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 تقديم
 

ن  شهدت الماضية،  القليلة  مضطرداالسنوات  حجم  مو    نفاق ال   في 

 . العالمجميع أنحاء ب   ية تسويقعلامية والتصالات اللامجال ال  هالموج 

 

.. او صغار المشاهير  المؤثرينوخ نجم اعلام  بزبالتوازي مع  وذلك  

Micro-celebrities    ..  ي العام أالر  تشكيل بحرفية  استطاعواالذين

بمهارة تفاعلية  ..    نالرقمي  جموع المتابعين بنجاح  يقودون    الديجيتال. 

مباشر  فيهميؤثرون  و..  عالية ب بشكل  و  محتوي ..    تفاعلي ابداعي 

 ..  مبتكر 

 

ويعيدون    ..الذوق العام للجماهيرالمعرفة و فاصبحوا يرسمون ملامح  

اخري  المجتمع  تشكيل   ه  ومعتقدات   ه واهتمامات   بتوجهاتهمرة 

من الأيع  جم على  وايدلوجياته   الي  :  صعدة  والتفكير  طرق  الادراك 

من  البشرية  التعليم    الانفاق..  الاستهالي  والتنمية  من  لاكية السلع   ..

الي السياسة واماكن الخروج والتنزه  الطعام  و يف ستايل  اللاو ،  الأزياء

الحكم..   الاعلام  هم  أحد  أ  اصبحواحتي  وانظمة  والاتصال  آليات 

 ..  المعاصر الجماهيري

 

المؤثرينظاهرة    ت انتقلمؤخرا  و     .المصرفية  الصناعةإلى    اعلام 

وا علي  واصبحت  وبقوة  نفسه  فرض   .. جديد  المعاملات  ساحة  قع 

ذكاء اصطناعي .. قواعد بيانات ..  البنكية ..  آليات رقمية .. المالية و 

عادات    .. وسلوكيات  انماط  الي  العملاء  مالية  صنفت  في  وثقافات 

 ..     عصر الرقمنة
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  كما يسميه   "الثورة الصناعية الرابعة"عصر  او    الرقمية  عصر  أطلق

والمعلوماتي    للإبداع العنان    ، البعض المؤثرين الفكري  ..  لهؤلاء 

لصناع  .. هنا  الريادة  ت  وجدوا  ..  المبتكر   المحتوي  واصبحت 

الرقمية ال  التكنولوجيا  من  عدد  للمؤثرين  مسبوقة  قنوات  ..  الغير 

وا مع  التفاعل  لللاتصال  عالية  بسرعة    .. ةالجماهيري القاعدة  مباشرة 

.. وخلق    جماهيريا  هم زيادة نفوذساهم في  الامر الذي    . وجودة فائقة

العلامات    تمكينل..  الفرص الضخمة  و   المزيد من الاسواق الجديدة ..

   .والتنبؤ بالمستقبلالحالية التجارية من تلبية احتياجات العملاء 

 

الكتاب  يطرح   دراسة  هذا  خلال  هو  "نتنوجرافية"من  مهم    سؤال 

قدرتهم  و   الرقميةثورة  الظل    فهم في كيفية توظي المؤثرين و  نفوذ مدي  

   .الجيل الرقمي  ما يطلق عليهأو    الشباب  جيل  ىالمباشر عل  ثرألت اعلي  

 

التحول    يد من المؤسسات المصرفية تتجه وبقوة نحوخاصة وان العد

تغيير  ومن ثم ف..  من اجل التطوير والتحديث لمنظومة العمل..  الرقمي

واهتماماته  ة  ثقاف الشباب  من  خاصة  المستهدف  وعاداته  الجمهور 

راس اهتمامات    تربع عليتاصبح مسالة حتمية..  ..  المالية  وايدلوجياته 

بغرض  ليس  ..  القرار  متخذي والتكلفة  للتوفير  الفقط  والجهد  وقت 

والتطوير    ،العامة التحسين  اجل  من  الخدمة  لالمستمر  بل  مستوي 

و المقدمة الرقمية  بالخدماتالتوسع  ..  من  ..    البنكية  مزيد  وجذب 

  الضخم  والمعلومات  البيانات  حجمالاستفادة الكاملة من  .. كذلك  لعملاءا

 .البنكية والرقمية  عن سلوكيات العملاء
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الاتصالاعلي  و  والتسويقيةجانب  الاعلامية    الكتاب  هذايناقش    ، ت 

المؤثرين  ولأول اعلام  ظاهرة  محاولةمرة  في  أفضل    لاكتشاف  . 

كذلك  .  مهنيةالمعايير  للدليل  الوصول الي    التي تستهدف  ممارساتال

مدي فاعلية الاتصالات    تقييموضع مجموعة من الاسس والمؤشرات ل

  مطابقة استخلاص قواعد عامة لموائمة /    ومن ثم  . . الجماهيرية لهم  

نجاح    معايير  كأحد  ، المؤثر  سمات مع  المنتج  الخدمة/طبيعة  

تعظيم    الامر الذي يساهم في  ..لعلامة التجارية الاتصالات التسويقية ل

 .لها الولاءالشعور ب  تعميقو المجتمعي بهاوعي حجم ال

 

علي    نفوذ المؤثرين لمواقع التواصل الاجتماعي"   كتاب  سلطي هذا و 

تين  اول مؤسستين بنكي  علي   ،الضوء  الشباب في ظل الثورة الرقمية"

التسويقية حملاتها  في  بالمؤثرين    عملياظاهرة  الناقش  لي  .  استعانت 

ن وي مدي  هؤلاء حلل  الشباب   وتأثيرهم المؤثرين    فوذ  علي  المباشر 

العلامات    امام عدد منالطريق    سيمهدمما    . Zالمستهدف من الجيل  

من   للاستفادة  والبنوك  ونجاحها  التجارية  إلى  التجربة  للوصول 

الدراسات   مزيد منل  فتح المجال. بالضافة إلى  المستهدف  جمهورال

 .ين اتصالات المؤثروالبحوث التي تتناول 
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 :فهرسال

 ( 5) -------------------------------------------------- تقديم   •

 ( 7) ------------------------------------------------- فهرسال •

 ( 12)  ------------------------------------------------ مقدمة  •

 ( 13)------------------------------------------اهمية الدراسة  •

 ( 15) --------------------------------------------الفصل الأول •

o  (15) –---------------------------- يةتصالات التسويقالاتعريف 

o  ( 16)  ----------------------- (1) ةالتقليديالجماهيرية الاتصالات 

o (18)  ------------------------------ أهداف الاتصالات التسويقية 

o  الشباب تعريفZ  (19)  -----------------------  الرقمي الجيلمن 

o  (19)   -------------- الخدمات المصرفية الرقميةنظرة عامة على 

o ( 20)  ---------------------- الخدمات المصرفية الرقمية في مصر 

o  على وسائل التواصل ينالمؤثرعلام إظاهرة  زدهارعوامل لاثلاثة 

 ( 21) --------------------------------------يالاجتماع

o  ( 23) - ( 2)  الشكل -ماسلو هرم نسان الإالتسلسل الهرمي لاحتياجات 

 ( 24) -------------------------------------------- يالفصل الثان •

o  ( 24) -التواصل الاجتماعي مواقعب ين مؤثرعلام الإنظرة عامة على 

o  (25) -----------------التواصل الاجتماعي وسائلاشكال وتعريف 

 ( 26)-------------------------------------- 2.0الويب  ▪

 ( 26)  -----------------------مواقع الشبكات الاجتماعية  ▪

o  (27) –-----------يالتواصل الاجتماع وسائلعلي  تصالالاأشكال 

 ( 27)  ---------------------------- المدونات الإلكترونية ▪

 ( 27) ------------------------------- المدونات الصغيرة ▪

 ( 28)-تجاريةالعلامات الإلى  شارةالإالمدونات الاجتماعية و ▪

 ( 28) -------------------------------------- بودكاستال ▪

 ( 28) -------------------------------------- التصنيفات ▪

 ( 29) -----------ةتسويقيالتصالات داة فعالة للا أوسائل التواصل الاجتماعي  •

o ( 29)  ---------------------------------------- التعريف والأهداف 

o  (29) -------------------------- مزايا وسائل التواصل الاجتماعي 
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 ( 30) --------------------------------------- للشركات ▪

 ( 32) ----------------------------------------- للعملاء ▪

o (33)----------- تعريف المؤثرين على وسائل التواصل الاجتماعي 

o  المؤثرين على وسائل التواصل الاجتماعي/لماذا يفضلونها  اعلام مزايا

 (34)  ---------------------------- التقليدي تالاتصالا لئوسا عن

o (36)  --------------------- ينعيوب الاتصالات التسويقية للمؤثر 

o  ( 37) -وسائل التواصل الاجتماعيب ينمؤثرال تسويقنظرة عامة على 

o ( 39)  ------------------------------------------المؤثرون  وظيفة 

o  مقارنة بين المشاهير التقليديين والمؤثرين على وسائل التواصل

 ( 39)  ------------------------------------------------ الاجتماعي

 ( 40) -----------------------------------ةمشترك ميزاتم ▪

 ( 40)  ---------------------------------- عوامل الاختلاف ▪

 ( 41)  ------------------وسائل التواصل الاجتماعي ب ختيار المؤثرونامعايير  •

 ( 43) -------------------- وسائل التواصل الاجتماعيتصنيف المؤثرين على  •

o  ( 43)  -------------------------------------- الملموسة المتغيرات 

o  ( 44)  -------------------------------- --ملموسةغير المتغيرات ال 

 ( 45)--------- "مصداقيةالنموذج "المؤثرة على العوامل  ▪

 ( 45) ----------------------------------- الثقة •

  --------------------------------- (46)الخبرة •

 ( 48) --------------------------------الجاذبية •

 ( 48) -------------------------------يةالتفاعل •

 ( 50) ------------------------------------------------------ثالثالفصل ال •

o ( 50)  -------------------------------------------اسةدرمنهجية ال 

o ( 51) ---------------------------------------------دراسة سؤال ال 

o ( 56) -------- ------ ----سلوك الرقمي البناءً على  جمهورتصنيف ال 

o   بالتطبيق علي اثنين من   : ادوات الاتصال والاستعانة بالمؤثرينتطوير

 ( 58) ------------------------------------البنوك بالسوق المصري 

 ( 58)-------------------نموذج بنك مصر  – الحالة الأولى ▪

 EG Bank ---------------- (67 )نموذج  – الثانية الحالة ▪

o   ( 71) -------------قياس المؤثرين بمواقع التواصل الاجتماعيأهمية 
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o علي العلامة التجاريةالمؤثرين    عكاسات مؤشرات نجاح اتصالاتان  --

--- ---- --- --- ---- --- --- ---- -- ---- ---- --- --- ---- --- --- ---- --  (72 ) 

 ( 74) ------------------------------------------------------- الفصل الرابع •

o  ( 74) ----------------------------------------- --- تحليليةمناقشة 

o ( 76)--------------------------دراسة لاثراء ل ةنتنوجرافيالتقنية ال 

o ( 81)  ------------------------------------------ دراسةمنهجية ال 

o ستراتيجية المؤثرين  تطبيق ا 

o  ( 84)  ------------------------------------------ثرين اختيار المؤ 

 ( 88) ------------------------------- الحملتينفي   التفرد ▪

 Quantitative Analysisللمؤثرين    الملموسة  المتغيرات ▪

 ---------------------------------------------------(87 ) 

-----  Qualitative Analysis  –ملموسة  غير  الالمتغيرات   ▪

--- ---- --- --- ---- --- --- ---- -- ---- ---- --- --- ---- --- -(88 ) 

o ( 88) ------------------------------------ دراسةفرضيات ال 

 ( 89) -------------------------- --لفرضية الأولىا ▪

 ( 90) ---------------------------- ثانيةالفرضية ال ▪

 ( 92) ---------------------------- ثالثةالفرضية ال ▪

 ( 93) --------------------------- رابعةالفرضية ال ▪

 ( 95) ------------------------- الخامسةالفرضية  ▪

o ( 96)  ---هم نفوذاتصالات المؤثرين ومدي دراسة  ستكمالا مقترحات 

o ( 99)  ------------------------------------------- البحث يةحدودم 

o ( 101) ----------------------------------- الملاحظات والتعليقات 

o  (101) ----------------------------------------- للمدونينأمثلة 

 

 ( 103) -------------------------------------------------- الفصل الخامس •

o  ( 103)  ------------------------ والتوصيات اتالاستنتاج 

o  ( 105) -------------------------------------- المراجع 



11 
 

 مقدمة 
  

كان    ،معلمًا جديداً في الاقتصاد العالمي  (19)  يدكوف  جائحة   سطرت

الطلب  نمو    على   مما انعكس    .التحول الرقميعملية  ع  ي سر ت هم نتائجه  أ

للقطاع المالي  الرقمية بشكل عام والتطبيقات الذكية  التكنولوجيا    على

التعلم  و   ،الذكاء الاصطناعي بشكل خاص ومنها: تطبيقات    والمصرفي

  احتياجاتقياس  و   ،وني حلول الدفع الالكتر و  ، الذكي  والاستثمار  ،الآلي

وابتكار آليات جديدة تضمن التوظيف الامثل لقواعد البيانات    ،العملاء

  فضلا عن تطبيقات الامن السيبراني لتامين هذه البيانات    .الضخمة

  . و الهاكرأمن مخاطر الاختراقات  والحفاظ عليها

 

الاتصالا  كان ال   حدأ  ةالتسويقي   تمجال  الرقميةساحات  التي    ثورة 

الجماهيرية  طرق الاتصالات    تحولعملية  تغييرات هائلة في    تشهد

    مرونة وفاعلية.  أكثر رقمية  وسائليدية إلى التقل

 

الرسالة    :علامية منهاال  تابوهاتالعديد والعديد من الدمر  مر الذي  الأ

و   هيريةالجما لجموع  الموحدة    Mass Messageالبشر  الموجه 

الموجهه  رسالة  الب واستبدالها   ذاتهمب   لأفرادالشخصية    ال  حد 

Personalized Message  .     قادة    ظهور نوعية جديدة من  كذلك

العام الرأو    الرأي  يوجهون  الذين  الشخصي أالمؤثرين  العام  ي 

 مواقع التواصل الاجتماعي.  عبر العديد من   والجماهيري 
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افية حول  دراسات كأو    على الرغم من عدم وجود إحصائيات دقيقة و 

في صناعة الاتصالات التسويقية باستخدام    الاستثمارات المالية   حجم 

   . العالميأو  سواء بالسوق المحليالمؤثرين آلية 

 

إلاالعمل  مجال    وبالتحديد الظاهرة  أن    المصرفي،  في   بدأتهذه 

ان ،  لافت  بشكلوالنمو    الازدهار البنوكاثنين    حتي  بالسوق    من 

ا  لمؤثرين«ل»حملات    دشنت  ،المصري للخدمات  بهدف  لترويج 

 .الدفع اللكتروني المبتكر ولحل  من  الرقميةالمصرفية والمنتجات 

 

وكالات تسويق  أن    غرفة التجارة الأمريكية في مصر،تصريح  وفقًا ل

عام  ت  أبدالمؤثرين   قبل    2016في  نبيل"من  حد  أ  –  " جوليان 

  لاحد هذه الوكالات   هعلى وسائل التواصل الاجتماعي ومالك  ينالمؤثر 

 .ية التسويق
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 الدراسة    أهمية

 

الا تعت  أوائل  من  الدراسة  هذه  نفوذ  التي    بحاثبر  مدي  تستكشف 

على وسائل التواصل الاجتماعي    جح والفعالالنا  وتأثيرهمالمؤثرين  

حلول    إلى   Zخاصة جيل    الشباب  القاعدة الجماهيرية من  في توجيه 

 . الدفع الرقمية

 

الاجتماعي  لنمو مستخدمي  نظرًا  و  التواصل  بشكل مضطرد  وسائل 

مليار مستخدم    2و .  مليار مستخدم على فيسبوك   2.9إلى  عددهم  صل  ي ل

إلى إجراء الماسة  الحاجة    ظهرت.   جميع أنحاء العالمب على انستجرام،  

   : بهدف دراسةالمثل هذا 

 

التسويقية  تصالات  الا  تأثير قياس  لعملية    وضع معايير واسس •

الممارسات ، بهدف الوصول إلى أفضل  لمؤثرينعبر اعلام ا

 المستقبلية. المهنية 
  

في مجال الاتصالات    المؤثرين  جموعاداء  لتقييم    ؤشرإنشاء م  •

المالامر    .  والتسويقية   الجماهيرية سيساعد  قين  سو الذي 

الاستخدام الامثل    على  ومتخصصي الاتصالات والاعلاميين

   . لمؤثرينا لعلام

 

أو    المنتجطبيعة    مؤثر مع ال  موائمة  /مطابقةل  وضع دليل عملي  •

إلى الفعالية   الوصول   .  بهدف مستهدف الترويج لهاالخدمة ال
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التسويقية  ي  قصو ال التجارية  للاتصالات  العلامة  من  لكل 

 .المستهدف والجمهور 

    

لضمان  مؤثرين  لل  شاملةمجتمعية  و اخلاقية    ضوابط   وضع •

  ييرتغ الو الجماهيري    العام  الوعي  تشكيل  على  التأثير ايجابية  

ينفذون  خاصة    .  تمع المج  داخل  الثقافي   اليبسهولة  وانهم 

يؤثرون في ادراكهم    ، القاعدة الجماهيرية الاكبر من المجتمع

 . المستقبلية  واهتماماتهم ويشكلون ايدلوجياتهم 
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 الفصل الأول

الأ الفصل  كتاب  ول  يقدم  التواصل  "من  لمواقع  المؤثرين  نفوذ 

لقارئ لمحة عامة  ل    " في ظل الثورة الرقميةعلي الشباب  الاجتماعي  

التسويقية؛  مجال  عن   حيثالاتصالات  والأهداف    :من  التعريف 

على  والقنوات  والأدوات   تؤثر  التي    وفاعلية    نجاحمدي  والعوامل 

التسويقية  الاتصالات    آليات  بينمقارنة    كما يعقد   الاتصالات التسويقية.

