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 الملخص: 

ولتحقيق أهداف  .  )يو(  في الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات في الجمهورية اليمنية  التسويق الفيروسي في سلوك المستهلك  تأثيرهدفت الدراسة إلى تحديد  

الوصفي التحليلي، كما تم تطوير استبانة لغرض جمع البيانات الأولية من مجتمع الدراسة المتمثل في جميع مشتركي  الدراسة واختبار فرضياتها تم اتباع المنهج  

العينة  تم تحديدها باستخدام    دة من عملاء الشركة ( مفر384والبالغ عددهم حوالي أربعة مليون وستمائة ألف مشترك تقريباً، وشملت عينة الدراسة )  شركة )يو( 

للتسويق الفيروسي في سلوك    إيجابيوجود تأثير  الدراسة إلى  (، توصلت  SPSSإجراء معالجة البيانات إحصائياً باستخدام برنامج )  وبعد.  العينة الملائمة المريحة 

الحملات الإعلانية  ( الأكثر تأثيرًا، يليه )العروض المجانية تأثير أبعاد التسويق الفيروسي في سلوك المستهلك، حيث جاء بعد )  مع تفاوت (،  يو المستهلك في شركة )

ظهرت النتائج ما أك   (، بينما لم يظهر )البريد الإلكتروني( تأثيراً في سلوك المستهلك. قادة الرأي المؤثرين(، وأخيرًا )مواقع التواصل الاجتماعي(، ثم )الفيروسية

تهتم بممارسة التسويق الفيروسي بجميع أبعاده بدرجة عالية عدا بعد    الشركة( بجميع أبعاده، وأن  يو وجود مستوى عالٍ من سلوك المستهلك المتحقق تجاه شركة )

يز استراتيجيات التسويق الفيروسي في الشركة  تعزفي  ستمرار  لاأوصت الدراسة با،  )البريد الإلكتروني( الذي حقق مستوى ممارسة متوسط. وبناءً على النتائج

 (.  يو شركة )توجهاتهم السلوكية نحو التعامل مع خدمات   فيمن خلال تطوير محتوى جذاب وسهل الانتشار يعزز من تفاعل المستهلكين، ويزيد من التأثير 

 . (يو العمانية المتحدة للاتصالات )، الشركة اليمنية سلوك المستهلك، التسويق الفيروسي الكلمات المفتاحية:

 

Abstract: 

The study aimed to identify the impact of viral marketing (VM) on consumer behavior (CB) at the Yemen-

Omani United Telecommunications Company (YOU) in the Republic of Yemen. A descriptive-analytical 

approach was adopted and a questionnaire was developed to collect primary data from the study population, 

which included all YOU subscribers—estimated at approximately 4.6 million. A sample of 384 customers was 

selected using a simple random probability sampling method and Cochran's formula to determine the sample 

size. After statistically analyzing the data using SPSS, the study found a positive impact of viral marketing on 

consumer behavior at YOU. However, the impact of VM dimensions on CB varied. The "free offers" dimension 

had the strongest impact, followed by (viral advertising campaigns, social media, and finally influential opinion 

leaders, respectively). In contrast, the "email marketing" dimension showed no significant impact on CB. The 

findings also indicated a high level of CB engagement toward YOU across all its dimensions. Additionally, the 

company actively practices VM across all dimensions to a high degree—except for "email marketing," which 

was practiced at a moderate level. Based on these findings, the study recommended continuing to strengthen 

VM strategies within the company by developing engaging and easily shareable content that enhances consumer 

interaction and increases its influence on consumer behavioral tendencies toward YOU's services. 

Keywords: Viral Marketing, Consumer Behavior, Yemen-Omani United Telecommunications Company 

(YOU). 

 :المقدمة
المنافسة، تواجه المنظمات بيئة أعمال يغلب عليها عدم التأكد والتغيير المستمر، مما يفرض عليها    حدةفي ظل التطورات التكنولوجية والعولمة و

والعنزي،   ردن  )أبو  السوق  في  موقعها  لتعزيز  حديثة  تقنيات  وتبني  استراتيجياتها  هندسة  أمام 237،  2017إعادة  الخيارات  تنوع  ومع   .)
وهو ما يدفع المنظمات لتكثيف  عاملاً حاسماً لبقاء المنظمات،    لاهتمام بدراسة سلوك المستهلكاالمستهلكين وتغير احتياجاتهم وسلوكهم، أصبح  

  هم وتحقق تلبي احتياجات  موجهة بالعملاء بحيث  برامج تسويقيةو   وتبني استراتيجياتوالتنبؤ به، بهدف تضييق فجوة عدم التأكد    هلفهم  جهودها
بها هذا السلوك وصولا   ، تشُكل دراسة سلوك المستهلك والمراحل التي يمرلكلذ.  تسارعة التغيرفي سوق تنافسية مئهم  توقعاتهم، مما يعزز ولا 
 .(2، 2018)جباري، .جوهر العملية التسويقيةإلى اتخاذ قرار الشراء 
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إلى ظهور  و أدى  للتسويق والبيع، مما  فعالة  أداة  الإلكترونية  السوق  المعلومات والإنترنت، أصبحت  لتكنولوجيا  المتسارع  التطور  مفهوم  مع 
الفيروسي"   الإلكتروني  أشكال  شكل منك"التسويق  آنٍ واحد.    الذي  الترويج  للشراء والتسويق في  المستهلك  يتم ذلك عبر  ويعتمد على تحفيز 

ر السريع للإعلانات والمعلومات بين العملاء من خلال وسائل التواصل الاجتماعي والبريد الإلكتروني والعروض المجانية، مما يسهم في الانتشا
دورًا رئيسيًا في توجيه سلوك (، وعليه فقد بات التسويق الفيروسي يلعب  Rupalee, 2022, 34)  التأثير على سلوكهم وقراراتهم الشرائية

 : حو الشراء، حيث أسهمت التطورات السريعة في وسائل الاتصال والتقنيات التسويقية في انتشار ممارسات تسويقية متعددة، مثلالمستهلك ن
(. وقد حظي  ، ب2020ووسائل التواصل الاجتماعي، مما مكّن المنظمات من التأثير في سلوك المستهلك )العمري،    ،الإعلانات عبر الإنترنت

التسويق، العلامة التجارية، القرار الشرائي، ووسائل   :مثل  ،واسع في الأوساط العلمية، حيث تمت دراسته في مجالات متعددة  هذا المفهوم باهتمام
مزيد من البحث لفهم تأثيره في  المما يعكس الحاجة إلى  (؛  2023؛ شرف،  2021دروي،  ؛  Ozuem et al., 2008)  التواصل الاجتماعي

مواقع   :مثل  ، التسويق الفيروسي، عبر أدواته المتنوعة؛ نظراً لكون  الاتصالات  في مجال  ، لا سيماالمستهلك  ومن أهمها سلوك  مجالات مختلفة
توجيه سلوك المستهلك، وسيلة فعالة لوالحملات الفيروسية، والبريد الإلكتروني  العروض المجانية، وقادة الرأي المؤثرين،  والتواصل الاجتماعي،  

بصورة فعالة ومبتكرة، لاسيما في ظل التوجه نحو التحول الرقمي، والذي يفرض على  نتجات إلى المستهلكين  إيصال إعلانات الممن خلال  
 الشركات بشكل أو بآخر توظيف أدواته وآلياته في فهم ودراسة سلوك عملائها، بناء استراتيجية تسويقية تعزز قدراتها التنافسية  

الضوء على واقع التسويق الفيروسي في الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات )يو( وتأثير وبناءً على ما سبق؛ تأتي هذه الدراسة لتسلط  
 ذلك في سلوك عملائها لتشكل بذلك أساساً أمام الشركة لتوجيه نشاطها واستراتيجيتها التسويقية في سبيل تحقيق رضاهم والمحافظة عليهم.

 سلوك المستهلك:

 : سلوك المستهلكمفهوم 

(،  33،  2020إن المستهلك والسلوك الذي يتبعه عند اتخاذ قرار الشراء هو محور اهتمام وتركيز منظمات الأعمال بجميع أشكالها )رمضاني،  
دراسة العمليات التي ( بأنه: " 2020  ،27)  Solomonولذلك فقد تم تقديم العديد من التعريفات المختلفة لمفهوم سلوك المستهلك، حيث عرفه  

جات  ما يقوم الأفراد أو المجموعات باختيار أو شراء أو استخدام أو التخلص من المنتجات أو الخدمات أو الأفكار أو الخبرات لتلبية الاحتياتتم عند
  والرغبات".

السلع والخدمات  الأفراد  تصرفات  " :  بأنهيعرفه بالك ويل وانجل  كما   بالحصول على  خدامها، واست  الاقتصاديةالذين يقومون بصورة مباشرة 
يسبق   قرار  أي  وزبالة،  لك  تبضمنها  )رحيمي  )11،  2024الإجراءات"  وآخرون  حمداني  ويعرفه  الأفعال 5،  2018(.  "مجموع  بأنه:   )

 والتصرفات التي يقوم بها الأفراد بصفة مستمرة، بحيث تتماشى مع متطلبات البيئة والظروف المحيطة به، وذلك بصورة ظاهرية أو مستترة". 

دراسة العمليات النفسية والسلوكية والعاطفية التي تؤثر على قرارات الناس بشأن ما يستهلكونه، ومقدار استهلاكهم،  المستهلك بأنه:    ويعرف سلوك
،  Sobaih  (2023و  Al Hamlوكذلك يعرفه كلٌ من    (.Mothersbaugh et al. 2020وعدد مرات تقديم طلبات المنتجات والخدمات )

دراسة الأشخاص  ( بأنه: " 2025  ،4)  .Mishra et al". كما يعرفه  عمليات اتخاذ القرار عند شراء المنتجات والخدماتدراسة الناس و( بأنه: " 4
يشير سلوك المستهلك إلى   كما  المرتبطة بشراء المنتجات والخدمات واستهلاكها والتخلص منها.  سلوكياتهاأو المجموعات أو المنظمات وجميع  

 . " واقفه وتفضيلاته على قرارات الشراء الخاصة بهكيفية تأثير مشاعر الشخص وم

يشمل مجموعة من الأنشطة والقرارات التي يتخذها    سلوك المستهلك  تتفق بشكل عام على أن  يلاحظ أن التعريفات السابقة،  وبناءً على ما سبق
يعُبر هذا السلوك عن تصرفات المستهلك أثناء  والأفراد أو المجموعات بهدف الحصول على السلع والخدمات التي تلبي احتياجاتهم ورغباتهم.  

