
1 
 

 

 

 

 

 

التجارية على قرار الشراء لدى المستهلك في شراء  الإعلانات الإلكترونيةتأثير 

دراسة حالة بالتطبيق على شركه دار المشاغل في المملكة العربية  التجميل:منتجات 

 .السعودية في منطقة الرياض

 

 أسم الطالب 

 جمانة مازن الصفدي 

2021204616 

 1-مشروع التخرج

 جامعة ميدأوشن  -كلية الإدارة 

 إشراف د. منى مصطفى العشري 

 جامعة ميدأوشن  -كلية الإدارة  –عضو هيئة التدريس 

 

 

 2024 -الفصل الدراسي الثالث 

 

 

 

 

 جامعة ميدأوشن 

 كلية الإدارة 

 بكالوريوس إدارة عامة 



2 
 

 : جدول المحتويات
 

  ............................................................... :للدراسة العام الإطار: الأول الفصل1

  .........................................................................................:المقدمة1.1.

  ............................................................................... : الدراسة مشكلة1.2.

  ...................................................... : النظري المستوى على فجوات1.2.1.

  ................................................................. : التطبيقي المستوى على فجوات1.2.2.

  ....................................................................... : الدراسة أهمية1.3.

  .............................................................. :النظري المستوى على1.3.1.

  ............................................................. :التطبيقي المستوى على1.3.2.

  ....................................................................... : الدراسة أسئلة1.4.

  ............................................................................... : الدراسة أهداف1.5.

  ............................................................................. : الدراسة فرضيات1.6.

  ............................................................................... : الدراسة نموذج1.7.

  .............................................................................. : الدراسة منهجية1.8.

  ............................................................................. : الميدانية الدراسة1.9.

  .................................................................... : المقترح لمشروعهيكل 1.10.

  ............................................................... : السابقة الدراسات: الثاني الفصل2.

  .............................................................................. :المقدمة2.1.

  ..................................................................... : المستقل المتغير2.2.

  ........................................................................ : التابع المتغير2.3.

  ........................................................ : التابع والمتغير المستقل المتغير بين العالقة2.4.

  ............................................................................. : الخاتمة2.5.

  ............................................................................ : المراجع قائمة

 

 

 

 

 

  



3 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الإطار العام للدراسة الأول:الفصل  .1

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



4 
 

 المقدمة: 1.1

ومقاطع  والأفلام والإعلانمثل التلفزيون  الإعلامميع تقريبا في العالم الذي تغمره وسائل ينمو الج

وعابدين  )لطيف والإنترنتوالموسيقى والصحف  والأفلام والمجلات الإعلانيةالفيديو واللوحات 

،2011). 

حيث أن  "،شاهد على عقل الم الأمدبتأثيره الطويل  الإعلانيشتهر  التسويقية، الأسلحةمن بين جميع 

 .(2007 )كاكي،تعرضه أوسع بكثير 

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

 المنتج والسعر والمكان والترويج.

كأداة رئيسية في خلق الوعي بالمنتج في ذهن المستهلك المحتمل  الإعلانيعمل  ترويجية، كاستراتيجية

 قرار الشراء النهائي.  ذتخالا

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

وبسبب  الإعلانولكن التلفزيون هو أحد أقوى وسائل  الجماهير،جميع الوسائط على  خلالمن  الإعلان

التعرض وعلى  حياته،وسلوكه وأسلوب يمكن أن يؤثر ليس فقط على موقف الفرد  الجماعي؛انتشاره 

 (.2011 وعابدين،لطيف ) البلادحتى ثقافة  الطويل،المدى 

والصناعة من النمو بوتيرة أسرع في نفس  الأعمالتمكن  واللاسلكيةالسلكية  الاتصالاتتكنولوجيا 

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

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

 .(1998 روبرتس،) الآسيوية الأعمال

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

 ،2004في عام  ذلك،على  .( وعلاوة2001 تسون،روبر)مرة لأول المتحدة  الولاياتمتجاوزا سوق 

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

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

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

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

 من الشركات متعددة الجنسيات ذات التقنية العالية. 

رية لجذب إلى العصور القديمة. استخدمت المجتمعات الرموز والعالمات التصوي الإعلانيعود تطور 

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

ة الحديثة ترويجية. اليوم " ليالي البيئ لأغراضالحق ، استخدمت هذه الظاهرة واكتسبت قوة أكثر كثافة 

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

 للمنتجات.

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

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

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

 ي.رائوسلوكهم الش

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

 تي يرغبون فيها. المحتملين يتصرفون بالطريقة ال العملاء

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

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

مة التجارية هذه لاؤثر معرفة العي تهلك.تلك الجمعيات التي ترتبط اسم العالمة التجارية في ذهن المس

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

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

أيانويل )والنفسية  والاجتماعية الاقتصاديةنب العوامل التي تؤثر على سلوك المستهلك ، وخاصة الجوا

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

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

يؤدي  للإعلان أن التعرض للإعلان التقليدية  للآثارلهرمي تذكر نماذج التسلسل ا.(2011وآخرون.،

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

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

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

لذلك ، أصبح من الصعب للغاية على الشركات التمييز  كات تقدم مطالبة وظيفية مماثلة ؛العديد من الشر

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

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

 .(2008وآخرون.، 

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

 .(2006جليس ، ) الإعلاناتلية الحانية ، يقوم المسوق بحقن العاطفة في المستهلك " ق التعلم وعم
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 ، التي تحمل السندات العاطفية مع المستهلك. الإعلاناتمن  الأنواعالقيام بذلك المعلن يخلق تلك 

تلك العالمات التجارية ، التي لها قيم ورسائل  بإعلاناتلذلك ، من المرجح أن يرتبط هذا المستهلك 

حفز المعالجة مة التجارية وتلاأيضا إشارة قوية للع توفر الإيجابيةالنداءات العاطفية لان عاطفية. 

 (.2011عابدين ولطيف ، )القائمة على الفئة 

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

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

المنتجات ، وقد يعيدون وضع  آلاف يوجههممة التجارية بذاكرتهم الحالية ، عندما لاتصنيف ارتباط الع

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

 نتجات وتخزينها وفقا لذلك. وعة ممة تجارية معينة أو تسمية مجملاأحدث المعلومات في ع

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

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

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

، الذي أتاح  المعلوم الاقتصادفي اليوم ، بسبب  الآنإلى مئات القنوات لمشاهدي هذا العصر الحديث. 

