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العوامل المؤثرة على تقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات 

 التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس

 

  نهى حسين محمد محمود التلاوي د.

 

 :الدراسة ملخص

لفهم نمط جديد من المستهلكين في ظل استخدام الشركات تأتي هذه الدراسة في إطار محاولة 

لتقنيات الميتافيرس في صناعة محتوى الاتصالات التسويقية، حيث تسعى إلى تحقيق هدف رئيسي 

يرس ومدى لتصورات المستهلكين الشباب لتقنيات الميتاف يتمثل في الرصد الكمي والتفسير الكيفي

تسويقية ونواياهم نحو الشراء والتسوق عبر تقنيات إدراكهم وتقبلهم لمحتوى الاتصالات ال

الميتافيرس و رصد العوامل المؤثرة على ذلك. وذلك من خلال اختبار العلاقة بين مدى إدراك 

المستهلكين للسمات و الخصائص المميزة لتقنيات الميتافيرس ومدى تقبلهم لمحتوى الاتصالات 

 ميتافيرس، والتعرف على العلاقة بين مدى تقبلالتسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات ال

وق واتجاهاتهم نحو الشراء والتس المستهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية

 .عبر تقنيات الميتافيرس

( 044وتنتمي الدراسة إلى الدراسات الاستكشافية الوصفية وطُبقت الدراسة على عينة قوامها ) 

انتهت الدراسة إلى أن )الفائدة المتوقعة( جاءت في الترتيب الأول بين العوامل مفردة من الشباب، و

)المتعة( في الترتيب الثاني، بينما جاءت )النية السلوكية للاستخدام( في الترتيب  المؤثرة و تلتها

الثالث و في الترتيب الرابع جاءت )الكفاءة الذاتية(، و جاء في الترتيب الخامس )سهولة 

 ام(،وفي الترتيب السادس والأخير جاءت )الثقة(.الاستخد

 Theالاتصالات التسويقية، الميتافيرس، تقبل التكنولوجيا، نموذج  الكلمات المفتاحية:

Metaverse SPICE 

 

 

 

 

 

                                                           

  جامعة بني سويف -بكلية الإعلام مدرس العلاقات العامة والإعلان 
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Factors Influencing on consumers acceptance of the 

content of brand marketing communications through 

the metaverse technologies 

Abstract: 

The current study aimed to monitor the factors influencing on consumers' 

perceptions of the metaverse technologies, their acceptance of content 

marketing communications for brands and their intentions towards 

purchasing and shopping through metaverse technologies, The survey has 

been conducted on a purposive sample of (400) young people. 

The study concluded that (expected benefit) came in the first of 

influencing factors, followed by (pleasure), then (behavioral intention to 

use), (self-efficacy), ( Ease of use), and finally (trust). 

Keywords: Marketing communications, acceptance of technology, The 

Metaverse SPICE Model 

 

 مقدمة:

عادات المستهلك تتغير بشكل متزايد وتتجه إلى الاستهلاك في العالم الرقمي، مما لا شك فيه أن 

المستهلكون في جميع أنحاء العالم إلى التفاعل مع العلامات التجارية من خلال حيث يتجه 

ً كان الإنترنت شيئاً جديد وأدركت (1)القنوات المتاحة عبر الإنترنت ، وقبل عشرين عاما

واليوم أصبح التسويق بدون  ،الشركات أن امتلاك موقع ويب كان ضرورة مطلقة للتسويق

ً يتجه العالم إلى  الانترنت أمراً صعباً ولا يكاد يخلق أي نوع من المزايا التنافسية، وحاليا

نتيجة و ،(Web 3.0)اعتباره الإصدار ثلاثي الأبعاد للإنترنت الميتافيرس، الذي يوُصف ب

وضوع للنقاش ، ظهر الميتافيرس كمMetaباسم  Facebookلقرار مارك بإعادة تسمية 

 المكثف.

الميتافيرس هي بيئة افتراضية ثلاثية الأبعاد تربط المستخدمين عبر الإنترنت بالصور و

في رواية الخيال العلمي  2991، وقد ظهر المصطلح الميتافيرس لأول مرة في عام (2)الرمزية

(Snow Crash)  من تأليفNeal Stephenson شخصياتها كصور رمزية  ظهرت، حيث

وتم تقديمه على أنه كوكب كروي أسود يمكن للمستخدمين  وتعمل في بيئة الواقع الافتراضي

  (3).الوصول إليه من خلال المحطات ذات إمكانات الواقع الافتراضي المتكاملة

فإن الهدف من الميتافيرس هو أن يكون  ،) (Hollensen, Kotler and Opresnikووفقًا لـ  

وذلك بفضل قدرتها على الترويج لها وفتح قنوات  ،نصة تسويق جديدة للعلامات التجاريةم

تهدف المتافيرس إلى التوجه نحو الاستهلاك المشترك  حيث ،جمهورجديدة للتواصل بين ال
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تستثمر العديد من شركات التكنولوجيا الكبيرة وحالياً (4).)العلاقات بين المستهلك والمستهلك(

ملايين الدولارات في بناء عالم  Nvidia Corporationو  Microsoftو  Facebookمثل 

 Nike( و Sandbox)في منصة  Adidas شاركتكما  (5)رقمي يتوافق مع فكرة الميتافيرس.

شركات الأزياء العالمية وفي الإصدار المتقدم من الميتافيرس انشئت (،Roblox()6)في 

 VRواستخدامها على منصة  ،Gucci’s store in Roblox ومنها ،بالفعل متاجر افتراضية

Chat (7).الاجتماعية 

 ً  80.46 بلغت قيمة سوق الميتافيرس " CEO and Founder Joe Tawfik " تقريرل ووفقا

دولار أمريكي تريليون  2.841ومن المتوقع أن تبلغ قيمتها  1412،مليار دولار أمريكي في عام

وفي مصر لا  (8)مليار دولار.26.81ويقدر نسبة الشرق الأوسط وأفريقيا  ،1404في عام 

يزال الأمر غير واضح مقارنة بالدول الأخرى ومع ذلك، يعد تقبل المستهلك للتكنولوجيا أمراً 

حيث إن معرفة نية استخدام هذا العالم الافتراضي يمكن أن يساعد الشركات  ،هاماً للتنفيذ الناجح

مما ينتج عنه المزيد من  ،تحسين الاتصال وسرعة التنزيل في ذلك البلدعلى العمل على 

العملاء، بما يلزم البحث للتنبؤ بالعوامل التي تؤثر على قبول المستهلك وتحليلها، وهو ما 

 تستهدفه الدراسة الحالية.

وفي ضوء ما سبق تأتي هذه الدراسة في إطار محاولة لفهم نمط جديد من المستهلكين في ظل 

حقيق هدف تحيث تسعى إلى  ،صناعة محتوى الاتصالات التسويقية عبر تقنيات الميتافيرس

رئيسي يتمثل في الرصد الكمي والتفسير الكيفي لتصورات المستهلكين الشباب لتقنيات 

الميتافيرس ومدى إدراكهم وتقبلهم لمحتوى الاتصالات التسويقية و نواياهم نحو الشراء 

ار وذلك من خلال اختب ،ميتافيرس و رصد العوامل المؤثرة على ذلكوالتسوق عبر تقنيات ال

 الخصائص المميزة لتقنيات الميتافيرس ومحدداتوللسمات العلاقة بين مدى إدراك المستهلكين 

الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس، والتعرف  لمحتوىتقبلهم 

تهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات على العلاقة بين مدى تقبل المس

نموذج تقديم مقترح ل مع واتجاهاتهم نحو الشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس التجارية

مفاهيمي يعتمد على الإطار النظري للدراسة يصف محددات التأثير على تقبل محتوى 

 .الاتصالات التسويقية عبر تقنيات الميتافيرس

 في إطار موضوع الدراسة وأهدافها تم تقسيم الدراسات السابقة إلى محورين:  الدراسات السابقة:أولاً: 

 (:Metaverse Marketing) : دراسات تتعلق بالتسويق عبر الميتافيرسالمحور الأول

بعد مراجعة الدراسات السابقة يمكن باختصار تصنيف الدراسات المتعلقة بالميتافيرس في  

حلل على أوراق بحثية قديمة نسبياً ت التيار الأوليشتمل  ،ثلاثة تيارات بحثية نطاق واسع إلى

الإصدارات المبكرة من البيئات الافتراضية والتي يمكن اعتبارها )قليلة( كنسخ أولية من 

ثل الواقع م ،على التقنيات المكونة للميتافيرس لتيار الثانيويركز ا ،الميتافيرس الحديث

ولا تحاول هذه الدراسات فهم النطاق الواسع للميتافيرس وإنما  ،المعززقع الافتراضي أو الوا

يتعلق ف التيار الثالثأما  ،تهتم ببعض التقنيات التي أدت إلى ظهور الميتافيرس كما هو الآن

وتحاول فهم  ،بالجهود الأخيرة للإقرار بالإمكانيات التحويلية والتجريبية لتقنيات الميتافيرس
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ن وجهة نظر أكثر شمولية وبالتالي آثاره على المسوقين والباحثين الأكاديميين. التطور سريع م

 وهو ما نهتم بعرضه في هذا المحور نظراً لارتباطه بشكل مباشر بموضوع الدراسة.

لفهم  Rituraj Singh Sisodiya & Srishti Vaidya,2023 )(9)(فقد تطرقت دراسة 

كيفية رؤية المستهلكين للتسوق عبر الميتافيرس، من خلال دراسة مجموعة من المتغيرات 

وطُبقت  ،وجودة التصميم، والثقة، التجربة ،تمثلت في متعة المستخدم و إدراكه للعلامة التجارية

وأظهرت النتائج أن رضا المستهلكين عن استخدام تقنيات   ( مبحوث144على عينة قوامها )

يتافيرس كأداة تسويقية يتأثر بمجموعة من المتغيرات منها الكيفية التي يقدم بها المسوقون الم

 .منتجاتهم وعلاماتهم التجارية

مراجعة على  (10)(others,2023Pereira-Verónica Crespo &و اعتمدت دراسة )

 ـ  ـ 041منهجية ل الاجتماعية  في العلوم Scopusمنشوراً مفهرساً في  211مقالة وتحليل نوعي ل

نظرة لتقديم و ،والتسويق، وذلك بهدف التعرف على التحديات التي تواجه تطبيق الميتافيرس

تفسيرية للظاهرة التي يجري تحليلها، وأشارت النتائج إلى أن البحث في الميتافيرس لا يزال 

ويق الميتافيرس في التس في مرحله مبكرة حيث ظهر اهتمام الباحثين بدراسة مجالات تطبيق

 في هذا السيناريو. في حين لم يتم العثور على مقالات تتناول دور وسائل الإعلام

تأثير التسويق من خلال  (11)( & others,2023 Trinh Le Tanفي حين استهدفت دراسة )

وتحديد ،على الاستمتاع بتجربة العلامة التجارية النشطة ونية الشراء الميتافيرستقنيات 

و ،التجربةأن الاستمتاع ب وأكدت النتائج ميتافيرس،على نوايا الشراء عبر الالعوامل التي تؤثر 

  .لهما تأثير إيجابي على نية الشراء في العلامة التجاريةالثقة 

فهم تقنيات الميتافيرس  (12)(Seol Hwang & GeunWoo Koo,2023وحاولت دراسة )

الجمهور لمشاهدة الفنون المسرحية والعوامل المؤثرة على نية الجمهور لقبولها وقيمة تجربة 

من الشباب الكوريين وانتهت الدراسة إلى أن  010الأدائية وذلك بالتطبيق على عينة قوامها 

سهولة الاستخدام المتصورة تؤثر بشكل كبير على الفائدة المتصورة وهو ما يؤثر بشكل كبير 

دهم ى الجمهور من خلال تزويعلى الرضا عن الأداء وأن للتقنيات الميتافيرس تأثير كبير عل

 بحالة تدفق حيث شعروا بأنهم منغمسون في الأداء وقاموا بمشاركة نشطة.

رؤية لكيفية قيام الميتافيرس بإحداث (13)(Dimitrios Buhalis & others,2023قدمت دراسة )و

حدد ت ثورة في السياحة والتسويق السياحي بالاعتماد على مراجعة منهجية الدراسات السابقة كما

 الدراسة الفرص الناشئة التي يقدمها الميتافيرس في مجال السياحة وكذلك التحديات المستقبلية.

 (14)(Sevgi AYDIN,2023 Kemal Gökhan NALBANT &وتناولت دراسة )

التحول في التسويق الرقمي والعلامات التجارية باستخدام الذكاء الاصطناعي وديناميكيات 

يف الشركات تحتاج إلى تكث وانتهت الدراسة إلى أن ،الميتافيرسالم التقنيات الرقمية في ع

دراسة وأكدت ال ،جهودها في هذه المجالات لتظل قادرة على المنافسة وتستطيع مواكبة التغيير

وسيستغرق بعض الوقت ليتطور بشكل كامل لذا يجب على  ،أن الميتافيرس لايزال في مهده

الشركات بناء استراتيجيات موجهة نحو المستهلك وإنشاء حلول تلبي متطلبات العملاء عبر 

 تقنيات الميتافيرس.



2222يوليو/ سبتمبر  (علاملكلية الإ 24الـ أعمال المؤتمر العلمي الدولي)( 2)ج  48العدد  –المجلة المصرية لبحوث الإعلام   

          1745                  

تأثير (15)( others,2023 Yogesh K. Dwivedi &في الوقت الذي ناقشت فيه دراسة)  

ات والآثار المترتبة على استخدامه على نطاق واسع و على المستخدمين والمنظمالميتافيرس 

 وأكدت النتائج أن الآثار،الميتافيرسإمكانية تفاعل المستهلك مع العلامات التجارية داخل 

التسويقية للميتافيرس تقدم مستويات جديدة من التفاعل مع المستهلكين وإمكانية هائلة لوضع 

توجد العديد من التحديات لصانعي القرار فيما  وأنه ،العلامات التجارية داخل رحلات العملاء

يتعلق بمدى وتوقيت استثماراتهم وكيف يمكنهم ذلك تكييف نماذج أعمالهم لتقديم فوائد حقيقية 

من التسويق داخل الميتافيرس. وقدمت الدراسة أجندة بحثية للدراسات والبحوث المستقبلية في 

 مجال تسويق الميتافيرس.

 وصف العوامل التي (16)(Risco & others,2022-Aldo Alvarez)واستهدفت دراسة

دراسة العلاقة بين  ، وذلك من خلالFacebook Metaverseتفسر نية المشاركة في  تؤثر و

 ،والكفاءة الذاتية على المشاركة في الميتافيرس ،ومحو الأمية التكنولوجية ،الدعم المؤسسي

للمواطنين في بيرو، وأظهرت النتائج أن الدعم  Facebook Metaverseونية المشاركة في 

والمشاركة الذاتية لها تأثير إيجابي وهام على نية  ،ومحو الأمية التكنولوجية ،المؤسسي

المشاركة في الميتافيرس، وأنه يجب توفير اهتمام خاص من قبل المدارس والمؤسسات 

 التعليمية لتطوير التخطيط والاستثمار في الميتافيرس.

,Marc Oliver Philip Kotler,  2022Svend Hollensenمت دراسة)واهت

Opresnik)(17) دراسة حالة الميتافيرس واستخدامه في التسويق من خلال شرح مفهوم ب

Nike-Roblox،  وأظهرت النتائج وأن الميتافيرس تكتسب شعبية بين العلامات التجارية

الكبرى، و من المتوقع أن يزداد استخدام تقنيات الميتافيرس عندما تشارك الطبقة التالية العالمية 

من العلامات التجارية ) الإقليمية والمحلية( في هذا العالم. وأشارت إلى أن المنصات 

تعد المنصات الأكثر أهمية ورؤية لخدمات  Nikeland ،Nike-Robloxالافتراضية 

 .)العملاء(المحتوى من قبل الزوار 

لتحليل عوامل نجاح وطرق تنشيط المحتوى  (18)(Wook Jo,2022-Jaeوتطرقت دراسة)

التسويقي في الميتافيرس في مجالات الترفيه والأزياء والعقارات والتعليم والصناعات التجارية 

من خلال تحليل تطبيق الميتافيرس بدراسة الحالة الاستكشافية، وأكدت أهمية توافر المحتوى 

جذاب لتوسيع عدد المشتركين لأنه دافعاً رئيسياً لتنشيط التسويق عبر الميتافيرس، وأشارت ال

تعد حيث  إلى ضرورة زيادة راحة المستخدمين باستخدام جهاز خفيف وبسيط للمستخدم

 الميتافيرس مساحة جديدة للراحة والشفاء.

على نقاط القوة  التعرف(19)(Rim Kang ,-Hye 2022استهدفت دراسة )ذات السياق وفي 

والضعف في استراتيجيات التسويق بالميتافيرس التي استخدمتها العلامات التجارية في مجال 

المجوهرات، وأشارت النتائج إلى أن التسويق بالميتافيرس يتميز بزيادة الوعي بالعلامة 

يسمح و ،التجارية وقيمتها ويمَكن من تجربة المنتجات المختلفة من خلال الواقع الافتراضي

بعرض تفاصيل المنتج إلا أنه يحتاج إلى تطوير استراتيجيات للانتقال من التسويق الموجه 

 نحو المنتج إلى الموجه نحو تجربة العميل.

https://www.emerald.com/insight/search?q=Marc%20Oliver%20Opresnik
https://www.emerald.com/insight/search?q=Marc%20Oliver%20Opresnik
https://www.emerald.com/insight/search?q=Philip%20Kotler
https://www.emerald.com/insight/search?q=Philip%20Kotler
https://www.emerald.com/insight/search?q=Svend%20Hollensen
https://www.emerald.com/insight/search?q=Svend%20Hollensen
https://www.emerald.com/insight/search?q=Svend%20Hollensen
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هل ستتغير :عدة تساؤلات ومنها (20)(2022Kürşad ÖZKAYNA,وطرحت دراسة )

ئها البنوك الجديدة التي ستنش؟ ما القيم تقنيات الميتافيرسأيضًا استراتيجيات التسويق عبر 

لعملائها؟ كيف وفي أي اتجاه ستتغير الخدمات المصرفية؟ وخلصت إلى أن البنوك ستحول 

استراتيجياتها التسويقية من اقتصاد الخدمة إلى اقتصاد التجربة، وأن العديد من المنتجات 

تغيير في إطار والخدمات ستتغير أشكالها حيث سيحتاج فهم إدارة علاقات العملاء إلى ال

 مساحات افتراضية ثلاثية الأبعاد.

 Kevin Giang Barreraa& Denishوفى الإطار ذاته حاولت دراسة )

Shahb,2022)(21)  جابة من خلال الإتعزيز المعرفة التسويقية في هذه البيئة الرقمية الجديدة

ف يمكن وكي ،كيف تطور تعريفها ودورها ،؟الميتافيرسما هو :على عدة تساؤلات وهي

لى و ما هي الآثار المترتبة ع،؟الميتافيرسللمسوقين تصميم وتطوير تجارب المستهلك في 

البحث الأكاديمي التسويقي في المستقبل؟، وانتهت الدراسة إلى أن هناك اتفاق عام بين الباحثين 

والممارسين على أن الميتافيرس عبارة عن شبكة تستخدم تقنيات عديدة وتعد نسخة ثلاثية 

 ؤية فريدة لتطبيقات الميتافيرس في التسويق.وقدمت ر ،الأبعاد من الإنترنت

العوامل المؤثرة على  (22)(Sanan Waheed Khan & others,2022وتناولت دراسة )

ضت وكيف تؤثر على سلوك المستخدمين، وافترالميتافيرس في التسويق الرقمي تقنية  قبول

الدراسة أن العلاقات شبه الاجتماعية مع المؤثرين تؤثر بشكل إيجابي على نية المتابعين في 

استخدام سوق الميتافيرس الرقمي، وانتهت النتائج إلى أن السمات الشخصية و العلاقات 

وق ة المستهلكين لاستخدام سالاجتماعية ومصداقية المؤثرين ستؤثر بشكل إيجابي على ني

 الميتافيرس الرقمي. 

