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 مقدمة:

‌التي‌الضرورية‌الأدوات‌من‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌بات‌الحديثة،‌والتكنلوجيا‌الرقمية‌الثورة‌عصر‌في

‌العربية‌المملكة‌عاصمة‌الرياض،‌مدينة‌تشهد‌اذ‌العقاري.‌القطاع‌ولاسيما‌القطاعات،‌مختلف‌في‌التسويق‌استراتيجيات‌بناء‌تعيد

‌والقروية‌البلدية‌الشؤون‌وزارة‌تقرير‌حسب‌العقارية.‌للاستثمارات‌واعدا ‌‌سوقا ‌‌يجعلها‌ما‌وهذا‌،وازدهارا ‌‌نموا ‌‌السعودية

‌الطلب‌على‌يدل‌ما‌وهذا‌،‌2023سنة‌في‌سعودي‌ريال‌مليار‌‌300حوالي‌الرياض‌في‌العقاري‌السوق‌حجم‌وصل‌اذ‌والإسكان،

 .(2023والإسكان,‌والقروية‌البلدية‌الشؤون‌)وزارة‌ةوالتجاري‌السكنية‌العقارات‌على‌المتزايد

 

‌تشير‌حيث‌المستهلكين،‌لدى‌الشراء‌قرارات‌تشكيل‌في‌بارزا ‌‌دورا ‌‌تلعب‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌أن‌إلى‌الأبحاث‌تشير

‌العقارات‌حول‌معلومات‌على‌للحصول‌المنصات‌هذه‌على‌يعتمدون‌السعوديين‌المستهلكين‌من‌%‌65حوالي‌أن‌إلى‌التحليلات

 .العقاري‌القطاع‌في‌للمسوقين‌ضروريا‌أمرا ‌‌يعد‌المستهلك‌سلوك‌على‌الوسائل‌هذه‌تأثير‌كيفية‌فهم‌فإن‌لذا،‌(.‌2022)العمري،

 

‌نشرت‌لدراسة‌ووفقا ‌‌سلوكياتهم.‌وتوقع‌المستهلكين‌بيانات‌لتحليل‌عالية‌كفاءة‌ذات‌أداة‌الاصطناعي‌الذكاء‌يعد‌ذلك،‌على‌علاوة

‌)محمود‌%‌40تبلغ‌بنسبة‌التسويقية‌الحملات‌نجاح‌من‌يزيد‌أن‌يمكن‌الاصطناعي‌الذكاء‌تقنيات‌استخدام‌أن‌،‌2022عام‌في

‌في‌يساهم‌مما‌العملاء،‌تجربة‌وتحسين‌مخصص‌محتوى‌تقديم‌في‌الشركات‌ةساعدم‌الأدوات‌هذه‌بإمكان‌(.‌2022وآخرون،

 .التحويل‌معدلات‌زيادة

 

‌وتحليل‌العقاري،‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌دور‌معرفة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف

‌البحث‌هذا‌سيتضمن‌.‌2025إلى‌‌2024من‌الفترة‌خلال‌الرياض‌مدينة‌في‌السعوديين‌للمستهلكين‌الشراء‌قرارات‌على‌تأثيرهما

 .بالموضوع‌الصلة‌ذات‌الأدبيات‌مراجعة‌إلى‌بالإضافة‌ني،الإلكترو‌الاستبيان‌من‌المستخلصة‌للبيانات‌شامل‌تحليل‌إجراء

‌على‌الأدوات‌هذه‌تأثير‌وكيفية‌الرقمي،‌التسويق‌استراتيجيات‌تطوير‌في‌الاصطناعي‌الذكاء‌تقنيات‌استخدام‌طريقة‌تعيين‌سنقوم

‌وقراراتهم‌المستهلكين‌آراء‌تشكيل‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌دور‌تحليل‌سيتم‌كما‌الإعلاني.‌المحتوى‌مع‌المستهلكين‌تفاعل

 .الشرائية
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‌التواصل‌منصات‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌للتسويق‌المتزايد‌التأثير‌على‌الضوء‌تسليط‌إلى‌هدفن‌الدراسة،‌هذه‌خلال‌من

ا‌سنقوم‌السعوديين.‌المستهلكين‌سلوكيات‌على‌ذلك‌يؤثر‌أن‌يمُكن‌وكيف‌الاجتماعي، ‌المرتبطة‌والفرص‌التحديات‌بمناقشة‌أيض 

 سواء.‌حد‌على‌والباحثين‌للممارسين‌قيمة‌رؤى‌وفري‌مما‌القطاع،‌هذا‌في‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات‌بتنفيذ

    الدراسة: مشكلة

‌على‌وتأثيرهما‌العقاري‌القطاع‌تسويق‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌بدور‌الحالية‌الدراسة‌مشكلة‌تتمثل

‌متسارع‌ونمو‌بتطور‌الرياض‌في‌العقاري‌السوق‌يتميز‌حيث‌الرياض.‌مدينة‌في‌السعوديين‌المستهلكين‌لدى‌الشراء‌قرارات

‌قرارات‌اتخاذ‌على‌وتشجيعهم‌المستهلكين‌احتياجات‌تلبية‌في‌المسوقين‌على‌تحديات‌يفرض‌ما‌وهذا‌السكانية،‌للزيادة‌نتيجة‌وذلك

 .مستنيرة‌شراء

‌الذي‌الحيوي‌الدور‌الى‌بالإضافة‌احتياجاتهم،‌وتوقع‌المستهلكين‌سلوك‌تحليل‌في‌الاصطناعي‌للذكاء‌المتنامية‌الأهمية‌من‌بالرغم

‌هذه‌تأثير‌مدى‌في‌تبحث‌التي‌الدراسات‌في‌قلة‌هناك‌أن‌إلا‌الجمهور،‌مع‌التفاعل‌دعم‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌تلعبه

 . العقاري‌السوق‌في‌المستهلكين‌سلوك‌على‌الأدوات

‌الاجتماعي‌التواصل‌ومواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌استخدام‌بين‌العلاقة‌توضح‌كافية‌دراسات‌وجود‌عدم‌في‌البحثية‌الفجوة‌تتمثل

‌سلوك‌على‌التقنيات‌هذه‌تؤثر‌كيف‌في:‌الرئيسي‌البحثي‌السؤال‌يكمن‌ولهذا‌الشراء.‌قرارات‌على‌وتأثيرهما‌الرقمي‌التسويق‌في

 الرياض؟‌مدينة‌في‌العقاري‌السوق‌في‌المستهلكين

‌يساهم‌مما‌التسويق،‌فعالية‌لرفع‌الأدوات‌لهذه‌الشركات‌استغلال‌كيفية‌وتحليل‌العلاقة‌هذه‌استكشاف‌على‌الدراسة‌هذه‌تعمل‌حيث

‌تقديم‌إلى‌الدراسة‌تسعى‌كما‌المشكلة،‌هذه‌معالجة‌بواسطة‌وذلك‌المستهلكين.‌احتياجات‌وتلبية‌التسويقية‌القرارات‌تحسين‌في

 العقاري.‌القطاع‌في‌الرقمي‌التسويق‌استراتيجيات‌في‌الابتكار‌تدعم‌استراتيجية‌رؤى
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 والتطبيقية(: )النظرية الدراسة أهمية

‌الاصطناعي‌الذكاء‌لدور‌الأكاديمي‌الفهم‌توسيع‌إلى‌تسعى‌اذ‌التطبيقي،‌وكذلك‌النظري‌البعد‌من‌كبيرة‌أهمية‌الدراسة‌هذه‌تكسب

 الخصوص.‌وجه‌على‌السعودي‌العقاري‌والقطاع‌عموما ،‌الرقمي‌التسويق‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌ووسائل

 النظري: الجانب أولاا 

 الاجتماعي.‌التواصل‌ووسائل‌الاصطناعي‌الذكاء‌بين‌العلاقة‌حول‌المعرفة‌تنمية‌الى‌الدراسة‌هذه‌تسعى •

 الشراء.‌وقرارات‌المستهلكين‌سلوك‌على‌الأدوات‌هذه‌تأثير‌تحليل‌عبر‌شامل،‌مفاهيمي‌إطار‌بناء‌في‌المساعدة •

‌جديدة‌مجالات‌لاستكشاف‌الباحثين‌أمام‌المجال‌يفتح‌ما‌وهذا‌الحالية،‌الدراسات‌في‌الموجودة‌الفجوات‌على‌الوقوف •

 قيمة.‌مساهمات‌وتقديم

‌صياغة‌في‌يسهم‌مما‌الأدوات،‌هذه‌استخدام‌على‌والاقتصادي‌الاجتماعي‌السياق‌تأثير‌لكيفية‌الثقافي‌الفهم‌رفع‌أيضا ‌ •

 السعودية.‌في‌المحلية‌البيئة‌مع‌تتكيف‌تسويقية‌نظريات

ا   :التطبيقي الجانب ثانيا

‌الاصطناعي‌الذكاء‌استثمار‌بواسطة‌وذلك‌التسويق‌استراتيجيات‌كفاءة‌ترقية‌كيفية‌حول‌عملية‌رؤى‌الدراسة‌تقدم •

 أفضل.‌بشكل‌المستهلكين‌تفاعل‌ويعزز‌التسويقية‌الحملات‌فاعلية‌من‌يحسن‌مما‌الاجتماعي،‌التواصل‌ومواقع

‌لدى‌الشراء‌قرارات‌في‌المؤثرة‌العوامل‌فهم‌في‌تسهم‌متطورة‌تحليلية‌أدوات‌العقارية‌للشركات‌الدراسة‌توُفر •

‌تلبية‌على‌قدرتها‌من‌وتعزز‌وتطلعاته،‌السوق‌احتياجات‌تلبي‌وخدمات‌منتجات‌تصميم‌على‌يساعدها‌مما‌المستهلكين،

 .محدد‌بشكل‌العملاء‌توقعات
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 :الدراسة أهداف

 السعودي.‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌تأثير‌فهم •

 الرياض.‌مدينة‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌على‌العقاري‌التسويق‌لمحتوى‌الأفراد‌تعرض‌معدل‌تحديد •

 العقاري.‌القطاع‌في‌التسويقي‌المحتوى‌لمتابعة‌الأفراد‌عليها‌يعتمد‌التي‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌أكثر‌تحديد •

 الاجتماعي.‌التواصل‌مواقع‌على‌الأفراد‌يفضلها‌التي‌العقاري‌القطاع‌في‌التسويقي‌المحتوى‌أشكال‌أكثر‌على‌الضوء‌تسليط •

‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌تأثيرا ‌‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌استراتيجيات‌أبرز‌توضيح •

 ‌المبحوثين.

