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 مقدمة:

‌الأدوات‌من‌الاجتماعي‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌بات‌الحديثة،‌والتكنلوجيا‌الرقمية‌الثورة‌عصر‌في

‌الرياض،‌مدينة‌تشهد‌اذ‌العقاري.‌القطاع‌ولاسيما‌القطاعات،‌مختلف‌في‌التسويق‌استراتيجيات‌ءبنا‌تعيد‌التي‌الضرورية

‌وزارة‌تقرير‌حسب‌العقارية.‌للاستثمارات‌واعدا ‌‌سوقا ‌‌يجعلها‌ما‌وهذا‌،وازدهارا ‌‌نموا ‌‌السعودية،‌العربية‌المملكة‌عاصمة

‌سنة‌في‌سعودي‌ريال‌مليار‌‌300حوالي‌الرياض‌في‌العقاري‌السوق‌حجم‌وصل‌اذ‌والإسكان،‌والقروية‌البلدية‌الشؤون

‌والقروية‌البلدية‌نشؤوال‌وزارة)‌والتجارية‌السكنية‌العقارات‌على‌المتزايد‌الطلب‌على‌يدل‌ما‌وهذا‌،2023

 (.2023,والإسكان

 

تشير‌الأبحاث‌إلى‌أن‌منصات‌التواصل‌الاجتماعي‌تلعب‌دورا ‌‌بارزا ‌‌في‌تشكيل‌قرارات‌الشراء‌لدى‌المستهلكين،‌حيث‌

تشير‌التحليلات‌إلى‌أن‌حوالي‌65%‌من‌المستهلكين‌السعوديين‌يعتمدون‌على‌هذه‌المنصات‌للحصول‌على‌معلومات‌

 حول‌العقارات‌)العمري،‌2022(.‌لذا،‌فإن‌فهم‌كيفية‌تأثير‌هذه‌الوسائل‌على‌سلوك‌المستهلك‌يعد‌أمرا ‌‌حيويا ‌‌للمسوقين‌

 في‌القطاع‌العقاري.

 

علاوة‌على‌ذلك،‌يعد‌الذكاء‌الاصطناعي‌أداة‌ذات‌كفاءة‌عالية‌لتحليل‌بيانات‌المستهلكين‌وتوقع‌سلوكياتهم.‌ووفقا ‌‌

لدراسة‌نشرت‌في‌عام‌2022،‌أن‌استخدام‌تقنيات‌الذكاء‌الاصطناعي‌يمكن‌أن‌يزيد‌من‌نجاح‌الحملات‌التسويقية‌بنسبة‌

تبلغ‌40%‌)محمود‌وآخرون،‌2022(.‌بإمكان‌هذه‌الأدوات‌مساعدة‌الشركات‌في‌تقديم‌محتوى‌مخصص‌وتحسين‌

 .تجربة‌العملاء،‌مما‌يساهم‌في‌زيادة‌معدلات‌التحويل

 

‌العقاري،‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌دور‌معرفة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف

‌.‌2025إلى‌‌2024من‌الفترة‌خلال‌الرياض‌مدينة‌في‌السعوديين‌للمستهلكين‌الشراء‌قرارات‌على‌تأثيرهما‌وتحليل

‌الأدبيات‌مراجعة‌إلى‌بالإضافة‌ني،الإلكترو‌الاستبيان‌من‌المستخلصة‌للبيانات‌شامل‌تحليل‌إجراء‌البحث‌هذا‌سيتضمن

 .بالموضوع‌الصلة‌ذات
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‌هذه‌تأثير‌وكيفية‌الرقمي،‌التسويق‌استراتيجيات‌تطوير‌في‌الاصطناعي‌الذكاء‌تقنيات‌استخدام‌طريقة‌تعيين‌سنقوم

‌آراء‌تشكيل‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌دور‌تحليل‌سيتم‌كما‌الإعلاني.‌المحتوى‌مع‌المستهلكين‌تفاعل‌على‌الأدوات

 .الشرائية‌وقراراتهم‌المستهلكين

‌منصات‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌للتسويق‌المتزايد‌التأثير‌على‌الضوء‌تسليط‌إلى‌هدفن‌الدراسة،‌هذه‌خلال‌من

ا‌سنقوم‌السعوديين.‌المستهلكين‌سلوكيات‌على‌ذلك‌يؤثر‌أن‌يمُكن‌وكيف‌الاجتماعي،‌التواصل ‌التحديات‌بمناقشة‌أيض 

‌على‌والباحثين‌للممارسين‌قيمة‌رؤى‌وفري‌مما‌القطاع،‌هذا‌في‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات‌بتنفيذ‌المرتبطة‌والفرص

 سواء.‌حد

    الدراسة: مشكلة

‌وتأثيرهما‌العقاري‌القطاع‌تسويق‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌بدور‌الحالية‌الدراسة‌مشكلة‌تتمثل

‌و‌بتطور‌الرياض‌في‌العقاري‌السوق‌يتميز‌حيث‌الرياض.‌مدينة‌في‌السعوديين‌المستهلكين‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على

‌وتشجيعهم‌المستهلكين‌احتياجات‌تلبية‌في‌المسوقين‌على‌تحديات‌يفرض‌ما‌وهذا‌السكانية،‌للزيادة‌نتيجة‌وذلك‌متسارع‌نمو

 .مستنيرة‌شراء‌قرارات‌اتخاذ‌على

‌الدور‌الى‌بالإضافة‌احتياجاتهم،‌وتوقع‌المستهلكين‌سلوك‌تحليل‌في‌الاصطناعي‌للذكاء‌المتنامية‌الأهمية‌من‌بالرغم

‌تبحث‌التي‌الدراسات‌في‌قلة‌هناك‌أن‌إلا‌الجمهور،‌مع‌التفاعل‌دعم‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌تلعبه‌الذي‌الحيوي

 . العقاري‌السوق‌في‌المستهلكين‌سلوك‌على‌الأدوات‌هذه‌تأثير‌مدى‌في

‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌استخدام‌بين‌العلاقة‌توضح‌كافية‌دراسات‌وجود‌عدم‌في‌البحثية‌الفجوة‌تتمثل

‌هذه‌تؤثر‌كيف‌في:‌الرئيسي‌البحثي‌السؤال‌يكمن‌ولهذا‌الشراء.‌قرارات‌على‌وتأثيرهما‌الرقمي‌التسويق‌في‌الاجتماعي

 الرياض؟‌مدينة‌في‌العقاري‌السوق‌في‌المستهلكين‌سلوك‌على‌التقنيات

‌التسويق،‌فعالية‌لرفع‌الأدوات‌لهذه‌الشركات‌استغلال‌كيفية‌وتحليل‌العلاقة‌هذه‌استكشاف‌على‌الدراسة‌هذه‌تعمل‌حيث

‌تسعى‌كما‌المشكلة،‌هذه‌معالجة‌بواسطة‌وذلك‌المستهلكين.‌احتياجات‌وتلبية‌التسويقية‌القرارات‌تحسين‌في‌يساهم‌مما

 العقاري.‌القطاع‌في‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات‌في‌الابتكار‌تدعم‌استراتيجية‌رؤى‌تقديم‌إلى‌الدراسة

 



 

10 

 والتطبيقية(: )النظرية الدراسة أهمية

‌الذكاء‌لدور‌الأكاديمي‌الفهم‌توسيع‌إلى‌تسعى‌اذ‌التطبيقي،‌وكذلك‌النظري‌البعد‌من‌كبيرة‌أهمية‌الدراسة‌هذه‌تكسب

 الخصوص.‌وجه‌على‌السعودي‌العقاري‌والقطاع‌عموما ،‌الرقمي‌التسويق‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌ووسائل‌الاصطناعي

 النظري: الجانب أولاا 

 الاجتماعي.‌التواصل‌ووسائل‌الاصطناعي‌الذكاء‌بين‌العلاقة‌حول‌المعرفة‌تنمية‌الى‌الدراسة‌هذه‌تسعى •

 الشراء.‌وقرارات‌المستهلكين‌سلوك‌على‌الأدوات‌هذه‌تأثير‌تحليل‌عبر‌شامل،‌مفاهيمي‌إطار‌بناء‌في‌المساعدة •

‌مجالات‌لاستكشاف‌الباحثين‌أمام‌المجال‌يفتح‌ما‌وهذا‌الحالية،‌الدراسات‌في‌الموجودة‌الفجوات‌على‌الوقوف •

 قيمة.‌مساهمات‌وتقديم‌جديدة

‌في‌يسهم‌مما‌الأدوات،‌هذه‌استخدام‌على‌والاقتصادي‌الاجتماعي‌السياق‌تأثير‌لكيفية‌الثقافي‌الفهم‌رفع‌أيضا ‌ •

 السعودية.‌في‌المحلية‌البيئة‌مع‌تتكيف‌تسويقية‌نظريات‌صياغة

ا   :التطبيقي الجانب ثانيا

‌الذكاء‌استثمار‌بواسطة‌وذلك‌التسويق‌استراتيجيات‌كفاءة‌ترقية‌كيفية‌حول‌عملية‌رؤى‌الدراسة‌تقدم •

‌المستهلكين‌تفاعل‌ويعزز‌التسويقية‌الحملات‌فاعلية‌من‌يحسن‌مما‌الاجتماعي،‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي

 أفضل.‌بشكل

‌لدى‌الشراء‌قرارات‌في‌المؤثرة‌العوامل‌فهم‌في‌تسهم‌متطورة‌تحليلية‌أدوات‌العقارية‌للشركات‌الدراسة‌توُفر •

‌قدرتها‌من‌وتعزز‌وتطلعاته،‌السوق‌احتياجات‌تلبي‌وخدمات‌منتجات‌تصميم‌على‌يساعدها‌مما‌المستهلكين،

 .محدد‌بشكل‌العملاء‌توقعات‌تلبية‌على
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 :الدراسة دافأه

‌المستهلك‌لدى‌راءالش‌قرارات‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌تأثير‌فهم •

 السعودي.

 الرياض.‌مدينة‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌على‌العقاري‌التسويق‌حتوىلم‌الأفراد‌تعرض‌معدل‌تحديد •

 .العقاري‌لقطاعا‌في‌التسويقي‌المحتوى‌لمتابعة‌الأفراد‌عليها‌يعتمد‌التي‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌أكثر‌تحديد •

‌التواصل‌مواقع‌على‌الأفراد‌يفضلها‌التي‌العقاري‌القطاع‌في‌التسويقي‌المحتوى‌أشكال‌أكثر‌على‌الضوء‌تسليط •

 الاجتماعي.

‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌تأثيرا ‌‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌استراتيجيات‌أبرز‌توضيح •

 ‌المبحوثين.

