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 : الدراسةملخص 

مستتتوى تستتويق المحتوى الرقمي مه  نفة نمر عملاء شتتركات التعرف على   استتتفدفت الدرستتة

كما  ،  ر عملاء شتركات الإتصتالات المصتريةتحديد مستتوى نية الشتراء مه  نفة نم   الإتصتالات المصترية.

 نفة نمر عملاء شتتتتركات   نية الشتتتتراء مهعلي تستتتتويق المحتوى الرقمي   رأثتحديد  إلى   أيضتتتتا    تهدف

عملاء   مه  باستتتادام عي ةالدراستتة  قام الباحثون باختبار فر ض     .الدراستتةمحل  المصتترية  الاتصتتالات

 .مفردة  384  التي بلغت   شركات الاتصالات المصرية

يوند تأثير ذ  دلالة احصتتتا ية ابعاد متغير وتستتتويق المحتوى  أنه إلي    الدراستتتةخلصتتتت نتا    

توند أختلافات مع وية ذات دلالة  لا أبعاد متغير ونية الشتتتتراء(،  توأتتتتلت أيضتتتتا  إلى أنه   الرقمي( على

حول المتغير المستتتقل وتستتويق    الدراستتةحصتتا ية بيه أراء عملاء شتتركات الإتصتتالات المصتترية محل إ

وال وع، العمر، مستتتتوى التعليا، التعامل مل الشتتتركة،    الديمونرافيةالمحتوى الرقمي( حستتتل المتغيرات  

لا توند    أنهأيضتتا  إلى    الدراستتة  ت، كما توأتتلما عدا ومستتتوى الدخل(  الشتتركة التي تفضتتل التعامل معفا(

حول   الدراستتةأختلافات مع وية ذات دلالة احصتتا ية بيه أراء عملاء شتتركات الإتصتتالات المصتترية محل 

وال وع، مستتوى الدخل، العمر، مستتوى التعليا،    الديمونرافيةالمتغيرالتابل ونية الشتراء( حستل المتغيرات  

   .ما عدا ومستوى الدخل( التعامل مل الشركة، الشركة التي تفضل التعامل معفا(

Abstract:  
The objective of the study was to investigate the extent of digital content 

marketing as perceived by customers of Egyptian telecommunications companies, as well 

as to assess the level of purchase intention from the same customers' perspectives. 

Additionally, the study aimed to examine the effect of digital content marketing on 

purchase intention from the viewpoint of the customers of the Egyptian 

telecommunications companies under investigation. To test the study hypotheses, data 

was collected from a sample of 384 customers. 

The findings of the study indicated that there is a statistically significant influence 

of the various dimensions of the independent variable, "digital content marketing," 

on the dimensions of the dependent variable, "purchase intention." Moreover, the 

study found no statistically significant differences in the views of customers 

regarding the independent variable (digital content marketing) when analyzed 

according to personal variables such as gender, age, education level, company 

affiliation, and preferred company for engagement, except for the variable "income 

level." Similarly, the study concluded that no statistically significant differences 

were observed in customers' views regarding the dependent variable (purchase 

intention) based on the same personal variables, except for "income level." 

        

Keywords: digital content marketing, purchase intention. 
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 مقدمة

، فع دما يقرر المستفلك شراء م ت  ما يكون تعتبر دراسة نية الشراء عملية فعالة للت بؤ بالشراء مستقبلا        

التسويقية  السلوكية   الدراسات  مه  الكثير  في  الشراء  نية  استادام  شاع  نيته،  قد  قبل  مه  مدفوع 

(، ففي تفدف إلى التعرف على ما يمكه أن تكون عليه اانماط الشرا ية في المستقبل  2022وهرباني،  

الشراء و نية  تعُتبر  الر يسية التي يعتمد عليفا مدير   Alsoud et al., 2022لذا،  ( مه المؤشرات 

القرارات  الإنراءات   تأثير  كيفية  ففا  عه  فضلا   المستقبلية  تحديدها،  بالمبيعات  للت بؤ  التسويق 

( إلى أن نية الشراء هي  Alrousan et  al., 2021و يشير    ذة على سلوك الشراء لدى العملاء،المتا 

 في شراء سلعة أ  خدمة في المستقبل. رغبتفا أ   تاطيط المستفلكيه  احتمال

آليات التسويق الإلكتر ني تطورات سريعة  متتالية بسبل    شفدت  التحول الرقمي،   مل ظفور      

التغيرات في مشفد التسويق،  احتيانات المستفلك المتطورة،  زيادة الوعي،  تحسيه العلاقات مل  

الحديثة   التك ولونية  أن  الم صات  الإلكتر نية  حيث  للإعلانات  التقليدي  الشكل  على  فقط  الاعتماد 

يعتبر تطوير طرق مبتكرة  خلاقة للإعلان  تسويق    حيث   التق يات التر يجية الفعالة لا يعد كافيا  

إنشاء محتوى تفاعلي، مثل ب اء علاقات طويلة اامد    إلى  يفدف   ضر ريا    الم تجات  الادمات أمرا  

تأسيس بيئة علاقات فعالة مه خلال التر ي  المباشر للمستفلكيه،     مل المستفلكيه الحالييه  المحتمليه

ال   تفاعلا  تضمه  اهتماماتفا  احتياناتفا.    إيجابيا    شركات  تلبية  خلال  الممكهمه  يحدث     مه  أن 

انافاض في الثقة بالعلامة التجارية ع دما يتا التحول بعيد ا عه معالجة استفسارات المستفلك  حل  

لعلامة التجارية في تطوير أورة إيجابية بسبل تصاعد تسويق المحتوى  بدأت ا   مشكلاته. نتيجة لذلك،

نذب العملاء  الاحتفاظ بفا مه خلال إنشاء محتوى ذي ألة يوأل قيمة    الذي يعمل على  الرقمي

 يجل ت ميمه باستمرار بفدف تغيير أ  تحسيه سلوك المستفلك.  إنفا عملية مستمرة يتا دمجفا   ،ما

ليس تأنيرها. على أفضل  نه في استراتيجيتة التسويق الشاملة،  تركز على امتلاك  سا ل الإعلام،   

  للعملاء    يعمل تسويق المحتوى الرقمي ال انح على توأيل الرسالة الصحيحة في الوقت الم اسل

Mansour & Basal, 2024)) . 

تتمتل  سا ل    كما  التجارية،  العلامة  نحو  المستفلك  لاتجاهات  تقييما  الشرا ية  ال ية   تعد 

التواأل الانتماعي بد ر كبير  فاعل في تونيه ال ية الشرا ية  عمليات الشراء بشكل عام، مه خلال 

ية،  هو ما  توفير المعلومات  التفاعل مل المستفلك  تشكيل الاتجاهات الإيجابية نحو العلامة التجار

  (. Tuluk, 2021و  يتحقق عبر تسويق المحتوى الرقمي ذي العلاقة المباشرة بال ية الشرا ية الإيجابية.

 .نية الشراءعلى تسويق المحتوى الرقمي  أثر تحديد   الدراسة هستهدف هذوت

 :  الدراسةالإطار النظري وفرضيات   -2

طار ال مرى  ب اء فر ض الدراسة مه خلال ت ا ل متغير تسويق المحتوى الرقمي  يت ا ل الباحثيه الإ        

 :  نية الشراء كالتالي

 

 :ماهية تسويق المحتوي الرقمي -2/1

مه خدمات الإنترنت إلى تغييرات تدريجية في طرق  سلوكيات المورديه    الاامسأدى ظفور الجيل  

  ا  شكل هذا الجيل مه الإنترنت تحدي   العملاء، مما دفل الم ممات إلى تعزيز اهتمامفا بالعمليات الإبداعية. فقد

للقدرات التسويقية التقليدية في الم ممات  لتصورات العملاء، حيث أضاف قواعد معرفية نديدة أدت إلى  

تغيير طريقة رؤية الم ممات للمستادميه  العملاء نت  عه ذلك خلق فرص نديدة، مما أسفر عه نمو غير 

 إعادة تشكيل الحد د في      Appleمه  iPhoneمتوقل في السوق، مثل الزيادة الكبيرة في سوق تطبيقات

على   أكبر  قدرة  السوق حرية  إلى  الجدد  الوافديه  الجيل  هذا  م ح  كما  قطاعات نديدة.  إنشاء  استفداف 
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نتيجة لذلك، تأثرت العديد مه الم ممات التي لا تواكل ابتكارات الجيل الاامس مه الإنترنت، بما  الابتكار  

في ذلك م صات التواأل الانتماعي، مما ساها في زيادة أهمية تسويق المحتوى الرقمي. فقد أأبح مه  

ستفلاك  التسوق،  الضر ري تعديل استراتيجيات التسويق لتتماشى مل التحولات المتسارعة في أنماط الا 

  ,Yaghtin)اامر الذي يتطلل مه الشركات التكيف مل هذه التغيرات للحفاظ على تفاعل فعال مل نمفورها

)2et al 202 . 

 هي تت وع في أتتياغاتفا رغا بستتاطتفا  تعددت التعريفات المتعلقة بتسووويق المحتوا الرقمي   وقد 

يعُتبر تستتويق المحتوى   الماهرة، إلا أنفا ت طوي على عملية معقدة تتطلل تب ي استتتراتيجية طويلة المدى  

 فرأتة في الوقت ذاته، حيث يتيح للم ممات فرأتة فريدة للتواأتل مل عملا فا عبر ق وات    الرقمي تحديا  

 ، حيث أنرقمية متعددة مثل م صتات الشتبكات الانتماعية، المواقل الإلكتر نية،  اانفزة المحمولة الذكية

هذا الاستتتادام اامثل لتلك الق وات يستتفا في زيادة فعالية التستتويق  تحستتيه إنتانيته، خاأتتة في ما يتعلق  

 مه  نفتة نمر   ،لتلتك الاحتيتانتات  بتحتديتد احتيتانتات المستتتتتاتدميه المستتتتتفتدفيه  تقتديا الم تجتات  فقتا  

، يتضتمه هذا التعريف الع اأتر الجوهرية لتستويق المحتوى الرقمي، مل التأكيد على أن احتيانات  يهالباحث

 .(El Kedra, 2021و .المستادميه تأتي في المقام اا ل

( بأنه أسلوب تسويق داخلي يتا ت فيذه مه خلال  Izogo & Mpinganjira, 2021كما عرفه كلا  مه و

 ,Hollebeek & Mackyو يُ مر  أتتفحة الويل  الوستتا ط الانتماعية  المحتوى ذي القيمة المضتتافة،  

على أنته أداة مفيتدة لتحقيق حتالتة العلامتة التجتاريتة الموثوقتة  الحفتاظ  ي تستتتتويق المحتوى الرقمي  ( إل2019

عليفتا،  محتا لتة تحقيق ااهتداف التستتتتويقيتة للشتتتتركتات مه خلال استتتتتاتدام كتل متا لته علاقتة بتالتك ولونيتا  

 .  يعاب على هذا التعريف عدم ت ا له لعوامل التسويق التي تؤدي إلى الحفاظ على العلامة التجارية. الحديثة

؛ محمد  2023  ؛ سوب، 2022 ؛ محمد 2023أنيس وسومية   )وفى هذا السويا  وضوك كل م  

أهداف تسوووويق المحتوا الرقمي التى يسوووعى لتحقيقها   (2019عبد الحميد   ؛   2022  محمد؛    2018

 المسوقي  وهي:

  .التوعية بالعلامة التجارية  تذكرها •

 .دففور المستفى الثقة مل الجملقة قا مة عب اء علا •

  .رية نديدة هنذب قيادات نما •

 .دف  المحتملفور المستفت المتعمقة بالجمحل المشكلا •

  .ق حانة نديدة لم ت  معيهلخ •

 .ا التجاريةفمتء بالم ممة  علازيادة ارتباط العملا •

 .ة أ  الم ت  أ  الادمةشركا بالفء  ثقتء العملازيادة  لا •

 .كيهفلتكويه شريحة نديدة مه المست •

 زيادة المبيعات. •

 ب اء أورة ذه ية إيجابية عه الشركة. •

  زيادة المتابعيه للصفحات  المواقل الإلكتر نية للم ممات. •



 أثر تسويق المحتوى الرقمي على نية الشراء دراسة تطبيقية على عملاء شركات الاتصالات المصرية

أ.د/عمار فتحي موسي                             أ.د/طلعت أسعد عبدالحميد     آية فوزي أحمد الحضري                   

 

 
   

2025سبتمبر –العدد الثالث  –المجلد السابع عشر  –المجلة العلمية للدراسات والبحوث المالية والإدارية    
415 

 

يمك          ال  للباحثون وم  خلال ما سبق  تسويق  أن  لاالقول  الرقموي  التوعيوة    محتووا  يقتصور علوى 

تجوذب   التوي  الخفيفوة  الترفيهيوة  المحتويوات  وتقديوم  الترفيوه  يشومل  إنموا  المعلوموات   نتبواه  إوتقديوم 

منظموات لكسوب  لسوباب الرئيسوة التوي تسواعد الأالمسوتهلك. فتقديوم محتووا مبودع ومبتكور يعود أحود ا

 .مبيعواتلحتفواظ بهوم وزيوادة نسوب امحتمليو   والإلء ا لاء وجوذب العم لامزيود مو  ثقوة العمو لا

أراء الباحثيه  العلماء في تحديد أبعاد تستتتتويق    تعددت  الرقميأبعاد تسووووويق المحتوا وبشوووو ن  

مه كلا   حتتدد  حيتتث  الرقمي   & Merisavo)  ،(2022والح يطي،  ،  EL K)edra(2021 ,  المحتوى 

Raulas, 2004)،  (Keawchuer  et al., 2022).   ي أبعتاد تستتتتويق المحتوى الرقمفيمتا يلي عرض

  :تفصيلا على ال حو التالي

 :Social Media  التواصل الاجتماعي  وسائل -

تستويق  ستا ل التواأتل الانتماعي أنه إنراء تستتادمه    (Alkharabsheh & Zhen, 2021يصتف و

الشتركة في توليد  تعزيز أي أنشتطة تستويقية أ  حملة مه خلال م صتة التواأتل الانتماعي عبر الإنترنت  

(  Dekany & Vatsgar, 2022-Al عرضتت دراستة و  بقصتد توفير قيمة اأتحاب المصتلحة ال فا ييه.