 ها.  ، وأحياناً التخلص منهااستخدام المنتجات وتقييمواتخاذ القرارات، الشراء، وعملية البحث، 

 :سلوك المستهلكأهمية 

ومع ذلك، يلعب المستهلكون دورًا أكثر   ومكملان لبعضهما،فهما مترابطان  ية؛الاقتصادالعملية من  يتجزأنن جزءان لا ين والمنتجيالمستهلكإن 
تحديد معظم من خلاله  يتم    الذي  لأساسافي غاية الأهمية، لأنها    تعُتبر جميع أنشطة المستهلكين  ية، ولذلك الاقتصادالعملية  حيوية من المنتجين في  

المنتجين المستهلك تختلف  (Qazzafi, 2019, 130)  أنشطة  إلى أن أهمية دراسة سلوك  السابقة  الدراسات والأدبيات  ، وقد أشارت بعض 
الاستهلاكي، مثل: ماذا يشتري ولماذا وكيف  بحسب الأطراف المعنية به؛ إذ تمكّن المستهلك من فهم دوافعه الشرائية وعوامل التأثير في سلوكه  

(، بينما تساعد رجال التسويق على تصميم استراتيجيات تسويقية فعّالة، وفهم الأسواق وتقسيمها وفق خصائص  30،  2018)رماس ووزاني،  
والخدمات التي تلائم حاجات (، كما تتيح لمسؤولي الشركات اكتشاف الفرص التسويقية وتطوير المنتجات  35-34، 2015المستهلكين )زارد،  

 .(311-310، 2024المستهلكين وقدراتهم، إلى جانب بناء قنوات توزيع متناسبة مع انتشارهم الجغرافي )العبدلي والمطردي، 
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 أبعاد سلوك المستهلك:

(، الذي  Tripartite Model of Attitudes)  نموذج المكونات الثلاثية للاتجاهاعتمدت الدراسة الحالية في تحديد أبعاد سلوك المستهلك على  
يعرف هذا النموذج أيضًا باسم نموذج والنماذج الأساسية التي تساعد في فهم كيفية تشكيل الاتجاهات وتأثيرها على سلوك المستهلك.    يعد من

(ABC( للاتجاهات، حيث يمثل كل حرف مكونًا من مكونات الاتجاه، وذلك كالآتي: العاطفي )Affectiveوالسلوكي ،)  (Behavioral  ،)
ويمكن توضيح كل بعد مع ذكر المؤشرات التي تم استخدمها لقياسه في الدراسة    .(Fishbein & Ajzen, 1975)  (Cognitiveوالمعرفي )

 الحالية على النحو الآتي:  

 الإدراكي: أولاً: البعد 

، كما (40، 2020)رمضاني،  " ملها الفرد نحو منتج ما التي يح  والاعتقاداتمجموعة من المعارف " نه: أيعرف بويسمى كذلك بـ )المعرفي(، و
المعرفة التي تتكون نتيجة الإدراكي من خلال    البعدكون يتو، (59 ، 2021 ،عزوزة: التصورات الخاصة بالمنتج من قبل المستهلك )يعرف بأنه

شكل المعتقدات التي تجعل  ت  مدركاتالذي يولد  هذا الاتجاه    ى المستهلكومعلومات مختلفة، فيتكون لد  خبرات معينه سابقة، بالإضافة إلى دراسات
، وعن النتائج المحددة التي يمكن الوصول إليها من خلال  الاتجاهمختلف الصفات التي يملكها الشيء محل    المستهلك يصل إلى قناعات معينة عن 

 (. 470،  2015 أبو النجا،) بسلوك معين القيام

 :يالعاطفي أو الشعورثانياً: البعد 

 لاتجاه يحدد التقييم العام    بحيثوشعور المستهلك وأحاسيسه نحو الشيء موضوع الاتجاه،    العاطفيةالأفعال    "ردودالعاطفي بأنه:    البعديعرف  
ً المستهلك نحو شيء معين سواء كان   ً   اتجاها كما يشار إليه بأنه: "الشعور الداخلي للفرد نحو المنتج (.  197،  2003  )بن عيسى،  " إيجابياً أو سلبيا

أحد الأبعاد الأساسية في فهم سلوك المستهلك،    العاطفي أو الشعوري  البعديعُد  (، و60،  2021سواء كان إيجابي أو سلبي أو محايد" )عزوزة،  
الدراسات  فقد أظهرت  حوريًا في تشكيل تجربة المستهلك،  تلعب دورًا م  ، لأنهاحيث يركز على المشاعر والعواطف التي تؤثر في قرارات الشراء

في المنتجات التي ترتبط بالهوية   لاسيماأن المستهلكين غالبًا ما يتخذون قراراتهم بناءً على مشاعرهم أكثر من اعتمادهم على التحليل العقلاني،  
 .(Hoyer et al., 2020, 215) الشخصية أو الترفيه

 ثالثاً: البعد السلوكي: 

، وينطوي المكون الاتجاهالشيء محل    نحوأو نزعة الفرد للقيام بتصرف أو سلوك محدد وبطريقة معينة    "احتمال  بأنه: السلوكي    البعدعرف  ي
ويعرف   (.60،  2021  ،" )عزوزةا للكثير من التفسيرات على السلوك الفعلي نفسه، وليس مجرد النية المحتملة للسلوك المتوقعالسلوكي طبقً 

 (. 34، 2018"ميل المستهلك إلى التصرف بطريقة معينة نحو الشيء محل الاتجاه" )عبدالكريم،  :بأنه كذلك

أحد الأبعاد الرئيسة في تحليل سلوك المستهلك، حيث يركز على أنماط الشراء الفعلية والتفاعلات المباشرة مع المنتجات    السلوكي  البعديعُتبر  و
تصرف المستهلكون في مواقف الشراء الفعلية، بما في ذلك تكرار الشراء، والولاء للعلامة  طريقة  ي يظُهر  السلوك، كما أن الاتجاه  أو الخدمات

العاطفية   للأبعادهذا البعد يعُدّ مكملاً  (. ولذلك فإن  Schiffman & Wisenblit, 2019, 143)  التجارية، واستجابتهم للحملات التسويقية
 . عملية حول كيفية تحويل النوايا إلى أفعال، حيث يوفر رؤية الإدراكية والمعرفية

 :التسويق الفيروسي

 مفهوم التسويق الفيروسي:

نوع من استراتيجيات الإعلان التي تعمل من خلال تأثير الكلام    . وهويعود ظهور التسويق الفيروسي إلى منتصف تسعينيات القرن العشرين
 Word of)  يعد التسويق الفيروسي تطورًا لمفهوم التسويق عبر الكلمة المنطوقة و  .منتجالشفهي باستخدام علاقات الفرد للترويج لخدمة أو  

Mouth  )نتشار واسععبر الإنترنت، حيث يشجع العملاء على نقل الرسائل التسويقية بسرعة وا   (Uyan & Hamidi, 2020, 1658  ،)قد  و
 ي: فيما يلي مجموعة من التعريفات التي توضح مفهوم التسويق الفيروسووفقاً لوجهات نظر مختلفة.  التسويق تعددت تعريفات

ء المســتهلكين لمنتجات أو الاتصــال الــذي يعتمــد بشــكل كبيــر علــى العمــلا( التسويق الفيروسي بأنه: " 2000  ،160)  Helmفقد عرف  
 عــن تحفيزهــم لنقــل المنتجــات لكترونية أو مباشــرة إلى العملاء المحتملين، وحثهــم علــى الشــراء، فضــلًا ق إ ونقلها بطر  خدمات المؤسســة 
جعل الناس يرغبون طوعًا في نقل أسلوب تسويقي يهدف إلى  ( بأنه: " 2016  ،460)  Kellerو  Kotlerالآخرين". ويعرفه  والخدمــات إلى  

 ". رسائل تسويقية إلى الآخرين
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أسلوب مبيعات يتم فيه مشاركة الرسالة على نطاق واسع من قبل المستهلكين، ( بأنه: " 2024  ،12)  Purwantoو  Pradityaويعرفه كلٌ من  
أنه: "استراتيجية تسويقية تهدف إلى تشجيع المتلقين  ( ب475، 2024". كما يعرفه الدعور وعبده )مما يخلق منصة لنمو هائل في تسويق المنتج

للرسالة الإعلانية على نشرها طوعاً بدون طلب ذلك منهم، من خلال مشاركة صور أو مقاطع فيديو أو رسائل نصية أو روابط المواقع عبر  
 شبكة الإنترنت بهدف توفير معلومات لأصدقائهم عن منتج معين". 

الاعتماد على المستهلكين في ، والتكلفة المنخفضة والانتشار السريعيتمحور حول  التسويق الفيروسي  مفهوم  أن    السابقة  يتضح من التعريفاتو
التسويقية الرسالة  الرقمية والشبكات الاجتماعيةبشكل طوعي، و  نشر  التسويقي بسرعة وانتشاره على نطاق    استغلال الأدوات  المحتوى  لنقل 

، تحقيق الوعي والتأثير على سلوك المستهلك، ويدفعهم إلى مشاركتهويثير اهتمام العملاء،  الذي    المبتكراستخدام المحتوى الجذاب و، وواسع
استراتيجية تسويقية تعتمد على نقل الرسائل الإعلانية بشكل سريع وواسع النطاق من خلال تفاعل  وعليه يمكن تعريف التسويق الفيروسي بأنه:  

تواصل الإلكتروني والشبكات الاجتماعية، حيث يتم تحفيز المستهلكين على مشاركة المحتوى التسويقي مع  الأفراد طوعًا، باستخدام وسائل ال
لتعزيز الوعي بالمنتجات أو الخدمات بتكلفة   الآخرين، مما يؤدي إلى انتشاره بشكل عضوي أو مدروس، معتمدًا على الكلمة المنطوقة الإلكترونية

 .منخفضة

 :التسويق الفيروسيأهمية 

ود  أصبح التسويق الفيروسي أداة فعالة في الاستراتيجيات التسويقية الحديثة بفضل قدرته على تحقيق انتشار واسع بتكلفة منخفضة، وتوليد رد
المستخدمين، ويوفر فعل فورية تتيح تعديل الحملات في الوقت الفعلي، كما يعزز من تفاعل الجمهور من خلال المحتوى التفاعلي والمُنتجَ من قبل  

طويلة إمكانية الوصول إلى جماهير متخصصة بناءً على اهتماماتهم، مما يزيد من مصداقية العلامة التجارية وانتشارها، ويسُهم في بناء علاقات  
العملاء وتعزيز ولائهم الفيروسيPraditya & Purwanto, 2024, 12; Sohn et al., 2013)  الأمد مع  التسويق  فإن  لذا  يعد    (، 

والتواصل  ،  أصبح التسويق الفيروسي أداة أساسية للشركات التي تتطلع إلى توسيع نطاق وصولها، ولذلك  استراتيجية قوية توفر العديد من الفوائد
التي    مع استمرار تطور المشهد الرقمي، من المرجح أن يلعب التسويق الفيروسي دورًا أكبر في تشكيل الطريقةو.  هافع مبيعاترمع جمهورها و

 .في المستقبل تتواصل بها الشركات مع عملائها وتنمية أعمالها

 :التسويق الفيروسيأبعاد 

ي، استنادًا إلى مجموعة من الدراسات السابقة، اعتمدت الدراسة الحالية مجموعة من أدوات التسويق الفيروسي كأبعاد لقياس التسويق الفيروس
 ويمكن توضيحها على النحو الآتي:

 : التواصل الاجتماعي اقعأولاً: مو

أو تخصصات معينة،   اهتماماتمواقع على الإنترنت يتواصل من خلالها ملايين البشر الذين تجمعهم  " بأنها:  الاجتماعي  تعرف مواقع التواصل  
الرسائل وإجراء ا المدونات وإرسال  الفيديو وإنشاء  الملفات والصور وتبادل مقاطع  الشبكات مشاركة  الفوريةويتاح لأعضاء هذه   " لمحادثات 

بأنها:    (. 83،  2017  ،جعفري) مواقع على شبكة الإنترنت تسمح للأعضاء ببناء ملف شخصي عام أو شبة عام، وتعبر عن  " وتعرف أيضاً 
 مواقع تعُتبر  . و(7،  2020  ،عمي)"  رسمي بمستخدمين أخرين بطريقة مرئية، حيث إن أي شخص يمكنه الوصول إلى ملفهم  بشكلعلاقتهم  

تسمح هذه المنصات للمستخدمين  ، ومن أهم الأدوات في التسويق الفيروسي  ، وغيرهاتويتر، وتيك توكوفيسبوك،    :مثل  ،التواصل الاجتماعي
 (. Smith et al., 2007) يد من فرص انتشاره بشكل واسعبمشاركة المحتوى بسهولة، مما يز

 ثانياً: العروض المجانية:

إلى غيرهم وهذه الحوافز المختلفة    الإعلانيةجميع الأنشطة المقدمة بغرض جذب الزبائن ودفعهم لنشر الرسالة  " تعرف العروض المجانية بأنها:   
لمختلفة بين الزبائن أو الهدايا عبر شبكة الإنترنت لمضاعفة أهمية الإعلان وجذب المزيد  تتضمن الكوبونات أو العينات المجانية أو المسابقات ا

تقديم قيمة ( إلى أن نجاح العروض المجانية يعتمد على  2012)  .Chiu et alوتشير دراسة    (.44،  2016  ،صادق وداوود)"  من الاهتمام
للمستهلكين وحقيقية  والتط،  الفهم  وسهولة  والبساطة،  وبيقالوضوح  المناسب،  للجمهور  الدقيق  والاستهداف  التواصل  ،  وسائل  من  الاستفادة 

 .لفاعلية العروض المجانية القياس والتقييمي، والاجتماع

 ثالثاً: قادة الرأي المؤثرين:

استراتيجية تسويقية تعتمد على التعاون مع ويعرف بأنه: " أحد أبرز أبعاد التسويق الفيروسي،  ن  يعُتبر التسويق من خلال قادة الرأي المؤثري
هؤلاء المؤثرون يتمتعون بجمهور مخلص وثقة عالية، مما  وشخصيات مؤثرة في وسائل التواصل الاجتماعي لترويج منتجات أو خدمات معينة.  
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نجاح التسويق من خلال قادة الرأي  (. ويتوقف  Freberg et al., 2011, 90م" )متابعيهيجعلهم قادرين على التأثير على قرارات الشراء لدى  
( الشفافية، والقياس والتقييم، والتفاعل مع الجمهور، وتقديم محتوى أصيل، واختيار المؤثر المناسبعلى مجموعة من العوامل، مثل: ) المؤثرين

(Hinz et al., 2011) . 

 فيروسية:الحملات الإعلانية الرابعاً: 

أحد أبرز أبعاد التسويق الفيروسي، حيث تعتمد على إنشاء محتوى إعلاني جذاب يتم مشاركته بشكل سريع    تعُتبر الحملات الإعلانية الفيروسية
نسبيًا  تتميز هذه الحملات بقدرتها على الوصول إلى جمهور كبير بتكلفة منخفضة ووواسع عبر وسائل التواصل الاجتماعي والمنصات الرقمية. 

استراتيجيات تسويقية تعتمد على إنشاء محتوى إعلاني يتم تصميمه بأنها:  الحملات الإعلانية الفيروسية  وتعرف  مقارنة بالإعلانات التقليدية.  
رة المشاعر  يعتمد نجاح هذه الحملات على قدرة المحتوى على إثا، وبطريقة تجعله قابلاً للمشاركة بشكل سريع وواسع بين الأفراد عبر الإنترنت

 نجاح الحملات الإعلانية الفيروسيةويعتمد  .  ( Phelps et al., 2004)  أو الاهتمام لدى الجمهور، مما يحفزهم على مشاركته مع الآخرين
ف على مجموعة من العوامل، مثل: )المحتوى الجذاب للحملة، والاستفادة من وسائل التواصل الاجتماعي، والتوقيت المناسب للحملة، والاستهدا

 (. Berger & Milkman, 2012الدقيق للجمهور، والتفاعل مع الجمهور، والقياس والتقييم( )

 : البريد الإلكترونيخامساً: 

أحد أبرز أبعاد التسويق الفيروسي، حيث يعتمد على إرسال رسائل إلكترونية تحتوي على محتوى ترويجي   البريد الإلكترونييعُتبر التسويق عبر  
استراتيجية تسويقية تعتمد على إرسال رسائل إلكترونية إلى  بأنه:    ف التسويق عبر البريد الإلكترونيويعرأو إعلامي إلى قائمة من المشتركين.  

كين بهدف ترويج منتجات أو خدمات معينة. يمكن أن تشمل هذه الرسائل عروضًا ترويجية، أخبارًا، أو محتوى تعليميًا يرُاد قائمة من المشتر
يعُتبر هذا النوع من التسويق امتدادًا للتسويق المباشر، ولكنه يتميز بقدرته على الوصول إلى  (. وChaffey, 2007)  مشاركته مع الآخرين
 (. Kotler & Keller, 2016) نخفضةجمهور كبير بتكلفة م

 :علاقة التسويق الفيروسي بسلوك المستهلك

لأفراد يعُد التسويق الفيروسي أداة فعالة في التأثير على سلوك المستهلك، إذ يعتمد على نشر المحتوى الجذاب عبر شبكات التواصل، مما يحفّز ا
سلبيين إلى عملاء  في تحويل العملاء من    يسهمأن التسويق الفيروسي  Rachmad et al.  (2025  )  على التفاعل والمشاركة. وقد بينّت دراسة

. كما وجود أثر إيجابي للتسويق الفيروسي على قرار الشراء في المولات اليمنية (2024) الدعور وعبده  دراسة  مشاركين نشطين، كما أثبتت
العاطفي والمحتوى  الشخصية  التوصيات  توجيه  تؤثر  في  الفيروس  التسويق  يستخدمه  الشراء    الذي  قرارات  لاتخاد  وتدفعه  المستهلك  سلوك 

(Kaplan & Haenlein, 2010  .)تشُجع على  التي يستخدمها التسويق الفيروسي  كما أن المحفزات النفسية، كالمكافآت والقصص المؤثرة ،
حتى الحملات الفيروسية السلبية مثل "خليها تصدي"    هأن (2021) عزوزةوقد بينّت دراسة  (.  Hanna et al., 2011ة )التفاعل والمشارك

قرار الشراء، مما يدل على قوة التسويق الفيروسي في تشكيل الاتجاهات. ويظهر أن التفاعل مع هذا النوع   سلوك المستهلكين نحو اتخاذ  أثرت في
بالتالي، فإن التسويق الفيروسي يلعب دورًا محوريًا في  ة. وافة الرقمية المعاصرمن التسويق لا يعزز فقط النية الشرائية بل يربط المستهلكين بالثق

 الشركة. وبناء علاقة تفاعلية وثقة طويلة الأمد مع  ،تغيير سلوك المستهلك، من خلال تحفيزه للمشاركة النشطة

 الدراسات السابقة: 

تسويق الرقمي للعلامة التجارية المحلية للأزياء من خلال )مواقع الويب( تأثير ال تحديدإلى  ت الدراسة هدف(، 2025دراسة الأحمري وابالخيل )
وجود علاقة ارتباطية موجبة )طردية( دالة إحصائيا ، وتوصلت الدراسة إلى منطقتي مكة المكرمة والرياضفي  لمستهلك السعوديسلوك اعلى 

 نحو الشراء.  المستهلك السعودي وسلوكع الويب( بين التسويق الرقمي للعلامة التجارية المحلية للأزياء من خلال )مواق

في دفع تحول   وأثرهالتسويق الفيروسي والتسويق بالحيل    (، هدفت الدراسة إلى استكشاف التكامل بين2025)   .Rachmad et alدراسة  
على تيك توك كموزعين، وموردين   التسويق الرقميالمشاركين في  تم جمع البيانات  ين، وسلوك العملاء من مستهلكين سلبيين إلى مشاركين نشط

بشكل كبير على  كلٌ منهما يؤثر وكذلك التسويق بالحيل أن التسويق الفيروسيفي إندونيسيا، وتوصلت الدراسة إلى  مباشرين، ومسوقين تابعين، 
 يتجلى هذا التحول السلوكي في انتقال المستهلكين من الأدوار السلبية إلى مساهمين نشطين. ، وتحول سلوك العملاء

(، هدفت الدراسة إلى قياس أثر التسويق الفيروسي على القرار الشرائي للمستهلك النهائي في المولات التجارية 2024دراسة الدعور وعبده )
 اك أثر إيجابي للتسويق الفيروسي على القرار الشرائي لعملاء المولات التجارية في مدينة إب. العاملة في مدينة إب. وتوصلت الدراسة إلى أن هن

إلى  (،  2024دراسة العبدلي والمطردي ) الدراسة  الترويجي في سلوك    معرفةهدفت  المزيج  شركة ين لمنتجات  لمستهلكامدى تأثير عناصر 
سلوك مستهلكي منتجات    في  أثر ذو دلالة إحصائية للمزيج الترويجي  وجوددراسة إلى  وتوصلت الفي ليبيا.    الأصيل القاطنين في مدينة بنغازي
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أن شركة الأصيل تستخدم جميع عناصر المزيج الترويجي بشكل عام في الترويج عن منتجاتها، من أجل ، وشركة الأصيل في مدينة بنغازي 
 .التأثير على سلوك المستهلكين

سة إلى تحليل تأثير الاتصال التسويقي على اتجاهات المستهلك نحو المنتج السياحي الإيكولوجي ومعرفة  (، هدفت الدرا2024دراسة بن ميلود )
تأثير عناصر الاتصال التسويقي على اتجاهات المستهلك، من خلال دراسة أجريت على عين من طلبة جامعة الجزائر، وتوصلت الدراسة إلى  

 عاده في تكوين اتجاهات المستهلك بأبعادها المعرفي والعاطفي والسلوكي.وجود أثر ايجابي للاتصال التسويقي بجميع أب

، وتوصلت أثر التسويق الفيروسي في تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينيةتحديد  هدفت الدراسة إلى  (،  2024كلاب )دراسة  
،  قادة الرأي المؤثرون( أولاً، تلته أبعاد )وسائل النشر الإلكترونيةبعد )حيث جاء  أبعاد التسويق الفيروسي    تفاوت مستوى تحققأن  الدراسة إلى  

 ، على التوالي(. الحملات الإعلانية الفيروسية، ووالعروض المجانية، التحفيز الماديو

وساطة قرارات  ولاء المستهلك بفي  تحديد تأثير التسويق الفيروسي والتسويق الرقمي  (، هدفت الدراسة إلى  2024)  .Utami et alدراسة  
بإندونيسيا. وتوصلت الدراسة إلى  المستهلكين الذين يستخدمون منتجات العناية بالبشرة في منطقة يوجياكارتا  ، بالتطبيق على عينة من  الشراء

المستهلكين، و الرقمي في ولاء  والتسويق  الفيروسي  للتسويق  تأثير  المستهلوجود  الرقمي وولاء  الفيروسي والتسويق  التسويق  تأثير أن  لها  ك 
 إيجابي وهام على قرارات الشراء.

