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المحاضرة 

الرابعة

في سلوك المستهلك مقدمة :أولاً 

في الاقتصاد الرقمي



ي الاقتصاد الرقمي .1
 
ي سلوك المستهلك ف

 
مقدمة ف

علىالكبيردوالاعتمابالمرونةيتسمالمستهلكينسلوكأصبحالرقمي،العصرتقدممع•

وجهعلىالاجتماعي،التواصلوسائل.الشراءقراراتاتخاذفيالتكنولوجيا

.التجاريةالعلاماتمعالأفرادبهايتفاعلالتيالطريقةغيرّتالخصوص،

عبربسهولةإليهاالوصوليمكنالتيومراجعاتهم،المستخدمينآراءأصبحت•

.المستهلكيناختياراتفيمؤثراا عاملاا الإنترنت،

شفافيةثرأكالعمليةجعلتالإنترنتعبرالمنتجاتبينوالمقارنةالبحثسهولةأنكما•

.وكفاءة

ويمتلك،والخدماتالمنتجاتبينمقارناتإجراءعلىقدرةأكثراليومالمستهلكأصبح•

.مدروسةقراراتاتخاذفيتساعدهواسعةمعلوماتقاعدة

عرضتالتيالفيديومقاطعوحتىوالتوصيات،الإلكترونية،المراجعاتخلالمن•

.اوعيا وأكثرأكبرخيارالمستهلكينلدىأصبحللمنتجات،حقيقيةتجارب



ي الاقتصاد الرقمي . 2
 
ي سلوك المستهلك ف

 
مقدمة ف

لحوظ،مبشكلالمستهلكينلصالحالقوىتوازنتحولالرقمي،المشهدتطورمع•

.الجديدةالبيئةهذهمعالتكيفتحديأمامالشركاتوأصبحت

دقيقةمعلوماتتقديمإلىبحاجةالشركاتباتتإذضرورة،أصبحتالشفافية•

لمطفقالجودةخلالمنالمستهلكينإرضاءفإنذلكومع،منتجاتهاعنوموثوقة

ا يعد .كافيا

مؤثر، بل وهذا جعل الشركات تستثمر بشكل أكبر في استراتيجيات التسويق ال•

ة بها أو حتى بناء مجتمعات خاصوبعضها بدأت في التعاون مع مجتمعات معينة 

.على الإنترنت بهدف تعزيز الولاء للعلامة التجارية

لرقمية، وهذا فهم يتوقعون تجربة سلسة ومترابطة بين المتاجر الفعلية والتجارب ا•

ودة والراحة يتطلب من الشركات العمل على تقديم تجربة متجانسة تضمن نفس الج

.سواء كانوا يتسوقون عبر الإنترنت أو في المتاجر التقليدية



ي الاقتصاد الرقمي . 3
 
ي سلوك المستهلك ف

 
مقدمة ف

عمليةفينشطاااطرفا أصبحبلالتقليدية،الإعلانيةللرسائلمتلقيمجرديعدلمالرقميالمستهلك•

المؤثرينووالعائلةالأصدقاءمنوالتوصياتالمراجعاتعلىكبيربشكليعتمدإذالقرار،اتخاذ

.الإنترنتعلى

.تلفةالمخالقنواتبينالتجاربتكاملإلىللتكنولوجياالواسعالانتشارأدىأخرى،جهةمن•

الهواتفيقاتتطبمثلالرقمية،وغيرالرقميةالمتاجرعبرسلسةتجرِبةاليوميتوقعالمستهلك

.التقليديةوالمتاجرالإلكترونيةوالمواقعالمحمولة

مفاتيحأصبحتالمستهلكينمعالمباشروالتفاعلوالجودةالشفافيةأننجدالسياق،هذافي•

علىقادرةاريةالتجالعلامةتكونأنيجببلمتميز،منتجتقديمفقطاليوميكفيلاحيثالنجاح،

.ومؤثرةمبتكرةبطرقجمهورهامعالتواصل

ومرتبطاا،متفاعلاا وعياا،أكثرمستهلكخلقفيأسهمقدالرقميالاقتصادإنالقوليمكنإذن،•

هذاحتياجاتالتلبيةومرنسريعبشكلالتكيفالشركاتعلىفرضمماالرقمي،بالعالممباشرة

.الرقميالمستهلك



المحاضرة 

الرابعة

 ً العوامل المؤثرة في سلوك :ثانيا
المستهلك في الاقتصاد الرقمي



ي الاقتصاد الرقمي . 1
 
ي سلوك المستهلك ف

 
العوامل المؤثرة ف

بشكلضالبعبعضهامعتتداخلالتيالعواملمنبعدديتأثرالرقميالمستهلكسلوك

.التفصيلمنبمزيدالعواملهذهأهممعاالنستعرض.معقد

العوامل الاقتصادية ةالعوامل التكنولوجي العوامل الاجتماعية العوامل الشخصية



العوامل الشخصية الموثرة على سلوك المستهلك الرقمي .  2

:الجنس. 1
ر تشير الدراسات إلى أن النساء قد يكن أكثر تفاعلاا مع التسوق عب: النساء

الإنترنت من الرجال في بعض الفئات، مثل الأزياء، مستحضرات التجميل، 

وق كما أنهن قد يكن أكثر ميلاا للمشاركة في مجتمعات التس. والمنتجات المنزلية
عبر الإنترنت، مثل منتديات المراجعات أو المجموعات على وسائل التواصل 

