج  شراء أجؿ مف عنو يصدر قرار خلبؿ مف معيف منتج في

 أجؿ مف المستيمؾ بيا يمرّ  التي المراحؿ وتعد اليومية، حياتو في الشراء قرارات مف يتخذ العديد
 المستيمكيف طبيعة وذلؾ نتيجة إختلبؼ دراستيا يصعب التي الأمور ء مفالشرا لقرار اتخاذه

  .لآخر فرد مف الاستيلبؾ نمط واختلبؼ
 مفيوم قرار الشراء 3/3/1

الشعور  مع تبدأ الأنشطة المتتالية والمتتابعة مف مجموعة" :بأنيا إتخاذ القرار عممية تعريؼ يمكف
 مف الاختيار فيو الشرائي القرار اتخاذ أما ,وتنفيذه السميـ ارالقر  باتخاذ وتنتيي ,الحاجة أو بالمشكمة،

إتخاذ القرار)الزعبي،  عممية عبر مناقشتيا تمت أف بعد الحاجة أو المشكمة، لحؿ البدائؿ بيف
 (.5300والبطانية ، 

لدى  الشرائي السموؾ دراسة " :ىي الشرائي القرار اتخاذ عممية  ( Rani, 2014 )وكذلؾ عرؼ 
 وتأثيرات ,الشخصية او الخصائص الشراء، كعادات العوامؿ مف بمجموعة يتأثر والذي ؾالمستيم
 .البائع سموؾ عف فضلًب عف والأصدقاء العائمة

 المنتجات لشراء المستيمؾ يتبعيا التي والمراحؿ الخطوات مف مجموعة" :بأنيا ويمكف تعريفيا أيضا
 :بأنيا ) ,5305عرفيا) الخزاعمة ، (. بينما5305ونسيمة ، وفاء("بينيا المفاضمة بعممية قاـ التي

 بيا يمرّ  التي و التأثيرات الخطوات، مف مجموعة
القرارات الشرائية  اتخاذ عممية بدراسة اىتمت التي النظريات معظـ وأف الشراء، قرار لاتخاذ المستيمؾ
نوع  حسب ةالمشكم حؿ صعوبة تختمؼ حيث مشكمة حؿ عممية اعتبارىا أساس عمى تقوـ وتفسيرىا
 يسمكيا التي مف المراحؿ مجموعة عف عبارة الشراء قرار اتخاذ عممية أف القوؿ يمكف ومنو ,المنتج

 .تخصيا حاجة بتمبية تتعمؽ مشكمة حؿ أجؿ مف المستيمؾ
أما الباحثتاف تنظراف إلى إتخاذ قرار الشراء بأنو ىو العممية المرتبطة بقياـ العميؿ بالبحث عف 

تخاذ قرار شراءىا، كما أف ىذا القرار يتأثر المنتجات التي ت شيع إحتياجاتو والمفاضمة بينيا وا 
بمجموعة مف العوامؿ الداخمية والخارجية والتى مف ضمنيا عناصر التسويؽ الفيروسي )قادة الرأى 

 المؤثروف، وسائؿ النشر الإلكترونية، الإعلبف الإلكتروني(  –
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 :مراحل عممية إتخاذ قرار الشراء 3/3/2
 :يمي بما الشرائي القرار اتخاذ مراحؿ ) 5305والكيلبني ،  القرشي اوجز )

 عممية تحديد في دوراً كبيراً  تمعب التي النفسية العوامؿ مف الحاجة تعتبر :بالحاجة الشعور : أولا
 ,ربعدـ الإستقرا الأفراد شعور يوّلد بدوره والذي ,الاحتياج يتولد الحرماف خلبؿ مف أنو حيث ,السموؾ

 .والإستقرار التوازف وتحقيؽ ,إشباعو عمى العمؿ إلى ىؤلاء الأفراد يدفع مما
 عف السمعة، المعمومات وجمع ,البحث بعممية المستيمؾ قياـ وتتضمف :المتاحة البدائل تحديد :ثانيا
 .السمعة لتمؾ بالحاجة لشعوره نتيجة وذلؾ المتاحة، المصادر كافة ومف الخدمة أو

 والعمؿ عمى المنتج، حوؿ جمعيا ت ّـ التي المعمومات تقييـ يتـ المرحمة ىذه في :بدائلال تقييم :ثالثا
 .محددة وأسس معايير وفؽ الأنسب البديؿ اختيار ثـ المعمومات، ومف تمؾ مقارنة
 التقييـ، ففي عممية بعد إجراء المناسبة السمعة اختيار يتـ :الفعمي بالشراء والقيام الشراء قرار :رابعاً 
 البدائؿ بيف إختيار باعتباره قرار أي شأف شأنو يكوف الذي الفعمي الشراء قرار اتخاذ يتـ المرحمة ىذه

 .وتكمفتيا منافعيا بيف والمفاضمة ,المتاحة
 عممية الشراء، بعد الشرائي قراره اتخاذ عممية بتقييـ المستيمؾ يقوـ :بعد الشراء ما تقييم :خامساً 
 يحقؽ المنتج لـ فإذا لا؟ أـ المناسب، الإشباع لو حققت السمعة وىؿ ,السابقة توقعاتو حيث مف وذلؾ

 فإنو توقعاتو تعدّى حاؿ وفي رضاؤه، يتحقؽ توقعاتو حقؽ واذا ,المستيمؾ رضاء يتحقؽ لف التوقعات
 .المستيمؾ نفس عمى والسرور البيجة يدخؿ
 الدراسات السابقة-4

ت التسويؽ الفيروسي وأبعاده وأثره عمى القرار سوؼ يتـ إستعراض الدراسات السابقة  والتى تناول
الشرائي، ثـ دراسات سابقة خاصة بالخداع التسويقي وأبعاده وعلبقتو بإتخاذ قرار الشراء ويمكف 

 -إستعراضيا كما يمي:
تخاذ قرار الشراء 1/ 4  دراسات تناولت العلاقة بين التسويق الفيروسي وا 

 مختمفة جوانب عدة في الفيروسي التسويؽ تناولت التي اساتالدر  مف العديد في البداية نجد أف ىناؾ
 تحقؽ أف يمكف التي الإنترنت عبر تتـ التي التطبيقات أىـ كأحد إظيار أىميتو منيا اليدؼ كاف

  .لمشركات المزايا مف العديد
( والتي أستيدفت التأكد مف مدى تأثير التسويؽ   Razali, G., et al.,2023ففي دراسة )  

وسي والإعلبنات عبر وسائؿ التواصؿ الاجتماعي عمى خيارات الشراء لدى المستيمكيف عمى الفير 
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 051منصة الإنستجراـ،وتكونت عينة الدراسة مف مستخدمي منصة الإنستجراـ والبالغ عددىـ 
مفردة، وتـ إجراء اختبارات الصلبحية والاعتمادية عمى بيانات البحث. واختبار فرضيات الدراسة 

ـ اختبارات الانحدار الخطي المتعددة. وتوصمت النتائج إلى أف  التسويؽ الفيروسي يزيد مف بإستخدا
سموؾ الشراء عمى منصة الإنستجراـ، كما أظيرت النتائج أف التسويؽ عبر وسائؿ التواصؿ 

 الاجتماعي لو تأثير عمى قرارات المستيمكيف بإجراء عمميات الشراء مف خلبؿ منصة الإنستجراـ.
والتى سعت إلى تحميؿ  (  Sutaguna, I. N. T., et al.,2023فس الإطار جاءت دراسة )وفي ن

والأسعار -بإعتباره أحد وسائؿ الترويج الإلكترونية -تأثير العروض الترويجية عمى الإنستجراـ 
في مدينة  -متعيد توريد طعاـ-وتنوع القائمة عمى قرارات الشراء بالتطبيؽ عمى شركة )حناف( 

ج في أندونيسيا ، وقد تـ إستخداـ المنيج العممي لاختبار فرضية الدراسة، وكاف مجتمع البحث باندون
ىو جميع السكاف مستيمكيف لكعؾ عيد الميلبد محمي الصنع في باندونج. واعتمدت الدراسة عمى 

مفردة، وأستخمصت نتائج الدراسة أف  10العينات غير الاحتمالية لتحديد العينة والتى بمغت 
عروض الترويجية عمى الإنستجراـ والأسعار وتنوع قوائـ الطعاـ سواء كاف كؿ عنصر منفرداً أو ال

 جميع العناصر مجتمعة معاً ليا تأثير إيجابي وىاـ عمى قرارات الشراء.
( كاف الغرض منيا ىو تحديد تأثير وسائؿ التواصؿ   Haryanto, A., et al, 2022بينما دراسة )

الفيروسي عمى قرارات الشراء مف خلبؿ تطبيقات التيؾ توؾ. وتـ الإعتماد  الاجتماعي والتسويؽ
عمى المنيج الوصفي بجانب المنيج الكمي، وفي ىذد الدراسة تـ الإعتماد عمى العينات غير 

ختبار الفروض تـ  013الاحتمالية لتحديد العينة المستيدفة والتى بمغت  مستجيبا. وتحميؿ البيانات وا 
ؿ الانحدار الخطي المتعدد، بما في ذلؾ اختبار معامؿ التحديد، ومعامؿ الارتباط بإستخداـ تحمي

(، وتوصمت نتائج الدراسة إلى T( والاختبار الجزئي )اختبار Fالمتعدد، والاختبار المتزامف )اختبار 
ضا أف وسائؿ التواصؿ الاجتماعي والتسويؽ الفيروسي معًا ليما تأثير كبير عمى قرارات الشراء. وأي

 لكؿ عنصر منيما منفرداً تأثير كبير عمى قرارات الشراء.
( تناولت أثر ممارسات التسويؽ الفيروسي عمى القيمة المدركة لمعلبمة 5355أما دراسة )عاطؼ،

عمى  5350التجارية، وذلؾ مف خلبؿ دراسة ميدانية أجريت خلبؿ الفترة مف يناير الى ابريؿ لعاـ 
مفردة، و قد  (051ورية مصر العربية، وشممت عينة الدراسة)سوؽ السمع الكيربائية فى جمي

توصمت الدراسة الى وجود تأثير معنوى لممارسات التسويؽ الفيروسي التى بتعرض ليا المستيمؾ 
المصرى عمى القيمة المدركة لمعلبمة التجارية لمسمع الكيربائية، الامر الذى يدؿ عمى أىمية 
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ليات دعـ المركز التنافسي لمنظمات الاعماؿ المصرية. ممارسات التسويؽ الفيروسي كأحد أ
 الفيروسي التسويؽ تأثير عمى التعرؼ إلى سعت ( والتى5350وأظيرت دراسة )أميرة وآخروف ، 

في  متمثمة تسويقية أدوات الفيروسي التسويؽ ويضـ والفندقية، السياحية شراء الخدمات قرار عمى
 .الإلكترونية وسائؿ النشر الحوافز، ،"المؤثروف الأشخاص" لرأىا قادة الفيروسية، الإعلبنية الحملبت
 فنادؽ ببعض العملبء مف عينة عشوائية عمى وُزعت استبياف استمارة تصميـ تـ اليدؼ ولتحقيؽ
 وقد .( 900 ) توزيعيا تـ التي الإستمارات عدد وبمغ إجمالي الشيخ، شرـ مدينة في نجوـ الخمسة
 مف عناصر ثلبثة في متفقة الدراسة جاءت عينة آراء غالبية أف إلى انيةالميد الدراسة نتائج توصمت
 في متمثمة الفندقي السياحي المنتج بقرار شراء يتعمؽ عمييـ فيما تؤثر التي الفيروسي التسويؽ أدوات

 إلى أيضاً  النتائج توصمت كما ."الفيروسية الإعلبنية الحملبت النشر الإلكترونية، وسائؿ الحوافز،"
 وسيمة الإعلبف، الذىنية، الصورة الرسالة، محتوى حيث مف الفيروسي للئعلبف إيجابي د أثروجو 

  .عمى قرار الشراء التأثير في مجتمعة والمحفزات
 لمحتوى المتوقعة بالقيمة تتأثر لممستمميف البريد فتح نوايا أف (Sharma, 2020)أيضاً بينت دراسة 
 إرساؿ ويتـ التوجيو، إعادة احتمالية مف يزيد مما المرسؿ، مع ةالإيجابي وعلبقتيـ البريد الإلكتروني

 المستمميف. إذىاف في الإيجابية المشاعر تثير التي البريد الإلكتروني رسائؿ
 التسويؽ أثر عمى التعرؼ إلى والتي سعت(   5353وفي نفس السياؽ نجد دراسة ) عمي،  

 الإعلبنية الاجتماعي، والحملبت مواقع التواصؿو  الإلكتروني البريد في المتمثمة بأبعاده الفيروسي
 التحميمي، الوصفي المنيج استخداـ تـو  الذىنية، الصورة عمى المجانية والعروض الفيروسية
 لمتعاممي مفردة 384 حجميا عمى عينة وتوزيعو البيانات لجمع كأداة استبياف تصميـ إلى بالإضافة

 وقد الدراسة، لمعالجة بيانات  spss الإحصائي رنامجالب عمى الاعتماد تـ وقد ، Trivago شركة
 الصورة عمى الفيروسي التسويؽ نموذج لأثر وأفضؿ تأثيراً  الأدوات أكثر أف إلى توصمت الدراسة

 الاجتماعي مواقع التواصؿ يميو ثـ الفيروسية، الإعلبنية الحملبت ىو العينة عمى أفراد الذىنية
 خلبؿ العروض مف الشركة لنشاط انخفاض مع الالكتروني، ريدالب أقؿ وبدرجة المجانية والعروض
 عمى التعرؼ إلى ىدفت( مع نتائج الدراسات السابقة والتى 5353واتفقت دراسة )مروة ،  .المجانية
 خلبؿ مف ,الخميؿ محافظة في الجامعات لدى طمبة قرار الشراء باتخاذ وعلبقتو الفيروسي، التسويؽ
 التواصؿ ومواقع ,الإلكترونية الإلكتروني، والإعلبنات البريد( الفيروسي لمتسويؽ الرئيسة العناصر

عتمدت الباحثة عمى المنيج.)" الأشخاص المؤثروف" الرأى وقادة ,الاجتماعي  تكوّف وقد الوصفي، وا 
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 (250مف ) الدراسة عينة وتكونت ,الجنسيف مف ,الخميؿ محافظة طمبة جامعات مف الدراسة مجتمع
وتـ جمع بيانات الدراسة عف طريؽ  .الطبقية العشوائية العينة طريؽ اختيارىـ عف  ّـت وطالبة طالبا

 مجموعة إلى الدراسة توصمت وقد ,إحصائيا وتحميميا البيانات معالجة تصميـ قائمة إستبياف وتمت
 مع الخميؿ محافظة في الجامعات تفاعؿ طمبة مستوى بيف طردية علبقة ىناؾ أف :أىميا النتائج مف

 ومواقع الإلكترونية، والإعلبناتالبريد الإلكتروني (عبر تصميـ التي الفيروسي التسويؽ تحملب
 و الخدمات لمسمع قرار الشراء اتخاذ وبيف )"المؤثروف الأشخاص"وقادة الرأي الاجتماعي، التواصؿ

 .الإنترنت عبر
عمى  ستيدفت التعرؼ( والتى ا5301) أبو ناصر،الطلبع والشويكي، وأيدت النتائج السابقة دراسة 

 الراي قادة المجانية، والعروض المادي التحفيز الإلكتروني، النشر وسائؿ مف كؿ بيف العلبقة
 وجية مف التسويقية الخدمات كفاءة وبيف الفيروسية الإعلبنية الحملبت ،)المنطوقة الكممة(المؤثروف

 النشر وسائؿ مف كؿ أثر تحديد ثـ الخموية، الفمسطينية الاتصالات شركة في العامميف نظر
 الحملبت ،)المنطوقة الكممة) المؤثروف الرأي قادة المجانية، والعروض المادي التحفيز الإلكترونية،
 الاتصالات في شركة العامميف نظر وجية مف التسويقية الخدمات كفاءة الفيروسية عمى الإعلبنية
 خلبؿ مف التحميمي، الوصفي لمنيجا باستخداـ الباحثوف قاـ حيث جواؿ(،( الخموية الفمسطينية
 الخموية الفمسطينية الاتصالات شركة في العامميف مف عينة عمى عشوائيًا توزيعيا تـ استبانة،

( موظفاً، وتوصمت إلى وجود علبقة وتأثير بيف متغيرات الدراسة وأف 23بمغت ) غزة بقطاع  )جواؿ(
مجانية يميو قادة الرأى والمؤثروف ثـ الحملبت أكثر الأبعاد تأثيراً ىو التحفيز المادي والعروض ال

 2019الإعلبنية الفيروسية وأخيراً وسائؿ النشر الإلكترونية ، ومف منظور أخر جاءت دراسة )ردينة،
 المنيج عمى اعتمدت حيث الشراء قرار عمى الفيروسي التسويؽ اثر قياس إلى ىدفت ( والتي

 وجامعة الزيتونة جامعة مف وطالبة طالب 98 عمى ياتوزيع تـ استبانة خلبؿ مف الوصفي التحميمي
 السمع المستيمكيف لمختمؼ قرار شراء عمى الفيروسي التسويؽ بيف تأثير مدى وجود لمعرفة .الزرقاء

 المواقع إلى التي تصؿ الإعلبنية الرسائؿ عبر المرسمة المعمومات ومدى تأثير والخدمات،
 صورة ايجابية وتكويف المعمومات مصداقية ومدى موماتالمع عمى الاىتماـ مدى عمى الالكترونية
الالكترونية  المواقع إلى تصؿ التي الإعلبنية الرسائؿ إرساؿ إعادة بيف والعلبقة المنظمة، لمنتجات
 وانتشار الفيروسي التسويؽ مفيوـ بيف والعلبقة ومعنوية مادية مكافآت عمى والحصوؿ للآخريف

 لمتسويؽ تأثير معنوي وعلبقة ىناؾ أف إلى وتوصمت الالكترونية، المواقع عبر الرسائؿ الإعلبنية
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 أىمية ذات الالكترونية المواقع عبر المرسمة المعمومات عمى قرار شراء المستيمؾ واف الفيروسي
 علبقة ووجود المنظمة المرسمة عف ايجابية صوره تكويف وبالتالي عمييا الاعتماد يمكف ومصداقية

 الالكترونية المواقع عبر الإعلبنية الرسائؿ وانتشار فيروسيال التسويؽ مفيوـ بيف
 ووجدانية، إدراكية، عوامؿ نم مكوف نظري نموذج تطويرل (Lee, 2017)بينما توصمت دراسة  

 لتزويد الفيروسي لمتسويؽ تأثير عمى المراحؿ المختمفة ليا العوامؿ وىذه لمتسويؽ الفيروسي، وسموكية
 لمتسويؽ أثر وجود ) 5302ثابت ، ( دراسة أظيرت كما جيدة، مة فيروسيةلحم قوية بأداة المسوقيف
 الفيروسية، الإعلبنية الحملبت المادي، التحفيز النشر الإلكترونية، وسائؿ( كافة بأبعاده الفيروسي

