
 دراسة و تحليل الوسائل التسويقية 
 الأكثر تأثيرا في قطاع المطاعم و المقاهي

القائم على التقرير

راعي مشاركرعاة التقرير



مصادر المعلومات و التأثيرالمقدمــة

المــحتوى

قنوات التسويق
و صانعي المحتوى

التفاعل

النتائج و التوصياتأهمية المحتوى



 يشهد سوق المطاعم والمقاهي في المملكة العربية السعودية نمـوا ملحوظا، ومن المتوقع أن يستمر
  هذا الــتوسع مع ازدهار الاقتصاد على المدى الـطويل. في ظل هذا التطور، برزت فرص كبيرة لنمو

وتوسع اللاعبين الناجحين في هذا القطاع الواعد

 فـي ظـل التوسع المستمر لقـطاع المطاعم والمقـاهي، أصـبح التسويق عـاملا حاسمـا لتحـقيق النجاح
 في هذا السوق المتزايد التنافسية.إن تلبية اختياجات العملاء وجذب إنتباههم لم تعد مقتصرة على
 جـــودة المـــنتجات والـــخدمات فقط، بل تتطلب أيضا استراتيجيات تســـويقية فعـــالة تسهم في تعزيز

الوعي بالعلامة التجارية وزيادة المبيعات

 يهدف هذا التقرير إلى دراسة وتحليل الوسائل التسويقية الأكثر تأثيرًا في قطاع المطاعم والمقاهي
 وذلك مــن خلال استعـراض أبــرز الأدوات والاتجاهات الحديثة في التسويق الرقمي والتقليدي
وفهم كيفية توجيه هذه الوسائـــل لتحقيق أفضل نتــائج تسويقية، ممـا يدعم رواد الأعمال في

اتخاذ قرارات استراتيجية تعزز نجاح أعمالهم 
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المقدمــة
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المقدمــة

 يُعد الســوق في الرياض وجدة الأكثر ديناميكية، إذ تشــهد هاتان المدينتان نموا متســارعًا في 
أعداد المطاعم والمقاهي، مما يجعلها نقاط جذب رئيسية للسكان المحليــين والسيـاح على

حد سواء. يقـدر أن هناك ما يزيـــد عـن 67,000 مطعم ومقهـى في أنحاء المملكة، مع عدد 
يادة الســياح  كبير منها يتركز في الرياض وجدة بســبب ارتفاع الكثافة الســكانية وز

قطاع المطاعم والمقاهي في مدينة الرياض ومدينة جدة يعكس عمق وازدهار الســوق
 في الممـلكة بـــــتنوع كـبير في عـدد المنشــآت وتـلبية احـتياجـات الـــسكان المــحليين والــزوار 

مدينة الرياض تضم حوالي 12,829 منشــأة، منها 11,755 مطعمًا و 1,074 مقهى

 يـــتميز الســـوق في الرياض بتقديم تجارب طعام متنوعة تـــلبي أذواق شريحة واسعة من
العملاء من السكان المحليين والوافدين

مدينة جدة تحتوي على حوالي 4,808 منشأة، تشمل 4,544 مطعمًا و 264 مقهى

هذا العدد يعكس الحاجة الماسة لتلبية الطلب المرتفع خلال مواسم الحج والعمرة 
حيث يساهم هذا الـقطاع في تـوفـير خدمــات طعام متكاملـة تلـبي احتـياجات الزوار
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مستهدفات البحث

هدف الدراسة

 تهدف الدراسة إلى تحليل الوسائل التسويقية الأكثر تأثيرا على جذب العملاء لقطاع
المطاعم و المقاهي و ذلك من خلال:

تحديد الوسائل التسويقية الأكثر تأثيرا على قرار العملاء في اختيار المطاعم و المقاهي

قيــــاس مــدى تأثير الإعـلانـات الرقـمية و غير الرقـمية عــلى سـلوك الــــعملاء الـشرائي

فهم تأثير الإعلانات التي يظهرها صانعو المحتوى على منصات التواصل الاجتماعي
 

منهجية الدراسة

تم تصميم المسح الكمي من 300 عينة، من خلال طريقة جمع البيانات وجها لوجه
 عبر المدن المســتهدفة الرياض و جدة

CAPI 
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معلومات العينة الديموغرافية

توزيع العينة

نسبة الذكور و الاناث

جدة، منطقة مكة المكرمة

���العينة 
������

            حجم العينة

نسبة المواطنين و المقيمين

���

الرياض

���العينة 
������

���

مواطن

���

مقيم

���

ذكر

���

انثى



معلومات العينة الديموغرافية

          حجم العينة
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معلومات العينة الديموغرافية

������

��

��
�� ��

الحالة
الوظيفية

موظف/ة

طالب/طالبة

رب/ة منزل

عاطل عن العمل

متقاعد/ة

عمل حر

������الحالة الوظيفية�
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مصادر المعلومات و التأثير

كشفت الدراسة أن التوصيات عن طريق العائلة والأصدقاء أو عبر المنصات الاجتماعية
تُعد العامل الأكثر تأثيرًا في قرارات اختيار المطاعم والمقاهي 

�تظهر النتائج أن العائلة والأصــدقاء يــمثلون المــصدر الأهـم للـمعلومات بنسبـة ���
�كما أنهم يؤثرون بشكل مباشر على قرارات المستهلكين بنسبة ��

 على الجـــانب الآخر، تــــــبرز المــــنصات الاجتماعية المرئية، مثل       و        ، دورها كــقنوات 
مزدوجة التأثير فهي تستخدم كمصادر رئيسية لاكتشاف المطاعم الجديدة، و في الوقت

ذاته تعد أدوات تسويقية فعالة لجذب العملاء 

قنوات الوصول و التأثير
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مصدر المعلومةالثقة بالمعلومة

العائلة والأصدقاء

���

قنوات الوصول و الـتأثير

سناب شات

������ ���

تيك توك

��� ���

تعليقات قوقل

��� ���

انستقرام

��� ���

المدونات

��� ���

العروض من
خلال التطبيقات 

��� ���

يوتيوب

��� ��

التلفزيون

��� ���

اخرى

�� ��



تأثير المعلنين

9

���

���
تاثير صانع
المحتوى 

لا تأثير               تأثير ضعيف               تأثير متوسط               تأثير كبير               تأثير كبير جدا

نعم

لا

حجم التأثير

�������

�������

 تظهر البيانات أن التوصيات المقدمة من قـبل صناع المحتوى للألعاب بشـكل إجـمالي هـي
 %40، في المقابل %44 ممن يتـأثرون بصناع المحتوى الذين يتابعونهم بشكل عـام، والأخذ
بتوصـــياتهم لإختيار المطـــاعم والمقاهي. يبين الرسـم للتأثير مقابل الـــفئات الـعمرية أن تـأثير

 صـناع المحتوى بـشكل عــام لديهم تاثير متوسط الى تـأثير كبير عـلى الفـئات ما بين 25 
وحتى الـ 49 سنه في المقابــل التأثير يكاد يكون معــدوم للـفئات من الـ 50 سنــه فـأكثر

حجم التأثير

هل سبق لك أن اشتريت منتجا أو خدمة
من المطاعم أو المقاهي بناء على إعلان 

أو توصية من صانع محتوى 
متخصص في الالعاب؟ 

13% 31%

44%

36% 13% 7%



تأثير المعلنين

       60 سنة و أكثر    55-59 سنة   50-54 سنة   45-49 سنة   40-44 سنة   35-39 سنة   30-34 سنة   25-29 سنة   21-24 سنة   18 سنة

لا تأثير

تأثير ضعيف

تأثير متوسط

تأثير كبير

تأثير كبير جدا

التأثير مقابل الفئة العمرية

    Q9

 ما مدى تأثير الإعلانات التي يظهرها صانعو المحتوى الذين تتابعهم
على قرارك بشراء المنتجات أو الخدمات من المطاعم و المقاهي ؟ 

 Q10

هل سبق لك أن اشتريت منتجا أو خدمة من المطاعم أو المقاهي بناءً على
إعلان أو توصية من صانع محتوى متخصص في الألعاب الإلكترونية ؟ 

67%

43% 59% 34% 39% 42%

60% 13% 44%
0%

10

top 2 box تم أخذ                     للمعرفة مدى التأثير العالي عبر الفئات العمرية المختلفة*



تأثير المعلنين

11

لا تأثير               تأثير ضعيف               تأثير متوسط               تأثير كبير               تأثير كبير جدا

حجم التأثير

�������

���

���
تاثير صانع
المحتوى 

نعم

لا

�������

 التأثير المتوسط                               بين جميع الأعمار
 التأثير الكبير                                   بين الأعمار 25-29 و 49-45
التأثير الكبير جدًا                            بين الشباب (20-18 سنة)

الأقل تأثرًا أو بلا تأثير                      بين الأكبر سنا (50 سنة وأكثر)  

الشباب أكثر عرضة للتأثر بالمحتوى الرقمي مقارنة بالفئات الأكبر سنا 

حجم التأثير

تأثير صناع المحتوى المختصين بالألعاب الإلكترونية

35% 14%

44%

44% 2% 5%



تأثير المعلنين

       60 سنة و أكثر    55-59 سنة   50-54 سنة   45-49 سنة   40-44 سنة   35-39 سنة   30-34 سنة   25-29 سنة   21-24 سنة   18 سنة

تأثير متوسط

تأثير كبير

تأثير كبير جدا

التأثير مقابل الفئة العمرية

    Q9 

 ما مدى تأثير الإعلانات التي يظهرها صانعو المحتوى الذين تتابعهم
على قرارك بشراء المنتجات أو الخدمات من المطاعم و المقاهي؟

      
  Q10

  هل سبق لك أن اشتريت منتجا أو خدمة من المطاعم أو المقاهي بناءً على إعلان
  أو توصية من صانع محتوى متخصص في الألعاب الإلكترونية؟ 

                  

top 2 box تم أخذ                     للمعرفة مدى التأثير العالي عبر الفئات العمرية المختلفة*

53% 57% 47% 44%
50%

50% 50% 33% 67%
0%

12
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تأثير المعلنين

التأثير مقابل الفئة العمرية

الإعلانات خلال بث الألعاب الإلكترونية تؤثر بشكل أكبر على الشباب
يجيــا مع التقدم في العمر  33% للفئــة (21-24 ســنة)، بينمــا التــأثير ينخفــض تدر

      

  

 تأثير الإعلانات الخاصة بالمطاعم أو المقاهي خلال بث الألعاب الإلكترونية
على قرارات الشراء حسب الفئات العمرية

