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 المقدمة :
- تعد مصداقية الرسالة التسويقية عاملاً حاسماً في تشكيل سلوك الشراء، حيث  تؤدي الرسائل الموثوقة  

والشفافة إلى زيادة اتجاهات المستهلكين الإيجابية، وبناء الثقة في العلامة التجارية، وتحفيز اتخاذ قرارات 
شرائية سريعة، مما يؤثر بشكل مباشر على زيادة ولاء العملاء وتكرار الشراء، بينما تؤدي الرسائل غير  

 الموثوقة إلى الامتناع عن الشراء.

كما يشهد العالم المعاصر تطوراً متسارعاً في وسائل الاتصال التسويقي، مما جعل المستهلك محاطاً باكثر  
من باب لجذب المستهلك كالإعلانات والرسائل التر ويجية. لذلك لم يعد المستهلك مجرد متلقٍ  بل أصبح  

يبحث عن الموثوقية والمصداقية في كل رسالة. إن تأثير الإعلان على سلوك المستهلك لا يتوقف عند جذب  
 الانتباه، بل يمتد ليشمل الاقتناع والتحفيز لاتخاذ قرار الشراء

 

 

 مشكلة البحث :

-على الرغم  من الشركات تنفق موارد كبيرة على الحملات التسويقية إلا ان كثيرا من المستهلكين يشككون  
في مصداقية هذه الرسائل. وهذا الشك قد ي ؤثرعلى سلوك الشراء, سواء من حيث تكرار الشراء أو اختيار  

العلامة التجارية ومن هنا تنبثق المشكلة الرئيسية لهاذا البحث , حيث تتمحور مشكلة البحث حول ضعف ثقة  
المستهلكين في الرسائل التسويقية نتيجة الإعلا نات المضللة,مما يؤثرسلبا على قرارات الشراء و يزيد من  
صعوبة اتخاذ القرار لدى المستهلك, تواجه الشركات تحديات كبيرة في بناء مصداقية الرسالة عبر وسائل  

 التواصل و المؤثرين, مما يستلزم دراسة ث أثير هذه المصداقية على السلوك الشرائي لتعزيز الثقة.  

 

 

 

 

 

 



 أهمية البحث :

 

تعد الرسالة الصادقة اساسا لبناءعلاقة قوية و طويلة الامد مع العملاء, مما يحولهم إلى    :ء بناء الثقة والولا
 عملاء دائمين. 

يساهم هاذا البحث في إثراء المعرفة العلمية في مجال التسويق وسلوك المستهلك,  أكاديميا:  -
. بيانات لدراسات مستقبلية و يوفر قاعدة   

 
عمليا: يساعد الشركات و المؤسسات على تصميم رسائل تسويقية موثوقة تؤثر ايجابيا  -

 على سلوك المستهلكين.  
 

اقتصاديا: تحسين مصداقية الرسائل التسويقة و تعزيز المبيعات و زيادة ولاء العملاء, مما  -
 يدعم النمو المؤسسي. 

 
المستهلك بأهمية تقييم مصداقية الرسائل التسويقية, مما يساعده على  اجتماعيا: يعزز وعي -

 اتخاذ قرارات شراء اكثر عقلانية. 
 

تطبيقيا:يقدم توصيات عملية للشركات و المسوقين لتحسين رسائلهم التسويقية وزيادة -
 فعاليتها في التأثير على المستهلكين. 

 
, الصداقية هي االعامل الحاسم الذي يميز  التميز بين المنافسين: في ظل كثافة الإعلانات -

 العلامة التجارية و يثبتها في اذهان المستهلكين . 
 

تشكيل سلوك المستهلك وتأثيره على النوايا: تؤثر الرسائل الموثوقة خاصة عبر المؤثرين  -
بشكل فعال على توجيه سلوك المستهلك, وتشكيل تصوراته,وزيادة نوايا الشراء مقارنة  

ت التقليدية. بالإعلانا  
 

زيادة كفاءة الحملات التسويقية: يساعد فهم مصداقية الرسالة في اختيار المؤثرين و  -
 المحتوى المناسب , مما يضمن نجاح الحملات و تحقيق اهدافها في زيادة المبيعات. 
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