استتادام الونوه البشترية  ااأتالة  ر اية التي تمثلت في ع اأتر ال جا  على  ستا ل التواأتل الانتماعي  

 تعد  ستتا ل التواأتتل الانتماعي ميزة مستتتقلة تتيح للمستتتفلكيه  ،  القصتتو  الرستتوم المتحركة الملونة

،  بالتالي ترضتي غريزتفا.  تعتبر  ستا ل التواأتل الانتماعي أكبر  بذلك الاتصتال  الفصتل كلما شتعر ا

ة الصت اعة،  مل مر ر الوقت، يقضتي ااشتااص المزيد مه الوقت على الإنترنت خاأتة  ثورالتغيير م ذ  

 نعلت  ستا ل التواأتل    Facebook    LinkedIn    Instagramعلى مواقل التواأتل الانتماعي مثل 

الانتماعي اامور شتفافة انفا تكشتف عه الجيد أ  الستيو أ  القبيح فيما يتعلق بالعلامة التجارية التي يمكه 

،  share  (Ansari et al., 2019)أن تحصتل على الانتشتار الفير ستي بستفولة مه خلال المشتاركات أ  ال 

أن  ستا ل التواأتل الانتماعي بيئة عبر الإنترنت تتستا ب فس الاهتمام  كذلك   .Aji  et al)  (2020 يري 

لمشتاركة الفكر  التعليق  الفكرة،  تسُتتادم  ستا ل التواأتل الانتماعي كمرنل للعديد مه الادمات القا مة  

نضتمام إلى المجتمل عبر الإنترنت مثل على الإنترنت  المستاهمة في المحتوى الذي أنشتأه المستتادم، أ  الإ

(، مواقل التواأتتتل الانتماعي وعلى ستتتبيل المثال  Wikipediaومثل   umblrT  )Wikisالمد نة ومثل 

Facebook    Twitter   LinkedIn  موقل مشتتتتاركتة الوستتتتا ط ومثتل  )YouTube  ،Instagram  ،)

 يعتمد ر اد ااعمال على ااستتتفادة مه فا دة  ستتا ل التواأتتل الإنتماعي حيث تشتتجل  ستتا ل التواأتتل  

الانتمتاعي الوقتت  المستتتتاحتة في التفتاعتل مل ااعمتال  خلق شتتتتعور بتالتقتارب مل المستتتتتفلتك المحتمتل  

على ملاحمات  الحصول على فرأة للإعلان عه م تجاته المحلية بتكلفة م افضة للمستفلكيه  الحصول  

 د ر  ظيفي في تسويق ااعمال.  تمارسم فا.  لفذا ت شأ  سا ل التواأل الانتماعي ل

مه إستتراتيجية التستويق بالمحتوى مه خلال عدة تطبيقات،    تعتبر  ستا ل التواأتل الانتماعي نزء

  (twitter)،  تويتر(LinkedIn) لي كد إن   (Instagram) الإنستتتجرام    (Facebook)مثل الفيس بوك 

،  رغا ستفولة استتادام هذه الوستا ل  قلة تكلفتفا  قدرتفا على التواأتل المباشتر  (YouTube) اليوتيوب  

 التفاعلي مل الجماهير المستتتتفدفة، فلن لفا تأثيرات ستتتلبية على العلامة التجارية إذا لا ي تبه المستتتوقون 

يرد ا على  أتتتانعو المحتوى للتعليقات الستتتلبية الم شتتتورة عبرها،  إذا أهملوا تعليقات المستتتتفلكيه  لا  

التستويقي،   استتفستاراتفا.  مه اافضتل استتادام هذه الم صتات لتحقيق الوظيفة التعليمية  الترفيفية للمحتوى
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مه خلال عرض معلومات عه الم تجات  نصتتتتا ح تتعلق باستتتتتادامفا، مل تشتتتتجيل المبيعات مه خلال 

االعاب  المستابقات،  نشتر المحتوى المُدعا بوستا ط تفاعلية  تحديث مستتمر،  تقليل الإعلانات المدفوعة  

  (.2022،  محمدو

 :Email Marketing  البريد الإلكتروني -

شتكل مه أشتكال تبادل المعلومات يتا فيه إرستال الرستا ل    هأن  )Nwosu, 2022 ogweEne &(يرى  

  ، مه نفاز كمبيوتر شتتاصتتي أ  كمبيوتر مركزي إلى كمبيوتر أخر عبر أنفزة المودم  نمام الاتصتتالات 

  ،  هي معلومات مازنة على نفاز كمبيوتر يتا تبادلفا بيه مستتادميه عبر الاتصتالات الستلكية  اللاستلكية 

رستتا ل تحتوي على نو أ  ملفات أ  أتتور أ  مرفقات أخرى يتا إرستتالفا عبر شتتبكة إلى فرد أ     هي

 مجموعة مه اافراد.

 : Video  الفيديو -

مر ية  مقاطل الفيديو عبر الإنترنت هي  ستا ط اتصتال أتوتية  أن   (Alamäki et al., 2023)عرف 

ا أستاستي ا مه الاتصتالات  التستويق الرقمي اليوم.  مقاطل الفيديو أ  اافلام قادرة   رقمية  التي أأتبحت نزء 

 على تشغيل سلوك المستفلك، مثل زيادة الشراء أ  نوايا الزيارة.

 : Blog  المدونات -

هي أداة ستتفلة الاستتتادام  قليلة التكلفة،  تعتمد على الوظيفة التعليمية  التوعوية للمحتوى التستتويقي،  

 تحتاج إلى تحديث مستتمر  إضتافة ع اأتر تفاعلية مه أتور  فيديوهات،  قد يستتادمفا بعن الم افستيه  

لمشتتاركات  المشتتاهدات  في كتابة م شتتورات ستتلبية عه الشتتركة،  يمكه قياس فعاليتفا بعدد التعليقات  ا

 (.2022،  محمدو

 : Infographicالرسوم البيانية   -

أنفا تستليا المعلومات  اافكار،  البيانات،  ال صتوص في شتكل   (Hope & Cheta, 2018) يرى 

هو اختصتتار   مر ي للعملاء بشتتكل أستترع  بطريقة ستتفلة الففا مه طرق ال و التقليدية،  الرستتا البياني  

لمصتتتتطلحيه، المعلومات  الرستتتتا البياني،  يمكه الوأتتتتول إليه  تصتتتتميمه مه خلال تكامل العديد مه 

المتغيرات مثتل ال و،  الصتتتتور،  الماططتات الانستتتتيتابيتة،  الرستتتتومتات،  مقتاطل فيتديو،  كتاريكتاتير 

  غيرها مه ااد ات التي يعتمد عليفا التمييز البصري

توجد فرو  ذات دلالة معنوية بي  أراء    كما يلي:  يولالأ  الفرضويةوبناء على ما سوبق يمك  صويا ة  

 مستوا تسويق المحتوا الرقمي.حول   عملاء شركات الإتصالات المصرية

 نية الشراء: -2/2

تعتبر نية الشراء مه المفاهيا الفامة في التسويق،  معما الم ممات تستادم نية الشراء باعتبارها مؤشرا  

لمبيعات الم تجات الجديدة  عمليات إعادة الشراء للم تجات الحالية،  تري اابحاث أن ال وايا هي أفضل  

العوامل ذات الصلة   بدم  كل  الفرد انفا تسمح لكل فرد  الفعلي،  مؤشر لسلوك  السلوك   التي تؤثر على 

 (.  Ndhlovu & Maree, 2022و   ردت العديد مه التعريفات ل ية الشراء

مه   كلا     خبراته الفرد انتباه  تونه التي الذه ية الحالة  بأنفا  (zoghby et al, 2021)-Elفعرففا 

 مه مجموعةنفا  بأ   ((Gao et al, 2022  فا. كما عرفمعيه تصرف نمط أ   شيء نحو الشاصي  سلوكه

 للقيام  الفرد استعداد مدى إلى بذلك تشيرف  معي ة بطريقة للعمل انفسفا  اافراد  يعطيفا التي   التعليمات
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 Marlienكما عرف  .  السلوك ذلك  اداء الفرد هذا قبل مه لفا الماطط المجفودات مقدار  ما بالمحا لة،

& Suteja, 2021))   نية الشراء بأنفا رغبة العملاء  ميلفا إلى شراء الم تجات المعله ع فا في المستقبل

 إدراكه، الشاصية، خبراته أساس على التقييمات لبعن إنرا ه بعد ل فسه يفضله م ت  لشراء الفرد استعداد 

السلوك،  التاطيط بوعي  حزم  بذل   عه المسؤ ل الشاو   سلوك  الذاتية السلوكيات المعايير  مواقفه،

 الجفود لشراء هذا الم ت  أ  الادمة. 

ا قرار يتاذه العميل لشراء  نفأ على  ((Kusumo et al, 2021الشراء  فقا  لتتتتتتتتت  تعرف أيضا  نوايا

 م ت  شراء يعيد أ   سيشتري بأنه العميل طرف مه المدركة الق اعة درنة يرتبط بمدى م ت /علامة تجارية

أن نية  (  Zhang et al, 2020و  يرى    معي ة م ممة مل أفقة فعل أ  يعيد أ  سيعقد  معي ة أ  خدمة معيه

الشراء هي "التمثيل المعرفي لكل مه الفرص  الفدف الذي يسعى المستفلك لتحقيقه  الاطة العملية التي 

 ي و ى استادامفا مه أنل تحقيق الفدف". 

بأنفا المؤثر الوحيد  اافضل للسلوك اللاحق  نية الشراء    ((Huaman & Merunka, 2021 أ ضح  

سلوكا   يعد  ماطط  سلوك  أي  م  مقصودا    ثا  محفز  عمدا  تأ   لعملية  نتيجة  السلوك  يكه  لا   عرف  ،  إذا 

2023) Moslehpour et al.,  )  درنة الق اعة المدركة مه طرف المستفلك بأنه سيشتري  هي  نية الشراء

أ  سيعقد وأ  يعيد فعل( أفقة مل م ممة معي ة. كما عرففا   وأ  يعيد شراء( م ت  معيه أ  خدمة معي ة 

(Ivanova & Moreira, 2023)   بأنفا ميولات شاصية متعلقة بالادمة ففي ليست الموقف انفا غالبا

 تعبر عه الحافز  راء رغبة   عي المستفلك لقيامه بشيء ما.

تعريف نية الشراء ب نها الربط بي  إتجاهات الفرد وسلوكياته    للباحثونوم  خلال ما سبق يمك     

التعرف على حاجات ور بات   تجاه منتجات وخدمات شركات الإتصالات والتي تمك  هذه الشركات م  

هؤلاء العملاء  وم  ثم العمل على بذل كافة الجهود لتلبية هذه الحاجات والر بات م، تتب، التغيرات في  

لهؤلاء العملاء لتكوي  قاعدة معلومات تستفيد منها شركات الإتصالات في تخطيط مختلف  الأنماط الشرائية  

استراتيجياتها وسياساتها التسويقية بما فيها سياستها الترويجية  حيث تعتبر نية الشراء الحلقة السلوكية  

 التي تربط بي  الاتجاه والسلوك  فإنها تعبر ع  احتمالية شراء المنتج. 

  الباحثون التي اعتمد عليفا    ت ا ل العديد مه الباحثيه أبعاد ل ية الشراء،  فيما يلي عرض لفذه اابعاد 

 تكرار الشراء، الصورة الذه ية للشراء، التوأية للغير( تفصيلا على ال حو التالي: الدراسة وفي 

 تكرار الشراء:  -

تقليل   في  الشراء  تكرار  يسفا  لا  حيث  للمسوقيه،  بال سبة  حاسما   عاملا   الشراء  تكرار  سلوك  أأبح 

التكاليف فحسل ومقارنة  بجذب عملاء ندد(، بل يعزز أيضا  مه حجا المبيعات. تفتا الشركات الآن بشكل  

امة  يساها في زيادة الربحية،  أكبر بالحفاظ على تكرار الشراء للعملاء، ان ذلك يوفر لفا ميزة ت افسية مستد 

(.   2022فضلا  عه تقليل التكاليف المرتبطة بجذب عملاء ندد في ظل الم افسة الشديدة وعبدالحميد  آخر ن،  

 يمكه تعريف سلوك تكرار الشراء على أنه يشير إلى ال ية أ  الاهتمام بلعادة شراء سلعة أ  خدمة معي ة،  

 Johan et)تصرفات و  جودة الم ت ،  ي ت  عه سلوك تكرار الشراء ثلاث التي ت شأ ع دما يتأثر العملاء ب

al., 2020   :تتمثل فيما يلي 

الدا ا مه نانل العملاء عه معلومات حول الم ت  المطلوب لتأكيد السمات الإيجابية ل فس   الدراسة ✓

  .الم ت  
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ال ية التفضيلية،  تشير إلى سلوك العميل الذي لديه تفضيل ر يسي للم ت ،  الذي لا يمكه استبداله   ✓

 إلا ع دما يحدث شيء ما للم ت  المفضل. 

الإشارة  الحديث إلى الم ت  لدى ااشااص المقربيه  ااأدقاء،  ذلك مه خلال الث اء  المديح   ✓

( سلوك تكرار الشراء بأنه 2023 الدفاع  التأييد للم ت  أ  الادمة المحددة. كما عرف وال فرا ي،  

رة الشراء مرة الالتزام ال فسي تجاه م ت  أ  خدمة  التي ت شأ بعد استادامه مما يؤدي إلى ظفور فك

 آخرى.  

( أن سلوك تكرار الشراء يتمثل في عدد مرات شراء نفس الم ت  خلال فترة زم ية معي ة،  2022يرى وسبل،  

ا  2019أي الفترة الزم ية المتوسطة بيه عمليات الشراء المتكررة.  يتفق والبطريق،   ( مل هذا الرأي، مشير 

في المستقبل ففو يعكس احتمال   إلى أن تكرار الشراء يع ي توقل شراء نفس الادمات أ  السلل مرة أخرى

استادام العلامة التجارية مرة أخرى، حيث تعتبر ال وايا السلوكية  سيط ا بيه الاتجاهات  الولاء السلوكي،  

العلامة  شراء  بلعادة  الالتزام  أ   مرة  ا ل  التجارية  العلامة  لشراء  الاستعداد  مه خلال  إما  ذلك   يمفر 

 التجارية الحالية.

 الصورة الذهنية للشراء:  -

مجموعة مه الإدراكات  معتقدات المستفلك  ( على أنفا  Zhang, 2015(  و2019اتفق وأبو ال جا،  

المستفلك، ذاكرة  في  ارتباطات ذه ية مازنة  ما،  التي تمفر بشكل  أنفا    حول شراء علامة تجارية  كما 

العر ض التي تقدمفا الشركة للحصول على موقل متميز في ذهه المستفلكيه،  بذلك يتحقق الفدف التسويقي  

 لفا.

الصورة الذه ية هي عملية دي اميكية متطورة تتفاعل عبر مراحل متعددة، حيث تؤثر كل مرحلة 

على المراحل السابقة  اللاحقة لفا. تتسا هذه العملية بالتغير  الت وع، مما يجعلفا تأخذ أشكالا   قوالل متعددة.  

