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الدراسة إلى تحليل وتقييم دور التسوويق بوالمحتوى بمختلوف ادعواد  فو  تحقيوق ولاء  تهدة ه   الملخص:

ترافووول سووورفيس قسووونطينة، وقووود إسوووتخدم   السوووياحة والأسوووظار نوميوووديا الجبوووون عموووى مسوووتوى وكالوووة

جمع البيانات إعتمادا عموى الإسوتايان وكانو  عينوة الدراسوة الدراسة المنهج الو ظي التحليم  من  لال 

 إستبانة  الحة للتحليلا 11

ا حيويووا فوو  فعجيووج ولاء الجبووا ن فوو  المؤسسووات  وقوود تو وول  الدراسووة إلووى ان التسووويق بووالمحتوى يلعووص دورز

علاقووة السوياحية مون  وولال تقوديم قيمووة ملوافة و لوق تجربووة متكاملوة للجبووون، إذ توم التو ول إلووى وجوود 

ارتباط قوية بين التسويق بالمحتوى بمختلف ادعاد  )ملاءمة، القيمة، المصداقية، الياذبية، العاطظوة( 

الوكالووة محتووى م يوور لإهتماموات ابا  هووا موون وولاء الجبوون بالوكالووة، وعليوص تواوورا الدراسوة بلوورور  تقوديم 

وكوو ا التكظوول بحوول المشوواكل ال ووا  تلبيووة إحتياجووات ابا  هووا وتحسووين جووود  محتواهووا وايوواد  قيمتووص، وولال 

كما توارا بلورور  إسوتخدام تواجههم، وتحسين محتوى الظيديوهات من  لال افكار مبتكر  وجديد ، 

 التسويق بالمحتوى للتأثير عمى اليمهور المستهدة و لق  تجربة لديهم ف  سون تنافسية ا

  ؛وكالة نوميديا ترافل سرفيس قسنطينة ؛ مؤسسات سياحية؛ فسويق بالمحتوى : المفتاحيةالكلمات 

 ولاء الجبونا

Abstract: This study aims to analyze and evaluate the role of content marketing in 

achieving customer loyalty at Numidia Travel Service Agency in Constantine, 

using a descriptive-analytical approach. Data was collected through a questionnaire 

involving a sample of 66 valid responses for analysis.  

The findings revealed that content marketing plays a significant role in 

enhancing customer loyalty by providing added value and creating a unique 
customer experience. The study showed a strong correlation between the 

dimensions of content marketing (such as relevance, value, credibility, 

attractiveness, and emotion) and customer loyalty. The study recommended that 

the agency provide content that interests its customers and improve its quality and 

value, as well as address issues faced by customers. It also suggested enhancing 

video content with new and innovative ideas and utilizing content marketing to 

influence the target audience in a competitive market  

Keywords: content marketing; customer loyalty ; Tourism institutions  ; Nomidia 

Travel services Constantine 
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 :. مقدمة1

إتجه  العديد من المؤسسات ف  السنوات الأ ير  إلى إستخدام قنوات وسا ل التوا ل الإجتماع         

كوسيلة اساسية للترويج لمنتجاتها وفعجيج توا لها مع ابا  ها لقد ادرك  ه   المؤسسات اهمية الإستظاد  

 ول إلى جمهور اكبر وتوسيع قاعد  من الإنتشار الواسع والتأثير الكبير لوسا ل التوا ل الإجتماع  ف  الو 

ا للترويج للمنتجات تطبيق ه    ال ابا  ها من  لال ه   القنوات، ومع ذلك قد لا يكون 
ز
ا احيان وسا ل كافيز

والتظاعل مع الجبون الأمر ال ي يتطلص إنشاء محتوى قيم وج اب، إذ فعرض وسا ل التوا ل الإجتماع  عمى 

  البيئة الرقمية المتغير  الأمر ال ي يصعص من  ج ب إنتباههم ل لك يجص الجبا ن كم ها ل من المعلومات ف

تقديم معلومات مهمة تخلق قيمة، مع مراعا  إهتمامات اليمهور المستهدة وإقتراحات ابا ن المحتوى 

 المخطط لص دشكل جيد فهو وسيلة فعالة لبناء علاقات ثقة مع اليماهير المستهدفة  ا

اساسيا من إستراتيجية التسويق مع تقدم العصر الرقما والإعتماد الشديد عمى  كما ا بح المحتوى ججءا

التكنولوجيا الرقمية والأنترن ، فالتسويق بالمحتوى هو واحد من اكثر الطرن الظعالة لي ب إنتبا  اليمهور 

توى هو تقنية المستهدة، وبناء ال قة واياد  المبيعات وتحسين العلاقات مع الجبا ن وبالتال  فتسويق المح

فسويقية إستراتيجية تنطوي عمى إنشاء وتوايع محتوى ذو قيمة ملموسة من  لال القنوات الرقمية لي ب 

وكسص إنتبا  جمهور المستهدة بوضوو ، فهو واحد من اكثر الطرن الموثوقة لجياد  قاعد  الجبا ن وكسص 

 اولائهم وب لك ضمان إستمرارية المؤسسة ونجاحها

إن التسويق بالمحتوى اسلوب فسويقي وادا  إستراتيجية مهمة للمؤسسات لبناء  :دراسةالإشكالية  1.1

علاقات طويلة الأمد مع ابا  ها وبناء الولاء وكسص ثقتهم من  لال  لق محتوى ج اب، ملاءم وذوقيمة 

 ومصداقية، وعليص يمكن حصر إشكالية البحث ف  سؤال جوهري يتم ل فيما يم : 

افل ما هو الدور الذ ي يلعبه التسويق بالمحتوى في تعزيز ولاء الزبائن على مستوى وكالة نوميديا تر

 سرفيس بقسنطينة؟

ف  إبراا الدور ال ي يلعبص التسويق بالمحتوى كأدا  فسويقية   الدراسة تتجمى اهمية ه  : الدراسةأهمية  1.1

 لالص لبناء علاقة طويلة الأمد وك ا ف  تحقيق رضا ثم ولاء الجبون، من  لال تقديم محتوى فعال يس ى من 

 توضيح كيظية إستخدام المحتوى لإضافة قيمة مميز  وتقديم تجارب إستثنا ية تجيد من رضا الجبا نا 

 إلى تحقيق مجموعة من الأهداة وه : تهدة ه   الدراسة :دراسةأهداف ال 1.1

 تقديم الإطار المظاهيما للتسويق بالمحتوى وك ا ولاء الجبون؛  -

 تقديم رؤية ذات قيمة لموضوع فسويق بالمحتوى ودور  ف  تحقيق الولاء؛ -

 إبراا الدور ال ي يلعبص فسويق بالمحتوى بمختلف ادعاد   ف  فعجيج ولاء  الجبون ف  الوكالة السياحية؛  -

 تحليل وتقييم محتوى وكالة نوميديا ترافل سرفيس قسنطينة من  لال ادعاد التسويق بالمحتوى ومدى -

 إمكانية  تحقيق ولاء ابونا 

 عمى ضوء ما سبق وبهدة الإجابة عمى التساؤل الر يسرا نعتمد الظرضيات التالية: :فرضيات الدراسة 1.1

( بين فسويق   بالمحتوى a≤0,05توجد علاقة ذات دلالة إحصا ية عند مستوى معنوية  )الفرضية الرئيسة: 

 ترافل سرفيس قسنطينةوتحقيق الولاء ابا ن ف  وكالة نوميديا 

 ال ا تندرج ضم ها الظرضيات الظرعية التالية :

 (  توجد علاقة ذات دلالة إحصا ية عند مستوى معنويةa≤0,05 بين ملاءمة المحتوى التسويقي وتحقيق )

 ولاء الجبون 



 ريمة بوكوس، هبة بوشوشة  مجلة اقتصاد المال و الأعمال

 

 

 2025مارس  –المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف ميلة 

 م إ م أ

 

202 

 (  توجد علاقة ذات دلالة إحصا ية عند مستوى معنويةa≤0,05 بين مصداقية المحتوى التسويقي )

 وتحقيق ولاء الجبون 

 (  توجد علاقة ذات دلالة إحصا ية عند مستوى معنويةa≤0,05 بين قيمة المحتوى التسويقي وتحقيق )

 ولاء الجبون 

 (  توجد علاقة ذات دلالة إحصا ية عند مستوى معنويةa≤0,05 بين  عاطظة المحتوى التسويقي )

 وتحقيق ولاء الجبون 

  توجد علاقة ذات دلالة إحصا ية عند(  مستوى معنويةa≤0,05 بين جاذبية المحتوى التسويقي )

