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المستخلص:
تنــاول البحــث أثــر مزيجالتسويقالفيروســىعلى قــرار الــراء )دراســة استكشــافية لأراء عينــة مــن 

مســتخدمى الإنترنــت بالجامعــات الســودانية(. وتمثلــت مشــكلة البحــث في الإجابــة عــى الســؤال التــالي: 

مــا أثــر مزيــج التســويق الفــروسي في قــرار الــراء لــدى مســتخدمي الإنترنــت؟. وتتفــرع منــه التســاؤلات 

ــرار  ــروسي في ق ــر الســعر الف ــدي تأث ــا م ــراء؟، م ــرار ال ــروسي في ق ــج الف ــر المنت ــدي تأث ــا م ــة: م التالي

الــراء ؟، مــا مــدي تأثــر التوزيــع الفــروسي في قــرار الــراء ؟، مــا مــدي تأثــر الترويــج الفــروسي في قــرار 

الــراء ؟. وهــدف البحــث إلي معرفــة أثــر مزيــج التســويق الفــروسى عــى قــرار الــراء لــدى مســتخدمي 

ــراء.  ــرار ال ــى ق ــر ع ــة في التأث ــتخداماً وفعالي ــر إس ــروسي الأك ــويق الف ــد أدوات التس ــت، تحدي الإنترن

واختــر البحــث الفــروض، يؤثــر مزيــج التســويق الفــروسي في قــرار الــراء لــدى مســتخدمي الإنترنــت في 

الجامعــات الســودانية. واســتخدم البحــث المنهــج الوصفــي التحليــي. وتوصــل البحــث لعــدد مــن النتائــج 

أهمهــا، أن مســتوى توفــر التوزيــع الفــروسي مــن وجهــة نظــر عينــة الدراســة تتجــه نحــو الموافقــة بدرجــة 

مرتفعــة، وذلــك بدلالــة وســطها الحســابي البالــغ )3.77( وبانحــراف معيــاري قــدره )0.860(، أن مســتوى 

توفــر الترويــج الفــروسي مــن وجهــة نظــر عينــة الدراســة تتجــه نحــو الموافقــة بدرجــة مرتفعــة، وذلــك 

بدلالــة وســطها الحســابي البالــغ )3.64( وبانحــراف معيــاري قــدره )0.881(، ثبــت أن مســتوى توفــر قــرار 

ــة وســطها  ــك بدلال ــة الدراســة تتجــه نحــو الموافقــة بدرجــة مرتفعــة، وذل ــة نظــر عين ــراء مــن وجه ال

الحســابي البالــغ )3.82( وبانحــراف معيــاري قــدره )0.846(، أثبتــت الدراســة وجــود أثــر لمزيــج التســويق 

الفــروسي بعنــاصره: )المنتــج الفــروسي، الســعر الفــروسي، التوزيــع الفــروسي( في قــرار الــراء لــدى أفــراد 

عينــة الدراســة، بينــا لا يوجــد تأثــر لمزيــج التســويق الفــروسي بعنــره: )الترويــج الفــروسي( في قــرار 

الــراء لــدى أفــراد عينــة الدراســة..

الكلمات المفتاحية: المزيج التسويقي الفيروسي، الشراء، الإنترنت، الجامعات السودانية.
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The Impact of Viral Marketing Mix on Purchase Decision
An exploratory Study to Opinions sample of Internet Users 

in Sudaneses Universities
(2021- 2022)

Abstract:  
The research dealt with the effect of the viral marketing mix on 

the purchase decision (an exploratory study of the opinions of a sample 
of Internet users in Sudanese universities). The research problem 
consisted in answering the following question: What is the impact of 
the viral marketing mix on the purchase decision of Internet users? 
The following questions branch from it: What is the impact of the viral 
product on the purchase decision? What is the impact of the viral price 
on the purchase decision? What is the impact of viral distribution on the 
purchase decision? What is the extent of the impact of viral promotion 
on the purchase decision?. The aim of the research is to know the effect 
of the viral marketing mix on the purchase decision of Internet users, 
and to identify the most used and effective viral marketing tools in 
influencing the purchase decision. The research tested the hypotheses, 
the viral marketing mix affects the purchase decision of Internet users 
in Sudanese universities, the viral product affects the purchase decision 
of Internet users in Sudanese universities, the viral price affects the 
purchase decision of Internet users in Sudanese universities, the viral 
distribution affects the purchase decision Among Internet users in 
Sudanese universities, viral promotion affects the purchase decision of 
Internet users in Sudanese universities. The research used the descriptive 
analytical method. The research reached a number of results, the most 
important of which is that the level of availability of viral distribution 
from the point of view of the study sample tends towards agreement 
with a high degree, in terms of its arithmetic mean of (3.77) and with 
a standard deviation of (0.860), that the level of availability of viral 
promotion from the point of view of the study sample is heading 
towards Approval with a high degree, in terms of its arithmetic mean 
of (3.64) and standard deviation of (0.881), it was proven that the level 
of availability of the purchase decision from the point of view of the 
study sample tends towards approval with a high degree, in terms of 
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its arithmetic mean of (3.82) and standard deviation of (0.846). , the 
study demonstrated the existence of an effect of the viral marketing mix 
with its elements: (viral product, viral price, viral distribution) on the 
purchase decision of the study sample members, while there was no 
effect of the viral marketing mix with its element: (viral promotion) on 
the purchase decision of the study sample members.
Keywords: Viral Marketing Mix, Buying, Internet, Sudanese 
Universities.

المقدمة:
يمكــن أن تكــون حمــات التســويق الفــروسي غــر متوقعــة لأنهــا تعتمــد عــى اســتقبال وتفســر 

الرســائل التســويقية مــن قبــل المســتهلكين، ويتطلب التســويق الفــروسي، على عكــس التســويق التلفزيوني أو 

التســويق الإذاعــي أو اللوحــات الإعلانيــة أو المنشــورات مدخــات مبــاشرة من المســتهلك، إذيســمح التســويق 

التقليــدي للمســتهلكين باســتهلاك الرســائل بشــكل ســلبي، بينــا يعتمــد التســويق الفيروسي على المســتهلكين 

المســتعدين للقيــام بــدور نشــط في نــر الرســالة.وعندما تصبــح مقاطــع الفيديــو والصــور والعبــارات شــائعة 

عــى الإنترنــت، يقــال إنهــا تنتــر بسرعــة »فيروســية«.ينطبق نفــس المبــدأ الــدلالي عــى حمــات التســويق 

الفــروسي إذ تشــر كلمــة »الفــروسي« في التســويق الفيروسي إلى الشــعبية والانتشــار المتســارع للأفــكار وكذلك 

عندمــا تصبــح حملــة تســويقية شــائعة عــر الإنترنــت بوتــرة سريعــة جــداً فهــي »فيروســية«.

عندمــا يزيــد الحــاح الحاجــة عــى الشــخص فإنــه يســعي إلي إشــباع هــذه الحاجــة وإنهــاء هــذه 

ــار بــن البدائــل  ــاره اختي الرغبــة بالإشــباع، وقــرار الــراء في هــذا شــأنه شــأن أي قــرار إداري آخــر باعتب

المتاحــة والمفاضلــة بــن منافعهــا وتكلفتهــا لذلــك فهــو قــرار معقــد مختلــف الجوانــب لأنــه نتــاج مجموعة 

مــن القــرارات الجزئيــة المتشــابكة، ومــا لا شــك فيــه أن عــى المعلــن إمــداد المســتهلك بمجموعــة كافيــة 

تحســن صــورة القــرار وتجعــل المســتهلك راضيــاً عــن قــراره باقتنــاء ســلعة معينــة.

كــا تمثــل شريحــة الطــاب الجامعيــن نســبة مقــدرة مــن مســتخدمي الإنترنــت ووســائل التواصــل 

الاجتماعــي وبالتــالي يكونــون الأكــر قــدرة عــى التســوق الإلكــروني عــر الإنترنــت مــا يجعــل دورهــم 

مهــاً جــداً في أي عمليــة تســويقية تقــوم بهــا الــركات عــر الإنترنــت.

مشكلة البحث:
ــبكات  ــة ش ــع انتفاض ــاضي م ــد الم ــال العق ــدة خ ــة متزاي ــروسي ذا أهمي ــويق الف ــح التس أصب

التواصــل الاجتماعــي مثــل  Facebook و Twitter و  YouTube وقــد بــداءت الــركات الصغــرة والكبــرة 

ــج لمجموعــة متنوعــة مــن المنتجاتولكــن  ــات التســويق الفــروسي للتروي عــى حــد ســواء اســتخدام تقني

ــت لا  ــر الإنترن ــروسي ع ــويق الف ــوق أن التس ــة في الس ــات العامل ــن المنظ ــر م ــة في كث ــت الباحث لاحظ

ــاد هــذه  ــك لضعــف شــبكات الاتصــال واعتي ــه الأولى حيــث لم تتشــكل معالمــه بعــد وذل ــزال في مراحل ي

ــة. تتلخــص  ــة ومــن خــال وســائل الاتصــال التقليدي ــة العادي ــام بالحمــات الاعلاني المنظــات عــى القي

مشــكلة البحــث فى الاجابــة عــى الســؤال التــالي: مــا أثــر مزيــج التســويق الفــروسي في قــرار الــراء لــدى 
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ــة: ــه التســاؤلات التالي ــت؟. وتتفــرع من مســتخدمي الإنترن

ما مدي تأثير المنتج الفيروسيفي قرار الشراء؟.11

ما مدي تأثير السعر الفيروسي في قرار الشراء ؟.22

ما مدي تأثير التوزيع الفيروسي في قرار الشراء ؟.33

ما مدي تأثير الترويج الفيروسي في قرار الشراء ؟.44

أهمية البحث:
ــا  ــي افرزته ــدة الت ــات التســويقية الجدي ــة هــذا البحــث مــن خــال مواجهــة التحدي ــع أهمي تنب

البيئــة الحاليــة لــركات الاعــال ومحاولتهــا اللحــاق بركــب التكنولوجيــا التــى اجتاحــت العــالم وأصبحــت 

مصــدراً مهــاً مــن مصــادر التنافســية، كــا يعــد التســويق الفــروسى طفــرة فى عــالم التســويق، وقــد حقــق 

ــة  ــة والاقتصادي ــه الأكاديمي ــه أهميت ــة مــع التســويق التقليــدى وأصبحــت ل ــاح كثــرة مقارن معــدلات أرب

ــن  ــد المهتم ــات تفي ــر معلوم ــى توف ــل ع ــة ويعم ــرة علمي ــد ثغ ــد يس ــث ق ــا أن البح ــة. ك والاجتماعي

بالتســويق، كــا يوفــر مرجــع بالمكتبــة للدارســن المهتمــن بالفكــر التســويقي، وقــد يفتــح آفاقــاً لبحــوث 

جديــدة فى التســويق الفــروسي.

