


ا%قدمة 

نظرة عامة: 
تعتبر اMعLنات التجارية أداة رئيسية في مجال التسويق، حيث تهدف إلى جذب انتباه ا/ستهلك( 

وتشجيعهم على شراء منتجات أو خدمات معينة. وتشمل اMعLنات التجارية مجموعة متنوعة من وسائل 
اZتصال، مثل التلفزيون واMنترنت والصحف وا/جLت ووسائل التواصل اZجتماعي. 

إجراء الدراسات السابقة حول تأثير اMعLنات التجارية على سلوك ا/ستخدم: 
تعد إجراء الدراسات السابقة حول تأثير اMعLنات التجارية على سلوك ا/ستخدم أمراً مهمًا لعدة 

أسباب: 

1. فهم سلوك ا/ستهلك: تساعد الدراسات السابقة على فهم سلوك ا/ستهلك وتأثير اMعLنات عليه 
بشكل أعمق. فهم كيفية استجابة ا/ستهلك( لqعLنات وتأثيرها على قرارات الشراء وسلوك التسوق 

يمكن أن يساعد الشركات في تحس( استراتيجياتها التسويقية وزيادة مبيعاتها. 

2. توجيه الجهود التسويقية: تساعد الدراسات السابقة على توجيه جهود التسويق بشكل أفضل. فهم 
الجمهور ا/ستهدف وردود فعله على اMعLنات يمكن أن يساعد في تحديد الرسائل اMعLنية اuكثر 

فعالية واختيار الوسائط اuنسب للوصول إلى الجمهور ا/ستهدف. 

3. تقييم تأثير اMعLنات: تمكن الدراسات السابقة الشركات من تقييم تأثير اMعLنات التجارية على 
سلوك ا/ستخدم. يمكن استخدام هذه ا/عرفة لقياس كفاءة اMعLنات وتحديد اZستراتيجيات اuكثر 
نجاحًا. كما يمكن استخدامها لتحديد العوامل التي تؤثر في فعالية اMعLنات وتحس( اuداء في 

ا/ستقبل. 

4. اتجاهات السوق وا/نافسة: تساعد الدراسات السابقة على فهم اتجاهات السوق وسلوك ا/ستهلك( 
وتأثير اMعLنات عليها. يمكن استخدام هذه ا/عرفة للتعرف على ا/نافسة وتحديد الفرص التسويقية 

والتحضير للمستقبل. 



بشكل عام، إجراء الدراسات السابقة حول تأثير ا7ع6نات التجارية على سلوك ا(ستخدم يساعد 
الشركات وا(سوقJ على فهم احتياجات وتوقعات الجمستهلكJ بشكل أفضل، وتحسJ استراتيجياتهم 

التسويقية وزيادة فعالية إع6ناتهم. كما تساعد في رفع مستوى التفاعل والتأثير ا7يجابي لTع6نات 
على ا(ستخدمJ، وتعزز قدرة الشركات على تحقيق أهدافها التسويقية وزيادة مبيعاتها. 

بشكل عام، إجراء الدراسات السابقة يعتبر عنصراً حاسمًا في عملية التسويق، حيث يمكن من خ6لها 
فهم تأثير ا7ع6نات التجارية على سلوك ا(ستخدم وتوجيه الجهود التسويقية بشكل أفضل. تساهم 

هذه الدراسات في تحسJ استراتيجيات التسويق وتعزيز قدرة الشركات على تحقيق أهدافها ونجاحها 
في السوق ا(نافس. 



ا(تغير ا#ول 

ا&تغير اEول في هذا ا&وضوع هو "تأثير ا7ع6نات التجارية على سلوك ا&ستخدم". 

تعريف: 
تأثير ا7ع6نات التجارية على سلوك ا&ستخدم يشير إلى النتائج والتغيرات التي تحدث في سلوك 

ا&ستهلكX نتيجة تعرضهم لUع6نات التجارية. يتضمن هذا التأثير تأثيرات نفسية وسلوكية تحدث في 
سلوك ا&ستهلكX، مثل رغبة الشراء، وتفضي6ت ا&نتجات، والقرارات الشرائية. 