الفئة 21-24 سنة                                                   (33%)

 الفئة 20-18 سنة                                                   (26%) 

 الفئات الأكبر سنا (40-44 و 45-49 سنة)               (%15 و  18%)

الفئات 60 سنة وأكثر                                             (%0)

الشباب في أوائل العشرينات هم الأكثر استجابة للإعلانات خلال 
بث الألعاب الإلكترونية بينما التأثير يقل مع تقدم العمر 

تقييم فعالية الإعلانات خلال بث مباشر للألعاب الإلكترونية

غير فعالة           فعالية ضعيفة           متوسط الفعالية            فعالة             فعالة جدا �������

15% 20% 29% 30%5%



تأثير المعلنين

الفاعلية

Q11

كيف تقيم فعالية الإعلانات الخاصة بالمطاعم أو المقاهي التي تراها
خلال بث مباشر للألعاب الإلكترونية على قراراتك الشرائية؟ 
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فعالة

top 2 box تم أخذ                     للمعرفة مدى التأثير العالي عبر الفئات العمرية المختلفة*

       60 سنة و أكثر    55-59 سنة   50-54 سنة   45-49 سنة   40-44 سنة   35-39 سنة   30-34 سنة   25-29 سنة   21-24 سنة   18 سنة

26% 33% 19% 22%
24%

15% 18% 13% 17%
0%

�������



تأثير المعلنين

الفاعلية

تؤثر توصيات صانعين المحتوى بنسبة %43 على قرارات المستهلكين
وفي المقابل تؤثر العروض في المتاجر على قرارات المستهلكين بنسبة 80% 

 %6 هم من اجابو بتأثرهم في الإعلانات من خلال المباريات 
النسبة الأعظم منهم يتأثرون بالإعلانات على قمصان اللاعبين بنسبة 53%

مدى تأثير توصيات صانعي المحتوى المفضلين

Q11

اي من قنوات التسويق الغير رقمية أثرت
 على قرارك بشراء او لفتتك مؤخرا 

بالتسويق للماعم أو المقاهي؟

مدى تأثير قنوات التسويق على قرار المستهلك بالشراء

15

�������

تأثير كبير جدا

تأثير كبير

تأثير متوسط

تأثير ضعيف

لا تأثير

���

���

���

��

���

44%

80%

55%

�������

العروض في المتجر

اللوحات الإعلانية في الشوارع

فيلم او مسلسل

لا تؤثر

الإعلانات من خلال المباريات

أخرى (حدد)

الراديو

���

���

��

��

���

��

��



تأثير المعلنين

مدى تأثير الإعلانات من خلال بث مباريات كرة القدم

Q10

ماهو الأكثر تأثيرا بالنسبة لك خلال مشاهددة المباريات؟

من خلال البث

            
�������

إعلانات الشاشة خلال البث

اللوحات الإعلانية الرقمية

الإعلانات على قميص اللاعب

الإعلانات على أرضية الملعب

���

���

���

���

58%

53%
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تأثير المعلنين

 مدى جاذبية الإعلانات على ارضية الملعب مقارنة بالإعلانات الأخرى

جذب انتباه الإعلانات على أرضية الملعب

من المشاركين يعتبرون أن إعلانات أرضية الملعب تجذب انتباههم أكثر مقارنة بالإعلانات الأخرى 

شراء منتج بناء على مشاهدة الإعلان خلال المباراة

شراء منتج بناء على إعلان رياضي

الغالبية العظمى قاموا بشراء منتج بناء على إعلان خلال مباراة رياضية
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تأثير المعلنين

تأثير الإعلانات التي تظهر على قمصان اللاعبين في قرار شراء منتج أو خدمة

تؤثر
            

�����تأثير كبير جدا               تأثير كبير               تأثير متوسط               لا تأثير�

5%

27%

46%

18%

36%

ما مدى تأثير الإعلانات التي تظهر على قمصان
اللاعبين في قرارك بشراء المنتج او الخدمة؟ 

Q15
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قنوات التسويق و صانعي المحتوى

تيك توكيوتيوب

انستقرامسناب شات
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أثق بشدة

أثق بشكل بسيط

محايد

لا أثق

لا أثق على الإطلاق
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أثق بشدة

أثق بشكل بسيط

محايد

لا أثق

لا أثق على الإطلاق
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أثق بشدة

أثق بشكل بسيط

محايد

لا أثق

لا أثق على الإطلاق
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أثق بشدة

أثق بشكل بسيط

محايد

لا أثق

لا أثق على الإطلاق

���

���

���

��

���

19%69%

64%36%

الثقة بمصادر المعلومات
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أثق بشدة

أثق بشكل بسيط

محايد

لا أثق

لا أثق على الإطلاق
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أثق بشدة

أثق بشكل بسيط

محايد

لا أثق

لا أثق على الإطلاق
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60%53%
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المدوناتتوصيات المؤثرين

�������

أثق بشدة

أثق بشكل بسيط

محايد

لا أثق

لا أثق على الإطلاق
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أثق بشدة

أثق بشكل بسيط

محايد

لا أثق

لا أثق على الإطلاق

���

���

���

��

��

88%30%

التلفزيونتوصيات الأهل والأصدقاء

ما مدى ثقتك بالمعلومات المقدمة من خلال القنوات التالية عند اتخاذ قرارات الذهاب الى المطاعم و المقاهي؟ Q