مؤسسي لشركات الاتصالات  هدفت الدراسة إلى تحديد نوع وقوة العلاقة بين التسويق الفيروسي والتميز ال،  (2022)الياسين وإسماعيل  دراسة  
أن واقع أبعاد المؤسسي، وهناك علاقة طردية ذات دلالة إحصائية بين أبعاد التسويق الفيروسي وأبعاد التميز  إلى أن    الدراسة وتوصلت    .الكويتية

 .التسويق الفيروسي متوسط على المستوى الإجمالي

ات التجارية كثير التسويق الفيروسي على تصور العملاء عن العلامة التجارية للشرأتمعرفة  هدفت الدراسة إلى  ،  Li et al.  (2022)دراسة  
وتوصلت الدراسة إلى أن التسويق الفيروسي وعناصره وعوامله المتعددة لها أهمية كبيرة في تعزيز صورة العلامة التجارية للشركة،  في الفلبين.  

 وبالتالي التأثير بشكل إيجابي على تصور العملاء.

على سلوك المستهلك الجزائري لدى عينة من مستخدمي مواقع    تأثير التسويق الفيروسي  معرفة هدفت الدراسة إلى  ،  (2021دراسة عزوزة ) 
هناك أثر لواقع تبني أدوات التسويق الفيروسي على  . وتوصلت الدراسة إلى أن  رونو سامبول الجزائرية  اتحول سيار  التواصل الاجتماعي

امبول الجزائرية من وجهة نظر عينة الدراسة،  رونو س  اتحول منتج سيار  بالاتجاهاتسلوك المستهلك الجزائري باستخدام المكونات الخاصة  
الفيروسية ضد سيارة رونو سامبول الجزائرية "خليها تصدي" على اتخاذ قرار السلوك الشرائي لها من قبل    المقاطعةلحملة   أثر إيجابيووجود  

 . المستهلك الجزائري

( على  ARز وسلاسة التكنولوجيا في تطبيقات الواقع المعزز )المعز هدفت الدراسة إلى تحليل آثار الواقع  Cheung et al.  (2021،)دراسة 
إلى   المؤدي  المستهلك  القرار.  سلوك  المستهلكين في ماليزيا. وأجُريت تجربة بين  واتخاذ  المعززة مجموعات من  الواقعية  النتائج أن  أظهرت 

المستهلكين، مما أدى إلى استجابات معرفية وعاطفية تجاه العلامة التجارية، بالإضافة إلى زيادة نية    سلوكوسلاسة التكنولوجيا أثرّتا بشدة على  
 الشراء. 

الفيروسي في شركة الاتصالات موبيليس وأثره على صورة العلامة  واقع التسويق هدفت الدراسة إلى معرفة ، (2020بوسواليم )دراسة بالنية و
كما    ،في صورة العلامة التجارية للمؤسسة  اوتوصلت الدراسة إلى أن التسويق الفيروسي يؤثر إيجابيً في الجزائر،  مؤسسة موبيليس  التجارية ل

لفيس بوك، واليوتيوب من أهم أدوات التسويق الفيروسي التي اكما أن  يوجد مستوى مرتفع لإدراك مؤسسة موبيليس لاهمية التسويق الفيروسي،  
 تؤثر على صورة العلامة التجارية لدى المستهلك.

، ومعرفة الجزائر  اتصالاتهدفت الدراسة إلى معرفة أثر التسويق الإلكتروني على سلوك المستهلك في شركة  ،  (2020دراسة رمضاني ) 
أن و  وجود أثر إيجابي للتسويق الإلكتروني في سلوك المستهلك،وتوصلت الدراسة إلى  الإلكتروني.  سلوك المستهلكين ومواقفهم تجاه التسويق  

 وبناء علاقات طويلة معهم.  بالمؤسسةويعزز من ثقتهم  ،م في زيادة عدد الزبائنهالتسويق الإلكتروني يس

هدفت الدراسة إلى معرفة أثر صورة العلامة التجارية على سلوك المستهلك، مع التركيز بشكل خاص   ،Cristela et al.  (2018)دراسة  
ارية  على بناء حب العلامة التجارية من خلال الأساليب التجريبية لسلوك المستهلك في ماركات الملابس البرتغالية، وتأثير صورة العلامة التج

إيجابي كبير لصورة العلامة التجارية، على حب العلامة التجارية لدى    هناك أثرالدراسة إلى أن  على بعض متغيرات سلوك المستهلك. وتوصلت  
 المستهلك.
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معرفة مستوى استخدام التسويق الفيروسي في شركة الاتصالات الفلسطينية )جوال(، هدفت الدراسة إلى  ،  (2018خرون )آودراسة أبو ناصر  
 أثر هناك  وتوصلت الدراسة إلى أن  .  )جوال(  ت التسويقية في شركة الاتصالات الفلسطينية الخلويةأثر التسويق الفيروسي في كفاءة الخدماو

التسويقية  إيجابي الخدمات  كفاءة  على  الفيروسي  الاتصالات و  ،للتسويق  شركة  في  الفيروسي  التسويق  استخدام  من  مرتفع  مستوى  هناك  أن 
 وأقلها وسائل النشر الإلكترونية. ،التحفيز المادي راً أكثر الأبعاد تأثي )جوال(، وأن  الفلسطينية الخلوية

 ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة: 

في سلوك المستهلك في الشركة    وتأثيره  التسويق الفيروسيتميزت الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة بأنها أجريت في البيئة اليمنية، وتناولت  
، كما تميزت  بحسب علم الباحثين  تعد الدراسة الأولى من حيث الموضوع والبيئة في الجمهورية اليمنية  هيو  ،لاتصالاتاليمنية العمانية المتحدة ل

هذه الدراسة للمتغيرين بشكل أكثر تحديداً   ين؛ حيث إنها تعد من الدراسات القليلة التي جمعت بين متغيري الدراسة، مع تناولمن حيث المتغير
وجميع أبعاد المتغير    أبعاد المتغير المستقلتناول جميع    فيالسابقة التي جمعت بين المتغيرين  أي من الدراسات  مع  ولم تتفق  بأبعاد أشمل وأوسع،  و

 التابع.

 مشكلة الدراسة: 

(.  2020إشباعها )المعلا،  يمُثل المستهلك حجر الزاوية في العملية التسويقية، حيث يتطلب فهم سلوكه وتحليله إدراكاً عميقاً لاحتياجاته وطرق  
لنجاح أي استراتيجية تسويقية )العنسي والعطاس،   (. إلا أن سلوك المستهلك يظل من أكثر الجوانب تعقيداً في  2025ويعُد هذا الفهم أساسياً 

د بوضوح في البيئة اليمنية، (. ويتجلى هذا التعقي2021العملية التسويقية، حيث تشير الدراسات إلى صعوبة التنبؤ به وتوجيهه علمياً )عزوزة،  
تزداد هذه المشكلة تعقيداً بسبب العوامل . و( محدودية تأثير الأنشطة التسويقية التقليدية في سلوك المستهلكين2023حيث تظُهر دراسة شرف )

دراسة تؤُكد  فبينما  اليمني.  المستهلك  سلوك  على  المؤثرة  الأهميMilkman  (2012  )و  Berger  دراسة  الفريدة  للعوامل  على  المحورية  ة 
 الباحثانلاحظ    في هذا السياق، يبقى مدى انطباق هذه النتائج على السوق اليمنية محل تساؤل. وللمستهلك  العاطفية في تشكيل السلوك الشرائي

العمانية للاتصالات، مما    المتابعةمن خلال   اليمنية  للشركة  التسويقية  الحملات  المستهلكين مع  تفاعل  إلى وجود فجوة الميدانية ضعف  يشُير 
 .  واضحة في فهم الدوافع الحقيقية لسلوك المستهلك المحلي

(، تلعب العوامل 2020وتتفاقم هذه الإشكالية مع ندرة الدراسات التي تناولت سلوك المستهلك اليمني بشكل خاص. فكما تشُير دراسة غزلان ) 
في الأسواق النامية مقارنة بالأسواق المتقدمة. هذه الخصوصية تجعل من الصعب الثقافية والاجتماعية دوراً أكبر في تشكيل السلوك الشرائي  

تطوير استراتيجيات تسويقية فعّالة تستند إلى فهم دقيق لسلوك   -بما فيها الشركة اليمنية العمانية للاتصالات    -على الشركات العاملة في اليمن  
للتحديات المرتبطة بسلوك المستهلك المعاصر. فقد أكدت    كأحد الحلول الواعدةروسي  في هذا السياق، يبرز التسويق الفي، والمستهلك المحلي

أن الرسائل الفيروسية تمتلك قدرة فريدة على التأثير الإيجابي المباشر في اتجاهات المستهلكين، Semuel  (2021  )و  Tandijaya  دراسة
أن الحملات الفيروسية Rachmad et al.  (2025 )  كما أظهرت دراسةحيث تعمل على تحفيز الجوانب العاطفية والمعرفية بشكل متكامل.  

 . تسهم في تحويل المستهلكين من متلقين سلبيين إلى شركاء نشطين في العملية التسويقية ذاتها

صل  مع المحتوى الفيروسي على منصات التوا   في اليمن  أن مستوى تفاعل المستهلكين  ( 2023)شرف،  إحدى دراسة  ومع ذلك، تظُهر    
هذا الواقع يشُير إلى فرصة ضائعة للشركات المحلية، وخاصة في قطاع الاتصالات، حيث يمُكن ، والاجتماعي لا يزال دون المستوى المأمول

الفيروسي   المستهلك  -إذا ما طُبق بطريقة استراتيجية    -للتسويق  المشاركة والولاء، كما تدعم ذلك نتائج    ينأن يحُفز سلوكيات  نحو مزيد من 
 .( 2021، عزوزة؛  2024الدعور وعبده، ؛  Berger & Milkman, 2012; Rachmad et al., 2025لدرسات السابقة )ا

مع ندرة    فجوة بحثية في فهم آليات هذا التأثير في السياق اليمني بشكل عام، وفي قطاع الاتصالات بشكل خاص  ومن خلال ما سبق، يتضح وجود 
غياب الاستراتيجيات الفعالة للتسويق الفيروسي في الشركة اليمنية العمانية  كما أن  .  الدراسات التي تناولت هذا التأثير على المستوى المحلي

 قد يساعد الشركة على تبني يعكس حاجة ماسة لدراسات ميدانية تقدم إطاراً عملياً    -المحاولات غير المنظمة  رغم وجود بعض    -للاتصالات  
الإيجابي   السلوك  تحفيز  على  قادرة  تسويقية  باممارسات  الدراس  مشكلة  عن  التعبير  يمكن  وعليه  التسويق    :الآتيلتساؤل  لعملائها،  تأثير  ما 