أهداف البحث:
يسعي البحث لتحقيق الأهداف التالية:

معرفة أثر التسويق الفيروسى على قرار الشراء لدى مستخدمي الإنترنت..11

تحديد أدوات التسويق الفيروسى الأكثر إستخداماً وفعالية في التأثير على قرار الشراء..22

معرفة مدى إدراك عينة البحث لمفهوم التسويق الفيروسى..33

ــا .44 ــة م ــدى أهمي ــت وم ــتخدمي الإنترن ــلة لمس ــات المرس ــة المعلوم ــة وصح ــدى دق ــة م دراس

ــاد  ــدى اعت ــت وم ــع الانترن ــر مواق ــا ع ــن منتجاته ــات ع ــن معلوم ــات م ــه المنظ تقدم

ــراء. ــرار ال ــاذ ق ــا باتخ ــت عليه ــتخدمي الإنترن مس

فرضيات البحث:
ــرار  ــروسي في ق ــويق الف ــج التس ــر مزي ــة: )يؤث ــية التالي ــار الفرضيةالرئيس ــان باختب ــوم الباحثت تق

ــة:- ــات التالي ــا الفرضي ــرع منه ــودانية(، وتتف ــات الس ــت في الجامع ــتخدمي الإنترن ــدى مس ــراء ل ال

يؤثر المنتج الفيروسي في قرار الشراء لدى مستخدمي الإنترنت في الجامعات السودانية..11

يؤثر السعر الفيروسي في قرار الشراء لدى مستخدمي الإنترنت في الجامعات السودانية..22

يؤثر التوزيع الفيروسي في قرار الشراء لدى مستخدمي الإنترنت في الجامعات السودانية..33

يؤثر الترويج الفيروسي في قرار الشراء لدى مستخدمي الإنترنت في الجامعات السودانية..44

أدوات جمع البيانات:
الأولية:الاستبيان .

الثانوية:الكتب والمراجع والدوريات والبحوث.
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حدود البحث:
الحدود الزمانية:- تغطي الدراسة الفترة من 2021-2022م.

الحدود المكانية:- ولاية الخرطوم- السودان.

الحدودالبشرية:-عينة من مستخدمي الإنترنت بالجامعات السودانية.

الدراسات السابقة:
)1( :Talib et al, 2015 :دراسة -

هدفــت هــذه الدراســة إلي التعــرف عــى الــدور الــذي يمكــن أن يؤديــه التســويق الفــروسي مــن 

ــج  ــن النتائ ــت الدراســة لعــدد م ــي. توصل ــج الوصف ــاد عــى المنه ــم الاعت ــون. ت ــة الزب ــز ثق أجــل تعزي

أهمهــا، قيــام الشركــة بطــرح عروضهــا المجانيــة الخاصــة بمنتجاتهــا وخدماتهــا، قيــام الزبائــن بالاتصــال مــع 

الأصدفــاء والمعــارف لنــر إعلانــات الشركــة الالكترونيــة، شــعور الــركات عينــة الدراســة بأنهــا تضيــف 

قيمــة لزبائنهــا عنــد تفاعلهــا مــع الزبائــن عنــد طــرح منتجاتهــا وتقديــم خدماتهــا. أوصــت الدراســةبعدد 

ــو يــدل عــى موقــع الشركــة، تشــجيع الزبائــن  ــات منها،وضــع رابــط مبــاشر أو مقطــع فيدي مــن التوصي

لزيــارة موقــع الشركــة الالكــروني مــن خــال تقديــم بعــض المحفــزات والخدمــات المجانيــة، ضرورة تعزيــز 

الثقــة بــن الــركات عينــة الدراســة وبــن الزبائــن مــن خــال الرســائل الالكترونيــة التــي ترســلها إليهــم.

 H, Eltaj, 2017  :  )2( :دراسة -
هدفــت الدراســة إلى دراســة آثــار التســويق الفــروسي عــى قــرار الــراء لــدى المســتهلكين مــن 

ــت  ــي. توصل ــاد عــى المنهــج الوصفــي التحلي ــم الاعت ــة بجامعــة نجــران. ت ــوم الإداري ــة العل ــة كلي طلب

الدراســة لعــدد مــن النتائــج أهمهــا، أن هنــاك علاقــة معنويــة وإيجابيــة بــن التســويق الفــروسي وقــرار 

الــراء، يقــود التســويق الفــروسي العمــاء إلى تحســن قــرارات الــراء الخاصــة بهــم، أن المتغــر المســتقل 

)إخبــار الآخريــن بمعلومــات محددة(لهــا علاقــة كبــرة مــع المتغــر التابــع قــرار الــراء. أوصــت الدراســة 

ــد التســويق الفــروسي يجــب أن تشــجع  ــي تحصــل الــركات عــى فوائ ــا، ل ــات منه بعــدد مــن التوصي

عملائهــا عــى الاســتفادة الكاملــة مــن التســويق الفــروسي بمســاعدة وســائل التواصــل الاجتماعــي، يجــب 

أن تــدرك الــركات العقبــات التــي تواجــه العمــاء عنــد تعاملهــم عــر الإنترنــت إمــا مــع منتجاتهــم أو 

لتقليــل التعليقــات الســلبية.
)3( :Al-Shobaki, et al, 2018 :دراسة -

ــويقية في  ــات التس ــاءة الخدم ــى كف ــروسي ع ــويق الف ــر التس ــرف إلى أث ــة التع ــت الدراس هدف

‏شركــة الاتصــالات الفلســطينية الخلويــة )جــوال(، تــم الاعتــاد عــى المنهــج الوصفــي التحليــي. توصلــت 

الدراســة لعــدد مــن النتائــج أهمهــا، أن هنــاك مســتوى مرتفــع مــن اســتخدام ‏التســويق الفــروسي في شركــة 

الاتصــالات الفلســطينية الخلويــة )جوال(حيــث حصلــت الدرجــة الكليــة ‏عــى وزن نســبي )82.17 %(وأن 

ــرأي  ــة، وقادة‎‎ال ــادي والعروض‎‎المجاني ــز ‏الم ــي: التحفي ــا ي ــاءت ك ــروسي ج ــويق الف ــاد التس ــب أبع ترتي

الإلكترونيــة(،  )وســائل‏‎‎النشر  وأخــراً  والحملات‎‎الإعلانيــة ‏الفيروســية،  المنطوقــة(،  )الكلمــة  المؤثــرون 

ــالات  ــة الاتص ــويقية في شرك ــات التس ــاءة الخدم ــن ‏كف ــع م ــتوى مرتف ــاك مس ــج أن هن ــت النتائ ــا بين ك
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أثر مزيج التسويق الفيروسي في قرار الشراء  )دراسة استكشافية لأراء عينة من مستخدمى الانترنت بالجامعات السودانية()2021-2022م(

الفلســطينية الخلويــة )جــوال( وبــوزن نســبي ‏‏)‏‎ %91.63 ‎‏(، وأن هنــاك علاقــة ارتباطيــة دالــة بــن مجــالات 

ــة للتســويق الفــروسي مــع ‏كفــاءة الخدمــات التســويقية باســتثناء مجــال وســائل النــر  والدرجــة الكلي

الإلكــروني. كــا بينــت النتائــج وجــود أثــر ‏للتســويق الفــروسي عــى كفــاءة الخدمــات التســويقية حيــث 

ــة(  ــرون )الكلمــة المنطوق ــادة الرأي‎‎المؤث ــة، وق ــادي ‏والعروض‎‎المجاني ــن هــا )التحفيز‎‎الم ــر لمجال ــر الأث ظه

وأن مقــدار التغــر في كفــاءة ‏الخدمــات التســويقية بلــغ مــا نســبته )60.1 %( نتيجــة التغــر في اســتخدام 

ــتخدام  ــام باس ــادة الاهت ــا، زي ــات منه ــن التوصي ــة م ــة بمجموع ــت الدراس ــروسي. ‏ وأوص ــويق الف التس

ــائل  ــتخدام وس ــام باس ــويق الفيروسي،والاهت ــات التس ــم لحم ــال مه ــي كمج ــائل التواصــل ‏الاجتماع وس

ــات  ــتفيدين بخدم ــة المس ــادة ثق ــة، وزي ــات الشرك ــي خدم ــتفيدين لتلق ــز المس ــروني ‏لتحفي ــر الإلك الن

الشركــة مــن خــال تقديــم ‏حمــات تنافســية تلبــي حاجــات المســتفيدين.‏

أولًا:- الإطار النظري
التسويق الفيروسي:

 Douglas( ــة ــدة الإعلامي ــت الناق النشــأة والتطــور:أول مــن كتــب عــن التســويق الفــروسي كان

ــل إلي  ــذي يص ــان ال ــى أن الإع ــزت ع ــا )Media Viral( ورك ــال كتابه ــن خ ــام 1994 م Rush( في الع

) Al-Nasr & Al-Zougbi, 2020: 196( .)4(ًــا ــره سريع ــون أث ــت يك ــال الإنترن ــن خ ــتعمل م المس

مفهــوم وتعريــف التســويق الفيروسي:يتمثــل التســويق الفــروسي في قيــام الأشــخاص بنــر 

المعلومــات الخاصــة بالمنتجــات والتعريــف بهــا لــدي أقربائهــم أو زملائهــم، وبهــذا يتــم إنتشــار العــرض 

كالفــروس وهــو أصــل تســميته بالتســويق الفــروسي، وتعتــر هــذه الوســيلة ســاحاً ذا حديــن لا ســيما 

إذا تــم انتقــال معلومــات في غــر صالــح المؤسســة ومنتجاتهــا. وأن التســويق الفــروسي كان موجــوداً حتــي 

قبــل ظهــور الإنترنــت عــى شــكل مــا يعــرف بالهمــس في الأذن إلا أن اســتعماله تضاعــف بفضــل ســهولة 

إرســال وانتشــار المعلومــات بــدون حــدود جغرافيــة وعــر عــدد لا متناهــي تقريبــاً مــن الأشــخاص خاصــة 

مــع الإصــدارات الجديــدة للــواب التــي تتيــح للمســتخدم المشــاركة في إنتــاج المعلومــة وذلــك مــن خــال 

)Matali, 2016: 40( .)5(نــر محتويــات رقميــة عــر المدونــات وشــبكات التواصــل الاجتماعــي وغيرهــا
شكل )1( مفهوم التسويق الفيروسي)6(

I

II

IIII

IIIIIIII

IIIIIIIIIIIIIIII

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII

)Kafi, 2009: 145( :المصدر

ــافي مــن  ــكار والخــرات والــراث الفكــري والثق ــاني في نقــل الأف نظــراً لأهميــة الاتصــال الإنس

جيــل لآخــر عــر الزمــن، فقــد اتخــذت منظــات الأعــال هــذه الخاصيــة ووظفتهــا مــن خــال التســويق 
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د. مني النيل مصطفي مرسال -د. أماني يوسف محمد الزبير 

الفــروسي للســلع والخدمــات الخاصــة بهــا، ويعدالتســويق الفــروسي مــن الموضوعــات الأكــر إثــارة للجــدل 

خــال الســنوات الأخــرة، فقــد تناولــه عــدد مــن الباحثــن في الغــرب وســاهموا في تشــكيل إطــاره النظــري، 

فهــو بالنســبة للشركــة وســيلة ترويجيــة سريعــة وزهيــدة التكاليــف لزيــادة مبيعاتها،أمــا بالنســبة للزبائــن 

فهــو وســيلة ممتعــة لمشــاهدة إعلانــات تجاريــة جذابــة، ومناقشــة محتواهــا مــع الأصدقــاء والأقــارب)7(.