   . المعاصرة والرقمية التقليدية

الضوء   تسليط  عن  الرق  علىفضلا  المصرفية    منةعصر  والحلول 

تقليل  من توفير الوقت والجهد و  للجمهور المستخدم ومميزاتها  الذكية  

 . تقليل الانبعاثات الكربونية علىالمباشر  تأثيرهافضلا عن    .التكلفة

  التأثير كان لها  رئيسية    عوامل يناقش الفصل ثلاثة  على ذلك،  علاوة  

   . انتشار الثقافة الرقمية في مصر  وتيرة  تسريععلى  رالمباش

  محل    Zمن جيل    شبابالالمستهدفة من  شريحة  الالفصل  د  يحد،  أخيرًا

حيث  الدراسة المشتركة   الفئة:    من  والخواص  سمات  و   ،العمرية، 

لهم    الثقافة الثقافية    . العام  البيئة  تحديد  التي  والاجتماعية  فضلا عن 

الرقمنةقادتهم   توطين  الي  ، نحو  يتحولوا  رقميين"   وان    " مواطنين 

 .؟!المؤثرين  باتصالات  ثرواأت وكيف  
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 تعريف الاتصالات التسويقية 

التسويقية الاتصالات  على    2001في عام    " كيلر" عرفه    ،مصطلح 

الوسائل   المؤسساتأنه؛  تستخدمها  و   التي  العملاء  إقناعهم  لعلام 

غير  أو    المقدمة بشكل مباشرخدماتها    / ومنتجاتها    التجارية   علامةالب 

 مباشر. 

  . علي البشر  وتأثيرافاعلية   أكثر الأنشطة النسانية  الاتصالات،وتعد  

بين  تواصل  ال  سلوبأ  نهاأ على    ،2006  " في عامهولم"  عرفها  فقد

قصد  ،الرموز فيه  يتبادلان    ،طرفين  ذات   ،عن  الرسائل  ويتشاركان 

 مما يتنج عنه عملية التسويق.   . بطريقة مفهومة   ،المغزى

إجمالي    نهاإعلى    "التسويق كلمة "  "غريفين" عرف  ،  2002في عام  

و   عمليات التسويقتؤثر      .في سوق   الشراءالبيع  ملكية  على    عملية 

  .من ناحية اخري   ءعملا الجموع  على  ومن ناحية  خدمة  الأو    منتج ال

أو    للمنتج  العلان والترويج  ون وتقنياتاستخدام فن من خلال    وذلك

 .  غير مباشرو  بشكل مباشر الخدمة

المؤسسات و هذا   لكوس  ، يةالتسويق الحملات    ،تستخدم  على  يلة  لتأثير 

باستخدام    .  وذلكالخدمةأو المنتج اقتناء ناعهم ب إقو العملاء  وجه نظر 

 Keller  - (  1في الشكل )كما هو موضح    .  وموجهمفهومة    رسائل

   ال الجماهيري والتسويقي التقليدي. تقنيات الاتصحول  -  2011
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 ( 1)الشكل 

 

  التسويقية الاتصالاتيات وقنوات لآفي  شهد العالم طفرة ،ومؤخرا

  وبالتحديد  ، منصات التواصل الاجتماعيوانتشار ظهور بعد  

 .  نستجرامالا فيسبوك و ال

 

  ، لاتصالات التسويقيةا ياتلآ حد أك ،ساسيأدور  هذه المنصاتلعبت 

او   علامية الكلاسيكيةعلانية وال جنب مع الوسائل الإلى  جنبا

    .بنجاح الشباب فئة اختراق في ت هذه المنصاتتمكن    .التقليدية

وأصبحوا مصدرًا حيويًا للمعرفة والاتصالات والتفاعل والتمويل  

 . الترفيه كذلك والشراء و 
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الذي   في    دفعالامر  والمتخصصون  والمسوقون  الاتصالات  خبراء 

  ة الموجهمن الرسائل الجماعية    ةالي تصالا  حملاتهم  إلى تحويلم  العلا

Mass Message   الشخصية الرسائل   Personalized  إلى 

Message  .    

 

تحول   التسويقية  الاستثمار  كذلك  الاتصال  الوسائل  القنوات  في  من 

الطرق    :مثلالتقليدية   واعلانات  والمطبوعات  والاذاعة  التليفزيون 

الخ    ... العامة  الاجتماعي   ىلإوالعلاقات  التواصل    كأحد   منصات 

عليهم    والتأثير  الشبابفئة  إلى    ثبتت فاعليتها للوصولأالتي  الآليات  

معايير  لتعميق  و  تقرارالبالعلامة التجارية و   لوعي من تشكيل ل  :وبقوة

 .   الولاء

 

ال المفردات  والرسائل    ، والمؤثرين  ، المدونات:  جديدة مثلواصبحت 

الذي تطوير  عاكس لمدي ال  ،مجتمعي   واقع  ،الشخصية الموجهه .. الخ

والتعليق  الصورة    لتحل  النتاج تقنيات  المحتوى و  فن وصناعة شهده  

 لدي الجماهير والمتابعين.  ىولالمكانة الأ  الصوتي

    

الأ  يقف  جديدة ولم  مفردات  عند ظهور  تبعها  ،مر  من    بل  مهول  كم 

تحلل  بيانات  ال من  سلوك  التي  والمتابعين  العملاء  الجماهير 

 .لهم ية الاستهلاك خصائصالو 
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 أهداف الاتصالات التسويقية 

 

    :وهم  للاتصالات التسويقيةالاستراتيجية  هدافالدراسة الأحددت 

 لعلامة التجارية. العام باتعميق الادراك  •

 كسب مزيد من الولاء الجماهيري.  •

 . الحالية احتياجات العملاء تلبية  •

 الخدمة / المنتج.  تجاه العملاء  تقييم ردود أفعال •

ا • المستقبليةمحاولة  بمتطلباتهم  لها   ، لتنبؤ  التخطيط  يتم    حتي 

   .جيدا

 .للمؤسسساترباح والأ  السوقيةالحصة زيادة   ،بالتاليو 

 

وت  لظاهرةالدراسة  قودنا  هذا  دقيق  تفحص  وقوة  المؤثرين    نفوذ  الي 

بالنسبة  الشراء  وقرار  المجتمعي  والوعي  الثقافة العامة  على    تأثيرهم

   . Zمن جيل  للشباب

 

لحملات المؤثرين التي بثها كل من بنك    تقييم تحليليجراء  إ  خلال   من

اثنين من المؤثرين المصريين  استعانوا ب حينما    ،EG Bankمصر و

استكشفتالمعروفين  وكيف  هؤلاء    الدراسة  .   علي    المؤثرون قدره 

الالكتروني الدفع  وحلول  الرقمية  المالية  الثقافة  الذي   .؟نشر    الامر 

 جديدةالمالية  الممارسات  اليدلوجيات و مجموعة من الا ساهم في غرز  

 .  لدي قاعدة الشباب من المتابعين لهم
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 ؟  Zجيل الشباب من من هم  

 

  وهم .  21-15، وفئتهم العمرية من  Zoomers  باسم  Z يعُرف الجيل 

علي دراية    يتميزون بانهم .   "رقميونالمواطنون  ال "  معروفون بانهم 

كاملة بخصائص الانترنت ويجيدون التعامل مع التكنولوجيا الرقمية  

انواعها على الأجهزة اللكترونية  اكثر اوقاتهم  ويقضون    .  بمختلف 

غيرها  ويفضلونها عن    .  المعرفة والعلم والاستمتاع   :  ويستقون منها 

 . قراءة الكتبمن أدوات التعلم مثل : 

 

 الخدمات المصرفية الرقمية نظرة عامة على  

 

هي   الرقمية  المصرفية  الخدمات  من    تحولالعملية  الخدمات  تقديم 

عبر    لكترونية التقنية المن شكلها الكلاسيكي إلى  البنكية  أو    المصرفية

 .   النترنت

 

الرقمية  الخدمات المصرفية  بداية    مع ظهور  1960عام  إلى    ترجع 

  .1980عام  البنكية  البطاقات    ظهور  عقبها    صراف آلي.ماكينة    اول

عملية   ثم الرقمي    ظهرت  طريق الاتصال  تجار  عن  التجزئة    ربط 

والعملاء.   الذيالأ بالموردين  بعلى    ثرأ  مر  تصنيف التعجيل    عملية 

أنظمة  إلى    حتي الوصول إلى كتالوجات إلكترونية  العملاء    احتياجات

   .المتخصصة البرامج
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نطاق واسأصبح    1999في عام  و  متاحًا على  إلى  النترنت  جنبًا  ع 

بدأت الخدمات المصرفية عبر  لهواتف الذكية،  ازيادة انتشار  جنب مع  

 . ( 19د)كوفي جائحة  خاصة بعد   جديد من الانتشار  رعص  النترنت

 

 الخدمات المصرفية الرقمية في مصر 

 

مسيرها    ضخمة   جهودا مصر    تشهد منذ  في  الرقمي  التحول  نحو 

تسع  ت  الشرق الأوسطمنطقة  في  احد اكبر الاسواق  مصر  ف  .  2018

من  لأ نسمة.مل  100كثر  شابة    يون  دولة  انها  علي      . صنفت مصر 

ال60  فنحو  ال  ،مصريين٪ من  لما  ،شبابفي سن  أعلنته وزارة   وفقا 

 . المصرية  ،والتنمية الاقتصادية  التخطيط

 

اندلاع كوفيد    عقب  المصرفي  ( 19)جائحة  القطاع  المصري  ، شهد 

بعملية  نحو    كبيراركًا  تح  الرقميالتسريع  ضخ   التحول  خلال    من 

ضخمة لتكنولوجيا  شملت    :  استثمارات  التحتية  البنية  تطوير 

والخدماتل المعلومات   والحلول  الرقمية  التطبيقات  بتحديث    . تسمح 

عصر  تحديات  بالضافة إلى تطوير قدرات الموارد البشرية لمواجهة  

 . التحول الرقمي

 

اضبالتوازي تحويل  ،  إلى  العملاء  إلى    معاملاتهم طر  المصرفية 

التطبيقات الرقمية وحلول الدفع اللكتروني من أجل مواكبة المعايير  

)الجديدة   كوفيد  انتشار  بعد  معايير فضلا عن    (19خاصة    تطبيقات 

 . الصحية السلامة
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التغييرات ب   مع  شهد  عملية  و   ة الاقتصادي   التوازي  الرقمي  التحول 

ثقافيا  المجتمع كبيرا    تغيرا  الرقمنةواندفاعا  المالية    نحو  والحلول 

الأهرام  نشرتفقد      .الذكية في  صحيفة  تقرير  2020  المصرية   ،

٪ من  72أن    ذكرت فيه   .  العالمية  MasterCard   شركة اصدرته  

تحويل تم  المصري  الشراءالشر  عادتهم  المجتمع  الي  الرقمي   ائية 

جمي  في  النترنت  عبر  وسائل  والاستهلاك  مثلع  الطعام    :الحياة 

ودفع الفواتير والسفر والمواد الغذائية والمنسوجات والأزياء والتنزه  

لذلك،  لخإ...   نتيجة  على    تزايد.  اللكتروني  عمليات  الطلب  الدفع 

 .ربشكل كبي  ية الرقم ول البنكيةوالحل

 

التواصل    ينالمؤثرظاهرة  زدهار  لا  عوامل ثلاثة   وسائل  على 

 الاجتماعي

 

و  هاشميهذا  ازدهار  إلى    دتأرئيسية    عوامل ثلاثة    ،2021  حدد 

أنحاء  ظاهرة   جميع  في  الاجتماعي  التواصل  وسائل  المؤثرين على 

 العالم؛

 

   :الاقتصادية العواملأولاً، 

الرقمية    في  تكمن التسويقية  الاتصالات  لقنوات  النسبية  التكلفة  قلة 

الاتصال   بوسائل  واذاعة  :  التقليدية من التسويقية  بالمقارنة  تليفزيون 

   .. الخ.واعلانات طرقومطبوعات وصحافة 
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لا  والتي  التسويقية  الحملات    في   بالمؤثرين   لاستعانة اتكلفة  قلة    كذلك

 . ونجوم المجتمع   ورياضيين  فنانينالمشاهير من  تقارن بتكلفة مشاركة  

 

   :السيكولوجية عوامل ال ثانياً، 

وسا  يتمتع على  بخصائص  المؤثرون  الاجتماعي  التواصل    عدةئل 

العالية    :منها والقدرة  والجاذبية  والمعرفة  الشخصية    علىالخبرات 

  التفاعل معهم بسهولةعلى    جمهورهم المستهدفالتفاعل مما يشجع  

   . وطواعية

 

ذلك،   على  الاجتماعي    تسمح علاوة  التواصل    لمستخدمين لمنصات 

وذلك    . Co-Creation  ابداعي خاص بهم يطلق عليه  بإنشاء محتوى

ومنشورات الفيديو  من خلال مشاركة النصوص والصوت والصورة 

الموضوعاتل الجمهور    . مجموعة متنوعة من  يمنح  والمتابعين  مما 

»حرية    Freedom of Expression  للممارسةجيدة  فرصة  

ثاني    التعبير« يعد  انساني والذي  لهرم    ،مطلب  تحليل  لماسلو  وفقا 

 ( 2الشكل ) لاحتياجات البشرية ا
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( 2الشكل )  

 

إلى   المنصات  بالضافة  هذه  شامل    اجراء  علىقدرة  ودقيق  تحليل 

قياس عبر  التجاريةالتنافسية  القدرة    للسوق  وحصة    ، للعلامات 

خاصة فضلا عن بيانات    . للمنتج/ الخدمةتطوير الوسائل   ،المنافسين

 واحتياجاتهم الحالية والمستقبلية. سلوك العملاء ب 

 

   الثقافية  عواملال ثالثاً،

الجيل    شبابالنظرة   انهم    ، المؤثرينجموع  ل  Z من  المصدر  علي 

وراءهم مصادر  والتعليم واكتساب المهارات تاركين    الرئيسي للمعرفة

 . الخ.. ووسائل اعلام تقليديةووثائق ومن كتب    المعلومات الكلاسيكية 
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 الفصل الثاني 
 

  التواصل الاجتماعي مواقعب  ين مؤثرعلام الإنظرة عامة على  

من حيث   التواصل الاجتماعي مواقع لمحة عامة عن   يقدم هذا الفصل

لعلامات  لأو    المتابعين   لجماهيرهمية سواء  والأ  ،والتعددية  ،التعريف 

الفرق بين مواقع   كما يشرح    التجارية في مجال الاتصالات التسويقية. 

  .والويب نواعها أالتواصل الاجتماعي بمختلف 

 

الفصل  و هذا   ظاهرة  يعرض  على    زدهارهاوالمؤثرين  ا  علامإنمو 

يحدد العوامل الملموسة والغير ملموسة  و .  مواقع التواصل الاجتماعي

تؤثر  لالمؤثرين  تواصل  فاعلية  على    التي  خاص  فئة  الجماهيري 

  ، من نجوم المجتمعالتقليديين  المشاهير    بينكما يعقد مقارنة    الشباب.

 .  مشاهيرالصغار   باعتبارهم   المؤثرينجموع و والرياضة   ،والفن

 

تصالات  الاأخيرًا، يحاول الفصل تحليل وشرح استراتيجيات وأهداف  

ل ظل  لمؤسسات  التسويقية  وعملية  في  الرقمية    نحو   التحولالثورة 

 .المؤثرينعلام إ
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 التواصل الاجتماعي   مواقع تعريف وأشكال 

 

التاريخ  لم   ثورة  البشري  يشهد  الفكر  غيرنشوب  معتقداته  الو ت 

السرعة  للمجتمعات  الانسانية  الرقمية  ،بهذه  الثورة  احدثته    .  كما 

المزج  نهالرقمالثروة  ف هيكلة    استطاعات  واعادة  التكنولوجيا  بين 

للبشر    ةوالاجتماعي الحدود الجغرافية والمادية والاقتصادية والثقافية  

 عالية.  وسرعة  بجرأة

 

الرقمية   الثورة  و ا  في  ساهمت  كبير  لزدهار  التواصل    مواقعسريع 

جعلها  الأ  .جتماعيالا الذي  الرئيسيالمر  للاتصالات  وسيلة  بين  ة 

من التعبير عن    الجماهير  تمكن   .  بمميزات عابرة للحدود  ، الجماهير

دون    وسلوكهم بطريقة مبتكرة تمامًا  ،وسماتهم   ،وأفكارهم  ،معتقداتهم 

 . سياسية او اقتصادية او زمانية او ثقافية او اجتماعية او مكانية : قيود

 

 التواصل الاجتماعي  وسائل تعريف 

التواصل  تعبير  لتعريف   تقسيمه  «  الاجتماعي»وسائل  من  كان لابد 

 :  كلمتين إلى

أو    تعني التفاعلات البشرية مع بعضها البعضو »الاجتماعي«  كلمة  

   . مجتمع مع ال
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علامية التي  الممارسات الآليات  فتعني  «  تصال»وسائل الا   كلمةبينما  

الي  ت  وهدف  والرسائل  ، لأفكارا  تبادل التنوير    ، والمعلومات 

   والمرئيات.    والموضوع

معًا  و  الاجتماعي«  التواصل  »وسائل  كلمة  النشر    - تمثل  منصات 

في   الأفراد  بين  الشخصية  التفاعلات  لتمكين  كوسيلة  المستخدمة 

 . المجتمع

التواصل الاجتماعي  تميزت  اتصال«  »وسائل  تجاه ثنائي الا   بكونها 

يتيح    مما     النترنت باستخدام منصات مختلفة.شبكة  يتم إجراؤه عبر  

 Freedom ofفرصة ذهبية لممارسة »حرية التعبير«    لمستخدميه

Expression  قيود عمليات  ويتمثل  .دون  في  التفاعل    الاتصال 

 .المعلومات والآراءو محتوى  الوالتعاون ومشاركة 

وسائلو  خمسة    تمتلك  الاجتماعي  ه  مميزاتالتواصل    م: أساسية 

 الكلمات اللفظي عن طريق  والتفاعل    - والتواصل الاجتماعي    -الترفيه  

 . والابتكار  -والأناقة   - الشفهية اللكتروني  المكتوبة او 

منو  الرغم  الشبكات أن    على  ومواقع  الاجتماعي  التواصل  وسائل 

وويب   استخدامها    الاجتماعية  يتم  جداً  قريبة  مصطلحات  هي 

   . خاص واستخداماته المختلفةال تعريفهكل منها  ل أن  بالتبادل، إلا
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ب   -  :الويب    -أ   مجموعة  يعرف  تمكن  من  أنه  التي  التطبيقات 

