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 :الملخص

الأهداف: تهدف هذه الدراسةةة ىلت تيليل دور التسةةويق عبر المسةةتهلكين في تشةةكيل قرارات الشةةراء لد  المسةةتهلك السةةعودي، م  
ستراتيجيات سلوك الشرائي. كما تسعت الدراسة ىلت تقييم تأثير االتركيز علت العوامل النفسية والاجتماعية والثقافية المؤثرة علت ال

 .الةةةتسةةةةةةةةةةةةةةةويةةةق الةةةرقةةةمةةةي والةةةمةةةوجةةةهةةةةةةةة نةةةيةةةو الةةةمسةةةةةةةةةةةةةةةتةةةهةةةلةةةكةةةيةةةن عةةةلةةةت تةةةعةةةزيةةةز ولاء الةةةعةةةمةةةلاء وتةةةيسةةةةةةةةةةةةةةةيةةةن تةةةجةةةربةةةةةةةة الشةةةةةةةةةةةةةةةراء

مكان الدراسةةةةة: تجريت الدراسةةةةة في المملكة العربية السةةةةعودية، م  التركيز علت منمقة ج رافية ميددة لنةةةةمان ونةةةةو  النتائ  
 .ولة الوصول ىلت العينة المستهدفةوسه

المنهجية: اعتمدت الدراسةةةةة علت المنه  الوصةةةةفي والتيليلي، ييي تم تصةةةةميم اسةةةةتبيان ميداني يتنةةةةمن تسةةةةئلة م لقة ومفتوية 
نة يلت مية ثلاثة مياور رئيسةةةية: العوامل النفسةةةية، الاجتماعية والثقافية، واسةةةتراتيجيات التسةةةويق الرقمي. تم جم  البيانات من ع

فردًا باسةةةةتخدام المقياخ الخماسةةةةي ليكرت، وتم تيليل البيانات باسةةةةتخدام تدوات ىيصةةةةائية مثل تيليل الانيدار  021مكونة من 
 )الخمي المتعدد واختبار معامل الارتبام )بيرسون

كيل قرارات الشةةراء، رًا في تشةةالنتائ : تظهرت النتائ  تن العوامل النفسةةية مثل الدواف  الشةةخصةةية والتجارب السةةابقة تلعب دورًا كبي
بالإنةةةةةةةةةةافة ىلت تأثير العوامل الاجتماعية مثل اراء الأصةةةةةةةةةةدقاء والعائلة ووسةةةةةةةةةةائل الإعلام الاجتماعي. كما تكدت الدراسةةةةةةةةةةة تن 
اسةةةةةةتراتيجيات التسةةةةةةويق الرقمي الموجهة نيو المسةةةةةةتهلكين، مثل الإعلانات المخصةةةةةةصةةةةةةة والتجارب التفاعلية، تزيد من ايتمالية 

 .وتعزز رنا العملاءالشراء 

التوصةةةيات: تشةةةمل التوصةةةيات تعزيز الإعلانات المخصةةةصةةةة بناءً علت اهتمامات المسةةةتهلكين، تيسةةةين التجارب التفاعلية علت 
المواق  الإلكترونية، واسةةتخدام وسةةائل الإعلام الاجتماعي بشةةكل اسةةتراتيجي. كما يرنصةةب الشةةركات بمراعاة القيم الثقافية الميلية 

 .ستراتيجيات التسويق الرقميعند تصميم ا

 .: التسويق عبر المستهلكين، قرارات الشراء، التسويق الرقمي، السلوك الشرائي، المستهلك السعوديالكلمات المفتاحية

Abstract: 

Objectives: This study aims to analyze the role of consumer marketing in shaping purchasing 

decisions among Saudi consumers, focusing on psychological, social, and cultural factors 

influencing buying behavior. It also seeks to evaluate the impact of digital marketing strategies 

and consumer-focused approaches on enhancing customer loyalty and improving the shopping 

experience. 

Place of Study: The study was conducted in Saudi Arabia, focusing on a specific geographic area 

to ensure clarity of results and ease of access to the target sample. 

Methodology: The study adopted a descriptive and analytical approach, using a field questionnaire 

with closed and open-ended questions covering three main axes: psychological factors, social and 

cultural influences, and digital marketing strategies. Data were collected from a sample of 120 

individuals using a five-point Likert scale, and analyzed using statistical tools such as multiple 

linear regression and Pearson's correlation test. 

Results: The results showed that psychological factors like personal motivations and past 

experiences significantly influence purchasing decisions, alongside social factors such as friends' 
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and family opinions and social media. The study also confirmed that targeted digital marketing 

strategies, such as personalized ads and interactive experiences, increase purchase likelihood and 

enhance customer satisfaction. 

Recommendations: Recommendations include enhancing personalized ads based on consumer 

interests, improving interactive experiences on websites, and strategically utilizing social media 

platforms. Companies are also advised to consider local cultural values when designing digital 

marketing strategies. 

Keywords: Consumer marketing, purchasing decisions, digital marketing, buying behavior, 

Saudi consumer. 

 .المقدمة
يقيق تهدافها وزيادة لتجارية في تيرعتبر التسويق عبر المستهلكين تيد الركائز الأساسية التي تعتمد عليها الشركات والمؤسسات ا

يصةةةةتها السةةةةوقية. يشةةةةير التسةةةةويق عبر المسةةةةتهلكين ىلت الجهود المبذولة لفهم الايتياجات والتفنةةةةيلات والسةةةةلوكيات الخاصةةةةة 
بالمسةةةةةةةتهلكين، واسةةةةةةةتخدام هذه المعلومات لتصةةةةةةةةميم اسةةةةةةةتراتيجيات تسةةةةةةةةويقية موجهة نيو تلبية تلك الايتياجات وتيفيز القرارات 

يعتمد هذا النوع من التسةةويق علت دراسةةة متأنية للسةةوق المسةةتهدف، ييي يتم  .(Kotler & Keller, 2016, p. 45) يةالشةةرائ
 .جم  البيانات يول السلوكيات الشرائية، العوامل النفسية المؤثرة، والبيئة الاجتماعية والثقافية التي ينتمي ىليها المستهلكون

ملية بي  تو تروي  للمنتجات والخدمات؛ بل هو اسةتراتيجية شاملة تسعت ىلت بناء علاقة التسةويق عبر المسةتهلكين ليخ مجرد ع
( تن فهم ايتياجات المسةةةةةةةةةةةتهلكين يعد الخموة الأولت نيو تصةةةةةةةةةةةميم 2102مويلة الأمد م  العملاء. يؤكد عبد الله اليسةةةةةةةةةةةيني )

(. في ظل 82، ص. 2102ا العملاء )اليسةةةةةةيني، يملات تسةةةةةةويقية فعالة تؤدي ىلت زيادة الولاء للعلامة التجارية وتعزيز رنةةةةةة
التمور التكنولوجي السةري  الذي نعيشةا اليوم، تصةةبيت تدوات التسةويق عبر المسةتهلكين تكثر تمورًا وتنوعًا، مما تتا  للشةةركات 

انات يالوصةةةةةةةةةول ىلت شةةةةةةةةةرائب توسةةةةةةةةة  من الجمهور باسةةةةةةةةةتخدام تقنيات مثل التيليلات الرقمية، الذكاء الاصةةةةةةةةةمناعي، وتيليل الب
 .النخمة

تن  Philip Kotlerمن جهة تخر ، يلعب التسةويق عبر المسةتهلكين دورًا ميوريًا في تشةكيل قرارات الشراء لد  الأفراد. يونب 
المسةةةةةةةتهلكين يتخذون قرارات الشةةةةةةةراء بناءً علت مجموعة من العوامل التي تشةةةةةةةمل الجوانب العامفية، الاجتماعية، الاقتصةةةةةةةادية، 

وبالتالي، فإن الشةةةةةةةةةةركات التي تنجب في فهم هذه العوامل وتكييف  .(Kotler & Armstrong, 2019, p. 112) والنفسةةةةةةةةةية
 .استراتيجياتها التسويقية بما يتماشت معها تكون تكثر قدرة علت التأثير علت قرارات الشراء وجذب العملاء الميتملين

لبايي التوازن بين ايتياجات السوق وتهداف الشركة. يشير ا في هذا السةياق، يرعد التسويق عبر المستهلكين تداة تساسية لتيقيق
( ىلت تن التسويق عبر المستهلكين يساعد الشركات علت تيديد نقام القوة والنعف في عرونها 2121المصري ميمد السيد )

، 2121سةةةةةةيد، ن )الالتسةةةةةةويقية، مما يمكنها من تيسةةةةةةين جودة المنتجات والخدمات وتقديم يلول مبتكرة تلبي توقعات المسةةةةةةتهلكي
(. وبفنةةةةةةل التمورات اليديثة في مجال التكنولوجيا والاتصةةةةةةالات، تصةةةةةةبب بإمكان الشةةةةةةركات اسةةةةةةتخدام تدوات رقمية 031ص. 