تطور ا&فهوم: 
تطورت دراسة تأثير ا7ع6نات التجارية على سلوك ا&ستخدم على مر الزمن، حيث تم توسيع النطاق 

pستيعاب أبعاد ونظريات جديدة. في البداية، كان التركيز على فهم تأثير ا7ع6نات على سلوك 
ا&ستهلك من خ6ل قياس ا&بيعات واpستجابة ا&باشرة لUع6نات. ومع مرور الوقت، تطورت الدراسات 

لتشمل أبعاد إضافية مثل العواطف واpتجاهات واpعتقادات ا&سبقة. 

أبعاد تأثير ا7ع6نات: 
 .Xستجابة العاطفية: تتعلق هذه البعد با&شاعر والعواطف التي تثيرها ا7ع6نات لدى ا&ستهلكp1. ا
قد تؤثر ا7ع6نات في توليد مشاعر إيجابية أو سلبية تجاه ا&نتج أو الع6مة التجارية، وهذا يؤثر في 

سلوك ا&ستهلك. 

2. اpستجابة ا&عرفية: تشمل هذه البعد اpعتقادات وا&عرفة التي يكتسبها ا&ستهلكون عن ا&نتجات أو 
الع6مات التجارية من خ6ل ا7ع6نات. يمكن أن تؤثر ا7ع6نات في تغيير معرفة ا&ستهلكX وتشكيل 

اعتقاداتهم ومفاهيمهم حول ا&نتج. 



3. اKستجابة السلوكية: تتعلق هذه البعد بالتأثير الفعلي ل9ع8نات على سلوك ا/ستهلك، مثل الشراء 
والتفضي8ت والوفاء بالع8مة التجارية. يمكن أن تؤدي اTع8نات إلى تحفيز ا/ستهلكK Pتخاذ إجراء 

معP أو تغيير سلوكهم الشرائي. 

نظريات تأثير اTع8نات: 
توجد العديد من النظريات التي تشرح تأثير اTع8نات التجارية على سلوك ا/ستخدم، ومن أبرزها: 

1. نظرية التوجه نحو اTع8ن: تقترح أن اKستجابة ل9ع8ن تعتمد على عوامل مثل اKعتقادات، 
واKتجالنظريات ا/حتملة لتأثير اTع8نات على سلوك ا/ستخدم تشمل: 

1. نظرية التوجه نحو اTع8ن: تشير إلى أن اKستجابة ل9ع8ن تعتمد على عوامل مثل اKعتقادات 
واKتجاهات والقيم الشخصية للمستهلك. يعتبر التوجه اTيجابي نحو اTع8ن والع8مة التجارية وا/نتج 

هو ا/حفز الرئيسي للسلوك الشرائي. 

2. نظرية ا/عالجة ا/عرفية: تقترح أن اTع8نات تؤثر في تفكير ا/ستهلك ومعالجته للمعلومات. يتم 
تقديم ا/علومات في اTع8نات بطرق معينة تؤثر في ا/عالجة ا/عرفية والتفكير والتذكر والتقييم. 

3. نظرية اKنتباه والتعرض: تشير إلى أن تأثير اTع8ن يعتمد على قدرة اTع8ن على جذب انتباه 
ا/ستهلك وإثارة اهتمامه. يتأثر التعرض ا/تكرر ل9ع8نات بقدرة ا/ستهلك على تذكرها واستدعائها عند 

الحاجة. 

4. نظرية التأثير اKجتماعي: تقترح أن اTع8نات تؤثر في سلوك ا/ستهلك عن طريق التأثير 
اKجتماعي وا/جموعات ا/رجعية. قد يتأثر ا/ستهلك بتوصيات اwشخاص ا/قربP منه أو بآراء الخبراء 

أو ا/شاهير ا/عروفP في اTع8نات. 

هذه بعض اwبعاد والنظريات الشائعة في دراسة تأثير اTع8نات التجارية على سلوك ا/ستخدم. يجب 
م8حظة أن هناك ا/زيد من اwبحاث والنظريات ا/تعلقة بهذا ا/وضوع، وتتطور باستمرار مع التطورات 

في مجال التسويق واKتصاKت. 



ا+تغير الثاني 

ا7تغير الثاني في نفس ا7وضوع هو "تأثير العوامل ا?جتماعية على سلوك ا7ستخدم في استجابته ل-ع+نات التجارية". 

تعريف: 
تأثير العوامل ا?جتماعية على سلوك ا7ستخدم في استجابته ل-ع+نات التجارية يشير إلى كيفية تأثير العوامل ا?جتماعية، مثل 

ا7جموعة ا7رجعية والثقة ا?جتماعية والرأي العام، على استجابة ا7ستهلكW ل-ع+نات وسلوكهم الشرائي. 

