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 المقدمة : 1.1

ومقاطع  والأفلام والإعلانمثل التلفزيون  الإعلامينمو الجميع تقريبا في العالم الذي تغمره وسائل 

لطيف وعابدين )  والإنترنتوالموسيقى والصحف  والأفلام والمجلات الإعلانيةالفيديو واللوحات 

،2011) . 

على عقل المشاهد " ، حيث أن  الأمدبتأثيره الطويل  الإعلانالتسويقية ، يشتهر  الأسلحةمن بين جميع 

 . (2007كاتكي ،  ) تعرضه أوسع بكثير 

" في المزيج التسويقي ، أي  4ن مزيج الترويج الذي يعد واحدا م هو مجموعة فرعية من الإعلان

 المنتج والسعر والمكان والترويج.

كأداة رئيسية في خلق الوعي بالمنتج في ذهن المستهلك المحتمل  الإعلانترويجية ، يعمل  كاستراتيجية

 قرار الشراء النهائي.  ذلاتخا

يؤثر  قات العامة هي أدوات اتصال جماهيري متاحة للمسوقين.لاوترويج المبيعات والع الإعلان

 الإعلانجميع الوسائط على الجماهير ، ولكن التلفزيون هو أحد أقوى وسائل  خلالمن  الإعلان

رض وبسبب انتشاره الجماعي ؛ يمكن أن يؤثر ليس فقط على موقف الفرد وسلوكه وأسلوب حياته، التع

 .( 2011لطيف وعابدين ، ) البلادلطويل ، حتى ثقافة اوعلى المدى 

والصناعة من النمو بوتيرة أسرع في نفس  الأعمالتمكن  واللاسلكيةالسلكية  الاتصالاتتكنولوجيا 

 للاتصالاتوفي نفس الوقت يمكن أن تكون البنية التحتية  الاقتصاديةالمساهمة في التنمية  الوقت .

كانت صناعة الهواتف الخلوية واحدة من الشركات المربحة في  .الاقتصاديةمؤشر موثوق للتنمية 

 .( 1998روبرتس ، ) الآسيوية الأعمال

مليون مستخدم ،  130، نما سوق الهواتف المحمولة في الصين إلى  2001على سبيل المثال في عام 

 2004على ذلك ، في عام  وعلاوة.( 2001،  روبرتسون)مرة لأول المتحدة  الولاياتمتجاوزا سوق 

، ( ٪ من مجموع السكان الصينيين25)يون مل 335، بلغ عدد مستخدمي الهواتف المحمولة الصينية" 

 .(2005إحصاءات معهد ماساتشوستس للتكنولوجيا ، )2003مليون أكثر من عام  65

درجت الصين على رأس أولوياتها في ( أدييه إم )إقدمة، المؤتمر الوطني العراقي. الدقيقة المت الأجهزة

د وإمكانات الطلب الضخمة دائما عامل جذب للعديد لاقد كان تزايد عدد السكان في البل . SOWT تحليل

 من الشركات متعددة الجنسيات ذات التقنية العالية. 

يرية لجذب إلى العصور القديمة. استخدمت المجتمعات الرموز والعالمات التصو الإعلانيعود تطور 

 مستخدمي منتجاتها. على مر القرون ، تم استخدام هذه العناصر للترويج للمنتجات. 
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في العصور المبكرة ، كانت هذه مصنوعة يدويا وتم إنتاجها على نطاق محدود للترقيات. في وقت 

ئة الحديثة ترويجية. اليوم " ليالي البي لأغراضالحق ، استخدمت هذه الظاهرة واكتسبت قوة أكثر كثافة 

بين الشركة المصنعة والمستخدم  الاتصال لأداة واحدة من المصادر الرئيسية  الإعلانات، أصبحت 

 للمنتجات.

