


ا%قدمة 

نظرة عامة: 
تعتبر اAع@نات التجارية أداة أساسية في استراتيجيات التسويق للشركات 

وا%ؤسسات. إنها تستخدم للترويج للمنتجات والخدمات وتعزيز الع@مة التجارية 
 Nع@ن التجاري إلى تحفيز سلوك ا%ستخدمAوجذب انتباه الجمهور ا%ستهدف. يهدف ا

وتشجيعهم على اتخاذ إجراءات معينة مثل الشراء أو التسجيل أو زيارة ا%وقع 
اAلكتروني وغيرها. 

أهمية إجراء الدراسات السابقة: 
تجرى الدراسات السابقة لفهم تأثير اAع@نات التجارية على سلوك ا%ستخدمN لعدة 

أسباب مهمة: 

1. توجيه اlستراتيجيات التسويقية: يساعد البحث السابق في تحديد اjساليب الفعالة 
lستخدام اAع@نات التجارية في تحقيق اjهداف التسويقية. فهو يوفر نظرة عميقة في 

تفضي@ت الجمهور ا%ستهدف واستجابته لrع@نات، مما يسمح للشركات بضبط 
استراتيجياتها بشكل فعال. 



2. فهم سلوك ا<ستهدم=: يساعد البحث السابق في فهم العوامل التي تؤثر في سلوك 
ا<ستخدم= عند التعامل مع اJعIنات التجارية. يمكن للدراسات السابقة تحليل 

استجابات ا<ستخدم= وتحديد العناصر ا<ؤثرة مثل الرسائل اJعIنية والعروض 
وعوامل اUستجابة النفسية. 

3. تحس= التواصل مع الجمهور: يمكن للدراسات السابقة أن تساعد في تعزيز فهم 
الشركات Uحتياجات ورغبات الجمهور ا<ستهدف وتوجيه استراتيجيات اUتصال بناءً 
على هذا الفهم. فهي تمكن الشركات من تطوير إعIنات مستهدفة وتحقيق تأثير أكبر 

على السلوك ا<ستخدم=. 

4. قرارات استثمارية أفضل: يتطلب اJعIن التجاري استثمارات مالية كبيرة. يمكن 
للدراسات السابقة أن تساعد الشركات في اتخاذ قرارات استثمارية أفضل من خIل 

تحديد اqساليب اqكثر فعالية وقياس تأثير اJعIنات على سلوك ا<ستخدم= وعائد 
اUستثمار. 

بشكل عام، تساهم الدراسات السابقة في توجيه وتحس= استراتيجيات اJعIن 
التجاري لتعظيم تأثيرها على سلوك ا<ستخدم= وزيادة فرص النجاح الحمIت 

التسويقية وا<بيعات. كما تساعد في تحقيق فهم أعمق لسلوك ا<ستخدم= وتوجيه 
التواصل بشكل أفضل مع الجمهور ا<ستهدف، مما يؤدي إلى تعزيز العIقة ب= الشركة 

والعمIء وتحقيق مزايا تنافسية في السوق. 



ا(تغير ا#ول 

ا(تغير ا#ول: تأثير ا=ع>نات التجارية على السلوك ا(ستخدم* 

تعريفه: 
تأثير ا=ع>نات التجارية على سلوك ا(ستخدم* يشير إلى النتائج والتأثيرات التي 
تنشأ عندما يتعامل ا(ستخدمون مع ا=ع>نات التجارية. يتضمن هذا ا(تغير دراسة 

كيفية تأثير ا=ع>نات على سلوك ا(ستخدم* بمختلف أشكاله ومظاهره، سواء كان ذلك 
في تحفيز قرارات الشراء أو تعزيز التفاعل مع ا(اركة أو زيادة الوعي با(نتج أو تعزيز 

اkنخراط في ا#نشطة التسويقية ا#خرى. 

تطوره: 
تطور هذا ا(تغير يعكس التطور ا(ستمر في مجال ا=ع>نات التجارية وا#ساليب 

ا(ستخدمة للتواصل مع الجمهور ا(ستهدف. في السابق، كانت ا=ع>نات تركز بشكل 
أساسي على وسائل ا=ع>م التقليدية مثل التلفزيون وا=ع>نات ا(طبوعة، ولكن مع 
التقدم التكنولوجي وانتشار ا=نترنت، ظهرت وسائل جديدة مثل ا=ع>نات الرقمية 

والتسويق عبر وسائل التواصل اkجتماعي وا=ع>نات ا(ستهدفة بناءً على البيانات. 

