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 مقدمة:

‌التي‌الضرورية‌الأدوات‌من‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌بات‌الحديثة،‌والتكنلوجيا‌الرقمية‌الثورة‌عصر‌في

‌العربية‌المملكة‌عاصمة‌الرياض،‌مدينة‌تشهد‌اذ‌العقاري.‌القطاع‌ولاسيما‌القطاعات،‌مختلف‌في‌التسويق‌استراتيجيات‌بناء‌تعيد

‌والقروية‌البلدية‌الشؤون‌وزارة‌تقرير‌حسب‌العقارية.‌للاستثمارات‌واعدا ‌‌سوقا ‌‌يجعلها‌ما‌وهذا‌،وازدهارا ‌‌نموا ‌‌السعودية

‌الطلب‌على‌يدل‌ما‌وهذا‌،‌2023سنة‌في‌سعودي‌ريال‌مليار‌‌300حوالي‌الرياض‌في‌العقاري‌السوق‌حجم‌وصل‌اذ‌والإسكان،

 .(2023والإسكان,‌والقروية‌البلدية‌الشؤون‌)وزارة‌ةوالتجاري‌السكنية‌العقارات‌على‌المتزايد

 

‌تشير‌حيث‌المستهلكين،‌لدى‌الشراء‌قرارات‌تشكيل‌في‌بارزا ‌‌دورا ‌‌تلعب‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌أن‌إلى‌الأبحاث‌تشير

‌العقارات‌حول‌معلومات‌على‌للحصول‌المنصات‌هذه‌على‌يعتمدون‌السعوديين‌المستهلكين‌من‌%‌65حوالي‌أن‌إلى‌التحليلات

 .العقاري‌القطاع‌في‌للمسوقين‌ضروريا‌أمرا ‌‌يعد‌المستهلك‌سلوك‌على‌الوسائل‌هذه‌تأثير‌كيفية‌فهم‌فإن‌لذا،‌(.‌2022)العمري،

 

‌نشرت‌لدراسة‌ووفقا ‌‌سلوكياتهم.‌وتوقع‌المستهلكين‌بيانات‌لتحليل‌عالية‌كفاءة‌ذات‌أداة‌الاصطناعي‌الذكاء‌يعد‌ذلك،‌على‌علاوة

‌)محمود‌%‌40تبلغ‌بنسبة‌التسويقية‌الحملات‌نجاح‌من‌يزيد‌أن‌يمكن‌الاصطناعي‌الذكاء‌تقنيات‌استخدام‌أن‌،‌2022عام‌في

‌في‌يساهم‌مما‌العملاء،‌تجربة‌وتحسين‌مخصص‌محتوى‌تقديم‌في‌الشركات‌ةساعدم‌الأدوات‌هذه‌بإمكان‌(.‌2022وآخرون،

 .التحويل‌معدلات‌زيادة

 

‌وتحليل‌العقاري،‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌دور‌معرفة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف

‌البحث‌هذا‌سيتضمن‌.‌2025إلى‌‌2024من‌الفترة‌خلال‌الرياض‌مدينة‌في‌السعوديين‌للمستهلكين‌الشراء‌قرارات‌على‌تأثيرهما

 .بالموضوع‌الصلة‌ذات‌الأدبيات‌مراجعة‌إلى‌بالإضافة‌ني،الإلكترو‌الاستبيان‌من‌المستخلصة‌للبيانات‌شامل‌تحليل‌إجراء

‌على‌الأدوات‌هذه‌تأثير‌وكيفية‌الرقمي،‌التسويق‌استراتيجيات‌تطوير‌في‌الاصطناعي‌الذكاء‌تقنيات‌استخدام‌طريقة‌تعيين‌سنقوم

‌وقراراتهم‌المستهلكين‌آراء‌تشكيل‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌دور‌تحليل‌سيتم‌كما‌الإعلاني.‌المحتوى‌مع‌المستهلكين‌تفاعل

 .الشرائية
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‌التواصل‌منصات‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌للتسويق‌المتزايد‌التأثير‌على‌الضوء‌تسليط‌إلى‌هدفن‌الدراسة،‌هذه‌خلال‌من

ا‌سنقوم‌السعوديين.‌المستهلكين‌سلوكيات‌على‌ذلك‌يؤثر‌أن‌يمُكن‌وكيف‌الاجتماعي، ‌المرتبطة‌والفرص‌التحديات‌بمناقشة‌أيض 

 سواء.‌حد‌على‌والباحثين‌للممارسين‌قيمة‌رؤى‌وفري‌مما‌القطاع،‌هذا‌في‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات‌بتنفيذ

    الدراسة: مشكلة

‌على‌وتأثيرهما‌العقاري‌القطاع‌تسويق‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌بدور‌الحالية‌الدراسة‌مشكلة‌تتمثل

‌متسارع‌ونمو‌بتطور‌الرياض‌في‌العقاري‌السوق‌يتميز‌حيث‌الرياض.‌مدينة‌في‌السعوديين‌المستهلكين‌لدى‌الشراء‌قرارات

‌قرارات‌اتخاذ‌على‌وتشجيعهم‌المستهلكين‌احتياجات‌تلبية‌في‌المسوقين‌على‌تحديات‌يفرض‌ما‌وهذا‌السكانية،‌للزيادة‌نتيجة‌وذلك

 .مستنيرة‌شراء

‌الذي‌الحيوي‌الدور‌الى‌بالإضافة‌احتياجاتهم،‌وتوقع‌المستهلكين‌سلوك‌تحليل‌في‌الاصطناعي‌للذكاء‌المتنامية‌الأهمية‌من‌بالرغم

‌هذه‌تأثير‌مدى‌في‌تبحث‌التي‌الدراسات‌في‌قلة‌هناك‌أن‌إلا‌الجمهور،‌مع‌التفاعل‌دعم‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌تلعبه

 . العقاري‌السوق‌في‌المستهلكين‌سلوك‌على‌الأدوات

‌الاجتماعي‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌استخدام‌بين‌العلاقة‌توضح‌كافية‌دراسات‌وجود‌عدم‌في‌البحثية‌الفجوة‌تتمثل

‌سلوك‌على‌التقنيات‌هذه‌تؤثر‌كيف‌في:‌الرئيسي‌البحثي‌السؤال‌يكمن‌ولهذا‌الشراء.‌قرارات‌على‌وتأثيرهما‌الرقمي‌التسويق‌في

 الرياض؟‌مدينة‌في‌العقاري‌السوق‌في‌المستهلكين

‌يساهم‌مما‌التسويق،‌فعالية‌لرفع‌الأدوات‌لهذه‌الشركات‌استغلال‌كيفية‌وتحليل‌العلاقة‌هذه‌استكشاف‌على‌الدراسة‌هذه‌تعمل‌حيث

‌تقديم‌إلى‌الدراسة‌تسعى‌كما‌المشكلة،‌هذه‌معالجة‌بواسطة‌وذلك‌المستهلكين.‌احتياجات‌وتلبية‌التسويقية‌القرارات‌تحسين‌في

 العقاري.‌القطاع‌في‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات‌في‌الابتكار‌تدعم‌استراتيجية‌رؤى
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 والتطبيقية(: )النظرية الدراسة أهمية

‌الاصطناعي‌الذكاء‌لدور‌الأكاديمي‌الفهم‌توسيع‌إلى‌تسعى‌اذ‌التطبيقي،‌وكذلك‌النظري‌البعد‌من‌كبيرة‌أهمية‌الدراسة‌هذه‌تكسب

 الخصوص.‌وجه‌على‌السعودي‌العقاري‌والقطاع‌عموما ،‌الرقمي‌التسويق‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌ووسائل

 النظري: الجانب أولاا 

 الاجتماعي.‌التواصل‌ووسائل‌الاصطناعي‌الذكاء‌بين‌العلاقة‌حول‌المعرفة‌تنمية‌الى‌الدراسة‌هذه‌تسعى •

 الشراء.‌وقرارات‌المستهلكين‌سلوك‌على‌الأدوات‌هذه‌تأثير‌تحليل‌عبر‌شامل،‌مفاهيمي‌إطار‌بناء‌في‌المساعدة •

‌جديدة‌مجالات‌لاستكشاف‌الباحثين‌أمام‌المجال‌يفتح‌ما‌وهذا‌الحالية،‌الدراسات‌في‌الموجودة‌الفجوات‌على‌الوقوف •

 قيمة.‌مساهمات‌وتقديم

‌صياغة‌في‌يسهم‌مما‌الأدوات،‌هذه‌استخدام‌على‌والاقتصادي‌الاجتماعي‌السياق‌تأثير‌لكيفية‌الثقافي‌الفهم‌رفع‌أيضا ‌ •

 السعودية.‌في‌المحلية‌البيئة‌مع‌تتكيف‌تسويقية‌نظريات

ا   :التطبيقي الجانب ثانيا

‌الاصطناعي‌الذكاء‌استثمار‌بواسطة‌وذلك‌التسويق‌استراتيجيات‌كفاءة‌ترقية‌كيفية‌حول‌عملية‌رؤى‌الدراسة‌تقدم •

 أفضل.‌بشكل‌المستهلكين‌تفاعل‌ويعزز‌التسويقية‌الحملات‌فاعلية‌من‌يحسن‌مما‌الاجتماعي،‌التواصل‌ومواقع

‌لدى‌الشراء‌قرارات‌في‌المؤثرة‌العوامل‌فهم‌في‌تسهم‌متطورة‌تحليلية‌أدوات‌العقارية‌للشركات‌الدراسة‌توُفر •

‌تلبية‌على‌قدرتها‌من‌وتعزز‌وتطلعاته،‌السوق‌احتياجات‌تلبي‌وخدمات‌منتجات‌تصميم‌على‌يساعدها‌مما‌المستهلكين،

 .محدد‌بشكل‌العملاء‌توقعات
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 :الدراسة أهداف

 السعودي.‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌تأثير‌فهم •

 الرياض.‌مدينة‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌على‌العقاري‌التسويق‌لمحتوى‌الأفراد‌تعرض‌معدل‌تحديد •

 العقاري.‌القطاع‌في‌التسويقي‌المحتوى‌لمتابعة‌الأفراد‌عليها‌يعتمد‌التي‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌أكثر‌تحديد •

 الاجتماعي.‌التواصل‌مواقع‌على‌الأفراد‌يفضلها‌التي‌العقاري‌القطاع‌في‌التسويقي‌المحتوى‌أشكال‌أكثر‌على‌الضوء‌تسليط •

‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌تأثيرا ‌‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌استراتيجيات‌أبرز‌توضيح •

 ‌المبحوثين.

 الدراسة: تساؤلات

 على ضوء ما سبق، تبرز عدة تساؤلات تحتاج الى إجابة:

‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌لمحتوى‌السعودي‌المستهلك‌تعرض‌معدل‌تأثير‌مدى‌ما .1

 الشرائي؟‌سلوكه

‌قراراته‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌في‌السعودي‌المستهلك‌ثقة‌تؤثر‌كيف .2

 الشرائية؟

‌(الاجتماعي‌المستوى‌الاقتصادي،‌المستوى‌،والسن‌التعليمي،‌المستوى‌)النوع،‌الديموغرافية‌المتغيرات‌تؤثر‌كيف .3

 الاجتماعي؟‌التواصل‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌يتابعون‌الذين‌المبحوثين‌المستهلكين‌سلوك‌على
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 الدراسة: فرضيات

‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌علاقة‌وجود‌في‌يتمثل‌للدراسة‌الرئيسي‌الافتراض

 السعودي.‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌وقرارات‌الاجتماعي

 التالية: الفرعية الافتراضات الرئيسي الافتراض من يتفرع حيث

‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌لمحتوى‌السعودي‌المستهلك‌تعرض‌معدل‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌ارتباط‌علاقة‌توجد -1

 .الشرائي‌وسلوكه‌الاجتماعي‌التواصل

‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌في‌السعودي‌المستهلك‌ثقة‌مدى‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌ارتباط‌علاقة‌توجد -2

 .الشرائي‌وسلوكه‌الاجتماعي‌التواصل

‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌متابعي‌للمبحوثين‌الشرائي‌السلوك‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌ارتباط‌علاقة‌توجد -3

‌المستوى‌الاقتصادي،‌المستوى‌،والسن‌التعليمي،‌المستوى‌النوع،‌)‌التالية:‌الديموغرافية‌والمتغيرات‌الاجتماعي‌التواصل

 .(الاجتماعي
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 الدراسة: نموذج 

 

 

 

 

 

 

 

 

 السابقة. الدراسات على بالاعتماد الباحثة اعداد من النموذج ❖

‌النموذج،‌هذا‌خلال‌من‌والتابعة.‌المستقلة‌المتغيرات‌بين‌المتوقعة‌والعلاقات‌المحددة‌الفرضيات‌إلى‌يستند‌المقترح‌الدراسة‌نموذج

 الرياض.‌بمدينة‌العقاري‌القطاع‌في‌الشراء‌قرارات‌على‌الاصطناعي‌والذكاء‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌تأثير‌كيفية‌فهم‌يمكن

 المستقلة‌المتغييرات

قرارات‌الشراء‌
 وسلوك‌المستهلك‌

 الذكاء‌الاصطناعي
وسائل‌التواصل‌
 الاجتماعي

 التابعة‌المتغييرات
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 رئيسيين محورين إلى البحث بموضوع الوثيقة العلاقة ذات المرجعية الدراسات تقسيم تم السابقة: الدراسات

 :هما

 .الاجتماعي التواصل مواقع على العقاري التسويق موضوع تناولت التي الدراسات :الأول المحور ✓

 الشرائي السلوك على الاجتماعي التواصل مواقع على التسويق تأثير تناولت التي الدراسات :الثانية المحور ✓

 .للمستهلك

 .الاجتماعي التواصل مواقع على العقاري التسويق موضوع تناولت التي الدراسات :الأول المحور ➢

 العقاري القطاع في الشراء قرار اتخاذ في الرقمي التسويق دور :بعنوان2023 وآخرون( )مصطفى، دراسة .1

 الكبري. القاهرة في العقارية الشركات على تطبيقية دراسة

‌تطبيقية‌دراسة‌العقاري‌القطاع‌في‌الشراء‌قرار‌اتخاذ‌‌عملية‌في‌الرقمي‌التسويق‌دور‌معرفة‌الدراسة‌هذه‌تستهدف

‌الإلكتروني،‌)الموقع‌الرقمي‌التسويق‌المُستقِّل‌المُتغي ِّر‌بدراسة‌يتحقق‌وهذا‌الكبرى‌بالقاهرة‌العقارية‌الشركات‌تشمل

‌ما‌)مرحلة‌الشراء‌قرار‌اتخاذ‌التابع‌والمُتغي ِّر‌الإلكتروني(‌البريد‌اتف،اله‌عبر‌التسويق‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل

‌هذه‌في‌الباحث‌اعتمد‌حيث‌الشراء(،‌بعد‌ما‌سلوك‌القرار،‌اتخاذ‌البدائل،‌تقييم‌المعلومات،‌عن‌البحث‌الشراء،‌قبل

‌بالقاهرة‌العقارية‌الشركات‌ائنزب‌من‌مفردة‌‌360مفرداتها‌بسيطة‌عشوائية‌لعينة‌التحليلي‌الوصفي‌المنهج‌على‌الدراسة

‌إيجابي‌تأثير‌الموجود‌الدراسة‌نتائج‌اشارت‌و‌البيانات،‌لجمع‌كوسيلة‌الاستقصاء‌أداة‌على‌الاعتماد‌وتم‌الكبرى،

‌الإلكتروني(‌البريد‌الهاتف،‌عبر‌التسويق‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌الإلكتروني،‌)الموقع‌بأبعاده‌الرقمي‌للتسويق

 .تأثير‌لها‌ليس‌الرقمي‌قللتسوي‌المنفردة‌الأبعاد‌بعض‌هناك‌أن‌يتضح‌ولكن‌الشراء،‌قرار‌اتخاذ‌على
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 كفر محافظة في العقاري السوق في العملاء رضا على الإلكتروني التسويق أثر (.2023) أيمن. النضر، بو .2

  الشيخ.

‌الخدمة‌بجودة‌متعلقة‌متغيرات‌عدة‌على‌وتأثيرها‌الإلكتروني‌التسويق‌خدمات‌بين‌العلاقة‌معرفة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تسعى

 .الشيخ‌كفر‌بمحافظة‌العقارات‌قطاع‌في‌تحليلها‌بواسطة‌وذلك‌العملاء،‌رضا‌مستوى‌وبالتبعية‌المقدمة،

‌الضوء‌تسليط‌‌تم‌اذ‌التقليدية،‌الاساليب‌و‌المعاصر‌الفكر‌منظور‌من‌العملاء‌رضا‌مفهوم‌للدراسة‌النظري‌الإطار‌تناول

‌الإطار‌يتضمن‌كذلك‌الحديث.‌العصر‌في‌يواجهها‌التي‌العقبات‌إلى‌بالإضافة‌وأهميته،‌الإلكتروني‌التسويق‌مفهوم‌على

 .الميدانية‌الدراسة‌تلحقها‌اللازمة،‌الافتراضات‌تطوير‌المفاهيمي

‌تحقيق‌على‌وتأثيرها‌الإلكتروني‌العقاري‌التسويق‌خدمات‌تطبيق‌واقع‌لدراسة‌الوصفي‌المنهج‌على‌الدراسة‌استندت

‌توضح‌فرضيات‌سبعة‌لاختبار‌استجابة‌‌232تضمن‌إلكتروني‌استبيان‌إجراء‌تم‌اذ‌العملاء،‌رضا‌من‌عالية‌مستويات

 .العملاء‌رضا‌ومستوى‌الإلكتروني‌التسويق‌بين‌العلاقة

‌وجود‌إلى‌بالإضافة‌الشيخ،‌بكفر‌العقاري‌السوق‌في‌المتاحة‌الإلكتروني‌التسويق‌خدمات‌كفاية‌عدم‌تائجالن‌أظهرت

‌خدمات‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌إيجابية‌علاقة‌على‌العثور‌تم‌كذلك‌العملاء.‌خدمة‌ومستوى‌الخدمات‌هذه‌بين‌علاقة

 .المطلوبة‌لخدماتبا‌المتعقلة‌العملاء‌توقعات‌تحسين‌ومستوى‌الإلكتروني‌التسويق

‌خاص‌واهتمام‌بخبرة‌يتمتعون‌اذ‌الشيخ،‌بكفر‌العقاري‌السوق‌في‌نشاط ا‌الأعلى‌هم‌الذكور‌أن‌إلى‌الدراسة‌توصلت

‌أشارت‌أيضا ‌‌.المتاحة‌الخدمات‌من‌أكثر‌العقارات‌وحدات‌تفاصيل‌على‌الإناث‌تركز‌بينما‌الجودة،‌عالية‌بالخدمات

ا‌‌40إلى‌‌31من‌العمرية‌الفئة‌أن‌الى‌النتائج ا‌الأكثر‌هي‌عام  ‌الذين‌العملاء‌وأن‌العقارات،‌لعروض‌ومتابعة‌اهتمام 

 .ملحوظ‌بشكل‌توقعاتهم‌ارتفعت‌قد‌طويلة‌لفترات‌السوق‌يتابعون

‌من‌العقارات،‌لخدمات‌الإلكتروني‌التسويق‌موضوع‌حول‌الفهم‌وتعميق‌توسيع‌في‌البحث‌هذا‌أهمية‌على‌الباحثة‌تؤكد

‌رضا‌على‌تأثيرها‌وبيان‌الإلكتروني،‌التسويق‌خدمات‌بطبيعة‌المرتبطة‌والتحديات‌المتوقعة‌للفوائد‌تصور‌تقديم‌خلال

 العملاء.
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 للمستهلكين الشرائي السلوك على الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق أثر (.2022) السيد. محمود سامح .3

 .المصري العقارات سوق على بالتطبيق

‌العقارات‌سوق‌في‌المستهلكين‌سلوك‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌تأثير‌اكتشاف‌إلى‌البحث‌اهذ‌يهدف

‌الدراسة‌بإجراء‌الباحث‌قام‌والمستهلكين.‌الشركات‌بين‌التفاعل‌زيادة‌في‌فعالة‌أداة‌المواقع‌هذه‌تمثل‌حيث‌المصري،

 .وتحليلها‌البيانات‌لجمع‌التحليلي‌الوصفي‌المنهج‌على‌معتمدا ‌

‌مثل‌بارزة‌عقارية‌شركات‌من‌محتملين‌عملاء‌يمثلون‌،مفردة‌‌363تشمل‌بسيطة‌عشوائية‌عينة‌من‌البيانات‌جمع‌تم

ا‌استبيان ا‌الباحث‌طبق‌دجلة.‌ووادي‌مصطفى‌طلعت‌مجموعة ا‌مصمم  ‌العينة‌حجم‌تحديد‌وتم‌المعلومات،‌لجمع‌خصيص 

 .الاجتماعية‌للإحصاءات SPSS برنامج‌على‌بالاعتماد‌البيانات‌تحليل‌تم‌%.‌5قدره‌قياسي‌خطأ‌مع‌%‌95ثقة‌بمستوى

‌المستهلكين.‌لدى‌الشراء‌وسلوك‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌بين‌إيجابية‌علاقة‌وجود‌الى‌النتائج‌أشارت

‌كبير‌بشكل‌تؤثر‌المواقع‌هذه‌بواسطة‌التسويقية‌الحملات‌أن‌إلى‌يشير‌مما‌جزئي ا،‌للدراسة‌الرئيسية‌الفرضية‌قبول‌تم‌اذ

‌والتفاعلات‌الإعلانات‌ذلك‌في‌بما‌الترويجي،‌المحتوى‌أن‌تبين‌حيث‌الشراء.‌لقرارات‌المستهلكين‌اتخاذ‌كيفية‌على

ا‌يلعب‌الاجتماعية،  .المتاحة‌الخيارات‌اتجاه‌وتوجيههم‌المستهلكين‌آراء‌بناء‌في‌هاما ‌م‌دور 

‌اتخاذ‌عند‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌من‌المستمدة‌المعلومات‌على‌الاعتماد‌إلى‌يميلون‌المستهلكين‌أن‌إلى‌تظهر‌كما

‌النتائج،‌هذه‌على‌بناء ‌‌العقارية.‌والخدمات‌بالمنتجات‌الوعي‌رفع‌في‌المواقع‌هذه‌أهمية‌يعكس‌ما‌وهذا‌الشراء،‌قرارات

‌التسويقية‌الخطط‌من‌كجزء‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌استراتيجيات‌في‌الاستثمار‌بزيادة‌الباحث‌أوصى

 .العقارات‌قطاع‌في‌المبيعات‌وزيادة‌الجمهور‌مع‌التفاعل‌لزيادة‌وذلك‌العامة،
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 على الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق تأثير بعنوان:2021  ( TSEGAYE،HANAN) دراسة 5.