 الدراسة: تساؤلات

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

‌التواصل‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌لمحتوى‌السعودي‌المستهلك‌تعرض‌معدل‌تأثير‌مدى‌ما .1

 ؟الشرائي‌سلوكه‌على‌الاجتماعي

‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌في‌السعودي‌المستهلك‌ثقة‌تؤثر‌كيف .2

 ؟الشرائية‌قراراته

‌المستوى‌،الاقتصادي‌المستوى‌،والسن‌التعليمي،‌المستوى‌)النوع،‌الديموغرافية‌المتغيرات‌تؤثر‌كيف .3

‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌يتابعون‌الذين‌المبحوثين‌المستهلكين‌سلوك‌على‌(الاجتماعي

 ؟الاجتماعي‌التواصل
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 الدراسة: فرضيات

‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌علاقة‌وجود‌في‌يتمثل‌للدراسة‌الرئيسي‌الافتراض

 السعودي.‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌وقرارات‌الاجتماعي‌التواصل

 التالية: الفرعية الافتراضات الرئيسي الافتراض من يتفرع حيث

‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌لمحتوى‌السعودي‌المستهلك‌تعرض‌معدل‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌ارتباط‌علاقة‌توجد -1

 .الشرائي‌وسلوكه‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع

‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌في‌السعودي‌المستهلك‌ثقة‌مدى‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌ارتباط‌علاقة‌توجد -2

 .الشرائي‌وسلوكه‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع

‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌متابعي‌للمبحوثين‌الشرائي‌السلوك‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌ارتباط‌علاقة‌توجد -3

‌،الاقتصادي‌المستوى‌،والسن‌التعليمي،‌المستوى‌،النوع)‌التالية:‌الديموغرافية‌والمتغيرات‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع

 .(الاجتماعي‌المستوى
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 الدراسة: نموذج 

 

 

 

 

 

 

 

 

 السابقة. الدراسات على بالاعتماد الباحثة اعداد من النموذج ❖

‌هذا‌خلال‌من‌والتابعة.‌المستقلة‌المتغيرات‌بين‌المتوقعة‌والعلاقات‌المحددة‌الفرضيات‌إلى‌يستند‌المقترح‌الدراسة‌نموذج

‌العقاري‌القطاع‌في‌الشراء‌قرارات‌على‌الاصطناعي‌والذكاء‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌تأثير‌كيفية‌فهم‌يمكن‌النموذج،

 .الرياض‌بمدينة

 المستقلة‌المتغييرات

قرارات‌الشراء‌

 وسلوك‌المستهلك‌

 الذكاء‌الاصطناعي
وسائل‌التواصل‌

 الاجتماعي

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

 :هما رئيسيين

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

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

 .للمستهلك

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

 .الاجتماعي

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

 الكبري. القاهرة في العقارية الشركات على تطبيقية دراسة العقاري

‌دراسة‌العقاري‌القطاع‌في‌الشراء‌قرار‌اتخاذ‌‌عملية‌في‌الرقمي‌التسويق‌دور‌معرفة‌الدراسة‌هذه‌تستهدف

‌)الموقع‌الرقمي‌التسويق‌المُستقِّل‌المُتغي ِّر‌بدراسة‌يتحقق‌وهذا‌الكبرى‌بالقاهرة‌العقارية‌الشركات‌تشمل‌تطبيقية

‌قرار‌اتخاذ‌التابع‌والمُتغي ِّر‌الإلكتروني(‌البريد‌اتف،اله‌عبر‌التسويق‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌الإلكتروني،

‌حيث‌الشراء(،‌بعد‌ما‌سلوك‌القرار،‌اتخاذ‌البدائل،‌تقييم‌المعلومات،‌عن‌البحث‌الشراء،‌قبل‌ما‌)مرحلة‌الشراء

‌من‌مفردة‌‌360مفرداتها‌بسيطة‌عشوائية‌لعينة‌التحليلي‌الوصفي‌المنهج‌على‌الدراسة‌هذه‌في‌الباحث‌اعتمد

‌اشارت‌و‌البيانات،‌لجمع‌كوسيلة‌الاستقصاء‌أداة‌على‌الاعتماد‌وتم‌الكبرى،‌بالقاهرة‌العقارية‌الشركات‌ائنزب

‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌الإلكتروني،‌)الموقع‌بأبعاده‌الرقمي‌للتسويق‌إيجابي‌تأثير‌الموجود‌الدراسة‌نتائج

‌المنفردة‌الأبعاد‌بعض‌هناك‌أن‌يتضح‌ولكن‌الشراء،‌قرار‌اتخاذ‌على‌الإلكتروني(‌البريد‌الهاتف،‌عبر‌التسويق

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

  الشيخ. كفر

‌متعلقة‌متغيرات‌عدة‌على‌وتأثيرها‌الإلكتروني‌التسويق‌خدمات‌بين‌العلاقة‌معرفة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تسعى

‌كفر‌بمحافظة‌العقارات‌قطاع‌في‌تحليلها‌بواسطة‌وذلك‌العملاء،‌رضا‌مستوى‌وبالتبعية‌المقدمة،‌الخدمة‌بجودة

 .الشيخ

‌تسليط‌‌تم‌اذ‌التقليدية،‌الاساليب‌و‌المعاصر‌الفكر‌منظور‌من‌العملاء‌رضا‌مفهوم‌للدراسة‌النظري‌الإطار‌تناول

‌كذلك‌الحديث.‌العصر‌في‌يواجهها‌التي‌العقبات‌إلى‌بالإضافة‌وأهميته،‌الإلكتروني‌التسويق‌مفهوم‌على‌الضوء

 .الميدانية‌الدراسة‌تلحقها‌اللازمة،‌الافتراضات‌تطوير‌المفاهيمي‌الإطار‌يتضمن

‌على‌وتأثيرها‌الإلكتروني‌العقاري‌التسويق‌خدمات‌تطبيق‌واقع‌لدراسة‌الوصفي‌المنهج‌على‌الدراسة‌استندت

‌سبعة‌لاختبار‌استجابة‌‌232تضمن‌إلكتروني‌استبيان‌إجراء‌تم‌اذ‌العملاء،‌رضا‌من‌عالية‌مستويات‌تحقيق

 .العملاء‌رضا‌ومستوى‌الإلكتروني‌التسويق‌بين‌العلاقة‌توضح‌فرضيات

‌إلى‌بالإضافة‌الشيخ،‌بكفر‌العقاري‌السوق‌في‌المتاحة‌الإلكتروني‌التسويق‌خدمات‌كفاية‌عدم‌تائجالن‌أظهرت

‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌إيجابية‌علاقة‌على‌العثور‌تم‌كذلك‌العملاء.‌خدمة‌ومستوى‌الخدمات‌هذه‌بين‌علاقة‌وجود

 .المطلوبة‌لخدماتاب‌المتعلة‌العملاء‌توقعات‌تحسين‌ومستوى‌الإلكتروني‌التسويق‌خدمات‌بين

‌واهتمام‌بخبرة‌يتمتعون‌اذ‌الشيخ،‌بكفر‌العقاري‌السوق‌في‌نشاط ا‌الأعلى‌هم‌الذكور‌أن‌إلى‌الدراسة‌توصلت

‌.المتاحة‌الخدمات‌من‌أكثر‌العقارات‌وحدات‌تفاصيل‌على‌الإناث‌تركز‌بينما‌الجودة،‌عالية‌بالخدمات‌خاص

ا‌‌40إلى‌‌31من‌العمرية‌الفئة‌أن‌الى‌النتائج‌أشارت‌أيضا ‌ ا‌الأكثر‌هي‌عام  ‌العقارات،‌لعروض‌ومتابعة‌اهتمام 

 .ملحوظ‌بشكل‌توقعاتهم‌ارتفعت‌قد‌طويلة‌لفترات‌السوق‌يتابعون‌الذين‌العملاء‌وأن

‌لخدمات‌الإلكتروني‌التسويق‌موضوع‌حول‌الفهم‌وتعميق‌توسيع‌في‌البحث‌هذا‌أهمية‌على‌الباحثة‌تؤكد

‌الإلكتروني،‌التسويق‌خدمات‌بطبيعة‌المرتبطة‌والتحديات‌المتوقعة‌للفوائد‌تصور‌تقديم‌خلال‌من‌العقارات،

 العملاء.‌رضا‌على‌تأثيرها‌وبيان

 



 

16 

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

 .المصري العقارات سوق على بالتطبيق للمستهلكين

‌سوق‌في‌المستهلكين‌سلوك‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌تأثير‌اكتشاف‌إلى‌ثالبح‌اهذ‌يهدف

‌الباحث‌قام‌والمستهلكين.‌الشركات‌بين‌التفاعل‌زيادة‌في‌فعالة‌أداة‌المواقع‌هذه‌تمثل‌حيث‌المصري،‌العقارات

 .وتحليلها‌البيانات‌لجمع‌التحليلي‌الوصفي‌المنهج‌‌على‌معتمدا ‌‌الدراسة‌بإجراء

‌بارزة‌عقارية‌شركات‌من‌محتملين‌عملاء‌يمثلون‌،مفردة‌‌363تشمل‌بسيطة‌عشوائية‌عينة‌من‌البيانات‌جمع‌تم

ا‌استبيان ا‌الباحث‌طبق‌دجلة.‌ووادي‌مصطفى‌طلعت‌مجموعة‌مثل ا‌مصمم  ‌تحديد‌وتم‌المعلومات،‌لجمع‌خصيص 

 SPSS برنامج‌على‌بالاعتماد‌البيانات‌تحليل‌تم‌%.‌5قدره‌قياسي‌خطأ‌مع‌%‌95ثقة‌بمستوى‌العينة‌حجم

 .الاجتماعية‌للإحصاءات

‌لدى‌الشراء‌وسلوك‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌بين‌إيجابية‌علاقة‌وجود‌الى‌النتائج‌أشارت

‌هذه‌بواسطة‌التسويقية‌الحملات‌أن‌إلى‌يشير‌مما‌جزئي ا،‌للدراسة‌الرئيسية‌الفرضية‌قبول‌تم‌اذ‌المستهلكين.