)Taha, 2008: 5(

 Al-Sumaida’I&( -:)8(ــالآتي ــروسي ب ــويق الف ــس التس ــل أس ــروسي: تتمث ــويق الف ــس التس أس

)Othman, 2012: 333

خلــق أثــر متسلســل ينتقــل بســهولة بــن الزبائــن، مــن خــال إضفــاء قيمــة عــى الســلعة، .11

واعتــاد مواقــع التواصــل المختلفــة وخدمــات الويــب.

سرعة النشر، وقابلية تمرير الرسالة الإعلانية من شخص لآخر عبر العالم الافتراضي..22

الاعتــاد عــى مواقــع وشــبكات التواصــل الاجتماعــي عــى اعتبــار أن أكــر تجمــع للأشــخاص .33

يتواجــد ويتفاعــل هنــاك.

الخطط الفيروسية تحمل في طياتها فكرة التحفيز كإعطاء هدية أو مكافأة أو سلعة مجانية..44

تنفيذ مسابقات من قبل الشركة لتجنيد المزيد من الزبائن..55

تحديد الوقت الأمثل لبث الإعلان الفيروسي لضمان أكبر نسبة مشاهدة..66

استراتيجية التسويق الفيروسي:
ــع أنشــطة  ــل خطــة موحــدة تغطــي جمي ــات وتمث هــي الوســيلة المســتخدمة للوصــول إلى الغاي

ــإن الاســراتيجية للتســويق الفــروسي نوعــن: ــام ف المنظمــة وبشــكل ع

- استراتيجية التكامل المنخفض.

- استراتيجية التكامل المرتفع.

مشاكل التسويق الفيروسي:تتمثل في الآتي)9(:-
- عدم السيطرة على الصنف.

- النمو المجهول.

)Al-Nasr & Al-Zougbi, 2020: 197( .المقياس )قلة )ضعف -

مزيج التسويق الفيروسي:
يمكن تحديدعناصر هذا المزيج بالاتي:-

المنتــج الفــروسي: هــو أي شيء ملمــوس أو غــر ملمــوس يمكــن الحصــول عليــه مــن خــال عمليــة 

التبــادل إذ أنــه عنــر يتوقــف عليــه نجــاح السياســة التســويقية للمنظمــة ويتــض مــن منافــع وظيفيــة 

ــا  ــا، بين ــج منه ــة ونفســية، ويمكــن أن تكــون ســلعة أو خدمــة أو شــخص أو مــكان أو اي مزي واجتماعي

المنتــج الإلكــروني قــد يكــون رقميــاً يســوق بشــكل مبــاشر مــن مواقــع الشركــة للزبائــن، كــا أن هنــاك 

منتجــات معينــة تتــاءم بشــكل افضــل مــع التســويق الفــروسي أكــر مــن غيرهــا مثــل الكتــب والاقــراص 

 )Sadig, 2016: 26( .)10(المدمجــة والرحــات مــن وكالات الســفر وبرمجيــات أجهــزة الحاســوب
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أثر مزيج التسويق الفيروسي في قرار الشراء  )دراسة استكشافية لأراء عينة من مستخدمى الانترنت بالجامعات السودانية()2021-2022م(

التسعير الفيروسي:
يســعى المســوقون عــر الإنترنــت لجــذب انتبــاه مســتفيديه مــن خــال تقديــم عــروض مجانيــة 

عــن طريــق اســراتيجية التســعير المجــاني، إذ تتســم هــذه المنتجــات بكونهــا مجانيــة فهــي يتــم تحميلهــا 

تباعاً)متتالية(بهــدف تشــجيع الزبائــن عــى نقــل الأخبــار إلى الآخريــن مــن أجــل تكويــن قاعــدة 

زبائن)دائمــن، محتملــن( واســعة، وبذلــك فــإن هــذا النــوع لا يعتمــد عــى الســعر المجــاني المطــل قبــل 

أنــه شــبه مجــاني، كــا أنــه عــادة مــا يرغــب المســتفيدين بــراء هــذه المنتجــات كونهــا تزيــد مــن قيمــة 

المنتجــات المجانيــة بشــكل كبــر إذ أن المــواد المســوقة تكــون مكملــة لمنتجــات اســراتيجية التســعير المجــاني 

)Al-Taei, 2014: 7(.)11(ــعيرية ــراتيجية التس ــمى بالاس وتس

التوزيع الفيروسي:
ــه ذا النوعــي ســاعد  ــع عــر الإنترنــت مــن القــرارات المهمــة لأي شركــة أعــال إذ أن يعــد التوزي

عــى تخفيــض القنــوات التســويقية ويعمــل عــى إيصــال المنتــج للمســتهلك بالوقــت والمــكان المناســب، 

كــا أن التوزيــع الفــروسي يعمــل عــى تقليــل عــدد الموظفــن إلى جانــب قلــة القنــوات التســويقية واقامــة 

علاقــات مبــاشرة مــع الزبائــن الأمــر الــذي يســاعد في زيــادة المبيعــات وسرعــة خدمــة زبائنهــا، إذ أن المــكان 

الــذي يحــدث فيــه التســويق الفــروسي عــن طريــق شــبكة الإنترنــت هــو مــكان عمليــة التوزيــع، ومــكان 

اســتهلاك المنتجــات تجــري في ســوق افــراضي، كــا أن الســوق الإلكــروني هــو ســوق مفتــوح يصــل إليهــا 

أي شــخص ولــكل شــخص حريــة المشــاركة فيهــا، ويمكــن القــول أن الســوق الافــراضي لا ينطبــق عليــه قيــود 

)David , 2008: 29( .)12(المــكان وســاعات العمــل

الترويج الفيروسي:
يلعــب الزبــون دوراً مهــاً في عمليــة الترويــج للمنتجــات ضمــن هــذا التســويق، إذيتــم الترويــج 

للســلع والخدمــات مــن خــال تناقــل روابــط إعلانيــة أو فيديوهــات أو صورحــول المنتــج مــن شــخص لآخــر 

عــر مواقــع الويــب المختلفــة وفي حــال كان الإعــان مشــوقاً وجذابــاً أو بــه أي شــخصية معروفــة فــإن ذلــك 

يســاهم في كــرة مشــاهدته وتناقلــه بــن الأفــراد، إلى جانــب وجــود تعليقــات وتفاعــل كبــر ســيعود بالنفــع 

عــى الشركــة المنتجــة مــن حيــث تعزيــز الايجابيــات وإصــاح الســلبيات في منتجهــا وبالتــالي تحقيــق أعــى 

)Taha, 2008: 14(.)13(نســبة مبيعــات وأربــاح

قرار الشراء:
عندمــا يقــوم المســتهلك بإتخــاذ قــرار الــراء الفعــي فإنــه يتحمــل العديــد مــن المخاطــر ولكنهــا 

ــة أو  ــة الكافي ــه الخــرة الفني ــادة لا تكــون لدي ــن أن المســتهلك ع ــأتي المخاطــرة م مخاطــر محســوبة، وت

المعرفــة بــكل جزئيــة مــن الســلع المشــراة ومكوناتهــا ومســتقبلها، أو أن الســلع المعروفــة قــد لا يكــون لهــا 

نفــس معــدل الإشــباع، وهنــاك المخاطــرة الناجمــة مــن الخــوف عــي الجســم والصحــة العامــة، وكذلــك 

المخاطــرة الماليــة والناجمــة عــن تخــوف المشــري مــن أن إختيــاره للســلع والخدمــات والتــي يدفــع فيهــا 

ــرر  ــا يق ــل، وعندم ــن قب ــا م ــي كان يتوقعه ــع الت ــم المناف ــاوياً لحج ــون مس ــد لا يك ــال ق ــن الم ــاً م مبلغ

المســتهلك الــراء فإنــه قــد يخاطــر بوضعــه الاجتماعــي وســمعته إذا مــا اختــار ســلعة أو خدمــة لا تقرهــا 

)Abdel-Hamid et al, 2006: 134(.)14(ــائدة ــراف الس ــد والاع التقالي

شكل )2( آلية عملية اتخاذ قرار شراء المنتجات الحالية

)Taha, 2008: 139( -:المصدر

المتدخلون في عملية الشراء:
ــراء نفســها، وهــم)15(:  ــة ال ــاف عملي ــد يختلفــون بإخت ــراء ق ــة ال ــون في عملي  هــؤلاء المتدخل

 ),7Al-Askari  :2003(

1-المبادرون:
 المبــادر هــو الشــخص الــذي يطــرح فكــرة الــراء لأول مــرة وليــس بالــرورة أن يكــون المبــادر 

هــو مــن يتخــذ قــرار الــراء، ويختلــف المبــادر حســب نوعيــة وطبيعــة الســلعة المــراد شراءهــا، كالأثــاث 

والســيارات.

2-المؤثرون: 
وهــم الأشــخاص الذيــن يؤثــرون في القــرار الــرائي، حيث يقدمــون المعلومــات عن الخدمــة ويقنعون 

الغــر عــى شرائهــا، فقــد يكــون المؤثر عــى قرار الــراء: العائلــة، الأصدقــاء، الزمــاء في العمــل، المجتمع.

3-متخذو قرار الشراء:
 وهــو الشــخص أو الأشــخاص الذيــن يقومــون بإتخــاذ قــرار الــراء لســلعة أو خدمــة معينــة دون 

غيرهــا، فمثــاً عنــد الخــروج لتنــاول وجبــة في مطعــم عائــي فــإن متخــذ القــرار قــد يكــون الــزوج، الزوجــة، 

الأولاد أو العائلــة بكاملهــا.

4-القائمون بعملية الشراء:
 وهــم مــن يقومــون بعمليــة الدفــع والحصــول عــى الســلعة أو الخدمة المختــارة، وليــس بالضرورة 

أن يكــون متخــذ القــرار هــو نفســه مــن يقــوم بعمليــة الــراء، فــدوره هنــا هــو دور تنفيذي.

المتغير المستقل



15مجلة القُلزم- علمية محكمة ربع سنوية - العدد التاسع والعشرون-  رمضان 1444هـ -مارس2023م

د. مني النيل مصطفي مرسال -د. أماني يوسف محمد الزبير 

)Abdel-Hamid et al, 2006: 134(.)14(ــائدة ــراف الس ــد والاع التقالي

شكل )2( آلية عملية اتخاذ قرار شراء المنتجات الحالية

)Taha, 2008: 139( -:المصدر

المتدخلون في عملية الشراء:
ــراء نفســها، وهــم)15(:  ــة ال ــاف عملي ــد يختلفــون بإخت ــراء ق ــة ال ــون في عملي  هــؤلاء المتدخل

 ),7Al-Askari  :2003(

1-المبادرون:
 المبــادر هــو الشــخص الــذي يطــرح فكــرة الــراء لأول مــرة وليــس بالــرورة أن يكــون المبــادر 

هــو مــن يتخــذ قــرار الــراء، ويختلــف المبــادر حســب نوعيــة وطبيعــة الســلعة المــراد شراءهــا، كالأثــاث 

والســيارات.