 وتحقيق ولاء الجبون 

فعتمد الدراسة عمى المنهج الو ظي التحليم ، من  لال و ف متغيرات الدراسة  :الدراسةمنهجية  1.1

والمتم لة ف  التسويق بالمحتوى وولاء الجبون، وك ا تحليل نتا ج إجابات افراد عينة الدراسة ال ا تتم ل ف  

تحقيق ولاء دعض ابا ن الوكالة السياحية نوميديا وذلك لمعرفة الدور ال ي يلعبص التسويق بالمحتوى ف  

لتحديد إتجاهات إجابات   21spssالجبون ف  ه   الوكالة ، من  لال الإعتماد عمى برنامج التحليل الإحصائي 

 افراد العينة نحو متغيرات الدراسة وإ تبار فرضياتهاا

ر تم الإعتماد ف  عملية جمع المعلومات المتعلقة بالدراسة عمى مجلات علمية وتقاريدراسة: أدوات ال 1.1 

باللغتين العربية والأجناية وك ا مواقع ف  الأنترن ، اما اليانص التطبيقي فقد تم الإعتماد عمى الإستايان ال ي 

يشتمل عمى ججاين  ص  اليجء الأول حول  صا   شخصية لأفراد العينة، اما اليجء ال اني لمتغيرات 

لة ف  الملاءمة ،مصداقية، قيمة ،العاطظة، الدراسة فقد ركج المحور الأول عمى ادعاد فسويق المحتوى المتم 

عبارات،  8عبار  ، بينما  ص  المحور ال اني لولاء الجبون وذلك من  لال   12الياذبية  وواع  الأدعاد عمى 

واع  طبقا لمقياس ليكارت الخماسرا وال ا من  لالها يتم تحديد المتوسط المرجح ودرجة الموافقة 

 جابات افراد العينة المقابلة لص لتحديد إتجاهات إ

يتم ل مجتمع الدراسة ف  جميع ابا ن وكالة نوميديا من اجل معرفة الدور ال ي : مجتمع وعينة الدراسة 1.1

يلعبص التسويق بالمحتوى ف  فعجيج ولاء الجبون، وقد إستهدفنا عينة عشوا ية نظرا لصعوبة الو ول إلى كل 

ي وذلك بالإعتماد عمى مواقع التوا ل الإجتماع  فايسبوك مجتمع الدراسة حيث تم تصميم إستايان إلكترون

 إستايانا 11قدرت العينة ب 

 الدراسات السابقة : 1.1

  (1211 )Syarifah Aliyah Fitrisam, Elimawaty Rombe, Muzakir -  دراسة 

حسابها عمى إنستغرام مع عنوانها : تأثير فسويق بالمحتوى شوبي إندونيسيا عمى ولاء الجبا ن الإلكترونيين عبر     

مشاركة الجبا ن كمتغير وسيط هدف  ه   الدراسة إلى تحديد تأثير فسويق محتوى حساب شوبي إندونيسيا 

الرسما عمى إنستغرام عمى ولاء الجبا ن الإلكترونيين ، وقد تو ل  نتا ج ه   الدراسة إلى ان فسويق المحتوى 

كترونيين ولص تأثير إيجابي ومعنوي عمى مشاركة الجبا ن، المشاركة لص تأثير غير معنوي عمى ولاء الجبا ن الإل

 الجبا ن لها تأثير إيجابي ومعنوي عمى ولاء الجبا ن الإلكترونيينا

عنوانص فسويق المحتوى الرقما ESHIETT, I. O., ESHIETT, O E and UWHUBETINE, G( .1211)دراسة  -

رض من ه   الدراسة  اولا دراسة وتقيم مظهوم فسويق المحتوى والولاء للجبا ن ف  اليامعات النيجيرية الغ

الرقما وتأثير محتوى التسويق عمى ولاء الجبا ن، كان المستجوبون له   الدراسة طلاب الدراسات العليا ف  
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جامعة احمد بيلو نيجيريا، كشف تحليل البيانات عن وجود رابط بين فسويق المحتوى الرقما وولاء الجبا ن، 

  ايلا إلى ان النشر الظعال للمعلومات من  لال محتوى التسويق الرقما يشيع المستخدمين وتو ل

 ال ها يين عمى الإبتعاد عن المنصات التسويقية التقليدية وتبنا مظهوم التسويق الرقماا

لولاء عنوانها تأثير فسويق المحتوى ف  وسا ل التوا ل الإجتماع  عمى اKhadija Jafarova (1211 )دراسة  -

للعلامة التجارية ونية الشراء، هدف  ه   الدراسة إلى كشف تأثير انشطة التسويق بالمحتوى ف  وسا ل 

التوا ل الإجتماع  عمى الولاء للعلامة التجارية ونية الشراء، تم إستخدام طريقة المسح الإلكتروني ليمع 

ا  من بين النتا 212البيانات إذ تم الحصول عمى مجموع 
ز
 ج  تبين ان انشطة التسويق بالمحتوى ف  إستايان

 وسا ل التوا ل الإجتماع  لها تأثير إيجابي عمى الولاء للعلامة التجارية ونية الشراءا

 :.الإطار المفاهيمي للتسويق بالمحتوى  1

تاج يشير الإطار المظاهيما للتسويق بالمحتوى إلى مجموعة من المبادئ والإستراتيجيات ال ا فعتمد عمى إن     

ونشر محتوى ذي قيمة وملا م لي ب اليمهور المستهدة والإحتظاظ بص، وذلك بهدة تحقيق اهداة 

فسويقية محدد ، ويتلمن ه ا الإطار تحديد طبيعة المحتوى واهدافص واسلوب تقديمص، بحيث يتوافق مع 

ور وفعجيج التظاعل إهتمامات وإحتياجات الجبا ن، كما يركج التسويق بالمحتوى عمى بناء ال قة مع اليمه

 المستمر معص، مما يساهم ف  فعجيج العلاقات طويلة الأمد واياد  ولاء الجبا ن للمؤسسةا

ا لمعهد فسويق المحتوى )تعريف التسويق بالمحتوى  1.1  ( يعبر التسويق بالمحتوى عمى انص 2212: وفقز

اظ عمى اليمهور المستهدة إستراتيجية فسويقية تهدة إلى ج ب ونشر محتوى قيم وموثون لي ب والحظ

( بأنص  الية بإمكانها ج ب المستخدم ال هائي من  لال 2212) Ruthو   Wienclawدشكل واضح،  كما عرفص  

الإعلانات الرقمية إذ يس ى اصحاب المنتجات والخدمات إلى التظاعل مع الجبا ن من  لال الإعلانات 

 & ,Eshiett, I., Eshiett, Oالإبداعية ال ا توضح دشكل فعال قيمة المنتج او الخدمة من  لال المحتوى )

Uwhubetine, G. O, 2022, p. 60    ) 

وف  فعريف ا ر: "التسويق بالمحتوى هو المقالات والصور والأدوات عبر الإنترن  والكتص الإلكترونية -

والصور ومقاطع الظيديو ال ا تم إنشاؤها ونقلها إلى المستهلك من  لال مواقع الويص و ظحات المنتج 

الإجتماع ، والرسا ل، و ظحات الميموعات ال ا تم  والمدونات، بالإضافة إلى ذلك  ظحات وسا ل التوا ل

 (Jafarova & Metehan , 2022, p. 164إنشاؤها عمى مواقع وسا ل التوا ل الإجتماع " )

التسويق بالمحتوى عمى انص:" عملية فسويق إستراتيجية تتلمن إنشاء وتوايع محتوى  Joe Pulizziʹsويعرة  -

محدد، والمظهوم بوضوو التسويق بالمحتوى هو نهج يهدة إلى  قيم لي ب وكسص إنتبا  جمهور مستهدة

توليد محادثات ذات  لة بالمحتوى، بما ف  ذلك إنشاء وتوايع وفعجيج محتوى ج اب ومظيد وملا م ليمهور 

 (، kotler & Kartajaya H, 2017, p. 167مستهدة محدد ومظهوم بوضوو" )

رية تقوم المؤسسة من  لالص بتلبية رغبات الجبا ن وتحليلها ومن المنظور الإداري عرة عمى انص عملية إدا-

غريب و الغاية منص تحقيق اقصرى ربح ممكن إعتمادا عمى المحتوى الرقما الي اب عبر قنوات إلكترونية )

 (1211، صفحة 1211بوذراع ،  

مة ف  البيئة من  لال التعاريف السابقة نجد ان التسويق بالمحتوى ادا  تهدة إلى نشر محتوى ذي قي  