 دراسات تتعلق بالعوامل المؤثرة على تقبل الجمهور للتكنولوجيا الجديدة:المحور الثاني: 

 (23)(& Barış Batuhan GEÇİT,2023 Yavuz TORAMANاستهدفت دراسة)  

ً للنتائج فإن و،(TAMإطار نموذج قبول التكنولوجيا ) قبول المستخدم لـلميتافيرس في وفقا

ما تأثير والتمتع والثقة له ،وأن التوافق المدرك ،عمليات التسوق أصبحت ترفيه ثلاثي الأبعاد

هام وإيجابي على الفائدة المتصورة فقد أكدت النتائج أن المستخدمين ينظرون إلى تقنيات 

ي عالم تاً أطول فالميتافيرس على أنها لعبة بما يجعل المتعة متغير مهم في قضاء الجمهور وق

ثلاثي الأبعاد وبالتالي يؤثر على فائدة الناس المتصورة ونواياهم لاستخدامها. كما أن التوافق 

ً على الفائدة  الذي يدركه المستخدمون من تقنية الميتافيرس هو أيضًا مهم جداً ويؤثر ايجابيا

 المتصورة للفرد.

الصحفيين في مصر  قبول واقتناعالتعرف على مدى (24)(1411حاولت دراسة)هند يحيى،

بتوظيف واستخدام طائرات الدرون في العمل الصحفي، وخلصت الدراسة إلى وعي المبحوثين 

بأن الطائرة بدون طيار لها أهم استخدام في مجال الصحافة وهو إجراء حوار مع الجمهور في 

أنه من أهم  أماكن يصعب الوصول إليها أثناء الکوارث والأزمات، وأکد الصحفيون على

إيجابيات الطائرة الدرون هي انخفاض تکلفة استعانة الصحفيين بطائرات الدرون في عملهم 
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الصحفي، وأهمية العمل على تعظيم فوائدها في مجال الصحافة، والإفادة منها في مضاعفة 

 إنتاج المحتوى.

 (25)(AlsharifHasan Mohamad Aburbeian & others,2022واستهدفت دراسة )

تعرف على العوامل التي قد تؤثر على قبول المستخدمين لتكنولوجيا الميتافيرس والعلاقات ال

بين هذه المتغيرات من خلال تطبيق نموذج قبول التكنولوجيا الموسع لدراسة تأثير )الكفاءة 

الذاتية، والمعايير الاجتماعية، والفضول المتصور، والمتعة المتصورة، والسعر(، وقد تم 

 ،مبحوث من الشباب، ووجدت الدراسة أن الكفاءة الذاتية 041على عينة مكونة من التطبيق 

، سهولة الاستعمال ،والمتعة المدركة تؤثر بشكل إيجابي على الإدراك ،والفضول المتصور

وأن المعايير الاجتماعية والمتعة المتصورة وسهولة الاستخدام تؤثر بشكل إيجابي على الفائدة 

لة الاستخدام المدركة والفائدة المتصورة لها تأثير إيجابي الموقف تجاه المدركة، وأن سهو

 استخدام تكنولوجيا الميتافيرس، والذي سيؤثر بشكل عام على النية السلوكية. 

تحقق تجريبياً من قبول (26)(Hyekyung Kim,2022 & Kon Lee-Unوأجرت دراسة )

الموحد واستخدام التكنولوجيا  المستخدم لمنصات الميتافيرس في إطار نظرية القبول

(UTAUTوأجريًت على مرحلتين حيث،)  تم فحص اتجاهات المبحوثين نحو مفهوم

ثم تم التحقق من قبول المستخدمين لنظام المعلومات الذي تقدمه  ،الميتافيرس واستخدام المنصة

"Ifland"، والجهد المتوقع ،تشير النتائج إلى أن الأداء المتوقعو ،إحدى منصات الميتافيرس، 

 ونية الشراء.،والتأثير الاجتماعي لمنصة الميتافيرس تأثير في زيادة كبيرة في الرضا ونية الاستخدام

مواقف المستهلك تجاه التخصيص الشامل  (27)( Hwa Lee,2021-Hyunوناقشت دراسة )

تخدام ظهر نتائج الدراسة أن سهولة الاس عبر الإنترنت: تطبيق لنموذج قبول التكنولوجيا الممتد

المتصورة كانت عاملاً محدداً مباشراً للفائدة المتصورة وتأثيرها غير المباشر على المواقف 

تجاه التخصيص الشامل عبر الإنترنت. ومع ذلك، كان هناك تأثير مباشر ضئيل لسهولة 

 -لإنترنت.الاستخدام المتصورة على المواقف تجاه التخصيص الشامل عبر ا

برصد اتجاهات الخبراء )ممارسين و  (28)(1412،واهتمت دراسة )نهى حسين التلاوى

أكاديميين( نحو مستقبل دمج تطبيقات الذكاء الاصطناعي في الاتصالات التسويقية المتكاملة 

للشركات المصرية، في إطار نموذج تقبل التكنولوجيا المعدل، وانتهت الدراسة إلى أن 

في اتصالاتها  لدمج تطبيقات الذكاء الاصطناعي -إلى حد ما-رية جاهزة الشركات المص

العوامل الادارية والتنظيمية المؤثرة على قبول دمج تطبيقات الذكاء التسويقية، وتمثلت 

العوامل المتعلقة بالثقافة التنظيمية ويليها انعدام ،في عادة استخدام التكنولوجيا الاصطناعي

 العوامل المتعلقة بالميزة التنافسية. الأمن الوظيفي وأخيراً 

نموذجاً موحداً يجمع بين العوامل  (29)(Amal Dabbous & others,2020وقدمت دراسة )

الفردية والتنظيمية لشرح نية استخدام الذكاء الاصطناعي في إعدادات مكان العمل من خلال دراسة 

العادة والثقافة  ،والصورة الذاتية ،وانعدام الأمن الوظيفي ،خمسة عوامل هي الفائدة المتوقعة

تظهر النتائج أهمية الثقافة التنظيمية كمتغير له تأثير إيجابي مباشر على استخدام الذكاء  ،التنظيمية

الاصطناعي في مكان العمل، و أن الفائدة المتصورة لها تأثير قوي على النية لاستخدام الذكاء 

 تقنية عندما يجدون أنها ذات قيمة ونافعة.حيث يميل الأفراد إلى تبني ال ،الاصطناعي
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العوامل التعرف على  Souma Kanti Paul &others,2020 )) (30)واستهدفت دراسة 

عبر المنظمات في الهند، وتم تطبيق  SCRMتبني الذكاء الاصطناعي في  على المؤثرة

وانتهت الدراسة إلى  ،( في الهندSMEsالدراسة على تسعه من خبراء الصناعة في موضوع )

أن العوامل التنظيمية تعتبر محدد رئيسي لنجاح الذكاء الاصطناعي حيث تأتى في مقدمة 

لضغوط ا وعلى الجانب الآخر جاءت ،العوامل المؤثرة على نية المنظمة في تبني تقنيات مبتكرة

ماد على الاعتواللوائح الحكومية بشأن خصوصية البيانات وأمن البيانات قد تحد من  الخارجية

  تطبيقات الذكاء الاصطناعي.

العوامل المؤثرة على تبني الشباب  لتحديد (31)(1414بينما سعت دراسة )صفا محمد إبراهيم،

المصري لتطبيقات المحمول الترفيهية، مثل )الخبرة التكنولوجية السابقة، الاستفادة المدركة، 

، النوايا السلوكية، مدى فاعلية سهولة الاستخدام المدرك، الاتجاهات نحو الاستخدام

ً لنتائج الدراسة في ،الكفاءة الذاتية المتصورة،التكنولوجيا والتقبل(،وتمثلت العوامل طبقا

الاستفادة المدركة، سهولة الاستخدام المدرك، الاتجاهات نحو الاستخدام، النوايا السلوكية 

بتت الدراسة وجود علاقة ذات دلالة وأخيراً الاتجاهات وأث،وخبرات الاستخدام والكفاءة الذاتية

إحصائية بين العوامل المؤثرة في فاعلية تكنولوجيا تطبيقات المحمول الترفيهية وتقبل الشباب 

 لتطبيقات المحمول.

 وبشكل عام يمكن ملاحظة:من خلال العرض السابق و

في حدود إطلاع الباحثة جاءت الدراسات العربية في مجال تقبل تقنيات الميتافيرس قليلة   -

وعلى الرغم من كثرة الدراسات الأجنبة إلى حد ما، إلا أن تاريخها ينتمي إلى الفترة الأخيرة 

 ( وهو ما قد يرجع إلى حداثة المجال.1410: 1414)

سات المحور الأول فقد تنوعت وإن اهتم فيما يتعلق بالأهداف التي تطرقت إليها درا  -

معظمها بتقديم تفسيرات عامة للمفاهيم ودراسات استشرافية حول الفرص والتحديات التي 

 تجلبها تقنيات الميتافيرس في مجال التسويق. 

تمثلت الخلفية النظرية لمعظم الدراسات السابقة فى نموذج قبول التكنولوجيا سواء الأصلي  -

(TAMأو المعدل ) (ETAM)،  والقليل اعتمد على نظرية القبول الموحد واستخدام

في حين حاول البعض تقديم نموذج ،( ونظرية نشر المستحدثاتUTAUTالتكنولوجيا )

جديد يتماشى مع طبيعة الميتافيرس بما تقدمة من خصائص ومميزات وهو ما تمثل في 

 (. SPICEنموذج )

والمراهقين كمفردات لعينة معظم الدراسات في فقد جاء فئة الطلاب أما الإطار المنهجي  -

واعتمدت بعض  ،المحورين الأول والثاني وتم التطبيق على عينات متوسطة الحجم

 .الدراسات على منهج المسح أو المنهج التجريبي وجمع البعض بينهما

انتهت معظم دراسات المحور الأول إلى أن رضا المستهلكين عن استخدام تقنيات  -

كأداة تسويقية يتأثر بمجموعة من المتغيرات و أن الشركات تحتاج إلى تكثيف  الميتافيرس

جهودها في هذه المجالات لتظل قادرة على المنافسة ومواكبة وتيرة التغيير وأنه من المتوقع 

 أن يزداد استخدام تقنيات الميتافيرس في مجال التسويق.
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ل رات التي تم تقييمها وفقاً لنموذج تقبأما دراسات المحور الثاني فمنها يمكن تحديد المتغي -

 ،قتصاديالتدفق الا ،البصمة الغذائية ،الاستمرارية ،التوافق ،التكنولوجيا كما يلي: الاتجاه

الفضول  ،التعقيد المتصور ،التوافق المدرك ،النية ،الانغماس ،الهوية ،العواطف ،التجسيد

كية المل ،صور، الملاحظة المتصورةالاستمتاع المت ،سهولة الاستخدام المتصورة ،المدرك

 ،يالابتكار الشخص ،الفائدة المتصورة ،إمكانية التجربة المتصورة ،المكانية المتصورة

 ،والمعايير الاجتماعية ،والكفاءة الذاتية ،، والرضاوإدراك المخاطر ،السعر ،اللعب إمكانية

ة غيرات الدراسوهو ما استفادت منه الباحثة في تحديد مت ،وجودة النظام ،والوجود المكاني

 .طار النظريالحالية وتشكيل الإ

 أوجه الاستفادة من الدراسات السابقة:

دة من الدراسات السابقة في تكوين خلفية معرفية ونظرية خاصة مع حداثة ستفاتم الا -

صياغة لاطار النظري والموضوع فقد تم توظيفها في بلورة وتحديد مشكلة الدراسة وتحديد ا

 هداف التي تسعى الدراسة إلى تحقيقها.لأت الدراسة بشكل علمي وتحديد الاؤتساوض وفر

كما ساعدت الباحثة في ثقل وتفسير وتحليل النتائج العلمية التي توصلت إليها من خلال  -

 .المقارنة بنتائج تلك الدراسات و نتائج الدراسة الحالية

 ثانياً: مشكلة الدراسة: 

بالنظر إلى ما تم مناقشته في عرض الدراسات السابقة يمكن القول بأنه لا تزال هناك العديد   

حيث أشارت  ،من الفجوات البحثية موجودة في الأدبيات التسويقية المتعلقة بالتقنيات الجديدة

 سنتائج الدراسات السابقة إلى أن هناك اتفاق عام بين الباحثين والممارسين على أن الميتافير

عبارة عن شبكة تستخدم تقنيات عديدة وتعد نسخة ثلاثية الأبعاد من الإنترنت، وأن البحث في 

الميتافيرس لا يزال في مرحله مبكرة، وأكدت أن الميتافيرس تكتسب شعبية بين العلامات 

التجارية العالمية الكبرى وأوضحت النتائج أن التسويق بالميتافيرس يتميز بزيادة الوعي 

ة التجارية وقيمتها ويمَكن من تجربة المنتجات المختلفة من خلال الواقع الافتراضي بالعلام

خدمة  ويوفر ،وفهم متطلبات الديموغرافية المستهدفة ،التواصل مع العملاء كما يسهل عملية

كما أكدت النتائج أهمية توافر ،عملاء كثيرة في إطار تلبية احتياجات جمهورهم المستهدف

ً لتنشيط التسويق عبر  المحتوى الجذاب لتوسيع عدد المشتركين حيث يعد دافعاً رئيسيا

وأن رضا المستهلكين عن استخدام تقنيات الميتافيرس كأداة تسويقية يتأثر  ،الميتافيرس

 .بمجموعة من المتغيرات

وفيما يتعلق بقبول المستخدمين لتقنيات الميتافيرس فقد أوضحت نتائج بعض الدراسات أنهم  

وأن الأمر يتأثر بمجموعة من المتغيرات التي اختلفت من  ،ينظرون إليها على أنه لعبة مازالوا

وإن اتفق معظمهم على )سهولة  ،دراسة لأخرى باختلاف مدى التأثير وترتيب المتغيرات

التعقيد  ،الكفاءة الذاتية ،إمكانية التجربة المتصورة ،الفائدة المتصورة ،الاستخدام المتصورة

 وإدراك المخاطر (. ،الاستمتاع المتصور، التكلفة ،لفضول المدركا ،المتصور

تتحدد مشكلة الدراسة في رصد العوامل المؤثرة على تقبل جمهور المستهلكين  وفي هذا الإطار

لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية ونواياهم نحو الشراء والتسوق عبر تقنيات 
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الرصد الكمي والتفسير الكيفي لتصورات عينة من من خلال إجراء  الميتافيرس و ذلك

 ،و الخصائص المميزة لها للسماتالمستهلكين الشباب حول تقنيات الميتافيرس ومدى إدراكهم 

واتجاهاتهم نحو الشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس  ،لمحتوىوعلاقة ذلك بمحددات تقبلهم ل

 .SPICEمبتكرات والمستحدثات و نموذجي تقبل التكنولوجيا و نظرية انتشار ال وذلك في إطار

 ً  أهمية الدراسة: :ثالثا

 :ترجع أهمية هذه الدراسة على المستوى العلمي إلى الأهمية العلمية: -أ

تدعيم الإحساس بأهمية موضوع الدراسة خاصة في إطار الاهتمام الشخصي للباحثة  -2

 القنوات و الاتجاهات.بموضوعات الاتصالات التسويقية في شتى 

المتعلقة بقلة الدراسات العربية في مجال  تقديم مساهمة بحثية تساعد على سد الفجوة -1

وعات حيث يعد من الموض ،الاتصالات التسويقية عبر التقنيات الحديثة مثل الميتافيرس

  .الحديثة التي تستهدف تضييق هذه الفجوة

المبكرة التي تسهم في توفير قدر من المعرفة عن التسويق الاستكشافية كونها من الدراسات  -0

عبر تقنيات الميتافيرس، والتي لم يسبق دراستها، بما يسهم في تقديم رؤية مستقبلية حول 

نمط جديد من المستهلكين و تحديد مدى تقبلهم للمحتوى التسويقي ونييهم للشراء والتسوق 

 عبر تقنيات الميتافيرس.

حص محددات تقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية تركيز الضوء على ف -0

وذلك من خلال إطار نظري متكامل يجمع ما  ،للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس

( ATMبين نظرية انتشار المبتكرات والمستحدثات ونموذج تقبل التكنولوجيا )  

دراسة العوامل المؤثرة  مع محاولة تقديم نموذج مقترح يمكن من خلاله ،SPICEونموذج

 .على تقبل المحتوى التسويقي عبر تقنيات الميتافيرس وغيرها

ع م يتلاءمتقدم الدراسة مجموعة من المقاييس العلمية التي تم صياغتها وتطويرها بما  -1

 طبيعة الدراسة الحالية.

 تستمد هذه الدراسة أهمية تطبيقية تتمثل في: الأهمية التطبيقية:  -ب

لتقديم إطار واضح للعلامات التجارية والمسوقين في داخل مصر وخارجها يصف سعيها  -2

 الفرص والتحديات التي تقدمها تقنيات الميتافيرس للتسويق وذلك من وجهة نظر المستهلكين.

يمكن أن تسهم نتائج الدراسة في تقديم مؤشر مستقبلي يساعد مديري التسويق بشكل عام  -1

مستهلكين للمزايا والسمات التي يمنحها التسويق عبر تقنيات في التعرف على مدى إدراك ال

الميتافيرس ومدى تقبلهم للاعتماد عليها في الشراء والتسوق بما يمكن الاستفادة منه في 

 وضع استراتيجيات الاتصالات التسويقية التي تتناسب مع تقنيات الميتافيرس.
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ي الرصد الكمي والتفسير الكيفي تحقيق هدف رئيسي يتمثل ف رابعاً: أهداف الدراسة:

لتصورات المستهلكين الشباب لتقنيات الميتافيرس ومدى إدراكهم وتقبلهم لمحتوى 

الاتصالات التسويقية و نواياهم نحو الشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس و رصد 

ة عوللوصول لهذا الهدف الرئيسي تحاول الدارسة تحقيق مجمو العوامل المؤثرة على ذلك.

 :من الأهداف الفرعية وهي

بتقنيات الميتافيرس، من خلال  -عينة الدراسة-التعرف على مدى معرفة المستهلكين  -2

و  ،مصدر المعرفة ،درجة المعرفةالكشف عن مجموعة من المتغيرات تمثلت في)مدى 

 مستوى المعرفة بتقنيات الميتافيرس(.

 اء.الميتافيرس في التسوق والشرالكشف عن مستوى اهتمام المبحوثين بتجربة تقنيات  -1

تحديد محددات تقبل المبحوثين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر  -0

 تقنيات الميتافيرس.

التعرف على تحديات تقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية  -0

 عبر الميتافيرس.

 سة نحو التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس.تحديد اتجاهات المستهلكين عينه الدرا -1

طار النظري للدراسة يصف محددات التأثير ترح لنموذج مفاهيمي يعتمد على الإتقديم مق -8

 على تقبل محتوى الاتصالات التسويقية عبر تقنيات الميتافيرس.