يمكن للشركة أن تحلم بأن تكون عالمة تجارية معروفة حتى تستثمر في أنشطتها الترويجية ، والتي لا 

 .(2008حسيني وآخرون.، ) الإعلانات خلالمن  الاستهلاكيةكانت تهيمن عليها السوق 

المحتملين والتأثير على وعيهم ومواقفهم  العملاءللمعلن هي الوصول إلى  الأساسيةحيث أن المهمة 

 ي.رائوسلوكهم الش

منتجاتها. إنهم بحاجة إلى فهم ما الذي يجعل  يالفرد "فينفقون الكثير من المال للحفاظ على مصلحة 

 التي يرغبون فيها. المحتملين يتصرفون بالطريقة  العملاء

هو التأثير على سلوك الشراء ؛ ومع ذلك ، يتم تغيير هذا التأثير حول  الإعلانالهدف الرئيسي من 

مة التجارية تتكون من لاذكريات حول العالعالمة التجارية أو تعزيزه بشكل متكرر في ذكريات الناس". 

مة التجارية هذه لاؤثر معرفة العي مستهلك.تلك الجمعيات التي ترتبط اسم العالمة التجارية في ذهن ال

الهدف الرئيسي من تحليل  .(2003رومانيوك وشارب ، )والتقييم والمشتريات أخيرا  الاعتبارعلى 

سلوك المستهلك هو شرح سبب تصرف المستهلكين بطرق معينة في ظل ظروف معينة. يحاول تحديد 

أيانويل )والنفسية  والاجتماعية الاقتصاديةالعوامل التي تؤثر على سلوك المستهلك ، وخاصة الجوانب 

 لاكنماذج يحتذى بها ، فقد  علانيةالإعندما يختار الشباب المعلومات والشخصيات  .(2005وآخرون.، 

لطيف )يتعرفون عليها فحسب ، بل يعتزمون أيضا نسخها من حيث كيفية لباسهم وما الذي سيشترونه 

يؤدي  للإعلان أن التعرض للإعلان التقليدية  للآثارتذكر نماذج التسلسل الهرمي .(2011وآخرون.،

مة التجارية ؛ مما يؤدي بدوره إلى المواقف ، أي لاوالع الإعلان إلى إدراك ، مثل الذاكرة حول

، مثل شراء المنتج المعلن  بالمنتج والموقف تجاه الشراء ؛ مما يؤدي في النهاية إلى سلوكيات الإعجاب

السوق فائض مع العديد من المنتجات أو الخدمات ، فإن  لاننظرا  .( 2002ز ، ندلسون وبول)معنه 

لذلك ، أصبح من الصعب للغاية على الشركات التمييز  بة وظيفية مماثلة ؛كات تقدم مطالالعديد من الشر

القائمة على السمات الوظيفية ،  الاختلافاتعلى السمات الوظيفية وحدها.  بين منتجاتها أو خدماتها بناء

حسيني )أبدا حيث يمكن للمنافسين نسخ نفس الشيء  طويلا، ال تدوم  الإعلانوالتي تظهر في 

 .(2008وآخرون.، 

 الأمخلق شخصية  خلاللذلك ، فإن المسوقين إعطاء مفهوم صورة العالمة التجارية. كما هو الحال من 

 .(2006جليس ، ) الإعلاناتالحانية ، يقوم المسوق بحقن العاطفة في المستهلك " ق التعلم وعملية 

 ، التي تحمل السندات العاطفية مع المستهلك. الإعلاناتمن  الأنواعالقيام بذلك المعلن يخلق تلك 
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تلك العالمات التجارية ، التي لها قيم ورسائل  بإعلاناتلذلك ، من المرجح أن يرتبط هذا المستهلك 

حفز المعالجة مة التجارية وتلاتوفر أيضا إشارة قوية للع الإيجابيةالنداءات العاطفية لان عاطفية. 

 (.2011ولطيف ، عابدين )القائمة على الفئة 

إذا نجحت عملية التصنيف ، فسيتم نقل التأثير والمعتقدات المرتبطة بهذه الفئة في الذاكرة إلى الكائن 

في البداية فحسب ، بل يحاولون أيضا  الاعتبارفي  والاضطراب بالارتباكيشعر المستهلكون  لانفسه. 

