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:  ملخص
ىدفت ىذه الدراسة الى معرفة الأساليب التسويقية للمؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي، ومعرفة دورىم في رضا الزبون، ولتحقيق غرض الدراسة تم 

 . لغرض تحليلهاSPSS.25 إجابة قابلة للدراسة، وتم استخدام برنامج 224توزيع استبيان على عينة من الجزائريتُ، تم من خلالو الحصول على 
 α=0.05توصلت الدراسة الى وجود أثر ذو دلالة إحصائية لدور الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون الجزائري، عند مستوى دلالة 

وكذلك وجود فروق ذات دلالة إحصائية بتُ الدؤثرين الجزائريتُ والأجانب في رضا الزبون، وأوصت الدراسة على ضرورة اعتماد الدؤسسات على الدؤثرين 
 .في التًويج للسلع والخدمات الدقدمة من طرفهم

 . جزائر، ؤثرين، مواقع تواصل اجتماعي، رضا الزبونم:الكلمات المفتاحية
 .JEL :M3-Q5تصنيف 

Abstract: 

This study aimed to know the marketing methods of influencers on social networking sites, 

and to know their role in customer satisfaction. To achieve the purpose of the study, a 

questionnaire was distributed to a sample of Algerians, from which 224 study able answers 

were obtained, and the SPSS.25 program was used for analyzing them. 

The study found a statistically significant effect of the role of influencers on social 

networking sites on Algerian customer satisfaction, at a significance level of α = 0.05, as well 

as the presence of statistically significant differences between Algerian and foreign 

influencers in customer satisfaction. The study recommended the need for institutions to rely 

on influencers to promote goods and the services provided by them. 

Keywords: influencers, social networking sites, customer satisfaction, Algeria 

Jel Classification Codes : M3, Q5. 
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I. مقدمة: 
مع ظهور عصر الرقمنة أدى الى التطور الذائل في مواقع التواصل الاجتماعي، ظهر الدؤثرون على مواقع التواصل الاجتماعي 

 الى الاعتماد عليهم بغية ؤسسات والمنظماتوعرف ظهورىم قدرتهم على التأثتَ الكبتَة على متابعيهم، لشا أدى بالعديد من الم
تشهد الجزائر في الأونة الأختَة انشار واسع للمؤثرين الذين يعرفون . تسهيل الوصول الى العميل والتأثتَ على قراراتهم وسلوكياتهم

انتشار لامتناىي على مستوى العديد من الأصعدة، حيث أصبحوا اىتمام العديد من الدؤسسات وذلك بسعيهم لإشراكهم في 
.  العملية التسويقية، نظرا لدا يتمتعون بو من مهارات قادرة على جذب العملاء

في لرتمع يتميز بالتنافسية، أضحى كسب الزبون يدثل العائق الأساسي أمام الدؤسسات باختلاف حجمها ونشاطها، و
لذلك تسعى ىاتو الأختَة لإشراك شريك جديد قادر على التأثتَ على درجة رضا الزبون سواء ىذا من الدؤثرين الجزائريتُ أو حتى 
الأجانب وذلك باعتمادىم على أساليب تسويقية جديدة من أجل كسب ولاء ورضا الزبون ومن ىذا الدنطق قمنا بصياغة وطرح 

 : الإشكالية التالية
على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون الجزائري؟ المؤثرون إلى أي مدى تؤثر الأساليب التسويقية للتسويق ب

الأسئلة الفرعية  
  ما دور الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون؟
 ؟ بالجزائر في تحديد قيمة رضا الزبون على مواقع التواصل الاجتماعيما درجة اعتماد الدؤسسات على الدؤثرين 
  مدى مصداقية الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون؟ما 
  ىو أثر شخصية الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون؟ما 
  ىوّ أثر لزتوى الدؤثرين في رضا الزبون؟ما 
  ىوّ أثر شهرة الدؤثرين في رضا الزبون؟ما 
  توجد فروق ذات دلالة إحصائية بتُ الدؤثرين الجزائريتُ والأجانب في رضا الزبون الجزائري؟ىل 

الفرضيات  
  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لدصداقية الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون، عند مستوى دلالة

α=0.05 
  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لشخصية الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون، عند مستوى دلالة

α=0.05 
  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لمحتوى الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون، عند مستوى دلالة