‌بما‌الترويجي،‌المحتوى‌أن‌تبين‌حيث‌الشراء.‌لقرارات‌المستهلكين‌اتخاذ‌كيفية‌على‌كبير‌بشكل‌تؤثر‌المواقع

ا‌يلعب‌الاجتماعية،‌والتفاعلات‌الإعلانات‌ذلك‌في ‌الخيارات‌اتجاه‌وتوجيههم‌المستهلكين‌آراء‌‌بناء‌في‌هاما ‌م‌دور 

 .المتاحة

‌عند‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌من‌المستمدة‌المعلومات‌على‌الاعتماد‌إلى‌يميلون‌المستهلكين‌أن‌إلى‌تظهر‌كما

‌بناء ‌‌العقارية.‌والخدمات‌بالمنتجات‌الوعي‌رفع‌في‌المواقع‌هذه‌أهمية‌يعكس‌ما‌وهذا‌الشراء،‌قرارات‌اتخاذ

‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌استراتيجيات‌في‌الاستثمار‌بزيادة‌الباحث‌أوصى‌النتائج،‌هذه‌على

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

 أبابا أديس في العقارات شركات حالة الشراء: نية على

‌شراء‌نية‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويق‌أنشطة‌تأثير‌في‌التحقيق‌هو‌الدراسة‌هذه‌من‌الغرض

‌وسائل‌عبر‌التسويق‌أبعاد‌تؤثر‌كيف‌الرئيسية‌النتائج‌كشفت‌أبابا.‌أديس‌في‌العقارات‌شركات‌حالة‌في‌العملاء

‌أنشطة‌أن‌الدراسة‌وجدت‌إثيوبيا.‌أبابا،‌أديس‌في‌العقارات‌شركات‌عملاء‌شراء‌نية‌على‌الاجتماعي‌التواصل

‌العقارات.‌صناعة‌سياق‌في‌العملاء‌شراء‌نية‌على‌إيجابي‌بشكل‌أثرت‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويق

‌والتخصيص‌للحداثة‌كان‌بينما‌الشراء.‌نية‌على‌نسبي ا‌تأثير‌أكبر‌والتفاعلية‌والثقة‌إلكتروني ا‌المنطوقة‌للكلمة‌كان

ا ا،‌الشراء.‌نية‌على‌نسبي ا‌أقل‌تأثير‌ولكن‌إحصائية‌دلالة‌وذو‌إيجابي‌يرتأث‌أيض  ‌الفرضيات‌جميع‌دعم‌تم‌أخير 

‌ذو‌تأثير‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويق‌لأنشطة‌الخمسة‌الأبعاد‌لجميع‌كان‌حيث‌المقترحة‌الخمس

 الشراء.‌نية‌على‌إحصائية‌دلالة

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

Intelligence in Real Estate Business: A Tool for Effective Marketing Campaigns 

‌الاصطناعي‌الذكاء‌مثل‌تقنيات‌تطوير‌على‌يعتمد‌عقاري‌تطبيق‌بناء‌وجدوى‌إمكانية‌معرفة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف

‌جنب ا‌العقارات،‌صناعة‌في‌الافتراضي‌والواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌تقنية‌على‌الضوء‌تسليط‌يتم‌الافتراضي.‌والواقع

‌الاصطناعي‌والذكاء‌الافتراضي‌الواقع‌تقنيات‌من‌كل‌ننميز‌المحتملة.‌والعيوب‌مزايا‌على‌الوقوف‌مع‌جنب‌إلى

‌المطلوب‌المستوىب‌تطور‌لم‌هذا،‌ومع‌الماضي؛‌القرن‌منتصف‌إلى‌تاريخه‌يعود‌الأكاديمي،‌العالم‌في‌طويل‌بتاريخ

‌انتشار‌مع‌الأن‌اما‌التقنيتين.‌كلتا‌تتطلبها‌التي‌الكمبيوتر‌وامكانيات‌البيانات‌من‌ضخمة‌كميات‌لنقص‌ذلك‌يرجع‌اذ

‌حاد‌ارتفاع‌هناك‌كان‌حيث‌التقنية،‌القيود‌رفع‌من‌تمكنا‌الأخيرة،‌السنوات‌في‌ولاسيما‌المعلومات‌تكنولوجيا‌تقنيات

‌لم‌السابقة.‌السنوات‌في‌الناس‌عامة‌وبين‌المجتمع‌في‌الاصطناعي‌والذكاء‌الافتراضي‌الواقع‌بتقنيات‌الاهتمام‌في

‌العاملة‌الشركات‌تطبيق‌إمكانية‌الى‌لتصل‌امتدت‌بل‌الافتراضي‌العالم‌حول‌والنظرية‌البحثية‌المفاهيم‌على‌تقتصر

‌الافتراضي،‌بالواقع‌الأمر‌يتعلق‌ما‌عند‌متزايد.‌بشكل‌ضروريا ‌‌جانب ا‌أصبحت‌القطاعات‌من‌متنوعة‌مجموعة‌في

‌توضيح‌يمكن‌.نحوه‌الانتباه‌توجيه‌يتم‌الذي‌المكان‌هي‌درجة‌‌360تتضمن‌التي‌الصور‌فإن‌الخصوص،‌وجه‌على

‌يعطي‌بشكل‌مع ا‌الناتجة‌اللقطات‌تجميع‌كذلك‌متخصصة،‌كاميرات‌باستخدام‌الأبعاد‌ثلاثية‌مساحة‌في‌بأكمله‌المشهد

‌الطريق‌هذا‌يمهد‌المتميزة.‌النقطة‌تلك‌من‌يحدث‌ما‌ملاحظة‌من‌وتمكينه‌الغرفة‌في‌موجود‌وكأنه‌رشعو‌المتفرج
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‌والواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌تطبيق‌في‌للدراسة‌الأساسي‌التركيز‌يتمثل‌البدائل.‌من‌العديد‌تقديم‌على‌للعمل

 ‌العقارات.‌لمجال‌أهمية‌ذو‌أمر‌وهو‌الافتراضي،

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

 .للمستهلك الشرائي

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

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

‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌من‌بالمحتوى‌التسويق‌أنشطة‌تأثير‌على‌الضوء‌تسليط‌الى‌الدراسة‌هذه‌تسعى

‌التكنلوجيا‌عصر‌في‌للدراسة.‌كنموذجين‌وهواوي‌سامسونج‌شركتي‌على‌ركزت‌حيث‌التجارية،‌للعلامة‌النسبي‌الوزن

‌مستدامة‌علاقات‌لبناء‌فعالة‌وسيلة‌الرقمية‌الوسائل‌تمثل‌اذ‌حدة،‌أكثر‌الشركات‌بين‌المنافسة‌باتت‌،المتنامي‌وتطورها

‌العلامة‌من‌جوانب‌عدة‌على‌بالمحتوى‌التسويق‌استراتيجيات‌تأثير‌لكيفية‌أعمق‌فهم‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف‌العملاء.‌مع

‌وكذلك‌لها،‌المدركة‌الجودة‌التجارية،‌بالعلامة‌المستهلك‌رتباطا‌درجة‌التجارية،‌بالعلامة‌الوعي‌ذلك‌في‌بما‌التجارية،

 ‌‌     الولاء.

‌توزيعه‌على‌عينة‌من‌مستهلكي‌منتجات‌ ‌استبيان‌تم ‌تم‌جمع‌البيانات‌بواسطة ‌اذ استندت‌الدراسة‌على‌منهج‌المسح،

الشركات‌قيد‌الدراسة.‌أظهرت‌النتائج‌أن‌التسويق‌بالمحتوى‌الرقمي‌له‌تأثير‌قوي‌‌إيجابي‌على‌آراء‌المستهلكين‌تجاه‌

 المنتجات،‌مما‌يظهر‌قدرة‌الشركات‌على‌تحسين‌الصورة‌الذهنية‌لعلاماتها‌التجارية‌المحتوى‌الجيد‌والمفيد.‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

 حيث‌أكدت‌الدراسة‌أن‌ثراء‌المعلومات‌المقدمة‌من‌الشركات،‌بما‌تتضمن‌من‌النصوص‌والصور‌والفيديوهات‌من‌شأنه

‌إلى‌ضرورة‌ ‌أشارت‌النتائج ‌كما ‌الولاء. ‌في‌زيادة ‌أيضا ‌والمساهمة ‌الجمهور ‌في‌نظر ‌التجارية ‌العلامة ‌قيمة تعزيز

الاستثمار‌في‌استراتيجيات‌التسويق‌الرقمي،‌اذ‌يمكنها‌أن‌تؤثر‌هذه‌الاستراتيجيات‌بشكل‌مباشر‌على‌سلوكيات‌الشراء‌

وقرارات‌‌المستهلكين.‌ولهذا،‌توصي‌الدراسة‌الشركات‌بالتركيز‌على‌تطوير‌محتوى‌ذي‌جودة‌عالية‌وملائم‌لجمهورها‌

 المستهدف،‌‌لتحقيق‌نتائج‌إيجابية‌في‌تعزيز‌الوزن‌النسبي‌للعلامة‌التجارية‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌
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‌والعيوب‌المزايا‌الدراسة‌هذه‌تناقش‌المعوقات.‌من‌العديد‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌بواسطة‌التسويق‌يواجه‌ذلك،‌ومع

 الأعمال.‌عالم‌في‌أهميته‌على‌الضوء‌يسلط‌مما‌الحالي،‌العصر‌في‌التسويق‌من‌النوع‌بهذا‌المرتبطة

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

 السياحة". منتجات على التركيز السعوديين:

تسعى‌هذه‌الدراسة‌إلى‌فهم‌تأثير‌إعلانات‌سناب‌شات‌على‌نية‌شراء‌المستهلكين‌السعوديين‌لمنتجات‌السياحة.‌اذ‌يعرف‌

‌الطبيعية‌ ‌وكذلك‌تتضمن‌الموارد ‌وغير‌الملموسة ‌مزيج‌من‌العناصر‌والتي‌تشمل‌الملموسة المنتج‌السياحي‌على‌أنه

والثقافية‌والأنشطة‌المحيطة‌بمركز‌معين.‌في‌هذا‌الإطار،‌تعتمد‌الدراسة‌على‌نظريات‌سلوك‌المستهلك،‌بما‌في‌ذلك‌

 المواقف،‌والثقة،‌والمعايير‌الذاتية،‌وتأثير‌المشاهير،‌لتسليط‌الضوء‌على‌كيفية‌تأثير‌هذه‌العوامل‌على‌نية‌الشراء.‌‌‌‌‌‌‌

‌في‌شات‌سناب‌مستخدمي‌من‌عينة‌على‌توزيعها‌تم‌استبيانات‌عبر‌البيانات‌لجمع‌الكمي‌البحث‌منهج‌على‌الاعتماد‌تم

‌المختلفة.‌المتغيرات‌بين‌العلاقات‌تقييم‌في‌ساهمت‌والتي‌الهيكلية‌النمذجة‌تقنية‌بواسطة‌البيانات‌تحليل‌تم‌اذ‌السعودية،

‌المستهلكين‌لدى‌شراء‌نية‌على‌المشاهير‌وتأثير‌الذاتية‌والمعايير‌والثقة‌لمواقفا‌بين‌مباشرة‌علاقة‌وجود‌النتائج‌أوضحت

     ‌  ‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌شات.‌سناب‌إعلانات‌خلال‌من‌السياحة‌لمنتجات‌المملكة‌في

ا‌تلعب‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌أن‌إلى‌النتائج‌أشارت ‌الملحة‌الحاجة‌يعكس‌ما‌وهذا‌الشراء،‌نية‌تشكيل‌في‌جوهريا ‌‌دور 