 قرار عمى الاجتماعي التواصؿ لمواقع المستيمكيف المستخدميف تشجيع عمى ،)" المؤثروف "الرأى قادة
 إستمرارية خلبؿ مف ليا والولاء التجارية لممنتج بالعلبمة المستيمؾ ثقة تعزيز في ويسيـ الشراء،
 .والخدمات لمسمع الشراء قرار اتخاذ وعمى منتجاتيا عف والمستجدات الأخبار آخر ومتابعة استثنائيا

 يؽالتسو  نحو المستيمكيف نظرة عمى التعرؼ إلى الدراسة ىذه ىدفت (Wei, 2014 )وفي دراسة 
 أثر "الترفييية والصور ,والحوافز ,المرسؿ المصدر مصداقية" :مف لكؿ إذا كاف ما وتحديد ,الفيروسي

 كأداة الاستبانة تصميـ وتـ ,الوصفي المنيج عمى الباحث اعتمد وقد .أـ لا قرار الشراء اتخاذ عمى
 الذي ,الدراسة عمجتم عمى والكتروني يدوي بشكؿ استبانة (553) تـ توزيع حيث ,البيانات لجمع
 مف عدد إلى الدراسة  توصمت وقد .ماليزيا بدولة كالنج وادي مف سكاف المستيمكيف في يتمثؿ
 الشركات قبؿ مف الاعتبار بعيف تؤخذ أف يجب بالغة الفيروسي أىمية لمتسويؽ أف :منيا النتائج

 عبر المستيمكيف بيف الفيروسية الإعلبلنات تداوؿ في دور إيجابي لمتحفيز وأف ,الأعماؿ ومنظمات
 ووجدت ,للآخريف وتمريره الفيروسي الإعلبف تمقي دور في المصدر لمصداقية أف كما ,الإنترنت
 بارز دور الترفييية لمصور وأف ,المستيمؾ لدى نية الشراء عمى أثر الفيروسي لمتسويؽ أف الدراسة
 ذات الصورة استخداـ تـ لو ديداوتح ,للآخريف اعادة تمريرىا و الفيروسية الرسالة لفتح جذب كعنصر
  .العاطفي الطابع

 العملبء تشجيع في الفيروسي التسويؽ أثر عمى التعرؼ إلى سعت) 5305وفي دراسة )العايكمة ، 
 ,التحميمي الوصفي المنيج الدراسة استخدمت وقد ,التجارية المصارؼ خدمات التعامؿ مع عمى

 واستخدـ ,الأردف في الزرقاء مدينة في التجارية ؼالمصار  عملبء مف الدراسة مجموعة عينة وشممت
 توصمت التي النتائج أىـ ومف .استبانة (533) توزيع تـ حيث البيانات كأداة لجمع الاستبانة الباحث
 المنقولة، الكممة(متغيرات الدراسة المستقمة وبكافة الفيروسي لمتسويؽ ىناؾ أثر أف :الدراسة إلييا
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 تشجيع عمى )المرجعية الاجتماعي، والجماعات التواصؿ ووسائؿ ،والمعنوي المادي والتحفيز
 عف استخداـ الناجـ الأثر أف التحميؿ أظير حيث ,التجارية خدمات المصارؼ مع لمتعامؿ العملبء

الجماعات  خلبؿ مف ,والمعنوي المادي والتحفيز ,الإلكترونية النشر لوسائؿ التجارية المصارؼ
( والتى سعت إلى دراسة تأثير 5300اما دراسة ) ابو النجا،   .عةمرتف بنسب جاء قد المرجعية

التسويؽ الفيروسي عمى اختيار العلبمة التجارية. وفيما إذا کاف ىناک اختلبؼ في ىذا التأثير 
باختلبؼ المتغيرات الديموجرافية لممستيمکيف ولتحقيؽ ىذه الأىداؼ تـ تصميـ استمارة استقصاء 

لممعالجة  035استمارة خضعت منيا  025ة عشوائية، حيث وزعت وزعت عمى الأفراد بطريق
الإحصائية وقد أشارت نتائج الدراسة التطبيقية إلى وجود علبقة إيجابية ذات تأثير معنوي بيف 
استخداـ التسويؽ الفيروسي مف قبؿ المستيمک المصري، واختيار العلبمة التجارية وأف أکثر العوامؿ 

الرسائؿ الواردة عبر المواقع الإلکترونية الشخصية ىي الثقة بيف الناقميف تأثيرا عمى إعادة ارساؿ 
لمرسائؿ الإعلبنية يميو سيولة وسرعة استخداـ الموقع ثـ الحوافز المقدمة مف قبؿ الشرکة المنتجة. 
کما أشارت نتائج الدراسة إلى وجود اختلبؼ في تأثير التسويؽ الفيروسي باختلبؼ النوع والفئة 

 والدخؿ الشيري.  العمرية
قرار  عمى الفيروسي التسويؽ أثر قياس ( حيث سعت إلى5331وأخيراً جاءت دراسة )يوسؼ 

 مستخدمي مف عينة عمى توزيعيا ت ّـ استبانة تصميـ خلبؿ مف إجراء دراسة ميدانية وت ّـ الشراء،
 مف مكونة ةالخاص والزيتونة الخاصة الزرقاء جامعتي في قسـ التسويؽ طمبة مف الإنترنت شبكة

 ىناؾ تأثير أف الدراسة، إلييا توصمت التي النتائج أىـ ومف عمى الجامعتيف  موزعو ( طالب12)
المواقع  عبر المرسمة المعمومات أوف ,المستيمؾ قرار شراء عمى الفيروسي لمتسويؽ وعلبقة

المنظمة  عف بيةإيجا صورة تكويف وبالتالي عمييا الاعتماد ويمكف ومصداقية أىمية ذات الإلكترونية
 . المواقع عبر الإعلبنية الرسائؿ وانتشار الفيروسي التسويؽ مفيوـ بيف علبقة ىناؾ أيضا المرسمة،

تخاذ قرار الشراء 4/2  دراسات تناولت العلاقة بين الخداع التسويقي وا 
رار عمى الجانب الاخر تناولت الدراسات المتعمقة بالخداع التسويقي مف حيث مفيومو وأثره عمى ق

 الشراء .
 خلبؿ الوجبات السريعة مطاعـ عملبء تفاعؿ قياس إلى ( والتى سعت5350ففي دراسة )وائؿ، 

 تـ ميدانية دراسة خلبؿ مف وذلؾ التسويقي، الخداع ممارسات تجاه الشرائي لمقرار اتخاذىـ مراحؿ
ية ليذه الدراسة وكمرحمة مبدئ .المطاعـ ىذه مع المتعامميف مف بورسعيد جامعة طلبب عمى تطبيقيا
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قاـ الباحث بعمؿ دراسة استطلبعية استطاع مف خلبليا الكشؼ عف قياـ تمؾ المطاعـ بممارسات 
خداع في المزيج التسويقي، تلب ذلؾ إعداد قائمة استقصاء لقياس درجة موافقة عينة الدراسة عمى 

لممارسات في كؿ مرحمة وجود ممارسات الخداع في المزيج التسويقي وقياس ردود أفعاليـ تجاه تمؾ ا
مف مراحؿ عممية الشراء، وقد تـ استخداـ معامؿ ألفا كرونباخ لاختبار صدؽ وثبات القائمة ، 
ولاختبار فروض الدراسة فقد تـ الاعتماد عمى مجموعة الإحصاءات الوصفية، واختبار"ت" لعينة 

جموعتيف مستقمتيف، وأخيراً واحدة، واختبار كولموجروؼ سميرنوؼ لتحديد الاختلبفات الجوىرية بيف م
تحميؿ التبايف المتعدد لقياس أثر ممارسات الخداع التسويقي في مراحؿ عممية الشراء، وتوصمت 
الدراسة إلى ثلبثة نتائج أساسية تتمثؿ في اتجاه عينة الدراسة نحو الموافقة عمى وجود ممارسات 

إناث( ، وأخيراً وجود  –غير النوع )ذكور الخداع التسويقي، وأف إدراكيـ لتمؾ الممارسات لا يتغير بت
  .تأثير معنوي لتمؾ الممارسات في مراحؿ عممية الشراء لدى المستيمؾ النيائي

( والتى أستيدفت قياس أثر الخداع التسويقي عمي 5350وفي نفس الإطار جاءت دراسة )أسماء،
امميف مع مطاعـ الوجبات المتع  قرار الشراء لممستيمک دراسة تطبيقية عمي طلبب جامعة دمياط 

السريعو ،وقد تـ الحصوؿ عمي البيانات والمعمومات الميدانية بإستخداـ أسموب الأستقصاء مف خلبؿ 
مفرده مف طلبب جامعة دمياط ،وقد تـ إستخداـ العديد مف الأساليب الإحصائيو  (531عينة بمغت )

نتائج البحث إلي وجود تأثير ذو دلالو  مف أبرزىا معامؿ الإرتباط وتحميؿ الانحدار المتعدد .وأظيرت
 ((Hazem, et al, 2020إحصائية )معنويو( لمخداع التسويقي عمي قرار الشراء، وجاءت دراسة 

في  التحديد وجو عمى وتحقؽ .المستيمؾ سموؾ عمى التسويقي الخداع تأثير ىذه الدراسة تناولت
 أف منذ المستيمكيف، شراء لعممية لترويجوا والمكاف والسعر بالمنتج المتصمة الخادعة الممارسات

 في التسويؽ في واسع نطاؽ عمى يستخدـ الذي و الاجتماعي متواصؿل منصة أىـ أصبح الفيسبوؾ
 فيسبوؾ عمى مجموعات عدة عمى نشره تـ الإنترنت عمى استبياف خلبؿ مف البيانات تـ جمع ليبيا،
وتوصمت النتائج إلى أف الخداع التسويقي  .لبكام استبيانا 033 جمع مف الباحثوف وتمكف .ليبيا في

المتعمؽ بكؿ مف المنتج والتسعير والترويج والتوزيع يؤثر سمبا عمى عممية شراء المستيمؾ.  ودراسة 
 السريعة الوجبات لمقدمي التسويقي الخداع أثر بحث الدراسة ( استيدؼ5353)عبد الفتاح ،أحمد 

 التحميمي الوصفي المنيج الباحث استخدـ وقد ، لمزبوف عميالتفا الشرائي عمى السموؾ السعودية في
 عمى الميداني جانبيا في الدراسة واعتمدت ،)والأولية الثانوية( البيانات مف نوعيف عمى اعتمادا
 مطاعـ لأشير زبونا 553مف مكونة بسيطة عشوائية عينة عمى وزعت فقرة 12 مف مكونة استبانة
 الخداع بيف معنوي وتأثير ارتباط علبقة وجود وتوصمت النتائج إلىينبع،  بمدينة السريعة الوجبات
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 تقييـ في معنوية فروؽ ووجود. لمزبوف التفاعمي الشرائي والسموؾ السريعة الوجبات لمقدمي التسويقي
  الوجبات مقدمي باختلبؼ التسويقي الخداع لمستوى المبحوثيف
 العوامؿ باختلبؼ التسويقي الخداع لمستوى وثيفالمبح تقييـ في معنوية فروؽ توجد لا كذلؾ.السريعة

 التفاعمي الشرائي لمسموؾ المبحوثيف تقييـ في معنوية فروؽ وجود وعدـ.لممبحوثيف الديموغرافية
 التفاعؿ ة أدا باختلبؼ

( (Joyvice, Atemnkeng,Buwah,2019 بينما ىناؾ دراسة أخري قاـ بيا مجموعيف باحثيف
 الخاص العالي التعميـ مؤسسات أداء عمى الخادعة تصالات التسويقيةالا تأثير لمعرفة والتى سعت

 االاتصالات تقوـ الخاصة العالي التعميـ مؤسسات إلى أف غالبية الدراسة الكاميروف وخمصت في
( مع  5305ليا ، وتتفؽ دراسة )رداد ، كامؿ ،  )الطلبب(الزبائف بجذب الخادعة التسويقية

 لزبائف القرار الشرائي عمى التسويقي الخداع أثر بياف إلى الدراسة ىذه الدراسات السابقة ىدفت
 أجؿ مف استبانة بتصميـ الباحثاف قاما فقد ذلؾ ولتحقيؽ عماف، مدينة الخاصة في المستشفيات

 مبحوث (000الدراسة وقواميا ) عينة عمى بتوزيعيا قاما حيث بالدراسة الخاصة البيانات جمع
 مف مختمفة جنسيات العينة شممت وقد عماف مدينة في الخاصة ياتزبائف المستشف مف جميعيـ
التالي  النحو عمى الدراسة ىذه نتائج كانت حيث الأخرى دوف عمى جنسية تقتصر ولـ الزبائف
 الترويج، مجاؿ في الخداع ىو القرار تأثيراً عمى التسويقي الخداع مجالات أكثر أف النتائج أظيرت

بجميع  القرار الشرائي عمى كبير بشكؿ يؤثر المجالات جميع في التسويقي الخداع وكذلؾ إف
مراحمو، ايضاً لا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بيف عينة الدراسة نحو أثر الخداع التسويقي عمى 

 القرا الشرائي ترجع إلى المتغيرات الديموغرافية ) النوع، العمر، المؤىؿ العممي، الدخؿ الشيري(.
 ولت الخداع التسويقي عبر مجالات تطبيقية مختمفة مثؿ دراسة وىناؾ دراسات تنا

 (Hersh, A. & Aladwan, K., 2014)لمخداع السياحؾ إدرا مدى تحديد والتي استيدفت 
 المزيج عناصر وذلؾ عبر ، الأردف في العاممة والسياحة السفر شركات تمارسو الذي التسويقي
 البيع – العامة العلبقات – المبيعات تنشيط – والإعلبف الدعاية( في والمتمثمة الترويجي
 ىذه في التسويقي لممارسات الخداع السائحيف تقبؿ درجة تحديد أيضا استيدفت كما ،)الشخصي
 الترويجي المزيج عناصر بيف قوية إحصائية علبقة وجود عف الدراسة نتائج كشفت وقد العناصر،

 ىذه في التسويقي لمخداع السائحيف يف إدراؾالشخصي( وب البيع – المبيعات تنشيط – الإعلبف(
 حالة في ومتوسطة ، )العامة العلبقات( حالة  في ضعيفة العلبقة ىذه كانت بينما ، العناصر

وفي نفس الإطار وعمى ضوء نفس النتائج التى توصمت ليا الدراسات السابقة في مجاؿ . )الدعاية(
 دراسةالخداع التسويقي، نجد أف ىناؾ دراسة أخرى وىي 
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( Kauish, P., 2010 )  السوؽ في اللبأخلبقية والخادعة الممارسات عف الكشؼ استيدفت والتى 
 أساليب بعض استخداـ عف فضلب ، الالتزاـ وعدـ الثقة عدـ والمتضمنة ، الشركات تمارسيا والتي
 لخداعا وركزت الدراسة أيضاً عمى المستيمؾ بالمنتجات عف الخاصة المعمومات كحجب ، الخداع
 والتي الممارسات ىذه أسباب عف البحث الدراسة كماحاولت ، بالمستيمكيف الاتصاؿ بوسائؿ المتعمؽ
 وعدـ ، لممنظمات الييكؿ التنظيمي في عيوب ووجود ، لممديريف السموؾ الانتيازي إلى أرجعتيا
 .الأخلبقية القواعد إىماؿ عف فضلب ، لممعمومات الجيدة بالإدارة الالتزاـ

 ممارسات نحو المستيمكيف اتجاىات عمى التعرؼ إلى ( ىدفت 5331،  وزيادات الزعبي(راسة د اما
 مختمؼ تحت لو قبوليـ ومدى الإعلبف بعنصر المتمثمة المختمفة الجوانب في التسويقي الخداع

 أنو إذ الإستيلبكية والثقافة الوعي مف عالية درجة عمى المستيمؾ أف الظروؼ، وأظيرت الدراسة
 في إلا التسويقي الخداع لايتقبؿ أنو كما جانب في عميو يمارس الذي التسويقي الخداع يدرؾ

 .عالية السمعة جودة فييا تكوف التي الحالات
 والتي اللبأخلبقية التسويقية الممارسات عمى التعرؼ استيدفت ( والتى5330،  الزغبي(وأخيراً دراسة 

 P's 4 الأربعة المزيج التسويقي بعناصر تصؿي فيما وذلؾ التسويقي الخداع اسـ تحت تندرج
 مدى أي إلى ومعرفة ، الأردني المستيمؾ نظر وجية مف ، )التوزيع ، الترويج ، السعر ، المنتج(

 وسائؿ عف البحث فع فضلب ، الممارسات ىذه لمثؿ تقبمو ومدى ، خداعو يتـ بأنو المستيمؾ يدرؾ
 التسوؽ مراكز مستيمكيف مف عينة عمى يؽ الدراسةتطب تـ وقد ، الممارسات ىذه مف لمحد رقابية

Shopping Malls ، التسويقي الخداع ممارسات لوجود المستيمؾؾ إدرا إلى الدراسة توصمت وقد 
 يتعمؽ فيما إلا الأربعة التسويقي المزيج عناصر في عاـ بشكؿ الممارسات ىذه لمثؿ تقبمو عدـ مع ،

 عف الدراسة كشفت فقد ذلؾ إلى إضافة ، عالية السمعة جودة فييا وفكت التي الاستثناءات ببعض
 دالح في المستيمؾ حماية جمعيات وكذلؾ المعنية وميةحكال الجيات مف فعالة مساىمات وجود عدـ
 .التسويقي الخداع مف
تخاذ قرار الشراء  4/3  دراسات تناولت العلاقة بين التسويق الفيروسي والخداع التسويقي وا 

ستيدفت بصفة رئيسة التعرؼ عمى فاعمية استخداـ برنامج والتى ا (5355 في دراسة )رانيا،
لتنمية وعي السيدات العاملبت بممارسات الخداع  "microsoft teams" إلکتروني عبر تطبيؽ

التسويقي في بعض المجالات وأثره عمى اتخاذىف لمراحؿ قرار الشراء، واشتمؿ البحث عمى عينة 
ة عاممة تـ اختيارىف بطريقة صدفية غرضيو مف الموظفات وعضوات ( سيد555أساسية تمثمت في )

( سنة، 55-55ىيئة التدريس بجامعتي عيف شمس والزقازيؽ، وتراوحت أعمارىف ما بيف )
متزوجات، ومف مستويات اجتماعية واقتصادية مختمفة، ومتاح لدييف مصدر للئنترنت، وعينة 

( سيدة عاممة 52عمى نتائج البحث الأساسية وبمغ عددىا ) تجريبية تـ اختيارىا بطريقة غرضيو بِنَاءَا
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مف الحاصميف عمى درجات منخفضة في استبياف الوعي بممارسات الخداع التسويقي في بعض 
، 3.30المجالات، وأسفرت نتائج البحث عف وجود فروؽ ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )

الأساسية في الاستجابات عمى استبياف الوعي  ( بيف درجات السيدات العاملبت عينة البحث3.35
بممارسات الخداع التسويقي في بعض المجالات بمحاوره )مجاؿ الغذاء، مجاؿ الممبس، مجاؿ 
التسوؽ الإلکتروني( وککؿ وفقاً لبعض المتغيرات الاجتماعية والاقتصادية لمدراسة وأوصت الباحثة 

اد المزيد مف البرامج التي تعمؿ عمى تنمية بضرورة تکثيؼ حملبت التوعية وذلک مف خلبؿ إعد
ثقافة ووعي السيدات بممارسات الغش والخداع التسويقي في المجالات المختمفة عبر الوسائؿ 

 الإلكترونية.
( والتى رأت أف معظـ الأعماؿ عمى مستوى السوؽ التجارية العراقية 5355أما دراسة ) الزىيري، 

كبيرة تساعدىا عمى تاسيس شركات تجارية بشكؿ قانوني قادرة كانت ناشئة ولا تمتمؾ رؤوس أمواؿ 
عمى تطبيؽ استراتيجيات تسويقية مؤثرة، الأمر الذي أدى إلى تحوؿ سياساتيا التسويقية إلى محاولة 
خداع المستيمؾ بأساليب وطرؽ متعددة. وسعت الدراسة إلى تعريؼ المستيمؾ العراقي بحقوقو 

تسويقية المزيفة التي تنتشر عمى مواقع التواصؿ الإجتماعي، والتي القانونية مقابؿ الممارسات ال
يمكف اف تحميو مستقبلًب مف اف يكوف ضحية ليكذا نوع مف الإعلبنات التسويقية.ومف نتائج الدراسة 
 الكشؼ عف أساليب الخداع و التضميؿ المتبعة في الإعلبنات التسويقية الرائجة عمى شبكة

(Metaverse) ا مع مضاميف قانوف حماية المستيمؾ العراقي. التسويؽ الفيروسي، ومدى تعارضي
 .التسويؽ الأخضر، تسويؽ حرب العصابات، استراتيجيات التسويؽ

ىناک نوعيف رئيسييف مف التسويؽ الفيروسي. النوع الأوؿ التسويؽ  (5331وفي دراسة ) حسف،  
ىذه الدراسة  يروس عمى مستوى الشارع. الفيروسي عف طريؽ الإنترنت، والنوع الثاني ىو التسويؽ الف

تتعمؽ بقياس أثر التسويؽ الفيروسي عمى مستوى الشارع عمى اتجاىات ونوايا الشراء لدى عملبء 
تـ تصميـ أربعة أسئمة وصياغة أربعة فروض لاختبارىا  أجيزة التميفوف المحموؿ بمحافظة الدقيمية. 