الثقة بمصادر المعلومات



الثقة بمصادر المعلومات
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88%

78%

64

60%

توصيات الأهل و الأصدقاء

 تعتبر العائلة من أكثر المصادر موثوقية، حيث يثق 61% بشدة بآرائهم. هذا يعود إلى العلاقة
الشخصية القوية والاعتماد على تجارب مباشرة، مما يجعل التوصيات العائلية أقوى

العوامل المؤثرة في قرارات الذهاب إلى المطاعم و المقاهي 

تعليقات قوقل

 تعد تعليقات قوقل واحدة من أكثر المصادر موثوقية، حيث يثق 48% بشدة 30% بشكل بسيط.
 يعكس ذلك الاعتماد المطاعم والمقاهي، مما يجعلها مصدرا قويا ل الكبير على تجارب العملاء

الآخرين في تقييم المطاعم و المقاهي، مما يجعلها مصدرا قويا عند اتخاذ القرار

سناب شات

 يعتبر سناب شات أكثر موثوقية، حيث أن 46% يثقون بشكل بسيط، و 18% يثقون بشدة.
 هذه النسبة تعكس قوة التأثير الشخصي والمحتوى الفوري الذي يقدمه التطبيق مما يجعل

المستخدمين أكثر ميلاً للاعتماد عليه لاتخاذ قرارات تناول الطعام

توصيات المؤثرين

 يثق %36 بشكل بسيط %24 يثقون بشدة بتوصيات المؤثرين، مما يعكس تأثير تقنيات 
الوصول الحديثة التي معرفة العروض ف المطاعم والمقاهي بشكل مباشر وعملي

ولكنها تعتمد أيضاً على مدى موثوقية المؤثر لدى الجمهور 



الثقة بمصادر المعلومات

59%

53%

36%

30%

 تيك توك

 يظهر تيك توك كواحد من المصادر الأكثر ثقة، حيث يثق %31 بشدة بالمحتوى، و38% يثقون
بشكل بسيط يعتمد هذا على الطابع الترفيهي والجذاب للمحتوى الذي يحظى بشعبية

واسعة بين الشباب، مما يعزز الثقة في التوصيات المتعلقة بالمطاعم والمقاهي 

المدونات

تظهر المدونات مستوى ثقة متوسط، حيث يثق 37% بشكل بسيط و 16% بشدة
يعتمد ذلك على موثوقية الكاتب وتجربته الشخصية، حيث تعتبر التوصيات

المكتوبة أقل تأثيراً من الفيديوهات المرئية 

انستقرام

 يمثل انستقرام مصدراً شعبياً للمعلومات، ولكن الثقة فيه موزعة بين الحذر والثقة المعتدلة، 
حيث أن 41% من المستخدمين محايدون، بينما 17% يثقون بشدة. يعكس أن انستقرام

يعتمد بشكل كبير على المحتوى المرئي، ولكن المصداقية تختلف بين المستخدمين 

التلفزيون

 يعتبر التلفزيون مصدراً تقليدياً، ولكن مع تراجع التأثير مقارنة بالمنصات الرقمية، 41% من
المستخدمين محايدون و5% فقط يثقون بشدة. هذا يعكس تأثير الإعلانات على

التلفزيون، والتي قد تكون أقل مصداقية بالنسبة قرارات تناول الطعام 
للمستخدمين مقارثة بالمحتوى التفاعلي على الإنترنت 

22



الثقة بمصادر المعلومات

19% يوتيوب

 رغم الشعبية الكبيرة لمنصة يوتيوب، إلا أن مستويات الثقة منخفضة نسبياً، حيث أن 54% من
المستخدمين محايدون، %4 فقط يثقون بشدة. هذا قد يعود إلى طول المحتوى وتنوع المصادر

ما قد يجعل المعلومات أقل موثوقية أو بطيئة في التأثير على قرارات العملاء 
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ما مدى ثقتك بالمعلومات المقدمة من خلال القنوات التالية عند اتخاذ قرارات الذهاب الى المطاعم و المقاهي؟ Q



قنوات الوصول و التأثير
تظهر النتائج أن مستخدمي سناب شات و تيك توك في الرياض يبدون ثقة أكبر مقارنة بنظرائهم في جدة. كما تظهر النتائج

أن الرياض اكثر القنوات موثوقية هم العائلة والاصدقاء بينما جدة اكثر القنوات هي التلفزيون وتليها تعليقات قوقل 
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الرياضجدة
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التفاعل

40% يرون أن تأثير العروض الترويجية أو الخصومات كبير جدًا، بينما 23% يعتبرونه

كبيرًا ممــا يدل على أن العروض تــعتبر عامـل جذب رئيسي لاختيار المطاعم و المقاهي 

يعتبر العامل الأكثر تأثيرا بنسبة 77% هو السعر، مما يدل على أهمية السعر في اتخاذ
الــقرار و بنـسبة 64% للعروض الـترويجية، ممـا يشير إلى أن العــروض لـها وزن كبير في 
اخــتيار المــطعم، أيضاً بنــسبة 68% تحظى تأثير العلامة التجارية على أهمية مما يدل 