‌مستقبلية‌دراسات‌بإجراء‌الدراسة‌توصي‌كما‌المنصات.‌هذه‌خلال‌من‌المستهلكين‌مع‌تفاعلها‌تعزيز‌على‌للعمل‌للشركات

 هذه‌تقتصر‌حيث‌أخرى،‌أسواق‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌أثر‌حول‌الفهم‌نطاق‌لتوسيع‌مقارن‌طابع‌ذات

 ‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌فقط.‌واحدة‌حالة‌على‌الدراسة 

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

  للعلامة. الذهنية والـصـورة بالعلامة للوعي الوسيط الدور إلكترونياا: المنطوقة الكلمة

‌قبل‌من‌المنطوقة‌الكلمة‌على‌المدركة‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌التسويقية‌الأنشطة‌أثر‌معرفة‌الى‌الدراسة‌تهدف 

‌الصورة‌بالعلامة،‌الوعي) التجارية‌العلامة‌بقيمة‌الخاصة‌للأبعاد‌الوسيط‌الدور‌تحديد‌على‌علاوة ‌‌إلكترونيا ،‌العملاء

‌تعمل‌كما‌الکترونيا،‌المنطوقة‌والکلمة‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌التسويقية‌الانشطة‌بين‌وذلك ( ةللعلام‌الذهنية

 التسويقية.‌للأنشطة‌النسبية‌الاهمية‌تحديد‌على
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‌بلغت‌اذ‌الجامعة‌طلبة‌من‌ميسرة‌عينة‌اختيار‌تم‌حيث‌المتغيرات،‌لقياس‌الاستقصاء‌منهج‌على‌الدراسة‌في‌الباحث‌اعتمد

‌قوي‌تأثير‌لوجود‌الدراسة‌توصلت‌حيث‌فروضها.‌لاختبار‌المسار‌تحليل‌اسلوب‌على‌الدراسة‌واعتمدت‌مفرده.‌386

‌أن‌الى‌بالإضافة‌.%32بلغ‌اذ‌إلكترونيا ،‌المنطوقة‌الکلمة‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌بواسطة‌التسويقية‌لأنشطة

‌،الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويقية‌الانشطة‌بين‌الوساطة‌دور‌لعبت‌قد‌الذهنية‌الصورة‌كذلك‌و‌بالعلامة‌الوعى

‌مواقع‌عبر‌العملاء‌تفاعل‌بعدي‌في‌تكمن‌الأولى‌النسبية‌الاهمية‌ان‌الدراسة‌أظهرت‌كما‌إلكترونيا .‌المنطوقة‌والكلمة

‌العملاء‌واستمتاع‌المعلومات،‌حداثة‌من‌کل‌يلحقها‌العملاء‌احتياجات‌حسب‌المعلومات‌وتفصيل‌،الاجتماعي‌التواصل

‌خلال‌من‌التسويقية‌انشطة‌في‌الشرکات‌استثمار‌ضرورة‌على‌في‌للبحث‌العملية‌الأهمية‌تمثلت‌وأخيرا‌بالمحتويات.

 الکترونيا.‌المنطوقة‌الكلمه‌خلق‌في‌الفعال‌لدورها‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع

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

  الألفية.

‌جيل‌مستهلكي‌سلوك‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌مع‌التفاعل‌تأثير‌استكشاف‌إلى‌الدراسة‌هذه‌في‌الباحثة‌هدفت

‌عند‌المستهلكين‌سلوك‌يتغير‌أن‌يمكن‌كيف‌علىالضوء‌سلطت‌كما‌الشراء.‌قرار‌اتخاذ‌عملية‌على‌التركيزب‌وذلك‌الألفية،

‌تشمل‌عينة‌على‌الدراسة‌إجراء‌تم‌الاجتماعي.‌التواصل‌مواقعب‌مسترشدين‌العملية،‌هذه‌خلال‌محددة‌محفزات‌منحهم

‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌أن‌الى‌نتائجال‌أشارت‌.‌SPSSالإحصائي‌البرنامج‌باستخدام‌البيانات‌تحليل‌وتم‌فرد ا،‌348

 المعلومات.‌عن‌والبحث‌الحاجة‌إدراك‌مراحل‌في‌ولاسيما‌الشراء،‌قرار‌اتخاذ‌عملية‌مراحل‌كافة‌على‌كبير‌تأثير‌لها

‌حول‌جديدة‌وآراء‌أفكار‌بتشكيل‌المستهلكون‌يقوم‌الشراء،‌بعد‌ما‌تقييم‌مرحلة‌وهي‌النهائية،‌المرحلة‌في‌أنه‌اتضح‌كما

‌لدى‌جديد‌إدراك‌خلق‌إلى‌ذلك‌يؤدي‌فقد‌الاجتماعية،‌شبكاتهم‌مع‌الآراء‌هذه‌مشاركة‌تم‌إذا‌استهلكوها.‌التي‌المنتجات

 .الآخرين‌الاجتماعي‌التواصل‌المواقع‌مستخدمي‌قبل‌من‌مستقبلية‌شراء‌عمليات‌في‌يساعد‌مما‌الآخرين،
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 للعلامة الولاء على الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق تأثير بعنوان (.2018) وآخرون مـصـطـفـى، .11

 والسيكوجرافية. الديموغرافية العوامل دور التجارية:

‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌استخدام‌يتم‌.حياتنا‌جوانب‌كافة‌في‌لنفسها‌مكان ا‌متزايد‌بشكل‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌تجد

ا‌هناك‌ذلك،‌ومع‌.والإعلانية‌التسويقية‌الأنشطة‌لإجراء‌كمنصة‌متزايد‌بشكل ‌المنظمات‌معرفة‌كيفية‌في‌يتمثل‌تحدي‌دائم 

‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌تأثير‌تحديد‌إلى‌الدراسة‌هذه‌هدفت‌ولذلك‌.الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌لنتائج

‌التركيبة‌تأثير‌على‌التعرف‌على‌علاوة‌مصر،‌في‌الذكية‌الهواتف‌مستخدمي‌بين‌التجارية‌للعلامة‌الولاء‌على‌الاجتماعي

‌استبيان‌تصميم‌تم‌حيث‌البحث.‌أهداف‌لتحقيق‌رجعي‌بأثر‌التصميم‌اختيار‌تم‌وقد‌العلاقة.‌هذه في‌والنفسية‌السكانية

‌مواقع‌عبر‌التسويق‌أن‌النتائج‌أوضحت‌الذكية.‌الهواتف‌مستخدمي‌من‌‌502من‌مكونة عنقودية‌عينة‌على‌وتوزيعه

‌وتعليمهم‌ودخلهم‌المستهلكين‌عمر‌نا‌الى‌بالإضافة‌التجارية،‌للعلامة‌الولاء‌على‌كبير بشكل‌يؤثر‌الاجتماعي‌التواصل

ا،‌العلاقة.‌هذه‌على‌كبير‌بشكل‌يؤثر  العلاقة.‌هذه‌على‌كبير‌بشكل‌للمستهلكين‌النفسية‌العوامل‌أثرت‌وأخير 

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 

‌على‌ةدروالق‌التجارية،‌علامتها‌صورة‌وتحسين‌وخدماتها،‌منتجاتها‌حول‌الوعي‌مستوى‌رفع‌أجل‌من‌ذلك‌التسويقية

‌منصات‌أحدثت‌.العملاء‌من‌جديدة‌مجموعات‌إلى‌الوصول‌ومحاولة‌مستدامة،‌الحاليين‌العملاء‌مع‌علاقاتها‌جعل

‌للأفراد‌اليومية‌الحياة‌في‌فقط‌ليس‌محوريا ‌‌تحولا‌يوم،‌بعد‌يوما‌يتزايد‌مستخدميها‌عدد‌أصبح‌والتي‌الاجتماعي،‌التواصل

‌خلال‌من‌التسويق‌أنشطة‌تأثير‌تقييم‌هو‌البحث‌هذا‌من‌الهدف‌.التسويقية‌أنشطتهم‌في‌سيما‌ولا‌أعمالهم،‌في‌أيضا‌ولكن

‌على‌التأكيد‌تم‌الدراسة،‌في‌.التكنولوجيا‌قبول‌نموذج‌إطار‌في‌الشباب‌المستهلكين‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل

‌مواقع‌في‌الثقة‌دمج‌وتم‌الشباب،‌المستهلكين‌لدى‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌الشراء‌سلوكيات‌في‌الثقة‌تصور

‌فحص‌نتيجة‌بحث‌نموذج‌إنشاء‌تم‌النطاق‌هذا‌وفي‌.خارجي‌كعامل‌التكنولوجيا‌قبول‌نموذج‌مع‌الاجتماعي‌التواصل

‌أساس‌على‌اعتمادا ‌‌كميا‌البحث‌تصميم‌وتم‌الصلة،‌ذات‌والمتغيرات‌الصلة‌ذات‌والتطبيقية‌النظرية‌البحوث‌بين‌العلاقات

‌المستهلكين‌من‌جمعها‌تم‌التي‌المسح‌بيانات‌تحليل‌تم‌إذ‌.المطروحة‌الفرضيات‌لاختبار‌وذلك‌والنتيجة‌السبب‌علاقة

‌التواصل‌مواقع‌في‌للثقة‌الشباب‌المستهلكين‌تصور‌أن‌الدراسة‌نتائج‌وأظهرت‌.‌SEM-PLSباستخدام‌تركيا‌في‌الشباب
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‌عاملا ‌‌وتمثل‌إيجابي‌بشكل‌تؤثر‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌لاستخدام‌الواضحة‌والفائدة‌الاستخدام‌سهولة‌ان‌الاجتماعي

ا ‌الشباب‌المستهلكين‌لدى‌الشراء‌سلوكيات‌أن‌الدراسة‌نتائج‌بين‌من‌ذلك،‌إلى‌بالإضافة‌.الشراء‌سلوك‌تحديد‌في‌مهم 

‌مهمان‌عاملان‌وهما‌الملموسة،‌والفائدة‌الاستخدام‌بسهولة‌وإيجابي‌كبير‌بشكل‌تتأثر‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌بواسطة

 .التكنولوجيا‌قبول‌وضع‌في

 الجزائري: المستهلك لدى الشراء عملية على الإنستغرام موقع عبر التأثير جماعات أثر (.2019) وأخرون. محمد، 3.1

 الجزائر. في النساء من عينة دراسة

‌ذلك‌الجزائري،‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌سلوك‌على‌إنستغرام‌منصة‌عبر‌جماعات‌تأثير‌على‌الضوء‌الدراسة‌هذه‌تسلط

‌جماعات‌أصبحت‌الاجتماعي،‌التواصل‌لمواقع‌المتزايد‌لاستخداما‌ظل‌في‌الجزائر.‌في‌النساء‌من‌عينة‌على‌التركيزب