ستخدم ه   الوسيلة لتوايع محتوى مميز يستهدة إستقطاب 
ُ
الرقمية من اجل ج ب جمهور محدد وف

 الجبا ن المحتملين، مع التركيز الأساسرا عمى فعجيج ولاء الجبا ن واياد  إرتباطهم بالمؤسسةا
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ا، فمن اللروري ان تتوفر فيص اربعة  خصائص التسويق بالمحتوى  1.1 : لكي يكون فسويق المحتوى ناجحز

 & ,Fitrisam, Elimawaty صا   اساسية ه  المصداقية، الإستهداة، التمييز، والقابلية للقياس   )

Muzakir, 2022, p. 23:) 

ى ان تكون مبالغة فعنا ان يتميز المحتوى عن انواع التسويق التقليدية ال ا تميل إل المصداقية: 1.1.1

ا بالمقالات او الوثا قياتا  و ا بة، واكثر فشابهز

يعتبر التسويق بالمحتوى اكثر دقة من معظم اشكال التسويق الأ رى لأن لدى المسوقين  الإستهداف: 1.1.1

 إلى كميات ها لة من بيانات الجبا نا 
ز

 اليوم و ولا

 لمشاكل التمييز:  1.1.1
ز
 الجبون دشكل افلل من منافسيهاايعنا ان يقدم للمؤسسة حلا

يجص ان تكون إستراتيجية المحتوى قابلة للتوسيع، فقد جلب  الرقمنة إمكانيات القابلية للقياس:  1.1.1

 تكاد تكون لا متناهية لتحليل وقياس انواع مختلظة من البيانات تتظاوت ف  الحيم والسرعة والتنوع والصحةا 

التسويق بالمحتوى هو عملية إستراتيجية فساعد المؤسسات عمى الإحتظاظ  أهداف التسويق بالمحتوى: 1.1

ا مايم : )نتشاإلأك ر بالمحتوى التسويق اة اهدين امن ببالجبا ن، وإبلاغهم، وفعليمهم، وإقناعهم، و يمني، رز

 (111، صفحة 1211

 ؛يةرلتجابالعلامة الوعي د  اياا 

 توطيد العلاقة مع الجبون المستهدة؛ 

 ات جماهيرية جديد ؛ج ب  قياد 

 إيجاد حلول لمشاكل الجبون المستهدة والمحتمل؛ 

  لمنتج معين؛ لق حاجة 

 د  إرتباط الجبا ن بالعلامة التجارية للمؤسسة؛ياا 

 تهماثقد  ولاء الجبا ن وكسص ياا 

مكن : تناول العديد من المؤلظين فسويق المحتوى وناقشوا الأشكال ال ا ، يأشكال التسويق بالمحتوى   1.1

دمجها ف  إستراتيجية فسويق المحتوى إذ نجد ان هناك مجموعة من الأشكال الأساسية م ل الظيديو والصور 

 (:Vinerean & Simona, 2017, p. 97والنصوص والأشكال الأ رى ال ا سنكتشظها ف  ه ا العنصر )

مواقع التوا ل الإجتماع  مع  : كونها اكثر الأشكال شيوعا، تنشر مقالات البلوجر عمىمقالات البلوجر 1.1.1

إستخدام مبادئ تحسين محركات البحث، ويجص نشر مقالات البلوجر بإنتظام من اجل ج ب الجوار اليدد  

والمتكررين ، عمى ان تكون مركج  عمى تقديم محتوى قيم لليمهور المستهدة بحيث يجعل القراء عرضة 

 تماع ا لإعاد  توجيهها ومشاركتها عمى منصات التوا ل الإج

فعتبر الكتص الإلكترونية ادا  لتوليد الجبا ن اليدد لأنص من اللروري للجبا ن الكتب الإلكترونية: 1.1.1

المحتملين الو ول إلى المصدر المياني تقديم معلومات الإتصال الخا ة بهم ونتيجة ل لك يحصل 

الكتاب الإلكتروني ابون جديد  المستهلكون عمى فر ة لتعلم معلومات قيمة، وتطور المؤسسة ال ا انتج 

 لأعمالها ا

: يمكن له ا النوع من المحتوى تنظيم البيانات بطريقة بصرية، مما يوفر فر ة اكثر الرسوم البيانية 1.1.1

 جاذبية وإشراك لنقل المعلوماتا



 قسنطينة -وكالة نوميديا ترافل سرفيس  :دور التسويق بالمحتوى في تحقيق ولاء الزبون في المؤسسات السياحية

 

DOI 10.58205/fber.v9i1.1945   2025، مارس 1العدد  ،9المجلد 
 

 أ م إ م

 

209 

نتشار : ه ا الشكل من اشكال التسويق بالمحتوى ولديص اعمى مستوى من التظاعل والإ مقاطع الفيديو 1.1.1

عمى وسا ل المواقع الإجتماع ، يمكن إستخدام مقاطع الظيديو كتكتيك فسويقي للمحتوى لشرو قلايا 

 معينة، لغرض منتج او  دمة، او لتقديم موضوع م ير للإهتمام لليماهير المستهدفةا

م لمناقشة : ه  المقابلات المسيلة مسبقا وك ا البرامج الإذاعية المحرر  ال ا فستخدالبودكاست 1.1.1

مواضيع مختلظة تهم اليمهور المستهدة ، كما فستخدم لي ب الجبا ن المحتملين، من  لال طلص إشتراك 

من المستمعين للحصول عمى التحدي ات وبالتال  يمكن له   الإستراتيجية بناء جمهور وتأسيس علامة تجارية 

 معينةا

مشترك فستخدم المؤسسة عبر الأنترن   ه   : تم ل مجموعة المحتوى ذات الموضوع الالمجموعات 1.1.1

 الإستراتيجية لإعاد  إستخدام  المحتوى ال ي تم نشر  بالظعل وتجمعيص تح  عرض واحد ا

: تقدم ندوات الويص حول موضوع معين وفشمل جمع الخبراء والقاد  ف  مجالات معينة ندوات الويب 1.1.1

 لمشاركة افكارهم حول الموضوع الر يسراا 

: فستخدم المؤسسة الأبحاث والدراسات ونتا جها للتعبير عن إنطباع تقارير الأبحاث والدراسات  1.1.1

 للمهتمين بصناعة معينة وإقناع الجبا ن المحتملين بمميزات المنتج كوسيلة فسويق محتوى ا رىا

مى  مسة ادعاد : للتسويق بالمحتوى عد  ادعاد سنركج من  لال دراستنا ه   عأبعاد التسويق بالمحتوى  1.1

الطه و سعيد السيد، ر يسية  يظترض ان لها تأثير كبير وفعال ف  قياس التسويق بالمحتوى وه   كالتال : )

 (1، صفحة 1211

: للمان الإستمرارية والتوا ل بين الجبا ن والمؤسسة ضروري إمدادهم بمعلومات تمتاا الملاءمة1.1.1 

 بملاءمة للمان ولائهما 

ينج ب الجبون للمؤسسة ال ا تقدم محتوى ج اب ومبتكر و مبدع  لال فترات قصير   الجاذبية:1.1.1

 وذلك من اجل بناء  ور  ذهنية عن العلامة التجاريةا

: فعنا تقديم المعلومة الصحيحة والموثوقة ال ا ترد عمى جميع التساؤلات المطروحة،  المصداقية1.1.1

لملمون المحتوى الإعلاني عبر مواقع التوا ل الإجتماع   ويمكن القول ان المصداقية ه  تصديق الجبون 

حوحو و بن ك لك مراعا  إهتمام بأفكار الشمولية  لليمهور، كما فعرة بأنها الدقة العدل ومراعا  الأ لان )

 (111، صفحة 1211جروة ، 

مراعا  تلبية جميع : تقدم المؤسسة نوعين من القيمة هما القيمة الوظيظية والعاطظية، مع القيمة 1.1.1

اذوان الجبا ن المحتملين، فالقيمة فعبر عن إهتمامات وإحتياجات الجبا ن ال ا بطبيعتها دا مة التغير وعليص 

محمد و فعرة القيمة عمى انها القدر  عمى تلبية جميع الرغبات وإهتمامات واهدافهم المتغير  بإستمرار )

 (1، صفحة 1211مسعد سعد، 

ر  توفير عنصر التسلية والترفيص ف  المحتوى لجياد  عدد المشاهدات لظيديو اي :ضرو العاطفة 1.1.1