قية التسوي: في محاولة لفهم محددات قبول محتوى الاتصالات النظري للدراسة خامساً: الإطار

عبر تقنيات الميتافيرس من قبل المستهلكين، جمعت الدراسة الحالية بين أكثر من مدخل 

 ونموذج كما يلي:

 :نظرية نشر المبتكرات والمستحدثات 

عرفت نظرية روجرز كإطار نظري واسع الاستخدام في مجال نشر وتبني التكنولوجيا، حيث 

نة يتم فيها يتم توصيل الابتكار عبر قنوات معييعرّف روجرز الانتشار بأنه "العملية التي 

بمرور الوقت بين أعضاء النظام الاجتماعي"، أما التبني فعرفة بأنه" العملية العقلية التي 

يمر بها الفرد من وقت سماعه أو علمه بالفكرة أو الابتكار حتى ينتهي به الأمر بأن يتبناها 

مسار عمل متاح" والرفض هو قرار "بعدم هو قرار "الاستخدام الكامل للابتكار كأفضل 

وقد لاحظ روجرز من خلال مراجعته للدراسات الكثيرة أن (32) تبني ابتكار" والابتكار".

 (33):هناك خمس مراحل أساسية لعملية التبني للمبتكرات

يسمع الفرد أو يعلم لأول مرة بالمبتكر   (Awareness stage)مرحلة الوعي بالفكرة أولاً:

 .)و بشكل مقصودأبشكل عفوي )الجديد

رغبة في مزيد التعرف و الحصول على مزيد من  )  ( Interest stageمرحلة الاهتمام ثانياً:

 .صبح هادفا لومات حول الموضوع أي أن السلوك أالمع
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  ً يقيم المعطيات المتوفرة و يقرر اذا كان هناك  )(Evaluation Stage: مرحلة التقييمثالثا

 .المسالة للتجريب العمليفائدة لإخضاع 

  ً  و لفترة محددة.أيجرب المبتكر على نطاق ضيق  (Trial Stage): مرحلة التجريبرابعا

  ً إن كانت مرحلة التجريب غير مقنعة فسيتخلى  )(Adoption stage: مرحلة التبنيخامسا

 .ما اذا اقتنع به فسيتبناه و يطبقه على نطاق واسعأالفرد عن الموضوع 

ويشير إلى الذين يميلون  المبتكرون: (34)روجرز الجمهور إلى خمس أنواع هي وقسم إيفيت

عرون وهم من يفعلون ذلك لأنهم يش المتبنين الأوائلللتبني دون الشعور بأي قيود مجتمعية، 

ثم  ،تبنيمن يستغرق وقت أكبر للالأغلبية المبكرة ثم تأتي  ،بأن مزايا الابتكار تفوق عيوبه

قنية والأقران بعد تجربتهم للت والتي تعتمد على آراء الجماعات المرجعية الأغلبية المتأخرة

 الذين لا يهتمون بالمبتكرات ويفضلون استخدام المعتاد عليه. المتلكئونأو المستحدث، ثم 

وطبقا لنماذج النظرية المتعددة فإنَّ تفضيل مستحدث ما يرتبط بالمزايا والفوائد الواضحة، وقابليتها  

للتجريب، والملاحظة، وسهولة الاستخدام، والقدرة على التقييم، بالتالي فإن كل الأفكار 

صفات لوالمبتكرات ليست على قدر واحد من الذيوع والانتشار لأنها لا تتشابه في الخصائص وا

وقد خص روجرز و شوميكر  الأخر،ما يجعل بعضها أكثر رواجا وأكثر تقبلا من البعض 

 :المحددات والخصائص التي تحدد مدى ذيوع وانتشار المبتكرات في

والمقصود مدى الفائدة الاقتصادية التي تعود على الشخص الذي يتبنى  الميزة النسبية:  -

 .الجديدالفكرة أو الأسلوب 

أي مدى إدراك الفرد للمبتكر أو المستحدث على أنه سهل الفهم والاستخدام  :التعقيددرجة   -

 كلما كانت الفكرة الجديدة سهلة التعامل والفهم زادت سرعة انتشارها.و

كلما أدرك الفرد أن هذه المبتكرات تتفق مع قيمه الاجتماعية وخبراته السابقة  : أيالملائمة  -

  زادت سرعة انتشارها.

وتعني مدى قدرة الفرد على تجربة المستحدث على نطاق محدد وقبل أن  القابلية للتجريب: -

 يتخذ القرار النهائي بشأنه. 

أي مدى وضوح استخدام أو تبني المستحدث فسهولة ملاحظة الفرد والجماعة  قبول النتيجة: -

 انتشاره.لنتائج تبني المستحدث تزيد من إمكانية 

 أهمها:المستحدثات جملة من الانتقادات والتي كان من وقد لقي نموذج انتشار  

أنه لم يفرق بين الأفكار الضارة وغير الضارة مع اغفاله للفوائد النسبية والعوائد كدوافع للتبني -

 أو الرفض.

ً بحيث قد تتداخل مع بعضها البعض، أو قد  - كما أن مسميات المراحل وترتيبها ليس حتميا

 يستغني عن بعضها.

تم تلافي الانتقادات السابقة خلال الاستعانة بالنظرية في الدراسة الحالية حيث تم وقد  

كما تم تعديل طفيف مسميات مراحل التبني  ،SPICEاستكمال الخصائص من خلال نموذج 

نظراً لأن تقنيات الميتافيرس لها آراء السادة المحكمين و  على بعد تحكيم الاستمارة وبناءً 

ً غير جوهري لتصبح المراحل )المبادرون  طبيعة خاصة فقد تم إجراء تعديلاً بسيطا

الرافضون(،وبالتالي تم ،الغالبية المتأخرة،بالاستخدام، المترددون، الأغلبية المستخدمة
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طار النظري للدراسة وذلك لتحديد مدى قبول المبحوثين الاستعانة بالنظرية كجزء من الإ

   لتجارية وكذلك الكشف عن المرحلة ينتمون إليها.لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات ا

  التكنولوجيا نموذج تقبلTAM)Technology Acceptance Model( : 

( عن العديد من النماذج المتنافسة، ولكل منها ITأسفرت أبحاث قبول تكنولوجيا المعلومات )

وتعتمد الباحثة على نموذج قبول التكنولوجيا باعتباره  مجموعات مختلفة من محددات القبول،

سلوك هو نموذج تم اشتقاقه لشرح والتنبؤ بمدخلاً نظرياً مناسباً لفهم تقبل الجمهور للتكنولوجيا و

 أي مستخدم للتكنولوجيا الجديدة. 

كية العلاقة بين المواقف السلو (2969أول مرة عام ) Davisويفسر هذا النموذج الذي اقترحه 

وفي شكله  ،والنوايا السلوكية لقبول أو تبني التكنولوجيا الجديدة من قبل مستخدمين محددين

المبسط يفترض النموذج أن استخدام وتقبل التكنولوجيا الجديدة يمكن تفسيره من خلال قياس 

وسهولة الاستخدام  Perceived Usefulnessالمدركة الفائدةعاملين رئيسين وهما: 

Perceived Ease of Use،  واللذان بدورهما يكونان النية السلوكية نحو تقبل استخدام

 (ويؤكد النموذج أن للعوامل الأخرى والتي أطُلق عليها )العوامل الخارجية ،التكنولوجيا الجديدة

 .(35)في مستوى التقبل وتأثير مباشر على العاملين الرئيسيندور 

يث ح ،عبشكل موسَ ت التعديلاهذه اختبار تم وكثر من مرة لأ جالنموذ بتعديل Davisقد قامو 

أن العوامل  النتائجوأكدت  (36) .مر النموذج بالعديد من المراحل والتي استهدفت تطويره

 (37):المؤثرة على عملية قبول الأفراد للتكنولوجيا الجديدة وتطبيقاتها تتلخص في

 والاعتقاد حول الموضوع مثل الديموجرافية،في المتغيرات  )وتتمثل المتغيرات الخارجية -

 السلوكية( الاستخدام، النيةاتجاه  الاستخدام، الموقفسهولة  المدركة،المنفعة 

 امتلاكهو)تشير إلى مدى استعداد الفرد لتبني التكنولوجيا الجديدة والمتغيرات الشخصية  -

الاستخدام متمثلة في الخبرة والتدريب ومدى توافر معلومات حول الاستخدام لمهارات 

 .المتعة المتصورة( بالثقة وكذلكوالشعور 

دعيم ب وفي إطار تطبيق نموذج تقبل التكنولوجيا على قبول المستهلكين لتقنيات الميتافيرس و

 للإطاركجزء مكمل  النموذج هذاللاعتماد على  الباحثة لجأت فقد السابقةنتائج الدراسات 

ً  النموذج هذا يعتبرحيث  ،للدراسة النظري ً  أساسا  لتيا الدراسات الأجنبية من للعديد نظريا

 هدفب للدراسة تعرض النموذج أنكما  ،قبول التكنولوجيا قبولاً للقياس نماذجأكثر  أنه أكدت

وتعتمد الدراسة الحالية على  .وأكدت هذه الدراسات صحته وأيدته ،وثباته صدقه قياس

 هي )الثقة خصيةالشنموذج قبول التكنولوجيا الموسع باستخدام مجموعة من المتغيرات 

م استخلاصها بناء على ما توصلت والتي تالكفاءة الذاتية(  ،المتعة المتصورة المتصورة،

 كما في الشكل التالي: وذلك، قةبإليه نتائج الدراسات السا
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 (38)( نموذج تقبل التكنولوجيا المعدل1شكل )

 إجرائياً: الشخصيةمتغيرات الوفيما يلي تعريف هذه 

o :والمقصود كيف يؤمن الجمهور بإمكانياتهم الشخصية ومهاراتهم وقدراتهم  الكفاءة الذاتية

في فهم واستخدام التقنيات التكنولوجية بنجاح دون أي مشكلات، فالأشخاص ذوو الكفاءة 

 (39).للتقنيات الجديدة الذاتية الأعلى هم أكثر تقبلاً 

o :عملية  نظرًا لأن سحيث جاءت بشكل متكرر عند دراسة قبول الميتافير الثقة المتصورة

ن في فإن قياس ثقة المستهلكي ،نقود رقمية الشراء عبر تقنيات الميتافيرس تتم من خلال

 (40)التقنيات أمر ضروري.

o  

o كما تم إضافة متغير المتعة المتصورة إلى النموذج بناء على نتائج المتعة المتصورة :

ً مع طبيعة تقنيات الميتافيرس، مستوى اهتمام  المقصود"و الدراسات السابقة وتوافقا

ً بأنها تجربة  المستهلكين بالشراء والتسوق أثناء تفاعلهم في الميتافيرس وإدراكهم معرفيا

 (41)وممتعة.شيقة 

 The Metaverse SPICE model:(42) وصف Shin &Kim  الخصائص الرئيسية

أن  النموذج ويقترح ،"SPICEواختصارها في "للميتافيرس في خمسة خصائص المميزة 

هذه الخصائص توفر السمات الأساسية التي يجب أن تؤخذ في الاعتبار لتخطيط وتنفيذ 

 جهود مبتكرة قائمة على تقنيات الميتافيرس، والشكل التالي يصف هذه الخصائص:

 

 

 

 

 The Metaverse SPICE model( 2)شكل 
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 ( هي اختصار للخصائص والسمات التالية:SPICEو )

 ،اتصال مستمر بين التجارب المختلفة على منصة واحدة هي:(Seamlessness (السلاسة -1

ون يمكنها مواصلة التجربة د ،مما يعني أنه حتى عندما ترتبط شخصية معينة بموقف سابق

 .انقطاع من خلال الاحتفاظ بالإجراءات أو التجارب على المنصة

تشير إلى التيسير الذي يشعر فيه المستخدمون مكانياً ووقتاً بأنهم (:(Presence الحضور -1

موجودون على المنصة على الرغم من أن الاتصال الجسدي مستحيل. بمعنى آخر، نظرًا 

عبارة عن مساحة افتراضية حيث لا يستطيع المستخدم فعلاً إجراء اتصال  الميتافيرسلأن 

 مهمًا للغاية.فإن الإحساس بالواقع يصبح عاملاً  ،جسدي

أن بيانات ومعلومات الميتافيرس مترابطة في  تعني(:Interoperabilityالتوافقية) -0

العالم الحقيقي. باختصار، هذا يعني أن تجربة المستخدم والمعلومات التي يجب الحصول 

عليها من النظام الأساسي لا يتم تطبيقها فقط على العالم الافتراضي، بل يكمل كل منهما 

 ن خلال ربط عالم آخر.الآخر م

يمكن لعدة مستخدمين التنقل في ميتافيرس  يشير إلى أنه (:Concurrenceالتزامن ) -0

 .واحد والاستمتاع بمختلف الخبرات في نفس وقت

يمكن للمستخدمين من خلاله التداول بحرية مع الآخرين  حيث (:Economyالتوفير )  -1

 باستخدام العملة المتوفرة على المنصة.

للتعرف على مدى تأثير  (43)(others Jun Heo &اختبار النموذج في دراسة )وقد تم 

كما تم اختباره  ،MICEخصائص الميتافيرس وفقاً للنموذج على ولاء المشاركين في منصة 

 ً لتحديد تأثير تسويق  (44)(& MinKyung Lee RakGun Hwangفي دراسة )  ايضا

محتوى الموسيقى على رضا المستخدم ونية استخدامه في الميتافيرس وأكدت النتائج أن 

ً لنموذج  مثل الاستمرارية والشعور بالتواجد وقابلية  ،SPICEخصائص الميتافيرس وفقا

ة يالتشغيل البيني والتزامن تؤثر بشكل إيجابي على استمرار استخدام تقنيات الميتافيرس ون

 الشراء خلاله.

يمكن القول بأن السمات السابقة يمكن استخدامها كأدوات وبالتطبيق على الدراسة الحالية 

وقياسها كعوامل فرعية يمثل إدراك  ،في محتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية

ولذا الاستعانة بهذا النموذج في الدراسة الحالية ،المبحوث لها محدد من محددات القبول

الإطار النظري والكشف عن مدى إدراك المستهلكين لخصائص وسمات  لاستكمال

ً للنموذج وعلاقة ذلك بتقبلهم لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات  الميتافيرس وفقا

 التجارية عبر تقنيات الميتافيرس.
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ر النظري للدراسة يمكن تحديد متغيرات الدراسة كما في ومن خلال العرض السابق للإطا

 :الشكل التالي

 

 

 

 

 

 

 

( يوضح متغيرات الدراسة3)شكل   
 سادساً: تساؤلات الدراسة وفروضها:

  :تحاول الدراسة الإجابة على التساؤلات التالية:تساؤلات الدراسة 

 ما مدى معرفة المبحوثين بتقنيات الميتافيرس؟ -

 المبحوثين بتقنيات االميتافيرس؟ما مصادر معرفة  -

 ؟ما مدى الرغبة في تجربة التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس -

ما النية السلوكية للمبحوثين نحو الشراء والتسوق من محتوى الاتصالات التسويقية  -

 للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس؟

 ؟لاتصالات التسويقية عبر تقنيات الميتافيرسخصائص المميزة لمحتوى اما مدى إدراك المبحوثين لل -

 يرس؟الميتاف ما محددات قبول المبحوثين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر -

 ما درجات تبني المبحوثين لاستخدام تقنيات الميتافيرس في الشراء والتسوق في المستقبل؟ -

 رس؟التسويقية للعلامات التجارية عبر الميتافيتحديات لتقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات ما ال -

 ما اتجاهات المبحوثين نحو التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس؟ -

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                       

                        

        SPICE 

 

                           

                        

(TAM) ( 

(Economy )    التوفير 
 

(Seamlessness) السلاسة   

 

 
(Presence ) الحضور  

 

 
الملائمة والتوافق 

(Interoperability) 

 
 (Concurrence)التزامن  
 

 

 الكقاءة الذاتية

 الثقة المتصورة

 المتعة المتصورة

 الفائدة المتصورة

 سهولة الاستخدام
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بالاستناد لنظرية انتشار المستحدثات و نموذج تقبل التكنولوجيا و نموذج  فروض الدراسة: -

SPICE :تم صياغة الفروض التالية 

: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين مدى إدراك المستهلكين للسمات المميزة الفرض الأول

 لمحتوى ومحددات تقبلهم SPICEلتقنيات الميتافيرس وفقاً لنظرية نشر المستحدثات ونموذج 

 الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس.

إحصائية بين محددات تقبل المستهلكين لمحتوى توجد علاقة ذات دلالة  الفرض الثاني:

الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية وفقاً لنموذج تقبل التكنولوجيا واتجاهاتهم نحو الشراء 

 .والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس

ل ذات دلالة إحصائية بين السمات الديموجرافية للمبحوثين محفروق توجد  الفرض الثالث:

 الاتصالات لمحتوىمستوى الدخل( و مدى تقبلهم  ث )النوع، الفئة العمرية،من حيالدراسة 

 التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس.

 ً  : الإطار المنهجي للدراسة:سابعا

تندرج الدراسة الحالية ضمن الدراسات الاستكشافية الوصفية، حيث يتم نوع الدراسة:  -

ارف لا تتوافر له الكثير من المع عندما تتناول الدراسة حقلاً اللجوء للبحوث الاستكشافية، 

أو المعلومات عن الظاهرة أو المشكلة التي تتم دراستها، نظر لعدم توافر عددٍ كافٍ من 

 البحوث في مجال الدراسة أو المشكلة.

اسات روتنتمي الدراسة الحالية للدراسات الاستكشافية الوصفية، فهي استكشافية، لكونها من الد 

المبكرة التي تسهم في توفير قدر من المعرفة عن تقنيات الميتافيرس، والتي لم يسبق 

دراستها في مجال الاتصالات التسويقية، كما أنها وصفية حيث تسعى لتحديد ماهيتها 

ومكوناتها وطبيعة عملها والعوامل المؤثرة على تقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات 

 التجارية عبر تقنيات الميتافيرس.التسويقية للعلامات 

الدراسة على منهج الإعلامي المسح بشقيه الكمي والكيفي من  : اعتمدتالدراسةمنهج  -

خلال أداة الاستبيان للحصول على البيانات الخاصة بالظاهرة المدروسة من عينة 

 عاماً. 01: 28المستهلكين الشباب في الفئة العمرية ما بين 

نتمون ييتمثل مجتمع الدراسة في المستهلكين من الشباب المصري، ممن مجتمع الدراسة:  -

عاماً وقد اختارت الباحثة هذه الفئة تحديداً نظراً لأنها تجمع  01 :28العمرية ما بين  للفئة

ما بين الشباب الجامعي وفئه المراهقين وهم الفئات التي تكون أكثر عرضه للتعامل مع 

كما أن بعضهم  ،لي فهم الأكثر استعداداً لاستخدام التقنيات الناشئةالتكنولوجيا الحديثة وبالتا

 قد يكون لديه بعض المعرفة بتقنيات الميتافيرس.

 الشباب( مفردة من المستهلكين المصريين فئة 044قومها )عمدية متاحة تم التطبيق على عينة  العينة: -

تم اختيار هذه الفئة العمرية حيث من خلال  ، وقدمقسمة بين طلاب الجامعة والخريجين الشباب

 المستوى الاجتماعي(: ،العمر ،لمتغيرات)النوعويوضح الجدول التالي توزيع العينة وفقاً 
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 ( توصيف عينة الدراسة وفقاً لمتغيرات )النوع والعمر ومستوى الدخل( 1)جدول 

 البيانات
 الإجمالي

 % ك

 النوع
 08.14 208 ذكر

 80.14 110 انثى

 244 044 الإجمالي

 العمر

 06.11 211 سنة 14-28من 

 01.11 292 سنة 11-12من 

 20.14 10 سنة 04-18من 

 244 044 الإجمالي

متوسط الدخل 

 الشهري للأسرة

 11.11 242 جنيه 0444أقل من 

 01.11 289 جنيه 1444: 0444من 

 01.14 204 جنيه 1444أكثر من 

 244 044 الإجمالي

الجدول السابق السمات الديموجرافية للمبحوثين عينة الدراسة وقد تم مراعاة التنوع ويصف 

 (،%08.14(، نسبة الذكور )%80.14يموجرافية حيث جاءت نسبة الإناث )دفي السمات ال

بينما جاءت نسبة الفئة العمرية  ،(%06.11سنة ) 14-28تمثلت نسبة الفئة العمرية من وبينما 

 ،(%20.14سنة ) 04-18و جاءت نسبة الفئة العمرية من  ،(%01.11سنة ) 11-12من 

بينما جاءت  ،(%11.11) جنيه 0444أقل من جاءت نسبة متوسط الدخل الشهري للأسرة و

 جنيه 1444أكثر من بينما جاءت نسبة  ،(%01.11) جنيه 1444 :0444من نسبة 

(01.14%). 