ر إيجابي أـ لا، وىؿ يوجد ارتباط إيجابي بيف کلب في ىذه الدراسة لتحديد عما إذا کاف ىناک تأثي
مف اتجاىات ونوايا الشراء لدى العملبء، وىؿ يوجد اختلبؼ معنوي في تأثير استخداـ التسويؽ 
الفيروسي عمى مستوى الشارع عمى اتجاىات ونوايا الشراء لدى العملبء بإختلبؼ المتغيرات 

تـ اختيار أسموب البحث الکمي لجمع  ارية / العمر(. الديموجرافية لمعملبء )الجنس / المعالـ الحض
البيانات الأولية، حيث قاـ الباحث بتصميـ وتوزيع قائمة الاستقصاء إلى عينة عشوائية ممثمة ممف 

مفردة تـ   533يمتمکوف أجيزة تميفوف محموؿ في محافظة الدقيمية، وقد بمغ مقدار ىذه العينة 
يؼ والحضر، وحسب العمر. ولتحميؿ البيانات الأولية لمبحث، تـ توزيعيا بيف الإناث والذکور، الر 

وقد أظيرت نتائج البحث رفض فروض الدراسة الأربعة   .SPSS استخداـ البرنامج الإحصائي
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)فروض العدـ( بشکؿ إجمالي، حيث لوحظ وجود تأثير إيجابي لاستخداـ التسويؽ الفيروسي عمى 
(، کذلک لوحظ وجود 0راء علبمة جياز محموؿ معيف )ؼ کلب مف اتجاىات ونوايا العملبء نحو ش

علبقة ارتباط معنوي ذات دلالة إحصائية بيف الاتجاه نحو الشراء ونية الشراء باستخداـ التسويؽ 
(، کذلک أوضحت نتائج الدراسة وجود اختلبفات جوىرية بيف 5الفيروسي عمى مستوى الشارع )ؼ

ضر، وحسب العمر( فيما يتعمؽ بأثر التسويؽ الفيروسي المجموعات )الإناث والذکور، الريؼ والح
عمى اتجاىات الشراء لعلبمة تميفوف محموؿ معيف والتي تسوؽ بطريقة التسويؽ الفيروسي عمى 

( فقد تـ قبولو، حيث ثبت تجانس الآراء عمى 0/0( بإستثناء الفرض الفرعي )ؼ0مستوى الشارع )ؼ
وىرية في الاتجاه باختلبؼ العمر، کما تبيف مف نتائج مستوى عينة الدارسة فلب توجد اختلبفات ج

التحميؿ الإحصائي وجود اختلبفات جوىرية بيف المجموعات )الإناث والذکور، الريؼ والحضر، 
وحسب العمر( فيما يتعمؽ بأثر التسويؽ الفيروسي عمى نوايا الشراء لعلبمة تميفوف محموؿ معيف 

(. وقد وضعت الدراسة مجموعة مف 5مى مستوى الشارع)ؼوالتي تسوؽ بطريقة التسويؽ الفيروسي ع
 التوصيات. بعض مف ىذه التوصيات لمبحوث المستقبمية، والبعض الآخر لرجاؿ التسويؽ.

التي  العوامؿ فحص الدراسة ىذه استيدفت ( Logsdon & Patterson, 2009 )بينما في دراسة 
 مواقع فحص الدراسة وشممت ، ترنتالإن عبر الأعماؿ عالـ في الخداع ممارسات وجود تيسر

 الدراسة كشبفت وقد ، الخداع حدوث في جوىري تأثير ليا للبتصاؿ كوسائؿ الاجتماعي التواصؿ
 والخصائصالإجتماعي  التواصؿ شبكات تؤثر مدى أي إلى خلبليا مف تشرح عوامؿ سبعة عف

 بالطرؽ مقارنة لإنترنتا الأعماؿ عبر عالـ في الخداع ممارسات حدوث احتمالية في الأخلبقية
 – الاجتماعي التواصؿ اتكشب العلبقات داخؿ ضعؼ :في تمثمت العوامؿ وىذه ، الأخرى التقميدية

 وجود – الخداع أىداؼ مف القرب – القوة علبقات تماثؿ عدـ – العاطفية العلبقات تماثؿ عدـ
 التأثير. اليةاحتم زيادة – العلبقات كثافة – الإنترنت عبر التواصؿ نظاـ في ثغرات

 التعميق عمى الدراسات السابقة
  توصمت الدراسات السابقة إلى أف مف أىـ أبعاد التسويؽ الفيروسي التي تؤثر عمى قرار

 -شراء المنتج ىي التحفيز المادي والذي يشمؿ الحوافز والعروض المجانية،وقادة الرأي
 لكترونية ".المؤثروف، والحملبت الإعلبنية الفيروسية، ووسائؿ النشر الإ

  معظـ الدراسات اتفقت عمى أف أكثر الأبعاد تأثيراً ىو التحفيز المادي والعروض المجانية
 أخيراً وسائؿ النشر الإلكترونية يميو قادة الرأى والمؤثروف ثـ الحملبت الإعلبنية الفيروسية و 
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 الإدراكية العوامؿ نم مكوف نظري بعض الدراسات توصمت إلى ضرورة وجود نموذج، 
 لمتسويؽ تأثير عمى المراحؿ المختمفة ليا والتى لمتسويؽ الفيروسي، والسموكية والوجدانية،
 الفيروسي.

 التسويقية  انتيت الدراسات السابقة الخاصة بالخداع التسويقي إلى أف الممارسات
 المزيج التسويقي بعناصر مرتبطة التسويقي الخداع اسـ تحت تندرج والتي اللبأخلبقية

 .)التوزيع الترويج، ، السعر ، )المنتج P's 4 الأربعة
  الكثير مف الدراسات اتفقت عمى أف مف أكثر عناصر الخداع التسويقي المستخدمة مف قبؿ

الشركات ىي عدـ الثقة وعدـ الالتزاـ ، فضلب عف حجب المعمومات الخاصة بالمنتجات 
 عف المستيمؾ 

 التسويقية الخادعة ىو السموؾ  توصمت الدراسات إلى أف مف أسباب ىذه الممارسات
الانتيازي لممديريف، ووجود عيوب في الييكؿ التنظيمي لممنظمات، وعدـ الالتزاـ بالإدارة 

 الجيدة لممعمومات، فضلب عف إىماؿ القواعد الأخلبقية.
 التسويقي، الخداع ممارسات لوجود اتفقت معظـ الدراسات السابقة عمى إدراؾ المستيمؾ 

نعكاس ىذا بشكؿ سمبى عمى إتخاذ القرار  الممارسات بشكؿ ىذه ثؿلم تقبمو عدـ مع عاـ وا 
 الشرائي.

 الدراسة الإستطلاعية -5
مفردة مف عملبء  03قامت الباحثتاف بإجراء دراسة استطلبعية عمى عينة عشوائية قواميا 

بحث مستحضرات التجميؿ بمحافظة المنوفية، مف خارج عينة الدراسة الأساسية ومف داخؿ مجتمع ال
عف طريؽ تنفيذ مجموعة مف المقابلبت الشخصية ، وتمت الدراسة الاستطلبعية لموقوؼ عمى النقاط 

 التالية:
 التعرؼ عمى مدى إدراؾ العملبء لمفيوـ التسويؽ الفيروسي وأبعاده. -
تحديد واقع شركات مستحضرات التجميؿ ومدى تطبيقيا لمتسويؽ الفيروسي في الترويج  -

 ظر عملبءىا.لمنتجاتيا مف وجية ن
 الإلماـ بمدى إدراؾ العملبء لمفيوـ الخداع التسويقي وأبعاده -
معرفة مدى تأثر قرار شراء ىؤلاء العملبء لمستحضرات التجميؿ بممارسات الخداع  -

 التسويقي.
تحديد مدى تأثير إستخداـ التسويؽ الفيروسي كوسيمة لمترويج لمستحضرات التجميؿ عمى  -

 قرار شراء ىؤلاء العملبء.
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 وجاءت نتائج الدراسة الاستطلاعية، كما يمي: 
  مف عينة الدراسة مف عملبء مستحضرات التجميؿ ينقصيـ الإلماـ 23أتضح أف ىناؾ %

 بمفيوـ التسويؽ الفيروسي، عمى الرغـ مف معرفتيـ بأبعاده.
  لدييـ معرفة بممارسات 23أف ىناؾ نسبة كبيرة مف عينة الدراسة وتقدر حوالى بػ %

 لتسويقي الذي تمجأ إليو شركات مستحضرات التجميؿ عند التسويؽ لمنتجاتيا.الخداع ا
  حوؿ مدى تأثير التسويؽ الفيروسي 53وجود تفاوت بيف اراء عينة الدراسة يقدر بحوالي %

الذي تستخدمو شركات مستحضرات التجميؿ عند الترويج لمنتجاتيا عمى قراراتيـ الشرائية 
 ليذه المنتجات .

 مف أراء عينة الدراسة عمى التأثير السمبي لممارسات الخداع التسويقي 25ى إتفاؽ  حوال %
  .لشركات مستحضرات التجميؿ عند الترويج لمنتجاتيا عمى قرارتيـ الشرائية لتمؾ المنتجات

 مشكمة البحث  -6
 الاقتصادية الحياة مجالات كافة في نوعية نقمة أحدثت والتي الحديثة التكنولوجية التطورات مع
 لكؿ وغزوىا الحديث العصر شيدىا التي الأحداث أىـ مف يعتبر الذي الأنترنت خاصة ظيورو 

 أكثر المستيمؾ أصبح الأسواؽ في المطروحة البدائؿ وكثرة وبتعدد المنتجات الحياة، شؤوف
 برز ورغباتو، حاجاتو إشباع قصد مبتكر شيء كؿ والتنوع في التجديد عمى لمحصوؿ تطمعا

 بشكؿ بالانتشار وبدأ التسويقية، الإستراتيجية تشكيؿ في تشارؾ جديدة كقوة يالفيروس التسويؽ
 أقؿ تكمفة ذو كونو ومؤسسات الأعماؿ منظمات اعتمدتو حيث المتقدمة الدوؿ كؿ في واسع
 شكؿ متناىي في لا عدد إلى الأشخاص لينتقؿ مف عدد باستيداؼ كالفيروس الانتشار وسريع
 انتشار وضماف والخدمات السمع أو بالمنتجات التعريؼ أو ترويجلم فيديو أو صورة أو مقالة

 منتجاتيا لاقتناء المستيمكيف مف ممكف عدد أكبر واستمالة واستيداؼ التجارية واسع لمعلبمة
 الاجتماعي التواصؿ مواقع استغلبؿ خلبؿ مف أقؿ ووقت بجيد وتكمفة الأرباح وزيادة

فمسفة  وفؽ المستيمؾ متأثير عمى سموؾ وقرارل الأدوات مف وغيرىا المؤثرة والشخصيات
ستراتيجية  (.5302)ثابت ،  .المستيمكيف واتجاىات أذواؽ تغيير أو حاجات لخمؽ مدروسة وا 

 السمع عدد في وتنوع زيادة مف أحدثتيا وما التكنولوجية وعمى الجانب الأخر فإف  التطورات
 تسويقيا خداعو يسيؿ قد مما صعبة، ةعممي لممستيمؾ بالنسبة عممية الإختيار جعؿ والمنتجات

 مثؿ الغلبؼ عمى الموجودة المعمومات أو التجارية بالأسماء المسوؽ فقد يتلبعب. الطرؽ بشتى
 خلبؿ ومف ( ،. 2003 الزعبي محمد(ذلؾ وغير الصلبحية وتاريخ الغذائية والقيمة الوزف

 جوانب المنتجات يف السمع ناحية مف التسويقي الخداع حالات مف لمكثير الملبحظات
 حوؿ أخبار ومعمومات مف الناس يتناقمو ما إلى اضافة وغيرىا والترويج والاسعار والمعمومات
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 شيد(، 5305،مولود سيى(العامو التجاره قضايا في التسويقي والخداع الغش حالات انتشار
الخادعة  المصري ومنيا سوؽ مستحضرات التجميؿ إنتشاراً واسعا لمممارسات التسويقية السوؽ

وبأساليب وتقنيات متطورة ، مما زاد مف صعوبة الإختيار بالنسبة لممستيمؾ بسبب عدـ توفر 
 المنتجات الأصمية وايضاً بسبب نقص المعمومات وغيرىا مما إنعكس سمبياً عمى قرار الشراء.

ومف خلبؿ إستعراض الدراسات السابقة والدراسة الإستطلبعية نجد أف ىناؾ نقص وعي وعدـ 
إدراؾ لدى المستيمؾ بأىمية التسويؽ الفيروسي وتأثيره عمى اتخاذ القرار الشرائي في ظؿ وجود 
ممارسات الخداع التسويقي عمى عناصر المزيج التسويقي لمستحضرات التجميؿ الى يشترييا 

 ىذا المستيمؾ ويمكف صياغة تساؤلات المشكمة كما يمي:

 يرات الدراسة) التسويؽ الفيروسي، والخداع ماىي طبيعة علبقة الإرتباط بيف أبعاد متغ
تخاذ قرار الشراء؟  التسويقي، وا 

  ما تأثير التسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات التجميؿ في
 محافظة المنوفية ؟

  ما تأثير التسويؽ الفيروسي عمى الخداع التسويقي لدى عملبء منتجات مستحضرات
 منوفية ؟التجميؿ في محافظة ال

  ما تأثير الخداع التسويقي عمى اتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات التجميؿ في
 محافظة المنوفية؟

  ما طبيعة الدور الذي يمعبو الخداع التسويقي في العلبقة بيف ابعاد التسويؽ الفيروسي و
 واتخاذ قرار الشراء لدى عملبء منتجات مستحضرات التجميؿ في محافظة المنوفية ؟

  ما الإختلبفات في إدراؾ العملبء لمتغيرات الدراسة )التسويؽ الفيروسي والخداع التسويقي
تخاذ قرار الشراء ( طبقاً لإختلبؼ متغيراتيـ الديموجرافية ) النوع ، والعمر، المستوى  وا 

 التعميمي، مستوى الدخؿ الشيري( ؟
 أىداف البحث    -7
 ة : يسعى  ىذا البحث إلى تحقيؽ الأىداؼ الأتي  

  تحديد طبيعة علبقة الإرتباط بيف أبعاد ومتغيرات الدراسة ) التسويؽ الفيروسي، والخداع
تخاذ قرار الشراء(.  التسويقي، وا 
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  تأثير التسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات التجميؿ في قياس
  محافظة المنوفية

  ويقي لدى عملبء منتجات مستحضرات التسويؽ الفيروسي عمى الخداع التستأثير قياس
 التجميؿ في محافظة المنوفية.

  الخداع التسويقي عمى اتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات التجميؿ في قياس تأثير
 محافظة المنوفية.

  لمتسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء لمنتجات قياس التأثير غير المباشر
 .التسويقيمستحضرات التجميؿ بتوسيط الخداع 

  في إدراؾ العملبء لمتغيرات الدراسة )التسويؽ الفيروسي الوقوؼ عمى طبيعة الإختلبؼ
تخاذ قرار الشراء ( طبقاً لإختلبؼ متغيراتيـ الديموجرافية ) النوع ،  والخداع التسويقي وا 

 والعمر، المستوى التعميمي، مستوى الدخؿ الشيري(.
 إدارة الشركات التى تعمؿ في مجاؿ  إلى المناسبة والمقترحات التوصيات مف مجموعة تقديـ

مستحضرات التجميؿ وذلؾ مف أجؿ تدعيـ المعرفة بالتسويؽ الفيروسي وكيفية الإستفادة 
منو وتجنب الخداع التسويقي الذي يشعر بو العميؿ ويؤثر بشكؿ سمبي عمى إتخاذ قرار 

 الشراء. 
  فروض البحث 

التأصيؿ النظري مف الدراسات السابقة قامت الباحثة  في ضوء مشكمة وأىداؼ البحث وبناء عمى
 بصياغة فروض البحث وذلؾ عمى النحو المُوضح أَدناه : 

  تخاذ لا توجد علبقة إرتباط معنوي بيف أبعاد متغيرات الدراسة ) التسويؽ الفيروسي، والخداع التسويقي، وا 
 قرار الشراء(.

 مى اتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات التجميؿ في لا يوجد تاثير معنوي تأثير لمتسويؽ الفيروسي ع
 محافظة المنوفية 

  لا يوجد تأثير معنوي لمتسويؽ الفيروسي عمى الخداع التسويقي لدى عملبء منتجات مستحضرات التجميؿ
 في محافظة المنوفية.