 من المحفزات التسويقية للمستهلكين الحديثين.  الأكبرالجزء 

ة السعادة الشخصية ، بشراء الممتلكات طريقة مساوا الاستهلاكيةتصف النزعة  الأحيانفي كثير من 

 (.2010سليم وآخرون.، )"بما يزيد عن حاجة المرء والاستهلاكالمادية 

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

لوكي المستهلك وتحليل تأثير سلوك الشراء الس خلالالعاطفي من  الإعلانلهذا البحث في تقييم تأثير 

 سلوك الشراء السلوكي المستهلك. خلالالبيئي من  الإعلان

 مشكلة البحث: 1.2

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

 وغيرهما من المواقع، ودورهم في العملية التسويقية. وتويتر

 إعلاناتالمجانية والتي أطلق عليها  إعلاناتهمهذه المواقع من المعلنين في نشر وحيث تم استخدام 

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

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

في  كتنشر إعلانربما  لأنكغير معروفة، وغير مضمونة،  الاستهدافتكون نسبة  الإعلاناتففي هذه 

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

التي ينتجها مستهلكون آخرون  للإعلاناتوجدت الدراسات السابقة استجابة عالية من الجمهور 

 .(2010لورانس وآخرون. ) الإيجابية الاتجاهاتا في تعزيز للعالمات التجارية وفعاليته

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

etal., 2013). 

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

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

2012&Gilly).(.،Streyn et al.) 

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

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

على  الإعلاناتاجة إلى دراسات تركز على تأثيرات هذا النوع من هذا التباين في النتائج يجعل هناك ح

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

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

  .الإعلاني( جودة المضمون

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

 الإعلانيةفي الوسائل  الإعلاناتمن  والألفالتي يتعرض لها المتلقي يوميا،  الإعلانيةالرسائل 

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

 ( .2013 خليلالرحمن 

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

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

 . (Sheikh Aneela  2012دراسة ) كينللمستهل الشرائيالسلوك  تأثيراً في

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

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

الحديثة لتقوية  ة التسويقيةيالاستراتيج لاجتماعياعبر الشبكة له، حيث تعتبر شبكات التواصل 

 المحتملين. العملاءمة التجارية ونشرها في أوساط لافي إشهار العجهود اًلمنظمة 

لكونها تمثل  الإلكترونيةكما أشارت الدراسة بأن الشركات تحتاج لتسويق منتجاتها إلى تسويق مواقعها 

 .(2017 ، قلادراسة محمد ف) لوماتية مهمة للعميل وتحظى بثقتهمصادر مع
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 :التطبيقية  الفجوة1.2.2

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

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

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

 الموارد الطبيعية، مما يتسبب في انبعاثات وهدر منتجات.

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

 .المستدام  كالاستهلافي تعزيز الإعلانات  ان تلعبه الذي يمكن

الممولة على مواقع التواصل  الإعلاناتن قلة الدراسات في هذا المجال، وتحديداً في استخدام أ

الممولة  للإعلاناتالمجانية دون التطرق  الإعلاناتركزت معظم الدراسات على  ، فلقدالاجتماعي

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

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

 التشتت وعدم الثقة لدى المستهلكين، حول العديد من المنتجات.

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

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

 (.creative Bland   ،2021) موقع شهيرة 

 لدى المستهلك. الشرائيتسبب ضغط على القرار  الإعلانات الكثيرةكما أن 

 السؤال الرئيسي: 1.2.3

 تتناول هذه الدراسة التساؤل البحثي الرئيسي التالي :

 ر الإعلانات الإلكترونية التجارية على قرار الشراء لدى المستهلك في تؤثالي أي مدى 

 ؟التجميل منتجات شراء 
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 أهمية البحث: 1.3

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

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

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

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

 على قناعات المستهلكين . 

 :النظرية  هميةالأ  1.3.1

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

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

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

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

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

 خلالالعاطفي من  الإعلانلهذا البحث في تقييم تأثير  الأساسية الأهدافثل سلوك الشراء المختلف. تتم

سلوك الشراء السلوكي  خلالالبيئي من  الإعلانسلوك الشراء السلوكي المستهلك وتحليل تأثير 

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

على  الإعلانات، مما يستدعي دراسة تأثير هذه الأنظارلمختلفة والمتنوعة بشكل يلفت والخدمات ا

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

 بصفة عامة، وهذه والإعلام الاتصال مجالاتالممولة، تواكب التطورات التكنولوجية في  الإعلانات

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

 منها. الاستفادةيستوجب فاعلية هذه الوسائل وجدوى استخدامها وكيفية تعظيم 

 :التطبيقية  الأهمية 1.3.2

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

، الاجتماعيالتواصل  مواقع ملاستخداالمتزايد  الارتفاعوتويتر لشريحة كبيرة من المجتمع ونرى 

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

المتعلقة بالترويج وهو  الأنشطةقي وهو أحد البحث أهمية كبيرة فهو يدرس جانبا مهما في النشاط التسوي

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

ا أن تأثيره إلاأن وعي المستهلكين أصبح أقوى بسبب تطور التكنولوجيا،  التجارية. فعلى الرغم من

 را.على ذوقهم و سلوكهم مازال كبي
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 :البحث ةأسئل 1.4

 :  التالي الرئيسي البحثي التساؤل الدراسة هذه تتناول

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

  التجميل؟ منتجات شراء

  الفرعية: البحث أسئلة

 المستهلكين؟ على تأثيرالالكترونية  للإعلانات هل .1

 الإعلانات؟ في المشاهير وتأييد الصور بسبب تجاتالمن المستهلكون يشتري هل .2

 ؟الإعلانات في المقدمة المعلومات وفعالية صحة مدى ما .3

 اهتمامه ومدى ،الاجتماعي التواصل مواقع على للإعلانات الجمهور تعرض حجم ما .4

 ؟الاهتمام هذا وراء ودوافعه بمشاهدتها

 المنتج؟ استخدام دبع اللعان في به الموعود الرضا على المستهلك يحصل هل .5

 المنتجات؟ لشراء المستهلك تدفع أخرى أسباب هناك هل .6

 للمستهلك؟ الشرائي القرار على تؤثر التي العوامل ما .7

 : البحث اهداف 1.5

 : عام هدف •

 . المستهلكين لدى الشراء قرارات على تأثير لها التجارية الإلكترونية الإعلانات كانت إذا ما معرفة