التسويق الظيروسرا المحتوى ال ي لص تأثير عاطظي إيجابي لص قدر  كبير  عمى ج ب الجبا ن ح ى لو كان سلبا 

 (111، صفحة 1211حمدي، المهم لا يكون محايد )

 :. ماهية ولاء الزبون 1

لكل من المؤسسة  ن هو كسص ثقة الجبون لصالح المؤسسة بحيث تصبح العلاقة موقف رابحولاء الجبو           

والجبون، ان الإست مار ف  الولاء يمكن ان يولد عوا د اكثر جاذبية من تنظي   طة فسويق جديد  طموحة او 

 توسيع  ط الأعمال للمؤسسةا
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لظ  حسص اراء المظكرين ف  ميدان التسويق اعطي  عد  فعاريف لولا الجبون وإ تتعريف ولاء الزبون:  1.1

ان الولاء يتجاوا نوايا إعاد  الشراء ليشمل جوانص سلوكية م ل الدعاية  Thakur(1212 )حيث عرة 

الشظهية والدعم والأدعاد الاتجاهية م ل الإرتباط النظسرا ال ي قد يتلمن تجاهل عروض المنافسين، مع 

الأهمية المتزايد  للظروة الإفتراضية لإجراء عمليات الشراء، وهناك ابحاث واسعة عن المستهلكين  عبر 

الأنترن  وتوسيع مظهوم الولاء التقليدي إلى المستهلكين عبر الإنترن  يمكن لجبا ن التعبير عن الولاء من  لال 

الإستمرار ف  إستخدام  دماتهم، وفعجيج الإستخدام بين الجبا ن الآ رين عمى سايل الم ال، نشر الدعاية 

الإستجابة لطلبات المؤسسة لمراجعات المنتج  الإيجابية، وإظهار الدعم، والمشاركة ف  منتديات الميتمع  و

(Fitrisam, Elimawaty, & Muzakir, 2022, p. 24 .) 

نوعين ر يسيين من الولاء هما)الولاء السلوكي ،الولاء الاتجاه  (، الولاء   Lam, & Burtonوحددو الكاتبان  -

المؤسسات وإستعداد الجبون للإعلان السلوكي هو عملية يتم فيها تقييم الولاء من  لال معدل شراء منتجات 

عن منتجات المؤسسة بحرية، الولاء الإتجاه  هو شعور نظسرا دشعور دا م بالميل او الإرتباط بمنتج 

 (اEshiett, I., Eshiett, O, & Uwhubetine G. O, 2022, p. 61الخدمة )

ون الجبون لمنتج او  دمة دشكل عمى انص:" تكرار الشراء ك Zeithalm  & Selnesكما عرة الولاء من طرة  -

مستمر إ تيار نظس السلع والخدمات او المؤسسة ،الولاء يشمل موقف إعاد  شراء المنتج او الخدمة ف  

 (Arslan, 2020, p. 12المستقبل، وتجديد الإتظاقية و إ تيار نظس المنتج او مقدم الخدمة" )

نتجات و دمات وعلامات تجارية معينة تادعة لمؤسسة ولاء الجبون انص وعد المشترين دشراء م oliverوعرفص -

ما  لال فتر  امنية ثابتة ، دغض النظر عن المنتجات والإبتكارات اليديد  للمنافسين ، ولايلطر هؤلاء 

الجبا ن إلى التبديل وينظر الجبا ن المخلصون إلى المؤسسة  دشكل إيجابي ، ويؤدون المؤسسة للأ رين ، 

 (Leninkumar, 2017, p. 451الشراء )وسيشاركون ف  إعاد  

ويمكن فعريف ولاء الجبون ايلا عمى انص تمسك ابا ن بالمؤسسة ح ى إذا إرتكب  ا طاء إذ تم تقسيم -

المظهوم لاحقا إلى ادعاد سلوكية وغير سلوكية حيث يركج اكثر عمى الأسباب الكامنة لولاء الجبون ورائهم  

(Ganiyu, Ignatius , & Adeoti , 2012, p. 15) 

من  لال ماسبق نجد ان الولاء هو: فعامل  الجبون  مع نظس المؤسسة ونظس الخدمة ونظس السلعة  لمد   

امنية طويلة إضافة إلى تو ية الأ رين بالتعامل معها  دغض النظر عن الإمتيااات المقدمة من طرة 

 جابيةاالمنافسين ويكون دا ما وف  ويدعم المؤسسة  ويتحدث ع ها بطريقة إي

: ا بح إستخدام القنوات الرقمية لتعجيج ولاء الجبا ن ضرور  ف   سون الأعمال، إذ أهمية ولاء الزبون  1.1

يتم إستخدامها دشكل اكثر فشغيم  كأدا  للحظاظ عمى التوا ل الييد وتوفير منتجات او  دمات فعالة من 

 (:111، صفحة 1211لمهدي و بوداود، بحيث التكلظة للجبا ن وتتم ل  اهمية ولاء الجبون فيما يم  )

 العمل عمى ج ب ابا ن جدد وك ا الحظاظ عمى الجبا ن الحالين بتكلظة منخظلة؛ 

 تحقيق المؤسسة اكبر مردودية من الجبا ن الأوفياء عكس اولئك الغير اوفياء؛ 

 ضمان إستقرار المؤسسة من  لال ابا  ها الأوفياء؛ 

  با  ها الأوفياء اإكتساب سمعة جيد  للمؤسسة من  لال ا 

 (:Arslan, 2020, p. 13تتعدد انواع الولاء، وفيما يم  ابراها ) أنواع الولاء: 1.1

 يمكن تصنيف الولاء حسص سلوك الجبا ن، وتتم ل انواعص حسص ه ا المعيار ف :
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 الأمانة المنخظلة ف  السلوك الشرائي عمى الرغم من مستوى عالٍ من المواقف الولاء الكامن :

 الإيجابية

 بالرغم من مستوى منخظض من المواقف الإيجابية، وجود سلوك شرائي متكرر الولاء الزائف : 

  ف  حالة السلوك اللعيف والشراء النادراعدم الولاء: 

 اما انواع الولاء حسص معيار التعامل مع الجبا ن ه :

 :اينشأ عندما تكون المؤسسة او منتجاتها افلل من غيرها الولاء المعرفي 

 :ينشأ عندما يكون الأفراد راضين عن عملية إتخاذ القرار بالشراءا الولاء العاطفي 

 :يظهر دعد الولاء العاطظي حيث يقوم الظرد بالإعلان عن نيتص بإعاد  شراء المنتج  الولاء السلوكي

 دعد الرضاا

 واليهود التنافسية :يتم فشكيل ه ا النوع بوجود رغبة فعالة ف  منع العوامل  الولاء القابل للتنفيذ

ال ا يمكن ان تؤدي إلى فغيير السلوك، إذ عندما يتعلق الأمر بمستوى الولاء القابل للتنظي ، 

سيصل المستهلك إلى إلتزام معين بإعاد  شراء منتجات المؤسسة ويمكنص عجل نظسص عن التأثيرات 

افلل من المنتجات  المحتملة للمؤسسة الأ رى وعلاماتها التجارية ويُدرك ان منتج المؤسسة

 المنافسةا

ا لو  السمات الأساسية لولاء الزبائن: 1.1 فإن السمات الأساسية لولاء  Morgan, & Hunt)  ،(1994وفقز

 ,Eshiett, I., Eshiett, O, & Uwhubetine, G. Oالجبا ن ه  ال قة ومجيج من جود  الخدمة ورضا الجبا ن )

2022, p. 61) ا  

، إذ Ehigieكما  ان الركيز  الأساسية للجبا ن الأوفياء ه  قدر  المؤسسة عمى إرضاء الجبا ن ال ها يين حسص  

اكد الكاتص ان هناك رابطا إيجابيا ملحوظا بين تقديم جود  الخدمة ورضا الجبا ن والولاء والإحتظاظ 

ن جود  الخدمة المقدمة لها القدر  عمى بالجبا ن، وبالتال  يجص عمى المؤسسة الحظاظ عمى ابا  ها وان تكو 

 إضافة قيمة إيجابية للمستخدم ال هائي بناءز عمى توقعاتها لقيمة للجبونا

ال قة ه  الرابط الأساسرا ال ي يربط الأفراد والميموعات ويعجا تظاعلهم المتبادل لتحقيق  : ثقة الزبون 1.1.1

ر والشعور بالصدن اثناء التظاعل حول مصلحة منظعة مشتركة، ه  قناعة الشريك بموثوقية الطرة الآ 

متظق عليها، تكمن اهمية ال قة ف  قدرتها عمى فعجيج الولاء، حيث يؤدي رضا الجبا ن إلى تحويلهم إلى سظراء 