تكوين وتبادل الأفكار والمعلومات  له  وتيسر    ،من التفاعلالمستخدم  

عن  .الانترنت شبكة  عبر    والمعارف لتعزيز  الابت  فضلا  العام  كار 

و   نمستخدمي المع  تجارب  التبادل  والمحتوى   مشاركة  وتعاونهم 

 . بكفاءة  معارفهم وقوتهم السوقية

بحيث    ت لاتصالاا  جراءل   آلية   هي  -  :مواقع الشبكات الاجتماعية   -  ب

  . شبه العام داخل الموقعأو    تسمح لكل فرد بإنشاء ملفه الشخصي العام

  اجتماعية   تسمح هذه المواقع للأفراد بتقديم أنفسهم وإقامة صلات ثم  

والحفاظ عليها من خلال وسائل  باختلاف اماكن تواجدهم  مع الآخرين  

 .التواصل الاجتماعي

مواقع الشبكات الاجتماعية ليست مجرد طرق  ان    ، ومن الجدير بالذكر

لربط الأشخاص لبناء علاقات   فقط.  جديدة  التقاء  نقطة  أيضًا  ولكنها 

الاجتما الشبكات  بين  تمزج  بطريقة  مستخدميها،  بين  عية  شخصية 

عبر   اليومية  ما    .  النترنت شبكة  وحياتهم  عليهيطوهو  »حكمة    لق 

التي تربط الناس من خلال    ”Wisdom of the Crowd“  الحشود«

 . تعاونهم وسلوكهم التفاعلي
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 أشكال اتصالات وسائل التواصل الاجتماعي 

قدمت وسائل التواصل الاجتماعي العديد من أشكال الاتصالات على  

 النحو التالي:  

 

شكل من أشكال الصحافة  يه:  Blogging لكترونيةالمدونات الإ• 

  ، النترنتشبكة  على منصة    هانشرنقل المعلومات ومهمتها    ،اليومية 

  واقعلم روابط  عدد من الإلى  المؤلف  فيه    يشير  .  مخصص سجل  في  

فيها   المدونةيرى  تكون    اأنه  ،صاحب  للمتابعين/   ةمفيدقد    اجتماعياً 

 .  الجماهير

محتوى قصير يجمع    يه:  Microblogging   ةرالمدونات الصغي• 

مقاطع  بي  إنتاج  النصية  أو    فيديون  الرسائل  جانب  إلى  مرئيات 

 . المصممة لتفاعلات الجماهير السريعة 

 

عملية وضع علامات  هي    :Social Blogs  المدونات الاجتماعية• 

ل  ،ويب العلى صفحة موقع   ائرين  زالعلى    تسهيللمع إدخال روابط 

   له مرة أخرى في أي وقت لاحق.العودة  المتابعين و 

 

المرجعية   العلامات  المال  حدأ  bookmarkوتعد وضع    هامة ميزات 

حيث يسهل الوصول إلى    .رةالتي تؤثر على شعبية المدونات الصغي 

موقع أي  من  وقت  أي  في  المذكور  هذه    .  الرابط  جعل  خلال  من 

 .الروابط المختارةقائمة الروابط مدرجة على رأس 
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عن  هو  :  Podcast  البودكاست •  يشبه  عبارة  صوتي  برنامج 

أو    إمكانية الوصول لتكرار البرنامج الذاعي العادي. يوفر لجمهوره  

 . أي مكان منادة العرض مرة أخرى في أي وقت وإع

 

منصات التواصل  ل  وتقييم تصنيف  عملية    يه:  Rating  التصنيفات  •

كعدد المتابعين  :  من خلال قياس العديد من المتغيرات  تتم    .  الاجتماعي

   لخ.  ... إعلامات المرجعية وعدد اللها 

 

جدا    التصنيف مهموهذا  .  على أساس شهري منتظمهذا التقييم    ي ويجر

الاتصالات   لهم  الاعلامية  لمتخصصي  يوفر  لأنه  والمسوقين 

التجارية وتحسين    ية للعلامةسوقالحصة  الالمعلومات التحليلية لقياس  

 بمؤشرات محددة.   قدرتها التنافسية

 

ثماني   وتحتل  الاجتماعي    شبكاتمن  هذا  الأكثر  المكانة  التواصل 

 و  LinkedInو   Instagramو   Facebookوهم:  عالميا  شعبية  

Twitter.    على القائمة  الوسائط  مشاركة  مواقع  إلى  بالضافة 

 . Myspaceو  You-tube الهاتف المحمول مثلأو  النترنت
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 التواصل الاجتماعي   لوسائ

 التعريف والأهداف 

اجتماعية،    مواقع  مي هوسائل التواصل الاجتماعأن    على الرغم من

من  تم تاليومية الاقتصادية والمالية ٪ من الأعمال 90أكثر من أن  إلا

   . همخلال

الترويج  تستخدم  المؤسسات  ف في  الاجتماعي  التواصل  منصات 

و  التجارية  بيعايضا  لعلامتها  مثل  اللكترونية  التجارة  أنشطة    / في 

  .والترويج لها اتلمنتجات و/أو الخدمل شراء

 مزايا وسائل التواصل الاجتماعي 

  احد انجح مخرجات الثورة الرقمية ل التواصل الاجتماعي هي  وسائ 

بالضافة لعلامات التجارية  هامة لمزايا  ست  تحقيق    والتي تمكنت من 

 : للعملاء مزايااربع إلى 

 لشركات: ا -أ

بين  أولاً  الاجتماعي  التواصل  وسائل  تجمع  والتفاعل  ،  التكنولوجيا 

العملاء  الاجتماعي مع  ذهبية   الذي  مرالأ   .  المباشر  فرصة    يمثل 

   ومنتجاتها / خدماتها.   هاللعلامات التجارية للتسوق المباشر ل
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الهيكلية  نيا ثا القوة  التواصل الاجتماعي  والشرائية  ، غيرت منصات 

بالعميل    عرف   ،سمحت بظهور نوعية جديدة من العملاءفقد      للسوق.

 .    sophisticated customer المتخصص او 

المعلومة    على.  ويعتمد  تطورا  أكثر  سلوك شرائيب يتمتع هذا العميل  

لأسعار،  لمقارنة  فيعقد    ،وسائل التواصل الاجتماعي التي يستقيها من  

اجعة المنتجات والخدمات، وكذلك  مريقوم ب إيجاد البدائل، ويحاول  و 

 . آخرين عن تجارب عملاء   سبحث

ء  العملامواقع التواصل الاجتماعي العديد من   تشجعسمحت و ، ثالثا 

 . بمنتهي شفافيةعلى تقييم وإدخال رأيهم  

اتصالات تسويقية   بإجراءوسائل التواصل الاجتماعي    سمحت ،رابعا

معا  خارجية العلاقات  المباشرة  العلانات    : مثل  وداخلية  وأنشطة 

المنتجات  والاتصالات  العامة،   حول  التحديثات  أو  و/ومشاركة 

وسائل العلام التي  متابعة  الرد على أسئلة العملاء وكذلك    .الخدمات

مرة    بثهااعادة  ومقاطع الفيديو عن المنتج او الخدمة و تستدعي الصور  

   اخري.

التواصل الاجتماعي المتخصصين في مجال  وسائل  ساعد  ت   ، خامسا

التسويقية  تحديد  عل  الاتصالات  مختلف    المؤثرين جموع  ى  في 

عن طريق  أو    او طواعيا  اإما مجان :  ومن ثم توظيفهم  ،  المجتمعات  
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قيمة يمما  المباشرة.     رعايةال من  التجارية    عزز    بالسوق العلامة 

 . باعتبارها وسيلة اتصال فعالة ومؤثرة

عن غيرها    التواصل الاجتماعي  تفضل المؤسسات منصات  ،سادسا

التقليديةمن   الاتصالات  وقنوات  وأنشطة  التكلفة    أدوات  لقلة  نظرا 

 .  النسبية

 لعملاء ا  -ب

 العملاء والمستهلكين.  جربةئل التواصل الاجتماعي ت وسا  تثري، أولاً 

مباشرة    تالاتصالا  بإجراءالاجتماعي    وسائل التواصل  تسمح ،  ثانياً 

   العلامة التجارية.  مصداقيةمما يعمق   مع العملاء 

 . وبالتالي قرار الشراء  ؤثر على سلوكيات العملاء وإدراكهميو 

ء  العملامواقع التواصل الاجتماعي العديد من   تشجعسمحت و ، ثالثاً 

تقييم   /الخدمة  على  رأيهم  فورية  بصفة  المنتج    ى بمنته وإدخال 

  .شفافيةال

تصالات  نوعية محدثة من الا ، تطبق وسائل التواصل الاجتماعي  رابعا

الخدمات.  /لمنتجات  اعلى    تقييم ما بعد الأثرالتي تسمح ب   ثلاثية الأبعاد

الذي  الأ إلى  امكانية  ضافية هي  إللمؤسسات ميزة  منح  مر  الاستماع 
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وضع  العمل على  من ثم  و  .  واقتراحاتهم ومتطلباتهم مشاكل عملائها  

 . للمؤسساتالمستدامة  خطط التنمية وتطبيق 

 تعريف المؤثرين على وسائل التواصل الاجتماعي

ية كبيرة نسبيا  جماهير  قاعدةاص قادرون على بناء  أشخ هم  المؤثرون  

الطعام  النترنت، من  شبكة  المتابعين عبر  أو    المشتركينعدد  من حيث  

الأزياء  البشرية إلى    إلى  التنمية  حت الأإلى    قواعد  الشعبية    ى مثال 

    .النصائح البنكية والمالية

الاشخاص    ويقوم بين معجبيهم  بمشاركة هؤلاء  يحفزونهم  و  ، آرائهم 

   .  تعليقالرد و  على

  Micro-Celebrities  مشاهيرالصغار    نهمأن على  و ثر المؤ  عرف

الرأيأو   يالمعاصر  قادة  اتصالات    جري.  المؤثرون طريقة  هؤلاء 

 . مبتكرة مع جمهورهم/المشتركين والمتابعين ومفضلة 

وقد   )  Mettenheimو   Wiedmann   عرّف هذا  (  2020عام 

المؤثرين على تسويقية  التصالات  للااستراتيجية وآلية    -أنه    تسويق 

المؤثرال التواصل الاجتماعي  ين مبتكرة تستخدم شهرة    .على وسائل 

الت   همتمكّن و  المباشر  أمن  قاد  ،المتابعين   علىثير    لرأي ل  ةباعتبارهم 

المن  ري  ي الجماه ومعارفهم  لمشاركة  خلال    موأراءهتجاربهم 

مما يسمح      . حول أنواع مختلفة من العلامات التجاريةومنشوراتهم  

من  للمسوقين   والتخطيط    للمؤشرات  تحليل جراء  إوالمتخصصين 

 . زيادة المبيعات وتعميق ولاء العملاءلوصول إلى المناسب ل
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الاجتماعيعلام  إمزايا   التواصل  وسائل  على  والمؤثرين  لماذا  ، 

 ؟ ةالتقليدي  ت عن الاتصالا  يفضلونه 

ات  التسويقية  ستطيع  الاستثمار    ينلمؤثر للاتصالات  تحقق عائداً على 

 .   الاتصالات التقليديةمرة أكثر من قنوات  11ل إلى يص

الرئيسي ويرجع   الا أن  الي    السبب  التواصل  توفر  منصات  جتماعي 

منهاللمستخدمين   كبيرة  حصري امكانية    :مميزات  محتويات    ة إنشاء 

لى هذا المحتوى على أنه أكثر  يُنظر إ  .  ء عملاالللتفاعل الاجتماعي مع  

 . العلاقات العامة التقليديةأو  العلاناتمن أنشطة   جمهورلل ثقة

التجارية العلامة  تكتسب  المؤثرين  أيضًا،  تستخدم  وسع  أمدى    التي 

ن مباشرة متابعي الو   ين مشترك الجماهير/لجموع ال  صول و الللانتشار و 

 دون وسيط. 

  بتكر يقوم المؤثرون على وسائل التواصل الاجتماعي بإنشاء محتوى م 

يصعب   ذيوال   العملاء الأصغر سنًابه يستهدفون    لعلامات التجارية ل

 . الأخرى  ليديةقنوات التقال عبر مالوصول إليه 

اشخاص اكثر  ونهم  ك   علي  يتم تحديد المؤثرين بين جمهورهم/متابعيهم

جديدة  قناع  إ  ابتكار اساليب  على  قدرة كبيرةة واذكياء.  يتمتعون ب واقعي 

   .خدماتاللمنتجات/ اشراء للعملاء ل



36 
 

مختلف   في  والمؤسسات  الشركات  من  والمزيد  المزيد  يتجه  لذلك، 

وآل استراتيجيات  تبني  نحو  كقناة  المجالات  المؤثرين  اتصالات  ية 

 ومؤثرة.  مبتكرة  تسويق

 ين عيوب الاتصالات التسويقية للمؤثر 

 

الغضب  أو    بالانزعاج  / المتابعين   قد يشعر بعض المستهلكين •

المحتوى   في  الترويجية  الرسالة  المؤثرين  من  يقدمها  التي 

عن   التعليقات   ضبهمغويعبرون  فعل    في  »رد  تخلق  قد  التي 

  ”BackLash“  عنيف« على العلامة التجارية المسوقة

 

المختار  طبيعة   • التسويقية    ىومدالمؤثر  للحملة  مهم  ملائمته 

جذب  خفاق في  ال الي  ؤدي  تقد  عدم ملائمة المؤثر    فأحياناجدا.  

   المستهدف.  للجمهور  الشراء  قرارؤثر على  ي ثقة الجمهور وبالتالي  

 

  وسائل التواصل الاجتماعيب ين مؤثرال تسويق نظرة عامة على 

 

الذوق«    يعتبر »صانعو  وان  المؤثرين  خاصة  المستهدف  للجمهور 

 . من قبل هولاء المتابعينالثقة والمصداقية  لديهم

 

مثل:  تسمح   الاجتماعي  التواصل    Twitterو   Facebookوسائل 

محتوى  وغيرها  Instagramو   MySpaceو  بإنشاء    للمستخدمين 
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منصات التواصل الاجتماعي دور    تثرينتيجة لذلك،    تفاعلي مشترك.  

   عليهامهمة مبتكرة يطلق في   همحيث تستعين بتابعين  الم

Co-Creation  

 

لـ   تعاون هي عملية   «Co-Creation» ، فإنStubb (2019)وفقًا 

صاحب  المؤسسات  التجارية   ة بين  جموع  أو    ئهمعملا   مع   العلامات 

 الجديدة ومراجعتها والترويج لها. لاختبار المنتجات   المؤثرين

Co-Creation   من    يعد جديد  صناعة  أشكل    المحتوىشكال 

    .الترويجي 

 

من خلال إنشاء     «Co-Creation»  في   كبير  يلعب المؤثرون دورو 

يتبع قيم  الجمهورمحتوى  من  كبير  عدد  منصات    تابعينالمو   ه  على 

الاجتماعي بانتظام   .  التواصل  المؤثرون  يشارك  ذلك،  على  علاوة 

وتجاربهم    ،وخبراتهم   ،وتوصياتهم   ،وآرائهم  ،ومهاراتهم   ،أنشطتهم

 الجمهور والمتابعين مما يسمح باتصالات ثنائية فعالة بينهم.  اليومية 

 

حيث   «Co-Creation» يعد والعملاء  المؤسسات  من  لكل  مربحًا 

يصبح العملاء    جديدة ومحتوي مبتكر.  يخلق هذا التعاون نماذج أعمال  

 . مع منظمة العلامات التجارية  شركاء نشطين
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  المؤثرينوظيفة  

اليومية مع الجمهور والمتابعين  الحياتية    اربهمتج   ؤثرونيتشارك الم

مدونات في   محتوى و  ،شكل  مرئيةأو    كتابات  مواقع   روايات  علي 

الاجتماعي العلامة  ب  ، التواصل  من  عليه  يحصلون  مادي  مقابل 

لها. بالترويج  يقوم  التي  تستلزم    التجارية  عمل  مهمة  فهي  لذلك 

 . التوظيف

المشاهير   بين  التواصل  مقارنة  وسائل  على  والمؤثرين  التقليديين 

 الاجتماعي

  المشاهيرأو    ي العامأالرمن قادة  ومعاصر  شكل مبتكر    مؤثرون همال

 .  المجتمع والفن والرياضةمن نجوم 

 :ميزات مشتركةم

الجماهير  •  من  كبير  عدد  لديه  يؤمنون  والمتابعين  كلاهما  الذين 

 . بمصداقيتهم وفعاليتهم

التجارية ويؤثر    علاماتالترويج للفي    مع جمهورهم   يتشارككلاهما    •

 بشكل مباشر او غير مباشر.  في الجمهور 
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 ؛ ختلافلاوجه اا

العامة:  -أ من ف  - الاختلافات  الرغم  التقليديين  أن    على  المشاهير 

  الفن أو    الموسيقىأو    من مواهبهم في الرياضةكبيرة  يكتسبون شهرة  

عي  المؤثرون على وسائل التواصل الاجتماغيرها، بينما؛ يحظى  أو  

بسبب كبيرة  و على    قدرتهم  بشعبية  مع  الابتكار  والتفاعل  المشاركة 

شهرة المشاهير  نفس  ب  لم يحظواومع ذلك فهم    .لهم  القاعدة الجماهيرية

 . التقليديين 

التقنية:  -ب   التسويقيةو المؤثر   ىيحظ   -  الاختلافات  للحملات    ن 

جماهيرية    ىعلأبفاعلية   وقت  أومشاركات  في  ويمكن    .  قصرأكبر 

التفاعلاتقيا هذه  من    س  بسهولة  الاجتماعي  التواصل  مواقع  عبر 

عن الحملات التي يقوم بها المشاهير  خلال عدد المتابعين والتعليقات  

   التقليدين.