α=0.05 
  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لشهرة الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون، عند مستوى دلالة

α=0.05 
  يوجد فروق ذات دلالة إحصائية بتُ الدؤثرين الجزائريتُ والأجانب في رضا الزبون الجزائري عند مستوى دلالةα=0.05 
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أهداف الدراسة وأهميتها 
 الإحاطة بمختلف الجوانب الدرتبطة بالدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي رضا الزبون؛ 
  التعرف على الأساليب التسويقية الخاصة بالتسويق الدؤثر؛
  دراسة تأثتَ الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي على رضا الزبون؛
  التعرف على مدى أهمية الاعتماد على الدؤثرين؛
  ،إبراز أهمية الدور الذي يلعبو الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي تحديد قيمة رضا الزبون
 التعرف على الفروقات بتُ الدؤثرين الجزائريتُ والأجانب في رضا الزبون الجزائري .

منهج الدراسة 
، "الأساليب التسويقية للمؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي ودورىا في رضا الزبون"نعتمد في إطار معالجتنا لدوضوع 

على الدنهج الوصفي من خلال وصف الظاىرة لزل الدراسة وتحليل البيانات، مع تبيان أثر الدتغتَات، واعتمدنا في تحليل البيانات 
. 25، النسخة SPSSعلى برنامج التحليل الاحصائي 

الدراسات السابقة  
أثر أساليب ترويج الدؤثرين لدنتجات التجميل عتَ اليوتيوب على اتخاذ قرار الشراء "، بعنوان (2022فرطاسي حفيظة، )دراسة 

، ىدفت ىذه الدراسة الى معرفة أثر اساليب ترويج الدؤثرين لدنتجات التجميل عتَ اليوتيوب على اتخاذ "لدى طالبات جامعة الددية
 إجابة 62قرار الشراء لدى طالبات جامعة الددية، ومن أجل الوصول الى ىدف الدراسة تم الاعتماد على الاستبيان، وتم تحصيل 

، توصلت الدراسة الى أن اتجاىات أفراد العينة الددروسة تتجو لضو قبول متغتَ أساليب SPSSقابلة للمعالجة باستخدام برنامج 
التًويج عبر الدؤثرين في اليوتيوب، كما أنو يوجد تأثتَ لأساليب ترويج الدؤثرين لرتمعة على قرار الشراء لدى الطالبات، وأوصت 

. الدراسة ضرورة استخدام الشركات للمؤثرين عبر وسائل التواصل الاجتماعي
الأساليب الاقناعية في الخطاب الاشهاري للمؤثرين الاجتماعيتُ الجزائريتُ، دراسة " ، بعنوان (2023عجال اسية، )دراسة 

، ىدفت ىذه الدراسة الى معرفة أىم الأساليب 2023سيميولوجية لعينة من مقاطع الفيديوىات عبر تطبيق الأنستغرام سنة 
الاقناعية للمؤثرين الاجتماعيتُ في الجزائر، وذلك من خلال تحليل لأكثر الفيديوىات مشاىدة من طرف المجتمع الجزائري، تم اخذ 

 فيديو، وتوصلت الدراسة الى لرموعة من النتائج الدتعلقة بحصر الأساليب الاقتاعية للمؤثرين 12عينة قصدية تتمثل في 
الاجتماعيتُ عبر تطبيق الانستغرام والتي تربط بشكل كبتَ بالاستمالات العاطفية، وبدرجة أقل الاىتمام بالجانب الدعرفي، وكذا 

. التأثتَ على السلوك من خلال التجربة والحث على الشراء من خلال الدؤثرات العديدة
مساهمة إدارة العلاقة مع الزبون الالكتًونية في تحقيق رضا الزبون، دراسة " ، بعنوان (2021بورناز حياة، برجم حنان، )دراسة 

، ىدفت ىذه الدراسة الى لزاولة ابراز مدى تأثتَ الدوقع الالكتًوني لدوبيليس على رضا الزبون، والتعرف "حالة مؤسسة موبيليس
على دور استًاتيجية ادراة العلاقة مع الزبون الالكتًونية في خلق رضا الزبون وتحقيق الديزة التنافسية، وتم الاعتماد على الدنهج 