 أبابا أديس في العقارات شركات حالة الشراء: نية

‌العملاء‌شراء‌نية‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويق‌أنشطة‌تأثير‌في‌التحقيق‌هو‌الدراسة‌هذه‌من‌الغرض

‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويق‌أبعاد‌تؤثر‌كيف‌الرئيسية‌النتائج‌كشفت‌أبابا.‌أديس‌في‌العقارات‌شركات‌حالة‌في

‌عبر‌التسويق‌أنشطة‌أن‌الدراسة‌وجدت‌إثيوبيا.‌أبابا،‌أديس‌في‌العقارات‌شركات‌عملاء‌شراء‌نية‌على‌الاجتماعي

‌المنطوقة‌للكلمة‌كان‌العقارات.‌صناعة‌سياق‌في‌العملاء‌شراء‌نية‌على‌إيجابي‌بشكل‌أثرت‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل

ا‌والتخصيص‌للحداثة‌كان‌بينما‌الشراء.‌نية‌على‌نسبي ا‌تأثير‌أكبر‌والتفاعلية‌والثقة‌إلكتروني ا ‌دلالة‌وذو‌إيجابي‌يرتأث‌أيض 

ا،‌الشراء.‌نية‌على‌نسبي ا‌أقل‌تأثير‌ولكن‌إحصائية ‌لجميع‌كان‌حيث‌المقترحة‌الخمس‌الفرضيات‌جميع‌دعم‌تم‌أخير 

 الشراء.‌نية‌على‌إحصائية‌دلالة‌ذو‌تأثير‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويق‌لأنشطة‌الخمسة‌الأبعاد

6.  Smith, John, & Johnson, Emily. )2023(. Virtual Reality & Artificial    Intelligence

in Real Estate Business: A Tool for Effective Marketing Campaigns 

‌والواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌مثل‌تقنيات‌تطوير‌على‌يعتمد‌عقاري‌تطبيق‌بناء‌وجدوى‌إمكانية‌معرفة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف

‌مع‌جنب‌إلى‌جنب ا‌العقارات،‌صناعة‌في‌الافتراضي‌والواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌تقنية‌على‌الضوء‌تسليط‌يتم‌الافتراضي.

‌العالم‌في‌طويل‌بتاريخ‌الاصطناعي‌والذكاء‌الافتراضي‌الواقع‌تقنيات‌من‌كل‌ننميز‌المحتملة.‌والعيوب‌مزايا‌على‌الوقوف

‌كميات‌لنقص‌ذلك‌يرجع‌اذ‌المطلوب‌المستوىب‌تطور‌لم‌هذا،‌ومع‌الماضي؛‌القرن‌منتصف‌إلى‌تاريخه‌يعود‌الأكاديمي،

‌ولاسيما‌المعلومات‌تكنولوجيا‌تقنيات‌انتشار‌مع‌الأن‌اما‌التقنيتين.‌كلتا‌تتطلبها‌التي‌الكمبيوتر‌وامكانيات‌البيانات‌من‌ضخمة

‌والذكاء‌الافتراضي‌الواقع‌بتقنيات‌الاهتمام‌في‌حاد‌ارتفاع‌هناك‌كان‌حيث‌التقنية،‌القيود‌رفع‌من‌تمكنا‌الأخيرة،‌السنوات‌في

‌العالم‌حول‌والنظرية‌البحثية‌المفاهيم‌على‌تقتصر‌لم‌السابقة.‌السنوات‌في‌الناس‌عامة‌وبين‌المجتمع‌في‌الاصطناعي

‌ضروريا ‌‌جانب ا‌أصبحت‌القطاعات‌من‌متنوعة‌مجموعة‌في‌العاملة‌الشركات‌تطبيق‌إمكانية‌الى‌لتصل‌امتدت‌بل‌الافتراضي

‌هي‌درجة‌‌360تتضمن‌التي‌الصور‌فإن‌الخصوص،‌وجه‌على‌الافتراضي،‌بالواقع‌الأمر‌يتعلق‌ما‌عند‌متزايد.‌بشكل

‌متخصصة،‌كاميرات‌باستخدام‌الأبعاد‌ثلاثية‌مساحة‌في‌بأكمله‌المشهد‌توضيح‌يمكن‌.نحوه‌الانتباه‌توجيه‌يتم‌الذي‌المكان

‌من‌يحدث‌ما‌ملاحظة‌من‌وتمكينه‌الغرفة‌في‌موجود‌وكأنه‌شعور‌المتفرج‌يعطي‌بشكل‌مع ا‌الناتجة‌اللقطات‌تجميع‌كذلك
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‌الذكاء‌تطبيق‌في‌للدراسة‌الأساسي‌التركيز‌يتمثل‌البدائل.‌من‌العديد‌تقديم‌على‌للعمل‌الطريق‌هذا‌يمهد‌المتميزة.‌النقطة‌تلك

 ‌العقارات.‌لمجال‌أهمية‌ذو‌أمر‌وهو‌الافتراضي،‌والواقع‌الاصطناعي

 السلوك على الاجتماعي التواصل مواقع على التسويق تأثير تناولت التي الدراسات الثانية: المحور

 للمستهلك. الشرائي

 الاجتماعي التواصل وسائل بمحتوى التسويق لأنشطة الشركات استخدام "تأثير (:2023) أحمد. لمياء شعبان،  7.

ا." وهواوي سامسونج شركة التجارية: للعلامة النسبي الوزن على  نموذجا

‌الوزن‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌من‌بالمحتوى‌التسويق‌أنشطة‌تأثير‌على‌الضوء‌تسليط‌الى‌الدراسة‌هذه‌تسعى

‌وتطورها‌التكنلوجيا‌عصر‌في‌للدراسة.‌كنموذجين‌وهواوي‌سامسونج‌شركتي‌على‌ركزت‌حيث‌التجارية،‌للعلامة‌النسبي

‌تهدف‌العملاء.‌مع‌مستدامة‌علاقات‌لبناء‌فعالة‌وسيلة‌الرقمية‌الوسائل‌تمثل‌اذ‌حدة،‌أكثر‌الشركات‌بين‌المنافسة‌باتت‌،المتنامي

‌الوعي‌ذلك‌في‌بما‌التجارية،‌العلامة‌من‌جوانب‌عدة‌على‌بالمحتوى‌التسويق‌استراتيجيات‌تأثير‌لكيفية‌أعمق‌فهم‌إلى‌الدراسة‌هذه

 ‌‌     الولاء.‌وكذلك‌لها،‌المدركة‌الجودة‌التجارية،‌بالعلامة‌المستهلك‌رتباطا‌درجة‌التجارية،‌بالعلامة

‌قيد‌الشركات‌منتجات‌مستهلكي‌من‌عينة‌على‌توزيعه‌تم‌استبيان‌بواسطة‌البيانات‌جمع‌تم‌اذ‌المسح،‌منهج‌على‌الدراسة‌استندت

‌قدرة‌يظهر‌مما‌المنتجات،‌تجاه‌المستهلكين‌آراء‌على‌إيجابي‌‌قوي‌تأثير‌له‌الرقمي‌بالمحتوى‌التسويق‌أن‌النتائج‌أظهرت‌الدراسة.

 ‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌والمفيد.‌الجيد‌المحتوى‌التجارية‌لعلاماتها‌الذهنية‌الصورة‌تحسين‌على‌الشركات

‌تعزيز‌شأنه‌من‌والفيديوهات‌والصور‌النصوص‌من‌تتضمن‌بما‌الشركات،‌من‌المقدمة‌المعلومات‌ثراء‌أن‌الدراسة‌أكدت‌حيث

‌في‌الاستثمار‌ضرورة‌إلى‌النتائج‌أشارت‌كما‌الولاء.‌زيادة‌في‌أيضا‌والمساهمة‌الجمهور‌نظر‌في‌التجارية‌العلامة‌قيمة

‌المستهلكين.‌‌وقرارات‌الشراء‌سلوكيات‌على‌مباشر‌بشكل‌الاستراتيجيات‌هذه‌تؤثر‌أن‌يمكنها‌اذ‌الرقمي،‌التسويق‌استراتيجيات

‌إيجابية‌نتائج‌لتحقيق‌‌المستهدف،‌لجمهورها‌وملائم‌عالية‌جودة‌ذي‌محتوى‌تطوير‌على‌بالتركيز‌الشركات‌الدراسة‌توصي‌ولهذا،

‌المعوقات.‌من‌العديد‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌بواسطة‌التسويق‌يواجه‌ذلك،‌ومع‌ةالتجاري‌للعلامة‌النسبي‌الوزن‌تعزيز‌في

‌عالم‌في‌أهميته‌على‌الضوء‌يسلط‌مما‌الحالي،‌العصر‌في‌التسويق‌من‌النوع‌بهذا‌المرتبطة‌والعيوب‌المزايا‌الدراسة‌هذه‌تناقش

 الأعمال.
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 السعوديين: المستهلكين شراء نية على شات سناب إعلانات "أثر بعنوان (:2023) سالم. خالد العطوي، 8.

 السياحة". منتجات على التركيز

‌المنتج‌يعرف‌اذ‌السياحة.‌لمنتجات‌السعوديين‌المستهلكين‌شراء‌نية‌على‌شات‌سناب‌إعلانات‌تأثير‌فهم‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تسعى

‌والأنشطة‌والثقافية‌الطبيعية‌الموارد‌تتضمن‌وكذلك‌الملموسة‌وغير‌الملموسة‌ملشت‌والتي‌العناصر‌من‌مزيج‌أنه‌على‌السياحي

‌والمعايير‌والثقة،‌المواقف،‌ذلك‌في‌بما‌المستهلك،‌سلوك‌نظريات‌على‌الدراسة‌تعتمد‌الإطار،‌هذا‌في‌معين.‌بمركز‌المحيطة

 ‌‌‌‌‌‌‌الشراء.‌نية‌ىعل‌العوامل‌هذه‌تأثير‌كيفية‌على‌الضوء‌لتسليط‌المشاهير،‌وتأثير‌الذاتية،

‌السعودية،‌في‌شات‌سناب‌مستخدمي‌من‌عينة‌على‌توزيعها‌تم‌استبيانات‌عبر‌البيانات‌لجمع‌الكمي‌البحث‌منهج‌على‌الاعتماد‌تم

‌النتائج‌أوضحت‌المختلفة.‌المتغيرات‌بين‌العلاقات‌تقييم‌في‌ساهمت‌والتي‌الهيكلية‌النمذجة‌تقنية‌بواسطة‌البيانات‌تحليل‌تم‌اذ

‌لمنتجات‌المملكة‌في‌المستهلكين‌لدى‌شراء‌نية‌على‌المشاهير‌وتأثير‌الذاتية‌والمعايير‌والثقة‌لمواقفا‌بين‌مباشرة‌علاقة‌وجود

     ‌  ‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌شات.‌سناب‌إعلانات‌خلال‌من‌السياحة

ا‌تلعب‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌أن‌إلى‌النتائج‌أشارت ‌الملحة‌الحاجة‌يعكس‌ما‌وهذا‌الشراء،‌نية‌تشكيل‌في‌جوهريا ‌‌دور 

‌ذات‌مستقبلية‌دراسات‌بإجراء‌الدراسة‌توصي‌كما‌المنصات.‌هذه‌خلال‌من‌المستهلكين‌مع‌تفاعلها‌تعزيز‌على‌للعمل‌للشركات

‌حالة‌على‌الدراسة‌هذه‌تقتصر‌حيث‌أخرى،‌أسواق‌في‌يالاجتماع‌التواصل‌وسائل‌أثر‌حول‌الفهم‌نطاق‌لتوسيع‌مقارن‌طابع

 ‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌فقط.‌واحدة

 الكلمة على الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق أنشطة تأثير بعنوان (:2021) إسكندر. أنطوان سيرجيوس،  9.

ا: المنطوقة   للعلامة. الذهنية والـصـورة بالعلامة للوعي الوسيط الدور إلكترونيا

‌العملاء‌قبل‌من‌المنطوقة‌الكلمة‌على‌المدركة‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌التسويقية‌الأنشطة‌أثر‌معرفة‌الى‌الدراسة‌تهدف 

 ( للعلامة‌الذهنية‌الصورة‌بالعلامة،‌)الوعي التجارية‌العلامة‌بقيمة‌الخاصة‌للأبعاد‌الوسيط‌الدور‌تحديد‌على‌علاوة ‌‌إلكترونيا ،

‌النسبية‌الاهمية‌تحديد‌على‌تعمل‌كما‌الکترونيا،‌المنطوقة‌والکلمة‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌التسويقية‌الانشطة‌بين‌وذلك

 التسويقية.‌للأنشطة

‌‌386بلغت‌اذ‌الجامعة‌طلبة‌من‌ميسرة‌عينة‌اختيار‌تم‌حيث‌المتغيرات،‌لقياس‌الاستقصاء‌منهج‌على‌الدراسة‌في‌الباحث‌اعتمد

‌التسويقية‌لأنشطة‌قوي‌تأثير‌لوجود‌الدراسة‌توصلت‌حيث‌فروضها.‌لاختبار‌المسار‌تحليل‌اسلوب‌على‌الدراسة‌واعتمدت‌مفرده.
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‌كذلك‌و‌بالعلامة‌الوعى‌أن‌الى‌بالإضافة‌.32%بلغ‌اذ‌إلكترونيا ،‌المنطوقة‌الکلمة‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌بواسطة

‌كما‌إلكترونيا .‌المنطوقة‌والكلمة‌الاجتماعي،‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويقية‌الانشطة‌بين‌الوساطة‌دور‌لعبت‌قد‌الذهنية‌الصورة

‌المعلومات‌تفصيلو‌الاجتماعي،‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العملاء‌تفاعل‌بعدي‌في‌تكمن‌الأولى‌النسبية‌الاهمية‌ان‌الدراسة‌أظهرت

‌للبحث‌العملية‌الأهمية‌تمثلت‌وأخيرا‌بالمحتويات.‌العملاء‌واستمتاع‌المعلومات،‌حداثة‌من‌کل‌يلحقها‌العملاء‌احتياجات‌حسب

‌الكلمه‌خلق‌في‌الفعال‌لدورها‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌من‌التسويقية‌انشطة‌في‌الشرکات‌استثمار‌ضرورة‌على‌في

 ا.الکتروني‌المنطوقة

  الألفية. جيل مستهلكي سلوك على الاجتماعي التواصل وسائل مع التفاعل أثر (.2021) فريد. فخري شيماء إبراهيم، 10.

‌الألفية،‌جيل‌مستهلكي‌سلوك‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌مع‌التفاعل‌تأثير‌استكشاف‌إلى‌الدراسة‌هذه‌في‌الباحثة‌هدفت

‌محفزات‌منحهم‌عند‌المستهلكين‌سلوك‌يتغير‌أن‌يمكن‌كيف‌الضوءعلى‌سلطت‌كما‌الشراء.‌قرار‌اتخاذ‌عملية‌على‌بالتركيز‌وذلك

‌تحليل‌وتم‌فرد ا،‌‌348تشمل‌عينة‌على‌الدراسة‌إجراء‌تم‌الاجتماعي.‌التواصل‌بمواقع‌مسترشدين‌العملية،‌هذه‌خلال‌محددة

‌مراحل‌كافة‌على‌كبير‌تأثير‌لها‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌أن‌الى‌النتائج‌أشارت‌.‌SPSSالإحصائي‌البرنامج‌باستخدام‌البيانات

 المعلومات.‌عن‌والبحث‌الحاجة‌إدراك‌مراحل‌في‌ولاسيما‌الشراء،‌قرار‌اتخاذ‌عملية

‌المنتجات‌حول‌جديدة‌وآراء‌أفكار‌بتشكيل‌المستهلكون‌يقوم‌الشراء،‌بعد‌ما‌تقييم‌مرحلة‌وهي‌النهائية،‌المرحلة‌في‌أنه‌اتضح‌كما

‌يساعد‌مما‌الآخرين،‌لدى‌جديد‌إدراك‌خلق‌إلى‌ذلك‌يؤدي‌فقد‌الاجتماعية،‌شبكاتهم‌مع‌الآراء‌هذه‌مشاركة‌تم‌إذا‌استهلكوها.‌التي

 الآخرين.‌الاجتماعي‌التواصل‌المواقع‌مستخدمي‌قبل‌من‌قبليةمست‌شراء‌عمليات‌في
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 التجارية: للعلامة الولاء على الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق تأثير بعنوان (.2018) وآخرون مـصـطـفـى، 11.

 والسيكوجرافية. الديموغرافية العوامل دور

‌بشكل‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌استخدام‌يتم‌.حياتنا‌جوانب‌كافة‌في‌لنفسها‌مكان ا‌متزايد‌بشكل‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌تجد

ا‌هناك‌ذلك،‌ومع‌.والإعلانية‌التسويقية‌الأنشطة‌لإجراء‌كمنصة‌متزايد ‌التسويق‌لنتائج‌المنظمات‌معرفة‌كيفية‌في‌يتمثل‌تحدي‌دائم 

‌الولاء‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌تأثير‌تحديد‌إلى‌الدراسة‌هذه‌هدفت‌ولذلك‌الاجتماعي.‌التواصل‌مواقع‌عبر

‌هذه في‌والنفسية‌السكانية‌التركيبة‌تأثير‌على‌التعرف‌على‌علاوة‌مصر،‌في‌الذكية‌الهواتف‌مستخدمي‌بين‌التجارية‌للعلامة

‌مكونة عنقودية‌عينة‌على‌وتوزيعه‌استبيان‌تصميم‌تم‌حيث‌البحث.‌أهداف‌لتحقيق‌رجعي‌بأثر‌التصميم‌اختيار‌تم‌وقد‌العلاقة.

‌على‌كبير بشكل‌يؤثر‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌أن‌النتائج‌أوضحت‌الذكية.‌الهواتف‌مستخدمي‌من‌‌502من

ا،‌العلاقة.‌هذه‌على‌كبير‌بشكل‌يؤثر‌وتعليمهم‌ودخلهم‌المستهلكين‌عمر‌نا‌الى‌بالإضافة‌التجارية،‌للعلامة‌الولاء ‌أثرت‌وأخير 

 العلاقة.‌هذه‌على‌كبير‌بشكل‌للمستهلكين‌النفسية‌العوامل

12.  Ansari, S., Ghori, M. U. & Kazi. )2019(. Impact of Brand Awareness and  

SocialMedia Content Marketing on Consumer Purchase Decision 

ا‌بات‌الحالية،‌الديناميكية‌السوق‌ظل‌في ا‌تنافسي ا‌عنصر  ‌أنشطتها‌في‌الاجتماعية‌الوسائط‌منصات‌لاستخدام‌للشركات‌حاسم 

‌جعل‌على‌ةدروالق‌التجارية،‌علامتها‌صورة‌وتحسين‌وخدماتها،‌منتجاتها‌حول‌الوعي‌مستوى‌رفع‌أجل‌من‌ذلك‌التسويقية

‌الاجتماعي،‌التواصل‌منصات‌أحدثت‌.العملاء‌من‌جديدة‌مجموعات‌إلى‌الوصول‌ومحاولة‌مستدامة،‌الحاليين‌العملاء‌مع‌علاقاتها

‌ولا‌أعمالهم،‌في‌أيضا‌ولكن‌للأفراد‌اليومية‌الحياة‌في‌فقط‌ليس‌محوريا ‌‌تحولا‌يوم،‌بعد‌يوما‌يتزايد‌مستخدميها‌عدد‌أصبح‌والتي

‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌خلال‌من‌التسويق‌أنشطة‌تأثير‌تقييم‌هو‌البحث‌هذا‌من‌الهدف‌.التسويقية‌أنشطتهم‌في‌سيما

‌مواقع‌عبر‌الشراء‌سلوكيات‌في‌الثقة‌تصور‌على‌التأكيد‌تم‌الدراسة،‌في‌.التكنولوجيا‌قبول‌نموذج‌إطار‌في‌الشباب‌المستهلكين

‌كعامل‌التكنولوجيا‌قبول‌نموذج‌مع‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌في‌الثقة‌دمج‌وتم‌الشباب،‌المستهلكين‌لدى‌الاجتماعي‌التواصل

‌والمتغيرات‌الصلة‌ذات‌والتطبيقية‌النظرية‌البحوث‌بين‌العلاقات‌فحص‌نتيجة‌بحث‌نموذج‌إنشاء‌تم‌النطاق‌هذا‌وفي‌.خارجي

‌تحليل‌تم‌إذ‌.المطروحة‌الفرضيات‌لاختبار‌وذلك‌والنتيجة‌السبب‌علاقة‌أساس‌على‌اعتمادا ‌‌كميا‌البحث‌تصميم‌وتم‌الصلة،‌ذات

‌تصور‌أن‌الدراسة‌نتائج‌وأظهرت‌.‌SEM-PLSباستخدام‌تركيا‌في‌الشباب‌المستهلكين‌من‌جمعها‌تم‌التي‌المسح‌بيانات
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‌التواصل‌مواقع‌لاستخدام‌الواضحة‌والفائدة‌الاستخدام‌سهولة‌ان‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌في‌للثقة‌الشباب‌المستهلكين

ا‌عاملا ‌‌وتمثل‌إيجابي‌بشكل‌تؤثر‌الاجتماعي ‌سلوكيات‌أن‌الدراسة‌نتائج‌بين‌من‌ذلك،‌إلى‌بالإضافة‌.الشراء‌سلوك‌تحديد‌في‌مهم 

‌الملموسة،‌والفائدة‌الاستخدام‌بسهولة‌وإيجابي‌كبير‌بشكل‌تتأثر‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌بواسطة‌الشباب‌المستهلكين‌لدى‌الشراء

 .التكنولوجيا‌قبول‌وضع‌في‌مهمان‌عاملان‌وهما

 دراسة الجزائري: المستهلك لدى الشراء عملية على الإنستغرام موقع عبر التأثير جماعات أثر (.2019) وأخرون. محمد، 13.