2-المؤثرون: 
وهــم الأشــخاص الذيــن يؤثــرون في القــرار الــرائي، حيث يقدمــون المعلومــات عن الخدمــة ويقنعون 

الغــر عــى شرائهــا، فقــد يكــون المؤثر عــى قرار الــراء: العائلــة، الأصدقــاء، الزمــاء في العمــل، المجتمع.

3-متخذو قرار الشراء:
 وهــو الشــخص أو الأشــخاص الذيــن يقومــون بإتخــاذ قــرار الــراء لســلعة أو خدمــة معينــة دون 

غيرهــا، فمثــاً عنــد الخــروج لتنــاول وجبــة في مطعــم عائــي فــإن متخــذ القــرار قــد يكــون الــزوج، الزوجــة، 

الأولاد أو العائلــة بكاملهــا.

4-القائمون بعملية الشراء:
 وهــم مــن يقومــون بعمليــة الدفــع والحصــول عــى الســلعة أو الخدمة المختــارة، وليــس بالضرورة 

أن يكــون متخــذ القــرار هــو نفســه مــن يقــوم بعمليــة الــراء، فــدوره هنــا هــو دور تنفيذي.

المتغير المستقل

 æƒֽץ♂ƒ ℅♂¬ ╖╝╒ע♂ƒ ‹ ƒœÕƒNeed Recognition 
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Π═ƒֻמ♂ƒ װ�ה☻╘Evaluation of alternatives 

æƒֽץ♂ƒ œƒֽ☺Purchase Decision   

æƒֽץ♂ƒ ֻ■Β ╒♥ ‹   Postpurchase behavior╩♠ז
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أثر مزيج التسويق الفيروسي في قرار الشراء  )دراسة استكشافية لأراء عينة من مستخدمى الانترنت بالجامعات السودانية()2021-2022م(

5-مستعملوا الخدمة أو السلعة:
 وهــم الأشــخاص الذيــن سيســتخدمون الســلعة أو الخدمــة المشــراة، مثــل: الفــرد الــذي يســتلم 

هديــة، ربــات البيــوت، العامــل الــذي يعمــل عــى آلــة معينــة.

العوامل الداخلية المؤثرة في قرار الشراء:
ــط  ــي تضغ ــة الت ــرد، والحاج ــز الف ــق بتحفي ــي تتعل ــية الت ــل النفس ــة العوام ــل في مجموع  تتمث

ــة توضــح  ــم التالي ــه، والمفاهي ــه وحاجات ــة رغبات ــن لتلبي ــرد نحــو ســلوك مع ــه الف ــة لتوجي بدرجــة كافي

ــي:- ــي وه ــل النف ــة للعام ــاصر المكون العن

1-الدوافع)الدافعية(:
 »هــي القــوى المحركــة التــي تتمثــل في الرغبــات والحاجــات التــي يريــد الفــرد إشــباعها أو يريــد 

تجنبهــا والبعــد عنهــا«، فالدوافــع عبــارة عــن قــوى كامنــة وخفيــة، تــؤدي بالفــرد إلى ســلوك معــن إمــا 

بالإيجــاب أو بالســلب، وتقســم الدوافــع إلى دوافــع فطريــة ودوافــع مكتســبة، دوافــع فيزيولوجيــة ودوافع 

)Kotler& Gary, 2008: 310(.)16(نفســية اجتماعيــة، دوافــع أوليــة، دوافــع إنتقائيــة ودوافــع التعامــل

2-الإدراك: 
ــا  ــات وينظمونه ــاس المعلوم ــا الن ــار به ــي يخت ــة الت ــر أن الإدراك هو«العملي ــب كوتل ــرى فلي ي

ــي  ــة أو المراحــل الت ــوم آخــر أن الإدراك هــو »الطريق ــن صــورة للعــالم« وجــاء في مفه ــا لتكوي ويفسرونه

مــن خلالهــا يقــوم الفــرد بإختيــار وتنظيــم وترجمــة عنــاصر المعلومــة الخارجيــة لتشــكيل صــورة منطقيــة 

ــرد  ــا أن إدراك الف ــن يتضــح لن ــال التعريف ــن خ ــا«. م ــط به ــذي يحي ــالم ال ــن الع ــة ومتجانســة ع ومرتب

للأشــياء التــي تحيــط بــه يختلــف بإختــاف العامــل، فلــو فرضنــا أن العامــل هــو الســعر فــإذا كان مرتفــع 

فــإن ترجمــة المعلومــة لشــخص مــدرك تختلــف مــن شــخص لآخــر، فهنــاك مــن يــرى أن إرتفــاع الســعر 

يــدل عــى جــودة المنتــج، وهنــاك مــن يــرى ذلــك عــى أنــه فرصــة غــر ســانحة لاقتنــاء المنتــج بهــذا الســعر 

إلا إذا انخفــض الســعر إلى مســتوى أدنى.

3-التعلم:
» هــو التغــرات في ســلوك الفــرد الناتجــة عــن التجربــة«، وضــح هــذا المفهــوم أن ســلوك الفــرد 

ــع  ــكاك م ــاة وفي إحت ــد الحي ــى قي ــا دام ع ــه م ــتمرار تجارب ــدد واس ــر المســتمر نتيجــة لتع ــز بالتغ يتمي

الظــروف المحيطــة المتغــرة, بالتــالي تغــر الفــرد نفســه, فالتجــارب التــي يتعــرض لهــا مــن شــأنها أن تحــدث 

ــر  ــد, أو بشــكل غ ــر متعم ــائي غ ــه, بشــكل تلق ــر في تصرفات ــبه الشــخصية, تظه ــه ومكاس ــر في خبرات تغ

تلقــائي متعمــد, وهــذا مــن خــال جمــع المعلومــات مــن المنتجــات المقدمــة, إذن مفهــوم التعلــم يبنــى 

عــى مفهومــن أساســن هــا التغــر في الســلوك, والتجربــة. 

4-الذاكرة:
ــرجاع  ــن إس ــرد م ــن الف ــرة تمك ــال أن الذاك ــن خ ــرة م ــل الذاك ــه عام ــذي يترك ــر ال ــر الأث  يظه

ــه مــن قبــل حــول المنتجــات متــى دعــت الحاجــة إليهــا, إذن  المعلومــات التــي اكتســبها وموجــودة لدي

ــذوق,  ــمع, ال ــر, الس ــس )الب ــواس الخم ــتخدام الح ــات, بإس ــن المعلوم ــن تخزي ــرد م ــن الف ــي تمك فه
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د. مني النيل مصطفي مرسال -د. أماني يوسف محمد الزبير 

ــل/  ــدى )الطوي ــرجاعها أي في الم ــد إس ــاف موع ــرة بإخت ــات في الذاك ــف المعلوم ــم(, فتختل ــس, الش اللم

ــتمر أو دوري.  ــكل مس ــر بش ــة بالتذك ــر دور المؤسس ــا يظه ــط/القصير(, هن المتوس

العوامل الخارجية المؤثرة في قرار الشراء: 
تشــمل هــذه العوامــل المؤثــرات البيئيــة الخارجيــة التــي تؤثــر في المســتهلك وهــي تشــمل 
 المؤثــرات الحضاريــة والثقافيــة والمؤثــرات الاجتماعيــة والمؤثــرات الموقفيــة والمؤثــرات التســويقية)

 )Al-Hijazi, 2005: 132( :)

1- العوامل الثقافية والحضارية:
ــع  ــل من ــد، مث ــادات والتقالي ــن والع ــر في الدي ــي تظه ــة الت ــن الثقاف ــد ع ــرد أن يحي ــن للف لا يمك

شرب الخمــر في المجتمعــات الإســامية، مــا يجــر منــدوبي البيــع عــى تجنــب هــذه المجتمعــات لممارســة 

نشــاطاتهم. 

2- العوامل الاجتماعية:
لقــد اهتــم رواد النظريــة الاجتماعيــة بهــذا المفهــوم بحيــث أبــرزوا مــدى تأثــر المســتهلك بالجماعات 

المرجعيــة وأفــراد الأسرة، خاصــة قــادة الــرأي لأن تأثيرهــم يكــون أكيــد وواضــح جــداً، نظــراً لخبرتهــم وتوفــر 

المعلومــات لديهــم عــن المنتجــات المختلفــة، فهــم يقومــون بتوجيــه الســلوك الــرائي للأفــراد. 

3- العوامل الشخصية: 
قبــل إبــراز أثــر عامــل الشــخصية عــى ســلوك المســتهلك نتطــرق أولا إلى مفهــوم الشــخصية فكوتلر 

يــرى أنهــا »الســات النفســية الفرديــة التــي تقــود إلى اتســاق نســبي واســتجابة مســتمرة لبيئــة الفــرد 

الخاصــة بــه«، وتتمثــل عوامــل الشــخصية في الســن، الجنــس، دورة الحيــاة... التــي مــن شــأنها التأثــر عــى 

الســلوك الــرائي للفــرد فالعوامــل الشــخصية الســابقة الذكــر يظهــر تأثيرهــا مــن خــال خصائــص المنتجــات 

المقتنــاة، فالطلــب يختلــف مــن فئــة عمريــة لأخــرى، ومــن جنــس لآخــر.

يقــوم المســتهلك بإختيــار البديــل الــذى يعتقــد أنــه يحقــق لــه أقصـــى إشــباع،وقراره هنــا يتضمــن 

)Aashour, 2006: 36(:)17(مجموعــة مــن القــرارات الفرعيــة وهــى

أ-قرار يتعلق بتحديد العلامة .

ب-قرار يتعلق بالكمية .

ج-قرار يتعلق بتحديد البائع الذى ينوى الشراء من عنده.

د-قراريتعلقبالوقتالذىيشترىفيه.

كــا يعتــر قــرار الــراء الــذى يقــوم المســتهلك الأخــر أو المشــري الصناعيبإتخــاذه بمثابــة خطــوة 

مــن الخطــوات التــى تمــر بهــا عمليــة الــراء فهنــاك خطــوات تســبق إتخــاذ قــرار الــراء وخطــوات أخــرى 

 )Mousa, 2009: 66(.)18(تليهــا

محددات القرار الشرائى:
 Abdel-Hamid(:)(أن القــرار الــرائى لا يتحــرك بنفــس الصــورة دائمــاً بــل هنالــك محــددات هــى

)et al, 2006: 135
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أثر مزيج التسويق الفيروسي في قرار الشراء  )دراسة استكشافية لأراء عينة من مستخدمى الانترنت بالجامعات السودانية()2021-2022م(

أن المســتهلك يمكــن أن ينســحب خــارج نطــاق هــذه الخطــوات قبــل اتمــام عمليــة الــراء .11

ــك  ــى تل ــرف ع ــه التع ــنى ل ــبة أو لم يتس ــر مناس ــة غ ــل المتاح ــون البدائ ــد تك ــى فق الفع

ــة. ــة الشرائي ــا يلغــى العملي ــل م البدائ

تخضــع كل المنتجــات مهــا اختلفــت هــذه الخطــوات مــع الاخــذ في الحســبان أن مــدة اتخــاذ .22

القــرار في الســلع الغاليــة الثمــن أو تلــك المرتبطــة بالحيــاة الشــخصية أو حياة الأولاد تســتحوذ 

عــى مســاحة أكــر مــن الوقــت، كــا أن عــدم القيــام بالخطــوة لا يعنــى أنهــا لا تدخــل في 

الحســبان، إذ أن بعــض الأمــور قــد تتوافــر معلومــات عنهــا في ذهــن العميــل فإنــه يختزنهــا 

لاتخــاذ القــرار في الوقــت المناســب.