.الاجتماعي

يميل الرجال في كثير من الأحيان إلى شراء منتجات تقنية أو : الرجال

كما أنهم قد يبحثون بشكل أكبر عن المنتجات التي . رياضية عبر الإنترنت

.مثل الأدوات الكهربائية أو المعداتيمكن أن توفر لهم وقتاا أو جهداا، 



العوامل الشخصية الموثرة على سلوك المستهلك الرقمي . 1

:العمر. 2

ا المستهلكون الأصغر سناا غالباا ما يكونون أكثر انفتا: الشباب والمراهقين حا

لديهم . على استخدام التكنولوجيا ويميلون إلى التسوق عبر الإنترنت بشكل أكبر

قدرة على التكيف مع منصات جديدة بسهولة، ويميلون إلى شراء المنتجات 

.التقنية، الألعاب الإلكترونية، الأزياء، ومنتجات الترفيه

ا على التسوق عبر الإنتر: الكبار ا أقل انفتاحا نت قد يكون الأفراد الأكبر سنا

ي مقارنة بالشباب، ولكن هناك زيادة ملحوظة في تبني هذه الفئة للتسوق الرقم

قد يفضلون شراء المنتجات الأساسية أو الاستفادة من . في السنوات الأخيرة

.العروض والخصومات



الشخصية الموثرة على سلوك المستهلك الرقمي العوامل . 1
:الدخل. 3

اخرةالفالمنتجاتشراءإلىهؤلاءيميل:المرتفعالدخلذويالمستهلكين•

لاستثمارلأكبراستعدادلديهميكونوقد.الإنترنتعبرالجودةعاليةوالسلع

.التميزأوالراحةمثلإضافيةقيمةلهمتقدمالتيالمنتجاتفي

لىإالمستهلكونهؤلاءيتوجهماغالباا:المحدودالدخلذويالمستهلكين•

وقالتسمنصاتاستخداميفضلونوقد.والخصوماتالعروضعنالبحث

يبحثواأنيمكن.معقولةبأسعارسلعااأواقتصاديةخياراتلهمتوفرالتي

ا .الخصمكوبوناتأوالترويجيةالعروضعنأيضا



العوامل الشخصية الموثرة على سلوك المستهلك الرقمي . 1
:المواقف النفسية والدوافع الشخصية. 4

لتوفير بعض المستهلكين يتسوقون عبر الإنترنت لراحة التسوق من المنزل أو: التسوق للراحة•

.ةهؤلاء يفضلون مواقع التجارة الإلكترونية التي توفر عملية شراء سريعة ومريح. الوقت

لترفيه أو في بعض الأحيان، يتسوق الأفراد عبر الإنترنت كنوع من ا: التسوق كنوع من الترفيه•

جر التي تحتوي مثل المتا، هؤلاء يفضلون المواقع التي تقدم تجارب تسوق ممتعة وتفاعلية. للتسلية
.على عروض مميزة أو تجارب تسوق مبتكرة

:التوجهات والمواقف الأخلاقية. 5

راء المنتجات بعض المستهلكين يهتمون بشكل كبير بالاستدامة، وقد يفضلون ش: الوعي بالاستدامة•

كون قد يبحثون عن هؤلاء المستهل. البيئية أو المنتجات التي تدعم الشركات التي تلتزم بالقيم الأخلاقية

.متاجر إلكترونية متوافقة مع قيمهم البيئية

موثوقة، بعض المستهلكين يفضلون التعامل مع ماركات معروفة و: التوجه نحو الماركات الموثوقة•

.ويعتمدون على مراجعات العملاء أو التقييمات لتوجيه اختياراتهم للشراء



العوامل الشخصية الموثرة على سلوك المستهلك الرقمي 1.
:الخلاصة

اتلعبالشخصيةالعوامل• ادورا لوكستشكيلفيكبيرا

علىيؤثرالعواملهذهمنعاملكل.الرقميالمستهلك
،الشرائيةالقراراتاتخاذالمنتجات،عنالبحثطريقة

.عامبشكلالتسوقوتجربة

أنالرقميالسوقتستهدفالتيالشركاتعلىيجب،لذا•

ةمخصصتجاربتقدموأنالعواملبهذهدرايةعلىتكون

.المستهلكينمنفئةكلاحتياجاتمعتتناسب



ي سلوك المستهلك الرقمي العوامل . 2
 
الاقتصادية المؤثرة ف

:الدخل والمقدرة الشرائية. 1

ا الإنفاق على التسوق عبر الإنترنت، خاص: سلوك المستهلك الرقمي ة على عندما يزداد الدخل، يزداد أيضا

مي إلى ، قد يميل المستهلك الرقلكن في حالة التضخم. السلع والخدمات التي توفر راحة وسهولة الوصول

ة بالتسوق التوجه نحو المواقع التي تقدم صفقات وتخفيضات أو البحث عن سلع ذات أسعار منخفضة مقارن
قد تقدم خيارات واسعة من المنتجات AliExpressوAmazonسبيل المثال، منصات مثل على . التقليدي

.بسهولةبأسعار تنافسية، مما يسمح للمستهلكين بالمقارنة 

:معدلات البطالة. 2

، قد يلاحظ أن المستهلكين يتجهون إلى التسوق عبرفي حالة ارتفاع معدلات البطالة: سلوك المستهلك الرقمي

فر كما أن منصات التسوق الإلكتروني تو. الإنترنت بشكل أكبر للحصول على سلع بأسعار أقل أو خيارات مرنة

ا مقارنة بالمتاجر التقليدية .ميزات مثل التخفيضات أو العروض الخاصة التي قد تكون أكثر تأثيرا

ل قد يؤدي تراجع الثقة في الاقتصاد إلى تقليص الإنفاق على المشتريات غير الأساسية عبر الإنترنت، مث
.الأجهزة الإلكترونية الحديثة أو الملابس الفاخرة



ي سلوك المستهلك الرقمي العوامل . 2
 
الاقتصادية المؤثرة ف

::أسعار الفائدة. 3

ا ع: سلوك المستهلك الرقمي لى مثلما تؤثر أسعار الفائدة على قرارات الشراء التقليدية، فإنها تؤثر أيضا

لاا إذا كانت أسعار الفائدة منخفضة، قد يكون المستهلكون أكثر ميعلى سبيل المثال، . سلوك الشراء الرقمي

من خلال التمويل أو التقسيط الذي تقدمه بعض المتاجر لشراء السلع باهظة الثمن عبر الإنترنت 