للمنتج باستخدام الدعاية الشظهية لنشر المعلومة وتُبنى ال قة عندما يتصرة الطرة الموثون بص دشكل 

جتماعية، وتتراجع عندما لا يحدث ذلك دون مبرر معقول وفعد جود  الخدمة يتوافق مع التوقعات الإ 

 ف  بناء ثقة الجبونا )
ز
 مهما

ز
 (Gefen, 2002, p. 31المقدمة من البائعين عنصرا

، 1211ليازيد، : إن  المظهوم الحديث  ليود  الخدمة يركج عمى مد ل الجبون  )  جودة الخدمة 1.1.1

   (،11صفحة 

الأ ير  عن مدى تطابق الأداء الظعم  للخدمة، وه  الظرن بين توقعات الجبون وإدراكص للأداء إذ فعبر ه   

 الظعم  وف  ه ا الصدد هناك ثلاث مستويات لليود : 

 ابون راضرا                    توقعات الجبون =إدراك الجبون للأداء المنتج       

 ابون سعيد                      إدراك الجبون للأداء المنتج     ≥توقعات الجبون 

 ابون مستاء                   إدراك الجبون للأداء المنتج        ≤توقعات الجبون 
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عمى انص:" مشاعر المتعة او  يبة الأمل الناتجة عن مقارنة الأداء المتوقع  kotlerعرفص  رضا الزبون: 1.1.1

 (. Singh, 2006, p. 1وإدراكص او تصور " )

ويعتبر كموقف يتشكل عمى اساس التجربة دعد حصول الجبا ن عمى المنتج  او إستخدام الخدمة ودفع ثم ها ، 

ك دعد عملية شراء فهو إشار  إلى الإرتياو للمنتج او الرضا كموقف وتقييم وإستجابة عاطظية يظهرها المستهل

الخدمة وغالبا ما يعتبر الرضا احد العلامات السابقة والهامة لولاء الجبون دعبار  ا رى يحسص الولاء كنتيجة 

مباشر  لرضا الجبا ن فالرضا احد العوامل الأكثر تأثيرا عمى الولاء،  كما ان إرضاء توقعات المستهلكين بصظة 

بر اثناء الخدمة يولد إحتمالية إعاد  الشراء اعمى، واكدت معظم الدراسات ان الجبون مرتاو ولديص اك

 (Leninkumar, 2017, p. 452)إحتمالية إعاد  الشراء والتوا ل دشكل إيجابي إتجا  المؤسسة 

 (11_11حة ، صف1211معمري، :يتكون ولاء ابون من اربع ادعاد اساسية وه  : )أبعاد ولاء الزبون 1.1

ه  نصيحة او تو ية شظوية يتحدث من  لالها الجبون عن إرتياحص ف  تجربة  دمة  الكلمة المنطوقة:1.1.1

او سلعة معينة، وه  رسالة فسويقية مستقلة غير مدفوعة تكون من شخ  لأ ر يتم تدوالها عبر وسا ل 

 إتصالية م ل الأنترن  ا

لجبون لشراء علامة معينة ف  المستقبل سواء الشراء المر  الأولى او : يقصد بص نوايا انية تكرار الشراء 1.1.1

 تكرار لعملية الشراءا

: الجبون الوف  عمى إستعداد دا م لدفع اعمى سعر للقاء الحصول عمى منتجات حساسية السعر1.1.1

 المؤسسة وعدم فغيرها مقابل اسعار اقلا

تجة عن عدم الرضا عمى منتجات او  دمات  : الشكاوى ه  مجموعة تصرفات ناسلوك الشكاوى  1.1.1

 المؤسسة فعليها التجاوب مع ه   التغ ية العكسية لتحقيق نتا ج افللا 

 : اسة الميدانية. الدر 1

بهدة التحقق من ثبات و دن الأداء وفاعليتها للتحليل الإحصائي تم الإعتماد عمى : صدق الأداة وثباتها 1.1

مدى إفسان كل عبار  من العبارات المتعلقة بموضوع الدراسة مع الدرجة معامل الظا كرونباخ، ويقصد بص 

 الكلية للمحور ككل وكان  نتا ج مبينة ف  اليدول الموال  :

 نتا ج إ تبار  دن وثبات ادا  الدراسة ا1ا اليدول                                   

 معامل الثبات عدد العبارات 

 0,963 15 تسويق المحتوى 

 ,0 919 8 ولاء زبون 

 ,0 998 23 الإستبيان ككل

 spss المصدر: من إعداد الباح تين وفقا لنتا ج برنامج التحليل الاحصائي      

فعتبر نتا ج ه ا الإ تبار جيد وذات دلالة إحصا ية عالية مما يشير إلى علاقة ثبات وترابط عال  بين عبارات 

 الإستايان والوثون ف  نتا ج ال ا تم التو ل لها 

دعد التأكد من  دن وثبات فقرات ادا  الدراسة، سنقوم ف  ه ا اليجء دعرض المعالجة الإحصائية:  1.1

سيتم ذلك من  لال تحليل البيانات الشخصية لعينة ، SPSS 21ستخدام برنامج إالدراسة بوتحليل نتا ج 

ا بتحليل إجابات افراد العينة لظهم النتا ج وتظسيرها دشكل دقيق  الدراسة، متبوعز
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يم ل اليدول الموال  ابون و  66تكون  عينة الدراسة من :تحليل البيانات الشخصية لعينة الدراسة 4.1.1 

 الخصا   الشخصية:                           عينة الدراسة حسصتوايع 

 توايع افراد عينة الدراسة حسص الخصا   الشخصية ا 2 االيدول 

 النسبة المئوية  التكرار الفئة  المتغير

 الجنس 
 51,5 34 ذكر

 2882 22 انثى

 السن

 53,0 35 سنة 12قل من أ

 27,3 18 12الى  11من

 19,7 13 12كبر من أ

 المستوى 

 19,7 13 قلأو أبكالوريا 

 57,6 38 جامعي

 22,7 15 شهادات أخرى 

 المدة                   

 28,8 19 سنوات 1قل منأ

 33,3 22 1سنتين الى 

 22,7 15 سنوات 1الى1من

 15,2 10 سنوات 1من  كبرأ

 122% 11  المجموع 

 spssالمصدر: من إعداد الباح تين وفقا لنتا ج التحليل الاحصائي        

ما ا،  48,5%ناث فقد بلغ لإ ما نسبة اا %2182ن نسبة ال كور قد بلغ  ااعلا  يتضح اليدول وفقا لنتا ج 

 نساتصبما  22الى  21من ثم تليها الظئة كبر نسبة،اسنة وه   22قل من كان ا %2282 تصنساما السن فإن 

شهادات جامعية  ، اما بالنسبة للمتحصلين عمى % 1989نسبة ب غر اوه  سنة واكثر  22 منثم  ،2982%

الباق  شهادات و  ، %1989ما ال ين لهم مستوى ثانوي فيشكلون اكبر نسبة ، اوه   2981% نساتص فتم ل ما

، %2888 ا نساتصبم سنوات 2قل منا هو تعامل مع الوكالةالما بالنسبة لظتر  ا ، 2289 رى قد بلغ  % ا

 سنوات بما نساتص 9الى2، ثم منكبر نسبةاه  و  %2282تعامل مع الوكالة النسبة سنوات كان   2لى إسنتين 

ان نسبة ال كور ه  اعمى  نلاحص، من  لال ماسبق  1282 %بما نساتص  سنوات 9 وف  الأ ير اكبر من ، 2289%

سنة وه  الظئة الشابة ال ا فستخدم التسويق  22نسبة، بالنسبة للعمر نلاحص ان اكبر نسبة ه  اقل من 

بالمحتوى، اما المستوى التعليما اغلبيتهم جامعين مما يدل ان اغلبية افراد العينة م قظون وهو امر ضروري 

 2الى  2لظتر  التعامل مع الوكالة نلاحص ان الأغلبية هم من   لتطبيق ادعاد التسويق بالمحتوى ، وبالنسبة

 سنوات وه  فتر  تدل عمى ولاء الجبا ن للوكالة محل الدراسةا 

سيتم حساب المتوسط الحسابي، الإنحراة : فراد العينة نحو متغيرات الدارسةأتحليل إجابات  1.1.1

نحو محاور الدراسة، وذلك لمعرفة التوجص العام  المعياري، ومن ثم التحقق لتحليل إجابات افراد العينة

 لإجاباتهم واهمية كل دعد من ادعاد  وسيتم عرضص ف  مايم : 