  المؤثرون على وسائل التواصل الاجتماعي ختيارامعايير 

عام    حدد في  روبرت  تساعد   2020ريس  رئيسية  تقنيات    ثلاث 

على   التجارية  الجموع    تقييم العلامات  وقيمتهم  او    مادية المؤثرين 

 .الادبية من خلال:

وال -أ المشاركة  و/أو    عجاباتعدد  القصص  على  والتعليقات 

 .المنشورات
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وخاصة   - ب الاقتصادية  وتأثيراتها  المبيعات  العلامات  مع  نسب 

 .ة لكتروني التجارة الآليات التجارية التي تتبنى 

 لتجارة الإلكترونية ا

النترنت باستخدام  شبكة  الخدمات عبر  أو    شراء وبيع السلعهي عملية  

حجم  وصلت    . الهواتف الذكيةأو    المحمولةأو    ثابتة  أجهزة الكمبيوتر 

في جميع    2020مليار دولار في عام    2.2التجارة اللكترونية إلى  

 . سنويا٪ 25نمو بنسبة تأن  المتوقع أنحاء العالم ومن 

 

  معدل النقرب  ينتقيس العلامات التجارية نجاح حملة المؤثر  أخيرًا،  -ج

 .الحملة تدشينبعد  المتابعةأو  على الاشتراك

 

بناءً على   ، الملائماختيار المؤثرين ضرورة على   ريس روبرت  واكد

وكتابات التجارية  العلامة  هوية  بين  المطابقة    درجة 

والشعبية   والمصداقية  والأسلوب  والمحتوى  المؤثرين/المدونين 

متخصصة تقوم بالبحث  هناك »وكالات للمؤثرين«    .كمعايير للاختيار

لك للعلامة  لطبيعة المنتج او الخدمة وكذالمؤثرين المناسبين  تطابق  و 

 .  التجارية
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 التواصل الاجتماعي مواقعتصنيف المؤثرين على 

 

يؤثر اختيار المؤثرين على وسائل التواصل الاجتماعي بشكل إيجابي  

عدد  على حقوق الملكية للعلامات التجارية. ويستند هذا التصنيف إلى  

 وهم:  غير ملموسةالملموسة و المتغيرات من ال

الملموسة:  -أ التواصل  ينقسم    -  المتغيرات  وسائل  على  المؤثرون 

 وهم:   عداد القاعدة الجماهيرية لديهموفقا ل  ثلاث فئات  اليالاجتماعي  

 . من مليون متابع كثر أ :ىولالفئة الأ •

 . متابع   150.000لديهم أكثر من  :فئة الثانيةال •

 .  متابع   150.000لديهم أقل من  :فئة الثالثةال •

  " المصداقية  وذجنم"  بناءً علىوذلك    –  :المتغيرات غير الملموسة  -ب

Credibility Model . 

على   المؤثرة   Credibility"مصداقيةال نموذج  "العوامل 

Model  ختيار المؤثرينلا  

لنجاح المؤثر بين جماهيره ومتابعيه  مصداقية  عتبر  ت  أساسياً    هعاملاً 

  على الشخصية الرقمية للمؤثر المصداقية  عتمد  ت   .في ايصال الرسالة

صفحاته  و  علي  لمتابعيه  تظهر  التواصل  الخاصة  التي  مواقع  علي 

عليهاالاجتماعي يطلق  والتي  التجارية  "  .     للمؤثر"  الرقمية  العلامة 
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Influencer Digital Branding  .  يتم تعريف المصداقية على و

علي صفحاته  التي ينشرها المؤثر  المعلومات  حكم المتلقي علي  أنها  

 .فاعليتها او مقدار الثقة فيهامدي من حيث 

إنشاء بواسطة  تم  المصداقية«   1980في عام   Hovland »نموذج 

إلىو  هم  4ينقسم  رئيسية  الثقة  سمات    – والجاذبية    -والخبرة    -؛ 

 . والتفاعل

للجمهور  شراء  ال  قرارالثقة عامل مهم للغاية في التأثير على    - الثقة    -أ

الثقة محل تجارب التفاعل وجهاً  تحل  و .  في بيئة النترنتالمستهلك  

فيما  .لوجه مؤكدة  غير  مشاعر  أي  تبعد  الشراء   لأنها  بقرار    يتعلق 

الخدمة او  تجعل  و     .للمنتج  عميقة    تابعين الم الثقة  بعلاقة  يشعرون 

يجعلوممتدة   وهذا  التجارية.  والعلامة  المؤثرين  يتحملون    هممع 

 .مستقبليةلديهم نوايا شراء  تتكون  زيادات الأسعار و 

أن و  الثقة على  أيضًا تعريف  بقدريمكن  إلى اليمان  العملاء    هها ميل 

 .  وحاجتهم  ة التجارية على تلبية احتياجاتهم العلام

على تقديم ادعاءات )المؤثر(    مرسل الرسالة  قدره  يه  -الخبرة    -ب

صفات وموثقة  صحيحة   على  المعرفية    ومؤهلاته   يةالشخص  هتعتمد 

  من   او شراء المنتج/الخدمة   بإفتاءالمتابعين له    لقناعوخبراته المتفوقة  

   .المتابعين  خلال انشاء محتوي قيم وفريد لكسب
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إعجاب  درجة  التي تؤثر على  الهامة  هي أحد العوامل    -الجاذبية    -ج

بالمؤثر /الجمهور  إلى  المتابعين  بالضافة  منها،  اخري    : عوامل 

واصفات  ال الاجتماعيةالشخصية  والمكانة  الجاذبية   . لسلوك  تمثل 

وجمهور  لاهتمام  كبيرا  حافزًا   بالرسالة الم المتابعين  ستهلكين 

لعيون  الترويجية  إرضاءً  أكثر  المؤثر  كان  كلما  المتابعين  . 

 . المستهلكين، زاد اهتمامه وتأثيرهو 

 

عاملاً مهمًا في جذب  جتماعي، تعتبر الجاذبية  التواصل الا   منصاتفي  

انتباه الجمهور والتأثير على حكمهم الأولي، خاصة بالنسبة للتطبيقات  

 . المرئية مثل الانستجرام

 

  اعلى أنهالتفاعلية    ،  2020في عام    Yiو   Jun عرف    –  التفاعلية  -د

الاتجاه ثنائية  بين    اتصالات  خلال  تجري  من  ومتابعيهم  المؤثرين 

إلى الدرجة التي يؤمن    التفاعلية تشيرو التعليقات المستمرة والدردشة.  

  ، كأفراد أذكياء  ،بها مستخدمو وسائل التواصل الاجتماعي بالمؤثرين

   .موجودين للتفاعل معهم و   ،موهوبين 

 

وسائل  ت  نقلوقد      .ناجحة  اتصال  عمليةمن أي    اساسي  التفاعل جزءو 

الاجتماعي  التقليدي    ،التواصل  مستوى    للرسالة التفاعل    اخر إلى 

الانطباعات  و   تالتفاعلابعدد    هاقياس  يتم   بجودة عالية.  رقمية  وتقنيات  

يضمن    .الفورية   اتوالمشارك الذي  للفئة   الامر  الرسالة  وصول 

من التجارية  العلامات  ويمكن  سوء الاردود    قياس  المستهدفة    فعال 

   .   سلبيةاليجابية و/أو ال
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 الفصل الثالث
 

 دراسة منهجية ال

 

رين على  المؤث نفوذ جموع  في استكشاف    دراسةال  ههذتتمثل منهجية  

الذي    ، Z جيلالشباب من  على    وتأثيرهم  وسائل التواصل الاجتماعي

بين أعمارهم  التحول   عامًا  21و   15  تتراوح  عملية  الرقمي    في 

  في ظل التطور الكبير لآليات دفع اللكتروني خاصة  لا  ول حل   لاستخدام

ا الح من  لذكية  الدفع    صحية السلامة  الاجراءات  ن و امالأ سرعة و يث 

 . (19) كوفيدجائحة   انتشار لدفع النقدي بعدعمليات ابديل ل ك

 

وتطبيقاتها كآلية مبتكرة    ،المؤثرين   علامإ  ظاهرة  هذا البحث  يدرس 

على    ثيرهم المباشرأبالسوق المصري وت   ثنين من البنوكاعلى    عمليا

من   المستهدفة  الشريحة  وتوجهات  ثقافة  المتابعين  تغيير  من  جموع 

كبديل للدفع   رقميةالدفع ال  ول استخدام حلنحو      Z   الجيل الشباب من  

مناقشة  وذلك    .النقدي البعد  لسمات  ملموسة  الغير    عوامل العديد من 

»نموذج  المؤثرين  شخصية   على   Credibility  المصداقية«بناءً 

Model    :والجاذبية  مثل والخبرة  إلى  الثقة  بالضافة  والتفاعل. 

م  عواملال تحليل  الملموسة  المؤثرينمؤشرات  ل ن  عدد  و   صفحات 

ردود   وحجم  العلامة  المتابعين  علي  وانعكاساته  الجمهور  افعال 

 . التجارية
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 دراسة سؤال ال

التأثير المباشر    :مديعن    دراسةال الأساسي للالسؤ ومن هنا يتمحور  

وتحوله من   Z من الجيل  للشباب  على طرق الشراء  ثرينلمؤ علام ال

النقدي  الدفع  حلالتقليدية    ةطريقة  ب   ولإلى  اللكتروني  استخدام  الدفع 

عبر   المصرفية  شبكة  الخدمات  الانترنت  النترنت  تطبيقات  مثل 

 .والسوار الذكي البنكي 

 ؛ :منهامن الأسئلة الفرعية   العديد الدراسةهذه ارت أث كما 

المؤثرين على وسائل  جموع  إلى    Z   الجيل الشباب من  لماذا ينجذب  • 

 التواصل الاجتماعي؟ 

 ؟ يمنظور التسويق الالمؤثرين من  علامل  الرئيسية هداف الأ هيما • 

يقدمها  •  التي  الفعالة  الاتصالات  لرسائل  العامة  الخصائص  هي  ما 

التطبيق  المؤثرون   من    العملي مع  نموذجين  البنوك  حملات  علي 

 ؟ بالسوق

هي  •   Credibility Modelالمصداقية«    وذج»نم  سماتما 

 ؟ المؤثرين ح نجاشعبية و لمعيارًا  اصبحت لـهوفلاند التي 

لعلامة  ل  حجم ادراك العملاء ما هو تأثير اتصالات المؤثرين على  • 

العام  ، وتعظيم ولاالتجارية الوعي  المنتج  ئهم لها وتعميق  بالخدمة / 

 ؟ ة الشراء باستخدام حلول الدفع اللكتروني  قرارعلى مما يؤثر 
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 Qualitative and Quantitativeما هو القياس النوعي والكمي  • 

 اتصالات المؤثرين على وسائل التواصل الاجتماعي؟ لفعالية 

الدراسة هذه  اجريت  وقد  البحث    هذا  اسلوب  باستخدام 

 ةستكشافي الا  البحوث تقنيات    احد  هباعتبار  "النيتنوجرافي"

     .النترنت شبكة عبر المجتمعات  لدراسة ثقافة المخصصة 

ية  نوع تحديد  و  ، المحتوى  رموز   وفك   ،حليل تالإلى  الدراسة  وتهدف  

و الرسائل   اعتمد  الالموجهه  استطاعوا وكيف    .  المؤثرونعليها  تي 

الي  النفوذ تغيير  ال  لأحداث  ،Zجيل  من    الشبابجموع    بفاعلية 

ساعد  .المالية  ثقافتهم و  هم ادراكفي  المستهدف   الدراسة   تكما 

عدد  :  المتغيرات الملموسة من حيث علي رصد وتحليل النتنوجرافية 

المشاركة والتعليقات والعجابات ومعدلات    . المتابعين والمراجعات 

خلالالمؤثرين    ات تصنيف  ديد تح   كذلك من  »نموذج    وسماتهم 

  متغيرات المؤشرات  من  وهي    Credibility Model المصداقية«

 الغير ملموسة. 

 ة الرقمي ياتهمسلوك  علىتصنيف العملاء بناءً 

مستخدميصنف   المصرفية  العملاء من  أربعة    الخدمات    انواع إلى 

و  المشتركة،  الخصائص  من حيث:  للخدمة    الوصول سهولة  رئيسية 

الو  ، البنكية  تجاه    ةخدمطبيعة  ومخاوفهم  الحلول  تطبيقات  المطلوبة، 

 .الرقمية ونوع المساعدة المصرفية المطلوبة
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عد نهاية الحرب  الجيل الذي ولد ب وهو    :  Baby Boomers  أولاً،

قد  كثير منهم    ٪ من العملاء.27  نحو  يشكلونهم  و   .  العالمية الثانية

ادارة كز احتياجاتهم المالية اليومية على  تتر  .   الي سن التقاعد  وصل 

  فواتير المن  مدفوعات  ال، و ية التمويل  المصرفية، والحساباتحساباتهم  

 .  المختلفة بأنواعهااو البطاقات  ، وسداد القروض وخلافة 

 

في    ولأنهم  رغبة  الاقل  الرقمية اجراء  الشريحة  فهم    ، التعاملات 

  من أجل     أكثر قلقًا بشأن الجانب الأمني للحلول الرقمية.  بأنهمون  يتسم 

تجنيدهم رقميًا، يحتاج البنك إلى تمكين البرامج التعليمية والمساعدة  

خلال   من  الاصطناعيبرامج  الافتراضية  إلى  ب   ،الذكاء  الضافة 

 .قطاع خدمة العملاء من  البشرية المساعدة

 

ئل  أوا واخر الثمانينيات و أبين    الجيل الذي ولد ماوهو    :X   الجيل   ثانياً،

هذا    .  الستينات والب الجيل  يتمتع  الآليات  مع    ةجيدال  صلةالتالف 

تتمثل    ٪ من العملاء.  26  نحو  يشكلونهم  . و ليكترونية ال  التقنياتو 

المصرفية   فياحتياجاتهم  الفواتير  ،الحسابات  تابعةم   اليومية    ، ودفع 

 .  وإدارة الأموال ، الائتمانبطاقات وسداد   ،وتحويل الأموال 

 

الجيل   الرقمية.   Xيعد  للحلول  تقبلا  لبناء و  الاكثر  دفعهم  يمكن 

وإدا بسهولةمدخراتهم  نفقاتهم  الحلول  رة   لهذا  .ةالرقمي البنكية    عبر 

تحتاج البنوك إلى تمكين البرامج التعليمية والمساعدة الافتراضية من  

 .الذكاء الاصطناعيتقنيات خلال 
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واوائل   واخر التسعينيات أوهم الجيل الذي ولد في   : جيل الألفية  ثالثاً،

تتراوح  ٪ من إجمالي العملاء.  30  نحو   يشكلون  وهم  .القرن الحالي

الأكثر ذكاءً في مجال  الجيل    ، يعتبر جيل الالفية.  37-18رهم من  اعمأ

القطاعات.  الرقمية  وجياالتكنول  جميع  بين  في   من  احتياجاتهم    تتمثل 

العقاري  الرهن  المشروعات    قروض  وتمويل  التعليمية  القروض 

الا التي  العروض  كذلك  ستثمار.  دخار والاوفرص  الرقمية  والحلول 

 . قليلة التكلفةتكون و توفر الوقت والجهد 

  

المستخدمين17  نحو   يشكلونهم  و   :Z  الجيل  رابعاً، لخدمات  ل  ٪ من 

الفئات    كثر أوهم    . كبير الرقمي  الذكاء  الب   يتمتعون .  الرقمية   البنكية 

استخداما  الاجتماع  العمرية  التواصل  اليوميةي  لوسائل  الحياة  .   في 

والرغبة  يتميزون   الشديدة  الفي  الكبيرة  بالحماسة    حلول تجربة 

   والتطبيقات البنكية الرقمية. 

 

الجيل  و  القاعدة    Zيمثل  الشباب  من  من  البنوكالمستقبلية    . عملاء 

الديناميكيةهذه  تتطلب  و  والتنفيذيين    الشخصيات  القرار  متخذي  من 

الاوضع   من  التيجيات  ستراحزمة  و البنكية  خاصة  مبتكرة  المرنة 

ب  لزيادةالاقنوات  المتعلقة  ال  تصال  طريق    .  لديهم  ماليالوعي  عن 

الآلي والتعلم  الاصطناعي  للذكاء  المكثف  عن     .الاستخدام    فضلا 

التي تساهم في اشراكهم    .  لهم   والمحفزةعلي الرسائل المقنعة  التركيز  

الحصول  المداومة علي  ك  كذل  .واظهار الجانب القيادي لهممجتمعيا  

   .المستقبليةالحالية و تلبية احتياجاتهم العمل علي  و  افعالهم على ردود 
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ثنين من  حملات الاتصال لا على    التطبيقب  -  الاستعانة بالمؤثرين

 البنوك بالسوق المصري  

قام   تيال blogs   بلوجزال ةهذا القسم من الفصل الثالث سلسلسيناقش 

باستخدام اثنين من    ونشرها   بإنتاجها  EG Bankو  بنك مصر  كل من

اجراء  .  المصريين  المؤثرين لتحليل  مع  النصي    ىلمحتو كامل 

السينمائي   المؤثر   خاصةال  سماتالو   الرسالةو والتصوير  من    لكل 

استطاعا يف  ( وك 2022)إسلام فوزي    المؤثر( و 2021)محمد مولى  

ال الي  والادراك   المستهدف   جمهور النفاذ  الوعي  بمميزات    وتشكيل 

 . الحلول الرقمية لكل من البنكين
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 لحملات المؤثرين  ول: الا التطبيق 
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العلاني)  ة المدون   هذه   تنشر في    blog  ( الفيديو  العربية  باللغة 

   . 2021 الأسبوع الأول من شهر رمضان المبارك

من  و  رمضان  شهر  الشهورأيعتبر  عدد    كثافة  تشهدلذي  ا  كثر  في 

  سواءق الأوسط  لقنوات الاتصال المختلفة في مصر والشر  المشاهدين

قنوات الاتصالات المبتكرة  أو    .. الخالراديو و   يفزيونالتل  مثل:التقليدية  

   . منصات الوسائط الرقمية والاجتماعية  :مثل

 

بنك      المدونة الرقمية.  /  يةعلان الحملة  للناشر  المنتج و البنك مصر هو  

البنوك أكبر  أحد  المصري.  مصر هو  بالسوق  اسسه طلعت    العاملة 

الوطني   –حرب   الداعم   ،رائد الاقتصاد  ليكون  باستثمارات مصرية 

مملوك بالكامل    و وه  ،للصناعة الوطنية والاقتصاد التنموي في مصر

يتوسع البنك في    .  عام  100منذ أكثر من    للحكومة المصرية وتأسس

من خلال شبكة من الفروع  بشكل كبير  الأسواق المصرية والقليمية  

الآليو خدمات  الو  الصراف  سل  .  أجهزة  إلى  من  بالضافة  سلة 

المصممة   المجتمع  خصيصا  المنتجات  من  قطاعات  عدة  لتناسب 

  المصري

 

في محاولة    بالغ، استثمر بنك مصر م (19)كوفيد    جائحة  بعد هائلاً 

الت  بنيته  لتلبيةلتعزيز  الضخم  حتية  المصرفية    الطلب  الحلول  على 

سلسلة من    وتتضمن للشباب.   «BM»  حزمة بنك مصر   قدم   . الرقمية

بالضافة   بطاقة الائتمان وبطاقة الهدايا.    :والخدمات مثل المنتجات  

 «BM Online»   اسمب إلى مجموعة  من الحلول المصرفية الرقمية  
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( الشكل  مشاهد  5)و   (4) و   (3يعرض  المدونة(  إسلام    من  للمؤثر 

متابع    685،000المؤثرين المصريين الشباب لديه    فوزي، وهو أحد

تم اختياره  وقد  متابعًا على فيسبوك.    3،766،760و   على انستجرام 

 . النترنتشبكة من قبل بنك مصر لتعزيز حملته على 

 

المدونة الراويفي  دور  فوزي  إسلام  المؤثر  لعب    بوصف   بدا  .، 

يستخدم  وهو  الاعلان  بطل  فيه    يظهروالذي    ،للمدونة   المشهد الافتتاحي

غير قادر  و   ،مشغول   ،ويبدو أنه قلق وعصبي للغاية هاتفه المحمول  

 البسيطة.الشخصية  ته مشكلا  وحل  هإدارة وقت على 

 

جميع  في  تقريبا    يرتدي البطل ملابسه المنزلية  التصوير السينمائي: 

أثناء اجتماعه مع أفراد أسرته   .  مختلفةالمواقف  الوفي    مشاهد العلان

الأعمار( مختلف  من  وأطفالهأو    )أشخاص  زوجته  في    مع  او 

 اجتماعات العمل التي تعقد عن بعد. 