ثانياً:- الدراسة الميدانية
إجراءات الدراسة:

يتنــاول هذاالجــزء مــن الدراسةتســليط الضوءعــى الجانــب التطبيقــي للدراســة، وذلــك مــن خــال 

ــتعمال  ــودانية، وباس ــات الس ــت بالجامع ــتخدمي الأنترن ــن مس ــة م ــة في عين ــة الميداني ــراءات الدراس إج

أداةالدراســة المتمثلــة في الاســتبيان، حيــث يتــم عــرض وتحليــل النتائــج وكــذا اختبــار الفرضيــات.

منهجية الدراسة الميدانية:
منهج الدراسة:

أن المنهــج المناســب مــن أجــل وصــف وتحليــل الدراســة بأكملهــا هــو المنهــج الوصفــي التحليــي، 

لوصــف مزيــج التســويق الفــروسي و قــرار الــراء، كــا تــم اســتخدام المنهــج التحليــي لتحليــل معطيــات 

الجانــب الميــداني والوقــوف عــى أثــر مزيــج التســويق الفــروسي في قــرار الــراء- دراسةاستكشــافية لآراء 

عينةمــن مســتخدمي الأنترنــت بالجامعــات الســودانية.

أنموذج الدراسة:

شكل )3( أنموذج الدراسة

المصدر: أعداد الباحثتان من خلال فرضيات الدراسة، 2022م
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1/ مجتمع الدراسة:
انطلاقــاً مــن المجــال الموضوعــي للدراســة، وتســاؤلاتها، وطبيعــة البيانــات المطلوبــة ، والأهــداف 

التــي تســعى الدراســة لتحقيقهــا، حــددت الباحثتــان مجتمــع الدراســة الــذي يتكــون مــن طــاب الجامعات 

السودانية.

2/ عينة الدراسة:
ــب  ــن )200( طال ــة م ــدروس مكون ــع الم ــن المجتم ــة عشــوائية بســيطة م ــار عين ــم اختي ــد ت  لق

وطالبــة تقريبــاً، وقــد قامــت الباحثتــان بتوزيــع )200( اســتبانة عــى أفــراد العينــة، وتــم اســرداد )200( 

ــل أي بنســبة )100 %(. ــا صالحــة للتحلي اســتبانة، كله

3/ أداة الدراسة:
بالاعتــاد عــى مــاورد في الإطــار النظــري والدراســات الســابقة، تــم بنــاء اســتبيان خصيصــاً لقيــاس 

ــوى هــذا الاســتبيان جــزء واحــد  ــاً للمحاورالرئيســة للدراســة، وقــد احت ــة، وفق اتجاهــات مفــردات العين

هــو: البيانــات الأساســية: ويشــتمل عــى محــاور الدراســة والتــي مــن خلالهــا يتــم التعــرف عــى متغــرات 

الدراســة، ويشــتمل هــذا القســم عــى خمســة محــاور و عــدد )20( عبــارة تمثــل متغــرات الدراســة وفقــاً 

لمــا يــي:

المحور الأول: يقيس )المنتج الفيروسي( ويشتمل على عدد )4( عبارات. 	-

المحور الثاني: يقيس )السعر الفيروسي( ويشتمل على عدد )4( عبارات. 	-

المحور الثالث: يقيس )التوزيع الفيروسي( ويشتمل على عدد )4( عبارات. 	-

المحور الرابع: يقيس )الترويج الفيروسي( ويشتمل على عدد )4( عبارات. 	-

المحور الخامس: يقيس )قرار الشراء( ويشتمل على عدد )4( عبارات. 	-

كــا تــم قيــاس درجــة الاســتجابات حســب مقيــاس ليكــرت الخــاسى )LikartScale(، والــذي يتراوح 

مــن )لاأوافــق بشــدة، لا أوافــق، لا رأي، أوافــق، أوافــق بشــدة(، كــا هــو موضــح في جــدول رقــم )1(.

جدول )1( الميزان التقديري لمقياس ليكرت الخماسي

المستوى الوسط المرجحالوزن النسبيالاتجاه

1 - 11.79لا أوافق بشدة
منخفض

1.80 - 22.59لا أوافق

متوسط2.60 - 33.39لا رأي

3.40 - 44.19أوافق
مرتفع

4.20 - 55أوافق بشدة

المصدر: إعداد الباحثتان من نتائج التحليل الإحصائي،SPSS، 2022م

4/ صدق وثبات أداة الدراسة: 
ــك مــن  ــا، وكذل ــة في الاســتبيان مــن حيــث صدقه ــا عــى أداة الدراســة المتمثل ــز هن ســيتم التركي

ــداني: ــق المي ــا للتطبي ــات هــذه الأداة وصلاحيته ــس مــدى ثب ــذي يقي ــاخ ال خــال حســاب معامــل كرونب
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أ/ صدق أداة الدراسة:
 للتأكد من صدق أداة الدراسة قمنا بإجراء نوعين من الاختبارات:

الصــدق الظاهــري )صــدق المحكمــن(: تطلــب التحقــق مــن الصــدق الظاهــري لأداة −−

الدراســة الاســتعانة بمجموعــة مــن المحكمــن المتخصصــن في إدارة الأعــال بقصــد الإفــادة 

ــاء  ــا، وبن ــة وهدفه ــوع الدراس ــبته لموض ــدى مناس ــة م ــم لمعرف ــم في اختصاصاته ــن خبرته م

عــى ملاحظــات الأســاتذة تــم تعديــل الاســتبيان وتصميمــه في صورتــه النهائيــة، مــا جعــل 

ــاس. ــة في القي ــة وموضوعي ــر دق ــاس أك المقي

ــائي أحــد مقاييــس صــدق الأداة −− ــر الصــدق البن ــائيStructure Validity : يعت الصــدق البن

الــذي يقيــس مــدى تحقيــق الأهــداف التــي تريــد الأداة الوصــول إليهــا، ويبــن مــدى ارتبــاط 

ــت  ــد قام ــتبيان، وق ــرات الاس ــة لفق ــة الكلي ــع الدرج ــة م ــاور الدراس ــن مح ــور م كل مح

ــك كــا في الجــدول رقــم )2(: ــاط بيرســون للتحقــق مــن ذل ــان باســتخدام معامــل ارتب الباحثت

جدول )2(معامل الارتباط بين درجة كل محور من الاستبيان والدرجة الكلية للاستبيان

مستوى الدلالةمعامل ارتباط بيرسونالمحاور

0.7840.000**المنتج الفيروسي

0.7900.000**السعر الفيروسي

0.8030.000**الترويج الفيروسي

0.3700.000**التوزيع الفيروسي

0.8230.000**قرار الشراء

** معامل الارتباط دال إحصائياً عند 
مستوى دلالة أقل من )0.01(

المصدر: إعداد الباحتان من نتائج التحليل الإحصائي SPSS، 2022م

يتضــح مــن الجــدول رقــم )2( أن معامــات الارتبــاط في جميــع محــاور الاســتبيان دالــة إحصائيــة 

عنــد مســتوى دلالــة أقــل مــن )0.01(، حيــث تراوحــت قيمــة معامــل الارتبــاط بــن )0.370( كحــد أدني 

و)0.823( كحــد أعــى، وتعنىهذهالقيمتوافردرجةعاليةمــن الصــدق البنــائي للمحــاور ومــن ثــم ان المقاييــس 

التــي اعتمــدت عليهــا لقيــاس المحاورتتمتعبالصدق البنــائي، بالتــالى الاعتمادعليها فيتحقيقأهدافالدراســةوت

حليلنتائجهــا وتعتــر جميــع محــاور الاســتبيان صادقــة لمــا وضعــت لقياســه.

ب/ ثبات أداة الدراسة:
ــا  ــرر تطبيقه ــاً إذا تك ــها تقريب ــتكون نفس ــج س ــي أن النتائ ــذي يعن ــات الأداة وال ــن ثب ــد م للتأك

عــى أفــراد العينــة أنفســهم، تــم اســتخدام معامــل ألفــا كرونبــاخ )Cronbach’s Alpha(، وتعُــد القيمــة 
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ــالي: ــاً لهــذا المقيــاس )60 %( فأكــر، وجــاءت النتائــج كــا في الجــدول الت ــة إحصائي المقبول

جدول )3( معاملات الثبات لمحاور الدراسة )الفأكرونباخ(

الصدق الذاتي*معامل الفأكرونباخعدد الفقراتالمحاورم

40.7350.858المنتج الفيروسي1

40.6310.794السعر الفيروسي2

40.6560.810الترويج الفيروسي3

40.6130.783التوزيع الفيروسي4

40.6420.801قرار الشراء5

جميع العبارات

20
0.8420.917

* الصدق الذاتي: هو عبارة عن الجذر التربيعي لمعامل الثبات

المصدر: إعداد الباحثتان من نتائج التحليل الإحصائي SPSS، 2022م

يظهــر مــن الجــدول رقــم )3( أعــاه أن قيــم معامــل ألفــا كرونبــاخ كلهــا مرتفعــة، حيــث بلغــت 

ــا  ــه، ك ــة ل ــى قيم ــه و)0.735( في أق ــة ل ــاور )0.613( في أدني قيم ــة بالمح ــاخ الخاص ــا كرونب ــة ألف قيم

ــة الصــدق  ــت قيم ــك كان ــتبيان ككل )0.842(، وكذل ــة بالاس ــاخ الخاص ــا كرونب ــل ألف ــة معام ــت قيم بلغ

الــذاتي مرتفعــة لــكل محــور مــن محــاور الاســتبيان وكانــت قيمــة الصــدق الــذاتي لجميع فقــرات الاســتبيان 

)0.917(، وهــذا يعنــى أن معامــل الصــدق الــذاتي مرتفــع، وبشــكل عــام مــا دامــت كل القيــم أكــر مــن 

)0.60( فهــذا يعنــي أن الاســتبيان يتمتــع بدرجــة ثبــات وصــدق مرتفعــة تجعــل منــه أداة مقبولــة جــداً 

وصالحــة للدراســة.

الأساليب الإحصائية المستخدمة:
قامــت الباحثتــان بتحليــل البيانــات التــي تــم جمعهــا مــن خــال الاســتبيان باســتخدام الحزمــة 

الإحصائيــة الاجتماعيــة )SPSS(، وقــد تــم الاعتــاد عــى عــدد معــن مــن الأســاليب الإحصائيــة في تحليــل 

البيانــات التــي احتواهــا الاســتبيان وتمثلــت هــذه الأســاليب فيــا يــي: 

أ  التكــرار والنســبة المئويــة: لوصــف خصائــص عينــة الدراســة وتحديــد اســتجابات أفرادهــا 	.

تجــاه عبــارات الاســتبيان.