المنتجات ، وقد يعيدون وضع  آلاف يوجههم مة التجارية بذاكرتهم الحالية ، عندمالاتصنيف ارتباط الع

كنهم تصنيف مة التجارية وتصورها / مفهومها تجاه منتجات جديدة. يملاالعالذكريات لتحديد صورة 

 وعة منتجات وتخزينها وفقا لذلك. مة تجارية معينة أو تسمية مجملاأحدث المعلومات في ع

والمعلومات، ولكن أيضا مرفق وتفضيل العالمة  الألفةفقط إلى المستهلك " ليالي  الإجراءيرتبط هذا  لا

 إعلانيةالتجارية. في عالم اليوم " الديناميكي ، يكاد يكون من المستحيل على المعلنين تقديم رسالة 

. بالتأكيد ، قد يكون هذا بسبب العولمة وإمكانية الوصول الإعلاناتومعلومات للمشترين دون استخدام 

، الذي أتاح  المعلوم الاقتصادفي اليوم ، بسبب  الآناهدي هذا العصر الحديث. إلى مئات القنوات لمش

 من المحفزات التسويقية للمستهلكين الحديثين.  الأكبرالجزء 

طريقة مساواة السعادة الشخصية ، بشراء الممتلكات  الاستهلاكيةتصف النزعة  الأحيانفي كثير من 

 (.2010سليم وآخرون.، )"لمرءبما يزيد عن حاجة ا والاستهلاكالمادية 

 الأساسية الأهدافيعتمد هذا البحث على السلوك السلوكي للمستهلك في سلوك الشراء المختلف. تتمثل 

سلوك الشراء السلوكي المستهلك وتحليل تأثير  خلالالعاطفي من  الإعلانلهذا البحث في تقييم تأثير 

 سلوك الشراء السلوكي المستهلك. خلالالبيئي من  الإعلان

 مشكلة البحث: 1.2

، واليوتيوب،  كالفيس بو)مثل:  ةالاجتماعي، نجد مدى أهمية مواقع التواصل  الملاحظة خلالمن 

 وغيرهما من المواقع، ودورهم في العملية التسويقية. وتويتر

 إعلاناتالمجانية والتي أطلق عليها  إعلاناتهموحيث تم استخدام هذه المواقع من المعلنين في نشر 

النشر المجاني أو النشر التقليدي أو البدائي، وفيها يقوم المعلن بالنشر يدويا بشكل مجاني تماما، في 

 .كالفيس بوجميع المواقع التي تسمح له بالنشر بها، مثل مجموعات وصفحات 

في  كتنشر إعلانربما  لأنكمونة، غير معروفة، وغير مض الاستهدافتكون نسبة  الإعلاناتففي هذه 

 .اطلقايشاهدها أحد لا ر وصفحة أو مجموعة ليس بها زوا
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 :النظرية  الفجوة1.2.1

التي ينتجها مستهلكون آخرون  للإعلاناتوجدت الدراسات السابقة استجابة عالية من الجمهور 

 .(2010وآخرون. لورانس ) الإيجابية الاتجاهاتللعالمات التجارية وفعاليتها في تعزيز 

 Mora-.avilla, 2018)(2010 ,.Lawrence et al)(Lawrenceةملاالعالدراسة مثل التجارية 

etal., 2013). 

ممكن ان يسبب ردود فعل سلبيه اتجاه  الاعلانات كما توصلت دراسات اخرى إلى ان هذا النوع من

 ,Thompson, 2013) (2011 & Malaviya)(Ertimur التجارية مثل دراسات سابقة  العلامة

2012&Gilly).(.،Streyn et al.) 

 يدعم النوايا الشرائية مثل دراسات  لافقط ، و الإعلاننحو  الاتجاهالتي تقتصر على  الإعلاناتو 

Campell et Gilly )(Ertimur2012 & al 2011) .) 