 هة نظر عملاء الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات بالجمهورية اليمنية؟الفيروسي في سلوك المستهلك من وج

 أهداف الدراسة: 

 : ةالآتي تحقيق الأهدافهذه الدراسة إلى  تسعى

 . للاتصالات المتحدةالعمانية  خدمات الشركة اليمنية نحو (السلوكي ودراكي، العاطفي، الإالمستهلك بأبعاده )سلوك  تشخيص
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الحملات الإعلانية وقادة الرأي المؤثرون،  والعروض المجانية،  ومواقع التواصل الاجتماعي،  بأبعاده )  التسويق الفيروسي  مستوى ممارسةمعرفة  
 للاتصالات. المتحدةالعمانية  الشركة اليمنيةفي   (البريد الإلكترونيوالفيروسية، 

الحملات الإعلانية الفيروسية،  وقادة الرأي المؤثرون،  والعروض المجانية،  وتماعي،  مواقع التواصل الاجبأبعاده )التسويق الفيروسي    تأثيرتحديد  
 للاتصالات. المتحدةاليمنية العمانية الشركة  فيفي سلوك المستهلك  (البريد الإلكترونيو

 النموذج المعرفي للدراسة: 

 : :سلوك المستهلك : المتغير المستقلأولاً 

نموذج المكونات الثلاثية ( إلى  الاتجاه السلوكيوالاتجاه العاطفي،  ودراكي،  الاتجاه الإفي تحديد أبعاد سلوك المستهلك المتمثلة في: )  تم الاستناد
النماذج الأساسية التي تساعد في فهم كيفية تشكيل الاتجاهات وتأثيرها على   (، الذي يعد من Tripartite Model of Attitudes)  للاتجاه

( للاتجاهات، حيث يمثل كل حرف مكونًا من مكونات الاتجاه، وذلك كالآتي: ABCيعرف هذا النموذج أيضًا باسم نموذج )ومستهلك.  سلوك ال
(، بالإضافة إلى مجموعة  Fishbein & Ajzen, 1975)  (Cognitive(، والمعرفي )Behavioral(، والسلوكي )Affectiveالعاطفي )

(،  2024(، العبدلي والمطردي )2024(، بن ميلود )2021) .Cheung et alمن الدراسات السابقة التي استخدمت هذه الأبعاد، كدراسات: 
 . (2020رمضاني )، (2021عزوزة )

 :التسويق الفيروسي المتغير التابع:ثانياً: 

خرون  آو(، أبو ناصر  2024)  .Rachmad et al.  (2025  ،)Utami et alمثل دراسة    تم الاستناد إلى مجموعة من الدراسات السابقة، 
)مواقع   : التي تمثلت فيأبعاد التسويق الفيروسي،    في تحديد ،  (2022)(، الياسين وإسماعيل  2024(، كلاب )2024، الدعور وعبده )(2018)

. بالإضافة إلى أن هذه  البريد الإلكتروني(والحملات الإعلانية الفيروسية،  وقادة الرأي المؤثرون،  والعروض المجانية،  والتواصل الاجتماعي،  
 (.1) لشكلكما في ا ،تم التوصل إلى تصميم النموذج المعرفي للدراسة وبناءً على ما سبق؛ . الأبعاد هي التي تمارسها الشركة محل الدراسة

 

 (: النموذج المعرفي للدراسة 1شكل )

 فرضيات الدراسة:

  الرئيسة ة  الفرضي صياغة يمُكن السابقة، وللنتائج التي توصلت إليها الدراسات  ،النظري للدراسة  لمشكلة الدراسة وأهدافها، وبناءً على الإطار وفقا
 :لآتيللدراسة، والفرضيات الفرعية المنبثقة منها على النحو ا

( للتسويق الفيروسي بأبعاده )مواقع التواصل الاجتماعي،  α≤ 0.05(: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )Hالفرضية الرئيسة )
العمانية والعروض المجانية، وقادة الرأي المؤثرون، والحملات الإعلانية الفيروسية، والبريد الإلكتروني( في سلوك المستهلك في الشركة اليمنية  

 لى النحو الآتي: المتحدة للاتصالات، وتفرعت من هذه الفرضية خمس فرضيات فرعية، وذلك ع
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مواقع التواصل الاجتماعي في سلوك المستهلك  ل(  α≤ 0.05: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )(Haالفرضية الفرعية الأولى )
 في الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات.

لعروض المجانية في سلوك المستهلك في الشركة  ل( α≤ 0.05دلالة ): يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى  (Hbالفرضية الفرعية الثانية )
 اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات.

في سلوك المستهلك في الشركة  ين  قادة الرأي المؤثرل(  α≤ 0.05: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )(Hcالفرضية الفرعية الثالثة )
 لات.اليمنية العمانية المتحدة للاتصا

لحملات الإعلانية الفيروسية في سلوك المستهلك ل(  α≤ 0.05: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )(Hdالفرضية الفرعية الرابعة )
 في الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات.

لبريد الإلكتروني في سلوك المستهلك في الشركة  ل (  α≤ 0.05: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )(Heالفرضية الفرعية الخامسة )
 اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات.

 التعريفات الإجرائية لمصطلحات الدراسة: 

وفهم  ،  للاتصالاتالأنشطة التي يقوم بها المستهلكون أثناء التفاعل مع الخدمات المقدمة من الشركة اليمنية العمانية المتحدة    :سلوك المستهلك
 .وتحديد احتياجاتهم وتفضيلاتهم وتلبية رغباتهم ،كيفية تفاعل المستهلكين واتجاهاتهم الإداركية والعاطفية والسلوكية مع خدمات الشركة

،  ات المقدمة لهم مجموعة التصورات والمعتقدات المتكونة لدى عملاء الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات عن الخدمالاتجاه الإدراكي:  
 والسعي إلى ترسيخ الإيجابية نحو خدمات الشركة المقدمة. 

ؤدي إلى إثارة رغبتهم  التي ت،  الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالاتالمشاعر الإيجابية التي تتولد لدى العملاء تجاه خدمات  الاتجاه العاطفي:  
حاديث والتعليقات المتداولة حولها، ما يعزز شعورهم بملاءمة خدماتها لاحتياجاتهم، وعدم  في الشراء عند مصادفتهم لإعلاناتها أو استماعهم للأ

 قدرتهم على الاستغناء عنها، وتقبلهم لها مقارنة بالبدائل المتاحة لدى المنافسين

دمات الشركة، بناءً على تأثير الإعلانات لاتخاذ قرارات فعلية تجاه خ  الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالاتميل عملاء  الاتجاه السلوكي:  
إلى  والمعلومات التي يجمعونها عنها، مما يسهم في تشكيل قناعتهم بالشراء، ويساعدهم في اختيار الشركة من بين البدائل المتاحة، بالإضافة  

 .التفاعل الإيجابي مع مقترحات الشركة والتوصية بخدماتها لأصدقائهم وأقاربهم

على تصميم وتطوير محتوى    التي تعتمدالشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات    ي: الاستراتيجيات التسويقية التي تمارسهاالتسويق الفيروس
جذاب وجديد يشجع عملاء الشركة الحاليين على مشاركته مع أصدقائهم ومعارفهم، وعمل تحفيز مادي لمن يشارك منشورات الشركة، وتقديم 

 الاجتماعي.المحتوى بشكل سريع وواسع عبر مواقع التواصل  انتشارمن أجل تعزيز  ،نيقادة الراي المؤثر واستخدام، عروض مجانية للعملاء

حسابات أو صفحات على مواقع    للاتصالات المتعلقة بإنشاءلشركة اليمنية العمانية المتحدة  مواقع التواصل الاجتماعي: الاستراتيجية التسويقية ل
المختلفة بالاجتماعي  التواصل   المنصات  يناسب  المستهدف، وتطوير محتوى متنوع وجذاب  العملاء والجمهور  التفاعل والتواصل مع  ،  هدف 

 . التحسينات اللازمة واتخاذومراقبة وتحليل أداء المحتوى وتفاعل المتابعين لقياس نجاح الإستراتيجية 

لات عروض جذابة وقيمة للعملاء بشكل مجاني، وتتضمن مكافئة جذابة، بهدف تقديم الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصاالعروض المجانية: 
 فعالة. بشكل فيروسي، والترويج للعلامة التجارية بصورة  انتشارهاتشجيع المستخدمين على مشاركتها مع أصدقائهم ومعارفهم، مما يؤدي إلى 

هم الأفراد أو الشخصيات التي تمتلك قدرة على التأثير في آراء وسلوكيات المستهلكين تجاه خدمات الشركة اليمنية العمانية قادة الرأي المؤثرون:  
والذين يمكن المتحدة للاتصالات، من خلال نشر الآراء والمراجعات الإيجابية عبر وسائل التواصل الاجتماعي أو غيرها من القنوات الإعلامية.  

 . من خلال تشجيع العملاء على التفاعل مع الخدمات المقدمة، وتحفيزهم على توصية الآخرين باستخدامها تأثيرهم قياس

التي تصممها وتنشرها   الفريدة والمبتكرة  المحتويات الإعلانية  الفيروسية:  المتحدة للاتصالاتالحملات الإعلانية  العمانية  اليمنية  إلى    الشركة 
، في أنشطتها  بشكل أكبر  والانخراط  عهم على المشاركةيشجتو  العملاء  تواصل المختلفة، بهدف إثارة اهتمامجمهور مستهدف من خلال قنوات ال

 .مع أصدقائهم ومتابعيهمتها لمشارك  العملاءالإعلان، وتحفيز  انتشارلزيادة فرص 
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لإلكتروني تتضمن نصوصًا أو صورًا أو ملفات أو  إرسال الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات رسائل عبر البريد االبريد الإلكتروني:  
يثير رغبة  ويصُمّم محتوى الرسائل ليكون جذابًا ومثيرًا للاهتمام،    بحيث  فيديوهات تهدف إلى نشر الوعي حول العروض والخدمات الخاصة بها.

ة أي تكاليف إضافية، مما يعزز من انتشارها في نشر الرسالة بسرعة بين العملاء دون تحمل الشرك، ويسهم  العملاء في مشاركته مع الآخرين
 .الفيروسي

 منهجية الدراسة وإجراءاتها:

 منهج الدراسة: 

في المجالات لاسيما    ، الأكثر استخداماً في الدراساتلأنه  اتبعت الدراسة المنهج )الوصفي التحليلي(    ، بناءً على طبيعة الدراسة ولتحقيق أهدافها
 . المنهج الأكثر ملاءمة لطبيعة الدراسة الحالية، وهو والاجتماعيةالإنسانية 

 وعينتها:  مجتمع الدراسة

ليون يتكون مجتمع الدراسة من جميع مشتركي الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات في الجمهورية اليمنية والبالغ عددهم حوالي أربعة م
 ظات اليمنية. وستمائة ألف مشترك تقريباً في جميع المحاف

لو المريحة، وبحسب جدالو  نظرًا  الملائمة  العينة  أسلوب  اعتماد  تم  فقد  المجتمع  لعناصر  اطار معاينة  توافر  الدراسة وعدم  كبر حجم مجتمع 
ابة المطلوبة  تم توجيه استبانة الكترونية لعملاء الشركة لتحقيق نسبة الاستجكعينة للدراسة، وقد    ( مشتركًا384)  تم اعتماد عدد  فإن،  مورجان

 والممثلة لمجتمع الدراسة.  