ب ــارات أداة الدراســة، 	. ــارة مــن عب ــاس مــدى تحقــق كل عب المتوســط الحســابي )Mean(: لقي

والمتوســط الحســابي الإجــالي )العــام( لــكل محــور مــن محــاور الاســتبيان، وذلــك مــن أجــل 

ترتيــب العبــارات حســب الأهميــة لنتائــج الدراســة.

ج الانحــراف المعيــاري )Standard Deviation(: للتعــرف عــى مــدى انحــراف )تشــتت( 	.
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اســتجابات أفــراد الدراســة لــكل عبــارة مــن عبــارات متغــرات الدراســة، ولــكل محــور مــن 

المحــاور الرئيســية عــن وســطها الحســابي.

د معامل ألفا كرونباخ )Cronbach’s Alpha(: للتحقق من ثبات عبارات الاستبانة.	.

ه معامــل ارتبــاط بيرســون )Pearson Correlation(: لمعرفــة العلاقــة بــن المتغيرات المســتقلة 	.

والتابعــة والتحقــق مــن الصــدق البنائي لعبــارات الاســتبيان.

و تحليــل الانحــدار المتعــدد )Multiple Regression Analysis(: لمعرفــة أثــر المتغــرات 	.

ــع. ــر التاب ــى المتغ ــتقلة ع المس

عرض وتحليل النتائج واختبار فرضيات الدراسة:
التوزيع التكراري والإحصاء الوصفي لمحاور الدراسة:

ــة  ــان بمناقشــة محــاور الدراســة مــن خــال اســتخدام التكــرارات والنســب المئوي قامــت الباحثت

والمتوســط الحســابي والانحــراف المعيــاري وذلــك للتعــرف عــى درجــة الموافقــة بــن أفــراد عينــة الدراســة 

تجــاه عبــارات محــاور الدراســة، وفيــا يــي التوزيــع التكــراري والإحصــاء الوصفــي لــكل محــور عــى حــدا:

تحليل ومناقشة عبارات المحور الأول )المنتج الفيروسي(: 
تهــدف الباحثتــان مــن خــال تحليــل ومناقشــة عبــارات هــذا المحــور معرفــة آراء عينــة الدراســة 

حــول مــدى توفــر المنتــج الفــروسي في الجامعــات محــل الدراســة، حيــث كانــت النتائــج موضحــة كــا في 

الجــدول رقــم )4(:

جدول )4(التوزيع التكراري والإحصاء الوصفي لإجابات عينة البحث حول المنتج الفيروسي

التكرار العبارات
والنسبة

درجة الموافقة لمحور المنتج الفيروسي

الوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعياري

الاتجاه 
العام أوافق 

لا أوافقلا رأيأوافقبشدة
لا 

أوافق 
بشدة

البرامج المستخدمة في 
تحميل المنتجات بمواقع 

الإنترنت حديثة

7269261617ك
أوافق3.821.244

% 3634.51388.5

توفر الشركات المسوقة 
عبر الإنترنت قدراً من 

الثقة في المنتج

6670341614ك
أوافق3.791.189

% 33351787

المنتجات المعروضة 
في مواقع الإنترنت 
منخفضة التكلفة

5978222219ك
أوافق3.681.267

% 29.53911119.5

الطلب على المنتجات 
بالإنترنت في زيادة مستمرة

5476351916ك
أوافق3.671.200

% 273817.59.58

مرتفع3.740.915إجمالي محور المنتج الفيروسي

المصدر: إعداد الباحثتان من نتائج التحليل الإحصائي SPSS، 2022م
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ــج  ــر المنت ــول مدىتوف ــاب ح ــات الط ــول واتجاه ــاه أن مي ــم )4( أع ــدول رق ــن الج ــح م يتض

ــطها  ــك بدلالةوس ــة، وذل ــة بدرجةمرتفع ــو الموافق ــه نح ــة تتج ــة الدراس ــر عين ــة نظ ــن وجه الفيروسيم

الحســابي البالــغ )3.74( وبانحــراف معيــاري قــدره )0.915(.

تحليل ومناقشة عبارات المحور الثاني )السعر الفيروسي(: 
تهدفالباحثتــان مــن خــال تحليــل ومناقشــة عبــارات هــذا المحــور معرفــة آراء عينــة الدراســة  	

حــول مــدى توفــر الســعر الفــروسي في الجامعــات محــل الدراســة، حيــث كانــت النتائــج موضحــة كــا في 

الجــدول رقــم )5( التــالي:

جدول )5(التوزيعالتكراريوالإحصاء الوصفي لإجاباتعينةالبحثحول السعر الفيروسي

العبارات
التكرار 

والنسبة

درجة  الموافقة  لمحور السعر الفيروسي
الوسط 

الحسابي

الانحراف 

المعياري

الاتجاه 

العام
أوافق 

بشدة
لا رأيأوافق

لا 

أوافق

لا أوافق 

بشدة

الســعر المطبــق عــى 

بمواقــع  المنتجــات 

الإنترنــت شــبه مجــاني

6467401712ك

أوافق3.771.164
% 32.033.520.08.56.0

الموجــودة  الأســعار 

الإنترنــت  بمواقــع 

ســبة منا

6570292115ك

أوافق3.751.228
% 32.535.014.510.57.5

الاســراتيجية السعرية 

ــع  للمنتجــات في مواق

الإنترنــت علميــة

6573311615ك

أوافق3.791.198
% 32.536.515.58.07.5

الأســعار  ســاهمت 

المعروضــة للمنتجــات 

في  الإنترنــت  بمواقــع 

تكويــن قاعــدة عملاء

7363391510ك

أوافق3.871.140
% 36.531.519.57.55.0

مرتفع3.790.815إجمالي محور السعر الفيروسي

المصدر: إعداد الباحثتان من نتائج التحليل الإحصائي SPSS، 2022م

ــعر  ــر الس ــول مدىتوف ــاب ح ــات الط ــول واتجاه ــاه أن مي ــم )5( أع ــدول رق ــن الج ــح م يتض

الفيروسيمــن وجهــة نظــر عينــة الدراســة تتجــه نحــو الموافقــة بدرجــة مرتفعــة، وذلــك بدلالــة وســطها 

ــدره )0.815(. ــاري ق ــراف معي ــغ )3.79( وبانح ــابي البال الحس
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تحليل ومناقشة عبارات المحور الثالث )التوزيعالفيروسي(: 

تهدفالباحثتــان مــن خــال تحليــل ومناقشــة عبــارات هــذا المحــور معرفــة آراء عينــة الدراســة  	

حــول مــدى توفــر التوزيــع الفــروسي في الجامعــات محــل الدراســة، حيــث كانــت النتائــج موضحــة كــا 

في الجــدول رقــم )6(:

جدول )6(التوزيعالتكراريوالإحصاء الوصفي لإجاباتعينةالبحثحول التوزيعالفيروسي

العبارات
التكرار 
والنسبة

درجة  الموافقة  لمحور التوزيع الفيروسي

الوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعياري

الاتجاه 
العام أوافق 

بشدة
لا رأيأوافق

لا 
أوافق

لا أوافق 
بشدة

عــر  التوزيــع  ســاعد 
مواقــع الإنترنــت عــى 
القنــوات  تخفيــض 

يقية لتســو ا

6080331215ك

أوافق3.791.159
% 30.040.016.56.07.5

عــر  التوزيــع  ســاهم 
مواقــع الإنترنــت في إقامة 
مــع  مبــاشرة  علاقــات 

الزبائــن

7176231218ك

أوافق3.851.227
% 35.538.011.56.09.0

مواقــع  عــر  التوزيــع 
الإنترنــت يجعل ســاعات 

ــة ــل مفتوح العم

6264381818ك
أوافق3.671.253

% 31.032.019.09.09.0

مواقــع  عــر  التوزيــع 
الإنترنــت زاد مــن سرعــة 

خدمــة الزبائــن

7069251818ك
أوافق3.781.266

% 35.034.512.59.09.0

مرتفع3.770.860إجمالي محور التوزيع الفيروسي

المصدر: إعداد الباحثتان من نتائج التحليل الإحصائي SPSS، 2022م

ــع  ــر التوزي ــول مدىتوف ــاب ح ــات الط ــول واتجاه ــاه أن مي ــم )6( أع ــدول رق ــن الج ــح م يتض

الفيروسيمــن وجهــة نظــر عينــة الدراســة تتجــه نحــو الموافقــة بدرجــة مرتفعــة، وذلــك بدلالــة وســطها 

ــدره )0.860(. ــاري ق ــراف معي ــغ )3.77( وبانح ــابي البال الحس

تحليل ومناقشة عبارات المحور الرابع )الترويج الفيروسي(: 
تهــدف الباحثتــان مــن خــال تحليــل ومناقشــة عبــارات هــذا المحــور معرفــة آراء عينــة الدراســة  	

حــول مــدى توفــر الترويــج الفــروسي في الجامعــات محــل الدراســة، حيــث كانــت النتائــج موضحــة كــا 

في الجــدول رقــم )7(:
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جدول )7(التوزيع التكراري والإحصاء الوصفي لإجاباتعينةالبحثحول الترويجالفيروسي

العبارات
التكرار 
والنسبة

درجة الموافقة لمحور الترويج الفيروسي

الوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعياري

الاتجاه 
العام أوافق 

بشدة
أوافق

لا 
رأي

لا 
أوافق

لا 
أوافق 
بشدة

يلعــب الزبــون 
عــر الإنترنــت 
في  مهــاً  دوراً 
ــة ترويــج  عملي

المنتجــات

7254431615ك

أوافق3.761.233
% 36.027.021.58.07.5

يتــم الترويــج في 
الإنترنــت مــن 
تناقــل  خــال 
روابــط إعلانيــة

6255392222ك

أوافق3.571.325
% 31.027.519.511.011.0

هم  يســا
ن  عــا لإ ا
ب  ا لجــذ ا
مواقــع  في 
في  الإنترنــت 
كثرة مشــاهدته 
بــن  وتناقلــه 

د ا فــر لأ ا

6858401915ك

أوافق3.731.236
% 34.029.020.09.57.5

د  جــو و
ت  تعليقــا
في  ســلبية 
قــع  ا مو
الإنترنــت عــن 
المنتــج تحســن 
الرســالة  مــن 

نيــة علا لإ ا

6353342426ك

أوافق3.521.382
% 31.526.517.012.013.0

مرتفع3.640.881إجمالي محور الترويج الفيروسي

المصدر: إعداد الباحثتان من نتائج التحليل الإحصائي SPSS، 2022م
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توفــر  مــدى  الطــاب حــول  واتجاهــات  ميــول  أن  أعــاه   )7( رقــم  الجــدول  مــن  يتضــح 
ــة  ــك بدلال ــة الدراســة تتجــه نحــو الموافقــة بدرجــة مرتفعــة، وذل الترويجالفيروسيمــن وجهــة نظــر عين

وســطها الحســابي البالــغ )3.64( وبانحــراف معيــاري قــدره )0.881(.
تحليل ومناقشة عبارات المحور الخامس )قرار الشراء(: 

تهــدف الباحثتــان مــن خــال تحليــل ومناقشــة عبــارات هــذا المحــور معرفــة آراء عينــة الدراســة  	
ــا في  ــة ك ــج موضح ــت النتائ ــث كان ــة، حي ــل الدراس ــات مح ــراءفي الجامع ــرار ال ــر ق ــدى توف ــول م ح

