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 المقدمة: 1.1
 

، بما في ذلك خبرات المترابطةمجموعة من العوامل  خلالإلى ان الصورة الذهنیة تتشكل من  الابحاثتشیر 

(9102، ت مع الشركة )البلداوي والحسيالعمیل السابقة والرسائل التسویقیة والتفاعلا وتلعب هذه العوامل  .

المنتج.دورا حاسما في تشكیل انطباعات العمیل واتجاهاته نحو الشركة أو   

كما أكدت الدراسات على أهمیة إدارة الصورة الذهنیة بشكل استراتیجي من قبل الشركات حیث أن ذلك 

هذه الإدارة ( وتتطلب 9102ء وقراراتهم الشرائیة )الربیعي والجبوري، ء العملایؤثر بشكل مباشر على ولا

.( 9199كونات الصورة الذهنیة وكیفیة تطورها مع مرور الوقت )صالح، معمیقا ل فهما    

ء ؤثرة على تكوین الصورة الذهنیة للعملاموبناء على ما سبق تهدف هذه الدراسة إلى استكشاف العوامل ال

.دارتهاواقتراح استراتیجیات فعالة لا  

زیج التسویقي والصورة الذهنیة للشركات. فقد أشارت   في مال نعلقة بیمسات التناولت العدید من الدرا

ء عن ( إلى أن "عناصر الزیج التسویقي تلعب دورا العملا9102تشكیل انطباعات   حاسما دراسة أحمد )

ق عناصر الزیج التسویقي لتحقی ن(. وأكدت هذه الدراسة على أهمیة التكامل بی54مة التجاریة" )ص. العلا

.صورة ذهنیة إیجابیة  

( أن "المنتج والسعر هما العنصران الأكثر تأثیرا  في تكوین 9191وفي سیاق متصل، وجد محمد وعلي )

(. وقد خلصت دراستهما إلى أن جودة المنتج 009الصورة الذهنیة للشركات في قطاع التكنولوجیا" )ص. 

 .لإیجابیة للشركةوتنافسیة الأسعار تساهمان بشكل كبیر في تعزیز الصورة ا

( فقد ركزت على عنصر الترویج، حیث أشارت إلى أن "الحملات الإعلانیة 9190أما دراسة خالد )

(. وأكدت 82المبتكرة تلعب دورا  محوریا  في تشكیل الصورة الذهنیة الإیجابیة للعلامة التجاریة" )ص. 

الصورة الذهنیة للشركاتالدراسة على أهمیة استخدام وسائل التواصل الاجتماعي في تعزیز  . 

 

( إلى أن "التوزیع الفعال والحضور القوي في نقاط البیع 9192وفي دراسة حدیثة، توصلت فاطمة )

(. وأكدت الدراسة على أهمیة 24یساهمان بشكل كبیر في تعزیز الصورة الذهنیة الإیجابیة للشركة" )ص. 

.یة للعلامة التجاریةتوفیر تجربة تسوق متمیزة للعملاء لتحسین الصورة الذهن  
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على الرغم من وجود العدید من الدراسات التي تناولت موضوع المزیج التسویقي والصورة الذهنیة، إلا أن 

 :هناك بعض الفجوات البحثیة التي تستدعي مزیدا  من الدراسة والتحلیل

 

م الدراسات السابقة ( أن "معظ9102محدودیة الدراسات في السیاق العربي: لاحظ الباحث عبد الله ) .1

ركزت على الأسواق الغربیة، مما یترك فجوة في فهم تأثیر المزیج التسویقي على الصورة الذهنیة في 

(54السیاق العربي" )ص.  . 

 

( إلى أن "هناك حاجة لدراسات 9102عدم التركیز على قطاعات محددة: أشارت دراسة محمد ) .2

على الصورة الذهنیة في قطاعات محددة مثل الخدمات المالیة متخصصة تركز على تأثیر المزیج التسویقي 

(82أو الصناعات التكنولوجیة" )ص.  . 

 

( أن "معظم الدراسات السابقة اعتمدت على البیانات 9191قلة الدراسات الطولیة: وجد أحمد ) .3

(009" )ص. المقطعیة، مما یحد من فهمنا لتطور الصورة الذهنیة عبر الزمن نتیجة للمزیج التسویقي . 

 

( أن "هناك نقصا  في الدراسات التي تبحث 9190عدم دراسة تأثیر التكنولوجیا الحدیثة: لاحظت فاطمة ) .4

في تأثیر التكنولوجیا الحدیثة، مثل وسائل التواصل الاجتماعي، على العلاقة بین المزیج التسویقي والصورة 

(24الذهنیة" )ص.  . 

 

( إلى أن "هناك 9199بین المزیج التسویقي والأداء المالي: أشار خالد ) محدودیة الدراسات التي تربط .5

حاجة لدراسات تربط بین تأثیر المزیج التسویقي على الصورة الذهنیة وانعكاس ذلك على الأداء المالي 

(041للمؤسسات" )ص.  . 

 

تحلیل تأثیر المزیج تهدف هذه الدراسة إلى سد بعض هذه الفجوات من خلال التركیز على السیاق العربي و

التسویقي على تكوین الصورة الذهنیة في قطاع محدد، مع الأخذ بعین الاعتبار التطورات التكنولوجیة 
.الحدیثة  

 

 :تكمن أهمية هذا البحث في عدة جوانب رئيسية

 

 :فهم العلاقة بین المزیج التسویقي والصورة الذهنیة .1
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المزیج التسویقي على الصورة الذهنیة تساعد المؤسسات في ( إلى أن "دراسة تأثیر 9108یشیر العبدلي )

(. وهذا الفهم ضروري لتطویر استراتیجیات 28فهم كیفیة تشكیل انطباعات العملاء وتوقعاتهم" )ص. 

 .تسویقیة فعالة

 

 :تحسین الأداء التنافسي للمؤسسات .2

زة التنافسیة للمؤسسة في السوق" ( أن "الصورة الذهنیة الإیجابیة تعزز المی9102تؤكد دراسة الزعبي )

(. لذا، فإن فهم كیفیة تأثیر المزیج التسویقي على هذه الصورة یساهم في تحسین الأداء التنافسي092)ص.  . 

 

 :توجیه القرارات الاستراتیجیة .3

( أن "معرفة تأثیر عناصر المزیج التسویقي على الصورة الذهنیة یساعد المدراء في 9191یرى الشمري )

(45خاذ قرارات استراتیجیة مدروسة فیما یتعلق بتخصیص الموارد وتحدید أولویات الاستثمار" )ص. ات . 

 

 :تعزیز ولاء العملاء .4

( إلى أن "الصورة الذهنیة الإیجابیة الناتجة عن المزیج التسویقي الفعال تؤدي 9102تشیر دراسة المصري )

(. وهذا بدوره یؤثر إیجابیا  على استدامة 912)ص. إلى زیادة ولاء العملاء وتكرار عملیات الشراء" 

 .المؤسسة ونموها

 

 :تطویر الممارسات التسویقیة .5

( أن "دراسة العلاقة بین المزیج التسویقي والصورة الذهنیة تساهم في تطویر 9190یؤكد عبد الرحمن )

(082الممارسات التسویقیة وتحسین فعالیة الحملات الترویجیة" )ص.  . 

 

 :السلوك الاستهلاكي فهم .6

( إلى أن "دراسة تأثیر المزیج التسویقي على الصورة الذهنیة تساعد في فهم آلیات 9199تشیر الحربي )

(24اتخاذ القرار لدى المستهلكین وتفسیر سلوكهم الشرائي" )ص.  . 

 

لى تكوین في ضوء هذه الأهمیة، یسعى هذا البحث إلى تقدیم رؤى عمیقة حول تأثیر المزیج التسویقي ع

الصورة الذهنیة، مما یساهم في تطویر الممارسات التسویقیة وتعزیز القدرة التنافسیة للمؤسسات في السوق 
.العربي  
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في ظل التنافسیة المتزایدة في الأسواق العربیة، تواجه المؤسسات تحدیات كبیرة في تكوین صورة ذهنیة 

ت إلى أهمیة المزیج التسویقي في هذا السیاق، إلا أن إیجابیة لدى عملائها. وقد أشارت العدید من الدراسا

 .هناك غموضا  حول طبیعة وقوة تأثیر عناصر هذا المزیج على الصورة الذهنیة في البیئة العربیة

 

( إلى أن "هناك تباینا  في نتائج الدراسات السابقة حول الأهمیة النسبیة لعناصر 9102یشیر الحمادي )

(. هذا التباین یخلق حالة من عدم 58ل الصورة الذهنیة للمؤسسات العربیة" )ص. المزیج التسویقي في تشكی

الیقین لدى صانعي القرار في المؤسسات حول كیفیة توزیع مواردهم بین عناصر المزیج التسویقي لتحقیق 

 .أفضل تأثیر على الصورة الذهنیة

 

ة تفاعل عناصر المزیج التسویقي مع ( أن "هناك فجوة معرفیة في فهم كیفی9102وتؤكد دراسة العنزي )

(. هذه الفجوة تعیق قدرة المؤسسات 009بعضها البعض لتشكیل الصورة الذهنیة في السیاق العربي" )ص. 

 .على تصمیم استراتیجیات تسویقیة متكاملة وفعالة

 

سویقي ( أن "معظم الدراسات السابقة ركزت على تأثیر المزیج الت9191من جانب آخر، یلاحظ السعید )

على الصورة الذهنیة في قطاعات محددة، مما یحد من إمكانیة تعمیم النتائج على القطاعات الأخرى" )ص. 

(. هذا یطرح تساؤلات حول مدى قابلیة تطبیق النتائج الحالیة على مختلف القطاعات الاقتصادیة في 22

 .العالم العربي

 

البیئة التسویقیة، خاصة مع انتشار التقنیات  ( إلى أن "التغیرات السریعة في9190وتشیر الرشیدي )

(. هذا یثیر 045الرقمیة، تستدعي إعادة النظر في كیفیة تأثیر المزیج التسویقي على الصورة الذهنیة" )ص. 

الحاجة إلى دراسات حدیثة تأخذ في الاعتبار التطورات التكنولوجیة وتأثیرها على العلاقة بین المزیج 

نیةالتسویقي والصورة الذه . 

 

في ضوء هذه التحدیات والفجوات البحثیة، تتمثل مشكلة البحث الحالي في الحاجة إلى فهم أعمق وأكثر 

شمولیة لتأثیر عناصر المزیج التسویقي على تكوین الصورة الذهنیة للمؤسسات في السیاق العربي، مع 

 .الأخذ في الاعتبار التطورات الحدیثة في مجال التسویق والتكنولوجیا

 كلة البحث:مش 1.2

یعد المزیج التسویقي أحد أهم الأدوات الاستراتیجیة التي تستخدمها المنظمات لتحقیق أهدافها التسویقیة وبناء 

علاقات قویة مع عملائها. یتكون المزیج التسویقي التقلیدي من أربعة عناصر رئیسیة: المنتج، السعر، 

ت الصورة الذهنیة للعملاء عن المنظمات الترویج، والتوزیع )المكان(. في العصر الحدیث، أصبح

 .(9102والعلامات التجاریة عاملا  حاسما  في نجاح الأعمال واستمراریتها )الصمیدعي والعلاق، 
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تهدف هذه الدراسة إلى استكشاف العلاقة بین المزیج التسویقي وتكوین الصورة الذهنیة للعمیل، وذلك لفهم 

یج التسویقي على تشكیل انطباعات العملاء وتصوراتهم عن المنظمة كیفیة تأثیر كل عنصر من عناصر المز

 .أو المنتج

 

 :الفجوات النظرية 1.2.1

 

 :محدودیة الدراسات العربیة التي تربط بین المزیج التسویقي والصورة الذهنیة .1

على الرغم من وجود دراسات عدیدة حول المزیج التسویقي والصورة الذهنیة بشكل منفصل، إلا أن هناك 

(. هذا النقص 9102نقص ا في الأبحاث العربیة التي تدرس العلاقة المباشرة بین هذین المفهومین )أبو النجا، 