  خاص: هدف •

 الجمهور. لدى تفضيلا الأكثر التفاعلية الوسائل يدتحد .1

 .شراؤهم عدم أسباب وكذلك عنها، المعلن للمنتجات المستهلك شراء أسباب تحديد .2

 .المستهلكين باهتمام تحظى التي اللعان وسائل تحديد .3
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 :  البحث فرضيه 1.6

 الإلكترونيةالإعلانات  تأثير لمدى إحصائية، دلالة ذات معنوية عالقة توجد:  H الرئيسية فرضيه• 

  المستهلك. لدى الشراء قرارات التجارية على

 وأنماط عادات بين إحصائية، دلالة ذات معنوية عالقة توجد  : Ha الفرعية الأولى  الفرضية •

 . للبيع المعروضة المنتجات اقتناء في المستهلك رغبت في التجارية الإلكترونية للإعلانات التعرض

 استخدام معدل بين إحصائية، دلالة ذات معنوية عالقة توجد : Hbالثانية   الفرعية الفرضية •

 . عليه المقدمة التجارية الإلكترونية الإعلانات نحو واتجاهاتهم الاجتماعي، التواصل لمواقع المستخدمين

 الجمهور تعرض حجم بين إحصائية، دلالة ذات معنوية عالقة توجد:  Hc الثالثة الفرعية الفرضية •

 . بها الثقة ومدى الاجتماعي، التواصل مواقع على الإلكترونية للإعلانات

 من المستهلكين تقييمات في إحصائية دلالة ذات معنوية عالقة توجد :  Hd الرابعة الفرعية الفرضية •

 . الاجتماعية الشبكات مواقع زائري

 

 نموذج البحث : 1.7

 

  تم تصميمها بواسطة الطالب 

 ) متغير تابع (

 : سلوك المستهلك الشرائية

 

 الشراء عن الرضا.1
 )الولاء ( الشراء تكرار.2

 والتميز بالفخر الشعور.3

 بالشراء األصدقاء توصية.4

 ( مستقل ) متغير

 :التجاري الإلكتروني الإعلانتأثير 

 

 الإعلانيم تصم.1

 الإعلانيةمحتوى الرسالة .2

 الإعلانتوقيت .3

 الإعلانيةنوع الوسيلة .4

H , Ha , Hb , Hc , Hd 
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: نهجية البحثم  1.8 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الدراسة الميدانية :   1.9

 

 2006هي شركة سعودية مختلطة محدودة بدأت كمؤسسة فردية في مدينة الرياض في عام 

وتخصصت بتجهيز المشاغل و صوالين التجميل و حرصت على توفير كل ماركات التجميل و العطور 

ء و حرصت دائما على مواكب النمو والتحديث المستمر لدينا فروع في العالمية لتلبيه طلبات العملا

مدينة الرياض و مدينة حفر الباطن و مدينة القريات و مدينة سكاكا و مدينة عرعر وتحولت الى شركة 

 (.2023) محمود ، م 2020محدودة في 

 https://daralmashaghel.comموقع شركة دار المشاغل : /

 

 

 

  

 وضعيةال

 استنتاجيه

 ةحالة دراس

 كمي

 مقطعي

 ستبيانالا
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: لمقترحهيكل مشروع ا  1.10 

 

 

 

 

  

المقدمة: الفصل الاول 

الإطار النظري: الفصل الثاني 

منهجية البحث: الفصل الثالث 

التحليل الاحصائي : الفصل الرابع 

اتمة مناقشة النتائج و الخ: الفصل الخامس 
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 السابقة تالفصل الثاني: الدارسا 2.
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: النظريالإطار  مقدمة  .2.1 

 

 الأساسذات الصلة التي تشكل  الإعلانية الاتصالاتيتناول هذا الفصل الدراسات والنظريات ونماذج 

 لهذا البحث.

 لشرح قرارات شراء المستهلك. علانيةالإعلى مر السنين ، تم تطوير العديد من النظريات والنماذج 

  2013هوانغ ، ) تحاول هذه النظريات وصف تسلسل السلوك عندما يتخذ المستهلكون قرارات الشراء 

 ). 

 تتعلق بتنظيم المبيعات والمنتجات وكيفية تسويقها.  مفاهيميةهي أفكار  الإعلانية الاتصالاتنماذج 

تستهدف ( وعة أو منطوقة أو رسومية أو مصورةمطب) رسالة واضحة  للإعلانيجب أن يكون 

) بالرسالة التي يعرضها  الالتزامالمستهلكين أو الجماهير بهدف إقناعهم بشراء منتج أو خدمة أو 

 .(1985روسيتر وبيرسي 

 كلما خلق مفهوم.  والأفكارتعمل مع هذه النماذج  الإعلان وكالات

 لق الوعي بوجود المنتج. في الترويج ألي منتج جديد هي خ الأولى المهمة

 قرار مستنير.  لاتخاذهو توفير معلومات كافية لتمكين التعرف على المنتج للعميل المحتمل  والثاني

يريد المسوق أن يكون مقنعا بما يكفي لتحفيز رغبة العميل ودوافعه لتلبية احتياجاته أو رغباته أخيرا ، 

 شراء المنتج وإعادة شرائه. خلالمن 

أرينز )والتعلم والتحفيز مهمة للغاية للمعلنين  الإدراكيات الشخصية الثالث لسلوك المستهلك ؛ هذه العمل

 .( ،1331994:-137وبوف أوتشي 

 وعي أساسي بالمنتج أو الخدمة  لإنشاءيستخدم  الإعلانأن ( 1991)يرى موردن 

 في ذهن العميل المحتمل وبناء المعرفة عنه.