تطور ا7فهوم: 
تطورت دراسة تأثير العوامل ا?جتماعية على سلوك ا7ستخدم في استجابته ل-ع+نات على مر الزمن لتشمل أبعادًا متعددة 
ونظريات مختلفة. في البداية، كان التركيز على النظر في كيفية تأثير ا7جموعة ا7رجعية واeقران على سلوك ا7ستهلك في 

استجابته ل-ع+نات. ومع مرور الوقت، تم توسيع الدراسات لتشمل العوامل ا?جتماعية اeخرى مثل الرأي العام والثقة ا?جتماعية. 

أبعاد تأثير العوامل ا?جتماعية: 
1. تأثير ا7جموعة ا7رجعية: يشير إلى كيفية تأثير آراء وتوصيات ا7جموعة ا7رجعية (مثل اeصدقاء والعائلة والزم+ء) على استجابة 

ا7ستهلك ل-ع+نات. يمكن أن يتأثر ا7ستهلك بشدة با7شورة والتوصيات من اeشخاص ا7قربW، وقد يؤدي ذلك إلى تغيير في 
سلوكه الشرائي. 

2. الثقة ا?جتماعية: يتعلق هذا الجانب بمدى الثقة التي يملكها ا7ستهلك في الرأي والتوصيات ا?جتماعية. إذا كان ا7ستهلك 
يعتقد أن الرأي ا?جتماعي موثوق ويمتلك خبرة، فقد يكون أكثر استعدادًا ل+ستجابة ل-ع+نات التجارية بناءً على هذا الرأي. 

3. الرأي العام: يشير إلى كيفية تأثير الرأي العام وا7عتقدات الشائعة في ا7جتمع على استجابة ا7ستهلك ل-ع+نات. قد يتأثر 
ا7ستهلك بتوجه الرأي العام تجاه منتج معW أو ع+مة تجارية، وهذا يمكن أن يؤثر في سلوكه الشرائي وتفضي+ته. 

نظريات تأثير العوامل ا?جتماعية: 
هناك عدة نظريات تشرح تأثير العوامل ا?جتماعية على سلوك ا7ستخافي في استجابته ل-ع+نات التجارية، ومن بW هذه 

النظريات: 

1. نظرية ا7جموعة ا7رجعية: تقترح هذه النظرية أن ا7ستهلكW يتأثرون بشكل كبير بآراء وتوصيات ا7جموعة ا7رجعية لديهم. إذا 
كان أفراد ا7جموعة ا7رجعية يتبنون موقفًا إيجابيًا تجاه إع+ن معW، فمن ا7حتمل أن يزيد ذلك من احتمالية استجابة ا7ستهلك 

ل-ع+ن. 

2. نظرية الثقة ا?جتماعية: تشير هذه النظرية إلى أن ا7ستهلكW يميلون إلى الثقة في الرأي والتوصيات ا?جتماعية. إذا كان 
ا7ستهلك يعتبر الرأي ا?جتماعي موثوقًا وذو خبرة، فقد يكون أكثر استعدادًا ل+ستجابة ل-ع+نات التجارية ا7وصى بها من قبل 

اeفراد ذوي الثقة. 



3. نظرية الرأي العام: تشير هذه النظرية إلى أن الرأي العام وا5عتقدات الشائعة في ا5جتمع يمكن أن تؤثر في استجابة 
ا5ستهلك لYعNنات. إذا كان هناك توجه إيجابي أو سلبي تجاه منتج معP أو عNمة تجارية في الرأي العام، فقد يؤثر ذلك في 

سلوك ا5ستهلك الشرائي وتفضيNته. 

هذه بعض النظريات ا5همة التي تشرح تأثير العوامل ا`جتماعية على سلوك ا5ستخدم في استجابته لYعNنات التجارية. يجب 
مNحظة أن هناك ا5زيد من النظريات واhبحاث في هذا ا5جال، وتطور ا5فهوم يستمر مع تقدم الدراسات واhبحاث في علم 

ا`ستهNك واmعNن. 