 نتا ج التحليل الو ظي لمتغيرات الدراسة ا2ا اليدول                                     

 الرقم محاور الدراسة  المتوسط الحسابي الإنحراف المعياري  درجة التحقق 

 1 ملاءمة المحتوى  3,2727 1,05070 متوسطة 
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 2 مصداقية المحتوى  3,0404 1,10865 متوسطة

 3 قيمة المحتوى  3,2020 1,09526 متوسطة

 4 المحتوى  عاطفة 3,3030 1,04223 متوسطة

 5 جاذبية المحتوى  3,2525 1,08141 متوسطة

نتائج محور   3,2141 1,07565 متوسطة

التسويق 

 بالمحتوى 

نتائج محور    3,2633 1,08134 متوسطة

 ولاء الزبون 

 spss المصدر : من إعداد الباح تين وفقا لنتا ج التحليل الاحصائي

وإنحراة  282121هو عمى محور التسويق بالمحتوى يتضح من نتا ج إجابات الأفراد ان المعدل العام للإجابات 

 مما يدل عمى وجود فشت  ضعيف للقيم عن الوسط الحسابي كمايم  : 1829212قدر  

 ة المحتوى كان  متوسطة ءمفراد عينة الدراسة حول دعد ملاان الإجابات ا: توضح نتا ج ة المحتوى ءمملا

فراد العينة ان وكالة نوميديا تقدم اجمع احيث  1822حراة معياري قدر  إن، و 2829بمتوسط حسابي قدر  

كما تقدم  وبسيط، يعكس المحتوى عدد ونوع المنتجات والخدمات المقدمة من قبل الوكالة محتوى واضح

 الوكالة محتوى مناسص لميدان نشاطها

  فراد عينة الدراسة حول دعد مصداقية المحتوى كان  ان الإجابات ا: توضح نتا ج مصداقية المحتوى

فراد العينة ان اجمع احيث  1812812نحراة معياري قدر  إ، و 3,0404متوسطة بمتوسط حسابي قدر  

المحتوى المقدم من قبل الوكالة ذو مصداقية، معلومات الوكالة دقيقة فالجبا ن ي قون ف  المعلومات ال ا 

 تقدمها الوكالة من  لال محتوى منشوراتها

 :فراد عينة الدراسة حول دعد قيمة المحتوى كان  متوسطةان الإجابات اتوضح نتا ج  قيمة المحتوى 

، مما يوضح ان المحتوى المقدم يلبا  1829221نحراة معياري قدر  إ، و 282222بمتوسط حسابي قدر 

توقعات من المعلومات حول الخدمات ال ا تقدمها الوكالة، ويساهم محتوى المؤسسة ف  حل مشاكل الجبا ن 

 د  محتواها واياد  قيمتصحتياجاتهم، كما فعتمد الوكالة عمى مقترحات وآراء ابا  ها ف  تحسين جو إوتلبية 

  فراد عينة الدراسة حول دعد عاطظة المحتوى كان  متوسطة ان الإجابات اتوضح نتا ج  :عاطفة المحتوى

محتوى الوكالة ممتع ومسم  ، مما يوضح ان 1822222نحراة معياري قدر  إ، و 282222بمتوسط حسابي قدر 

هتمامات ابا  ها، من  لال المجايا اليديد  لإ تحرص الوكالة عمى تقديم محتوى م ير حيث  بدرجة متوسطة،

 لمنشورات الوكالة

  فراد عينة الدراسة حول دعد جاذبية المحتوى كان  متوسطة ان الإجابات ا: توضح نتا ج  جاذبية المحتوى

الوكالة فس ى دا ما ز إلى  مما يوضح ان،  1828121نحراة معياري  قدر  إ، و  282222بمتوسط حسابي قدر 

و ذنتبا  )ج اب( نوعا ما ، وان محتوى الوكالة لإ لمن  لال المحتوى الملظ   بتكار ف  المحتوى،الإبداع والإ 

 جود  عالية من حيث الصوت والصور 

 :فراد عينة الدراسة حول دعد ولاء الجبون كان  متوسطة بمتوسط ان الإجابات اتوضح نتا ج  ولاء الزبون

راء الجبا ن ان الوكالة  ادقة مع احسص مما يوضح ، 1828122نحراة معياري إ، و  282122ي قدر  حساب

ثقتهم بالوكالة لا تتأثر بأي كلمة منطوقة وانهم راضين ب فعامليهم مع الوكالة دا ما حسص حيث  ابا  ها ،
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 يرغبون ف  البقاء ابا ن دا مين للوكالةو  لديهم نية تكرار التعامل مع الوكالة ف  الظتر  القادمةوان  توقعاتهم ،

 ن وكالة نوميديا ه لأ لنوعية الخدمات ال ا تقدمهوا بالمقارنة مع الوكالات الموجود  ف  السون،  ملإرتياحيه

معارفهم بتعامل معها لآنها تلبا  يو ون  تجاهها ، كما إمما يؤكد ولائهم   تيارهم الأول إالأفلل، وه  

 حتياجاتهمإ

وتحليل الظرضيات الر يسة والظرضيات  إ تبارإلى العنصر سنتطرن ف  ه ا فرضيات الدراسة: إختبار  1.1

ة بين الظرعية المتصلة به   الدراسة، وال ا تهدة إلى معرفة فيما إذا كان  توجد علاقة دالة إحصا ي

 التسويق بالمحتوى وتحقيق ولاء الجبونا

  الزبون المحتوى التسويقي وتحقيق ولاءبين ملاءمة إختبار الفرضية الفرعية الأولى 

 الظرضية الظرعية الأولى إ تبارنتا ج  ا2االيدول 

القيمة 

 المحسوبة

T 

 قيمة

Béta 

 قيمة ل

b 

مستوى 

 الدلالة

SIG 

القيمة 

 المحسوبة

F 

معامل 

 التحديد

R2 

معامل 

 الإرتباط

R 

متغير ال

 التابع

المتغير 

 المستقل

9.805 0.755 4.837 000 96.128 0.600 
 992ا2

 

ولاء 

 الزبون 

البعد الأول  

ملاءمة 

 المحتوى 

 spssلنتا ج برنامج التحليل الاحصائي  االباح تين وفق إعدادالمصدر: من                                       

توجد علاقة ذات  صنانتا ج الكدت ا ، حيثالخطي الاسيط الإنحداريوضح اليدول اعلا  نتيجة تحليل 

حيث بلغ ( بين ملاءمة المحتوى التسويقي وتحقيق ولاء الجبون a≤0,05عند مستوى معنوية ) دلالة إحصا ية

مما يدل عمى وجود إرتباط موجص وقوي بين ملاءمة المحتوى و المتغير التادع، و ما  2.111نسبة الإرتباط 

من التغيرات %60 ، ه ا ما يبين لنا ان 2812معامل التحديد المقدر بليؤكد ذلك المعامل التظسيري 

ان النموذج دشكل عام ذات دلالة  Fالحا لة ف  ولاء ابون فعود إلى دعد ملاءمة المحتوى، وقد اظهر إ تبار 

وعليص ترفض  (a≤0,05)هو اقل من مستوى المعنوية   SIG =000إحصا ية، حيث بلغ مستوى قيمة الدلالة 

( a≤0,05)  معنوية مستوى  عند إحصا ية لةدلا ذات علاقة الظرضية العديمة وتقبل الظرضية البديلة توجد

 الجبونا ولاء وتحقيق التسويقي المحتوى  ملاءمة بين

  الزبون  المحتوى التسويقي وتحقيق ولاءمصداقية بين  الثانيةالفرضية الفرعية  إختبار 

 نتا ج إ تبار الظرضية الظرعية ال انية ا5 االيدول 

 
القيمة 

 المحسوبة

T 

قيمة    

Béta 

 قيمة ل

B 

مستوى 

 الدلالة

SIG 

القيمة 

 المحسوبة

F 

معامل 

 التحديد

R2 

معامل 

 الإرتباط

R 

متغير 

 التابع

المتغير 

 المستقل

البعد الثاني   ولاء الجبون  0.868 0.753 195.284 000 5.133 0.868 13.974

مصداقية  

 المحتوى 
 



 ريمة بوكوس، هبة بوشوشة  مجلة اقتصاد المال و الأعمال

 

 

 2025مارس  –المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف ميلة 

 م إ م أ

 

212 

 spssالمصدر: من إعداد الباح تين وفقا لنتا ج برنامج التحليل الاحصائي                                    

توجد علاقة ذات دلالة ن اكدت نتا ج انحدار الخطي الاسيط إيوضح اليدول اعلا  نتيجة تحليل 