.الإلكترونية

ندما التي تقدم خيارات الدفع بالتقسيط أو التمويل قد تشهد زيادة في الطلب عالتجارة الإلكترونيةمنصات 
.تكون أسعار الفائدة منخفضة

:التغيرات في أسعار الصرف. 4

من المعروف أن التغيرات في أسعار الصرف تؤثر بشكل مباشر على المنتجات : سلوك المستهلك الرقمي

لى إذا ارتفعت قيمة العملة المحلية مقارنة بالعملات الأجنبية، فقد يتجه المستهلكون الرقميون إ. المستوردة

.لأن ذلك قد يجعل السلع المستوردة أكثر تكلفةشراء منتجات من متاجر دولية عبر الإنترنت

ي تتم بالإضافة إلى ذلك، قد يتغير تفضيل المستهلكين لوجهات السفر الإلكترونية أو حجوزات الفنادق الت
.الصرفعبر الإنترنت اعتماداا على أسعار 



ي سلوك المستهلك الرقمي العوامل . 2
 
الاقتصادية المؤثرة ف
: الخلاصة 

فيواءسنفسهاهيالمستهلكسلوكفيتؤثرالتيالأساسيةالاقتصاديةالعواملأنمنالرغمعلى

هذهمعيتفاعلهتجعلقدالتيالمميزاتبعضيواجهالرقميالمستهلكفإنالتقليدية،أوالرقميةالبيئة
.مختلفبشكلالعوامل

قتوفيوعروضصفقاتإلىالوصولبسهولة،الأسعارمقارنةعلىالقدرةلهيوفرالإنترنت

.الشراءقراراتاتخاذكيفيةفيجديدًابعُدًايضيفمماالعالم،فيمكانأيمنوالتسوقأسرع،



ي تؤثر على سلوك المستهلك. 3
العوامل الاجتماعية الت 

:العائلة. 1

، خاصة في العائلة تعُد من أقوى العوامل الاجتماعية المؤثرة في قرارات الشراء

آراء يتأثر الأفراد ب. الشراء المشترك للسلع الكبيرة مثل الأجهزة المنزلية أو السيارات

أو غير ( مثل التوجيهات والنصائح)وتوجهات أفراد العائلة، سواء كانت مباشرة 

(.مثل المشتريات التي يتم اتخاذها في المنزل)مباشرة 

في التسوق الرقمي، قد يكون للأم أو الأب دور كبير في اتخاذ قرارات شراء 
.لمنتجات الأطفال أو الأجهزة المنزلية التي يتم استخدامها من قبل الجميع

:الأصدقاء. 2

تي يقدمها النصائح والتوصيات ال. يعُتبر الأصدقاء مصدرًا رئيسياً للتأثير الاجتماعي

ي المستهلكون غالباا ما يثقون ف. الأصدقاء تؤثر بشكل كبير على قرارات الشراء

.تجارب أصدقائهم أكثر من الإعلانات التقليدية

التعليقات والمراجعاتعلى الإنترنت، يمكن أن يكون لهذا التأثير شكل آخر من خلال 
، حيث يؤُثر رأي الأصدقاء في تويتروإنستغراموفيسبوكعلى منصات مثل 

.اختيارات المستهلكين للمنتجات والخدمات



ي تؤثر على سلوك المستهلك.  3
العوامل الاجتماعية الت 

:المؤثرون على وسائل التواصل الاجتماعي. 3
اعاملاا أصبحالاجتماعيالتواصلوسائلعلى(Influencers)المؤثرينتأثير سلوكفيجداامؤثرا

يوتيوبوتغرامإنسمثلمنصاتعلىكبيرةبشعبيةيتمتعونالذينالأفرادهؤلاء.الرقميالمستهلك

.المتابعينآلافشراءقراراتتوجيهيمكنهمتوكتيكو

تأثير المؤثرين يتراوح بين المؤثرين الصغار الذين لديهم جمهور محدود ولكن متفاعل بشكل 

ا المؤثرين الكبار، وعميق الذين يمتلكون قاعدة جماهيرية ضخمة، وغالباا ما يكون تأثيرهم مرجحا
.في تحفيز المبيعات في مجالات مثل الموضة، المكياج، الصحة، والأجهزة الإلكترونية

:المجتمعات الرقمية والإلكترونية. 4

اتلعبالإنترنتعبرالمجتمعات المجتمعاتثلمالرقمي،المستهلكسلوكتشكيلفيأساسياادورا
FacebookوRedditمثلمنصاتعلى groups،ةالمتعلقوالمراجعاتالخبراتتبادليتمحيث

.والخدماتبالمنتجات

بناءا أوالمجتمعاتهذهفيالأعضاءتوصياتعلىبناءا الشراءقراراتيتخذونماغالبااالأفراد

هذهاخلدكبيرةبشعبيةتحظىالمنتجاتكانتإذا.المنتجاتجودةحولالمستمرةالنقاشاتعلى

.تفضيلهاإلىالمستهلكونيميلالمجتمعات،



ي تؤثر على سلوك المستهلك. 3
العوامل الاجتماعية الت 

:التأثير الثقافي. 5

ا في سلوك المستهلكالتقاليد والعادات الثقافية ى تفضيل بعض الفئات الثقافية قد تميل إل. تؤثر أيضا

.أنواع معينة من المنتجات أو العلامات التجارية استناداا إلى تقاليد أو ممارسات اجتماعية سائدة

يتم أخذ هذه الفروق الثقافية في الاعتبار عند تطوير حملات تسويقية في التجارة الإلكترونية، 

.موجهة للأسواق المحلية، لتلائم العادات والتوجهات الخاصة بكل ثقافة

:المنصات الاجتماعية والمراجعات عبر الإنترنت. 6

لوك من العملاء الآخرين تعتبر من العوامل الاجتماعية المؤثرة على سالمراجعات والتقييمات•