الوصفي التحليلي، واستعمال الدقابلة كأداة لجمع البيانات، وتوصلت الدراسة ان إدارة العلاقة مع الزبون الالكتًونية لذا دور فعال 
. في بلوغ مستوى رضا الزبون

التوجو بإدارة العلاقة مع الزبون الالكتًونية كاستًاتيجية لتحقيق رضا " ، بعنوان (2014راوية حناشي، سامية لحول، )دراسة 
الزبائن، دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر من وجهة نظر الزبائن، ىدفت ىذه الدراسة الة تحديد أثر أبعاد الإدارة الالكتًونية 
للعلاقة مع الزبون على رضا الزبائن، وذلك من خلال وجهة نظر زبائن مؤسسة اتصالات الجزائر، تم الاعتماد على عينة عشوائية 
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 لدعالجتها، وتوصلت الدراسة الى وجود أثر لأبعاد الإدارة SPSS زبون عن طريق الاستبانة، وتم الاعتماد على برنامج 297من 
.  الالكتًونية للعلاقة مع الزبون في لرملها على رضا الزبائن

 تعريف مواقع التواصل الاجتماعي .1

منظومة من الشبكات الإلكتًونية التي تسمح للمشتًك فيها بإنشاء حسابو : "تعرف مواقع التواصل الاجتماعي على أنها
 (06، صفحة 2010خضر، ).ومن ثم ربطو من خلال نظام اجتماعي إلكتًوني مع أعضاء آخرين لديهم نفس الاىتمامات

يدكن تعريفو على أنو مصطلح ظهر فعلياً نهاية القرن العشرون وبداية القرن الواحد والعشرين بسبب ظهور وسائل إعلام الكتًونيو 
متقدمة جداً قادرة على ربط الناس في كل الظروف والأحوال بالدعلومة وتقدم ىذه الفلسفة على مبدأ استغلال بتُ الوسائل 

المحوسبة والشبكات الالكتًونية وتكنولوجيا الاتصالات الدتقدمة للوصول لأكبر عدد لشكن من الجمهور الدهتم بالدعلومة التي تقدمها 
 (15، صفحة 2014لزمد، ).مؤسسة الإعلام بأقل تكلفة وأقصر طريقة وأسرع نقل زمنياً 

يدكننا تعريف مواقع التواصل الاجتماعي على أنها شبكات اجتماعية ومواقع على الانتًنت يلتقي عبرىا أشخاص أو جماعات أو 
 .منظمات تتقاطع اىتماما تهم عند نقطة معينة

 تعريف المؤثرين .1

يدكن تعريف الدؤثر على أنو ذلك الشخص الذي لديو قاعدة متابعتُ ملتزمون وكبتَة على منصات وسائل التواصل 
 (ALL, 2020, p. 17).الاجتماعي، التي لن يعرفها الدرء إلا إذا اتبعها

كما يدكن ان نعرفهم على أنهم أشخاص يتمتعون بديناميكية استثنائية ولديهم صفات جذابة وودية، قد تؤدي إلى الارتباط 
 (321، صفحة 2020صلاح و فودوا لزمد ، ).العاطفي للمعجبتُ مع العلامة التجارية التي يؤيدىا الدؤثر الدشهور

ومن خلال ما سبق يدكن تعريف الدؤثر ىو ذلك الفرد الدوجود عبر وسائل التواصل الاجتماعي، ولديو القدرة على التأثتَ على 
 .الدتابعتُ من خلال الفيديوىات، مدونات أو التغريدات

 تعريف التسويق عبر المؤثرين .2

يعرف التسويق عبر الدؤثرين بأنو استخدام قادة الرأي والدؤثرين في إقناع العملاء بالدنتجات أو العلامات التجارية من خلال 
 "وسائط الاتصال الرقمية كشبكات التواصل الاجتماعي

 كما يدكن أن نعرف التسويق عبر الدؤثرين على أنو عملية تحديد الأفراد الذين لديهم تأثتَ على الجمهور، من أجل أن يكونوا جزءا 
 (SHEENA, 2017, p. 17).من حملة الاعلان عن العلامة التجارية، وذلك من أجل الوصول الى مبيعات أكبر

ومن خلال ما سبق يدكن أن نعرف التسويق عبر الدؤثرين بأنو عملية استخدام الدؤسسة للأشخاص الدشهورين عبر وسائل التواصل 
 .الاجتماعي من أجل التًويج لدنتجاتهم