 الدراسة: تساؤلات

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

‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌لمحتوى‌السعودي‌المستهلك‌تعرض‌معدل‌تأثير‌مدى‌ما .1

 الشرائي؟‌سلوكه

‌قراراته‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌في‌السعودي‌المستهلك‌ثقة‌تؤثر‌كيف .2

 الشرائية؟

‌(الاجتماعي‌المستوى‌الاقتصادي،‌المستوى‌،والسن‌التعليمي،‌المستوى‌)النوع،‌الديموغرافية‌المتغيرات‌تؤثر‌كيف .3

 الاجتماعي؟‌التواصل‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌يتابعون‌الذين‌المبحوثين‌المستهلكين‌سلوك‌على
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 الدراسة: فرضيات

‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌علاقة‌وجود‌في‌يتمثل‌للدراسة‌الرئيسي‌الافتراض

 السعودي.‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌وقرارات‌الاجتماعي

 التالية: الفرعية الافتراضات الرئيسي الافتراض من يتفرع حيث

‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌لمحتوى‌السعودي‌المستهلك‌تعرض‌معدل‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌ارتباط‌علاقة‌توجد -1

 .الشرائي‌وسلوكه‌الاجتماعي‌التواصل

‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌في‌السعودي‌المستهلك‌ثقة‌مدى‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌ارتباط‌علاقة‌توجد -2

 .الشرائي‌وسلوكه‌الاجتماعي‌التواصل

‌مواقع‌على‌العقاري‌للقطاع‌التسويق‌محتوى‌متابعي‌للمبحوثين‌الشرائي‌السلوك‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌ارتباط‌علاقة‌توجد -3

‌المستوى‌الاقتصادي،‌المستوى‌،والسن‌التعليمي،‌المستوى‌النوع،‌)‌التالية:‌الديموغرافية‌والمتغيرات‌الاجتماعي‌التواصل

 .(الاجتماعي
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 الدراسة: نموذج 

 

 

 

 

 

 

 

 

 السابقة. الدراسات على بالاعتماد الباحثة اعداد من النموذج ❖

‌النموذج،‌هذا‌خلال‌من‌والتابعة.‌المستقلة‌المتغيرات‌بين‌المتوقعة‌والعلاقات‌المحددة‌الفرضيات‌إلى‌يستند‌المقترح‌الدراسة‌نموذج

 الرياض.‌بمدينة‌العقاري‌القطاع‌في‌الشراء‌قرارات‌على‌الاصطناعي‌والذكاء‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌تأثير‌كيفية‌فهم‌يمكن

 المستقلة‌المتغييرات

قرارات‌الشراء‌
 وسلوك‌المستهلك‌

 الذكاء‌الاصطناعي
وسائل‌التواصل‌

 الاجتماعي

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

 :هما

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

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

 .للمستهلك

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

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

 الكبري. القاهرة في العقارية الشركات على تطبيقية دراسة

‌تطبيقية‌دراسة‌العقاري‌القطاع‌في‌الشراء‌قرار‌اتخاذ‌‌عملية‌في‌الرقمي‌التسويق‌دور‌معرفة‌الدراسة‌هذه‌تستهدف

‌الإلكتروني،‌)الموقع‌الرقمي‌التسويق‌المُستقِّل‌المُتغي ِّر‌بدراسة‌يتحقق‌وهذا‌الكبرى‌بالقاهرة‌العقارية‌الشركات‌تشمل

‌ما‌)مرحلة‌الشراء‌قرار‌اتخاذ‌التابع‌والمُتغي ِّر‌الإلكتروني(‌البريد‌اتف،اله‌عبر‌التسويق‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل

‌هذه‌في‌الباحث‌اعتمد‌حيث‌الشراء(،‌بعد‌ما‌سلوك‌القرار،‌اتخاذ‌البدائل،‌تقييم‌المعلومات،‌عن‌البحث‌الشراء،‌قبل

‌بالقاهرة‌العقارية‌الشركات‌ائنزب‌من‌مفردة‌‌360مفرداتها‌بسيطة‌عشوائية‌لعينة‌التحليلي‌الوصفي‌المنهج‌على‌الدراسة

‌إيجابي‌تأثير‌الموجود‌الدراسة‌نتائج‌اشارت‌و‌البيانات،‌لجمع‌كوسيلة‌الاستقصاء‌أداة‌على‌الاعتماد‌وتم‌الكبرى،

‌الإلكتروني(‌البريد‌الهاتف،‌عبر‌التسويق‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌الإلكتروني،‌)الموقع‌بأبعاده‌الرقمي‌للتسويق

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

  الشيخ.

‌الخدمة‌بجودة‌متعلقة‌متغيرات‌عدة‌على‌وتأثيرها‌الإلكتروني‌التسويق‌خدمات‌بين‌العلاقة‌معرفة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تسعى

 .الشيخ‌كفر‌بمحافظة‌العقارات‌قطاع‌في‌تحليلها‌بواسطة‌وذلك‌العملاء،‌رضا‌مستوى‌وبالتبعية‌المقدمة،

‌الضوء‌تسليط‌‌تم‌اذ‌التقليدية،‌الاساليب‌و‌المعاصر‌الفكر‌منظور‌من‌العملاء‌رضا‌مفهوم‌للدراسة‌النظري‌الإطار‌تناول

‌الإطار‌يتضمن‌كذلك‌الحديث.‌العصر‌في‌يواجهها‌التي‌العقبات‌إلى‌بالإضافة‌وأهميته،‌الإلكتروني‌التسويق‌مفهوم‌على

 .الميدانية‌الدراسة‌تلحقها‌اللازمة،‌الافتراضات‌تطوير‌المفاهيمي

‌تحقيق‌على‌وتأثيرها‌الإلكتروني‌العقاري‌التسويق‌خدمات‌تطبيق‌واقع‌لدراسة‌الوصفي‌المنهج‌على‌الدراسة‌استندت

‌توضح‌فرضيات‌سبعة‌لاختبار‌استجابة‌‌232تضمن‌إلكتروني‌استبيان‌إجراء‌تم‌اذ‌العملاء،‌رضا‌من‌عالية‌مستويات

 .العملاء‌رضا‌ومستوى‌الإلكتروني‌التسويق‌بين‌العلاقة

‌وجود‌إلى‌بالإضافة‌الشيخ،‌بكفر‌العقاري‌السوق‌في‌المتاحة‌الإلكتروني‌التسويق‌خدمات‌كفاية‌عدم‌تائجالن‌أظهرت

‌خدمات‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌إيجابية‌علاقة‌على‌العثور‌تم‌كذلك‌العملاء.‌خدمة‌ومستوى‌الخدمات‌هذه‌بين‌علاقة

 .المطلوبة‌لخدماتبا‌المتعقلة‌العملاء‌توقعات‌تحسين‌ومستوى‌الإلكتروني‌التسويق

‌خاص‌واهتمام‌بخبرة‌يتمتعون‌اذ‌الشيخ،‌بكفر‌العقاري‌السوق‌في‌نشاط ا‌الأعلى‌هم‌الذكور‌أن‌إلى‌الدراسة‌توصلت

‌أشارت‌أيضا ‌‌.المتاحة‌الخدمات‌من‌أكثر‌العقارات‌وحدات‌تفاصيل‌على‌الإناث‌تركز‌بينما‌الجودة،‌عالية‌بالخدمات

ا‌‌40إلى‌‌31من‌العمرية‌الفئة‌أن‌الى‌النتائج ا‌الأكثر‌هي‌عام  ‌الذين‌العملاء‌وأن‌العقارات،‌لعروض‌ومتابعة‌اهتمام 

 .ملحوظ‌بشكل‌توقعاتهم‌ارتفعت‌قد‌طويلة‌لفترات‌السوق‌يتابعون

‌من‌العقارات،‌لخدمات‌الإلكتروني‌التسويق‌موضوع‌حول‌الفهم‌وتعميق‌توسيع‌في‌البحث‌هذا‌أهمية‌على‌الباحثة‌تؤكد

‌رضا‌على‌تأثيرها‌وبيان‌الإلكتروني،‌التسويق‌خدمات‌بطبيعة‌المرتبطة‌والتحديات‌المتوقعة‌للفوائد‌تصور‌تقديم‌خلال

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

 .المصري العقارات سوق على بالتطبيق

‌العقارات‌سوق‌في‌المستهلكين‌سلوك‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌تأثير‌اكتشاف‌إلى‌البحث‌اهذ‌يهدف

‌الدراسة‌بإجراء‌الباحث‌قام‌والمستهلكين.‌الشركات‌بين‌التفاعل‌زيادة‌في‌فعالة‌أداة‌المواقع‌هذه‌تمثل‌حيث‌المصري،

 .وتحليلها‌البيانات‌لجمع‌التحليلي‌الوصفي‌المنهج‌على‌معتمدا ‌

‌مثل‌بارزة‌عقارية‌شركات‌من‌محتملين‌عملاء‌يمثلون‌،مفردة‌‌363تشمل‌بسيطة‌عشوائية‌عينة‌من‌البيانات‌جمع‌تم

ا‌استبيان ا‌الباحث‌طبق‌دجلة.‌ووادي‌مصطفى‌طلعت‌مجموعة ا‌مصمم  ‌العينة‌حجم‌تحديد‌وتم‌المعلومات،‌لجمع‌خصيص 

 .الاجتماعية‌للإحصاءات SPSS برنامج‌على‌بالاعتماد‌البيانات‌تحليل‌تم‌%.‌5قدره‌قياسي‌خطأ‌مع‌%‌95ثقة‌بمستوى

‌المستهلكين.‌لدى‌الشراء‌وسلوك‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌بين‌إيجابية‌علاقة‌وجود‌الى‌النتائج‌أشارت

‌كبير‌بشكل‌تؤثر‌المواقع‌هذه‌بواسطة‌التسويقية‌الحملات‌أن‌إلى‌يشير‌مما‌جزئي ا،‌للدراسة‌الرئيسية‌الفرضية‌قبول‌تم‌اذ

‌والتفاعلات‌الإعلانات‌ذلك‌في‌بما‌الترويجي،‌المحتوى‌أن‌تبين‌حيث‌الشراء.‌لقرارات‌المستهلكين‌اتخاذ‌كيفية‌على

ا‌يلعب‌الاجتماعية،  .المتاحة‌الخيارات‌اتجاه‌وتوجيههم‌المستهلكين‌آراء‌بناء‌في‌هاما ‌م‌دور 

‌اتخاذ‌عند‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌من‌المستمدة‌المعلومات‌على‌الاعتماد‌إلى‌يميلون‌المستهلكين‌أن‌إلى‌تظهر‌كما

‌النتائج،‌هذه‌على‌بناء ‌‌العقارية.‌والخدمات‌بالمنتجات‌الوعي‌رفع‌في‌المواقع‌هذه‌أهمية‌يعكس‌ما‌وهذا‌الشراء،‌قرارات

‌التسويقية‌الخطط‌من‌كجزء‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌استراتيجيات‌في‌الاستثمار‌بزيادة‌الباحث‌أوصى

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

 أبابا أديس في العقارات شركات حالة الشراء: نية

‌العملاء‌شراء‌نية‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويق‌أنشطة‌تأثير‌في‌التحقيق‌هو‌الدراسة‌هذه‌من‌الغرض

‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويق‌أبعاد‌تؤثر‌كيف‌الرئيسية‌النتائج‌كشفت‌أبابا.‌أديس‌في‌العقارات‌شركات‌حالة‌في

‌عبر‌التسويق‌أنشطة‌أن‌الدراسة‌وجدت‌إثيوبيا.‌أبابا،‌أديس‌في‌العقارات‌شركات‌عملاء‌شراء‌نية‌على‌الاجتماعي

‌المنطوقة‌للكلمة‌كان‌العقارات.‌صناعة‌سياق‌في‌العملاء‌شراء‌نية‌على‌إيجابي‌بشكل‌أثرت‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل

ا‌والتخصيص‌للحداثة‌كان‌بينما‌الشراء.‌نية‌على‌نسبي ا‌تأثير‌أكبر‌والتفاعلية‌والثقة‌إلكتروني ا ‌دلالة‌وذو‌إيجابي‌يرتأث‌أيض 

ا،‌الشراء.‌نية‌على‌نسبي ا‌أقل‌تأثير‌ولكن‌إحصائية ‌لجميع‌كان‌حيث‌المقترحة‌الخمس‌الفرضيات‌جميع‌دعم‌تم‌أخير 

 الشراء.‌نية‌على‌إحصائية‌دلالة‌ذو‌تأثير‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويق‌لأنشطة‌الخمسة‌الأبعاد

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

in Real Estate Business: A Tool for Effective Marketing Campaigns 

‌والواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌مثل‌تقنيات‌تطوير‌على‌يعتمد‌عقاري‌تطبيق‌بناء‌وجدوى‌إمكانية‌معرفة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف

‌مع‌جنب‌إلى‌جنب ا‌العقارات،‌صناعة‌في‌الافتراضي‌والواقع‌الاصطناعي‌الذكاء‌تقنية‌على‌الضوء‌تسليط‌يتم‌الافتراضي.