 .متمورة لجم  البيانات وتيليلها، مما يساهم في تيسين فهمها للسوق المستهدف وتقديم تجارب تسوق شخصية ومخصصة
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ا ىلت بناء صةةةةةةةورة ىن تهمية التسةةةةةةةويق عبر المسةةةةةةةتهلكين لا  تقتصةةةةةةةر فقم علت تيقيق المبيعات وزيادة الإيرادات، بل تمتد تينةةةةةةةً
تن النجا  في  Jean-Jacques Lambin ىيجةابيةة للعلامةة التجةاريةة وتعزيز العلاقةات م  العملاء. ير  البايي الفرنسةةةةةةةةةةةةةةي

ية ايتياجاتهم ة للمسةةةتهلكين من خلال تلبالتسةةةويق عبر المسةةةتهلكين يعتمد بشةةةكل كبير علت قدرة الشةةةركة علت تقديم قيمة منةةةاف
ومن هنا، يمكن اعتبار التسةةةةةةويق عبر المسةةةةةةتهلكين وسةةةةةةيلة فعالة لتيقيق  .(Lambin, 2017, p. 89) بمريقة مميزة ومبتكرة

 .التميز التنافسي ونمان استمرارية الأعمال في الأسواق المت يرة باستمرار

 مشكلة الدراسة
هده الأسةةةةواق العالمية والميلية، تصةةةةبيت المنافسةةةةة بين الشةةةةركات تكثر شةةةةراسةةةةة من تي وقت في ظل التمور السةةةةري  الذي تشةةةة

منةةةةةت. تعتمد الشةةةةةركات علت اسةةةةةتراتيجيات تسةةةةةويقية متنوعة لجذب المسةةةةةةتهلكين وتيقيق تهدافها التجارية. وم  ذلك، فإن فهم 
ت ير للشةةةةةةةةركات في ظل تنوع الأذواق والايتياجات و  العوامل التي تؤثر علت قرارات الشةةةةةةةةراء لد  المسةةةةةةةةتهلكين يمثل تيديًا كبيرًا

الأنمام الاسةتهلاكية بشكل مستمر. ىلت تن نجا  الشركات يعتمد بشكل كبير علت قدرتها علت فهم سلوك المستهلكين واستخدام 
سويقية تقليدية قد ت هذا الفهم لتصةميم اسةتراتيجيات تسةويقية فعالة وم  ذلك، فإن العديد من الشةركات لا تزال تعتمد علت تسةاليب

تتمثل مشكككلة البحف  ي محاولة ااجابة علا التسككا ل  لا تكون قادرة علت مواكبة الت يرات اليديثة في سةةةلوكيات المسةةةتهلكين
 "ما دور التسويق عبر المستهلكين  ي تشكيل قرارات الشراء؟ :الرئيسي التالي

التسةةةةةةويق الموجهة نيو المسةةةةةةتهلكين علت عمليات اتخاذ القرار يهدف هذا التسةةةةةةاؤل ىلت اسةةةةةةتكشةةةةةةاف كيفية تأثير اسةةةةةةتراتيجيات 
 الشرائي، م  التركيز علت العوامل النفسية، الاجتماعية، الثقافية، والاقتصادية 

 تسا لات الدراسة

 تتمثل تسةاؤلات البيي اليالي في ثلاي تسةاؤلات رئيسةية تهدف ىلت اسةتكشاف دور التسويق عبر المستهلكين في تشكيل قرارات
 :الشراء. هذه التساؤلات هي

 ما العوامل النفسية والاجتماعية التي تؤثر بشكل مباشر علت قرارات الشراء لد  المستهلكين؟ .0

 كيف تؤثر استراتيجيات التسويق الرقمي والاستهداف الشخصي علت سلوك المستهلكين وقراراتهم الشرائية؟ .2

 العملاء للعلامة التجارية؟ ما العلاقة بين التسويق عبر المستهلكين وزيادة ولاء .3

 أهمية الدراسة.
 :تتمثل تهمية البيي في جانبين رئيسيين

 الأهمية العلمية-1

يعمل البيي اليالي علت تقديم ىمار نظري شامل يساعد في فهم العلاقة بين التسويق عبر المستهلكين وقرارات الشراء. كما تن 
ير النظرية التسةةةةةةةويقية وتعزيز المعرفة يول العوامل المؤثرة علت سةةةةةةةلوك الدراسةةةةةةةات التي تركز علت هذا المجال تسةةةةةةةهم في تمو 
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المسةةةةةتهلكين الإنةةةةةافة ىلت ذلك، يوفر البيي تدوات تيليلية يمكن تن ترسةةةةةتخدم كمرج  للبايثين المهتمين بدراسةةةةةة اسةةةةةتراتيجيات 
 .التسويق اليديثة وتثرها علت السوق

 الأهمية العملية-2

   يي في تقديم توصيات عملية للشركات والمؤسسات التجارية لتيسين استراتيجياتها التسويقيةمن الجانب العملي، يساهم الب

 أهداف الدراسة

يهدف البيي اليالي ىلت التعرف علت وتيليل دور التسةةويق عبر المسةةتهلكين في تشةةكيل قرارات الشةةراء. ولتيقيق هدف البيي 
 :الرئيسي، تتفرع منا الأهداف الفرعية التالية

 البيي ىلت دراسة الدواف  النفسية والتأثيرات الاجتماعية التي تدف  المستهلكين ىلت اتخاذ قرارات الشراء يسعت

 تيليل دور الثقافة والبيئة المييمة في تشكيل سلوك المستهلكين .0

 تقييم تأثير التكنولوجيا والتسويق الرقمي علت سلوك المستهلكين .2

 د ىلت فهم سلوك المستهلكيناقترا  استراتيجيات تسويقية فعالة تستن .3

 تيليل العلاقة بين التسويق عبر المستهلكين وزيادة الولاء للعلامة التجارية .1

 مفاهيم الدراسة

 التسويق عبر المستهلكين

التسةويق عبر المسةتهلكين يرعر ف بأنا الجهود المبذولة لفهم الايتياجات والتفنةيلات والسةلوكيات الخاصة بالمستهلكين واستخدام 
 ه المعلومات لتصميم استراتيجيات تسويقية موجهة نيو تلبية تلك الايتياجات وتيفيز القرارات الشرائية. هذ

 قرارات الشراء-2

قرارات الشةةةةةةةراء تشةةةةةةةير ىلت العمليات التي يمر بها المسةةةةةةةتهلكون عند اختيار المنتجات تو الخدمات التي ييتاجون ىليها. تن هذه 
في ذلك التعرف علت المشةةةةةةةةكلة، البيي عن المعلومات، تقييم الخيارات، اتخاذ القرار، وتخيرًا العملية تتنةةةةةةةةمن عدة مرايل، بما 

  التقييم بعد الشراء

 الولاء للعلامة التجارية-3

الولاء للعلامة التجارية يتمثل في التزام المسةةتهلكين بشةةراء منتجات تو خدمات معينة بشةةكل مسةةتمر بسةةبب تجربتهم الإيجابية م  
نشةةةةةاء   لتجارية. يشةةةةةيرالعلامة ا ىلت تن الولاء للعلامة التجارية يعتمد علت قدرة الشةةةةةركة علت تقديم قيمة منةةةةةافة للمسةةةةةتهلكين وا 

 علاقة مويلة الأمد معهم
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 الادب النظري للدراسة
  هم سلوك المستهلك:

 الأساس النظري للتسويق الفعّال 

تهلك ىلت يها استراتيجيات التسويق عبر المستهلكين. يشير سلوك المسسلوك المستهلك يرعد تيد المفاهيم الأساسية التي تعتمد عل
 العمليةات العقليةة والنفسةةةةةةةةةةةةةةيةة التي تؤثر علت كيفيةة اتخةاذ الأفراد لقرارات الشةةةةةةةةةةةةةةراء والاختيةار بين المنتجةات والخةدمات المختلفة

(Solomon, 2017, p. 23).  الخارجية التي تتراو  بين الدواف  يتأثر هذا السةةةةةةةةةةةلوك بمجموعة متنوعة من العوامل الداخلية و
النفسةةةةةةية، العوامل الثقافية، والنةةةةةة م الاجتماعي. فهم هذه العوامل يرعتبر نةةةةةةروريًا بالنسةةةةةةبة للشةةةةةةركات التي تر ب في تصةةةةةةميم 

 .استراتيجيات تسويقية فعالة تستهدف تلبية ايتياجات العملاء وتيقيق النجا  في السوق

 المستهلك العوامل النفسية الم ثرة علا سلوك

تشةةةةةمل العوامل النفسةةةةةية الدواف ، الإدراك، التعلم، والمعتقدات التي تؤثر علت كيفية تفاعل المسةةةةةتهلكين م  المنتجات والخدمات. 
( تن الدواف  تعتبر من تهم العوامل النفسةةةةةية التي تدف  المسةةةةةةتهلكين ىلت اتخاذ 2102يونةةةةةب البايي العربي ميمد عبد ال ني )

(. 14، ص. 2102ي تعمل الدواف  كميفزات داخلية تدف  الأفراد لتلبية ايتياجاتهم ور باتهم )عبد ال ني، قرارات الشةةةةةةةةةةةةةراء، يي
علت سةةبيل المثال، قد يكون داف  الشةةراء هو الياجة ىلت المعام، الملابخ، تو يتت اليصةةول علت منت  يعزز الشةةعور بالتميز 

 .والانتماء

يوريًا في تشةكيل سةلوك المسةتهلك. يشير الإدراك ىلت المريقة التي يفسر بها المستهلك بالإنةافة ىلت ذلك، يلعب الإدراك دورًا م
تن الإدراك يختلف من شةةةةةةخص  خر  Michael Solomon المعلومات المتعلقة بالمنتجات والخدمات. يؤكد البايي الأمريكي
وبالتالي، فإن نفخ المنت  قد  .(Solomon, 2017, p. 34) بناءً علت الخبرات السةةةةةةابقة، القيم الشةةةةةةخصةةةةةةية، والبيئة المييمة

 .يرنظر ىليا بشكل مختلف من قبل مستهلكين مختلفين بناءً علت كيفية تفسيرهم لميزاتا وفوائده

 العوامل الاجتماعية والثقا ية

امل الاجتماعية ىلت و بجانب العوامل النفسية، تلعب العوامل الاجتماعية والثقافية دورًا كبيرًا في تشكيل سلوك المستهلك. تشير الع
( تن 2120التأثير الذي تمارسةا الأسةرة، الأصدقاء، ووسائل الإعلام علت قرارات الشراء. يونب البايي المصري تيمد يسن )