 يالإلكترون الدراسة على الاستبياناعتمدت أدوات الدراسة ومنهجية قياس المتغيرات:  -

 (Web questionnaire) لجمـــع البيانات، وهي مـن أنسـب الوسـائل المسـتخدمة  كـــأداة

وقد راعت الباحثة أن  ،1410فبراير  1:21 في جمـع البيانـات، وقد تم التطبيق في الفترة من

يشتمل على القياس الدقيق لكل متغيرات الدراسة في ضوء فروضها وتساؤلاتها والإطار 

وقـد تم تصـميمها وفـق الخطوات والإجراءات العلمية المتعارف ،النظري الذى تنطلق منه

وتضمنت  .عليها وضمت الاستمارة مجموعة من المحاور من أجل تحقيـق أهـداف الدراسـة

 :مس محاور هيخ

 .المحور الأول: مدى معرفة المبحوثين بتقنيات الميتافيرس 

 .المحور الثاني: مستوى الاهتمام بتجربة المبحوثين لتقنيات الميتافيرس وتقبلها 

المحور الثالث: العوامل المؤثرة على تقبل المبحوثين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات  

 .افيرسالتجارية عبر تقنيات الميت

 .اتجاهات المبحوثين نحو التسوق و الشراء عبر تقنيات الميتافيرس المحور الرابع: 

 المحور الخامس: المتغيرات الديموجرافية للمبحوثين. 
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ومن خلال مراجعة الدراسات السابقة في مجال تسويق الميتافيرس وتقبل التكنولوجيا فقد تم 

 :متغيرات الدارسة وهيالاعتماد على مجموعة من المقاييس لقياس 

 يتكون من خمس عبارات يعبر كلاً منها  :مقياس مستوى المعرفة بتقنيات الميتافيرس

 وتم وضع هذه العبارات على مقياس ليكرت الثلاثي تتراوح،مفهوم لتقنيات الميتافيرس

ً لمدى لمستوى معرفتهم 21:1درجاته ما بين)  ( وبالتالي يتم تصنيف المستهلكين طبقا

مستوى متوسط ،( درجة20:21مستوى مرتفع ) ،بتقنيات الميتافيرس إلى ثلاث مستويات

 درجات(. 6: 1مستوى منخفض )،درجة( 9:21من )

  مقياس فئة المستهلك المتبني وسلوكه نحو الشراء والتسوق من محتوى الاتصالات

لاً ويشمل خمس عبارات يعبر ك التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس:

منها عن فئة من فئات الجمهور طبقاً لنظرية نشر المبتكرات والمستحدثات، وتم وضع هذه 

( وبالتالي يتم التصنيف 21:1ما بين)  تتراوح درجاتهالعبارات على مقياس ليكرت الثلاثي 

 9:21مستوى متوسط من )،( درجة20:21مستوى مرتفع ) ،إلى ثلاث مستويات

 درجات(. 1:6مستوى منخفض )،ة(درج

خصائص المميزة لمحتوى الاتصالات التسويقية عبر تقنيات مدى إدراك المبحوثين للمقياس -

تم صياغة  SPICEفي إطار نظرية انتشار المبتكرات والمستحدثات ونموذج الميتافيرس: 

 مقياس يشمل مجموعة السمات المميزة لتقنيات الميتافيرس بالتطبيق على محتوى

الاتصالات التسويقية وهو عبارة عن سبع عبارات موزعة بين الخصائص الخمس) 

 (1:12درجاته ما بين)  تتراوح ،التوفير( ،الحضور ،التوافق والملائمة ،التزامن ،السلاسة

( 1:22وتم توزيع المبحوثين على النحو التالي مستوى منخفض) ،لتوضح مستوى الإدراك

درجة( وبلغت الدرجة  21:12مستوى مرتفع )،درجة( 21:28مستوى متوسط من )،درجة

 درجة. 12الكلية للمقياس 

 مقياس محددات قبول المبحوثين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر 

وهو عبارة مجموعة من العبارات التي تصف العوامل والمتغيرات الخاصة  الميتافيرس:

بل باحثة من خلالها تحديد العوامل التي تؤثر على تقبنموذج تقبل التكنولوجيا و تستهدف ال

ى المبحوثين ويكون عل المبحوثين لمحتوى الاتصالات التسويقية عبر تقنيات الميتافيرس،

استعراضها وتحديد مدى تقبل كلا منها من خلال مقياس ثلاثي يبدأ ب ) أوافق 

وقد مر إعداد هذا المقياس بعدة خطوات بدأت بعد الاطلاع  ،وينتهي )لا أوافق (،تماماً(

على ما توصلت إليه الدراسات السابقة تم تحديد المتغيرات وتم تجميع عدد من العبارات 

التي يمكن أن تصف هذه المتغيرات ومن خلال الاطار النظري للدراسة تم تصنيف 

شرحها بالاطار النظري وتم حذف  العبارات التي تم الحصول عليها طبقاً للعوامل التى تم

( عبارات تصف 8( عبارة تصف النية السلوكية للاستخدام، )1ونتج عن ذلك )،المكرر منها

و ،( عبارات تصف متغير الثقة8)،( عبارات تصف سهولة الاستخدام0الفائدة المتوقعة،)

بذلك ضم ( عبارات تصف الكفاءة الذاتية، و0وأخيراً ) ،( عبارات تصف متغير المتعة0)

 .( عبارة11المقياس المجمع )
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  :الباحثة  سعتمقياس اتجاهات المبحوثين نحو التسوق و الشراء عبر تقنيات الميتافيرس

شراء نحو التسوق وال -عينة الدراسة-لتطوير مقياس يستهدف تحديد اتجاهات المستهلكين 

ة متمثلة في اد فرعيوقد اشتمل المقياس التجميعي على ثلاثة أبع الميتافيرس،عبر تقنيات 

وتضمن كل مكون منهم على ثلاث  ،مكون سلوكي( ،مكون عاطفي،)مكون معرفي

( عبارات جميعها إيجابي يتم الإجابة عليها من خلال 9وبالتالي شمل المقياس ) ،عبارات

واتجاه ،موزعة بين اتجاه ايجابي (9:11درجاته ما بين)  تتراوح و،مقياس ليكرت الثلاثي

 محايد سلبي. 

 الاستمارة:اختبار صدق وثبات  -

بعد أن قامت الباحثة بإعداد استمارة الاستبيان أجريت عليها اختباري الصدق والثبات وذلك  

 النحو التالي: علىللتأكد من صلاحية الاستمارة لإجراء الدراسة الأساسية، وقد تم هذا 

 :اختبار الصدق -أ  

قامت الباحثة للتحقق من صدق الاستمارة في قياس متغيرات الدراسة بعرضها على مجموعة  

والتأكد من صلاحيتها لتحقيق  (45) عليهاالسادة من المحكمين من أساتذة الإعلام للحكم من 

ومراجعة العبارات والأسئلة، ومدى كفايتها في تغطية جميع  أهداف وتساؤلات الدراسة

وقد تم إجراء ما يلزم من تعديلات لبعض الأسئلة في  الدراسة،ضوع أبعاد المشكلة مو

 النهائية. في صورتهاضوء مقترحاتهم لتصبح 

 اختبار الثبات: -ب

لقياس مدى اتساق  Test-Re-Testأجريت الباحثة اختبار ثبات التطبيق وإعادة التطبيق 

إجابات مفردات عينة الدراسة بعد مرور فترة زمنية على إجراء الدراسة وتم ذلك من خلال 

من عينة الدراسة ومن غير العينة  مبحوث( 04إعادة تطبيق الاستمارة الميدانية على )

تمت مقارنة إجابات  الأساسية بعد مرور عشرة أيام من الانتهاء من الدراسة الأولى ثم

لمبحوثين على أسئلة الدراسة الأولى بنظيرتها في الدراسة الثانية وذلك باستخدام معامل ا

بلغ معامل الارتباط بين التطبيق الأول والثاني للاستبيان وقد  ،الارتباط بين التطبيقين

 .( وهو معامل ارتباط دال إحصائياً مما يشير إلى ثبات الاستبيان4.92)

  اللجوء إلي المعاملات والاختبارات الإحصائية التالية في  تم للبيانات:المعالجة الإحصائية

 تحليل بيانات الدراسة:

 التكرارات البسيطة والنسب المئوية. -

 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية. -

( لدراسة الدلالة الإحصائية للعلاقة بين متغيرين من  Chi Square Test)  1اختبار كا -

 (  Nominalسمية ) المتغيرات الا

( الذي يقيس شدة العلاقة بين متغيرين  Contingency Coefficientمعامل التوافق )  -

 .1×1اسميين في جدول أكثر من 
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( لدراسة شدة واتجاه  Person Correlation Coefficientمعامل ارتباط بيرسون ) -

 .( Interval Or Ratioالعلاقة الارتباطية بين متغيرين من نوع الفئة أو النسبة ) 

( لدراسة الدلالة الإحصائية للفروق بين المتوسطات الحسابية  T- Testاختبار )  -

 .( Interval Or Ratioلمجموعتين من المبحوثين في احد متغيرات الفئة أو النسبة ) 

( المعروف اختصارا  One Analysis of Varianceتحليل التباين ذي البعد الواحد )  -

لدراسة الدلالة الإحصائية للفروق بين المتوسطات الحسابية لأكثر من  ANOVAباسم 

 (.Interval Or Ratioمجموعتين من المبحوثين في احد متغيرات الفئة أو النسبة ) 

 ً  : الإطار المعرفي للدراسة:ثامنا

 (:Marketing Metaverse) تسويق الميتافيرس بين الفرص والتحديات: -

 الميتافيرس":وخصائصه مفهوم تسويق الميتافيرسMetaverse عبارة عن مزيج من "

 مُصَاغ من  "Verse"بمعنى ما وراء، أو الأكثر وصفاً( وفيرس) "Metaالكلمتين "

«Universe» ( وهو عالم واقع افتراضي يشُار إليه باسم و)تفيد ما وراء العالم

وهي بيئة دائمة متعددة المستخدمين تدمج الواقع المادي مع  Metaverse"المصفوفة." 

 (46) محاكاة الكمبيوتر غالبًا ما يشار إليه على أنه عصر ما بعد الواقع.

صفها تحتى أن فيسبوك لم ،ولا يوجد حتى الآن تعريف واضح وأكيد لمصطلح الميتافيرس 

 Merriam عرف قاموسوإن ،Meta بوضوح عند الإعلان عن تغيير اسم الشركة إلى ميتا

webster  بأنها تكنولوجيا التطور الطبيعي للإنترنت حيث تمثل بيئة افتراضية  الميتافيرس

ثابتة تسمح بالوصول إلى العديد من الحقائق الافتراضية الفردية وقابلية التشغيل البيني لها من 

خلال عوالم افتراضية ثلاثية الأبعاد غامرة يتفاعل فيها الناس كمجموعات مع بعضهم البعض 

  .(47)ومع وكلاء البرامج، باستخدام استعارة من العالم الحقيقي ولكن بدون قيود مادية

الميتافيرس على أنه عالم شبه مادي وافتراضي أو كوكب إلكتروني يتم تمثيل  وقد بدأ تعريف 

بأنها "عوالم (48)) 1449،فيه على أنهم صور تمثيلية، حيث عرفها )ديفيز وآخرون المشاركين

(  :avatar بالإنجليزية (افتراضية ثلاثية الأبعاد يتفاعل فيها الناس كشخصيات خيالية كأفاتار

وعرّفها البعض على أنها "عالم افتراضي شامل  ،مع بعضهم البعض ومع وكلاء البرمجيات "

ثلاثي الأبعاد متصل بالشبكة قادر على دعم عدد كبير من الأشخاص في وقت واحد بهدف 

على أنها "شبكة متكاملة من  (49)(1420و عرّفها )ديونيسيو وآخرون،،التفاعل الاجتماعي"

تشغيل وقابلية لل ،في كل مكان عوالم افتراضية ثلاثية الأبعاد تتميز بواقعية غامرة، ووجود

تقارب بين الترابط وال ةوقابلية التوسع". أما التعريفات الحديثة فقد ركزت على فكر ،البيني

. (50)هذا بشكل أكثر دقة في مصطلح "التوأم الرقمي" والافتراضية وينعكسالحقائق المادية 

 ،بين المادية والرقميةبأنها "بيئة افتراضية تمزج  (51)(2021Lee & others,فقد عرفها )

 (" XRويسهلها التقارب بين تقنيات الإنترنت والويب والواقع الممتد )

نمت من منظور  المفهوم تطور ليصف ثلاث مراحل أساسية أولها وبالتالي يمكن القول أن

ضيق للعالم الفردي إلى منظور أوسع تكون فيه عوالم متعددة )افتراضية( مترابطة، ثم تحولت 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%83%D9%88%D9%86
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توصيف افتراضي بحت إلى دمج واقع ممزوج المنظور و أخيراً يقر ويسلط الضوء على من 

 (52)الجوانب التفاعلية والاجتماعية.

لمتعددة الحديثة تنبثق من تلاقي التقنيات التكنولوجية ا الميتافيرسوبنظرة شمولية نجد أن بنية  

 3D لاثية الأبعادالنمذجة ث، Computing الحوسبة ، Networksالشبكات   التالية:

Modeling ، إنترنت الأشياءInternet of things (IoT)الذكاء الاصطناعي ، Artificial 

intelligence (AI)،  بلوك تشينBlockchains (53) الواقع الممتد ،XR )Extended 

reality ( أجهزة الواجهة،Interface Devices بالإضافة إلى التقنيات الناشئة الأخرى مثل ،

وهو ما يقود إلى التحول من الخيال نحو التنفيذ في العالم الحقيقي لأنها  G 8و  1Gبعد ما 

 (54)تمكن المستخدمين من الوصول إلى الميتافيرس من أي مكان وفي أي وقت على الفور.

تافيرس يجب أن يمر تطوير المي، ويعتبر ميتافيرس كبيئة افتراضية تمزج بين المادية والرقمية 

ين الواقع التعايش ب وفي النهاية ،المواطنون الرقميون ،وهي التوائم الرقمية ،مراحل متسلسلةبثلاث 

 (56)كما يلي: وقد حدد ماثيو بول الخصائص الرئيسية للميتافيرس(55)المادي والافتراضي.

 ( دائما نشطAlways active:)  ولا تنتهي هم فقط  تركها،عند  الميتافيرسلا تتوقف

 يستمرون إلى أجل غير مسمى.

  موجود في الوقت(الحقيقيin real time Exists): على مخطط  الميتافيرسيحتوي

 زمني يتزامن مع توقيت العالم الحقيقي.

  اللاعبون لديهم وكالة( فرديةhave individual agency Players  يمكن للاعبين:)

ً في الزاوية بينما القيام بأنشطة منفصلة في نفس الو قت حيث يمكن للمرء أن يقف ثابتا

 يتفاعل الآخرون مع بعضهم البعض.

 ( كون قائم بذاته ويعمل بكامل طاقتهSelf-contained and fully functioning 

universe:) عالم يعمل بشكل كامل يسمح للمستخدمين بالإنشاء والامتلاك والبيع  الميتافيرس

 والاستثمار. يمكن أيضًا التعرف على المستخدمين ومكافأتهم على العمل الذي قاموا به.

  انشاء محتوى ناتج عن طريق( مستخدمgenerated content-User): يمكن

 الاستمتاع به أيضًا.للمستخدمين إنشاء محتوى يمكن للمستخدمين الآخرين 

وفي إطار الخصائص السابقة ستكون تقنيات التسويق الجديدة في مناطق الميتافيرس أقل تكلفة  

في المستقبل، بل وسيتم التحول من التسويق الرقمي إلى تسويق الميتافيرس. لذا أصبح من 

 " تسويق الميتافيرس.Metaverse Marketingتحديد مفهوم جديد يسمى " الضروري

عملية تقديم المنتجات من خلال الوصول إلى  إلى(57)تسويق الميتافيرس مفهومويشير  

شمولاً  والمستهلكين عبر تقنيات الميتافيرس وتحويل تجربتهم في التسوق إلى الأكثر قيمة 

 ميتافيرستقنيات المقارنة بالمنصات التقليدية والرقمية بما يمًكن المسوقين من الاستفادة من 

 .(58) متعددةبطرق 
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، وهي لعبة مُصممة Afterworld لعبة تسمى Balenciaga أطلقت العلامة التجاريةوقد 

 ماركة الملابس الشهيرة ، ودخلت1412لعرض مجموعة أزيائها لموسم الخريف والشتاء لعام 

(Gucci) في شراكة مع منصّة الألعاب(Roblox)  ( 1412في عام).(59) ومؤخراً أعلنت

الاستفادة من "أحدث  بهدف"، RTFKT Studios" عن استحواذها على "نايكيشركة "

 ز لإنشاء منتج افتراضي فريد من نوعه".والواقع المعز محركات الألعاب

 

 

 ( نماذج من العلامات التجارية وعروض الأزياء داخل الميتافيرس8شكل )

 :أداة للاتصال  تعتبر الميتافيرس (60)الاتصالات التسويقية عبر تقنيات الميتافيرس

التسويقي تمًكن العلامات التجارية والشركات من الترويج للمنتجات وتقديمها للمستهلكين 

عبر قنوات الوسائط الرقمية والاستجابة لطلبات المعلنين لتنمية جمهورهم ومواءمة 

يؤدي ويعُتقد أن هذا س، علاماتهم التجارية بطرق مختلفة وجديدة باستخدام المحتوى المتميز

 إلى تحويل الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية إلى داخل هذا العالم بسرعة كبيرة.

ة للعلامات مربح للغاي عبر تقنيات الميتافيرسويعتبر محتوى الاتصالات التسويقية الموجه 

التجارية، حيث يمكن الحصول على مزيد من البيانات حول المستهلكين وبالتالي يمكن تنفيذ 

ً أنشطة تروي ومع تقنيات الميتافيرس ستكون أبحاث السوق أسهل وأكثر ، جية أكثر تخصيصا

توفر الميتافيرس إمكانية التشغيل البيني بين الأنظمة الأساسية التي تمثل عوالم (61) شمولاً.

أي تمكين المستخدمين من إنشاء المحتويات وتوزيع المحتويات على  ،افتراضية مختلفة

تحديد بعض فرص ومزايا الاتصالات  ويمكن (62)لافتراضية.نطاق واسع عبر العوالم ا

 (63) التسويقية عبر تقنيات الميتافيرس فيما يلي:

تسمح بيئة الواقع المعزز للمستهلكين بالتفاعل مع المنتجات دون مغادرة منازلهم، ومن  -

 الممكن تحقيق التجارب داخل المتجر في عالم الميتافيرس.

تحقيق الميزة التنافسية حيث ستكون هناك توافر في عدد الاختيارات المتاحة من العلامات   -

 التجارية، بما يؤثر على وعي المستهلكين بالعلامة التجارية.