‌العالم‌في‌طويل‌بتاريخ‌الاصطناعي‌والذكاء‌الافتراضي‌الواقع‌تقنيات‌من‌كل‌ننميز‌المحتملة.‌والعيوب‌مزايا‌على‌الوقوف

‌كميات‌لنقص‌ذلك‌يرجع‌اذ‌المطلوب‌المستوىب‌تطور‌لم‌هذا،‌ومع‌الماضي؛‌القرن‌منتصف‌إلى‌تاريخه‌يعود‌الأكاديمي،

‌ولاسيما‌المعلومات‌تكنولوجيا‌تقنيات‌انتشار‌مع‌الأن‌اما‌التقنيتين.‌كلتا‌تتطلبها‌التي‌الكمبيوتر‌وامكانيات‌البيانات‌من‌ضخمة

‌والذكاء‌الافتراضي‌الواقع‌بتقنيات‌الاهتمام‌في‌حاد‌ارتفاع‌هناك‌كان‌حيث‌التقنية،‌القيود‌رفع‌من‌تمكنا‌الأخيرة،‌السنوات‌في

‌العالم‌حول‌والنظرية‌البحثية‌المفاهيم‌على‌تقتصر‌لم‌السابقة.‌السنوات‌في‌الناس‌عامة‌وبين‌المجتمع‌في‌الاصطناعي

‌ضروريا ‌‌جانب ا‌أصبحت‌القطاعات‌من‌متنوعة‌مجموعة‌في‌العاملة‌الشركات‌تطبيق‌إمكانية‌الى‌لتصل‌امتدت‌بل‌الافتراضي

‌هي‌درجة‌‌360تتضمن‌التي‌الصور‌فإن‌الخصوص،‌وجه‌على‌الافتراضي،‌بالواقع‌الأمر‌يتعلق‌ما‌عند‌متزايد.‌بشكل

‌متخصصة،‌كاميرات‌باستخدام‌الأبعاد‌ثلاثية‌مساحة‌في‌بأكمله‌المشهد‌توضيح‌يمكن‌.نحوه‌الانتباه‌توجيه‌يتم‌الذي‌المكان

‌من‌يحدث‌ما‌ملاحظة‌من‌وتمكينه‌الغرفة‌في‌موجود‌وكأنه‌شعور‌المتفرج‌يعطي‌بشكل‌مع ا‌الناتجة‌اللقطات‌تجميع‌كذلك
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‌الذكاء‌تطبيق‌في‌للدراسة‌الأساسي‌التركيز‌يتمثل‌البدائل.‌من‌العديد‌تقديم‌على‌للعمل‌الطريق‌هذا‌يمهد‌المتميزة.‌النقطة‌تلك

 ‌العقارات.‌لمجال‌أهمية‌ذو‌أمر‌وهو‌الافتراضي،‌والواقع‌الاصطناعي

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

 للمستهلك. الشرائي

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

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

‌الوزن‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌من‌بالمحتوى‌التسويق‌أنشطة‌تأثير‌على‌الضوء‌تسليط‌الى‌الدراسة‌هذه‌تسعى

‌وتطورها‌التكنلوجيا‌عصر‌في‌للدراسة.‌كنموذجين‌وهواوي‌سامسونج‌شركتي‌على‌ركزت‌حيث‌التجارية،‌للعلامة‌النسبي

‌تهدف‌العملاء.‌مع‌مستدامة‌علاقات‌لبناء‌فعالة‌وسيلة‌الرقمية‌الوسائل‌تمثل‌اذ‌حدة،‌أكثر‌الشركات‌بين‌المنافسة‌باتت‌،المتنامي

‌الوعي‌ذلك‌في‌بما‌التجارية،‌العلامة‌من‌جوانب‌عدة‌على‌بالمحتوى‌التسويق‌استراتيجيات‌تأثير‌لكيفية‌أعمق‌فهم‌إلى‌الدراسة‌هذه

 ‌‌     الولاء.‌وكذلك‌لها،‌المدركة‌الجودة‌التجارية،‌بالعلامة‌المستهلك‌رتباطا‌درجة‌التجارية،‌بالعلامة

‌قيد‌الشركات‌منتجات‌مستهلكي‌من‌عينة‌على‌توزيعه‌تم‌استبيان‌بواسطة‌البيانات‌جمع‌تم‌اذ‌المسح،‌منهج‌على‌الدراسة‌استندت

‌قدرة‌يظهر‌مما‌المنتجات،‌تجاه‌المستهلكين‌آراء‌على‌إيجابي‌‌قوي‌تأثير‌له‌الرقمي‌بالمحتوى‌التسويق‌أن‌النتائج‌أظهرت‌الدراسة.

 ‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌والمفيد.‌الجيد‌المحتوى‌التجارية‌لعلاماتها‌الذهنية‌الصورة‌تحسين‌على‌الشركات

‌تعزيز‌شأنه‌من‌والفيديوهات‌والصور‌النصوص‌من‌تتضمن‌بما‌الشركات،‌من‌المقدمة‌المعلومات‌ثراء‌أن‌الدراسة‌أكدت‌حيث

‌في‌الاستثمار‌ضرورة‌إلى‌النتائج‌أشارت‌كما‌الولاء.‌زيادة‌في‌أيضا‌والمساهمة‌الجمهور‌نظر‌في‌التجارية‌العلامة‌قيمة

‌المستهلكين.‌‌وقرارات‌الشراء‌سلوكيات‌على‌مباشر‌بشكل‌الاستراتيجيات‌هذه‌تؤثر‌أن‌يمكنها‌اذ‌الرقمي،‌التسويق‌استراتيجيات

‌إيجابية‌نتائج‌لتحقيق‌‌المستهدف،‌لجمهورها‌وملائم‌عالية‌جودة‌ذي‌محتوى‌تطوير‌على‌بالتركيز‌الشركات‌الدراسة‌توصي‌ولهذا،

‌المعوقات.‌من‌العديد‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌بواسطة‌التسويق‌يواجه‌ذلك،‌ومع‌ةالتجاري‌للعلامة‌النسبي‌الوزن‌تعزيز‌في

‌عالم‌في‌أهميته‌على‌الضوء‌يسلط‌مما‌الحالي،‌العصر‌في‌التسويق‌من‌النوع‌بهذا‌المرتبطة‌والعيوب‌المزايا‌الدراسة‌هذه‌تناقش

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

 السياحة". منتجات على التركيز

‌المنتج‌يعرف‌اذ‌السياحة.‌لمنتجات‌السعوديين‌المستهلكين‌شراء‌نية‌على‌شات‌سناب‌إعلانات‌تأثير‌فهم‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تسعى

‌والأنشطة‌والثقافية‌الطبيعية‌الموارد‌تتضمن‌وكذلك‌الملموسة‌وغير‌الملموسة‌ملشت‌والتي‌العناصر‌من‌مزيج‌أنه‌على‌السياحي

‌والمعايير‌والثقة،‌المواقف،‌ذلك‌في‌بما‌المستهلك،‌سلوك‌نظريات‌على‌الدراسة‌تعتمد‌الإطار،‌هذا‌في‌معين.‌بمركز‌المحيطة

 ‌‌‌‌‌‌‌الشراء.‌نية‌ىعل‌العوامل‌هذه‌تأثير‌كيفية‌على‌الضوء‌لتسليط‌المشاهير،‌وتأثير‌الذاتية،

‌السعودية،‌في‌شات‌سناب‌مستخدمي‌من‌عينة‌على‌توزيعها‌تم‌استبيانات‌عبر‌البيانات‌لجمع‌الكمي‌البحث‌منهج‌على‌الاعتماد‌تم

‌النتائج‌أوضحت‌المختلفة.‌المتغيرات‌بين‌العلاقات‌تقييم‌في‌ساهمت‌والتي‌الهيكلية‌النمذجة‌تقنية‌بواسطة‌البيانات‌تحليل‌تم‌اذ

‌لمنتجات‌المملكة‌في‌المستهلكين‌لدى‌شراء‌نية‌على‌المشاهير‌وتأثير‌الذاتية‌والمعايير‌والثقة‌لمواقفا‌بين‌مباشرة‌علاقة‌وجود

     ‌  ‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌شات.‌سناب‌إعلانات‌خلال‌من‌السياحة

ا‌تلعب‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌أن‌إلى‌النتائج‌أشارت ‌الملحة‌الحاجة‌يعكس‌ما‌وهذا‌الشراء،‌نية‌تشكيل‌في‌جوهريا ‌‌دور 

‌ذات‌مستقبلية‌دراسات‌بإجراء‌الدراسة‌توصي‌كما‌المنصات.‌هذه‌خلال‌من‌المستهلكين‌مع‌تفاعلها‌تعزيز‌على‌للعمل‌للشركات

‌حالة‌على‌الدراسة‌هذه‌تقتصر‌حيث‌أخرى،‌أسواق‌في‌يالاجتماع‌التواصل‌وسائل‌أثر‌حول‌الفهم‌نطاق‌لتوسيع‌مقارن‌طابع

 ‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌فقط.‌واحدة

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

ا: المنطوقة   للعلامة. الذهنية والـصـورة بالعلامة للوعي الوسيط الدور إلكترونيا

‌العملاء‌قبل‌من‌المنطوقة‌الكلمة‌على‌المدركة‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌التسويقية‌الأنشطة‌أثر‌معرفة‌الى‌الدراسة‌تهدف 

 ( للعلامة‌الذهنية‌الصورة‌بالعلامة،‌)الوعي التجارية‌العلامة‌بقيمة‌الخاصة‌للأبعاد‌الوسيط‌الدور‌تحديد‌على‌علاوة ‌‌إلكترونيا ،

‌النسبية‌الاهمية‌تحديد‌على‌تعمل‌كما‌الکترونيا،‌المنطوقة‌والکلمة‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌التسويقية‌الانشطة‌بين‌وذلك

 التسويقية.‌للأنشطة

‌‌386بلغت‌اذ‌الجامعة‌طلبة‌من‌ميسرة‌عينة‌اختيار‌تم‌حيث‌المتغيرات،‌لقياس‌الاستقصاء‌منهج‌على‌الدراسة‌في‌الباحث‌اعتمد

‌التسويقية‌لأنشطة‌قوي‌تأثير‌لوجود‌الدراسة‌توصلت‌حيث‌فروضها.‌لاختبار‌المسار‌تحليل‌اسلوب‌على‌الدراسة‌واعتمدت‌مفرده.
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‌كذلك‌و‌بالعلامة‌الوعى‌أن‌الى‌بالإضافة‌.32%بلغ‌اذ‌إلكترونيا ،‌المنطوقة‌الکلمة‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌بواسطة

‌كما‌إلكترونيا .‌المنطوقة‌والكلمة‌الاجتماعي،‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويقية‌الانشطة‌بين‌الوساطة‌دور‌لعبت‌قد‌الذهنية‌الصورة

‌المعلومات‌تفصيلو‌الاجتماعي،‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العملاء‌تفاعل‌بعدي‌في‌تكمن‌الأولى‌النسبية‌الاهمية‌ان‌الدراسة‌أظهرت

‌للبحث‌العملية‌الأهمية‌تمثلت‌وأخيرا‌بالمحتويات.‌العملاء‌واستمتاع‌المعلومات،‌حداثة‌من‌کل‌يلحقها‌العملاء‌احتياجات‌حسب

‌الكلمه‌خلق‌في‌الفعال‌لدورها‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌خلال‌من‌التسويقية‌انشطة‌في‌الشرکات‌استثمار‌ضرورة‌على‌في

 ا.الکتروني‌المنطوقة

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

‌الألفية،‌جيل‌مستهلكي‌سلوك‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌مع‌التفاعل‌تأثير‌استكشاف‌إلى‌الدراسة‌هذه‌في‌الباحثة‌هدفت

‌محفزات‌منحهم‌عند‌المستهلكين‌سلوك‌يتغير‌أن‌يمكن‌كيف‌الضوءعلى‌سلطت‌كما‌الشراء.‌قرار‌اتخاذ‌عملية‌على‌بالتركيز‌وذلك

‌تحليل‌وتم‌فرد ا،‌‌348تشمل‌عينة‌على‌الدراسة‌إجراء‌تم‌الاجتماعي.‌التواصل‌بمواقع‌مسترشدين‌العملية،‌هذه‌خلال‌محددة

‌مراحل‌كافة‌على‌كبير‌تأثير‌لها‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌أن‌الى‌النتائج‌أشارت‌.‌SPSSالإحصائي‌البرنامج‌باستخدام‌البيانات

 المعلومات.‌عن‌والبحث‌الحاجة‌إدراك‌مراحل‌في‌ولاسيما‌الشراء،‌قرار‌اتخاذ‌عملية

‌المنتجات‌حول‌جديدة‌وآراء‌أفكار‌بتشكيل‌المستهلكون‌يقوم‌الشراء،‌بعد‌ما‌تقييم‌مرحلة‌وهي‌النهائية،‌المرحلة‌في‌أنه‌اتضح‌كما

‌يساعد‌مما‌الآخرين،‌لدى‌جديد‌إدراك‌خلق‌إلى‌ذلك‌يؤدي‌فقد‌الاجتماعية،‌شبكاتهم‌مع‌الآراء‌هذه‌مشاركة‌تم‌إذا‌استهلكوها.‌التي

 الآخرين.‌الاجتماعي‌التواصل‌المواقع‌مستخدمي‌قبل‌من‌قبليةمست‌شراء‌عمليات‌في
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 التجارية: للعلامة الولاء على الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق تأثير بعنوان (.2018) وآخرون مـصـطـفـى، 11.