المستهلكين  البًا ما يتأثرون بآراء الأشخاص الذين يعتبرونهم مرجعيات موثوقة، مثل تفراد الأسرة تو الشخصيات العامة )يسن، 
 .(. علت سبيل المثال، قد يؤدي توصية صديق بمنت  معين ىلت زيادة ايتمالية شراء هذا المنت 78، ص. 2120

تما العوامل الثقافية، فهي تشةةةمل القيم، التقاليد، والعادات التي تؤثر علت كيفية اتخاذ المسةةةتهلكين لقرارات الشةةةراء. يشةةةير البايي 
رًا تسةةةةاسةةةةيًا في تيديد الأولويات والايتياجات لد  المسةةةةتهلكين، مما يؤثر ىلت تن الثقافة تلعب دو  Pierre Bourdieu الفرنسةةةةي

علت سبيل المثال، قد تختلف تولويات الشراء بين مجتم  يعمي تهمية  .(Bourdieu, 2018, p. 78) علت اختياراتهم الشرائية
 .كبيرة للتقاليد ومجتم  اخر يميل ىلت الابتكار والتكنولوجيا

 والبيئيةالعوامل الاقتصادية 
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لا يمكن تجاهل التأثير الكبير للعوامل الاقتصةةةادية والبيئية علت سةةةلوك المسةةةتهلك. تشةةةير العوامل الاقتصةةةادية ىلت القوة الشةةةرائية 
تن المستهلكين يميلون  Philip Kotler للمسةتهلكين، والتي تتأثر بالدخل، التنةخم، وتسةعار المنتجات. يونب البايي الأمريكي

ت شةةةةةةراء تكثر يذرًا في الأوقات الاقتصةةةةةةةادية الصةةةةةةةعبة، ييي يصةةةةةةةبيون تكثر تركيزًا علت المنتجات ذات القيمة ىلت اتخاذ قرارا
 .(Kotler & Armstrong, 2019, p. 123) العالية مقابل السعر

بي ناصةةةةةةةر ر تما العوامل البيئية، فهي تشةةةةةةةمل الت يرات في البيئة المييمة التي قد تؤثر علت قرارات الشةةةةةةةراء. يشةةةةةةةير البايي الع
( ىلت تن المسةةةتهلكين تصةةةبيوا تكثر وعيًا بالقنةةةايا البيئية، مما تد  ىلت زيادة الملب علت المنتجات الصةةةديقة 2121الخالدي )

(. وبالتالي، فإن الشركات التي تقدم منتجات مستدامة وصديقة للبيئة تتمت  بميزة تنافسية في 22، ص. 2121للبيئة )الخالدي، 
 .السوق

 لوك المستهلك  ي التسويقأهمية  هم س

تن  Rajiv Kumar فهم سةةةلوك المسةةةتهلك يرعتبر خموة تسةةةاسةةةية في تصةةةميم اسةةةتراتيجيات تسةةةويقية فعالة. يؤكد البايي الهندي
الشةةةةةةركات التي تفشةةةةةةل في فهم سةةةةةةلوك المسةةةةةةتهلك تواجا صةةةةةةعوبة في تيقيق النجا  في السةةةةةةوق، ييي لا يمكنها تقديم منتجات 

وبالتالي، فإن تيليل سةةةةةلوك المسةةةةةتهلك يرعتبر تداة  .(Kumar, 2018, p. 56) العملاء بشةةةةةكل فعالوخدمات تلبي ايتياجات 
 .تساسية لتيديد الفرص التسويقية وتيسين تجربة العملاء

 السابقة مراجعه الدراسات
 المحور الأول الدراسات التي تناولت التسويق عبر المستهلكين 

 "دور التسويق عبر المستهلكين  ي تعزيز ولاء العملاء" :بعنوان (2020)دراسة عبد الله الحسيني  .1

هدفت الدراسةةةةةةةة ىلت تيليل مد  تأثير اسةةةةةةةتراتيجيات التسةةةةةةةويق الموجهة نيو المسةةةةةةةتهلكين علت تعزيز ولاء العملاء للعلامة 
مستهلك  311التجارية. اعتمدت الدراسة علت منه  التيليل الوصفي والكمي ، ييي تم جم  البيانات من عينة مكونة من 

من مختلف الفئات العمرية والاجتماعية باسةتخدام اسةتبيان ميداني. توصةلت الدراسة ىلت نتائ  مهمة تفيد بأن التسويق عبر 
المسةةةةةةتهلكين يلعب دورًا كبيرًا في تعزيز ولاء العملاء، خاصةةةةةةة عندما يتم تصةةةةةةميم اليملات التسةةةةةةةويقية بناءً علت فهم دقيق 

ما توصت الدراسة بنرورة استخدام تدوات التكنولوجيا اليديثة مثل الذكاء الاصمناعي وتيليل لايتياجاتهم وتفنةيلاتهم. ك
 .البيانات النخمة لفهم سلوك المستهلكين بشكل تفنل وتيسين تجربتهم الشرائية

مبادئ التسككككويق:  هم سككككلوك المسككككتهلك " :بعنوان Philip Kotler & Gary Armstrong (2019)دراسككككة  .2
 "لقرارات الشرائيةوتأثيره علا ا

هدفت الدراسةةةةة ىلت تقديم ىمار نظري شةةةةةامل لفهم العوامل التي تؤثر علت سةةةةةلوك المسةةةةةتهلكين وكيفية تشةةةةةكيل هذه العوامل 
لقرارات الشةراء. اعتمدت الدراسةة علت منه  التيليل النظري والاسةتدلالي ، ييي تم اسةتعراد الأدبيات والدراسةات السابقة 

لك. توصةةةةةةةلت الدراسةةةةةةةة ىلت تن قرارات الشةةةةةةةراء تتأثر بمجموعة من العوامل النفسةةةةةةةية )مثل الدواف  المتعلقة بسةةةةةةةلوك المسةةةةةةةته
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والإدراك(، الاجتماعية )مثل الأسةةةةةرة والأصةةةةةدقاء(، والثقافية )مثل القيم والتقاليد(. كما توصةةةةةت الدراسةةةةةة الشةةةةةركات بنةةةةةرورة 
 .قية لنمان تيقيق النجا  في السوقالتركيز علت تيليل هذه العوامل عند تصميم استراتيجياتها التسوي

 "التسويق الرقمي وتأثيره علا سلوك المستهلكين  ي الأسواق االكترونية" :بعنوان (2021)دراسة محمد السيد  .3

هدفت الدراسةةةة ىلت تقييم تأثير التسةةةويق الرقمي علت سةةةلوك المسةةةتهلكين في الأسةةةواق الإلكترونية، م  التركيز علت العوامل 
مستهلكين علت الشراء عبر الإنترنت. اعتمدت الدراسة علت منه  الاستقصاء الكمي ، ييي تم توزي  استبيان التي تيفز ال

مسةةةةتخدم لمواق  التجارة الإلكترونية. توصةةةةلت الدراسةةةةة ىلت تن التسةةةةويق الرقمي يلعب  411ىلكتروني علت عينة مكونة من 
 خاصة عندما يتم استخدام استراتيجيات مثل الإعلانات المخصصة دورًا ميوريًا في تشكيل قرارات الشراء لد  المستهلكين،

والميتو  التفاعلي. كما توصةةت الدراسةةةة الشةةةركات بنةةرورة الاسةةةتثمار في تقنيات التسةةةويق الرقمي لتيسةةةين تجربة العملاء 
 .وجذب شرائب جديدة من الجمهور

ك المسكتهلك: دراسة ميدانية  ي الأسواق  هم العلاقة بين الثقا ة وسكلو " :بعنوان Rajiv Kumar (2018)دراسكة  .4
 "الناشئة

هدفت الدراسةةةة ىلت اسةةةتكشةةةاف كيفية تأثير الثقافة علت سةةةلوك المسةةةتهلكين في الأسةةةواق الناشةةةئة، م  التركيز علت العوامل 
خصية م  ش الثقافية التي تؤثر علت قرارات الشراء. اعتمدت الدراسة علت منه  الدراسة الميدانية ، ييي تم ىجراء مقابلات

مجموعة من المسةةةةةةةتهلكين في ثلاي دول نامية. توصةةةةةةةلت الدراسةةةةةةةة ىلت تن الثقافة تلعب دورًا رئيسةةةةةةةيًا في تيديد الأولويات 
والايتياجات لد  المسةةةتهلكين، مما يؤثر علت اختياراتهم الشةةةرائية. كما توصةةةت الدراسةةةة الشةةةركات العالمية بنةةةرورة مراعاة 

 .استراتيجياتها التسويقية لنمان تيقيق النجا  في الأسواق الناشئة الاختلافات الثقافية عند تصميم

 "(: "أثر التسويق عبر الم ثرين علا سلوك المستهلكين  ي السوق السعودي2222دراسة سارة السبيعي ) .5

علت قرارات الشةةةةةةةةةةةراء لد   (Influencer Marketing) ركزت هذه الدراسةةةةةةةةةةةة علت تيليل تأثير التسةةةةةةةةةةةويق عبر المؤثرين
 321مسةةةةةةةتهلكين السةةةةةةةعوديين. اسةةةةةةةتندت الدراسةةةةةةةة ىلت منه  كمي ووصةةةةةةةفي، ييي تم جم  البيانات من عينة مكونة من ال

مسةةةةةةةةتهلكًا سةةةةةةةةعوديًا من خلال اسةةةةةةةةتبيان ميداني. تظهرت النتائ  تن التسةةةةةةةةويق عبر المؤثرين يرعتبر تيد تكثر اسةةةةةةةةتراتيجيات 
جات بشةةةكل كبير علت توصةةةيات المؤثرين عند اختيار المنت التسةةةويق فعالية في السةةةوق السةةةعودي، ييي يعتمد المسةةةتهلكون