 رضا الزبون  .3

يعرف مصطلح رضا الزبون على أنو عبارة عن شعوره الشخصي بالسرور الناتج عن الدنفعة التي حصل عليها م استخدام 
 (24، صفحة 2013سامر، ).الدنتج مع التضحيات التي قدمها للحصول عليها
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مستوى من إحساس الفرد الناتج عن الدقارنة بتُ الأداء الددرك وتوقعاتو، وىو حالة نفسية لدا بعد الشراء " ويعرف أيضا بانو 
، 2012خالد، ).واستهلاك خدمة معينة، يتًجم بواسطة شعور عابر مؤقت ناتج عن الفرق بتُ توقعات العميل والأداء الددرك

 (28صفحة 
من خلال ما سبق يدكن أن نعرف رضا الزبون على أنو درجة إدراك العميل او الزبون لددى فاعلية الدنظمة في تقدنً منتجاتها التي 

 .تلبي حاجاتو ورغباتو
 مراحل بناء رضا الزبون  .2

 :(45، صفحة 2013سعدون و العبادي، )يوجد ثلاث مراحل رئيسية تتمثل في
يتوجب على الدسوقتُ أن يكونوا على اتصال دائم بالزبائن سواء الحاليتُ منهم أو المحتملتُ من : فهم حاجات الزبائن -1

 .أجل فهم حاجاتهم ورغباتهم
تتمثل ىذه الخطوة بالطرق والأساليب التي يستعملها الدسوقتُ لتعقب اراء الزبائن عن الدنظمة : التغذية الدرتدة للزبائن -2

 .لدعرفة مدى تلبيتها لتوقعاتهم
 Customerتتمثل في قيام الدنظمة بإنشاء برنامج خاص لقياس رضا الزبائن كنظام : القياس الدستمر -3

Satisfaction Matricesالذي يقدم اجراء للتبع الزبون وقياس مدى رضاه . 
 أدوات قياس رضا الزبون  .3

 : (56-50، الصفحات 2013سعدون و العبادي، )تعتد على لرموعة من الأدوات لقياس رضا الزبون وأشهرىا ىيا
حيث يتم استخدام الدراسات الدسحية بشكل روتيتٍ، وطرح أسئلة لستلفة لقياس التكرارات : الدراسات الدسحية -

 .والنسب الدتوسطية التي تتعلق بقياس رضا العميل
تقوم الشركة بتوظيف افراد يتصرفون كعملاء للقيام بعمليات رفع تقارير للإدارة عن نقاط القوة والضعف : التسوق الخفي -

 .التي يدكن ملاحظتها
توفر الدؤسسات التسهيلات الازمة للعملاء لاستلام طلباتهم وجمع الدعلومات عن شكواىم : الاقتًاحات والشكاوى -

 .ومقتًحاتهم
 نموذج الدراسة  .4

من خلال الاطلاع على الدصادر والدراجع بالإضافة الى الدراسات السابقة الدتعلقة بموضوع بحثنا، تدكنا من اعداد نموذج 
 :الدراسة التالي
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 نموذج الدراسة: 01الشكل 
 

 
 من اعداد الباحثتُ بالاعتماد على الدراسات السابقة: المصدر

لطرق والأدوات المستخدمة  ا .1

تناولت دراستنا وصفا للإجراءات الدتبعة، ووصف لرتمع العينة الددروسة وإعداد منهج الدراسة والاجراءات الدتبعة بغية 
التأكد من صدقها وثباتها، والقيام بالدعالجة الاحصائية من أجل تحليل البيانات والخروج بنتائج بحثنا، حيث تم الاعتماد على برنامج 

SPSS25 كما اعتمدنا على . %95 ومستوى ثقة % 5 لدعالجة الدعطيات والتوصل إلى النتائج، واعتمدنا على مستوى دلالة
. (T-test) واختبار صحة الفرضيات (ALPHA Cranbach)اختبار الثبات : اختبارات متنوعة في تحليل النتائج أهمها

مجتمع وعينة الدراسة  .2

 على ين الجزائريالزبائن الجزائريتُ، ونظرا لعدم امكانية التقدير الاحصائي لعدد أفراد زبائنيشمل لرتمع الدراسة جميع ال
مواقع التواصل الاجتماعي، قمنا بأخذ عينة عشوائية، تم اعتماد التوزيع الالكتًوني على مواقع التواصل الاجتماعي للاستبيان وقد 