ا‌تلعب‌التأثير  .الشرائية‌قراراتهم‌وتوجيه‌المستهلكين‌آراء‌تشكيل‌في‌جوهريا ‌‌دور 

‌العوامل‌فحص‌مع‌والخدمات،‌المنتجات‌حول‌النساء‌تصورات‌على‌الجماعات‌هذه‌تؤثر‌كيف‌تحليل‌على‌الدراسة‌تعتمد

‌التي‌والمصداقية‌الثقة‌ديناميكيات‌الدراسة‌تناولت‌كما‌التأثير.‌هذا‌تقليل‌أو‌تعزيز‌في‌تساعد‌التي‌والنفسية‌الاجتماعية

 .الشراء‌قرارات‌على‌الديناميكيات‌هذه‌تؤثر‌أن‌يمكن‌وكيف‌التأثير،‌جماعات‌بها‌تتمتع

‌من‌مبيعاتها،‌لتعزيز‌فعال‌بشكل‌المنصات‌هذه‌استغلال‌كيفية‌حول‌التجارية‌للعلامات‌قيمة‌رؤى‌تقديم‌إلى‌سعت‌حيث

‌تواجهها‌التي‌والفرص‌التحديات‌توضح‌كما‌الرقمي.‌التسويق‌عالم‌في‌الاجتماعية‌الجماعات‌لتأثيرات‌أعمق‌فهم‌خلال

 المستهلك.‌سلوك‌على‌وتأثيرها‌الجماعات‌هذه‌مع‌التفاعل‌في‌التجارية‌العلامات

 السابقة: راساتدال على التعليق
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‌البحث‌إشكالية‌عليها‌تبُنى‌التي‌والمنهجية‌المفاهيمية‌الأسس‌إيضاح‌إلى‌سعىي‌للدراسة،‌النظري‌الإطار‌الفصل‌هذا‌يمثل

ا‌الرقمي،‌بالتسويق‌المرتبطة‌المفاهيم‌لأهم‌تفصيليا ‌‌شرحا ‌‌الفصل‌ويشمل‌وتساؤلاته. ‌نشأته‌نستعرض‌تعريفه‌من‌بدء 

‌ةحديث‌تسويقية‌كوسيلة‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌على‌الضوء‌تسليط‌مع‌وقنواته،‌أدواته‌أهم‌على‌التركيز‌مع‌وتطوره،

 .واستقطابهم‌المستهلكين‌مع‌التفاعل‌في‌ةوفع ال

 :والنظريات النماذج

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

‌البيئية‌للعوامل‌يمكن‌كيف‌فهم‌في‌هاما ‌‌نظري ا‌نموذجا ‌‌(R-O-S)‌الاستجابة–الكائن–المثير‌نموذج‌يشكل

‌تمي‌.معينة‌سلوكية‌ةاستجاب‌هعن‌ينتج‌مما‌)الكائن(،‌للأفراد‌الداخلية‌النفسية‌العمليات‌على‌تؤثر‌أن‌)المثيرات(

‌المختلفة‌البيئات‌تأثير‌لفهم‌والتسويق‌البيئي‌النفس‌علم‌مثل‌مجالاتال‌من‌العديد‌في‌النموذج‌هذا‌على‌الاعتماد

 ‌الأفراد.‌سلوك‌على

 وذج:النم مكونات

‌المتاجر،‌تصميم‌الإعلانات،‌مثل‌الفرد،‌يواجهها‌التي‌الخارجية‌البيئية‌المؤثرات‌يتضمن :(Stimulus) المثير •

 .الإنترنت‌خلال‌من‌المحتوى‌أو

‌الفرد‌داخل‌تنشأ‌التي‌والمعرفية‌العاطفية‌والاستجابات‌الداخلية‌النفسية‌العمليات‌لتشم :(Organism) الكائن •

 .للمثير‌التعرض‌نتيجة

‌الداخلية‌العمليات‌على‌بالاعتماد‌الفرد‌يتخذه‌الذي‌القرار‌أو‌النهائي‌السلوك‌على‌تدل‌(:Response)‌الاستجابة •

  للمثير.‌التعرض‌نتيجة‌طرأت‌التي

 :بالنموذج‌المتعلقة‌الفروض‌أبرز

‌الداخلية‌النفسية‌العمليات‌على‌مباشر‌بشكل‌ثيرتأ‌لها‌البيئية‌المثيرات‌أن‌النظرية‌تعتقد‌الكائن:‌على‌المثير‌أثر •

 .للفرد

‌النهائي‌سلوكه‌على‌امباشر‌رادو‌تلعب‌للفرد‌الداخلية‌النفسية‌العمليات‌أن‌تفترض‌الاستجابة:‌على‌الكائن‌تأثير •

 .استجابته‌أو

‌العمليات‌على‌تأثيره‌عبر‌يكون‌الاستجابة‌على‌المثير‌تأثير‌أن‌على‌يدل‌والاستجابة:‌المثير‌بين‌الكائن‌توسط •

 للفرد.‌الداخلية
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 :النموذج تطبيق

‌ان‌يمكن‌كيف‌لفهم R-O-S نموذج‌تطبيق‌يمكن‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌بواسطة‌العقاري‌الرقمي‌التسويق‌اطار‌في

 .المحتملين‌العملاء‌سلوك‌على‌التسويقية‌الأنشطة‌تؤثر

‌،المستهدفة‌الإعلانات‌مثل‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌خلال‌من‌التسويقية‌الحملات :(Stimulus) المثير •

 .بالعقارات‌الخاصة‌الترويجية‌والعروض‌،الرقمي‌التفاعلي‌المحتوى

‌تجاه‌الثقة‌مدىو‌مشاعرهم،‌،أفكارهم‌مثل‌المحتملين،‌للزبائن‌الداخلية‌النفسية‌العمليات :(Organism) الكائن •

 .المعروض‌العقار‌أو‌التجارية‌العلامة

‌الاستفسارات‌المحتوى،‌مع‌التفاعل‌تعزيز‌مثل‌العمليات،‌هذه‌عن‌الناتجة‌السلوكيات‌(:Response)‌الاستجابة •

 الشراء.‌قرار‌اتخاذ‌أو‌العقارات،‌حول

 :النهائي المستهلك سلوك لتفسير AIDA نموذج ❖

‌بها‌يمر‌التي‌المراحل‌توضيح‌إلى‌يسعى‌اذ‌التسويق،‌مجال‌في‌التقليدية‌النماذج‌من‌‌AIDAنموذج‌يصنف

 :متتابعة‌مراحل‌لأربع‌الأولى‌الحروف‌من‌الاسم‌يتألف‌الشراء.‌قرار‌اتخاذ‌عند‌النهائي‌المستهلك

‌أو‌المبتكرة‌الإعلانات‌مثل‌وسائل‌بواسطة‌منتج‌أو‌خدمة‌اتجاه‌المستهلك‌انتباه‌جذب : )(Attentionالانتباه •

 .الملفتة‌العناوين

‌يساعده‌مما‌،منتجال‌أو‌خدمةال‌حول‌وشاملة‌دقيقة‌معلومات‌بتقديم‌المستهلك‌فضول‌تحفيز‌: (Interest) الاهتمام •

 .ومزاياها‌قيمتها‌فهم‌على

‌يلبي‌أن‌يمكن‌كيف‌إضاح‌طريق‌عن‌منتجال‌أو‌خدمةال‌اقتناء‌في‌المستهلك‌رغبة‌تحفيز : (Desire)الرغبة •

 .مشكلاته‌يعالج‌أو‌احتياجاته

 الخدمة.‌في‌الاشتراك‌أو‌الشراء‌مثل‌،الأخيرة‌الخطوة‌اتخاذ‌على‌المستهلك‌تشجيع‌(:Action)‌العمل •

 : AIDAبنموذج المرتبطة الفروض أهم

 .بالعمل‌وتنتهي‌بالانتباه‌تبدأ‌متتابعة‌مراحل‌بعدة‌المستهلك‌يمر •

 .أولا ‌‌الاهتمام‌إثارة‌غير‌من‌الرغبة‌تحقيق‌الممكن‌غير‌من‌اذ‌السابقة؛‌المرحلة‌نجاح‌على‌مرحلة‌كل‌تعتمد •

 مرحلة.‌كل‌مع‌تتوافق‌معينة‌تسويقية‌استراتيجيات‌أخرى‌إلى‌ما‌مرحلة‌من‌المستهلك‌انتقال‌يستلزم •
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 :النموذج تطبيق

‌تأثير‌كيفية‌ابلاستع AIDA نموذج‌تطبيق‌يمكننا‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌خلال‌من‌الرقمي‌التسويق‌إطار‌في

 :النهائي‌المستهلك‌سلوك‌على‌التسويقي‌المحتوى

o الانتباه :(Attention المستخدمين‌انتباه‌لجذب‌الإعلانية‌المنشورات‌في‌ملفتة‌وعناوين‌جذابة‌صور‌استخدام‌

 .تصفحهم‌أثناء

o الاهتمام(Interest) : هاتفيديو‌مثل‌الخدمة،‌أو‌المنتجب‌يتعلق‌فيما‌مفصلة‌ومعلومات‌قيمة‌ذو‌محتوى‌إعداد‌

 .للمنتج‌المستهلك‌عابياست‌لتعزيز‌تعليمية،‌مقالات‌أو‌توضيحية

o الرغبة(Desire) : المباشرة‌بالمزايا‌توضح‌خاصة‌عروض‌تقديم‌أو‌سابقين‌لعملاء‌حقيقية‌تجارب‌مشاركة‌

 .الشراء‌في‌المستهلك‌رغبة‌من‌يعزز‌مما‌للمنتج،

o العمل‌(Action:)إجراء‌لاتخاذ‌ةحصري‌دعوات‌إضافة‌‌(Action-to-Call)المشاركة‌على‌الجمهور‌تحفيزل‌‌

ل‌أو‌الآن"‌"اشترِّ‌‌مثل  العملية.‌لتسهيل‌مباشرة‌روابط‌توفير‌مع‌العرض"،‌على‌الحصول‌لتستطيع‌"سج 

 (Model Framework Influence) التأثير إطار نموذج ❖

‌الأفراد‌سلوك‌على‌المتنوعة‌العوامل‌تؤثر‌ان‌يمكن‌كيف‌فهم‌على‌يعمل‌نظري‌إطار‌يعد‌التأثير‌إطار‌نموذج

‌التي‌بيئية،‌أو‌نفسية،‌اجتماعية،‌كانت‌سواء‌المؤثرة،‌القوى‌تحليل‌على‌النموذج‌هذا‌يعمل‌قراراتهم.‌واتخاذ

 واستجاباتهم.‌الأفراد‌تصرفات‌هيكلة‌في‌همتسا

 :بالنموذج المرتبطة الفروض أهم

 :الاجتماعي التأثير •

‌وأن‌والزملاء،‌الأصدقاء،‌العائلة،‌مثل‌،تأثير‌ذات‌الأفراد‌إليها‌ينتمون‌التي‌الاجتماعية‌المجموعات‌أن‌يعتبر