 :(2019 فيما يلي بعن خصا و الصورة الذه ية والبطريق، 

معرفية ✓ الإدراك  الففا  التذكر،  : عملية  مثل  المعرفية  العمليات  بمراحل  الذه ية  الصورة  تمر 

 . تاضل للمتغيرات  العوامل التي تؤثر على هذه العمليات

تشمل أبعاد ا شعورية بجانل أبعادها المعرفية، مما يجعلفا عملية داخلية تتأثر بالحالة   عملية نفسية: ✓

 .ال فسية للفرد

 تتغير الصورة الذه ية ب اء  على الموضوعات الماتلفة،  لا تتمتل باصا و  عملية نسبية: ✓

 .ثابتة ✓

مما يع ي   اعل مل البيئة الثقافية المحيطة،تتكون في إطار ثقافي معيه: ت شأ الصورة الذه ية مه التف ✓

 .أنفا تتأثر بكل المر ف  السياقات المحيطة بفا

بشكل عام، تعد الصورة الذه ية خلاأة ذه ية شاصية  مب ية على الانحياز  الانتقا ية  التبسيط، حيث  

 .ي شئفا الفرد ب اء  على ع اأر البيئة التي يعيش فيفا

 التوصية للغير:  -

ع دما يدرك العملاء قيمة أعلى مه الادمة يتكون لديفا ميل أعلى للتوأية بمز د الادمة إلى الآخريه  

كما انه نوع مه أنواع الكلمة الم طوقة  لكه المحفز والمونه مه قبل المسوقيه(  الذي يعمل على الشبكات  

 .  (Stein et al., 2015)الانتماعية للعملاء الحالييه مه أنل نذب عملاء ندد
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توجد فرو  ذات دلالة معنوية بي  آراء   كما يلي:  ةالثاني  الفرضيةوبناء على ما سبق يمك  صيا ة  

 عملاء شركات الإتصالات المصرية حول مستوا نية الشراء.

 العلاقة بي  تسويق المحتوا الرقمي ونية الشراء:  -2/3

أدى التغيير الذي شفدته أنماط شراء المستفلكيه إلى استحداث آليات نديدة للتسويق بعد الإلكتر ني        

تقوم على تشكيل علاقات نديدة  طويلة المدى بيه المسوق  المستفلك، خاأة  ارتفاع الإعتماد على الفواتف  

تمام عمليات البيل  الشراء.  يعد  المحمولة  م صات التواأل الإنتماعي في عرض الم تجات الماتلفة  إ

يقوم على تصميا محتوى تسويقي  الإلكتر ني، حيث  التسويق  تق يات  أبرز  الرقمي"  بالمحتوى  "التسويق 

الإلكتر نية  الإنتماعي  المد نات  المواقل  التواأل  الإنترنت  م صات  عبر  مت وع  توزيعه  تر يجه 

بالم ت   كيفية   التعريف  بفدف  مستفدف،  عر ض  مسابقات  لجمفور  خلال  مه  له  استادامه  التر ي  

 .(2022، محمد( نوا ز، مل الرد على استفسارات المستفلكيه  دعا الصورة الذه ية للم ممات 

 نتيجة لتطور عمليات التسوق عبر الإنترنت   سا ل التواأل الإنتماعي، ترتفل أعداد المستفلكيه         

 تتعقد عمليات إتااذ قرار الشراء، إذ يصبح على المستفلك التفاعل مل المجتمل الإفتراضي أ لا،  متابعة 

بمستوياته الماتلفة    أفحات بيل الم تجات  عرضفا على م صات التواأل الإنتماعي،  تحقيق الإرتباط

(Ajina, 2019).   

 تعد ال ية الشرا ية المرحلة الرابعة في عملية اتااذ قرار الشراء، حيث ترتبط بتحقيق رغبة المستفلك         

المحتمل في شراء الم ت ، إلا أنفا لا تضمه الشراء الفعلي له؛ فقد يؤثر سعر الم ت  على قرار الشراء بالسلل  

ا عوامل أخرى  ، مثل نودة الم ت   كيفية استادامه.  يمكه تحديد  أ  التأنيل قليلا ،  قد يؤثر على ذلك أيض 

العوامل المرتبطة بعمليات التسويق الإلكتر ني في مدى سفولة إتمام عملية الشراء مه ااساس عبر المواقل  

الكافي  الدعا  تقديا  الموقل،  مستوى  تفاعل على  الإنتماعي،  مدى  نود  التواأل  الإلكتر نية   سا ل 

ية الشراء، لذا على المسوق توفير م صة تفاعلية حديثة تتواأل مل المستفلك  تقدم  للمستفلك لتسفيل عمل 

 Kabir, 2019).و الدعا اللازم له لإتااذ قرار الشراء  تشجيعه عليه عبر محتويات تسويقية ملا مة

مجموعة مه الشر ط الوانل توافرها في تسويق   (,Jacob & Johnson  (2021 حددت دراسة           

 كي يتحقق نية الشراء لدى المستفلك تتمثل فيما يلي:  الرقمي  المحتوى

، أ  بمع ى أن يااطل حانة  محددة  أ  يحل مشتتكلة  معي ة  يوضتتح  (Valuable)أن يكون ذي قيمة  -

 .معلومات عه الم ت 

بتتالإ(Relevant)أن يكون ملا متتا    - يكون على علا  أن  بمع ى  للجمفور  أن ،  الحتتاليتتة  حتيتتانتتات 

 .يااطبفا

 .ألا يكون قديما ، فيجل أن يكون نديد ا  أن يحُدث باستمرار -

قا به -  .، بمع ى أن يكون دقي قا  غير متحيز  له مصادر  مرنعية (Reliable)أن يكون موثو 

ا مل الم ت   ،  (Consistent)أن يكون متستتتتقتا     - مل أتتتتورة الم ت  في أذهتان الجمفور،  متوافقت 

  العلامة التجارية  طبيعتفا  ما تقدمه.

 .ستفسارات، فيتيح إعادة ال شر  التعليق  الرد على الإ (Interactive)أن يكون تفاعليا   -

 أن يكون مجانيا   -

 .، بمع ى أن يكون إبداعيا   عاطفيا  (Entertainment)أن يكون ترفيفيا   -
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فتسويق المحتوى الرقمي لا يقتصتر علتى أنته مجترد عمليتة لتتتز يد العمتلاء بمعلومتات عته الادمتات        

 أستعارها فحستل، بتل هتو استتتراتيجية تفتدف إلتى إنشتاء أتورة معي تة للم تت  أ  الادمتة لتدى العميتل،  

القا متة علتى   متل إغرا ته انفعاليتا    عاطفيا   تتتركز فعاليتة المحتتوي علتى متدى إعتمتاده علتى الذاكترة 

التمييتز أكثتر مته الذاكترة التتي تستت د علتى الإستتدعاء،  التتي تعمتل علتى تقويتة م مومتة أتورة الم تت   

 . (Rosenthal & Brito,2017)لتدى العميتل 

إهتمت           التي  الدراسات  التجارية  بدر  ت وعت  الرقمي  العلامة  المحتوى  تسويق  بيه  العلاقة  اسة 

 Suchet, J., & de(؛ وAndasari & Anshori, 2023و  (؛Yopita & Kurnianingsih, 2024و

Moerloose, C. 2019)،  في اتجاهات المستفلكيه نحو أنواع تسويق المحتوى الرقمي    الدراسةفلهتمت ب

العملاء  ثقة  الرقمي على  المحتوى  تأثير تسويق  بمعرفة  التجارية، كما إهتمت  العلامات   أشكاله لماتلف 

الرقمي  المحتوى  الشرا ي،  ركزت على م صات  أد ات تسويق  بالعلامة  سلوكفا    لا فا  ارتباطفا 

 المستفلك  تونيه قراره الشرا ي.  د رها في تحقيق ثقة  

( إلى التعرف على مدى تأثير تسويق المحتوى الرقمي الذي  Febrian et al., 2021سعت دراسة و

تجريه شركات التجارة الإلكتر نية في إند نيسيا لتتمكه مه التأثير على نوايا الشراء مه خلال الد ر الوسيط  

لمشاركة العملاء.  توألت الدراسة إلى أن تسويق المحتوى الرقمي  المحتوى الذي ي شئه المستادم لفما 

إي تأثير غير مباشر يلُاحظ مه  تأثير  العملاء  الشراء، كما أن لمشاركة  العملاء  نوايا  جابي على مشاركة 

الااأة   التسويق  عملية  في  العميل  د ر  ان  الشراء  الرقمي  نوايا  المحتوى  تسويق  بيه  السببية  العلاقة 

الإنت عبر  للتسوق  العميل  لدى  الشراء  نوايا  لزيادة  عانل  بشكل  مطلوب  التجارة  بالاتصالات  في  رنت 

 الإلكتر نية.

( إلى الكشف عه تأثير تسويق المحتوى الرقمي  Pektas & Hassan, 2020في حيه سعت دراسة و

على نية شراء السا حيه باستادام نموذج معرفة الإق اع.  توألت الدراسة إلى  نود علاقة إيجابية مع وية 

بيه نية شراء السا حيه  اابعاد الفرعية للاشتباه والموثوقية، عدم التصديق(. في حيه أن موثوقية اابعاد  

م التصديق أثرت على نية شراء السا حيه، بالإضافة إلى الارتباط السلبي بيه البعديه  الفرعية لمقياس عد

 الفرعييه للإق اع  الريبة، كما  ند أن اابعاد الفرعية للاشتباه لا تؤثر على الإق اع.

( إلى قياس العلاقة بيه ع اأر تسويق المحتوى عبر شبكات التواأل  2019كما هدفت دراسة وبايت،  

المحمول  للفاتف  المصرية  الاتصالات  شركات  لمستفلك  الشرا ي  الانترنت  السلوك  على  الانتماعي 

الذه ية  اتجاهات   الصورة  للشركة مه خلال توسيط  الالكتر ني  الموقل  المستفلك   المتعامليه مه خلال 

عدد   علي  بالتطبيق  الشرا ي  المحتوي  السلوك  تسويق  بيه ع اأر  مه عملاء   384كمتغيران  سيطان 

المحمول  المتعامليه مه خلال الموقل الالكتر ني للشركة للتعرف   للفاتف  شركات الاتصالات المصرية 

التسو في  الشركات  تستادمفا  التي  الالكتر نية  المواقل  محتوى  عه  آرا فا  لادماتفا.  توألت  علي  يق 

الدراسة إلى  نود علاقة ذات تأثير إيجابي لع اأر تسويق المحتوي على السلوك الشرا ي للعملاء. كما 

 توألت الدراسة أيضا  إلى أن ه اك تباي ا  في درنة تأثير ع اأر تسويق المحتوى علي الصورة الذه ية. 

( إلى دراسة تسويق المحتوى في محتوى أفحات الم تجات التجارية  Janeiro, 2015هدفت دراسة و

عبر الإنترنت.  ففا كيفية استادام تسويق المحتوى عه طريق ففا مواقف المستفلكيه  نية الشراء تجاه  

اا لي الاستكشافي لتحقيق هذه ااهداف.    الدراسةالمحتوى.  تا تطوير دراسة متعمقة لل مريات المونودة  
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 تشير ال تا   إلى أن تسويق المحتوى في أفحات الم تجات التجارية له أثر إيجابي على سلوك المستفلكيه  

  نوايا الشراء.

تسويق  ل دلالة إحصائية بي     ذو  يوجد ت ثير  كما يلي:  ةالثالث  الفرضيةوبناء على ما سبق يمك  صيا ة  

 نية الشراء لعملاء شركات الاتصالات محل الدراسة علي المحتوا الرقمي  

 : الدراسة الاستطلاعية -3

قام الباحثون بلنراء دراسة استطلاعية اشتملت على عدد عملاء شركات الإتصالات المصرية،  لشر   

 ااسلوب التي تمت به هذه الدراسة نت ا ل بالتوضيح الع اأر التالية: 

 أهداف الدراسة الاستطلاعية:  -3/1

 : يليما التوأل إلى استفدفت الدراسة الاستطلاعية       

 تسويق المحتوى الرقمي،  نية الشراء مه ال احية ال مرية  الميدانية.  أبعادالإلمام ب -

 في تحديد  بلورة مشكلة  تساؤلات الدراسة. يهمساعدة الباحث  -

 أياغة فر ض الدراسة كأسباب محتملة لتفسير مشكلة الدراسة.  -

 تكويه أورة مبد ية عه الاصا و العامة لمجتمل الدراسة. -

 التوأل إلى تحديد دقيق لمتغيرات الدراسة. -

 أسلوب الدراسة الاستطلاعية:  -3/2

حدة  ذلك    ىكل م فما عل  حيض تو  ه، يمكهأسلوبي ىعية عللاإنراء الدراسة الاستطفي  ن  واعتمد الباحث      

 ي: و التالحال  ىعل

الثان  فتالدراسة المكتبية: استفد  - ،  تتمثل  راسة الد  عوضية المرتبطة بمووالدراسة المكتبية نمل البيانات 

د  قالشراء    ة نيتسويق المحتوى الرقمي،  و  أبعاد  مكونات   اصمية  خه أ   م مففو  فيالبيانات    هذه ا  هأ

الثانوية م  ىول علحصا الت المرانل العربية    في  درصا الم  ذه ا هه  تتمثل أ  ،ا الماتلفةهدرصام  هالبيانات 

 التقارير  ت    لاالسج   ىإل  هذا بالإضافةالشراء    ة ني  تسويق المحتوى الرقميدراسة    تت ا ل  ين بية الت اا

 الإتصالات المصرية.شركات   هدرة عصا ال شرات ال 

  الإتصالات المصرية ء شركات  لاعم  نت مل بعلا ن بلنراء عدد مل المقابوالباحث  قامالمقابلات الشاصية:    -

 .(2022عام   حتى شفر فبراير  2021وديسمبر عام    هرة مالفت  للاخك   ذل  حاليةالدراسة ال  قال تطبيجمفي  

 نتائج الدراسة الاستطلاعية:   -3/3

لتسويق المحتوى الرقمي نمرا  لمفور عدة مفاهيا يعكس كل م فا رؤية  ى مففوم موحد  أعوبة الإتفاق عل  -

 فردية. 

 على نية الشراء.  ه لد ر الفام  الحيوي لتسويق المحتوى الرقمي  تأثيرعدم الوضو  الكامل ل -

  ى عية تشير إللاتط إنراء الدراسة الاس   هتا التوأل إليفا م  ي  اا لية الت لن ال تاف،  دم ما تق  ى ب اء عل     

ظفور  ل  لالاهذا    هة،  نت  عليحا ة الالدراسق  مجال تطبيتسويق المحتوى الرقمي  اد  أبع  نبعفي   نود خلل  

ية الشراء لعملاء نتأثير تسويق المحتوى الرقمي على  حانة ماسة لدراسة    كف افلك  ذ الشراء السلبية، ل  يةن

  شركات الإتصالات المصرية.