أن    شارةإفي   الاعلان    .مريحة ومرنة «BM Online» خدمةإلى 

الخدمة  أن    يشير إلى  مما  ،في أوقات مختلفة أثناء النهار والليل   صور

 .زمنيةدون قيود   7/24  تعمل

 

صف  و   في   –  إسلام فوزي  هو الدور الذي لعبه المؤثر  :الرواية  /السرد

ساخرة    علانال  بطل من  علي  بطريقة  يعاني    فوبيا"  هوشوش"أنه 

   الرهاب الصامت.مرض يعني  

 



53 
 

عاني  تشخصية نمطية تقليدية    أنه  على بطل الاعلان    ،يصف المؤثر 

عندما كان ينوي الزواج، فإنه   .  تغييرتحب اللا  و  ةعصبي القلق و ال من

التفاصيل والالتزامات. عندما ولدت زوجته،  كان   الكثير من  يخشى 

بمفرده المنزل  في  البقاء  بشأن  وقلقًا  ان    لأنه  ،كان خائفًا  يستطيع  لا 

قناة تلفزيونية  كما انه يستطيع ان يتابع    .الكهربائية ة  تشغيل الغسالبيقوم  

من    جداقلق  ي   القناة.  زر  غيير  ت   من  واحدة طوال الشهر، لأنه يخشى

به    الكمبيوترفي جهاز    الموجودة  اكاميرالالتعامل مع   أثناء  الخاص 

له    مقطع فيديو   قامت ابنته بتصوير. وحتى عندما  العملاجتماع  عقد  

  على   كان قلقًا ومتوترًا وخائفًا من الرد  ،أثناء الاحتفال بعيد ميلادها

 .المتابعين رسائل

 

المدونة  في  الرسالة:  رمزية فوزي  المؤثر  يشير  ،نهاية  أن    إسلام 

الحالة الوحيدة التي يشعر فيها البطل بالراحة والاسترخاء هي عندما  

تطبيق التطبيق   .  «BM Online» يتعامل مع  اسم    لأن  يطلب منه 

  يقوم   معاملة  ايوبعد انتهاء    ، ورمز الأمان  ،وكلمة المرور   ، مستخدمال

 .فيها دخول التسجيل تم  كل عملية   ة متضمن رسالة  رسالإب   التطبيق

 

   الرسالة التالي: سلام فوزي إوفي نهاية المدونة يقول المؤثر 

من  «BM online» « من خلال تطبيقفوبيا  هوشوشال  »  يانس1- 

في أي وقت ومن    بنكيةكنك إجراء جميع معاملاتك البنك مصر، يم

 .أي مكان
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ف2-  إلى  مدتها  بالضافة  ترويجية  وتجربة  يومًا    90ترة  لتحميل 

 .كرسالة تحفيزية  -  رسوم إداريةاي مجانًا دون التطبيق  

 علانية حملة المدونة الإ شعار ال

  »خليك ديجيتال مع ملوك الديجيتال، بنك مصر  «

 للمدونة  التحليل النصي 

في    ستخدمةطريقة وصف وتفسير الرسالة الم  ي ه:  حليل النصي  الت 

ت المحتوى من    المعلوماتجميع    ضمنت .  عليها  الحصول  يمكن  التي 

الحرفي  سواءنص  ال والقيمأو    يالافتراض  و أ  المعنى  من    ةالرمزي 

 .هذا المحتوي

 :للمؤثر اسلام فوزي –تحليل نص مدونة بنك مصر 

او إلى قصة قصيرة تركز على المنظور السردي  المدونة  ستند  ت 1- 

 .وبنية النص الرواية 

الم2-  للبطل    ؤثر أجرى  السينمائي  التصوير  مع  السرد  في  طريقة 

 .علان المختلفةحداث الأو يصف مظهره  لالعلان 

للمدون أن    يبدو 3-  وفقًا  عدم    ةالبطل  من  ويعاني  وعصبي  مشغول 

الوقتعلى    القدرة ضعف    .إدارة  العلى    قدرتهكذلك    مشكلاتحل 

 .البسيطةالشخصية 

والالاة  ي خاص4-  الذي  ،احةرسترخاء  الزي  في  بوضوح   ظهرت 

مشاهد   تقريبامريحة  منزلية    ملابسمن  البطل    هيرتدي  جميع  في 

بما في ذلك الترحيب بالضيوف وأثناء    ، وفي مواقف مختلفة  ، العلان
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عائلته   أفراد  مع  زوجته    و ااجتماعه  عقد    .وأطفالهمع  اثناء  وايضا 

 .اجتماعات العمل عن بعد 

انالا5-  ال  يعمل   «BM Online»تطبيق    شارة  مدار  ساعة  على 

 .طوال الأسبوع بدون قيود زمنية

ا6-  المدونةيستخدم  في  الصي   لمؤثر  من  التي    اغاتالعديد  المباشرة 

التش الخدمات  امتيازات  إلى  النترنت؛    بنكيةير  عنصر  عبر  مثل 

  التطبيق   ، عمل تنبيه الئل  ، والاسترخاء والراحة، وإرسال رسامانالأ

 .لبنك لفرع ا والجهد بدلاً من الزيارة  لتوفير الوقت 24/7

إلى  7-  ا  استخدامالتنوع والتناغم في  بالضافة    يةلتصوير الموسيقي 

ب  الصلة  السردالذات  للبطلل  والمصاحبة  ينص  العصبية    لمواقف 

والاسترخاء  الراحة    احساس  عن  نمت  تيوال  الهادئة   الموسيقى   وايضا

 .«BM Online»تطبيق   استخدام للبطل أثناء
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 لحملات المؤثرين   :الثاني  تطبيق ال

 

             
( 6الشكل ) ( 7الشكل )        

   

 

 

 

 

 

 

( 8الشكل )                   
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الثانية  وتأتي الحالة  المؤثرينل   ،دراسة  حملة  حملات  بنوك    في  أحد 

تمكن    .(ي الخليج المصري  بنك  ال)   EG Bank  وهو   القطاع الخاص

EG Bank    ذهنية من في  خاصة  رسم صورة  استطاع  غضون  .  

متخصص  بنك    انه  على   ،خمس سنوات ان يقدم نفسه بالسوق المصري

ال ومبتكرة  حلولب  لشبابتمكين  اللكتروني آليات    :منها  ذكية    الدفع 

  . والحلول الرقمية والتمويلات الذكية

 

التواص2021في أكتوبر   البنك حملة ضخمة على وسائل  ل  ، أطلق 

 للمؤثر محمد مولا:   مدونتين نشر شملت الاجتماعي 

 

كبديل    ( ذكيال  )السوار  باستخدام  اللكتروني الدفع  عن    :ىالأول  المدونة 

بطاقة  سواء  ؛  لطرق الدفع اللكتروني التقليدي  يوشباب  ،ومبتكر   ،أنيق 

 .  المباشر  الخصمبطاقة أو  الائتمانبطاقة أو  الدفع المسبق

 

الذي  يمكّن  حيث   السوار  يرتدي للعميل  إنجا  الذكي  هذا  جميع  من  ز 

القياسات أو    داخل مصر   مشترياته عبر النترنت الخارج بنفس  في 

 . الأمنية والجودة

 

تحت  خدمات المصرفية عبر النترنت  منظومة الهي    :الثانية  المدونة

وفر الوقت والجهد  لت التي يتم تقديمها كبديل  و  "myegbank" ىمسم

   . العميل لفرع البنكزيارة والمال بدلاً من 
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المؤثرين    علامإفي تطبيق آلية    السبق   EG Bank  ل   هذا وقد كان 

ظهور  و  ،زيادة نفوذهم خاصة بعد  اصل الاجتماعي  على وسائل التو 

الشبابعلى    لهم  القوي   التأثير من    .شريحة  الاستفادة  د  اعدابهدف 

   للمنتج/ الخدمة وايضا للعلامة التجارية.في الترويج  المتابعين لهم 

 

 EGموفق لحملات  المؤثر المصري »محمد مولا«،  وكان اختيار  

Bank.    توسطة معروف  مدون من الدرجة الم  -محمد مولا    فالمؤثر

الساخر،   الكوميدي  بأسلوبه  الشباب  ال  له بين  من    بلغ   متابعين عدد 

   على فيسبوك.  596،983نستجرام و اعلى  272،000

 

المؤثرين  المؤثر محمد مولا عن غيره من    مدونات   صدارإب   ،يتفرد 

مختلفة، كما هو  الجتماعية  الاقضايا  التنتقد    نسائيةشخصية   كونهعلى  

(. هذا يجعل متابعيه ومعجبيه مغرمين بأسلوبه  7موضح في الشكل )

 . في التدوين المتفرد 

  

الأولى،  في     ، نسائيةالشخصية  المولا«  محمد  »يتقمص  المدونة 

ب   -   "القدر  جلالة" دكتورة   صديقاتها    ىحدل  نسائي صوت  ويتحدث 

الهاتف وتشكو    تدعىو  المحمول  عبر  ابنها  لها  »أماني«  نفقات  من 

يدرس في  الثانوية.  الذي  نفقات   المدرسة  ابنتها، وهي طالبة    وايضا 

بأنها  في المدونة ووصفتها حتي انها مغرمة بالتسوق ولكنها جامعية،  

ملازمة لها    دائما امهاخر و فهي تنتقل من متجر لآ »جائعة تسوق«.  

تفكر في الحصول   لذلك فهي .تسوق الابنهتتمكن من دفع نفقات   ىحت

 EG Bank من  جديد لابنتهاال  لكترونيال  للدفع  الذكي   على سوار
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وتفاجا    .الشراءالتسوق و في عمليات    ه وجودها مع الابن     بدلا من كحل  

الذكي    قد اشترت  "اماني"تها  بان صديقيثها  داثناء ح    فكان  .السوار 

 .الشبابية الموضة يقها انها تهوي تعل

 

الثانية  مولي   ،المدونة  محمد  المؤثر  تحمل    ،EG Bankمن    ،لنفس 

ال محادثة    .  سماتنفس  »مولا«  أجرى  متقمص  تليفونية  حيث  وهو 

وتحدث   القدر"  "جلالة  الدكتورة  صديقته  دور  عن    "اماني "مع 

في   بالاشتراك  صديقته  ينصح  الجوية.  الأحوال  وسوء  العاصفة 

عبر   المصرفية  لبنكالخدمات   EG Bank النترنت 

“myegbank”    الطقس البارد.  هذا بدلاً من الذهاب إلى البنك في 

 

التطبيق  عن تجربته الشخصية    عندما تحدثصديقته    مولي  اقنع مع 

قام خلال  مالي    مبلغبإيداع    حيث    ”myegbank“تطبيق    من 

 . الذهاب لفرع البنكبدون  الأسبوع الماضي

 

السينمائي:   مولا المؤثر    ارتدي   المدونتين   كلا  فيالتصوير    محمد 

هو  و المصرية  لمرأة  المظهر النمطي ل  رمزية إلىفي    ،نسائياحجابًا  

  . دةي سكصوته ليتفاعل من يخفف 

 

 تين لمدونالتحليل النصي ل

تركز على    ،قصيرةالقصة  سرد للالسلوب  أب المدونتين    صدارتم إ  1-

 .فقط  المؤثر والنص السيميائي والسلوك والصوت ةصور
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الصياغات المباشرة التي    العديد من   ى رسالة المحتو في    ت ستخدما  2-

لدفع من آليات ا  ة الرقمي الكبيرة للحلول البنكية  متيازات  الا تشير إلى  

  خدمات وال  المبتكر  ، ةالشبابي الموضة    ،الذكيالسوار    مثل:  اللكتروني

   .بدل المشوار  ،السهلة النترنت

  الحلول البنكيةإلى    ترمز  ،المستخدمة الرمزية    الكلمات السيميائية  -3

الحرية، التطبيق الآمن،  بها خاصية    ،شبابية   -  ةأنيقنها حلول  أعلى  

.  الأمانالشعور بالاسترخاء والراحة، إرسال رسائل تنبيه لمزيد من  

 .للبنك ليوفر الوقت والجهد بدلاً من الزيارة 24/7 التطبيق يعمل 

إلى  3-  الصوت الابالضافة  كان   يستخدام  الذي  للعاصفة  السيميائي 

 .مؤشرًا على سوء الأحوال الجوية

ال4-  يتضمن  الكما  كمؤشر    ينصمحتوي  العدس«  »حساء  كلمة 

البارد    الطقس  المتلازمة مع المصرية  للعادات الشعبية  سيميائي  رمزي  

 . حيث اعتاد المصريون طهي حساء العدس لتدفئتهم .في الشتاء

 

 أهمية قياس مؤشرات المؤثرين بمواقع التواصل الاجتماعي  

القياس  الصادروالتحليل    لعملية  التواصل    ةللبيانات  مواقع  من 

الخاصة البيانات الضخمة  عداد قواعد  إ  في   ى همية قصوأالاجتماعي  

الرقميةلعملاء  با ي الأ  . وسلوكياتهم  الذي  فيمر  القرار  متخذي    دعم 

للعلامة تسويقية    جياتتياستراوضع   السوقية  الحصة  تعظم    متنامية 

 . العملاء الرقميةتجربة   تثريالتجارية و 
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، كانت البنوك تتبنى الحلول الرقمية  ( 19)جائحة كوفيد  اندلاع  قبل  ف

من   للانتقال  العملاء  مع  إلى  ب التقليدية  التعاملات  وتتواصل  الفروع 

أسباب  ال مصرفية  ال  اتمنصال لعدة  نظرًا  العوامل  رقمية.  مثل: 

للاتصال   الجديد  الجيل  وتفضيل  الكفاءة،  ومحركات  الاقتصادية، 

العملاء  تجربة  في  الكاملة  والمشاركة  تقليل  فضلا  . الرقمي  عن   

 الانبعاثات الكربونية. 

 

وبدا الطلب علي    .  ، تغير سلوك العملاءوانتشاره  مع حدوث الوباء

الي  الشركات والمسوقين    الامر الذي دفع  التطبيقات الرقمية في النمو.

و  ومعرفة  اكتشاف  العملاء  العمل علي  احتياجات  بشكل  الحالية  فهم 

المستقبل. أفضل والاستجابة   باحتياجاتهم في  التنبؤ    لها والعمل علي 

في  عداد قواعد البيانات الضخمة والتي وصلت  إوا في  أنهم بدأ  ىحت

 . تريليون جيجابايت 44إلى  2020عام 

 

القرار    الضخمةالبيانات    وتساعدهذا   التفصيلية  مؤشرات  بالمتخذي 

ن رؤية واضحة للعملاء الحاليين باحتياجاتهم  وتكو رسم  ت الدقيقة الي  

المستقبل.  اليه في  يتطلعون  التخطيط لتحسين    والتنبؤ بما  فضلا عن 

المتخصصة    البيانية   العديد من المواقعوهناك العديد و المنتج / الخدمة.  

 :  منها

-1 Google adv. Isight    أفضل من  واحدة  الآليات  تعتبر 

المتعلقة  و  الجديدة  الاتجاهات  لاكتشاف    العملاء   شخصيةب الأدوات 

  وضع من    ومتخصصي الاتصالات  المسوقين  مكنالتي ت  وتطوراتها

  .تنفيذية لمواكبة هذه التطوراتاستراتيجيتهم 
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-2  Opt-in تلقائي تقييم  يستخلص    ،ات للتطبيق  إنه  ان  يستطيع 

امكانيات  من وتيرة الاستفادة من  مجموعة من التوصيات التي تسرع 

وتوفر ومتخصصي      . الوقت  التطبيق  المسوقين  تمكن  كذلك 

من   التحديات الاتصالات  المستخدم    مواجهة  مع  تظهر  قد  التي 

 .بتوصيات وحلول مبتكرة 

 

  الاستقصائية وهي مجموعة من الاستمارات    استقصاءات العملاء      3-

قوم بها العلامات التجارية لقياس ردود افعال الجمهور  التي ت الدورية 

 عن المنتج/ الخدمة. 