 ميؿ في محافظة لا يوجد تأثير معنوي لمخداع التسويقي عمى اتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات التج
 المنوفية.
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 لمتسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات  لا يوجد تأثير معنوي غير مباشر
 التجميؿ بتوسيط الخداع التسويقي.

  تخاذ لا يوجد إختلبؼ معنوي في إدراؾ العملبء لمتغيرات الدراسة )التسويؽ الفيروسي والخداع التسويقي وا 
اً لإختلبؼ متغيراتيـ الديموجرافية ) النوع ، والعمر، المستوى التعميمي، مستوى الدخؿ قرار الشراء ( طبق

 الشيري(.

المقترح لمعلبقة بيف متغيرات الدراسة كما ىو موضح بالشكؿ  الإطار المفاىيميوبناء عمى ذلؾ يمكف إعداد 
 التالي : 
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 أىمية البحث    -8
 تتمثؿ أىمية البحث الحالي في في جانبيف

 :الأىمية العممية وتتمثل في  8/1
تتمثؿ الأىمية العممية ليذا البحث في أنو يتناوؿ ثلبثة مف المفاىيـ الحديثة في أدبيات  -

تخاذ قرار الشراء، ومف ثـ  إدارة التسويؽ وتتمثؿ في التسويؽ الفيروسي والخداع التسويقي وا 
تمثؿ محاولة مف الباحثتاف لتأصيؿ ىذه المفاىيـ وكيفية تفعيميا لموصوؿ إلى أفضؿ 

ت التسويقية الحديثة كبديؿ للبستراتيجيات التقميدية والتي أصبحت غير فعالة الإستراتيجيا
 خاصة في مجاؿ التسويؽ لمستحضرات التجميؿ. 

بالرغـ مف وجود عدد مف الدراسات الأجنبية التي تناولت التسويؽ الفيروسي ، إلا أنو ما  -
لتأثير  بيف متغيرات زاؿ ىناؾ ندرة في الدراسات العربية التي قامت بقياس العلبقات وا

تخاذ قرار الشراء( مجتمعة )في حدود عمـ  البحث  )التسويؽ الفيروسي والخداع التسويقي وا 
 الباحثتاف(

 تتناوؿ التي مف الدراسات عدد لإجراء الباحثيف اىتماـ تمفت الدراسة الحالية أف يمكف -
 الشأف. بيذا الجامعية المكتبة إثراء في تسيـ مواضيع مماثمة

 ىمية العممية وتتمثل في: الأ 8/2
 ترويج في الفيروسي التسويؽ أىمية نحو الشركات المنتجة لمسمع والخدمات انتباه توجيو -

 .الإنترنت شبكة استخداـ خلبؿ مف قميمة وبتكمفة ,كبيرة وعالميا وبسرعة ,محميا المنتجات
 مساىمة نتائج البحث لمديري شركات مستحضرات التجميؿ بمصر في التعرؼ عمى -

 التحديات التي تواجو تطبيقات التسويؽ الفيروسي في تمؾ الشركات.
تزويد القائميف عمى التسويؽ بشركات مستحضرات التجميؿ بطرؽ تجنب ممارسات   -

 الخداع التسويقي عند الترويج ليا بما يساعد في عممية إتخاذ قرار الشراء.
أف تساىـ في دعـ مسئولي تقديـ مؤشرات مدعمة بنتائج إحصائية وتوصيات واقعية يمكف  -

التسويؽ بشركات مستحضرات التجميؿ الخاضعة لمبحث عند التخطيط المستقبمي فيما 
 يتعمؽ بمتغيرات البحث.
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 حدود البحث  -9
 يمكف تقسيـ حدود البحث إلى: 

تتمثؿ في التركيز عمى الدور الوسيط الذي يمعبو الخداع التسويقي بأبعاده الحدود الموضوعية: 9/1
ممارسات خادعة في المنتج، ممارسات خادعة في التسعير، ممارسات خادعة في ة )الأربع

( في العلبقة بيف التسويؽ الفيروسي بأبعاده الأربعة التوزيع، ممارسات خادعة في الترويج
المؤثروف، والحملبت الإعلبنية الفيروسية، وسائؿ النشر -التحفيز المادي، وقادة الرأي )

تخاذ الإلكترونية  قرار الشراء .( وا 
 تـ تطبيؽ البحث عمى عينة مف عملبء مستحضرات التجميؿ  الحدود البشرية:9/2
 يقتصر ىذا البحث عمي عملبء مستحضرات التجميؿ بمحافظة المنوفية الحدود المكانية: 9/3
 0/2/5350إلى الفترة  0/5/5350تمثمت الحدود الزمنية لمبحث في الفترة مف الحدود الزمنية: 9/4

 جية البحثمني -11
يعتمد ىذا البحث عمى المنيج الوصفي التحميمي ، وتتضمف البيانات المطموبة لمبحث ، ومجتمع  

وعينة البحث ، ومتغيرات البحث وكيفية قياسيا ، وأساليب تحميؿ البيانات واختبار فروض البحث ، 
 وتقييـ صدؽ وثبات مقاييس البحث ، ويمكف توضيح ذلؾ عمى النحو التالي : 

 البيانات المطموبة لمبحث  11/1
ىي البيانات التي تـ الحصوؿ عمييا  : بيانات ثانويةاعتمد البحث عمى نوعيف مف البيانات ىما     

لإثراء الجانب النظري لمبحث والتي تعرضت لمتغيرات البحث المختمفة المتمثمة في التسويؽ 
تخاذ قرار الشراء ، وتـ الحصوؿ عمى الفيروسي بأبعاده الأربعة والخداع التسويقي بأبعاده الأرب عة وا 

ىذه البيانات مف المؤلفات العممية والبحوث والدراسات السابقة التي ليا علبقة بموضوع البحث، وما 
وبيانات تـ التوصؿ إليو مف نتائج وتوصيات لتحديد إمكانية الاستفادة منيا في البحث الحالي، 

تساؤلات البحث والتي تـ جمعيا في ضوء قائمة  ىي البيانات اللبزمة للئجابة عمى :أولية
الاستقصاء الموجو إلى عينة مف عملبء مستحضرات التجميؿ بمحافظة المنوفية وذلؾ مف خلبؿ 
المقابلبت وقد تـ تفريغ القوائـ وتحميميا باستخداـ الاختبارات الإحصائية المناسبة بالشكؿ الذي مَكف 

 لبحث والتوصؿ لمنتائج . الباحثة مف اختبار صحة أو خطأ فروض ا
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 تحضرات التجنيل في محافظة المنوفيةدراسة تطبيقية على عنلاء منتجات مس

 

 مجتمع وعينة البحث  11/2
يتمثؿ مجتمع البحث في جميع عملبء مستحضرات التجميؿ بمحافظة المنوفية ونظراً لصعوبة      

حصر مجتمع البحث وعدـ توافر إطار محدد لو تـ الاعتماد في تحديد حجـ عينة البحث عمي 
مفردة ، وقامت الباحثة بتحديد اطار زمني لجمع  025وبذلؾ تكوف حجـ العينة  (5335)بازرعة، 

، وبمغ عدد الاستمارات الصالحة لمتحميؿ  0/2/5350وحتي  0/5/5350البيانات خلبؿ الفترة مف 
 %( مف إجمالي حجـ العينة .10( استمارة بما يمثؿ نسبة استجابة )053الإحصائي )

  :متغيرات البحث والمقاييس المستخدمة 11/3
الدراسة الميدانية عمى البيانات الأولية التي تـ جمعيا حوؿ متغيرات البحث ، والتي أمكف اعتمدت      

قياس الخصائص التي تشتمؿ عمييا مف خلبؿ مجموعة مف المقاييس المتنوعة ، والتي سيتـ 
 توضيحيا عمى النحو التالي :  

 المتغير المستقل : التسويق الفيروسي  11/3/1
لقياس أبعاد التسويؽ  -عمى حد عمـ الباحثة  -مقاييس التي تـ استخداميا بعد إجراء مسح لم     

الفيروسي في الدراسات السابقة ، ولتصميـ المقياس الخاص بأبعاد التسويؽ الفيروسي تـ الاعتماد 
 (Patankar , (Fraser, 2006)بشكؿ أساسي عمى مؤشرات القياس الواردة في دراسة كلًب مف

5305), (Khandare &  Suryawanshi,2016), &(2020, Nguyen, & Nguyen)   و
مع إجراء بعض التعديلبت والحذؼ والإضافة بالشكؿ الذي يتناسب مع  (5350أميرة وآخروف ، )

طبيعة المستقصي منيـ في ىذا البحث وأىداؼ ومجاؿ تطبيؽ البحث ، ولقياس أبعاد التسويؽ 
( المكوف مف خمس درجات لمموافقة وعدـ  Likert Scaleالفيروسي تـ استخداـ مقياس ليكرت ) 

( إلى غير موافؽ عمى 0( إلى موافؽ تماماً بينما يشير الرقـ )5الموافقة ، حيث يشير الرقـ )
عبارات لقياس بُعد  5عبارة  50الاطلبؽ مع وجود درجة محايدة في المنتصؼ، وقد تضمف المقياس 

عبارات لقياس بُعد الحملبت الإعلبنية  2لرأي، و عبارات لقياس بُعد قادة ا5التحفيز المادي ، و 
 عبارات لقياس وسائؿ النشر الإلكترونية .2الفيروسية، و 

تخاذ قرار الشراء  11/3/2  المتغير الوسيط والتابع : الخداع التسويقي وا 
 لقياس الخداع التسويقي -عمى حد عمـ الباحثة  -بعد إجراء مسح لممقاييس التي تـ استخداميا     

تخاذ قرار الشراء وذلؾ في الدراسات السابقة التي أثبتت وجود علبقة بينيما. ولتصميـ المقياس  وا 
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 ,Hazem الخاص بيما تـ الاعتماد بشكؿ أساسي عمى مؤشرات القياس الواردة في دراسة كؿ مف )
et al, 2020  ، ) 

(Hersh, A. & Aladwan, K., 2014)   ،( Kauish, P., 2010 ) ،)وزيادات الزعبي  ،
( مع إجراء بعض التعديلبت والحذؼ والإضافة بالشكؿ الذي يتناسب 5330،  الزغبي( (،5331

مع طبيعة المستقصي منيـ في ىذا البحث وأىداؼ ومجاؿ تطبيؽ البحث، ولقياس الخداع التسويقي 
تخاذ قرار الشراء تـ استخداـ مقياس ليكرت ) موافقة ( المكوف مف خمس درجات لمLikert Scaleوا 

( إلى غير موافؽ عمى 0( إلى موافؽ تماماً بينما يشير الرقـ )5وعدـ الموافقة ، حيث يشير الرقـ )
عبارة  لقياس الخداع 50الاطلبؽ مع وجود درجة محايدة في المنتصؼ، وقد تضمف المقياس 

 عبارات لقياس إتخاذ قرار الشراء .03التسويقي، و 
 لبحث والعبارات المستخدمة في قياسيا :والجدوؿ التالي يوضح متغيرات ا   

 متغيرات البحث وكيفية قياسيا (0جدوؿ رقـ )

 : إعداد الباحثة اعتماداً عمى الدراسات السابقةالمصدر
 : اختبارات الصدق والثبات لمقاييس متغيرات البحث 11/4
 صدق المقاييس: 11/4/1
عبارات قائمة الاستقصاء في قياس ما صممت مف أجمو، والتأكيد عمى أف  لبياف مدى صدؽ    

عبارات القائمة تعطي لممستقصي منو نفس المعنى والمفيوـ الذي تقصده الباحثة، اعتمدا في إجراء 
 اختبار الصدؽ عمى كؿ مف الصدؽ الظاىري، التقاربى، والتمييزي وذلؾ كما يمي: 

 العبارات الأبعاد متغيرات البحث
المتغير المستقل : 
التسويق 
 الفيروسي

 5:  0العبارات مف  التسويؽ الفيروسي عبر المؤثريف )قادة الرأى(
 1:  5 العبارات مف التسويؽ الفيروسي خلبؿ التحفيز المادي

 05:  03العبارات مف  التسويؽ الفيروسي عبر الحملبت الإعلبنية الفيروسية
 50:  02العبارات مف  وسائؿ النشر الإلكترونية

 المتغير الوسيط: 
 الخداع التسويقي

  5:  0العبارات مف  الخداع في التسعير 
 00:  2العبارات مف  الخداع في الترويج
 53:  05عبارات مف ال الخداع في المنتج
 50:  50العبارات مف  الخداع في التوزيع

 03:  0العبارات مف  إتخاذ قرار الشراء  المتغير التابع 
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 تحضرات التجنيل في محافظة المنوفيةدراسة تطبيقية على عنلاء منتجات مس

 

 عمى ثلبثة  النيائية قبؿ صورتيا في الدراسة أداة عرض تـ: الصدق الظاىري لأداة الدراسة
(، لمتأكد مف مدى ملبءمة العبارات 0مف أساتذة إدارة الأعماؿ بالجامعات المصرية )

المحكِّميف  بملبحظات الأخذ تـ المستخدمة في قياس المتغيرات موضع الدراسة ولقد
 لبحظات. الم تمؾ ضوء في الفقرات بعض صياغة إعادة وتـ وآرائيـ،

  :الصدق التقاربي لأداة الدراسة 

ويعكس ىذا النوع مف الصدؽ مدى وجود ارتباط قوي موجب بيف عناصر المقياس التي تقيس مفيوـ 
إلى أنو، بغرض التحقؽ  .Ahmad,Zulkumain,and Khairushalimi  (2016)واحد، ويشير 

العبارات )درجة تشبع المفردة مف ذلؾ، يجب أف تكوف قيـ معاملبت التحميؿ المعيارية لجميع 
( Construct Reliability-CR، وأف تتجاوز قيـ الثبات المركب )3.53بالعامؿ( معنوية وأكبر مف

، وألا تقؿ قيـ متوسط التبايف المستخمص )متوسط مربعات معاملبت التشبع( 3.23لأبعاد القياس
(Average Variance Extracted لكؿ بعد مف أبعاد القياس عف )تـ قياس الصدؽ 3.53 ،

( توافؽ نتائج التحميؿ مع 5( مفردة. ويظير الجدوؿ )053التقاربي لأداة الدراسة عمى عينة الدراسة )
 الشروط المحددة؛ الأمر الذي يعكس تمتع المقاييس بالصدؽ التقاربي. 

 نتائج تقييـ الصدؽ التقاربي والاتساؽ الداخمي لمتغيرات البحث (5جدوؿ )

 معامل التحميل المعياري )معامل التشبع( والعوامل المعبرة عنيا أبعاد القياس
متوسط 
التباين 

 المستخمص
 معامل الثبات المركب

 0.849 0.587 التحفيز المادي.
x11 .670***   
x12 .773***   
x13 .775***   
x14 .837***   

 0.921 0.699 قادة الرأي.
x21 .819***   
x22 .844***   
x23 .810***   
x24 .810***   
x25 .895***   

 0.909 0.629 الحملبت الإعلبنية الفيروسية.
x31 .562***   
x32 .746***   
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 معامل التحميل المعياري )معامل التشبع( والعوامل المعبرة عنيا أبعاد القياس
متوسط 
التباين 

 المستخمص
 معامل الثبات المركب

x33 .842***   
x34 .793***   
x35 .906***   
x36 .865***   

 964. 770. .وسائؿ النشر الإلكترونية
x41 .904***   
x42 .906***   
x43 .865***   
x44 .873***   
x45 .909***   
x46 0.884***   
x47 0.892***   
x48 0.784***   

 951. 798. .خداع في المنتج
z11 .893***   
z12 .844***   
z13 .921***   
z14 .898***   
z15 .909***   

 946. 748. .خداع في التسعير
z21 .853***   
z22 .884***   
z23 .892***   
z24 .784***   
z25 .888***   
z26    

 964. 754. .خداع في التوزيع
z31 .849***   
z32 .838***   
z33 .834***   
z34 .829***   
z35 .902***   
z36 .915***   
z37 .939***   
z38 .914***   
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 معامل التحميل المعياري )معامل التشبع( والعوامل المعبرة عنيا أبعاد القياس
متوسط 
التباين 

 المستخمص
 معامل الثبات المركب

z39 .850***   
 921. 795. .خداع في الترويج

z41 .904***   
z42 .906***   
z43 .865***   

 972. 779. .اتخاذ قرار الشراء
y11 .898***   
y12 .921***   
y13 .917***   
y14 .909***   
y15 .806***   
y16 .891***   
y17 .787***   
y18 .886***   
y19 .909***   
y10 .892***   

حتماؿ عمى عينة الدراسة وقد تـ إجراء التحميؿ العاممي التوكيدي مف خلبؿ استخداـ طريقة أقصى ا
 ( التالي:0( مفردة وكانت نتائج مؤشرات جودة المطابقة لممقاييس السابقة كما في الجدوؿ )053)

 مؤشرات جودة المطابقة لممقاييس (0جدوؿ رقـ )
 المؤشرات
 المقاييس

x2 P GFI RMSEA NFI CFI TLI 

 18977 18983 18972 18131 18936 18131 9884 التحفيز المادي
 18981 18981 18961 18121 18988 18134 11812 قادة الرأي

الحملات الإعلانية 
 18951 18972 18955 18134 18952 18128 98125 الفيروسية

وسائل النشر 
 18986 18981 18961 181211 18971 18131 11815 الإلكترونية

 18971 18972 18955 18133 18955 18115 58121 خداع في المنتج
 18988 18981 18975 18122 18958 1811 48211 في التسعير خداع

 18985 18981 18956 18121 18988 1813 12823 خداع في التوزيع
 18968 18966 18975 18111 18968 18113 48211 خداع في الترويج
 18976 18962 18986 18112 18927 1814 15815 اتخاذ قرار الشراء

 في ضوء نتائج التحميؿ الإحصائي لصدؽ المقاييسالمصدر: مف إعداد الباحثة 
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مف خلبؿ بيانات الجدوؿ السابؽ يتضح أف النماذج المفترضة لقياس كؿ مف التسويؽ الفيروسي 
بأبعاده، التحفيز المادي، قادة الرأي، الحملبت الإعلبنية الفيروسية، وسائؿ النشر الإلكترونية ، 

 df/x2)( معنوية، وكذلؾ النسبة بيف )x2ة حيث كانت قيمة )اتخاذ قرار الشراء، تطابؽ بيانات العين
أقؿ مف درجتيف مما يدؿ عمى قبوؿ نماذج القياس ، وكذلؾ كانت مؤشرات المطابقة المطمقة لجميع 
المقاييس الخمسة تؤكد عمى جودة مطابقة نماذج القياس الخمسة حيث كانت قيـ مؤشر مربع الخطأ 

 Kuoمما يدؿ عمى أف النماذج تطابؽ تماماً بيانات العينة ( 3.35أقؿ مف ) RMSEAالتربيعي 
and Tang (2011)( وكذلؾ كاف مؤشر جودة المطابقة ، (GFI مرتفع ويقترب مف الواحد

الصحيح مما يدؿ عمى تطابؽ نماذج القياس مع بيانات العينة، وكذلؾ كانت مؤشرات المطابقة 
يضاً مف الواحد الصحيح مما يؤكد أيضاً عمى مرتفعة وتقترب أ(CFI) و(TLI)، (NFI)المتزايدة 

عمى أف جودة  Bagozzi and Yi (1988)تطابؽ النماذج مع بيانات العينة، حيث يؤكد كؿ مف 
، ومف خلبؿ ما 3.13مطابقة نماذج القياس تتحقؽ عندما تكوف ىذه المؤشرات أكبر مف أو تساوى 

لمؤشرات جودة المطابقة، مما يدؿ عمى  سبؽ يتضح أف المقاييس الخمسة تتميز بتوافر أفضؿ قيـ
 تأكيد الصدؽ البنائي لتمؾ المقاييس.