 والسيكوجرافية. الديموغرافية العوامل دور

‌بشكل‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌استخدام‌يتم‌.حياتنا‌جوانب‌كافة‌في‌لنفسها‌مكان ا‌متزايد‌بشكل‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌تجد

ا‌هناك‌ذلك،‌ومع‌.والإعلانية‌التسويقية‌الأنشطة‌لإجراء‌كمنصة‌متزايد ‌التسويق‌لنتائج‌المنظمات‌معرفة‌كيفية‌في‌يتمثل‌تحدي‌دائم 

‌الولاء‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌تأثير‌تحديد‌إلى‌الدراسة‌هذه‌هدفت‌ولذلك‌الاجتماعي.‌التواصل‌مواقع‌عبر

‌هذه في‌والنفسية‌السكانية‌التركيبة‌تأثير‌على‌التعرف‌على‌علاوة‌مصر،‌في‌الذكية‌الهواتف‌مستخدمي‌بين‌التجارية‌للعلامة

‌مكونة عنقودية‌عينة‌على‌وتوزيعه‌استبيان‌تصميم‌تم‌حيث‌البحث.‌أهداف‌لتحقيق‌رجعي‌بأثر‌التصميم‌اختيار‌تم‌وقد‌العلاقة.

‌على‌كبير بشكل‌يؤثر‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌التسويق‌أن‌النتائج‌أوضحت‌الذكية.‌الهواتف‌مستخدمي‌من‌‌502من

ا،‌العلاقة.‌هذه‌على‌كبير‌بشكل‌يؤثر‌وتعليمهم‌ودخلهم‌المستهلكين‌عمر‌نا‌الى‌بالإضافة‌التجارية،‌للعلامة‌الولاء ‌أثرت‌وأخير 

 العلاقة.‌هذه‌على‌كبير‌بشكل‌للمستهلكين‌النفسية‌العوامل

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 

‌جعل‌على‌ةدروالق‌التجارية،‌علامتها‌صورة‌وتحسين‌وخدماتها،‌منتجاتها‌حول‌الوعي‌مستوى‌رفع‌أجل‌من‌ذلك‌التسويقية

‌الاجتماعي،‌التواصل‌منصات‌أحدثت‌.العملاء‌من‌جديدة‌مجموعات‌إلى‌الوصول‌ومحاولة‌مستدامة،‌الحاليين‌العملاء‌مع‌علاقاتها

‌ولا‌أعمالهم،‌في‌أيضا‌ولكن‌للأفراد‌اليومية‌الحياة‌في‌فقط‌ليس‌محوريا ‌‌تحولا‌يوم،‌بعد‌يوما‌يتزايد‌مستخدميها‌عدد‌أصبح‌والتي

‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌خلال‌من‌التسويق‌أنشطة‌تأثير‌تقييم‌هو‌البحث‌هذا‌من‌الهدف‌.التسويقية‌أنشطتهم‌في‌سيما

‌مواقع‌عبر‌الشراء‌سلوكيات‌في‌الثقة‌تصور‌على‌التأكيد‌تم‌الدراسة،‌في‌.التكنولوجيا‌قبول‌نموذج‌إطار‌في‌الشباب‌المستهلكين

‌كعامل‌التكنولوجيا‌قبول‌نموذج‌مع‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌في‌الثقة‌دمج‌وتم‌الشباب،‌المستهلكين‌لدى‌الاجتماعي‌التواصل

‌والمتغيرات‌الصلة‌ذات‌والتطبيقية‌النظرية‌البحوث‌بين‌العلاقات‌فحص‌نتيجة‌بحث‌نموذج‌إنشاء‌تم‌النطاق‌هذا‌وفي‌.خارجي

‌تحليل‌تم‌إذ‌.المطروحة‌الفرضيات‌لاختبار‌وذلك‌والنتيجة‌السبب‌علاقة‌أساس‌على‌اعتمادا ‌‌كميا‌البحث‌تصميم‌وتم‌الصلة،‌ذات

‌تصور‌أن‌الدراسة‌نتائج‌وأظهرت‌.‌SEM-PLSباستخدام‌تركيا‌في‌الشباب‌المستهلكين‌من‌جمعها‌تم‌التي‌المسح‌بيانات
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‌التواصل‌مواقع‌لاستخدام‌الواضحة‌والفائدة‌الاستخدام‌سهولة‌ان‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌في‌للثقة‌الشباب‌المستهلكين

ا‌عاملا ‌‌وتمثل‌إيجابي‌بشكل‌تؤثر‌الاجتماعي ‌سلوكيات‌أن‌الدراسة‌نتائج‌بين‌من‌ذلك،‌إلى‌بالإضافة‌.الشراء‌سلوك‌تحديد‌في‌مهم 

‌الملموسة،‌والفائدة‌الاستخدام‌بسهولة‌وإيجابي‌كبير‌بشكل‌تتأثر‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌بواسطة‌الشباب‌المستهلكين‌لدى‌الشراء

 .التكنولوجيا‌قبول‌وضع‌في‌مهمان‌عاملان‌وهما

 دراسة الجزائري: المستهلك لدى الشراء عملية على الإنستغرام موقع عبر التأثير جماعات أثر (.2019) وأخرون. محمد، 13.

 الجزائر. في النساء من عينة

‌التركيزب‌ذلك‌الجزائري،‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌سلوك‌على‌إنستغرام‌منصة‌عبر‌جماعات‌تأثير‌على‌الضوء‌الدراسة‌هذه‌تسلط

ا‌تلعب‌التأثير‌جماعات‌أصبحت‌الاجتماعي،‌التواصل‌لمواقع‌المتزايد‌لاستخداما‌ظل‌في‌الجزائر.‌في‌النساء‌من‌عينة‌على ‌دور 

 .الشرائية‌قراراتهم‌وتوجيه‌المستهلكين‌آراء‌تشكيل‌في‌جوهريا ‌

‌العوامل‌فحص‌مع‌والخدمات،‌المنتجات‌حول‌النساء‌تصورات‌على‌الجماعات‌هذه‌تؤثر‌كيف‌تحليل‌على‌الدراسة‌تعتمد

‌بها‌تتمتع‌التي‌والمصداقية‌الثقة‌ديناميكيات‌الدراسة‌تناولت‌كما‌التأثير.‌هذا‌تقليل‌أو‌تعزيز‌في‌تساعد‌التي‌والنفسية‌الاجتماعية

 .الشراء‌قرارات‌على‌الديناميكيات‌هذه‌تؤثر‌أن‌يمكن‌وكيف‌التأثير،‌جماعات

‌فهم‌خلال‌من‌مبيعاتها،‌لتعزيز‌فعال‌بشكل‌المنصات‌هذه‌استغلال‌كيفية‌حول‌التجارية‌للعلامات‌قيمة‌رؤى‌تقديم‌إلى‌سعت‌حيث

‌التجارية‌العلامات‌تواجهها‌التي‌والفرص‌التحديات‌توضح‌كما‌الرقمي.‌التسويق‌عالم‌في‌الاجتماعية‌الجماعات‌لتأثيرات‌أعمق

 المستهلك.‌سلوك‌على‌وتأثيرها‌الجماعات‌هذه‌مع‌التفاعل‌في

‌التسويق‌وسائل‌إن‌المستهلكين،‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌أثره‌و‌الرقمي‌التسويق‌موضوع‌ناقشت‌التي‌السابقة‌الدراسات‌أوضحت

‌وفي‌،وميوله‌المستهلك‌سلوكيات‌تشكيل‌في‌مهما‌دورا‌تلعب‌أصبحت‌الاجتماعي،‌التواصل‌وسائل‌عبر‌سيما‌ولا‌الإنترنت‌عبر

‌المحوري‌بشكل‌يساهم‌والمؤثرين،‌الرقمي،‌المحتوى‌مع‌التفاعل‌أن‌إلى‌الدراسات‌أثبتت‌وقد‌شرائي.‌القرار‌اتخاذ‌على‌تحفيزه

 .وثقته‌المستهلك‌توجهات‌تشكيل‌في
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‌الدراسات‌استخدم‌بينما‌التحليلي‌الوصفي‌المنهج‌على‌بعضها‌اعتمد‌إذا‌العلمية‌المناهج‌في‌في‌تنوعا‌السابقة‌الدراسات‌أظهرت‌كما

‌الإلكترونية‌استبيانات‌تضمنت‌المستخدمة‌الوسائل‌اما‌متنوعة.‌ونوعية‌كمية‌مناهج‌واتبعت‌الحالة،‌دراسات‌منهج‌أخرى

‌دول‌من‌المستهلكين‌من‌عينات‌جميلة‌الدراسات‌معظم‌أن‌كما‌المنصات.‌على‌التفاعل‌ياناتوب‌المحتوى‌وتحليل‌والمقابلات

‌و‌مباشر‌بشكل‌السعودية‌البيئة‌إلى‌تتطرق‌لم‌معظمها‌أن‌إلا‌العربي‌السياق‌في‌الدراسات‌بعض‌الاعتبار‌بعين‌الأخذ‌مع‌مختلفة

 .معمق

 

‌في‌الرقمي‌التسويق‌أثر‌تناولت‌التي‌الدراسات‌قلة‌في‌تتعلق‌معالجتها‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف‌التي‌البحثية‌الفجوة‌فإن‌عليه‌وبناء

‌وما‌,‌2030المملكة‌رؤية‌عن‌الناتجة‌والاجتماعية‌الاقتصادية‌التغيرات‌ظل‌في‌سيما‌لا‌السعودية،‌في‌تحديدا‌العقاري‌القطاع

‌الأخيرة‌سنوات‌في‌ملحوظا‌تحولا‌أظهر‌السعودية‌المستهلك‌سلوك‌أن‌كما‌القطاعات.‌كافة‌شمل‌اسعو‌رقمي‌تحول‌من‌تشهده

‌دراسته‌تتم‌لم‌ما‌وهو‌العقارات‌المتعلقة‌المعلومات‌على‌الحصول‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌الإنترنت‌على‌الاعتماد‌نحو

 .السابقة‌الأدبيات‌في‌كاف ‌‌بعمق

 

‌التواصل‌وسائل‌عبر‌الرقمية‌العقاري‌التسويق‌أدوات‌أثر‌تحليل‌بواسطة‌وذلك‌،‌الفجوة‌هذه‌معالجة‌إلى‌الدراسة‌هذه‌تهدف‌لذا

‌المحلية‌البيئة‌هذه‌مع‌تتوافق‌ميدانية‌بحث‌بأدوات‌الإستعانه‌خلال‌من‌السعودي،‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌الاجتماعي

‌معرفة‌بناء‌في‌يساعد‌بما‌و‌تويتر‌الأنستقرام،‌و‌شات‌السناب‌مثل‌السعودية‌في‌الرائدة‌الرقمية‌تالمنصا‌على‌التركيز‌ثم‌ومن

 تطوراته.‌وتواكب‌السعودي‌الواقع‌مع‌تطبيقية‌علمية
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 النظري الإطار الثاني: الفصل
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 التمهيد:

‌تحليل‌في‌يساعد‌نظري‌إطار‌بناء‌إلى‌الضرورة‌تظهر‌الرقمي،‌والتسويق‌الاتصال‌تقنيات‌تشهدها‌التي‌التطورات‌ضوء‌في

‌هذا‌خلال‌من‌سيتم‌حيث‌العقاري.‌كالسوق‌الحيوية‌المجالات‌في‌لاسيما‌المستهلكين،‌سلوك‌على‌الأدوات‌لهذه‌المتوقعة‌النتائج

‌التواصل‌وسائل‌بواسطة‌التسويق‌بين‌العلاقة‌تفسير‌إمكانية‌تتيح‌التي‌العلمية‌والنظريات‌النماذج‌من‌مجموعة‌استعرض‌الفصل

 .السعودي‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌وقرارات‌الاجتماعي

 :منها‌،المستلم‌على‌والرقمي‌الإعلاني‌التأثير‌آلية‌تبين‌التي‌والسلوكية‌النفسية‌النماذج‌من‌مجموعة‌على‌الضوء‌الفصل‌يسلط

 . R)-O-(S الاستجابة–الكائن–المثير‌نموذج •

 . AIDA نموذج •

 . Influence) of (Model التأثير‌نموذج •

 . Theory) Influence (Social الاجتماعي‌التأثير‌نظرية •

 . Theory) Value Perceived (Customer للعميل‌المدركة‌القيمة‌نظرية •

 . Theory) Making-Decision (Consumer الشرائي‌القرار‌اتخاذ‌نظرية •

 الدراسة.‌من‌اللاحقة‌الفصول‌في‌المعطيات‌وتحليل‌النتائج‌شرح‌في‌تساهم‌متينة‌علمية‌أرضية‌بناء‌على‌الإطار‌هذا‌يعمل

 

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

  النظرية مفهوم أولاا:  

‌النفسية‌النظريات‌ضمن‌(R-O-S - Response–Organism–Stimulus)‌الاستجابة–الكائن–المثير‌نظرية‌تصنف

‌جهود‌من‌أصولها‌وتستمد‌به،‌المحيطة‌البيئية‌المثيرات‌مع‌الفرد‌يتفاعل‌كيف‌تفسير‌في‌ساهمت‌التي‌الرئيسية‌والسلوكية

(1974 Russell, & Mehrabian.)يتوسطه‌بل‌المثير،‌عن‌مباشرة‌يتولد‌لا‌الإنساني‌السلوك‌أن‌النموذج‌هذا‌يفترض‌‌

‌النهائية‌الاستجابة‌فإن‌،هنا‌ومن‌والانطباع.‌والعاطفة‌الإدراك‌تتضمن‌داخلية‌نفسية‌عمليات‌خلال‌من‌الفرد(‌)أي‌الكائن

 (.Response)‌والاستجابة‌(،Organism)‌والكائن‌(،Stimulus)‌المثير‌بين‌الثلاثي‌التفاعل‌هذا‌نتيجة‌تتكون‌للفرد
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 النموذج: مكونات ثانياا:

 :يلي‌بما‌تتمثل‌أساسية‌مكونات‌ثلاث‌من‌النموذج‌يتكون

‌نغمة‌المرئي،‌المحتوى‌الإعلانات،‌كتصميم‌الفرد،‌يتلقاها‌التي‌البيئية‌المؤثرات‌جميع‌يمثل‌(:Stimulus)‌المثير •

 الرقمية.‌المنصات‌في‌الترويجية‌والعروض‌الرسالة،

‌تتأثر‌التي‌و‌والثقة،‌والانطباعات،‌والمشاعر‌والوعي،‌الإدراكك‌للفرد،‌الداخلية‌العمليات‌يشكل‌(:Organism)‌الكائن •

 بالمثيرات.

‌أو‌المحتوى،‌مع‌التفاعل‌أو‌الشراء،‌قرار‌كاتخاذ‌،الفرد‌يتخذه‌الذي‌النهائي‌السلوك‌هي‌(:Response)‌الاستجابة •

 التجارية.‌العلامة‌تجاه‌سلبي‌أو‌إيجابي‌انطباع‌تكوين

‌التسويق‌بيئات‌في‌خاصة‌،متباينة‌تسويقية‌بيئات‌داخل‌المستهلكين‌استجابات‌لفهم‌البحوث‌من‌العديد‌في‌النظرية‌هذه‌تطبيق‌تم‌وقد

 (.,Rossiter, & Donovan 2002; Jacoby 1982)‌والتجزئة‌الإلكتروني

 بالنظرية: المتعلقة الفروض أبرز ثالثاا:

 .للفرد‌الداخلية‌النفسية‌العمليات‌على‌مباشر‌بشكل‌تأثير‌لها‌البيئية‌المثيرات‌أن‌النظرية‌أن‌تعتقد‌الكائن:‌على‌المثير‌أثر •

‌أو‌النهائي‌سلوكه‌على‌مباشرا‌دوران‌تلعب‌للفرد‌الداخلية‌النفسية‌العمليات‌أن‌تفترض‌الاستجابة:‌على‌الكائن‌تأثير •
 .استجابته

‌الداخلية‌العمليات‌على‌تأثيره‌عبر‌يكون‌الاستجابة‌على‌المثير‌تأثير‌أن‌على‌يدل‌والاستجابة:‌المثير‌بين‌الكائن‌توسط •
 للفرد.

 :الدراسة وفروض وتساؤلات بأهداف النظرية علاقة رابعاا:

‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌تأثير‌تحليل‌تستهف‌التي‌الدراسة‌بأهداف‌وثيق ا‌ارتباط ا‌النظرية‌هذه‌ترتبط

‌فيما‌،المتعددة‌بأنواعه‌الرقمي‌التسويقي‌المحتوى‌في‌تتجسد‌هنا‌فالمثيرات‌السعودي.‌لمستهلكل‌الشراء‌قرار‌على‌الاجتماعي

‌النظرية‌فإن‌هنا‌ومن‌الشرائي.‌سلوكه‌في‌الاستجابة‌وتظهر‌الرغبة،‌أو‌كالثقة‌المستهلك،‌عند‌النفسية‌العمليات‌"الكائن"‌يشكل

‌المنصات‌في‌العقاري‌للمحتوى‌المستهلك‌تعرض‌بين‌إحصائية‌دلالة‌ذات‌علاقة‌بوجود‌المتعلقة‌الفرضيات‌تفسير‌في‌تساهم

‌بواسطتها‌التي‌النفسية‌الآلية‌لتحليل‌عليه‌يستند‌‌مفاهيمي‌إطار‌تقديم‌في‌النظرية‌هذه‌‌تعمل‌كما‌الشرائي.‌وسلوكه‌الاجتماعية

‌يتم‌والتي‌،جيد‌بشكل‌المصممة‌التسويقية‌للرسائل‌يمكن‌كيف‌تفسر‌اذ‌المستهلك.‌قرارات‌على‌الرقمي‌العقاري‌المحتوى‌يؤثر

‌‌تخفيزه‌على‌يعمل‌مما‌وإدراكه،‌المستهلك‌مشاعر‌في‌داخلية‌تغييرات‌تحُدث‌أن‌الاجتماعي،‌التواصل‌منصات‌خلال‌من‌عرضها

‌رقمية‌بيئة‌ضمن‌المعاصر‌الشرائي‌السلوك‌تحليل‌في‌النظرية‌قيمة‌من‌يعزز‌ما‌وهو‌.ما‌عقار‌شراء‌قرار‌اتخاذ‌إلى‌النهاية‌في

 ‌متغيرة.
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 النهائي: المستهلك سلوك لتفسير AIDAنظرية ❖

‌إيليا‌قبل‌من‌تحسينها‌تم‌وقد‌للمستهلكين،‌الشرائي‌السلوك‌تفسيرل‌تسعى‌التي‌التسويقية‌النظريات‌أقم‌أحدAIDA نظرية‌تعد

‌‌النظرية‌هذه‌وتمثل ,Lewis) .(1903 لويس ‌الشراء،‌قرار‌على‌الاقدام‌قبل‌المستهلك‌بها‌يمر‌خطوات‌أربع‌من‌يتكون‌تسلسلا 

‌النظرية‌تستخدم‌كما .(Action) القرار‌اتخاذ‌أو‌والعمل‌، (Desire)الرغبة‌، (Interest)الاهتمام‌، (Attention)الانتباه‌وهي:

 .المستهلكين‌جمهور‌على‌المطلوب‌التأثير‌يحقق‌بما‌التسويقية‌الرسائل‌تصميم‌لتوجيه

 :خطوات أربع من النظرية تتألف ثانياا:

 ملفتة.‌العناوين‌أو‌المبتكرة‌الإعلانات‌مثل‌وسائل‌بواسطة‌منتج‌أو‌خدمة‌اتجاه‌المستهلك‌انتباه‌جذب :(Attention) الانتباه

‌قيمتها‌فهم‌على‌يساعده‌مما‌المنتج‌أو‌الخدمة‌حول‌وشاملة‌دقيقة‌معلومات‌بتقديم‌المستهلك‌فضول‌تحفيز :(Interest) الاهتمام

 .مزاياها‌وماذا

‌يعالج‌أو‌احتياجاته‌يلبي‌أن‌يمكن‌كيف‌ايضاح‌طريق‌عن‌المنتج‌أو‌الخدمة‌اقتناء‌في‌المشترك‌رغبة‌تحفيز :(Desire) الرغبة

 مشكلاته.

 .الخدمة‌في‌الاشتراك‌أو‌الشراء‌مثل‌الأخيرة‌الخطوة‌اتخاذ‌على‌المستهلك‌تشجيع (Action) :القرار‌اتخاذ‌أو‌العمل

‌المسوقين‌ويمنح‌المستهلك،‌بها‌يمر‌التي‌النفسية‌المراحل‌تراعي‌الأنه‌الإعلانية‌الحملات‌تصميم‌في‌فعالة‌أداة‌النظرية‌هذه‌تمثل

 . ,Rawal) (2013التدريجي‌التأثير‌لبناء‌ذهنية‌خريطة

 بالنظرية: المتعلقة الفروض أبرز ثالثاا:‌

 .بالعمل‌وتنتهي‌بالانتباه‌تبدأ‌متتابعة‌خطوات‌بعدة‌المستهلك‌يمر •

 .أولا ‌‌الاهتمام‌إثارة‌غير‌من‌الرغبة‌تحقيق‌ممكن‌غير‌من‌إذن‌السابقة‌الخطوة‌نجاح‌على‌خطوة‌كل‌تعتمد •

 .خطوة‌كل‌مع‌تتوافق‌معينة‌تسويقيه‌اتاستراتيجي‌أخرى‌إلى‌ما‌خطوة‌من‌المستهلك‌انتقال‌يستلزم •

 :الدراسة وفروض وتساؤلات بأهداف النظرية علاقة رابعاا:

‌السعودي‌المستهلك‌تحفز‌أن‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر‌العقارية‌الإعلانية‌للرسائل‌يمكن‌كيف‌تفسير‌على‌النظرية‌تعمل

‌المتعلقة‌الدراسة‌تساؤلات‌ضمن‌تطُرح‌والتي‌الشرائي،‌للسلوك‌النفسية‌المكونات‌تحليل‌في‌تساعد‌كذلك‌الشراء.‌قرار‌اتخاذ‌على

 .الرقمية‌العقارية‌الحملات‌مع‌المستهلكين‌تفاعل‌ومدى‌به،‌الثقة‌ودرجة‌المحتوى‌بتأثير