 الجزائر. في النساء من عينة

‌التركيزب‌ذلك‌الجزائري،‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌سلوك‌على‌إنستغرام‌منصة‌عبر‌جماعات‌تأثير‌على‌الضوء‌الدراسة‌هذه‌تسلط

ا‌تلعب‌التأثير‌جماعات‌أصبحت‌الاجتماعي،‌التواصل‌لمواقع‌المتزايد‌لاستخداما‌ظل‌في‌الجزائر.‌في‌النساء‌من‌عينة‌على ‌دور 

 .الشرائية‌قراراتهم‌وتوجيه‌المستهلكين‌آراء‌تشكيل‌في‌جوهريا ‌

‌العوامل‌فحص‌مع‌والخدمات،‌المنتجات‌حول‌النساء‌تصورات‌على‌الجماعات‌هذه‌تؤثر‌كيف‌تحليل‌على‌الدراسة‌تعتمد

‌بها‌تتمتع‌التي‌والمصداقية‌الثقة‌ديناميكيات‌الدراسة‌تناولت‌كما‌التأثير.‌هذا‌تقليل‌أو‌تعزيز‌في‌تساعد‌التي‌والنفسية‌الاجتماعية

 .الشراء‌قرارات‌على‌الديناميكيات‌هذه‌تؤثر‌أن‌يمكن‌وكيف‌التأثير،‌جماعات

‌فهم‌خلال‌من‌مبيعاتها،‌لتعزيز‌فعال‌بشكل‌المنصات‌هذه‌استغلال‌كيفية‌حول‌التجارية‌للعلامات‌قيمة‌رؤى‌تقديم‌إلى‌سعت‌حيث

‌التجارية‌العلامات‌تواجهها‌التي‌والفرص‌التحديات‌توضح‌كما‌الرقمي.‌التسويق‌عالم‌في‌الاجتماعية‌الجماعات‌لتأثيرات‌أعمق

 المستهلك.‌سلوك‌على‌وتأثيرها‌الجماعات‌هذه‌مع‌التفاعل‌في

‌التسويق‌وسائل‌إن‌المستهلكين،‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌أثره‌و‌الرقمي‌التسويق‌موضوع‌ناقشت‌التي‌السابقة‌الدراسات‌أوضحت

‌وفي‌،وميوله‌المستهلك‌سلوكيات‌تشكيل‌في‌مهما‌دورا‌تلعب‌أصبحت‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌عبر‌سيما‌ولا‌الإنترنت‌عبر

‌المحوري‌بشكل‌يساهم‌والمؤثرين،‌الرقمي،‌المحتوى‌مع‌التفاعل‌أن‌إلى‌الدراسات‌أثبتت‌وقد‌شرائي.‌القرار‌اتخاذ‌على‌تحفيزه

 .وثقته‌المستهلك‌توجهات‌تشكيل‌في
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‌الدراسات‌استخدم‌بينما‌التحليلي‌الوصفي‌المنهج‌على‌بعضها‌اعتمد‌إذا‌العلمية‌المناهج‌في‌في‌تنوعا‌السابقة‌الدراسات‌أظهرت‌كما

‌الإلكترونية‌استبيانات‌تضمنت‌المستخدمة‌الوسائل‌اما‌متنوعة.‌ونوعية‌كمية‌مناهج‌واتبعت‌الحالة،‌دراسات‌منهج‌أخرى

‌دول‌من‌المستهلكين‌من‌عينات‌جميلة‌الدراسات‌معظم‌أن‌كما‌المنصات.‌على‌التفاعل‌ياناتوب‌المحتوى‌وتحليل‌والمقابلات

‌و‌مباشر‌بشكل‌السعودية‌البيئة‌إلى‌تتطرق‌لم‌معظمها‌أن‌إلا‌العربي‌السياق‌في‌الدراسات‌بعض‌الاعتبار‌بعين‌الأخذ‌مع‌مختلفة

 .معمق

 

‌في‌الرقمي‌التسويق‌أثر‌تناولت‌التي‌الدراسات‌قلة‌في‌تتعلق‌معالجتها‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف‌التي‌البحثية‌الفجوة‌فإن‌عليه‌وبناء

‌وما‌,‌2030المملكة‌رؤية‌عن‌الناتجة‌والاجتماعية‌الاقتصادية‌التغيرات‌ظل‌في‌سيما‌لا‌السعودية،‌في‌تحديدا‌العقاري‌القطاع

‌الأخيرة‌سنوات‌في‌ملحوظا‌تحولا‌أظهر‌السعودية‌المستهلك‌سلوك‌أن‌كما‌القطاعات.‌كافة‌شمل‌اسعو‌رقمي‌تحول‌من‌تشهده

‌دراسته‌تتم‌لم‌ما‌وهو‌العقارات‌المتعلقة‌المعلومات‌على‌الحصول‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌الإنترنت‌على‌الاعتماد‌نحو

 .السابقة‌الأدبيات‌في‌كاف ‌‌بعمق

 

‌التواصل‌وسائل‌عبر‌الرقمية‌العقاري‌التسويق‌أدوات‌أثر‌تحليل‌بواسطة‌وذلك‌،‌الفجوة‌هذه‌معالجة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف‌لذا

‌المحلية‌البيئة‌هذه‌مع‌تتوافق‌ميدانية‌بحث‌بأدوات‌الإستعانه‌خلال‌من‌السعودي،‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌الاجتماعي

‌معرفة‌بناء‌في‌يساعد‌بما‌و‌تويتر‌الأنستقرام،‌و‌شات‌السناب‌مثل‌السعودية‌في‌الرائدة‌الرقمية‌تالمنصا‌على‌التركيز‌ثم‌ومن

 تطوراته.‌وتواكب‌السعودي‌الواقع‌مع‌تطبيقية‌علمية
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 النظري الإطار الثاني: الفصل
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 التمهيد:

‌تحليل‌في‌يساعد‌نظري‌إطار‌بناء‌إلى‌الضرورة‌تظهر‌الرقمي،‌والتسويق‌الاتصال‌تقنيات‌تشهدها‌التي‌التطورات‌ضوء‌في

‌هذا‌خلال‌من‌سيتم‌حيث‌العقاري.‌كالسوق‌الحيوية‌المجالات‌في‌لاسيما‌المستهلكين،‌سلوك‌على‌الأدوات‌لهذه‌المتوقعة‌النتائج

‌التواصل‌وسائل‌بواسطة‌التسويق‌بين‌العلاقة‌تفسير‌إمكانية‌تتيح‌التي‌العلمية‌والنظريات‌النماذج‌من‌مجموعة‌استعرض‌الفصل

 .السعودي‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌وقرارات‌الاجتماعي

 :منها‌،المستلم‌على‌والرقمي‌الإعلاني‌التأثير‌آلية‌تبين‌التي‌والسلوكية‌النفسية‌النماذج‌من‌مجموعة‌على‌الضوء‌الفصل‌يسلط

 . R)-O-(S الاستجابة–الكائن–المثير‌نموذج •

 . AIDA نموذج •

 . Influence) of (Model التأثير‌نموذج •

 . Theory) Influence (Social الاجتماعي‌التأثير‌نظرية •

 . Theory) Value Perceived (Customer للعميل‌المدركة‌القيمة‌نظرية •

 . Theory) Making-Decision (Consumer الشرائي‌القرار‌اتخاذ‌نظرية •

 الدراسة.‌من‌اللاحقة‌الفصول‌في‌المعطيات‌وتحليل‌النتائج‌شرح‌في‌تساهم‌متينة‌علمية‌أرضية‌بناء‌على‌الإطار‌هذا‌يعمل

 

  .(R-O-S - Response–Organism–Stimulus) الاستجابة–الكائن–المثير نظرية ❖

  النظرية مفهوم أولاا:  

‌النفسية‌النظريات‌ضمن‌(R-O-S - Response–Organism–Stimulus)‌الاستجابة–الكائن–المثير‌نظرية‌تصنف

‌جهود‌من‌أصولها‌وتستمد‌به،‌المحيطة‌البيئية‌المثيرات‌مع‌الفرد‌يتفاعل‌كيف‌تفسير‌في‌ساهمت‌التي‌الرئيسية‌والسلوكية

(1974 Russell, & Mehrabian.)يتوسطه‌بل‌المثير،‌عن‌مباشرة‌يتولد‌لا‌الإنساني‌السلوك‌أن‌النموذج‌هذا‌يفترض‌‌

‌النهائية‌الاستجابة‌فإن‌،هنا‌ومن‌والانطباع.‌والعاطفة‌الإدراك‌تتضمن‌داخلية‌نفسية‌عمليات‌خلال‌من‌الفرد(‌)أي‌الكائن

 (.Response)‌والاستجابة‌(،Organism)‌والكائن‌(،Stimulus)‌المثير‌بين‌الثلاثي‌التفاعل‌هذا‌نتيجة‌تتكون‌للفرد
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 النموذج: مكونات ثانياا:

 :يلي‌بما‌تتمثل‌أساسية‌مكونات‌ثلاث‌من‌النموذج‌يتكون

‌نغمة‌المرئي،‌المحتوى‌الإعلانات،‌كتصميم‌الفرد،‌يتلقاها‌التي‌البيئية‌المؤثرات‌جميع‌يمثل‌(:Stimulus)‌المثير •

 الرقمية.‌المنصات‌في‌الترويجية‌والعروض‌الرسالة،

‌تتأثر‌التي‌و‌والثقة،‌والانطباعات،‌والمشاعر‌والوعي،‌الإدراكك‌للفرد،‌الداخلية‌العمليات‌يشكل‌(:Organism)‌الكائن •

 بالمثيرات.

‌أو‌المحتوى،‌مع‌التفاعل‌أو‌الشراء،‌قرار‌كاتخاذ‌،الفرد‌يتخذه‌الذي‌النهائي‌السلوك‌هي‌(:Response)‌الاستجابة •

 التجارية.‌العلامة‌تجاه‌سلبي‌أو‌إيجابي‌انطباع‌تكوين

‌التسويق‌بيئات‌في‌خاصة‌،متباينة‌تسويقية‌بيئات‌داخل‌المستهلكين‌استجابات‌لفهم‌البحوث‌من‌العديد‌في‌النظرية‌هذه‌تطبيق‌تم‌وقد

 (.,Rossiter, & Donovan 2002; Jacoby 1982)‌والتجزئة‌الإلكتروني

 بالنظرية: المتعلقة الفروض أبرز ثالثاا:

 .للفرد‌الداخلية‌النفسية‌العمليات‌على‌مباشر‌بشكل‌تأثير‌لها‌البيئية‌المثيرات‌أن‌النظرية‌أن‌تعتقد‌الكائن:‌على‌المثير‌أثر •

‌أو‌النهائي‌سلوكه‌على‌مباشرا‌دوران‌تلعب‌للفرد‌الداخلية‌النفسية‌العمليات‌أن‌تفترض‌الاستجابة:‌على‌الكائن‌تأثير •
 .استجابته

‌الداخلية‌العمليات‌على‌تأثيره‌عبر‌يكون‌الاستجابة‌على‌المثير‌تأثير‌أن‌على‌يدل‌والاستجابة:‌المثير‌بين‌الكائن‌توسط •
 للفرد.

 :الدراسة وفروض وتساؤلات بأهداف النظرية علاقة رابعاا:

‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌تأثير‌تحليل‌تستهف‌التي‌الدراسة‌بأهداف‌وثيق ا‌ارتباط ا‌النظرية‌هذه‌ترتبط

‌فيما‌،المتعددة‌بأنواعه‌الرقمي‌التسويقي‌المحتوى‌في‌تتجسد‌هنا‌فالمثيرات‌السعودي.‌لمستهلكل‌الشراء‌قرار‌على‌الاجتماعي

‌النظرية‌فإن‌هنا‌ومن‌الشرائي.‌سلوكه‌في‌الاستجابة‌وتظهر‌الرغبة،‌أو‌كالثقة‌المستهلك،‌عند‌النفسية‌العمليات‌"الكائن"‌يشكل

‌المنصات‌في‌العقاري‌للمحتوى‌المستهلك‌تعرض‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌علاقة‌بوجود‌المتعلقة‌الفرضيات‌تفسير‌في‌تساهم

‌بواسطتها‌التي‌النفسية‌الآلية‌لتحليل‌عليه‌يستند‌‌مفاهيمي‌إطار‌تقديم‌في‌النظرية‌هذه‌‌تعمل‌كما‌الشرائي.‌وسلوكه‌الاجتماعية

‌يتم‌والتي‌،جيد‌بشكل‌المصممة‌التسويقية‌للرسائل‌يمكن‌كيف‌تفسر‌اذ‌المستهلك.‌قرارات‌على‌الرقمي‌العقاري‌المحتوى‌يؤثر

‌‌تخفيزه‌على‌يعمل‌مما‌وإدراكه،‌المستهلك‌مشاعر‌في‌داخلية‌تغييرات‌تحُدث‌أن‌الاجتماعي،‌التواصل‌منصات‌خلال‌من‌عرضها

‌رقمية‌بيئة‌ضمن‌المعاصر‌الشرائي‌السلوك‌تحليل‌في‌النظرية‌قيمة‌من‌يعزز‌ما‌وهو‌.ما‌عقار‌شراء‌قرار‌اتخاذ‌إلى‌النهاية‌في

 ‌متغيرة.
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 النهائي: المستهلك سلوك لتفسير AIDAنظرية ❖

‌إيليا‌قبل‌من‌تحسينها‌تم‌وقد‌للمستهلكين،‌الشرائي‌السلوك‌تفسيرل‌تسعى‌التي‌التسويقية‌النظريات‌أقم‌أحدAIDA نظرية‌تعد

‌‌النظرية‌هذه‌وتمثل ,Lewis) .(1903 لويس ‌الشراء،‌قرار‌على‌الاقدام‌قبل‌المستهلك‌بها‌يمر‌خطوات‌أربع‌من‌يتكون‌تسلسلا 

‌النظرية‌تستخدم‌كما .(Action) القرار‌اتخاذ‌أو‌والعمل‌، (Desire)الرغبة‌، (Interest)الاهتمام‌، (Attention)الانتباه‌وهي:

 .المستهلكين‌جمهور‌على‌المطلوب‌التأثير‌يحقق‌بما‌التسويقية‌الرسائل‌تصميم‌لتوجيه

 :خطوات أربع من النظرية تتألف ثانياا:

 ملفتة.‌العناوين‌أو‌المبتكرة‌الإعلانات‌مثل‌وسائل‌بواسطة‌منتج‌أو‌خدمة‌اتجاه‌المستهلك‌انتباه‌جذب :(Attention) الانتباه

‌قيمتها‌فهم‌على‌يساعده‌مما‌المنتج‌أو‌الخدمة‌حول‌وشاملة‌دقيقة‌معلومات‌بتقديم‌المستهلك‌فضول‌تحفيز :(Interest) الاهتمام

 .مزاياها‌وماذا

‌يعالج‌أو‌احتياجاته‌يلبي‌أن‌يمكن‌كيف‌ايضاح‌طريق‌عن‌المنتج‌أو‌الخدمة‌اقتناء‌في‌المشترك‌رغبة‌تحفيز :(Desire) الرغبة

 مشكلاته.

 .الخدمة‌في‌الاشتراك‌أو‌الشراء‌مثل‌الأخيرة‌الخطوة‌اتخاذ‌على‌المستهلك‌تشجيع (Action) :القرار‌اتخاذ‌أو‌العمل

‌المسوقين‌ويمنح‌المستهلك،‌بها‌يمر‌التي‌النفسية‌المراحل‌تراعي‌الأنه‌الإعلانية‌الحملات‌تصميم‌في‌فعالة‌أداة‌النظرية‌هذه‌تمثل

 . ,Rawal) (2013التدريجي‌التأثير‌لبناء‌ذهنية‌خريطة

 بالنظرية: المتعلقة الفروض أبرز ثالثاا:‌

 .بالعمل‌وتنتهي‌بالانتباه‌تبدأ‌متتابعة‌خطوات‌بعدة‌المستهلك‌يمر •

 .أولا ‌‌الاهتمام‌إثارة‌غير‌من‌الرغبة‌تحقيق‌ممكن‌غير‌من‌إذن‌السابقة‌الخطوة‌نجاح‌على‌خطوة‌كل‌تعتمد •

 .خطوة‌كل‌مع‌تتوافق‌معينة‌تسويقيه‌اتاستراتيجي‌أخرى‌إلى‌ما‌خطوة‌من‌المستهلك‌انتقال‌يستلزم •

 :الدراسة وفروض وتساؤلات بأهداف النظرية علاقة رابعاا:

‌السعودي‌المستهلك‌تحفز‌أن‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقارية‌الإعلانية‌للرسائل‌يمكن‌كيف‌تفسير‌على‌النظرية‌تعمل

‌المتعلقة‌الدراسة‌تساؤلات‌ضمن‌تطُرح‌والتي‌الشرائي،‌للسلوك‌النفسية‌المكونات‌تحليل‌في‌تساعد‌كذلك‌الشراء.‌قرار‌اتخاذ‌على

 .الرقمية‌العقارية‌الحملات‌مع‌المستهلكين‌تفاعل‌ومدى‌به،‌الثقة‌ودرجة‌المحتوى‌بتأثير

ضه‌عند‌المستهلك‌سلوك‌في‌الأربع‌المراحل‌تتبع‌عبر‌الدراسة‌محل‌الاشكالية‌تفسير‌على‌تعمل‌ذلك‌على‌علاوة ‌ ‌للمحتوى‌تعر 

‌المستهلك‌يصُبح‌رغبته‌سيحفز‌وغني،‌موثوق‌بمحتوى‌اهتمامه‌وجذب‌بصري ا‌انتباهه‌لفت‌خلال‌من‌انه‌حيث‌الرقمي.‌العقاري
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ا‌‌AIDAنظرية‌يجعل‌ما‌وهذا‌الشراء.‌قرار‌اتخاذ‌على‌للاقدام‌استعداد ا‌أكثر ‌‌إطار  ‌الرقمية‌التسويقية‌لحملاتل‌الأثر‌لتحليل‌فع الا 

 السعودي.‌العقاري‌السوق‌في

 : Influence) Framework (Modelالتأثير إطار نموذج ❖

‌لاسيما‌و‌الأفراد،‌سلوك‌أن‌‌على‌تنص‌اساسية‌فكرة‌على Influence) Framework (Model التأثير‌إطار‌نموذج‌يرتكز

‌البيئية.‌والعوامل‌النفسية،‌والعوامل‌الاجتماعية،‌العوامل‌العوامل:‌من‌مجموعات‌ثلاث‌لتفاعل‌نتيجة‌يتكون‌الشرائي،‌السلوك

‌والممارسة"،‌العلم‌"التأثير:‌كتابه‌في‌,‌Cialdini 2001) (Cialdiniقدمها‌التي‌الأسس‌على‌اعتماد ا‌النموذج‌هذا‌طُور‌وقد

 .والنفسي‌الاجتماعي‌والتأثير‌الإقناع‌آليات‌فهم‌في‌هاما ‌‌مرجع ا‌يمثل‌والذي

 :مكوناته و النموذج فروض أبرز

 :الاجتماعي التأثير •

‌هيكلة‌في‌هاما‌دورا‌تلعب‌والزملاء‌،الأصدقاء‌،العائلة‌مثل تأثير‌ذات‌الأفراد‌إليها‌ينتمون‌التي‌الاجتماعية‌المجموعات‌أن‌يعتبر

 . سلوكيات‌آرائهم

  :النفسي التأثير •

‌المتنوعة‌للمثيرات‌الأفراد‌استجابة‌كيفية‌على‌كبير‌بشكل‌تأثير‌لها‌والتعلم‌المحفزات،‌،الوعي‌مثل‌النفسية‌العوامل‌أن‌فترضت

 .للقرارات‌واتخاذهم

  ي:البيئ التأثير •

 .‌وتوجهاتهم‌الأفراد‌سلوك‌على‌تأثير‌لها‌الاقتصادية‌والظروف‌التكنولوجيا‌الثقافة‌مثل‌المحيطة‌البيئة‌أن‌إلى‌يشير

 :الدراسة وفروض وتساؤلات بأهداف النموذج علاقة

‌سلوك‌على‌،متنوع‌ومحتوى‌مؤثرين‌من‌تحتويه‌بما‌الاجتماعي،‌التواصل‌منصات‌تؤثر‌كيف‌توضيح‌في‌النموذج‌يساعد

‌والتعليم(،‌والدخل‌السن‌)مثل‌الديموغرافية‌الخائص‌بحسب‌الأفراد‌بين‌الاستجابة‌في‌الفروق‌تحليل‌كذلك‌العقاري.‌المستهلك

‌يبين‌إذ‌،‌الضوء‌عليها‌نسلط‌التي‌الاشكالية‌لفهم‌مناسب ا‌انه‌كما‌.مباشر‌بشكل‌الدراسة‌وفروض‌تساؤلات‌ضمن‌طرحه‌تم‌ما‌وهو

ا‌بل‌العرض،‌عناصر‌أو‌الإعلان‌مستوىب‌فقط‌يتأثر‌لا‌رقمية‌بيئة‌في‌العقاري‌الشراء‌قرار‌أن‌كيف ‌المحيطة‌بالبيئة‌أيض 

‌المستهلك‌عند‌القرار‌صناعة‌كيفية‌لفم‌علمي ا‌أساس ا‌يقدم‌النموذج‌فإن‌،‌هنا‌منو‌معها.‌يتفاعل‌التي‌الاجتماعية‌وبالعوامل‌بالمستهلك

Hawkins )‌الاجتماعية‌المنصات‌خلال‌من‌والمؤثرين‌الرقمي‌المحتوى‌مع‌التفاعل‌ضوء‌في‌العقاري،‌القطاع‌في‌السعودي

2010 Mothersbaugh, &.) 
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 :Theory) Influence (Social  الاجتماعي التأثير نظرية ❖

‌تقوم‌اذ‌الاجتماعي،‌النفس‌علم‌في‌الأساسية‌النظريات‌من Theory) Influence (Social الاجتماعي‌التأثير‌نظرية‌تعتر

‌،,Kelman ‌1958) (Kelmanالأمريكي‌الباحث‌أسسها‌وقد‌واتجاهاتهم.‌وسلوكياتهم‌الأفراد‌آراء‌على‌المحطين‌تأثير‌بدراسة

 الداخلي‌والتمثل‌، (Identification)التعرفي‌التأثيرو‌، (Compliance)الامتثال‌للتأثير:‌رئيسية‌عناصر‌ثلاثة‌بين‌فرق‌الذي

(Internalization).‌‌. 