استبيان غتَ صالح لمحل  16 صالحة للمعالجة الاحصائية، و224 استبيان، منها 240قدر عدد الاستبيانات المحصلة على 
. الدراسة
تصميم الاستبانة   .3

، حيث تدثلت الأساليب التسويقية للمؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي على رضا الزبونصممت الاستبانة لقياس أثر 
حيث تم صياغة فقرات الشهرة، وأختَا أصل الدؤثر، ، لمحتوى، الشخصية، االدصداقية: العناصرىذه أبعاد التسويق بالدؤثرين في 

:  فقرة موزعة كما يلي22الاستبيان بما يتوافق مع متغتَات الدراسة، لزصورة في 
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:   على مواقع التواصل الاجتماعي، وقد قسم بدوره إلى أبعادالأساليب التسويقية للمؤثرينيتعلق بقياس أثر : المحور الأول
؛ 03 إلى01يتضمن العبارات من : ةبعد الدصداقي

؛  06 إلى 04يتضمن العبارات من : شخصيةبعد ال
.  09 إلى 07من يتضمن العبارات : توىبعد الدح

 ؛12 الى 10يتضمن العبارات من : بعد الشهرة
 .15الى 13يتضمن العبارات من : بعد الأصل

 .22 إلى 16 عبارات، من سبعة، متمثلا في رضا الزبونالمحور الثاني يتعلق بقياس 
 تحليل نتائج الاستبيان الخاصة بخصائص العينة .1

 توزيع مفردات العينة: 01جدول 
 النسبة التكرار الفئة المتغير

 60.71 136 ذكر  الجنس 

 39.29 88 أنثى

 29.91 67 20اقل من  السن 

 33.03 74  سنة 20-30

 25 56  سنة 30-45

 12.06 27  سنة45أكثر من 

 54.01 121 طالب  المؤهل العلمي

 29.01 65 موظف 

 16.98 38 أخرى

الموقع التواصل الاجتماعي 
 الأكثر استعمالا

 40.17 90 فايسبوك

 31.25 70 انستغرام

 08.92 20 يوتيوب

 02.23 05 سناب شات

 17.43 39 تيك توك

مدة تصفح مواقع التواصل 
 الاجتماعي يوميا

 11.16 25  ساعة01أقل من 

 66.96 150  ساعة 01-03

 12.94 29  ساعة03-05

 08.94 20  ساعات 05أكثر من 

  من اعداد الباحثتُ بالاعتماد على معطيات الاستبيان:المصدر
من خلال الجدول نلاحظ أن نسبة الذكور أكبر من نسبة الإناث  في توزيع أفراد العينة حسب متغتَ الجنس، أما من ناحية السن 

، تليها الفئة أقل %33 سنة بنسبة 30 و20لصد ان الشباب ىم الفئة الأكثر حضورا بمختلف فئاتو العمرية متمثلة في الفئة بتُ 
، تليها فئة الدوظفتُ %54، أما فيما يخص الدؤىل العلمي لصد أن الطلاب يحتلون الصدارة بنسبة %30 سنة بنسبة 20من 
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 يستخدمون %31 يستخدمون موقع التواصل الاجتماعي فايس بوك، تليها  %40، كما نلاحظ أن نسبة %29بنسبة 
 ساعات يوميا على 03 الى 01، اما اغلبية الزبائن الجزائريتُ الدستجوبتُ يقضون بتُ %19انستغرام، ومن ثم تيك توك بنسبة 

 ساعات على مواقع التواصل 05 ساعات الى 03، تليها فئة يقضون بتُ %67لستلف مواقع التواصل الاجتماعي بنسبة 
 . أي ان الزبائن الجزائريتُ يقضون وقتا طويلا على مواقع التواصل الاجتماعي ويعتمدون عليو%13الاجتماعي بنسبة 

 قياس صدق وثبات أداة الدراسة .1

تم التأكد من ثبات أدوات البحث بفحص الاتساق الداخلي، والدرجة الكلية وذلك عن طريق حساب معامل الفا كرونباخ، 
 :والجدول الدوالي يوضح النتائج الدتوصل اليها
 معامل الفا كرونباخ لقياس ثبات محاور الدراسة: 02جدول 