والمفاهيم والمنتجات أو  للأفكارحيث يتم الترويج  الأجرفوع هو شكل غير شخصي ومد الإعلان

أو  لإقناعمحدد من قبل راع ( البصرية واللفظية والنصية ) الوسائط  خلالالخدمات والمعلومات من 

 .)1995وبوفي وآخرون  2005أيانوال وآخرون ،( التأثير على السلوك
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يد من النماذج والتراكيب في أدبيات التسويق على مدى عدد من السنوات الماضية، تمت مناقشة العد

، وكان هدف كل منها محاولة فهم العمليات التي يستخدمها المستهلكون لتقييم العالمة التجارية والإعلان

 (.  Muehling et al، 1993للإعلانات.) يتعرضونأو المنتج عندما 

مواقف العالمة التجارية ويدعم العالقة يؤثر على  الإعلانإلى أن الموقف اتجاه  الأدبياتتشير مراجعة 

 al et)المختلفة وأنواع المنتجات  الاعلام وموقف العالمة التجارية عبر وسائل  الإعلانبين 

Muehling ،1988 ) . 

 ( al etوقيمة السلع المادية  الاستهلاكمعلومات حول  والإعلان الإعلامكما توفر وسائل 

 Abideen ،2011 . )  

أنه بمجرد تطوير سلوك الشراء، يواجه الفرد صعوبة كبيرة في  Faber( 1989و) O’Guinn أوضح

 التحكم في الشراء حتى بعد التعرف على آثاره الضارة.

. ومن هذه النماذج، يحاولون غالبًا اختيار الإعلانيحاول المعلنون باستمرار تحديد نماذج لكيفية عمل 

 ( .al et Bovee.،  1995)اتصال ذات مغزى  أهداف

 طا.كان ولن يكون أبدا أمًرا بسي العملاءفهم سلوك المستهلك ومعرفة 

يمكن للمسوقين تطبيق محفزات مختلفة ومراقبة سلوك المستهلكين ولكنهم ال يستطيعون مراقبة 

 . الفعلية للمستهلكينالعمليات الفكرية 

على بعض الفهم، يدرس  . وفي محاولة للحصولالأسودوتعتبر هذه المعلومات المخفية في الصندوق 

 (.Futrell ) ،1999 المسوقون سلوك المستهلك

أو المجموعات والعمليات العقلية  الأفراديصف العديد من الباحثين سلوك المستهلك بأنه دراسة 

 واستهلاكهاالمنتجات والخدمات والحصول عليها  رالاختياوالعاطفية والجسدية التي يستخدمونها 

والرغبات والتأثير الذي تخلفه هذه العمليات على المستهلك  الاحتياجات والتخلص منها، لتلبية

 (.Krugman )  ،2013  والمجتمع

هناك نماذج عديدة تحاول تفسير سلوك المستهلك. وتتعامل هذه النماذج عمو ًما مع محفزات مختلفة 

 .وعوامل مؤثرة وعملية صنع القرار والنتائج
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( : التجاريةإلكترونية  علاناتالإتأثير )  1متغير البحث   .2.2 

للعصور القديمة فهو الصورة الحضارية لكل مرحلة من مراحل تطور المشاريع  الإعلانيعود تاريخ 

عند بعض  الإعلانأما تطوره فيرتبط بالوسائل المتجددة لتنفيذه، وفيما يلى استعراض بسيط لتاريخ 

 الحضارات القديمة الرئيسية.

وروجوا ( خاصة الدينية)السائدة  وللأنظمةبالدعاية الخاصة للحكام  الإعلانر ارتبط فعند الفراعنة بمص

الشاسعة  والمسالة الأهراماتلها للسيطرة على الشعوب وخير مثال على ذلك النقوش الموجودة على 

 للشعب عن عظمة فرعون. للإعلانالمنتشرة هناك 

تجار شعارات دعائية خاصة بهم لتميزهم عن بين النهرين، فاستخدم كبار ال بلاد ماأما حضارات 

 .الآخرين

التجارية  إعلاناتهمأما في ساحات روما قد ضع قدماء روما ألواح حجر مربعة الشكل كتبوا عليها 

 (اليومية الأحداث)بألوان زاهية، حيث أن أول صحيفة مكتوبة بخط اليد صدرت في روما تحت اسم 

، وهي لجوء التجار لطبع الملصقات والمنشورات في فترات غير المرحلة ثانية الإعلانوهذا ما أدخل 

 منتظمة.

م 1630المطبوع سنة  الاعلانأنه أول من أسس ( يوفرا سترينوستنو)ويسجل للطبيب الفرنسي 

 (دي فرانسالاجازين عبرصحيفة 

عشر بطيئا في أوروبا لهذه الحقبة ما بين القرنين السابع عشر والتاسع  الإعلانفي الواقع كان تطور 

اقتصر على تقديم النصيحة للقارئ بشراء السلعة عبر التمويل وإضافة مواصفات  الإعلانألن دور 

 بالسلعة أصال. غير موجودة

والعلوم والفنون وظهور  والمواصلات الاتصالالحقبة التي تلت ذلك أظهرت التقدم في وسائل 

 مستهلكين بشكل أفضل وبطرق جديدة.مقترحات جديدة بصورة مختلفة فقد أصبح يقدم للخدمات لل

 كعلم الأخرىبشكل ملفت فقد امتد ليتصل بالعلوم  الإعلانمن القرن العشرين تطور  الأخيرةأما الحقبة 

وغيرها ليصل إلى التسيير في قواعده بمساعدة قوانين حماية المستهلك مما حسن  والاجتماعالنفس 

 والأنترنتوالتلفزيون  الإذاعةبشكل مذهل انتشار  نالإعلاصورته أمام الجماهير، كما تأثر بتطور 

 التجارية. تعاملاتهامما جعل العالم قرية صغيرة في  الاتصالالصناعية في  الأقمارواستخدام 

 (. 2007أبو طعيمة حسام فتحي، (
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والخدمات وترويجها  والأفكار: هو وسيلة غير شخصية لتقديم المنتجات الإلكتروني الإعلانويعتبر 

في الوقت الحاضر فرعا  الإلكتروني الإعلانواسطة تقنيات الكترونية معينة مقابل اجر، وقد أصبح ب

 لإيصالها التجاري الذي يضم نماذج مختلفة من رسائل قصيرة وصور متحركة  الإعلانهاما من 

 (. 1896محمود هشام، ( . الإلكترونيين للمستخدمين

، فإنه يتميز بمجموعة من الخصائص والمحددات التي  لكترونيالإللإعلان  الأساسيةواستنادا للمفاهيم 

 إذ يمكن إجمالها فيما يلي: (  التقليدي الإعلان )تميزه عن غيره،

دون محددات زمنية،  الإعلاناتإمكانية تعرف المستهلكين والمشترين وغيرهم من المهتمين على • 

أي لحظة قد يدخلون فيها إلى موقع و مشاهدته في  الإعلانعلى  الاطلاعفيكون لهؤالء فرصة 

 .الإعلان

والتفاعلية  الافتراضية، كالمواقع  للاتصالمن ما توفره وسائل التكنولوجيا الحديثة  الاستفادةإمكانية • 

التي تمزج بين الواقع  الإلكترونيةالبرامج  خلال، وذلك من الإلكتروني الإعلانوالجاذبية في تصميم 

 والخيال.