فرشركات السأو إيبايأو أمازونالتفاعل مع المراجعات على منصات مثل . المستهلك الرقمي

يؤثر الرأي العام في اتخاذ حيث  Tripadvisor،(https://www.tripadvisor.com/)مثل 

.القرارات الشرائية بشكل كبير

قرارخاذاتاحتماليةمنويزيدالمنتجفيالثقةيعززهذافإن،إيجابيةالمراجعاتكانتحالفي•

مرضية،رغيتجربةلديهمكانتحالفيتجاربهميشاركونماغالبااالمستهلكينأنكما.الشراء

.الآخرينسلوكفيتغييراتإلىيؤديقدمما

https://www.tripadvisor.com/


ي تؤثر على سلوك المستهلك.  3
العوامل الاجتماعية الت 

:الخلاصة

هلكالمستسلوكعلىكبيرتأثيرلهاالاجتماعيةالعوامل•

المؤثرون،العائلة،الأصدقاء،يساهمحيثالرقمي،

.الشراءقراراتتوجيهفيالإلكترونيةوالمجتمعات

اتهمقراريتخذونالمستهلكونأصبح،الرقميالعصرفي•

كاتالشريجعلمما،ويختبرونهالآخرونيراهماعلىبناءا 

منهاةللاستفادالاجتماعيةالديناميكياتهذهفهمإلىبحاجة

أكثركلبشالعملاءمعوالتفاعلالتسويقاستراتيجياتفي

.فعالية



ي تؤثر على سلوك المستهلك الرقمي العوامل . 4
التنكولوجية الت 

:سرعة الإنترنت وجودة الاتصال. 1

لاتصال أفضل، كلما كانت سرعة ا. يعد أحد العوامل الرئيسية التي تؤثر في سلوك المستهلك الرقميالإنترنت السريع

.زادت تجربة المستخدم في تصفح المواقع الإلكترونية، مما يعزز احتمالية إتمام عملية الشراء

يتسبب بطء تحميل ، بينما قدالمواقع التي تحُمل بسرعة وتمتاز بتصفح سهل وجيد تكون أكثر جذباا للمستهلكين•

.الصفحات في فقدان الفرص التسويقية

لتجارة في حال كان الاتصال بالإنترنت غير مستقر أو بطيء، قد يتجنب المستهلكون التفاعل مع منصات ا•

.الإلكترونية أو يفضلون الشراء من منصات أقل تطلباا
:(UX/UI)تحسين تجربة المستخدم . 2
كون عندما ت. أصبحت من العوامل الحاسمة في اتخاذ قرار الشراء عبر الإنترنتالتصميم وتجربة المستخدم•

اذ قرارات الشراء المواقع سهلة التصفح، منظمة، وسريعة، فإن المستهلكين يميلون إلى البقاء فيها لفترة أطول واتخ

.بسرعة أكبر

ديم منتجات تقدم بعض المواقع تجارب مخصصة عبر تحليل سلوك المستهلك على المنصة، مثل تق: التخصيص•

ستهلك بناءا على مشابهة لتلك التي تم مشاهدتها سابقاا، أو إنشاء قوائم تحتوي على منتجات تتناسب مع اهتمامات الم

.تاريخه في التصفح



ي تؤثر على سلوك المستهلك الرقمي . 4
العوامل التنكولوجية الت 

:الذكاء الاصطناعي والتوصيات الشخصية. 3

وكسلتتبعخلالمن.الرقميالتسوقتجربةتخصيصفيكبيردورلهالاصطناعيالذكاء•

اهتمامثيرتقدمعينةمنتجاتاقتراحالاصطناعيالذكاءلتقنياتيمكنوتفضيلاتهم،المستهلكين

.المستخدم

شخصيةتتوصيالتقديمالاصطناعيالذكاءخوارزمياتعلىتعتمدنتفليكسوأمازونمثلمنصات•

تجربةحسينتفيتساعدالتقنياتهذه.السابقةومشترياتهمبحثهمسجلاتعلىبناءا للمستخدمين

.بهاالموصىللمنتجاتالمستهلكينشراءاحتماليةوزيادةالتسوق
:(VR)والواقع الافتراضي  (AR)الواقع المعزز . 4
جربة أصبح أداة مهمة في عالم التجارة الإلكترونية، حيث يتيح للمستهلكين ت(AR)الواقع المعزز •

 ARتطبيقات على سبيل المثال، يمكن للمستهلكين استخدام. المنتجات بشكل افتراضي قبل شرائها
.لتجربة الملابس أو الأثاث في منازلهم عبر هواتفهم الذكية

ي ف" التجول"يمكن أن يقدم تجربة تسوق غامرة، حيث يمكن للمستهلكين (VR)الواقع الافتراضي •

ا ولكنها تحمل هذه التقنية تعد جديدة نسبيا . متجر افتراضي واختيار المنتجات وكأنهم في متجر حقيقي

.إمكانات كبيرة في تغيير طريقة التسوق عبر الإنترنت



ي تؤثر على سلوك المستهلك الرقمي . 4
العوامل التنكولوجية الت 

:(Chatbots)الذكاء الاصطناعي في خدمة العملاء . 5
ا أساسياا من تجربة التالذكاء الاصطناعيباستخدام تقنيات الدردشة التفاعلية• .  سوق الرقميأصبحت جزءا

هذه . ةللإجابة على أسئلة العملاء وحل مشكلاتهم بسرعشات بوتاتيستخدم الكثير من تجار التجزئة 

.الأدوات تعمل على تحسين تجربة المستخدم، مما يعزز من ولاء العملاء

اهم في استجابة فورية لأي استفسار حول المنتجات، الشحن، أو الاسترجاع، مما يسالشات بوتاتتوفر •

.العملاء الإنترنتتسريع عملية اتخاذ القرار وتحسين العلاقة مع 

:تقنيات الدفع الرقمي. 6
أصبحت أساسية في تجربة الشراء عبر Google WalletوApple PayوPayPalمثل الدفع الرقمي