 ا:مكوناته و النظرية فروض أبرز

 :رئيسية‌آليات‌ثلاث‌خلال‌من‌الاجتماعي‌التأثير‌النظرية‌تحُلل

‌اجتماعي‌ضغط‌أو‌الأخرين‌لتوقعات‌استجابة‌سلوكه‌بتغير‌الفرد‌يقوم‌عندما‌ينشأ‌:(Compliance) ليالامتثا‌التأثير •

 .الرفض‌تجنب‌أو‌القبول‌لتحقيق‌يكون‌ما‌عادة ‌‌داخلي،‌اقتناع‌دون‌مؤقت،

ا‌التأثير‌مصدر‌في‌يرى‌لأنه‌سلوك ا‌أو‌موقف ا‌بتبني‌الفرد‌يقوم‌عندما‌يحدث : (Identification)التعرفي‌التأثير • ‌نموذج 

 .الاجتماعي(‌التواصل‌وسائل‌على‌المؤثرين‌)مثل‌به‌يقتدى

‌مع‌لإنسجامها‌الفكرة‌أو‌بالسلوك‌الفرد‌يقتنع‌حيث‌التأثير،‌أشكال‌أعمق‌تعد : (Internalization)الداخلي‌التمثل •

 .دائم‌بشكل‌يتبن اها‌يجعله‌ما‌القيمية،‌منظومته

 الدراسة: وفروض وتساؤلات بأهداف النظرية علاقة

‌على‌التواصل‌وسائل‌عبر‌العقاري‌المحتوى‌تأثير‌مدى‌معرفة‌تستهدف‌التي‌الدراسة‌بأهداف‌مباشر‌بشكل‌النظرية‌هذه‌تتعلق

‌إطار‌ضمن‌الاجتماعية‌والمراجعات‌المؤثرة‌الشخصيات‌تأثير‌يدخل‌حيث‌السعودي.‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌قرارات

‌حول‌الدراسة‌تساؤلات‌تفسير‌في‌النظرية‌تساهم‌كما‌و‌الرقمية.‌البيئات‌في‌شائعان‌وهما‌"،التعرفي‌التأثيرو"‌"يالامتثالالتأثير"

‌التفاعلات‌تؤثر‌كيف‌توضيح‌في‌تساهم‌انها‌الى‌بالإضافة‌.الشراء‌قرار‌دعم‌في‌الآخرين‌آراء‌وتأثير‌والمصداقية‌الثقة‌عوامل

‌بواسطة‌من‌للمؤثرين،‌كيف‌تبين‌و‌المستهلك.‌قرارات‌في‌والمراجعات،‌الإعجابات،‌التعليقات،‌مثل‌الإنترنت،‌على‌الاجتماعية

‌مباشرة.‌تجارب‌غياب‌في‌حتى‌العقاري،‌المنتج‌إتجاه‌الأفراد‌توجهات‌على‌التأثير‌الداخلي،‌والتمثل‌التعرفي‌التأثير‌آليات

 (.,Kelman 1958)‌العقارية‌الرقمية‌البيئة‌في‌الشرائي‌للقرار‌الاجتماعي‌البعُد‌لفهم‌أساس ا‌توفر‌النظرية‌فإن‌وبالتالي،

  Theory) Value Perceived (Customerللعميل المدركة القيمة نظرية ❖

‌خدمة‌أو‌منتج‌من‌عليها‌يحصل‌التي‌الفوائد‌المستهلك‌بها‌يقُي م‌التي‌الطريقة‌على‌النظرية‌هذه‌ترُكز :للنظرية العام المفهوم
 أبرزها:‌عوامل،‌بعدة‌تتأثر‌المدركة‌القيمة‌فإن‌‌Zeithaml‌(1988،)لـ‌وفق ا‌المدفوعة.‌بالتكاليف‌مقارنة ‌‌معينة

 .بالجودة‌السعر‌مقارنة‌المالية: القيمة ➢

 .المستهلك‌لاحتياجات‌العقار‌ملاءمة‌مدى‌الوظيفية: القيمة ➢

 .السكني‌بالمشروع‌المستهلك‌ارتباط‌مدى‌العاطفية: القيمة ➢

 المجتمع.‌في‌المستهلك‌مكانة‌على‌العقار‌اقتناء‌يحدثه‌الذي‌التأثير‌الاجتماعية: القيمة ➢
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 العقاري التسويق في النظرية تطبيق

‌العملاء‌تمُكِّ ن‌افتراضية‌وجولات‌توضيحية،‌فيديو‌مقاطع‌الجودة،‌عالية‌صور‌توفير‌خلال‌من‌الرقمية:‌العميل‌تجربة‌تحسين

  al., et (Grewal .(2020الشراء‌قبل‌العقارات‌تقييم‌من

ا‌خصومات‌العقارية‌الشركات‌تقدم‌الترويجية:‌التسعير‌استراتيجيات ‌المدركة‌القيمة‌لتعزيز‌الإنترنت‌عبر‌حصرية‌وعروض 

 .للعقار

‌زادت‌الاجتماعي،‌التواصل‌ومنصات‌الإلكترونية‌المواقع‌على‌المتوفرة‌المعلومات‌زادت‌كلما‌التفصيلية:‌المعلومات‌إتاحة

 (.al., et Parasuraman 2005)‌المستهلك‌نظر‌في‌العقار‌قيمة

 :بالدراسة النظرية علاقة •

‌تعزيز‌في‌يسهم‌مما‌وقيمتها،‌العقارات‌لجودة‌العملاء‌إدراك‌تعزيز‌العقارية‌للشركات‌يمكن‌كيف‌تفسير‌في‌النظرية‌هذه‌تسُاعد

 الشراء.‌قرارات

  Theory) Making-Decision (Consumerالشرائي القرار اتخاذ نظرية ❖

‌النهائي.‌الشراء‌قرار‌اتخاذ‌قبل‌متعددة‌بمراحل‌المستهلكين‌مرور‌كيفية‌النظرية‌هذه‌توضح :للنظرية العام المفهوم •

 :تتضمن‌القرار‌اتخاذ‌عملية‌فإن‌، Kanuk & Schiffman (2019)لـ‌وفق ا

 .الحاجة‌على‌التعرف ➢

 .المعلومات‌جمع ➢

 .البدائل‌تقييم ➢

 .القرار‌اتخاذ ➢

 .الشراء‌بعد‌ما‌تقييم ➢

 :العقاري التسويق في النظرية تطبيق •

 .المستهلكين‌سلوك‌لفهم‌الضخمة‌البيانات‌تحليل

 .العقارية‌البدائل‌تقييم‌في‌يساعد‌رقمي‌محتوى‌توفير

 .المستقبلية‌الشراء‌قرارات‌لتعزيز‌العملاء‌ولاء‌برامج‌تطوير

 بالدراسة النظرية علاقة •

‌في‌العقارات‌شراء‌قرارات‌على‌الرقمية‌والمعلومات‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌تأثير‌كيفية‌تفسير‌في‌النظرية‌هذه‌تسُاعد

 .السعودية
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 :تمهيد

‌الذي‌النظري‌المرجع‌لكونه‌وذلك‌العلمية،‌للدراسات‌المنهجية‌الأسس‌في‌الهامة‌الركائز‌أحد‌المعرفي‌الإطار‌يجسد

‌معرفية‌قاعدة‌تأسيس‌على‌يعمل‌اذ‌الدراسة.‌بموضوع‌المتعلقة‌المفاهيم‌وتحليل‌الظواهر‌تفسير‌في‌الباحث‌عليه‌يستند

 المتغيرات.‌بين‌والعلاقات‌الروابط‌وإيضاح‌والعملي،‌النظري‌سياقها‌في‌المفاهيم‌وضع‌في‌تساهم‌متينة

‌برع‌السعودية‌العربية‌بالمملكة‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌تأثير‌تحليل‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف‌ذلك،‌ضوء‌علىو‌

‌استعمال‌في‌المتسارع‌الارتفاع‌ظل‌في‌السعودي‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع

 .والترويج‌للتسويق‌أساسية‌كأداة‌الرقمية‌المنصات

 

:  الرقمي التسويق أولاا

 :الرقمي التسويق مفهوم

‌تحديات‌لمواجهة‌الحديثة‌الأعمال‌بيئة‌في‌المؤسسات‌عليها‌تعتمد‌التي‌الرئيسية‌الركائز‌أحد‌الرقمي‌التسويق‌يمثل

‌الرقمية‌والمنصات‌الوسائط‌على‌تعتمد‌التي‌التسويقية‌الأنشطة‌من‌"مجموعة‌أنه‌على‌بعُرف‌حيث‌والمنافسة.‌الاستدامة

‌وتحقيق‌العملاء،‌مع‌متينة‌علاقات‌وبناء‌والخدمات،‌للمنتجات‌الترويج‌بهدف‌الإنترنت،‌شبكة‌وخاصة‌المختلفة،

 . p. 2021, al., et (Alalwan (221"ديناميكية‌طبيعة‌ذات‌تفاعلية‌قنوات‌خلال‌من‌المؤسسية‌الأهداف

‌أكبر‌بشكل‌يعتمدون‌أصبحوا‌إذا‌المستهلكين‌سلوك‌في‌الواضح‌والتغير‌التكنولوجي‌للتقدم‌نتيجة‌المفهوم‌هذا‌تطور‌وقد

‌التجارية‌العلامات‌مع‌التفاعل‌إلى‌بالإضافة‌المنتجات،‌بين‌والمقارنة‌المعلومات،‌إلى‌للوصول‌الرقمية‌المنصات‌على

‌محركات‌الإلكترونية،‌المواقع‌مثل:‌الأدوات‌من‌العديد‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات‌وتشمل‌الشراء.‌قرار‌على‌الإقدامو

‌استهداف‌عملية‌تعزز‌التي‌الاصطناعي‌الذكاء‌وبرامج‌الإلكتروني،‌البريد‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌البحث،

 .أعلى‌بدقة‌المستهلكين

 

‌محاكاةو‌الاصطناعي،‌الذكاء‌مثل‌تطورا‌أكثر‌تقنيات‌ليضم‌الرقمي‌التسويق‌مفهوم‌توس ع‌الأخيرة،‌السنوات‌شهدت

‌.أعمق‌بشكل‌العقاري‌المستهلك‌تجربة‌تشكيل‌إعادة‌في‌تساعد‌الأدوات‌هذه‌أن‌إلى‌الدراسات‌أشارت‌حيث‌،الواقع

‌يسمح‌مما‌المستهلكين،‌بسلوك‌المرتبطة‌البيانات‌من‌ضخمة‌كميات‌تحليل‌إمكانية‌لمؤسساتل‌يتيح‌الاصطناعي‌فالذكاء

‌قبل‌العقارات‌داخل‌للعميل‌افتراضية‌جولات‌الواقع‌محاكاة‌توفر‌بينما‌تفضيلاتهم،‌مع‌يتناسب‌مخصص‌محتوى‌بتقديم

‌التكامل‌هذا . Johnson, & (Smith (2023الشرائية‌القرارات‌دقة‌من‌يرفعو‌الثقة‌يعزز‌ما‌وهو‌الشراء،‌قرار‌اتخاذ

ا‌استراتيجي ا‌بعد ا‌العقاري‌المجال‌في‌الرقمي‌التسويق‌يعطي‌الحديثة‌والتقنيات‌التقليدية‌الأدوات‌بين  .متقدم 

 

‌نحو‌بلغ‌الرقمية‌الإعلانات‌على‌العالمي‌الإنفاق‌أن إلى‌ Statista )(2023مؤسسة‌عن‌الصادرة‌المعلومات‌توضح

‌عام‌بحلول‌أن‌كما‌،الإعلاني‌الإنفاق‌حجم‌إجمالي‌من‌%‌60تفوق‌نسبة‌يعكس‌ما‌وهو‌أمريكي،‌دولار‌مليار‌667

‌كخيار‌الرقمي‌التسويق‌نحو‌العالمي‌الاستراتيجي‌التحول‌يعني‌ما‌وهذا‌،دولار‌مليار‌‌876يصل‌أن‌المتوقع‌من‌2026

 .الترويجية.‌للأنشطة‌أساسي
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‌‌Meltwater & Social Are We(2024)‌عن‌الصادرة‌التقارير‌أوضحت‌فقد‌،ةالسعودي‌العربية‌المملكة‌يخص‌فيما

‌‌29.5الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌مستخدمي‌عدد‌تجاوز‌وقد‌يومي،‌بشكل‌الإنترنت‌يستعملون‌سكانال‌من‌%‌98.1أن

‌العقاري‌المجال‌في‌جديدة‌فرصا ‌‌المؤسسات‌يمنح‌ما‌وهو‌السكان.‌إجمالي‌من‌%‌82يعادل‌ما‌أي‌نشط،‌مستخدم‌مليون

‌الواقع،‌محاكاةو‌المتقدمة‌والتحليلات‌الاصطناعي‌الذكاء‌حلول‌من‌بالاستفادة‌خلاقة‌ةرقمي‌تسويق‌استراتيجيات‌لبناء

‌التي‌‌2030السعودية‌رؤية‌أهداف‌مع‌ويتوافق‌وفاعلية،‌بكفاءة‌السعودي‌المستهلك‌إلى‌الوصول‌في‌قدرتها‌يدعم‌بما

 الوطني.‌للاقتصاد‌أساسية‌كدعامة‌الرقمي‌التحول‌على‌تؤكد

 

 :الرقمي التسويق أدوات •

‌وتصنيف‌التسويقية،‌الحملة‌أهداف‌مع‌يتناسب‌بما‌تستعمل‌التي‌الأدوات‌من‌متنوعة‌مجموعة‌يضم‌الرقمي‌التسويق

 :الأدوات‌هذه‌أبرز‌ومن‌.ةالمستهدف‌الفئة‌وسمات‌التجاري،‌النشاط

o البحث محركات تحسين (SEO:)‌ 
‌رفع‌تستهدف‌الطرقو‌التقنيات‌من‌مجموعة‌عن‌عبارة‌وهو‌الرقمي،‌التسويق‌في‌الاستراتيجية‌الأدوات‌أهم‌من‌يعتبر

‌.Bingو‌Googleالمثال‌سبيل‌على‌المجانية‌البحث‌محركات‌نتائج‌إطار‌في‌الإلكترونية‌المواقع‌صفحات‌ترتيب

‌المدفوعة،‌الإعلانات‌إلى‌الحاجة‌دون‌الإلكتروني‌الموقع‌إلى‌الوصول‌إمكانية‌من‌يعُزز‌أنهب‌ SEOالـ‌أهمية‌وتتجسد

 بها.‌الجمهور‌وثقة‌التجارية‌العلامة‌حضور‌ويدعم‌مستمر،‌بشكل‌العضويين‌الزوار‌عدد‌زيادة‌في‌يساهم‌مما

 

‌الظهور‌فإن‌لذ‌،البحث‌نتائج‌من‌الأولى‌الصفحة‌يتخطوا‌لا‌المستخدمين‌من‌٪‌75أن‌إلى‌الإحصائية‌التقارير‌أشارت

 لـ‌دراسة‌الى‌بالإضافة‌(.,Moz 2023)‌والانتقالات‌التفاعل‌لتحقيق‌الأهمية‌بالغ‌أمرا ‌‌يعد‌الأولى‌المراتب‌في

Backlinko‌(2023)نتائج‌في‌الأولى‌النتيجة‌أن‌أظهرت‌التي‌‌Googleبنسبة‌مقارنة‌٪‌27.6تبلغ‌نقر‌بنسبة‌تحظى‌‌

 المستهدف.‌للجمهور‌الوصول‌فرص‌في‌الكبير‌التباين‌يوضح‌ما‌وهذا‌العاشرة،‌النتيجة‌في‌فقط‌2.4٪

‌التي‌المجالات‌في‌الأساسية‌الأدوات‌من‌تعد‌البحث‌محركات‌تحسين‌استراتيجيات‌أن‌حديثةال‌دراساتال‌أوضحت‌كما

Chaffey )‌عالية‌جودة‌ذوي‌محتملين‌عملاء‌لتوليد‌عليها‌يعُتمد‌إذ‌العقارات،‌ولاسيما‌والمصداقية،‌الثقة‌على‌تعتمد

2022 Chadwick,-Ellis &.) 

 

o الإلكتروني: البريد عبر التسويق 

‌الترويجية‌الرسائل‌لإرسال‌يستعمل‌إذ‌العملاء،‌مع‌مستمرة‌علاقات‌تكوين‌في‌يمتاز‌،الرقمي‌التسويق‌أدوات‌أقدم‌أحد‌هو

‌يعتبر‌الالكتروني‌البريد‌خلال‌من‌التسويق‌الإلكتروني.‌البريد‌بواسطة‌المستهدفة‌الفئة‌إلى‌دوري‌بشكل‌التثقيفية‌أو

‌ ‌كذلك‌والخدمات،‌المنتجات‌حول‌المستجدات‌وأحدث‌الإخبارية،‌الموجزاتو‌الحصرية،‌العروض‌تقديم‌في‌فعالا 

 والاستجابة.‌التفاعل‌فرص‌يرفع‌مما‌اهتماماته،‌أو‌المستخدم‌سلوك‌حسب‌الرسائل‌تحديد‌نستطيع
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ا‌‌42بلغ‌الإلكتروني‌البريد‌بواسطة‌التسويق‌في‌(ROI)‌الاستثمار‌على‌العائد‌متوسط‌أن‌الإحصائيات‌توضح ‌دولار 

‌تقرير‌أشار‌كذلك‌(.,Litmus 2023)‌ربحية‌الرقمي‌التسويق‌أدوات‌أكثر‌من‌يعد‌فإنه‌لذا‌إنفاقه،‌يتم‌دولار‌كل‌مقابل

HubSpot‌(2023)حيث‌من‌الإلكتروني‌البريد‌استراتيجيات‌وتحديث‌تجديد‌أن‌لاحظوا‌المسوقين‌من‌٪‌77أن‌‌

 العملاء.‌تفاعل‌من‌يزيد‌والمحتوى‌التصميم

ا‌الإلكتروني‌البريد‌يمثل ‌ومتابعة‌التعليمي‌المحتوى‌تقديم‌في‌خاصة ‌‌،الامد‌بعيدة‌العقارية‌الحملات‌في‌ممتازا ‌‌خيار 

 (.Dwivedi, & Kapoor 2023)‌بالشراء‌الراغبين‌العملاء

 

o المدفوعة الرقمية الإعلانات (PPC:) 

‌الدفع‌نظام‌على‌‌الأداة‌هذه‌تقوم‌اذ‌وفعالة.‌سريعة‌نتائج‌على‌للحصول‌استعمالا ‌‌الرقمي‌التسويق‌أدوات‌أكثر‌أحد‌تمثل

‌هتدفع‌محدد‌مبلغ‌مقابل‌يكون‌الإعلان‌على‌المستخدم‌فيها‌ينقر‌مرة‌كل‌أن‌أي‌(،Click-Per-Pay)‌نقرة‌كل‌مقابل

‌التةاصل‌سائلو‌على‌أو‌،‌Googleمثل‌البحث‌محركات‌نتائج‌في‌الإعلانات‌هذه‌عرض‌يتم‌ما‌وغالبا ‌‌.المعلنة‌الشركة

‌الموقع‌حسب‌جد ا‌دقيق‌استهداف‌على‌تساعد‌وهي‌،Instagramو‌YouTubeو‌‌Facebookمثل‌الاجتماعية

 .للعميل‌السابقة‌البحث‌تصرفات‌وحتى‌الاهتمامات،‌العمر،‌النوع،‌الجغرافي،

 

‌تصميم‌على‌تعديلال‌اتاحة‌أيضا‌،الأداء‌عن‌لحظية‌تقارير‌توفر‌كذلك‌الميزانية،‌في‌التحكم‌إمكانيةب‌الإعلانات‌هذه‌تمتاز

 التسويقية.‌الحملات‌فعالية‌من‌يعزز‌ما‌وهو‌التحليل،‌نتائج‌على‌استنادا‌وقت‌أي‌في‌التسويقية‌الرسالة‌صياغة‌أو‌الإعلان

 

‌٪‌4.4يقارب‌ما‌بلغ‌المدفوعة‌البحث‌لإعلانات‌المتوسط‌التحويل‌معدل‌نفإ‌‌WordStream‌(2023)إحصائية‌حسب

‌كما‌تحديد ا.‌العقاري‌للقطاع‌ملاءمتها‌على‌يدل‌وهذا‌العقارات،‌قطاع‌في‌٪‌6.2تجاوز‌بينما‌الصناعات،‌جميع‌عبر

‌ساعدت‌العقارات‌في‌محلية‌مفتاحية‌كلمات‌تحتوي‌التي‌الإعلانات‌أن‌‌Ads Google‌(2023)عن‌صادر‌تقرير‌أوضح

 العامة.‌بالإعلانات‌مقارنة‌٪‌23نحو‌تصل‌بنسبة‌التفاعل‌معدل‌زيادة‌على

 

o المحتوى: تسويق 

‌العلامة‌مع‌الثقة‌رفع‌وتثقيفه‌الجمهور‌جذبل‌عالية‌جودة‌ذو‌رقمي‌محتوى‌ونشر‌إنتاج‌على‌المحتوى‌تسويق‌يعتمد

‌لتعزيز‌ويستعمل‌الفيديوهات،‌المدونات،‌المقالات،‌،غرافيك‌والإنفو‌البودكاست،‌:في‌تتمثل‌أشكال‌عدة‌له‌التجارية.