 أداة الدراسة: 

، ، واختبار فرضياتهاالدراسة  ضمان تحقيق أهدافتطويرها لتغطي متغيري الدراسة وأبعادهما، ويسهم في  تم استخدام الاستبانة أداة للدراسة، وتم  
السابقة كد الدراسة، وبالاستفادة من عدد من الدراسات  (، ودراسة  2021(، ودراسة عزوزة )2018راسة جباري ) وبما يتناسب مع مجتمع 

(. وقد تضمنت 2018(، ودراسة عبدالكريم )2021(، ودراسة عباسي )2023(، ودراسة شرف )2020(، ودراسة غزان )2020العمري )
 هما:  ،تم تقسيمها إلى قسمين رئيسيين ( فقرة55في صورتها النهائية ) الاستبانة 

)الجنس، والعمر، والمؤهل العملي، وفترة التعامل مع الشركة، والمعدل اليومي    :ات الديموغرافية التي تمثلت فيالقسم الأول: تضمن المتغير
 نترنت(. لاستخدام الإ

 ( فقرة للمتغير التابع.16( فقرة للمتغير المستقل، و)39( فقرة، منها )55القسم الثاني: تضمن فقرات متغيري الدراسة، بواقع )

غير موافق، )موافق تماماً، موافق، محايد،  :  لفقرات الاستبانةالمجتمع  لتحديد درجة استجابة    الخماسي(  Likertاستخدام مقياس ليكرت ) وقد تم  
 ( للمحورين الأول والثاني.تماماً غير موافق 

 مصداقية أداة الدراسة وثباتها:  

؛ الإدارة والإحصاءالمختصين في  من    ين( محكم9خلال عرضها على )  للاستبانة في صورتها الأولية من  يإجراء اختبار الصدق الظاهر   تم
  الذي تنتمي إليه، ومدى احتواء الاستبانة على الأبعاد المرتبطة بمشكلة الدراسة وتحقيق أهدافها، وفي   لتحقق من مدى ملاءمة كل فقرة للبعدل

بعض الفقرات، وإضافة فقرات أخرى؛    لها تعديلات في صياغة  ضوء ذلك تم إبداء بعض الملحوظات القيمة من قبل المحكمين، وأجريت وفقا
 . لتحسين أداة الدراسة

( يوضح نتائج 1ثبات متغيرات الدراسة وأبعادها باستخدام اختبار كرونباخ ألفا لقياس التجانس الداخلي للأداة، والجدول )  درجة   كما تم قياس
 ذلك. 
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 الدراسة  لأداة والمصداقية الثبات ( درجات1جدول )

 Alphaدرجة الثبات  عدد الفقرات متغيرات وأبعاد الاستبانة

 %88.7. 10 مواقع التواصل الاجتماعي
 %91.5 8 العروض المجانية

 %85.6 5 قادة الرأي المؤثرون
 %91.8 9 الحملات الإعلانية الفيروسية

 %93.5 7 البريد الإلكتروني 
 %91.2 6 الاتجاه الإدراكي
 %91.2 5 الاتجاه العاطفي 
 %91.4 5 الاتجاه السلوكي

( الجدول  من  أن  1يتضح  مرتفعالنتائج  (  الرئيسي  يلمتغير  ةثبات  حيث  الدراسة  لأتراوحت  ين،  الثبات  )التسويق   بعادقيمة  المستقل  المتغير 
 ، ((91.2.%  المتغير التابع )سلوك المستهلك( بين  بعادفي حين تراوحت قيمة الثبات لأ   ،(%88.7)  ،((85.6%  تراوحت بين  فقد  الفيروسي(

النسبة أعلى  (.91.4%)  ومرتبطة   فقراتها متماسكة  وأن  الاستبانة،  ثبات  يؤكد تحقق  %(، ما70من )  المقبولة، وهي أعلى   النسبة  من  وهذه 
 .ضمن أبعادها البعض ببعضها قويًا ارتباطًا

 أساليب المعالجة الإحصائية:  

( لإجراء التحليلات والإحصاءات اللازمة لبيانات الاستبانة، وتم استخدام  SPSSالاستعانة ببرنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية )تم  
 .مجموعة من الأساليب الإحصائية الوصفية والاستدلالية لقياس الأهداف واختبار الفرضيات، واختبارات الثبات والمصداقية لأداة الدراسة

 نتائج الدراسة ومناقشتها:عرض 

 : في شركة )يو( تحليل نتائج مستوى اتجاهات سلوك المستهلك

الهدف الأول من أهداف الدراسة المتمثل في: معرفة مستوى اتجاه سلوك المستهلك نحو خدمات الشركة اليمنية العمانية المتحدة    مدى تحقق  لقياس
 (.2حراف المعياري، والنسب المئوية، كما يوضح ذلك الجدول )للاتصالات، تم استخدام المتوسطات الحسابية، والان

 ( يواتجاهات سلوك المستهلك في شركة )(: نتائج مستوى 2)جدول 

 الاتجاه  مستوى النسبة المئوية الانحراف المعياري المتوسط الحسابي البعد الرتبة

 عالٍ  %75.5 0.736 3.777 الاتجاه الإدراكي 1

 عالٍ  %74.2 0.814 3.708 العاطفي الاتجاه  2

 عالٍ  %73.8 0.816 3.689 الاتجاه السلوكي 3

 عالٍ  %74.5 0.735 3.725 متوسط سلوك المستهلك 

%(،  74.5(، وبنسبة )0.735(، وانحراف معياري )3.725)  بمتوسطأن متوسط سلوك المستهلك جاء بدرجة عالية،  ( يتضح أن  2من الجدول )
 وقد تعزى هذه النتيجة إلى نجاح الشركة محل الدراسة في تلبية احتياجات عملائها بشكل فعّال، حيث قدمت منتجات أو خدمات تلائم تفضيلات 

لى استخدام استراتيجيات تسويقية ذكية تعزز الصورة ، بالإضافة إ (4G)  المستهلكين وتتفوق في الجودة أو القيمة المضافة مثل خدمات الفورجي
 ، مما عزز من اتجاه سلوك المستهلك نحو الشركة محل الدراسة.  الذهنية الإيجابية وتربط العلامة التجارية بقيم تهم المجتمع اليمني

(، وبنسبة 0.736(، وانحراف معياري )3.777( أن بعُد الاتجاه الإدراكي جاء بالمرتبة الأولى بمتوسط حسابي )2كما يتضح من الجدول )
%(، وبدرجة  74.2(، ونسبة )0.814(، وانحراف معياري )3.708بعُد الاتجاه العاطفي بالمرتبة الثانية بمتوسط حسابي )  وجاء%(،  75.5)

%(، وبدرجة  73.8(، وبنسبة )0.816(، وانحراف معياري )3.689بعُد الاتجاه السلوكي بمتوسط حسابي )جاء  عالية، وفي المرتبة الاخيرة  
وبأسعار  عالية. وقد تعزى هذه النتيجة إلى أن المستهلكين يمتلكون إدراكًا قويًا )الاتجاه الإدراكي( بسبب حاجتهم الماسة لخدمات اتصال موثوقة

المجتمع اليمني، مما يجعلهم يبحثون عن أفضل الخيارات المتاحة. كما   فيالصعبة التي يعيشها المستهلكون  مناسبة في ظل الأوضاع الاقتصادية  
دمات التي  يأتي الاتجاه العاطفي في المرتبة الثانية نتيجة للارتباط النفسي الذي تتبناة شركة )يو( مع العملاء من خلال الحملات الإعلانية والخ
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، مثل التواصل مع الأهل في ظل الظروف الأمنية المتقلبة. أما الاتجاه السلوكي فيأتي أخيرًا بسبب التحديات الاقتصادية تلبي احتياجاتهم العاطفية
أو المنافسة الشديدة بين الشركات التي تقدم عروضًا متشابهة للعروض   ،ارتفاع أسعار الخدمات  :التي قد تعيق تحويل الرغبات إلى أفعال، مثل

(  2024)  بن ميلودوتتفق هذه النتيجة مع ما توصلت إليه دراسة    .ءالشرا  قرارأكثر حذرًا في اتخاذ    العميلة )يو(، مما يجعل  التي تقدمها شرك
 . المستهلك الجزائري نحو المنتج السياحي الإيكولوجيالتي توصلت إلى وجود مستوى عال من اتجاه سلوك 

 : (يو) في شركةممارسة التسويق الفيروسي نتائج مستوى تحليل 

من أهداف الدراسة المتمثل في: معرفة مستوى ممارسة التسويق الفيروسي في الشركة اليمنية العمانية المتحدة   الثانيالهدف    مدى تحقق  لقياس
 (. 3الجدول ) فيللاتصالات، تم استخدام المتوسطات الحسابية، والانحراف المعياري، والنسب المئوية، كما 

 ( يومارسة التسويق الفيروسي في شركة ) م(: نتائج مستوى 3)جدول 

 مستوى الممارسة النسبة المئوية الانحراف المعياري المتوسط الحسابي البعد الرتبة

 عال  %73.5 0.719 3.673 العروض المجانية 1

 عال  %71.3 0.699 3.564 الحملات الإعلانية الفيروسية 2

 عال  %71.0 0.766 3.548 قادة الرأي المؤثرون 3

 عال  %70.7 0.678 3.533 مواقع التواصل الاجتماعي 4

 متوسط  %61.9 0.886 3.095 البريد الإلكتروني  5

 عال  %69.7 0.630 3.483 متوسط التسويق الفيروسي 

(،  0.630وانحراف معياري )  (،3.483)  بمتوسط  جاءبدرجة عالية، حيث    جاءالتسويق الفيروسي  ممارسة  متوسط  ( أن  3)الجدول  من  يتضح  
ولكن بدرجة قريبة من المتوسط، وقد   أن مستوى ممارسة التسويق الفيروسي في الشركة محل الدراسة عالٍ   (، وهذا يعني69.7%وبنسبة )

النتيجة إلى العديد من حملات التسويق الفيروسي   ،  فتح صفحات في مواقع التواصل الاجتماعي  :منها  شركة )يو(،  التي قامت بهاتعزى هذه 
خبارية والاجتماعية المشهورة ومحركات البحث مثل محرك جوجل، والاستعانة بقادة الرأي  علانات في صفحاتها الخاصة وفي المواقع الإوعمل إ
تقلل  التحديات الاقتصادية التي تعاني منها الشركة محل الدراسة في الوقت الحالي قد   ذلك فإنوتقديم العروض المجانية، وبالرغم من   ،نيالمؤثر
فإن    ستوى ممارسةمن م ذلك  إلى  الفيروسي، بالإضافة  الفيروسي    ممارسةالتسويق  الابتكار   في التسويق  إلى  تفتقر  قد  الدراسة  الشركة محل 