 لقد حا لت الم ممات تطبيق بعن أفكار نديدة لزيادة نية الشراء لدى المستفلكيه  تجا ز المعوقات 

المطبقة في  اابحاث  أن ندرة  التسويق عبر الإنترنت  الدفل الإلكتر ني، إلا  المونودة، كلستادام طريقة 

ال وع الجديد مه التسوق أ   مجال سلوك المستفلك  التي مه شأنفا دراسة العوامل المؤثرة على قبول هذا  

وبسيط،    لزيادة نية الشراءالإحجام ع ه، لذلك سعت شركات الاتصالات إلى إستادام تسويق المحتوى الرقمي  

  ق المحتوى الرقمي على نية الشراء مه ثا تسعي هذه الدراسة إلى التعرف على طبيعة تأثير تسوي  (.2020

 في التساؤلات التالية:  الدراسةويمك  صيا ة مشكلة  بالتطبيق على شركات الإتصالات المصرية

 ما مستوى إدراك العملاء لتسويق المحتوى الرقمي في شركات الإتصالات المصرية؟( 1و
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 ما مستوى إدراك عملاء شركات الإتصالات المصرية ل ية الشراء؟( 2و

توند أختلافات مع وية ذات دلالة احصا ية بيه أراء عملاء شركات الإتصالات المصرية محل  ( هل 3و

وال وع، مستوى  الديمونرافية الدراسة حول المتغيرالمستقل وتسويق المحتوى الرقمي( حسل المتغيرات  

 . الدخل، العمر، مستوى التعليا، التعامل مل الشركة، الشركة التي تفضل التعامل معفا(

توند أختلافات مع وية ذات دلالة احصا ية بيه أراء عملاء شركات الإتصالات المصرية محل ( 4و

وال وع، مستوى الدخل، العمر،   الديمونرافية( حسل المتغيرات نية الشراءوالتابل الدراسة حول المتغير 

 مستوى التعليا، التعامل مل الشركة، الشركة التي تفضل التعامل معفا( 

نية الشراء مه  نفة نمر عملاء علي تسويق المحتوى الرقمي ل  هل يوند تأثيرذ  دلالة إحصا ية( 5و

 شركات الاتصالات المصرية؟

 : الدراسةأهداف   -4

نية الشراء  على  تسويق المحتوى الرقمي    تأثيرإلى تحقيق هدف عام  هو توضيح    الدراسةسعى  ت

  ي بثق مه هذا الفدف الر يسي مجموعة مه ااهداف الفرعية على ال حو الآتي: 

 التعرف على مستوى إدراك العملاء لتسويق المحتوى الرقمي في شركات الإتصالات المصرية؟( 1و

 التعرف على مستوى إدراك عملاء شركات الإتصالات المصرية ل ية الشراء؟( 2و

حول  تصالات المصرية محل الدراسة عملاء شركات الإفي  نفات نمر  ختلافاتاا  ( التعرف على3و

وال وع، مستوى الدخل، العمر،  الديمونرافية المتغيرالمستقل وتسويق المحتوى الرقمي( حسل المتغيرات 

 . مستوى التعليا، التعامل مل الشركة، الشركة التي تفضل التعامل معفا(

عملاء شركات الإتصالات المصرية محل الدراسة حول  في  نفات نمر  ختلافاتاا  ( التعرف على4و

وال وع، مستوى الدخل، العمر، مستوى التعليا،   الديمونرافية( حسل المتغيرات  نية الشراءوالتابل المتغير 

 التعامل مل الشركة، الشركة التي تفضل التعامل معفا( 

نية الشراء مه  نفة نمر عملاء شركات علي تسويق المحتوى الرقمي ل تحديد تأثيرذ  دلالة إحصا ية( 5و

 الاتصالات المصرية؟

 

 

 : الدراسةمنهجية  -5

على نوعيه مه البيانات اللازمة لتحقيق الفدف الر يس للدراستتتة  يمكه   الدراستتتةفي   الباحثوناعتمد  

 توضيح ذلك كما يلي:

 نوعية البيانات ومصادر الحصول عليها: -5/1

 :ومصادر الحصول عليها  البيانات الثانوية -

،  لتعميق فكرة الدراستةعلى مجموعة مه البيانات الثانوية اللازمة لتحقيق أهداف    الباحثوناعتمد  

الدراستتة  بلورة المشتتكلة  ب اء أهداف  فر ض الدراستتة،  بالتالي تا الاعتماد على مجموعة مه البيانات  

متمثلة في مجموعة مه الدراستتات الستتابقة التي ت ا لت الإطار ال مري لموضتتوعات الدراستتة متمثل في 

 Purchase(،  نية الشتتراء  DCMو  Digital Content Marketing ماهية تستتويق المحتوى الرقمي

Intention  وPI  ،اعتمتد   (،  كتذلتك أهميتة كتل محور على حتدة  كتذلتك عرض اابعتاد الماتلفتة لكلا م فا

العربيتتة  اان بيتتة    البتتاحثون البيتتانتات مه خلال التد ريتات  المجلات العلميتتة  الكتتتل  على توفير هتذه 
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أ  أحد نوانبفا، كما تا الاستتتعانة    الدراستتة الرستتا ل الجامعية  أ راق المؤتمرات التي ت ا لت موضتتوع  

 بشبكة المعلومات العالمية والإنترنت(.  

 :ومصادر الحصول عليها البيانات الأولية -

في الحصول على البيانات اا لية لتحقيق أهداف الدراسة مه خلال تصميا قا مة    الباحثوناعتمد  

إعداد   مه  الدراسة،الباحثوناستقصاء  محل  المصرية  الاتصالات  شركات  لعملاء  تونيففا  تا   تتمثل    ، 

البيانات اا لية في كلا  مه تسويق المحتوى الرقمي،  نية الشراء،  ذلك لتوفير هذه البيانات بشكل تفصيلي  

فا في تحليل العلاقات  تحديد ال تا  ؛ للإنابة على تساؤلات الدراسة  تحقيق أهداففا   ضل   ليتا الاستفادة م

في  للعملاء  الديمونرافية  المتغيرات  قياس  خلال  مه  الدراسة  مجتمل  إختيار  الملا مة  يتمثل  التوأيات 

 . محل الدراسةالمصرية تصالات لإا اتشرك

 حدود الدراسة:  -6

 تتمثل حد د الدراسة في الع اأر التالية:  

  ااربل الاتصالات كاترش ءلامع اقتصرت الحد د البشرية للدراسة على الحدود البشرية للدراسة: -6/1

في نمفورية مصر العربية،  ذلك نمرا  اهمية الد ر الذي يلعبه أراء  ( weوفودافون، أ ران ، اتصالات،  

 العملاء في تحقيق أهداف هذه الشركات  ت فيذ خططفا.  

في نمفورية مصر تصالات المصرية شركات الإتا إنراء الدراسة التطبيقية علي  الحدود المكانية:  -6/2

 العربية،  ذلك نمرا  لتونه تلك الشركات بصفة خاأة نحو تسويق المحتوى الرقمي. 

 . (2024في عام وأنريت هذه الدراسة في الفترة الزم ية  :الحدود الزمانية -6/3

ت ا لت الدراسة الحالية أبعاد تسويق المحتوى الرقمي المتمثلة في و سا ل   الحدود العلمية للدراسة: -6/4

البيانات المرسومة(،  أبعاد نية الشراء  ، لمد نات، البريد الإلكتر ني ، ا فيديو، ال التواأل الإنتماعي

 ذلك للتعرف على تأثير تسويق المحتو الرقمي على نية وتكرار الشراء، الصورة الذه ية، التوأية للغير( 

 الشراء لعملاء شركات الإتصالات المصرية. 

 وأساليب القياس:  الدراسةمتغيرات   -7

 ال حو التالي: ىالمتغيرات  المقاييس المستادمة في الدراسة  ذلك عل  الباحثونت ا ل  

 تسويق المحتوا الرقمي )متغير مستقل(: -

لقياس أبعاد تستتويق    -الباحثونعلى حد علا  -بعد إنراء مستتح ميداني للمقاييس التي تا استتتادامفا  

  المحتوى الرقمي في دراستتتات ستتتابقة،  لتصتتتميا المقياس الااص بأبعاد تستتتويق المحتوى الرقمي أعتمد 

، الذي يحتوي على و ستا ل التواأتل  (2023وهرنة، بصتفة أستاستية على المقياس الذي استتادمه  الباحثون  

 الإنتماعي، الفيديو، المد نات، البريد الإلكتر ني، البيانات المرسومة(.

 لقياس أبعاد تستتويق المحتوى الرقمي في شتتركات الاتصتتالات المصتترية محل الدراستتة، ستتوف يتا  

( عبارات،  الفيديو  تمت مه خلال 4( عبارة،  ستا ل التواأتل الانتماعي  تمت مه خلال و18استتادام و

( عبتارات،  3د الالكتر ني  تمتت مه خلال ويت( عبتارات، البر4 تمتت مه خلال و  ( عبتارات، المتد نتات4و

المكون   (Likert Scaleو( عبارات.  ذلك باستتتادام مقياس "ليكرت"  3الرستتوم البيانية  تمت مه خلال و

مه خمس درنتات لإتتاحتة الفرأتتتتة افراد عي تة التدراستتتتة للتعبير عه آرا فا إزاء كتل عبتارة مه قتا متة 

( موافق تماما  5( غير موافق تماما  إلى و1الاستتتقصتتاء، حيث تا إعطاء كل إنابة درنة محددة ت درج مه و

 على هذه العبارات مل  نود درنة محايدة في الم تصف.  
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 نية الشراء )متغير تاب،(:

لقياس أبعاد نية الشتتراء    -الباحثونعلى حد علا  -بعد إنراء مستتح ميداني للمقاييس التي تا استتتادامفا  

بصفة أساسية على المقياس  الباحثون    في دراسات سابقة،  لتصميا المقياس الااص بأبعاد نية الشراء أعتمد

، الذي يحتوي علي اابعاد التالية وتكرار الشتتتراء، الصتتتورة  Tseng & Lee, 2016)الذي استتتتادمه و

 لقياس أبعاد نية الشتتراء لعملاء شتتركات الاتصتتالات المصتترية محل   الذه ية للشتتراء، التوأتتية للغير(.

( عبارات،  الصتتورة الذه ية للشتتراء  5عبارة، تكرار الشتتراء  تمت مه خلال و 14الدراستتة، تا استتتادام  

( عبتارات،  ذلتك بتاستتتتتاتدام مقيتاس 5( عبتارات، التوأتتتتيتة للغير  تمتت مه خلال و4 تمتت مه خلال و

( المكون مه خمس درنات لإتاحة الفرأتتتة افراد عي ة الدراستتتة للتعبير عه Likert Scale"ليكرت" و

( غير 1آرا فا إزاء كل عبارة مه قا مة الاستتتتقصتتتاء، حيث تا إعطاء كل إنابة درنة محددة ت درج مه و

 ( موافق تماما  على هذه العبارات مل  نود درنة محايدة في الم تصف.5موافق تماما  إلى و

 الشكل التالي يوضك نموذج الدراسة

 

 

 

                                                  H3 

 

 

 

 

 

                                      

         H1                                                           H2 

                            

                              

 

 

 ( 1الشكل رقم )                                                      

 يوضك نموذج الدراسة                                                  

 المصدر: م  إعداد الباحثي  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

تسويق المحتوا  

 الرقمي 

 سا ل التواأل   -

 الإنتماعي 

 الفيديو  -

 المد نات  -

 الرسوم البيانية  -

 البريد الإلكتر ني  -

 نية الشراء 

 

 تكرار الشراء -

الصورة الذه ية   -

 للشراء 

 التوأية للغير   -

 المتغيرات الديموجرافية
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 :الدراسةمجتم، وعينة   -8

كما    الدراستةكافة عملاء شتركات الاتصتالات المصترية العاملة في مصتر محل   الدراستةمجتمل  يشتمل 

 يتضح مه الجد ل الآتي:  
 ( 1جدول رقم )

 أعداد المشتركي / عملاء شركات الاتصالات المصرية 

 % عدد العملاء الشركة م

 % 47.6 مليون مشترك Vodafone 50شركة فودافون مصر  1

 % 28.6 مليون مشترك Orange 30شركة أورانج مصر  2

 % 19 مليون مشترك Etisalat 20شركة اتصالات  3

 % 4.8 مليون مشترك  WE 5الشركة المصرية لاتصالات  4

 . 2024المصدر: وزارة الاتصالات وتكنولوجيا المعلومات  

تا الاعتماد على عي ة ال فر وعي ة الإنترنت الاعتراضية(، إن عي ة ال فر تُ شأ باستادام أي أنفزة  

أخرى عبر الإنترنت تدعو ز ار الموقل للمشاركة في ملء الإستبيان. الت"نفر" هو تدفق مستمر مه ز ار  

تعترض عي ة ال فر ز ار    الموقل،  تلك الدعوات تأخذ الرد د بشكل مجازي مه نفر الإنترنت.  بالتالي،

الموقل، مه نمفور الم تجات المستقصى ع فا  ربما حتى باستادام إنراءات اختيار عشوا ي.  بالطبل،  

في  بالمشاركة  للمؤهليه  فقط  يسُمح  حتى  مانعة  أسئلة  على  الإنترنت  عبر  الاستبيانات  تحتوي  أن  يمكه 

 ر ن الموقل الذي تونه مه خلاله الدعوة،  تعُتبر  الإستبيان.  إطار عي ة ال فر هو تدفق الز ار الذيه يز

عي ات ال فر عي ات عشوا ية مه هذه الإطارات العي ية طالما أن الدعوات ليست غير عادية مه حيث المدة  

 . (Burns & Veeck, 2020وأ  الممفر أ  الصلة 

تا اختيار عي ة مه عملاء الاتصالات المصرية،  تا تحديد العي ة في ضوء أن درنة الثقة المطلوبة  

تقل عه    %5 درنة خطأ +  95% ألا  الاصا و  هي  هذه  توافر  ل سبة  احتمال  أكبر  الباحثيه   افتراض 

العي ة  50% للعي ة،  يكون حجا  أكبر حجا ممكه  أدنى لمجتمل    384،  هذا يعطي  يزيد عه  مفردة كحد 

نسمة وتقرير عه  زارة الاتصالات    نمليو  105.01مفردة،  كان عدد عملاء شركات الاتصالات    10000

 ( مفردة. 428(.  كانت و2024 تك ولونيا المعلومات، 

 - وفقا للمتغيرات الديموجرافية: الدراسةتوزي، مفردات مجتم،  -9

صل عليفا مه قا مة الاستقصاء،  ذلك مه خلال حساب التكرارات  حبتوزيل البيانات التى  الباحثون    قام  

 :يالتال الجد ل في موضح هو كما  ال سبة المئوية الم اظرة لفا 
 ( 2جدول رقم )

 حسب التعامل م، الشركة  الدراسة عينة لتوزي، والنسبة العدد

 %النسبة  العدد  التعامل م، الشركة

 15.0 60 .م  على مواق، الإنترنت

 20.0 80 شخصياً في الفروع والتوكيلات الخاصة بالشركة 

 61.0 244 على تطبيقات الموبايل الخاصة بالشركة 

 4.0 16 م  خلال مواق، الدف، الإلكتروني والبنوك 

Total 400 100.0 

 .للبيانات الإحصائى التحليل نتائج على بالإعتماد الباحثون إعداد م  :المصدر
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 :مايلى السابق الجدول م  نلاحظ

 % مه عي ة  20.0     ملون مل الشركة ومه على مواقل الإنترنت(،ايتع  الدراسة% مه عي ة    15.0  ان  -

  % مه عي ة  61.0     وشاصيا  في الفر ع  التوكيلات الااأة بالشركة(،  الدراسة يتعاملون مل الشركة

الدراسة   %  مه عي ة  4.0  ومه على تطبيقات الموبايل الااأة بالشركة(،    الدراسة يتعاملون مل الشركة

 يتعاملون مل الشركة يتعملون

 : أساليب تحليل البيانات -10

تا اختيار بعن ااساليل الإحصا ية الم اسبة لفذه الدراسة،  المتوافرة في حزم البرام  الإحصا ية  

،  ذلك في ضوء بعن المعايير، مه بي فا عدد المتغيرات،  نوع البيانات،  مستوى القياس،  SPSSالمتقدمة  

  عدد العي ات  حجمفا،  أنواعفا  أغراض التحليل. 