على ضرورة الترويج للعلامة التجارية لإكتساب جزء كبير من موثوقية العملاء 
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التفاعل مع أي محتوى تسويقي يخص المطاعم و المقاهي خلال الثلاث اشهر الماضية
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تأثير العروض الترويجية أو الخصومات على قرارك

يؤثر
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63%

التفاعل



أنشطة التفاعل

%71 من المشاركين تابعوا إعلانات المؤثرين عبر سناب شات، مما يبرز شعبية المنصة وتأثيرها الكبير

%55 أعجبوا أو شاركوا منشورات على وسائل التواصل الاجتماعي، مما يشير إلى تفاعل جيد مع المحتوى

%48 نقرت على إعلانات عبر الانترنت، مما يدل على اهتمام كبير بالإعلانات الرقمية

%41 قرأوا مدونات أو تعليقات، مما يدل على اهتمامهم بالمحتوى المكتوب 

خلال الثلاث أشهر الماضية، هل تفاعلت مع أي محتوى تسويقي يتعلق ب ( المطاعم و المقاهي)؟
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71%

������اختيار متعدد�

تابعت إعلان مشهور / مشهوره على سناب شات

العائلة و الأصدقاء
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تأثير المراجعات و المحتوى المرئي

%43 راضون عن جودة ووضوح المعلومات المقدمة في الإعلانات

%22 راضون جدًا، مما يعني أن أغلبية المستهلكين يرون الإعلانات واضحة بما يكفي 

 تشير هذه النتائج إلى أن المراجعات عبر الإنترنت تلعب دورا مؤثرا في اختيار المطاعم و المقاهي
 حـيث يـعتبرها معظم المستخدمين مصدرا مهما لاتــخاذ قرار الــشراء، كما ان جودة ووضوح

المعلومات في الإعلانات تحظى بمستوى رضا مرتفع
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حجم تأثير المراجعات

لا تأثير                تأثير ضعيف             تأثير متوسط              تأثير كبير            تأثير كبير جدا

5% 35% 26% 33%1%

حجم أهمية المحتوى التسويقي المرئي الصور

الفيديوهات

6% 10% 22% 60%2%

5% 15% 22% 54%4%

������غير مهم            مهم قليلا             مهم الى حد ما             مهم جدا            مهم للغاية�

المحتوى المرئي سواء الصور أو الفيديوهات، هو عامل حاسم في اتخاذ القرارات، حيث أن الأغلبية العظمى 
تجد هذا المحتوى ضروريًا لاختيار المطاعم والمقاهي 

ما مدى تأثير المراجعات عبر الإنترنت على قرارك باختيار المطاعم و المقاهي؟ Q30

ما مدى أهمية المحتوى المرئي مثل الصور ومقاطع الفيديو في اعلانات المطاعم و المقاهي في عملية اتخاذ القرار؟ Q33



تأثير المراجعات و المحتوى المرئي

ما مدى رضاك عن جودة ووضوح المعلومات المقدمة في إعلانات المختلفة المطاعم و المقاهي؟

تأثير المراجعات و العروض الترويجية
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العروض و الخصومات

المحتوى المرئي ( صور و فيديوهات للطعام و الأجواء )

تقييمات و آراء المختصين في المجال

قصة العلامة التجارية أو قيم المطعم

أخرى
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 45% من المستهلكين يتأثرون بالعروض والخصومات بشكل أساسي، 35% من المستهلكين يرون أن المحتوى المرئي سواء
 صور  فيديوهات للطعام وأجواء المكان هي عامل ذا تأثير على قرارهم، 14% يتأثرون بآراء وتقييمات المختصين

في المجال، و 4% فقط هم من يتأثرون بقصة العلامة التجارية أو قيم المطعم

تأثير العروض الترويجية
أو الخصومات على قرارك 



تأثير المراجعات و العروض الترويجية
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ما مدى تأثير المراجعات عبر الإنترنت على قرارك باختيار المطاعم و المقاهي؟ Q30

ما مدى أهمية المحتوى المرئي مثل الصور ومقاطع الفيديو في اعلانات المطاعم و المقاهي في عملية اتخاذ القرار؟ Q33
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تأثير العروض الترويجية أو الخصومات على قرارك

ما مدى رضاك عن جودة ووضوح المعلومات المقدمة في إعلانات المختلفة المطاعم و المقاهي؟



حجم الأثر

 الأعلى تأثيراً على درجة الرضا العامة هي الثقة في مقترحات العائلة والأصدقاء وتليها (المحتوى
 المرئي سواء فيديو أو صور والمراجعات عبر الإنترنت والعروض الترويجية)، من حيث تطبيقات

 التواصل الإجتماعي فيعد تيك توك هو الأعلى ثم سناب شات
والأقل تأثيراً يوتيوب والتلفزيون

الثقة العالية بالعائلة والأهل والأصدقاء يعتبر الأعلى تأثيرا

المحتوى المرئي (الفيديو) له تأثير مهم للغاية في تعزيز تجربة المستخدم ودعم قرار الشراء 