والخدمات. كما تشةةةةارت الدراسةةةةة ىلت تن مسةةةةتو  الثقة بالمؤثر ومد  تخصةةةةصةةةةا في مجال معين يؤثران بشةةةةكل كبير علت 
ملات يقرارات الشةةراء. توصةةت الدراسةةة الشةةركات باختيار المؤثرين الذين يتمتعون بمصةةداقية عالية ومتابعة مسةةتمرة لأداء ال

 .التسويقية لتقييم تأثيرها

 "(: "دور الذكاء الاصطناعي  ي تحسين تجربة المستهلكين وزيادة رضاهم2221دراسة أحمد الغامدي ) .6

هدفت هذه الدراسةة ىلت اسةتكشاف كيف يمكن للذكاء الاصمناعي تن يساهم في تيسين تجربة المستهلكين وزيادة رناهم، 
 111سةةتندت الدراسةةة ىلت منه  تيليلي وكمي، ييي تم جم  البيانات من عينة مكونة من وبالتالي تعزيز قرارات الشةةراء. ا

مستهلك سعودي من خلال استبيان ىلكتروني. توصلت الدراسة ىلت تن استخدام تقنيات الذكاء الاصمناعي مثل التوصيات 
نةةةل. كما المسةةتهلكين بشةةكل تفالشةةخصةةية والتيليل التنبؤي يسةةاعد الشةةركات في تقديم خدمات مخصةةةصةةة تلبي ايتياجات 
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تظهرت النتةةائ  تن المسةةةةةةةةةةةةةةتهلكين يميلون ىلت الوثوق بةةالعلامةةات التجةةاريةةة التي تعتمةةد علت التكنولوجيةةا اليةةديثةةة لتيسةةةةةةةةةةةةةةين 
تجربتهم. توصةةةةت الدراسةةةةة الشةةةةركات بتبني تقنيات الذكاء الاصةةةةمناعي والاسةةةةتثمار في تموير الأنظمة التي تعزز التفاعل 

 .الشخصي م  العملاء

 "(: "التسويق عبر القنوات الرقمية وأثره علا ولاء العملاء  ي السعودية2223دراسة  اطمة الحازمي ) .7

اسةةةةةةتهدفت هذه الدراسةةةةةةة تيليل تأثير التسةةةةةةويق عبر القنوات الرقمية )مثل التمبيقات الذكية والمواق  الإلكترونية والإعلانات 
مدت الدراسةةة علت منه  كمي باسةةتخدام اسةةتبيان تم توزيعا علت عينة الرقمية( علت ولاء العملاء في السةةوق السةةعودي. اعت

مسةةةةةةتهلك سةةةةةةعودي. تظهرت النتائ  تن التسةةةةةةويق عبر القنوات الرقمية يلعب دورًا تسةةةةةةاسةةةةةةيًا في بناء علاقة  411مكونة من 
الدراسة تن  ما تونيتمويلة الأمد بين المستهلكين والعلامات التجارية، خاصة عندما يتم تقديم ميتو  مبتكر وتفاعلي. ك

سةرعة الاسةتجابة وسةهولة الوصول ىلت الخدمات عبر القنوات الرقمية تعتبر عوامل رئيسية في تعزيز ولاء العملاء. توصت 
 .الدراسة الشركات بتموير استراتيجيات تسويقية رقمية شاملة تجم  بين الإبداع والتكنولوجيا لتعزيز تجربة المستهلك

 اسات التي تناولت قرارات الشراء المحور الثاني : الدر 

التسككويق الاسككتراتيجي:  هم العوامل الم ثرة علا القرارات " :بعنوان Jean-Jacques Lambin (2017)دراسككة  .1
 "الشرائية

هدفت الدراسة ىلت تقديم نموذج شامل لفهم العوامل المؤثرة علت القرارات الشرائية، م  التركيز علت كيفية توظيف الشركات 
العوامل لتيقيق التميز التنافسةةةةةةةةي. اعتمدت الدراسةةةةةةةةة علت منه  التيليل النظري والاسةةةةةةةةتدلالي ، ييي تم اسةةةةةةةةتعراد لهذه 

الأدبيات والدراسةةةةات السةةةةابقة المتعلقة بالتسةةةةويق الاسةةةةتراتيجي. توصةةةةلت الدراسةةةةة ىلت تن القرارات الشةةةةةرائية تتأثر بمجموعة 
، الاقتصةادية، والاجتماعية. كما توصةت الدراسةة الشةركات بنرورة اتباع متنوعة من العوامل، بما في ذلك الجوانب النفسةية

 .نه  شامل يجم  بين التيليل الداخلي والخارجي لفهم السوق المستهدف وتقديم يلول مبتكرة تلبي ايتياجات العملاء

 "التسويق الأخضر وأثره علا قرارات الشراء المستدامة" :بعنوان (2020)دراسة ناصر الخالدي  .2

دفت الدراسةةةة ىلت تقييم تأثير التسةةةويق الأخنةةةر علت قرارات الشةةةراء المسةةةتدامة لد  المسةةةتهلكين، م  التركيز علت الدور ه
الذي تلعبا القنةةايا البيئية في تشةةكيل سةةلوك المسةةتهلكين. اعتمدت الدراسةةة علت منه  الاسةةتقصةةاء الكمي ، ييي تم توزي  

منمقة الخلي  العربي. توصةلت الدراسةة ىلت تن المستهلكين تصبيوا تكثر مسةتهلك في  111اسةتبيان علت عينة مكونة من 
وعيًا بالقنةةةةايا البيئية، مما تد  ىلت زيادة الملب علت المنتجات الصةةةةديقة للبيئة. كما توصةةةةت الدراسةةةةة الشةةةةركات بنةةةةرورة 

مة بالمسؤولية تجارية كجهة ملتز الاستثمار في المنتجات المستدامة وتموير استراتيجيات تسويقية تعزز من صورة العلامة ال
 .البيئية

سككلوك المسككتهلك:  هم كيف يفكر الناس ويشككعرون ويتصككر ون " :بعنوان Michael Solomon (2017)دراسككة  .3
 "عند الشراء
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هدفت الدراسةة ىلت تقديم تيليل شةامل لسةلوك المستهلكين، م  التركيز علت العمليات العقلية والنفسية التي تؤثر علت كيفية 
اذ الأفراد لقرارات الشةةةةةةةةراء. اعتمدت الدراسةةةةةةةةة علت منه  التيليل النظري والاسةةةةةةةةتدلالي ، ييي تم اسةةةةةةةةتعراد الأدبيات اتخ

والدراسات السابقة المتعلقة بسلوك المستهلك. توصلت الدراسة ىلت تن سلوك المستهلك يتأثر بمجموعة من العوامل الداخلية 
)مثل الثقافة والمجتم (. كما توصةةت الدراسةةة الشةةركات بنةةرورة فهم هذه العوامل  )مثل الدواف  والإدراك( والعوامل الخارجية

 .لتصميم استراتيجيات تسويقية تستهدف تلبية ايتياجات العملاء بمريقة فعالة

 "(: "دور الثقا ة الاجتماعية  ي تشكيل قرارات الشراء لدى الأسر السعودية2221دراسة نورا العلي ) .4

تيليل تأثير الثقافة الاجتماعية، بما في ذلك القيم والتقاليد والعادات، علت قرارات الشةةةةةةةةةةةةةراء لد   ركزت هذه الدراسةةةةةةةةةةةةةة علت
تسةةةةةةةرة  341الأسةةةةةةةر السةةةةةةةعودية. اعتمدت الدراسةةةةةةةة علت منه  كمي ووصةةةةةةةفي، ييي تم جم  البيانات من عينة مكونة من 

تعلق بشةةةةةةكل كبير علت اختيارات الأسةةةةةةر فيما ي سةةةةةةعودية عبر اسةةةةةةتبيان ميداني. تظهرت النتائ  تن الثقافة الاجتماعية تؤثر
بالمنتجات ال ذائية، الملابخ، والأجهزة المنزلية. كما تشةةةةارت الدراسةةةةة ىلت تن اليملات التسةةةةويقية التي تعكخ القيم الثقافية 

لمنتجات االميلية تيظت بقبول توسةة  من قبل المسةةتهلكين. توصةةت الدراسةةة الشةةركات بمراعاة الخلفية الثقافية عند تصةةميم 
 .واليملات التسويقية

 "(: "أثر العوامل الاقتصادية علا قرارات الشراء لدى المستهلكين السعوديين2222دراسة خالد الحازمي ) .5

هدفت هذه الدراسةةةةة ىلت تقييم تأثير العوامل الاقتصةةةةادية مثل الدخل الشةةةةخصةةةةي، تسةةةةعار المنتجات، والتنةةةةخم علت قرارات 
ديين. اسةةةةتندت الدراسةةةةة ىلت منه  كمي باسةةةةتخدام اسةةةةتبيان تم توزيعا علت عينة مكونة من الشةةةةراء لد  المسةةةةتهلكين السةةةةعو 

مسةتهلك سعودي من مختلف الفئات الاجتماعية والاقتصادية. توصلت الدراسة ىلت تن العوامل الاقتصادية تعتبر من  411
التي توفر قيمة مقابل المال في ظل تهم الميركات لقرارات الشةةةةةةةةةةةةةراء، ييي يميل المسةةةةةةةةةةةةةتهلكون ىلت البيي عن المنتجات 

 .التيديات الاقتصادية. كما توصت الدراسة الشركات بتقديم عرود تنافسية وبرام  تقسيم مرنة لجذب المستهلكين