 .یحد من فهمنا لكیفیة تأثیر استراتیجیات التسویق على تصورات العملاء في السیاق العربي

 

 :الذهنیةعدم وجود نموذج شامل یفسر تأثیر كل عنصر من المزیج التسویقي على الصورة  .2

معظم الدراسات السابقة ركزت على عناصر محددة من المزیج التسویقي وتأثیرها على الصورة الذهنیة، 

دون تقدیم إطار نظري متكامل یشرح كیفیة تفاعل جمیع العناصر مع ا لتشكیل الصورة الذهنیة الشاملة 

 .(9191)العلاق، 

 

 :على الصورة الذهنیة (8Ps) قي الموسعقلة الدراسات التي تتناول تأثیر المزیج التسوی .3

مع تطور مفهوم المزیج التسویقي لیشمل عناصر إضافیة مثل الأفراد والعملیات والدلیل المادي، هناك حاجة 

 .(9108لدراسة تأثیر هذه العناصر الجدیدة على تكوین الصورة الذهنیة للعمیل )الطائي وآخرون، 

 

 :الفجوات التطبيقية 1.2.2

 

 :اة قیاس موحدة لتقییم تأثیر المزیج التسویقي على الصورة الذهنیةعدم وجود أد .1

تفتقر الدراسات الحالیة إلى أداة قیاس معیاریة یمكن استخدامها عبر مختلف القطاعات لقیاس مدى تأثیر كل 

 .(9102عنصر من عناصر المزیج التسویقي على الصورة الذهنیة للعملاء )الزعبي، 

 

 :العملیة في البیئة العربیةمحدودیة التطبیقات  .2
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معظم الدراسات التطبیقیة حول هذا الموضوع أجریت في بیئات غربیة، مما یترك فجوة في فهم كیفیة 

 .(9190تطبیق هذه المفاهیم في السیاق الثقافي والاقتصادي العربي )عبد الحمید، 

 

 :عدم وجود استراتیجیات تسویقیة محددة لتحسین الصورة الذهنیة .3

ك نقص في الدراسات التي تقدم استراتیجیات عملیة وقابلة للتطبیق لتحسین الصورة الذهنیة للعملاء من هنا

 .(9102خلال تعدیل عناصر المزیج التسویقي )الشمري، 

 

 :قلة الدراسات التي تتناول تأثیر التحول الرقمي على العلاقة بین المزیج التسویقي والصورة الذهنیة .4

ع في التكنولوجیا والتسویق الرقمي، هناك حاجة لدراسة كیفیة تأثیر هذه التغیرات على مع التطور السری

 .(9199العلاقة بین المزیج التسویقي وتكوین الصورة الذهنیة في العصر الرقمي )القحطاني، 

 

 :سؤال البحث الرئيسي

 

 في الملكة ihcc تأثیر الزیج التسویقي على تكوین الصورة الذهنیة للعمیل بالتطبیق على شركة

 العربیة السعودیة في مدینة جدة

 

 "ماهو تأثیر الزیج التسویقي على تكوین آلصورة الذهنیة للعمیل؟"

 

 

 

 أهمية البحث: 1.3
 

یعد المزیج التسویقي أحد أهم الأدوات الاستراتیجیة التي تستخدمها الشركات للتأثیر على سلوك المستهلك 

كون المزیج التسویقي التقلیدي من أربعة عناصر رئیسیة: المنتج، وتشكیل صورتها الذهنیة في السوق. یت

والسعر، والتوزیع، والترویج. وفي ظل التطورات الحدیثة في مجال التسویق، أصبح من الضروري دراسة 

كیفیة تأثیر هذه العناصر على تكوین الصورة الذهنیة للعمیل، والتي تعتبر عاملا  حاسما  في نجاح الشركات 

 .(9102ا على المنافسة في السوق )الصمیدعي والعلاق، وقدرته
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 :الأهمية النظرية 1.3.1

تكمن الأهمیة النظریة لهذا البحث في إثراء الأدبیات العربیة في مجال التسویق، وتحدیدا  في دراسة العلاقة 

ج یبین المزیج التسویقي والصورة الذهنیة للعمیل. فعلى الرغم من وجود دراسات عدیدة تناولت المز

التسویقي وأهمیته، إلا أن هناك نقصا  في الدراسات التي تربط بشكل مباشر بین عناصر المزیج التسویقي 

 .(9191وتأثیرها على تكوین الصورة الذهنیة للعمیل في السیاق العربي )أبو فارة، 

 

ن كل عنصر میسعى هذا البحث إلى سد هذه الفجوة من خلال تقدیم إطار نظري متكامل یوضح آلیات تأثیر 

عناصر المزیج التسویقي على الصورة الذهنیة للعمیل. كما یساهم في تطویر نموذج نظري یمكن استخدامه 

 .(9102في دراسات مستقبلیة لفهم وتحلیل هذه العلاقة بشكل أعمق )العلاق، 

 

 :الأهمية العملية 1.3.2

 ین وصناع القرار في الشركاتتتجلى الأهمیة العملیة لهذا البحث في تقدیم رؤى وتوصیات قیمة للمسوق

العربیة. فمن خلال فهم كیفیة تأثیر كل عنصر من عناصر المزیج التسویقي على الصورة الذهنیة للعمیل، 

 .(9190یمكن للشركات تصمیم استراتیجیات تسویقیة أكثر فعالیة وكفاءة )الضمور، 

 :یساعد هذا البحث الشركات على

 .بناء  على فهم أعمق لتأثیر كل عنصر من المزیج التسویقي تحسین تخصیص الموارد التسویقیة .1

 .تطویر استراتیجیات تسعیر وترویج أكثر فعالیة لتعزیز الصورة الذهنیة الإیجابیة للعملاء .2

 .تحسین جودة المنتجات وقنوات التوزیع بما یتناسب مع توقعات العملاء وتصوراتهم .3

تجربة متكاملة تعزز الصورة الذهنیة الإیجابیة للشركة )الطائي زیادة ولاء العملاء من خلال تقدیم  .4

 .(9191والعلاق، 

 

في ظل المنافسة الشدیدة في الأسواق العربیة، یمكن لنتائج هذا البحث أن تساعد الشركات في تحقیق میزة 

 تنافسیة من خلال فهم وإدارة الصورة الذهنیة للعملاء بشكل أفضل.

 :أسئلة البحث 1.4

الرئیسي :"ماهو اثر الزیج التسویقي على تكوین آلصورة الذهنیة للعمیل؟ سؤال البحث " 

 ماهو دور تحسي الخدمة في تشكیل الصورة الذهنیة للعمیل؟ •

 ماهو تأثیر طرق وقنوات توزیع الخدمة على تكوین الصورة الذهنیة للعمیل؟ •

 یة للعمیل؟ماهو تأثیر الدلیل الادي على البعاد العرفیة والوجدانیة للصورة الذهن •

 جتماعیة للصورة الذهنیة للعمیل؟كیف تؤثر طرق وقنوات توزیع الخدمة على البعاد السلوكیة،الا •
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 :أهداف البحث 1.5

 هدف البحث: مقارنة تحسي الخدمة في تشكیل الصورة الذهنیة للعمیل •

 هدف البحث: تحدید طرق وقنوات توزیع الخدمة على تكوین الصورة الذهنیة للعمیل •

 تقییم الدلیل الادي على البعاد العرفیة و الوجدانیة للصورة الذهنیة للعمیل هدف البحث: •

هدف البحث: تحلیل طرق وقنوات توزیع الخدمة على البعاد السلوكیة و الجتماعیة للصورة الذهنیة  •

 .للعمیل

 

 :فرضيات البحث 1.6

 H للعمیل الزیج التسویقي والصورة الذهنیة نلة احصائیة بیقة معنویة ذات دلاتوجد علا 

 Ha تحسي الخدمة في تشكیل الصورة الذهنیة للعمیل نة احصائیة بیلقة معنویة ذات دلاتوجد علا 

 Hb طرق وقنوات توزیع الخدمة للصورة الذهنیة للعمیل نلة احصائیة بیقة معنویة ذات دلاتوجد علا 

 Hc ة والوجدانیة للصورةالدلیل الادي على البعاد العرفی نلة احصائیة بیقة معنویة ذات دلاتوجد علا 

 الذهنیة للعمیل

 Hd ةطرق وقنوات توزیع الخدمة على البعاد السلوكی نلة احصائیة بیقة معنویة ذات دلاتوجد علا 

 للصورة الذهنیه للعمیل جتماعیةوالا

 

 

 

 

 

 :نموذج البحث 1.7

 متغیرات البحث وفرضیات البحث كما یلي: نیوضح الشكل التالي بی

 

 

 H.Ha.Hb.Hc.Hd 

 

 

 

 

 اثر المزيج التسويقي:

 الخدمة

 توزیع الخدمة

 تسعیر الخدمة

 ترویج الخدمة

 الدلیل المادي 

 عملییة تقدیم الخدمة

 

 الصورة الذهنيية لدى العميل:

 الوجداني 

 المعرفي

 السلوكي 

 الاجتماعي
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 البحث: ةيمنھج 1.8

 .ةیالبحث: الوضع فلسفة
 البحث: الاستنتاجي. منهج
البحث: دراسة  ةیجیاسترات
 الحالة.
 البحث: الكمي. نوع
 .ةیالزمني: المقطع الأفق
 انیوالاجراءات: الاستب اتیالتقن

 الاحصائي لیوالتحل

 

 
 

 : منھجية البحث للمشروع المصدر له الطالب2الشكل 
 

 

 

 :ةيندايالدراسة الم 1.9

 

، التي تتخذ من المملكة العربیة السعودیة مقرا  لها وتعتبر المزود الرائد لحلول IHCC حصلت شركة

الإنشاءات المتكاملة في المملكة ومنطقة الشرق الأوسط وشمال أفریقیا، على "جائزة أفضل شركة إنشاءات 

 2و 8التي عقُدت في الریاض یومي  " خلال قمة البنیة التحتیة السعودیة9199بمجال الرعایة الصحیة لعام 

 .دیسمبر الجاري

 

نموا  مطردا  ووسعت خدماتها من خلال  IHCC وبقیادة رئیسها التنفیذي، سلطان صبحي بترجي، سجلت

إنشاء عدة وحدات أعمال تقدم حلولا  متكاملة. ونالت الشركة هذا التكریم تقدیرا  لمسیرتها الاستثنائیة في 

الوضعية

الاستنتاجي

دراسة الحالة

الكمي

المقطعية

ان الاستبي
ل والتحلي

الاحصائ
ي
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ركة مقاولات من الفئة )أ( توفر حلولا  هندسیة وإنشائیة متكاملة لقطاعات الرعایة القطاع، علما  أنها ش

 .الصحیة والتعلیم والمشاریع متعددة الاستخدامات في جمیع أنحاء منطقة الشرق الأوسط وشمال أفریقیا

 

ي عدة حالیا  على إنشاء العدید من  المشاریع الضخمة ، بما في ذلك مدن طبیة عملاقة ف IHCC وتعمل

مجموعة واسعة من الخدمات المتخصصة، بما في ذلك أعمال  IHCC مناطق داخل المملكة وخارجها. وتتیح

التصمیم والهندسة والبناء، والأعمال الكهربائیة والمیكانیكیة، وأعمال التشطیب والتجهیز، وكفاءة الطاقة، 

 وحلول استدامة المباني، وإدارة المرافق، والاستثمارات

 

مؤخرا  عن استكمال أعمال الإنشاءات في "مدینة البترجي الطبیة" بمكة المكرمة. وتم تنفیذ  IHCC وأعلنت

هذا المشروع الطبي المتطور، والذي یعتبر من أضخم مرافق الرعایة الصحیة في منطقة الشرق الأوسط 

عیشیة حتیاجات الموشمال أفریقیا، بما یتماشى مع مساعي الشركة لتصمیم وبناء مشاریع متكاملة تلبي الإ

للأفراد والمجتمعات. وبالإضافة إلى تطویر المشاریع متعددة الاستخدامات والمدن الطبیة المتقدمة في منطقة 