ع.قة متغيرات البحث 

عند النظر إلى عGقة متغيرات البحث معًا في مجال تأثير العوامل ا5جتماعية على سلوك ا)ستخدم في 
استجابته لZعGنات التجارية، يمكن تحديد بعض اRنماط والصراعات والفجوات ا)حتملة. هناك عدة 

عGقات وتفاعGت تحدث ب_ ا)تغيرات ا)ختلفة، ومن ا)مكن أن تنشأ بعض الصراعات والفجوات التي 
تحتاج إلى مزيد من البحث والتحليل. إليك بعض اRمثلة: 

1. عGقة ا)جموعة ا)رجعية والثقة ا5جتماعية: 
تظهر هنا عGقة وثيقة ب_ ا)جموعة ا)رجعية ومستوى الثقة ا5جتماعية لدى ا)ستهلك_. قد يكون هناك 
تضارب ب_ توصيات ا)جموعة ا)رجعية ومدى ثقة ا)ستهلك فيها. على سبيل ا)ثال، قد يتلقى ا)ستهلك 

توصية من أحد أفراد ا)جموعة ا)رجعية ولكن بنفس الوقت لديه شكوك أو عدم ثقة في رأي تلك 
الشخصية. هذا الصراع ب_ توصية ا)جموعة ا)رجعية ومستوى الثقة ا5جتماعية يمكن أن يؤثر على 

استجابة ا)ستهلك لZعGنات. 

2. الصراع ب_ الرأي العام وا)جموعة ا)رجعية: 
قد ينشأ صراع ب_ الرأي العام وتوصيات ا)جموعة ا)رجعية لدى ا)ستهلك. على سبيل ا)ثال، قد يكون 
لدى الرأي العام توجه سلبي نحو منتج مع_، في ح_ يوصي أحد أفراد ا)جموعة ا)رجعية بشراء هذا 

ا)نتج. هذا الصراع ب_ الرأي العام وتوصيات ا)جموعة ا)رجعية يمكن أن يؤثر على قرار ا)ستهلك 
وسلوكه الشرائي. 

3. الفجوة ب_ الرأي العام والثقة ا5جتماعية: 
قد يوجد فجوة ب_ الرأي العام ومدى الثقة ا5جتماعية لدى ا)ستهلك. على سبيل ا)ثال، قد يكون هناك 

رأي عام سلبي تجاه منتج مع_، لكن ا)ستهلك يثق برأي شخصية معروفة ويعتبرها موثوقة. هذه 
الفجوة ب_ الرأي العام ومستوى الثقة ا5جتماعية قد تؤدي إلى تناقضات في سلوك ا)ستهلك 

واستجابته لZعGنات. 



هذه بعض اBمثلة على الع<قات والصراعات والفجوات ا7حتملة ب2 متغيرات البحث في مجالتأثير 
اYجتماعي واستجابة ا7ستهلك لSع<نات. يجب م<حظة أن هذه اBمثلة هي مجرد تصورات عامة، وقد 

تختلف الع<قات والصراعات والفجوات الفعلية ب2 ا7تغيرات في سياقات مختلفة وحسب العوامل 
ا7حلية والفردية. 

7زيد من الدقة والتفصيل، يجب إجراء دراسات بحثية متعمقة وتحلي<ت لتحديد الع<قات والصراعات 
والفجوات ا7حددة ب2 متغيرات البحث في سياق مع2. يمكن أن تشمل هذه الدراسات استجواب 

ا7ستهلك2 وجمع البيانات وتحليلها، وتطبيق نماذج البحث ا7ناسبة. 

بشكل عام، فهم الع<قات ب2 متغيرات البحث وكتابة اBنماط والصراعات والفجوات ا7حتملة يمكن أن 
يساعد في تحس2 استراتيجيات اrع<ن وتوجيه الجهود التسويقية بطريقة تلبي توقعات واحتياجات 

ا7ستهلك2 بشكل أفضل. 



الخاتمة 

من خ'ل الدراسات السابقة في مجال تأثير العوامل ا:جتماعية على استجابة ا0ستهلك ل(ع'نات، تم 
تحديد عدة نتائج وم'حظات مهمة، ويمكن تلخيصها على النحو التالي: 

1. الثقة ا:جتماعية لها تأثير كبير على سلوك ا0ستهلك. عندما يكون لدى ا0ستهلك ثقة في مصادر 
ا0علومات ا:جتماعية، مثل ا0جموعة ا0رجعية أو اcشخاص ا0وثوق بهم، فإنهم يكونون أكثر عرضة 

ل'ستجابة ل(ع'نات والتأثر بها. 