بطرق أكثر وضوحا في مخاطبة المستهلكين ، أي قدرتها على إقناعهم  الإعلاناتإمكانية عرض • 

 وتحفيزهم 

التي توفر  الإلكترونيةالمعلومات التي توفرها أو دعوتهم من قبل المعلنين إلى زيارة مواقعهم  خلالمن 

 .( 2006،   ثامر البكري ).معلومات تفصيلية أكثر 

مثال، تقل  الأنترنت، إذ أن تكلفة اكبر حملة ترويجية على  لكترونيةالإقلة تكاليف الحملة الترويجية • 

 بالطرق التقليدية. إعلانيةعن تكاليف حملة  20إلى 40عن 

تصل أعداد كبيرة تقدر بالماليين وبأوقات قصيرة بمقارنة بغيرها  الإلكتروني الإعلانسرعة انتشار • 

 من الطرق الدعائية التقليدية.

، حيث يمكن للمشاهد أن يشاهد معلومات أكثر عن المنتج، أو الإعلانل الفوري مع إمكانية التفاع• 

حتى أن يشتري منتج فورا والكترونيا ، وذلك بدوره يزيد من المبيعات ويقلل من تكاليف عملية ما قبل 

 البيع.

إلى الشريحة المستهدفة بطرق أدق مع قياس فعاليتها عبر عدة  الإلكتروني الإعلانإمكانية توجيه • 

 المباشر تفعيل الخدمة ... الخ. الإلكترونيوسائل منها عدد النقرات الشراء 
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بسهولة حتى بعد البدء بالحملة الدعائية، مع إمكانية  الإلكتروني الاعلان المرونة في سحب أو تغيير• 

 .( 2008عبير السباطي، )لكترونيا في أوقات معينة . التحكم في ظهوره عن طريق برمجته ا

: ( سلوك المستهلك الشرائية)  2 متغير البحث  .2.3 

الذي يمارسه كل منا مهما اختلفت السبل،  الإنسانيمن بين أهم أنواع السلوك  الاستهلاكييعد السلوك 

التسويق ومحاولتهم التأثير  من قبل رجال الاهتماملذا فقد أصبح يعني هذا المفهوم يعنى بالكثير من 

بالمؤثرات النفسية الداخلية علاقته وعليه. لذا وجب على رجال التسويق فهم طبيعة السلوك في حد ذاته 

والذي بدوره يحدد النجاح من عدمه، لذلك فإن دراسة وفهم  الاستهلاكتكوينه التي تحدد مضمون  في

 عالقة التي تربط المستهلك بالمنتج أو خدمة ما. مكونات سلوك المستهلك من شأنه أن يحدد ال وتفسير

 ان سلوك المستهلك يضم مصطلحين هما : 

بأنه ذلك التصرف الذي يبرزه شخص ما نتيجة تعرضه  الإنسانييعرف السلوك تعريف السلوك :  •

اع إلى تحقيق توازنه البيئي أو إشب خلالهإما إلى منبه داخلي أو خارجي يواجه الفرد والذي يسعى من 

 حاجاته ورغباته. 

المستهلك هو كل شخص طبيعي أو معنوي يستعمل سلعة أو خدمة، ومن وجهة تعريف المستهلك :  •

 لكل ما يتم إنتاجه أو توزيعه.  الأساسيالنظر التسويقية فان المستهلك هو المحور 

د في تخطيط التي يسلكها الفر والأفعاليعرف سلوك المستهلك على انه التصرفات  :سلوك المستهلك

 ( . 2001،محمود جاثم الضميري، ردنية يوسف،  ) .استهلاكهوشراء المنتج ومن ثم 

 تللسلع والخدماأو التقييم  الاستخدامالنمط الذي يتبعه المستهلك في سلوكه في البحث أو الشراء ، أو 

  (. 2006كابر نصر المنصور ،)ته ورغباته . التي يتوقع منها أن تشبع حاجا والأفكار

في ظل  الأخيرةالحر وتنامت أهمية هذه  الاقتصادإن أهمية دراسة سلوك المستهلك نشأت في ظل 

المنظمات التجارية، تيار العولمة الجارف كل هذه  الاقتصادية التكتلاتالمتعاقبة  الاقتصادية التحولات

كيات المستهلكين بهذا المظاهر زادت من أهمية هذه الدراسة بسبب تغيرات المحيط المتنامية وتأثير سلو

 بالنسبة للمنظمات، إذ أن سر النجاح أو الاستراتيجية الأهداففي تحقيق  اللايقينالتغير، وهنا يتجلى 

 مرهون بمدى نجاحة وفعالية دراسة سلوكيات المستهلك. الإنفاق

ك ومعايير موازاة مع المستهل الأخيرة الآونةلقد استحوذت دراسة سلوك المستهلك على اهتمام كبير في 

 .الاستجابة، أو بصيغة أدق التميز بقوة وكفاءة ( والإعلانالجودة، السعر ، التوزيع ، ) السوق
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وتكمن أهمية هذه الدراسة كونها تمس كل الشرائح التسويقية حيث تمد من ناحية التأثير من المستهلك 

والدول  حتى إلى الحكوماتإلى المؤسسات الصناعية والتجارية، و استهلاك، كوحدة الأسرةالفرد إلى 

 نفسها. 