 قيمة ألفا كرونباخ عدد العبارات  محاور الاستمارة
 0.924 15 المحور الأول

 0.894 07 المحور الثاني

 0.902 22 محاور البحث الكلي

 SPSS من إعداد الباحثتُ بالاعتماد على لسرجات برنامج :المصدر
، وعليو %60، وىي قيمة تفوق الحد الأدنى الذي يدثل 0.902من الجدول نلاحظ أن قيمة الثبات الكلية لأداة البحث تساوي

 .فان الاتساق الداخلي لمحاور البحث جيدة
 اختبار الفرضيات .2

 اختبار الفرضية الأولى
H0 :  لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لأثر مصداقية الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي على رضا الزبون، عند مستوى دلالة
α=0.05 

H1 :  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لأثر مصداقية الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي على رضا الزبون، عند مستوى دلالة
α=0.05 

  للفرضية الأولىT-testنتائج اختبار : 03جدول 
المتوسط  المجال

 الحسابي
الانحراف 

 المعياري
الدلالة  T درجة التقييم

 الإحصائية
تؤثر مصداقية المؤثرين على مواقع 

 التواصل الاجتماعي على رضا الزبون
 0.000 5.098موافق  0.73 3.86

 .SPSSمن إعداد الباحثتُ بالاعتماد على لسرجات : المصدر
، وىو ما يؤكد وجود علاقة ذات دلالة %5 أقل تداما من 0.000 قدرت ب Sig (α)من خلال الجدول يتبتُ لنا لنا أن قيمة 

إحصائية، وعليو نقبل الفرضية البديلة ونرفض الفرضية الصفرية، بمعتٌ وجود أثر ذو دلالة إحصائية لدصداقية الدؤثرين على مواقع 
 α=0.05التواصل الاجتماعي على رضا الزبون، عند مستوى دلالة 

 اختبار الفرضية الثانية
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H0 :  لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لشخصية الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي على رضا الزبون، عند مستوى دلالة
α=0.05 

H1 لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لشخصية الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي على رضا الزبون، عند مستوى دلالة 
α=0.05 

  للفرضية الثانيةT-testنتائج اختبار : 04جدول 
المتوسط  المجال

 الحسابي
 الانحراف 

 المعياري
الدلالة  T درجة التقييم

 الإحصائية
توثر شخصية المؤثر على مواقع التواصل على 

 رضا الزبون
 0.012 8.983موافق   0.69 3.78

 .SPSS من إعداد الباحثتُ بالاعتماد على لسرجات :المصدر
، وىو ما يؤكد وجود علاقة ذات دلالة %5 أقل تداما من 0.012 قدرت ب Sig (α)من خلال الجدول يتبتُ لنا لنا أن قيمة 

إحصائية، وعليو نقبل الفرضية البديلة ونرفض الفرضية الصفرية، بمعتٌ وجود أثر ذو دلالة إحصائية لشخصية الدؤثرين على مواقع 
 α=0.05التواصل الاجتماعي على رضا الزبون، عند مستوى دلالة 

 اختبار الفرضية الثالثة
H0 :  لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لمحتوى الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون، عند مستوى دلالة
α=0.05 

H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لمحتوى الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون، عند مستوى دلالة α=0.05 
  للفرضية الثالثةT-testنتائج اختبار : 05جدول 

المتوسط  المجال
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

الدلالة  T درجة التقييم
 الإحصائية

يؤثر محتوى المؤثر على مواقع التواصل في رضا 
 الزبون 

 0.021 4.950موافق  0.89 3.896

 .SPSS من إعداد الباحثتُ بالاعتماد على لسرجات :المصدر
، وىو ما يؤكد وجود علاقة ذات دلالة %5 أقل تداما من 0.021 قدرت ب Sig (α)من خلال الجدول يتبتُ لنا لنا أن قيمة 

إحصائية، وعليو نقبل الفرضية البديلة ونرفض الفرضية الصفرية، بمعتٌ وجود أثر ذو دلالة إحصائية لمحتوى الدؤثرين على مواقع 
 α=0.05التواصل الاجتماعي في رضا الزبون، عند مستوى دلالة 

 اختبار الفرضية الرابعة
H0 :  لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لشهرة الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون، عند مستوى دلالة
α=0.05 