.  الإنترنت، حيث توفر طريقة دفع أسرع وأكثر أماناا

اتهم البنكية في هذه التقنيات للمستهلكين إمكانية إتمام عمليات الشراء دون الحاجة إلى إدخال بيانات بطاقتوفر •

.كل مرة، مما يجعل العملية أكثر سلاسة وأماناا

ا بدأت في الظهور كوسيلة دفع لبعض المنتجات والخدمات عبر الإنترنتالعملات المشفرة• ، مما يعكس أيضا
.الشراءتحولاا نحو تقنيات الدفع الحديثة التي تسهل عمليات 



ي تؤثر على سلوك المستهلك الرقمي العوامل . 4
التنكولوجية الت 

:الخلاصة
خلالمنالرقميالمستهلكسلوكفيعميقبشكلتؤثرالتكنولوجيةالعوامل•

ا،أكثرجعلهاالتسوق،تجربةتحسين .وأمانااراحةوأكثرتخصيصا

الهواتفوتطبيقاتالمعزز،والواقع،الاصطناعيالذكاءمثلالتقنياتفيالتقدم•

خاذاتالمستهلكينعلىالسهلمنيجعلالدفع،أنظمةتطوروكذلكالمحمولة،

.وفعالةسريعةشراءقرارات

تشكيليفرئيسيدورلعبالتقنياتهذهتواصلأنالمتوقعمن،المستقبلفي•

.تالإنترنعبرللتسوقالعامةالتجربةوتحسينالرقميالمستهلكسلوك



نشـــــــــــــــــــــــاط للتفـــــكي  
للمؤسساتنيمككيف.المستهلكسلوكفيتؤثرالتيالعواملحدد،التاليالسيناريوعلىبناءً 1.

كيفيةفيكيرالتفيجب؟بهمالخاصةالتسويقاستراتيجياتتحسينفيالعواملهذهمنالاستفادة

وأالأصدقاءتأثيرمثل)الاجتماعيةالعوامل،(والدخلالعمرمثل)الشخصيةالعواملتأثير

والعوامل،(الرقميةالتوصياتأوالإنترنتسرعةمثل)التكنولوجيةالعوامل،(المؤثرين

.(الصرفاسعارأوالفائدةاسعارأوالشرائيةوالمقدرةالدخلمثل)الاقتصادية

في يتم العرض والنقاش:  المطلوب كتابة مقال قصير  عن واحد فقط سيناريو  تختارة

.النقاشيةالحلقة 
(  دولار500)يملك ميزانية محدودة . شراء هاتف ذكي جديد عبر الإنترنتيبحث عن مستهلك 1.

.ويريد مقارنة الأسعار

مؤثرين يحب متابعة ال. شراء ملابس من علامة تجارية شهيرة عبر الإنترنتيبحث عن مستهلك 2.

.  على إنستغرام ويميل للشراء بناءا على توصياتهم

لمراجعات يعتمد على ا. في شراء كتاب إلكتروني أو دورة تعليمية عبر الإنترنتيرغب مستهلك 3.

الرقميةوالآراء من أصدقائه ومجتمعاته 



المحاضرة 

الرابعة

 ً وك كيفية تغير سلدراسة : ثالثا

في العصر الرقميالمستهلك 



ي العصر الرقمي . 1
 
دراسة كيفية تغي  سلوك المستهلك ف

اتالسنوفيجذريبشكلالمستهلكينشراءطريقةتغيرتلقد•

القنواتعلىمتزايدبشكليعتمدونمنهمالكثيرأصبححيث،الأخيرة

الماضي،ففي.والخدماتالسلعمناليوميةاحتياجاتهملتلبيةالرقمية

لالاتصاأوالتقليديةالمتاجرزيارةتتطلبالشراءعمليةكانت

.بالبائعينالمباشر

مولالمحالهاتفاستخداميفضلونالمستهلكونأصبحفقد،الآنأما•

قلتحقيالرقميةالقنواتمنوغيرهاالاجتماعيالتواصلوسائلو

.بالتسوقالمتعلقةالأهدافمنمجموعة

العصريفالمستهلكسلوكتغيركيفيةتوضحالتاليةالدراسات•

ميالرقالتسويققنواتبتأثيريتعلقفيماخاصةالرقمي،

.الشرائيةالقراراتاتخاذعلىالمختلفة



ي الاقتصاد الرقمي .2
 
، وقد أثبتت التسويق الرقمي أصبح أحد الركائز الأساسية ف

ا على سلوك المستهلكي    ً ا كبي  ً العديد من الدراسات أن له تأثي 
Alghizzawiدراسة 1. الغزاوي:(2019)

تطبيقات ل الدراسة توضح كيف أثر التسويق الرقمي، من خلا: التأثير على سلوك المستهلك في قطاع السياحة

ين لقرارات الشراء ، على كيفية اتخاذ المستهلكالهواتف النقالة، وسائل التواصل الاجتماعي، وكلمة الفم الإلكترونية

.في صناعة السياحة

ل على أصبح المستهلكون يعتمدون بشكل أكبر على هذه القنوات الرقمية للحصو: سلوك المستهلكتغير 

.  المعلومات، مقارنة الأسعار، وقراءة التعليقات والتقييمات قبل اتخاذ القرار

.يشير إلى تحول من الشراء التقليدي إلى الشراء عبر الإنترنت باستخدام القنوات الرقميةهذا 

:  رابط الدراسة 
https://www.researchgate.net/publication/332593102_The_role_of_digital_marketing

_in_consumer_behavior_A_survey



باندي و جاين:Pandey & Jain (2020)دراسة . 3
تسويق هذه الدراسة تركز على تأثير ال: تأثير التسويق الرقمي على سلوك المستهلك الهندي

رق الرقمي في جميع قطاعات الأعمال الهندية، مشيرة إلى أن التسويق الرقمي أصبح أحد الط

.الرئيسية للوصول إلى المستهلكين

عامل بها المستهلك يوضح البحث أن التسويق الرقمي يغير الطريقة التي يت: تغيير سلوك المستهلك