ا‌تلعب‌ؤثراتالم‌هذه  .وسلوكياتهم‌آرائهم‌هيكلة‌في‌هاما‌دور 

 :النفسي التأثير •

‌الأفراد‌استجابة‌كيفية‌على‌كبير‌بشكل‌تأثير‌لها‌والتعلم،‌،المحفزات‌،الوعي‌مثل‌النفسية،‌العوامل‌أن‌يفارض

 .للقرارات‌واتخاذهم‌المتنوعة‌للمثيرات

 :البيئي التأثير •

‌الأفراد‌سلوك‌على‌تأثير‌لها‌الاقتصادية،‌والظروف‌التكنولوجيا،‌الثقافة،‌مثل‌المحيطة،‌البيئة‌أن‌الى‌يشير

 وتوجهاتهم.
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 :النموذج تطبيق

‌كيف‌لاستيعاب‌التأثير‌إطار‌نموذج‌تطبيق‌يمكن‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌بواسطة‌الرقمي‌التسويق‌إطار‌في

 :النهائي‌المستهلك‌سلوك‌على‌التسويقي‌المحتوى‌يؤثر‌ان‌يمكن

 :الاجتماعي التأثير

‌التأثير‌المؤثرين‌يستطيع‌حيث‌للمنتجات،‌الترويج‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌على‌المؤثرين‌من‌ةالاستفاد

 .الشخصية‌وتجاربهم‌توصياتهم‌بتقديم‌وذلك‌متابعيهم‌على

 :النفسي التأثير

‌يدفع‌مما‌الذات،‌تحقيق‌أو‌بالانتماء‌الاحساس‌مثل‌المستهلكين،‌دوافع‌تعزيز‌على‌تعمل‌إعلانية‌حملات‌اعداد

 .الشراء‌قرارات‌واتخاذ‌المحتوى‌مع‌للتفاعل‌المستهلكين

 :البيئي التأثير

‌قيم‌مع‌الرسائل‌توافقية‌لضمان‌التسويقي،‌المحتوى‌إنشاء‌في‌السائدة‌والاتجاهات‌المجتمعية‌الثقافة‌احترام

 المستهدف.‌الجمهور‌وتوقعات

 

  Theory) Influence (Socialالاجتماعي التأثير نظرية ❖

‌التفاعل‌خلال‌من‌كان‌سواء‌بهم،‌المحيط‌بالمجتمع‌تتأثر‌الأفراد‌اختيارات‌أن‌النظرية‌هذه‌تقتضي :للنظرية العام المنظور

‌الاجتماعي‌التأثير‌لفهم‌نموذجا ‌‌Kelman‌(1958)وضع‌‌قد‌الاجتماعي.‌التواصل‌مواقع‌عبر‌المباشر‌غير‌أو‌المباشر

 رئيسية:‌أنماط‌ثلاثة‌خلال‌من

‌توقعات‌أو‌اجتماعية‌لضغوط‌استجابة ‌‌ما‌لسلوك‌الفرد‌تبني‌الى‌يشير : (Compliance)الامتثالي‌التأثير ➢

 .الآخرين

في‌التأثير ➢  .المؤثرة‌الشخصيات‌وقناعات‌سلوكياتل‌الأفراد‌تبني‌على‌يقوم : (Identification)التعر 

 المتاحة.‌والتجارب‌المعلومات‌على‌بناء ‌‌الشخصية‌المعتقدات‌تغيير‌(:Internalization)‌الداخلي‌التأثير ➢
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 :النظرية تطبيق •

‌التواصل‌مواقع‌على‌مؤثرة‌شخصيات‌العقارية‌الشركات‌تعتمد : Marketing) (Influencerالمؤثرين‌بواسطة‌التسويق

 et (Freberg العقارية‌بالمشاريع‌المستهلكين‌ثقة‌يدعم‌ترويجي‌محتوى‌لنشر‌شات‌وسناب‌إنستغرام‌مثل‌الاجتماعي

2022). al., 

‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌على‌المستهلكين‌بين‌الإيجابي‌التفاعل‌أن‌إلى‌الدراسات‌توضح‌الرقمي:‌الاجتماعي‌التفاعل

  Reingen, & (Brown .(1987الشراء‌معدلات‌زيادة‌على‌يعمل‌وهذا‌التجارية،‌العلامة‌مصداقية‌من‌يزيد

‌الشراء‌قرارات‌اتخاذ‌عند‌الآخرين‌المستخدمين‌تقييمات‌على‌المستهلكين‌من‌الكثير‌يستند‌الرقمية:‌والمراجعات‌التوصيات

  Solomon, & (Tuten .(2021الرقمية‌المنصات‌على‌إيجابية‌سمعة‌بناء‌أهمية‌يعكس‌مما‌العقاري،

 :بالدراسة تهاعلاق •

‌السوق‌في‌الشراء‌قرارات‌على‌المستخدمون‌ينشئه‌الذي‌والمحتوى‌الاجتماعي‌التفاعل‌تأثير‌كيفية‌تفسير‌على‌تعمل

 فعالية.‌أكثر‌تسويقية‌استراتيجيات‌تصميم‌في‌الشركات‌يساعد‌مما‌السعودي،‌العقاري

  Theory) Value Perceived (Customerللعميل المدركة القيمة نظرية ❖

‌من‌عليها‌يحصل‌التي‌المزايا‌المستهلك‌بها‌يقُي م‌التي‌الطريقة‌على‌الضوء‌النظرية‌هذه‌تسلط :للنظرية العام المنظور

‌عوامل،ال‌من‌بعدد‌تتأثر‌المدركة‌القيمة‌فإن‌‌Zeithaml‌(1988،)لـ‌وفق ا‌المدفوعة.‌بالتكاليف‌مقارنة ‌‌ما‌خدمة‌أو‌منتج

 أبرزها:

 .بالجودة‌السعر‌مقارنة‌هي‌و‌المالية: القيمة ➢

 .المستهلك‌لاحتياجات‌العقار‌ملاءمة‌مدى‌الى‌تشير‌الوظيفية: القيمة ➢

 .السكني‌بالمشروع‌المستهلك‌ارتباط‌مدى‌توضح‌العاطفية: القيمة ➢

 المجتمع.‌في‌المستهلك‌مكانة‌على‌العقار‌اقتناء‌يحدثه‌الذي‌التأثيرهو‌ما‌الاجتماعية: القيمة ➢

 العقاري التسويق في النظرية تطبيق •

‌فتراضيالا‌بالواقع‌وجولات‌توضيحية،‌مرئية‌مقاطع‌الجودة،‌عالية‌صور‌توفيرب‌وذلك‌الرقمية:‌العميل‌تجربة‌تعزيز

  al., et (Grewal .(2020الشراء‌قبل‌العقارات‌تقييم‌من‌العملاء‌تمُكِّ ن

ا‌خصومات‌تقديم‌على‌العقارية‌الشركات‌تعمل‌الترويجية:‌التسعير‌استراتيجيات ‌الإنترنت‌خلال‌من‌حصرية‌وعروض 

 .للعقار‌المدركة‌القيمة‌‌لدعم
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‌الاجتماعي،‌التواصل‌مواقع‌و‌الإلكترونية‌المواقع‌على‌ةاحالمت‌المعلومات‌زادت‌كلما‌التفصيلية:‌المعلومات‌توفير

 (.al., et Parasuraman 2005)‌المستهلك‌نظر‌في‌العقار‌قيمة‌ارتفعت

 :بالدراسة النظرية علاقة •

‌دعم‌في‌يسهم‌مما‌وقيمتها،‌العقارات‌لجودة‌العملاء‌إدراك‌تحسين‌العقارية‌للشركات‌يمكن‌كيف‌تفسير‌على‌تعمل

 الشراء.‌قرارات

  Theory) Making-Decision (Consumerالشرائي القرار اتخاذ نظرية ❖

‌قرار‌اتخاذ‌قبل‌مراحل‌عدةب‌المستهلكين‌مرور‌كيفية‌على‌الضوء‌النظرية‌هذه‌تسلط :للنظرية العام المفهوم

 :تضم‌القرار‌اتخاذ‌عملية‌فإن‌، Kanuk & Schiffman (2019)لـ‌وفق ا‌النهائي.‌الشراء

 .الحاجة‌على‌التعرف ➢

 .المعلومات‌جمع ➢

 .البدائل‌تقييم ➢

 .القرار‌اتخاذ ➢

 .الشراء‌بعد‌ما‌تقييم ➢

 :النظرية تطبيق •

 .المستهلكين‌تصرفات‌لفهم‌الضخمة‌البيانات‌تحليل

 .العقارية‌البدائل‌تقييم‌في‌يساهم‌رقمي‌محتوى‌توفير

 .المستقبلية‌الشراء‌قرارات‌لدعم‌العملاء‌ولاء‌برامج‌تطوير

 

 بالدراسة النظرية علاقة •

‌المملكة‌في‌العقارات‌شراء‌قرارات‌على‌الرقمية‌والمعلومات‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌تأثير‌كيفية‌تفسير‌في‌تساهم

 .السعودية‌العربية
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 الاجرائية: وتعريفاتها الدراسة مصطلحات

‌وإجرائية‌اصطلاحية‌تعريفات‌عرض‌مع‌بالدراسة،‌المتعلقة‌المصطلحات‌من‌واسعة‌مجموعة‌طرح‌إلى‌القسم‌هذا‌يهدف 

‌قرارات‌على‌وتأثيره‌العقاري‌الرقمي‌للتسويق‌الرئيسية‌الجوانب‌على‌الضوء‌وتسليط‌المفاهيم‌وضوح‌من‌للتأكد‌منها،‌لكل

 الشراء.