 تقوم بها جميع الشركات المنافسة.  يمكن أن مكررة أو تقليدية قد تكون حيث إنها ؛والإبداع

(، وبنسبة 0.719(، وانحراف معياري )3.673المرتبة الأولى بمتوسط حسابي )بجاء  ( أن بعُد العروض المجانية  3كما يتضح من الجدول )
)  وجاء(،  73.5%) حسابي  بمتوسط  الثانية  بالمرتبة  الفيروسية  الإعلانية  الحملات  )3.564بعُد  معياري  وانحراف  ونسبة  0.699(،   ،)
(، وبنسبة 0.766(، وانحراف معياري )3.548بمتوسط حسابي )  الثالثةوبدرجة عالية، وجاء بعُد قادة الرأي المؤثرون بالمرتبة    (،71.3%)
(  %70.7(، وبنسبة )0.678(، وانحراف معياري )3.533ثم بعد مواقع التواصل الاجتماعي بمتوسط حسابي )  ،( وبدرجة عالية 71.0%)

أي عالية  الأضًا،  وبدرجة  المرتبة  )جاء  خيرة  وفي  حسابي  بمتوسط  الإلكتروني  البريد  )3.095بعُد  معياري  وانحراف  وبنسبة 0.886(،   ،)
على أعلى نسبة إلى ضعف القدرة الشرائية لدى المجتمع اليمني،    (. وقد يعزى حصول بعُد )العروض المجانيةة(، وبدرجة متوسط61.9%)

العروض المجانية والزيادات المجانية  سعار الإنترنت في اليمن، وبالتالي متابعة  أوالوضع المعيشي الصعب الذي يعانيه المواطن اليمني، وارتفاع  
ن  في الباقات والرصيد ومشاركتها مع الأصدقاء والاقارب والتفاعل معها، أما حصول بعُد البريد الإلكتروني على أقل نسبة فقد تعُزى إلى أ

لكتروني إالعملاء لا يمتلك بريد  لا تشارك العروض والخدمات على البريد الإلكتروني الخاص بالعملاء، حيث إن أغلب    محل الدراسة  الشركة
وتتفق هذه النتيجة مع ما توصلت إليه  .  عند الاشتراك في الخدماتأصلاً، كما أن الشركة لا تسجل البريد الإلكتروني الخاص بالعملاء الأفراد  

تفاوت مستوى    ، معلسطينيةشركة الاتصالات الف  الذي تمارسهالتسويق الفيروسي  ( التي أظهرت وجود مستوى عالٍ من  2024دراسة كلاب )
 ه. أبعاد تحقق
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 اختبار فرضيات الدراسة:

 (: Hاختبار الفرضية الرئيسية )

: "يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتسويق الفيروسي في سلوك المستهلك في الشركة اليمنية العمانية أنه  لاختبار الفرضية الرئيسة التي تنص على 
 . ذلك ( يوضح 4استخدام تحليل الانحدار البسيط، والجدول )المتحدة للاتصالات"، تم 

 (: نتائج اختبار الفرضية الرئيسة للدراسة 4)جدول 

 الارتباط 
R 

 R2معامل التحديد 
 Fقيمة  

 المحسوبة
 Tمستوى دلالة  المحسوبة Tقيمة  βمعامل الانحدار  Fمستوى دلالة 

0.842 0.709 942.249 0.001 0 .981 30.696 0.001 

( عند  0.842)  Rبلغ معامل الارتباط    حيث  ( أنه يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتسويق الفيروسي في سلوك المستهلك،4يتضح من الجدول ) 
التحديد    كما يفسر(،  0.01مستوى دلالة ) المستهلك، أي أن ما نسبته )0.709ما نسبته )  R2معامل  التباين في سلوك  %( من  70.9( من 

المستهلك للشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات ناتج عن التسويق الفيروسي، كما بلغت قيمة معامل الانحدار أو درجة  التغيرات في سلوك 
؛ وهذا يعني أنه بافتراض تحييد أية متغيرات أخرى لم يتم أخذها في الاعتبار في هذه الدراسة فإن الزيادة بدرجة واحدة في  β ((0.981التأثير 

المحسوبة   F%(، ويؤكد معنوية هذا الأثر قيمة  98.1بمقدار )  تجاه خدمات شركة )يو(يروسي قد يؤدي إلى زيادة سلوك المستهلك  التسويق الف
أثر ذو   يوجدالتي تنص على أنه: "  للدراسة(، وهذا يعني قبول الفرضية الرئيسة 0.05( وهي دالة عند مستوى دلالة )942.249والتي بلغت )

 ويق الفيروسي في سلوك المستهلك للشركة اليمنية العمانية المتحدة  للاتصالات". دلالة إحصائية للتس

، حيث تؤكد الدلالة الإحصائية أن  شركة )يو(أن التسويق الفيروسي يلعب دورًا محوريًا في تشكيل سلوك المستهلك تجاه  وقد يعزى ذلك إلى  
  اصل الاجتماعي، وتأثير قادة الرأي، والحملات الاعلانية الفيروسية، تسهم بشكلٍ استراتيجيات مثل: العروض المجانية، التفاعل عبر وسائل التو

زيادة التفاعل مع خدماتها. وهذا يؤكد أن التسويق الفيروسي ليس فقط أداة لجذب العملاء، بل أيضًا سلوك المستهلك وتوجيههم لفي تعزيز    فعالٍ 
ً ، حيث تلعب التوصيات الشخصية والتجارب الإيجابية دورًا  لتوجيه السلوك نحو الشركة محل الدراسةوسيلة قوية   في توجيه قرارات    محوريا
بشكل كبير    يؤثر  أن التسويق الفيروسي( التي توصلت إلى  2025)  .Rachmad et alتائج دراسة  وتتفق نتائج هذه الدراسة مع ن.  المستهلكين

( التي  2024، ومع دراسة الدعور وعبده ) انتقال المستهلكين من الأدوار السلبية إلى مساهمين نشطين، ويؤدي إلى  على تحول سلوك العملاء
عزوزة  القرار الشرائي لعملاء المولات التجارية في مدينة إب اليمنية، ومع دراسة    توصلت إلى أن هناك أثر إيجابي للتسويق الفيروسي على

 . الفيروسي على سلوك المستهلك الجزائري إحصائية للتسويق( التي توصلت إلى وجود أثر إيجابي ذو دلالة 2021)

 : ات الفرعية للدراسةاختبار الفرضينتائج 

 ( يوضح ذلك.   5تم استخدام تحليل الانحدار المتعدد لاختبار الفرضيات الفرعية المنبثقة من الفرضية الرئيسة، والجدول )

 (: نتائج اختبار الفرضيات الفرعية للدراسة 5)جدول 

-MR MR2 F. Test Sig. Durbin متغيرات النموذج 
Watson 

Beta T. Test Sig. 

    1.672 000. 235.516 755 .0 869 .0 مؤشرات جودة النموذج 

 000. 4.030 196.      مواقع التواصل الاجتماعي

 000. 8.284 385.      العروض المجانية

 000. 4.347 170.      قادة الرأي المؤثرون

 000. 5.479 253.      الحملات الإعلانية الفيروسية

 882. -148.- -004.      البريد الإلكتروني 
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النتائج، لأن قيمة )   (5يتضح من الجدول ) ( تقع ضمن المى Durbin-Watson testعدم وجود مشكلة للارتباط الذاتي تؤثر على صحة 
( وهي ذات دلالة إحصائية عند  0.869جاءت )  MR)ن درجة معامل الارتباط المتعدد )فإوبالنظر لمؤشرات النموذج  (،  2.5-1.5الملائم )

العروض المجانية، و( فيتضح من خلاله أن كلاً من )مواقع التواصل الاجتماعي،  MR2ا معامل التحديد المتعدد )(، أم0.01مستوى دلالة )
( من التباين أو التغيرات في )سلوك المستهلك(. مما  0.755ما نسبته )  مجتمعة تفسرعلانية الفيروسية(  والحملات الإ  ،قادة الراي المؤثرونو

المحسوبة لمؤشرات ملاءمة   F)بعاد، ويؤكد معنوية هذه النتيجة قيمة )من سلوك المستهلك ناتج عن هذه الأ%( تقريباً  75.5يشير إلى أن )
 . (0.05( وهي دالة عند مستوى دلالة )235.516النموذج والتي بلغت )

 ( الآتي: 5كما نلاحظ من النتائج الواردة في الجدول ) 

في سلوك المستهلك للشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات، حيث بلغت قيمة معامل لمواقع التواصل الاجتماعي  وجود أثر ذو دلالة إحصائية  
وهذا يشير إلى أنه بافتراض تحييد أثر أي    ،(0.05من )( دالة إحصائياً عند مستوى دلالة أقل  4.030)  T( وكانت قيمة  0.196)  βالانحدار  

( بنسبة  الزيادة  فإن  للدراسة  تخضع  لم  أخرى  بمقدار 100متغيرات  زيادة  إلى  ستؤدي  الاجتماعي  التواصل  مواقع  ممارسة  في مستوى   )%
مواقع  وقد يعزى ذلك إلى أن    لدراسة.، وبالتالي فإننا نقبل الفرضية الفرعية الأولى لشركة )يو(%( في مستوى سلوك المستهلك في  19.6)

، حيث تظُهر النتائج أن زيادة الاعتماد على هذه المنصات  شركة )يو(التواصل الاجتماعي تلعب دورًا مهمًا في تشكيل سلوك المستهلك تجاه  
الاجتماعي تمتلك تأثيرًا إيجابيًا  يؤدي إلى تحسن ملحوظ في تفاعل المستهلكين. وهذا يؤكد أن الاستراتيجيات التسويقية عبر وسائل التواصل  

وتتفق نتائج هذه   .سلوك المستهلكين نحو الشركة محل الدراسة ، مما يؤكد أهميتها كأداة رئيسة في تعزيز  في توجيه سلوك المستهلكين  وفعّالاً 
بدلالة إحصائية لوسائل التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلك   (، التي توصلت إلى وجود أثر إيجابي2021الدراسة مع نتائج دراسة عزوزة )

لوسائل التواصل الاجتماعي على سلوك  بدلالة إحصائية  ( التي توصلت إلى وجود أثر إيجابي  2019)  وآخرونومع دراسة البلة  الجزائر،  في  
 . في العراق المستهلك

  βلك للشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات، حيث بلغت قيمة معامل الانحدارفي سلوك المسته  لعروض المجانيةوجود أثر ذو دلالة إحصائية ل
وهذا يشير إلى أنه بافتراض تحييد أثر أي متغيرات   ،(0.05( دالة إحصائياً عند مستوى دلالة أقل من )8.284)  Tوكانت قيمة    ،(0.385)

%( في مستوى 38.5رسة العروض المجانية ستؤدي إلى زيادة بمقدار )%( في مستوى مما100أخرى لم تخضع للدراسة فإن الزيادة بنسبة )
العروض المجانية تعمل كحافز قوي  وقد يعزى ذلك إلى أن    ، وبالتالي فإننا نقبل الفرضية الفرعية الثانية للدراسة.في شركة )يو(سلوك المستهلك  