ــم )8(: الجــدول رق

جدول )8(التوزيع التكراري والإحصاء الوصفي لإجابات عينة البحث حول قرار الشراء

العبارات
التكرار 
والنسبة

درجة الموافقة لمحور قرار الشراء

الوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعياري

الاتجاه 
العام أوافق 

بشدة
لا أوافقلا رأيأوافق

لا أوافق 
بشدة

سرعــة تناقــل أخبــار 
أطــراف  بــن  المنتــج 
عــر  الــراء  عمليــة 
في  تســاعد  الإنترنــت 
الــراء قــرار  اتخــاذ 

7363252316ك

أوافق3.771.275

% 36.531.512.511.58.0

ــر  ــات النظ ــل وجه نق
عــن المنتجــات المعلــن 
مواقــع  في  عنهــا 
للآخريــن  الإنترنــت 
تشــجعهم عــى الــراء

786834515ك

أوافق3.951.157

% 39.034.017.02.57.5

يســاهم ســاع تجارب 
الآخريــن عــر الإنترنــت 
في عمــل تقييــم أفضــل 

للمنتــج قبــل الــراء

8057311715ك
أوافق3.851.247

% 40.028.515.58.57.5

المتاحــة  البدائــل 
للمنتجــات عــر مواقــع 
في  تســاعد  الإنترنــت 
الــراء قــرار  اتخــاذ 

5873342114ك

أوافق3.701.195

% 29.036.517.010.57.0

مرتفع3.820.846إجمالي محور قرار الشراء

المصدر: إعداد الباحثتان من نتائج التحليل الإحصائي SPSS، 2022م

يتضــح مــن الجــدول رقــم )8( أعــاه أن ميــول واتجاهــات الطــاب حــول مدىتوفرقــرار الشراءمــن 

وجهــة نظــر عينــة الدراســة تتجــه نحــو الموافقــة بدرجــة مرتفعــة، وذلــك بدلالــة وســطها الحســابي البالــغ 

)3.82( وبانحــراف معيــاري قــدره )0.846(.
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اختبار فرضيات الدراسة:
 )Multiple Regression Analysis( قامتالباحثتــان باســتخدام نمــوذج تحليــل الانحــدار المتعــدد

ــج  ــروسي، التروي ــروسي، التوزيعالف ــعر الف ــروسي، الس ــج الف ــتقلة )المنت ــرات المس ــر المتغ ــد تأث لتحدي

الفــروسي( عــى المتغــر التابــع )قــرار الــراء(، وفيــا يــي جــدول يوضــح نتائــج هــذا الاختبــار:

جدول )9(نتائج تحليل الانحدار المتعدد لاختبار أثر التسويق الفيروسيفيقرار الشراء

معاملات الانحدارتحليل التباين الأحاديملخص الأنموذج 

معامل
)R( الارتباط

معامل 
التحديد 

)2R(
 )F(قيمة 

مستوى 
الدلالة

المتغيرات
معامل 
الانحدار 

B

قيمة 
T

مستوى 
المعنوية

0.7380.54458.2430.000

0.4621.7410.083الثابت

0.1702.8610.005المنتج الفيروسي

0.3825.8660.000السعر الفيروسي

التوزيع 
الفيروسي

0.3084.9440.000

الترويج 
الفيروسي

0.0310.6550.513

Y = 0.462 + 0.170 Xنموذج الفرضية
1
 + 0.382 X

2
 + 0.308 X

3
 +0.031 X

4
 + ei

المصدر: إعداد الباحثتان من نتائج التحليل الإحصائي SPSS، 2022م

ــة، حيــث  ــار الفرضي ــة النمــوذج لاختب ــات صلاحي يتضــح مــن خــال الجــدول رقــم )9( أعــاه ثب

كانــت قيمــة )F( المحســوبة )58.243( بمســتوى معنويــة )0.000( وهــي أقــل من مســتوى الدلالــة )0.05(، 

ــدى مســتخدمي  ــة للتســويق الفــروسي في قــرار الــراء ل ــة إحصائي ــر ذي دلال وهــذا يشــر إلى وجــود أث

ــن المتغــرات المســتقلة والمتغــر  ــة ب ــاط قوي الإنترنــت بالجامعــات الســودانية، وأيضــاً وجــود علاقــة ارتب

ــاط )R( )73.8 %(، ويتضــح أيضــاً مــن الجــدول أن أبعــاد المتغــر  ــع إذ بلغــت قيمــة معامــل الارتب التاب

المســتقل المتمثلــة في )المنتــج الفــروسي، الســعر الفــروسي، التوزيعالفــروسي، الترويجالفــروسي( تفــر 

مــا قــدره )54.4 %( مــن التبايــن والتغــر في قــرار الشراءلــدى مستخدميالأنترنتبالجامعاتالســودانية.ويتبين 

 )T( ــة ــدار )B(، وقيم ــات الانح ــال معام ــن خ ــاه وم ــدول أع ــواردة في الج ــة ال ــج الإحصائي ــن النتائ م

المحســوبة أن المنتــج الفيروسيوالســعر الفــروسي والتوزيعالفــروسي لهــا تأثــر في قــرار الــراءككل عنــد 

ــذي  ــل الانحــدار )B(وال ــم معام ــاع قي ــة ارتف ــك بدلال ــت بالجامعــات الســودانية وذل مســتخدمي الأنترن

بلــغ )0.170(، )0.382(، )0.308(عــى التوالي،كــا بلغــت قيــم )T( المحســوبة )2.861(، )5.866(، )4.944(
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عــى التــوالي، بمســتويات معنويــة )0.005(، )0.000(، )0.000(عــى التــوالي، وهــي قيــم أقــل مــن مســتوى 

ــة )0.05(. دلال

 ،)B( بينــا يتضــح مــن النتائــج الإحصائيــة الــواردة في الجــدول أعــاه ومن خــال معامــات الانحــدار

وقيمــة )T( المحســوبة أن الترويــج الفــروسي ليــس لهــا تأثــر في قــرار الــراءككل عنــد مســتخدميالأنترنتبا

لجامعاتالســودانية وذلــك بدلالــة انخفــاض قيــم معامــل الانحــدار )B(والــذي بلــغ )0.031(، كــا بلغــت قيــم 

)T( المحســوبة )0.655(، بمســتوى معنويــة )0.513(، وهــي قيمأكــر مــن مســتوى دلالــة )0.05(.

ــج التســويق  ــر مزي ــص عــى )يؤث ــي تن ــة الت ــول الفرضي ــم قب ــه يت ــج فإن ــاءاً عــى هــذه النتائ بن

ــراد  ــدى أف ــرار الشراءل ــروسي( في ق ــعر الفيروسي،التوزيعالف ــروسي، الس ــج الف ــيبعناصره: )المنت الفيروس

عينــة الدراســة، بينــا لا يوجــد تأثــر لمزيــج التســويق الفــروسي بعنــره: )الترويــج الفــروسي( في قــرار 

 Stepwise Multiple( الــراء لــدى أفــراد عينــة الدراســة. وتــم إجــراء تحليــل الانحــدار المتعــدد التدرجــي

Regression( لتحديــد أهميــة تأثــر كل محــور مــن محــاور المتغــر المســتقل عــى حــده ومعرفــة درجــة 

ــعر  ــروسي، الس ــج الف ــروسي: )المنت ــويق الف ــاور التس ــل مح ــذي يمث ــاضي ال ــوذج الري ــاهمة في النم المس

الفــروسي، الترويــج الفــروسي، التوزيــع الفــروسي( في قــرار الــراء، والجــدول التــالي يوضــح نتائــج هــذا 

التحليــل:

 )Stepwise Multiple Regression( نتائــج تحليــل الانحــدار المتعــدد التدرجــي )جــدول )10

ــراء ــرار ال ــروسي في ق ــويق الف ــاور التس ــة مح ــد أهمي لتحدي

ترتيب دخول المتغيرات المستقلة في 
معادلة التنبؤ

 معامل
)2R( التحديد 

t مستوى المعنويةقيمة

0.4225.8900.000السعر الفيروسي

0.5245.0220.000التوزيع الفيروسي

0.5432.8480.005المنتج الفيروسي

المصدر: إعداد الباحثتان من نتائج التحليل الإحصائي SPSS، 2022م

يتضــح خــال الجــدول رقــم )10( أن ترتيــب دخــول محــاور المتغــر المســتقل في نمــوذج الانحــدار، 

أن محــور )الســعرالفيروسي( جــاء في المرتبــة الأولى وفــر مــا قــدره )42.2 %( منالتبايــن في المتغــر التابــع 

)قــرار الــراء(، ومــن ثــم دخــل محــور )التوزيعالفــروسي( وفــرا معــاً مــا مقــداره )52.4 %( مــن التبايــن 

في المتغــر التابــع )قــرار الــراء(، وجــاء في المرتبــة الأخــرة محــور )المنتــج الفــروسي( وفــرا جميعــاً مــا 

مقــداره )54.3 %( مــن التبايــن في المتغــر التابــع )قــرار الــراء(.



29مجلة القُلزم- علمية محكمة ربع سنوية - العدد التاسع والعشرون-  رمضان 1444هـ -مارس2023م

د. مني النيل مصطفي مرسال -د. أماني يوسف محمد الزبير 

الخاتمة:
تناولــت الدراســة أثــر مزيــج التســويق الفــروسي في قــرار الــراء وقامــت الدارســتان بإســتجلاء آراء 

عينــة مــن طــاب الجامعــات الســودانية لمعرفــة رآيهــم، ويعتــر التســويق الفــروسي مــن أنــواع التســويق 

الحديــث حيــث يتخطــي التقليديــة مــن كونــه يتــم عــر الإنترنــت، وقــد حقــق نجاحــات كبــرة وملحوظــة، 

وهــذا مــا وضــح مــن خــال نتائــج الدراســة ولأســباب أخــري تتجــى في وصــول الإعــان لمســتخدمىالإنترنت 

بسرعــة فائقــة ويتيــح للمســتخدم مجموعــة مــن الخيــارات للتســوق وشراء المنتجــات دون بــذل مجهــود 

ــرار  ــاذ ق ــل اتخ ــل قب ــارات والبدائ ــن الخي ــدداً م ــتخدم ع ــح للمس ــا يتي ــدي، ك ــويق التقلي ــا في التس ك

الــراء مــا يمكنــه مــن اتخــاذ القــرار الصحيــح.  