إمكانية تتبع العملاء المستهدفين ستكون أكثر فعالية من القنوات الرقمية التقليدية، حيث  -

ة قاط البيانات المتاحة للمُضيف على أبعاد زمنية ومكانيتوفر تقنيات الميتافيرس ثروة من ن

https://www.annahar.com/arabic/news/listing?tag=%d9%86%d8%a7%d9%8a%d9%83%d9%8a
https://www.annahar.com/arabic/news/listing?tag=%d9%86%d8%a7%d9%8a%d9%83%d9%8a
https://www.annahar.com/arabic/news/listing?tag=RTFKT
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 مختلفة، بما يمكن بعد ذلك من تحليل نقاط البيانات هذه باستخدام أدوات تحليلية أكثر تعقيداً 

 لاستهداف العملاء المحتملين وإعادة استهدافهم في الوقت الفعلي. 

 قي. تعزيز تحقيق كل الافكار المبتكرة في عرض المحتوى التسوي -

وهى تقنية تسمح  NFTزيادة الوعي بالعلامة التجارية والولاء من خلال الاستفادة من تقنية  -

بشراء وبيع ملكية العناصر الرقمية الفريدة في العالم الرقمي، لا سيّما الألعاب  للمستخدمين

اظ نظام يتم فيه الاحتف "، وهوblockchainمن يملكها باستخدام " الإلكترونية، ويتم تحديد

بسجل للمعاملات التي تتم بعملة الـ"بيتكوين" أو عملات رقمية أخرى لتحسين تجارب 

إلى "رمز غير قابل للاستبدال"، ويمكن أن يحتوي تقنياً  "NFTترمز كلمة " ،المستخدم

على أي شيء رقمي، بما في ذلك الصور أو الفيديو أو الأغاني أو العناصر الموجودة في 

 ألعاب الفيديو.

 لتزويد عملائهم بهدايا أو كوبونات أو عروض ترويجية أكثر. NFTكما يمكنهم استخدام تقنية   -

إنتاج و الافتراضي،قد يؤدي دمج تقنيات الذكاء الاصطناعي، مثل الواقع المعزز، والواقع  -

مما  ،إلى توليد تفاعل أفضل للمستهلك ،وما إلى ذلك ،والتعرف على الكلام ،المحتوى الآلي

 (64)ي النهاية إلى زيادة رضا العملاء.يؤدي ف

لا يزال هناك العديد من التحديات التي يجب التغلب عليها قبل أن يتم دمج تقنيات  ذلك،ومع 

هو التحدي  المجتمع جاهزاً لتسويق الميتافيرس وأن يكون ،(65)الميتافيرس في العالم المادي 

 (66)تحديات الاتصالات التسويقية عبر الميتافيرس كما يلى:ويمكن تقسيم  ،الأول

 تحديات تتعلق بالمستهلكين: -

بالطبع، من الأولويات أن تكون كل مساحة افتراضية مشتركة آمنة للعلامات  الهوية:أولاً 

ما لدينا اليوم هو مجموعة من التطبيقات المستقلة التي توفر تجارب التجارية والمستخدمين، 

وتكون الصورة التمثيلية معروفة  ،ومع ذلك، فإن كل تطبيق هو عالم خاص به افتراضية.

 .وتمثل هوية العميل الميتافيرس داخل في

 ً قائمة حيث   blockchainحيث ستكون المعاملات القائمة علىالاعتماد العملة المشفرة  ثانيا

 .يراها البعض على أنها عملة المستقبل

 ً  حيث أن التغييرات السلوكية للمستهلكين ضرورية للتكيف مع الوضع الجديد. والتبنيالقبول  ثالثا

تعد خصوصية البيانات هي مصدر القلق الأكبر فيما يتعلق بمفهوم  خصوصية المستخدم:رابعاً 

الميتافيرس. فمن الممكن التزييف والكشف عن المعلومات والمواد الخاصة التي تم حفظها. 

كلة فإن المش ،شأن أمان بيانات المستخدم وإمكانية التلاعب بهاوبالإضافة إلى المخاوف ب

 الميتافيرس.الأساسية هي من يتحكم في هذه البيانات وأين توجد في 

 ً مجرد وقود إضافي لفومو  الميتافيرسهل ستصبح  :FOMOالمحتوى الزائد و خامسا

)الخوف من الضياع( في المجتمع؟ نظرًا لأن العديد من العلامات التجارية ستنقل جزءً 
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، فسيكون من الطبيعي أن يتعرض الميتافيرسعلى الأقل من وجودها عبر الإنترنت إلى 

 العملاء لمزيد من المحتوى بداخله.

 ً  )VRمثل سماعات الرأس) ،المزيد من الأجهزةإلى هناك حاجة  في الميتافيرس الأجهزة: سادسا

يزال الأجهزة والبرامج المحسنة وهي عوامل تمكين أساسية ولاووغيرها من الملحقات  ARأو 

 (67).توافر هذه الأجهزة وتكلفتها يحولان دون اعتمادها على نطاق واسع

يجب أن يفهم المسوقون أنماط استهلاك المحتوى (68)تحديات تتعلق بالعلامات التجارية: -

 ية:من بين التحديات الخاصة بالعلامات التجار، ووتفضيلات المستهلكين عبر الميتافيرس

من المحتمل أن يكون للبيئات الافتراضية  Branding boundariesحدود العلامة التجارية: -

ختلفة شكلة في استهداف جماهير مسياسات مختلفة فيما يتعلق بالمعلنين، ولن تكون هناك م

 .للحملات. بما يوفر فرصة مثالية للعلامات التجارية لمزيد من الإعلانات عبر الميتافيرس

إطلاق حملة عبر تقنيات الميتافيرس لن يعنى  إنالربحية الواقعية للعلامات التجارية: حيث -

قادرين  الميتافيرسيجب أن يكون مشغلو  الواقعية، وبالتاليأنها ستجلب عوائد في الحياة 

 (69) على إنشاء بيئات آمنة للعلامة التجارية وآمنة للمستخدم لزيادة الأرباح.

ن سيكون تطبيق القانون صعباً لأنه لويضاف لما سبق التحديات القانونية والاجتماعية حيث 

خاطر س، كما أن مالميتافيرتكون هناك طريقة للسلطات لاحتجاز أي شخص ارتكب جرائم في 

قلق إضافي وخاصة مع التعرض للعنف المفرط في الإدمان والاكتئاب يمثل 

 والشكل التالي يلخص هذه التحديات:(70).الألعاب

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تحديات الاتصالات التسويقية عبر الميتافيرس( يوضح 5شكل )

 الشكل من تصميم الباحثة
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 ولكنها أصبحت فكرة محققة يمكنها تغيير جديدة،وإجمالاً فإن الميتافيرس ليس مجرد تقنيات 

مثل ت فهيالتسويقية على وجه الخصوص.  والاتصالاتجميع عناصر التسويق بشكل عام 

وسيحتاج المعلنون إلى أن يكونوا  التسويقية،الفرص والتحديات للاتصالات مجموعة من 

استباقيين ومبتكرين من أجل فعالية الوصول إلى المستهلكين وإشراكهم في هذه الوسيلة 

 (71) الجديدة.

 تاسعاً: نتائج الدراسة:

 النتائج العامة والاجابة على تساؤلات الدراسة:-

يرس لحداثة تقنيات الميتافنظراً :المحور الأول: مدى معرفة المبحوثين بتقنيات الميتافيرس

فقد يكون المبحوث يعرف بوصفها ولكن لا يعرف المسمى العلمي لذا قامت الباحثة بتعريفها 

مشابه للعالم الحقيقي يتفاعل  فضاء افتراضي ثلاثي الأبعاد في بداية الاستمارة بشكل مبسط )

مثال على ميتافيرس في لعبة  ،برمجيات مع بعضهم البعض ومع فيه البشر كشخصيات خيالية

في لعبة الواقع الافتراضي هذه يحضر اللاعبون الأحداث ويتفاعلون مع  .Roblox الفيديو

معرفة  مستوى وتم قياس(، مستخدمين آخرين ويشترون البضائع الرقمية في الوقت الفعلي

مقياس  ،مصدر المعرفة ،المبحوثين بتقنيات الميتافيرس من خلال التعرف على)درجة المعرفة

 مستوى المعرفة بتقنيات الميتافيرس( وذلك كما يلى:

  :معرفة المبحوثين بتقنيات الميتافيرسدرجة -

 ( درجة المعرفة بتقنيات الميتافيرس2جدول )
 الترتيب النسبة المئوية التكرار الميتافيرسدرجة المعرفة بتقنيات 

 0  9.14 06 سمعت عنها فقط

 2  11.11 022 أعرفها بدرجة متوسطة

 1  21.11 12 أعرفها بدرجة كبيرة

   244.44 044 الإجمالي

( أن معظم المبحوثين قد حددوا معرفتهم بتقنيات الميتافيرس أنها بدرجة 1يتضح من جدول ) 

(، بينما جاء في الترتيب الثاني )أعرفها بدرجة %11.11بنسبة مئوية بلغت )متوسطة وذلك 

و جاء في الترتيب الثالث والأخير )سمعت عنها فقط(  ،(%21.11كبيرة( بنسبة مئوية بلغت )

(. وقد كانت ضمن الاختيارات )لا أعرفها مطلقاً( وتمثلت استجابة %9.14بنسبة مئوية بلغت )

ً  08المبحوثين )  ( وقد طُلب منهم إنهاء الإجابة على الاستمارة واستبعادهم من العينة. مبحوثا

 

 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D8%B3%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%AA_%D8%AD%D8%A7%D8%B3%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A9_%D8%AB%D9%84%D8%A7%D8%AB%D9%8A%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D8%B3%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%AA_%D8%AD%D8%A7%D8%B3%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A9_%D8%AB%D9%84%D8%A7%D8%AB%D9%8A%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%A8%D8%B9%D8%A7%D8%AF
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%83%D9%8A%D9%84_%D8%A8%D8%B1%D9%85%D8%AC%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D9%83%D9%8A%D9%84_%D8%A8%D8%B1%D9%85%D8%AC%D9%8A


2222يوليو/ سبتمبر  (علاملكلية الإ 24الـ أعمال المؤتمر العلمي الدولي)( 2)ج  48العدد  –المجلة المصرية لبحوث الإعلام   

          1767                  

 :مصادر معرفة المبحوثين بتقنيات الميتافيرس-

            

 

 

 

 

 

 

 

 ( يوضح مصادر معرفة المبحوثين بتقنيات الميتافيرس6شكل )

جاءت  حيثمصادر المعرفة بتقنيات الميتافيرس لدى المبحوثين  ( تنوع8يتضح من الشكل )

 ،(%16.14( بنسبة مئوية بلغت )من الفيس بوك بعد تغيير اسمه إلى ميتافي الترتيب الأول )

بينما جاء  ،(%26.11( بنسبة مئوية بلغت )من الأهل والأصدقاءبينما جاء في الترتيب الثاني )

ن موجاءت ) ،(%21.11( بنسبة مئوية بلغت )من الألعاب الالكترونيةفي الترتيب الثالث )

وقد تمثلت أخري تذكر في )من السيبر مع .(%2.14( بنسبة مئوية بلغت )وسائل الإعلام

 ،من المقررات ،الكلية ،من محاضراتي الدراسية ،من أحد أساتذتي ،قرأت عنها ،أصدقائي

 من أفلام الخيال العلمي. ،بحثت عنها و عملت عنها رسالة بحثية مصغرة خاص

ويمثل هذا المتغير مقياس الدراسة الذي  :ت الميتافيرسبتقنيا ة المبحوثينمستوى معرف-

 :يهدف إلى تحديد مستوى المعرفة وقد جاءت الاستجابات كما يلي

 ( يوضح مدى المعرفة بتقنيات الميتافيرس2جدول )

 العبارات م

 الاستجابة

المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
الوزن 

 النسبي

 الترتيب

 لا أوافق حد ماأوافق إلى  أوافق تماما

 % ك % ك % ك

تقنيات  

الميتافيرس 

منصة  هي

اتصال عبر 

عالم افتراضي 

ثلاثي الأبعاد 

حيث يمكن 

للمستخدمين 

الظهور كأفاتا 

)صور تمثيلية 

 ثلاثية الابعاد(

252 62.25 185 26.25 2 2.52 2.62 2.80 45.54  

1 
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تقنيات  

الميتافيرس 

هي بيئة شبه 

حقيقية تمزج 

بين المادية 

والرقمية 

لتجربة حياة 

بديلة في 

افتراضية 

)تمثل استعارة 

للعوالم 

الحقيقية 

 للمستخدم(

286 61.52 185 26.25 0 2.25 2.50 2.58 46.82  

2 

تقنيات  

الميتافيرس 

شبكة 

اجتماعية 

ضخمة يتم 

التفاعل معها 

في الوقت 

الحقيقي 

وبشكل فعال 

 ومستمر

 

112 24.25 225 51.25 42 22.52 2.24 2.60 60.25  

8 

الميتافيرس  

 هى تقنيات

حديثة باتت 

ً تقدم  واقعا

إمكانات 

متعددة 

للاتصال 

 التفاعلي

284 62.22 120 28.55 12 2.25 2.50 2.56 46.25  

2 

تقنيات  

الميتافيرس 

تسمح 

للمستخدمين 

بالتفاعل مع 

بعضهم البعض 

عبر شخصيات 

 خيالية

avatar 

 أفاتار

128 22.52 152 82.25 02 22.25 2.12 2.55 52.24  

2 

 1.99( = 4.41( عند مستوي دلالة )1قيمة )كا
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( مستوى معرفة المستهلكين بتقنيات الميتافيرس حيث جاءت عبارة  0يتضح من جدول ) 

)تقنيات الميتافيرس هى منصة اتصال عبر عالم افتراضي ثلاثي الأبعاد حيث يمكن 

تي تمثيلية ثلاثية الابعاد(( في الترتيب الأول بين العبارات الللمستخدمين الظهور كأفاتا )صور 

وفي الترتيب الثاني تلتها عبارة  ،(1.80تصف تقنيات الميتافيرس وذلك بمتوسط حسابي )

تقنيات الميتافيرس هي بيئة شبه حقيقية تمزج بين المادية والرقمية لتجربة حياة بديلة في )

( وبنفس الترتيب 1.19لحقيقية للمستخدم( بمتوسط حسابي )افتراضية )تمثل استعارة للعوالم ا

ً تقدم إمكانات  والمتوسط الحسابي جاءت عبارة )الميتافيرس هي تقنيات حديثة باتت واقعا

وفي الترتيب الثالث جاءت عبارة )تقنيات الميتافيرس تسمح  ،متعددة للاتصال التفاعلي(

أفاتار( وذلك بمتوسط  avatarات خيالية للمستخدمين بالتفاعل مع بعضهم البعض عبر شخصي

وفي الترتيب الأخير جاءت عبارة )تقنيات الميتافيرس شبكة اجتماعية ضخمة  ،(1.24حسابي )

ما يشير (.1.46يتم التفاعل معها في الوقت الحقيقي وبشكل فعال ومستمر( بمتوسط حسابي )

لة إحصائياً يث توجد فروق داإلى مستوى معرفة مرتفع بين المبحوثين بتقنيات الميتافيرس ح

ً 0 ،1، 2بين آراء عينة البحث في العبارات ) كما توجد فروق دالة  ،( وفى اتجاه أوافق تماما

 والجدول التالي ويوضح ذلك: .( وفى اتجاه أوافق إلى حد ما1 ،0إحصائياً في عبارات )

 مستوى معرفة المبحوثين بتقنيات الميتافيرس (8)جدول 
 النسبة المئوية التكرار الاتجاه

  62.55 282 مرتفع

  25.25 181 متوسط

  8.22 16 منخفض

  122 822 الإجمالي

 ،(%84.11حيث جاء في الترتيب الأول من مستوى المعرفة المرتفع بنسبة مئوية بلغت ) 

بينما جاء  ،(%01.11بينما جاء في الترتيب الثاني )المستوى المتوسط( بنسبة مئوية بلغت )

وقد يرجع ذلك .(%0.44في الترتيب الثالث والأخير )المستوى المنخفض( بنسبة مئوية بلغت )

كل وهو ما يفسره أيضا نتائج الشمن الشباب إلى طبيعة الفئة التي تم تطبيق الدراسة عليها 

 ( والذي انتهى إلى تعدد وتنوع مصادر المعرفة لدى المبحوثين.  5)

 مستوى اهتمام المبحوثين بتجربة تقنيات الميتافيرس في التسوق والشراء:المحور الثاني: 

  :مدى الرغبة في تجربة تقنيات الميتافيرس-

 ( مدى الرغبة في تجربة تقنيات الميتافيرس 5جدول )
 الترتيب % ك مدى الرغبة

 2 82.52 162 أرغب بشكل كبير في خوض هذه التجربة

 1 52.25 221 تجربة الميتافيرسقد احتاج بعض الوقت حتى أستطيع 

 2 0.25 25 لا أرغب مطلقاً في التجربة

  122 822 الإجمالي

مدى الرغبة في تجربة تقنيات الميتافيرس وقد جاء في الترتيب  ( إلى1تشير نتائج جدول )

( بنسبة مئوية بلغت قد احتاج بعض الوقت حتى أستطيع تجربة الميتافيرسالأول )

بنسبة  (أرغب بشكل كبير في خوض هذه التجربةبينما جاء في الترتيب الثاني ) ،(14.11%)
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 (لا أرغب مطلقاً في التجربةبينما جاء في الترتيب الثالث والأخير ) ،(%04.14مئوية بلغت )

معظم المبحوثين من التعامل مع  وتردد وهو ما يعبر عن قلق .(%9.11بنسبة مئوية بلغت )

يوضح الشكل التالي المجالات التي يرغب المبحوثين في خوض التجربة و، تقنيات الميتافيرس

 فيها عبر تقنيات الميتافيرس:

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( يوضح المجالات التي يرغب المبحوثين في خوض التجربة فيها عبر تقنيات الميتافيرس5شكل )

 مجالي(، وتقاربت النسبة بين %81.1و جاء في الترتيب الأول )الألعاب( بنسبة مئوية بلغت )

غت )التعليم( بنسبة مئوية بل الثاني)التعليم( و)التسوق والشراء( حيث جاء في الترتيب 

 ،(%84.14و جاء في الترتيب الثالث )التسوق والشراء( بنسبة مئوية بلغت ) ،(84.11%)

ه النتيجة ويمكن تفسير هذ.الدردشة والتواصل( ،رى تذكر في) الترفية والتسليةبينما مثلت أخ

كما يمكن الإشارة إلى أن  ،في ضوء خصائص الفئة العمرية التي ينتمي إليها المبحوثين

تقنيات الميتافيرس تمنح العديد من المميزات للألعاب الرقمية خلالها فهي تجذب المستخدمين 

بل و تمكن للاعبين القيام بأنشطة منفصلة في نفس الوقت وغيرها. وهو ما يتفق مع نتائج 

والتي كشفت عن أن معظم  (72)(RakGun Hwang and MinKyung Leeدراسة ) 

 ،Minecraft، Roblox، Fortnite ألعاب فراد العينة قد استخدموا الميتافيرس فيأ

Zepeto( من المبحوثين في الأحداث الموسيقية.٪88.1. وشاركت نسبة ) 

  :مدى الاهتمام بتجربة التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس -

 ( بوضح مدى الاهتمام بتجربة التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس 6)جدول -
 الترتيب % ك مدى الاهتمام

 2  25.22 124 اهتم جداً 

 1  65.22 264 إلى حد ما

 2  6.22 28 لا أهتم مطلقاً 

 822 الإجمالي

 

 

122.22  

58

60

62

64

66

التعليم التسوق والشراء الألعاب

60.75 60.5

65.5
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( مدى الاهتمام بتجربة التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس جاءت 8يتضح من جدول )

بينما جاء في الترتيب الثاني  ،(%81.44( بنسبة مئوية بلغت )إلى حد ماالأول )في الترتيب 

لا أهتم بينما جاء في الترتيب الثالث والأخير ) ،(%11.44( بنسبة مئوية بلغت )اهتم جداً )

 ً وهو ما يشير إلى مستوى متوسط من الاهتمام لدى .(%8.44بنسبة مئوية بلغت )( مطلقا

 ويؤكد تردد وقلق المبحوثين بخوض تجربة التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس

المبحوثين من التعامل مع تقنيات الميتافيرس وخاصة في التسوق والشراء وبالرجوع إلى 

لمعرفي من الدراسة الحالية يمكن تفسير هذا التردد التحديات التي تم ذكرها في الجانب ا

تحديات وكذلك ال العملة المشفرةخاصة أن عملية الشراء عبر تقنيات الميتافيرس تعتمد على 

 المرتبطة الخصوصية وأمن المعلومات والبيانات.