 البحث.‌محركات‌نتائج‌وتحسين‌التفاعل

 

‌الشركات‌على‌التعرف‌يفضلون‌العملاء‌من‌٪‌70أن‌Institute Marketing Content ‌(2023)لـ‌دراسة‌أظهرت

‌موظفي‌من‌٪‌82من‌أكثر‌أن‌إلى‌‌ubSpot‌(2023)تقرير‌أشار‌بينما‌الإعلانات،‌من‌بدلا ‌‌معلوماتي‌محتوى‌خلال‌من

 حملاتهم.‌من‌رئيسي‌كجزء‌الفيديو‌يستخدمون‌المبيعات
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‌مع‌الثقة‌وبناء‌العقارب‌الخاصة‌المعلومات‌لعرض‌عالةالف‌الوسائل‌إحدى‌العقاري‌القطاع‌في‌المحتوى‌تسويق‌يعتبر

 (.‌33ص.‌،2022)‌الشمري‌الشراء‌قرار‌اتخاذ‌فرص‌تعزيز‌كذلك‌،المستهلكين

 

 

o المؤثرين: عبر التسويق 

‌ةجماهيري‌بقاعدة‌تحظى‌مؤثرة‌شخصيات‌على‌الشركات‌تعتمد‌اذ‌الرقمي،‌التسويق‌في‌الحديثة‌الاتجاهات‌أهم‌يشكل

‌والخدمات‌لمنتجات‌الترويج‌بهدف‌TikTokو‌Snapchatو‌‌Instagramمثل‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌على‌كبيرة

‌المؤثر‌بين‌العلاقة‌قوة‌على‌يستند‌المؤثرين‌بواسطة‌التسويق‌وتفاعلي.‌مألوف‌غير‌بأسلوب‌الشركة‌تقدمها‌التي

 الشراء.‌على‌الاقدام‌احتمالية‌رفعو‌التجارية‌للعلامة‌المصداقية‌زيادة‌على‌يساعد‌مما‌وجمهوره،

 

‌العائد‌أن‌لاحظوا‌المبيعات‌ممثلي‌من‌٪‌89أن‌‌Hub Marketing Influencer‌(2023)عن‌الصادر‌التقرير‌أظهر

‌أن‌‌Statista‌(2024)تقرير‌أشار‌كذلك‌غيره.‌من‌أفضل‌أو‌مماثل‌المؤثرين‌بواسطة‌التسويق‌من‌الاستثمار‌على

‌من‌ولاسيما‌الجديدة،‌المشاريع‌لتسويق‌الرقميين‌المؤثرين‌على‌الاعتماد‌في‌٪‌35بنسبة‌ارتفاع‌شهد‌يالعقار‌المجال

 القصير.‌الفيديو‌منصات‌خلال

 

o الرقمية التحليلات (Analytics Web:) 

‌الزوار‌تفاعل‌وتحليل‌الرقمية‌حملاتها‌أداء‌مراقبة‌من‌الشركات‌تمكن‌الرقمي،‌التسويق‌في‌الحيوية‌لأدواتا‌أحد‌هي

‌تقدم‌التي‌،Analytic Googleو‌ Hotjarأدواتها:‌أهم‌ومن‌والتطبيقات.‌الإلكترونية‌المواقع‌على‌المقدم‌المحتوى‌مع

‌بقاء‌مدة‌كذلك‌(،Rate Bounce)‌الارتداد‌ومعدل‌(،Rate Conversion)‌التحويل‌معدل‌منها‌مؤشرات‌عدة

 الصفحة.‌في‌المستخدم

 

‌المستخدم،‌تجربة‌تحسين‌في‌يسهم‌ما‌البيانات،‌على‌مبنية‌قرارات‌اتخاذ‌تعزيز‌في‌الرقمية‌التحليلات‌أهمية‌تتجسد

 .أكبر‌بفاعلية‌الإعلانية‌المخصصات‌توجيهو

‌بنسبة‌أعلى‌تسويقية‌عائدات‌تحقق‌دقيقة‌تحليلات‌على‌تستند‌الشركات‌من‌٪‌68فإن‌‌Forbes‌(2023،)لتقرير‌وفقا

 ‌الأدوات.‌هذه‌تستعمل‌لا‌التي‌الشركة‌مع‌بالمقارنة‌20٪
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 السعودي: العقاري السوق في الرقمي التحول

‌الذكاء‌تقنيات‌واستخدام‌التطور‌مواكبةل‌نتيجة‌نوعية‌نقلة‌الرقمي‌التسويق‌شهد‌التقليدية،‌الأدوات‌إلى‌بالإضافة

‌ما‌وهو‌دقيق،‌بشكل‌المستهلكين‌سلوك‌تحليل‌اليوم‌يمكننا‌اذ‌الواقع.‌محاكاة‌كذلك‌الضخمة،‌والبيانات‌الاصطناعي،

 الشخصية.‌تفضيلاتهم‌مع‌يتلاءم‌بما‌والإعلانات‌المحتوى‌بتخصيص‌سمح

 

‌في‌ساهم‌ما‌وهذا‌الشراء،‌قرار‌اتخاذ‌قبل‌للمستهلك‌افتراضية‌عقارية‌جولات‌الافتراضي‌الواقع‌تقنيات‌وفرت‌كذلك‌

‌وجود‌أن‌الحديثة‌الأدبيات‌أوضحت Johnson, & (Smith .(2023 الثقة‌تعزيز‌على‌وعمل‌الشرائية‌المخاطر‌تقليل

ا‌يخلق‌بل‌التسويقية،‌الحملات‌كفاءة‌رفع‌في‌يساعد‌لا‌الحديثة‌والتقنيات‌التقليدية‌الأدوات‌بين‌التكامل ‌تمتاز‌تجارب‌أيض 

‌القطاعات‌أكثر‌أحد‌يمثل‌الذي‌العقاري‌القطاع‌في‌خاصة‌الأهمية‌يعكس‌ما‌وهذا‌للمستهلكين،‌وواقعية‌عالية‌تفاعلية

 . Dwivedi, & (Kapoor (2023والشفافية‌المصداقية‌على‌اعتماد ا

 

‌منصة‌مثل‌اختصاص‌ذات‌عقارية‌ومنصات‌برامج‌السعودية‌العربية‌المملكة‌في‌برزت‌فقد‌المحلي،‌الإطار‌وعلى

‌بيانات‌قواعد‌كذلك‌توفر‌بل‌الإعلان‌على‌مهمتها‌تقتصر‌لا‌التي‌وبيوت،‌السعودية‌عقار‌ومنصات‌الحكومية‌“إتمام”

 السكنية.‌الأحياء‌بها‌تمتاز‌التي‌والسمات‌الطلب،‌قوة‌الأسعار،‌تشمل‌فورية‌سوقية

‌بشكل‌السوقية‌القيمة‌تقييم‌العقاريين‌المسوقين‌يمكن‌الاصطناعي‌والذكاء‌التنبؤية‌التحليلات‌مع‌البيانات‌دمج‌فإن‌لذا‌

 العالي.‌الطلب‌ذات‌المناطق‌تبرز‌ذكية‌خرائط‌ورسم‌دقيق

 

‌القطاع‌في‌المكانية‌البيانات‌من‌الاستفادة‌ان‌تبين‌فقد East, Middle (PwC (2023 اقتصادية‌تقارير‌الى‌بالإشارة‌

‌شركات‌باشرت‌قد‌كذلك‌والمستهلك.‌المطور‌من‌كل‌بين‌المعلوماتية‌الفجوة‌من‌وتقلل‌السوق‌شفافية‌من‌تعزز‌العقاري

‌بجولة‌القيام‌من‌للمستهلك‌يمكن‌حيث‌نيوم،‌مثل‌الذكية‌المدن‌مشاريع‌في‌افتراضي‌واقع‌بتأسيس‌الكبرى‌التطوير

‌السعودي‌العقاري‌للمجال‌التنافسية‌القدرة‌من‌ويزيد‌الاطمئنان‌مستوى‌من‌يرفع‌ما‌وهو‌اكتماله،‌قبل‌للمشروع‌افتراضية

 .والعالمي‌الإقليمي‌الصعيدين‌على

 

ا‌الخليجي،‌السوق‌في‌الشركات‌من‌٪‌78فإن‌،Digital ‌2024لتقرير‌ووفق ا ‌بانتظام‌تستند‌العقاري،‌القطاع‌في‌خصوص 

‌متزايد ا‌إدراك ا‌يعكس‌مما‌الأدوات،‌لهذه‌ميزانياتها‌من‌٪‌60من‌أكثر‌وتخُصص‌الحديثة،‌الرقمي‌التسويق‌أدوات‌إلى

 (.Digital ,2024 2024)‌التسويقية‌الأهداف‌وتحقيق‌الأداء‌تعزيز‌في‌لأهميتها
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 :الرقمي التسويق خصائص •

‌على‌قادرة‌أداة‌منه‌وتجعل‌التقليدية،‌التسويقية‌الوسائلب‌مقارنة ‌‌وفعال‌فريد‌تجعله‌المزايا‌من‌عدد‌الرقمي‌التسويق‌يضم

 :المزايا‌هذه‌أهم‌ومن‌المستهلك،‌ومتطلبات‌السوق‌مستحدثات‌مواكبة

o :المؤسسة‌بين‌الاتجاه‌ثنائية‌علاقة‌بناء‌في‌يساعد‌ما‌المحتوى،‌مع‌المباشر‌التفاعل‌المستخدم‌تمكن‌التفاعلية‌

 .والانخراط‌الولاء‌مستوى‌يرفع‌مما‌،والعملاء

 

o التحويل‌معدل‌مثل‌،بدقة‌الأداء‌توضح‌مؤشرات‌الرقمي‌التسويق‌يعطي‌للقياس:‌القابليةRate) (Conversion ،‌

‌التعديل‌وإمكانية‌الحملات‌فعاليةل‌مراقبة‌يوفر‌مما‌، (CAC)الاكتساب‌وتكلفة‌، (CTR)الظهور‌إلى‌النقر‌ونسبة

 .عليها

 

o تصرفاته‌،العميل‌اهتمامات‌حسب‌مخصصة‌تسويقية‌رسائل‌تصميم‌امكانية‌اتاحة‌والتجزئة:‌التخصيص‌إمكانية،‌

 .وفاعليتها‌الحملة‌كفاءة‌زيادة‌على‌يعمل‌ما‌وهو‌الشرائي،‌وتاريخه‌الجغرافي،‌موقعه

 

 

o إلى‌الحاجة‌دون‌أوسع‌نطاق‌على‌جمهور‌إلى‌الوصول‌يمكن‌الرقمية‌القنوات‌بواسطة‌أوسع:‌انتشار‌أقل‌تكلفة‌

 التقليدية‌الإعلانات‌مع‌مقارنة‌عالية‌مادية‌استثمارات

 

o أو‌الأداء‌مؤشرات‌حسب‌الفعلي‌الوقت‌في‌الحملة‌محتوى‌على‌للتعديل‌الفرصة‌اتاحة‌المستمر:‌والتحديث‌المرونة‌

 .فالتكي‌على‌عالية‌قدرة‌المؤسسات‌يعطي‌ما‌السوق‌تغيرات

 

o مع‌مباشر‌بشكل‌التفاعل‌للمؤسسات‌تتيح‌اذ‌الرقمي،‌للتسويق‌الحديثة‌السمات‌أبرز‌من‌تعد‌الفوري:‌التجاوب‌

 الحالية.‌اللحظة‌مع‌يتلاءم‌محتوى‌وخلق‌العملاء،‌استجابات‌أو‌الجارية‌الأحداث

ا‌التجارية‌للعلامة‌توفر‌السمة‌هذه‌  Deloitte تقرير‌بين‌اذ‌بها.‌المستهلك‌ارتباط‌ويرسخ‌ديناميكي ا‌حضور 

‌مقارنة‌٪‌26بنسبة‌أعلى‌تفاعل‌معدلات‌الى‌تصل‌الفوري‌التسويق‌استراتيجيات‌تتبنى‌التي‌المؤسسات‌أن(2023) 

 .الدورية‌بالحملات‌بكتفي‌التي‌بالمؤسسات

 

o للمجتمع‌والاجتماعية‌الثقافية‌الخصوصيات‌مع‌التأقلم‌على‌قدرة‌الرقمي‌للتسويق‌بات‌والثقافي:‌الاجتماعي‌البعد‌

‌الحملات‌في‌واللغوية‌الثقافية‌الخصائص‌استعمال‌يتم‌المثال،‌سبيل‌على‌السعودي‌الإطار‌في‌ان‌حيث‌المحلي.

‌التسويقية‌الرسائل‌فاعلية‌رفع‌على‌يعمل‌ما‌وهذا‌السعودي،‌للمستهلك‌الاجتماعية‌القيم‌مع‌يتناسب‌بما‌الرقمية،

  Insights, (Hofstede .(2022بها‌الثقة‌مستوى‌من‌وزيادة
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‌وثقافية‌ديناميكية‌خصائص‌كونها‌إلى‌تمتد‌بل‌اقتصادية،‌أو‌تقنية‌مزايا‌كونها‌على‌تقتصر‌لا‌الخصائص‌هذه‌وبالتالي،

‌السوق‌في‌المستهلكين‌مع‌وملاءمة‌استدامة‌أكثر‌علاقات‌تأسيس‌على‌الرقمي‌التسويق‌قدرة‌من‌وتزيد‌تدعم‌وزمنية،

 والعالمي.‌المحلي

 

  الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق ثانياا:

‌إلى‌تحولت‌إذ‌الحديثة،‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات‌في‌الأساسية‌الركائز‌أهم‌أحد‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌تجسد

‌تتيح‌إلكترونية‌منصات‌أنها‌على‌تعريفها‌ويمكن‌الشخصي.‌للتواصل‌منصات‌إقامة‌من‌تمُك ن‌متكاملة‌تفاعلية‌بيئة

‌)الخالد،‌ديناميكية‌افتراضية‌بيئة‌بوساطة‌وذلك‌الجمهور،‌مع‌علوالتفا‌ومشاركته‌المحتوى‌إنشاء‌والمؤسسات‌للأفراد

 .(‌45ص.‌،2022

 

‌عدد‌أن Meltwater & Social Are We (2024) عن‌الصادرة‌التقارير‌أظهرت‌السعودية،‌العربية‌المملكة‌في

‌السكان.‌إجمالي‌من‌%‌82يمثل‌ما‌وهو‌نشط،‌مستخدم‌مليون‌‌29.5نحو‌بلغ‌الاجتماعي‌التواصل‌شبكات‌مستخدمي

ا‌الأكثر‌المنصات‌أن‌بي نت‌كما  Twitter X) منصات‌تليها‌،TikTokوSnapchat و Instagram هي‌استخدام 

 .للمحتوى‌استهلاكهم‌ونمط‌المستخدمين‌طبيعة‌في‌تختلف‌والتي‌،(سابق ا

 

‌يجذب‌وتفاعلي‌قصير‌محتوى‌كونه‌عالية‌بجاذبية‌يمتاز‌الذي‌المرئي‌المحتوى‌عبر‌التسويق‌إمكانية‌المنصات‌هذه‌تتيح

‌يقومون‌المستهلكين‌من‌%‌54أن Hootsuite (2023) دراسة‌وبينت‌الشرائية.‌سلوكياته‌على‌ويؤثر‌المستهلك‌انتباه

‌القرارات‌تحقيق‌في‌فعالة‌أداة‌كونها‌يؤكد‌ما‌وهو‌الاجتماعي،‌التواصل‌منصات‌عبر‌إعلان‌مشاهدة‌بعد‌بالشراء

 .الشرائية

 

ا  تقرير‌يبرزه‌ما‌وهذا‌المستهلكين،‌من‌واسعة‌شرائح‌استهداف‌في‌الرقمية‌المنصات‌خلال‌من‌الإعلان‌يسهم‌أيض 

 (2023) Statistaمنصات‌يستعملون‌إفريقيا‌وشمال‌الأوسط‌الشرق‌في‌المسوقين‌من‌%‌76من‌أكثر‌أن‌يبين‌حيث‌

‌لهذه‌الكبيرة‌المزايا‌إلى‌ذلك‌ويرجع‌وخدماتها.‌التجارية‌العلامات‌عن‌معلومات‌على‌للحصول‌الاجتماعي‌التواصل

‌إمكانيات‌توفير‌إلى‌بالإضافة‌ستثمار،الا‌من‌العائد‌قياس‌على‌العالية‌والقدرة‌الفوري،‌التفاعل‌تتيح‌التي‌المنصات

 .الفعلي‌الوقت‌في‌الحملات‌مكايفة

 

‌السعودية‌العربية‌المملكة‌في‌المؤثرين‌عبر‌التسويق‌تقنيات‌فإن‌(‌26ص.‌،2024) Social Are We تقارير‌وبحسب

 Live المباشر‌البث‌فتحت‌كذلك،‌اقتصادية.‌عالية‌جدوى‌ذات‌الرقمي‌التسويق‌صور‌أبرز‌إحدى‌أصبحت

 Streamingالعلامة‌مصداقية‌من‌يعزز‌مما‌مباشرة،‌تفاعلية‌تسويقية‌حملات‌عقد‌من‌لتمكينها‌للشركات‌جديدة‌أبواب ا‌

 .التفاعل‌معدلات‌من‌ويرفع‌التجارية
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‌تعمل‌منصة‌لاعتباره‌وإنما‌للترويج،‌قناة‌كونه‌فقط‌ليس‌اليوم‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويق‌به‌يمتاز‌ما‌أهم

 العملاء.‌مع‌لأجلا‌طويلة‌العلاقات‌إدارة‌على

‌"بناء‌استراتيجيات‌على‌المعتمدة‌المؤسسات‌أن‌ Revie Business Harvard(2023)‌دراسة‌أوضحت‌إذ‌

‌على‌فقط‌اعتمدت‌التي‌بتلك‌مقارنة‌%‌37بنسبة‌أعلى‌لعملائها‌ولاء ‌‌سجلت‌منصاتها،‌خلال‌من‌الرقمية"‌المجتمعات

 الإعلانية.‌الحملات

‌المدعومة‌اللحظية‌المحادثات‌خاصية‌تفعيل‌في‌العقارية‌الشركات‌من‌العديد‌بدأت‌فقد‌السعودية‌العربية‌للملكة‌بالنسبة‌أما

‌ما‌هذا‌و‌،فورية‌إجابات‌على‌والحصول‌استفساراتهم‌طرح‌للعملاء‌لتتيح‌التواصل،‌مواقع‌على‌الاصطناعي‌بالذكاء

 .‌KPMG(2023)‌تقريرل‌ا ‌وفق‌%‌21بنسبة‌التحويل‌معدلات‌زيادة‌في‌ساعد

‌التقني‌والبعد‌الاجتماعي‌البعد‌بين‌الجمع‌على‌تعمل‌اذ‌،التواصل‌منصات‌بواسطة‌للتسويق‌الفعلية‌القيمة‌يعكس‌ما‌وهذا‌

 .واستمرارها‌الحملات‌فعالية‌من‌يدعم‌بما‌التحليلي،

 

 :العقاري التسويق ثالثا:

‌أو‌بيعها‌بهدف‌العقارية‌المشروعات‌ترويج‌إلى‌تسعى‌التي‌والإعلانية‌الاقتصادية‌الأنشطة‌كافة‌يمثل‌العقاري‌التسويق

‌المنصات‌وتحديد‌المستهدفة،‌الفئات‌بمختلف‌العقارية‌المشروعات‌عرض‌يتضمن‌وهذا‌فيها.‌الاستثمار‌أو‌تأجيرها

ا‌الأكثر‌الرقمية  .(‌41ص.‌،‌2020بي،)الحر‌العملاء‌قِّبل‌من‌استخدام 

 

‌ثلاثية‌الافتراضية‌الجولات‌الرقمي،‌المحتوى‌على‌تركز‌العقاري‌التسويق‌استراتيجيات‌باتت‌الرقمي،‌التحول‌مع

‌شركات‌من‌%‌60من‌أكثر‌فإن Statista (2023) لتقرير‌ووفق ا‌الإنترنت.‌خلال‌من‌المدفوعة‌والإعلانات‌الأبعاد،

 .الأخيرين‌العامين‌خلال‌حملاتها‌في‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات‌إلى‌لجأت‌الأوسط‌الشرق‌في‌العقاري‌التطوير

 

‌محتوى‌وتقديم‌المحتملين،‌الزبائن‌من‌دقيقة‌شرائح‌استهداف‌على‌قدرته‌في‌تكمن‌الرقمي‌العقاري‌التسويق‌فعالية‌فإن

‌مثل‌العالية‌بالتنافسية‌تتميز‌التي‌الأسواق‌في‌ولاسيما‌الشرائي،‌القرار‌اتخاذ‌عملية‌تسريع‌في‌يساعد‌غني‌بصري

 .السعودي‌السوق

 

‌الحملات‌دور‌يقتضي‌لا‌حيث‌التجريبي،‌التسويقب‌ارتباطا‌أكثر‌الماضية‌السنوات‌في‌الرقمي‌العقاري‌التسويق‌بات

 للمستهلك.‌غامرة‌تجربة‌خلق‌إنما‌الأسعار،‌أو‌السكنية‌الوحدات‌استعراض‌على‌العقارية

‌الاهتمام‌معدلات‌من‌زاد‌العقاري‌المجال‌في‌الواقع‌محاكاة‌تقنيات‌تبني‌أن‌‌Deloitte(2023)‌دراسة‌أوضحت‌فقد

 الشرائي.‌التردد‌نسب‌تخفيف‌في‌ساعدو‌%،‌34بنسبة‌السكنية‌بالوحدات

‌تعديل‌يتم‌اي‌الرقمية،‌منصاتها‌خلال‌من‌الديناميكي‌التسعير‌نماذج‌بتطبيق‌السعودية‌العقارية‌الشركات‌بدأت‌كذلك

‌التحليل‌أدوات‌استخدام‌في‌أكبر‌وعي‌على‌يدل‌وهو‌،الحالية‌السوقية‌والبيانات‌الطلب‌لمستويات‌بناءا‌الوحدات‌أسعار
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‌منصة‌فقط‌ليس‌الرقمي‌العقاري‌التسويق‌من‌تجعل‌التحولات‌هذه‌والمستثمرين.‌العملاء‌قرارات‌لتعزيز‌التنبئي

 العقارية.‌للمشاريع‌السوقية‌القيمة‌وتعظيم‌المخاطر‌لإدارة‌استراتيجية‌أداة‌وإنما‌للترويج،

 

 السعودية في العقاري السوق رابعاا:

ا‌ويلعب‌الأوسط،‌الشرق‌منطقة‌في‌الأسواق‌أكبر‌من‌السعودي‌العقاري‌السوق‌يعُتبر ‌الاقتصاد‌تطوير‌في‌محوري ا‌دور 

اء‌المالية‌وزارة‌لبيانات‌ووفق ا‌الوطني. ‌إلى‌ونشاطاته‌العقاري‌القطاع‌مساهمة‌وصلت‌(،2023)‌والإسكان‌والقر 

‌مدينة‌في‌سعودي‌ريال‌مليار‌‌300الـ‌تقارب‌للسوق‌تقديرية‌قيمة‌مع‌النفطي،‌غير‌الإجمالي‌المحلي‌الناتج‌من‌12.4%

 .وحدها‌الرياض

 

ا‌المملكة‌تشهد ‌المواطنين‌تملك‌معدل‌رفع‌إلى‌تسعى‌التي‌،‌2030المملكة‌رؤية‌من‌بدعم‌الإسكان‌قطاع‌في‌ازدهار 

‌عامي‌بين‌%‌17بنسبة‌السوق‌في‌المعروضة‌السكنية‌الوحدات‌عدد‌وزيادة‌.‌2030عام‌بحلول‌%‌70إلى‌للمساكن