وجود مراجعات موثوقة يرتبط بزيادة المستخدمين عن جودة المعلومات 

الصور جزء مهم في إعلانات المطاعم وتؤثر بشكل إيجابي 

العروض الترويجية لها تأثير مباشر وقوي وتأثير مرتفع 

الثقة الكبيرة في تيك توك تساهم في تعزيز الرضا عن المعلومات

المراجعات على الإنترنت تلعب دورا مباشرا في زيادة التأثير 

 الإعلانات الواضحة والمباشرة تؤدي إلى رضا أفضل بين المستهلكين

31

الثقة بالمعلومات المقدمة من العائلة

الثقة العالية بالعائلة والأهل والأصدقاء
يعتبر الأعلى تأثيرا 

أهمية المحتوى المرئي ( الفيديو )70.2%

المحتوى المرئي (الفيديو) له تأثير مهم للغاية 
في تعزيز تجربة المستخدم ودعم قرار الشراء

70.2%

أهمية المحتوى المرئي ( الصور )

الصور جزء مهم في إعلانات المطاعم وتؤثر 
بشكل إيجابي 

70.2%

الثقة بالمعلومات المقدمة من تيك توك
الثقة الكبيرة في تيك توك تساهم في تعزيز

الرضا عن المعلومات 
70.2%

الثقة بالمراجعات عبر الإنترنت
وجود مراجعات موثوقة يرتبط بزيادة 

المستخدمين عن جودة المعلومات 
71%

التأثير العام للعروض الترويجية

العروض الترويجية لها تأثير مباشر وقوي 
وتأثير مرتفع

أكبر
نسبة 

73.5%

العامل                             درجة الرضا                           التفسير

درجة الرضا



حجم الأثر

70.2

70.2

70.2

70.2

70.2

70.2
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سناب شات يعتبر وسيلة مهمة تؤثر على وضوح المعلومات

توصيات الآخرين تساعد في تعزيز التأثير عن الإعلانات والمعلومات المقدمة

المدونات تؤثر بشكل إيجابي، لكنها أقل تأثيرًا مقارنة بالعوامل الاخرى  

انستقرام يُعتبر وسيلة مهمة ولكن تأثيره أقل من القنوات الأخرى 

التلفزيون له تأثير محدود نسبيا ويقل دوره مقارنة بالقنوات الرقمية 

يوتيوب له تأثير متوسط إلى منخفض مقارنة بالعوامل الأخرى 

التأثير العام للمراجعات الخاصة بالمدونات

المراجعات على الإنترنت تلعب دورا مباشرا 
في زيادة التأثير

الرضا عن وضوح المعلومات في الإعلانات71%

 الإعلانات الواضحة والمباشرة تؤدي
 إلى رضا أفضل بين المستهلكين

70.2%

الثقة بالمعلومات المقدمة من التوصيات

توصيات الآخرين تساعد في تعزيز التأثير
%70.2عن الإعلانات والمعلومات المقدمة 

الثقة بالمعلومات المقدمة من انستقرام
انستقرام يُعتبر وسيلة مهمة ولكن تأثيره 

أقل من القنوات الأخرى 
70.2%

الثقة بالمعلومات المقدمة من سناب شات
 سناب شات يعتبر وسيلة مهمة تؤثر

على وضوح المعلومات
70.2%

الثقة بالمعلومات المقدمة من المدونات

المدونات تؤثر بشكل إيجابي، لكنها  
%70.2أقل تأثيرًا مقارنة بالعوامل الاخرى

الثقة بالمعلومات المقدمة من يوتيوب
يوتيوب له تأثير متوسط إلى منخفض 

مقارنة بالعوامل الأخرى
70.2%

الثقة بالمعلومات المقدمة من التلفزيون

التلفزيون له تأثير محدود نسبيا ويقل 
%70.2دوره مقارنة بالقنوات الرقمية 

العامل                             درجة الرضا                           التفسير

استكمال درجة الرضا



حجم الأثر

 الأعلى تأثيراً على درجة الرضا العامة هي الثقة في مقترحات العائلة والأصدقاء وتليها (المحتوى
 المرئي سواء فيديو أو صور والمراجعات عبر الإنترنت والعروض الترويجية)، من حيث تطبيقات

 التواصل الإجتماعي فيعد تيك توك هو الأعلى ثم سناب شات
والأقل تأثيراً يوتيوب والتلفزيون
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الثقة بالمعلومات المقدمة من العائلة

الثقة العالية بالعائلة والأهل والأصدقاء
أهمية المحتوى المرئي ( الفيديو )%86.9يعتبر الأعلى تأثيرا 

المحتوى المرئي (الفيديو) له تأثير مهم للغاية 
في تعزيز تجربة المستخدم ودعم قرار الشراء

83.2%

أهمية المحتوى المرئي ( الصور )

الصور جزء مهم في إعلانات المطاعم وتؤثر 
بشكل إيجابي 

79%

الثقة بالمعلومات المقدمة من تيك توك
الثقة الكبيرة في تيك توك تساهم في تعزيز

الرضا عن المعلومات 
71.2%

الثقة بالمراجعات عبر الإنترنت
وجود مراجعات موثوقة يرتبط بزيادة 

المستخدمين عن جودة المعلومات 
79.9%

التأثير العام للعروض الترويجية

العروض الترويجية لها تأثير مباشر وقوي 
وتأثير مرتفع

73.5%

العامل                             درجة التأثير                          التفسير

أكبر
نسبة 

درجة التأثير



حجم الأثر
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التأثير العام للمراجعات الخاصة بالمدونات