مات المحور الثالث: العوامل المؤثرة على تقبل المبحوثين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلا

هذا المحور إلى تحديد فئة المبحوثين المتبنيون  : يهدفالميتافيرسالتجارية عبر تقنيات 

 ،للشراء والتسوق من محتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس

مدى إدراك المبحوثين للخصائص المميزة لمحتوى الاتصالات التسويقية عبر تقنيات 

محددات قبول المبحوثين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر  ،الميتافيرس

 الميتافيرس، وذلك كما يلي:

سلوك المبحوثين نحو الشراء والتسوق من محتوى الاتصالات التسويقية للعلامات -

 :التجارية عبر تقنيات الميتافيرس

الاتصالات التسويقية ( سلوك المبحوثين نحو الشراء والتسوق من محتوى 5جدول )

 للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس

 العبارات م

 الاستجابة

 المتوسط
الانحراف 

 المعياري

الوزن 

 المئوي
 لا أوافق أوافق إلى حد ما أوافق تماما الترتيب

 % ك % ك % ك

 
المبادرون 

 بالاستخدام

سوف أبادر 

باستخدام 

الميتافيرس 

والتسوق من 

 خلاله

128 22.52 228 54.52 22 4.22 2.26 2.50 55.15 2 

 
 المترددون

 

أحتاج إلى 

البحث عن 

معلومات حول 

تقنيات 

الميتافيرس 

وكيفية 

الشراء 

والتسوق من 

 خلالها

 

 

212 52.22 142 85.52 6 1.52 2.52 2.52 42.42 2 
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الأغلبية 

 المستخدمة

سوف احدد 

احتياجاتي 

ورغباتي أولا 

ثم أقرر 

استخدامي 

لتقنيات 

الميتافيرس 

في الشراء 

والتسوق من 

 عدمه.

222 55.55 162 82.22 15 8.25 2.52 2.54 42.42 1 

 
الغالبية 

 المتأخرة

سوف أقرر 

استخدامي 

للميتافيرس 

في الشراء 

والتسوق بعد 

تجربة الأهل 

والأصدقاء 

 وتوجيهاتهم

122 22.22 222 55.55 85 11.25 2.22 2.62 52.02 8 

 الرافضون 

أفضل 

استخدام 

الطرق التي 

سبق تجربتها 

واعتدت عليها 

ولا أفضل 

خوض تجارب 

 جديدة.

112 24.25 142 85.22 125 26.55 2.22 2.58 65.15 5 

ً لبيانات الجدول السابق جاءت عبارة )سوف احدد احتياجاتي ورغباتي أولا ثم أقرر  وفقا

والتسوق من عدمه ( في الترتيب الأول بوزن استخدامي لتقنيات الميتافيرس في الشراء 

( وهم يمثلون فئة الأغلبية المستخدمة، تلاه عبارة ) 4.16وانحراف معيارى) ،(60.60نسبى)

أحتاج إلى البحث عن معلومات حول تقنيات الميتافيرس وكيفية الشراء والتسوق من خلالها( 

 ،( ويمثلون فئة المترددون4.10وانحراف معيارى) ،(60.60في الترتيب الثانى بوزن نسبى)

وفي الترتيب الثالث جاءت عبارة )سوف أبادر باستخدام الميتافيرس والتسوق من خلاله( وذلك 

( وبمثلون فئة المبادرون بالاستخدام، وجاء في 4.19( وانحراف معياري)11.21بوزن نسبي)

جربة الأهل تسوق بعد تالترتيب الرابع عبارة )سوف أقرر استخدامي للميتافيرس في الشراء وال

( وهم ينتمون لفئة  4.80( وانحراف معياري)10.91والأصدقاء وتوجيهاتهم( بوزن نسبي)

نحو تقبلهم لمحتوى الاتصالات قلق وتردد المبحوثين  يؤكدوهو ما  الغالبية المتأخرة.

وذلك ة الذي أشارت إليه النتائج السابقالشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس والتسويقية 

 بانتمائهم للمرحلة الثانية والثالثة كما يوضحه الشكل التالي:
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( فئات المبحوثين طبقاً لنواياهم نحو الشراء والتسوق من محتوى الاتصالات  4شكل )

 التسويقية عبر تقنيات الميتافيرس

وقد يرجع ذلك إلى حداثة تقنيات الميتافيرس وعدم الخوض في تجارب فعلية مما قد يثير 

المخاوف والقلق لدى المبحوثين، وهو ما يشير إلى ميل المبحوثين إلى السلوك المحايد فيما 

يتعلق بنواياهم نحو الشراء والتسوق من محتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية 

 رس وذلك كما يوضحه الجدول التالي: عبر الميتافي

الشراء والتسوق من محتوى الاتصالات التسويقية عبر  ( نوايا المبحوثين نحو 4جدول ) 

 تقنيات الميتافيرس
 النسبة المئوية التكرار النوايا السلوكية للمبحوثين

  82.55 155 إيجابي

  52.52 218 محايد

  2.55 11 سلبي

  122 822 الإجمالي

( تلاه في الترتيب %10.14فقد جاءت النوايا السلوكية للمبحوثين محايدة بنسبة مئوية بلغت ) 

بينما جاء في الترتيب الثالث  (،%00.11الثاني النوايا السلوكية الايجابي بنسبة مئوية بلغت )

ف كي:ولعل السؤال الذي يطرح نفسه هنا (.%1.11والأخير النوايا السلبية بنسبة مئوية بلغت )

جاءت النتائج لتشير إلى أن مستوى معرفة المبحوثين مرتفع بتقنيات الميتافيرس وفي الوقت 

 ،تقبل التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس؟ منذاته أوضحت النتائج قلقهم ترددهم 

 وترى الباحثة أنه لا يوجد تناقض في ذلك بل قد يكون مستوى معرفة الباحثين المرتفعة

افيرس هي نفسها التي جعلتهم يترددون في التعامل مع هذه التقنيات في الشراء بتقنيات الميت

 والتسوق خاصة في ظل التحديات التي تحيط بالتسوق والشراء عبرتقنيات الميتافيرس.

75.17%

83.83%83.83%

73.92%

67.17%

0.00%

10.00%

20.00%

30.00%

40.00%

50.00%

60.00%

70.00%

80.00%

90.00%

الرافضونالمتأخرة الغالبيةالمستخدمة الأغلبيةالمترددونبالاستخدام المبادرون



2222يوليو/ سبتمبر  (علاملكلية الإ 24الـ أعمال المؤتمر العلمي الدولي)( 2)ج  48العدد  –المجلة المصرية لبحوث الإعلام   

          1774                  

خصائص المميزة لمحتوى الاتصالات التسويقية عبر تقنيات مدى إدراك المبحوثين لل-

بالاستناد إلى الإطار النظري للدراسة فقد تم صياغة المقياس التالي للتعرف على  :الميتافيرس

مدى إدراك المبحوثين لخصائص المميزة للمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية 

 :SPICEعبر تقنيات الميتافيرس وفقاً لنظرية انتشار المبتكرات والمستحدثات ونموذج 

خصائص المميزة لمحتوى الاتصالات التسويقية عبر مبحوثين لل( مدى إدراك ال0جدول ) 

 تقنيات الميتافيرس

 سمات وخصائص الميتافيرس

 الاستجابة
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

الوزن 

 المئوي
ً  الترتيب  لا أوافق أوافق إلى حد ما أوافق تماما

 % ك % ك % ك

ستمرارية
لا
سة وا

لا
س

ال
 

 توفر تقنيات

الاتصال  الميتافيرس

المستمر بين التجارب 

المختلفة على منصة 

واحدة ) يمكنك 

الاحتفاظ بالمنتج الذي 

تم شراؤه واستخدامه 

 في أكثر من تجربة (

212 52.22 164 82.22 22 5.22 2.84 2.50 42.65 1 

تتميز تقنيات 

الميتافيرس بالخلود 

والاستمرارية والثبات 

حيث لا تحتاج لإعادة 

التشغيل )يسمح ببناء 

علاقات طويلة الأمد مع 

 العلامات التجارية(

110 20.55 251 62.55 22 5.52 2.22 2.55 58.24 5 

ن
التزام

 

يمكنك التنقل في 

 ،ميتافيرس واحد

والاستمتاع بمختلف 

الخبرات في نفس 

تجربة  الوقت)تتيح

سلسة تسهل العثور 

على ما تريده بالوقت 

 الذي تريد فيه ذلك (

 

 

 

 

148 86.22 106 80.22 22 5.22 2.81 2.50 42.22 2 
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لائمة
ق والم

التواف
 

تتيح تقنيات 

الميتافيرس قابلية 

توافق عالية وغير 

مسبوقة للممتلكات 

الرقمية والبيانات 

والمحتويات )بياناتي 

ومعلوماتي عبر 

الميتافيرس مترابطة 

ومتوافقة مع العالم 

 الحقيقي(

 

151 82.55 221 52.25 24 5.22 2.26 2.61 54.54 5 

توفر تقنيات 

الميتافيرس تجربة 

الإحساس بالواقع ) 

يمكنني تجربة السلعة 

أو الخدمة والتأكد من 

ملائمتها وجودتها قبل 

 الشراء(

152 82.52 101 85.55 20 0.55 2.22 2.65 55.54 6 

ضور
ح

ال
 

في الميتافيرس لا 

أستطيع فعلاً إجراء 

إلا أنني  ،اتصال جسدي

أشعر مكانا وزماناً 

بأنني موجود على 

المنصة بالواقع 

)يمكنني الاستمتاع 

بتجربة تفاعلية متبادلة 

في حضور المعارض 

 والأحداث(

222 52.22 145 86.25 15 2.55 2.86 2.55 42.24 2 

التوفير
 

في الميتافيرس يمكنني 

التداول بحرية مع 

الآخرين والشراء 

باستخدام العملة 

المتوفرة على 

المنصة.)أستخدم 

عملات افتراضية في 

 الشراء والتسوق(

168 81.22 222 55.55 12 2.25 2.24 2.55 50.25 8 

 :( ما يلي 0يتضح من الجدول )

ة الاتصال المستمر بين التجارب المختلفة على منص توفر تقنيات الميتافيرسجاءت عبارة )-

يمكنك الاحتفاظ بالمنتج الذي تم شراؤه واستخدامه في أكثر من تجربة "( في الترتيب  "واحدة 

الأول بين السمات والخصائص المميزة لتقنيات الميتافيرس من حيث إدراك المبحوثين لها 

وهي من العبارات التي تصف  ،(4.19وانحراف معياري) ،(61.81وذلك بوزن نسبي )

صف في حين حصلت العبارة الثانية التي ت ،قنيات الميتافيرسسلاسة التسوق والشراء عبر ت

عادة بالخلود والاستمرارية والثبات حيث لا تحتاج لإتقنيات الميتافيرس تتميز نفس الخاصية )
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التشغيل )يسمح ببناء علاقات طويلة الأمد مع العلامات التجارية( على الترتيب )السابع ( و 

( وانحراف 10.46ه الخصائص وذلك بوزن نسبي )الأخير بين إدراك المبحوثين لهذ

وقد يرجع ذلك إلى عدم إدراك المبحوثين لخاصية السلاسة التي تميز  ،(4.11معياري)

الميتافيرس بشكلٍ متقن يمكنهم من تحديد إمكانية الاستفادة من هذه الخاصية في التسوق 

 والشراء عبر الميتافيرس.

ع فعلاً إجراء اتصال جسدي، إلا أنني أشعر مكاناً في الميتافيرس لا أستطيجاءت عبارة ) -

ً بأنني موجود على المنصة بالواقع "يمكنني الاستمتاع بتجربة تفاعلية متبادلة في  وزمانا

وانحراف ،(61.46حضور المعارض والأحداث"( في الترتيب الثاني بوزن نسبي )

ذي يتميز به التسوق يشير إلى إدراك المبحوثين لخاصية الحضور ال( بما 4.11معياري)

 والشراء من محتوى الاتصالات التسويقية عبر الميتافيرس.

وفي الترتيب الثالث جاءت عبارة )يمكنك التنقل في ميتافيرس واحد، والاستمتاع بمختلف  -

تتيح تجربة سلسة تسهل العثور على ما تريده بالوقت الذي تريد فيه الخبرات في نفس الوقت"

 .(4.19( وانحراف معياري ) 64.00)  ذلك" ( وذلك بوزن نسبي

ثم جاءت عبارة )في الميتافيرس يمكنني التداول بحرية مع الآخرين والشراء باستخدام  -

العملة المتوفرة على المنصة "أستخدم عملات افتراضية في الشراء والتسوق"( في الترتيب 

 (. 4.11( وانحراف معياري ) 19.11الرابع بوزن نسبي ) 

الخامس والسادس جاءت العبارات التي تصف خاصية التوافق والملائمة وفي الترتيب  -

حيث بلغ الوزن النسبي لعبارة )تتيح تقنيات الميتافيرس قابلية توافق عالية وغير مسبوقة 

للممتلكات الرقمية والبيانات والمحتويات "بياناتي ومعلوماتي عبر الميتافيرس مترابطة 

( وتلاها عبارة) توفر تقنيات الميتافيرس تجربة 16.16 ) مع العالم الحقيقي"( ومتوافقة

الإحساس بالواقع "يمكنني تجربة السلعة أو الخدمة والتأكد من ملائمتها وجودتها قبل الشراء"( 

 .(11.16بوزن نسبي )

 والشكل التالي يوضح ترتيب السمات والخصائص وفقاً لمدى إدراك المبحوثين لها:

 

 

 

 

 

 

 

 ى إدراك المبحوثين لخصائص تقنيات الميتافيرس( يوضح مد 0شكل ) 
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80.33%
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82.08%

79.25%
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0.78

0.8

0.82

0.84

1

الخصائص السلاسة والاستمرارية التزامن التوافق والملائمة الحضور التوفير
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حيث جاء)الحضور( في الترتيب الأول من حيث إدراك المبحوثين للخصائص الرئيسة المميزة 

بينما جاء في الترتيب الثاني )التزامن( بنسبة مئوية  ،(%61.46للميتافيرس بنسبة مئوية بلغت )

بينما  ،(%19.11ير( بنسبة مئوية بلغت )و جاء في الترتيب الثالث )التوف ،(%64.00بلغت )

بينما جاء  ،(%16.06جاء في الترتيب الرابع )السلاسة والاستمرارية( بنسبة مئوية بلغت )

 .(%16.46في الترتيب الخامس والأخير )التوافق والملائمة( بنسبة مئوية بلغت )

أشارت  والتي(73)(& others,2023 Jun Heoوتتفق هذه مع ما توصلت إليه دراسة )

الحضور" جاء في مقدمة الخصائص التي أدركها المبحوثين وكان لها  ،إلى أن "التوفير

 تأثيرات كبيره على نيتهم في المشاركة عبر الميتافيرس.

وترى الباحثة أن هذه الخاصية من أهم الخصائص التى يستفاد منها جمهور الشباب في  

راكهم لهذه الميزة وكيف يمكنهم الاستمتاع اللعب عبر الميتافيرس وبالتالي هو ما يفسر إد

 والاستفادة منها في الشراء والتسوق عبر الميتافيرس. 

 :تافيرسالمي محددات قبول المبحوثين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر-

 رسالميتافي محددات قبول المبحوثين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر (12جدول ) 
المتوسط  الاستجابة العبارات م

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

الوزن 

 النسبي

 الترتيب

 لا أوافق أوافق إلى حد ما أوافق تماما

 % ك % ك % ك

خدام
ست

لا
سلوكية ل

النية ال
 

أنوي التسوق -1

والشراء عبر 

تقنيات 

الميتافيرس 

عندما تسنح 

 الفرصة.

102 85.52 104 80.52 12 2.22 2.85 2.55 41.52% 2 

أشعر -2

بالتشوق 

لتجربة التسوق 

والشراء عبر 

تقنيات 

 الميتافيرس.

165 81.55 141 85.25 52 12.22 2.20 2.64 56.25% 11 

أنا على -2

استعداد لتجربة 

الألعاب التي 

توفرها 

العلامات 

التجارية كنوع 

من التسويق 

عبر 

 .الميتافيرس

 

 

154 20.52 148 86.22 54 18.52 2.25 2.60 55.22% 18 
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أنوى تجربة -8

الأزياء 

الافتراضية التي 

توفرها 

العلامات 

التجارية عبر 

الميتافيرس 

ً كنوع من  مجانا

 الدعاية

168 81.22 142 85.52 58 12.52 2.24 2.60 55.42% 12 

أنوى التسوق -5

عبر الميتافيرس 

على الرغم من 

أن نظارات 

الواقع 

الافتراضي 

 غالية لثمن.

55 10.25 265 66.25 54 18.52 2.25 2.54 64.25% 22 

الفائدة المتوقعة
 

عبر -6

الميتافيرس 

ستتحول 

المنتجات 

الواقعية 

لمجسمات 

افتراضية يمكن 

تجربة 

استخدامها قبل 

 الشراء.

162 82.22 144 85.22 52 12.22 2.25 2.64 55.65% 12 

استخدام -5

الميتافيرس في 

التسوق 

والشراء 

سيمكنني من 

إنجاز المهام 

المالية 

والمدفوعات 

بسرعة 

  وسهولة

2224 55.22 162 82.22 12 2.22 2.58 2.56 48.65% 1 

أعتقد أن -4

الميتافيرس 

سوف تضيف 

العديد من 

المزايا لعملية 

الشراء 

 والتسوق.

 

108 84.52 148 86.22 22 5.52 2.82 2.62 41.22% 8 
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أتوقع أن -0

توفر لي تقنيات 

المتافيرس 

تجربة الشراء 

 بجودة عالية.

152 82.25 225 51.55 22 5.22 2.24 2.54 50.82% 5 

سيوفر لي -12

التسوق عبر 

الميتافيرس 

تجربة "الثقافة 

اللا تلامسيه" 

 في الشراء.

155 88.25 145 86.55 26 0.22 2.25 2.68 54.82% 4 

استخدام -11

الميتافيرس في 

 سيتيحالتسوق 

لي الاختيار 

والمقارنة بين 

المنتجات 

 بسرعة أكبر

225 51.25 155 82.55 22 5.22 2.86 2.50 42.24% 2 

خدام
ست

لا
سهولة ا

 

اعتقد أن -12

التسويق عبر 

الميتافيرس 

 يحتاج إلى جهد.

112 24.25 145 86.55 122 25.22 2.22 2.52 65.55% 21 

أتوقع أن -12

أكون ماهراً في 

التسوق عبر 

 الميتافيرس.

126 26.52 261 65.25 22 4.25 2.14 2.56 52.55% 15 

سيكون تعلم -18

استخدام 

الميتافيرس في 

التسوق أمرًا 

سهلاً بالنسبة 

 لي.