 : ثبات أداة الدراسة 11/4/2
باستخداـ أسموب الارتباط )ألفا كرونباخ( لقياس درجة الاعتمادية لممقاييس المستخدمة لمتغيرات 

اخ تراوحت بيف ( مفردة، والتي اتضح منيا أف قيـ ألفا كرونب053البحث عمى عينة الدراسة )
،وذلؾ  Nunnally and Bernstein(1994) وىى نسب ثبات مقبولة ومرتفعة 38220، 38221

 (.5كما يتضح بالجدوؿ رقـ )
 نتائج اختبار درجة الاعتمادية لممقاييس (5جدوؿ رقـ )

 معامل الارتباط ألفا كرونباخ عدد العبارات المتغيرات
:Z1  818726 5 خداع في المنتج 

: Z218789 6 ع في التسعير8 خدا 
 :Z3 818815 9 خداع في التوزيع 
:Z4818821 3 خداع في الترويج 
 :Z818813 23 الخداع التسويقي 

 :X1 818756 4 التحفيز المادي 
 : X2 818832 5 قادة الرأي 
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 معامل الارتباط ألفا كرونباخ عدد العبارات المتغيرات
 :X3 818781 6 الحملات الإعلانية الفيروسية 
 :X4 818745 8 وسائل النشر الإلكترونية 
 :X  18762 23 التسويق الفيروسي 

 :Y1818835 11 اتخاذ قرار الشراء 
 18882 56 الاستبيان ككل

 المصدر: اعداد الباحثة مف نتائج التحميؿ الاحصائى.

 تقييم ثبات المقاييس 

إف الثبات والدقة في القياس يتحدد بالمدى الذي تكوف فيو عممية القياس خالية نسبيا مف الخطأ 
ثـ فإف ثبات القياس يرتبط بالاتساؽ والدقة والقدرة عمى التنبؤ بنتائج الدراسة. وتشير  العشوائي، ومف

لممقاييس المستخدمة  CR(التاكد مف رقـ إلى أف معامؿ الثبات المركب 5النتائج الواردة في جدوؿ )
 .(Ahmad et al.,2016.، بما يعكس مستوى عالي مف الثقة والثبات لأداة الدراسة )23أكبر مف 

 أساليب تحميل البيانات واختبار فرضيات البحث:  11/5    
اعتمدت الباحثة عمى الأساليب الإحصائية المناسبة لطبيعة البحث ومتغيراتو وفروضو عمى النحو 

 التالي:
أساليب التحميؿ الوصفي: حيث اعتمدا الباحثتاف عمى الوسط الحسابي في وصؼ خصائص -0

 العملبء.العينة وتحميؿ ووصؼ استجابات 
 التحميؿ العاممي التوكيدي لاختبار صدؽ المقاييس.-5
 أسموب الارتباط ألفا كرونباخ لاختبار ثبات المقاييس.-0
 لعينة واحدة: لاختبار آراء العملبء حوؿ التطبيؽ الفعمي لأبعاد الخداع التسويقي. Tاختبار-5
 اشرة لمنموذج المقترح.لاختبار العلبقات المباشرة والغير مب Amos 26أداة التحميؿ -5

 :الدراسة عينة خصائص
 عينة توضح أىـ خصائص لمباحثة أف الدراسة يمكف لعينة الوصفي الإحصائي التحميؿ خلبؿ مف

ح ىو كما اعتمدت عمييا التي الدراسة  (5رقـ ) الجدوؿ في مُوضَّ
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 ( وصؼ عينة الدراسة5جدوؿ رقـ )
 النسبة المئوية العدد المتغير الديموغرافية

 النوع
 %41.14 144 ذكر
 %58.86 206 أنثى

 %100.00 350 الإجمالي

 العمر

 %3.43 12 سنة 21أقل من 
 %46.86 164 سنة 31إلى أقل من  21من 
 %34.29 120 سنة 45إلى أقل من  31من 

 %15.43 54 سنة فأكثر 45من 
 %100.00 350 الإجمالي

 المستوي التعميمي

 %10.86 38 لا يقرأ ولا يكتب
 %44.00 154 تعميم متوسط أو أقل

 %34.29 120 ثانوية عامة وما يعادليا
 %10.86 38 درجة جامعية
 %100.00 350 الإجمالي

 مستوى الدخل )الشيري(

 %1.14 4 جنية 2111أقل من 
 %39.43 138 جنية 3511جنية الى  2111من 
 %42.29 148 جنية 5111جنية الى  3511من 

 %17.14 60 جنية 5111من أكثر 
 %100.00 350 الإجمالي

 المينة

 %3.43 12 طالب / طالبة
 %47.43 166 موظف/ موظفة بالقطاع الحكومي
 %36.57 128 موظف/ موظفة بالقطاع الخاص

 %12.00 42 أعمال حرة
 %0.57 2 لا أعمل
 %100.00 350 الإجمالي

 معدل استخدامك للإنترنت يومياً 

 %27.43 96 ساعة أقل من
 %38.86 136 ساعات 3ساعة إلى  1من 
 %18.86 66 ساعات 5ساعات إلى  4من 

 %14.85 52 ساعات 5أكثر من 
 %100.00 350 الإجمالي

مشترياتك من منتجات مستحضرات 
 التجميل تتمثل في

 %21.14 74 منتجات العناية بالبشرة والجسم
 %36.57 128 منتجات العناية بالشعر

 %23.43 82 الروائح والعطور
 %18.86 66 جميع ما ذكر
 %100.00 350 الإجمالي

 إستجابة عف ىذا ويعبر مف الإناث العينة اجمالى مف%58.86 نسبة اف الجدوؿ مف ويتضح
 مقارنة المرجوة الإستفادة يحقؽ بما أرائيـ عرض في والرغبة الإستبياف والتفاعؿ مع العالية الإناث
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 03إلى أقؿ مف  53 مف العمرية الفئة فى يقع عمرىـ العينة اجمالى مف%46.86 ونسبة ،بالرجاؿ
 والتى الأعمى العمرية بالفئات مقارنة العمر مف الفئة ليذه الشرائية الرغبة إرتفاع عمى دلالة وىذا سنة

 مالىاج مف  %55 ونسبة أولويات لمشراء، ووضع عدمو مف كبير لدراسة قرار الشراء لوقت تحتاج
 في وبدورىا بالتعبير عف أرائيا الفئة ىذه رغبة زيادة عمى ىذا تعميـ متوسط أو أقؿ ويدؿ العينة
بالسوؽ وبطرؽ ترويجيا وتجنب ممارسة الخداع التسويقي بيذه  المعروضة المنتجات تطوير

جنية  5333جنية الى  0533مف  مف يتراوح دخميـ العينة اجمالى %مف42.29 ونسبة المنتجات،
عمى إىتماـ اصحاب الدخوؿ المتوسطة بإقتناء منتجات مستحضرات التجميؿ بمختمؼ  مؤشر وىذا

موظؼ/ موظفة بالقطاع  العينة اجمالى مف%47.43 ونسبة ، أنواعيا وانيا مف أولوياتيـ الشرائية 
إحتياج ىذه الفئة أكثر مف غيرىا لإستخداـ ىذه المنتجات وخاصة  أف عمى يدؿ وىذا الحكومي

ستيلبؾ ىذه المنتجات بكميات كبيرة، ونسبة إرت % 38.86باطيا بالذىاب لمعمؿ بشكؿ يومي وا 
ساعات وىذا يدؿ عمى انتشار طرؽ الترويج  0ساعة إلى  0معدؿ استخداميـ للئنترنت يومياً مف 

عتماد المستيمكيف عمى ىذه الطرؽ عند الحاجة لشراء المنتجات  الإلكترونى لجميع المنتجات وا 
منتجات  يشتروف العينة اجمالى % مف 36.57 ونسبة نتجات مستحضرات التجميؿ، وخاصة م

العناية بالشعر عمى أف ىناؾ إىتماـ أكثر مف قبؿ المسوقيف بالترويج الإلكتروني بإستخداـ التسويؽ 
 الفيروسي لذلؾ النوع مف منتجات مستحضرات التجميؿ  وليذا زاد الإقباؿ عمى شراء ىذه المنتجات 

 ( المتوسطات والانحرافات المعيارية لمتغيرات البحث كما يمي:2جدوؿ ) ويوضح
 ( المتوسط الحسابي والانحراؼ المعياري لمتغيرات الدراسة2جدوؿ رقـ )

 الانحراف المعياري المتوسط الحسابي المتغيرات
 0.60128 2.7857 التحفيز المادي

 56471. 2.778 قادة الرأي
 528331. 2.5771 سيةالحملات الإعلانية الفيرو 
 603981. 2.4767 وسائل النشر الإلكترونية

 44351. 3.363 خداع في المنتج
 844921. 2.7629 خداع في التسعير
 711871. 2.8717 خداع في التوزيع
 693291. 2.8095 خداع في الترويج
 44181. 2.581 اتخاذ قرار الشراء
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 اختبارات الفرضيات 
تائج التحميؿ الإحصائي، فإنو بمكف توضيح نتائج اختبارات فرضيات في ضوء ما أسفرت عنو ن
 البحث عمى النحو التالي:

  :قياس العلاقة بين متغيرات البحث -0

"لا توجد علبقة  لمبدء في اختبار فرضيات البحث، تـ إختبار الفرضية الأولى والتي تنص عمى
تخاذ قرار إرتباط معنوي بيف أبعاد متغيرات الدراسة ) التسويؽ الفير  وسي، والخداع التسويقي، وا 

(.وذلؾ بغرض استكشاؼ قوة واتجاه العلبقة بيف المتغيرات المستخدمة في البحث الشراء
ومعنوياتيا مف خلبؿ اختبار ارتباط سبيرماف، حيث يُفضؿ ألا تكوف العلبقة بيف المتغيرات 

ترتبط ارتباطًا وثيقًا ببعضيا  (، مما يشير إلى أنيا3.03المستقمة والتابعة عند مستوى أقؿ مف )
(، 2(، وتوضح مصفوفة الارتباط المعروضة في الجدوؿ رقـ )Pallant (2010 ,البعض 

 العلبقة بيف متغيرات البحث.

 (مصفوفة ارتباط بيرسوف بيف متغيرات الدراسة2جدوؿ رقـ )
 x1 x2 x3 x4 z1 z2 z3 z4 Y 

x1 1 
        

x2 .959** 1        
x3 .720** .709** 1 

      
x4 .564** .601** .802** 1      
z1 .232** .266** .474** .587** 1 

    
z2 .376** .390** .426** .632** .588** 1    
z3 .574** .552** .558** .546** .364** .779** 1 

  
z4 .255** .242** .219** .270** .307** .620** .731** 1  
Y .705** .672** .655** .596** .237** .386** .553** .305** 1 

  :X1،ترمز إلى لتحفيز المادي: X2 ، قادة الرأي: X3، الحملبت الإعلبنية الفيروسية: X4 وسائؿ
 :خداع في التوزيع، Z3 :خداع في التسعير ،Z2 :خداع في المنتج، Z1 :النشر الإلكترونية ،

Z4، خداع في الترويج:Y1 .اتخاذ قرار الشراء 
 مفردة.  053بناء عمى نتائج التحميؿ الإحصائي لعينة الدراسة ف =  مصدر: مف اعداد الباحثةال

( وجود علبقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بيف أبعاد المتغير المستقؿ 2ويتضح مف نتائج الجدوؿ )
قرار )التسويؽ الفيروسي(، وأبعاد المتغير الوسيط )الخداع التسويقي( والمتغير التابع )اتخاذ 
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الشراء(،لذا يتضح عدـ صحة الفرضية الأولى ، حيث توجد علبقة إرتباط بيف أبعاد التسويؽ 
الفيروسي )التحفيز المادي، قادة الرأي، الحملبت الإعلبنية الفيروسية، وسائؿ النشر الإلكترونية( 

توزيع ، والخداع وأبعاد الخداع التسويقي ) الخداع في المنتج، والخداع في التسعير ، والخداع في ال
 في الترويج( و اتخاذ قرار الشراء مما يمُيد للبنتقاؿ لمخطوة التالية لاختبار بقية فرضيات البحث. 

 :قياس تأثير التسويق الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء  -2

لمتعرؼ عمى تأثير التسويؽ الفيروسي  بأبعاده )التحفيز المادي، قادة الرأي، الحملبت الإعلبنية 
روسية، وسائؿ النشر الإلكترونية( عمى اتخاذ قرار الشراء، تـ اختبار الفرضية الثانية التي تنص الفي

لا يوجد تاثير معنوي تأثير لمتسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات عمى" 
حو المبيف ، وتـ استخداـ أسموب تحميؿ المسار وجاءت النتائج عمى ن التجميؿ في محافظة المنوفية

 (.2في الجدوؿ رقـ )

 نتائج اختبار النموذج المقترح لقياس تأثير التسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء (2جدوؿ رقـ )

 المسار المباشر
قيمة معامل 

 المسار
مستوى 
 المعنوية

 *** 697. اتخاذ قرار الشراء التحفيز المادي 
 *** 251.- اتخاذ قرار الشراء قادة الرأي 

 002. 104. اتخاذ قرار الشراء الحملات الإعلانية الفيروسية 
 *** 234. اتخاذ قرار الشراء وسائل النشر الإلكترونية 

 .3.330*** معنوية عند مستوى ,3.30** معنوية عند مستوى  
 ( ما يمي:2ويتضح مف الجدوؿ رقـ)

ار الشراء، حيث بمغ قيمة يوجد تأثير معنوي إيجابي لبعد التحفيز المادي عمى اتخاذ قر  .0
 (.3.212معامؿ المسار )

يوجد تأثير معنوي سمبي لبعد قادة الرأي عمى اتخاذ قرار الشراء، حيث بمغ قيمة معامؿ  .5
 (.-3.550المسار )

يوجد تأثير معنوي إيجابي لبعد الحملبت الإعلبنية الفيروسية عمى اتخاذ قرار الشراء، حيث  .0
 .(3.035بمغ قيمة معامؿ المسار )
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يوجد تأثير معنوي إيجابي لبعد وسائؿ النشر الإلكترونية عمى اتخاذ قرار الشراء، حيث بمغ  .5
 (.3.505قيمة معامؿ المسار )

% مف 20% اى اف ابعاد التسويؽ الفيروسي تفسر حوالى 20بمغ معامؿ التحديد حوالى  .5
 % يرجع الى عوامؿ أخرى 01التغير في اتخاذ قرار الشراء والباقى 

ما سبؽ يتضح عدـ صحة الفرضية الثانية ، حيث تؤثر أبعاد التسويؽ الفيروسي )التحفيز وم     
المادي، قادة الرأي، الحملبت الإعلبنية الفيروسية، وسائؿ النشر الإلكترونية( عمى اتخاذ قرار 

 ( تأثير أبعاد التسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء عمى النحو5الشراء، ويوضح الشكؿ رقـ )
 التالي:

 (5الشكؿ رقـ )
 تأثير التسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء

 
 قياس تأثير التسويق الفيروسي عمى الخداع التسويقي:  -3

لمتعرؼ عمى ابعاد تأثير التسويؽ الفيروسي )التحفيز المادي، قادة الرأي، الحملبت الإعلبنية 
الخداع التسويقي )خداع في المنتج، خداع في الفيروسية، وسائؿ النشر الإلكترونية( عمى ابعاد 

لا يوجد  التسعير، خداع في التوزيع، خداع في الترويج(، تـ اختبار الفرضية الثالثة التي تنص عمى
تأثير معنوي لمتسويؽ الفيروسي عمى الخداع التسويقي لدى عملبء منتجات مستحضرات التجميؿ 

حميؿ المسار وجاءت النتائج عمى نحو المبيف في وتـ استخداـ أسموب تفي محافظة المنوفية "، 
 ( .1الجدوؿ رقـ )
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 نتائج اختبار النموذج المقترح لقياس تأثير التسويؽ الفيروسي عمى الخداع التسويقي (1جدوؿ رقـ )

مستوى  قيمة معامل المسار المسار المباشر
 المعنوية

 *** 285.- خداع في المنتج التحفيز المادي 
 *** 268. خداع في التسعير دي التحفيز الما

 *** 560. خداع في التوزيع التحفيز المادي 
 *** 367. خداع في الترويج التحفيز المادي 

 038. 086. خداع في المنتج قادة الرأي 
 *** 144.- خداع في التسعير قادة الرأي 
 *** 226.- خداع في التوزيع قادة الرأي 
 *** 192.- الترويج خداع في قادة الرأي 

 *** 169. خداع في المنتج الحملات الإعلانية الفيروسية 
 *** 292.- خداع في التسعير الحملات الإعلانية الفيروسية 
 265. 044. خداع في التوزيع الحملات الإعلانية الفيروسية 
 002. 145.- خداع في الترويج الحملات الإعلانية الفيروسية 

 *** 540. خداع في المنتج شر الإلكترونية وسائل الن
 *** 676. خداع في التسعير وسائل النشر الإلكترونية 
 *** 306. خداع في التوزيع وسائل النشر الإلكترونية 
 *** 268. خداع في الترويج وسائل النشر الإلكترونية 

 .3.30** معنوية عند مستوى  
 ( ما يمي:1ويتضح مف الجدوؿ )

د تأثير معنوي لبعد التحفيز المادي عمى كلب مف خداع في المنتج وخداع في التسعير يوج .0
(، -3.525وخداع في التوزيع وخداع في الترويج، حيث بمغ قيمة معامؿ المسار )

 (، عمى التوالي.3.022(، )3.523(، )3.522)
التوزيع وخداع  يوجد تأثير معنوي لبعد قادة الرأي عمى كلب مف خداع في التسعير وخداع في .5

(، عمى -3.015(، )3.552(، )-3.055في الترويج، حيث بمغ قيمة معامؿ المسار )
 التوالي، وخرج مف النموذج بعد )خداع في المنتج( لعدـ معنويتو.