تا استادام أسلوب الوأف الإحصا ي لكل مه  :  Statistical Methods  الأساليب الإحصائية الوصفية  -

 المتوسط الحسابي وكمقياس لل زعة المركزية(  الانحراف المعياري وكمقياس للتشتت(.  

:  تا استادام هذا ااسلوب للتحقق  Alpha Correlation Coefficient  أسلوب معامل الارتباط ألفا  -

مه درنة الاعتمادية  الثبات في المقاييس المتعددة المحتوي المستادمة في الدراسة الحالي.  تا اختيار هذا  

بيه   الداخلي  الاتساق  لتركيزه على درنة  المقاييس  في  تحليل الاعتمادية  أساليل  مه  د ن غيره  ااسلوب 

 ياس الااضل للاختبار.  المتغيرات التي يتكون م فا المق

  Multiple Correlation & Regression: analysis  المتعدد  أسلوب تحليل الانحدار والارتباط  -

المتغيرات   مل  تتعامل  التي  التحليل  أساليل  مه  المتعدد  الانحدار  الارتباط  تحليل  أسلوب  مه  كل  يعتبر 

التابل   المتغير  بيه  العلاقة  نوعفا  عه  الكشف  بغرض  ااسلوب  ذلك  هذا  استادام  يتا  المتعددة،  غالبا  

 لارتباط(.  المتغير المستقل وتحليل الانحدار(  تحديد درنة  قوة العلاقة وتحليل ا

المصاحل لاسلوب تحليل التبايه آحادي الاتجاة.  يستادم هذا الاختبار لكلا  مه الفرض    F-test  اختبار ف  -

توند فر ق ذات دلالة مع وية بيه أراء عملاء شركات الاتصالات المصرية حول مستوى  "  اا ل  هو

توند فر ق ذات دلالة مع وية بيه أراء عملاء شركات   ، الفرض الثاني  هو "تسويق المحتوى الرقمي"

 الاتصالات المصرية حول مستوى نية الشراء"،  

المصاحبة اسلوب تحليل الإنحدار  الارتباط المتعدد،  تستادم    T-test اختبارات ت    F-test  اختبار ف  -

 هو "توند علاقة ذات دلالة إحصا ية بيه تسويق المحتوى الرقمي   الثالثهذه الاختبارات لاختبار الفرض 

 .  نية الشراء لعملاء شركات الاتصالات محل الدراسة"

 -تقييم الاعتمادية والصلاحية للمقاييس المستخدمة في الدراسة: -11

قام   العي ة، مفردات استتجابات قياس في المستتادمة ااداة  على الإعتماد  مدي أتلاحية درنة لتحديد 

 ال تا   مصتداقية درنة  يقيس Internal consistency الداخلي الاتستاق معامل مه كل باستتادام الباحثون

 فمه  بالتالي الارتباط، معامل على اا ل المقامت في يعتمد  الذي الاستتقصتاء، ب ود مه ب د لكل المحققة

 Alpha معامل ألفا   الارتباط، معامل لمع وية اختبار هو ااستتتتاستتتتي المعيار يكون أن الضتتتتر ري

correlation coefficient  لقياس ثبات الاستبيان. 

 خلال مه الدراستتة  أبعاد متغيرات ثبات بقياس  الباحثون قام   :الدراسووة لأبعاد الثبات لقياس ألفا معامل -

 التالي الجد ل في كما ال تا    كانت  Alpha correlation coefficientمعامل ألفا 
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 ( 3جدول رقم )

 الدراسة لأبعاد ألفا معاملات

 الدراسوووة أبعاد
 عدد 

 العبارات 

 معامل

 ألفا 

 933. 18 المتغير المستقل: تسويق المحتوا الرقمي

 825. 4  سا ل التواأل الإنتماعي الأولالبعد  

 889. 4 الفيديو البعد الثاني

 900. 4 المد نات البعد الثالث

 667. 3 البريد الإلكتر ني البعد الراب،

 ( 3جدول رقم )تاب، 

 الدراسة لأبعاد ألفا معاملات

 الدراسوووة أبعاد
 عدد 

 العبارات 

 معامل

 ألفا 

 871. 3 الرسوم البيانية البعد الخامس

 965. 14 المتغير التاب، : نية الشراء

 957. 5 تكرار الشراء الأولالبعد  

 898. 4 الصورة الذه ية للشراء البعد الثاني

 893. 5 التوأية للغير البعد الثالث

  SPSS.الإحصائي التحليل نتائج إلى إستناداً   الباحثون إعداد م  : المصدر

 :)تسويق المحتوا الرقمي(المستقل    معاملات الاتسا  الداخلى لعبارات أبعاد المتغير -
 

 ( 4جدول رقم )

 )تسويق المحتوى الرقمي( لعبارات المتغير المستقل الاتساق الداخلى معاملات
 الصوود   المعنوية  الإرتبووواط  معوامل العبووووووووووارات م

 بعد وسائل التواصل الإجتماعي 

 أدق  يوند 0.05 > 847.** .خدماتفا عه الإعلانات في الانتماعي التواأل  سا ل  الشركة تستادم 1

2 
  على م صتفا على  تعليقاتفا شكا اها بوضل للعملاء الشركة تسمح

 .الانتماعي التواأل  سا ل
 أدق  يوند 0.05 > **821.

3 
(  باك كاش -  نقاط - خصوماتو  تر يجية  أد ات حوافز  الشركة تعطي

 .بفا الااأة الانتماعي التواأل   سا ل مواقل على
 أدق  يوند 0.05 > **692.

 أدق  يوند 0.05 > **812. . تعليقاتفا العملاء شكا ى على بسرعة الشركة ترد 4

 بعد الفيديو 

 أدق  يوند 0.05 > **826. .مستمر بشكل تقدمفا التي الادمات عه فيديو  محتوى الشركة تعرض 1

 أدق  يوند 0.05 > **823. .الإنترنت تصفح أث اء للفيديوهات متابعتي خلال  الشركة إعلان يمفر 2

 أدق  يوند 0.05 > **880. .العملاء لم افل حي بث الفيديو يتضمه 3
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 أدق  يوند 0.05 > **895. . مؤثرة  قصيرة  فيديوهات دا ما الشركة تبث 4

 المدونات  بعد

 أدق  يوند 0.05 > **881. الموقل  أفحات على تقدمفا التي الادمات عه المعلومات الشركة ت شر 1

 أدق  يوند 0.05 > **860. المد نة  على المعر ضة المعلومات  نودة بصحة  الشركة تفتا 2

 أدق  يوند 0.05 > **883. .الثقافات لكل مففومة بلغة المد نات تكتل 3

 أدق  يوند 0.05 > **828. .بسرعة  المد نات تصفح العملاء على يسفل 4

 البريد الإلكتروني  بعد

 أدق  يوند 0.05 > **734. .باسمي د ري  بشكل الإلكتر ني البريد عبر رسا ل الشركة ترُسل 1

 
 ( 4جدول رقم )تاب، 

 لعبارات المتغير المستقل )تسويق المحتوى الرقمي( الاتساق الداخلى معاملات
 الصوود   المعنوية  الإرتبووواط  معوامل العبووووووووووارات م

 أدق  يوند 0.05 > **806. .الشركة  خدمات عه  معلومات أور يتضمه الإلكتر ني البريد 2

 أدق  يوند 0.05 > **750. .ماتلفة شاصية  خدمات الإلكتر ني البريد خلال  مه الشركة تعطي 3

 الرسوم البيانية  بعد

1 
  كل ليففمفا  حديثة ملونة رسوم  خلال مه معلومات الشركة تعرض

 .العملاء
 أدق  يوند 0.05 > **844.

 أدق  يوند 0.05 > **906. .للانتباه ناذب تسويقي محتوى البيانية الرسوم خلال مه الشركة ت شر 2

 أدق  يوند 0.05 > **899. .بانتمام المرسومة بياناتفا الشركة تحدث 3

   0.01 معنوية مستوي  عند الإرتباط معامل معنوية إلي تشير   **
 . SPSS الإحصائي التحليل نتائج إلى الباحثة إستنادا   إعداد من: المصدر

 معاملات الاتسا  الداخلى لعبارات أبعاد المتغير التاب،  )نية الشراء(:  -
 ( 5جدول رقم )

 التابع )نية الشراء(  المتغير لعباراتالاتساق الداخلى  معاملات
 الصوود   المعنوية  الإرتبووواط  معوامل العبووووووووووارات م

 بعد تكرار الشراء

 أدق  يوند 0.05 > **904. .معفا التعامل  لإعادة  تدفع ي لي فا دة الاكثر هي الشركة تقدمفا التي الادمات 1

 أدق  يوند 0.05 > **902. .م اسبة بأسعار  م افل لي توفر أن يمكه الشركة تقدمفا التي الادمات استادام 2

 الصوود   المعنوية  الإرتبووواط  معوامل العبووووووووووارات م

ا  الشركة تقدمفا التي الادمات مل التعامل يعد 3  أدق  يوند 0.05 > **936. .باستمرار نيد ا خيار 

 أدق  يوند 0.05 > **913. .معفا أتعامل التي الشركة تقدمفا التي الادمات استادام في  الاستمرار أنوي 4
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5 
 ما دا ما أن ي إلا ااخرى الشركات في الم اسبة الادمة نفس توافر مه الرغا على

 .الشركة هذه إلى ألجأ
 أدق  يوند 0.05 > **918.

 بعد الصورة الذه ية للشراء 

1 
 تجاه نيد  انطباع لدي  تالق  رغباتي حاناتي تلبي المقدمة الادمة  نودة  درنة

 .الشركة
 أدق  يوند 0.05 > **791.

 أدق  يوند 0.05 > **904. .معي الشركة موظفي تعاملات عه تام رضا لدي 2

3 
  الجديدة الادمات بتجربة  أهتا الإنترنت مواقل على الشركة أخبار باستمرار أتابل

 .ت اسب ي التي
 أدق  يوند 0.05 > **881.

 أدق  يوند 0.05 > **897. .المقدمة  الادمة  انراءات شر ط عه رضا لدي 4

 التوأية للغير 

 أدق  يوند 0.05 > **832. .معفا أتعامل التي الاتصالات شركة مل للتعامل بشدة الآخريه أ أي 1

 أدق  يوند 0.05 > **757. .الشركة ع فا تعله التي الد رية العر ض عه للآخريه أتحدث 2

 

 ( 5جدول رقم )تاب، 

 التابع )نية الشراء(  المتغير لعباراتالاتساق الداخلى  معاملات
 الصوود   المعنوية  الإرتبووواط  معوامل العبووووووووووارات م

 أدق  يوند 0.05 > **835. .للغير أرشحفا تجعل ي خدماتفا   أفضلية  الشركة هذه مميزات 3

 أدق  يوند 0.05 > **809. .نيدة  بمقترحات الشركة موقل على دا ما أشارك 4

 أدق  يوند 0.05 > **803. .إيجابي بشكل الشركة على الكتر ني هجوم  أي على أرد 5

  0.01 معنوية مستوي عند الإرتباط  معامل معنوية إلي تشير**

 . SPSS الإحصائي التحليل نتائج إلى الباحثة إستناداً  إعداد م  : المصدر

 :يلي ما السابق الجدول م  يتضك

 مه أكبر ككل للمقياس ألفا معامل ان إلى بالإضتافة الدراستة، أبعاد لجميل  %60 مه أكبر ألفا معامل أن -

 يؤكد وهذا  الدراستتة. أبعاد قياس في عليفا الإعتماد يمُكه ذلك  على (982.) يستتا ى ناء حيث ،60%

 غموض فيفا  ليس للمبحوثيه  اضتحة  اابعاد الب ود نميل  أن أنله مه ب ي ما يقيس الاستتبيان ان على

   تقريبا . ال تا   نفس ستعطي العي ة نفس على ثانية مرة  الاستبيان بتطبيق  قام الباحثون  لو

 -التحليل الوصفى لأبعاد الدراسة: -12

يجاد الاحصاءات الوأفية ابعاد المتغير المستقل وتسويق المحتوى الرقمي(  المتغير  ل ب  قام الباحثون

المتغير التابل ونية الشراء(  ذلك مه خلال حساب الوسط الحسابي   الوسيط وأورة العلامة التجارية(  

،  التوزيل التكرارى لع اأر هذه اابعاد  "T-Test" الانحراف المعياري  معامل الإختلاف   إختبار  

 كما يلى:
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 : المتغير المستقل )تسويق المحتوا الرقمي (التحليل الوصفى لأبعاد  -12/1

الباحثون ا  قام  الوأفية  الاحصاءات  و سا ل بعاد  بايجاد  الرقمي:  المحتوى  تسويق  المستقل  المتغير 

التواأل الإنتماعي،  الفيديو، المد نات، البريد الإلكتر ني، الرسوم البيانية(  ذلك مه خلال حساب الوسط  