المراجعات على الإنترنت تلعب دورا مباشرا 
في زيادة التأثير

الرضا عن وضوح المعلومات في الإعلانات71%

 الإعلانات الواضحة والمباشرة تؤدي
 إلى رضا أفضل بين المستهلكين

70.2%

الثقة بالمعلومات المقدمة من التوصيات

توصيات الآخرين تساعد في تعزيز التأثير
%66.7عن الإعلانات والمعلومات المقدمة 

الثقة بالمعلومات المقدمة من انستقرام
انستقرام يُعتبر وسيلة مهمة ولكن تأثيره 

أقل من القنوات الأخرى 
55.9%

الثقة بالمعلومات المقدمة من سناب شات
 سناب شات يعتبر وسيلة مهمة تؤثر

على وضوح المعلومات
66.9%

الثقة بالمعلومات المقدمة من المدونات

المدونات تؤثر بشكل إيجابي، لكنها  
%62.7أقل تأثيرًا مقارنة بالعوامل الاخرى

الثقة بالمعلومات المقدمة من يوتيوب
يوتيوب له تأثير متوسط إلى منخفض 

مقارنة بالعوامل الأخرى
46.5%

الثقة بالمعلومات المقدمة من التلفزيون

التلفزيون له تأثير محدود نسبيا ويقل 
%49.1دوره مقارنة بالقنوات الرقمية 

العامل                             درجة التأثير                           التفسير

استكمال درجة التأثير



حجم الأثر

 الأعلى تأثيراً على درجة الرضا العامة هي الثقة في مقترحات العائلة والأصدقاء وتليها (المحتوى
 المرئي سواء فيديو أو صور والمراجعات عبر الإنترنت والعروض الترويجية)، من حيث تطبيقات

 التواصل الإجتماعي فيعد تيك توك هو الأعلى ثم سناب شات
والأقل تأثيراً يوتيوب والتلفزيون
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الثقة بالمعلومات المقدمة من العائلة

الثقة العالية بالعائلة والأهل والأصدقاء
أهمية المحتوى المرئي ( الفيديو )%9يعتبر الأعلى تأثيرا 

المحتوى المرئي (الفيديو) له تأثير مهم للغاية 
%9في تعزيز تجربة المستخدم ودعم قرار الشراء

أهمية المحتوى المرئي ( الصور )

الصور جزء مهم في إعلانات المطاعم وتؤثر 
بشكل إيجابي 

8%

الثقة بالمعلومات المقدمة من تيك توك
الثقة الكبيرة في تيك توك تساهم في تعزيز

الرضا عن المعلومات 
8%

الثقة بالمراجعات عبر الإنترنت
وجود مراجعات موثوقة يرتبط بزيادة 

المستخدمين عن جودة المعلومات 
8%

التأثير العام للعروض الترويجية

العروض الترويجية لها تأثير مباشر وقوي 
وتأثير مرتفع

8%

العامل                             درجة التأثير على الرضا                           التفسير

أكبر
نسبة 

أكبر
نسبة 

درجة التأثير على الرضا



 سناب شات يعتبر وسيلة مهمة تؤثر على وضوح
المعلومات

 توصيات الآخرين تساعد في تعزيز التأثير عن
الإعلانات والمعلومات المقدمة

 المدونات تؤثر بشكل إيجابي، لكنها أقل تأثيرًا  
مقارنة بالعوامل الاخرى

 انستقرام يُعتبر وسيلة مهمة ولكن تأثيره أقل من 
القنوات الأخرى

 التلفزيون له تأثير محدود نسبيا ويقل دوره مقارنة 
بالقنوات الرقمية

يوتيوب له تأثير متوسط إلى منخفض مقارنة  
بالعوامل الأخرى

حجم الأثر
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التأثير العام للمراجعات الخاصة بالمدونات

المراجعات على الإنترنت تلعب دورا مباشرا 
في زيادة التأثير

الرضا عن وضوح المعلومات في الإعلانات7%

 الإعلانات الواضحة والمباشرة تؤدي
 إلى رضا أفضل بين المستهلكين

7%

الثقة بالمعلومات المقدمة من التوصيات

توصيات الآخرين تساعد في تعزيز التأثير
%7عن الإعلانات والمعلومات المقدمة 

الثقة بالمعلومات المقدمة من انستقرام
انستقرام يُعتبر وسيلة مهمة ولكن تأثيره 

أقل من القنوات الأخرى 
6%

الثقة بالمعلومات المقدمة من سناب شات
 سناب شات يعتبر وسيلة مهمة تؤثر

على وضوح المعلومات
7%

الثقة بالمعلومات المقدمة من المدونات

المدونات تؤثر بشكل إيجابي، لكنها  
%7أقل تأثيرًا مقارنة بالعوامل الاخرى

الثقة بالمعلومات المقدمة من يوتيوب
يوتيوب له تأثير متوسط إلى منخفض 

مقارنة بالعوامل الأخرى
5%

الثقة بالمعلومات المقدمة من التلفزيون

التلفزيون له تأثير محدود نسبيا ويقل 
%5دوره مقارنة بالقنوات الرقمية 

العامل                             درجة التأثير على الرضا                           التفسير

استكمال درجة التأثير على الرضا



حجم الأثر
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 التوصيات من الأهل والأصدقاء أو ما يُعرف بتسويق "الكلمة المنقولة" تعدّ من أكثر العوامل المؤثرة
على قرار المستهلك، إلى جانب ذلك، يلعب المحتوى، سواء كان في شكل فيديو أو صورة دورا كبيرا