 .عقارال‌لدعم‌تمويلية‌وتسهيلات‌سكنية‌لبرامج‌مُمهد ا‌،2023و‌2022

 

‌%‌6.7إلى‌يصل‌مركب‌سنوي‌نمو‌معدل‌يسجل‌بأن‌يتحلى‌السعودي‌العقاري‌السوق‌أن PwC (2023) تقرير‌أفاد

‌التحتية‌البنية‌في‌الاستثمارات‌جانب‌إلى‌تنموية،‌كأولوية‌الإسكان‌على‌المرتفع‌الطلب‌على‌بناء ‌‌،‌2030عام‌حتى

 .الكبرى‌العمرانية‌والمشاريع

 

 العقاري المجال في المستهلك سلوك خامساا:

‌القيادية،‌والعوامل‌الشرائية،‌القدرة‌مثل‌الاقتصادية‌العوامل‌منها‌عوامل،‌عدة‌عليه‌يتأثر‌العقاري‌المستهلك‌سلوك

‌الرقمية‌والمراجعات‌التوصيات‌خلال‌من‌الاجتماعي‌والتأثير‌التجارية،‌الثقة‌مثل‌والاجتماعية‌النفسية‌والعوامل

 .(‌45ص.‌،‌2022)محمود،

 

‌الإنترنت،‌بواسطة‌العقار‌عن‌البحث‌بداية‌يبحثون‌السعوديين‌المستهلكين‌من‌%‌74أن PwC (2023) دراسة‌أوضحت

ا‌العقارية.‌للمعلومات‌رئيسي‌كمصدر‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌على‌منهم‌%‌61يعتمد‌فيما  دراسة‌أشارت‌أيض 

 (2023) Hootsuiteبنسبة‌الشراء‌قرار‌اتخاذ‌احتمالية‌من‌يرفع‌الافتراضية،‌الجولات‌ولاسيما‌البصري،‌المحتوى‌أن‌

 .فقط‌النصي‌بالمحتوى‌مقارنة‌23%

 

‌استناد ا‌وأكثر‌ورغباته،‌بحقوقه‌وعي ا‌أكثر‌أصبح‌السعودي‌العقاري‌المستهلك‌أن‌‌Deloitte‌(2023)تقرير‌أكد‌كما

‌تسويق‌استراتيجيات‌تطوير‌العقارية‌الشركات‌على‌يفرض‌ما‌وهو‌الشراء،‌قرارات‌اتخاذ‌قبل‌الرقمية‌المعلومات‌على

 السلوكية.‌التغيرات‌لهذه‌تستجيب‌فعالة‌رقمي
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‌و‌والديموغرافية‌الاقتصادية‌المؤشرات‌متابعة‌على‌مستهلكيه‌وسلوك‌السعودية‌في‌العقاري‌السوق‌إستيعاب‌يقتصر‌لا

‌لابتكار‌المحورية‌المحركات‌من‌اليوم‌باتت‌التي الضخمة‌والبيانات‌التنبئي‌التحليل‌تقنيات‌دمج‌يتطلب‌وإنما‌،حسب

 .أكثر‌وفاعلية‌دقة‌ذات‌تسويقية‌استراتيجيات

‌الضخمة‌البيانات‌تحليلات‌تبنت‌التي‌العالمية‌العقارية‌الشركات‌من‌%‌68أن McKinsey (2023) تقرير‌أوضح‌فقد‌

‌انعكس‌الذي‌الأمر‌المستهدفة،‌لفئاتا‌مع‌تتلائم‌عقارية‌منتجات‌وتصميم‌،أكثر‌دقةب‌الطلب‌بمستويات‌التنبؤ‌استطاعت

 ‌.%‌19بنسبة‌المبيعات‌زيادة‌على

ا‌مضاعف‌بشكل‌الادوات‌هذه‌أهمية‌فتتضح‌،السعودية‌العربية‌للمملكة‌بالنسبة‌أما ‌العقاري‌السوق‌لخصوصية‌نظر 

 .‌2030المملكة‌برؤية‌متعلقة‌سريعة‌تحولات‌شهد‌الذي

‌خلال‌من‌المستهلكين‌بحث‌سلوكيات‌لتحليل الاصطناعي‌الذكاء‌نماذج‌الكبرى‌العقارية‌الشركات‌بعض‌تبنت‌حيث

‌تطبيقات‌على‌التفاعلية‌التوجهات‌تتبع‌أو‌البحث،‌محركات‌في‌استعمالا‌الأكثر‌المفتاحية‌الكلمات‌مثل‌الإنترنت،

 ‌الاجتماعي.‌التواصل

‌ما‌وهو‌الشرائية،‌تهماقدرو‌المستهلكين‌لتفضيلات‌بناءا‌دقيق‌بشكل‌شرائح‌إلى‌السوق‌تقسيم‌في‌النماذج‌هذه‌تساهم‌اذ

 .للعملاء‌الفعلية‌الاحتياجات‌مع‌تناسبا‌أكثر‌عقارية‌منتجات‌بتطوير‌يسمح

‌تحديد‌تستطيع‌التي‌الشركات‌ان‌اذ‌استراتيجي؛‌بشكل‌الاستثمارات‌توجيه‌في‌يساعد‌التنبؤية‌المؤشرات‌استخدام‌أن‌كما

‌المتوسطة(‌المساحات‌ذات‌الشقق‌أو‌الذكية‌الفلل‌)مثل‌متزايد ا‌طلبا‌تشهد‌التي‌العقارات‌نوعيات‌أو‌طلب ا‌الأكثر‌الأحياء

 الاستهلاك.‌السلوك‌في‌التحولات‌مع‌التكيف‌على‌عالية‌قدرة‌ذات‌تكون

 

‌تقليل‌في‌نجحت‌السعودية‌في‌التقنية‌هذه‌على‌اعتمدت‌التي‌العقارية‌المؤسسات‌أن إلى PwC (2023)تقرير‌شاروأ‌

 .الأدوات‌هذه‌تتبنى‌لم‌التي‌بالشركات‌مقارنة‌%،‌15إلى‌تصل‌بنسبة‌المباعة‌غير‌الوحدات‌نسب

‌الرقمية‌التحليلات‌على‌المبنية‌التوصيات‌أن‌حيث‌المستهلك؛‌ثقة‌رفع‌في‌التقنيات‌هذه‌ساعدت‌أخرى،‌زاوية‌ومن

‌على‌وولائهم‌العملاء‌رضا‌من‌يزيد‌ما‌وهو‌وموثوقية،‌شفافية‌أكثر‌الشرائي‌القرار‌اتخاذ‌عملية‌جعل‌على‌تعمل‌الدقيقة

 ‌الطويل.‌المدى

‌بخلق‌متعلقة‌باتت‌إنما‌المبيعات،‌حجم‌زيادة‌في‌مقيدة‌تعد‌لم‌الرقمي‌العقاري‌للتسويق‌المضافة‌القيمة‌أن‌يوضح‌وهذا

‌السعودي‌للسوق‌الديناميكي‌الطابع‌مع‌يتماشى‌بما‌الاستهداف،‌في‌والدقة‌التخصيص‌علىترتكز‌للعميل،‌متكاملة‌تجربة

 وعالمي ا.‌إقليمي ا‌تنافسيته‌دعموي
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   للدراسة النظري والنموذج المصطلحات بين العلاقة ❖

ا‌لكونه Response)–Organism–(Stimulus R-O-S نموذج‌على‌الدراسة‌هذه‌تعتمد ‌العلاقة‌يوضح‌نظري ا‌إطار 

‌والسلوك‌التسويق‌أبحاث‌في‌المستخدمة‌النماذج‌أهم‌من‌أنه‌اذ‌المستهلك.‌وتصرفات‌التسويقية‌المدخلات‌بين

‌وفقا‌معها‌يتجاوب‌الذي (Organism) المستهلك‌على‌تأثيرها‌لها (Stimuli) المثيرات‌أن‌يعتقد‌اذ‌الاستهلاكي،

 .نفسي ا‌أو‌سلوكي ا‌تحليلها‌يمكن (Response) استجابة‌عنه‌ينتج‌ما‌،الشخصية‌خصائصهل

 :يلي‌كما‌النموذج‌هذا‌مكونات‌تفسير‌يمكن‌الدراسة،‌موضوع‌سياق‌وفي

 :(Stimuli)المثير •

‌الإنستغرام،‌مثل‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌بواسطة‌المنشور‌العقاري‌والمحتوى‌الرقمية‌الدعائية‌الرسائل‌في‌يتجسد

‌العروض‌ترويجية،‌فيديوهات‌العقارية،‌للمشاريع‌الملفتة‌الصور‌الرسائل‌هذه‌تضم‌اذ‌توك.‌وتيك‌تويتر،‌شات،‌سناب

‌اهتمام‌على‌يستحوذ‌الذي‌الأول‌المثير‌المحتوى‌هذا‌يشكل‌والأسعار.‌بالموقع‌المتعلقة‌المعلومات‌كذلك‌،الاستثنائية

 .وتكرارها‌النشر،‌توقيت‌،الرسالة‌جودة‌مثل‌عناصر‌من‌يشمله‌ما‌الى‌بالإضافة‌التفاعل،‌إلى‌ويدفعه‌المستهلك

 : (Organism) الكائن •

‌وتتأثر‌الرقمية.‌المثيرات‌هذه‌مع‌نفسي ا‌أو‌سلوكي ا‌يتجاوب‌الذي‌الكيان‌بإعتباره‌السعودي،‌المستهلك‌إلى‌يشير

 :منها‌داخلية‌عوامل‌بعدة‌استجابته

o ةالتعليمي‌المؤهلات 

o العقارات‌بإقتناء‌المكتسبة‌الخبرة 

o الاجتماعية‌السلوكيات 

o الثقافية‌التقاليد 

o الشرائية‌القوة 

‌إلى‌والثقة،‌،التحليل‌كالاهتمام،‌إدراكية‌عمليات‌يضم‌بل‌سطحي ا،‌وليس‌عميق‌التفاعل‌هذا‌أن‌الحديثة‌الأبحاث‌وتفيد

 .الشراء‌نية‌تشكيل‌مرحلة
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 : (Response)استجابة •

‌منصات‌خلال‌من‌العقاري‌التسويقي‌للمحتوى‌تعرضه‌عقب‌المستهلك‌من‌المحتملة‌السلوكية‌النتيجة‌عن‌تعبر

 :في‌وتتضح‌التواصل.

 الشراء‌في‌الرغبة‌ارتفاع •

 ‌الاستفسار‌او‌التواص‌على‌الاقدام •

 الفوري‌الشراء‌أو‌الحجز •

 ‌العقاري‌بالمشروع‌الاستثمار‌الاخرين‌التوصية •

ر‌أو‌التجارية‌العلامة‌تجاه‌المستهلك‌عند‌الناتجة‌والثقة‌الرضا‌درجة‌توضح‌كذلك‌الاستجابة ‌نتيجة‌العقاري‌المطو 

 .له‌تعرض‌الذي‌الرقمي‌المحتوى

‌التأثير‌مراحل‌لشرح‌واسع‌نطاق‌في‌المستخدم‌، AIDAنموذج‌على‌أيضا‌الدراسة‌تستند‌، R-O-Sنموذج‌جانب‌إلى

‌الفعل‌تحفيز‌إلى‌الانتباه‌إثارة‌من‌التسويقية‌الرسائل‌انتقال‌كيفية‌على‌النموذج‌هذا‌يهتمو‌.المستهلكين‌على‌التسويقي

 :متسلسلة‌خطوات‌أربع‌ب‌المرور‌خلال‌من‌وذلك‌الشرائي،

   : Attentionالانتباه •

‌الجودة‌ذات‌الصور‌المثال‌سبيل‌على‌للمحتوى،‌النصية‌أو‌مرئيةال‌المدخلات‌بواسطة‌يجري‌المستهلك‌انتباه‌جذب

 .الملفتة‌العناوين‌أو‌،العالية

  :Interestالاهتمام •

‌أو‌،الخدمات‌توافر‌الموقع،‌)مثل‌العقار‌عن‌موثوقة‌معلومات‌تقديمب‌وذلك‌المستهلك‌فضول‌يثُار‌الانتباه،‌جذب‌عقب

 .(ائتمانية‌التسهيلات

 :Desire الرغبة •

‌الصعيد‌على‌سواء‌،المستهلك‌تطلعات‌أو‌احتياجات‌تلبية‌نتيجة‌العقار،‌هذا‌شراء‌في‌المستهلك‌عند‌رغبةال‌تنشأ

 .الاستثماري‌أو‌العائلي‌أو‌الشخصي

 :Action الفعل •

‌نموذج‌تعبئة‌الشركة،‌مع‌التواصل‌مثل‌حقيقي‌سلوك‌إلى‌والرغبة‌الاهتمام‌يتحول‌اذ‌الأخيرة،‌الخطوة‌تمثل

 .للشراء‌مبدئية‌خطوة‌على‌والإقدام‌إلكتروني،
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‌الرقمي‌محتوىلل‌يمكن‌كيف‌وتفسير‌لاستيعاب‌ومتين‌قوي‌إطار‌إتاحة‌في‌AIDAو‌‌R-O-Sالنموذجين‌تكامل‌يساعد

‌-الكائن‌-)المثير‌نموذج‌ان‌اذ‌السعودية.‌في‌العقاري‌المستهلك‌سلوك‌على‌تأثيرال‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌خلال‌من

‌الداخلي‌النفسي‌التفاعل‌آلية‌‌AIDنموذج‌يفسر‌فيما‌والمستهلك،‌التسويقية‌البيئة‌بين‌الديناميكية‌العلاقةب‌يهتم‌الاستجابة(

ا‌تحُدث‌إلى‌التسويقية‌الرسالة‌بها‌تسير‌التي ‌من‌الظاهرة‌تحليل‌من‌الدراسة‌يمُك ن‌التكامل‌وهذا‌.محسوسا ‌‌سلوكي ا‌أثر 

 للمستهلك.‌الداخلي‌والتفاعل‌الخارجي‌الرقمي‌السياق‌:متوافقتين‌زاويتين
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 الإجراءات الرابع: الفصل
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 تمهيد

يمثل هذا الفصل الأساس الإجرائي للدراسة، حيث يعمل كحلقة وصل بين المفاهيم النظرية والتطبيقات الميدانية. يوضح  

كيفية الانتقال من التفكير في الظاهرة إلى دراستها بشكل علمي، ومن التحليل المفهومي إلى التحقق التجريبي. لا يقتصر  

ي  تقنية بحتة، بل  تقديم خطوات  والتي من  الفصل على  الدراسة،  إليها  استندت  التي  والمنهجية  الفكرية  الرؤية  كشف عن 

 ‌.خلالها تم العمل على تحقيق أهدافها 

فيها.  ‌في نبحث  التي  للظاهرة  المنهجية بمثابة قرارات علمية مدروسة تعكس فهماً شاملاً  تعُتبر الإجراءات  السياق،  هذا 

من المهم أن ندرك أن الأدوات الكمية وحدها لا تكفي لمعالجة الظواهر الاجتماعية، خاصة تلك المرتبطة بمجال التحول  

فهم عميق للأبعاد الإنسانية والثقافية، مثل الإدراك، والثقة، والانطباع،    الرقمي. يجب أن تكون هذه الجوانب متجذرة في 

 .والقيم الرمزية التي يحملها المستهلك 

الأدوات   وتطوير  الميدان،  في  عملية  خطوات  إلى  النظرية  المفاهيم  تحويل  كيفية  توضيح  إلى  الفصل  هذا  يهدف  لذلك، 

والتقنيات والأساليب التي يتم من خلالها اختبار الفرضيات البحثية والإجابة على الأسئلة. إن سلوك شراء العقارات في  

نتيجة للتفاعل بين البشر والخطاب التسويقي الذي يوجه ويؤثر على    المجال الرقمي ليس مجرد تبادل اقتصادي، بل هو 

 . تصوراتهم وقراراتهم 

تعتمد هذه الدراسة على هذا الفهم العلمي والإنساني فيما يتعلق بتسويق العقارات الرقمية كخطاب اجتماعي وثقافي يشكل  

الذي   الاقتصادي  التحول  ظل  في  السعودي  المستهلك  تصورات  بناء  في  يساهم  وبالتالي  والمشاعر،  والانطباعات  القيم 

 . 2030شهدته المملكة في إطار رؤية  

نهجًا علميًا شاملاً يعتمد على الدقة في اختيار الأدوات، والموضوعية في جمع البيانات، والصرامة    تم اتباع بناءً على ذلك،  

قراءة النتائج وفقًا للواقع الاجتماعي والثقافي المحلي. وبالتالي، يسعى    التي نسعى من خلالها في تحليل الإحصائيات، و 

للرسائل   التي يمكن من خلالها  الآليات  وفهم  الشراء  وقرارات  الرقمي  العقاري  التسويق  بين  العلاقة  إلى وصف  الفصل 

 .الرقمية إعادة تشكيل تصورات المستهلكين ومواقفهم الشرائية 

يجسد‌هذا‌الفصل‌تتويج‌البحث‌التطبيقي‌للدراسة‌حيث‌يوضح‌ليس‌فقط‌النوع‌والمنهجية‌والمجتمع‌والعينة‌والأدوات‌وطرق‌‌
يعكس‌‌‌‌التحليل،‌ قائمة‌على‌الأدلة،‌مما‌ علمية‌ إلى‌معرفة‌ النظري‌ التساؤل‌ يتحول‌ عندما‌ والمعنى‌ المنهج‌ تقارب‌ ا‌ أيض  بل‌

 .رؤية‌الباحث‌للبشر‌في‌بيئتهم‌الرقمية‌كفاعلين‌مؤثرين‌ومتأثرين‌
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:  الدراسة نوع أولاا

‌، Research) Analytical–(Descriptiveالتحليلي‌الوصفي‌المنهج‌إلى‌تستند‌التي‌التطبيقية‌البحوث‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تنتمي

 .الاستهلاكي‌السلوك‌مع‌الرقمية‌الأدوات‌فيها‌تتقاطع‌التي‌الحديثة‌والاقتصادية‌الاجتماعية‌الظواهر‌لدراسة‌الأنسب‌من‌وهو

التأثير   أنماط  للعثور على  لتحليل وربط متغيراتها  الحقيقي،  الظاهرة في سياقها  إلى دراسة  النوع  البحث من هذا  يسعى 

  ت. تدخل في المتغيرا ال والاتجاهات الناشئة، دون  

التحليلية لأن التسويق العقاري الرقمي عبر منصات التواصل الاجتماعي يعتمد  - تبرز هذه الدراسة في المرحلة الوصفية  

الدافع   الثقة،  )الإدراك،  البشري  والبعد  الاجتماعية(  والمنصات  الرقمي  )المحتوى  التقني  البعد  يشمل  معقد،  تفاعل  على 

 . للشراء( 

الرقمية تتطلب إطارًا وصفيًا تحليليًا يمكنه تفسير   al. et Hair (2019) أشار‌وقد البيئة  المستهلك في  بأن دراسة سلوك 
أبحاث‌التسويق‌‌‌‌إذ‌أن‌ Keller & Kotler (2021) برزهاأ كما   .كيفية ارتباط الإدراك والسلوك في بيئة ديناميكية مفتوحة 

عبر‌‌ الشراء‌ سلوكيات‌ ضمن‌ لتفسيرها‌ المستهلكين‌ سلوك‌ وراء‌ والاجتماعية‌ النفسية‌ الدوافع‌ في‌ النظر‌ تحاول‌ الحديثة‌
 .الإنترنت‌

قادرة على دمج الجوانب الكمية للبيانات الإحصائية مع الجوانب النوعية    تم استخدامها في هذا الصدد، فإن المنهجية التي  

 .للمعاني والسياقات الرقمية التي قد توفر لها نهجًا علميًا شاملاً لفحص الظاهرة المدروسة 

الشراء   وقرار  الرقمي  العقاري  التسويق  بين  العلاقة  طبيعة  اكتشاف  في  تتمثل  التي  البحث  بأهداف  النهج  هذا  يرتبط 

للمستهلك في   الشراء  اتجاه  التي تساعد في تحديد  والثقافي  المعرفي  التأثير  آليات  ا استكشاف  السعودي، وأيضً للمستهلك 

   . البيئة الرقمية الحالية 

ا‌كان‌بل‌تقني،‌نهج‌مجرد‌من‌أكثر‌الوصفي‌التحليل‌اختيار‌كان‌هنا،‌ومن ‌الأخذ‌مع‌للشراء،‌وعميق‌مقنع‌فهم‌لتحقيق‌علمي ا‌طموح 

 السعودية.‌العربية‌المملكة‌في‌يحدث‌الذي‌السريع‌الاجتماعي‌والتغير‌الرقمي‌التسريع‌الاعتبار‌في

 الدراسة منهج ثانياا:

‌الاجتماعية‌الظواهر‌لدراسة‌العلمية‌المناهج‌أفضل‌كأحد‌به‌يعُترف‌الذي‌التحليلي،‌الوصفي‌المنهج‌على‌الاعتماد‌تم‌البحث،‌في

 البشري.‌السلوك‌مع‌التقنية‌العوامل‌تتقاطع‌حيث‌المعاصرة،‌التفاعلية‌والاقتصادية

‌المتبادلة‌والعلاقات‌مكوناتها‌تحليل‌ثم‌الحقيقي‌العالم‌في‌وأخذها‌بالضبط،‌هي‌كما‌الظاهرة‌ملاحظة‌خلال‌من‌المنهج‌هذا‌تنفيذ‌يتم‌

‌التفسير‌مقابل‌الموضوعي‌الوصف‌دقة‌على‌النهج‌يعتمد‌نفسها.‌العوامل‌في‌التحكم‌دون‌نتائجها،‌إلى‌والوصول‌لتفسيرها‌بينها

‌المنهج‌هذا‌اختيار‌جاء‌وقد‌والاجتماعية.‌والثقافية‌المعرفية‌العوامل‌بفعل‌تتشكل‌التي‌للظواهر‌كامل‌فهمو‌التحليل‌في‌الواسع

ا ‌قرارات‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌الرقمي‌التسويق‌تأثير‌يتناول‌الذي‌الدراسة‌موضوع‌طبيعة‌مع‌منسجم 
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‌مع‌التحليل(‌أدوات‌الرقمي،‌المحتوى‌)المنصات،‌تقنية‌أبعاد‌فيها‌تتداخل‌معقدة‌ظاهرة‌وهي‌السعودي،‌المستهلك‌لدى‌الشراء

 .الشرائي(‌القرار‌الانطباع،‌الثقة،‌)الإدراك،‌إنسانية‌أبعاد

تحليلية   Wisenblit & Schiffman (2019) ويرى منهجية  تتطلب  الرقمية  السياقات  في  المستهلك  سلوك  دراسة  أن 

وصفية تدمج بين الإدراك الفردي والسلوك الفعلي، حيث إن اتخاذ قرارات الشراء لا يُحفز فقط بالاحتياجات المادية، بل  

 Keller & Kotler (2021) ا يدعي يتأثر أيضًا بالمعاني الرمزية والتفاعلات الاجتماعية التي تنتجها الرسائل الرقمية. كم 

‌أنماط‌تشكيل‌تعيد‌ديناميكية‌تسويقية‌بيئة‌في‌والمستهلك‌التجارية‌العلامة‌بين‌المعقدة‌العلاقات‌لفهم‌الأنسب‌يعُتبر‌النهج‌هذا‌أن

 .والثقة‌الإدراك

‌لتتبع‌الإحصائية‌الأساليب‌استخدام‌تم‌والنوعية.‌الكمية‌المختلطة‌للتقنيات‌التحليلي‌الوصفي‌المنهج‌لاستخدام‌الدافع‌هو‌هذا‌كان

‌الأرقام‌هذه‌تعطي‌التي‌والثقافية‌الاجتماعية‌السياقات‌في‌للنظر‌تفسيري‌تحليل‌إجراء‌تم‌كما‌العام،‌السلوك‌في‌والاتجاهات‌الأنماط

‌رقمي‌فضاء‌في‌السعودي‌للمستهلك‌الإنسانية‌التجربة‌لفهم‌وسيلة‌بل‌ذاتها،‌حد‌في‌غاية‌الأرقام‌تكون‌لا‌النموذج،‌اهذ‌في‌وزنا .