يوجد تأثير معنوي لبعد الحملبت الإعلبنية الفيروسية عمى كلب مف خداع في المنتج وخداع  .0
(، -3.515(، )3.021حيث بمغ قيمة معامؿ المسار ) في التسعير وخداع في الترويج،

 (، عمى التوالي، وخرج مف النموذج بعد )خداع في التوزيع( لعدـ معنويتو.-3.055)
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يوجد تأثير معنوي لبعد وسائؿ النشر الإلكترونية عمى كلب مف خداع في المنتج وخداع في  .5
(، 3.553ة معامؿ المسار )التسعير وخداع في التوزيع وخداع في الترويج، حيث بمغ قيم

 (، عمى التوالي.3.522(، )3.032(، )3.222)
% مف التغير في ممارسات خادعة في المنتج 50ابعاد التسويؽ الفيروسي تفسر حوالى  .5

 % يرجع الى عوامؿ أخرى 51والباقى 
% مف التغير في ممارسات خادعة في التسعير 20ابعاد التسويؽ الفيروسي تفسر حوالى  .2

 % يرجع الى عوامؿ أخرى 02والباقى 
% مف التغير في ممارسات خادعة في التوزيع 52ابعاد التسويؽ الفيروسي تفسر حوالى  .2

 % يرجع الى عوامؿ أخرى 55والباقى 
% مف التغير في ممارسات خادعة في الترويج 52ابعاد التسويؽ الفيروسي تفسر حوالى  .2

 % يرجع الى عوامؿ أخرى 25والباقى 
يتضح عدـ صحة الفرضية الثالثة جزئياً، حيث تؤثر أبعاد التسويؽ الفيروسي  ومما سبؽ     

)التحفيز المادي، قادة الرأي، الحملبت الإعلبنية الفيروسية، وسائؿ النشر الإلكترونية( عمى أبعاد 
الخداع التسويقي )خداع في المنتج، خداع في التسعير، خداع في التوزيع، خداع في الترويج(، 

( تأثير أبعاد التسويؽ الفيروسي عمى أبعاد الخداع التسويقي عمى النحو 0شكؿ رقـ )ويوضح ال
 التالي:

 تأثير التسويؽ الفيروسي عمى الخداع التسويقي (0الشكؿ رقـ )
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 أ.م.د/ يارامحندمحند عبد الواحد   
الدور الوسيط  للخداع التسويقي"  -العلاقة بين التسويق الفيروسي وإتخاذ قرار الشراء"

 تحضرات التجنيل في محافظة المنوفيةدراسة تطبيقية على عنلاء منتجات مس

 

 قياس تأثير الخداع التسويقي عمى اتخاذ قرار الشراء:  -4
التسعير، خداع في التوزيع، خداع لمتعرؼ عمى تأثير الخداع التسويقي )خداع في المنتج، خداع في 

في الترويج(، عمى اتخاذ قرار الشراء، تـ اختبار الفرضية الرابعة التي تنص عمى" لا يؤثر الخداع 
التسويقي تأثيرا معنويا عمى اتخاذ قرار الشراء لدى عملبء مستحضرات التجميؿ في محافظة 

ائج عمى نحو المبيف في الجدوؿ رقـ المنوفية"، وتـ استخداـ أسموب تحميؿ المسار وجاءت النت
(03.) 

 نتائج اختبار النموذج المقترح لقياس تأثير الخداع التسويقي عمى اتخاذ قرار الشراء (03جدوؿ رقـ )

قيمة معامل  المسار المباشر
 المسار

مستوى 
 المعنوية

 010. 096. اتخاذ قرار الشراء خداع في المنتج 
 *** 149.- الشراءاتخاذ قرار  خداع في التسعير 
 *** 679. اتخاذ قرار الشراء خداع في التوزيع 
 *** 174.- اتخاذ قرار الشراء خداع في الترويج 

 .3.30** معنوية عند مستوى  
 ( ما يمي:03ويتضح مف الجدوؿ )

يوجد تأثير معنوي لبعد خداع في المنتج عمى اتخاذ قرار الشراء، حيث بمغ قيمة معامؿ  .0
 (.3.312المسار )

يوجد تأثير معنوي لبعد خداع في التسعير عمى اتخاذ قرار الشراء، حيث بمغ قيمة معامؿ  .5
 (.-3.051المسار )

يوجد تأثير معنوي لبعد خداع في التوزيع عمى اتخاذ قرار الشراء، حيث بمغ قيمة معامؿ  .0
 (.3.221المسار )

اء، حيث بمغ قيمة معامؿ يوجد تأثير معنوي لبعد خداع في الترويج عمى اتخاذ قرار الشر  .5
 (.-3.025المسار )

% 52% مف التغير في اتخاذ قرار الشراء والباقى 55ابعاد الخداع التسويقي تفسر حوالى  .5
 يرجع الى عوامؿ أخرى 

ومما سبؽ يتضح عدـ صحة الفرضية الرابعة ، حيث تؤثر أبعاد الخداع التسويقي )خداع في      
في التوزيع، خداع في الترويج(، عمى اتخاذ قرار الشراء، ويوضح المنتج، خداع في التسعير، خداع 

 ( تأثير أبعاد الخداع التسويقي عمى اتخاذ قرار الشراء عمى النحو التالي:5الشكؿ رقـ )
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 (5الشكؿ رقـ )
 تأثير الخداع التسويقي عمى اتخاذ قرار الشراء

 
 توسيط الخداع التسويقي:تأثير التسويق الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء عند  -5

لمتعرؼ عمى تأثير التسويؽ الفيروسي )التحفيز المادي، قادة الرأي، الحملبت الإعلبنية    
الفيروسية، وسائؿ النشر الإلكترونية( عمى اتخاذ قرار الشراء، عند توسيط الخداع التسويقي )خداع 

يج(، تـ اختبار الفرضية الخامسة في المنتج، خداع في التسعير، خداع في التوزيع، خداع في الترو 
لا يوجد تأثير معنوي غير مباشر لمتسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء والتي تنص عمى" 

، وتـ استخداـ أسموب تحميؿ المسار، لمنتجات مستحضرات التجميؿ بتوسيط الخداع التسويقي
 (.00وجاءت النتائج عمى النحو المبيف في الجدوؿ رقـ )

 (تأثير التسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء عند توسيط الخداع التسويقي00جدوؿ رقـ)
 وسائل النشر الإلكترونية الحملات الإعلانية الفيروسية قادة الرأي التحفيز المادي المتغير المستقل

 اتخاذ قرار الشراء اتخاذ قرار الشراء اتخاذ قرار الشراء اتخاذ قرار الشراء المتغير التابع
قيمة معامل المسار 

 المباشر
.59* -.21* .08 .32* 

قيمة معامل المسار غير 
 المباشر

.11 -.04 0.02 -.07 

 جزئية كمية جزئية جزئية نوع الوساطة

 .3.35. * معنوية عند مستوى 3.30** معنوية عند مستوى 
 ( 00يتضح مف الجدوؿ )
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 أ.م.د/ يارامحندمحند عبد الواحد   
الدور الوسيط  للخداع التسويقي"  -العلاقة بين التسويق الفيروسي وإتخاذ قرار الشراء"

 تحضرات التجنيل في محافظة المنوفيةدراسة تطبيقية على عنلاء منتجات مس

 

ار الشراء، حيث بمغ قيمة معامؿ يوجد تأثير مباشر معنوي لمتحفيز المادي عمى اتخاذ قر  .0
 .( أي اف الوساطة جزئية0.59المسار )

يوجد تأثير معنوي إيجابي غير مباشر لمتحفيز المادي عمى اتخاذ قرار الشراء عند توسيط  .5
 (.3.00%، حيث بمغ قيمة معامؿ المسار )5الخداع التسويقي عند مستوى معنوية 

الرأي عمى اتخاذ قرار الشراء، حيث بمغ قيمة معامؿ  مازاؿ التأثير المباشر سمبي ومعنوي لقادة .0
 ( أي اف الوساطة جزئية.-3.50المسار )

يوجد تأثير سمبي غير مباشر، ولكنو غير معنوي لقادة الرأي عمى اتخاذ قرار الشراء عند  .5
 (.-3.35%، حيث بمغ قيمة معامؿ المسار )5توسيط الخداع التسويقي عند مستوى معنوية 

المباشر غير معنوى لحملبت الإعلبنية الفيروسية عمى اتخاذ قرار الشراء، حيث  اصبح التأثير .5
 ( أي اف الوساطة كمية.0.08بمغ قيمة معامؿ المسار )

ويوجد تأثير غير مباشر غير معنوي لحملبت الإعلبنية الفيروسية عمى اتخاذ قرار الشراء عند  .2
 (.3.30معامؿ المسار ) %، حيث بمغ قيمة5الخداع التسويقي عند مستوى معنوية 

مازاؿ التأثير المباشر إيجابي ومعنوي لوسائؿ النشر الإلكترونية عمى اتخاذ قرار الشراء، حيث  .2
 ( أي اف الوساطة جزئية.3.05بمغ قيمة معامؿ المسار )

ويوجد تأثير سمبي غير مباشر غير معنوي لوسائؿ النشر الإلكترونية عمى اتخاذ قرار الشراء  .2
%، حيث بمغ قيمة معامؿ المسار 5خداع التسويقي عند مستوى معنوية عند توسيط ال

(3.32.) 
ابعاد التسويؽ الفيروسي والخداع  ، يعني ذلؾ أفR2  %=60بمغت قيمة معامؿ التحديد  .1

% المتبقية 53% مف التغير في اتخاذ قرار الشراء، أما باقي النسبة وىي 23التسويقي تفسر 
 ا الدراسة.ترجع لمتغيرات أخرى لـ تشممي

ومما سبؽ يتضح عدـ صحة الفرض الخامس جزئيا، حيث تتوسط الخداع التسويقي العلبقة بيف 
التسويؽ الفيروسي واتخاذ قرار الشراء لدى عملبء مستحضرات التجميؿ في محافظة المنوفية، 

 قي.عند توسيط الخداع التسوي ( التسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء5ويوضح الشكؿ رقـ )
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 تأثير التسويؽ الفيروسي عمى اتخاذ قرار الشراء عند توسيط الخداع التسويقي (5الشكؿ رقـ )

 
مدى الإختلاف بين إدراك عملاء مستحضرات التجميل في محافظة المنوفية موضع التطبيق -6

 :حول متغيرات الدراسة وفقا لمتغيراتيم الديموجرافية  
وي حوؿ إدراؾ العملبء لمتغيرات الدراسة تـ اختبار الفرضية لمتعرؼ عمى مدى وجود إختلبؼ معن

لا يوجد إختلبؼ معنوي في إدراؾ العملبء لمتغيرات الدراسة )التسويؽ  السادسة التي تنص عمى:"
تخاذ قرار الشراء ( طبقاً لإختلبؼ متغيراتيـ الديموجرافية ) النوع ،  الفيروسي والخداع التسويقي وا 

لعينة واحدة وذلؾ  (T) ، تـ استخداـ اختبار عميمي، مستوى الدخؿ الشيري(والعمر، المستوى الت
لمتعرؼ عمى مدى وجود فروؽ معنوية بيف متوسطات أبعاد التسويؽ الفيروسي وأبعاد الخداع 

 التسويقي واتخاذ قرار الشراء وفقا لآراء العملبء وكانت النتائج كما يتضح مف الجدوؿ التالي:
 فروؽ معنوية بيف متوسطات متغيرات الدراسةمدى وجود  (05جدوؿ )

 (Tقيمة ) الانحراف المعياري المتوسط العام متغيرات الدراسة
درجات 
 مستوى الدلالة الحرية

 **0001. 349 6.667- 0.60128 2.7857 التحفيز المادي
 **0001. 349 7.346- 56471. 2.778 قادة الرأي

 **0001. 349 14.973- 528331. 2.5771 الحملات الإعلانية الفيروسية
 **0001. 349 16.208- 603981. 2.4767 وسائل النشر الإلكترونية

 **0001. 349 15.330 44351. 3.363 خداع في المنتج
 **0001. 349 5.251- 844921. 2.7629 خداع في التسعير
 **0011. 349 3.371- 711871. 2.8717 خداع في التوزيع
 **0001. 349 5.140- 693291. 2.8095 خداع في الترويج
 **0001. 349 17.763- 44181. 2.581 اتخاذ قرار الشراء



 

 
464 

 أ.م.د/ يارامحندمحند عبد الواحد   
الدور الوسيط  للخداع التسويقي"  -العلاقة بين التسويق الفيروسي وإتخاذ قرار الشراء"

 تحضرات التجنيل في محافظة المنوفيةدراسة تطبيقية على عنلاء منتجات مس

 

، ومف ثـ يوجد اتفاؽ معنوي بيف )3.30( معنوية عند مستوى )T( أف قيمة )05تشير نتائج جدوؿ )
 أراء عملبء مستحضرات التجميؿ في محافظة المنوفية موضوع التطبيؽ حوؿ ممارسة أبعاد التسويؽ
الفيروسي )التحفيز المادي، قادة الرأي، الحملبت الإعلبنية الفيروسية، وسائؿ النشر الإلكترونية( 
وأبعاد الخداع التسويقي )الخداع في المنتج، الخداع في التسعير، الخداع في التوزيع، الخداع في 

ستحضرات الترويج(، واتخاذ قرار الشراء ويتضح مف الجدوؿ السابؽ أف المسوقيف لمنتجات م
التجميؿ في محافظة المنوفية تطبؽ أبعاد التسويؽ الفيروسي بمستويات متقاربة حيث تراوح الوسط 

(، أما بالنسبة لممارسات أبعاد الخداع التسويقي  فإنيا تتـ بمستويات 5.21– 5.52الحسابي بيف )
لتابع اتخاذ قرار (، أما بالنسبة لممتغير ا0.02– 5.22متقاربة حيث تراوح الوسط الحسابي بيف )

(،ومما سبؽ يتـ رفض الفرضية الخامسة مف فرضيات 5.52الشراء فجاء الوسط الحسابي لو )
 البحث.
 النتائج والتوصيات  - 11
 النتائج  11/1
  توصمت النتائج إلى وجود علبقة إرتباط بيف أبعاد التسويؽ الفيروسي )التحفيز المادي، قادة

وسية، وسائؿ النشر الإلكترونية( وأبعاد الخداع التسويقي ) الرأي، الحملبت الإعلبنية الفير 
الخداع في المنتج، والخداع في التسعير ، والخداع في التوزيع ، والخداع في الترويج( و اتخاذ 
قرار الشراء لمنتجات مستحضرات التجميؿ واتفقت ىذه النتيجة مع نتيجة دراسة ) حسف، 

تخاذ قرار الشراء، وباقي الأبعاد.( في وجود علبقة إرتباط بيف أبع5331  اد التسويؽ الفيروسي وا 
  أظيرت النتائج وجود تأثير معنوي إيجابي لأبعاد التسويؽ الفيروسي )التحفيز المادي، الحملبت

الإعلبنية الإلكترونية، وسائؿ النشر الإلكترونية( وتأثير معنوي سمبي لبعد قادة الرأى المؤثريف 
عملبء منتجات مستحضرات التجميؿ بمحافظة المنوفية الخاضعة عمى إتخاذ قرار الشراء ل

( واتفقت ىذه 3.20لمبحث، وبمغت القوة التفسيرية لكافة أبعاد التسويؽ الفيروسي مجتمعة )
( في وجود علبقة قوية بيف إتخاذ 5353مروة. 2019)ردينة النتيجة مع نتائج دراسة كلًب مف

 .المختمفةقرار الشراء وأبعاد التسويؽ الفيروسي 
  أوضحت النتائج وجود تأثير معنوي لبعد التحفيز المادي وبُعد وسائؿ النشر الإلكترونية عمى

خداع في التسعير وخداع في التوزيع وخداع في و كافة أبعاد الخداع التسويقي )خداع في المنتج 
وخداع في الترويج(، وكذلؾ وجود تأثير معنوي لبعد قادة الرأي عمى كؿ مف)خداع في التسعير 
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واخيراً وجود تأثير معنوي لبعد  التوزيع وخداع في الترويج( وعدـ تأثيره عمى بعد خداع المنتج،
الحملبت الإعلبنية الفيروسية عمى كؿ مف خداع في المنتج وخداع في التسعير وخداع في 

ات الترويج  وعدـ تأثيره عمى بعد الخداع في التوزيع والتى يدركيا عملبء منتجات مستحضر 
التجميؿ بمحافظة المنوفية الخاضعة لمبحث، وبمغت القوة التفسيرية لابعاد التسويؽ الفيروسي 

% مف التغير في ممارسات خادعة في التسعير، كما بمغت القوة التفسيرية لابعاد التسويؽ 20
% مف التغير في ممارسات خادعة في التوزيع، كما بمغت القوة التفسيرية 52الفيروسي حوالى 

% مف التغير في ممارسات خادعة في المنتج وأخيراً بمغت 50بعاد التسويؽ الفيروسي حوالىلا
% مف التغير في ممارسات خادعة في 52القوة التفسيرية لابعاد التسويؽ الفيروسي حوالى

الترويج ، وىنا يظير أف أكثر الممارسات الخادعة في التسويؽ عف طريؽ التسويؽ الفيروسي 
ير وتقؿ ىذه الممارسات بشكؿ كبير في الترويج مما يعكس إنجذاب المستيمؾ تكوف في التسع

لكؿ ماىو متعمؽ بالنواحي السعرية لممنتج المعمف عنو سواء كاف ىذا صدقاً أـ خداعاً وزيادة 
وعي المستيمؾ لأنواع الممارسة التسويقية المختمفة  وأتفقت ىذه النتيجة مع نتائج دراسة كلًب 

، Kauish, P., 2010 ) )Logsdon & Patterson, 2009)    )(Wei, 2014) مف 
Haas, S., et. al., 2015)    في أف التسويؽ الفيروسي بأبعاده لو تأثير عمى الخداع

 التسويقي بأبعاده وبشكؿ أكبر عمى الخداع في التسعير.
 داع في المنتج ، أشارت النتائج أف ىناؾ ارتباط معنوي بيف كؿ مف الخداع التسويقي بأبعاده )الخ

تخاذ قرار الشراء لدى عملبء  الخداع في التسعير، الخداع في التوزيع ،الخداع في الترويج( وا 
منتجات مستحضرات التجميؿ بمحافظة المنوفية موضع البحث ، كما بينت النتائج وجود تأثير 

سعير وبُعد الخداع معنوي لبُعد الخداع في المنتج وبُعد الخداع في التوزيع وبُعد الخداع في الت
(، وىو 3.55في الترويج عمى إتخاذ قرار الشراء لدى عينة الدراسة، وقد بمغت القوة التفسيرية )

الأمر الذي يستدعي دراسة بعض المحددات الأخرى لإتخاذ قرار الشراء لمنتجات مستحضرات 
ر الشراء والتي منيا ( مف التبايف في إتخاذ قرا3.52التجميؿ والتي قد تسيـ في تفسير ما نسبتو )

عمى سبيؿ المثاؿ المحيط المادي لمشركات المنتجة ليذه السمع ، الحاجة الفعمية ليذه المنتجات 
بغض النظر عف ممارسات الخداع التسويقي عمييا ، وجود منتجات بديمة ليذه السمع التى 