 الأفرادإن دراسة سلوك المستهلك تعني فهم العالقة بين المؤثرات الداخلية والخارجية على سلوكيات 

كعلم واسم تقتصر الحاجة لمثل هذه الدراسات على المستهلكين  الإنسانالشرائية، وكذا فهم سلوك 

قبل العلماء لفهم ودراسة أي مظهر من مظاهر السلوك  البالغ من الاهتمامفقط، بل تتسع لتشمل  والطلب

 بصفة خاصة. والاستهلاكي، وبصفة عامة الإنساني

 في تمكين أصحاب القرار الشرائي الأسرةوعلى جانب آخر تتجلى الحاجة لهذه الدراسة على مستوى 

 ، واختيار البديل أو، لنقاط القوة والضعف في البدائل المتاحة من كل منتجاللازمة التحليلاتمن إجراء 

للأسرة  الأفضلالعالمة التي تحقق الحاجة، كما تساعد هذه الدراسات في تحديد أماكن ومواعيد السوق 

 من الناحية المالية والنفسية.

 الأهميةكما تظهر الحاجة لدراسة سلوك المستهلك لدى المؤسسات الصناعية والتجارية حيث تبرز 

المستهلكين الحاليين  رضاءلإيط ما يجب إنتاجه كما ونوعا الكبيرة بالمؤسسات في نجال تخط

من جهة،  ملائمة الأكثروالمرتقبين كما يساعدها في تحديد عناصر المزيج التسويقي السلعي والخدمي 

 بنجاح من جهة أخرى. استغالهاوإمكانية اكتشاف آلة فرصة تسويقية متاحة وإمكانية 

والتسويقية لكونها تساعد  الإنتاجيةتخص كافة أطراف العملية  خالصة القول أن الحاجة لهذه الدراسات

وتوزيع  الإنفاقالمربحة للمنتجين والمسوقين وحتى الحكومات وأولويات  الاستثمارفي تحديد أولويات 

التي تمكنهم من  الأرباحوالتسويقية بما يضمن لهما  الإنتاجيةالموارد لتلك المشروعات أو العمليات 

 مل والتوسعات المطلوبة وفق حساسية تقلبات سلوك المستهلكين.استمرارية الع

إن أسواق المستهلك كثيرة وهي في اتساع مستمر، إذ يتم إنفاق الماليين من النقود على المنتجات 

المختلفة  والتفضيلاتالمطروحة للتداول من قبل فئات مختلفة من المستهلكين ذوي القدرات الشرائية 

 من العوامل قبل اتخاذ قرار الشراء. بسبب التأثر بمجموعة

من هذا المنطلق عمل باحثوا التسويق على دراسة السلوك الشرائي لدى المستهلكين بعد إدراك 

الديمغرافية والنفسية من أجل تقديم منتجات تتفق مع إرادة ورغبات المستهلكين المستهدفين  اختلافاتهم

المجال بدأت فعليا بعد الحرب العالمية الثانية حيث حاول  إلى أن الثورة التقنية في هذا الإشارةوتجدر 

على المنتجات الجديدة لدى  والإقبالبعض رجال التسويق ذوي الخبرة العالية فهم أسباب النفور 

والتوفيق بين ما تعد فيه السلع والخدمات فوائد  الملائمةالمستهلكين وتطوريها من أجل تحقيق نوع من 

 بشكل عام.  مالرغب اتهالمستهلكون من إشباع  ومنافع وما يطمح إليه
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 أما أهمية وفوائد دراسة سلوك المستهلكين بالنسبة للمسوقين: 

 فهم لماذا ومتى يتم اتخاذ القرار من قبل المستهلك. •

 بالنسبة للمستهلكين. الاستهلاكيفهم أنواع السلوك  •

 فهم ودراسة المؤثرات على هذا السلوك. •

 أعلاه.عن طريق الدراسة والبحث للنقاط المذكورة  إلاالتسويق، وهذا ال يتم  اتيجياتالاسترالتخطيط  •

 (. 2013،  د محمد منصور ابو جليل وآخرون) 

 بين متغيرات البحث: العلاقة  2.4.

، وتتميز هذه العالقة من جانب الإعلامالجمهور ووسائل  الأفرادهو تلك العالقة التفاعلية بين  :التأثير

بمحاولة تكيف رسائلها مع خصائص الجمهور، وليس بالضرورة التأثير عليهم لكي  الإعلاموسائل 

يغيروا شيئا ما على المستوى المعرفي أو الوجداني أو السلوكي، ومن جانب أفراد الجمهور فهم 

 مختلفة، وهذا وفقا للقيمة التي تحملها هذه لأسباب ويتعرضون لمحتوياتها  الإعلاميستعملون وسائل 

 . ( 2012، خالد منصور) المحتويات وما تمثله بالنسبة إليهم ومدى قدرتها على إشباع حاجاتهم. 

تج أو خدمة ما، يعد من إن فهم المراحل التي يمر بها الفرد عند اتخاذ قرار شراء أو عدم شراء من

الترويجي وبالتالي التي يسعى رجال التسويق لفهمها بكل دقة، ذلك أنها تحد النشاط  الأساسيةالمفاهيم 

 .الإعلانأهداف 

ود يع الاختلاف، ولعل ذلك لأخرىعموما تختلف مراحل عملية الشراء لدى المستهلك من حالة 

 .(2003بن عيسى عنابي، )، أو مدى تكرار الشراء. ةالمشتراأهمية المادة إلى  بالأساس

 مرحلة ما قبل الشراء:

 إلى قرار الشراء وذلك وفق ما يلي:  صولاتضم عدة خطوات متسلسلة يقوم بها المستهلك و

 ⬇الشعور بالحاجة وإدراك المشكلة  1.