على  الإعلاناتهذا التباين في النتائج يجعل هناك حاجة إلى دراسات تركز على تأثيرات هذا النوع من 

سلوك المستهلك. ويمكن للمتغيرات الوسيطة أن تقدم تفسيرا لهذه النتائج المتعارضة في مجال 

المصدر ، و التي ينتجها المستهلك ومن هذه المتغيرات درجة الغماس المنتج ، مصداقية  الإعلانات

 . الإعلاني( جودة المضمون

التقليدية، فمع كثرة  الإعلانووسائل  بالإنترنت الإعلانكما أن الدراسة التعرف على مدى فعالية 

 الإعلانيةفي الوسائل  الإعلاناتمن  والألفالتي يتعرض لها المتلقي يوميا،  الإعلانيةالرسائل 

دراسة وفاء صالح عبد )، أصبح تحدياً كبيراخرىالأبوسيلة دون للإعلان المختلفة، أصبح جذبه 

 ( .2013 خليلالرحمن 

 

عبر  والإعلانالتليفزيوني  الإعلانكما ان دراسة هناك مقارنة بين مدى إدراك الجمهور لفائدة وتأثير 

 الأكثر الإنترنتالتليفزيون أم  الإعلانيةفي اتخاذ قرار الشراء، كما هدفت تحديد الوسيلة  الإنترنتشبكة 

 . (Sheikh Aneela  2012دراسة ) للمستهلكين الشرائيالسلوك  تأثيراً في

في التسويق المعاصر المبني على  الاجتماعيكما سعت هذه الدراسة إلى بيان دور شبكات التواصل 

الحاليين والمحتملين بهدف بيع المنتجات والخدمات بطريقة توحي لكل  العملاءقات مع لاالعتوطيد 

الحديثة لتقوية  ة التسويقيةيالاستراتيج الاجتماعيمتصفح عبر الشبكة له، حيث تعتبر شبكات التواصل 

 المحتملين. العملاءمة التجارية ونشرها في أوساط لافي إشهار العجهود اًلمنظمة 
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لكونها تمثل  الإلكترونيةكما أشارت الدراسة بأن الشركات تحتاج لتسويق منتجاتها إلى تسويق مواقعها 

 .(2017 ، قلادراسة محمد ف) لوماتية مهمة للعميل وتحظى بثقتهمصادر مع

 :التطبيقية  الفجوة1.2.2

ظهرت مخاطر عديدة من تحديات عالمية حالية مثل تغير المناخ، ونقص الموارد  الأخيرة الآونة في 

كذلك يمكن ان يكون فقدان التنوع البيولوجي في نهاية المطاف بسبب  الأراضيوالتصحر، وتدهور 

المفرط للسلع والخدمات، إلى جانب استنفاذ  والاستهلاك الإنتاجهي  الأسبابالبشرية، ومن أهم  الأفعال

 الموارد الطبيعية، مما يتسبب في انبعاثات وهدر منتجات.

السائد حالياً، ويثور تساؤل عن الدور  الاستهلاكيستهان به في نمط  لادور  للإعلاناتشك انه كان لا

 .المستدام  الاستهلاكفي تعزيز الإعلانات  ان تلعبه الذي يمكن

الممولة على مواقع التواصل  الإعلاناتراسات في هذا المجال، وتحديداً في استخدام ن قلة الدأ

الممولة  للإعلاناتالمجانية دون التطرق  الإعلاناتركزت معظم الدراسات على  ، فلقدالاجتماعي

 ( .2014 محدثة غيومي جافيناني، شهاب الدين شكري،)  بشكل تفصيلي

العالمات التجارية التي تبيع نفس المنتج في سوق واحد، خلقت حالة من كما أن قوة المنافسة وكثرة 

 التشتت وعدم الثقة لدى المستهلكين، حول العديد من المنتجات.