ضه‌عند‌المستهلك‌سلوك‌في‌الأربع‌المراحل‌تتبع‌عبر‌الدراسة‌محل‌الاشكالية‌تفسير‌على‌تعمل‌ذلك‌على‌علاوة ‌ ‌للمحتوى‌تعر 

‌المستهلك‌يصُبح‌رغبته‌سيحفز‌وغني،‌موثوق‌بمحتوى‌اهتمامه‌وجذب‌بصري ا‌انتباهه‌لفت‌خلال‌من‌انه‌حيث‌الرقمي.‌العقاري
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ا‌‌AIDAنظرية‌يجعل‌ما‌وهذا‌الشراء.‌قرار‌اتخاذ‌على‌للاقدام‌استعداد ا‌أكثر ‌‌إطار  ‌الرقمية‌التسويقية‌لحملاتل‌الأثر‌لتحليل‌فع الا 

 السعودي.‌العقاري‌السوق‌في

 : Influence) Framework (Modelالتأثير إطار نموذج ❖

‌لاسيما‌و‌الأفراد،‌سلوك‌أن‌‌على‌تنص‌اساسية‌فكرة‌على Influence) Framework (Model التأثير‌إطار‌نموذج‌يرتكز

‌البيئية.‌والعوامل‌النفسية،‌والعوامل‌الاجتماعية،‌العوامل‌العوامل:‌من‌مجموعات‌ثلاث‌لتفاعل‌نتيجة‌يتكون‌الشرائي،‌السلوك

‌والممارسة"،‌العلم‌"التأثير:‌كتابه‌في‌,‌Cialdini 2001) (Cialdiniقدمها‌التي‌الأسس‌على‌اعتماد ا‌النموذج‌هذا‌طُور‌وقد

 .والنفسي‌الاجتماعي‌والتأثير‌الإقناع‌آليات‌فهم‌في‌هاما ‌‌مرجع ا‌يمثل‌والذي

 :مكوناته و النموذج فروض أبرز

 :الاجتماعي التأثير •

‌هيكلة‌في‌هاما‌دورا‌تلعب‌والزملاء‌،الأصدقاء‌،العائلة‌مثل تأثير‌ذات‌الأفراد‌إليها‌ينتمون‌التي‌الاجتماعية‌المجموعات‌أن‌يعتبر

 . سلوكيات‌آرائهم

  :النفسي التأثير •

‌المتنوعة‌للمثيرات‌الأفراد‌استجابة‌كيفية‌على‌كبير‌بشكل‌تأثير‌لها‌والتعلم‌المحفزات،‌،الوعي‌مثل‌النفسية‌العوامل‌أن‌فترضت

 .للقرارات‌واتخاذهم

  ي:البيئ التأثير •

 .‌وتوجهاتهم‌الأفراد‌سلوك‌على‌تأثير‌لها‌الاقتصادية‌والظروف‌التكنولوجيا‌الثقافة‌مثل‌المحيطة‌البيئة‌أن‌إلى‌يشير

 :الدراسة وفروض وتساؤلات بأهداف النموذج علاقة

‌سلوك‌على‌،متنوع‌ومحتوى‌مؤثرين‌من‌تحتويه‌بما‌الاجتماعي،‌التواصل‌منصات‌تؤثر‌كيف‌توضيح‌في‌النموذج‌يساعد

‌والتعليم(،‌والدخل‌السن‌)مثل‌الديموغرافية‌الخائص‌بحسب‌الأفراد‌بين‌الاستجابة‌في‌الفروق‌تحليل‌كذلك‌العقاري.‌المستهلك

‌يبين‌إذ‌،‌الضوء‌عليها‌نسلط‌التي‌الاشكالية‌لفهم‌مناسب ا‌انه‌كما‌.مباشر‌بشكل‌الدراسة‌وفروض‌تساؤلات‌ضمن‌طرحه‌تم‌ما‌وهو

ا‌بل‌العرض،‌عناصر‌أو‌الإعلان‌مستوىب‌فقط‌يتأثر‌لا‌رقمية‌بيئة‌في‌العقاري‌الشراء‌قرار‌أن‌كيف ‌المحيطة‌بالبيئة‌أيض 

‌المستهلك‌عند‌القرار‌صناعة‌كيفية‌لفم‌علمي ا‌أساس ا‌يقدم‌النموذج‌فإن‌،‌هنا‌منو‌معها.‌يتفاعل‌التي‌الاجتماعية‌وبالعوامل‌بالمستهلك

Hawkins )‌الاجتماعية‌المنصات‌خلال‌من‌والمؤثرين‌الرقمي‌المحتوى‌مع‌التفاعل‌ضوء‌في‌العقاري،‌القطاع‌في‌السعودي

2010 Mothersbaugh, &.) 
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 :Theory) Influence (Social  الاجتماعي التأثير نظرية ❖

‌تقوم‌اذ‌الاجتماعي،‌النفس‌علم‌في‌الأساسية‌النظريات‌من Theory) Influence (Social الاجتماعي‌التأثير‌نظرية‌تعتر

‌،,Kelman ‌1958) (Kelmanالأمريكي‌الباحث‌أسسها‌وقد‌واتجاهاتهم.‌وسلوكياتهم‌الأفراد‌آراء‌على‌المحطين‌تأثير‌بدراسة

 الداخلي‌والتمثل‌، (Identification)التعرفي‌التأثيرو‌، (Compliance)الامتثال‌للتأثير:‌رئيسية‌عناصر‌ثلاثة‌بين‌فرق‌الذي

(Internalization).‌‌. 

 ا:مكوناته و النظرية فروض أبرز

 :رئيسية‌آليات‌ثلاث‌خلال‌من‌الاجتماعي‌التأثير‌النظرية‌تحُلل

‌اجتماعي‌ضغط‌أو‌الأخرين‌لتوقعات‌استجابة‌سلوكه‌بتغير‌الفرد‌يقوم‌عندما‌ينشأ‌:(Compliance) ليالامتثا‌التأثير •

 .الرفض‌تجنب‌أو‌القبول‌لتحقيق‌يكون‌ما‌عادة ‌‌داخلي،‌اقتناع‌دون‌مؤقت،

ا‌التأثير‌مصدر‌في‌يرى‌لأنه‌سلوك ا‌أو‌موقف ا‌بتبني‌الفرد‌يقوم‌عندما‌يحدث : (Identification)التعرفي‌التأثير • ‌نموذج 

 .الاجتماعي(‌التواصل‌وسائل‌على‌المؤثرين‌)مثل‌به‌يقتدى

‌مع‌لإنسجامها‌الفكرة‌أو‌بالسلوك‌الفرد‌يقتنع‌حيث‌التأثير،‌أشكال‌أعمق‌تعد : (Internalization)الداخلي‌التمثل •

 .دائم‌بشكل‌يتبن اها‌يجعله‌ما‌القيمية،‌منظومته

 الدراسة: وفروض وتساؤلات بأهداف النظرية علاقة

‌على‌التواصل‌وسائل‌عبر‌العقاري‌المحتوى‌تأثير‌مدى‌معرفة‌تستهدف‌التي‌الدراسة‌بأهداف‌مباشر‌بشكل‌النظرية‌هذه‌تتعلق

‌إطار‌ضمن‌الاجتماعية‌والمراجعات‌المؤثرة‌الشخصيات‌تأثير‌يدخل‌حيث‌السعودي.‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌قرارات

‌حول‌الدراسة‌تساؤلات‌تفسير‌في‌النظرية‌تساهم‌كما‌و‌الرقمية.‌البيئات‌في‌شائعان‌وهما‌"،التعرفي‌التأثيرو"‌"يالامتثالالتأثير"

‌التفاعلات‌تؤثر‌كيف‌توضيح‌في‌تساهم‌انها‌الى‌بالإضافة‌.الشراء‌قرار‌دعم‌في‌الآخرين‌آراء‌وتأثير‌والمصداقية‌الثقة‌عوامل

‌بواسطة‌من‌للمؤثرين،‌كيف‌تبين‌و‌المستهلك.‌قرارات‌في‌والمراجعات،‌الإعجابات،‌التعليقات،‌مثل‌الإنترنت،‌على‌الاجتماعية

‌مباشرة.‌تجارب‌غياب‌في‌حتى‌العقاري،‌المنتج‌إتجاه‌الأفراد‌توجهات‌على‌التأثير‌الداخلي،‌والتمثل‌التعرفي‌التأثير‌آليات

 (.,Kelman 1958)‌العقارية‌الرقمية‌البيئة‌في‌الشرائي‌للقرار‌الاجتماعي‌البعُد‌لفهم‌أساس ا‌توفر‌النظرية‌فإن‌وبالتالي،

  Theory) Value Perceived (Customerللعميل المدركة القيمة نظرية ❖

‌خدمة‌أو‌منتج‌من‌عليها‌يحصل‌التي‌الفوائد‌المستهلك‌بها‌يقُي م‌التي‌الطريقة‌على‌النظرية‌هذه‌ترُكز :للنظرية العام المفهوم
 أبرزها:‌عوامل،‌بعدة‌تتأثر‌المدركة‌القيمة‌فإن‌‌Zeithaml‌(1988،)لـ‌وفق ا‌المدفوعة.‌بالتكاليف‌مقارنة ‌‌معينة

 .بالجودة‌السعر‌مقارنة‌المالية: القيمة ➢

 .المستهلك‌لاحتياجات‌العقار‌ملاءمة‌مدى‌الوظيفية: القيمة ➢

 .السكني‌بالمشروع‌المستهلك‌ارتباط‌مدى‌العاطفية: القيمة ➢

 المجتمع.‌في‌المستهلك‌مكانة‌على‌العقار‌اقتناء‌يحدثه‌الذي‌التأثير‌الاجتماعية: القيمة ➢
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 العقاري التسويق في النظرية تطبيق

‌العملاء‌تمُكِّ ن‌افتراضية‌وجولات‌توضيحية،‌فيديو‌مقاطع‌الجودة،‌عالية‌صور‌توفير‌خلال‌من‌الرقمية:‌العميل‌تجربة‌تحسين

  al., et (Grewal .(2020الشراء‌قبل‌العقارات‌تقييم‌من

ا‌خصومات‌العقارية‌الشركات‌تقدم‌الترويجية:‌التسعير‌استراتيجيات ‌المدركة‌القيمة‌لتعزيز‌الإنترنت‌عبر‌حصرية‌وعروض 

 .للعقار

‌زادت‌الاجتماعي،‌التواصل‌ومنصات‌الإلكترونية‌المواقع‌على‌المتوفرة‌المعلومات‌زادت‌كلما‌التفصيلية:‌المعلومات‌إتاحة

 (.al., et Parasuraman 2005)‌المستهلك‌نظر‌في‌العقار‌قيمة

 :بالدراسة النظرية علاقة •

‌تعزيز‌في‌يسهم‌مما‌وقيمتها،‌العقارات‌لجودة‌العملاء‌إدراك‌تعزيز‌العقارية‌للشركات‌يمكن‌كيف‌تفسير‌في‌النظرية‌هذه‌تسُاعد

 الشراء.‌قرارات

  Theory) Making-Decision (Consumerالشرائي القرار اتخاذ نظرية ❖

‌النهائي.‌الشراء‌قرار‌اتخاذ‌قبل‌متعددة‌بمراحل‌المستهلكين‌مرور‌كيفية‌النظرية‌هذه‌توضح :للنظرية العام المفهوم •

 :تتضمن‌القرار‌اتخاذ‌عملية‌فإن‌، Kanuk & Schiffman (2019)لـ‌وفق ا

 .الحاجة‌على‌التعرف ➢

 .المعلومات‌جمع ➢

 .البدائل‌تقييم ➢

 .القرار‌اتخاذ ➢

 .الشراء‌بعد‌ما‌تقييم ➢

 :العقاري التسويق في النظرية تطبيق •

 .المستهلكين‌سلوك‌لفهم‌الضخمة‌البيانات‌تحليل

 .العقارية‌البدائل‌تقييم‌في‌يساعد‌رقمي‌محتوى‌توفير

 .المستقبلية‌الشراء‌قرارات‌لتعزيز‌العملاء‌ولاء‌برامج‌تطوير

 بالدراسة النظرية علاقة •

‌في‌العقارات‌شراء‌قرارات‌على‌الرقمية‌والمعلومات‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌تأثير‌كيفية‌تفسير‌في‌النظرية‌هذه‌تسُاعد