ماتالوصول السهل إلى المعلومع المنتجات، ويؤثر على قرارات الشراء بشكل قوي من خلال 

.الإنترنتوتحسين التفاعل بين العلامات التجارية والمستهلكين عبر 

: رابط الدراسة 
https://www.semanticscholar.org/paper/Study-of-Influence-of-Digital-Marketing-

on-Consumer-Jain-Pandey/ef9f3debf0f2f053e33e593343c0444f7db5a5e4



ALJahwariدراسة  . 4 et al. (2020)  الجهوري واخرون
مدينة ي للمستهلكين فسلوك الشراء عبر الإنترنتعلى وسائل التواصل الاجتماعيتأثير 

.اء، مع التركيز على كيفية تأثير التسويق عبر هذه الوسائل على قرارات الشرعمان

أصبح أداة التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعيالدراسة توضح أن : تغير سلوك المستهلك

بين فاعلأدى إلى تحول في طرق التذات تأثير كبير على سلوك المستهلكين في عمان، حيث 

يدة للتفاعل مع فرصًا جدتوفر للمستهلكين وسائل التواصل الاجتماعي. الشركات والمستهلكين

رة على هذه واتخاذ قرارات الشراء بناءا على التوصيات والتعليقات المتوفالعلامات التجارية

.المنصات

: رابط الدراسة
https://www.globalscientificjournal.com/researchpaper/Impact_of_Soci
al_Media_on_Consumer_Buying_Behavior_in_Oman_An_Exploratory_S

tudy.pdf



ي للتفكي  سؤال.5
 
لوكسعلىالرقميةالقنواتتأثي  ف

ي والتحدياتالمستهلك
كاتعلىتطرأ قد الت  ي الشر

 
هذا ف

:السياق

عبرالشراءإلىالتقليديالشراءمنالتحولأثركيف»

تهلكونالمسيعتمدكيفوضحالمستهلك؟سلوكعلىالإنترنت

وقراءةالأسعارمقارنةمثلالرقميةالقنواتعلىالآن

هيماو.الشرائيةقراراتهماتخاذفيوالتقييماتالتعليقات
؟غييرالتهذامعالتكيففيالشركاتتواجهقدالتيالتحديات

.



الخلاصة. 6
:يليكماالرقميالتسويقفيالمستهلكسلوكتغييرتلخيصيمكنالسابقة،الدراساتعلىبناءا •

االمستهلكسلوكشهدلقد• التواصلسائلومثلالرقميالتسويققنواتاستخدامتوسعظلفيجذريااتغيرا

.البحثمحركاتو،المحمولالهاتف،الاجتماعي

جات،المنتحولالمعلوماتإلىللوصولالقنواتهذهعلىمتزايدبشكليعتمدونالمستهلكونأصبح•

.الشراءقراراتاتخاذقبلالآخرينتقييماتوقراءةالأسعار،مقارنة
ALJahwariدراسةمثلالدراساتتشير• et al. عبرالتجاريةالعلاماتمعالتفاعلأنإلى(2020)

بتوصياتونيثقالمستهلكونأصبححيث،الشراءسلوكعلىكبيرتأثيرلهالاجتماعيالتواصلوسائل

.الإنترنتعبروالأصدقاءالرقميينالمؤثرين
Prativindhyaدراسةأظهرتكما• & Kaushik والبحثمحركاتعبرالرقميالتسويقأن(2019)

ذلك،إلىةبالإضاف.شراءقراراتاتخاذنحوالمستهلكينتوجيهفيأساسيااأصبحبالمحتوىالتسويق

باستخداميقهتحقيمكنماوهوالتسوق،فيوالتخصيصالشخصيةالتجربةيفضلونالمستهلكونأصبح
.الاصطناعيالذكاءمثلتقنيات

تقليديةالالتسويقوسائلعلىالاعتمادمنتحولقدالرقميالمستهلكسلوكإنالقوليمكنالمجمل،في•

.راءالشعمليةفيوالاختياراتالسيطرةمنمزيداالهمأتاحمماالرقمية،القنواتمعنشطتفاعلإلى

.



المحاضرة 

الرابعة

 ً التي تواجه الشركات التحديات : رابعا

الرقميفي فهم سلوك المستهلك 



ي يجذب العملاء المحتملي   . 1
صناعة محتوى تسويق 

تي تواجه عالم التسويق الرقمي، أصبح إنشاء محتوى يجذب العملاء المحتملين من أهم التحديات الفي •

السابقة فبخلاف الأوقات. المسوقين، خاصة في ظل التحديثات المستمرة لمحركات البحث مثل جوجل

اليوم أكثر التي كانت تركز فيها محركات البحث على الكلمات الرئيسية والمحتوى فقط، أصبح الأمر
ا .تعقيدا

ي صناعة المحتوى الآن؟•
 
ما الجديد ف

ا في خوارزميات ترتيب نتائج البحث، يعُرف بتح2023في • ،EATديث ، أصدرت جوجل تحديثاا مهما

:والذي يشمل ثلاثة معايير أساسية
ة • يس ل. يتعين على المحتوى أن يظهر مستوى عالٍ من الخبرة في المجال المعني :(Expertise)الخير

ا في الطريقة التي يعُرض بها المحتوى، مما يعزز ثقة فقط من حيث تقديم معلومات صحيحة، بل أيضا

.المستخدم فيه
ثل يجب أن يكون المحتوى مستنداا إلى مصادر موثوقة وموثقة، م :(Authoritativeness)المصداقية •

.الكتاب أو الشركات أو المؤسسات التي تشتهر بسمعتها الجيدة في مجالاتها
تهدف هذه المقاييس إلى ضمان أن المحتوى لا يحتوي على  :(Trustworthiness)الجدارة بالثقة •

.نمعلومات مضللة أو محتوى ضار، مما يعزز من مصداقية الموقع ويزيد من الثقة لدى المستخدمي