أیضا  بتنویع عملیاتها التشغیلیة لتشمل مشاریع شراكات  IHCC الشرق الأوسط وشمال أفریقیا، قامت

 .عبر مجالات مختلفة (PPP) القطاعین العام والخاص

 

لطالما أردنا إحداث تأثیر واضح " :IHCC وبهذه المناسبة قال سلطان بترجي، الرئیس التنفیذي لشركة

وملموس، وهو ما استطعنا تحقیقه من خلال قطاع الرعایة الصحیة عبر إنقاذ الأرواح ومعالجة الناس. ثم 

جهودها  IHCC ات، كرست شركةدخلنا میدان التعلیم وغیره لنفس الغایة. ومنذ انطلاقتها في فترة الثمانینی

لتصمیم وبناء مشاریع رائدة وعالیة الجودة ذات تأثیر إیجابي على المجتمعات وسكانها. هذا هو هدفنا 

 ."الأساسي في الواقع

 

وأضاف بترجي: "من المتوقع أن یحقق سوق الإنشاءات السعودي خلال الأشهر الاثني عشر القادمة نموا  

كشركة  IHCC طراف المعنیة في القطاع. ولا شك أن هذه الجائزة تعزّز مكانةواعدا  ومحفزا  لجمیع الأ

إنشاءات سعودیة رائدة تتطلع إلى رسم معالم مستقبل مشرق بالتزامن مع مساعي المملكة لإقامة المشاریع 

 ."9121المدرجة ضمن استراتیجیة رؤیة 

 

ن عقد من الزمن، شركة تصمیم هندسي منذ أكثر م IHCC ویمتلك بترجي، الذي حققّ إنجازات مذهلة مع

 تعرف باسم IHCC سنوات شركة تركز على الحلول البیئیة تابعة لشركة 2فریدة من نوعها. كما أسس قبل 

GREENER والتي تراعي مبدأ المجموعة الأساسي المتمثّل في إحداث تأثیر إیجابي وتوفیر خدمات ،

 .ءة الطاقةتخصصیة للمباني والمرافق بمجال الاستدامة وكفا
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 مخطط المشروع: 1.10

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

الإطار العام للبحث: الفصل الأول

الإطار النظري: الفصل الثاني

منھجية البحث: الفصل الثالث

التحليل الاحصائي: الفصل الرابع

مناقشة النتائج والخاتمة: الفصل الخامس
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 الفصل الثاني : الاطار النظري 2
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 الدراسات السابقة:  

 هذا الفصل یحتوي على الدراسات السابقة للمتغیرات الخاصة بهذا البحث وعلاقتها ببعضها البعض.

 مقدمة: 2.1

)المنتج، السعر، المكان،  "5Psربعة المعروفة بـ "یعُدُّ المزیج التسویقي، الذي یتكون من العناصر الأ

الترویج(، أحد العوامل الأساسیة التي تسُاهم في تشكیل الصورة الذهنیة للعمیل تجاه العلامة التجاریة. حیث 

 & Kotler) تؤثر كل من هذه العناصر بشكل مباشر على كیفیة تصور العملاء للمنتج أو الخدمة المقدمة

Keller, 2016). 

ا ویلُبي ت ا محوری ا في تكوین الصورة الذهنیة. إذا كان المنتج مُتمیزّ  لعب *الجودة والتنوع* في المنتجات دور 

  .(Aaker, 1996) احتیاجات العملاء، فإنه یعُزّز من تصوّرهم الإیجابي للعلامة التجاریة

تج. تعُتبر تقییم العملاء لجودة هذا المنأما فیما یتعلق بالأسعار، فإنها تعُبر عن قیمة المنتج، وتؤثر على كیفیة 

 .(Kotler & Keller, 2016) الأسعار المُتنافسة والمناسبة مؤشرا  على القوة السوقیة للعلامة التجاریة

فیما یخص *استراتیجیات الترویج*، تسُاهم الحملات الإعلانیة والتسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي 

لبا  ما تعتمد الشركات على الرسائل الإیجابیة لجذب انتباه العملاء وبناء علاقة في تعزیز الصورة الذهنیة. غا

 .(Hanna & Qvortrup, 2016) ثقة معهم

ا، یعُتبر *مكان توزیع المنتج* أحد العوامل المؤثرة، حیث یسهل الوصول إلى المنتج یعُزز من التجربة  أخیر 

 .(Cox & Brittain, 2004) الشرائیة، مما یؤدي إلى تكوین انطباع إیجابي

بالتالي، یظُهر تحلیل المزیج التسویقي كیف یمكن للعناصر المختلفة أن تتكامل لتشكیل صورة ذهنیة 

 .متماسكة لدى العملاء، مما یؤُثر في قرار الشراء وولاء العملاء للعلامة التجاریة

منتج، ، إذ یتضمن عناصر مثل الیعُتبر المزیج التسویقي أحد العناصر الأساسیة في استراتیجیة التسویق

ا حیوی ا في تشكیل الصورة الذهنیة للعمیل عن العلامة  السعر، الترویج، والمكان. تلعب هذه العناصر دور 

 .(Kotler & Keller, 2016) التجاریة أو المنتج

ا و لبي احتیاجات یتتأثر الصورة الذهنیة بشكل كبیر بكیفیة تقدیم المنتج ومیزاته. فكلما كان المنتج متمیز 

كما أن تحدید السعر المناسب یعزز من  .(Aaker, 1996) العملاء، زاد احتمال بناء صورة إیجابیة عنه

 .(Monroe, 2003) مكانة العلامة التجاریة، حیث یمكن أن یعكس السعر جودة المنتج وموثوقیته

لات وعي بالعلامة التجاریة. الحمعلاوة على ذلك، تعُتبر استراتیجیات الترویج وسیلة فعالة في تعزیز ال

الإعلانیة الفعالة یمكن أن تترك انطباع ا قوی ا لدى العملاء، مما یساهم في تطویر صورة ذهنیة واضحة 

 .(Belch & Belch, 2018) وممیزة
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ا، حیث أن توافر المنتج في أماكن مناسبة وسهلة الوصول یؤثر بشكل  ا مهم  ا، یلعب المكان أیضا  دور  وأخیر 

باشر على قرارات الشراء لدى العملاءم  (Bennett, 1997).  لذا، یمكن القول إن تكامل عناصر المزیج

 التسویقي یعُد ضروریا  لتشكیل صورة ذهنیة صحیة لدى العملاء

ا حیوی ا في عالم التسویق  تعُتبر عملیة تشكیل الصورة الذهنیة للعمیل عن العلامات التجاریة والمنتجات أمر 

یمُثل المزیج التسویقي، الذي یتكون من مجموعة من العناصر مثل المنتج والسعر والترویج الحدیث. 

ا أساسی ا في تأثیر هذه الصورة. یشُیر المزیج التسویقي إلى  والمكان، أحد العناصر الرئیسیة التي تلعب دور 

مباشر على  فإنه یؤثر بشكل كیفیة تنسیق العلامات التجاریة لاستراتیجیاتها لتحقیق أهداف محددة، وبالتالي

 .(9108كیفیة استقبال العملاء للمنتجات والخدمات )العبیدي، 

یفتتح المنتج على رأس عناصر المزیج التسویقي، إذ یعُدَُّ من أكبر العوامل التي تؤثر في تشكیل الصورة 

ا وذو جودة عالیة، زادت احتمالیة استجابة العم یل بشكل إیجابي. دراسة الذهنیة. فكلما كان المنتج متمیز 

ا في 9191أجراها العراقى وعبد الوهاب ) ا كبیر  ( أظهرت أن الجودة والابتكار في المنتجات تلعبان دور 

 .تعزیز الصورة الذهنیة الإیجابیة لدى العملاء، مما یعكس أهمیة هذا العنصر في عملیة التسویق

ا مركزی ا في التأثیر على الصورة الذهنیة. یعُتبر تسعیر المنتج الاستراتیجي  أما السعر، فیلعب أیض ا دور 

(، یفُضل العملاء المنتجات ذات الأسعار 9102مؤشرا  رئیسیا  على جودته. وفق ا لدراسة قام بها الحیدري )

من فقط لذا فإن السعر لا یتض التنافسیة، حیث یعكس ذلك قیمة مضافة تعزز من ثقتهم في العلامة التجاریة.

 .یتشكل من إدراك العمیل للقیمة الإجمالیة للمنتجلفة، بل كالت

ا آخر له تأثیر مستمر على التواصل مع العملاء وتشكیل انطباعهم. تلعب الحملات  الترویج یعد عنصر 

الإعلانیة ووسائل التواصل الاجتماعي دورا هاما في تعزیز الوعي لدى العملاء وتعزیز الصورة الذهنیة. 

(، فإن الترویج الجید یمكن أن یخلق انطباع ا قوی ا لدى العملاء، وبالتالي یساعد 9190وفقا  لدراسة السالم )

في بناء صورة إیجابیة مستدامة للعلامة التجاریة. یشمل ذلك الإعلانات، التفاعل عبر منصات التواصل 

 .الاجتماعي، والفعالیات الخاصة

ا لا یتجزأ من المزیج التسویقي.  ا، یعد المكان جزء  لضمان الوصول السهل للمنتجات، یجب على أخیر 

(، فإن توافر المنتج في 9102الشركات اختیار القنوات المناسبة لتوزیع منتجاتها. وفق ا لدراسة الجبوري )

المواقع الجغرافیة المناسبة ووسائل التوزیع الفعاّلة یعُزز من فرص العمیل في اتخاذ قرار الشراء. هذا یؤثر 

ا في النهایة على الصو ا حاسم  رة الذهنیة التي یحملها العمیل عن العلامة التجاریة، حیث یلعب المكان دور 

 .في رسم الملامح الإیجابیة أو السلبیة لتلك الصورة

ا حیوی ا في تشكیل الصورة الذهنیة للعمیل. إن  بناء  على ما سبق، یتضح أن المزیج التسویقي یشكل عنصر 

ر المزیج على تجربة العمیل یمكن أن یساهم في تحقیق الأهداف فهم كیفیة تأثیر كل عنصر من عناص

 .التسویقیة وتعزیز المنافسة في السوق
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تعُتبر الصورة الذهنیة للعمیل عن علامة تجاریة معینة من العوامل الحاسمة في قرارات الشراء وسلوك 

لمنتج، السعر، الترویج، المستهلك. یحُدد المزیج التسویقي، الذي یتكون من أربعة عناصر رئیسیة؛ ا

والمكان، كیفیة تفاعل العمیل مع العلامة التجاریة وتكوین انطباعاته عنها. تشیر الدراسات إلى أن كل 

ا في تشكیل الصورة الذهنیة، مما یؤثر بشكل مباشر على رضا  ا مهم  عنصر من هذه العناصر یلعب دور 

 .(9190العملاء وولائهم )العلي، 

العناصر الرئیسیة في المزیج التسویقي، حیث یمُثل جودة السلعة وخصائصها. وفق ا لدراسة یعُتبر المنتج من 

(، فإن المنتجات التي تتمتع بمزایا فریدة تلبي احتیاجات العملاء تعزز من تكوین 9191أجراها الشمري )

یر لعملاء إلى تطوصورة إیجابیة عن العلامة التجاریة. عند تجربة منتج یتسم بالجودة والابتكار، یمیل ا

انطباع جید، مما یؤدي إلى ولاء أكبر. یمكن القول إن المنتج هو البوابة الأساسیة التي تدُخل العمیل إلى 

 .عالم العلامة التجاریة

یعد السعر من العوامل الحاسمة التي تؤثر على كیفیة إدراك العملاء للعلامة التجاریة. وفق ا لبحث قام به 

ن السعر المناسب یعكس قیمة وجودة المنتج. إذا كان السعر مرتفع ا، قد یعُتبر العمیل أن (، فإ9102المبارك )

المنتج ذو جودة عالیة، بینما یمكن أن یؤدي السعر المنخفض إلى تصور سلبي عن الجودة. لذلك، یعُتبر 

ا في اتخاذ القرارات التسویقیة التي تنعكس على الصورة ا ا مهم   .مةلذهنیة للعلاالتسعیر الفعاّل عنصر 