أبعاده: 
تشمل أبعاد تأثير ا=ع>نات التجارية على سلوك ا(ستخدم* عدة جوانب، بما في ذلك: 

1. استجابة ا(ستهلك: يتعلق بكيفية استجابة ا(ستخدم* لyع>نات التجارية وتأثيرها 
على قرارات الشراء والسلوك ا(ستهلك. 

2. الوعي وا(عرفة: يركز على تأثير ا=ع>نات في زيادة الوعي با(نتجات والع>مة 
التجارية وتحس* ا(عرفة ب* ا(ستهلك*. 



3. ا?تجاه وا?عتقادات: يدرس كيفية تأثير ا4ع3نات في تشكيل اتجاهات واعتقادات 
اFستهلكG تجاه اFنتجات والع3مة التجارية وكيفية تغييرها. 

4. سلوك الشراء: يتعلق بتأثير ا4ع3نات في القرارات الشرائية للمستهلكG، بما في 
ذلك زيادة معد?ت الشراء وتحفيز الشراء الفوري واFتكرر. 

نظرياته: 
هناك العديد من النظريات التي تساهم في فهم تأثير ا4ع3نات التجارية على سلوك 

اFستخدمG، مثل: 

1. نظرية التأثير ا?جتماعي: تشير إلى أن ا4ع3نات يمكنأن تؤثر على سلوك 
اFستخدمG من خ3ل التأثيرات ا?جتماعية وقوة ا4قناع ا?جتماعي. 

2. نظرية اFعالجة اFركزية: تشير إلى أن استجابة اFستخدمG لlع3نات يتم عن طريق 
معالجة معلومات محددة وتحليلها بشكل متعمق قبل اتخاذ القرارات. 

3. نظرية ا?نخراط: تركز على مستوى ا?نخراط الذي يولده ا4ع3ن، حيث يعتقد أن 
 .GستخدمFا?نخراط العالي يؤدي إلى تأثير أكبر على سلوك ا

 GستخدمF4. نظرية العقل ال3واعي: تشير إلى أن ا4ع3نات يمكن أن تؤثر على سلوك ا
عن طريق التأثير على العقل ال3واعي وتشجيع الرغبات وا?حتياجات الغير واعية. 

 ،GستخدمFرتبطة بتأثير ا4ع3نات التجارية على سلوك اFبعاد اvتتعدد النظريات وا
ويتم تطويرها وتحسينها باستمرار مع التطورات في مجال التسويق وا?تصا?ت. توفر 

هذه النظريات إطاراً نظريًا للباحثG واFسوقG لفهم وتفسير تأثير ا4ع3نات 
واستراتيجياتها على سلوك اFستخدمG، وبالتالي تساعد في تحسG فعالية حم3ت 

ا4ع3ن وتحقيق أهداف التسويق. 



ا+تغير الثاني 

ا+تغير الثاني: تأثير وسائل التواصل ا7جتماعي على الصحة النفسية 

تعريفه: 
تأثير وسائل التواصل ا7جتماعي على الصحة النفسية يشير إلى النتائج والتأثيرات 

التي تنشأ عندما يتعامل اPفراد مع منصات التواصل ا7جتماعي عبر اJنترنت. يتعلق 
هذا ا+تغير بدراسة كيفية تأثير وسائل التواصل ا7جتماعي على الصحة النفسية 
بمختلف جوانبها، بما في ذلك السلوكيات ا7جتماعية والعاطفية والعقلية لWفراد. 

تطوره: 
تطور هذا ا+تغير يعكس التطور السريع لوسائل التواصل ا7جتماعي واستخدامها في 
حياة الناس. في السنوات اPخيرة، شهدنا زيادة كبيرة في استخدام وسائل التواصل 

ا7جتماعي مثل فيسبوك وتويتر وإنستجرام وسناب شات، وكذلك التطور التكنولوجي 
مثل الهواتف الذكية والتطبيقات ا+تنقلة. هذا التطور أدى إلى تغير في طريقة تفاعل 

اPفراد مع وسائل التواصل ا7جتماعي وتأثيرها على صحتهم النفسية. 