 حاجة للترويج؛ لكونها ما زالت غير معروفة في السوق. الأكثركما أن المنتجات الجديدة هي 

رية ذا كان لديها سمعة جيّدة أو تتبع عالمة تجاضا تحتاج الى الترويج ، حتى إو المنتجات القديمة أي

 (.creative Bland   ،2021) موقع شهيرة 

 لدى المستهلك. الشرائيتسبب ضغط على القرار  الإعلانات الكثيرةكما أن 

 السؤال الرئيسي: 1.2.3

 تتناول هذه الدراسة التساؤل البحثي الرئيسي التالي :

 تؤثر الإعلانات الإلكترونية التجارية على قرار الشراء لدى المستهلك في الي أي مدى 

 شراء المنتجات ؟
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 أهمية البحث: 1.3

باعتباره احد العناصر المهمة في بناء المركز  الإعلانتكمن أهمية هذه الدراسة في أنها تركز على 

وأهميته في تغيير اتجاهات المستهلكين  الإعلانالتنافسي للسلعة، حيث تتطرق هذه الدراسة الى دور 

و تنبع أهمية هذه الدراسة في الدور الذي تشغله  وإقناعهم، وكذلك بناء صورة عن السلعة المعلن عنها. 

صناعة هائلة تستخدمه العديد من العلوم والفنون للتأثير الإعلانات في حياتنا، فقد أصبحت  الإعلانات

 على قناعات المستهلكين . 

 :النظرية  الأهمية  1.3.1

تنبع أهمية الدراسة من تماشيها مع اتجاهات الدراسات العالمية في تمكين المستهلك وتحويله الي صانع 

التي ينتجها المستهلك  لإعلانية اللرسالة التسويقية ، حيث تسعي هذه الدراسة الى قياس فاعلية الرسالة 

إن هذه الدراسة تفيد متخذي القرار في الشركات التي تتعامل  مات التجارية. لاالتسويقية للعفي العملية 

 الأساليبودوره في التأثير على سلوك المستهلك مما يؤدي إلى المعرفة بأكثر  الإلكتروني بالإعلان 

كما يعتمد هذا البحث على السلوك السلوكي للمستهلك في  كفاءة في تعزيز تأثير على سلوك المستهلك. 

 خلالالعاطفي من  الإعلانلهذا البحث في تقييم تأثير  الأساسية الأهدافتلف. تتمثل سلوك الشراء المخ

سلوك الشراء السلوكي  خلالالبيئي من  الإعلانسلوك الشراء السلوكي المستهلك وتحليل تأثير 

عن المنتجات  الإعلانفي  الاجتماعيقيام العديد من المعلنين باستخدام مواقع التواصل  المستهلك. 

على  الإعلانات، مما يستدعي دراسة تأثير هذه الأنظارلخدمات المختلفة والمتنوعة بشكل يلفت وا

مستخدمي هذه المواقع ومدى اتجاههم نحو السلع والخدمات، وأيضا ظهور أساليب تسويقية جديدة، مثل 

مة، وهذه بصفة عا والإعلام الاتصال مجالاتالممولة، تواكب التطورات التكنولوجية في  الإعلانات

منها بما  الاستفادةنحو  الاتجاهالتسويقية أصبحت تحتل مكانة كبيرة لدى المسوقين، وازداد  الأساليب

 منها. الاستفادةيستوجب فاعلية هذه الوسائل وجدوى استخدامها وكيفية تعظيم 

 :التطبيقية  الأهمية 1.3.2

واليوتيوب،  كلفيس بو) ا، وخاصة الاجتماعيتنبع أهمية هذه الدراسة، من أهمية مواقع التواصل 

، الاجتماعيالتواصل  مواقع ملاستخداالمتزايد  الارتفاعوتويتر لشريحة كبيرة من المجتمع ونرى 

يكتسب هذا  المستدام.  الاستهلاكفي تعزيز  الإعلاناتمن  الاستفادةيتم ، ويمكن اغفالها لالدرجة 

المتعلقة بالترويج وهو  الأنشطةالبحث أهمية كبيرة فهو يدرس جانبا مهما في النشاط التسويقي وهو أحد 

 أحد أهم العوامل التي تشُكل وعي الجمهور المستهدف حول عالمتك الإعلانات. تعتبر  الإعلان

ا أن تأثيره إلانولوجيا، أن وعي المستهلكين أصبح أقوى بسبب تطور التك التجارية. فعلى الرغم من

 را.على ذوقهم و سلوكهم مازال كبي
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