ا في تعزیز الوعي بالعلامة التجاریة وتشكیل انطباعات العملاء.  ا بارز  تلعب استراتیجیات الترویج دور 

حملات الترویج التي ترُكز على الرسائل الإیجابیة وتجذب انتباه المستهلكین تعزز من الصورة الذهنیة 

توى الإعلاني، یمكن أن تتكون لدیه انطباعات (. من خلال تفاعل العمیل مع المح9199للعلامة )سالم، 

عمیقة، مما یسُهم في تحدید ولائه للعلامة التجاریة. الترویج الفعاّل، سواء من خلال الإعلانات التقلیدیة أو 

 .الرقمیة، یمثل قنطرة تسُاعد في ربط المستهلك بالعلامة

ا مهم   ا في تشكیل الصورة الذهنیة. التوافر في مواقع علاوة على ذلك، یلعب المكان الذي یتُاح فیه المنتج دور 

ا في قرارات الشراء، حیث إن تواجد العلامة التجاریة في  مناسبة وسهلة الوصول یعُتبر عاملا  حاسم 

(. وفق ا لدراسة حدیثة، نجد أن توافر المنتجات في 9191الأسواق المعروفة یساهم في تعزیز الثقة )الفضلي، 

 .ر بشكل إیجابي على انطباع العمیل عن العلامة، مما یزید من فرص الشراء المتكرّرالمتاجر المرموقة یؤث

یمكن القول إن تكامل عناصر المزیج التسویقي یعُتبر ضروری ا لبناء صورة ذهنیة قویة لدى العملاء. من 

التجاریة أن  تخلال تطبیق استراتیجیات مُنسقة تتعلق بالمنتج، السعر، الترویج، والمكان، تستطیع العلاما

ا إیجابی ا یعزز ولاء العملاء ویسُهم في نجاحها على المدى الطویل. الصورة الذهنیة لیست مجرد  تحُقق تأثیر 

 .انطباع؛ بل هي نتیجة تفاعل معقد بین كافة عناصر المزیج التسویقي

لتجاریة في للعلامة ا یعُتبر المزیج التسویقي أحد العناصر الأساسیة التي تساهم في تشكیل الصورة الذهنیة

أذهان العملاء. یتكون المزیج التسویقي من أربعة عناصر رئیسیة: المنتج، السعر، الترویج، والمكان. كل 

عنصر من هذه العناصر له تأثیر خاص ومباشر على كیفیة إدراك العملاء للعلامة التجاریة، مما یؤثر 

 .(9191ة )محمد، بدوره على سلوكهم الشرائي وولائهم للعلامة التجاری
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یعُتبر المنتج عمود المزیج التسویقي. یؤثر تصمیمه وجودته ووظائفه بشكل كبیر على الصورة الذهنیة 

للعمیل. فقد أظهرت الدراسات أن توفیر منتجات ذات جودة عالیة وابتكارات فریدة یسهم في تكوین انطباع 

یمیلون إلى تفضیل المنتجات التي تعكس قیمتهم  (. إن العملاء9102إیجابي دائم لدى العملاء )الحسیني، 

ورغباتهم، مما یعزز من دور الصورة الذهنیة في تشكیل ثقتهم بالعلامة التجاریة. كما أن المنتجات التي 

اء للعلامة متقدم میزات متمیزة تتیح للعمیل تجربة فریدة من نوعها یمكن أن تساهم في تعزیز مشاعر الانت

 (9190التجاریة )علي، 

یعد السعر أحد العوامل المؤثرة بشكل كبیر في كیفیة تقییم العملاء للمنتجات. یرتبط السعر مباشرة  بمعاییر 

جودة المنتج وموثوقیته. تمنح الأسعار المحددة بشكل جید العلامة التجاریة هیبة وقیمة في نظر العمیل؛ 

(. لذا، من الضروري أن 9199)الأسواني،  حیث یعتقد الكثیرون أن الأسعار المرتفعة تشیر إلى جودة أعلى

تضع الشركات استراتیجیات تسعیر تتماشى مع توقعات العملاء، ما یسهم في تكوین صورة ذهنیة إیجابیة 

 .(9191عن العلامة التجاریة وكسب ولاء العملاء )عابد، 

ن تخلق قیة الفعالة یمكن أللترویج دورٌ حیوي في تشكیل الصورة الذهنیة للعلامة التجاریة. الحملات التسوی

تأثیرات إیجابیة قویة على العملاء. یظُهر البحث أن استخدام وسائل الإعلام المختلفة، بما في ذلك الإعلانات 

الرقمیة والتقلیدیة، یؤدي إلى زیادة الوعي بالعلامة التجاریة وتعدیل الصورة في اتجاه إیجابي )الصالح، 

التي تعكس قیم العلامة التجاریة یمكن أن تعُزّز من ارتباط العملاء بها،  (. كما أن الرسائل الإعلانیة9190

 .(9102مما یؤدي إلى بناء علاقة طویلة الأمد قائمة على الثقة )إدریس، 

ا أیض ا في تكوین الصورة الذهنیة. توفر العلامة التجاریة في نقاط  ا مهم  یلعب المكان، أو توزیع المنتج، دور 

بالإضافة إلى تواجدها في الأسواق الرئیسیة، یعزز من إدراك العملاء لها. وقد أظهرت البیع المناسبة، 

الدراسات أن توافر المنتج في أماكن یسهل الوصول إلیها یعُزز الرضا والثقة بین العملاء )المحمودي، 

ا لا یتجزأ من المزیج التسویقي الذي ی9191 جودة  ؤثر على(. وبالتالي، یعُتبر كفاءة توزیع المنتج جزء 

 .العلاقات بین العلامة التجاریة والعملاء

ا في تشكیل الصورة الذهنیة  ا حاسم  في الختام، یتضح أن تكامل عناصر المزیج التسویقي یعُتبر عنصر 

للعمیل. من خلال العمل على تحسین جودة المنتج وتسعیره بشكل مناسب، وتطبیق استراتیجیات ترویج 

الفعال، یمكن للشركات أن تبني صورة قویة وإیجابیة في أذهان العملاء. هذا التوجه فعاّلة، وضمان التوزیع 

سیضمن تحقیق الاستدامة في العلاقة بین العلامات التجاریة وعملائها، مما یؤدي إلى تعزیز الولاء وزیادة 

 .المبیعات على المدى الطویل
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 المزيج التسويقي: 2.2
 

من الموضوعات المركزیة في مجال إدارة الأعمال والتسویق، إذ یسهم  تعُد دراسة تأثیر المزیج التسویقي

ات بشكل كبیر في تشكیل الإدراك -الذي یتكون من المنتج، السعر، الترویج، والمكان  -المزیج التسویقي 

 عوالصور الذهنیة للعلامات التجاریة في أذهان العملاء. العدید من الدراسات السابقة قد تناولت هذا الموضو

 .الحیوي، راصدة  التأثیرات المتعددة لكل عنصر من عناصر المزیج على سلوك المستهلك وقرارات الشراء

 : تأثير الجودة في المنتج1دراسة  •

( إلى التأثیر الواضح لجودة المنتج على الصورة الذهنیة للعلامة التجاریة. 9191تشیر دراسة أحمد )

كبیر إلى تفضیل العلامات التجاریة التي تقدم منتجات ذات جودة أظهرت النتائج أن العملاء یمیلون بشكل 

عالیة، مما یساهم في تعزیز ولائهم وتكرار الشراء. كما أشار الباحث إلى أن إدراك العملاء لجودة المنتج 

یرتبط ارتباط ا وثیق ا بتجاربهم السابقة ومدى تطابق توقعاتهم مع الواقع، مما یعني أن الشركات یجب أن 

 .تثمر في ضمان جودة منتجاتها إذا أرادت تحسین صورتها الذهنیة وتعزیز ثقة العملاءتس

 : تأثير التسعير على سلوك المستھلك2دراسة  •

( تأثیر استراتیجیات التسعیر على سلوك المستهلك وإدراكه للعلامات التجاریة. 9102تتناول دراسة الكعبي )

كیفیة تأثیر الأسعار على قرارات الشراء، وأظهرت النتائج أن استخدمت الدراسة عینة من العملاء لتحلیل 

العملاء یربطون بین الأسعار المنخفضة والجودة المتدنیة، بینما یفضلون الأسعار المرتفعة التي تعكس قیمة 

وجودة أعلى. هذا یبُرز أهمیة وضع استراتیجیات تسعیر مناسبة تعكس جودة المنتجات وتلبي توقعات 

 .ا یعزز من الصورة الذهنیة الإیجابیة للعلامةالعملاء، مم

 : تأثير الترويج على الصورة الذهنية3دراسة  •

( في أثر الحملات الترویجیة على بناء الصورة الذهنیة للعلامات التجاریة. 9190تبحث دراسة العوضي )

نوعة ائل إعلام متتوصلت الدراسة إلى أن الحملات الترویجیة المدروسة التي تستخدم أسالیب مبتكرة ووس

تساهم في تحسین وعي العملاء بالعلامة التجاریة وتعزیز الانطباعات الإیجابیة. وقد أشارت النتائج إلى 

أهمیة الحدیث الإیجابي حول العلامة التجاریة من خلال التفاعل الفعال مع العملاء، والذي بدوره یعُزز من 

 .إدراك العملاء والجمهورقوة الرسالة التسویقیة ویؤثر بشكل إیجابي على 

 : تأثير المكان على ولاء العملاء4دراسة  •

( تناولت دور توزیع المنتجات في تشكیل الصورة الذهنیة للعلامة التجاریة. أوضحت 9199دراسة الفراج )

الدراسة أن توفر المنتجات في مواقع استراتیجیة یعُزز من إدراك العملاء لجودة العلامة التجاریة 

ها. فعندما یجد العملاء المنتجات في نقاط توزیع یسهل الوصول إلیها، فإن ذلك یزید من فرص وموثوقیت

الشراء ویعزز ولاء العملاء للعلامة. وبذلك، تؤكد الدراسة على أهمیة التخطیط الاستراتیجي لتوزیع 
 المنتجات ضمن المزیج التسویقي.
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لمهمة في الأدب الأكادیمي، حیث تبحث العدید من تعُتبر دراسة تأثیر المزیج التسویقي من المجالات ا

الدراسات في دور المزیج التسویقي في تشكیل سلوك المستهلك وقرارات الشراء. یتكون المزیج التسویقي 

من أربعة عناصر رئیسیة: المنتج، السعر، الترویج، والمكان. هذه العناصر تتفاعل بشكلٍ معقد لتؤثر في 

لامة التجاریة، مما یؤدي إلى تأثیرات واضحة على الصور الذهنیة والسلوك كیفیة إدراك العملاء للع

 .الشرائي

 : تأثير جودة المنتج1دراسة  •

ا محوری ا في تكوین صورة ذهنیة إیجابیة 9191أظهرت دراسة أجراها النقیب ) ( أن جودة المنتج تلعب دور 

عینة من العملاء أن هناك علاقة مباشرة  لدى العملاء. وقد وجدت الدراسة من خلال استبیانات أجریت على

بین جودة المنتج ورغبة العملاء في الشراء المتكرر. اكتشف الباحث أن المنتجات التي تتمیز بجودة عالیة 

تتسبب في تعزیز الثقة والولاء، مما یؤكد أهمیة هذا العنصر في المزیج التسویقي. ومن خلال تحلیل النتائج، 

عملاء یمیلون إلى اختیار العلامات التجاریة التي تقدم أمنتجات تحظى بسمعة جیدة من أشار النقیب إلى أن ال

 .(9191حیث الجودة، مما یزید من احتمال اتخاذ قرار الشراء )النقیب، 

 : تأثير السعر2دراسة  •

 .( أهمیة السعر كأحد عناصر المزیج التسویقي وتأثیره على سلوكیات العملاء9190تتناول دراسة قاسم )

ا في تحدید خیارات المستهلكین.  ا حاسم  أظهرت النتائج أن الأسعار التي تعُتبر عادلة ومنطقیة تلعب دور 