،  التوزيل التكرارى لعبارات هذا  " T-Test" الحسابي  الانحراف المعياري  معامل الإختلاف  إختبار  

 البعد كما يلى: 
 (  6جدول ) 

 المتغير المستقل )تسويق المحتوا الرقمي(  لعبارات   الأحصاءات الوصفية 

 العبووووووارات  م
 الوسط

 الحسابي 

 الإنحراف

 المعياري

 معامل

 الاختلاف 

 إختبار 

T-Test 
 المعنوية 

 في الانتماعي التواأل  سا ل  الشركة تستادم 1

 .خدماتفا عه الإعلانات
3.93 .959 0.244 19.441 .000 

   تعليقاتفا شكا اها بوضل للعملاء الشركة تسمح 2

 .الانتماعي  التواأل  سا ل على م صتفا على
3.84 .972 0.253 17.333 .000 

3 
  تر يجية  أد ات حوافز  الشركة تعطي

   سا ل  مواقل  على( باك كاش - نقاط - خصومات و

 .بفا الااأة الانتماعي التواأل

3.87 1.000 0.258 17.395 .000 

 العملاء شكا ى على بسرعة الشركة ترد 4

 . تعليقاتفا
3.56 1.089 0.306 10.197 .000 

 000. 19.628 0.215 0.815 3.80 بعُد وسائل التواصل الإجتماعي  

1 
  التي الادمات عه فيديو  محتوى الشركة تعرض

 .مستمر بشكل تقدمفا
3.91 .905 0.231 20.111 .000 

 (  6جدول )تاب، 

 المتغير المستقل )تسويق المحتوا الرقمي(  لعبارات   الأحصاءات الوصفية

 العبووووووارات  م
 الوسط

 الحسابي 

 الإنحراف

 المعياري

 معامل

 الاختلاف 

 إختبار 

T-Test 
 المعنوية 

2 
 للفيديوهات متابعتي خلال  الشركة إعلان يمفر

 .الإنترنت تصفح أث اء
3.83 .915 0.239 18.041 .000 

 000. 13.107 0.300 1.122 3.74 .العملاء لم افل حي بث الفيديو يتضمه 3

 000. 11.218 0.315 1.150 3.65 . مؤثرة  قصيرة  فيديوهات دا ما الشركة تبث 4

 000. 17.476 0.236 0.891 3.779 بعُد  الفيديو  

1 
 التي الادمات عه المعلومات الشركة ت شر

 الموقل أفحات على تقدمفا
3.88 .943 0.243 18.606 .000 

2 
  المعلومات  نودة بصحة  الشركة تفتا

 المد نة  على المعر ضة 
4.01 .930 0.232 21.779 .000 

 000. 22.331 0.219 871. 3.97 .الثقافات لكل مففومة بلغة المد نات تكتل 3

 000. 25.049 0.226 944. 4.18 .بسرعة  المد نات تصفح العملاء على يسفل 4
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 000. 24.997 0.202 0.809 4.01 بعُد المدونات  

1 
 الإلكتر ني البريد عبر رسا ل الشركة ترُسل

 .باسمي د ري بشكل
3.41 1.048 0.243 7.728 .000 

2 
 عه  معلومات أور يتضمه الإلكتر ني البريد

 .الشركة خدمات
3.43 1.053 0.307 8.171 .000 

3 
 الإلكتر ني البريد خلال  مه الشركة تعطي

 .ماتلفة شاصية  خدمات
3.42 1.037 0.307 8.004 .000 

 000. 10.286 0.303 0.810 3.42 بعُد البريد الإلكتروني  

1 
  ملونة رسوم  خلال مه معلومات الشركة تعرض

 .العملاء كل ليففمفا  حديثة
4.04 .895 0.243 23.132 .000 

2 
  محتوى البيانية الرسوم خلال مه الشركة ت شر

 .للانتباه ناذب تسويقي
3.94 .961 0.222 19.561 .000 

 000. 16.087 0.244 1.026 3.83 .بانتمام المرسومة بياناتفا الشركة تحدث 3

 000. 21.771 0.268 0.857 3.93 بعُد الرسوم البيانية  

 . SPSS تللبيانا الإحصائى التحليل برنامج نتائج على بالإعتماد ونالباحث  إعداد م  ر:المصد 

 :يلى  ما السابق الجدول م  نلاحظ

أ  (  هذا يدل علي إتجاه رأي المستقصي م فا نحو الموافقة على3مه و  كبرمتوسط نميل العبارات 

  ، بعُد البريد الإلكتر ني   ،بعُد المد نات   ،بعُد  الفيديو ،  بعُد  سا ل التواأل الإنتماعياابعاد و  ه هذ  باراتع

،  بتحليل لى الموافقة على هذه العبارات إتشير    استجابات مفردات عي ة الدراسةن  أى  أ،  (بعُد الرسوم البيانية

حسل إنابات مفردات عي ة الدراسة  تسويق المحتوى الرقمي  المتوسط العام للأبعاد الفرعية للمتغير المستقل  

 نجد أن: 

(،  0.809(،  انحراف معيارى بلغ و4.01( بمتوسط حسابى بلغ والمد ناتناء فى المرتبة اا لى بعد و   -

 (.0.236بلغ و معامل الاختلاف

و  - بعد  الثانية  المرتبة  فى  البيانية ناء  والرسوم  بلغ  حسابى  بمتوسط  بلغ  3.93(  معيارى  (،  انحراف 

 (. 0.268بلغ و معامل الاختلاف(، 0.857و

(،  انحراف معيارى  3.80( بمتوسط حسابى بلغ و سا ل التواأل الإنتماعي ناء فى المرتبة الثالثة بعد و   -

 (. 0.215بلغ ومعامل الاختلاف (،   0.815بلغ و

(،  0.891(،  انحراف معيارى بلغ و3.779( بمتوسط حسابى بلغ والفيديو ناء فى المرتبة الرابعة بعد و -

 . (0.236بلغ ومعامل الاختلاف   

(،  انحراف معيارى بلغ 3.42( بمتوسط حسابى بلغ والبريد الإلكتر ني ناء فى المرتبة الاامسة بعد و  -

 .  ( 0.268بلغ ومعامل الاختلاف (،   0.810و

المعيارى    العبارات  الإنحراف   يؤكد مما  ،نسبة أغيرة   هى (1.150:    0.81و  مه  ترا  لجميل 

مه   أقل العبارات لجميل الإختلاف معامل، ايضا  الحسابي  للوسط بال سبة المعياري نحراف الإ نسبة إنافاض

 معامل قل كلما أنه حيث الحسابي، للوسط بال سبة المعياري نحرافالإ نسبة إنافاض يؤكد مما (%50و

 .أفضل ذلك كان الإختلاف
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ناءت مونبة لجميل العبارات مما يؤكد على أن    قيمته الجد ليةأن   (T-test) يلاحظ مه إختباركما  

 جميلمستوى المع وية ليضا  (،  أTest Value = 3كبر مه الوسط الافتراضى وه العبارات أمتوسط هذ

 ( مما يأكد على موافقة أغلبية مفردات العي ة على تلك العبارات. 0.01مه و العبارات أقل

 :)نية الشراء(   تاب،المتغيرالالتحليل الوصفى لعبارات  12/2

الباحثون ا  قام  الوأفية  الاحصاءات  وتكرار  بعاد  بايجاد  التجارية:  العلامة  الوسيط  أورة  المتغير 

الحسابي  الانحراف   الوسط  حساب  خلال  مه  للغير(  ذلك  التوأية  للشراء،  الذه ية  الصورة  الشراء، 

  التوزيل التكرارى لعبارات هذا البعد كما يلى: "  T-Test"المعياري  معامل الإختلاف   إختبار 
 (  7جدول ) 

 لعبارات المتغيرالتاب، )نية الشراء(   الأحصاءات الوصفية 

 العبووووووارات  م
 الوسط

 الحسابي 

 الإنحراف

 المعياري

 معامل

 الاختلاف 

 إختبار 

T-Test 
 المعنوية 

1 
 لي فا دة الاكثر هي الشركة تقدمفا التي الادمات

 .معفا التعامل لإعادة  تدفع ي
3.85 .894 0.232 19.013 .000 

2 
 أن يمكه الشركة تقدمفا التي الادمات استادام

 .م اسبة بأسعار  م افل لي توفر
3.80 .900 0.237 17.667 .000 

3 
  الشركة تقدمفا التي الادمات مل التعامل يعد

ا  .باستمرار نيد ا خيار 
3.92 .900 0.230 20.336 .000 

4 
 تقدمفا التي الادمات استادام في  الاستمرار أنوي

 .معفا أتعامل التي الشركة
3.83 .896 0.234 18.523 .000 

5 

  في الم اسبة الادمة نفس توافر مه الرغا على

  هذه إلى ألجأ ما دا ما أن ي إلا ااخرى الشركات

 .الشركة

3.92 .881 0.225 20.894 .000 

 000. 20.863 0.214 0.826 3.86 بعُد تكرار الشراء  

1 
 حاناتي تلبي المقدمة الادمة  نودة  درنة

 .الشركة تجاه نيد انطباع لدي  تالق  رغباتي
3.88 .943 0.243 18.606 .000 

 000. 12.430 0.273 990. 3.62 .معي الشركة موظفي تعاملات عه تام رضا لدي 2

3 

  مواقل على الشركة أخبار باستمرار أتابل

 التي الجديدة الادمات بتجربة  أهتا الإنترنت

 .ت اسب ي

3.62 .942 0.260 13.218 .000 

 000. 16.332 0.241 903. 3.74 .المقدمة  الادمة  انراءات شر ط عه رضا لدي 4

 (  7جدول )تاب، 

 لعبارات المتغيرالتاب، )نية الشراء(   الأحصاءات الوصفية

 العبووووووارات  م
 الوسط

 الحسابي 

 الإنحراف

 المعياري

 معامل

 الاختلاف 

 إختبار 

T-Test 
 المعنوية 

 000. 17.254 0.223 0.827 3.71 بعُد الصورة الذهنية للشراء  

1 
  شركة مل للتعامل بشدة الآخريه أ أي

 .معفا أتعامل التي الاتصالات
3.90 .955 0.245 18.751 .000 

2 
 تعله التي الد رية العر ض عه للآخريه أتحدث

 .الشركة ع فا
4.01 .930 0.232 21.779 .000 
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3 
 تجعل ي خدماتفا   أفضلية  الشركة هذه مميزات

 .للغير أرشحفا
3.83 1.026 0.268 16.087 .000 

 000. 18.041 0.239 915. 3.83 .نيدة  بمقترحات الشركة موقل على دا ما أشارك 4

5 
  بشكل الشركة على الكتر ني هجوم  أي على أرد

 .إيجابي
3.96 .907 0.229 21.112 .000 

 000. 22.772 0.203 0.793 3.90 بعُد التوصية للغير  

 . SPSS تللبيانا الإحصائى التحليل برنامج نتائج على بالإعتماد ونالباحث  إعداد م  ر:المصد 

 :يلى  ما السابق الجدول م  نلاحظ

أ  (  هذا يدل علي إتجاه رأي المستقصي م فا نحو الموافقة على3مه و  كبرمتوسط نميل العبارات 

استجابات  ، اى ان  (بعُد التوأية للغير،  بعُد الصورة الذه ية للشراء،  بعُد تكرار الشراء اابعاد و   ه هذ   باراتع

،  بتحليل المتوسط العام للأبعاد الفرعية للمتغير  لى الموافقة على هذه العبارات إ تشير    مفردات عي ة الدراسة

 حسل إنابات مفردات عي ة الدراسة نجد أن: التابل ية الشراء  

و  - بعد  اا لى  المرتبة  فى  للغيرناء  والتوأية  بلغ  حسابى  بمتوسط  بلغ  3.90(  معيارى  (،  انحراف 

 (. 0.203بلغ و معامل الاختلاف(، 0.793و

و   - بعد  الثانية  المرتبة  فى  الشراء ناء  وتكرار  بلغ  حسابى  بمتوسط  بلغ  3.86(  معيارى  (،  انحراف 

 (. 0.214بلغ و معامل الاختلاف(، 0.826و

(،  انحراف معيارى  3.71( بمتوسط حسابى بلغ والصورة الذه ية للشراء ناء فى المرتبة الثالثة بعد و  -

 .  (0.223بلغ ومعامل الاختلاف (،   0.827بلغ و

 مما  ،  هى نسبة أغيرة  (1.026:    0.881و  مه  ترا  لجميل العبارات  الإنحراف المعيارى   

 العبارات لجميل الإختلاف معامل  يضا  ، أ الحسابي للوسط بال سبة المعياري نحراف الإ نسبة إنافاض يؤكد

 قل كلما أنه حيث الحسابي،  للوسط بال سبة المعياري نحراف الإ نسبة إنافاض يؤكد مما (%50مه و أقل

 .أفضل ذلك كان الإختلاف معامل

ناءت مونبة لجميل العبارات مما يؤكد على أن    قيمته الجد ليةأن   (T-test) يلاحظ مه إختباركما       

 جميلمستوى المع وية ل  يضا  ،  أ(Test Value = 3)فتراضى  ط هذه العبارات اكبر مه الوسط الإمتوس

 ( مما يأكد على موافقة أغلبية مفردات العي ة على تلك العبارات. 0.01مه و العبارات أقل

 : الدراسة فرضياتنتائج اختبارات   -13

 ي الأول  يةالفرض  13/1

محل    المصرية  الإتصالات  شركات  عملاء  أراء  بيه  احصا ية  دلالة  ذات  مع وية  أختلافات  توند 

المتغيرات   الرقمي( حسل  المحتوى  وتسويق  المتغيرالمستقل  وال وع، مستوى  الديمونرافية  الدراسة حول 

لدراسة هذا الفرض       الدخل، العمر، مستوى التعليا، التعامل مل الشركة، الشركة التي تفضل التعامل معفا(.