 

 علي العلامة التجارية  المؤثرين نجاح اتصالات  مؤشراتانعكاسات 
 

بنك    قناةارتفع    - مصرحملة  على  المشاهدات   YouTube عدد 

ببنك مصر   اليالخاصة  في    مشاهدة  335،379،412  حتي وصل 

 .2022يونيو 

 

 YouTube عدد المشاهدات على قناة  رتفعا   -  EG Bank  حملة

في يونيو    مشاهدة  34،570،814  اليلتصل    EG Bank ـالخاصة ب 

2022. 
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 الفصل الرابع
   تحليلية مناقشة 

من  الغر الدراسةض  هذه  وقهو    اجراء    نفوذ مدي    اسي اكتشاف 

أهداف   تحقيق  في  الاجتماعي  التواصل  وسائل  على  المؤثرين 

  وكسب ولاء العملاء خاصةالتجارية    للعلامات  التسويقيةتصالات  الا

 . Z الشباب جيل

 

الثقافية والأيديولوجيةمالهم  أالدراسة    رصد التحول    تغييرات  لعملية 

المصري للمجتمع  مع  ،الرقمي  الطلب    خاصة  تطبيقات    علىزيادة 

  بنوك اثنين من التطبيق على  الب     الرقمية.  المعاملات البنكية والمالية

الوعي  زيادة  من حيث    EG Bankهم: بنك مصر و العاملة بالسوق  

الرقمية   البنكية  الثقافة  ونشر  للعملاء الولاء  تعميق  والمالي    سواء 

 .التجارية  فضلا عن الترويج للعلامات ،المستقبلين و أالحالين 

 

عدد  ،  الرقمي  2020  "كيمب " تقرير    كشف في  كبير  توسع  عن 

العالم مستوى  المستخدمة على  الاجتماعي  التواصل    حتى   ، منصات 

مستخدميها العالممن    أكثر  إلى  وصل  سكان  سنوية    ،نصف  بزيادة 

   . مليار شخص 3.8٪ لتصل إلى 7قدرها 
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العربي،و  العالم  ي 39  هناك  في  السكان  من  شبكة  ستخدمون  ٪ 

يبرر   وهذا  نجمالنترنت،  عددهم  و الجدد  المؤثرين    بذوخ  نمو 

   .شعبيتهم الكبيرةو 

 

    نتنوجرافية تثري البحثالتقنية ال

من    البحثية للدراسة    اءاثر  ة النتنوجرافي   تقنية الهذا وقد كان لاختيار  

 : حيث

 

من  ثقافة  على    التعرف،  أولاً  حيث      Z   الجيل الشباب  اتهم  عادمن 

 ة. الدفع اللكتروني الذكي  ول حل  اتحول استخدام وأراءهمالمالية 

 

ت  يديولوجياالأ ى تنمية  عل  وتأثيرهمالمؤثرين    نفوذ  ى تحديد مد،  ثانياً 

الرقمية  الأو  نظرية  والتي     . Z   جيلمجتمع  لعراف  باسم  تعُرف 

السحرية«   المؤثرون  يمثل  حيث    . Magic Bullet»الرصاصة 

الضغ المعاصرةط  مجموعات  تمارس    المجتمعي  على    وتؤثرالتي 

الثقافال  عملية المالية    من  يتحول  حلول  الإلى    ةالتقليدي الممارسات 

جديد  رقمي  فرض واقع    علىويعملون  بل    ، اللكترونيذكية للدفع  ال

 .للممارسات المالية

 

والمؤشرات للتفاعل الناجح وسائل  ال  عت الدراسة تحديداستطا،  ثالثاً 

تمكن الباحث من  ي ل  جمهورهم.   متابعيهم/ لالمؤثرين  جموع    نفوذ  ىومد

وتحديد مدي نجاح    Quantitaive  بشكل كمي   مؤشراتهذه التحليل  

   . الاتصالات في الوصول بالرسالة التسويقية للجمهور المستهدف
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تخطي عوائق البحث  الباحث من  الدراسة النتنوجرافية  مكنت  ،  رابعاً

ميع  الموقع الجغرافي والجماعات الثنية والوقت في ج   : ائعة مثلالش

والعناصر  لملاحظات،  ، واهاالبيانات، وتحليلن جمع  م  :البحث  مراحل 

 . لتستخلص النتائج في وقت مثالي والاستنتاجات 

 

البيانا مكنت الباحث من    ،خامسًا حيث  من    ت الأوليةمراقبة وتحليل 

فيديو، بالضافة إلى البيانات  الصور ومقاطع  ال و   ى والمحتو نصوص  ال

 . في وقت قياسي الأرشيفية 

 

ظاهرة  و  نمو  جوانب    تتأثر ،  ينالمؤثرنفوذ  مع  في  المجتمع  ثقافة 

 ً واقتصاديا وتعليمياً  واجتماعياً  سياسياً  بيئة    ساهمتو     .مختلفة؛ 

ياً  تفاعلاكثر  خلق مواطناً    في   الاتصالات الجديدة والتكنولوجيا الرقمية 

بنك    العملية لكل من حملةدراسة  ال  وهذا ما اكدته م.   على مستوى العال

الافعال    EG Bankو   مصر ردود  لحجم  القياسية  بالمؤشرات 

خدمات الدفع اللكتروني    مزايا عرض    عقبالمتابعين  و والتفاعلات  

الذكية.   والمنتجات تسليط  المصرفية  تقنيات    فضلا عن  الضوء على 

المؤثرون   الذي طبقه  والعقلاني  العاطفي  والطلب  خلال  من  القناع 

 المدونات. 

 

يوصف المؤثرون على وسائل التواصل الاجتماعي، كما ذكرنا  هذا و 

بأنهم   السابقًا،  الرأي  ق  ، مشاهيرصغار  وصناع    ،رالمعاصالعام  ادة 

 الجيلالشباب من  على    واضح وكبيربشكل  ر نفوذهم  ظهالذي    ،الذوق

Z    .في المجتمع المصري 



66 
 

ل هامتين  آليتين  المؤثرون  هؤلاء  منظومةيمتلك    لاتصالات ا  نجاح 

اللكترونية« عبر    مصداقيةال  وهم؛  الجماهيرية  الشفهية         »الكلمة 

e-word-of-mouth م جمهوره/ممتابعيه  والتفاعل العالي مع  . 

 

وسمعتهم    ةالشخصي   ليكترونية هويتهم ال  ببناءالمؤثرون    ءهؤلا  يقوم 

لذلك    ،متابعيهم  المتبادلة معالثقة والمصداقية    مد جسور عن طريق  

الاتصالات   تع الجماهيرية  فنوعية  يمارسونها  اقوي  التي  من  تبر 

 المجتمعية.  قافة الث  في تغيير المؤثرات

 

يمثلون العملاء    نهم لأ   ، Z   جيل لشباب من الل  دراسةالويرجع اختيار   

  وفقا لما  ، ٪ من سكان مصر 60  فهم يشكلون نسبة   .  للبنوك  المستقبلين 

حاجة  مما اوجد    .المصريةوالتنمية الاقتصادية  أعلنته وزارة التخطيط  

ً مثقف  والمتعلم  الب  شبانوعية من الل  ماسةوطنية   لهذا تستثمر  و   .ماليا

ميزالبنوك   من  هائلاً  حملات  قدرًا  في  المالي انيتها  ونشر    الشمول 

 . وريادة الاعمال والابتكار  الثقافة البنكية

 

 دراسة منهجية ال

 

استكشاف   في  البحث  هذا  منهجية  وسائل    نفوذ تتمثل  المؤثرين على 

  في ظل الثورة الرقمية   Z   الجيلالشباب من  التواصل الاجتماعي على  

الدفع اللكتروني    آلياتتحويل ثقافتهم المالية وعاداتهم الشرائية إلى  و 

من   النقديبدلاً  الدفع  او  للحلول    لمزهل ا  تطورالخاصة مع    .الكاش 
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السرعة والأمان والسلامة    : مميزة مثلال  هاخصائصب  ةالرقمي البنكية  

 . الدولة المصريةمدعوما بتوجه  الصحية

 

الباحث   المدونات  نفوذ  يصنف   / الاعلانية  للحملات  وفقا  المؤثرين 

و مصر  لبنك  الدراسة  ملموسة  »متغيرات  الي    EG Bankمحل 

كماً   صفحات  quanlitativeويفحصها  خلال  المؤثرين    من 

 .لية الاتصالات التسويقيةمؤشرات لقوة فعاك  ،ومدوناتهم 

 

المصداقية«  الالمتغيرات    كذلك »نموذج  باستخدام  ملموسة  غير 

Credibility Model   الأساسية الأربعة    سماتد الحدالذي    لهوفلاند

و  والخبرة  والجاذبية  الثقة  وهي:  الفعالة  المؤثرين  وقد    التفاعل.لقوة 

الجماهيرية  يق أهداف الاتصالات  تحق   في  قدرتهاأثبتت هذه العوامل  

  بها. الوعي تعظيم الولاء وتعميق لعلامة التجارية و لوالتسويقية 
                                                     

العملية،   الناحية  المؤثرينم  اقفقد  من  الدراسة  كلا  ببناء    ،محل 

منصات على  الشخصية  التجارية    جتماعي الا   التواصل  علامتهما 

facebook، Instagram and You-tube    باستخدام استراتيجيات

الجاذبية  م من  عالي  قد  وتحقيق  اسلوبهم  تفرد  علي  ساعدت  تشابهه 

  للشباب.

 

 



68 
 

( تمكنا من التأثير  2021؛ مولا،  2022كلا المؤثرين )إسلام فوزي،  ف

لها    الرأي  على المخطط  الاستراتيجية  خلال  من   Digitalالعام 

Personal Branding من حيث: 

 

القصصأو    السرد  سواء من خلال  -  :المجتمعي   النقد -1  رواية 

ساعدتهم   القصيرة الآخرين    التفرد  علي  والتي  المؤثرين  بين 

 وداخل مجتمع متابعيهم/جمهورهم.  

 

  ىبن  - ون بنك مصر  مد   -إسلام فوزي  المؤثر  الأولي :   لمدونةا •

اعتاد فقد  على النقد الاجتماعي العام.    اتيجيته الشخصيةسترا

المنشور على    الاجتماعي  محتوي ونات والانتقاد الأفلام والمد

باستخدام   من صور وفيديرهاتمنصات التواصل الاجتماعي 

جموع  في جذب  فوزي  نجح    أسلوب السرد بطريقة ساخرة.  

كبي شعبية  واكتسب  بينهم الشباب  في   الذي  ر ملأا   .رة    ساهم 

حملتهم    رهاختيا بطل  ليكون  مصر  بنك  قبل  علانية  المن 

 .الرقمية
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 :يلإسلام فوز ابنك مصر للمؤثر اختيار   سبابأ

إسلام فوزي هو صانع محتوى، بالضافة إلى عمله كمصرفي.    1-

أكتوبر    في مليون متابع    2.5أكثر من  معروفًا لديه   Youtuber أصبح

محتو .  2021 كتابة  بحس    ىاستطاع  لتمتعه  نظرا  بداعي  إمختلف 

ب خاصة    ،مسبقة   فيةمعرفة مصرو  يتعلق  المصرفية  المعلومات  فيما 

 .قدمهالذي  ىمحتو نوعية الإلى كبيرة مصداقية  فاضأمما   . الرقمية

 

والجمهور   قياساتتشير  2-  من    لديه أن    المتابعين  كبيرة  شريحة 

 .  Z  جيلالشباب من الخاصة   المتابعين الشباب 

حلول المصرفية الرقمية  المميزات  ب نجح المؤثر في إيصال رسالة  3- 

 .في حياتهم اليومية Z جيلالشباب من يستخدمها الل

 

العاطفي  4-  والطلب  القناع  تقنيات  على  الضوء  المؤثر  سلط 

جيل  والعقلاني   من    Zلشباب  اأكنوع  للمنتجات  ساليب  لترويج 

كبديل    مانالسهولة والأ و   ةسرعالمن حيث    ،ق لهم والخدمات التي ترو

 .ةالمصرفية التقليدي للحلول

 

نجاح  -5 ببثها  ،  الكبير   الحملة  بسبب  مصر  بنك  من  د  عد  علىقام 

   .فضائيةالقنوات ال
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 – EG Bankمدون    - محمد مولا    للمؤثر  ،المدونة الثانية •

بني   الشخصية  االذي   القصص  سردعلى طريقة  ستراتيجيته 

  .  حيثجدا من الثقافة المصرية  القصيرة وهو اسلوب قريب

شخصية  مولا  تنكر   نمطي    نسائيةفي  مماثل  بأداء  وزي 

واتخذ لنفسه اسم مميز الدكتورة "جلالة  المصريات.    لسيداتل

غيرالأمر  القدر"   عن  ميزه  المؤثرين  هالذي  وبهذه    . من 

 الطريقة المبتكرة استطاع محمد مولي توجيه النقد الاجتماعي. 

 

 :لثلاثة أسباب ،ناجحا  محمد مولا   للمؤثر  EG Bank  كان اختيار

تقديم    هتتجرب  مما دعم ممثل    الأصل  فيمحمد مولا  1-  مدوناته  في 

السينمائ  التصوير  خيال  ي بأسلوب  على  يستحوذ    الذي 

 .ن متابعي ال/لجمهورا

 

على شريحة    المؤثر محمد موليمتابعي/جمهور    مؤشراتتحتوي    2-

 .مع كلا الجنسين  Zمن جيل كبيرة من الشباب 

 

إيصال رسالة   من  الخاصةة القصيرة  رواية القصطريقة    تنجح 3- 

 كونهاعلى    Z   الجيلالشباب من  اقناع  و الرقمية  الحلول المصرفية  

   وعصرية. وشبابية أنيقة حلول 
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 :تفرد الحملتين

                الحملتين تعتبر EG Bankو   بنك مصر : الحملتينكلا  -1

  رسائلووجهوا  المؤثرين اعلام  اللتان استخدما  تين الوحيد 

 .في السوق المصري Zللشباب من جيل مخصصة 

 

  ةالرقمي  ةالمصرفي  نشر ثقافة الحلول الي تهدفان الحملتين  كلا -2

 .ليكترونيال الدفع لياتوالتسويق لأ

 

صاصة السحرية«  طريقة »الر تطبق بنوك أخرى    يوجدلا  -3

Magic Bullet  وسائل التواصل الاجتماعي  في  للمدونات

 .المصري بالسوق

 

  Quantitative Analysis نللمؤثريلموسة غيرات المالمت

 

على    دراسةال  تسلط خلال  المؤثرين  نفوذ  الضوء  من  اجتماعيا 

امتابعيهم   وسائل  الاجتماعي  على  المؤشرات  لتواصل  تحليل  عقب 

عدد    : مثلمعهم  حالة التفاعل  والمؤثرين،    صفحات  الملموسة من حيث

وال عدد   عجاباتالتعليقات  إجمالي  إلى  بالضافة  والمشاركات 

 .المتابعين
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الوب  الالتطبيق على  الحملات  في  المشاركين  للبنوك  مؤثرين  علانية 

 تبين التالي:   2022يونيو   ىمحل الدراسة حت
 

 :على  حصل إسلام فوزي   حملة بنك مصر، المؤثر  في

 .متابع على انستجرام 685،000 •

 الفيسبوك متابعين على  3،766،760  •

قناة • على  المشاهدات  مصر،   Youtube عدد  بنك 

 .مشاهدات  335،379،412

 

 :على  المؤثر محمد مولاحصل ،  EG Bank حملةفي 

 .متابع على انستجرام 272،000  •

 متابعين على الفيسبوك  596،983  •

  ، EG Bank الخاصة بـ Youtube عدد المشاهدات على قناة •

 .مشاهدات  34،570،814

 

 Qualitative Analysisملموسة للمؤثرين   الغير يراتالمتغ

 

  ربع سمات تكمن في الأغير ملموسة  المن ناحية أخرى، فإن المتغيرات  

المصداقية«الأ »نموذج  باسم  والمعروفة  للمؤثرين   ساسية 

Credibility Model  وهم:   
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حلول الدفع اللكتروني بدلاً    لعصرية   Z   جيلمن    الشباب  نظرة  -1

في   النقدي  الدفع    انعكس مما    ،جدا  ايجابية  كانت  ،الشراء  عمليةمن 

  تعميقكذلك    .التجارية  اتلعلاما  من   كل لملكية  الحقوق    تعظيمعلى  

 .الوعي زيادةالولاء و درجة

 

المصداقية2-  المؤثرين  مصدر  ايجابيا  لجموع  أهداف   اثرت  على 

 .مع الجمهور المستهدف الاتصالاتوفاعلية عملية 

 

على  بشكل كبير  اثرت    ، الجماهير والمتابعينلدي  جاذبية المؤثرين    3-

العام    الشراء  قرارت الوعي  الرسالة نجحت في تشكل  مما يعني ان 

 .بنجاح  الجماهيري

 

المؤثرين ومستوى خبر  ى مد4-  في   تهممعرفة  بسيطة  بنسبة    ساهم 

 .ومتابعيهم   الجماهيرإقناع 

 

التفاعلية  5-  جمهورهم  العالية  القدرات  مع  ومتابعيهم    / للمؤثرين 

بالانخراط الالهام  من  مزيد  في  مزيد  ساهمت  تصالات  الا   من  نحو 

 .ثنائية الاتجاهال
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 فرضيات الدراسة  

   :الأولى يةالفرض •

  ول حل  استخدامات  نحو  Z جيل من    الشباب  نظرةيؤثر المؤثرون على  

اللكتروني   »  مماالدفع  على    للعلامة ملكية  الحقوق    تعظيميؤثر 

   .ولاء العملاء  تعميقو الجماهيري الوعي  درجة زيادةو   التجارية

 

على   انتائج  البناءً  علاقلدراسةومؤشرات  هناك  مصداقية  ،  بين  ة 

التجاريةودرجة  المؤثرين   بالعلامة  جانب    ،الوعي  ولاء  حجم  و من 

العلامة  الذهنية  صورة  الادراك  من الجانب الآخر. بما في ذلك  لعملاء  ا

 . التجارية التي تتأثر بشدة بمصداقية المؤثر بين متابعيه

 

موقعو هذا   التجاأن  Business Insider   أكد  على  الشركات  رية 

مبالغ   لدفع  منش  طائلةاستعداد  على  فيديو  للحصول  ومقاطع  ورات 

المقدمة  مناسبين  لمؤثرين    ومدونات  الخدمة  او  المنتج  على  لطبيعة 

تكوين  التجارية و  العلاماتب العام    عيتشكيل الو كجزء من    هم صفحات 

العملاءولادرجة   الدخول في حملات    .  ء  إعلانية بميزانية  بدلاً من 

 قد لا تؤتي النتائج المرجوة منها.  كبيرةاستثمارية 

  

  انتقادت ب أبد  .المدونتين ذكية للغايةكلا  كانت كتابة المحتوى في  وقد  

ممثلة في    مبتكرة  بنكية  ول حل  الحالي للعملاء مع تقديمالمالي  السلوك  

الآليات   من  ك  رقميالدفع  الاأ نوع  لنواع  وجهدمتيازات  وقت    توفير 

فضلا عن    .  وتحقيق المزيد من احتياطات السلامة الصحيةالعملاء  

 . النسبية قلة التكلفة
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نفسه،   الوقت  التجاريتان    تتأثر وفي  مصر العلامتان   EGو   بنك 

Bank    المؤثر هذا  إلى    هنفسبشعبية  ما.  باسم  التأثير حد                عرف 

الدماء«   مصاص   «Vampire Effect .    بعض  حيث تغاضى 

  مقابل شعبيةالتجارية التي يتم العلان عنها  المشاهدين عن العلامة  

   . المؤثر

 

   :الثانية  يةالفرض •

المصداقية«  الالمتغيرات   »نموذج  ملموسة،   Credibilityغير 

Model لهوفلاند . 