استخدمت الدراسة مجموعة من البیانات التي تم جمعها من خلال استطلاعات رأي شملت قطاعات مختلفة، 

ا تنافسیة وتعكسوأثبتت أن العملاء یمیلون إلى أن یكونوا أكثر ولاء  للعلامات التجاری قیمة  ة التي تقدم أسعار 

جیدة مقابل المال. وبالتالي، فإن إدارة سیاسات التسعیر بحكمة تعُتبر استراتیجیة فعاّلة لتحسین الصورة 

 .(9190الذهنیة للعلامة التجاریة وتعزیز الولاء لدى العملاء )قاسم، 

 : تأثير استراتيجيات الترويج3دراسة  •

( تأثیر الترویج على إدراك العملاء للعلامة التجاریة. اعتمدت 9199لت المزیودي )في دراسة أخرى، تناو

الدراسة على تحلیل الحملات الإعلانیة وأثرها على سلوك المستهلكین. وجدت النتائج أن استخدام وسائل 

ورة لى الصالإعلام المختلفة، بما في ذلك الإنترنت والتلفزیون، یعزز من وعي العملاء ویؤثر إیجابیا  ع

الذهنیة للعلامة. كما أظهرت الدراسة أن الحملات الترویجیة التي تشمل عروض خاصة وتخفیضات تجذب 

ا أساسی ا من  انتباه العملاء وتؤدي إلى زیادة في المبیعات. لذا، یمكن أن تعُتبر استراتیجیات الترویج جزء 

 .(9199ودي، المزیج التسویقي الذي یؤثر في اتخاذ قرارات الشراء )المزی

 : تأثير المكان4دراسة  •

( أهمیة المكان كأحد عناصر المزیج التسویقي، حیث أجرت البحث في سیاق 9102تتناول دراسة العمري )

توافر المنتجات في السوق. أظهرت الدراسة أن توافر المنتج في نقاط البیع المناسبة یسهم بشكل ملحوظ في 

ة الذهنیة للعلامة التجاریة. أشارت النتائج إلى أن العملاء یشعرون تحسین تجربة العملاء ویعزز من الصور

براحة أكبر عندما یتواجد المنتج في أماكن یسهل الوصول إلیها، مما یعُزز من فرص اتخاذهم قرارات 
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الشراء. وخلصت الدراسة إلى أن التوزیع الفعاّل یعُتبر أحد الأسس الأساسیة لتحسین المزیج التسویقي وبناء 

 (.9102ورة قویة لدى العملاء )العمري، ص

 : تأثير المنتج على الصورة الذهنية1دراسة 

ا في تكوین الصورة الذهنیة 9102أظهرت دراسة السلیمان ) ( أن جودة المنتج تعُد العامل الأكثر تأثیر 

تلاحظ زیادة  اللعمیل. تشیر النتائج إلى أن الشركات التي تركز على تطویر میزات فریدة ومتفوقة لمنتجاته

في رضا العملاء وثقتهم بالعلامة التجاریة. وعبر التحلیل الكمي والنوعي، توصلت الدراسة إلى أن التجارب 

الإیجابیة مع المنتجات تؤدي إلى تعزیز الانطباع الإیجابي، مما یعكس أهمیة الجوانب التقنیة والتصمیمیة 

لى ا البحث إضافة قیمة لفهم كیفیة تأثیر جودة المنتج عللمنتج في استراتیجیة المزیج التسویقي. یعتبر هذ

 .(9102سلوك المستهلك )السلیمان، 

 : تأثير السعر على ولاء العملاء2دراسة  •

( تأثیر استراتیجیات التسعیر على ولاء العملاء. حیث توصلت إلى أن 9190تناولت دراسة الزهراني )

التجاریة في أذهان العملاء. أظهرت النتائج أن العملاء  التسعیر المناسب یمكن أن یعزز من موقف العلامة

یفضلون الأسعار التي تتماشى مع ما یتوقعونه من جودة المنتج، وأن الفهم الدقیق لحساسیة أسعار العملاء 

یعد ضروری ا لتطویر استراتیجیات تسویقیة فعالة. وباستخدام نموذج تسعیر تنافسي، وجد الباحث أن 

نى استراتیجیات تسعیر مرنة تكون أكثر قدرة على الحفاظ على ولاء العملاء وجذب الشركات التي تتب

 .(9190عملاء جدد )الزهراني، 

 : دور الترويج في تعزيز الصورة الذهنية3دراسة  •

( في كیفیة تأثیر استراتیجیات الترویج على إدراك المستهلك للعلامة 9191تبحث دراسة الجابري )

لبیانات أن الحملات الإعلانیة المبتكرة والهادفة یمكن أن تسهم بفاعلیة في تحسین التجاریة. حیث أظهرت ا

الصورة الذهنیة للعلامات التجاریة. تمثل الرسائل التسویقیة الموجهة بشكل جید أحد العوامل الرئیسة في 

باشر ن تواصل مجذب انتباه العملاء وتحفیزهم على التفاعل. كما أن النتائج أظهرت أن الحملات التي تتضم

مع المستهلك من خلال وسائل التواصل الاجتماعي تساهم في تعزیز العلاقة بین العمیل والعلامة التجاریة، 

 .(9191مما یعزز الولاء الدائم )الجابري، 

 ء: تأثير المكان على إدراك العملا4راسة د •

رة الذهنیة للعلامة التجاریة. ( تأثیر المكان كعامل رئیسي في تكوین الصو9199تناقش دراسة البلوشي )

تشیر النتائج إلى أن توافر المنتج في المواقع المناسبة وإدارة تجربة الشراء تؤثر بشكل مباشر على قرارات 

حین یجدون العلامات التجاریة في الأماكن الملائمة  العملاء الشرائیة. كما بلغّت الدراسة أن العملاء

اتخاذ قرار الشراء. وهذا یعكس أهمیة استراتیجیات توزیع المنتجات  یشعرون بمزید من الثقة والراحة في

 .(9199كجزء لا یتجزأ من المزیج التسویقي المؤثر على العملاء )البلوشي، 
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 تعريفات المزيج التسويقي: 2.2.1
   *التعريف الأول* .1

ركات لتحقیق أهدافها، وتتألف من أربعة عناصر یُعرف المزیج التسویقي بأنه مجموعة من الأدوات التسویقیة التي تستخدمها الش   

ا بالغ الأهمیة لضمان نجاح الاستراتیجیات التسوی یة قرئیسیة: المنتج، السعر، الترویج، والمكان. یعتبر فهم التفاعل بین هذه العناصر أمر 
 .(9191)الأسواني، 

   *التعريف الثاني* .2

حدد كیفیة تقدیم الشركة لمنتجاتها أو خدماتها في السوق. یشمل ذلك كیفیة تحسین العناصر یُعرّف المزیج التسویقي بأنه الإطار الذي ی   
 .(9190الأربعة لضمان تحقیق الرضا لدى العملاء وتحقیق الأهداف التجاریة )علي، 

   *التعريف الثالث* .3

یجیات تقدیم المنتجات وتحدید الأسعار، والأنشطة (، یُعتبر المزیج التسویقي أداة تنظیمیة تدمج بین استرات9102وفق ا للسلامي )   

 .الترویجیة، ووسائل التوزیع، بهدف خلق قیمة للعملاء وتحقیق میزة تنافسیة

   *التعريف الرابع* .4

 یُعرّف المزیج التسویقي كذلك بأنه مجموعة من الأنشطة والقرارات التي تهدف إلى التأثیر على سلوك المستهلك من خلال عناصره   

 .(9199الأربعة، ویتطلب المرونة والتكیف وفق ا لتغیرات السوق )عابد، 

   *التعريف الخامس* .5

( أن المزیج التسویقي هو مجموعة من الاستراتیجیات التي تستخدمها الشركات لتعزیز وجودها في السوق، ویشمل 9191یرى العلي )   

 .اجات ورغبات العملاءتكییف المنتج والسعر والترویج والتوزیع لتلبیة احتی

   *التعريف السادس* .6

ا أساسی ا     یُشیر المزیج التسویقي إلى تنسیق العناصر الأربعة لتحقیق أداء تسویقي قوي. ویعتبر تبني استراتیجیات فعالة لكل عنصر جزء 
 .(9190من نجاح الأعمال التجاریة في فتح أسواق جدیدة وزیادة الحصة السوقیة )الحسیني، 

   *التعريف السابع* .7

ا على كیفیة إدراك العملاء للعلامة التجاریة، حیث یُعتبر تفاعل المنتج والسعر والترویج    ا مباشر  المكان و یُظهر المزیج التسویقي تأثیر 
 .(9199عاملا  محوری ا في تشكیل الصورة الذهنیة للعلامة التجاریة )الحسن، 

   *التعريف الثامن* .8

یج التسویقي استراتیجیة متكاملة تهدف إلى تعدیل وتحسین كیفیة استخدام الموارد لتحقیق أهداف التسویق. ویتضمن ذلك یعتبر المز   

 .(9102البحث عن التوازن بین احتیاجات العملاء وقیود السوق )الفتحي، 

   *التعريف التاسع* .9

اس الذي یعتمد علیه المسوقون لوضع استراتیجیات تسویقیة فعالة من ( بأنه الأس9191یُعرّف المزیج التسویقي في دراسة المحمودي )   

 .خلال دمج العناصر الأساسیة في تنسیق متكامل یخدم الأهداف العامة للمنظمة

   *التعريف العاشر* .10

ت العملاء من خلال (، فإن المزیج التسویقي هو مجموعة من الإستراتیجیات المصممة لتلبیة احتیاجا9190وفق ا لما ذكره الجابري )

 .التفاعل المستمر بین المنتج والسعر والترویج والمكان بما یحقق الفائدة لكل من الشركة والعملاء
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 ابعاد المزيج التسويقي: 2.2.2
 *المنتج* .1

یشمل ذلك  .یعتبر المنتج أحد العناصر الأساسیة في المزیج التسویقي، حیث یتضمن جمیع المیزات والفوائد والقیم التي یقدمها للعمیل

ا حیوی ا من تطویر المنتج )الأسواني،  التصمیم والجودة والخصائص والمواصفات. ویكون التأكد من تلبیة احتیاجات المستهلكین جزء 
9191). 

 *السعر* .2

وات الرئیسیة لأدالسعر هو القیمة المالیة التي یدفعها العمیل للحصول على المنتج. یؤثر السعر بشدة على سلوك المستهلك ویعتبر أحد ا
 .(9190لزیادة الطلب أو تقلیله. یتطلب تحدید السعر دراسة شاملة للأسواق المنافسة واحتیاجات المستهلكین )علي، 

 *الترويج* .3

یشیر الترویج إلى الأنشطة التسویقیة التي تهدف إلى تعزیز الوعي بالمنتجات والخدمات. یشمل ذلك الإعلانات، العلاقات العامة، 
ا أساسی ا لجذب الانتباه وتحفیز الشراء )السلامي، والت  .(9102سویق الرقمي. تعتبر استراتیجیات الترویج جزء 

 *المكان* .4

المكان یتضمن القنوات التي یتم من خلالها توزیع المنتجات للعملاء. یجب أن تكون هذه القنوات مریحة وسهلة الوصول لضمان وصول 
 .(9199هلكین المحتملین. یشمل ذلك التوزیع المباشر وغیر المباشر )عابد، المنتج إلى أكبر عدد من المست

 *الأفراد* .5

تشیر هذه البعد إلى الأشخاص الذین یتفاعلون مع المستهلكین، بما في ذلك موظفي المبیعات وخدمة العملاء. تلعب جودة التفاعل بین 

ا مهم ا في تعزیز الصورة الذهنیة ل  .(9190لعلامة التجاریة ورضا العملاء )الحسیني، الأفراد والعملاء دور 

 *العملية* .6

 ةتشیر العملیة إلى الأسالیب والعملیات التي یتم من خلالها تقدیم المنتجات والخدمات. تتضمن هذه البعد تحسین الكفاءة التشغیلیة وتجرب
 .(9199العمیل، حیث تؤثر على كیفیة إدراك المستهلك للعلامة التجاریة )الحسن، 