 شعور المستهلك لبروز حاجته نحو سلعة أو خدمة معينة لكنه رغم ذلك خلاليتمحور الشعور من 

 يعلم شيئا عنها، ونضيف أن عملية الشراء تبدأ عندما يدرك المشتري المشكلة أو الحاجة بمنتج معين لا

 داخليا قد يكون السبب في هذاتظهر الحاجة بفعل مجموعة من العوامل الخارجية والداخلية، ف فقد

 وأساليب والإعلانالشعور عضويا فسيولوجيا كالمرض والجوع، وقد يكون خارجيا بفعل تأثير الدعاية 

 وطرق الترويج.
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ا يولد الرغبة في ة عنها ممبفاعلية المعالجة الناجم الاعتقادفإدراك المريض لحاجة للعالج ينجم عن 

المرض ب الإصابةترجمة هذه الرغبة في إنفاق فعلي للحصول عليها، وتحدد طبيعة شرائه بالتالي 

وقت معين وهو أمر يصعب تحديده أو توقعه عشوائيا بالنسبة لفرد معين، الرغبة في شراء العالج في 

ع ككل، وإمكانية زيع الجنس داخل المجتملمجموعة أعمار ، وتويمكنه توقعه والتنبؤ به بالنسبة لكن 

وغيرها، لذلك يحتاج رجال التسويق إلى تحديد الظروف التي تحفز هذه  ةالحيا توقعتحديد معدل 

جمع المعلومات من المستهلكين، كما يمكن لهم تحديد محفزات تكرار الحاجة  خلالالحاجة وذلك من 

 ام المستهلك. التسويقية التي تحفز اهتم الاستراتيجياتوتطوير 

ن الوضع الحالي للمستهلك وهذا ينشأ الحاجة نتيجة إدراك المشكلة المتمثلة في ظهور فجوة ما بي

 من أهم أسباب حدوث هذه الفجوة ما يأتي:  الأدبيتانالمعياري الذي يجب أن يكون، وتبين والوضع 

 الحالية:  الأوضاعالتغيرات في • 

 العطش، أو بالجوع الإدراك فمثال مشكلة حدوث يبرر الذي الحد إلى بالتناقص المخزون يبدأ عندما ✔

أو  بالأكلانخفاض مخزون الوقود في السيارة فإن ما سبق يشعر المستهلك بالحاجة إلى إشباع ذلك  أو

 الحاجة للتزود بالبنزين. الشرب أو 

 أو تستهلكها التي الخدمات أو السلع أن تدرك عندما يحدث وهذا الحالي، بالمخزون الاقتناع عدم ✔

البد من ردمها لدينا أصبحت ال تؤدي العمل المطلوب بالشكل الكافي وعندها تشعر بفجوة  المتاحة

 المناسب. بالبحث عن البديل 

 من له البد كاف، غير الحالي وضعه أن المستهلك يدرك عندما أي للمخزون، الحالي الوضع نقصان ✔

 ون". مع هذا الوضع النقصان في المخز التكيف

 المستقبلية:  الأوضاعالتغيرات في • 

 نا حاجة جديدة تحدث هناك فجوة وعليه البد من تقليصها بإتمام هذه الحاجة. لدي تصبح عندما ✔

 . السوق في جديدة خدمة أو السلعة الحصول فرصة هناك تكون عندما ✔

 للمنتجات مكملة رىأخ خدمة أو سلعة شراء إلى ونضطر محددة خدمة أو سلعة شراء يتم عندما ✔

 مثل شراء كمبيوتر حيث تحتاج معه إلى وسائل أخرى في تشغيله.  الأولى

 . الحاجة هذه بروز على تساعد جديدة منتجات طهور بسبب أخرى رغبات لدينا تصبح عندما ✔

 .( 2013.د إياد عبد الفتاح النسور ومبارك بن فهد القحطاني، )
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 2.5. الخاتمة :

 

وء ما قدمناه من نتائج وما استخلصناه من دراستنا يكمن القول بأن المؤسسات في الختام وعلى ض

ورجال التسويق يهتمون بالتعريف بخدماتهم وعروضهم ومختلف أنشطتهم من اجل الحصول على ثقة 

زبائنهم، وكسب أكبر قاعدة جماهيرية في السوق التنافسية، ومع زيادة اهتمام هذه المؤسسات  وولاء

كعنصر أساسي وفعال في التعريف والترويج عن خدماتهم  بالإعلانن رجال التسويق والمعلنين م

 وعروضهم.

مواكبة كل  الأخيرةفيما بينها استطاعت هذه  الإعلانية الوكالاتوفي ظل المنافسة القوية التي تشهدها 

 الإعلاناتمتنوعة من  تشكيلاتوتصميم وإخراج  رالابتكابعث أساليب جديدة  خلالهذه التغيرات من 

اهتمام رغبات عدد كبير من الجماهير اتجاه  لإثارةباليات متطورة وتقنيات فنية مثيرة، وهذا سعيا منها 

 العروض والخدمات المعلن عنها.

التنافسية واحد المحاور  الاستراتيجياتكأحد  الإلكتروني الإعلانوبذلك اعتمدت المؤسسة اليوم على 

 الإعلانمختلف الجوانب التي عجز  الإلكتروني الإعلانبها. فقد من في اكتساب ميزة خاصة  الأساسية

خدماته وعروضه الهادفة لمعرفة سلوك المستهلك ومن  خلالالتقليدي عن الوصول لها وتطبيقها، من 

 ثم توجهاته ومختلف الوسائل التي تؤثر فيه في الوقت والمكان المناسب، والعمل على إشباعها وتلبيتها.

 إعلاناتتركيزها على  خلالالخدمات عرفت تطورا على المستوى المحلي والدولي من  بحيث أن هذه

هذا البحث إلى دراسة تأثير  خلالذات تفاعلية، لها القدرة على التأثير في المستهلكين ما دفعنا من 

 ت هذا السلوك، وهللاومي وللفرد، وذلك بفهم طبيعته  الاستهلاكيفي السلوك  الإلكتروني الإعلان

 هناك أثر عليه. 

 -الدراسة التي قمنا بها تم التوصل إلى أهم النتائج وهي:  خلالوعلى ضوء النتائج المتوصل إليها من 

مجمل عادات وأنماط  باختلاف الإلكترونية بالإعلاناتتختلف درجة تأثر المستهلك السعودي  •

 . ( التعرض، و كيفية الإعلاناتالزمان، المكان، نوعية  )التعرض لها من حيث 
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 للإعلاناتهناك مجموعة من العوامل الفنية التي يستخدمها المعلنون في تصميمهم وعرضهم  •

كأسلوب الحوار  الأساليبوالموسيقى المرافقة لمحتوي الرسالة واستخدام مختلف  كالأغاني الإلكترونية

طريق جذب انتباه والقصة وكل ما له عالقة بطريقة العرض فهي تساهم في توصيل الفكرة عن 

بمضمونها ما يساعد على توجيه السلوك  الاقتناعبطريقة سريعة بالتالي  للإعلانالجماهير وفهمهم 

 الشرائي للزبائن. 