 

وميتنهايم   ويدمان  فعا  2020قام  قوة  خلال  بتقييم  من  المؤثرين  لية 

تضمنها   سماتأربعة   المصداقية«    رئيسية   Credibility»نموذج 

Model   :وهم 

ت   –  الثقة  -1 صدق وهي  مدى  إلى  بين    شير  المؤثرين  وموثوقية 

 . جمهورهم
 

من  يو  هذا  استخلاص  مؤشراتمكن    من   المؤثرين صفحات    خلال 

عدد والم  حيث  والعجابات  والتعليقاتالمتابعين  عدد  ف  .  شتركين 

المتغيرات   أيضًا أحد  المؤثرين على المشتركين هو  لقدرة    الملموسة 

بنجاح. علاوة  علانية علامية / الالونقل الرسالة   متابعيهمإلى    النفوذ

على   آخر  مؤشر  هو  والعجابات  التعليقات  عدد  فإن  ذلك،  على 

 .المتابعين ثقةاقية هؤلاء المؤثرين وجدارتهم ب مصد
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المؤثر  إسلام فوزي و فلكل من المؤثر    والمؤشراتنتائج  البناءً على  

 .   تابعيين على الم  د مولا تأثير إيجابي قويمحم

 . العملاء ولاءدرجة  الوعي بالعلامة التجارية و مقدار على  وكذلك

 

   :الثالثة الفرضية  •

لجاذبية  العامل    وهي وانعكاسالشخصية  صورة العلى    اتهلمؤثر 

ل عملية  الذهنية  أثناء  التجارية  و لعلامة    المعلوماتتبادل  الاتصالات 

الجاذبية  وترتبط    .التسويقية  للمؤثر    الخارجيبالمظهر  غالبا  عامل 

وما إذا كان يُنظر إليه على      .بنجاح  يةالاتصاللقيادة العملية  ه  ومهارات 

  المظهر بين متابعيه/جمهوره ءسيأو  أنه شخص حسن المظهر 

 

المؤثر محمد مولي  كل من  ستخدم  ا،  محل الدراسة  المدونتينكلا  في  

فضلا عن كونهم يتمتعون    .  من الجاذبية   انمختلف  اننوع  فوزي  إسلامو 

 . جيدمظهر ب 

 

إسلام فوزي بشخصيته الحقيقية  المؤثر  في حالة بنك مصر، ظهر  *  

 . للشباب جاذبة بس غير رسمية أنيقة بطريقة مرتديًا ملا 

 

في حالة    ه ن أكمحمد مولا  المؤثر  ، ظهر  EG Bank  بينما في حالة*  

ارتداء  ت  خلال  من  سينمائي  )   سملابصوير    (حجاب نسائية 

stereotype    صوته  من  خفف  وقد  .  المتوسطة   لمرأة المصريةلنمطي

صبح  أبه و تفرد    ه الذيجعله أكثر شهرة بأسلوب ما  . وهذا  سيدةليتفاعل ك

 كثر جاذبية للشباب. أ
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عرضون فيها  التي ي   تهموطريق   مؤثرين بر الأسلوب الساخر لكلا اليعت 

جدا للشباب جذابًا  القصيرة    القصةأو    مدوناتهم سواء بطريقة السرد

من مفردات وتعبيرات تعتبر الاقرب الي    كذلك اللغة التي ستخدمونها

  الشباب.

 

أن    ومع ذلك، في بعض الأحيان يمكن للكلمات والتعبيرات المستخدمة

الثقافة على    نها مقصورةلأ  الرسالةخطئ في تفسير  تخدع الجماهير وت

الثقافة المصرية  دارج في  ستخدم تعبير  ا  مثلا عندماف   ،المصرية فقط 

فهذه النوعية من التعبيرات    ،»جوع التسوق«أو    مثل »شربة العدس«

   .ينلا المصريإالمجتمع المصري ولا يفهمها على  مقصورة

 

والصورة   المؤثرين جاذبية  بين  قوية  ، هناك علاقة  نتائج البناءً على  

. كلما  الجمهور  ولاء وعي وتشكيل درجة  و  الذهنية للعلامة التجارية 

لمتابعيه، كان   والتأثير    قناعهم إزاد قدرته على    المؤثر جذابًا وجاذبًا 

   عليهم

 

 الفرضية الرابعة  •

  الخدمة التي يقدمونها أو    المنتج  عنمستوى خبرة المؤثرين  تكمن في  

   الشخصية.  خبرتهممعرفتهم وحجم  . يعتمد هذا على يروجون لهاأو 

 

ال  اتطبيق الدراسةعلى  محل  من    مؤثرين  و:  لكل  مصر   EGبنك 

Bank  ،  لدية  كلاهما يكن  بمنتج لم  كافية  الدفع معرفة  ات/خدمات 

كيف يمكن للعملاء    : سبيل المثالعلى    حد منهمأ  اللكتروني. ولم يذكر 
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هذه  اطلب  لالتقدم   على  الذكية،لحصول  للتقدم  الشروط  أو    الحلول 

 . للشباب نخاصة الس

 

الآ  ى وعل للمنتج/الخدمات  مخمس    المؤثران   ذكرخر  الجانب  ميزات 

معروفة    .فقط مميزات  كبي  وهم  حد  :الي  المثال  سبيل  علي  نها  أ  ر 

ر الوقت والجهد وتساعد العملاء على  ي توف ل  ،ذكية   ، مبتكرةبنكية  حلول  

  آمنة حلول  نها  أعلى    فضلا  .الصحية  المحافظة علي اجراءات السلامة

نها حلول  أإلى    ضافةبال للعملاء.  المالية  الاستثمارات  على    تحافظ فهي  

 . انيقةشبابية 

 

مصرفي،  يعمل  سلام فوزي  إوهو  أحد المؤثرين  أن    على الرغم منو 

  الجمهور والمتابعين  مؤشرات لها تأثير محايد على  كان  معرفته  أن    إلا

   Weidmann   يأ رمع    يتماشىوذلك  .  اتالمشاركنسب  أو  

لمؤثر  ا  ىدلالشخصية  والمعرفة  الخبرة  حجم  بأن    Mettenheimو 

   .العلامة التجارية  او علي  اء العملاءرض  تأثير ضئيل على تشكل 

 

 الفرضية الخامسة  •

  / مع متابعيهمومباشر هي قدرة المؤثرين على إجراء تفاعل ناجح 

  لمؤثرل نظرة الجمهور والمتابعين شير أيضًا إلى وهي ت جمهورهم.  

 موهوب.   فرد ذكيك

 



79 
 

 :ثبتت الدراسةأهذا وقد 

 عادةإأو    عجابالأو    بالتعليقات  سواء  التفاعلات  نسبأن    •

 . كانت عالية لكلا المدونتين التوصيةأو  المشاركة

 

على    محمد موليالمؤثر  اسلام فوزي و   المؤثركل من    قدرة •

 .بشكل مباشر متابعيهم فاعل مع جمهورهما/ الت 

 

لهم  بنجاح من نقل الجماهير/المتابعين  و  تمكن كلا المؤثرين  •

إلى  أو    العادية  روايةال  مرحلةمن   أيديولوجية    تطبيق السرد 

   .الماليةثقافية الممارسة  في  جديدة

المؤثرين وبنجاح  تمكن  كما • من إشراك متابعيهم في    كل من 

حلول الدفع اللكتروني الذكية الجديدة وتقديم امتيازات توفير  

 . الوقت والجهد والحلول الأنيقة والأمنية 

  والدراسة لنفوذ المؤثرين البحثعملية ستكمال مقترحات لا

  إلى  شيرت   2022دراسة في عام    Business insiderأصدر موقع  

كبر  أمن    ةنستجرام كواحدمنصة الا ٪ من المؤثرين استخدموا  79أن  

الاجتماعي   التواصل  التسويقية  ةي فعالمنصات  حملاتهم  وذلك    . في 

عام  68ـ  ب   بالمقارنة في  الزيادة  نعكس  وت .  ٪2020  عدد    علىهذه 

ي تستخدم اتصالات  المتابعين وعدد الشركات والعلامات التجارية الت
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أنفس  المؤثرين المؤثرين  عدد  زيادة  إلى  مستوى  بالضافة  على  هم 

 .العالم

ثير  أ نفوذ وت  حول  وثإلى إجراء بح  ىالقصو الحاجة    ظهرت وبالتالي

ساليب الاتصالات  أوالمؤثرين على وسائل التواصل الاجتماعي  علام  إ

بعد الأ .  الخدماتأو    للمنتجات   ية تسويقال فيما  يساهم  الذي  في    مر 

  ضمن أفضل الممارساتي لمؤثرين  تسويقي لمؤشر  أو    صياغة دليل 

الوسيلة  لفاعليةأمثلة  دراج  إمع    المهنية  الشعبية    علامية ال  هذه  ذات 

   . الاجتماعية

الحاجة   كذلك والأدوات  إلى    ظهرت  والخطط  الاستراتيجيات  وضع 

المؤثرين وفعاليتهم. ستكون    والتقنيات واللوائح للاستفادة من شعبية 

للمسوقين   للغاية  مفيدة  الدراسة  الاتصالات  هذه  ومتخصصي 

   .لفهم آلية اتصالات المؤثرين الجماهيرية 

 

لامات التجارية على  تساعد نتائج هذه الدراسة مديري الع أن    يمكن كما  

  مما يساهم في نجاح  ،غير ملموسة للمؤثر الالملموسة و   ؤشراتفهم الم

اختيار أفضل المؤثرين الذين يتطابقون  كذلك في    .  ت التسويقيةحملاال

يمكنهم  طبيعة  مع   والذين  الاتصالات  المنتج/الخدمة  أهداف  تحقيق 

   .التسويقية 
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  كافية عن ثقافة الشباب المصري وخاصة   مصر، لا توجد بياناتفي  و 

التأثير بشكل إيجابي  النفوذ لهم و وكيف يمكن للمؤثرين   Z الجيل   من

 الدراسة   التالي، فإن نتائج هذهوب   .  تصورهم وقرارهمدراكهم و إعلى  

للمسوقين   الجماهيريةستسمح  الاتصالات  بتحديد    ومتخصصي 

ومستوي ادراكهم للثقافة المالية والعمل    Zاحتياجات الشباب من جيل  

لهم وادماجهم بشكل قوي    الرقمية  علي تنمية حجم المعاملات المالية

 .داخل الجهاز المصرفي

  

 البحث   يةحدود م

 

نفوذ  قياس  من نوعيها ل  ىولهذه الدراسة تعد الأ أن    الرغم من  ىوعل

قطاع البنوك  على    التواصل الاجتماعي بتطبيقمواقع  على    المؤثرين 

 الا ان الدراسة وجدت صعوبة في:  ةوحلول الدفع الرقمي 

 

 : المتاحة البيانات قلة :ولاأ

البنوك المصرية تستثمر في البنية التحتية  أن    على الرغم من •

حوالي   المالية  منذ    167للتكنولوجيا  أمريكي  دولار  مليون 

بالتحديد  وكافية    ذلك، لا توجد بيانات. ومع  2022بداية عام  

وبنك  مصر  بنك  الدراسة،   EG عن  لهذه    بحجم الخاضعين 

في تطوير البنية التحتية والموارد البشرية  لهم  الاستثمار المالي  

  . والمعدات التكنولوجية
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المستثمر في حملات    عائدلل  مؤشرات دم وجود  بالضافة إلى ع •

سواء ال  المؤثرين  و بالاستثمار  مباشر  المباشر  عقد  غير  مع 

 . تحملاالالعملاء قبل وبعد إطلاق  داعدل  مقارنة

 

بنك  كل من  ة  لحمل  علانية زانية البيانات عن المي وافر  تعدم   •

  الغير أرقام البيع والنفقات  ، بما في ذلك  EG Bankأو    مصر

 . البشرية عناصرمباشرة مثل تدريب ال

 

لوجود  عدم    ثانياً،•  حقيقية  من  مجتمع  تجارب   Z جيلالشباب 

حلحول  المصري   اللكتروني  ولاستخدام  تستطع    لذلك  .الدفع  لم 

نقل تصور   نظريالدراسة  وليس  المؤثرين    واقعي  أو    يجابياإلنفوذ 

 .سلبيا

 

كان  لزمني  الطار  ال  ثالثاً، •  الدراسة  ببناء    محدودجراء  يسمح  لم 

 . الاستنتاجاتوبناء  فرض  و طويلة الامد  والمراقبة الملاحظات  

 

أجريت    رابعا،•  التي  الدراسات  أولى  من  واحدة  لكونها  نتيجة 

المصرفيةللمؤثرين   الصناعة  الصعب    كان  في  مع  مقارنة  عقد  من 

 .آخرين في الصناعة المصرفيةمنافسين 
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 الملاحظة 

الا أن    الرغم من على    تقنيات وعلوم  الرأي  لتصالات  تطبيقات  قادة 

انتخابات الولايات المتحدة    وبالتحديد في   1940في عام  ظهرت  العام  

دي   فرانكلين  والرئيس  ويلكي  ويندل  الجمهوريين  المرشحين  بين 

قادة الرأي بوضوح في  وتاثير  سلطة  مدي  لوحظت    ،الا انهاروزفلت.  

الالأمريكية خلال    نتخاباتالا مع    2020عام   نتخاب  لاعادة  عملية 

 . الرئيس دونالد ترامب

 

ازدهار  إأن    لاإ مع  مؤخرا  ظهر  المؤثرين  التواصل  علام  وسائل 

المؤثرين  صبح  أو الاجتماعي   تشكيل    فيوبارز  كبير    دورلهؤلاء 

  . دون قيود  همءراأالتعبير عن  من خلال    اليومية،الحياة  الذوق العام و 

يضا  أالمتخصص و   ات التدوين عديدة من  ع  انو لأ   المجال   مر الذي فتح الأ

 . ةالعام تدوينات ال
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 :المدونون المتخصصونمثلة أ- 

مؤثر  1-  الوكيل،  في  وأحمد  لديه    - السيارات  مجال  متخصص 

 متابع568،000

Y2M2?igshid=ymMTA911https://instagram.com/awakil 

 

مكرم  2-  في  ومؤثر    -مراد  لديه    -الطعام  مجال  متخصص 

  متابع 266،000

https://instagram.com/mourad_makram?igshid=YmMyMT

A2M2Y 

 

   بشكل عام  المدونون- 

   –زياء والأأسلوب الحياة في مجال مؤثرة   -راكبي ياسمين م 1-

 متابع171،000لديها

https://instagram.com/stories/yasminemarakby/289830567

6699337937?igshid=YmMyTA2M2Y = 

 

لديها ما    -أسلوب الحياة والأزياء    في مجالمؤثرة    -هادية غالب    2-

 مليون متابع  2يزيد عن 

https://instagram.com/hadiaghaleb?igshid=YmMyMTA2M

2Y = 

 

 

 

 

https://instagram.com/awakil911?igshid=ymMTA2M2Y
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 الفصل الخامس

 

  والتوصيات اتالاستنتاج

 

البحث   في  يعد  هذا  الرائدة  الأبحاث  وآلية    مجال من  علام  إأهداف 

  قوةمدي    بالفرضيات  الدراسة  ثبتت أ.  تسويقيةالاتصالات الالمؤثرين و 

المباشر  و   نفوذ  التواصل    ونلمؤثر ا  هؤلاء لالتأثير  وسائل  على 

للشباب المصري  والأيديولوجيي تحول الثقافعملية ال فيالاجتماعي 

عمليات    البنكية الرقمية في حلول  التبني  تطبيق وإقناعهم بو   Zمن جيل  

 .رةصالاجتماعية المعامعايير ال أحدك ني الاليكترو لدفعا

بين نموذج    وثيقةوجود علاقة  إلى  مؤشرات  لأشارت الأدلة البحثية وا

الثقة  . فللمؤثر والسمات الشخصية    Credibility Modelلمصداقية  ا

و  والجاذبية  و والتفاعل  لنفوذ  الخبرات  المعرفة  وقوة  نجاح  سمات 

قدرته  المؤثر.  ا  فضلا عن  الرسائل  إيصال  في    وتأثيره  لتسويقيةفي 

   . Zتشكيل الوعي العام لدي جيل الشباب 
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 دراسة نفوذ المؤثرين المستقبلية ل  اتالتوصي

  

 :الأبحاث في الطريق لمزيد من  دراسةال هفتح هذت 

أن    على الرغم من فقدرة المؤثرين على تغيير ثقافة المجتمع.   -1

إلا   ،أكثر ابتكارًا من متابعيهم يعدوا هؤلاء المشاهير الصغار 

أنه يجب إجراء المزيد من الأبحاث في هذا النطاق لمعالجة  

 .المختلفة التغييرات الثقافية

 

مجالات   -2 في  المؤثرين  اتصالات  تأثير  مثلدراسة    :مختلفة 

   . السياسة والاقتصاد والصحة والبيئة وغيرها

 

مععلام  ل  التسويقيالاستثمار  على    عائدالقياس   -3   المؤثرين 

تحديد  من حيث    ،والمعلومات  التحليل الكامل للبيانات  اجراء

حملات   التسويقية  ميزانية  التكلفة الاتصالات  ذلك  في  بما 

والنفقات   البيع  وأرقام  تدريب  الغير  المباشرة  مثل  مباشرة 

 . الموارد البشرية

 

التي تطبق آليات اتصالات المؤثرين  مقارنة بين البنوك  عقد   -4

الاعلانية   حملاتها  حيث  في  علي  من  الملكية العائد    حقوق 

   للعملاء. الوعي حجم الولاء ودرجة  لعلامة التجارية و ل
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 :متاح في
https://www.shourouknews.com/mobile/news/view.aspx?C

date=10012022&id=d7ef52ed-3c9c-4b95-9022-

d08a4358ffaa 

 تم زيارته في تاريخ: 

August 16، 2022 

  

Banque Misr website  

 :متاح في
https://www.bankquemisr.com 

https://sproutsocial.com/insights/social-bookmarking/
https://www.shourouknews.com/mobile/news/view.aspx?Cdate=10012022&id=d7ef52ed-3c9c-4b95-9022-d08a4358ffaa
https://www.shourouknews.com/mobile/news/view.aspx?Cdate=10012022&id=d7ef52ed-3c9c-4b95-9022-d08a4358ffaa
https://www.shourouknews.com/mobile/news/view.aspx?Cdate=10012022&id=d7ef52ed-3c9c-4b95-9022-d08a4358ffaa
https://www.bankquemisr.com/
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 تم زيارته في تاريخ: 

May 30، 2021 
https://youtube.com/c/banquemisr 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 31، 2022 

 
https://www.baseera.com.eg 

 تم زيارته في تاريخ: 

April 21، 2022 

 
Bhasin، Hitesh (2021) Two-ways communication – 

definition، importance and examples. 