H1 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لشهرة الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون، عند مستوى دلالة α=0.05 
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  للفرضية الرابعةT-testنتائج اختبار : 06جدول 
المتوسط  المجال

 الحسابي
الانحراف 

 المعياري
الدلالة  T درجة التقييم

 الإحصائية
تؤثر شهرة المؤثر على مواقع التواصل في 

 رضا الزبون 
 0.000 7.321موافق  0.76 4.087

 .SPSS من إعداد الباحثتُ بالاعتماد على لسرجات :المصدر
، وىو ما يؤكد وجود علاقة ذات دلالة %5 أقل تداما من 0.000 قدرت ب Sig (α)من خلال الجدول يتبتُ لنا لنا أن قيمة 

إحصائية، وعليو نقبل الفرضية البديلة ونرفض الفرضية الصفرية، بمعتٌ وجود أثر ذو دلالة إحصائية لشهرة الدؤثرين على مواقع 
 α=0.05التواصل الاجتماعي في رضا الزبون، عند مستوى دلالة 

 اختبار الفرضية الخامسة
H0 : لا يوجد فروق ذات دلالة إحصائية بتُ الدؤثرين الجزائريتُ والأجانب في رضا الزبون الجزائري عند مستوى دلالة α=0.05 
H1 يوجد فروق ذات دلالة إحصائية بتُ الدؤثرين الجزائريتُ والأجانب في رضا الزبون الجزائري عند مستوى دلالة α=0.05 

  للفرضية الخامسةT-testنتائج اختبار : 07جدول 
الدلالة  T مؤثرين أجانب مؤثرين جزائريين المجال

المتوسط  الاحصائية
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

المؤثر على  (أصل)يؤثر مصدر 
 مواقع التواصل في رضا الزبون

4.67 0.59 4.38 0.80 3.81 0.000 

 .SPSS من إعداد الباحثتُ بالاعتماد على لسرجات :المصدر
، وىو ما يؤكد وجود علاقة ذات دلالة %5 أقل تداما من 0.000 قدرت ب Sig (α)من خلال الجدول يتبتُ لنا لنا أن قيمة 

إحصائية، وعليو نقبل الفرضية البديلة ونرفض الفرضية الصفرية، يوجد فروق ذات دلالة إحصائية بتُ الدؤثرين الجزائريتُ والأجانب 
 .α=0.05في رضا الزبون الجزائري عند مستوى دلالة 

 خاتمة
 ومن خلال النتائج الأساليب التسويقية للمؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي ودوره في رضا الزبون،من خلال درستنا لدوضوع 

الدتوصل اليها يدكننا الجزم بأنللمؤثرين دور بارز وفعال في رضا الزبون، وذلك من خلال نقلهم ومشاركتهم لتجاربهم التسويقية، 
 :ولتأثر الزبائن بهم، ومن أىم النتائج التي خرجت بها درستنا لصد

 ،وجود أثر ذو دلالة إحصائية لدور الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي في رضا الزبون 
 ،وجود أثر ذو دلالة إحصائية لدصداقية الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي على رضا الزبون 
 ،وجود أثر ذو دلالة إحصائية لشخصية الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي على رضا الزبون 
 ،وجود أثر ذو دلالة إحصائية لمحتوى الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي على رضا الزبون 
 ،وجود أثر ذو دلالة إحصائية لشهرة الدؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي على رضا الزبون 
 يوجد فروق ذات دلالة إحصائية بتُ الدؤثرين الجزائريتُ والأجانب في رضا الزبون الجزائري. 
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 : ومن أىم التوصيات التي توصي بها درستنا لصد
 ،دعم الحملات التًويجية الإلكتًونية عبر مواقع التواصل الاجتماعي بالاعتماد على الدؤثرين 
 ،تطوير البوابات الرقمية لتقييم مدى رضا الزبون 
 ،الاىتمام برضا الزبائن وجعلو من أولويات الدؤسسات 
 ،ضرورة اعتماد الدولة الجزائرية على الدؤثرين في كل المجالات من أجل التأثتَ الفعال على سلوك الدستهلك لضو الايجاب 
 عقد شراكات أفريقية ودولية من أجل تبادل الخبرات في لرال دراسة السلوك للمستهلك الجزائري. 
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