 .السعودية
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‌بموضوع‌المرتبطة‌والمصطلحات‌المفاهيم‌تحديد‌على‌يساعد‌إذ‌للبحث،‌العلمية‌البنية‌في‌أساسيا‌ركن ‌‌المعرفي‌الإطار‌مثلي

‌العقاري‌للقطاع‌الرقمي‌التسويق‌تأثير‌تحليل‌على‌الدراسة‌هذه‌تعملو‌والنظري.‌العلمي‌سياقها‌في‌وضعها‌على‌ويعمل‌الدراسة

‌ازدياد‌الرقمية‌الوسائط‌دور‌ارتفاع‌إطار‌في‌السعودي،‌المستهلك‌لدى‌الشراء‌قرارات‌على‌الاجتماعي‌التواصل‌مواقع‌عبر

‌الفصل‌هذا‌يستعرض‌،ذلك‌على‌بناءا ‌‌العقاري.‌والتسويق‌الترويج‌في‌عملية‌في‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌على‌الاعتماد

 .يةالنظر‌والنماذج‌المفاهيم‌هذه‌بين‌العلاقة‌يوضح‌و‌للدراسة،‌المعرفية‌الخلفية‌تكون‌التي‌الجوهرية‌المفاهيم‌من‌مجموعة

 

 وتعريفاتها: الدراسة مصطلحات ❖

  Marketing) (Digitalالرقمي التسويق. 1

‌وذلك‌،ةالمستهدف‌الفئة‌إلى‌للوصول‌الاجتماعي‌التواصل‌ومنصات‌الرقمية‌الوسائط‌على‌يعتمد‌تسويقي‌أسلوب‌هو

 .التجارية‌للعلامة‌الولاء‌تعزز‌والخدمات،‌للمنتجات‌الترويج‌على‌تعمل‌تفاعلية‌الكترونية‌استراتيجيات‌بواسطة

 :هو‌الرقمي‌التسويق‌فإن‌، al. et Kotler (2021)لـ‌ووفق ا

‌ووسائل‌الجوال،‌وأجهزة‌الإنترنت،‌ذلك‌في‌بما‌الرقمية،‌التكنولوجيا‌باستخدام‌تمُارس‌التي‌التسويقية‌الأنشطة‌مجموعة"

 ."وفع الة‌مستهدفة‌ترويجية‌استراتيجيات‌وتصميم‌المستهلك،‌سلوك‌لتحليل‌الإلكتروني،‌والبريد‌الاجتماعي،‌التواصل

‌للقطاع‌مناسبا‌خيارا‌يجعله‌مما‌،المستهدفة‌للفئة‌الدقيق‌والوصول‌القياس،‌وقابلية‌بالتفاعلية،‌الرقمي‌التسويق‌ويمتاز‌‌

 ‌المحتملين.‌والعملاء‌السوق‌متطلبات‌حسب‌وموجه‌مخصص‌تسويق‌إلى‌يحتاج‌الذي‌العقاري

 

  Platforms) Media (Socialالاجتماعي التواصل مواقع .2  

‌المرئي‌أو‌النصي‌المحتوى‌بواسطة‌وذلك‌والمؤسسات‌الأفراد‌بين‌للتفاعل‌لمجالا‌تتيح‌التي‌الالكترونية‌التطبيقات‌هي

 .المشترك‌والتأثير‌للتبادل‌ديناميكية‌بيئة‌ينشئ‌مما‌التفاعلي،‌أو

 :بأنها Haenlein & Kaplan (2010) عرفها‌وقد

 ."المستخدمين‌قِّبل‌من‌المحتوى‌وتبادل‌بإنشاء‌تسمح‌التي‌، Web 2.0أسس‌على‌المبنية‌التطبيقات‌من‌مجموعة"

‌ستعراضلا‌العقاري‌المجال‌في‌وتسُتخدم‌وغيرها.‌شات،‌سناب‌توك،‌تيك‌يوتيوب،‌تويتر،‌إنستغرام،‌فيسبوك،‌:تتضمن

 ‌‌‌‌‌الترويجية.‌الحملات‌وإطلاق‌،الابعاد‌ثلاثية‌الافتراضية‌الجولات‌بث‌العملاء،‌مع‌التفاعل‌العقارات،
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  Behavior) Buying (Consumerالشرائي المستهلك سلوك .3 

‌تتأثر‌والتي‌الشراء،‌قرار‌اتخاذ‌لحظة‌المجموعة‌أو‌الفرد‌يمارسها‌التي‌تصرفاتوال‌النفسية‌العمليات‌من‌مجموعة‌تمثل

 .(الاجتماعية‌،الاقتصادية‌الثقافية،‌العوامل‌)مثل‌المحيطة‌وخارجية‌(الدوافع‌،التصورات‌القيم،‌)مثل‌الذاتية‌بعوامل

 :بأنه Kanuk & Schiffman (2019) عرفهيُ‌

‌لإشباع‌والخدمات‌المنتجات‌من‌ويتخلصون‌يستخدمون،‌يشترون،‌الأفراد،‌بها‌يختار‌التي‌للطريقة‌العلمية‌الدراسة"

 ."ورغباتهم‌احتياجاتهم

‌ي(العقار‌القطاع‌في)‌السعودي‌المستهلك‌سلوك‌يتأثر‌كيف‌وتحليل‌الضوء‌تسليط‌على‌الدراسة،‌هذه‌في‌نعمل‌حيث

 الاجتماعي.‌التواصل‌وسائل‌عبر‌التسويقية‌بالحملات

 

  Decisions) (Purchaseالشراء قرارات .4

‌المستهلك‌لسلوك‌محددا ‌‌مؤشرا ‌‌مثلوت‌،ما‌منتج‌لاختيار‌العميل‌بها‌يمر‌التي‌المعقد‌الذهني‌النشاط‌عن‌المترتبة‌النتائج‌هي

 .التسويقية‌بالحملات‌تأثره‌ومدى

فها‌وقد  :بأنها ,Miniard & Blackwell Engel (2017) عر 

‌والمعايير‌والمعلومات‌الحوافز‌على‌بناء ‌‌المتاحة،‌البدائل‌تقييم‌بعد‌خدمة‌أو‌لمنتج‌والمخطط‌المقصود‌"الاختيار

 والاجتماعية".‌الشخصية

 

  Intention) (Purchaseالشراء نية.5

‌لا‌.محتمل‌لسلوك‌نفسي‌مؤش ر‌عدتو‌،قيقيحال‌الشرائي‌والسلوك‌لرغبةا‌من‌كل‌بين‌الالتقاء‌نقطة‌الشراء‌نية‌تعتبر

‌قريبة،‌فترة‌خلال‌القرار‌لاتخاذ‌المستهلك‌جاهزية‌على‌قوي‌مؤشر‌تشكل‌ولكن‌،حقيقيا ‌‌تنفيذ ا‌الشراء‌نية‌تعتبر

 .الحملات‌فعالية‌لاختبار‌الأبحاث‌في‌وتسُتخدم

 :خلال‌من‌كوذل‌ممكن‌الشراء‌نية‌على‌التأثير

 المستهدفة‌للفئة‌توجيهها‌يتم‌التي‌الإعلانات •

 الشخصية‌أو‌المجتمعية‌التوصيات •

 ؤقتةالم‌الترويجية‌العروض •

 والمؤثر‌ملفت‌المحتوى •

 الاستبيان.‌مثل‌أدوات‌بواسطة‌الدراسة‌في‌قياسها‌يمكن‌التي‌التابعة‌المتغيرات‌أهم‌وتمثل
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  Transformation) (Digitalالرقمي التحول 6. 

‌والتقنيات‌البيانات‌على‌يرتكز‌متكامل،‌رقمي‌سلوبا‌إلى‌الخدمات‌تقديم‌في‌التقليدي‌لاسلوبا‌من‌الانتقال‌يمثل

 :العقاري‌عالقطا‌في‌الرقمي‌التحول‌يضم‌للمستهلك.‌أفضل‌تجربة‌لتقديم‌وذلك‌الحديثة

 الإنترنت‌بواسطة‌التسويق •

 الرقمي‌التوثيق •

 يالعقار‌عللقطا‌التنبؤية‌التحليلات •

 الرقمي‌الدفع •

 التغير.‌سريع‌سوق‌في‌المنافسة‌على‌والاستمرار‌العقارية‌الشركات‌لبقاء‌ضرورة‌وهو

 

  Advantage) Competitive (Digitalالرقمي التنافسي التميز7ّ.

‌لها‌أتاح‌والذي‌الرقمية،‌للتقنيات‌الذكي‌استخدامها‌نتيجة‌السوق‌في‌ما‌شركة‌تنجزه‌الذي‌النوعي‌الاختلاف‌يمثل

 .بسهولة‌تقليدها‌على‌قادرون‌غير‌المنافسون‌مضافة‌قيمة‌تقديم‌أو‌أفضل،‌بصورة‌العملاء‌انتباه‌على‌الاستحواذ

 :خلال‌من‌ذلك‌يظهر‌،العقاري‌القطاع‌في

 تلقائي‌بشكل‌للتوصية‌الاصطناعي‌الذكاء‌تعمالاس •

 الحجز‌منصاتو‌الذكية‌المعاينة •

 المحادثة‌روبوتات‌خلال‌من‌ذلكو‌السريع‌التفاعل •

 جاتهلاحتيا‌مناسبة‌عروض‌يهلتوج‌المستخدم‌سلوك‌تحليل •

 

  Content) (Marketingالتسويقي المحتوى. 8

‌التجارية‌العلامة‌تهدف‌التي‌التسويقية‌الرسالة‌أنه‌إذ‌،إلكترونية‌حملة‌لأي‌الاساس‌حجر‌التسويقي‌المحتوى‌يعُد

‌المنشورات‌وحتى‌الصور،‌البيانية،‌الجداول‌الفيديوهات،‌النصوص،‌طياته‌في‌يشمل‌.المستهدفين‌للعملاء‌لإيصالها

 ة.المستهدف‌يةالسوق‌الفئةو‌الحملة‌أهداف‌مع‌يتلائم‌بما‌توجيهه‌ويتم‌القصيرة،

 

‌‌التسويقي‌المحتوى‌يأخذ‌العقاري،‌القطاع‌في  :مثل‌مختلفة‌أشكالا 

 .للمشاريع‌الرقمية‌الجولات •

 .الفلل‌أو‌للشقق‌المعد لة‌أو‌الواقعية‌الصور •

 .العقاري‌المطور‌أو‌المشروع‌بمزايا‌تعريفية‌فيديوهات •

 .تمويل(‌معلومات‌لشراء،با‌الخاصة‌نصائحال‌غرار‌على)‌ةالتعليمي‌المواد •

‌وهو‌الشرائية،‌النية‌وتحفيز‌الثقة‌بناء‌على‌تساعدو‌العقاري،‌للمنتج‌المستهلك‌توقع‌على‌مباشر‌تأثير‌لها‌المحتوى‌جودة •

ا‌المحتوى‌تصميم‌من‌يجعل‌ما  .الإليكترونية‌الاستراتيجية‌في‌حيوي ا‌عنصر 
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  Engagement) (Digitalالرقمي التفاعل. 9

‌لقياس‌مؤشر‌وهو‌الرقمية،‌الوسائط‌خلال‌من‌المنشور‌المحتوى‌مع‌الجمهور‌تفاعل‌مستوى‌الرقمي‌التفاعل‌يختبر