ن العروض المجانية ليست فقط أداة لجذب الانتباه، بل أيضًا وسيلة فعالة  يجذب العملاء ويشجعهم على التفاعل مع الخدمات المقدمة. وهذا يؤكد أ
، مما يدل على نجاحها في التأثير على قرارات المستهلكين في السوق اليمنية،  لتوجيه سلوك المستهلكين نحو التعامل مع الشركة محل الدراسة

ليمني ما يجعل المستهلكين ينجذبون إلى أي شيء مجاني. وتتفق نتائج هذه لاسيما في ظل الظروف الاقتصادية الصعبة التي يمر بها المجتمع ا
( التي توصلت إلى وجود أثر إيجابي بدلالة إحصائية للعروض المجانية على سلوك المستهلك في  2018الدراسة مع نتائج دراسة عبدالكريم )

 للاتصالات في الجزائر.   Ooredoo)مؤسسة اوريدو )

أثر ذو   المؤثروجود  الرأي  لقادة  المتحدة للاتصالات، حيث بلغت قيمة معامل يدلالة إحصائية  العمانية  اليمنية  المستهلك للشركة  ن في سلوك 
وهذا يشير إلى أنه بافتراض تحييد أثر أي   ،(0.05( دالة إحصائياً عند مستوى دلالة أقل من )4.347)  Tوكانت قيمة    ،β  (0.170)  الانحدار

%(  17.0%( في مستوى ممارسة قادة الرأي المؤثرين ستؤدي إلى زيادة بمقدار )100متغيرات أخرى لم تخضع للدراسة فإن الزيادة بنسبة )
قادة الرأي المؤثرين عزى ذلك إلى أن  وقد ي  ، وبالتالي فإننا نقبل الفرضية الفرعية الثالثة للدراسة. في شركة )يو(في مستوى سلوك المستهلك  

توجيه سلوك المستهلك  ، حيث تسهم توصياتهم وآراءهم بشكل فعال في محل الدراسةيلعبون دورًا مهمًا في تشكيل سلوك المستهلك تجاه الشركة 
محل    ستهلكين وزيادة ولائهم للشركة . وهذا يدل على أن قادة الرأي يمثلون أداة تسويقية قوية قادرة على التأثير في توجهات المنحو الشركة

ن على سلوك المستهلك ي(، التي توصلت إلى وجود أثر إيجابي لقادة الرأي المؤثر2021مع نتائج دراسة عزوزة )  النتيجةوتتفق هذه  الدراسة.  
 . يالجزائر

لعمانية المتحدة المتحدة للاتصالات، حيث بلغت وجود أثر ذو دلالة إحصائية للحملات الإعلانية الفيروسية في سلوك المستهلك للشركة اليمنية ا
وهذا يشير إلى أنه بافتراض    ، (0.05( دالة إحصائياً عند مستوى دلالة أقل من )5.479)  T( وكانت قيمة  0.253)  β  قيمة معامل الانحدار

الإعلانية الفيروسية ستؤدي إلى    %( في مستوى ممارسة الحملات100تحييد أثر أي متغيرات أخرى لم تخضع للدراسة فإن الزيادة بنسبة )
وقد يعزى ذلك إلى    ، وبالتالي فإننا نقبل الفرضية الفرعية الرابعة للدراسة.شركة )يو(%( في مستوى سلوك المستهلك في  25.3زيادة بمقدار )

؛ لأنها تعمل على نشر الوعي بالعلامة  يو(شركة )الحملات الإعلانية الفيروسية تمتلك تأثيرًا إيجابيًا ودالًا إحصائيًا على سلوك المستهلك في   أن
ويقية التجارية بشكل سريع وفعّال، مما يحفز ويزيد من تفاعل المستهلكين مع الخدمات المقدمة. ويعكس هذا أن الحملات الفيروسية تعُد أداة تس

وتتفق نتائج .  الحملات الإعلانية الفيروسيةق  النابعة من السلوك الاستهلاكي الذي توجيهه عن طري  قادرة على تعزيز الولاء وزيادة المشاركة
(، التي توصلت إلى وجود أثر إيجابي بدلالة إحصائية لوسائل النشر الفيروسية على سلوك المستهلك  2021هذه الدراسة مع نتائج دراسة عزوزة )

 .من خلال آراء عينة من مستخدمي مواقع التواصل الاجتماعي حول سيارات رونو سامبول الجزائرية
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لالة  عدم وجود أثر ذو دلالة إحصائية للبريد الإلكتروني في سلوك المستهلك للشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات، حيث جاء مستوى الد
أن البريد الإلكتروني لا يمتلك  وقد يعزى ذلك إلى    (، وبالتالي فإننا نرفض الفرضية الفرعية الخامسة للدراسة.0.05( وهو أكبر من )882).

على البريد   تأثيرًا ذا دلالة إحصائية على سلوك المستهلك في الشركة اليمنية العمانية المتحدة للاتصالات، لأن الاستراتيجيات التسويقية المعتمدة
ي بين الجمهور أو عدم تلبية هذه الحملات لاحتياجاتهم  الإلكتروني قد لا تكون فعالة في البيئة اليمنية، ربما بسبب محدودية استخدام البريد الإلكترون

(، التي توصلت إلى وجود أثر إيجابي بدلالة إحصائية للبريد الإلكتروني 2018وتختلف نتائج هذه الدراسة مع نتائج دراسة عبدالكريم )وتوقعاتهم.  
وجود أثر إيجابي للبريد الإلكتروني على سلوك المستهلك   ( التي توصلت إلى2019، ومع دراسة البلة وأخرون ) يالجزائر  على سلوك المستهلك

 العراق. في 

 الاستنتاجات: 

 بناء على النتائج التي توصلت إليها الدراسة، يمكن صياغة الاستنتاجات الآتية:

 الاستنتاجات المتعلقة بمستوى متغيري الدراسة: 

 أبعاده. من سلوك المستهلك المتحقق تجاه شركة )يو( بجميع هناك مستوى عالٍ 

بعاد تحققاً  يتفاوت تحقق أبعاد سلوك المستهلك من بعد إلى آخر حيث كان أكثر الأبعاد تحققاً الاتجاه الإدراكي يليه الاتجاه العاطفي وكان أقل الأ
 الاتجاه السلوكي.

 المتوسط.تهتم شركة )يو( بممارسة التسويق الفيروسي بجميع أبعاده بدرجة عالية ولكنها قريبة من 

( الأكثر ممارسة، يليه أبعاد  العروض المجانيةيتفاوت اهتمام شركة )يو( بممارسة أبعاد التسويق الفيروسي من بعد إلى آخر، حيث كان بعد )
( أقل الأبعاد نيالبريد الإلكترو( على التوالي، في حين كان بعد )مواقع التواصل الاجتماعي،  قادة الرأي المؤثرون،  الحملات الإعلانية الفيروسية)

 ممارسة.

 الاستنتاجات المتعلقة بفرضيات الدراسة: 

سلوك المستهلك في شركة )يو( بالجمهورية اليمنية. بما يعني أن التسويق الفيروسي يمكن أن    اتجاهات  وجود تأثير قوي للتسويق الفيروسي على
 الشرائية.  يكون أداة قوية لتعزيز تفاعل المستهلكين وزيادة التأثير على قراراتهم

الحملات ( الأكثر تأثيرًا، يليه )العروض المجانيةتأثير أبعاد التسويق الفيروسي في سلوك المستهلك في شركة )يو(، حيث جاء بعد )  يتفاوت
 (.قادة الرأي المؤثرين(، وأخيرًا )مواقع التواصل الاجتماعي(، ثم )الإعلانية الفيروسية

 ي على سلوك المستهلك في شركة )يو(، مما يشير إلى أنه قد لا يكون استراتيجية فعالة في هذا السياق. البريد الإلكتروني ليس له تأثير معنو

 التوصيات: 

 :الآتية الاستنتاجات التي توصلت إليها الدراسة، يمكن تقديم التوصيات على بناء

، مع التركيز بشكل خاص في توجيه اتجاه سلوك عملاء شركة )يو(  الاستمرار في تعزيز الجوانب الإدراكية والعاطفية التي تحقق نجاحًا كبيرًا
، وتحقيق التوازن بين الأبعاد العملاءعلى تحسين الجانب السلوكي لضمان تحويل المشاعر الإيجابية والإدراك القوي إلى إجراءات فعلية من قبل  

 وزيادة المبيعات على المدى الطويل.  سلوك المستهلكينالثلاثة لتعزيز 

من خلال تطوير محتوى أكثر جاذبية وتفاعلية، وتقديم حوافز للعملاء الذين يشاركون    في شركة )يو(  زيز استراتيجيات التسويق الفيروسيتع
 .المستهلكينالمحتوى، مع زيادة التركيز على المنصات الرقمية التي تصل إلى شريحة أكبر من 

من خلال تطوير حملات بريدية مخصصة وجذابة تصل إلى العملاء بشكل لشركة )يو(  الة  تعزيز استخدام البريد الإلكتروني كأداة تسويقية فع
مباشر، مع الاستمرار في تعزيز الأبعاد الأخرى مثل العروض المجانية والحملات الإعلانية الفيروسية ومواقع التواصل الاجتماعي لتحقيق  

 .ا الشاملتوازن أفضل في استراتيجية التسويق الفيروسي وزيادة تأثيره
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ر  تعزيز استراتيجيات التسويق الفيروسي في شركة )يو( من خلال تطوير محتوى جذاب وسهل الانتشار يعزز تفاعل المستهلكين، ويزيد من التأثي
 تبعًا لذلك.استخدام أدوات تحليل البيانات لتقييم تأثير التسويق الفيروسي باستمرار وتحسين الحملات و على قراراتهم الشرائية.

زيادة تعاون شركة )يو( مع قادة الرأي المؤثرين عبر منصات التواصل الاجتماعي لضمان وصول الرسائل التسويقية إلى الجمهور المستهدف 
مع قادة الرأي المؤثرين والاستفادة من قوة تأثيرهم في الترويج للعلامة    التواصلتخصيص ميزانية تسويقية كافية لدعم  ة. وبشكل أكثر فاعلي

 .للشركة، للإسهام في تعزيز سلوك المستهلك ريةالتجا

والحملات  والمسابقات  التحديات  مثل  للمشاركة،  وقابل  تفاعلي  محتوى  تقديم  على  تعتمد  )يو(  لشركة  فيروسي  تسويق  استراتيجيات  تصميم 
 .الترويجية عبر المنصات الرقمية 

سلوك المستهلكين تجاه خدمات في الحملات الترويجية لزيادة التفاعل وتعزيز  دمج العروض المجانية والعينات التجريبية التي تقدمها شركة )يو(  
 الشركة. 

 المراجع:

 (، قراءة معمقة في سلوك المستهلك: المفاهيمية والمضامين التطبيقية، القاهرة، مصر: الدار الجامعية.2015أبو النجا، محمد عبد العظيم )

(، المرونة الاستراتيجية مدخل لتحقيق الميزة التنافسية المستدامة، مجلة  2017دلال شكري محمود )أبو ردن، إيمان بشير محمد، والعنزي،  
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