 .ومتغير‌مفتوح

‌العناصر‌تخلق‌منفصلة.‌عناصر‌إلى‌اختزالها‌يمكن‌لا‌التي‌العلاقات‌من‌معقد‌كنظام‌الظاهرة‌إلى‌النظر‌يمكن‌الطريقة،‌بهذه

‌أفعال‌إلى‌تؤدي‌أن‌يمكن‌التي‌المعاني‌من‌شبكة‌إلخ،‌البصري،‌العرض‌أسلوب‌الرقمي،‌التفاعل‌الثقة،‌المصداقية،‌مثل‌المختلفة

‌تطورها‌وكيفية‌ممكنا ،‌الرقمي‌التأثير‌تجعل‌التي‌الآليات‌فهم‌في‌التحليلي‌الوصفي‌النهج‌يساعد‌لي،وبالتا‌عقار.‌شراء‌قرار‌تشكل

 .للمستهلكين‌الجماعي‌الوعي‌في

جانب من ميزته هو قدرته على دراسة الظواهر كما تتطور في بيئتها الواقعية، وهو ما يتماشى مع بيئة الدراسة السعودية  

. لذا، فإن تحليل سلوك المستهلك  2030حيث يحدث التغيير الرقمي والاقتصادي بوتيرة سريعة استجابة لرؤية المملكة  

ً لفهم   .طبيعة السوق المحلية والاتجاهات المستقبلية   في مجال العقارات الرقمية يعد أساسيا

لذلك،‌لم‌يكن‌قرار‌هذا‌البحث‌باستخدام‌النهج‌التحليلي‌الوصفي‌مجرد‌اختيار‌إجرائي،‌بل‌كان‌قرارا ‌علميا ‌وفلسفيا ،‌يعكس‌‌
بين‌‌ي‌‌اعتقاد‌ الجمع‌ خلال‌ من‌ إلا‌ إليه‌ الوصول‌ يمكن‌ لا‌ الرقمي‌ العصر‌ في‌ التسويق‌ ظواهر‌ في‌ التجريبي‌ البحث‌ بأن‌

الموضوعية‌العلمية‌في‌التحليل‌والفهم‌الإنساني‌للسلوك.‌مع‌كل‌رقم‌استبيان‌يأتي‌موقف‌معرفي؛‌كل‌إجابة‌تعبر‌عن‌تجربة‌‌
‌.رقمية‌وتأثير‌السياق‌الثقافي‌والاجتماعي‌للمستهلك‌

 

‌يتعلق‌فيما‌العملي‌التفسير‌إلى‌النظري‌الفهم‌من‌للبيانات،‌المنهجي‌التحليل‌إلى‌الملاحظة‌مرحلة‌تجاوز‌على‌المنهج‌هذا‌ساعد

‌بتسويق‌العلمية‌المعرفة‌لتحسين‌محاولة‌في‌والموثوقة‌الصحيحة‌النتائج‌من‌الاقتراب‌من‌مك ن‌أنه‌اذ‌وقد‌المتغيرات.‌هذه‌بعلاقة

‌في‌المعاصرين‌السعوديين‌العملاء‌لسلوك‌التسويقية‌الرسائل‌استجابة‌كيفية‌فهم‌من‌المهنيين‌تمكين‌وكذلك‌الرقمية،‌العقارات

 .الرقمية‌البيئة
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 الدراسة وعينة مجتمع

 الدراسة مجتمع

‌النشطة‌المجموعة‌ويمثلون‌الرقمية،‌المنصات‌عبر‌العقاري‌التسويق‌يتابعون‌الذين‌السعوديون‌المستهلكون‌هو‌هنا‌الدراسة‌مجتمع

‌المهارات‌ومستويات‌التعليمي‌والمستوى‌والجنس‌العمر‌تنوع‌مع‌الرقمية.‌البيئة‌داخل‌الشرائي‌القرار‌اتخاذ‌عملية‌في‌والمباشرة

‌العقاري‌السوق‌في‌والثقافي‌والاقتصادي‌الاجتماعي‌للواقع‌انعكاس ا‌يمثل‌فإنه‌(،‌2019وآخرون،‌Hair)‌عالمجتم‌هذا‌في‌الرقمية

 ‌السعودي.

‌الشرائي(،‌القرار‌اتخاذ‌على‌القدرة‌الرقمي،‌المحتوى‌مع‌التفاعل‌الرقمي،‌الوعي‌)مثل‌صارمة‌علمية‌بمعايير‌المجتمع‌تحديد‌تم
‌حول‌ودقيقة‌كاملة‌نتائج‌على‌للحصول‌والثقافية‌الاجتماعية‌المجموعات‌لمختلف‌العادل‌والتمثيل‌الجغرافي‌التوزيع‌مراعاة‌مع

‌سبيل‌على‌-‌الشراء‌تفضيلات‌على‌والاجتماعية‌الثقافية‌التأثيرات‌الاعتبار‌في‌المجتمع‌اختيار‌يأخذ‌السعودية.‌الرقمية‌البيئة
‌كتجربة‌بل‌اقتصادية‌كعملية‌فقط‌ليس‌المستهلك‌سلوك‌رؤية‌من‌يمكننا‌مما‌-‌والثقة‌والمصداقية‌التجارية‌العلامة‌تصور‌المثال،
 للمستهلك.‌والاجتماعية‌الثقافية‌والقيم‌الفردي‌اكالإدر‌مع‌تتفاعل‌التي‌الرقمية‌الرسائل‌من‌تتشكل

‌المجتمع‌باعتبارها‌اختيارها‌تم‌التي‌الدراسة‌عينة‌شكلوا‌الرقمي،‌التسويق‌رسائل‌من‌الفعليون‌المستفيدون‌وهم‌المستهلكون،

‌ما‌دراسة‌فإن‌مهم،‌العقارات‌شركات‌استراتيجيات‌في‌البحث‌أن‌من‌الرغم‌على‌الشراء.‌قرارات‌يشكلون‌حيث‌الأساسي،

‌الخطط‌بتحليل‌فقط‌يقوم‌بل‌المستهلك؛‌سلوك‌على‌الفعلي‌التأثير‌عن‌يكشف‌لا‌يبالو‌مواقع‌أو‌مواقعهم‌على‌فقط‌ينشرونه

‌الرقمية‌الرسائل‌ربط‌يمكن‌المستهلك،‌على‌التركيز‌خلال‌من‌معها.‌والتفاعل‌للرسائل‌المستهلكين‌تلقي‌كيفية‌فهم‌دون‌والأهداف

ا‌يتوافق‌بما‌وذلك‌الشراء،‌قرارات‌توجه‌التي‌افيةوالثق‌والاجتماعية‌النفسية‌الدوافع‌فهم‌ويمكن‌الفعلي،‌المستجيب‌بسلوك ‌مع‌تمام 

 (.Keller, & Kotler 2021)‌الوصفي‌التحليلي‌النهج

 

 الدراسة عينة

 والموجهة‌العمدية‌العينة‌خاص‌وبشكل‌، Sampling) probability-(Nonالاحتمالية‌غير‌العينة‌على‌الدراسة‌اعتمدت

Sampling) (Purposive،العقاري‌بالتسويق‌الصلة‌ذات‌الرقمية‌المنصات‌مع‌تفاعلا ‌‌الأكثر‌المستهلكين‌لاختيار‌ (Etikan 

2016). al., et 

 :المنهجية‌الاعتبارات‌من‌مجموعة‌على‌بناء ‌‌مشارك‌‌400بـ‌العينة‌حجم‌تقدير‌تم

‌للتحليل‌كافية‌بيانات‌ستوفر‌الكافية‌البيانات‌أن‌من‌للتأكد‌الرقمي‌العقاري‌التسويق‌حول‌الأدبيات‌مراجعة‌على‌ناء ‌ب •

 .والنوعي‌الإحصائي

 .المستهدف‌للمجتمع‌جيدة‌رؤية‌لتوفير‌الرقمية؛‌والمعرفة‌والجنس‌العمر‌ذلك‌في‌بما‌الديموغرافيين،‌السكان‌تنوع •

 .النتائج‌لتوحيد‌المفقودة‌أو‌الصالحة‌غير‌الردود‌لمعالجة‌بروتوكول •
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 :التالية‌للمعايير‌الكامل‌استيفائهم‌على‌بناء ‌‌المشاركين‌اختيار‌تم

 .الإلكترونية‌المنصات‌على‌العقارية‌الشركات‌تعريف‌ملفات‌متابعة •

 .الرقمية‌العقارية‌العروض‌أو‌الإعلانات‌عرض‌كيفية‌معرفة •

 الشراء.‌قرار‌واتخاذ‌البديلة‌الخيارات‌تقييم‌خلال‌من‌الرقمية‌المعلومات‌تفسير‌على‌القدرة •

‌الشراء،‌وقرار‌الرقمي‌التسويق‌مع‌للعلاقات‌الموثوق‌والتحليل‌البيانات‌دقة‌إلى‌العينة‌حجم‌لتقدير‌المنهجية‌الطريقة‌هذه‌تهدف

‌البشري‌العنصر‌مع‌الطريقة‌هذه‌تتماشى‌الرقمية.‌البيئة‌داخل‌المستهلك‌سلوك‌على‌المؤثرة‌للعوامل‌الكافي‌التمثيل‌إهمال‌دون

‌وقابلة‌موثوقة‌الدراسة‌يجعل‌مما‌الإحصائي،‌بالمعنى‌وليس‌الرقمية،‌الرسائل‌عبر‌المستهلك‌تفاعل‌كيفية‌في‌تقُرأ‌حيث‌للدراسة،

 السعودي.‌العقارات‌لسوق‌ومفيدة‌للتعميم

 

‌التالية‌الخطوة‌كانت‌والاقتصادية،‌الاجتماعية‌بأبعاده‌الميداني‌الواقع‌عكس‌أجل‌من‌والعينة‌الدراسة‌مجتمع‌واختيار‌تحديد‌بمجرد

‌الأساسية‌الركائز‌أحد‌أنه‌على‌الإجرائي‌والتحكم‌المفاهيم‌وضوح‌إلى‌ينُظر‌الدراسة.‌صلب‌في‌الرئيسية‌المفاهيم‌توضيح‌هي

 التحليل.‌في‌المنهجي‌والاتساق‌العلمية‌للدقة

‌إلى‌نتائجه‌وتفسير‌قراءته‌تستند‌عندما‌فقط‌معناه‌يستمد‌الميداني‌العمل‌فإن‌البيانات،‌جمع‌بها‌يتم‌التي‌الدقة‌عن‌النظر‌بغض‌

‌‌ليس‌الإجرائية‌المفاهيم‌إلى‌الانتقال‌فإن‌وبالتالي،‌معينة.‌مفاهيم ‌للدراسة،‌العلمي‌للبناء‌إضافي‌استمرار‌يمثل‌بل‌جديد ا‌فصلا 

‌العقارات،‌قطاع‌الرقمي،‌التسويق‌مثل‌الرئيسية‌المفاهيم‌توضيح‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف‌المعنى.‌في‌وينتهي‌الواقع‌في‌البناء‌ويبدأ

‌الإجرائي‌تحديدها‌حيث‌من‌أو‌والمصطلحية‌اللغوية‌تعريفاتها‌حيث‌من‌سواء‌الشراء،‌وقرارات‌الاجتماعي،‌التواصل‌منصات

 السعودية.‌البيئة‌في‌التطبيقي‌ومجالها‌الدراسة‌طبيعة‌مع‌المتسق
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 والاجرائية:‌الاصطلاحية‌المفاهيم

‌تفسير‌خلالها‌من‌يمكن‌التي‌والطريقة‌النظري‌التوجه‌توضح‌لأنها‌علمي‌بحث‌لأي‌الفقري‌العمود‌الأساسية‌المفاهيم‌تعُتبر

‌الرقمي‌العقاري‌بالتسويق‌المتعلقة‌المصطلحات‌أبرز‌تحديد‌على‌الحرص‌تم‌الدراسة،‌هذه‌في‌التحقيق.‌في‌والعلاقات‌المتغيرات

ا‌الشراء،‌وقرارات  ‌وإجرائي.‌نظري‌مستويين:‌على‌إياها‌موضح 

‌فإن‌النظري،‌الجانب‌إلى‌بالإشارة‌البحث.‌وأهداف‌الدراسة‌منهجية‌إلى‌يشير‌وتشغيلي‌علمي‌توثيق‌مع‌الرئيسية‌المفاهيم‌تعُرض

‌يهدف‌كما‌البحث.‌لخلفية‌المفاهيمي‌الفهم‌ودقة‌عمق‌يعكس‌قوية‌علمية‌أدلة‌إلى‌المستندة‌الأكاديمية‌والتعريفات‌المفاهيم‌عرض

‌تحديد‌وتمكين‌والعملية،‌النظرية‌الأبعاد‌لمواءمة‌الدراسة،‌سياق‌في‌عملية‌خطوات‌إلى‌المفاهيم‌تحويل‌إلى‌الاجرائي‌الجانب

 .ودقيقة‌منهجية‌بطريقة‌المتغيرات‌وقياس

ا‌النهج‌هذا‌يوفر‌العملية،‌التعريفات‌مع‌النظرية‌التعريفات‌تحديد‌خلال‌من  ‌وتحليلها،‌البيانات‌جمع‌تعزيز‌مع‌منهجية‌شفافية‌أيض 

‌المفاهيم‌هذه‌وعرض‌الاستخلاصات‌تقديم‌تم‌السعودي.‌الرقمي‌المستهلك‌سلوك‌وصف‌خلال‌من‌الإنساني‌البعد‌على‌يحافظ‌مما

 .التالي‌الجدول‌في‌البحث‌وأهداف‌الدراسة‌جوهر‌تحدد‌التي‌جرائيةوالإ‌العلمية‌الوثائق‌وبعض

 

 الاجرائي التعريف الاصطلاحي التعريف المفهوم م

‌التي‌التسويقية‌الأنشطة‌مجموعة الرقمي‌التسويق 1

‌للترويج‌الرقمية‌المنصات‌تستخدم

‌علاقات‌وبناء‌والخدمات‌للسلع

Kotler & )‌المستهلكين‌مع‌تفاعلية

2021 Keller,.) 

‌الشركات‌تفعلها‌التي‌الأنشطة‌هي

‌المنصات‌بواسطة‌السعودية‌العقارية

‌للعقارات‌الترويج‌بهدف‌الرقمية

 الشراء.‌نية‌وتحفيز

2  

 

 التسويق‌العقاري‌الرقمي

 

 

 

‌واستراتيجيات‌أدوات‌استخدام

‌المنتجات‌لترويج‌الرقمي‌التسويق

‌مع‌والتفاعل‌العقارية‌والخدمات

 ,Mishra) إلكتروني ا‌العملاء

2020). 

 

 

‌تنفذها‌التي‌الترويجية‌الحملات‌جميع

‌عبر‌السعودية‌العقارية‌الشركات

‌العملاء‌لجذب‌الرقمية‌المنصات

 .الشرائية‌قراراتهم‌على‌والتأثير
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3 

 

 

 

 

‌مواقع‌التواصل‌الاجتماعي‌

 

‌للمستخدمين‌تتيح‌إلكترونية‌منصات

‌والتفاعل‌ومشاركته‌محتوى‌إنشاء

Kaplan & )‌الآخرين‌مع

2019 Haenlein,.) 

 

‌خلالها‌من‌يتابع‌التي‌المنصات

‌العقارية‌الإعلانات‌السعودي‌المستهلك

‌وسناب‌إنستغرام،‌تويتر،‌مثل‌الرقمية

 شات.

4  

 التسويقي‌الرقمي‌المحتوى

 

‌المصممة‌الرقمية‌التسويقية‌الرسائل

‌تفاعله‌وتحفيز‌المستهلك‌انتباه‌لجذب

Chaffey & )‌التجارية‌العلامة‌مع

2022 Chadwick,-Ellis.) 

 

‌عبر‌ينُشر‌الذي‌العقاري‌المحتوى

‌الشركات‌قبل‌من‌الرقمية‌المنصات

 .العقارات‌مسوقي‌أو‌العقارية

5  

 الرقمي‌التفاعل

 

‌للمحتوى‌المستخدمين‌استجابة

‌الإعجاب،‌خلال‌من‌الرقمي

et Hair )‌التعليق‌أو‌المشاركة،

2019 al.,.) 

 

‌السعودي‌المستهلك‌استجابة‌درجة

‌ومشاركتهم‌الرقمية‌العقارية‌للإعلانات

 . معها‌تفاعلهم‌أو

6  

 الشراء‌قرار

 

‌عند‌المستهلك‌بها‌يمر‌التي‌العملية

‌أو‌المنتج‌واختيار‌البدائل‌تقييم

,Solomon )‌المناسبة‌الخدمة

2022.) 

 

‌قرار‌على‌السعودي‌المستهلك‌اقدام

‌للتسويق‌تعرضه‌بعد‌عقار‌شراء

 العقاري.‌الرقمي

7  

 

 الرقمي‌المستهلك

 

‌الرقمية‌الأدوات‌يستخدم‌الذي‌الفرد

‌واتخاذ‌المعلومات‌عن‌البحث‌في

et Lipsman )‌الشراء‌قرارات

2021 al.,.) 

 

‌على‌يعتمد‌الذي‌السعودي‌المستهلك

‌الإعلانات‌لمتابعة‌الرقمية‌المنصات

‌المجال‌في‌الشرائية‌قراراته‌واتخاذ

 العقاري.
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8 

 

 

 

 

 الرقمية‌الثقة

 

‌ومصداقية‌لموثوقية‌المستهلك‌إدراك

‌الذي‌والمصدر‌الرقمية‌المعلومات

 (.al., et Gefen 2020)‌يقدمها

 

‌في‌السعودي‌المستهلك‌ثقة‌مدى

‌الرقمية‌العقارية‌الإعلانات‌مصداقية

 ومصادرها.

9  

 التسويقية‌المصداقية

 

‌مع‌التسويقية‌الرسالة‌توافق‌مدى

‌إقناع‌على‌وقدرتها‌الفعلية‌الحقائق

al., et Belanche )‌المستهلك

2021.) 

 

‌صدق‌لمدى‌المستهلك‌تصور

‌ومطابقتها‌الرقمية‌العقارية‌الإعلانات

 للواقع.

10  

 الشراء‌نية

 

‌لاتخاذ‌للمستهلك‌الذهني‌الاستعداد

‌اقتناعه‌على‌بناء ‌‌الشراء‌قرار

 (.,Ajzen 1991)‌بالمنتج

 

‌السعودي‌للمستهلك‌النفسي‌الاستعداد

‌تعرضه‌بعد‌عقار‌شراء‌قرار‌لاتخاذ

 الرقمي.‌التسويقي‌للمحتوى

11  

 التجارية‌بالعلامة‌الوعي

 

‌العلامة‌تمييز‌على‌المستهلك‌قدرة

‌المنافسين‌بين‌من‌وتذك رها‌التجارية

(2016 Keller,.)  

 

‌السعودي‌المستهلك‌معرفة‌مدى

‌يتابع‌التي‌العقارية‌الشركات‌بعلامات

 الرقمية.‌المنصات‌عبر‌محتواها

12  

 الذهنية‌الصورة

 

‌يبنيها‌التي‌الذهنية‌التصورات

‌وقيمته‌العقار‌جودة‌حول‌المستهلك

 (.,Assael 2018)‌الاستثمارية

 

‌المستهلك‌لدى‌يتشكل‌الذي‌الانطباع

‌رقمي ا‌المعروض‌العقار‌حول‌السعودي

 الإعلان.‌محتوى‌على‌بناء ‌

13  

 الرقمي‌التحفيز

‌بصرية‌أو‌تفاعلية‌عناصر‌استخدام

‌سلوك‌اتخاذ‌نحو‌المستهلك‌لدفع

al, et Hoyer )‌محدد‌شرائي

2020.) 

‌قادرة‌العقارات‌في‌الرقمية‌الإعلانات

‌المستهلكين‌اهتمام‌جذب‌على

 .الشراء‌قرار‌لاتخاذ‌وتحفيزهم
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14  

 

 الرقمي‌الرضا

 

 

‌يختبره‌الذي‌بالرضا‌الشعور

‌المعلومات‌تلقي‌بعد‌المستهلك

,Oliver )‌الرقمية‌والخدمات

2010.) 

 

‌جودة‌عن‌لرضاه‌المستهلك‌تقييم

‌والإعلانات‌الرقمية‌المعلومات

‌تجربته‌في‌واجهها‌التي‌العقارية

 الشرائية.