 "(: "التأثير المشترك للعوامل النفسية والاجتماعية علا قرارات الشراء االكترونية2223دراسة علي المطيري ) .6

تيليل التأثير المشةةةةةةةةترك للعوامل النفسةةةةةةةةية )مثل الثقة والإدراك( والعوامل الاجتماعية )مثل التأثير اسةةةةةةةةتهدفت هذه الدراسةةةةةةةةة 
المجتمعي والتوصةيات( علت قرارات الشراء عبر الإنترنت في السوق السعودي. اعتمدت الدراسة علت منه  كمي باستخدام 

ودي. تظهرت النتائ  تن العوامل النفسةةية والاجتماعية مسةةتهلك سةةع 711اسةةتبيان ىلكتروني تم توزيعا علت عينة مكونة من 
تعمل معًا بشةةةةكل تكاملي لتشةةةةكيل سةةةةلوك الشةةةةراء الإلكتروني، ييي يعتمد المسةةةةتهلكون علت اراء ا خرين والمراجعات عبر 

كتابة  تالإنترنت لاتخاذ قراراتهم. كما توصةةةةةةت الدراسةةةةةةة الشةةةةةةركات بتعزيز الثقة في منصةةةةةةاتها الرقمية وتشةةةةةةجي  العملاء عل
 .مراجعات ىيجابية لتيسين تجربة الشراء

 التعليق علي الدراسات السابقة 

تونةةب الدراسةةات السةةابقة تهمية فهم سةةلوك المسةةتهلكين وتأثيره علت قرارات الشةةراء. اعتمدت الدراسةةات علت مناه  متنوعة، بما 
ال. تنوع الأسةةاليب البيثية المسةةتخدمة في هذا المج في ذلك التيليل النظري، الدراسةةة الميدانية، والاسةةتقصةةاء الكمي، مما يعكخ

توصةةةلت الدراسةةةات ىلت نتائ  مشةةةتركة تؤكد علت تهمية التسةةةويق عبر المسةةةتهلكين في تشةةةكيل قرارات الشةةةراء، م  التركيز علت 
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ياتها لية للشةةةةةركات لتيسةةةةةين اسةةةةةتراتيجالعوامل النفسةةةةةية، الاجتماعية، الثقافية، والاقتصةةةةةادية. كما قدمت الدراسةةةةةات توصةةةةةيات عم
 .التسويقية وتعزيز ولاء العملاء

 الفجوة البحثية

علت الر م من التقدم الكبير الذي يققتا الدراسةةةةةةةةات السةةةةةةةةابقة في فهم العوامل المؤثرة علت قرارات الشةةةةةةةةراء ودور التسةةةةةةةةويق عبر 
ل ولها بشةةةةةكل كافت تو تتملب مزيدًا من الاسةةةةةتكشةةةةةةاف. تتمثالمسةةةةةتهلكين، ىلا تن هناك عددًا من الفجوات البيثية التي لم يتم تنا

ىيد  الفجوات الرئيسةةةية في نقص الدراسةةةات الميدانية الشةةةاملة التي تسةةةتهدف السةةةوق السةةةعودي بشةةةكل خاص. معظم الدراسةةةات 
يات اعتمةدت علت التيليل النظري تو الأدب Solomon، وKotler & Armstrong ،Lambin الةدوليةة مثةل تلةك التي تجراهةا

العامة دون التركيز علت الخصةةةةوصةةةةية الثقافية والاجتماعية للسةةةةوق السةةةةعودي. وعلت الر م من وجود بعد الدراسةةةةات الميلية 
)مثل اليسةيني، السةبيعي، ال امدي( التي اسةتعرنةت جوانب معينة مثل التسةويق عبر المؤثرين تو الذكاء الاصمناعي، ىلا تنها 

لعوامل المؤثرة علت قرارات الشةراء في سةياق السةوق السعودي بشكل شامل. هذا النقص يبرز لم تعال  بعمق العلاقة بين جمي  ا
الياجة ىلت دراسةةة ميدانية تجم  بين تيليل العوامل النفسةةية، الاجتماعية، الثقافية، والاقتصةةادية بشةةكل متكامل، خاصةةة في ظل 

 .2131السعودي في ىمار رؤية التيولات الاقتصادية والاجتماعية الكبيرة التي يشهدها المجتم  

ىنافة ىلت ذلك، لا تزال هناك قلة في الدراسات التي تركز علت دور التكنولوجيا المتقدمة في تشكيل قرارات الشراء. علت الر م 
( تشةةةارت ىلت تهمية الذكاء الاصةةةمناعي 2123( وفاممة اليازمي )2120من تن بعد الدراسةةةات مثل دراسةةةة تيمد ال امدي )

الرقمي، ىلا تن هذه الدراسةات ركزت بشكل تساسي علت الجوانب التقنية دون استكشاف كيفية تأثير هذه التقنيات علت  والتسةويق
، الواق  (AR) سلوك المستهلكين بشكل مباشر. لا تزال هناك ياجة لفهم تعمق لكيفية استخدام تقنيات يديثة مثل الواق  المعزز

نترنت الأشةياء(VR) الافترانةي في تيسةين تجربة المسةتهلك وزيادة ولائا.  ياب دراسةات تفصيلية يول هذا الجانب  (IoT) ، وا 
يمثل فجوة بيثية تيتاج ىلت معالجة، خاصةةةة م  زيادة اعتماد الشةةةركات السةةةعودية علت التكنولوجيا اليديثة لتيسةةةين تفاعلها م  

 .العملاء

علت  (CSR) ناول تأثير المسةةةةةةةةؤولية الاجتماعية للشةةةةةةةةركاتعلاوة علت ذلك، تبرز فجوة تخر  تتعلق بنقص الدراسةةةةةةةةات التي تت
( تشةةةةةارت ىلت تهمية التسةةةةةويق 2121قرارات الشةةةةةراء لد  المسةةةةةتهلكين السةةةةةعوديين. علت الر م من تن دراسةةةةةة ناصةةةةةر الخالدي )

ا وانةةةيًا في الدراسةةةات التي تركز علت دور المسةةةؤولية الاجتماعية بشةةةكل عام، مثل دع نةةةايا م القالأخنةةر، ىلا تن هناك نقصةةةً
المجتمعية، التعليم، والرعاية الصيية، في تشكيل قرارات الشراء. التيولات الاجتماعية والثقافية في المملكة تشير ىلت زيادة وعي 

 .المستهلكين بأهمية الشركات التي تساهم في تنمية المجتم ، مما يجعل هذا الجانب بياجة ىلت مزيد من البيي والاستكشاف

في تشةةةكيل  (Personalized Marketing) لة في الدراسةةةات التي تسةةةلم النةةةوء علت دور التسةةةويق الشةةةخصةةةيتخيرًا، هناك ق
( 2120قرارات الشةةةراء لد  المسةةةتهلكين السةةةعوديين. معظم الدراسةةةات التي تناولت التسةةةويق الرقمي، مثل دراسةةةة ميمد السةةةةيد )

كنها لم تسةةةةةتعرد بتفصةةةةةيل كافت كيف يمكن للتسةةةةةويق (، ركزت علت التسةةةةةويق الرقمي بشةةةةةكل عام، ل2123وفاممة اليازمي )
الشةةةةةةخصةةةةةةي تن يؤثر علت تجربة المسةةةةةةتهلك وولائا. م  زيادة اعتماد الشةةةةةةركات علت البيانات النةةةةةةخمة والتيليل التنبؤي لتقديم 

 .ن الدراسةمتجارب شراء مخصصة، فإن فهم تأثير هذا النوع من التسويق علت قرارات الشراء يمثل فجوة بيثية تيتاج ىلت مزيد 
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 منهجية الدراسة 

يهدف الإمار المنهجي ىلت تيديد المريقة التي سةةةةةةيتم بها تنفيذ الدراسةةةةةةة لتيقيق تهدافها وتيليل البيانات بشةةةةةةكل علمي ومنظم. 
يعتمد الإمار المنهجي علت مجموعة من الخموات والأدوات التي تسةاعد في جم  البيانات وتيليلها لتقييم الفرنةيات وتساؤلات 

 .لبييا

 تدوات جم  البيانات ومقاييخ الدراسة

 أدوات جمع البيانات-2

 :تتنمن الدراسة استخدام تدوات متعددة لجم  البيانات، بما ينمن شمولية المعلومات وتنوع مصادرها

 الاستبيانات 

علت قرارات  ؤثرةيتم تصةةةةةةميم اسةةةةةةتبيان يتنةةةةةةمن تسةةةةةةئلة م لقة ومفتوية لجم  بيانات يول العوامل النفسةةةةةةية والاجتماعية الم
الشةةراء، بالإنةةافة ىلت تقييم تأثير التسةةويق الرقمي والاسةةتراتيجيات الموجهة نيو المسةةتهلكين. يتم توزي  الاسةةتبيان ىلكترونيًا 

 .وعلت ترد الواق  لنمان الوصول ىلت عينة متنوعة من المستهلكين

 مقاييس الدراسة-2

  اخ لتقييم اراء المسةةةةةةةةةتجيبين يول اسةةةةةةةةةتراتيجيات التسةةةةةةةةةويق عبر يتم اسةةةةةةةةةتخدام هذا المقي :المقياخ الخماسةةةةةةةةةي ليكرت
المسةةةةتهلكين، تأثيرها علت قرارات الشةةةةراء، ومسةةةةتو  ولائهم للعلامة التجارية. يتيب هذا المقياخ تصةةةةنيف الإجابات بين 

 .""موافق بشدة" و" ير موافق بشدة

  روض الدراسة

ها باسةةةةةتخدام البيانات المجمعة من العينة المسةةةةةتهدفة. هذه الفرود تقوم الدراسةةةةةة علت مجموعة من الفرود التي سةةةةةيتم اختبار 
 :هي