في جذب الجمهور، بغض النظر عن المنصة المستخدمة 

 يعد تيك توك من أبرز المنصات التي تحقق انتشارا واسعا، وتكسب رضا العملاء بفضل سهولة الوصول
والتفاعل، مما يعزز من أثره الكبير على التسويق. بينما تستمر بقية منصات التواصل الاجتماعي

في لعب دور مهم، إلا أن المستهلكين ينظرون إليها  كوسائل تقليدية و يشعرون 
بالحاجة الى تطويرها 

توصيات الأهل و الأصدقاء

الصور

تيك توك

التوصيات

سناب شات

المدونات

انستقرام

المراجعات عبر الانترنت

التأثير العام للمراجعات على القرار

العروض الترويجية

 وضوح المعلومات في الإعلانات

الفيديو

يحتاج إلى تحسينات فورية نقاط القوة

نقاط القوة الثانوية

 يجب أن يتم تنفيذ العناصر/يجب القيام بها
افتراضيًا

ية
هم

الأ

الأداء

ما مدى تأثير المراجعات عبر الإنترنت على قرارك باختيار المطاعم و المقاهي؟ Q30

ما مدى أهمية المحتوى المرئي مثل الصور ومقاطع الفيديو في اعلانات المطاعم و المقاهي في عملية اتخاذ القرار؟
ما مدى رضاك عن جودة ووضوح المعلومات المقدمة في إعلانات المختلفة المطاعم و المقاهي ؟

Q33

Q

مصفوفة التأثير



النتائج و التوصيات
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النتائج

 المـعلومات المـقدمة من المحيط هي من أكثر الــعوامل تأثيرًا وتتمتع بمستوى رضا
 مرتفع يجب الاستمرار في الاعتماد على المعلومات المقدمة من العائلة والأصدقاء
أو مـــا يسمى بـ"الـتسويق الشفهي" أو                                   في علم التسويق

لتعزيز الثقة لدى الجمهور 

 تلعب الفيديوهات دورا كبيرًا في التأثير على قرار المستهلك وعلى رضا
المستخدمين، الأداء في هذا المجال جيد، ويجب الحفاظ عليه

العروض الترويجية تؤثر بشكل جيد على الرضا ويجب استثمارها بشكل أكبر
مع الحفاظ على جودتها الحالية 

 بالرغم من أن المراجعات عبر الانترنت لها تأثير كبير، إلا أن مستوى الرضا قد
يكون أقل من المتوقع. يوصى بتحسين جودة المراجعات وزيادة مصداقيتها

يلعب تيك توك دورا هاما في التأثير من خلال تحسين المحتوى وسرعة الانتشار
 وزيادة الثقة في المعلومات المقدمة، ويأتي بعده سناب شات 

" word of mouth" 



النتائج

بالرغم من أن المدونات لها تأثير قليل، إلا أن الثقة بها مرتفعة من قبل روادها
لا يحتاج هذا المجال إلى استثمارات كبيرة مقارنة بالعوامل الأخرى 

على الرغم من أن وضوح الإعلانات يلعب دورا مهما، إلا أن تحسينات إضافية
قد لا تؤدي إلى زيادة كبيرة 

 انستقرام و يوتيوب، هذه العوامل لا تؤثر بشكل كبير يمكن تقليل التركيز عليها
 أو تحسينها إذا كانت هناك حاجة لذلك، ولكن يجب أن تكون ذات

أولوية منخفضة 

39

التوصيات

تعزيز الثقة بالمعلومات المقدمة من جمهور المستهلكين ومحاولة ترويج للمنتج
عبر                                 أو توصيات الجمهور المحتوى المرئي الفيديو

 

العروض الترويجية الناجحة يجب أن تبقى جزء أساسيا من الاستراتيجية

"word of mouth" 

النتائج و التوصيات
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التوصيات

تحسين مصداقية المراجعات عبر الإنترنت عبر تحسين جودة التقييمات والآراء
وتطبيق أنظمة تحقق من صحة المراجعات

زيادة جودة المحتوى المقدم على تيك توك و سناب شات من خلال تقديم
محتوى أكثر موثوقية وشفافية 

 إعادة تقييم الاستثمار في المدونات والإعلانات الواضحة، حيث يبدو أن هذه
العوامل تحقق رضا كافيا ولكن ليست ذات تأثير كبير

 تقليل التركيز على يوتيوب و انستقرام، بحكم قله فعاليتها، و تأثيرها
في الترويج في قطاع المطاعم والكوفيهات وفقاً لنتائج الدراسة

النتائج و التوصيات



الأثر

تحسن رضا المستخدمين عن الأساليب الأعلانية و التركيز على العوامل
ذات التأثير الكبير 

تعزيز ولاء العملاء زيادة من حيث الثقة في المصادر الأساسية مثل المحيط
والمراجعات عبر الإنترنت سيعزز من ولاء العملاء للمنتجات 

والخدمات المقدمة وتكرار عملية الشراء 

تقليل الاستثمار في العوامل ذات التأثير المنخفض سيساعد في تخصيص
الموارد بشكل أكثر فعالية للعوامل التي تؤثر فعليا 

41

النتائج و التوصيات



شكرا لكم
القائم على التقرير

راعي مشاركرعاة التقرير