اكتساب المتابعي   والاحتفاظ بهم. 2
وسائلعلىهمبوالاحتفاظالمتابعيناكتسابيعُتبرالرقمي،التسويقعصرفي•

والعلاماتالشركاتتواجهالتيالتحدياتأبرزمنالاجتماعيالتواصل

.التجارية

حتوىالممنهائللعدديومياايتعرضأصبحالجمهورأنهوذلكفيالسبب•
إنهمفوبالتاليالمحتوى،هذاتشبعإلىيؤديمماالاجتماعية،المنصاتعلى

.متابعتهمفيانتقائيةأكثريصبحون

لتواصلاوسائلعلىبهموالاحتفاظالمتابعيناكتسابفيالأكبرالتحديإن•

لتحليلاخلالمن.ومتجددةمبتكرةتسويقيةاستراتيجياتيتطلبالاجتماعي

تسويقيةأفكارفيوالاستثمار،الاجتماعيالدليلاستخدامللمنافسة،المستمر

جمهوروجذبالتحديهذاعلىالتغلبالتجاريةللعلاماتيمكنجديدة،

.مخلص



ي يهتم بها جمهورك. 3
تحدي معرفة القضايا الت 

نمأصبح،والبيئيةالاجتماعيةبالقضاياالمستهلكينوعيتزايدمع•

جمهورهاتهمالتيالقضاياتدعمأنالتجاريةللعلاماتالضروري

فييكمنالتحديلكن.الأجورفيوالمساواةالبيئةحمايةمثلالمستهدف،

.معقداااأمرا القضاياتسويقمنيجعلممابدقة،القضاياهذهمعرفةصعوبة

لة،شامسوقيةأبحاثإجراءالشركاتعلىيجب،التحديهذاعلىللتغلب•

خصيةشوإنشاءالاجتماعي،التواصلوسائلعلىالمستهلكينسلوكمراقبة

.الجمهورمعفعاّلتواصلوتحقيقاهتماماتهملفهمالمشتري

علىبويجاليوم،المستهلكيناهتماماتأهممنالاجتماعيةالقضايادعميعُد•

.جيدشكلبالقضيةعلىالقائمالتسويقفيتستثمرأنالتجاريةالعلامات

بهتميهمافهمفيجهدااتبذلأنالشركاتعلىيجبذلك،لتحقيقولكن

.ضاياالقلهذهوفقااالتسويقيةرسائلهاتوجيهثمومنالمستهدف،جمهورها



ي سلوك المستهلك وتوقعاته . 4
 
ات ف التغي 

اليومكونفالمستهل.الرقميالعصرفيالشركاتتواجهالتيالرئيسيةالتحدياتمنتعتبر•

تتناسبةمخصصتجاربيتوقعونوهمالشرائية،قراراتهماتخاذفيوقوةوعيااأكثرأصبحوا

مستمرلبشكاستراتيجياتهاتحديثإلىتحتاجالشركاتأنيعنيهذا.الخاصةاهتماماتهممع

.المتغيرةالتوقعاتهذهمعاتصالعلىللبقاء

وقعيتحيثالمخصصة،الرقميةالتجاربعلىالاعتمادتزايدهوذلكعلىالأمثلةأبرزمن•

.الماضيةاتهموسلوكياهتماماتهممعمتوافقةالتسويقيةوالرسائلالعروضتكونأنالمستهلكون

كترونية،الإلالمتاجرفيأوالاجتماعيالتواصلوسائلمثلمنصاتفيالمثال،سبيلعلى•

االمستهلكونيظُهر تصفحهمتاريخعلىبناءا اقتراحهايتمالتيبالمنتجاتأكبراهتماما

.السابقةوشراءاتهم

ا،• الشركاتتبنييةأهممنيزيدوالبيئيةالاجتماعيةبالقضاياالمستهلكينلدىالوعيتزايدأيضا

.والإنتاجالتوريدسلاسلفيوعادلةمستدامةلممارسات

تمثلهاالتيالقيملتشملامتدتبل،فقطالمنتججودةفيمحصورةتعدلمتوقعاتهم،وبالتالي•

هذهمعبيتناسبماالتسويقيةرسائلهالتحديثالشركاتعلىيضغطمماالتجارية،العلامة

.الجديدةالمعايير

.



سلوك المستهلك عير قنوات متعددة. 5
اليوم،.ءالشراقراراتخاذقبلالمستهلكونمعهايتفاعلالتيالمنصاتبتعدديتعلق•

لالتواصوسائلمثلمختلفةمنصاتعبرالشراءرحلةالمستهلكيبدأأنيمكن

زيارةناءأثالنهائيقرارهيتخذوقدالإنترنت،عبرالبحثفييستمرثمالاجتماعي،

.المحمولةالهواتفتطبيقاتعبرأوالمتجر

كلتؤثركيفوفهمالمستهلكسلوكتتبعالصعبمنيجعلالقنواتبينالتنقلهذا•
.اختياراتهعلىمنصة

اتحديااالمسوقونيواجه،السياقهذافي• فاعلاتالتهذهبينالعلاقةفهمفيكبيرا

حلةرعنواضحةصورةلتكوينالقنواتجميعمنالبياناتدمجوكيفيةالمتنوعة،
.المستهلك

مدمجةةتسويقياستراتيجياتتطويرإلىالشركاتتحتاج،المشكلةهذهحلأجلمن•

سينتحفييساعدممامتعددة،منصاتعبرالمستهلكسلوكتتبعتتيحوشاملة

.المستهدفالجمهورمعوالاتصالالمبيعاتاستراتيجيات

.



المحاضرة 

الرابعة

 ً الأساسية لسلوك الأنماط :خامسا

.المستهلك في الاقتصاد الرقمي



:الرقميةالمقارنةنمط1.