كمصدر لجمع المعلومات للسلع أو الخدمات  الإلكترونية الإعلاناتالمستهلك السعودي يعتمد على  •

والمستجدات عبرها، والتي يتوقع أنها  الأخبارخر بأ الإلمامإلى  بالإضافةالتي يرغب في شرائها، 

 الشرائية المتاحة لديه.  الإمكانياتستشبع رغباته وحاجاته حسب 

 مختلف العوامل المؤثرة في سلوكه، فهو الاعتبارمن اجل فهم سلوك المستهلك البد أن نأخذ بعين  •

 يتأثر بعوامل نفسية وأخرى اجتماعية ثقافية. 

 للزبائن، من الاستهلاكييساهم في التأثير على السلوك  الإلكتروني الإعلاننتج أن وبهذا يمكن أن نست

 ب العصر التكنولوجي، وتلبي رغباتطرحه العروض وخدمات متنوعة ومتطورة تواك خلال

إلى  بالإضافةالمستهلكين وتؤثر فيهم مما أكسبها تقتهم وأصرارهم على التطور في طرح الجديد، 

وتطبيقاتها مما أعطى  لأنترنتلة تكاليفه، واستخدام عدد كبير من المستهلكين سهولة استخدامه وق

 بهذه الشريحة.  رللمعلنين للظففرصة أكبر 

ينأى عن الخطأ والزلل، وترجو من كل باحث  لاوفي الختام فان هذه الدراسة عبارة عند جهد بشري 

همنا ولو يجهد بسيط في خدمة هذا عليه وتقويم وتقديم اقتراحات، ونأمل أن تكون قد سا للاطلاع

 ( .2018مسراني أحالم ، جوهري مسعودة ، ) .  إلى بعض من جوانبه الغامضة والإشارةالموضوع، 
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ستبيان:الا   

 اخي الكريم .... أختي الكريمة ..... 

 وبركاته  اللهالسالم عليكم ورحمة 

للدراسة التي نقوم  اللازمةلجمع المعلومات ، التي صممت الاستبانةيسرنا أن نضع بين أيديكم هذه 

 الإعلاناتبعنوان: أثر  الإدارةللحصول على شهادة البكالوريوس في تخصص  استكمالابإعدادها 

على قرارات الشراء لدى المستهلك في شراء منتجات التجميل دراسة حالة مؤسسة دار  الإلكترونية

في  التجارية الإلكترونية الاعلانات لدور الذي يلعبهالمشاغل. وتهدف هذه الدراسة إلى التعرف على ا

 لأهميةمختلف الوسائل في تنمية وتوظيف القرار الشرائي لدى زبائن شركة دار المشاغل ، ونظرا 

بدقة، حيث أن صحة نتائج  الاستبانةعلى أسئلة  بالإجابةرأيكم في هذا المجال، نأمل منكم التكرم 

اهتمامكم،  الاستبانةمنكم أن تولوا هذه  صحة إجاباتكم، لذلك نأمل الدراسة تعتمد بدرجة كبيرة على

 في( ✔ )فمشاركتكم ضرورية ورأيكم عامل أساسي من عوامل نجاحها. لذا نرجو منكم وضع عالمة 

البحث العلمي  لأغراضالا تستخدم  لن إجاباتكم جميع أن علما ونحيطكم للجواب، المخصص المكان

 والتقدير.  الاحترامحبها. تفضلوا بقبول فائق إلى صا الإشارةفقط، دون 

: الشخصية نظرك وجهة تمثل التي العبارة أمام(✔)الرجاء وضع عالمة   

  : بيانات الشخصية الأولالجزء 

 الجنس : 

 أنثى  □ ذكر  □

 السن : 

 سنة   50إلى  35من □    سنة 34إلى  20من       □سنة 20أقل من  □

 سنة وأكثر  51من  □

 :  المهنة

 مهن حرة□  بدون عمل □ متقاعد□ موظف □ طالب □

 المستوى التعليمي :

 جامعي  □ثانوي    □متوسط    □ ابتدائي □

 

 لملاحقا
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(1 الاستبيان ) 

الإلكترونية : الإعلاناتتأثير    

غير موافق 

 تمام

 موافق محايد غير موافق

 

موافق 

 تماما

 

لشركه دار  الالكترونية الإعلاناتتتميز      

لشكل الجذاب ؟المشاغل با  

شركه دار المشاغل لرسالة  إعلاناتتوصل      

 بطريقة جديدة ومبتكرة؟

شركه دار المشاغل بالوضوح  إعلاناتتتميز      

 والبساطة؟

شركه دار المشاغل ألوان  إعلاناتتستخدم      

؟اعلاناتها الالكترونية وصور جذابة في   

شركه دار المشاغل  إعلاناتتتمتع      

صداقية؟الم  

 الإعلاناتحجم المعلومات التي تزودك بها      

 عن منتجات شركه دار المشاغل كافية؟

تتضايق من كثرة تكرار شركه دار المشاغل      

ميديا؟ السوشلفي  إعلاناتها  

تقوم شركه دار المشاغل بتغيير وتجديد      

بعد فترة قصيرة من  الإعلانيةحمالتها 

 عرضها؟
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( 2 انالاستبي ) 

: سلوك المستهلكين  

غير موافق 

 تمام

 موافق محايد غير موافق

 

موافق 

 تماما

 

شركه دار المشاغل إلى لفت  إعلاناتتؤدي      

 انتباهك واهتمامك؟

شركه دار المشاغل  إعلاناتيترك فيك      

 انطباع ايجابي؟

شركه دار المشاغل توصيل  إعلاناتتستطيع      

دها للزبائن ؟المعلومات التي تري  

شركه دار المشاغل أكثر اقناعا  إعلانيعتبر      

؟ الآخرينالمتعاملين  إعلاناتمن   

شركة دار المشاغل ببناء  إعلاناتتسمح      

صورة حسنة وسمعة طيبة للمؤسسة 

 ومنتجاتها ؟

شركة دار المشاغل بجعلك  بإعلاناتإعجابك      

 تشتري منتجاتها ؟

شركة  إعلاناتتي توفرها لك المعلومات ال     

دار المشاغل عن المنتجات المعلن عنها، 

 تجعلك

 تشتري المنتجات وأنت مرتاح ومطمئن ؟

هل تشجع أصدقائك وأقاربك للتعامل مع      

 شركه دار المشاغل؟
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