 .الفرد الأول: يوجد تثر ذو دلالة ىيصائية بين استراتيجيات التسويق عبر المستهلكين وقرارات الشراء

 .التجارية الفرد الثاني: هناك علاقة ىيجابية ذات دلالة ىيصائية بين التسويق الرقمي وزيادة ولاء العملاء للعلامة

 .الفرد الثالي: تؤثر العوامل الثقافية والاجتماعية بشكل مباشر علت قرارات الشراء لد  المستهلكين

 مجالات الدراسة

 المجال البشري-1

ا، ويمثلون مختلف الفئات الاجتماعية  71و 02تسةةةةةةةةةةةةةةتهةدف الةدراسةةةةةةةةةةةةةةة عينةة من المسةةةةةةةةةةةةةةتهلكين الةذين تتراو  تعمةارهم بين  عةامةً
 .اختيار العينة بمريقة عشوائية لنمان تمثيليتها ودقتها والاقتصادية. يتم

 المجال الزماني-2



13 

 

تنفذ الدراسةة خلال فترة زمنية مدتها سةةتة تشةهر، تشةةمل مريلة جم  البيانات )ثلاثة تشةهر( ومريلة التيليل )شةةهرين(، بالإنةةافة 
 .ىلت شهر وايد لكتابة التقرير النهائي

 المجال الجغرا ي-3

ت منمقة ج رافية ميددة )مثل مدينة تو دولة معينة( لنةةةةةةةمان ونةةةةةةةو  النتائ  وسةةةةةةةهولة الوصةةةةةةةول ىلت العينة تركز الدراسةةةةةةةة عل
 .المستهدفة

 المجال الموضوعي-4

تركز الدراسةةةةةةة علت مونةةةةةةوع دور التسةةةةةةويق عبر المسةةةةةةتهلكين في تشةةةةةةكيل قرارات الشةةةةةةراء، م  التركيز علت العوامل النفسةةةةةةية، 
 .ادية المؤثرة علت السلوك الشرائيالاجتماعية، الثقافية، والاقتص

 المقاييخ والاختبارات الإيصائية المقتر  استخدامها

 الاختبارات ااحصائية-1

  تيليل الانيدار الخمي المتعدد: 

يتم اسةةةةتخدام هذا الاختبار لتيليل العلاقة بين اسةةةةتراتيجيات التسةةةةويق عبر المسةةةةتهلكين )المت ير المسةةةةتقل( وقرارات الشةةةةراء 
 .التاب (. يساعد هذا التيليل في تيديد مد  تأثير كل عامل علت قرارات الشراء )المت ير

 يتم اسةةةةةةتخدام هذا الاختبار لتيديد قوة العلاقة بين المت يرات المختلفة، مثل العلاقة  )اختبار معامل الارتبام )بيرسةةةةةةون
 .بين التسويق الرقمي وزيادة ولاء العملاء

 اختبار تي (T-Test) : 

م هذا الاختبار لمقارنة متوسمات مجموعتين مستقلتين، مثل تأثير التسويق عبر المستهلكين علت قرارات يتم استخدا
 .الشراء بين الذكور والإناي

 تيليل التباين الأيادي (ANOVA) : 

ين ب يتم استخدام هذا الاختبار لمقارنة متوسمات تكثر من مجموعتين، مثل تأثير العوامل الثقافية علت قرارات الشراء
 .مختلف الفئات العمرية

 المقاييس ااحصائية-2

  النسبة المئوية والترددات: 

 .ترستخدم لتيليل البيانات الوصفية وتقديم لمية عامة عن العينة المستهدفة

  الوسم اليسابي والانيراف المعياري: 

 .ترستخدم هذه المقاييخ لوصف البيانات الكمية وتيديد مستو  انتشارها
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 امليالتيليل الع (Factor Analysis) : 

يتم استخدام هذا التيليل لتيديد العوامل الرئيسية المؤثرة علت قرارات الشراء وتقليل عدد المت يرات ىلت مجموعة 
 .تص ر من العوامل الأساسية

 التبويب المقتر  وفق الخمة الزمنية

 التخطيط وااعداد  :المرحلة الأولا

 تيديد مشكلة الدراسة وتهدافها. 

 يا ة الفرنيات والتساؤلاتص. 

 ) تصميم تدوات جم  البيانات )الاستبيانات 

 جمع البيانات  :المرحلة الثانية

 توزي  الاستبيانات وجم  البيانات من العينة المستهدفة. 

 تحليل البيانات  :المرحلة الثالثة

  ىدخال البيانات ىلت برام  التيليل الإيصائي 

 ليل الانيدار، اختبار معامل الارتبام، و يرها(ىجراء الاختبارات الإيصائية )تي 

 تفسير النتائ  وربمها بالفرنيات والتساؤلات. 

 كتابة التقرير النهائي  :المرحلة الرابعة

  كتابة مسودة الدراسة، بما في ذلك المقدمة، منهجية البيي، النتائ ، ومناقشة النتائ. 

 عداد النسخة النهائية  .مراجعة التقرير وا 

 توصيات العملية والعلمية بناءً علت النتائ تقديم ال. 

 النتائج 
 الجزء الأول: التحليل الوصفي للبيانات الديموغرا ية

 التوزيع حسب النوع

 النسبة المئوية )%( التكرار النوع
 %54.20 65 ذكر

 %45.80 55 أنثا
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 %100 120 المجموع

(. هذا يشير ىلت تن العينة متوازنة تقريبًا بين %1442امرتة ) 44( و%4142رجلًا ) 74يظهر من الجدول تن العينة تتكون من 
 .الجنسين، مما يعزز تمثيليتها ويقلل من التييز المرتبم بالنوع

 

 التوزيع حسب العمر

 النسبة المئوية )%( التكرار الفئة العمرية
 %33.30 40 32أقل من 

31 - 40 50 41.70% 

41 - 50 20 16.70% 

 %8.30 10 52أكبر من 

 %100 120 المجموع

 31(، تليها الفئة العمرية تقل من %1048عامًا ) 11-30تشةةةةةير البيانات ىلت تن  البية المسةةةةةتجيبين ينتمون ىلت الفئة العمرية 
علت التوالي(. هذا  %243و %0748( تمثل نسةةةةةةةةبة تصةةةةةةةة ر )41وتكثر من  41-10(. الفئات العمرية الأكبر )%3343عامًا )

 .ينة علت الشباب والأشخاص في منتصف العمر، وهو تمر مهم عند تيليل قرارات الشراءيعكخ تركيز الع

50

52

54

56

58

60

62

64

66

أنثىذكر
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 التوزيع حسب الم هل الجامعي

 النسبة المئوية )%( التكرار الم هل الجامعي
 %12.50 15 دون البكالوريوس

 %58.30 70 بكالوريوس

 %20.80 25 دراسات عليا

 %6.70 8 ماجستير

 %1.70 2 دكتوراه

 %100 120 مجموعال

( ييملون شهادة البكالوريوخ، بينما يمثل الياصلون علت دراسات عليا تو مؤهلات تعلت نسبة %4243تكثر من نصف العينة )
. هذا يشةير ىلت تن العينة تتكون بشةكل تساسي من تفراد يتمتعون بمستو  تعليمي مرتف ، مما قد يؤثر علت تفنيلاتهم 2242%

 .الشرائية

 ب المستوى الوظيفيالتوزيع حس

 النسبة المئوية )%( التكرار المستوى الوظيفي
 %41.70 50 موظف

 %25.00 30 مشرف

 %16.70 20 رئيس قسم

 %12.50 15 مدير إدارة

 %4.20 5 مدير عام

 %100 120 المجموع
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المناصةةةةب الإدارية العليا  (. الفئات ذات%2441( ومشةةةرفون )%1048تشةةةير البيانات ىلت تن  البية المسةةةتجيبين هم موظفون )
(. هذا يعكخ تنوعًا في المسةةةةةتويات الوظيفية، مما يمكن تن %3342)رئيخ قسةةةةم، مدير ىدارة، مدير عام( تمثل نسةةةةةبة تصةةةة ر )

 .يؤثر علت قرارات الشراء بناءً علت الدخل والمسؤوليات

 

 التوزيع حسب عدد أعوام الخبرة

 النسبة المئوية )%( التكرار سنوات الخبرة
 %25.00 30 أعوام 5أقل من 

 %33.30 40 12إلا أقل من  5من 

 %29.20 35 عامًا 22إلا  12من 

 %12.50 15 عامًا  أكثر 20

 %100 120 المجموع
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علت التوالي(. هذا يشير ىلت تن العينة تنم تفرادًا  %2242و %3343عامًا ) 21و 4 البية المستجيبين لديهم خبرة تتراو  بين 
 ن بخبرة متوسمة ىلت مويلة، مما قد يؤثر علت قرارات الشراء بناءً علت التجربة والمعرفةيتمتعو 

 الجزء الثاني: تحليل الاستبيان تحليل المحاور باستخدام المقياس الخماسي ليكرت

 المحور الأول: تأثير العوامل النفسية علا قرارات الشراء

الككمككتككوسككككككككككط  الس ال
 الحسابي

الانككككككككككحككككككككككراف 
 المعياري

 0.8 4.2 .دوا ع الشخصية تلعب دورًا كبيرًا  ي اتخاذ قرارات الشراءال .1

ااعلانات التي تسككتهدف المشككاعر والعواطف ت ثر بشكككل مباشككر علا  .2
 .قراراتي الشرائية

4 0.9 

 1 3.8 .إلا شراء المنتجات التي تعزز شعوري بالتميز والقيمة الذاتية أميل .3

علا اختياراتي الشككككككرائية تجارب الشككككككراء السككككككابقة ت ثر بشكككككككل كبير  .4
 .الحالية