أبعاده: 
تشمل أبعاد تأثير وسائل التواصل ا7جتماعي على الصحة النفسية عدة جوانب، بما 

في ذلك: 

1. العزلة ا7جتماعية: يدرس كيف يمكن أن يؤدي استخدام وسائل التواصل ا7جتماعي 
إلى الشعور بالعزلة وا7نعزال ا7جتماعي، وتأثير ذلك على الصحة النفسية لWفراد. 

2. ا7ستعراض ا7جتماعي: يتعلق بتأثير وسائل التواصل ا7جتماعي على مستوى 
ا7ستعراض ا7جتماعي وقياس الذات، وكيف يمكن أن يؤثر ذلك على الصحة النفسية 

والشعور بالرضا الذاتي. 



3. القلق وا,كتئاب: يركز على الع:قة ب6 استخدام وسائل التواصل ا,جتماعي وظهور 
أعراض القلق وا,كتئاب، وكيفية تأثيرها على الحالة النفسية العامة لHفراد. 

4. ا,عتمادية وا,دمان: يتعلق بتأثير وسائل التواصل ا,جتماعي في تطوير ا,عتمادية 
وا,دمان على هذه الوسائل، وتأثير ذلك على السلوك والصحة النفسية لHفراد. 

نظرياتههناك عدة نظريات تشرح تأثير وسائل التواصل ا,جتماعي على الصحة 
النفسية. من ب6 هذه النظريات: 

1. نظرية التحفيز ا,جتماعي: تشير إلى أن استخدام وسائل التواصل ا,جتماعي يوفر 
تحفيزاً اجتماعيًا وتفاعً: اجتماعيًا يمكن أن يؤثر على مزاج اjفراد وشعورهم با,رتباط 

ا,جتماعي والتواصل. 

2. نظرية ا,ستعراض ا,جتماعي: تعتبر هذه النظرية أن استخدام وسائل التواصل 
ا,جتماعي يؤدي إلى تعرض اjفراد ,ستعراض حياة اtخرين وإبراز الجوانب اpيجابية 

فقط، مما يؤثر على تصور اjفراد jنفسهم ويزيد من ا,كتئاب وعدم الرضا الذاتي. 

3. نظرية العزلة ا,جتماعية: وفقًا لهذه النظرية، قد يؤدي ا,عتماد اyفرط على وسائل 
التواصل ا,جتماعي إلى ا,نفصال ا,جتماعي وتقليل التواصل الواقعي مع اtخرين، 

مما يمكن أن يزيد من الشعور بالعزلة والوحدة ويؤثر على الصحة النفسية. 

4. نظرية ا,عتمادية وا,دمان: تقترح هذه النظرية أن اjفراد قد يصبحون مدمن6 على 
وسائل التواصل ا,جتماعي، حيث توفر هذه الوسائل تحفيزاً ومكافأة فورية، مما يؤدي 

إلى ا,عتمادية والصعوبة في التحكم في ا,ستخدام وتأثير سلبي على الصحة 
النفسية. 



الع0قة ب, متغيرات البحث 

1. تأثير اAع0نات التجارية على سلوك ا5ستخدم,: 
   اAع0نات التجارية لها قدرة كبيرة على التأثير على سلوك ا5ستخدم,. يمكن 
لZع0نات أن تؤثر في تفضي0ت ا5ستهلك وقرارات الشراء وتوجهاتهم. من خ0ل 

استخدام أساليب التسويق واAع0ن الفعالة، يمكن للشركات تحفيز ا5ستخدم, على 
شراء منتجاتها أو استخدام خدماتها. 

2. أنماط الصراعات: 
   قد تحدث صراعات في سياق اAع0نات التجارية، سواء داخل الشركات ا5علنة أو ب, 

ا5علن, وا5ستهلك,. يمكن أن تشمل أنماط الصراعات صراعات بشأن محتوى 
اAع0نات، أو توجيهها، أو تأثيرها على الجمهور ا5ستهدف. يمكن أن تنشأ صراعات 

ب, اpطراف ا5عنية حول اmستراتيجيات اAع0نية وتوجيهها لتحقيق أهدافها. 