15  

 الرقمي‌الاجتماعي‌التأثير

 

‌على‌الاجتماعية‌التفاعلات‌تأثير

‌سلوك‌توجيه‌في‌الرقمية‌المنصات

Cheung & )‌المستهلك

2012 Thadani,.) 

 

‌بآراء‌السعوديين‌المستهلكين‌تأثر‌مدى

‌الإعلانات‌على‌الآخرين‌وتعليقات

‌قرار‌اتخاذ‌قبل‌الرقمية‌العقارية

 .الشراء

16  

 الرقمي‌الانتباه

 

 

‌وتفسير‌ملاحظة‌على‌المستهلك‌قدرة

‌من‌هائلة‌كمية‌بين‌الرقمية‌الرسائل

Pieters, & Wedel )‌المحتوى

2008.) 

 

‌المستهلكون‌يضعها‌التي‌التركيز‌درجة

‌العقارية‌الإعلانات‌على‌السعوديون

 .المقدم‌المحتوى‌مع‌وتفاعلهم‌الرقمية

17  

 التجارية‌بالعلامة‌الارتباط

 

 

‌بين‌والمعرفية‌العاطفية‌العلاقة

‌التجارية‌والعلامة‌المستهلك

(1996 Aaker,.) 

 

‌السعوديين‌المستهلكين‌شعور‌مدى

‌تجاه‌التفضيل‌أو‌النفسي‌بالارتباط

‌يتابعونها‌التي‌العقارية‌الشركات

 .رقمي ا

18  

 الرقمية‌التجربة

‌يمر‌التي‌الرقمية‌التفاعلات‌مجموع

‌أو‌التجارية‌العلامة‌مع‌المستهلك‌بها

 (.al., et Verhoef 2009)‌المنتج

‌المستهلكون‌بها‌يمر‌التي‌التجربة

‌المحتوى‌مع‌تفاعلهم‌أثناء‌السعوديون

‌التعرض‌ذلك‌في‌بما‌الرقمي،‌العقاري

 .القرار‌لاتخاذ‌والتقييم‌والفهم
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‌العثور‌هي‌التالية‌الخطوة‌تكون‌البحث،‌لمتغيرات‌الاجرائية‌و‌الاصطلاحية‌التعريفات‌وشرح‌الأساسية‌الدراسة‌مفاهيم‌تحديد‌مع

‌الإطار‌يوفر‌الذي‌الفكري‌الأساس‌المحددة‌المفاهيم‌تعُتبر‌لذلك،‌المناسبة.‌الإحصائي‌التحليل‌وطرق‌البيانات‌لجمع‌الأدوات‌على

‌العقاري‌التسويق‌مثل‌ةالرئيسي‌المتغيرات‌مع‌أخرى‌أداة‌أي‌أو‌الاستبيان‌يتطابق‌أن‌لضمان‌البحث‌أدوات‌تصميم‌يوجه‌الذي

 .للعقار‌الذهنية‌والصورة‌الرقمية،‌الثقة‌الشراء،‌نية‌الرقمي،‌التفاعل‌الرقمي،

‌المتعاملين‌السعوديين‌المستهلكين‌واقع‌لتمثيل‌ودقيقة‌موثوقة‌بيانات‌باستخدام‌تسمح‌العملية‌والأدوات‌الأفكار‌هذه‌بين‌العلاقة

ا‌الحفاظ‌مع‌بدقة،‌الرقمية‌والخدمات‌المنتجات‌مع ‌الشراء‌وسلوكيات‌مواقف‌بناء‌كيفية‌يصف‌الذي‌البشري‌العامل‌على‌أيض 

‌الرقمي‌الاجتماعي‌والتأثير‌الرقمي،‌الانتباه‌التجارية،‌بالعلامة‌الوعي‌مثل‌جوانب‌تضمين‌المثال،‌سبيل‌على‌المستهلكين.‌لدى

‌عبر‌الخصائص،‌أو‌المفتوحة‌الأسئلة‌تحليل‌خلال‌من‌نوعي‌بشكل‌والمواقف‌الدوافع‌فهم‌ويمكن‌القياس،‌يسهل‌استبياننا‌داخل

 . الرقمي‌التفاعل

‌للنهج‌منطقية‌نتيجة‌يكون‌أن‌يجب‌الإحصائي‌التحليل‌وطرق‌البيانات‌جمع‌أدوات‌إلى‌المفاهيم‌تعريف‌من‌الانتقال‌أن‌ذلك‌يتبع 

‌البيانات‌مع‌والاتجاه،‌الارتباط‌تقيس‌التي‌الدقيقة،‌الكمية‌البيانات‌بدمج‌يسمح‌وهذا‌الدراسة.‌اعتمدته‌الذي‌الوصفي‌التحليلي

‌في‌المستهلكين‌تصرف‌لكيفية‌الكاملة‌الصورة‌لتشكيل‌والثقافية،‌والاجتماعية‌النفسية‌الدوافع‌عن‌تكشف‌التي‌العميقة،‌النوعية

 .المعاصر‌الرقمي‌فضائه‌في‌السعودي‌العقاري‌السوق

 الإحصائي التحليل وأساليب البيانات جمع أدوات

:  )الاستبانة(‌الدراسة‌أداة‌أولا 

ا‌الدراسة،‌هذه‌في‌البيانات‌لجمع‌الرئيسية‌الأداة‌الإلكتروني‌الاستبيان‌شكل ‌المستجيبين‌إلى‌الوصول‌في‌وسرعته‌لمرونته‌نظر 

 ‌الرقمية.‌البيئة‌في‌التفاعل‌على‌تركز‌التي‌الدراسة‌لطبيعة‌وملاءمته

‌تتناسب‌وواضحة،‌دقيقة‌علمية‌بلغة‌عناصره‌تحديد‌وتم‌المستهدفة،‌والمتغيرات‌الدراسة‌أهداف‌مع‌ليتماشى‌الاستبيان‌تطوير‌تم

 الرد.‌ودقة‌المعنى‌وضوح‌لضمان‌المشاركين‌لدى‌التقنية‌ومستوى‌ثقافة‌مع

 ‌رئيسية:‌أقسام‌ثلاثة‌الاستبيان‌تضمن‌

‌استخدام‌في‌الخبرة‌ومستوى‌الشهري،‌الدخل‌متوسط‌التعليمي،‌المستوى‌العمرية،‌الفئة‌)الجنس،‌الديموغرافية‌المعلومات

 الرقمية(.‌المنصات

‌المستجيبين‌تعرض‌مدى‌تقيس‌التي‌العبارات‌من‌مجموعة‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌عبر‌الرقمي‌التسويق‌محور‌يشمل‌

 والتأثير.‌والجاذبية‌المصداقية‌حيث‌من‌الرقمي‌العقاري‌المحتوى‌مع‌وتفاعلهم

‌القيمة‌الرقمية،‌المعلومات‌في‌الثقة‌مثل‌الشراء،‌قرار‌لاتخاذ‌المستهلك‌تدفع‌التي‌التأثيرات‌العقارات‌شراء‌قرار‌محور‌يتناول‌

 .الفعلية‌الشراء‌ونية‌الاجتماعي،‌التأثير‌المدركة،
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‌أعارض‌=‌(1)‌من‌الإجابة‌تتدرج‌بحيث‌المشاركين،‌استجابات‌لتقييم‌(Scale Likert)‌الخماسي‌ليكرت‌مقياس‌استخدم‌تم‌وقد

Creswell )‌الاتجاهات‌قياس‌في‌ودقة‌الإحصائي‌التحليل‌في‌سهولة‌من‌المقياس‌هذا‌به‌يتميز‌لما‌بشدة،‌أوافق‌=‌(5)‌إلى‌بشدة

2018 Creswell, &.) 

 

 الإحصائية والمعالجات المقاييس

‌تحديد‌أجل‌من‌علمية‌بدقة‌الأساسية‌المتغيرات‌لتقييم‌التحليلية‌والأساليب‌الإحصائية‌القياسات‌من‌مجموعة‌الدراسة‌هذه‌تستخدم

‌مما‌والنوعي،‌الكمي‌للتحليل‌المختلط‌للاستخدام‌الوصفي‌التحليلي‌للنهج‌وفق ا‌الأساليب‌هذه‌اختيار‌تم‌المتغيرات.‌بين‌العلاقات

 للمستهلكين.‌الحقيقي‌بالسلوك‌نتائجال‌نتائج‌بربط‌يسمح

 :الإحصائية‌المقاييس. 1

 العملاء.‌على‌الرقمي‌المحتوى‌تأثير‌مثل‌للاستبيانات‌الاستجابة‌في‌العام‌الاتجاه‌لإيجاد :(Mean) الحسابي‌المتوسط

 المتوسط.‌عن‌المشاركين‌إجابات‌بعد‌أو‌قرب‌ومدى‌البيانات‌تشتت‌لقياس  Deviation): (Standard المعياري‌الانحراف

 .الديموغرافية‌الفئة‌حسب‌الرقمي‌التفاعل‌مستويات‌وتنوع‌جودة‌مدى‌على‌مؤشر :(Percentages) المئوية‌النسب

‌على‌التأثير‌في‌الاختلافات‌هذه‌تحدثه‌قد‌الذي‌الفرق‌وما‌الاستجابة‌درجات‌وأعلى‌أدنى‌اختلاف‌كيفية‌لفهم :(Range) القيم‌مدى

 للانطباعات.‌فهمنا‌في‌يظهر‌الذي‌التنوع‌في‌ذلك‌سيساهم‌،السلوك

 :الإحصائية‌المعالجات. 2

‌بذلك،‌للقيام‌المستهلكين.‌مع‌الرقمي‌التسويق‌به‌يرتبط‌الذي‌والاتجاه‌القوة‌تحديد‌إلى‌تهدف :(Correlation) الارتباط‌اختبارات

 المشتري(.‌)سلوك‌والسلوك‌الرقمي(‌التسويق‌باستراتيجية‌)الوعي‌الإدراك‌على‌التركيز‌يتم

‌الرقمي‌للتسويق‌المختلفة‌الأبعاد‌تأثير‌لتقدير Regression): Multiple & (Simple والمتعدد‌البسيط‌الانحدار‌تحليل

 .للمستهلكين‌الشرائية‌القرارات‌على‌المصداقية(‌الثقة،‌التفاعل،‌)المحتوى،

‌العمر‌مثل‌الديموغرافية،‌خصائصلل‌اوفق‌العينة‌داخل‌المختلفة‌المجموعات‌بين‌الفروق‌لمقارنة :(ANOVA) التباين‌تحليل

 .المشاركين‌استجابات‌على‌المتغيرات‌هذه‌تأثير‌فحص‌بهدف‌التعليمي،‌والمستوى‌والجنس

‌الأداة‌استقرار‌لضمان Cronbach’s) (Alpha ألفا‌كرونباخ‌معامل‌باستخدام Reliability) :(Analysis الموثوقية‌اختبارات
 الاستدلالي.‌التحليل‌في‌تضمينها‌قبل‌العناصر‌وصحة

 



 

58 

 :المستخدمة‌الإحصائية‌البرامج. 3

‌الهيكلية‌العلاقات‌لتحليلات‌‌PLS Smartجانب‌إلى‌الكلاسيكية،‌والاستدلالية‌الوصفية‌للتحليلات‌‌SPSSبرنامج‌استخدام‌تم

 المستهلك.‌وسلوك‌النوعي‌المحتوى‌تحليل‌إطار‌ضمن‌وتفسيرها‌النتائج‌وموثوقية‌دقة‌لضمان‌للمتغيرات،‌المتقدمة

‌المحتملة‌السببية‌والتأثيرات‌والارتباطات‌الاتجاهات‌تحديد‌على‌والمعالجات‌المقاييس‌قدرة‌على‌الإحصائي‌الاستخدام‌هذا‌اعتمد

‌فقط‌ليس‌البيانات‌تفسير‌يمكن‌بحيث‌للمستهلك،‌والسلوكي‌الإنساني‌الجانب‌على‌والحفاظ‌التعقيد،‌المتزايد‌الرقمي‌المجال‌داخل

ا‌ولكن‌كأرقام،  .الرقمي‌التسويق‌رسائل‌مع‌المستهلك‌تفاعل‌على‌لاماتكع‌أيض 

 

 الدراسة أداة وثبات صدق

ا ا‌القياس‌أداة‌أعُيرت‌فقد‌للدراسة،‌المتقدم‌العلمي‌للطابع‌نظر  ا‌اهتمام  ‌الميداني.‌التطبيق‌قبل‌وموثوقيتها‌صلاحيتها‌لضمان‌خاص 

‌نقدية‌مراجعة‌ضوء‌في‌الاستبانة‌بنود‌تصميم‌تم‌حيث‌التكاملية؛‌الإجراءات‌من‌مجموعة‌عبر‌الأداة‌صدق‌من‌التحقق‌جرى‌وقد

‌،: al. et Hair (2019)لدى‌موثقة‌ومفاهيم‌نماذج‌إلى‌بالاستناد‌الشراء،‌وقرارات‌الرقمي‌بالتسويق‌تعلقةالم‌المعاصرة‌للأدبيات

(2021) Keller & Kotler،‌(2022) Solomon،وشمولية‌المحتوى‌صدق‌من‌عال ‌‌مستوى‌تحقيق‌في‌أسهم‌ما‌وهو‌‌

 ‌.المتغيرات

‌من‌وهم‌عصام،‌عادل‌د.‌عويس،‌محمد‌د.‌كدواني،‌شيرين‌د.‌من‌تتألف‌علمية‌لجنة‌قبل‌من‌متخصص‌لتحكيم‌الأداة‌خضعت‌كما

‌من‌للتأكد‌للبنود‌شاملة‌بمراجعة‌اللجنة‌قامت‌وقد‌الأعمال.‌وإدارة‌التسويق‌مجالات‌في‌الخبرة‌ذوي‌المتخصصين‌الأساتذة

‌الصدق‌درجة‌ارتفعت‌قبلهم،‌من‌المقترحة‌التعديلات‌إدراج‌وبعد‌المحددة.‌الأبعاد‌مع‌قهاواتسا‌صياغتها،‌ودقة‌النظرية،‌ملاءمتها

 للأداة.‌والبنائي‌الظاهري

 

 

 

 



ي المشارك/ة، 
 عزيزي/عزيزت 

 وبعد، تحية طيبة 

ي تشهدها المملكة العربية السعودية، أصبح التسويق الرقمي عبر وسائل التواصل   ي ظل التحولات الرقمية المتسارعة الت 
ف 

ي تعزيز قدرتها  
ي تعتمد عليها القطاعات الاقتصادية، ومنها القطاع العقاري، ف  اتيجية الت  الاجتماعي أحد أهم الأدوات الاسب 

ي قرارات الم 
كات العقارية مع  التنافسية والتأثبر ف  . فقد أصبحت المنصات الرقمية اليوم فضاءً حيويًا تتفاعل فيه الشر ستهلكير 

ائية وتفضيلات المستهلكير   ي تشكيل التوجهات الشر
 .جمهورها، وتنقل من خلاله صورًا وقيمًا ورسائل تسويقية تسهم ف 

ي هذا الاستبيان ضمن متطلبات إعداد دراسة علمية تهدف إلى التعرف على أثر التسويق الرقمي للقطاع العقاري عبر 
يأت 

ي بناء  
اء لدى المستهلك السعودي، من خلال استكشاف دور المحتوى الرقمي ف  مواقع التواصل الاجتماعي على قرارات الشر

ي داخل البيئة الرقمية السعوديةالثقة، وتعزيز المصداقية، ودعم عملية اتخاذ 
ات   .القرار الشر

ي ستقدمونها ستُعامل بشية   ي هذا الاستبيان تطوعية بالكامل، وأن جميع البيانات الت 
ويسعدنا أن نوضح لكم أن مشاركتكم ف 

تامة، ولن تُستخدم إلا لأغراض البحث العلمي فقط، كما لن يتم الكشف عن هوية أي من المشاركير  أو أي معلومات  

 .تخصهم الشخصية تحت أي ظرف

يعتمد هذا الاستبيان على مقياس ليكرت الخماسي لقياس درجة موافقتكم على العبارات المعروضة، لذا نأمل منكم قراءة  

ي التعامل مع التسويق العقاري عبر المنصات  
ي تعبرر بدقة عن آرائكم وتجاربكم الواقعية ف  الفقرات بعناية، واختيار الإجابة الت 

 .الرقمية

ي إثراء نتائج هذه الدراسة، بما يدعم تطور ممارسات  
إن مشاركتكم الكريمة تمثل قيمة علمية مضافة، وإسهامًا مهمًا ف 

ي عصر التحول الرقمي 
 .التسويق العقاري ويعزز فهم سلوك المستهلك السعودي ف 

 مع خالص الشكر والتقدير لتعاونكم وجهودكم الكريمة، 

ي تحقيق أهداف هذا البحث العلمي 
 .راجير  منكم التفاعل الصادق الذي يسهم ف 

 

 

 

 

 

 

 



 لقسم الأول: البنود السلوكية ا

 تسُتخدم لأغراض الوصف والتحليل السلوكي 

 . البعُد النظري: سلوك المتلقي تجاه المحتوى العقاري الرقمي من حيث التعرّض والتفاعل ونمط المتابعة

 

 الأول: السلوك الرقمي للمبحوث تجاه المحتوى العقاري المحور ❖

 

 ما مدى متابعتك للإعلانات العقارية على مواقع التواصل الاجتماعي؟   -1

o   دائمًا 

o   غالبًا 

o   ًأحيانا 

o   نادرًا 

o  لا أتابع 

 

 مع الإعلانات العقارية على مواقع التواصل الاجتماعي؟  التفاعلأشكال ما  -2

o  الإعجاب 

o  التعليق 

o المشاركة 

o  لا أتفاعل 

 

 الاجتماعي التي تتابع الإعلانات العقارية عليها؟  ما أكثر منصات التواصل  -3

o  إنستجرام 

o  سناب شات 

o تيك توك 

o  يوتيوب 

o  فيسبوك 

o منصةX 

o  أخرى 



 ما الصفحات التي تتابع من خلالها المحتوى التسويقي العقاري؟  -4

o  الشركات العقارية 

o  الوسطاء 

o  الجهات الحكومية 

o  المؤثرين 

o  المستقلون 

o  لا أتابع 

 

 ما أكثر أنماط المحتوى التسويقي جاذبية للعقار على مواقع التواصل الاجتماعي؟  -5

o  الصور 

o  الفيديو 

o الريلز 

o  الاستوري 

o  البث المباشر 

o  المؤثرين 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 القسم الثاني: البنود المقاسة بمقياس ليكرت الخماسي 

 

 الثاني: جاذبية وجودة المحتوى العقاري الرقمي لمحورا

 البعُد النظري: جودة المحتوى من حيث التصميم، وضوح الرسالة، وفاعلية العناصر الجاذبة بصرياً وسرديًا. 

 

 أوافق بشدة  أوافق محايد  أعارض  أعارض بشدة   العبارة  م

6  

التواصل بجودة  العقاري على منصات  المحتوى  يتميّز 
   التصميم والعرض.

     

7  

   تنشر الجهات العقارية المحتوى بشكل منتظم ومهني.

     

8  

العقار عن  الأول  انطباعي  المحتوى   أكُوّن  خلال  من 
 .المنشور على المنصات الرقمية

 

     

9  

عقاريين مؤثرين  وجود  اهتمامي    يؤثر  زيادة  في 
 .بالمحتوى

. 

     

10 

 

 

 

يؤثر تنوّع شكل المحتوى )صور/فيديو/جولة افتراضية(  
 على رغبتي في معرفة التفاصيل والمواصفات.

     

 



 : الثقة في المحتوى العقاري الرقميالمحور الثالث 

 البعُد النظري: مصداقية المعلومات، وشفافية العرض، ودور التفاعل الاجتماعي في بناء الثقة.

 
 أوافق بشدة   أوافق  محايد  أعارض  أعارض بشدة   العبارة  م

12  

تقدم معلومات دقيقة   أجد أن الإعلانات العقارية الرقمية
 .وموثوقة

 

     

13  

العقارية الشركات  تفاعل  تعزيز   يؤثر  في  الجمهور  مع 
 .ثقتي بها

 

     

14  

الآخرين في تكوين   تساعدني تجارب وآراء المستخدمين
 .رأيي تجاه العقار

. 

     

15 

 

 

 

 .يساعدني في تشكيل الثقة تقييم جودة المحتوى العقاري

 

     

16  
أحرص غالبًا على التحقق من المعلومات العقارية الواردة  

 في الإعلان عبر مصادر أخرى. 

     

 

 

 

 



 الرابع: تأثير المحتوى العقاري الرقمي على قرار الشراء المحور

 البعُد النظري: دور التعرض للمحتوى الرقمي في توليد الاهتمام واتخاذ القرار والسلوك الشرائي النهائي.

 

 أوافق بشدة  أوافق محايد  أعارض  أعارض بشدة   العبارة  م

16  

التواصل إلى زيارة    دفعني المحتوى العقاري عبر وسائل
 .العقار أو معاينته

 

     

17  

دفعني المحتوى العقاري الرقمي في بعض الأحيان إلى  
 زيارة العقار أو طلب تفاصيل إضافية 

     

18  

 .يزيد المحتوى الجذاب من احتمالية اتخاذ قرار الشراء

 

     

19  

العقارات   مقارنة  في  الرقمي  المحتوى  يساعدني 
 .المعروضة واختيار الأنسب

 

     

20  
يساهم المحتوى الرقمي في تكوين تصور أوضح حول  

 .القيمة السعرية للعقار
 

     

21  
نحو  للتقدم  دافعيتي  من  الرقمي  العقاري  الإعلان  يزيد 

 خطوات شرائية فعلية.
 

     

22 

 

 

 

للإعلانات تعرضي  زاد  احتمالية   كلما  زادت  العقارية 
 .اتخاذي لقرار الشراء

 

     

 

 

 



 البيانات الديموغرافية

 المناسب:  اختيار الخيار يرجى 

 :العمر-1

o  25أقل من 
o 25  - 34 
o 35-  44 
o 45  - 54 
o 55   فأكب 

 :الجنس -2

o  ذكر 
o   أنت 

 :المستوى التعليم  -3

o  ثانوي 
o  دبلوم 
o  بكالوريوس 
o  ماجستبر 
o  دكتوراه 

 :المنطقة السكنية -4

o  الوسط 
o الغربية 
o قية  الشر
o الشمالية 
o الجنوبية 

 :مستوى الدخل الشهري )بالريال السعودي(

o  5,000أقل من 
o 5,000- 9,999 
o 10,000  – 14,999    
o 15,000  – 19,999 
o 20,000   فأكب 

ي القطاع العقاري
ة ف   :عدد سنوات الخبر

o  ة  دون خبر
o 1- 3  سنوات 
o 4 -  7  سنوات 
o 8 -  10  سنوات 
o   سنوات  10أكب  من 
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