  كانت ال تا   كما في الجد ل التالي:وتني و كروسكال ويلز  لو مانتا إستادام تحليل التبايه  
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 ( 8جدول رقم )

 نتائج تحليل التباي  للمتغيرالمستقل )تسويق المحتوا الرقمي( حسب المتغيرات الشخصية 

 .SPSS للبيانات الإحصائى التحليل  برنامجنتائج  على بالإعتماد الباحثون إعداد م  المصدر:

 يتضك م  الجدول السابق ما يلي: 

فى   ذات دلالة إحصا يةمما يدل على عدم  نود اختلافات    % 5أكبر مه  لجميل اابعاد    مستوا المعنوية   -

المستقصي م فا على المتغيرالمستقل وتسويق المحتوى الرقمي( حسل المتغيرات الشاصية  انابات بعن  

اى لا توند أختلافات مع وية ذات دلالة الفرض    بناءً على النتائج السابقة نرفض  .ما عدا ومستوى الدخل(

احصا ية بيه أراء عملاء شركات الإتصالات المصرية محل الدراسة حول المتغيرالمستقل وتسويق المحتوى  

 

 المتغيرات 

  حجم العينة 

متوسط  

 الرتب 

 قيمة

مان وتني و  

 كروسكال ويلز 

مستوا  

 المعنوية 

 614. 1.804 201.03 60 .م  على مواق، الإنترنت التعامل م، الشركة 

شخصياً في الفروع والتوكيلات  

 الخاصة بالشركة 

80 190.53 

على تطبيقات الموبايل الخاصة  

 بالشركة 

244 205.32 

م  خلال مواق، الدف، الإلكتروني  

 والبنوك 

16 174.91 

الشركة التي تفضل  

 التعامل معها 

 335. 3.395 192.90 118 اتصالات مصر 

 201.39 38 أورنج مصر 

 200.33 223 فودافون مصر 

 243.33 21 المصرية للإتصالات 

 603. 17799.000 204.53 143 ذكر  الجنس 

 198.26 257 أنثى 

 489. 3.430 208.39 137 سنة  25إلى أقل م    18م   العمر 

 193.48 167 سنة  35إلى أقل م    25م  

 207.33 75 سنة  45إلى أقل م    35م  

 155.71 12 سنة  55إلى أقل م    45م  

 213.39 9 سنة ف كثر  55

 000. 16.041 188.62 252 .( جنيه مصري5000أقل م  ) مستوا الدخل 

( جنيه مصري: أقل  5000م  )

 مصري ( جنيه 10000م  )

118 234.98 

( جنيه مصري  10000م  )

 .ف كثر

30 164.68 

 216. 3.064 180.95 78 .تعليم متوسط ف قل مستوا التعليم 

 201.92 169 .بكالوريوس/ ليسانس

 208.90 153 .دراسات عليا
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الرقمي( حسل المتغيرات الشاصية وال وع، العمر، مستوى التعليا، التعامل مل الشركة، الشركة التي تفضل  

 . ما عدا ومستوى الدخل( التعامل معفا(

   :ةالثاني يةالفرض  13/2

توند أختلافات مع وية ذات دلالة احصا ية بيه أراء عملاء شركات الإتصالات المصرية محل الدراسة 

حول المتغيرالتابل ونية الشراء( حسل المتغيرات الشاصية وال وع، مستوى الدخل، العمر، مستوى التعليا،  

 لو مانلدراسة هذا الفرض تا إستادام تحليل التبايه  التعامل مل الشركة، الشركة التي تفضل التعامل معفا(. 

  كانت ال تا   كما في الجد ل التالي:وتني و كروسكال ويلز 
 ( 9جدول رقم )

 نتائج تحليل التباي  للمتغيرالتاب، )نية الشراء( حسب المتغيرات الشخصية
حجم  المتغيرات 

 العينة 

متوسط  

 الرتب 

 قيمة

مان وتني و  

 كروسكال ويلز 

مستوا  

 المعنوية 

 551. 2.103 209.87 60 .م  على مواق، الإنترنت التعامل م، الشركة 

شخصياً في الفروع  

 والتوكيلات الخاصة بالشركة 

80 192.58 

على تطبيقات الموبايل الخاصة  

 بالشركة 

244 202.89 

م  خلال مواق، الدف،  

 الإلكتروني والبنوك 

16 168.50 

الشركة التي تفضل  

 التعامل معها 

 630. 1.732 197.39 118 اتصالات مصر 

 201.16 38 أورنج مصر 

 199.02 223 فودافون مصر 

 232.48 21 المصرية للإتصالات 

 900. 18236.500 201.47 143 ذكر  الجنس 

 199.96 257 أنثى 

 578. 2.881 210.38 137 سنة  25إلى أقل م    18م   العمر 

 193.49 167 سنة  35إلى أقل م    25م  

 201.85 75 سنة  45إلى أقل م    35م  

 165.50 12 سنة  55إلى أقل م    45م  

 215.50 9 سنة ف كثر  55

( جنيه  5000أقل م  ) مستوا الدخل 

 .مصري

252 193.27 8.634 .013 

( جنيه مصري:  5000م  )

( جنيه  10000أقل م  )

 مصري

118 224.51 

( جنيه مصري  10000م  )

 .ف كثر

30 166.82 
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 . SPSS للبيانات الإحصائى التحليل برنامجنتائج  على بالإعتماد الباحثون إعداد م  المصدر:

 يتضك م  الجدول السابق ما يلي: 

فى   ذات دلالة إحصا يةمما يدل على عدم  نود اختلافات    % 5أكبر مه  لجميل اابعاد    مستوا المعنوية   -

ما عدا ومستوى    المستقصي م فا على المتغيرالتابل ونية الشراء( حسل المتغيرات الشاصيةانابات بعن  

اى لا توند أختلافات مع وية ذات دلالة احصا ية بيه  الفرض    بناءً على النتائج السابقة نرفض  .الدخل(

أراء عملاء شركات الإتصالات المصرية محل الدراسة حول المتغيرالتابل ونية الشراء( حسل المتغيرات  

الشاصية وال وع، مستوى الدخل، العمر، مستوى التعليا، التعامل مل الشركة، الشركة التي تفضل التعامل  

 . ما عدا ومستوى الدخل( معفا(

 : ةالثالثية الفرض  13/3

يوند تأثير مع وى مباشر ذ  دلالة إحصا ية ابعاد المتغيرالمستقل وأورة العلامة التجارية( وشاصية        

العلامة التجارية، شعار الشركة، هوية العلامة التجارية( علي أبعاد المتغير التابل ونية الشراء( بالتطبيق على  

 عملاء شركات الإتصالات المصرية محل الدراسة. 

 :وفيما يلي نتائج تحليل هذا الفرض

الباحثون تحليل    باستادام   قام  المتعددأسلوب  تحليل   الإنحدار  بلنراء  الفرض  ذلك  هذا  لاختبار 

 اختبار مع ويتفا،  ذلك    Multiple Regression Analysis  الإنحدار المتعددالانحدار  حساب معاملات  

 . (SPSS)البرنامج الاحصائي  مه خلال 

 لى:اكما فى الجد ل الت للعلاقة بي  المتغيرات الإنحدار المتعدد نتائج نموذج تحليل  فيما يلى  -
 ( 10جدول رقم )

 الشراء(  )صورة العلامة التجارية( وأبعاد المتغير التاب، )نية  للعلاقة بي  أبعاد المتغير المستقل الإنحدار المتعددنتائج تحليل 

Regression Weights  

 البيووووووووووووان مسارات ال

المعلمات  

 المقدرة 

i 

الانحراف  

 المعيارا

S.E. 

النسبة  

 الحرجة 

C.R. 

مستوا  

 المعنوية 

P-

Label 

معامل  

التحديد  

(2R ) 

وتكرار الشراء(  وتسويق المحتوى الرقمي ( على المتغير التابل أبعاد المتغير المستقل  

6650.  

Y1 <--- X1 
تكرار  وسائل التواصل الإجتماعي على 

 الشراء 
.253 .060 4.198 *** 

Y 1<--- X2 3.557 063. 223. تكرار الشراء  على والفيدي *** 

Y 1<--- X3 3.400 064. 217. على تكرار الشراء  المدونات *** 

Y 1<--- X4 070. 1.814 030. 054. تكرار الشراء  البريد الإلكتروني على 

Y1 <--- X5 005. 2.823 056. 159. تكرار الشراء  الرسوم البيانية على 

 577. 1.100 188.77 78 .تعليم متوسط ف قل مستوا التعليم 

 201.40 169 .بكالوريوس/ ليسانس

 205.49 153 .دراسات عليا
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والصورة الذه ية للشراء(  وتسويق المحتوى الرقمي  ( على المتغير التابل أبعاد المتغير المستقل  

7710.  

Y2 <--- X1 
الصورة  وسائل التواصل الإجتماعي  على 

 الذهنية للشراء 
.224 .050 4.501 *** 

Y2 <--- X2   6.475 052. 336. الصورة الذهنية للشراء على الفيديو *** 

Y2 <--- X3 4.808 053. 253. على الصورة الذهنية للشراء المدونات *** 

Y2<--- X4 
الصورة الذهنية  البريد الإلكتروني  على 

 للشراء 
.016 .025 .633 .527 

Y2 <--- X5 
الصورة الذهنية  الرسوم البيانية  على

 للشراء 
.100 .047 2.145 .032 

والتوأية للغير(  وتسويق المحتوى الرقمي  ( على المتغير التابل أبعاد المتغير المستقل  

9310.  Y3 <--- X1 
التوصية  وسائل التواصل الإجتماعي  على 

 للغير 
.159 .026 6.031 *** 

Y3 <--- X2   10.056 027. 275. التوصية للغير  على الفيديو *** 

 ( 10جدول رقم )تاب، 

 الشراء(  )صورة العلامة التجارية( وأبعاد المتغير التاب، )نية  نتائج تحليل الإنحدار المتعدد للعلاقة بي  أبعاد المتغير المستقل

 البيووووووووووووان المسارات 

المعلمات  

 المقدرة 

i 

الانحراف  

 المعيارا

S.E. 

النسبة  

 الحرجة 

C.R. 

مستوا  

 المعنوية 

P-

Label 

معامل  

التحديد  

(R2 ) 

Y3 <--- X3 9.316 028. 259. على التوصية للغير  المدونات *** 

 Y3 <--- X4 765. 299. 013. 004. التوصية للغير  على البريد الإلكتروني 

Y3 <--- X5  11.164 025. 274. التوصية للغير  لىعالرسوم البيانية *** 

 .  SPSSلمصدر: م  إعداد الباحث إستناداً إلى نتائج التحليل الإحصائيا

 يتضك م  الجدول السابق ما يلي: 

الحرنة    - ال سبة  المتغير  CRو  Critical Ratio For Regression Weightقيمة  المحسوبة ابعاد   )

(،    1.96أكبر مه القيمة الجد لية و وتسويق المحتوى الرقمي( على المتغير التابل وتكرار الشراء(  المستقل

(  هذا يدل على ان أبعاد المتغير المستقل  0.01بالإضافة إلى ان مستوى المع وية لفذه اابعاد أقل مه و

وتسويق المحتوى الرقمي ( مع وية  لفا تأثير ذ  دلالة احصا ية على المتغير التابل وتكرار الشراء( ما عدا  

 بعد والبريد الإلكتر ني(.  

الحرنة    - ال سبة  المتغير  CRو  Critical Ratio For Regression Weightقيمة  المحسوبة ابعاد   )

مه القيمة الجد لية    أكبر المستقلوتسويق المحتوى الرقمي ( على المتغير التابل والصورة الذه ية للشراء(

المتغير   أبعاد(  هذا يدل على ان 0.01مه و أقل بعاد(، بالإضافة إلى ان مستوى المع وية لفذه اا 1.96و

المستقل وتسويق المحتوى الرقمي( مع وية   لفا تأثير ذ  دلالة احصا ية على المتغير التابل والصورة الذه ية  

 للشراء( ما عدا بعد والبريد الإلكتر ني(. 

الحرنة    - ال سبة  المتغير  CRو  Critical Ratio For Regression Weightقيمة  المحسوبة ابعاد   )

(    1.96أكبر مه القيمة الجد لية و وتسويق المحتوى الرقمي ( على المتغير التابل والتوأية للغير(  المستقل

(  هذا يدل على ان أبعاد المتغير المستقل  0.01، بالإضافة إلى ان مستوى المع وية لفذه اابعاد أقل مه و
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وتسويق المحتوى الرقمي ( مع وية  لفا تأثير ذ  دلالة احصا ية على المتغير التابل والتوأية للغير( ما عدا  

 بعد والبريد الإلكتر ني(. 

( لأبعاد المتغير المستقل)تسويق المحتوا الرقمي( على المتغير التاب، )تكرار  R2قيمة معامل التحديد )  -

%( مه التغير  66.5.( اى أن أبعاد المتغير المستقلوتسويق المحتوى الرقمي( تفسرو665بلغت و  الشراء(

الشراء(،  وتكرار  التابل  المتغير  في  )  الكلي  التحديد  معامل  المستقل  بعاد ( لأR2وقيمة  )تسويق    المتغير 

المتغيرالمستقل    أبعاد.( اى أن  771بلغت والمحتوا الرقمي( على المتغير التاب، )الصورة الذهنية للشراء(  

تفسرو الرقمي(  المحتوى  للشراء(، 77.1وتسويق  الذه ية  التابلوالصورة  المتغير  في  الكلي  التغير  مه   )%  

( لأبعاد المتغير المستقل)تسويق المحتوا الرقمي( على المتغير التاب، )التوصية  R2وقيمة معامل التحديد )

%( مه التغير  93.1وتسويق المحتوى الرقمي( تفسرو  المستقل  المتغير   أبعاد.( اى أن  931بلغت و  للغير(

الكلي في المتغير التابلوالتوأية للغير(  باقي ال سبة ترنل إلى الاطأ العشوا ي أ  ربما ترنل لعدم إدراج  

 متغيرات مستقلة أخرى كان مه المفر ض إدرانفا ضمه ال موذج.

الانحدار    - معاملات  اشارة  المتغيرات،  بيه  طردية  العلاقة  ان  تع ى  المونبة،  الانحدار  معاملات  اشارة 

 السالبة، تع ى ان العلاقة عكسية بيه المتغيرات. 

 نسبة التشتت.  إنافاض يؤكد مما ( %10مه و أقل اابعاد لجميل قيمة الانحراف المعيارى -

يتا قبول أحة الفرض نز يا ، أى ان ه اك تأثيرات مباشرة ذ  دلالة إحصا ية   وبناءاً على النتائج السابقة

المد نات،   الفيديو،  الإنتماعي،  التواأل  و سا ل  الرقمي   المحتوى  تسويق  المتغيرالمستقل  أبعاد  لبعن 

تطبيق على  الرسوم البيانية( علي بعن أبعاد المتغير التابل ونية الشراء( ما عدا بعد والبريد الإلكتر ني( بال 

 عملاء شركات الإتصالات المصرية محل الدراسة. 