  Marketing) (Digital يالرقم التسويق .1

‌التواصل‌وسائل‌الإنترنت،‌مثل‌الرقمية‌القنوات‌عبر‌تتم‌التي‌التسويقية‌الأنشطة‌كافة‌إلى‌يشير الاصطلاحي: التعريف

  Chadwick-Ellis & (Chaffey .(2022معهم‌والتفاعل‌العملاء‌إلى‌الوصول‌بهدف‌الإلكتروني،‌والبريد‌الاجتماعي،

‌الرقمية‌المنصات‌طريق‌عن‌العقارية‌الشركات‌تعتمدها‌التي‌التسويق‌استراتيجيات‌جميع‌الى‌شيري الإجرائي: التعريف

‌معدل‌الزوار،‌عدد‌خلال‌من‌يميقُ‌الشراء.‌قرارات‌لتحفيز‌البيانات‌وتحليل‌التفاعلي،‌المحتوى‌المدفوعة،‌الإعلانات‌مثل

 .التحويلات.‌ونسبة‌التفاعل،

  Marketing) Digital Estate (Realالرقمي العقاري التسويق. 2

‌ذلك‌في‌بما‌العقارات،‌تسويق‌في‌الإلكترونية‌والمنصات‌الرقمية‌الأدوات‌استخدام‌إلى‌يرمز الاصطلاحي: التعريف

  al., et (Kotler .(2021العملاء‌احتياجات‌لفهم‌البيانات‌وتحليل‌التسويقي،‌المحتوى‌الإلكترونية،‌الإعلانات

‌ستقطابلا‌السعودية‌العقارية‌الشركات‌تستخدمها‌التي‌الرقمية‌التسويقية‌الأنشطة‌جميع‌على‌يدل الإجرائي: التعريف

‌خلال‌من‌قيميُ‌‌(.SEO)‌البحث‌محركات‌مستوى‌رفعو‌وإنستغرام،‌فيسبوك‌عبر‌الإعلانات‌مثل‌المحتملين،‌المشترين

 .والتحويلات‌التفاعل،‌المشاهدات،‌عدد
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  Platforms) Media (Socialالاجتماعي التواصل وسائل . 3

‌مثل‌المستخدمين،‌بين‌المحتوى‌ومشاركة‌الاجتماعي‌للتفاعل‌عملتسُت‌إلكترونية‌مواقع‌الى‌يشير‌الاصطلاحي:‌التعريف

  Haenlein, & (Kaplan .(2010شات‌وسناب‌تويتر،‌إنستغرام،‌فيسبوك،

‌مع‌والتفاعل‌الترويجي‌المحتوى‌لنشر‌العقارية‌الشركات‌تستخدمها‌التي‌الرقمية‌المنصات‌الى‌يرمز‌الإجرائي:‌التعريف

 .المشاركات‌ذلك‌في‌بما‌المنشورات‌مع‌التفاعل‌معدلات‌خلال‌من‌نجاحها‌قياس‌تمي‌.توقعينالم‌العملاء

  Decisions) (Purchaseالشراء قرارات. 4

‌مجموعة‌على‌بناء ‌‌خدمة‌أو‌منتج‌شراء‌قرار‌لاعتماد‌المستهلك‌بها‌يمر‌التي‌العملية‌الى‌يرمز‌الاصطلاحي:‌التعريف

  Kanuk, & (Schiffman .(2019المؤثرة‌العوامل‌من

‌من‌داية ‌ب‌عقار،‌شراء‌قرار‌اتخاذ‌في‌السعودي‌المستهلك‌بها‌يمر‌التي‌الخطوات‌جميع‌الى‌يشير‌الإجرائي:‌التعريف

‌ونسبة‌البحث،‌مدة‌الاستفسارات،‌معدل‌طريق‌عن‌القياس‌يتم‌الشراء.‌إتمام‌وحتى‌البدائل،‌مقارنة‌المعلومات،‌تقصي

 .الشراء‌إلى‌الاهتمام‌من‌التحويل

  SEO) - Optimization Engine (Searchالبحث محركات تحسين. 5

‌المواقع‌ظهور‌عزيزت‌إلى‌تهدف‌التي‌والتقنيات‌الاستراتيجيات‌من‌مجموعة‌على‌يشمل‌الاصطلاحي:‌التعريف

  ,Ryan) .(2020جوجل‌مثل‌البحث‌لمحركات‌العضوية‌البحث‌نتائج‌في‌الإلكترونية

‌من‌الإلكترونية‌مواقعها‌ترتيب‌عزيزتل‌العقارية‌الشركات‌تتبعها‌التي‌الإجراءات‌جميع‌على‌يشمل‌الإجرائي:‌التعريف

‌معدل‌الى‌بالإضافة‌رالنق‌معدل‌خلال‌من‌القياس‌يتم‌العقارات.‌عن‌البحث‌عند‌البحث‌نتائج‌أعلى‌في‌تظهر‌ان‌اجل

 .الزوار‌عدد‌وزيادة‌البحث،‌في‌الظهور

  Content) (Interactiveالتفاعلي المحتوى. 6

‌الاستطلاعات،‌مثل‌المستخدمين،‌من‌نشطة‌مشاركة‌يتطلب‌الذي‌المحتوى‌إلى‌رمزي‌الاصطلاحي:‌التعريف

  al., et (Bardhan .(2021الافتراضي‌والواقع‌التفاعلية،‌الفيديوهات‌الاختبارات،
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‌وسائل‌عبر‌التفاعل‌سينلتح‌العقارية‌الشركات‌عملهتست‌الذي‌المحتوى‌أنواع‌جميع‌على‌يشمل‌الإجرائي:‌التعريف

‌ومستوى‌المشاهدة،‌مدة‌التفاعلات،‌بعدد‌قياسه‌تمي‌الأبعاد.‌ثلاثية‌الافتراضية‌الجولات‌مثل‌الاجتماعي،‌التواصل

 .المشاركة

  Marketing) (Videoالفيديو عبر التسويق. 7

‌طرحو‌العملاء‌ستقطابلا‌الفيديو‌مقاطع‌استخدام‌على‌تستند‌تسويقية‌استراتيجية‌إلى‌رمزي‌الاصطلاحي:‌التعريف

  al., et (Kotler .(2021مؤثرة‌مرئية‌بطريقة‌المعلومات

‌معدل‌رفعل‌العملاء‌وشهادات‌افتراضية،‌جولات‌للعقارات،‌ترويجية‌فيديوهات‌صدارإ‌الى‌يريش‌الإجرائي:‌التعريف

 .التفاعل‌ومعدل‌المشاهدة،‌مدة‌المشاهدات،‌عدد‌الى‌استناد‌قياسه‌يتم‌التفاعل.

  Tours) (Virtualالافتراضية الجولات. 8

‌خلال‌من‌رقمي ا‌العقارات‌استكشاف‌علي‌المستخدمين‌ساعدت‌تفاعلية‌تجربة‌تمنح‌تقنية‌إلى‌رمزت‌الاصطلاحي:‌التعريف

  ,Guttentag) .(2010الأبعاد‌ثلاثية‌محاكاة‌أو‌بانورامية‌صور

‌لغرض‌الأبعاد‌ثلاثي‌التصوير‌أو‌الافتراضي‌الواقع‌لتقنيات‌العقارية‌الشركات‌استخدام‌الى‌يريش‌الإجرائي:‌التعريف

 .الشراء‌قرارات‌على‌تأثيره‌ومدى‌المشاهدة‌مرات‌بعدد‌يقُاس‌بعُد.‌عن‌للعملاء‌العقارات‌عرض

  Marketing) (Influencerالمؤثرين عبر التسويق. 9

‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌على‌مؤثرة‌شخصيات‌استخدام‌على‌ستندت‌استراتيجية‌عن‌عبارة‌الاصطلاحي:‌التعريف

  al., et (Freberg .(2022التجارية‌بالعلامة‌الوعي‌رفعو‌والخدمات‌للمنتجات‌للترويج

‌خلال‌من‌العقارية‌للمشاريع‌للترويج‌الرقميين‌للمؤثرين‌العقارية‌الشركات‌توظيف‌عن‌عبارة‌الإجرائي:‌التعريف

‌الشراء‌عملية‌أتموا‌الذين‌العملاء‌وعدد‌التفاعل‌معدل‌الى‌بالإضافة‌المشاهدات‌بعدد‌قياسه‌تمي‌التفاعلي.‌المحتوى

 .التوصيات‌على‌استنادا ‌
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  Analytics) Data (Bigالضخمة البيانات تحليل. 10

‌في‌تساعد‌التي‌والتوجهات‌الأنماط‌نباطلاست‌البيانات‌من‌ضخمه‌كميات‌تحليل‌عملية‌عن‌عبارة‌الاصطلاحي:‌التعريف

  al., et (Chen .(2012دقة‌أكثر‌تسويقية‌قرارات‌اتخاذ

‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات‌لتحديد\ت‌العملاء‌بيانات‌تحليل‌العقارية‌الشركات‌استخدام‌ىال‌تشير‌الإجرائي:‌التعريف

‌العائد‌مضاعفةو‌التحويل،‌معدل‌عزيزت‌التسويقية،‌التوقعات‌دقة‌عبر‌قياسه‌تمي‌المناسب.‌الجمهور‌استهداف‌حسينوت

 .الاستثمار‌على

  Targeting)-(Geoالجغرافي الاستهداف. 11

‌الإعلانات‌لعرض‌الجغرافي‌موقعهم‌على‌بناء ‌‌المستهلكين‌تقطبتس‌تسويقية‌تقنية‌عن‌عبارة‌الاصطلاحي:‌التعريف

  Rust, & (Huang .(2021الصلة‌ذات‌المحلية‌والعروض

‌محددة.‌مناطق‌في‌لمستخدمين‌الإعلانات‌لترويج‌الجغرافي‌الاستهداف‌العقارية‌الشركات‌تستخدم‌الإجرائي:‌التعريف

‌المناطق‌في‌الإعلانية‌الحملات‌نجاح‌ومدى‌الجغرافي‌النطاق‌على‌بناء ‌‌المستهدفين‌العملاء‌عدد‌خلال‌من‌قياسه‌تمي

 .المستهدفة

  CAC) - Cost Acquisition (Customerالعميل اكتساب تكلفة. 12

‌الأنشطة‌طريق‌عن‌جديد‌عميل‌لاستقطاب‌الشركة‌تتحملها‌التي‌التكاليف‌إجمالي‌عن‌ريعب‌الاصطلاحي:‌التعريف

  al., et (Kotler .(2021المختلفة‌التسويقية

‌توقعينالم‌العملاء‌لاستقطاب‌والتسويقية‌الإعلانية‌بالحملات‌المتعلقة‌المصاريف‌جميع‌الى‌يشير‌الإجرائي:‌التعريف

 المكتسبين.‌العملاء‌عدد‌على‌التسويقي‌الإنفاق‌إجمالي‌قسمة‌طريق‌عن‌قياسه‌يتم‌للعقارات.