4.3 0.7 

إلا البحف عن المعلومات قبل اتخاذ قرار الشككككراء لضككككمان تحقيق  أميل .5
 .الفائدة المرجوة

4.1 0.8 

تشةةةةير النتائ  ىلت تن العوامل النفسةةةةية تلعب دورًا مهمًا في قرارات الشةةةةراء، ييي يصةةةةلت جمي  الأسةةةةئلة علت متوسةةةةم يسةةةةابي 
(، مما يعكخ تهمية التجربة الشةةخصةةية 143(. يبرز تأثير تجارب الشةةراء السةةابقة بشةةكل خاص )متوسةةم 143و 342مرتف  )بين 

 .في تشكيل القرارات الشرائية

051015202530354045

أعوام5أقل من 

10إلى أقل من 5من 

عامًا20إلى 10من 

عامًا فأكثر20
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 المحور الثاني: تأثير العوامل الاجتماعية والثقا ية علا قرارات الشراء

الكككمكككتكككوسكككككككككككط  الس ال
 الحسابي

الانككككككككككككحككككككككككككراف 
 المعياري

 0.8 4.1 .بشكل كبير علا قراراتي الشرائية الأصدقاء والعائلة ت ثر آراء

 1 3.7 .إلا تقليد الأنماط الشرائية السائدة  ي مجتمعي أميل

 0.9 4 .الثقا ة والقيم المجتمعية تلعب دورًا محوريًا  ي تحديد المنتجات التي أشتريها

 1 3.9 .إلا شراء المنتجات التي تعكس هويتي الثقا ية أو الاجتماعية أميل

 0.8 4.2 .ئل ااعلام الاجتماعي )مثل إنستغرام و يسبوك( ت ثر علا اختياراتي الشرائيةوسا

( 140تؤكد البيانات تن العوامل الاجتماعية والثقافية لها تأثير كبير علت قرارات الشةراء، خاصةة اراء الأصةدقاء والعائلة )متوسم 
 .لبيئة الاجتماعية والتكنولوجيا في تشكيل السلوك الشرائي(. هذا يعكخ تهمية ا142ووسائل الإعلام الاجتماعي )متوسم 

012345

قرارات الدوافع الشخصية تلعب دورًا كبيرًا في اتخاذ. 1
.الشراء

بشكل الإعلانات التي تستهدف المشاعر والعواطف تؤثر. 2
.مباشر على قراراتي الشرائية

ميز أميل إلى شراء المنتجات التي تعزز شعوري بالت. 3
.والقيمة الذاتية

ختياراتي تجارب الشراء السابقة تؤثر بشكل كبير على ا. 4
.الشرائية الحالية

راء أميل إلى البحث عن المعلومات قبل اتخاذ قرار الش. 5
.لضمان تحقيق الفائدة المرجوة

الانحراف المعياري المتوسط الحسابي
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 المحور الثالف: تأثير السلوك الشرائي والاستراتيجيات الموجهة نحو المستهلكين

الكككمكككتكككوسكككككككككككط  الس ال
 الحسابي

الانككككككككككككحككككككككككككراف 
 المعياري

 0.7 4.3 .ااعلانات المخصصة بناءً علا اهتماماتي تزيد من احتمالية شرائي للمنتجات

نفسكي أكثر عرضكة لشراء المنتجات التي يتم الترويج لها عبر البريد االكتروني  أجد
 .الرسائل النصية أو

3.9 1 

 0.9 4 .استخدام الذكاء الاصطناعي  ي تقديم توصيات المنتجات يعزز تجربتي الشرائية

 التجارب التفاعلية علا المواقع االكترونية )مثل الدردشكككككة المباشكككككرة( تجعلني أكثر

 .رضاً عن عملية الشراء

4.1 0.8 

 0.8 4.2 .إلا الشراء من العلامات التجارية التي تو ر محتوى رقميًا مخصصًا ومبتكرًا أميل

تشةةةةةةةير النتائ  ىلت تن اسةةةةةةةتراتيجيات التسةةةةةةةويق الرقمي الموجهة نيو المسةةةةةةةتهلكين تلعب دورًا كبيرًا في تشةةةةةةةكيل قرارات الشةةةةةةةةراء. 
( كانت الأكثر تأثيرًا، مما يعكخ 140( والتجارب التفاعلية )متوسةةم 143الاهتمامات )متوسةةم  الإعلانات المخصةةصةةة بناءً علت

 .تهمية التخصيص والابتكار في التسويق الرقمي

0

0.5

1

1.5

2

2.5

3

3.5

4

4.5

آراء الأصدقاء . 1
ل والعائلة تؤثر بشك

كبير على قراراتي 
.الشرائية

أميل إلى تقليد . 2
الأنماط الشرائية 
.السائدة في مجتمعي

الثقافة والقيم . 3
ا المجتمعية تلعب دورً 
محوريًا في تحديد 

المنتجات التي 
.أشتريها

أميل إلى شراء . 4
س المنتجات التي تعك

هويتي الثقافية أو 
.الاجتماعية

وسائل الإعلام . 5
مثل )الاجتماعي 

(  إنستغرام وفيسبوك
ي تؤثر على اختيارات

.الشرائية

المتوسط الحسابي الانحراف المعياري
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 الخاتمة ومناقشة النتائج

ك السعودي. من لتظهرت نتائ  الدراسة تن استراتيجيات التسويق الرقمي تلعب دورًا ميوريًا في تشكيل قرارات الشراء لد  المسته
خلال تيليل البيانات باسةةتخدام تدوات ىيصةةائية متعددة، تم التوصةةل ىلت مجموعة من النتائ  التي تعكخ تأثير العوامل النفسةةية 

 .والاجتماعية والثقافية علت السلوك الشرائي

ثرة علت قرارات ر من تهم العوامل المؤ فيما يتعلق بالعوامل النفسةةية، تظهرت النتائ  تن الدواف  الشةةخصةةية والتجارب السةةابقة ترعتب
الشةةراء. كما تكدت البيانات تن الإعلانات التي تسةةتهدف المشةةاعر والعوامف لها تأثير مباشةةر علت اختيارات المسةةتهلكين، ييي 

)علت مقياخ ليكرت الخماسةةةي(. بالإنةةةافة ىلت ذلك، تظهرت النتائ  تن  141يصةةةل هذا البند علت متوسةةةم يسةةةابي مرتف  بل  
 .لمستهلكين يميلون ىلت البيي عن المعلومات قبل اتخاذ قرار الشراء، مما يعكخ زيادة وعيهم بأهمية اتخاذ قرارات مدروسةا

، ةبالنسبة للعوامل الاجتماعية والثقافية، تشارت النتائ  ىلت تن اراء الأصدقاء والعائلة تلعب دورًا كبيرًا في تشكيل القرارات الشرائي
. كما تظهرت البيانات تن المسةةةةتهلكين يميلون ىلت تقليد الأنمام الشةةةةرائية 140د علت متوسةةةةم يسةةةةابي بل  ييي يصةةةةل هذا البن

السةائدة في مجتمعهم، مما يعكخ تأثير الثقافة والقيم المجتمعية علت السةلوك الشرائي. وسائل الإعلام الاجتماعي، مثل ىنست رام 
 .142شكل كبير، ييي يصلت هذه الفئة علت متوسم يسابي بل  وفيسبوك، كانت تينًا من بين العوامل المؤثرة ب

فيما يتعلق بتأثير اسةةتراتيجيات التسةةويق الرقمي والموجهة نيو المسةةتهلكين، تظهرت النتائ  تن الإعلانات المخصةةصةةة بناءً علت 
. 143بل   توسةةةم يسةةةابياهتمامات المسةةةتهلكين تزيد بشةةةكل كبير من ايتمالية شةةةرائهم للمنتجات، ييي يصةةةل هذا البند علت م

كما تظهرت البيانات تن التجارب التفاعلية علت المواق  الإلكترونية، مثل الدردشةةةةةة المباشةةةةةرة، ترعزز رنةةةةةا العملاء وتؤثر ىيجابيًا 
علت قرارات الشةراء. استخدام الذكاء الاصمناعي في تقديم توصيات المنتجات كان تينًا من بين العوامل المؤثرة، ييي يصل 

 .141توسم يسابي بل  علت م

من خلال تيليل الانيدار الخمي المتعدد، تم تيديد العلاقة القوية بين استراتيجيات التسويق الرقمي )المت ير المستقل( وقرارات 
من الت ير في قرارات الشةةةراء يمكن تفسةةةيره  %82، مما يعني تن 0.72 (R²) الشةةراء )المت ير التاب (، ييي بل  معامل التيديد

012345

الإعلانات المخصصة بناءً على اهتماماتي تزيد من. 1
.احتمالية شرائي للمنتجات

م أجد نفسي أكثر عرضة لشراء المنتجات التي يت. 2
.صيةالترويج لها عبر البريد الإلكتروني أو الرسائل الن

منتجات استخدام الذكاء الاصطناعي في تقديم توصيات ال. 3
.يعزز تجربتي الشرائية

ل مث)التجارب التفاعلية على المواقع الإلكترونية . 4
.راءتجعلني أكثر رضاً عن عملية الش( الدردشة المباشرة

أميل إلى الشراء من العلامات التجارية التي توفر. 5
.محتوى رقميًا مخصصًا ومبتكرًا

الانحراف المعياري المتوسط الحسابي
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راتيجيات التسةةةويق الرقمي. كما تظهر اختبار معامل الارتبام )بيرسةةةون( وجود علاقة ىيجابية ومعنوية بين التسةةةويق الرقمي باسةةةت
 .1474وزيادة ولاء العملاء، ييي بل  معامل الارتبام 