تفقت ىذه النتيجة مع نتائج دراسة كلؤ مف  ، (5331،  الشيخ( يمارس عمييا الخداع التسويقي، وا 
 5305() القرشي ظاىر رداد ، السمحيات محمد كامؿ ، 5350() أسماء، 5350)وائؿ،
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، وكميا توصمت إلى أف الخداع التسويقي يؤثر في إتخاذ قرار شراء (5331)الزعبى، وزيادات،(
 .المنتجات

 ر الشراء وتأثير متحفيز المادي عمى اتخاذ قرالمعنوي  تأثير مباشر توصمت النتائج إلى أف ىناؾ
معنوي إيجابي غير مباشر لمتحفيز المادي عمى اتخاذ قرار الشراء عند توسيط الخداع التسويقي 

عمى اتخاذ قرار الشراء وتأثير غير معنوي  لقادة الرأي المؤثريفمعنوي سمبى  ، وتأثير مباشر
الخداع التسويقي،  عمى اتخاذ قرار الشراء عند توسيط لقادة الرأي المؤثريفسمبي وغير مباشر 

لمحملبت الإعلبنية الفيروسية عمى اتخاذ قرار الشراء وتأثير غير  غير معنوىوتأثير مباشر 
مباشر غير معنوي لحملبت الإعلبنية الفيروسية عمى اتخاذ قرار الشراء عند توسيط الخداع 

تأثير و  قرار الشراءمعنوي لوسائؿ النشر الإلكترونية عمى اتخاذ إيجابي و التسويقي، وتأثير مباشر 
سمبي غير مباشر غير معنوي لوسائؿ النشر الإلكترونية عمى اتخاذ قرار الشراء عند توسيط 
الخداع التسويقي ،كما أشارت النتائج إلى زيادة تأثير كافة أبعاد التسويؽ الفيروسي مجتمعة عمي 

ى إنخفاض القوة إتخاذ قرار الشراء وذلؾ عند توسيط الخداع التسويقي ، وكذلؾ توصمت إل
( وذلؾ عند توسيط الخداع 3.23( إلى )3.20التفسيرية لمتبايف في إتخاذ قرار الشراء مف )

التسويقي بينو وبيف أبعاد التسويؽ الفيروسي مجتمعة، واتفقت ىذه النتيجة مع نتائج دراسة كلًب 
 )، (5350(،) أسماء، 5330،  الزغبي(          Logsdon & Patterson, 2009 )مف 

Haas, S., et. al., 2015،(Hazem Rasheed Gaber, and others,2020) ، 
Atemnkeng,Buwah,2019)،) (Hersh, A. & Aladwan, K., 2014) 

في أف ىناؾ علبقة إيجابية بيف أبعاد التسويؽ الفيروسي والخداع التسويقي وأف الخداع التسويقي لو 
تحضرات التجميؿ لدى العملبء ، كما أف توسيط الخداع تأثير ىاـ عمى إتخاذ قرار شراء منتجات مس

 .التسويقي نقص مف تأثير أبعاد التسويؽ الفيروسي عمى إتخاذ قرار الشراء
  أظيرت نتائج البحث وعي عملبء منتجات مستحضرات التجميؿ الخاضعة لمبحث بأبعاد

التسويؽ الفيروسي عف  التسويؽ الفيروسي إلا أنيـ تباينوا في درجة وعييـ ليذه الأبعاد فيأتي
طريؽ التحفيز المادي في المقدمة، بينما التسويؽ عف طريؽ وسائؿ النشر الإلكترونية في المرتبة 

تفقت ىذه النتيجة مع نتائج دراسة كلًب مف  ,Sharma)(5350)أميرة وآخروف،الأخيرة ، وا 
كؿ، كذلؾ (، والتي أظيرت وعي العملبء بأبعاد التسويؽ الفيروسي ك5353)عمي، (2020

( 2019)ردينة،(2020 سنينة، أبو موسى مصطفى(اتفقت ىذه النتيجة مع نتائج دراسة كلًب مف
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في أف التسويؽ الفيروسي عف طريؽ التحفيز المادي يأتي في أولويات تفضيلبت العملبء 
وتأثرىـ بالتسويؽ الفيروسي، كما أشارت إلى أف التسويؽ الفيروسي مف خلبؿ قادة الرأي لو 

  & Khandare)عند إتخاذ قرار الشراء، الإ أف ىذه النتيجة إختمفت مع نتائج دراسة  أىمية
Suryawanshi,2016 , Patankar) 5305(  التي أشارت إلى أف وعي العملبء بالتسويؽ

الفيروسي خلبؿ وسائؿ النشر الإلكترونية يأتي في المقدمة حيث أوضحت أف التسويؽ بإستخداـ 
نية يؤثر إيجاباً في ردود أفعاؿ العملبء ويمثؿ وسيمة قوية تساعدىـ عند وسائؿ النشر الإلكترو 

 إتخاذ قرار الشراء لممنتجات.
 التوصيات  11/2

في ضوء النتائج التي توصؿ ليا البحث الحالي يمكف تقديـ بعض التوصيات والتي مف شأنيا أف 
المستقبمي فيما يتعمؽ تساعد القائميف عمى تسويؽ منتجات مستحضرات التجميؿ عند التخطيط 

 بمتغيرات البحث ، ومف ىذه التوصيات : 
  توصي الدراسة الشركات المُصنعة لمستحضرات التجميؿ اعتماد التسويؽ الفيروسي كأحد

جزءا مف رؤية المنظمة، وخططيا المستقبمية؛ لزيادة إختراؽ  الخيارات الإستراتيجية، وأف تكوف
ي بالعلبمة التجارية، وبالتالي زيادة المبيعات، حيث أف الوع السوؽ، وترويج المنتجات، وبناء

 العمؿ بالتسويؽ التقميدي في ظؿ ىذه التغيرات السريعة أمر ليس بالسيؿ.
 الشراء في قرار تؤثر التي انتاج مستحضرات التجميؿ بشركات الفيروسي التسويؽ أدوات تبني 

 باعتبارىا مستمر بشكؿ الفيروسية الإعلبنية الحممة بث خلبؿ مف وذلؾ وتوظيفيا العملبء لدى
 . نجاحاً  وأكثر تكمفة أقؿ
 ورئيسي ميـ كعنصر الفيروسي الإعلبف في والمعنوي المادي بشقيو التحفيز أسموب استخداـ 

 جدد. عملبء وجذب الحالييف العملبء إتخاذ قرار الشراء لدى في مف تأثير لو لما
  نطاؽ أكبر كمواقع التواصؿ الاجتماعي  لما ليا استخداـ وسائؿ النشر الإلكترونية الحديثة عمى

 مف دور ميـ في تشجيع العميؿ لمتوجو لشراء منتجات مستحضرات التجميؿ.
  إدراؾ دور قادة الرأى )الأشخاص المؤثروف( في جذب الآخريف لممنتجات التي تقدميا الشركات

 بصورة مستمرة. المُصنعة، وذلؾ مف خلبؿ الاىتماـ بيـ وتقديـ العروض التشجيعية ليـ
  توصي الدراسة بضرورة إجراء دورات تدريبية لمقائميف عمى التسويؽ في الشركات لبياف خطورة

 الخداع التسويقي.



 

 
464 

 أ.م.د/ يارامحندمحند عبد الواحد   
الدور الوسيط  للخداع التسويقي"  -العلاقة بين التسويق الفيروسي وإتخاذ قرار الشراء"

 تحضرات التجنيل في محافظة المنوفيةدراسة تطبيقية على عنلاء منتجات مس

 

  يجب العمؿ عمى توعية المستيمكيف بمفيوـ الخداع التسويقي، وعرض نماذج لممارسات
اب التي أدت إلى تسويقية خادعة سواء في الوطف العربي أو الدوؿ الاجنبيو وتوضيح الأسب

 اعتبارىا خادعة.
 غير الممارسات مف المستيمكيف حماية عف المسؤولة والجيات الييئات قبؿ مف الرقابة تشديد 

 .بالتسويؽ لمقائميف فييا الخداع بما الأخلبقية
 في الموجودة المنافسة المنتجات مع المُراد شرؤاه المنتج مقارنة مف لابد قبؿ إقتناء المنتج 

 ؾ مف حيث النوعية والبيانات الخاصة بالمنتج والسعر.السوؽ وذل
 الدراسات المستقبمية  
 .دراسة اتجاىات المستيمكيف نحو التسويؽ الفيروسي 
 التجارية. العلبمة اختيار عمى الفيروسي التسويؽ دراسة أثر 
 دراسة مقارنة لآثر التسويؽ الفيروسي بإستخداـ الأنترنت والطرؽ التقميدية عمى إتجاىات 

 المستيمكيف
 دراسة أثر التسويؽ الفيروسي في زيادة وعي المستيمؾ نحو التسويؽ الفيروسي 
 المنطوقة. الكممة عمى  التسويقي الخداع دراسة تأثير 
 .دراسة أثر الخداع التسويقي عمى تحوؿ العملبء 

 المراجع
 المراجع العربية

(. "أثر 5350محمد. ) & ,.اوي، ـابراىيـ ابراىيـ عبد الغني عبد الرحيـ، أ.، عبد الله اليند -
المجمة العممية لمدراسات التجارية  الخداع التسويقي عمي قرار الشراء لدي المستيمک"،

 ..(1)12 والبيئية.مصر،
( "الخداع التسويقي في الوطف العربي"، الممتقى الأوؿ 5335أبو جمعة ،نعيـ حافظ ، ) -

 مصر. زىر،الأ جامعة التجارة، كمية لتسوؽ في الوطف العربي،
 العربي، الوطف في صحيحة غير تسويقية ظواىر (،"5330حافظ،) جمعة، نعيـ أبو -

 قطر. تحديات، و فرص العربي، الوطف الثاني في العربي الممتقى
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( ، أثر 5301أبو ناصر، سامي سميـ والطالع، سميماف أحمد والشويكي، مازف جياد  ) -
ة في شركة الاتصالات الفمسطينية الخموية التسويؽ الفيروسي عمى كفاءة الخدمات التسويقي

 )جواؿ(، مجمة جامعة الأزىر، فمسطيف.
(، التسويؽ الفيروسي وعلبقتو باتخاذ قرار الشراء لدي  5353أبوسنينة، مروة مصطفي )  -

طمبة الجامعات في محافظة الخميؿ، رسالة ماجستير، كمية الدراسات العميا والبحث 
 ر.العممي، جامعة الخميؿ، الجزائ

(،" التسويؽ الإلكتروني: عناصر المزيج التسويقي عبر الإنترنت، 5335أبوفارة، يوسؼ،) -
 .0دار وائؿ لمنشر والتوزيع. عماف، الأردف، الطبعة 

(،" مدى تأثير الاتصالات التستويقية عمتى السموؾ الشرائي 5300البابا، ىشاـ،) -
 ية، غزة، فمسطيف.لممستيمكيف،رسالة ماجستير غير منشورة. الجامعة الإسلبم

(، تأثير تقنيات التسويؽ  5301البمو، عبد الله والشيخ، زيد والصميدعي، عبد الله )  -
الفيروسي في سموؾ المستيمؾ_ دراسة استطلبعية لعينة مف طمبة كمية الادارة والاقتصاد، 

 .55، العدد 000مجمة الاقتصاد والعموـ الإدارية، جامعة الموصؿ، العراؽ، المجمد 
 -(،"العوامؿ المؤثرة عمى القرار الشرائي لممستيمؾ الأردني5305زاعمة، أمجد مازف،)الخ -

دراسة تطبيقية عمى مشتري السيارات اليجينة )اليايبرد( في مدينة عماف الأردف"، رسالة 
 ماجستير غير منشورة. كمية الدراسات العميا، جامعة الزرقاء، الأردف.

ع التسويقي: دراسة ميدانية لاتجاىات المستيمكيف ( ،" الخدا5330الزعبي، محمد عمر،) -
نحو الممارسات اللبأخلبقية في التسويؽ في مدينة أربد" ،)رسالة ماجيستير(، كمية 

 الاقتصاد و العموـ الادارية، الأردف : جامعة اليرموؾ .
(،" تأثير الجماعات المرجعية عمى قرار شراء 5300الزعبي، محمد، والبطاينة، محمد،) -

دراسة ميدانية عف المستيمؾ الأردني في مدينة إربد"، كمية الاقتصاد والعموـ -ارات السي
-الإدارية قسـ إدارة الأعماؿ جامعة جرش الأىمية، الأردف، مجمة الجامعة الإسلبمية 

 (.0( العدد )50لمدراسات الاقتصادية والإدارية، المجمد )
زبائف نحو ممارسات الخداع (،"إتجاىات ال5300الزعبي،حمد، الزيادات، عاكؼ، ) -

التسويقي في جانب الإعلبف"، مجمة كمية العموـ الإدارية والمالية، جامعة إربد الأىمية ، 
 الأردف.
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(،" تاثير التسويؽ الفيروسي في 5302الطائي، محمد حسيف  & الطائي ،عبد الحسيف ،) -
مجمعات التسويقية في التجارة الالكترونية دراسة استطلبعية لآراء عينة مف الزبائف في ال
 .5،ج  55ف العدد  5محافظة نينوي ، مجمة تكريت لمعموـ الاقتصادية و الادارية، المجمد 

(، "تأثير التسويؽ الفيروسي 5302الطائي، ىبة محمد حسيف، الطائي، نبأ عبدالحسيف، ) -
لتسويقية في التجارة الإلكترونية _ دراسة استطلبعية لاراء عينة مف الزبائف في المجمعات ا

 (.55) 5في محافظة نينوى "، مجمة تكريت لمعموـ الإدارية والاقتصادية،
(، أثر التسويؽ الفيروسي في تشجيع العملبء  5302العكايمة، مصطفى عبد الرحمف )   -

عمى التعامؿ مع خدمات المصارؼ التجارية دراسة تطبيقية عمى عملبء المصارؼ 
 جستير غير منشورة، جامعة الزرقاء، الأردف.التجارية في مدينة الزرقاء، رسالة ما

(،" أثر شبكة التواصؿ الاجتماعي عمى عممية 5305القرشي، ظاىر، والكيلبني، ياسميف،) -
إتخاذ القرار الشرائي لممستيمؾ في مدينة عماف، مجمة جامعة النجاح للؤبحاث )العموـ 

 ( .05( العدد )51الإنسانية(، المجمد )
 تأثير ( ،"5350الح ، محمود أحمد،أبو العينيف، رانيا السيد،) النادي، أميرة محمد ،ص -

والفندقية"،مجمة إتحاد الجامعات  السياحية لمخدمات قرار الشراء عمى الفيروسي التسويؽ
 .، ديسمبر 1 العدد ، 21 المجمد العربية لمسياحة والضيافة ،

مفيومو  -روسي نشأتو(" التسويؽ الفي5305أنيس، غانـ رزوقي واسماعيؿ، أمجد حميد ، ) -
 قياسو"، مجمة العموـ الاقتصادية والإدارية، جامعة بغداد، العراؽ. -مراحؿ حممتو-

(. بحوث التسويؽ لمتخطيط والرقابة واتخاذ القرارات . المكتبة 5335بازرعة، محمود صادؽ. ) -
 الأكاديمية ، الاسكندرية .

قرار  عمى التسويقي مزيجال عناصر في التسويقي الخداع أثر (،"5302تبوب،يوسؼ،) -
 تسويقية، إدارة التسير، وعموـ والتجارية الإقتصادية العموـ كمية المستيمؾ"، الشراء لدى

 أمحد ،بوقرة،الجزائر. جامعة
 لدى الشراء قرار اتخاذ عمى وأثره الفيروسي التسويؽ (،5302)  محمد ىدى ثابت، -

 الجامعة في الطمبة يحةلشر  الاجتماعي التواصؿ مستخدمي مواقع مف المستيمكيف
 فمسطيف ,غزة ,الإسلبمية الجامعة منشورة، غير ماجستير رسالة غزة، بقطاع الإسلبمية
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(. التسويؽ الفيروسي عمى مستوى الشارع وأثره 5331عبدالعزيز عمى. ) & ,.حسف، ع. ع -
ظة عمى اتجاىات ونوايا الشراء: دراسة تطبيقية عمى عملبء أجيزة التميفوف المحموؿ بمحاف

 (.5) 51، التجارة والتمويؿ .الدقيمية
 –(،" دور التسويؽ الفيروسي في تعزيز ثقة الزبوف 5305زعلبف، عبد الفتاح جاسـ،) -

دراسة تحميمية لاراء عينة مف مديري شركات الياتؼ النقاؿ في العراؽ زيف، آسيا سيؿ، 
 (.51لعدد)( ،ا05كورؾ،اتصالنا"، المجمة العراقية لمعموـ الإدارية، المجمد ) 

(، "وعي المستيمؾ الجزائري باستخداـ  5302سميمة،مخموؼ ،فاتح، مجاىدي ،)مارس،  -
دراسة ميدانية تحميمية،  -تقنيات التسويؽ الفيروسي كأداة لتنشيط السياحة في الجزائر

 (، جامعة الأغواط، الجزائر.5(،العدد )2دراسات العدد الاقتصادي، المجمد)
(،" الخداع التسويقي وأثره عمى السموؾ الشرائي 5353حمد،)عبد الفتاح،ممدوح&محمد،أ -

التفاعمي لمزبوف ، تحميؿ أراء عينة مف مستيميكي الوجبات السريعة بالمممكة العربية 
 السعودية، مجمة الدراسات التجارية المعاصرة، العدد السابع، مصر.

ية وعي السيدات فاعمية برنامج إلکتروني لتنم (،"5355عبد المنعـ، رانيا محمود، ) -
العاملبت بممارسات الخداع التسويقي في بعض المجالات وأثره عمى مراحؿ اتخاذىف 
لقرار الشراء"، مجمة البحوث في مجالات التربية النوعية،كمية التربية النوعية ، جامعة عيف 

 (.53( ، العدد )2شمس، المجمد )
الذىنية، دراسة حالة شركة (،" اثر التسويؽ الفيروسي عمى الصورة 5353عمي، سياـ،) -

Trivago  مذكرة مقدمة لنيؿ شيادة ماستر اكاديمي في العموـ التجارية، تخصص ،
 الجزائر. -اـ البواقي-تسويؽ الخدمات . اـ البواقي، جامعة العربي بف مييدي

 الفيروسي التسويؽ أثر (،"5350،) فضيمة ,بوطورة & ,. وىيبة ,زلاقي ,. العيد ,فراحيتو -
 مجمة ، موبيميس علبمة زبائف مف عينة دراسة -التجارية الزبوف لمعلبمة ولاء يةتنم عمى

 (.55،العدد) 17 المجمد إفريقيا، شماؿ اقتصاديات
(،" استخداـ الإعلبف الإلكتروني في المجاؿ 5305قوريش،ليندة، ويونسي، رتيبة،)  -

ية أـ البواقي "، رسالة نموذجا بولا-التسويقي بالمؤسسة الجزائرية مؤسسة اتصالات الجزائر 
 غير منشورة. جامعة العربي بف مييدي ، أـ البواقي، الجزائر. -ماجستير
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(، "أثر الثقافة الاستيلبكية عمى وعي المستيمؾ 5302مايدى،آماؿ ،فرحي، محمد،) -
 1بالخداع التسويقي: حالة المستيمؾ في مدينة الأغواي"مجمة الواحات لمبحوث والدراسات، 

(0 .) 
(،" أثر التسويؽ الفيروسي في إدراؾ المستيمؾ المصري 5302آمنة أبو النجا،)محمد،  -

دراسة تطبيقية، المجمة المصرية لمدراسات التجارية،  العدد -لأبعاد قيمة العلبمة التجارية 
(5. ) 

(،" دور التسويؽ الالكتروني في تعزيز 5302محمد،أنيار خير الديف، والأشقر، سيؼ،) -
انموذج الكتروني مقترح لشركة طيراف إفتراضية، مجمة جامعة جيياف الميزة التنافسية. 