 : الدراسةوتوصيات  نتائج مناقشة  -14

 : الدراسةنتائج  -14/1

إدراك  توجد أختلافات معنوية ذات دلالة احصائية بي  والذي ينص على أنه    ي الأول   يةالفرض   ( تم رفض1)

الديموجرافية  عملاء  ال خصائصهم  لاختلاف  وفقاً  الرقمي  المحتوا  تسويق   –  عمرال  –)النوع  لمستوا 

حيث توألت  . ( الشركة التي تفضل التعامل معها -  التعامل م، الشركة -  مستوا التعليم –مستوا الدخل 

لمستوى تسويق المحتوى  عملاء  ال  إدراكه لا توند أختلافات مع وية ذات دلالة احصا ية بيه  الدراسة إلى أن

المتغيرات  الرقمي   التي    الديمونرافيةحسل  الشركة  الشركة،  التعامل مل  التعليا،  العمر، مستوى  وال وع، 

  ( حيث 2024مل دراسة وموسى  آخر ن،  الدراسة  تاتلف  ما عدا ومستوى الدخل( تفضل التعامل معفا( 

تسويق المحتوى    العملاء حول مستوىإدراك  بي ت ال تا   أن ه اك اختلافات نوهرية ذات دلالة إحصا ية بيه  

توجد  "  عدم صحة الفرض القائل ب نه  وفي ضوء ما تقدم  فقد تبي   فيما يتعلق بالمتغيرات الديموغرافية

لمستوا نية الشراء وفقاً لاختلاف خصائصهم  عملاء  ال  إدراكأختلافات معنوية ذات دلالة احصائية بي   

التي    -  التعامل م، الشركة   -   مستوا التعليم  –مستوا الدخل    –العمر    –النوع  الديموجرافية )  الشركة 

شركات الإتصالات المصرية محل الدراسة حول المتغير المستقل )تسويق المحتوا    " (تفضل التعامل معها

 الرقمي(". 

  إدراك توند أختلافات مع وية ذات دلالة احصا ية بيه والذي ينص على أنه   ة الثاني يةالفرض ( تم رفض2)

لا توند أختلافات    توألت الدراسة إلى أنه   ث. حي لمستوى نية الشراء  فقا  لاصا صا الديمونرافيةعملاء  ال

عملاء شركات الإتصالات المصرية محل الدراسة حول المتغيرالتابل  ال  إدراكمع وية ذات دلالة احصا ية بيه  

المتغيرات   الشراء( حسل  مل   الديمونرافية ونية  التعامل  التعليا،  العمر، مستوى  الدخل،  وال وع، مستوى 
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(  2020هذا مع دراسة )سالم،    يختلفو  .ما عدا ومستوى الدخل(  الشركة، الشركة التي تفضل التعامل معفا(

ت الدارسة  فقا للمتغيرات  االعملاء لمتغير  إدراكمع وية بيه    توألت الدراسة إلي عدم  نود فر قحيث  

عدا متغير ال وع ( ال وع، العمر، المستوى التعليمي، الو ظيفة، الدخل الشفري، مكان الإقامةوالديموغرافية  

(  2020، كما تاتلف مل دراسة وشبانة،  الم تجات   فقا لمتغير  العملاء  راكد مكان الإقامة توند فر ق لإ

الشراء  فقا    نية  لمستوى  العملاء  إدراك  بيه  إحصا ية  دلالة  ذات  اختلافات  لاختلاف خصا صفا  بونود 

توجد أختلافات معنوية ذات  وفي ضوء ما تقدم  فقد تبي  عدم صحة الفرض القائل ب نه "  الديمونرافية.

  – لمستوا نية الشراء وفقاً لاختلاف خصائصهم الديموجرافية )النوع  عملاء  ال  إدراكدلالة احصائية بي   

 (". الشركة التي تفضل التعامل معها - التعامل م، الشركة  - مستوا التعليم –مستوا الدخل  –العمر 

ت ثير معنوا مباشر ذو دلالة إحصائية لأبعاد    ة الثالث  ية( تم قبول الفرض 3) والذي ينص علي أنه يوجد 

الإلكتروني    البريد  المدونات   الفيديو   الإجتماعي   التواصل  )وسائل  الرقمي  المحتوا  تسويق  متغير 

الرسوم البيانية( علي أبعاد متغير )نية الشراء( بالتطبيق على عملاء شركات الإتصالات المصرية محل 

 حيث توألت نتا   الدراسة أنه: ة.  الدراس

يوند تأثير ذ  دلالة احصا ية ابعاد متغير وتسويق المحتوى الرقمي( على متغير وتكرار الشراء( ما  •

 عدا بعد والبريد الإلكتر ني(. 

يوند تأثير ذ  دلالة احصا ية ابعاد متغير وتسويق المحتوى الرقمي( على متغير والصورة الذه ية   •

 للشراء( ما عدا بعد والبريد الإلكتر ني(.

يوند تأثير ذ  دلالة احصا ية ابعاد متغيروتسويق المحتوى الرقمي( على متغير والتوأية للغير( ما   •

 عدا بعد والبريد الإلكتر ني(. 

 يوند علاقة طردية ابعاد متغير وتسويق المحتوى الرقمي( على متغير ونية الشراء(.   •

( حيث  2019بايت،  ؛ Pektas & Hassan, 2020؛  Febrian et al., 2021ومه   هذا يتفق مل كلا  

 الرقمي على نية الشراء.  ىتوألت ال تا   إلى أنه يوند تأثير لتسويق المحتو

يوجد ت ثير معنوا مباشر ذو دلالة "وفي ضوء ما تقدم  فقد تبي  صحة الفرض القائل ب نه   

إحصائية لأبعاد متغير تسويق المحتوا الرقمي )وسائل التواصل الإجتماعي  الفيديو  المدونات  البريد  

الإلكتروني  الرسوم البيانية( علي أبعاد متغير )نية الشراء( بالتطبيق على عملاء شركات الإتصالات  

 المصرية محل الدراسة. 

 توصيات الدراسة:  14/2

،  لنه يمكه عرض مجموعة مه التوأيات الدراسة، ف  ه مه خلال ال تا   التي تا التوأل إليفا في هذ  

  ذلك على ال حو التالي: 

ضر رة ااهتمام بتسويق المحتوى الرقمي كأحد ع اأر المزي  التر يجي لشركات الإتصالات المصرية    -

 حيث أثبتت ال تا   أهميته في ماتلف مراحل قرار الشراء. 

  اختلاف  مل  ىكل نديد  مبتكر يتماشات بشتقديا الم تج  ىء  العمل عللابجودة الادمة المقدمة للعم  م تماهالا   -

 .ءلاأذ اق العم

ة  حض اطط  خضل     قطري  هسية عف ميزة ت ا  ء  كسللاالعم  ىبالتركيز عل  ه الشركات  المسؤ لي  م تماها  -

 . رىخالشركات اا هم هاغير  هو أداء عال  متميز عحن

برام    ه، بعمل العديد مالعملاء  ىير علأثالت  فيلفا د ر كبير    ي الت  لام ن شركات الإعوالباحث  ييوأ  -

 .العميل  البيئة ىفاظ علح التوعية لإيجابيات الم تجات  أيضا السلبيات لل
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 .متفا التجاريةلاإيجابية لع ة ب اء أور  ىثية الشركات بضر رة التركيز علحالدراسة الب  يتوأ -

شركات  فتو  - حول  أكثر  تفاأيل  الت  الإتصالات ير  للعم  ي الادمات  عللاتقدمفا  التواأل  قموا  ى ء  ل 

 ي. الانتماع

  ح ض ا   يير إيجابأثلما لفا مل ت  هالإيجابي  هالييح ء الملابالع  الإتصالات المصريةبل الشركات  ق  هم  م تماهالا  -

ء لاب عمذن  ىعل   ىل المد اس  ي سلب  تأثير  هلما لفا م   هء المتضرريلابالعم  م تما هء ندد  الالاب عمذ لج

 .ندد

 للمستفلك يقدُم  ما كل في  الحداثة الدقة على   الحرص التسويقية المحتويات  كتابة تصميا  في التركيز  -

 .المصري

يما  ف  حتتض قرية  التطبيممستوي ال   ىت علالدلالا  ن نود بع  هلية عحا   الدراسة ال شة نتاق أسفرت م ا

 : ييل

النظرية:   ىعل)أ(   لعملاء    مستوي  الشراء  نية  على  الرقمي  المحتوى  تسويق  تأثير  الدراسة  هذه  اضافت 

 المتاحة في هذا    اادبيات القليلة نسبيا    ىإل  فلية تضي حالن الدراسة ال فا  ث  ه م  شركات الاتصالات المصرية

بما    مه الدراسة -ريةصبيئة إدارة ااعمال الم   في هذا الصدد في  قن أي سبولا يرأد الباحث   ث حي –المجال  

ه الدراسات التسويقية، كما أن اتفاق نتا   هذه الدراسة يما  الجانل م  في هذا  حث عدة البقايعمل عله توسيل  

مل نتا   دراسات عديدة تا إنراؤها في يتعلق بمستوى تسويق المحتوى الرقمي  تأثيرها على نية الشراء  

 مل اختلاف الثقافات. د ل عربية  أن بية، يدل على  نود ممارسات عامة في التسويق 

ه  يية ب  اصلة اح ذات دلا   علاقة نود    هلية  بما أكدته محا   الدراسة ال تعتبر نتاعلى مستوا التطبيق:    )ب(

تسويق المحتوى الرقمي  نية الشراء مه  نفة نمر عملاء شركات الإتصالات المصرية، حيث بلرتفاع  

 مستوى تسويق المحتوى الرقمي يرتفل مستوى نية الشراء لدى عملاء شركات الإتصالات المصرية.

 الدراسات المستقبلية   14/3

مقارنة تأثير تسويق المحتوى الرقمي بيه شركات الاتصالات المصرية  شركات أخرى في د ل  ➢

 .عربية أ  عالمية

 .د ر العوامل ال فسية مثل الثقة  الولاء في تعزيز تأثير المحتوى الرقمي على نية الشراء ➢

تحليل تأثير المؤثريه على  سا ل التواأل الانتماعي في تعزيز نية الشراء لدى عملاء شركات  ➢

 الاتصالات 

 .دراسة العلاقة بيه تسويق المحتوى الرقمي  زيادة  لاء العملاء على المدى الطويل ➢

 المراج،    -51

 المراج، العربية:  51/1

(، "تأثير الصتتورة الذه ية للد لة  الصتتورة الذه ية للم ت  على قيمة 2019أبو ال جا، محمد عبدالعميا و -

 ية في الستوق المصتري"، المجلة العلمية  يالعلامة التجارية  نوايا الشتراء بالتطبيق على م ت  الستيارات الصت

 .219-157ص  ،(، العدد الثاني46للاقتصاد  التجارة، كلية التجارة، نامعة عي شمس، المجلد و

(، "أثر تستويق المحتوى علي الستلوك الشترا ى للعميل: تحليل الد ر الوستيط  2019بايت، أماني توفيق و -

المجلة العلمية للتجارة  التمويل، كلية التجارة، نامعة ط طا، المجلد    "،للصتتتتورة الذه ية  اتجاهات العميل

 .135-77(، العدد الرابل، ص39و

تأثير الصتتورة الذه ية للشتترلة علي ستتلوة إعادة الشتتراء لدي    ،(2019مر ة محمد محمد و،  البطريق -

المجلة العلمية للدراستتات التجارية   ،المصتتري دراستتة تطبيقية عي ااد ات الافربا ية الم زلية  كالمستتتفل

 532 - 507، ص  لالعدد الثالث، الجزء اا،   البيئية
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ابراهيا   - خالد  طالل  (،  2022و  الح يطي،  لدى  الشراء  على سلوك  الرقمي  التسويق  أد ات  استادام  أثر 

 .21 -17، رسالة مانستير، كلية ااعمال، نامعة الشرق اا سط، ص  عمان الجامعات الااأة في

  "، توستيط الثقة الإلكتر نية في العلاقة بيه تستويق المحتوى  الاحتفاظ بالعميل  ،"ست ية محمد أحمد ستبل ، -

، 1313-1281(، العتدد اا ل، ص  4المجلتة العلميتة للتدراستتتتتات  البحوث المتاليتة  التجتاريتة، المجلتد و

 (2023و

(، قيمة العلامة التجارية كمتغير  ستيط في 2023و  ،ستيد شتعبان عبده ، ستعيد،  محمد حست يه الستيد طه، -

العلاقة بيه التستتتويق بالمحتوى  الإحتفاظ بالعملاء: دراستتتة تطبيقية، المجلة العلمية للدراستتتات التجارية  

 .911-835(، العدد اا ل، ص 14 البيئية، المجلد و

(، أثر أبعتاد نودة  2022و،  عبتد المعطي هويتدا محمتد فؤاد غراب  ،طلعتت أستتتتعتد عبتد الحميتدعبتد الحميتد،   -

تصتتتميا الموقل الإلكتر ني في ال ية الشتتترا ية للمستتتتفلك ال فا ي عبر مواقل التستتتوق الإلكتر ني. المجلة  

 (، العدد الثاني.13العلمية للدراسات التجارية  البيئية، المجلد و

عبد العزيز  ،  محمد فوزى  ،البردان ،عمار فتحي موستتى  ،إستتماعيل  ،أيمه لمال عبد ال اأتتر  ،عبد العميا  -

(. د ر تستويق المحتوى في تدعيا قيمة العلامة التجارية: دراستة تطبيقية علي عملاء الفواتف  2024على و

، ص (، العدد الرابل16، المجلد والذكية في مصتتتتر. المجلة العلمية للدراستتتتات  البحوث المالية  الإدارية

140-180. 

تأثير التسويق عبر  سا ل التواأل الانتماعي علي نية الشراء:   ،(2020غتتتتتتبريال رزق و،  بستتتتتتتتتيط -

تحليل الد ر الوستتتيط للوعي بالعلامة  الالمة الم طوقة الاتر نيا  دراستتتة تطبيقية علي خدمات شتتترلات  

 .486  -441(، العدد اا ل، ص50المجلد و  المجلة العلمية للإقتصاد   التجارة ، الفاتف المحمول في مصر

(، "تقييا تق يات تستويق المحتوى الرقمي  الرقمي عبر  ستا ل التواأتل  2022قرني و محمدحياة   محمد، -

 الانتماعي: دراسة تحليلية  ليفية"، المجلة العربية لبحوث الاعلام  الاتصال، نامعة ااهرام الك دية.

الد ر الوستيط لستمعة موقل التستوق الإلكتر ني فى العلاقة بيه   ،(2023أحمد عبد الستلام رنل و،  ال فرا ي

(،  45، الملد ومجلة البحوث التجارية ،مرانعات العملاء  نية تكرار الشتراء عبر الانترنت: دراستة تطبيقية

 .226 -177العدد الثالث، ص 

العلاقة بيه أد ات تستتويق المحتوى الرقمي  مراحل أتت ل    ،(2024أستتامة عبدالباستتط محمود و  ،هرنة -

مجلة الإسك درية للبحوث الإدارية   ،قرار الشراء بالتتتتطبيق علتتتى عملاء الملابس الرياضية في متتتصتتتر

 .134-111، العدد الثالث، ص3، المجلد   نما المعلومات

 

 المراج، الأجنبية:  15/2
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