 :خلال‌من‌يقاس‌وعادة‌.تأثيرها‌ومدى‌الوصول‌على‌وقدرتها‌التسويقية‌الحملة‌فعالية

  المشاركة‌أو‌النشر‌عادةإ •

 النقرات‌عدد •

  الإعجابات‌عدد •

 التعليقات •

‌قابلية‌على‌مؤشرا ‌‌يعتبر‌مما‌،المقدم‌العقاري‌بالمشروع‌حقيقي‌اهتمام‌إلى‌التفاعل‌ارتفاع‌يشير‌قد‌العقاري،‌الإطار‌في

ل  .للتفقد‌موعد‌حجز‌أو‌استفسار‌إرسالك‌بخطوات‌التفاعل‌دعم‌تم‌إذا‌ولاسيما‌شراء،‌قرار‌أو‌نية‌إلى‌التفاعل‌هذا‌تحو 

  UX) - Experience (Userالمستخدم تجربة  .10

‌الموقع‌عبر‌وذلك‌التجارية،‌للعلامة‌الرقمية‌المنصات‌مع‌تفاعله‌خلال‌المستهلك‌تجربة‌جودة‌مستوى‌عن‌تعُبر

 :التجربة‌هذه‌ضمنتت‌التواصل.‌منصات‌أو‌التطبيق،‌الإلكتروني،

 السهل‌التنقل •

 واضحة‌معلومات •

 سريعة‌الاستجابة •

 جذاب‌التصميم •

‌غير‌تصميم‌أو‌،متجددة‌غير‌معلومات‌أو‌،الموقع‌بطء‌حاسمة.‌المستخدم‌تجربة‌تعُد‌الرقمي،‌العقاري‌التسويق‌يف

‌مرنة‌افتراضية‌وجولات‌سهل‌واستخدام‌جذاب‌تصميم‌المقابل،‌في‌.المحتمل‌العميل‌فقدان‌إلى‌جميعها‌تؤدي‌قد‌،ملفت

ا‌اتخاذه‌فرص‌من‌وترفع‌المستخدم‌بقاء‌تدعم  إيجابي ا.‌قرار 

  Trust)-(Eالإلكترونية الثقة. 11

‌وأن‌وموثوقة،‌صادقة‌الرقمية‌المنصات‌على‌معلومات‌من‌ضهرع‌يتم‌ما‌أن‌في‌المستهلك‌ثقة‌هي‌الإلكترونية‌الثقة

ضه‌لن‌الشركة‌مع‌التعامل ‌الشرائي‌القرار‌في‌المحددات‌اهم‌أحد‌الثقة‌عامل‌يمثل‌اذ‌القانونية.‌أو‌المالية‌للمخاطر‌يعُر 

 .الإنترنت‌بواسطة

 :هي‌عوامل‌ةعدب‌الإلكترونية‌الثقة‌تتأثر

 والأسعار‌المقدمة‌العروض‌في‌شفافية •

 سابقين‌عملاء‌من‌ومراجعات‌تقييمات‌وجود •

 ركةالش‌ومصداقية‌واضحة‌هوية •

 مباشرة‌تواصل‌وسائل‌إتاحة •
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ا‌المفهوم‌هذا‌أهمية‌ترتفع‌العقارات،‌في ‌الثقة‌مؤشرات‌على‌العقارية‌الشركات‌ركزت‌لذلك‌العالية‌الاستثمار‌لقيمة‌نظر 

 الشراء.‌نية‌لرفع‌كوسيلة‌وتستخدمها‌الرقمية

  Analytics) (Behavioralالسلوكية‌البيانات‌تحليل. 21

‌وتقديم‌المستقبلي‌بسلوكه‌التنبؤ‌أجل‌من‌الرقمية‌المنصات‌مع‌المستهلك‌تفاعل‌من‌المستخلصة‌البيانات‌استعمال‌هو

 :في‌الفعالة‌الأدوات‌من‌يعُد‌.حددةم‌عروض

 الاهتمام‌مستوى‌تقييم •

 للترويج‌الأفضل‌الوقت‌حديدت •

 العميل‌اختيارات‌استعاب •

 .الافتراضات‌على‌وليس‌أدلة،‌على‌مستندة‌تسويقية‌قرارات‌تخاذا‌في‌التحليلات‌هذه‌ستخدمت

  Marketing) (Influencerالمؤثرين عبر التسويق13

‌رقميين‌مؤثرينال‌مع‌الشركات‌تتعاون‌حيث‌العقاري،‌التسويق‌في‌فاعلية‌الأدوات‌أهم‌إحدى‌الاستراتيجية‌هذه‌تمثل

‌تأثيرهم‌قوة‌و‌المؤثرين‌بهؤلاء‌الجمهور‌ثقة‌من‌منتفعة‌الشخصية،‌حساباتهم‌خلال‌من‌الإعلانية‌رسائلها‌لنشر

 .السلوكي

‌التفاعل‌يرفع‌و‌الوعي‌يزيد‌مما‌جديد،‌سكني‌مشروع‌لعرض‌إنستغرام‌أو‌شات‌سناب‌مؤثر‌مع‌التعاون‌ذلك:‌أمثلة‌من

 .الشراء‌ونية

 

   للدراسة النظري والنموذج طلحاتصالم بين العلاقة ❖

ا‌لكونه Response)–Organism–(Stimulus R-O-S نموذج‌على‌الدراسة‌هذه‌تمدتع ‌العلاقة‌يوضح‌نظري ا‌إطار 

‌والسلوك‌التسويق‌أبحاث‌في‌المستخدمة‌النماذج‌أهم‌من‌أنه‌اذ‌.المستهلك‌وتصرفات‌التسويقية‌المدخلات‌بين

‌وفقا‌معها‌يتجاوب‌الذي (Organism) المستهلك‌على‌تأثيرها‌لها (Stimuli) المثيرات‌أن‌عتقدي‌اذ‌الاستهلاكي،

 .نفسي ا‌أو‌سلوكي ا‌تحليلها‌يمكن (Response) استجابة‌عنه‌ينتج‌ما‌،الشخصية‌خصائصهل

 :يلي‌كما‌النموذج‌هذا‌مكونات‌تفسير‌يمكن‌الدراسة،‌موضوع‌سياق‌يفو

 :(Stimuli)المثير •

‌الإنستغرام،‌مثل‌الاجتماعي‌التواصل‌وسائل‌بواسطة‌المنشور‌العقاري‌والمحتوى‌الرقمية‌الدعائية‌الرسائل‌فييتجسد

‌العروض‌ترويجية،‌فيديوهات‌العقارية،‌للمشاريع‌الملفتة‌الصور‌الرسائل‌هذه‌تضم‌اذ‌توك.‌وتيك‌تويتر،‌شات،‌سناب
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‌اهتمام‌على‌يستحوذ‌الذي‌الأول‌المثير‌المحتوى‌هذا‌يشكل‌والأسعار.‌بالموقع‌المتعلقة‌المعلومات‌لككذ‌،الاستثنائية

 .وتكرارها‌،النشر‌توقيت‌،الرسالة‌جودة‌مثل‌عناصر‌من‌يشمله‌ما‌الى‌بالإضافة‌التفاعل،‌إلى‌ويدفعه‌المستهلك

 : Organism)( الكائن •

‌وتتأثر‌الرقمية.‌المثيرات‌هذه‌مع‌نفسي ا‌أو‌سلوكي ا‌يتجاوب‌الذي‌الكيان‌بإعتباره‌السعودي،‌المستهلك‌إلى‌يشير

 :منها‌داخلية‌عوامل‌بعدة‌استجابته

o ةالتعليمي‌المؤهلات 

o العقارات‌إقتناءب‌المكتسبة‌الخبرة 

o الاجتماعية‌السلوكيات 

o الثقافية‌التقاليد 

o الشرائية‌القوة 

‌إلى‌والثقة،‌،التحليل‌كالاهتمام،‌إدراكية‌عمليات‌يضم‌بل‌سطحي ا،‌وليس‌عميق‌التفاعل‌هذا‌أن‌الحديثة‌الأبحاث‌وتفيد

 .الشراء‌نية‌تشكيل‌مرحلة

 : (Response)استجابة •

‌منصات‌خلال‌من‌العقاري‌التسويقي‌للمحتوى‌تعرضه‌بعق‌المستهلك‌من‌المحتملة‌السلوكية‌النتيجة‌عن‌تعبر

 :في‌وتتضح‌التواصل.

 الشراء‌في‌الرغبة‌ارتفاع •

 ‌الاستفسار‌او‌التواص‌على‌الاقدام •

 الفوري‌الشراء‌أو‌الحجز •

 ‌العقاري‌بالمشروع‌الاستثمار‌الاخرين‌التوصية •

ر‌أو‌التجارية‌العلامة‌تجاه‌المستهلك‌عند‌الناتجة‌والثقة‌الرضا‌درجة‌توضح‌كذلك‌الاستجابة ‌نتيجة‌العقاري‌المطو 

 .له‌تعرض‌الذي‌الرقمي‌المحتوى
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‌التأثير‌مراحل‌لشرح‌واسع‌نطاق‌في‌المستخدم‌، AIDAنموذج‌على‌أيضا‌الدراسة‌تستند‌، R-O-Sنموذج‌جانب‌إلى

‌الفعل‌تحفيز‌إلى‌الانتباه‌إثارة‌من‌التسويقية‌الرسائل‌انتقال‌كيفية‌على‌النموذج‌هذا‌يهتمو‌.المستهلكين‌على‌التسويقي

 :متسلسلة‌خطوات‌أربع‌ب‌المرور‌خلال‌من‌وذلك‌الشرائي،

   : Attentionهالانتبا •

‌الجودة‌ذات‌الصور‌المثال‌سبيل‌ىعل‌للمحتوى،‌النصية‌أو‌مرئيةال‌المدخلات‌سطةبوا‌يجري‌المستهلك‌انتباه‌جذب

 .الملفتة‌العناوين‌أو‌،العالية

  :Interestالاهتمام •

‌أو‌،الخدمات‌توافر‌الموقع،‌)مثل‌العقار‌عن‌موثوقة‌معلومات‌تقديمب‌وذلك‌المستهلك‌فضول‌يثُار‌الانتباه،‌بجذ‌عقب

 .(ائتمانية‌التسهيلات

 :eDesir الرغبة •

‌الصعيد‌على‌سواء‌،المستهلك‌تطلعات‌أو‌احتياجات‌تلبية‌نتيجة‌العقار،‌هذا‌ءشرا‌في‌المستهلك‌عند‌رغبةال‌نشأت

 .الاستثماري‌أو‌العائلي‌أو‌الشخصي

 :Action الفعل •

‌نموذج‌تعبئة‌الشركة،‌مع‌التواصل‌مثل‌حقيقي‌سلوك‌إلى‌والرغبة‌الاهتمام‌يتحول‌اذ‌الأخيرة،‌الخطوة‌تمثل

 .للشراء‌مبدئية‌خطوة‌على‌والإقدام‌إلكتروني،

‌الرقمي‌محتوىلل‌يمكن‌كيف‌وتفسير‌ستيعابلا‌ومتين‌قوي‌إطار‌إتاحة‌في‌AIDAو‌‌R-O-Sالنموذجين‌تكامل‌يساعد

‌-الكائن‌-)المثير‌نموذج‌ان‌اذ‌السعودية.‌في‌العقاري‌المستهلك‌سلوك‌على‌تأثيرال‌الاجتماعي‌التواصل‌منصات‌خلال‌من

‌الداخلي‌النفسي‌التفاعل‌آلية‌‌AIDنموذج‌يفسر‌فيما‌والمستهلك،‌التسويقية‌البيئة‌بين‌الديناميكية‌العلاقةب‌يهتم‌الاستجابة(

ا‌تحُدث‌إلى‌التسويقية‌الرسالة‌بها‌تسير‌التي ‌من‌الظاهرة‌تحليل‌من‌الدراسة‌يمُك ن‌التكامل‌وهذا‌.محسوسا ‌‌سلوكي ا‌أثر 

 للمستهلك.‌الداخلي‌والتفاعل‌الخارجي‌الرقمي‌السياق‌:متوافقتين‌زاويتين
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