حيث بلغ ، المحتوى التسويقي وتحقيق ولاء الجبون  مصداقية( بين a≤0,05إحصا ية عند مستوى معنوية )

، و ما المحتوى و المتغير التادع مصداقيةرتباط موجص وقوي بين إمما يدل عمى وجود  0.868الإرتباطنسبة 

من التغيرات %92 ، ه ا ما يبين لنا ان 2892معامل التحديد المقدر بليؤكد ذلك المعامل التظسيري 

 دلالة ذات عام دشكل وذجالنم ان F إ تبار اظهر وقد المحتوى  مصداقيةالحا لة ف  ولاء ابون فعود إلى دعد 

 ترفض وعليص( a≤0,05) المعنوية مستوى  من اقل هو  SIG =000 قيمة الدلالة مستوى  بلغ حيث ، إحصا ية

( a≤0,05)  معنوية مستوى  عند إحصا ية دلالة ذات علاقة توجد  البديلة الظرضية وتقبل العديمة الظرضية

 الجبون  ولاء وتحقيق التسويقي المحتوى  مصداقية بين

  ون الفرضية الفرعية الثالثة بين قيمة المحتوى التسويقي وتحقيق ولاء الزب إختبار 

 ال ال ةالظرضية الظرعية  إ تبارنتا ج  ا6 االيدول 

القيمة 

 المحسوبة 

T 

 القيمة 

Béta 

 قيمة ل

B 

مستوى 

 الدلالة

SIG 

القيمة 

 المحسوبة

F 

معامل 

 التحديد

R2 

معامل 

 الإرتباط

R 

متغير 

 التابع

المتغير 

 المستقل 

ولاء  0.869 0.756 198.183 000 5.206 0.869 14.078

 الجبون 

البعد الثالث   

 قيمة المحتوى 

 spssالمصدر: من إعداد الباح تين وفقا لنتا ج برنامج التحليل الاحصائي                                     

توجد علاقة ذات دلالة ن اكدت نتا ج انحدار الخطي الاسيط إيوضح اليدول اعلا  نتيجة تحليل 

حيث بلغ نسبة ، المحتوى التسويقي وتحقيق ولاء الجبون  قيمة( بين a≤0,05إحصا ية عند مستوى معنوية )

، و ما يؤكد ذلك المحتوى و المتغير التادع قيمةرتباط موجص وقوي بين إمما يدل عمى وجود  819ا2الإرتباط 

من التغيرات الحا لة ف  %9281 ، ه ا ما يبين لنا ان28921معامل التحديد المقدر بلظسيري المعامل الت

 حيث ، إحصا ية دلالة ذات عام دشكل النموذج ان F إ تبار اظهر وقد المحتوى  قيمةولاء ابون فعود إلى دعد 

 العديمة الظرضية ترفض وعليص( a≤0,05) المعنوية مستوى  من اقل هو  SIG =000 قيمة الدلالة مستوى  بلغ

 المحتوى  قيمة  بين( a≤0,05)  معنوية مستوى  عند إحصا ية دلالة ذات علاقة توجد  البديلة الظرضية وتقبل

  الجبون  ولاء وتحقيق التسويقي

  المحتوى التسويقي وتحقيق ولاء الزبون عاطفة بين  الرابعةالفرضية الفرعية  إختبار 

 الرادعةالظرضية الظرعية  إ تبارنتا ج  ا9اليدول 

القيمة 

 المحسوبة 

T 

 القيمة 

Béta 

 قيمة ل

B 

مستوى 

 الدلالة

SIG 

القيمة 

 المحسوبة

F 

معامل 

 التحديد

R2 

معامل 

 الإرتباط

R 

متغير 

 التابع

المتغير 

 المستقل 

ولاء  0.882 0.778 223.941 000 5.549 0.882 14.965

 الجبون 

البعد الرابع   

عاطفة 

 المحتوى 
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ن توجد علاقة ذات دلالة اكدت نتا ج انحدار الخطي الاسيط  إيوضح اليدول اعلا  نتيجة تحليل 

حيث بلغ نسبة ،  المحتوى التسويقي وتحقيق ولاء الجبون  عاطظةبين  (a≤0,05)  إحصا ية عند مستوى معنوية

، و ما يؤكد  المحتوى و المتغير التادع عاطظةرتباط موجص وقوي بين إمما يدل عمى وجود   0.882الإرتباط 

من التغيرات الحا لة ف  %98 ، ه ا ما يبين لنا ان 2898معامل التحديد المقدر بلذلك المعامل التظسيري 

 ، إحصا ية دلالة ذات عام دشكل النموذج ان F إ تبار اظهر وقد المحتوى  عاطظةعود إلى دعد ولاء ابون ف

 الظرضية ترفض وعليص( a≤0,05) المعنوية مستوى  من اقل هو  SIG =000 قيمة الدلالة مستوى  بلغ حيث

 بين( a≤0,05)  معنوية مستوى  عند إحصا ية دلالة ذات علاقة توجد  البديلة الظرضية وتقبل العديمة

 الجبون ا ولاء وتحقيق التسويقي المحتوى  عاطظة

  المحتوى التسويقي وتحقيق ولاء الزبون  جاذبيةبين  الخامسة الفرضية الفرعية  إختبار 

 الخامسةنتا ج إ تبار الظرضية الظرعية ا8 االيدول                                    

القيمة 

 المحسوبة 

T 

 القيمة 

Béta 

 قيمة ل

B 

مستوى 

 الدلالة

SIG 

القيمة 

 المحسوبة

F 

معامل 

 التحديد

R2 

معامل 

 الإرتباط

R 

متغير 

 التابع

المتغير 

 المستقل 

ولاء  0.868 0.753 195.284 000 5.133 0.868 13.974

 الجبون 

البعد  

الخامس  

جاذبية 

 المحتوى 

 spssلنتا ج برنامج التحليل الاحصائي  االمصدر: من إعداد الباح تين وفق      

توجد علاقة ذات  عمى انصنتا ج الكدت ا اذنحدار الخطي الاسيط إيوضح اليدول اعلا  نتيجة تحليل 

حيث بلغ ،  المحتوى التسويقي وتحقيق ولاء الجبون  جاذبيةبين  (a≤0,05)  دلالة إحصا ية عند مستوى معنوية

، و ما رتباط موجص وقوي بين عاطظة المحتوى و المتغير التادع إوجود  مما يدل عمى  0.868نسبة الإرتباط 

من التغيرات %9282 ، ه ا ما يبين لنا ان 28922معامل التحديد المقدر بليؤكد ذلك المعامل التظسيري 

 دلالة ذات عام دشكل النموذج ان F إ تبار اظهر وقد المحتوى  جاذبيةالحا لة ف  ولاء ابون فعود إلى دعد 

 ترفض وعليص( a≤0,05) المعنوية مستوى  من اقل هو  SIG =000 قيمة الدلالة مستوى  بلغ حيث ، إحصا ية

( a≤0,05)  معنوية مستوى  عند إحصا ية دلالة ذات علاقة توجد  البديلة الظرضية وتقبل العديمة الظرضية

 الجبون  ولاء وتحقيق التسويقي المحتوى  جاذبية بين

  المحتوى التسويقي وتحقيق ولاء الزبون التسويق ب بين الأولى الرئيسيةالفرضية  إختبار 

 الأولى  ةالر يسينتا ج إ تبار الظرضية  ا9االيدول         

القيمة 

 المحسوبة 

T 

 القيمة 

Béta 

 قيمة ل

B 

مستوى 

 الدلالة

SIG 

القيمة 

 المحسوبة

F 

معامل 

 التحديد

R2 

معامل 

 الإرتباط

R 

 المتغير المستقل  متغير التابع

 التسويق بالمحتوى   ولاء الجبون  0.953 0.909 636.991 000 1.293 0.367 13.974
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ن توجد علاقة ذات دلالة اكدت نتا ج انحدار الخطي الاسيط  إيوضح اليدول اعلا  نتيجة تحليل   

حيث بلغ نسبة الإرتباط ،  لمحتوى وتحقيق ولاء الجبون با فسويقبين  (a≤0,05)  إحصا ية عند مستوى معنوية

، و ما يؤكد ذلك و المتغير التادعالتسويقي  رتباط موجص وقوي بين المحتوى إمما يدل عمى وجود  0.953

من التغيرات الحا لة ف  %9289 ، ه ا ما يبين لنا ان 28929معامل التحديد المقدر بلالمعامل التظسيري 