 (.5أربيؿ العممية، العدد )
(،" أثر استخداـ التسويؽ الفيروسي عمى ولاء المستيمؾ الجزائري 5353مخموؼ، سميمة،) -

 -" دراسة ميدانية تحميمية جامعة حسيبة بف بو  Samsungلمعلبمة التجارية سامسونج " 
 ( .0(،العدد )5جزائر. مجمة الدراسات الاقتصادية المعاصرة، المجمد )عمي الشمؼ ال

( "البعد الأخلبقي في التسويؽ" الإصدار) الطبعة 5305ميدوف ،إيماف ، )  -
 .02الأولى،الجزائر: دار ىوما لمطباعة و النئر و التوزيع. 

 ثائؽو  مبيعات زيادة عمى وأثره الفيروسي التسويؽ (،"5353،) .حميد قاسـ ناصر، -
  .  (1)00والإقتصاد،  الإدارة مجمة التأميف،

شبكات التواصؿ الإجتماعي ودورىا في تنامي ظاىرة  (،"5355ناظـ، الزىيري طلبؿ،)  -
التسويؽ المزيؼ: السوؽ العراقية عمى الميتافيرس إنموذجاً"،مجمة الحوكمة ، والمسئولية 

 .5دد ، الع5الإجتماعية والتنمية المستدامة، العراؽ،المجمد 
(،" درجة استخداـ المعمميف لمواقع التواصؿ 5302نصراويف، معيف، وسعادة، فايزة،) -

الاجتماعي ومعوقات استخداميا في العممية التعميمية التعممية في لواء الجامعة، جامعة 
 (.2) 05عماف العربية، الأردف. مجمة جامعة النجاح للؤبحاث )العموـ الإنسانية(،  المجمد 

(. قياس تفاعؿ العملبء خلبؿ مراحؿ إتخاذىـ القرار الشرائي 5350ا الصاوي، )وائؿ، زكري -
المجمة الدولية لمعموـ الإدارية والاقتصادية  .تجاه ممارسات الخداع التسويقي

 .140-81 ,(4)2 والمالية
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(،" تأثير السعر عمى قرار شراء سمع التسوؽ، 5305وفاء، زرقاف، ونسيمة، لعريبي،) -
عمى عينة مف المستيمكيف. رسالة ماجستير غير منشورة،جامعة أكمي محمد دراسة ميدانية 

 الجزائر.-البويرة -أولحاج 
(،" قياس أثر التسويؽ الفيروسي عمى قرار الشراء )دراسة 5331يوسؼ، ردينة عثماف،)  -

ميدانية("، بحث مدعـ مف قبؿ عمادة البحث العممي والدراسات العميا، جامعة الزرقاء 
 ردف.الخاصة،الأ

 المراجع الأجنبية
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deception on consumer buying decision On Facebook. An empirical study on 

University Students In Libya. European Journal of Business and Innovation 

Research, 6(3), 12-18.  
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- Oxford English Dictionary(ed.tanth edition,revised). (2002). Judy Pearsall. 

- patankar,Tejashri. (2012). viral marketing e-commerce Business model. 

International Indexed & Referred Research Journal. vol.1.Issue-1. 

- Rani,Pinki.(2014). Factors influencing consumer behavior. International 
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- Sawaftah, Dima; Çalıcıoğlu, Cemal; Awadallah, Razan;. (2020). The 

relationship between viral marketing and consumer purchase intention , the 

moderator role of brand image and age : Evidence from smartphone users in 

North Cyprus. Management Science Letters 10 (2020) 1307–1320. 

- Sharma, Rishi Raj. And Kaur, Balpreet.(2020). E-mail viral marketing: 

modeling the determinants of creation of “viral infection”. This journal is 

available on Emerald Insight at www.emerald.com. 

- Sutaguna, I. N. T., Razali, G., & Yusuf, M. (2023). Hanan Catering's Instagram 

promotions, pricing, and menu variety influence consumer purchasing decisions 

in Bandung. International Journal of Economics and Management 

Research, 2(1), 76-87.  

- Wei,L. S. (2014). The Attitude of Consumers Towards Viral Marketing,Master 

of Business Administration,Faculty of Accountancy and 

Management,University Tunku Abdul Rahman, Malaysia, No. 88, 92. 

- Wilson, Ralph F. (2005). The six simple principles of viral marketing. available 

at (www.wilsonweb.com). 
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 الملاحق
 السيد/السيدة

ط  لمخداع التسويقي عمى العلبقة بيف التسويؽ الدور الوسيدراسة   إلى الاستبياف ىذا ييدؼ
تخاذ قرار الشراء بالتطبيؽ عمى عملبء مستحضرات التجميؿ في محافظة المنوفية  .الفيروسي وا 

عمماًبأف آراء سيادتكـ  دقة وموضوعية بكؿ عمى الأسئمة الوارده بالإجابة مشكوريفالتفضؿ  برجاء 
 مف المقدمة البيانات سرية عمى الشديد عمى حرصنالكـ  ونؤكد خدمتكـ ثـ ومف ليا عظيـ الاثر

 العممي فقط . البحث لأغراض إلا تستخدـ لف وأنيا قبمكـ
 وتفضموا بقبول وافر الاحترام والتقدير،،،،

                                                                                                                     
 الباحثاف

 القسم الأول : البيانات الديموجرافية
 أختار الإجابة المناسبة لؾ    
 : النوع 

 )   ( ذكر                                                             )   ( أنثى
 : العمر 

 سنة 03إلى أقؿ  -53)   ( مف                                         سنة  53)   ( أقؿ مف 
 سنة فأكثر 55)   ( مف                           سنة      55أقؿ مف  -03)   ( مف 
 : المستوى التعميمي 

)   ( تعميـ متوسط أو أقؿ                                                                                     )   ( لا يقرأ ولا يكتب             
 )   ( درجة جامعية                       ية عامة وما يعادليا          )   ( ثانو 

 )   ( ماجستير أو دكتوراه 
 : )مستوى الدخل )الشيري 

 جنيو          0533الى أقؿ مف  5333)   ( مف            جنية                5333)   ( أقؿ مف 
 جنيو   5333( أكثر مف    )ج                     5333الى  0533)   ( مف 
  : المينة 

 )    ( موظؼ/ موظفة بالقطاع الحكومي                      )   ( طالب / طالب 
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 )    ( أعماؿ حرة                          ظفة بالقطاع الخاص)    ( موظؼ/ مو  
 )    ( لا أعمؿ  

  : ًمعدل إستخدامك للإنترنت يوميا 
         ساعات 0لى ساعة إ 0)    ( مف                                   )   ( أقؿ مف ساعة   

 ساعات  5)    ( أكثر مف ساعات                      5ساعات إلى  5)   ( مف 
 تتمثل في : مشترياتك من منتجات مستحضرات التجميل 

 ات العناية بالشعر)   ( منتجات العناية بالبشرة  والجسـ                   )   ( منتج
  )   ( الروائح والعطور                                  )   ( جميع ما ذكر

  .الدراسة متغيرات حول معمومات  :الثاني القسم
 وذلؾ المحدد لبنود الدراسة ، المقياس عمى منيا كلبً  عمى موافقتكـ مدى وبياف العبارات قراءة الرجاء

الدور الوسيط  لمخداع إجابتكـ  تعكس بحيث المناسب الفراغ وفي عبارة ؿك أماـ بالاختيار المناسب
تخاذ قرار الشراء بالتطبيؽ عمى عملبء مستحضرات  التسويقي عمى العلبقة بيف التسويؽ الفيروسي وا 

 8التجميؿ في مصر
 أولًا:التسويق الفيروسي

لتوصيػػؿ رسػػالة الشػػركة الإعلبنيػػة إلػػى أكبػػر أحػػد أسػػاليب الترويػػج الإلكترونػػي، ويمثػػؿ أسػػرع وسػػيمة 
ويتناقؿ  شػػريحة ممكنػػة مػػف العمػػلبء، مػػف خلبؿ شػػبكات التواصػػؿ الإجتماعػػي والمواقع الإلكترونية ،

بيف الأشخاص مثؿ الفيروس الذي يصيب الكمبيوتر،فينقؿ المعمومات الخاصة بالمنتج أو الخدمة 
ساباتيـ في مختمؼ منصات التواصؿ الإلكترونية، وبالتالي يساعد عمى بيف الأشخاص عمى ح

 .ترويج اسـ الشركة وبمبالغ زىيدة
 
 

 ــــــــــــــــــــــاراتالعــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــبـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 
موافق 
 تماماً 

 
 موافق

 
 محايد

 
غير 
 موافق

غير موافق 
عمى 

 الإطلاق
  المؤثريين عبر الفيروسي التسويق

تجذبني إعلانات مستحضرات التجميل المعروضة من خلال الشخصيات  18
 البارزة 8

     

أميل إلى شراء مستحضرات التجميل بناءً عمى ىوية الشخصيات المؤثرة  28
 في الإعلان عن منتجاتيا 8 التى تستعين بيم الشركات المنتجة

     

يجعمني أستخدام الشخصيات المؤثرة في الإعلان عن مستحضرات التجميل  38
      أن استذكرىا أثناء الحديث مع معارفي8

تصمني المعمومة عن منتجات مستحضرات التجميل المختمفة من خلال  48
      .معارفي
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موافق 
 تماماً 

 
 موافق

 
 محايد

 
غير 
 موافق

غير موافق 
عمى 

 الإطلاق
 التسويق الفيروسي من خلال التحفيز المادي

      الشركات المنتجة لمستحضرات التجميل عروض خاصة بشكل دائم 8تقدم  58
لدي عمم بكل العروض الخاصة التي تقدميا الشركات المنتجة لمستحضرات  68

 التجميل
     

كمما كانت العروض الخاصة أكبر كمما زادت تعاملاتي مع الشركات المنتجة  78
 لمستحضرات التجميل ونشر المعمومة حول ذلك 8

     

عتقد أن الشركات المنتجة لمستحضرات التجميل تيتم بي كزبون أكثر من أ 88
      سعييا لمربحية من خلال العروض الخاصة التي تقدميا 8

تصمني المعمومة عن العروض الخاصة التي تعرضيا الشركات المنتجة  98
      لمستحضرات التجميل عن طريق معارفي8

 ية الفيروسيةالتسويق الفيروسي عبر الحملات الإعلان
تصمني إعلانات إلكترونية متنوعة عبر الأنترنت تركز عمى تعريفي  118

      الجديدة 8 ببمستحضرات التجميل 

      أىتم بقراءة الإعلانات الإلكترونية المنشورة عمى مواقع الأنترنت المحمية 8 118
      تشد إنتباىي العناوين الجذابة ضمن الإعلانات الإلكترونية8 128
نتباىي التنوع في محتوي الإعلانات الإلكترونية بإستخدام صور أو يجذب إ 138

 فيديوىات 8
     

      أري أن كثرة الإعلانات الإلكترونية عبر الأنترنت تسبب الإزعاج لممستخدم 8 148
      8 )صوت و صورة(أىتم بالإعلانات الإلكترونية التي تكون في صورة فيديو  158

 وسائل النشر الإلكترونية
ل عمي الدخول عمى المواقع الإلكترونية التى تعرض منتجات يسي 168

 مستحضرات التجميل 8
     

تصمني حملات ترويجية لبعض منتجات مستحضرات التجميل من خلال  178
 موقع التواصل الاجتماعي 8

     

يمكنني كتابة ملاحظاتي حول منتجات مستحضرات التجميل المعروضة عمى  188
 مواقع النشر الإلكترونية 8

     

أثق بأن الشركات المعمنة تستجيب لمملاحظات التي يكتبيا العملاء عن  198
 منتجاتيا من مستحضرات التجميل عبر وسائل النشر الإلكترونية 8

     

أرى أن الشركات تحفز عملائيا)الحاليين والمرتقبين( لمترويج لمنتجاتيا من  218
فحاتيا عمى مستحضرات التجميل من خلال تنظيم مسابقات متنوعة عبر ص

 وسائل النشر الإلكترونية 8
     

تضع الشركات نشرات ترويجية إلكترونية لترويج منتجاتيا من مستحضرات  218
      التجميل عمى وسائل النشر الإلكترونية 8

اىتم بإعادة توجيو الرسائل الترويجية الخاصة بمستحضرات التجميل التي  228
      ى الأصدقاء8تتمقاىا عبر وسائل النشر الإلكترونية  إل

تساعدني تعميقات الآخرين عمى الحملات الترويجية لمنتجات مستحضرات  238
التجميل عمى وسائل النشر الإلكترونية في تقييم أفضل لمبدائل المتاحة في 

 الأسواق8
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 تحضرات التجنيل في محافظة المنوفيةدراسة تطبيقية على عنلاء منتجات مس

 

 ثانياً : الخداع التسويقي  
تخاذ قرارات شرائيةو  الزبوف تضميؿ عمييا يترتب المسوؽ قبؿ مف خاطئة تسويقية ممارسات  ، ا 
 بيا. يرتبط أى شئ  أو المنتجات حوؿ سمبي انطباع تكويف بالتالي

 
 

 ــــــــــــــــــــــاراتالعــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــبـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 
موافق 
 تماماً 

 
 موافق

 
 محايد

 
غير 
 موافق

غير موافق 
عمى 

 الإطلاق
 الخداع في التسعير

 

  .الشراء واقع مع تتطابق لا سعرية خادعة إعلانات الشركات تستخدم -1
     

      لا تتوافق الأسعار المعمنة لممنتجات مع جودة المنتج الحقيقية 8 -2

      تعمن الشركة عن اسعار منخفضة غير حقيقية 8 -3

سعاراً مرتفعة لبعض المنتجات لجعل المستيمك يتوىم بأنيا ذات جودة تضع الشركة أ -4
 عالية 8

     

      يتم الإعلان عن خصومات وىمية لا تتطابق مع الواقع، جعمك تمتنع عن الشراء 8 -5

 الخداع في الترويج

      يتم تقديم جوائز وىمية مع المنتجات ليدفعك لمشراء 8 -6

      في الموقع بأنيا مضممة 8 يا الباعة عن المنتجاتتتصف الإعلانات التي يقوم ب -7

      الترويجية بشكل واضح 8 لايتم الإعلان عن الفترة الزمنية لمعروض -8

يخدع مندوبو البيع الزبائن بأساليب عرض بيا معمومات مضممة بقصد إخفاء العيوب  -9
 بالمنتجات 8

     

      ي وصف واقع المنتج8تتصف المعمومات الواردة بالإعلانات بالمبالغة ف -11

      ييتم مندوب البيع بتسويق المنتج دون الإىتمام بدقة المعمومات المقدمة8 -11

 الخداع في المنتج

أتقبل الخداع من المسوق إذا كان ىناك عينات مجانية مع السمعة أو دعوة  -12
 لمسابقة أو حفمة 8

     

      .بالمنتج  تتعمق وخصائص ىامة صفات الشركات تحجب -13

      تتسم المعمومات التي تقدميا الشركة لممستيمك بعدم الدقة 8 -14

      يتم تغميف المنتج بغلاف كبير لجعل المستيمك يتوىم بأن السمعة بحجم كبير8 -15

      يقوم المسوقين ببيع منتجات مقمدة 8 -16

      يقدم المسوقين منتجات غير تمك المنتجات المعمن عنيا 8 -17

      اء بمد المنشأ الأصمي لممنتجات 8يتعمد المسوق إخف -18

      يدعي المسوق بأن المنتج المتاح محدود الكمية لمتحفيز عمى الشراء 8 -19
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موافق 
 تماماً 

 
 موافق

 
 محايد

 
غير 
 موافق

غير موافق 
عمى 

 الإطلاق

      يتم تغميف المنتجات بشكل أنيق و جذاب لإخفاء العيوب 8 -21

 الخداع في التوزيع

      لا تغطي نقاط التوزيع جميع المناطق كما ىو معمن  8 -21

تزام بمواعيد محددة عند التوصيل، بينما في الحقيقة يدعي المسوق الإل -22
 وصول الطمبية يتأخر8 

     

يستغل البائع الشكل الجذاب للإعلان من حيث الألوان والتصاميم لبيع سمع  -23
 متدنية الجودة بأسعار عالية 8

     

 :  إتخاذ قرار الشراءثالثاً:
 أو الخدمات أو السمع استخداـ أو اءوشر  عف البحث في المستيمؾ يبرزه الذي التصرؼ ذلؾ ىو

 المتاحة الشرائية الإمكانيات وحسب حاجتو أو رغباتو ستشبع أنيا يتوقع التي الخبرات أو الأفكار
 
 

 ـــــــــــــــــاراتـــــالعــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــبـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 
موافق 
 تماماً 

 
 موافق

 
 محايد

 
غير 
 موافق

غير موافق 
عمى 

 الإطلاق
أستخدم الإنترنت في شراء مستحضرات التجميل التي يتم الترويج ليا عبر  18

 الإنترنت 8
     

يدفعني محتوى الحملات الترويجية عن مستحضرات التجميل عبر الإنترنت  28
      بخصوص شراء ىذه المنتجات 8إلى اتخاذ القرار المناسب 

تشجعني الحملات الترويجية عن مستحضرات التجميل عبر الإنترنت عمى  38
      شراء تمك  المنتجات المعمن عنيا 8

يساعدني سماع تجارب الآخرين عبر وسائل النشر الإلكترونية في تقييم  48
      منتجات بيدف الشراء 8

الإنترنت بشراء منتجات مستحضرات تقنعنني المنشورات الترويجية عبر  58
      التجميل التى أحتاج ليا 8

أقوم بنقل وجية نظرى فى المنتجات المعمن عنيا للاخرين لتشجيعيم عمى  68
 الشراء 8

     

يساىم وصول الحملات الترويجية من أصدقائى عمى زيادة الاقناع واتخاذ  78
 قرار الشراء  

     

      ة ودقيقة لاتخاذ قرار الشراء8 أجد ان الرسائل الاعلانية واضح 88
      اجد ان الحملات الترويجية جذابة و تدفعنى لاتخاذ قرار الشراء8  98

تثير الحملات الترويجية حاجاتى لمستحضرات التجميل لم استخدميا من  118
      قبل فأقوم بشرائيا 8

 شاكريف لكـ تعاونكـ الصادؽ معنا  ،،،،
 
 الباحثاف 
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