 *الدليل المادي* .7

یتعلق الدلیل المادي بالعناصر الملموسة التي تساهم في تشكیل تجربة العمیل، مثل التغلیف، التصمیم، ومساحة البیع. هذه العناصر تؤثر 
 .(9102على الانطباع الأول عن المنتج وتساهم في تعزیز المصداقیة )الفتحي، 

 *الجودة* .8

في المزیج التسویقي، حیث ترتبط بمدى قدرة المنتج على تلبیة توقعات العملاء. تعتمد استراتیجیات الجودة على  تعتبر الجودة بعد ا حیوی ا
 .(9191تحسین المنتج وتحقیق رضا العملاء المستدام )المحمودي، 

 *القيمة* .9

ر العمیل بأن ما یحصل علیه یتوافق مع السع تشیر القیمة إلى العلاقة بین ما یقدمه المنتج وما یدفعه المستهلك من ثمن. یجب أن یشعر
 .(9190المدفوع، مما یؤثر على اتخاذ قرار الشراء )الجابري، 

 *التنافسية* .10

ترتبط هذه البعد بقدرة المنتج على التنافس في السوق مقارنة بالمنتجات الأخرى. تتطلب منهجیات التسویق تقییم مستمر للسوق والتكیف 
 (.9191حقیق میزة تنافسیة )الأسواني، مع التغیرات لضمان ت
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 زيج التسويقي:نظريات الم 2.2.3
 

 *4Psنظرية *

من أولى النظریات في المزیج التسویقي، حیث تحدد أربعة عناصر رئیسیة: المنتج، السعر، الترویج، والمكان. تهدف  5Psتعُتبر نظریة 

 .(9191للعملاء )الأسواني، هذه النظریة إلى تحقیق توازن بین هذه العناصر لتحقیق أقصى قیمة 

 *(7Ps) نظرية المزيج التسويقي الموسع* .2

لیشمل ثلاثة عناصر إضافیة: الأشخاص، العملیة، والدلیل المادي. تهدف إلى تقدیم تجربة شاملة للعمیل  5Psتوسع هذه النظریة نموذج 

 .(9190تمثل قیمة أعلى )علي، 

 *نظرية السلوك المستھلكي* .3

ریة المزیج التسویقي بتوجهات سلوك المستهلك، حیث تشیر إلى أن فاعلیة عناصر المزیج تعتمد على كیفیة إدراك تربط هذه النظ
 .(9102المستهلك لها، مما یؤثر على قرارات الشراء )السلامي، 

 *نظرية التفاعل بين عناصر المزيج* .4

ویقي، حیث یمكن أن یؤثر تغییر عنصر واحد على باقي العناصر تركز هذه النظریة على أهمیة تفاعل العناصر المختلفة للمزیج التس
 .(9199ویشكل النتیجة النهائیة للجهود التسویقیة )عابد، 

 *نظرية القيمة المضافة* .5

تشیر هذه النظریة إلى أن كل عنصر في المزیج التسویقي یجب أن یضیف قیمة للعمیل. من خلال تحسین عناصر المزیج، یمكن تحسین 

 .(9190العمیل وزیادة الولاء )الحسیني،  تجربة

 *نظرية السوق المستھدف* .6

تؤكد هذه النظریة على أهمیة تحدید السوق المستهدف وتكییف المزیج التسویقي لیناسب احتیاجات هذه الفئة. تساعد هذه الاستراتیجیة في 

 .(9199تعزیز فعالیة الحملات التسویقیة )الحسن، 

 *ؤثرةنظرية العوامل الم* .7

 ،تركز هذه النظریة على دراسة العوامل الداخلیة والخارجیة التي تؤثر على فاعلیة المزیج التسویقي، مثل المنافسة، التوجهات الاقتصادیة
 .(9102والمواقف الثقافیة )الفتحي، 

 *نظرية التسويق الرقمي* .8

بر التسویق الرقمي. تركز على أسالیب جدیدة للإعلان والترویج ع تتناول هذه النظریة كیفیة دمج عناصر المزیج التسویقي باستراتیجیات
 .(9191الإنترنت، مما یزید من الوصول والتفاعل مع العملاء )المحمودي، 

 *نظرية الابتكار* .9

یم خدمات مبتكرة تقدتعتبر هذه النظریة الابتكار في المزیج التسویقي عاملا  رئیسی ا في المنافسة. تؤكد على أهمیة تطویر منتجات جدیدة و
 .(9190لجذب العملاء وزیادة المبیعات )الجابري، 

 *نظرية التصميم الشامل* .10

تركز هذه النظریة على أهمیة تصمیم المزیج التسویقي بطریقة شاملة تضمن توافق جمیع العناصر، مما یعزز القدرة التنافسیة ویؤدي إلى 
 .(9191تحسین تجربة العملاء )الأسواني، 
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 همية المزيج التسويقي:ا 2.2.4
 

لمزيج التسويقي يعد أحد الأدوات الأساسية التي يعتمد عليھا المسوقون لتحقيق أهدافھم وزيادة مبيعاتھم. إليك بعض ا

 :جوانب أهميته

 *تلبية احتياجات العملاء* .1

م، مما یؤدي إلى زیادة رضاهم وولائهم یساعد المزیج التسویقي في تحدید وتلبیة احتیاجات العملاء من خلال فهم رغباتهم وتوقعاته
 .(9190)علي، 

 *تحقيق التنافسية* .2

یمكن الشركات من التنافس بفعالیة في الأسواق من خلال تحسین عناصر المزیج التسویقي مثل السعر والمنتج، مما یجعلها أكثر جاذبیة 
 .(9102للمستهلكین )السلامي، 

 *زيادة الوعي بالعلامة التجارية* .3

ا حیوی ا من المزیج التسویقي، حیث یسهم في تحسین التعرف على العلامة التجاریة وزیادة الوعي بها بین المستهلكین یع تبر الترویج جزء 
 .(9190)الحسیني، 

 *تحديد الأسعار المناسبة* .4

رص البیع السوق، مما یزید من فیساعد المزیج التسویقي الشركات في وضع استراتیجیات تسعیر مناسبة تعكس قیمة المنتج وسعره في 
 .(9199)عابد، 

 *تحسين عملية التوزيع* .5

یمكن المزیج التسویقي المؤسسات من تحدید أفضل القنوات لتوزیع منتجاتها، مما یسهل وصولها إلى العملاء المستهدفین )الفتحي، 

9102). 

 *تعزيز الصورة الذهنية* .6

 .(9190صورة الذهنیة للعلامة التجاریة، مما یزید من ثقة العملاء بها وولائهم لها )الجابري، یسهم المزیج التسویقي في بناء وتعزیز ال

 *استجابة سريعة للتغيرات السوقية* .7

یمكّن المزیج التسویقي الشركات من التكیف مع التغیرات والتوجهات في السوق بسرعة، مما یعزز قدرتها على مواجهة التحدیات 

 .(9199)الحسن، 

 *تحقيق الأهداف التسويقية* .8

 .(9191یساعد على تحقیق الأهداف التسویقیة المحددة من خلال استراتیجیات متكاملة تعزز من فعالیة الحملات التسویقیة )الأسواني، 

 

--- 
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 تطور المزيج التسويقي: 2.2.5
 

 

 

رة جيا. إليك نظمر المزيج التسويقي على مراحل مختلفة من التطور استجابة لتغيرات السوق والتكنولو

 :على تطور المزيج التسويقي

 

في البدایة، كان المزیج التسویقي یتكون من أربعة عناصر رئیسیة: المنتج، السعر، المكان، والترویج. كان 

 .(9190هذا النموذج یركز على جوانب البیع والترویج التقلیدیة )البساط، 

اصر جدیدة إلى المزیج التسویقي، مما أدى إلى ظهور مع تزاید تعقید الأسواق، بدأ الباحثون في إضافة عن

 .(9102، التي تضم عناصر مثل الأشخاص، العملیات، والأدلة المادیة )العصار، 5Csأو  8Psنماذج مثل 

ا  مع ظهور الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي، أصبح التركیز على المزیج التسویقي الرقمي أمر 

 .(9191تغییرات في كیفیة تقدیم المنتجات واستهداف الجمهور )اللیثي،  أساسی ا. هذا التحول أدى إلى

زاد الاهتمام بتخصیص المنتجات بما یتناسب مع احتیاجات ورغبات المستهلكین الفردیین، مما أدى إلى 

 .(9190تطویر استراتیجیات تسویقیة أكثر دقة )علي، 

ركة مع العملاء، حیث أصبحت العلامات التجاریة تحول التركیز من الترویج الأحادي إلى التفاعل والمشا

 .(9199تسعى لخلق حوار مستمر مع المستهلكین عبر منصات متعددة )الفیصل، 

تزاید الوعي بأهمیة الاستدامة أدى إلى إدراج جوانب المسؤولیة الاجتماعیة في استراتیجیات المزیج 

 .(9192ي، التسویقي، مما یؤثر على قرارات الشراء للعملاء )السباع

ا لا یتجزأ من تصمیم استراتیجیات المزیج التسویقي، مما یساعد  أصبح استخدام البیانات والتحلیل جزء 

 .(9191الشركات على فهم أفضل لعملائها واتخاذ قرارات مدروسة )المحمودي، 

زیجها متتطلب بیئة الأعمال الحالیة استجابة سریعة لتغیرات السوق، مما یفرض على الشركات تعدیل 

 (.9190التسویقي بشكل دوري )السعودي، 

المزیج التسویقي، المفهوم الذي یشیر إلى مجموعة من العوامل التي تؤثر على قرار الشراء، شهد تطورات 

ملحوظة عبر السنوات. في البدایة، تم التركیز على أربعة عناصر رئیسیة: المنتج، السعر، المكان، 

 (. وقد شكل هذا النموذج أساسیات التسویق التقلیدي.Kotler & Keller, 2016والترویج )

مع دخول التكنولوجیا الحدیثة، وخاصة الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي، بدأت الشركات في تعدیل 

استراتیجیاتها التسویقیة. وأصبح التركیز على تجربة العمیل والتفاعل المباشر عنصرا  أساسیا  في عملیة 

 (. هذا التوجه أدى إلى ظهور نماذج جدیدة مثل "المزیج التسویقي الرقمي".Chaffey, 2018التسویق )
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 الصورة الذهنية للعميل: 2.3
 

تتجلى أهمیة الصورة الذهنیة للعمیل في كونه أحد العوامل الرئیسیة التي تحدد نجاح المؤسسات التجاریة في 

، وكیفیة كیفیة إدراك العمیل للعلامة التجاریة بیئات العمل التنافسیة. تعتبر الصورة الذهنیة سبیلا  لتفسیر

ة من العلامات (، تم تحلیل مجموع9190تفاعلها مع توقعاتهم واحتیاجاتهم. في دراسة أجراها "العلي" )

التجاریة المشهورة في السوق العربي، حیث استطلع الباحث انطباعات العملاء حول جودة المنتجات 

صورة إیجابیة عبر  والخدمات المعروضة. وأظهرت النتائج أن العلامات التجاریة التي تمكنت من خلق

 من الرضا والولاء.  مع العملاء، والتسویق المستهدف، قد حققت معدلات أعلى التفاعل الجید

أفادت الدراسة أن الصورة الذهنیة تتأثر بالعدید من العوامل مثل الإعلان، وتوصیات الأصدقاء، وتجارب 

الشراء السابقة، مما یجعل من الضروري على الشركات الاستثمار في تحسین هذه الجوانب. وقد أكدت 

یر بناء  على تجارب العملاء المتكررة، مما یتطلب الدراسة أیض ا أن الصورة الذهنیة لا تظل ثابتة، بل تتغ

من الشركات استراتیجیات دینامیكیة لضمان بقائها إیجابیة. بالتالي، فإن فهم الصورة الذهنیة وكیفیة تشكیلها 
ا في تحقیق میزة تنافسیة في السوق ا حاسم   .یلعب دور 

ا أساسی ا من استراتیجیات ا ا محوری ا الصورة الذهنیة للعمیل تشكل جزء  لتسویق المعاصر، حیث تلعب دور 

في بناء العلاقات بین العلامات التجاریة والعملاء. تشیر الأبحاث إلى أن الصورة الذهنیة ترتبط ارتباط ا 

وثیق ا بتجارب العملاء وتفاعلاتهم المختلفة، الأمر الذي یؤثر على قرارات الشراء وولاء العملاء. في دراسة 

 ـ"الحماد (، تم فحص تأثیر الحملات التسویقیة على تشكیل الصورة الذهنیة للعلامة 9191ي" )حدیثة لـ

التجاریة، حیث توصلت النتائج إلى أن الحملات الإعلانیة المدروسة لا تعزز فقط الإدراك الإیجابي للعلامة 
 التجاریة، بل تسهم أیض ا في تعدیل التجربة الكلیة للعمیل بشكل إیجابي.