 التوصيات 

يجيات التي تهدف ىلت تيسةةةةةةةةين اسةةةةةةةةتراتبناءً علت النتائ  التي تم التوصةةةةةةةةل ىليها، يمكن تقديم مجموعة من التوصةةةةةةةةيات العملية 
 :التسويق الرقمي في السوق السعودي

يجب علت الشةةةةةةةركات التركيز علت تقديم ىعلانات مخصةةةةةةةصةةةةةةةة بناءً علت اهتمامات  :تعزيز الإعلانات المخصةةةةةةةصةةةةةةةة .0
والذكاء  (Big Data) المسةةةةةةةةةةتهلكين وسةةةةةةةةةةلوكياتهم الشةةةةةةةةةةرائية. يمكن تيقيق ذلك من خلال اسةةةةةةةةةةتخدام البيانات الكبيرة

 .الاصمناعي لتيليل سلوك المستهلكين وتقديم توصيات دقيقة

ينب ي علت الشةةةةركات تعزيز التجارب التفاعلية علت مواقعها الإلكترونية، مثل توفير خدمة  :تيسةةةةين التجارب التفاعلية .2
ز ثقتهم يالدردشةةةة المباشةةةرة والإجابة علت اسةةةتفسةةةارات العملاء بشةةةكل فوري. هذا سةةةيؤدي ىلت زيادة رنةةةا العملاء وتعز 

 .بالعلامة التجارية

يجب علت الشركات است لال وسائل الإعلام الاجتماعي بشكل  :اسةتخدام وسةائل الإعلام الاجتماعي بشكل استراتيجي .3
تكثر فاعلية من خلال تقديم ميتو  جذاب ومبتكر يعكخ ايتياجات وتفنةةةةةةةةةيلات المسةةةةةةةةةتهلكين. كما يمكن اسةةةةةةةةةتخدام 

 .للمنتجات وزيادة وصولها ىلت الجمهور المستهدفللتروي   (Influencers) المؤثرين

بما تن اراء الأصةةةةدقاء والعائلة تلعب دورًا كبيرًا في تشةةةةكيل القرارات الشةةةةرائية، يجب علت  :تعزيز العلاقات الاجتماعية .1
لثقة االشةركات التركيز علت بناء علاقات قوية م  عملائها من خلال تقديم خدمات مميزة وبرام  ولاء تسهم في تعزيز 

 .والولاء

يجب علت الشةةةةةركات مراعاة القيم والثقافة الميلية عند تصةةةةةميم اسةةةةةتراتيجيات التسةةةةةويق  :التركيز علت الجوانب الثقافية .4
 .الرقمي، ييي تن المستهلكين يميلون ىلت شراء المنتجات التي تعكخ هويتهم الثقافية والاجتماعية

يد من الدراسةةةةةةةةةات الميدانية لفهم الت يرات المسةةةةةةةةةتمرة في سةةةةةةةةةلوك من النةةةةةةةةةروري ىجراء المز  :ىجراء المزيد من البيوي .7
 .، علت قرارات الشراء(VR) والواق  الافتراني (AR) المستهلكين وتيليل تأثير التقنيات اليديثة، مثل الواق  المعزز

 خاتمة

عودي. من خلال د  المسةةتهلك السةةتؤكد نتائ  هذه الدراسةةة الدور الكبير الذي يلعبا التسةةويق الرقمي في تشةةكيل قرارات الشةةراء ل
التركيز علت العوامل النفسةةةةةية والاجتماعية واسةةةةةتراتيجيات التسةةةةةويق الرقمي الموجهة نيو المسةةةةةتهلكين، يمكن للشةةةةةركات تيسةةةةةين 
فعالية اسةةةةةةةةتراتيجياتها التسةةةةةةةةويقية وتعزيز ولاء العملاء. التوصةةةةةةةةيات العملية التي تم تقديمها تهدف ىلت دعم الشةةةةةةةةةركات في تبني 

 .اليب تسويقية تكثر ابتكارًا وتكيفًا م  ايتياجات المستهلكين في السوق السعوديتس
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 ملاحق الدراسة -

 (1ملحق رقم )
 الاستبيان

 السلام عليكم ورحمة الله وبركاته؛ وبعد:

جامعة ميداوشةةةةةن اسةةةةةتكمالأ لمتملبات اليصةةةةةول علي -يقوم البايي بإعداد مشةةةةةروع تخرج مقدم لكلية الاعلام التسةةةةةويق الرقمي 
تسككويق دور ال جامعة ميداوشةةةن ، بعنوان:"-تسةةةويق الرقمي من كلية الاعلام التسةةةويق الرقمي درجة الماجسةةةتير في ماجسةةةتير ال

ا ونظراً لمبيعة الدراسة، فقد تملب تيقيق تهدافها ىعداد استبيان لجم  البيانات ولذعبر المستهلكين  ي تشكيل قرارات الشراء " 
لقسككم ايتناول البيانات العامة، تما  القسككم الأولين رئيسةيين، تتشةرف بأن تعرد علت سةةعادتكم هذا الاسةتبيان، المكون من قسةةم

 يتناول اسئلة الدراسة  الثاني

امل من سةعادتكم الإجابة عن جمي  تسئلة الاستبانة بمونوعية، وبما يعكخ وجهة نظركم تجاه ما تتنمنا الاستبانة، علماً بإن 
ي العلمي فقم و تشةةةةكر لكم مقدماً تعبئة الاسةةةةتبانة، واعتذر عن ىجاباتكم سةةةةتعامل بسةةةةرية تامة، ولن ترسةةةةتخدم ىلا لأ راد البي

 استقماع جزءت من وقتكم الثمين، سائلة المولت القدير تن يجعل ذلك في موازين عملكم، والسلام عليكم وريمة الله وبركاتا.   

 القسم الاول : المتغيرات الديمغرا ية:

 النوع-1

o ذكر 

o انثي 

 العمر-2

o  31تقل من  
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o 30 – 11 

o 10- 41 

o  41تكبر من 

 الم هل الجامعي-3

o دون البكالوريوخ 

o بكالوريوخ 

o دراسات عليا 

o ماجستير 

o دكتوراه 

 المستوى الوظيفي-4

o موظف 

o مشرف 

o رئيخ قسم 

o مدير ىدارة 

o مدير عام 

 عدد أعوام الخبرة-5

o  تعوام 4تقل من 

o  تعوام 01ىلت تقل  4من 

o  عاماً  21ىلت  01من 

o 21عاماً فأكثر 
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 لة الاستبيان القسم الثاني : اسئ

مككككوا ككككق  المحاور
 بشدة

غككككككيككككككر  محايد موا ق
 موا ق

غكككككيكككككر 
مككوا ككق 

 بشدة
 المحور الأول: تأثير العوامل النفسية علا قرارات الشراء

الدواف  الشةةخصةةية تلعب دورًا كبيرًا في اتخاذ  .0
 .قرارات الشراء

     

الإعلانات التي تستهدف المشاعر والعوامف  .2
 .ةالشرائي تؤثر بشكل مباشر علت قراراتي

     

تميل ىلت شةةراء المنتجات التي تعزز شةةعوري  .3
 .بالتميز والقيمة الذاتية

     

تجارب الشراء السابقة تؤثر بشكل كبير علت  .1
 .اختياراتي الشرائية اليالية

     

تميةةل ىلت البيةةي عن المعلومةةات قبةةل اتخةةاذ  .4
 .قرار الشراء لنمان تيقيق الفائدة المرجوة

     

 

وا ككككق مكككك المحاور
 بشدة

غككككككيككككككر  محايد موا ق
 موا ق

غكككككيكككككر 
مككوا ككق 

 بشدة
 المحور الثاني: تأثير العوامل الاجتماعية والثقا ية علا قرارات الشراء

اراء الأصةةةةةةةةةةةدقاء والعائلة تؤثر بشةةةةةةةةةةةكل كبير  .0
 .علت قراراتي الشرائية

     

تميل ىلت تقليد الأنمام الشةةةةةرائية السةةةةةائدة في  .2
 .مجتمعي

     

ا الثقةةافةةةة والقيم ا .3 لمجتمعيةةة تلعةةةب دورًا ميوريةةةً
 .في تيديد المنتجات التي تشتريها

     

تميل ىلت شةةراء المنتجات التي تعكخ هويتي  .1
 .الثقافية تو الاجتماعية
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وسةةةةةةةةائل الإعلام الاجتماعي )مثل ىنسةةةةةةةةت رام  .4
 .وفيسبوك( تؤثر علت اختياراتي الشرائية

     

 

 

مككككوا ككككق  المحاور
 بشدة

غككككككيككككككر  محايد موا ق
 ا قمو 

غكككككيكككككر 
مككوا ككق 

 بشدة
 المحور الثالف: تأثير التسويق الرقمي والاستراتيجيات الموجهة نحو المستهلكين

الإعلانات المخصةةةصةةةة بناءً علت اهتماماتي  .0
 .تزيد من ايتمالية شرائي للمنتجات

     

تجد نفسةةةةةةةي تكثر عرنةةةةةةةة لشةةةةةةةراء المنتجات  .2
التي يتم التروي  لهةةةا عبر البريةةةد الإلكتروني 

 .ائل النصيةتو الرس

     

اسةةةةةةةةةةةةةةتخةدام الذكاء الاصةةةةةةةةةةةةةةمناعي في تقديم  .3
 .توصيات المنتجات يعزز تجربتي الشرائية

     

التجةةةارب التفةةةاعليةةةة علت المواق  الإلكترونيةةةة  .1
)مثل الدردشةةةة المباشةةةرة( تجعلني تكثر رنةةةاً 

 .عن عملية الشراء

     

تميل ىلت الشةةةراء من العلامات التجارية التي  .4
 .ميًا مخصصًا ومبتكرًاتوفر ميتو  رق

     

 

 

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