النتائج:
كان الهــدف مــن هــذه الدراســة هــو معرفــة أثــر مزيــج التســويق الفــروسي في قــرار الــراء-  	

ــج  ــى نتائ ــتناداً ع ــودانية، واس ــات الس ــت بالجامع ــتخدمي الأنترن ــن مس ــافية لآراء عينةم دراسةاستكش

ــة: ــج التالي ــان إلى النتائ ــت الباحثت ــات الدراســة توصل ــار فرضي ــل الإحصــائي، واختب التحلي

ــو .11 ــه نح ــة تتج ــة الدراس ــر عين ــة نظ ــن وجه ــروسي م ــج الف ــر المنت ــتوى توف ــح أن مس أتض

الموافقــة بدرجــة مرتفعــة، وذلــك بدلالــة وســطها الحســابي البالــغ )3.74( وبانحــراف معيــاري 

ــدره )0.915(. ق

ــو .22 ــه نح ــة تتج ــة الدراس ــر عين ــة نظ ــن وجه ــروسي م ــعر الف ــر الس ــتوى توف ــن أن مس تب

الموافقــة بدرجــة مرتفعــة، وذلــك بدلالــة وســطها الحســابي البالــغ )3.79( وبانحــراف معيــاري 

ــدره )0.815(. ق

ــة الدراســة تتجــه نحــو .33 ــة نظــر عين ــع الفــروسي مــن وجه ــر التوزي أتضــح أن مســتوى توف

الموافقــة بدرجــة مرتفعــة، وذلــك بدلالــة وســطها الحســابي البالــغ )3.77( وبانحــراف معيــاري 

قــدره )0.860(.

 أن مســتوى توفــر الترويــج الفــروسي مــن وجهــة نظــر عينــة الدراســة تتجــه نحــو الموافقــة 	.4

بدرجــة مرتفعــة، وذلــك بدلالــة وســطها الحســابي البالــغ )3.64( وبانحــراف معيــاري قــدره 

.)0.881(

ثبــت أن مســتوى توفــر قــرار الــراء مــن وجهــة نظــر عينــة الدراســة تتجــه نحــو الموافقــة .55

بدرجــة مرتفعــة، وذلــك بدلالــة وســطها الحســابي البالــغ )3.82( وبانحــراف معيــاري قــدره 

.)0.846(

أثبتــت الدراســة وجــود أثــر لمزيــج التســويق الفــروسي بعنــاصره: )المنتــج الفــروسي، الســعر .66

الفــروسي، التوزيــع الفــروسي( في قــرار الــراء لــدى أفــراد عينــة الدراســة، بينــا لا يوجــد 

تأثــر لمزيــج التســويق الفــروسي بعنــره: )الترويــج الفــروسي( في قــرار الــراء لــدى أفــراد 

عينــة الدراســة.
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التوصيات:
من خلال ما تم التوصل إليه من نتائج توصى الباحثتان بمايلي:-

على منظمات الأعمال تصميم مواقع إنترنت جاذبة للعملاء..11

ضرورة جعــل المفهــوم التســويقي الفــروسي احــد الاتجاهــات الاســراتيجية لمنظــات الاعــال .22

السودانية.

اهتمام مواقع الإنترنت المهتمة بعرض المنتجات بالعملية الترويجية..33

اعتماد التحفيز المادي والهدايا لترغيب مستخدمي الإنترنت في الشراء..44

عمل منصات الكترونية لتبادل معلومات المنتجات بالسرعة المطلوبة..55

ضرورة أن تكون الرسائل الإعلانية عبر الإنترنت متماشية مع الأخلاقيات التسويقية..66
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د. مني النيل مصطفي مرسال -د. أماني يوسف محمد الزبير 

الملاحق
بسم الله الرحمن الرحيم

إســتمارة إســتبيان البحــث الموســوم: )أثــر مزيــج التســويق الفــروسي في قــرار الــراء(- دراسةاســت

ــتخدمىالانترنتبالجامعات السودانية. كشافيةلأراءعينةمنمس

ــث  ــر البح ــام وتطوي ــح الع ــة للصال ــدق خدم ــة وص ــة بامان ــئلة التالي ــى الاس ــة ع ــى الاجاب يرج

ــى. العلم

شاكرة لكم حسن تعاونكم

−	 ــة  ــوم الإداري ــة العل ــتاذ إدارة الأعــال المســاعد بكلي ــي مرســال - أس ــل مصطف ــي الني د. من

monaelneel11@gmail.com–جامعــة العلــوم والتقانــة –  الســودان-

−	 جامعة العلوم والتقانة –  السودان

−	 ــة -  ــوم الإداري ــة العل ــر - أســتاذ إدارة الأعــال المســاعد بكلي ــاني يوســف محمــد الزب د. أم

ــة –  الســودان ــوم والتقان ــة العل جامع

البيانات الاساسية:-

لا أوافقلا رأيأوافقأوافق بشدةالعبــــــــــــــــارة
لا أوافق 

بشدة

المحور الأول:- المنتج الفيروسي

ــات  ــل المنتج ــتخدمة في تحمي ــج المس البرام
ــة ــت حديث ــع الإنترن بمواق

توفــر الــركات المســوقة عــر الإنترنــت 
قــدراً مــن الثقــة في المنتــج

المنتجــات المعروضــة في مواقــع الإنترنــت 
منخقضــة التكلفــة

الطلــب عــى المنتجــات بالإنترنــت في زيــادة 
مستمرة

المحور الثاني:- السعر الفيروسي

الســعر المطبــق عــى المنتجــات بمواقــع 
الإنترنــت شــبه مجــاني

الأسعار الموجودة بمواقع الإنترنت مناسبة 

في  للمنتجــات  الســعرية  الاســراتيجية 
علميــة الإنترنــت  مواقــع 

ســاهمت الأســعار المعروضــة للمنتجــات 
بمواقــع الإنترنــت في تكويــن قاعــدة عمــاء

mailto:monaelneel11@gmail.com
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لا أوافقلا رأيأوافقأوافق بشدةالعبــــــــــــــــارة
لا أوافق 

بشدة

المحور الثالث:- التوزيع الفيروسي

ساعدالتوزيع عبر مواقع الإنترنت على 
تخفيض القنوات التسويقية

ــت في  ــع الإنترن ــر مواق ــع ع ــاهم التوزي س
ــن ــع الزبائ ــاشرة م ــات مب ــة علاق اقام

التوزيع عبر مواقع الإنترنت يجعل ساعات 
العمل مفتوحة

التوزيع عبر مواقع الإنترنت زاد من 
سرعةخدمةالزبائن

المحور الرابع:- الترويج الفيروسي

يلعــب الزبــون عــر الإنترنــت دوراً مهــاً في 
عمليــة ترويــج المنتجــات

يتــم الترويــج في الإنترنــت مــن خــال تناقــل 
ــط إعلانية رواب

مواقــع  في  الجــذاب  الإعــان  يســاهم 
ــن  ــه ب ــرة مشــاهدته وتناقل ــت في ك الإنترن

الأفــراد

وجــود تعليقــات ســلبية في مواقــع الإنترنــت 
عــن المنتــج تحســن مــن الرســالة الإعلانيــة

المحور الخامس:- قرار الشراء

ــراف  ــن أط ــج ب ــار المنت ــل أخب ــة تناق سرع
عمليــة الــراء عــر الإنترنــت تســاعد في 

ــراء  ــرار ال ــاذ ق اتخ

نقل وجهات النظر عن المنتجات المعلن 
عنها في مواقع الإنترنت للآخرين تشجعهم 

على الشراء

عــر  بالآخريــن  تجــار  ســاع  يســاهم 
ــج  ــل للمنت ــم أفض ــل تقيي ــت في عم الإنترن

قبــل الــراء
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د. مني النيل مصطفي مرسال -د. أماني يوسف محمد الزبير 

الهوامش:
(((1 عــاء فرحــان طالــب وآخــرون، دور التســويق الفــروسي في تعزيــز ثقــة الزبــون دراســة تحليليــة لآراء 

عينــة مــن مديــري شركات الهاتــف النقــال في العــراق زيــن، اسياســيل،كورك،اتصالنا. المجلــة العراقيــة 

للعلــوم الإداريــة، المجلــد )12(، العــدد )49(، بغــداد، 2015م.

(2)	  H, Eltaj, Investigating effects of virmrtingocosumerpuching decision (case study: 

the students of Administrative Science College, Najran University. British Journal of 

Marketing Studies, Vol.5, No.4.2017.

(((3 مــازن جهــاد الشــوبكي وســامي ســليم أبــو نــاصر وســليمان احمــد الطــاع، أثــر التســويق الفــروسي 
عــى كفــاءة الخدمــات التســويقية في شركــة الاتصــالات ‏الفلســطينية الخلويــة )جــوال(‏، مجلــة جامعــة 

الأزهر،سلســلة العلــوم الإنسانية،ديســمبر, مجلــد20, عــدد خــاص )B) ، 2018م.
(((4 عــى فــاح الزعبــي وأحمــد صالــح النــر، التســويق الإلكــروني في القــرن الحــادي والعشريــن، عــان، 

دار اليــازوري، 2020م، ص196.
(((5 ليلي مطالي، الوجيز في التسويق الإلكتروني، بيروت، دار الكتب العلمية، 2016م، ص40.
(((6 مصطفــي يوســف كافي، التســويق الإلكــروني في ظــل المتغــرات التكنولوجيــة المعــاصرة، دمشــق: دار 

ومؤسســة رســان، 2009م، ص145
(((7 طارق طه، إدارة التسويق، الإسكندرية ، دار الفكر الجامعي، 2008م، ص5.
(((8 محمــود جاســم الصميدعــي، ردينــة عثــان يوســف، التســويق الإلكــروني، عــان، دار المســرة للنــر 

والتوزيــع والطباعــة، 2012م، ص333.
(((9 على فلاح الزعبي وأحمد صالح النصر، مرجع سابق،  ص197.
درمــان ســليمان صــادق، التســويق الفــروسي مدخــل اســراتيجي في التســويق المعــاصر، عــان، دار 1)1))

ــع، 2016م، ص26. ــوز المعرفــة للنــر والتوزي كن
يوســف حجيــم الطــائي وليــث عــي الحكيــم، عــار عبــد الامــر زويــن، اســراتيجية التســويق الفيروسي 1)1))

ــة  ــن، ورق ــاتذة الجامعي ــن الاس ــة م ــتطلاعية لآراء عين ــة اس ــون للقيمة-دراس ــا في إدراك الزب ودوره
مقدمــة إلى المؤتمــر العلمــي الثالــث لكليــة الإدارة والاقتصــاد، جامعــة كربــاء، العــراق، 2104م، ص7.

(12)	Dived Meerman Scott, The New Rules of viral marketing: How word-of-mouse 

spreads your ideas for free, p.29, 2008.

(13)	http://creativeconmmons.org/licenses/by/3.0/us.

طارق طه، مرجع سابق، ص1.14)1))

ــة 1)1)) ــة والتطبيقــات، الريــاض، مكتب طلعــت أســعد عبــد الحميــد، ســلوك المســتهلك المفاهيــم العصري

الشــقري، 2006م، ص134.

أحمد شاكر العسكري، التسويق مدخل استراتيجي، عمان، دار الشروق، 2003م،  ص1.77)1))

جــاري كوتلــر و فليــب أرمســرنج، سياســات التســويق، تعريــب، سرور عــي إبراهيــم سرور، الريــاض، 1)1))

دار المريــخ، 2008م، ص310.
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حمد حافظ الحجازي, مقدمة في التسويق, القاهرة، دار الوفاء، 2005م،  ص1.134)1))

نعيم العبد عاشور، مبادىء التسويق، عمان،دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، 2006م، ص1.26)1))

بكري الطيب موسي، التسويق، الخرطوم، د ن، 2009م، ص2.66)2))

 طلعت أسعد عبد الحميد وآخرين، مرجع سابق، ص135. 2)2))
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