 ، إحصا ية دلالة ذات عام دشكل النموذج ان F إ تبار اظهر وقد المحتوى  فسويقولاء ابون فعود إلى دعد 

 ظرضيةال ترفض وعليص( a≤0,05) المعنوية مستوى  من اقل هو  SIG =000 قيمة الدلالة مستوى  بلغ حيث

 بين( a≤0,05)  معنوية مستوى  عند إحصا ية دلالة ذات علاقة توجد  البديلة الظرضية وتقبل العديمة

 االجبون  ولاء وتحقيق التسويقي المحتوى 

 :  خاتمة. 1

ا فوو  ر اهميووة بالغووة للمؤسسووات، حيووث تلعووص دورا كبيووذو لتسووويق بووالمحتوى مون  وولال بح نووا هوو ا تو وولنا إلووى ان ا

نتشوووووار لإ سووووولوك المسووووتهلكين وقووووراراتهم الشووووورا ية، لا سوووويما فووووو  ظوووول التطووووور التكنولوووووو   السووووريع واالتووووأثير عمووووى 

ا موووون حياتنووووا اليوميووووة ا اساسوووويز هوووو ا التطووووور ادى إلووووى ، الواسووووع لوسووووا ل التوا وووول الإجتموووواع  ال ووووا ا ووووبح  جووووجءز

نوا ومظيود يسوواعدهم فغييورات ج ريوة فوو  انمواط الشوراء والاسووتهلاك، حيوث ا وبح الجبووا ن يبح وون عون محتوووى غ

فقوط التسووويق بوالمحتوى عمووى التورويج اليو اب للمنتجووات، بول يشوومل  ،كمووا لا يقتصور تخواذ قوورارات مسوتنير إفو  

ووال مووع  ووا بنوواء توا وول فع  ، ممووا يعووجا موون علاقووة المؤسسووة بهووم ويجيوود موون ولائهووم عمووى الموودى الطويوولالجبووا ن ايلز

بووة متكاملوووة للجبووا ن تُثووري معوورفتهم وتُحسوون موون تظوواعلهم موووع سووتراتيجية وسوويلة ممتوواا  لخلووق تجر لإ فعتبوور هوو   او 

 وعليص فيما يم  نتا ج وتو يات الدراسة:  .العلامة التجارية

 مجموعة من النتا ج ه :لى إتو ل  الدراسة : النتائج  1.1

 يمكن ، و للمؤسسة بالتوا ل مع جمهورها المستهدة وتحديد مشاكلهم التسويق بالمحتوى سمح ي

ا إنتاج محتوى دسهولة يتناول ه   المشاكلاللمؤسسة   دا مز

  الة للتأثير عمى اليمهور إيُعتبر  لق تجربة المستهدة، من  لال ستخدام التسويق بالمحتوى وسيلة فع 

لتحقيق ذلك ينبغ  عمى منتج  المحتوى ان يُعطوا الأولوية لليود  عمى و  فريد  لهم ف  سون تنافسية،

حتياجات اليمهور وت ير إتوى فعنا تقديم معلومات قيمة ومظيد  ومبتكر  تلبا اليود  ف  المح لأن الكمية

 من التركيز عمى ك افة الإنتاج ال ي قد يؤدي إلى محتوى غير مظيد او مكرراإ
ز
 هتمامص، بدلا

  ويجيد من ثقتهم بالمؤسسة، مما يساهم ف  بناء  الجبا نإن تقديم محتوى عال  اليود  يعجا من تظاعل

 ويلة الأمد ويعجا من ولاء الجبا ناعلاقات ط

  ،يُعد إنشاء وتوايع المحتوى دشكل مستمر، إلى جانص المشاركة الدا مة لمحتوى جديد وملا م مع الجبا ن

 هتمامهم بالمؤسسةاإمن افلل الأساليص للتظاعل معهم والحظاظ عمى 

 محتوى مناسص لميدان نشاطها من  لال الاساطة  قسنطينة –ترافل سرفيس  تقدم وكالة  نوميديا

 اوودقة المعلومة

  يساهم محتوى ، إذ مصداقية عالية من  لال محتوى منشوراتها الوكالة ذوالمحتوى المقدم من قبل

 احتياجاتهمإالمؤسسة ف  حل مشاكل الجبا ن وتلبية 

  ا ف  مساعد  المؤسسة عمى بناء و ربط قاعد  الجبا ن مخلصة يلعص التسويق بالمحتوى دورزا حاسمز

 بظعاليةا
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  مقترحات وآراء ابا  ها ف  تحسين جود  محتواها  قسنطينة عمى–وكالة نوميديا ترافل سرفيس فعتمد

جود  عالية من حيث وتقديمص ببتكار ف  المحتوى لإ  إلى الإبداع وا زالوكالة دا ما إذ فس ى واياد  قيمتص

 الصوت والصور 

  لنا إلى إثبات صحة الظرضية الر يسية وح ى  الظرضيات الظرعية وبالتال  وعليص ومن  لال ماسبق تو 

 الجبوناوتحقيق ولاء بأدعاد  المختلظة  علاقة المحتوى التسويقيتوجد 

 1.1 : التوصيات 

   المحتوى؛ مصداقيةحداثة وصحة المعلومات الوارد   للمان   الوكالة عمى اعتمادضرور 

  احتياجات ابا  ها ويكون عال  اليود  وذي قيمة، يراع   لاهتمامات م يرمحتوى يجص عمى الوكالة تقديم

 ويعجا من تظاعلهم مع المؤسسة؛ واهتمامات الجبا ن

  الجبا ن عبر منصات التوا ل الإجتماع  ومختلف  وشكاوى ستظسارات إالحرص عمى الرد عمى فعليقات و

 ؛هتماملإ ادوات التسويق بالمحتوى لتعجيج شعورهم بالتقدير وا

  ات والعاب إ تبار ضرور  تقديم محتوى ترفيها لليمهور المستهدة من  لال إعداد فيديوهات و

 ومسابقات وحملات فسويق فيروسية لتعجيج ولاء الجبونا

 ستمرار ف  إنشاء ونشر محتوى جديد ومتجدد لإ ا من  لال لأدوات التسويق بالمحتوى  التحديث المستمر

 .دشكل مستمر هتمام الجبا ن وج بهمإللحظاظ عمى 

 مراجع . ال1

  :مراجع باللغة العربية 1.1

 ( ا 2222حسام الدين فتح  محمد، و بهاء الدين مسعد سعدا)نماط الشخصية كمتغير معدل ف  العلاقة ا

بين التسويق بالمحتوى لمنصات المشاهد  الرقمية والقيمة المدركة للخدمةا مجلة البحوث الإدارية ، مجلد 

 ا2العدد  22

  (ا فسويق المحتوى عبر الأنترن  كألية مبتكر  لإدار  العلاقة مع الجبونا 2222عبد العال محمد حمديا )اكي

 ا2العدد  22الميلة العربية للإدار ، مجلد 

 ( ا مساهمة فسويق المحتوى ف  تحقيق رضا الجبونا مجلة الدراسات 2222طاوس غريص، و  لود بوذراع ا)

 ا1العدد  9الميلد  المالية والمحاساية والإدارية،

 ( ا اطروحة دكتورا  دعنوان إمكانية تطبيق ادعاد التسويق بالعلاقات لتحقيق ولاء الجبونا 2221عم  معمريا)

 جامعة تاسةا

 ( ا فسويق بالمحتوى كتوجص فسويقي جديد ف  عصر الرقمنةا 2222محمد بن حوحو، و حكيم بن جرو  ا)

 ا1العدد  9يلد مجلة الدراسات الإقتصادية المعا ر ، الم

 ( ا قيمة العلامة التجارية كمتغير وسيط بين 2222محمد حسنين سيد الطص، و شعبان عبد  سعيد السيدا)

 ا1العدد  12التسويق بالمحتوى والاحتظاظ بالجبا نا الميلة العلمية للدراسات التجارية والبيئيةا الميلد 

 ( ا إستراتيجيات التسويق بالمحت2221محمد عاطف يمناا) وى المشاهد  الرقمية العربية عبر مواقع التوا ل

 2عدد 21الإجتماع  ا مجلة البحوث الإعلامية ،مجلد 
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 ( ا مساهمة المجيج التسويقي السياح  ف  تحقيق ولاء الجبونا مجلة 2222نايلة بلمهدي، و حميد  بوداودا)

 ا1العدد  18معارة، مجلد 

 ( ا جود  الخدمة الظندقية2212وهيبة لياايدا)  ا22وتأثيرها عمى ولاء الجبون ا مجلة المنصور ، العدد 
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