161 82.25 212 52.25 26 6.52 2.28 2.62 55.02% 0 

سيكون -15

تفاعلي مع 

العلامات 

التجارية عبر 

الميتافيرس 

واضحًا 

 ومفهومًا.

152 82.25 222 52.55 28 6.22 2.25 2.62 50.24% 5 

الثقة
 

أثق في أن -16

تكون تجربة 

الشراء عبر 

الميتافيرس 

  موثوقة

126 26.52 221 55.55 62 15.55 2.11 2.68 52.25% 14 
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تحفزني -15

معانية المنتجات 

افتراضيا على 

الثقة في جودة 

المنتج وملائمته 

 قبل الشراء

122 22.25 222 52.55 68 16.22 2.15 2.64 52.82% 16 

أثق في أن -14

تكون تجربة 

التسوق عبر 

 الميتافيرس

 آمنة. 

128 26.22 215 58.25 50 10.55 2.26 2.65 64.55% 10 

أعتقد أن -10

المحتوى 

التسويقي 

للعلامات 

التجارية عبر 

الميتافيرس 

 جدير بالثقة. 

115 24.55 225 56.25 62 15.22 2.18 2.65 51.25% 15 

حتى إذا لم -22

تتم مراقبة 

المحتوى 

التسويقي 

للعلامات 

التجارية عبر 

الميتافيرس 

سأثق بهم للقيام 

بالمهمة بشكل 

 صحيح.

122 25.22 101 85.55 120 25.25 1.04 2.52 65.02% 22 

أذكر -21

معلوماتي 

الشخصية 

بالتطبيق بدون 

 تردد.

121 25.25 144 85.22 111 25.55 1.04 2.52 65.42% 22 

المتعة
 

ستجعل -22

تجربة التسوق 

 عبر الميتافيرس

وقت فراغي 

 أكثر متعة.

 

 

 

 

 

 

148 86.22 145 86.25 21 5.55 2.24 2.62 50.82% 5 
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ستكون -22

الصور الرمزية 

قادرة على 

الطيران في 

 ،الهواء

والمشي عبر 

الجدران عن 

والانتقال  ،قصد

الفوري بما 

يوفر لي تجربة 

تسوق فريدة 

 وممتعة.

141 85.25 151 82.55 84 12.22 2.22 2.64 55.55% 12 

ستكون -28

تجربة الشراء 

والتسوق أثناء 

العب عبر 

الميتافرس 

 شيقة وجذابة.

155 88.25 104 80.52 25 6.25 2.24 2.62 50.22% 6 

ءة الذاتية
الكفا

 

يمكنني -25

استخدام 

منصات 

الميتافيرس 

 بمهارة.

122 25.22 102 85.52 112 25.52 1.04 2.52 65.42% 22 

أحتاج إلى -26

مساعدة 

متخصصة 

لاستخدام معدات 

 الميتافيرس.

154 88.52 106 80.22 26 6.52 2.24 2.61 50.22% 6 

يمكنني -25

استخدام معدات 

الميتافيرس 

بقراءة ملف 

التعليمات داخل 

 علبته.

158 82.52 228 51.22 22 5.52 2.24 2.62 50.22% 6 

 1.99( = 4.41( عند مستوي دلالة )1قيمة ) كا

ً لبيانات الجدول السابق نلاحظ تنوع استجابات المبحوثين على المتغيرات المكونة  ووفقا

استخدام الميتافيرس في التسوق والشراء سيمكنني من إنجاز للمقياس حيث جاءت عبارة )

( في الترتيب الأول بين عبارات المقياس وذلك  المالية والمدفوعات بسرعة وسهولةالمهام 

وتلاها عبارة )استخدام الميتافيرس في  ،(4.19وانحراف معياري ) ،(60.81بوزن نسبي)

 ،(61.46التسوق سيتيح لي الاختيار والمقارنة بين المنتجات بسرعة أكبر( بوزن نسبي)

د أما الترتيب الثالث فق ،( وهما ضمن عبارات متغير الفائدة المتوقعة4.19وانحراف معياري )

جاء لعبارة ) أنوي التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس عندما تسنح الفرصة ( بوزن نسبي 
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وفي  ،( وهي ضمن عبارات متغير النية السلوكية 4.11 وانحراف معياري) ،(62.14)

بع جاءت عبارة )أعتقد أن الميتافيرس سوف تضيف العديد من المزايا لعملية الترتيب الرا

( وهي تقع في إطار 4.84( وانحراف معياري ) 62.44الشراء والتسوق( بوزن نسبي )

وتلاها في الترتيب الخامس عبارة )أتوقع أن توفر لي تقنيات  ،عبارات متغير الفائدة المتوقعة

ة عالية.( وعبارة )ستجعل تجربة التسوق عبر الميتافيرس وقت المتافيرس تجربة الشراء بجود

 .(19.01فراغي أكثر متعة( بنفس الوزن النسبي )

ترتيب المتغيرات المؤثرة على تقبل المبحوثين لمحتوى الاتصالات والشكل التالي يشير إلى 

 :التسويقية للعلامات التجارية عبر الميتافيرس

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ترتيب المتغيرات المؤثرة على تقبل المبحوثين لمحتوى الاتصالات التسويقية  (12شكل )

 للعلامات التجارية عبر الميتافيرس

(، بينما جاء في %64.12وقد جاءت في الترتيب الأول )الفائدة المتوقعة( بنسبة مئوية بلغت )

الثالث )النية السلوكية  و جاء في الترتيب ،(%16.60الترتيب الثاني )المتعة( بنسبة مئوية بلغت )

بينما جاء في الترتيب الرابع )الكفاءة الذاتية( بنسبة  ،(%11.01للاستخدام( بنسبة مئوية بلغت )

و جاء في الترتيب الخامس )سهولة الاستخدام( بنسبة مئوية بلغت  ،(%10.60مئوية بلغت )

 (.%89.41وية بلغت )بينما جاء في الترتيب السادس والأخير )الثقة( بنسبة مئ ،(10.06%)

 Yavuz TORAMAN & Barış Batuhanوهو ما يتفق مع نتائج دراسة ) 

GEÇİT  والتي أكدت أن سهولة استخدام لم تأتي في مقدمة العوامل المؤثرة على نية )

وأن الفائدة المتوقعة تؤثر بشكل كبير على نية المبحوثين. كما تتقارب أيضاً مع  ،الاستخدام

 (74)(& Srishti Vaidya,2023 Rituraj Singh Sisodiyaما توصلت إليه دراسة) 

 ،حيث أشارت إلى أن العوامل المؤثرة تتمثل في متعة المستخدم و إدراكه للعلامة التجارية

 others,2023 Trinh Le Tanبينما أكدت دراسة ) ،ربةوجودة التصميم، والثقة، التج

و الثقة في العلامة التجارية لهما تأثير إيجابي على نية ،أن الاستمتاع بالتجربة (75)( &

 & AlsharifHasan Mohamad Aburbeianوما أوضحته نتائج دراسة ) ،الشراء

75.37%

80.21%

74.38%

69.07%

78.83%

74.83%

62.00%

64.00%

66.00%

68.00%

70.00%

72.00%

74.00%

76.00%

78.00%

80.00%

82.00%

السلوكية النية

للاستخدام

الذاتية الكفاءةالمتعةالثقةالاستخدام سهولةالمتوقعة الفائدة
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others,2022)(76) لمدركة تؤثر بشكل والمتعة ا ،والفضول المتصور ،الكفاءة الذاتية

سهولة الاستعمال، وأن سهولة الاستخدام المدركة والفائدة المتصورة  ،إيجابي على الإدراك

لها تأثير إيجابي الموقف تجاه استخدام تكنولوجيا الميتافيرس، والذي سيؤثر بشكل عام على 

 النية السلوكية. 

 التجارية عبر الميتافيرس:تحديات تقبل محتوى الاتصالات التسويقية للعلامات  -

 تحديات تقبل محتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر الميتافيرس( 11جدول)
 الترتيب النسبة المئوية التكرار المعوقات

 2 %52.22 212 كونها عالم افتراضي مثالي يجعلني أتخوف من إدمانها

 5 %12.52 52 عدم الرغبة في تجربة ما هو جديد

 2 %58.55 210 يدفعني إلى الميل للعزلة وعدم الرضا عن الواقعقد 

 1 %64.55 255 أتخوف من أن أتعرض لعمليات سرقة للبيانات الخاصة بي

استخدامها يحتاج إلى تكاليف باهظة لشراء النظارات 

 والأدوات الأزمة
221 52.25% 8 

 (822ن=)

أتخوف من أن أتعرض لعمليات سرقة للبيانات الخاصة ( عبارة ) 22تشير بيانات جدول ) 

بينما جاء في  ،(%86.11قد مثلت التحدي الأول من وجهة نظر المبحوثين بنسبة مئوية بلغت ) (بي

بلغت  ( بنسبة مئويةقد يدفعني إلى الميل للعزلة وعدم الرضا عن الواقعالترتيب الثاني عبارة )

 (كونها عالم افتراضي مثالي يجعلني أتخوف من إدمانهاو جاء في الترتيب الثالث ) ،(10.11%)

استخدامها يحتاج إلى تكاليف باهظة بينما جاء في الترتيب الرابع ) ،(%10.44بنسبة مئوية بلغت )

بينما جاء في الترتيب الخامس  ،(%14.11( بنسبة مئوية بلغت )لشراء النظارات والأدوات الأزمة

 .(%21.14( بنسبة مئوية بلغت )عدم الرغبة في تجربة ما هو جديدخير )والأ

 اتجاهات المبحوثين نحو التسوق و الشراء عبر تقنيات الميتافيرس: المحور الرابع:

 اتجاهات المبحوثين نحو التسوق و الشراء عبر تقنيات الميتافيرس ( 12)جدول 

 العبارات 

 الاستجابة

المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
 الوزن النسبي

 الترتيب

 لا أوافق أوافق إلى حد ما أوافق تماما

 % ك % ك % ك

ي
ن المعرف

المكو
 

أقدر مميزات -1

وفوائد التسوق 

عبر 

 الميتافيرس.

158 82.52 214 58.52 4 2.22 2.82 2.52 42.52% 

2 

أعرف أن -2

الميتافيرس 

عالم افتراضي 

يشبه الانترنت 

 ويمكنني

التسوق 

من  والشراء

 خلاله.

212 52.25 155 82.55 12 2.22 2.52 2.56 42.82% 

1 
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أدرك أن -2

التسوق عبر 

الميتافيرس 

سيكون ممتع 

 وشيق.

185 26.55 225 56.55 26 6.52 2.22 2.54 56.55% 

8 

ي
طف

ن العا
المكو

 

أتوقع أن -8

تجذبني طريقة 

عرض 

عبر  المنتجات

 .المتافيرس

162 82.22 225 56.25 15 2.55 2.26 2.55 54.55% 

2 

أشعر بأن -5

تجربة التسوق 

عبر الميتافيرس 

ستلبي رغباتي 

وتشبع 

 احتياجاتي.

125 21.55 226 50.22 25 0.25 2.22 2.62 58.15% 

5 

أشعر أنني لن -6

أستطيع 

الاستغناء عن 

الميتافيرس في 

التسويق مهما 

 ارتفعت تكلفته.

45 21.25 156 20.22 150 20.55 1.42 2.56 62.52% 

4 

ي
سلوك

ن ال
المكو

 

سوف توفر  -5

لي التسوق عبر 

الميتافيرس 

القدرة على 

التفاعل لاتخاذ 

 قرار الشراء.

152 82.22 221 52.25 25 6.55 2.26 2.61 54.55% 

2 

ستقدم -4

العلامة التجارية 

عبر تقنية 

الميتافيرس 

المنتجات 

بأسعار سوف 

تحفزني على 

اتخاذ قرار 

 الشراء

115 20.25 286 61.52 25 0.25 2.22 2.50 52.22% 

6 

سوف أشارك -0

في المعارض 

والأحداث 

الخاصة 

بالعلامات 

التجارية عبر 

 الميتافيرس

122 22.52 226 56.52 52 12.22 2.14 2.68 52.52% 

5 

 1.99( = 4.41( عند مستوي دلالة ) 1قيمة )كا
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المكون )يمكن تفسير نتائج الجدول السابق من خلال الشكل التالي الذي يشير إلى غلبة عبارات 

 (المكون العاطفي(، بينما جاء في الترتيب الثاني )%64.69( بنسبة مئوية بلغت )السلوكي

بة ( بنسالمكون المعرفيو جاء في الترتيب الثالث والأخير ) ،(%18.18بنسبة مئوية بلغت )

ولعل هذا يشير إلى ميل المبحوثين إلى تجربة الشراء والتسوق  .(%86.16لغت )مئوية ب

عبر الميتافيرس وترى الباحثة أنه يمكن تفسير احتلال عبارات المكون المعرفي في الترتيب 

الثالث إلى وجود مستوى معرفي مرتفع لدى المبحوثين حول تقنيات الميتافيرس كما أظهرت 

  نتائج الدراسة الحالية.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( ترتيب مكونات الاتجاه نحو التسوق و الشراء عبر تقنيات الميتافيرس11شكل )

( إلى أن أكثر ما يزيد من نصف المبحوثين قد حمل اتجاه محايد 12كما تشير نتائج جدول )

في  جاءوهو ما يؤكده الجدول التالي حيث  ،نحو التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس

بينما جاء في الترتيب الثاني  ،(%10.14الأول )الاتجاه المحايد( بنسبة مئوية بلغت )الترتيب 

بينما جاء في الترتيب الثالث والأخير  ،(%02.11)الاتجاه الايجابي( بنسبة مئوية بلغت )

 كما هو موضح بالجدول التالي:.(%0.11)الاتجاه السلبي( بنسبة مئوية بلغت )

 الدراسة نحو مدي الاتجاه نحو التسوق الشراء عبر الميتافيرس( اتجاهات عينة 12جدول )
 النسبة المئوية التكرار الاتجاه

 81.55 165 إيجابي

 52.52 218 محايد

 8.55 10 سلبي

 122 822 الإجمالي

وترى الباحثة أن ذلك قد يرجع إلى أن المبحوثين مازالوا ينتمون لفئة المترددون والأغلبية 

 تبين في النتائج السابقة بالدراسة الحالية.المستخدمة كما 

 

 

68.78%

76.56%

80.89%

62.00%

64.00%

66.00%

68.00%

70.00%

72.00%

74.00%

76.00%

78.00%

80.00%

82.00%

السلوكي المكونالعاطفي المكونالمعرفي المكون
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 نتائج اختبار فروض الدراسة:

: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين مدى إدراك المستهلكين للسمات المميزة الفرض الأول -

ً لنظرية نشر المستحدثات ونموذج   ومحددات قبولهم SPICEلتقنيات الميتافيرس وفقا

 الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس. لمحتوى

( العلاقة بين مدى إدراك السمات المميزة للميتافيرس ومحددات القبول لمحتوى 18جدول )

 الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس.
للعلامات التجارية عبر تقنيات محددات القبول لمحتوى الاتصالات التسويقية  المتغيرات

 الميتافيرس.

النية 

السلوكية 

 للاستخدام

الفائدة 

 المتوقعة

سهولة 

 الاستخدام

الكفاءة  المتعة الثقة

 الذاتية

الدرجة 

 الكلية

مدى إدراك 

المستهلكين 

للسمات 

المميزة لتقنيات 

 الميتافيرس 

السلاسة 

 والاستمرارية

2.52 2.84 2.81 2.88 2.86 2.88 2.55 

 2.85 2.21 2.82 2.24 2.21 2.51 2.28 التزامن

التوافق 

 والملائمة

2.88 2.50 2.20 2.25 2.85 2.82 2.52 

 2.82 2.24 2.25 2.28 2.16 2.52 2.25 الحضور

 2.88 2.25 2.26 2.20 2.81 2.86 2.25 التوفير

 2.65 2.52 2.56 2.85 2.82 2.60 2.58 الدرجة الكلية

 4.496( = 4.41الجدولية عند مستوى )قيمة )ر( 

 بين مدى( أنه توجد علاقة ارتباطية طردية )إيجابية( دالة إحصائياً 20يتضح من جدول ) -

ً لنظرية نشر المستحدثات  إدراك المستهلكين للسمات المميزة لتقنيات الميتافيرس وفقا

الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر  لمحتوى ومحددات قبولهم SPICEونموذج 

 تقنيات الميتافيرس.

 وهو ما يعني ثبوت صحة الفرض الأول.

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين محددات تقبل المستهلكين لمحتوى  الفرض الثاني: -

ً لنموذج تقبل التكنولوجيا واتجاهاتهم نحو  الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية وفقا

 .الشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس

بين محددات تقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية  ( 15جدول )

 .وفقاً لنموذج تقبل التكنولوجيا واتجاهاتهم نحو الشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس
للعلامات التجارية عبر تقنيات محددات القبول لمحتوى الاتصالات التسويقية  المتغيرات

 الميتافيرس

النية 

السلوكية 

 للاستخدام

الفائدة 

 المتوقعة

سهولة 

 الاستخدام

الكفاءة  المتعة الثقة

 الذاتية

الدرجة 

 الكلية

الاتجاه نحو 

الشراء 

عبر تقنيات 

 الميتافيرس

 2.50 2.86 2.55 2.22 2.82 2.65 2.52 المكون المعرفي

 2.65 2.86 2.56 2.51 2.55 2.50 2.55 المكون العاطفي

 2.66 2.58 2.51 2.51 2.84 2.50 2.55 المكون السلوكي

 2.52 2.55 2.61 2.52 2.55 2.52 2.62 الدرجة الكلية

 4.496( = 4.41قيمة )ر( الجدولية عند مستوى )
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ن محددات بييشير الجدول السابق إلى أنه توجد علاقة ارتباطية طردية )إيجابية( دالة إحصائياً 

تقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية وفقاً لنموذج تقبل التكنولوجيا 

 .واتجاهاتهم نحو الشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس

 وهو ما يعني ثبوت صحة الفرض الثاني.

ل ذات دلالة إحصائية بين السمات الديموجرافية للمبحوثين محفروق توجد  الفرض الثالث: -

ت الاتصالا لمحتوىتقبلهم  ومدىمن حيث )النوع، الفئة العمرية، مستوى الدخل( الدراسة 

 التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس.