3. الفجوات: 
   يمكن أن ترتبط الفجوات ب, ا5ستخدم, في استجابتهم لZع0نات التجارية. قد 
تكون هناك فجوة في مستوى الوعي با5نتج أو الع0مة التجارية ب, ا5ستخدم, 

ا5ختلف,. قد يكون هناك أيضًا فجوة في ا5عرفة أو الثقافة اmسته0كية ب, الجماهير 
ا5ستهدفة، مما يؤثر على استجابتهم لZع0نات بشكل مختلف. 



تتفاعل هذه ا2تغيرات مع بعضها البعض،  

حيث يؤثر تأثير اWعVنات التجارية في سلوك ا2ستخدمI ويمكن أن يؤدي إلى حدوث 
صراعات بI اbطراف ا2عنية حول اWعVنات وتوجيهها. كما يمكن للفجوات ا2وجودة 

بI ا2ستخدمI في استجابتهم لgعVنات أن تؤثر على نمط الصراعات ا2حتملة. 



الخاتمه 

تلخيص النتائج من الدراسات السابقة: 
دراسات سابقة أظهرت أن اIعHنات التجارية لها تأثير كبير على سلوك ا:ستخدم9. 

وجدت الدراسات أن اIعHنات تؤثر في تفضيHت ا:ستهلك، قرارات الشراء، وسلوك 
اaستهHك بشكل عام. تب9 أن اIعHنات التجارية ا:ؤثرة تزيد من احتمالية شراء 

ا:نتجات أو استخدام الخدمات. كما تم العثور على أن العوامل ا:ختلفة في اIعHنات 
مثل ا:حتوى، والصور، والعواطف ا:ستحثة تلعب دوراً هامًا في تأثير اIعHنات على 

سلوك ا:ستخدم9. 

مناقشة آثار البحث ا:ستقبلية: 
تتطلب معرفة أبعاد وتأثير اIعHنات التجارية على سلوك ا:ستخدم9 دراسات 

مستقبلية مستفيضة. بعض اpثار التي يمكن استكشافها تشمل: 

1. تأثير اIعHنات الرقمية: ينبغي دراسة تأثير اIعHنات الرقمية واIعHنات عبر 
وسائل التواصل اaجتماعي، وكيفية تأثيرها على سلوك ا:ستخدم9 واستجابتهم. 

2. تأثير اIعHنات الشخصية: يمكن أن تكون اIعHنات ا:ستهدفة وا:خصصة لكل فرد 
أكثر فعالية في تحقيق أهداف اIعHن. ينبغي دراسة تأثير اIعHنات الشخصية على 

سلوك ا:ستخدم9 وتوجهاتهم التسويقية. 

3. تأثير اIعHنات على العواطف واaتصال العاطفي: يمكن أن تكون العواطف 
ا:ستحثة بواسطة اIعHنات عامHً هامًا في تحفيز السلوك واaستجابة لwعHنات. 

ينبغي دراسة تأثير اIعHنات على العواطف والردود العاطفية وكيفية التواصل 
العاطفي مع ا:ستهلك9. 



ا,ساهمات ا'جمالية: 
في ا,جمل، يمكن أن تساهم الدراسات ا,ستقبلية في فهم أعمق لتأثير ا'ع.نات 

التجارية على سلوك ا,ستخدمH. يمكن أن تساهم في تحسH استراتيجيات ا'ع.ن 
واختيار الوسائل اVكثر فعالية وفهم تفضي.ت ا,ستهلكH واحتياجاتهم. كما يمكن أن 

تساهم الدراسات في تطوير نماذج ونظريات جديدة لفهم الع.قة بH ا'ع.نات وسلوك 
ا,ستخدمH، وتساهم في تعزيز فهم الفجوات ا,وجودة والصراعات ا,حتملة في هذا 

السياق. بشكل عام، يمكن للبحوث ا,ستقبلية أن تساهم في تعزيز فهمنا للع.قة ا,عقدة 
 Hوتوفير إرشادات قيمة للشركات وا,سوق ،Hا'ع.نات التجارية وسلوك ا,ستخدم Hب

في تحسH تأثير إع.ناتهم وتحقيق نتائج أفضل. 
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