عمیل، بما في ذلك استبیانات ومعاییر تقییم الأداء. أظهرت  411راسة إلى تحلیل بیانات من استندت هذه الد

النتائج أن العملاء الذین تعرضوا لحملات تسویقیة فعالة أبدوا انطباعات إیجابیة عن العلامة التجاریة، مما 

ا تأثیر ممتد لیس فقط على أدى إلى زیادة في معدل الشراء. كما تشیر الدراسة إلى أن الصورة الذهنیة له

سلوك الشراء الحالي، ولكن أیض ا على سلوكیات مستقبلة مثل التوصیة بالعلامة التجاریة لأصدقائهم 

وعائلاتهم. وبالتالي، فإن الفهم العمیق للكیفیة التي تبُنى بها الصورة الذهنیة یمكن أن یساعد الشركات في 
 .تحسین استراتیجیاتها التسویقیة بشكل فعال

تعتبر الصورة الذهنیة للعمیل من العوامل الأساسیة التي تؤثر في سلوكیات الشراء واتخاذ القرار. تسعى 

 ـ"العلي"  الشركات إلى فهم كیفیة تشكیل هذه الصورة لتلبیة توقعات العملاء وتحقیق رضاهم. في دراسة ل

 ریة وكیف تسهم في ولاء العملاء.( تم تحلیل العوامل المؤثرة في الصورة الذهنیة للعلامة التجا9190)

ا عن الانطباعات والأفكار التي تتكون لدى الأفراد حول علامة تجاریة  تعتبر الصورة الذهنیة للعمیل تعبیر 

(، تم استكشاف العلاقة بین الصورة الذهنیة والسلوك الشرائي 9191معینة. في دراسة أعدها "الحمادي" )

 جابیة تعزز من رغبة العملاء في شراء المنتجات.للعملاء، مما أظهر أن الصورة الإی
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تسهم الصورة الذهنیة في تشكیل الهویة التجاریة وتعزیز ولاء العملاء. وفي دراسة قام بها "مصطفى" 

(، تناولت تأثیر الأسالیب الإعلانیة على الصورة الذهنیة وعلاقتها بالتفضیلات الشرائیة. وقد وجدت 9102)

 علانیة المدروسة تنجح في تكوین صورة ذهنیة إیجابیة.الدراسة أن الحملات الإ

تعتبر الصورة الذهنیة للعمیل إحدى الركائز الأساسیة لفهم سلوك المستهلك وعلاقته بالعلامة التجاریة. 

یتحدد تكوین هذه الصورة بناء  على تجارب العمیل مع المنتج أو الخدمة، والتواصل الذي ینشأ بین العمیل 

(، تم استكشاف كیفیة تأثیر 9192جاریة عبر قنوات متنوعة. في دراسة أجراها "السلیماني" )والعلامة الت

جودة الخدمة على الصورة الذهنیة في قطاع المطاعم. استخدم الباحث منهجیة كمیة تضمنت استبیانات تم 

الإیجابیة لدى عمیل، حیث أظهرت النتائج أن الجودة العالیة للخدمة تعزز من الصورة  511توزیعها على 

العملاء مما ینعكس بشكل مباشر على ولائهم وتكرار زیارتهم. بالتالي، توضح هذه الدراسة أهمیة الاستثمار 
 في تحسین خدمات العملاء لتعزیز الصورة الذهنیة.

تعد الصورة الذهنیة للعمیل عملیة معقدة تتأثر بعدة عوامل تتراوح بین تجاربهم الشخصیة مع العلامات 

(، تناولت 9199اریة والمعلومات المستمدة من وسائل الإعلام والتسویق. ووفق ا لدراسة "المصري" )التج

البحث في العلاقة بین الصورة الذهنیة والتفضیلات الشرائیة لمنتجات التكنولوجیا. استخدمت الدراسة 

ذهنیة الإیجابیة تسهم مستهلك، وأظهرت النتائج أن الصورة ال 411أسلوب البحث الكمي، حیث شمل العینة 

في تعزیز التفضیلات الشرائیة وتزید من قیمة المنتج في نظر العمیل. كما بیّنت الدراسة أن الشركات التي 
 تبني صورة ذهنیة قویة تستفید من میزة تنافسیة كبیرة في السوق.

ا في تسویق المنتجات والخدمات وتشكیل انطباعات ال ا حاسم  عده عملاء. في بحث ألصورة الذهنیة تلعب دور 

(، تم تحلیل دور الإعلام الاجتماعي في تشكیل الصورة الذهنیة للعلامات التجاریة. 9190"التركي" )

اعتمدت الدراسة على تحلیل محتوى منصات التواصل الاجتماعي واستطلاعات الرأي، حیث وجدت أن 

نیة وتعزیز العلاقات مع العملاء. التفاعلات الإیجابیة عبر هذه المنصات تسهم في تحسین الصورة الذه

أكدت الدراسة أیض ا على ضرورة اهتمام الشركات بالتفاعل الفعال عبر وسائل التواصل الاجتماعي كي 
 تبقى قریبة من عملائها وتلبي احتیاجاتهم بشكل أفضل.

 تعريفات الصورة الذهنية للعميل 2.3.1

 1تعريف  •

تتشكل في ذهن العمیل بناء  على تجاربه السابقة مع تشیر الصورة الذهنیة للعمیل إلى التصورات التي 

 .(9199العلامة التجاریة، والتي تؤثر على سلوك الشراء وولاء العلامة التجاریة. )الشریف، 

 2تعريف  •

تعُرّف الصورة الذهنیة للعمیل بأنها الانطباع العام الذي یكونه العمیل عن العلامة التجاریة، والذي یتشكل 

 (.9190ق المباشر والتجارب الشخصیة ومراجعات العملاء. )الحمادي، من خلال التسوی

 3تعريف  •

تعُتبر الصورة الذهنیة للعمیل مجموع المفاهیم والمشاعر التي یحملها العمیل حول العلامة التجاریة، والتي 

 (.9191تحدد مدى تقبله لها وتأثیرها على خیاراته الشرائیة. )العلي، 
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 4تعريف  •

لذهنیة للعمیل تجربته الشاملة ومشاعره تجاه العلامة التجاریة، مما یؤثر على مدى ولائه تعكس الصورة ا

 (.9199ورغبته في التوصیة بها للآخرین. )مصطفى، 

 5تعريف  •

تتمثل الصورة الذهنیة للعمیل في الانطباعات المتراكمة التي ینشئها العمیل عن علامة تجاریة معینة، والتي 

 (9190لامیة والاجتماعیة والبیئیة المحیطة. )المصري، تتأثر بالعوامل الإع

 6تعريف  •

تعُرف الصورة الذهنیة للعمیل بأنها التصورات الذاتیة التي تكون لدى العملاء حول المنتج أو الخدمة، والتي 

 (.9192تؤثر بشكل كبیر في سلوكهم الشرائي. )السلیماني، 

 7تعريف  •

رة على استیعاب وإدراك العلامة التجاریة، مما یسهم في تحدید مدى تشیر الصورة الذهنیة للعمیل إلى القد

 (9191قبولها أو رفضها من قبل المستهلك. )التركي، 

 8تعريف  •

تحُدد الصورة الذهنیة للعمیل التصورات والأفكار التي تشُكل في عقل العمیل، والتي تؤثر على استجابته 

 (.9199دي، للمنتجات والخدمات المتاحة في السوق. )الرشی

 9تعريف  •

الصورة الذهنیة للعمیل هي عبارة عن مجموعة من الأحاسیس والتجارب التي یختبرها العمیل مع العلامة 

 (.9190التجاریة، والتي تؤثر على تصرفاته الآنیة والمستقبلیة. )الجوهر، 

 10تعريف  •

 كس مدى استجابة العمیل للتسویقتشكل الصورة الذهنیة للعمیل ارتباط ا عاطفی ا بالعلامة التجاریة، وتع

 (.9199والابتكارات التي تقدمها العلامة. )الزیدي، 

 ابعاد الصورة الذهنية: 2.3.2

 : الجودة1بعد  •

تشیر جودة المنتج أو الخدمة إلى مدى تقبل العملاء للخصائص والأداء العام للمنتج، مما یؤثر على الصورة 

 (9190الذهنیة للعلامة التجاریة. )سعد، 

 : الانطباع العاطفي2 بعد . •

یجسد الانطباع العاطفي المشاعر والتجارب الشخصیة التي یرتبط بها العمیل مع العلامة التجاریة، مما یؤثر 

 (.9191على ولاء العمیل. )الكیلاني، 
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 : الثقة3بعد  •

ا في تك ا كبیر  ن الصورة ویتشیر الثقة إلى مدى إیمان العمیل بموثوقیة العلامة التجاریة، والتي تلعب دور 

 (9199الذهنیة الإیجابیة. )الأحمد، 

 : التوافر4بعد  •

یعكس التوافر سهولة الوصول إلى المنتجات أو الخدمات، مما یؤثر على كیفیة إدراك العمیل للعلامة 

 (.9190التجاریة. )بدر، 

 : الابتكار5بعد  •

ة التجاریة، مما یعزز من صورتها یمثل الابتكار التطورات الجدیدة والمزایا الفریدة التي تقدمها العلام

 (.9192الذهنیة في عقول العملاء. )علي، 

 : الترويج6بعد  •

یشیر الترویج إلى الاستراتیجیات الإعلانیة والتسویقیة التي تستخدمها العلامة التجاریة لترسیخ صورتها 

 (.9191الذهنیة لدى العملاء. )جاسم، 

 : تجارب العملاء7بعد  •

مع المنتج أو الخدمة بشكل مباشر على الصورة الذهنیة، حیث تخلق انطباعات تستمر تؤثر تجارب العملاء 

 (.9190لفترة طویلة. )السعدون، 

 : السمعة8بعد  •

تمثل السمعة الرأي العام عن العلامة التجاریة، والتي تتأثر بالتجارب والآراء المتداولة بین العملاء. 

 (.9199)المكتوم، 

 ي: التفاعل الاجتماع9بعد  •

یشیر التفاعل الاجتماعي إلى كیف تتفاعل العلامة التجاریة مع مجتمعها، مما یؤثر على انطباعات العملاء 

 (.9190عنها. )الفضل، 

 : القيم والمبادئ10بعد  •

تشیر القیم والمبادئ إلى التوجه الأخلاقي والاجتماعي للعلامة التجاریة، مما یؤثر على تكوین الصورة 

 (.9192لدى العملاء. )جوهر،  الذهنیة والمصداقیة

 نظريات الصورة الذهنية للعميل: 2.3.3

 نظرية الإدراك -1

تشیر إلى كیفیة معالجة العملاء للمعلومات وتشكیل انطباعاتهم عن العلامات التجاریة بناء  على تجاربهم 
 السابقة والمعلومات المتاحة.
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 نظرية التوقعات . -2

الشراء على تجربتهم النهائیة ومدى رضاءهم عن المنتج أو  تركز على كیفیة تأثیر توقعات العملاء قبل
 الخدمة.

 نظرية الھوية -3

تتناول كیفیة ارتباط صورة العلامة التجاریة بهویة العملاء، حیث یختار العملاء العلامات التجاریة التي 
 تعكس قیمهم وهویتهم.