 :متاح في
https://www.marketing.com/two-way-communication 

 تم زيارته في تاريخ: 

July 1، 2022 

 
Blommaert، J. (2005) Discourse: A critical introduction. 

Key topics in sociolinguistics. DOI: 

10.1017/CBO9780511610285. 

 تم زيارته في تاريخ: 

July 2، 2022 

 
Bloomenthal، Andrew (2022) Electronic commerce (E-

Commerce). Business leaders، entrepreneurs 

 :متاح في
Https://www.investopedia.com/terms/e/ecommerce.asp 

https://youtube.com/c/banquemisr
https://www.baseera.com.eg/
https://www.marketing.com/two-way-communication
https://www.investopedia.com/terms/e/ecommerce.asp


89 
 

 تم زيارته في تاريخ: 

August 16، 2022 

 
Caulfield، Jack (2022) Textual Analysis، guide ،3 
approaches & examples. 

 :متاح في
https://www.scribbr.com/methodology/textual-analysis 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 31، 2022 

 
Chetioui، Y.، Benlafqih، H.، & Lebdaoui، H. (2020). How 

fashion influencers contribute to consumers' purchase 

intention. Journal of Fashion Marketing and Management: 

An International Journal. Vol. 24 No. 3، 2020. 

 تم زيارته في تاريخ: 

April 3 ، 2022 

 
Chopra، A.، Avhad، V.، & Jaju، A. S. (2020). Influencer 

Marketing: An Exploratory Study to Identify Antecedents 

of Consumer Behavior of Millennial. Business Perspectives 

and Research 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 10، 2022 

 
Coco، S. L.، & Eckert، S. (2020). # sponsored: Consumer 

insights on social media influencer marketing. Public 

Relations Inquiry، Vol. 9. 

https://www.scribbr.com/methodology/textual-analysis


90 
 

 تم زيارته في تاريخ: 

April 3 ، 2022 

 
https://en.wikipedia.org/wiki/digital_banking 

 تم زيارته في تاريخ: 

April 23، 2022 

 
Constantinides، E. (2014). Foundations of social media 

marketing. Procedia-Social and behavioral sciences. 

 
Dr. Hashem، Samya (2021) Social media influencers. 

Critical vision on the phenomenon، Trends research 

program، human security.  

 :متاح في
https:lltrendsresearch.org/ar.insight/%d9%85%d8a4%ab%d8

%b1%d9%88-%d9%84-

%d8%a7%d9%84%d8%aa%d9%88%d8%a7%d8%b5%d9%84-

%8٪a7٪d9٪84٪d8٪a7٪d8٪ac%d8٪aa%d9٪85٪d8٪a7٪d8

%b9%d9%8a-%d8%b1%d8%a4%d9%8a%d8%a9-

%d9%86%d9%82/ 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 11، 2022 

 
Ebrahim، R. S. (2020). The role of trust in understanding 

the impact of social media marketing on brand equity and 

brand loyalty. Journal of Relationship Marketing، 19(4). 

 
https://sproutsocial.com/glossary/microblog/ 

https://en.wikipedia.org/wiki/digital_banking
https://sproutsocial.com/glossary/microblog/


91 
 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 12، 2022 

 

EG Bank website  

 :متاح في
https://www.eg-bank.com 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 30، 2022 
https://youtube.com/c/EGBankegypt 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 31، 2022 

 
https://www.elcinema.com 

 تم زيارته في تاريخ: 

August 2، 2022 

 
El Masry، Manal (2022) CBE; Investment in the capital of 

Fintech raised up to reach 167 million US Dollars in 6 

months. 

 :متاح في
https://www.masrawy.com/news/news-

banking/details/2022/6/19/2245196/%D8%D9%84%D9%85

%D8%D9%83%D8%B2%D9%8- 

 تم زيارته في تاريخ: 

July 7، 2022 

 

https://www.eg-bank.com/
https://youtube.com/c/EGBankegypt
https://www.elcinema.com/
https://www.masrawy.com/news/news-banking/details/2022/6/19/2245196/%D8%D9%84%D9%85%D8%D9%83%D8%B2%D9%258-
https://www.masrawy.com/news/news-banking/details/2022/6/19/2245196/%D8%D9%84%D9%85%D8%D9%83%D8%B2%D9%258-
https://www.masrawy.com/news/news-banking/details/2022/6/19/2245196/%D8%D9%84%D9%85%D8%D9%83%D8%B2%D9%258-
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Emond، Ruth (2022) Ethnographic research methods with 

children and young people.torrossa.com 

 :متاح في
https://scolar.google.com.eg/scholar?q=Ethnographic+rese

arch_methods&hI=en&as_sdt=0&as_vis=1&oi=scholart#d

=gs_qabs&t=1657367432813&u=%23p%DnMFJHXhY6

d8J 

 تم زيارته في تاريخ: 

July 8، 2022 

 
https://en.wikipedia.org/wiki/persobal_branding 

 تم زيارته في تاريخ: 

June 3، 2022 

 
Enke Nadji & Borchers S. Nils (2019) Social media 

influencers in strategic communications: A conceptual 

Framework for strategic social media influencer 

communications، International journal of strategic 

communications. 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 28، 2022 

 

8 ways to reach gen Z with technology  
 :متاح في

https://get.tithe.ly/blog/8-ways-to-reach-generation-z-with-

technology 

 

 

https://scolar.google.com.eg/scholar?q=Ethnographic+research_methods&hI=en&as_sdt=0&as_vis=1&oi=scholart#d=gs_qabs&t=1657367432813&u=%23p%DnMFJHXhY6d8J
https://scolar.google.com.eg/scholar?q=Ethnographic+research_methods&hI=en&as_sdt=0&as_vis=1&oi=scholart#d=gs_qabs&t=1657367432813&u=%23p%DnMFJHXhY6d8J
https://scolar.google.com.eg/scholar?q=Ethnographic+research_methods&hI=en&as_sdt=0&as_vis=1&oi=scholart#d=gs_qabs&t=1657367432813&u=%23p%DnMFJHXhY6d8J
https://scolar.google.com.eg/scholar?q=Ethnographic+research_methods&hI=en&as_sdt=0&as_vis=1&oi=scholart#d=gs_qabs&t=1657367432813&u=%23p%DnMFJHXhY6d8J
https://en.wikipedia.org/wiki/persobal_branding
https://get.tithe.ly/blog/8-ways-to-reach-generation-z-with-technology
https://get.tithe.ly/blog/8-ways-to-reach-generation-z-with-technology
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 تم زيارته في تاريخ: 

August 16، 2022 

 
Five steps to data-driven netnography 

 :متاح في
https://www.dcipheranalytics.com/blog/hive-steps-to-data-

driven-netnography 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 31، 2022 

 
Griffin، C. P. (2002). Strategic planning for the internal 

marketing and communication of facilities management. 

Journal of Facilities Management. 

 تم زيارته في تاريخ: 

April 20، 2022 

 
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=s

afari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJ

m6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3

dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCAB

BCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4

ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCw

guEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQj

AMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABC

xAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDO

gUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4Ikg

EFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-

wiz-hp 

https://www.dcipheranalytics.com/blog/hive-steps-to-data-driven-netnography
https://www.dcipheranalytics.com/blog/hive-steps-to-data-driven-netnography
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
https://www.google.com/search?q=generation+z&client=safari&channel=iphone_bm&source=hp&ei=LeBjYvzXDJm6gAa2o5WoAQ&oq=genera&gs_lcp=ChFtb2JpbGUtZ3dzLXdpei1ocBABGAAyCAgAEIAEELEDMgsIABCABBCxAxCDATIICAAQgAQQsQMyCAgAEIAEELEDMg4ILhCABBCxAxDHARCjAjILCC4QgAQQxwEQrwEyCwguEIAEELEDEIMBMgUIABCABDoOCAAQjwEQ6gIQjAMQ5QI6EQguEIAEELEDEIMBEMcBENEDOggIABCxAxCDAToLCC4QgAQQsQMQ1AI6CAguEIAEELEDOgUIABCxA1DAC1jEF2CPKmgBcAB4AIABkgKIAa4IkgEFMC40LjKYAQCgAQGwAQQ&sclient=mobile-gws-wiz-hp
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 تم زيارته في تاريخ: 

April 23، 2022 

 
Hänninen، N.، & Karjaluoto، H. (2017). The effect of 

marketing communication on business relationship loyalty. 

Marketing Intelligence & Planning. Vol. 35 No. 4، 2017 

Hoey، C. (1998). Maximizing the effectiveness of Web‐

based marketing communications. Marketing Intelligence 

& Planning. 

 زيارته في تاريخ: تم 

April 20، 2022 

 
Heri، Sudarsono، et. (2020) The Effect of covid-19 

pandemic on the adaptation of internet banking in 

Indonesia: Islamic banks and conventional banks. The 

Journal of Asian Finance economics and business. 

 :متاح في
https://doi.org/10.13106/jafeb.2020.vol7no.11.789 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 29، 2021 

 

Hopper، Elizabeth (2020) Maslow’s hierarchy of 

Needs Explained. Thought co. 

 :متاح في
https://www.thoughtco.com/maslows-hierarchy-of-needs-

4582571 

 

 

https://doi.org/10.13106/jafeb.2020.vol7no.11.789
https://www.thoughtco.com/maslows-hierarchy-of-needs-4582571
https://www.thoughtco.com/maslows-hierarchy-of-needs-4582571
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 تم زيارته في تاريخ: 

May 29، 2021 
Hu، Haihua، Zhang، Dandan & Wang، Chengjun (2010) 

Impact of social media influencers endorsement of 

application adaptation: A trust transfer perspective. Social 

Behavior and personality، Volume 47، Issue 11 

 :متاح في
http://doi.org/10.2224/sbp.8518 

 تم زيارته في تاريخ: 

July 2 2022 

 
Irshad، M.، Ahmad، M. S.، & Malik، O. F. (2020). 

Understanding consumers’ trust in social media marketing 

environment. International Journal of Retail & Distribution 

Management. Vol. 48 No. 11، 2020. 

 
Islam Fawzy 2022، @islamfawzy_(Instagram) April، 2022 

 :تاح فيم
https://instagram.com/islamfawzy_?igshid=YmMyMTA2

M2Y= 

 تم زيارته في تاريخ: 

April 3 ، 2022 

 
Jin، S. V.، Muqaddam، A.، & Ryu، E. (2019). Instafamous 

and social media influencer marketing. Marketing 

Intelligence & Planning. Vol. 37. 

 

 

http://doi.org/10.2224/sbp.8518
https://instagram.com/islamfawzy_?igshid=YmMyMTA2M2Y
https://instagram.com/islamfawzy_?igshid=YmMyMTA2M2Y
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 تم زيارته في تاريخ: 

April 3 ، 2022 

 
Jun، S.، & Yi، J. (2020). What makes followers loyal? The 

role of influencer interactivity in building influencer brand 

equity. Journal of Product & Brand Management. 

 تم زيارته في تاريخ: 

April 3 ، 2022 

 
Kayode، B. K.، Zamzami، I. F.، & Olowolayemo، A. 

(2012). Students' orientation towards interpersonal 

communication in online social networking sites. 

Multicultural Education & Technology Journal. Vol. 6 No. 

1، pp. 36-44. 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 11، 2022 

 
Khan، Ayesha (2020). What is a podcase? everything you 

need to know. 

 :متاح في
https://www.thenationalnews.com/artswhat-is-a-podcase-

everything-you-need-to-know-1.984512. 

 تم زيارته في تاريخ: 

May 12، 2022 

 
Kemp Simon (2020) Digital 2020: Global Digital 

overview. 

 

https://www.thenationalnews.com/artswhat-is-a-podcase-everything-you-need-to-know-1.984512
https://www.thenationalnews.com/artswhat-is-a-podcase-everything-you-need-to-know-1.984512
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 :متاح في
https://datareportal.com/reports/digital-2020-global-

digital-overview 

 تم زيارته في تاريخ: 

July 4، 2022 

 
Kozinets، R (2002) The field behind the screen: Using 

Netnogrphy for marketing research in the online 

communities. Journal of Marketing Research. 

DOI:10.1509/jmk.39.1.61.18935. 

 تم زيارته في تاريخ: 

June 30، 2022 

 
Kim، A. J.، & Ko، E. (2010). Impacts of luxury fashion 

brand’s social media marketing on customer relationship 

and purchase intention. Journal of Global Fashion 

Marketing، 1(3). 

 تم زيارته في تاريخ: 

April 2 ، 2022 

 
Lane Keller، K. (2001). Mastering the marketing 

communications mix: Micro and macro perspectives on 

integrated marketing communication programs. 

 

 

 

 

 

https://datareportal.com/reports/digital-2020-global-digital-overview
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 الكتاب  ةمؤلفنبذة عن  
  اطلاعها في    يأتي فالسر    "لا شئ مستحيل" وتعمل جرمين عامر تحت شعار  

وتطبيقاتها   و  حدث لأالمستمر  في  الاساليب  الاستراتيجيات  ادارة  المؤثرة 
الجماهير    علىالايجابي    للتأثيروالاعلام الاخضر الهادف  سي  الاتصال المؤس

الراي. العامة واتجاهات  الثقافة  في بيت اعلامي    نشأتها فضلا عن    وتغيير 
للصحافة   مؤسس  واول  مصر  في  الاقتصادين  الصحفيين  شيخ  هو  فوالدها 

 الاقتصادية الكاتب الكبير "حسن عامر". 
 

من    ، والاتصال الجماهيريستير في الاعلام  درجة الماج  على مؤخرا    ،حاصلت 
  ، خريجة الجامعة الامريكيةوهي    ، جامعة ليفربول سانت موريس البريطانية

 .   بكالوريوس صحافة واعلام وعلوم سياسية   ،بالقاهرة
 

يادة  القفي علي دبلومة   حصلت بالشهادات الجامعية بل  جرمين عامر لم تكتفي  
.   بعدها حصلت علي   2020بالقاهرة عام   اسيوي-النسائية من الاتحاد الافرو

استراتيجيات التحول    في حصلت مؤخرا علي دبلومة  كما  .   عضوية الاتحاد 
والاسس  من    الرقمي  مؤسسيا  الرقمي  التحول  ثقافة  وتعميق  لنشر  التنظيمية 

    .الايطالية  GUGLIEL MO MARKONIكوني جلييل مو ماراجامعة ج 
 

العديد من الدراسات الاكاديمية في مجال العلاقات الاعلامية    هذا فضلا عن
وسائل الاتصال الداخلي    تأثير   .  كذلكي نجاح المؤسسات المباشر عل وتأثيرها 

اداء   تحسين  كفاءة  علي  الموارد  ورفع  تنمية  عن  البشرية.  فضلا  العناصر 
العديد    شاركت في   كمالتعظيم العائد علي الرسائل الاعلامية.  للمؤسسة  الداخلية  

  وقضايا في القيادة النسائية  المحلية والدولية  من الدورات التدريبية المتخصصة  
 . خاص بشكل ين القيادات النسائية والتمك المرأةاعلام 

 
وتمتلك    .  بالمصرف المتحد   ،رئيس الاتصال المؤسسي  - تعمل جرمين عامر  

في المجال الاعلامي والاتصال الجماهيري  الخبرات العلمية والعملية  العديد من  
تليكوم    مؤسسة اوراسكم :  دولية مثل المؤسسات  العديد من المن خلال عملها في  

الاعلامية نيوز  جلف  والبنك    ،ومؤسسة  المتحدة  العربية  الامارات  بدولة 
تها ضمن فريق  الاعلامية.   فضلا عن مشارك  ARTالتجاري الدولي ومؤسسة  
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الا  الاتصال  الامريكية    علامي عمل  بالمعونة  الخاصة  المشروعات  من  لعدد 
 وزارة المالية.   الكندية من خلال وزارة التجارة والصناعة و والمعونة 

   
  .  حيث نشرت لها اعمدة الرايجذاب في كتابة    بأسلوب جرمين عامر  تتمتع  

الاخبارية  "زاوية نسائية" بعدد من المواقع    مسمي تحت  سلسة من اعمدة الراي  
  تمكين الاعلامية و معظمها في سياق قضايا التربية    وتأتيوالبنكية المتخصصة  

 .  الاصطناعي والاعلام الرقمي.  كذلك الذكاء المرأة
 

عام   ع  ، 2018وفي  جرمين  مؤثرة    50  أكثر امر ضمن  اختيرت    منسيدة 
من مؤسسات  "منتدي الخمسين".  كما حصلت بعدها علي العديد من الجوائز  

واقليمية عام  محلية  اختيارها  عن  فضلا  نجاح    30ضمن    2019.   قصة 
منتدي   من  الثقافة    المصرية   المرأةمصرية  دور  تطوير  عن  في  الاعلامية 
 . التنظيمي للمؤسسات 

   
مدار الخمس    على بانكرز لونج    لأكاديميةفي الاستفتاء السنوي  وقد تم اختيارها  
 . اع البنوك افضل قيادات الاتصال المؤسسي في قط كأحد  ،اعوام الماضية
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