2. الرأي العام وتوجهاته لها أيضًا تأثير قوي على استجابة ا0ستهلك. عندما يكون هناك توجه سلبي 
عام نحو منتج معr، فإن ا0ستهلكr يميلون إلى تجنب شراء هذا ا0نتج، حتى إذا كانت لديهم توصية 

إيجابية من مصدر موثوق. 

3. تلعب الفجوة بr الرأي العام والثقة ا:جتماعية دوراً مهمًا في سلوك ا0ستهلك. عندما يكون هناك 
تضارب بr الرأي العام ومصادر الثقة ا:جتماعية للمستهلك، فإنه يمكن أن يحدث تناقض في 

استجابتهم ل(ع'نات واتخاذ القرارات الشرائية. 

4. هناك تفاع'ت معقدة بr ا0تغيرات ا0ختلفة، والتي يمكن أن تؤدي إلى صراعات وفجوات. على 
سبيل ا0ثال، قد يكون هناك صراع بr توصيات ا0جموعة ا0رجعية وثقة ا0ستهلك في تلك التوصيات، 

أو فجوة بr الرأي العام وتوصيات ا0جموعة ا0رجعية. 

مناقشة ا{ثار ا0ستقبلية للبحث في هذا ا0جال يمكن أن تركز على عدة جوانب، من بينها: 

1. دراسة تأثير وسائل التواصل ا:جتماعي: يمكن استكشاف دور وتأثير وسائل التواصل ا:جتماعي، 
مثل منصات التواصل ا:جتماعي وا0دونات وا0نتديات، على استجابة ا0ستهلك ل(ع'نات وتشكيل 

اcنماط والصراعات. 



2. دراسة التأثيرات الثقافية: يمكن أن تساهم الدراسات ا8ستقبلية في فهم كيفية تأثير عوامل ثقافية 
محددة على استجابة ا8ستهلك لNعMنات وتشكيل اKنماط والصراعات. 

3. توسيع البحث إلى مجموعات وثقافات مختلفة: يمكن توسيع نطاق البحث ليشمل مجموعات وثقافات 
مختلفة من ا8ستهلك`، \ستكشاف التباينات الثقافية وا\جتماعية في استجابتهم لNعMنات 

وتأثيراتها. 

4. الدراسات التطبيقية: يمكن النظر في كيفية تطبيق النتائج وا\ستنتاجات ا8ستقاة من اKبحاث 
السابقة في سياقات عملية، مثل استراتيجيات التسويق وتصميم اfعMنات، لتحس` فعالية اfعMنات 

وزيادة تأثيرها على ا8ستهلك`. 

مساهمات اfجمالية في هذا ا8وضوع يمكن أن تكون كما يلي: 

1. توفير إطار نظر شامل: يمكن للدراسات ا8ستقبلية أن تسهم في توفير إطار نظر شامل لفهم تأثير 
العوامل ا\جتماعية على استجابة ا8ستهلك لNعMنات. وبالتالي، يمكن أن تساعد في تحس` 

استراتيجيات التسويق وتصميم اfعMنات. 

2. توجيه اKبحاث ا8ستقبلية: يمكن أن توجه نتائج اKبحاث السابقة الدراسات ا8ستقبلية، وتحديد 
ا8جا\ت التي تحتاج إلى مزيد من ا\ستكشاف والتحليل. وبالتالي، تساهم في توجيه البحث وتعزيز 

فهمنا لتأثير العوامل ا\جتماعية على استجابة ا8ستهلك لNعMنات. 

3. التطبيقات العملية: يمكن استخدام ا8ساهمات اfجمالية لتحس` استراتيجيات التسويق وتصميم 
اfعMنات، وتعزيز التفاعل ب` ا8ستهلك` والعMمات التجارية. وبالتالي، يمكن أن تساهم في تحقيق 

أهداف العMمة التجارية وزيادة ا8بيعات والرضا لدى ا8ستهلك`. 

باختصار، من خMل تلخيص نتائج الدراسات السابقة ومناقشة اtثار ا8ستقبلية، يمكن توجيه البحث 
في هذا ا8جال وتحقيق مساهمات إجمالية تعزز فهمنا لتأثير العوامل ا\جتماعية على استجابة 

ا8ستهلك لNعMنات وتطوير استراتيجيات التسويق ا8ستدامة. 
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