برعبسهولةوالخدماتالمنتجاتمقارنةعلىالمستهلكينقدرةعلىالنمطهذايعتمد

عارالأسلمقارنةالتطبيقاتأوالمختلفةالمواقعالمستهلكونيتصفح.الإنترنت

.مدروسةشرائيةقراراتاتخاذفييساعدهممماوالمواصفات،

:والتوصياتالمراجعاتعلىالاعتماد نمط.2
ااعتمادااالنمطهذافيالمستهلكونيظُهر يتركهاالتيوالتقييماتالمراجعاتعلىكبيرا

مواقعأوالإلكترونيةالتجارةمنصاتعلىسواءالإنترنت،عبرالآخرونالمستخدمون

.رارالقاتخاذقبلالآخرينآراءفيالثقةأهميةيعكسالنمطهذا.الاجتماعيالتواصل

:المحمولالهاتفعير التسوقنمط.3
مع زيادة استخدام الهواتف الذكية، يعتمد العديد من المستهلكين على الأجهزة المحمولة 

يشمل هذا النمط تصفح المتاجر الإلكترونية، قراءة المراجعات،. للتسوق عبر الإنترنت

.وإتمام عمليات الشراء بسهولة من خلال التطبيقات

.



جتماعيالاالتواصلمنصاتاستخدامعلىالنمطهذايعتمد:الاجتماعي التسوقنمط.4

تجاريةالالعلاماتمعالمستهلكونيتفاعلحيث"(توكتيك"،"فيسبوك"،"إنستغرام"مثل)

اعيالاجتمالتأثيرتأثيريعكسالنمطهذا.للمنتجاتيروجونالذينالمؤثرينويتابعون

.القراراتخاذفيالموجهةوالإعلانات

تجاريةعلاماتتجاهالرقميالولاءعلىالمستهلكينبعضيعتمد:الرقمي الولاءنمط.5

وسائلبرعالتجاريةالعلاماتهذهيتابعون.الإنترنتعبرالسابقةتجاربهمعلىبناءا معينة

.تقدمهاالتيوالخصوماتالعروضمنويستفيدونالاجتماعيالتواصل

ي الوقت الفعلىي . 6
 
اء المنتجات ف النمط يعتمد على القدرة على اتخاذ هذا : نمط شر

سواء عبر إعلانات الدفع مقابل النقرة أو العروض المؤقتة، . قرارات الشراء بسرعة في اللحظة

.الإنترنتيشتري المستهلكون المنتجات مباشرة بعد رؤيتها عبر 



ي العمليةالامثلةبعض.6
:مستهلكي   للالرقمي السلوكأنماطتوضحالت 

مـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــثال النمـــــــــــط

قبل اتخاذ القرار، يبدأ بالبحث عن مواصفات الأجهزة المختلفة، . هاتف ذكيشخص يخطط لشراء 

ا، يقرأ المراجعات على . إيبايو جومياو أمازونويقارن الأسعار عبر عدة مواقع مثل  أيضا

.لمقارنة آراء المستخدمين حول جودة الأداء والكاميرايوتيوبو غوغلالمواقع مثل 

نمط البحث والمقارنة

للاطلاع على المراجعات والتقييمات من أمازون، يزور المستخدم موقع جهاز كهربائيقبل شراء 

ات بناءا على الآراء الإيجابية الكثيرة، يقرر الشراء، أو في حالة التقييم. قبل مستخدمين آخرين

ا آخر .السلبية، قد يختار منتجا

نمط الاعتماد على 

المراجعات والتوصيات

ترى أنه يوصي بعلامة . يشارك تجارب مع منتجات تجميليةمؤثرًا على تيك توكتتابع امرأة 

.تجارية معينة، مما يجعلها تشتري نفس المنتجات عبر رابط في البايو الخاص بالمؤثر

نمط التسوق الاجتماعي

خدمة، لأنه يثق في نوعية الكتب وجودة الشراء الكتب الإلكترونية من متجر كيندلمستهلك يفُضل 

.ويستخدم خصومات أعضاء البرنامج بشكل منتظم لتوفير المال على المشتريات المستقبلية

نمط الولاء الرقمي

توصية ، ثم يحصل على عطر جديدعبر الإنترنت حول نوعية استطلاع رأيمستهلك يشارك في 

.بشأن العطور التي تناسب ذوقه بناءا على الإجابات التي قدمها في الاستطلاعشخصية

نمط التفاعل مع 

المحتوى التفاعلي



الخلاصة
، حيث أثرت مع تقدم العصر الرقمي، أصبح سلوك المستهلكين أكثر مرونة واعتماداا على التكنولوجيا•

شفافية وسائل التواصل الاجتماعي والمراجعات الإلكترونية في قرارات الشراء وجعلت العملية أكثر

.  وكفاءة

ل، التضخم، الدخ، حيث تم استعراض تأثيرات تأثير العوامل الاقتصادية على سلوك المستهلكناقشنا •

.على قرارات الشراءالبطالة، أسعار الفائدة، والتغيرات في أسعار الصرف 

المستهلك التي تؤثر على سلوكبعدها، تم الحديث عن العوامل الشخصية، الاجتماعية، والتكنولوجية •

.الرقمي، مثل رغبة الأفراد في الحصول على تجارب مخصصة من خلال القنوات الرقمية

والاحتفاظ ، مثل صناعة محتوى جذاب، اكتساب المتابعينتطرقنا أيضًا إلى تحديات التسويق الرقمي•

لشركات مع تم التأكيد على ضرورة أن تتكيف ا. بهم، وفهم القضايا التي يهتم بها جمهور المستهلكين

.التغيرات السريعة في سلوك المستهلك عبر قنوات متعددة

سينات كما تم الحديث عن أنماط السلوك الرقمي للمستهلكين تظهر كيف أن التقدم التكنولوجي وتح•

لمستهلكون أكثر أصبح ا. قد غيرّت الطريقة التي يتفاعل بها المستهلكون مع العلامات التجاريةالإنترنت 

مخصصة وعياا ومتطلبات في عمليات الشراء عبر الإنترنت، مما يتطلب من الشركات توفير تجارب

.احتياجاتهموسهلة لتلبية 



Thank You