 ولاختبار صحة الفرض تم اختبار ما يلي:

دلالة الفروق بين الذكور والإناث في درجة تقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات  أولاً:

 للعلامات التجارية عبر الميتافيرس. التسويقية

دلالة الفروق بين الذكور والإناث في درجة تقبل المستهلكين لمحتوى  ( 16جدول )

 (822للعلامات التجارية عبر الميتافيرس )ن =  الاتصالات التسويقية

 درجة التقبل

 الإناث الذكور

 قيمة ت
مستوي 

 الدلالة
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

 غير دال 1.24 2.28 11.22 2.22 11.80 النية السلوكية للاستخدام

 غير دال 2.28 2.41 18.81 2.85 18.84 الفائدة المتوقعة

 غير دال 1.58 1.52 4.42 1.41 0.12 سهولة الاستخدام

 غير دال 1.85 2.22 12.26 2.22 12.52 الثقة

 غير دال 2.82 1.52 5.25 1.25 5.18 المتعة

 غير دال 2.24 1.66 6.55 1.85 6.51 الكفاءة الذاتية

 غير دال 1.22 12.52 62.52 12.26 61.68 الدرجة الكلية

 1.06( = 2.25قيمة )ت( الجدولية عند مستوى )

ً بين   الذكور والإناث فيما يتعلقويوضح الجدول السابق أنه توجد فروق غير دالة إحصائيا

 للعلامات التجارية عبر الميتافيرس. بدرجة تقبلهم لمحتوى الاتصالات التسويقية
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ثانياً: دلالات الفروق بين الفئات العمرية للمبحوثين فيما يتعلق بدرجة تقبلهم لمحتوى 

 :للعلامات التجارية عبر الميتافيرس التسويقيةالاتصالات 

دلالات الفروق بيت الفئات العمرية للمبحوثين فيما يتعلق بدرجة تقبلهم  ( يوضح15جدول )

 للعلامات التجارية عبر الميتافيرس. لمحتوى الاتصالات التسويقية

 درجة التقبل
مصدر 

 التباين

مجموع 

 المربعات

درجة 

 الحرية

متوسط 

 المربعات

قيمة ف 

 المحسوبة

الدلالة 

 إحصائية

 النية السلوكية للاستخدام

بين 

 المجموعات
5.22 2 2.62 

 غير دال 2.54
داخل 

 المجموعات
1485.56 205 8.65 

 الفائدة المتوقعة

بين 

 المجموعات
5.28 2 2.62 

 غير دال 2.26
داخل 

 المجموعات
2461.22 205 5.21 

 سهولة الاستخدام

بين 

 المجموعات
22.62 2 15.21 

 دال 5.26
داخل 

 المجموعات
1221.12 205 2.22 

 الثقة

بين 

 المجموعات
5.81 2 2.51 

 غير دال 2.25
داخل 

 المجموعات
2022.56 205 0.01 

 المتعة

بين 

 المجموعات
2.20 2 1.55 

 غير دال 2.62
داخل 

 المجموعات
1210.22 205 2.55 

 الكفاءة الذاتية

بين 

 المجموعات
11.02 2 5.06 

 غير دال 2.20
داخل 

 المجموعات
001.04 205 2.52 

 الدرجة الكلية

بين 

 المجموعات
154.16 2 50.24 

 غير دال 2.52
داخل 

 المجموعات
82605.44 205 112.25 

 2.22( = 2.25قيمة )ف( الجدولية عند مستوى دلالة )

ن مبين آراء عينة البحث وفقاً لفئات السن )( أنه توجد فروق دالة إحصائياً  21يتضح من جدول ) 

درجة تقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات سنة( في  04-18من  ،سنة 11-12من  ،سنة 28-14

اتجاه  مما يستلزم إجراء مقارنات لتحديد ،المتعلقة )بسهولة الاستخدام( للعلامات التجارية التسويقية

  . فيه لتحديد اتجاه تلك الفروقتلك الفروق وسوف تستخدم الباحثة اختبار شي
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 ( Scheffeاختبار شيفية ( اتجاه الفروق بين الفئات العمرية) 14جدول ) 

 الترتيب المتوسط السن درجة التقبل
 22-16من 

 سنة

 25-21من 

 سنة

 22-26من 

 سنة

 سهولة الاستخدام

 2.88 2.26  2 0.28 سنة 22-16من 

 *2.41   2 4.64 سنة 25-21من 

    1 0.84 سنة 22-26من 

 (4.41وجود فروق دالة إحصائياً عند مستوى دلالة )* 

وفئة سنة  14-28توجد فروق غير دالة إحصائياً بين فئة السن من ( أنه 26يتضح من جدول )

-28و توجد فروق دالة إحصائياً بين السن من  ،(سهولة الاستخدامفي )سنة  11-12السن من 

سنة  11-12كما توجد فروق دالة إحصائياً بين فئة السن من  ،سنة 04-18وفئة السن من سنة  14

 .سنة 04-18فئة السن من وفي اتجاه سنة  04-18وفئة السن من 

 ً ً لفئات المستوى الدخل فيما يتعلق درجة  :ثالثا قبل تدلالات الفروق بين المبحوثين وفقا

 :المتعلقة ريةللعلامات التجا المستهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية

دلالات الفروق بين المبحوثين وفقاً لفئات مستوى الدخل فيما يتعلق درجة  (10جدول) 

 للعلامات التجارية المتعلقة. تقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية

 درجة التقبل
مصدر 

 التباين

مجموع 

 المربعات

درجة 

 الحرية

متوسط 

 المربعات

قيمة ف 

 المحسوبة

الدلالة 

 إحصائية

 النية السلوكية للاستخدام

بين 

 المجموعات
2.21 2 1.65 

 غير دال 2.25
داخل 

 المجموعات
1451.80 205 8.66 

 الفائدة المتوقعة

بين 

 المجموعات
52.26 2 26.12 

 دال 2.60
داخل 

 المجموعات
2418.14 205 5.20 

 سهولة الاستخدام

بين 

 المجموعات
22.25 2 11.64 

 دال 2.48
داخل 

 المجموعات
1224.82 205 2.28 

 الثقة

بين 

 المجموعات
221.82 2 162.52 

 دال 15.62
داخل 

 المجموعات
2614.54 205 0.12 

 المتعة

بين 

 المجموعات
5.52 2 2.56 

 غير دال 1.85
داخل 

 المجموعات
1218.45 205 2.56 

 الكفاءة الذاتية
بين 

 المجموعات
 غير دال 1.00 8.00 2 0.04
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 درجة التقبل
مصدر 

 التباين

مجموع 

 المربعات

درجة 

 الحرية

متوسط 

 المربعات

قيمة ف 

 المحسوبة

الدلالة 

 إحصائية

داخل 

 المجموعات
002.02 205 2.52 

 الدرجة الكلية

بين 

 المجموعات
822.42 2 211.01 

 غير دال 1.08
داخل 

 المجموعات
82822.22 205 120.82 

 2.22( = 2.25قيمة )ف( الجدولية عند مستوى دلالة )

ً 29يتضح من جدول ) ً بين آراء عينة البحث وفقا  لفئات مستوى( أنه توجد فروق دالة إحصائيا

( في درجة تقبل جنيه 1444أكثر من  ،جنيه 1444 :0444من  ،جنيه 0444أقل من الدخل )

سهولة  ،للعلامات التجارية المتعلقة )الفائدة المتوقعة المستهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية

مما يستلزم إجراء مقارنات لتحديد اتجاه تلك الفروق وسوف تستخدم الباحثة  ،الثقة( ،الاستخدام

  .    اختبار شيفيه لتحديد اتجاه تلك الفروق

 ( اختبار شيفيه لتحديد اتجاه تلك الفروق22جدول رقم ) 

 الترتيب المتوسط مستوى الدخل درجة التقبل

أقل من 

2222 

 جنيه

 :2222من 

5222 

 جنيه

أكثر من 

5222 

 جنيه

 الفائدة المتوقعة

 *2.06 2.54  2 12.44 جنيه 2222أقل من 

 5222 :2222من 

 جنيه
18.86 2   2.24 

    1 18.48 جنيه 5222أكثر من 

 سهولة الاستخدام

 *2.68 2.26  1 0.20 جنيه 2222أقل من 

 5222 :2222من 

 جنيه
4.02 2   2.24 

    2 4.65 جنيه 5222أكثر من 

 الثقة

 *2.24 *1.22  1 12.56 جنيه 2222من أقل 

 5222 :2222من 

 جنيه
12.88 2   1.26* 

    2 11.24 جنيه 5222أكثر من 

 (4.41* وجود فروق دالة إحصائياً عند مستوى دلالة )

 :( ما يلي14يتضح من جدول ) 

الدخل  جنيه وفئة مستوى 0444توجد فروق غير دالة إحصائياً بين فئة مستوى الدخل أقل من  -

ً بين فئة مستوى  ،جنيه في )الفائدة المتوقعة( 1444: 0444من  كما توجد فروق دالة إحصائيا

جنيه وفي اتجاه فئة مستوى الدخل  1444جنيه وفئة مستوى الدخل أكثر من  0444الدخل أقل من 

 1444 :0444كما توجد فروق غير دالة إحصائياً بين فئة مستوى الدخل من  ،جنيه 1444أكثر من 

 .جنيه 1444جنيه وفئة مستوى الدخل أكثر من 

جنيه وفئة مستوى الدخل  0444توجد فروق غير دالة إحصائياً بين فئة مستوى الدخل أقل من  -

كما توجد فروق دالة إحصائياً بين مستوى الدخل  ،جنيه في )سهولة الاستخدام( 1444: 0444من 
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جنيه وفي اتجاه فئة  1444لاقتصادي أكثر من جنيه وفئة المستوى الاجتماعي وا 0444أقل من 

كما توجد فروق غير دالة إحصائياً بين فئة مستوى الدخل من  ،جنيه 0444مستوى الدخل أقل من 

 .جنيه 1444جنيه وفئة مستوى الدخل أكثر من  1444 :0444

ل من جنيه وفئة مستوى الدخ 0444توجد فروق دالة إحصائياً بين فئة مستوى الدخل أقل من  -

كما توجد فروق  ،جنيه 0444جنيه في )الثقة( وفي اتجاه فئة مستوى الدخل أقل من  1444 :0444

جنيه  1444جنيه وفئة مستوى الدخل أكثر من  0444دالة إحصائياً بين فئة مستوى الدخل أقل من 

 مستوىكما توجد فروق دالة إحصائياً بين فئة  ،جنيه 0444وفي اتجاه فئة مستوى الدخل أقل من 

جنيه وفي اتجاه فئة مستوى  1444جنيه وفئة فئة مستوى الدخل أكثر من  1444 :0444الدخل من 

 .جنيه 1444 :0444الدخل من 

 وبالتالي يمكن القول ثبوت صحة الفرض الثالث جزئياً.

 الخلاصة ومناقشة النتائج:

هم وإدراك المستهلكيناستهدفت الدراسة الحالية التعرف على العوامل المؤثرة على تقبل 

وذلك  ،لمحتوى الاتصالات التسويقية و نواياهم نحو الشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس

بالاستناد إلى إطار نظري متكامل يجمع ما بين نظرية انتشار المبتكرات و المستحدثات و نموذجي 

وتنتمى  ،( مفردة044وبالتطبيق على عينة من الشباب قوامها ) ،SPICEو ،تقبل التكنولوجيا

 ويمكن تلخيص أهم ما توصلت إليه الدراسة في: ،الدراسة إلى البحوث الاستكشافية الوصفية

تهم حيث تنوعت مصادر معرفجاء مستوى معرفة المبحوثين بتقنيات الميتافيرس مرتفع، و  -

لترتيب ا(، بينما جاء في من الفيس بوك بعد تغيير اسمه إلى ميتاجاءت في الترتيب الأول )

أخيراً ( ومن الألعاب الالكترونية،وجاء في الترتيب الثالث )من الأهل والأصدقاء(الثاني )

وأضاف البعض مصادر أخرى تمثلت في )من السيبر مع ،(من وسائل الإعلامجاءت )

 ،من المقررات ،الكلية ،من محاضراتي الدراسية ،من أحد أساتذتي ،قرأت عنها ،أصدقائي

وترى .من أفلام الخيال العلمي( ،ت عنها رسالة بحثية مصغرة خاصبحثت عنها و عمل

 الباحثة أن المستوى المعرفة المرتفع قد يرجع إلى تعدد مصادر المعرفة وتنوعها.

فيما يتعلق بإدراك المبحوثين للخصائص الرئيسة المميزة للميتافيرس فقد جاء )الحضور( في  -

لميتافيرس عبارة في ا ا المبحوثين والتي تمثلت فيالترتيب الأول بين تلك السمات التي أدركه

لا أستطيع فعلاً إجراء اتصال جسدي، إلا أنني أشعر مكاناً وزماناً بأنني موجود على المنصة 

جاء في ،مث بالواقع "يمكنني الاستمتاع بتجربة تفاعلية متبادلة في حضور المعارض والأحداث

الثالث )التوفير( و في الترتيب الرابع )السلاسة الترتيب الثاني )التزامن( و في الترتيب 

 والاستمرارية(، بينما جاء في الترتيب الخامس والأخير )التوافق والملائمة(.

الثاني  في الترتيب خوف من التعرض لعمليات سرقة للبيانات ووتمثلت التحديات في ال -

ها إدمانالخوف من  و في الترتيب الثالثالميل للعزلة وعدم الرضا عن الواقعالخوف من 

دم الرغبة عجاء في الترتيب الرابع ارتفاع تكاليف استخدامها والتعامل خلالها وأخير  بينما

 .في تجربة ما هو جديد



2222يوليو/ سبتمبر  (علاملكلية الإ 24الـ أعمال المؤتمر العلمي الدولي)( 2)ج  48العدد  –المجلة المصرية لبحوث الإعلام   

          1792                  

أشار أكثر من نصف المبحوثين إلى أنهم قد يحتاجون بعض الوقت حتى يستطيعون تجربة  -

تعامل مع تقنيات معظم المبحوثين من ال وتردد الميتافيرس وهو ما يعبر عن قلق

الميتافيرس، وتمثلت المجالات التي أبدوا رغبتهم في تجربتها عبر تقنيات الميتافيرس 

. ة والتواصل(الدردش ،)الألعاب، التعليم، والتسوق والشراء الترفية والتسلية بالترتيب في

وبالتالي جاء التسوق والشراء في الترتيب الثالث بين هذه المجالات، بما يشير إلى 

مستوى متوسط من الاهتمام لدى المبحوثين بخوض تجربة التسوق والشراء عبر تقنيات 

الميتافيرس. وهو ما يمكن تفسيره بالمخاطر والتحديات التي تحيط بممارسة التسوق 

والشراء عبر هذه التقنيات خاصة وهي مرتبطة بشكل كبير باستخدام عملات افتراضية 

 ي الوقت الحالي.قد لا يقبل المستهلكون تجربتها ف

أوضحت النتائج تبنى معظم المبحوثين السلوك المحايد نحو الشراء والتسوق وذلك بانتمائهم  -

للمرحلة الثانية والثالثة من مراحل نظرية انتشار المبتكرات والمستحدثات وقد يرجع ذلك 

إلى حداثة تقنيات الميتافيرس وعدم الخوض في تجارب فعلية تشجعهم على الشراء 

 تسوق عبر تقنيات الميتافيرس.وال

تمثلت العوامل المؤثرة على تقبل المستهلكين عينة الدراسة لمحتوى الاتصالات التسويقية  -

ة، النية المتعة المتصور ،عبر تقنيات الميتافيرس بالترتيب كما يلى )الفائدة المتوقعة

ائدة الباحثة أن الف وترى ،الكفاءة الذاتية، سهولة الاستخدام، الثقة(،السلوكية للاستخدام

المتوقعة قد جاءت في مقدمة المتغيرات نظراً لارتفاع مستوى المبحوثين بالمعرفة 

بتقنيات الميتافيرس والسمات المميزة لها بما يجعلهم أكثر معرفة بفوائدها في الشراء 

والتسوق كما أن حصول متغير المتعة على الترتيب الثاني بين المتغيرات قد يرجع إلى 

ضول والشغف لدى المبحوثين لتجربة تقنيات الميتافيرس والاستمتاع بالتسوق الف

أما حصول متغير سهولة الاستخدام على ترتيب متأخر بين العوامل  ،والشراء من خلالها

المؤثرة يمكن تفسيره بإدراك المبحوثين بأنه لا يمكن الدخول إلى الميتافيرس إلا بأدوات 

اعات والأسورة والقفُازات، وذلك حتى يتمكن المستخدم خاصة، أهمها النظارات والسم

من الاستمتاع بالألعاب ومراكز التسوق الافتراضية. وكذلك الأمر فيما يتعلق بمتغير الثقة 

 والذي احتل الترتيب الأخير بما يشير إلى مدى القلق من تقنيات الميتافيرس.

حمل اتجاه محايد نحو التسوق أكدت النتائج أن أكثر ما يزيد من نصف المبحوثين قد  -

وهو ما قد يرجع إلى أن المبحوثين مازالوا ينتمون لفئة  ،والشراء عبر تقنيات الميتافيرس

 المترددون والأغلبية المستخدمة كما تبين في النتائج السابقة بالدراسة الحالية.

مات ن للستوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين مدى إدراك المستهلكيأثبتت النتائج أنه  -

ً لنظرية نشر المستحدثات ونموذج  ومحددات  SPICEالمميزة لتقنيات الميتافيرس وفقا

هذا ما و الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس. لمحتوى قبولهم

ً على مدى  يعني أن إدراك المبحوثين للسمات المميزة لتقنيات الميتافيرس يؤثر إيجابيا

 الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس. لمحتوىتقبلهم 
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توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين محددات تقبل المستهلكين لمحتوى كما أثبتت النتائج أنه  -

ً لنموذج تقبل التكنولوجيا واتجاهاتهم نحو  الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية وفقا

 قنيات الميتافيرس.الشراء والتسوق عبر ت

وإجمالاً لكل ما سبق تناوله في الدراسة وما توصلت إليه من نتائج يمكن وضع مقترح لإطار 

مفاهيمي يشير للعوامل المؤثرة على تقبل المستهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية 

 :للعلامات التجارية عبر تقنيات الميتافيرس كما يلي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (77)العوامل المؤثرة على تقبل محتوى الاتصالات التسويقية عبر الميتافيرس نموذج( 11شكل )

ويقترح النموذج أن تقبل جمهور المستهلكين لمحتوى الاتصالات التسويقية للعلامات 

 :التجارية عبر تقنيات الميتافيرس يتأثر بمجموعة من العوامل والمتغيرات التي تتمثل في

 والمميزات الخاصة بالشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس.مدى إدراك الخصائص  -

 محددات القبول للشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس. -

 اتجاهات المبحوثين نحو الشراء والتسوق عبر تقنيات الميتافيرس. -

 التحديات التي تواجههم في التسوق والشراء عبر تقنيات الميتافيرس. -

 للجمهور.المتغيرات الديموجرافية  -
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 توصيات وبحوث مستقبلية:-

يعد موضوع الدراسة من اللبنات الأولى في الاتصالات التسويقية عبر تقنيات الميتافيرس  

لذا وفي إطار ما توصلت من نتائج يمكن إثارة العديد من التساؤلات توصي الباحثة بضرورة 

 اهتمام الدراسات والأبحاث المستقبلية بالإجابة عليها:

كيف يمكن للمسوقين تطوير الاستراتيجيات التسويقية بما يتلاءم مع خصائص تقنيات  -

 الميتافيرس لجذب الانتباه والوعي بين المستهلكين؟ 

 كيف يمكن أن يؤثر المحتوى التسويقي عبر تقنيات الميتافيرس على رحلة شراء المستهلكين؟  -

لاستفادة من مميزات الميتافيرس في كيف يمكن للعلامات التجارية في مصر الاستعداد ل -

 التسويق؟ 

ح الفترة القادمة والتي تقتر البحثية خلالوهو ما يطرح أمام الباحثين العديد من الموضوعات 

 :منها الباحثة ما يلي

 واقع الاتصالات التسويقية عبر تقنيات الميتافيرس )الفرص والتحديات( -

الميتافيرس في الاتصالات التسويقية للشركات اتجاهات الخبراء نحو توظيف تقنيات  -

 المصرية.

دراسة مقارنة بين مدى تبني الجمهور للتسوق عبر تقنيات الميتافيرس في مصر والدول  -

 العربية وتأثير ذلك على الولاء للعلامات التجارية.

 العلاقة بين استراتيجيات التسويق عبر تقنيات الميتافيرس وسلوكيات العملاء. -

 تقنيات الميتافيرس في إدارة أنشطة الاتصالات التسويقية للعلامات التجارية. استخدام -

وأخيراً توصي الباحثة المسوقين في مصر بضرورة الاستعداد للتعامل مع تقنيات الميتافيرس 

ومحاولة ابتكار استراتيجيات تسويقية جديدة تتناسب مع خصائص هذه التقنيات بما توفره 

 على الابتكار والإبداع وفهم سلوك العملاء.من فرص ومزايا تساعد 
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