  Advertising) (Targetedالموجهة الإعلانات .31

‌اهتماماتهم،‌سلوكهم،‌تحليل‌على‌وفقا ‌‌معينين‌لمستخدمين‌تعُرض‌التي‌الإعلانات‌عن‌عبارة‌الاصطلاحي:‌التعريف

  Solomon, & (Tuten .(2021الديموغرافية‌وخصائصهم
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‌على‌بناء ‌‌توقعينالم‌العملاء‌لجذب‌المستهدفة‌الإعلانات‌العقارية‌الشركات‌تستخدم‌عندما‌هو‌الإجرائي:‌التعريف

‌مع‌التفاعل‌ومعدلات‌التحويلات،‌وعدد‌، (CTR)النقر‌معدل‌طريق‌عن‌قياسه‌تمي‌الرقمي.‌وسلوكهم‌السابقة‌اهتماماتهم

 .الإعلان

  Analysis) Behavior (Userالمستخدم سلوك تحليل. 14

‌تسويقية‌قرارات‌واتخاذ‌تفضيلاتهم‌لفهم‌الإنترنت‌على‌المستخدمين‌سلوك‌دراسة‌عن‌يعبر‌الاصطلاحي:‌التعريف

  Verhoef, & (Lemon .(2016مناسبة

‌التفاعل‌الى‌بالإضافة‌الموقع‌على‌البقاء‌وقت‌التصفح،‌بيانات‌تحليل‌على‌العقارية‌الشركات‌تستند‌الإجرائي:‌التعريف

 .التصفح‌سجل‌وتحليل‌التفاعل،‌مدة‌المتكررة،‌الزيارات‌معدل‌خلال‌من‌قياسه‌يتم‌العملاء.‌احتياجات‌لفهم‌المحتوى‌مع

  Marketing) Digital in ROI - Investment on (Returnالرقمي التسويق في الاستثمار على العائد. 15

‌من‌الرقمية‌التسويقية‌الحملات‌على‌الإنفاق‌كفاءة‌لقياس‌استخدامه‌تمي‌مالي‌مقياس‌الى‌يشير‌الاصطلاحي:‌التعريف

  al., et (Kotler .(2021بالتكاليف‌مقارنة‌المحققة‌الإيرادات‌حيث

‌تحقيق‌في‌التسويقية‌الحملات‌نجاح‌مدى‌تحديدل‌المقياس‌هذا‌العقارية‌الشركات‌تستخدم‌عندما‌هو‌الإجرائي:‌التعريف

 الإجمالية‌تكلفتها‌على‌الحملة‌من‌الناتجة‌الأرباح‌قسمة‌طريق‌عن‌قياسه‌يتم‌مالية.‌عوائد

  Engagement) Time-(Realالحقيقي الوقت في التفاعل. 16

‌التعليقات،‌مثل‌الرقمية‌المنصات‌خلال‌المستخدمين‌لتفاعلات‌الفورية‌الاستجابة‌إلى‌رمزي‌الاصطلاحي:‌التعريف

  Haenlein, & (Kaplan .(2010المباشرة‌والاستفسارات‌الرسائل،

‌وسائل‌عبر‌وتعليقاتهم‌العملاء‌لاستفسارات‌السريعة‌الاستجابة‌على‌الرقمي‌العقاري‌التسويق‌ستندي‌الإجرائي:‌التعريف

 .الفورية‌الردود‌وعدد‌الاستجابة‌وقت‌متوسط‌خلال‌من‌قياسه‌يتم‌الاجتماعي.‌التواصل
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  Marketing) Content Powered-(AIالاصطناعي بالذكاء المدعوم المحتوى تسويق. 17

‌عمل‌مثل‌المحتوى،‌تسويق‌استراتيجيات‌حسينت‌في‌الاصطناعي‌الذكاء‌استخدام‌الى‌يرمز‌الاصطلاحي:‌التعريف

  Rust, & (Huang .(2021تفاعلية‌توصيات‌أو‌مخصصة‌إعلانية‌نصوص

‌العملاء‌اهتمامات‌يعكس‌مخصص‌محتوى‌لصنع‌الاصطناعي‌الذكاء‌على‌العقارية‌الشركات‌تستند‌الإجرائي:‌التعريف

 .المناسب‌الجمهور‌استهداف‌دقة‌ومدى‌التفاعل‌معدل‌خلال‌من‌قياسه‌يتم‌المحتملين.

  Marketing) Digital in (Personalizationالرقمي التسويق في التخصيص. 18

‌وسلوكه‌بياناته‌على‌استنادا ‌‌مستخدم‌لكل‌والإعلانات‌المحتوى‌تخصيص‌عملية‌إلى‌يرمز‌الاصطلاحي:‌التعريف

  al., et (Grewal .(2020السابق

‌للمشترين‌مخصصة‌توصيات‌لعرض‌البيانات‌تحليل‌تقنيات‌على‌العقارية‌الشركات‌تستند‌الإجرائي:‌التعريف

 .التحويل‌معدلات‌وزيادة‌المخصصة‌للإعلانات‌الاستجابة‌معدل‌على‌اعتمادا‌قياسه‌يتم‌المحتملين.

  CPC) - Click Per (Costالنقرة تكلفة معدّل. 19

 ,Ryan) الرقمي‌إعلانها‌على‌النقر‌فيها‌يتم‌مرة‌كل‌مقابل‌الشركات‌تنفقه‌الذي‌المبلغ‌عن‌يعبر‌الاصطلاحي:‌التعريف

2020). 

‌عن‌قياسه‌يتم‌الرقمية.‌إعلاناتها‌كفاءة‌لقياس‌النقرة‌تكلفة‌معد ل‌العقارية‌الشركات‌تستخدم‌عندما‌هو‌الإجرائي:‌التعريف

 .الإجمالي‌النقرات‌بعدد‌الواحدة‌النقرة‌تكلفة‌مقارنة‌طريق

  Rate) (Bounceالارتداد معدل. 20

‌فقط‌واحدة‌صفحة‌مشاهدة‌بعد‌الإلكتروني‌الموقع‌يغادرون‌الذين‌للمستخدمين‌المئوية‌النسبة‌هو‌الاصطلاحي:‌التعريف

  ,Norman) .(2013آخر‌محتوى‌أي‌مع‌التفاعل‌دون

‌الزوار‌نسبة‌خلال‌من‌يقُاس‌صفحاتها.‌محتوى‌جودة‌لتحليل‌المؤشر‌هذا‌العقارية‌الشركات‌تستخدم‌الإجرائي:‌التعريف

 ‌.قصيرة‌زيارة‌بعد‌الموقع‌يغادرون‌الذين
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  Marketing) (Emailالإلكتروني البريد عبر التسويق. 21

‌بهدف‌والحاليين‌المرتقبين‌العملاء‌مع‌للتواصل‌إعلانية‌كوسيلة‌الإلكتروني‌البريد‌استعمال‌الاصطلاحي:‌التعريف

  Solomon, & (Tuten .(2021الشراء‌قرارات‌وتحفيز‌الولاء‌تعزيز

‌الشركات‌وأخبار‌السوق،‌تحديثات‌مخصصة،‌عقارية‌عروض‌توزيع‌الاستراتيجية‌هذه‌تضم‌الإجرائي:‌التعريف

 .التحويل‌ومعدلات‌الرسائل،‌فتح‌معدل‌،النقر‌معدل‌عبر‌يقُاس‌العقارية.

  Platforms) Commerce-E Estate (Realالعقارية الإلكترونية التجارة منصات. 22

‌البحث‌من‌مستخدمينال‌تمكن‌الإنترنت،‌عبر‌العقارات‌وشراء‌لبيع‌مخصصة‌إلكترونية‌مواقع‌الاصطلاحي:‌التعريف

  Rust, & (Huang .(2021رقمي ا‌والشراء‌والمقارنة

‌من‌عملاءلل‌الفرصة‌اتاحة‌و‌عقاراتال‌عرض‌بغرض‌المنصات‌هذه‌على‌العقارية‌الشركات‌تستند‌الإجرائي:‌التعريف

 .المنصة‌خلال‌من‌المنجزة‌العقارية‌المعاملات‌عدد‌بواسطة‌يقُاس‌رقمي ا.‌معها‌التفاعل

  Strategies) SEO (Localالمحلية البحث محركات تحسين استراتيجيات. 23

‌البحث‌نتائج‌في‌العقارية‌الشركات‌ظهور‌مستوى‌لرفع‌تسُتخدم‌التقنيات‌من‌مجموعة‌عن‌عبارة‌الاصطلاحي:‌التعريف

  al., et (Grewal .(2020الإنترنت‌لمستخدمي‌المحلية

‌تقييمات‌وتحسين‌جوجل،‌خرائط‌في‌الشركة‌تسجيلب‌تقوم‌الإلكتروني،‌الموقع‌بيانات‌تحسين‌تضم‌:الإجرائي‌التعريف

 .المحلي‌البحث‌ترتيب‌وتحسن‌المحلية‌الزيارات‌عدد‌ارتفاع‌خلال‌من‌قياسه‌يمكن‌العملاء.

  Campaigns) Marketing (Integratedالمتكاملة التسويقية الحملات. 24

‌إلى‌التسويقية‌الرسالة‌وصول‌من‌للتأكد‌والتقليدية‌الرقمية‌القنوات‌بين‌يوحد‌تسويقي‌نموذج‌الاصطلاحي:‌التعريف

 al., et (Kotler .(2021التناسق‌و‌بالتكامل‌يتسم‌بشكل‌المستهدف‌الجمهور
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‌البريد‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌لاستخدام‌الاستراتيجية‌هذه‌على‌العقارية‌شركات‌اعتماد‌الإجرائي:‌التعريف

‌ونسبة‌المواقع‌مختلف‌على‌الحملة‌تأثير‌مدى‌بواسطة‌يقُاس‌التسويق.‌فعالية‌لرفع‌مع ا‌التقليدية‌والإعلانات‌الإلكتروني،

 عنها.‌الناتجة‌التحويلات

 البشرية(  الزمانية، المكانية،) الدراسة: حدود

‌تحليل‌يتم‌حيث‌السعودية،‌العربية‌المملكة‌عاصمة‌الرياض‌مدينة‌على‌الدراسة‌تنحصر‌المكانية: الدراسة حدود أولاا،

 المحليين.‌المستهلكين‌قرارات‌على‌تأثيرها‌عمقو‌السعودية‌العقارات‌شركات‌في‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات

ا، ‌التسويق‌ستراتيجياتالا‌أخر‌لاستعراض‌وذلك‌،2026-‌2025الفترة‌خلال‌الدراسة‌تمتد‌:الزمانية الدراسة حدود ثانيا

 .السعودي‌المستهلك‌عند‌الشراء‌قرارات‌على‌وتأثيرها‌العقارية‌الشركات‌قبل‌من‌المعتمدة‌الرقمي

ا،  ‌:البشرية الدراسة حدود ثالثا

‌في‌الرقمي‌التسويق‌في‌والمختصين‌المبيعات،‌مديري‌التسويق،‌مديري‌على‌للدراسة‌البشرية‌الحدود‌تعتمد •

‌بواسطة‌التسويق‌استراتيجيات‌تنفيذ‌في‌الاساسيين‌الفاعلين‌اعتبارهم‌على‌وذلك‌السعودية،‌العقارية‌الشركات

 .الاجتماعي‌التواصل‌مواقع

‌بيانات‌على‌بناء ‌‌التحليل‌دقة‌لضمان‌وهذا‌،الرياض‌مدينة‌في‌والفاعلة‌المسجلة‌العقارية‌الشركات‌الدراسة‌تضم •

 .وموثوقة‌رسمية

‌استراتيجياتها‌وتأثير‌العقارية‌الشركات‌نظر‌وجهة‌على‌التحليل‌يقتصر‌اذ‌مباشرة،‌المستهلك‌الدراسة‌تتضمن‌لا •

 التسويقية.

 