 نظرية التميز -4

ین وكیف تؤثر هذه المیزة على تكوین الصورة الذهنیة تشیر إلى أهمیة تمیز العلامة التجاریة عن المنافس
 لدى العمیل.

 نظرية التعلم الاجتماعي -5

تسلط الضوء على كیفیة تعلم العملاء من تجارب الآخرین والمشاركة الاجتماعیة، مما یؤثر على تصورهم 
 للعلامات التجاریة.

 نظرية المصداقية -6

 تؤثر على ثقة العملاء وصورتهم الذهنیة. تركز على أهمیة مصداقیة العلامة التجاریة وكیف

 نظرية جماعات المرجع -7

تشیر إلى تأثیر المجموعات الاجتماعیة على كیف یطور العملاء صورهم الذهنیة عن العلامات التجاریة، 
 من خلال التعرض للعادات والتفضیلات.

 نظرية العلامة التجارية الشخصية -8

لتجاریة بناء  على انطباعات الفردیة والشخصیة، وكیف ینعكس تناقش كیف یمكن أن تتشكل صورة العلامة ا
 ذلك على تجارب العملاء.

 نظرية التجريب -9

 تشیر إلى أهمیة التجارب المباشرة مع المنتج أو الخدمة وكیف تؤثر على الصورة الذهنیة للعمیل.

 نظرية المسار الثنائي -10

لذهنیة من خلال مسارین: المعالجة المستندة تتعامل مع كیفیة تأثیر الإعلانات والتسویق على الصورة ا
 للرسالة والمعالجة العاطفیة.
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 أهمية الصورة الذهنية للعميل: 2.3.4

   *تعزيز الولاء* -1

تساعد الصورة الذهنیة الإیجابیة في تعزیز ولاء العملاء، مما یزید من احتمالیة عودتهم لشراء المنتجات    

 .أو الخدمات

   *تأثير على قرارات الشراء*  -2

تؤثر الصورة الذهنیة بشكل مباشر على قرارات الشراء، حیث یسعى العملاء إلى اختیار العلامات    

 التجاریة التي تتناسب مع انطباعاتهم.

   *زيادة القيمة المدركة* -3

تؤدي الصورة الذهنیة الجیدة إلى زیادة القیمة المدركة للمنتجات، مما یمكن الشركات من تحدید أسعار    
 أعلى.

   *تحسين العلاقات العامة* -4

 تعزز الصورة الذهنیة القویة من العلاقات العامة، مما یمكن الشركات من إدارة الأزمات بشكل أفضل.   

   *تسھيل جذب العملاء الجدد*  -5

تساهم الصورة الذهنیة الإیجابیة في جذب عملاء جدد، حیث یمیل العملاء المحتملون إلى اختیار علامات    
 ت سمعة جیدة.تجاریة ذا

   *تعزيز التنافسية في السوق* -6

تساهم الصورة الذهنیة الإیجابیة في تعزیز القدرة التنافسیة للعلامة التجاریة، مما یساعدها على التمیز    
 عن المنافسین.

 

 

 تطور الصورة الذهنية: 2.3.5

 

على سبیل  ة والاجتماعیة.تشیر الدراسات إلى أن الصورة الذهنیة للعمیل تتأثر بشكل أساسي بالعوامل النفسی

المثال، العلامات التجاریة التي تنجح في تكوین علاقة إیجابیة مع المستهلكین تمیل إلى تعزیز صورة ذهنیة 

(، تعُتبر التجارب الشخصیة مع المنتج من أهم العوامل التي تلعب 9191جیدة. وفق ا لبحث أجراه "سمیث" )

ا في تشكیل التصورات الذهنیة  .(Smith, 2020) دور 

تسهم وسائل الإعلام ووسائل التواصل الاجتماعي بشكل كبیر في تشكیل الصورة الذهنیة. في العصر 

الرقمي الحدیث، یمكن لمراجعات العملاء ونشر التجارب أن تؤثر بسرعة على كیفیة إدراك الآخرین 
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ي على وسائل التواصل ( أن التفاعل الإیجاب9190للعلامة. أظهرت دراسة أجراها "جونز" و"تایلور" )

 .(Jones & Taylor, 2021) یمكن أن یعزز الصورة الذهنیة للعلامة التجاریة بشكل كبیر

مع تطور السوق، تتغیر استراتیجیات الشركات في التعامل مع الصورة الذهنیة. تركز بعض الشركات الیوم 

ر یاجاتهم بشكل أفضل. حسب تقریعلى بناء تجارب مخصصة للعمیل، مع استخدام بیانات العملاء لفهم احت

(، الشركات التي تستخدم التحلیلات في استراتیجیاتها التسویقیة تحقق نتائج أفضل في تحسین 9199"وود" )

 .(Wood, 2022) الصورة الذهنیة

( إلى أن 9192للحفاظ على صورة ذهنیة إیجابیة، تحتاج الشركات إلى الابتكار المستمر. یشیر "فیلد" )

لیس مضمن ا فقط في المنتجات، بل یجب أن یشمل أیض ا كیفیة التواصل مع العملاء وإدراك الابتكار 

یساعد ذلك العلامة التجاریة على التمیز في سوق مزدحم ویسهم في تكوین  .(Field, 2023) احتیاجاتهم

 .صورة ذهنیة قویة

 ناء  على تجاربهم ومشاعرهم تجاهتعُتبر الصورة الذهنیة للعمیل تصورا  معقدا  یتشكل في عقول العملاء ب

العلامات التجاریة. تمثل هذه الصورة مجموعة من الانطباعات والآراء التي تؤثر على سلوك العمیل في 

 (.Aaker, 1996السوق )

تتأثر الصورة الذهنیة للعمیل بعدة عوامل رئیسیة. تشمل هذه العوامل التجارب السابقة مع المنتج أو الخدمة، 

الإعلانات، وآراء الأقران والأصدقاء. یعتبر التواصل الفعاّل مع العملاء أحد العناصر الأساسیة والدعایة و

 (.Keller, 2013التي تسهم في تشكیل هذه الصورة )

أصبح لوسائل التواصل الاجتماعي تأثیر متزاید على كیفیة إدراك العملاء للعلامات التجاریة. تتیح هذه 

اربهم بشكل واسع، مما یؤدي إلى تشكیل صورة ذهنیة یمكن أن تكون إیجابیة المنصات للعملاء مشاركة تج

 (.Mangold & Faulds, 2009أو سلبیة بناء  على المحتوى المتداول )

تمثل التجارب الشخصیة مع المنتجات والخدمات نقطة محوریة في تشكیل الصورة الذهنیة. أظهرت 

ازة یمیلون إلى تكوین صورة إیجابیة تدعم ولاءهم للعلامة الدراسات أن العملاء الذین یتلقون خدمة ممت

 (.Berry, 2000التجاریة )

تسعى العلامات التجاریة إلى تعزیز صورتها الذهنیة عبر الابتكار وتقدیم قیمة مضافة للعملاء. تتضمن 

تحدث  لاتالاستراتیجیات الناجحة استخدام التعلیقات العملاء بشكل بناء والاستجابة السریعة لأي مشك

(Kotler & Keller, 2016.) 

تشهد أسواق الیوم تغیرات سریعة في توجهات العملاء واهتماماتهم. یمكن أن یؤثر هذا على الصورة 

الذهنیة، مما یتطلب من العلامات التجاریة تكیف استراتیجیاتها بشكل مستمر للاستجابة لهذه التغیرات 

(Fombrun & Shanley, 1990.) 
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 ين المزيج التسويقي والصورة الذهنية للعميل:العلاقة ب 2.4
 

تعتبر الصورة الذهنیة للعمیل أحد العوامل الأساسیة التي تؤثر على اتخاذ القرار الشرائي. تشیر الأبحاث 

إلى أن المزیج التسویقي، بما في ذلك المنتج والسعر والترویج والمكان، یمكن أن یؤثر بشكل كبیر على هذه 

(، "تتداخل عناصر المزیج التسویقي بصورة عمیقة مع المفاهیم الذهنیة التي 9191علي )الصورة. وفق ا لل

 یبنیها العملاء حول العلامة التجاریة."

تعد الصورة الذهنیة للعمیل نتیجة لتجاربهم وآرائهم حول العلامة التجاریة، ویعتقد الكثیر من الباحثین أن 

ا محوری ا في ت ( أن "فهم العلاقة بین 9102كوین هذه الصورة. كما یؤكد السعید )المزیج التسویقي یلعب دور 

 المزیج التسویقي والصورة الذهنیة یمكن أن یساعد الشركات في تحسین استراتیجیاتها التسویقیة."

تتعامل العدید من الدراسات مع العلاقة بین المزیج التسویقي والصورة الذهنیة، حیث أوضح الشمري 

اتیجیات التسویقیة المدروسة بعنایة تعزز من بناء صورة إیجابیة لدى العملاء، مما ( أن "الاستر9190)

 یسهم في ولائهم." وهذا یتطلب من الشركات فهم الروابط المعقدة بین هذه العناصر.

تعتبر الصورة الذهنیة للعمیل إحدى العوامل الرئیسیة التي تؤثر في قرارات الشراء والسلوك الاستهلاكي. 

ا أظهرت  الدراسات أن المزیج التسویقي، والذي یتألف من المنتج، السعر، المكان، والترویج، یلعب دور 

ا في تشكیل هذه الصورة. وفق ا لدراسة أجراها البكري ) (، "یمكن أن یؤدي تحسین استراتیجیة 9191حاسم 

 یة."واختیار العلامة التجارالمزیج التسویقي إلى تعزیز الصورة الذهنیة للعمیل، مما یسهم في زیادة الولاء 

تنبع أهمیة فهم العلاقة بین المزیج التسویقي والصورة الذهنیة للعمیل من تأثیره المباشر على نجاح الأعمال 

( أن "التسویق الفعال یساهم في تحسین الانطباعات الذهنیة 9102التجاریة. أظهرت دراسة قام بها الجبالي )

 المبیعات والأرباح." للعمیل، مما ینعكس إیجابیا  على

تأثیر المزیج التسویقي على الصورة الذهنیة للعمیل لیس مجرد قضیة أكادیمیة بل یشكل محورا رئیسیا في 

(، "یمثل المزیج التسویقي الأداة الأساسیة التي 9190استراتیجیات التسویق الحدیثة. وفق ا لدراسة الشمري )

 دراكیة لدى العملاء."یمكن استخدامها لتشكیل وتغییر التصورات الإ

یعتبر المزیج التسویقي أداة حیویة تؤثر في تكوین الصورة الذهنیة للعمیل. حیث تشیر الدراسات إلى أن 

فعالیة المزیج التسویقي، الذي یتكون من العناصر الأربعة الشهیرة )المنتج، السعر، الترویج، والمكان(، 

ا مركزی ا في تشكیل الانطباعات الت ي یتبناها العملاء تجاه العلامات التجاریة. وقد وجدت دراسة تلعب دور 

 (.9191أن تحسین استراتیجیات المزیج التسویقي یعزز الثقة والولاء لدى العملاء )العنزي، 

ا للمزیج التسویقي على الصورة الذهنیة. وقد أظهرت دراسة حدیثة أن  ا واضح  تظهر الأبحاث تأثیر 

تها التجاریة من خلال استراتیجیات تسویقیة متكاملة تترك انطباع ا إیجابی ا الشركات التي تعكس قیم علام

لدى العملاء. وذكرت الدراسة أن الفجوة بین توقعات العملاء والواقع تؤثر سلب ا على الصورة الذهنیة 

 (.9102)الحمیدي، 
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ة ات التجاریة. في دراسإن فهم العلاقة بین المزیج التسویقي والصورة الذهنیة یمثل أهمیة قصوى للعلام

تناولت هذا الموضوع، تبین أن الشركات التي استثمرت في عناصر المزیج التسویقي بشكل متوازن نجحت 

 (.9190في تحسین التصورات العامة تجاهها، مما أسهم في تعزیز الولاء وتحسین المبیعات )الخطیب، 

حاسما  في تشكیل الصورة الذهنیة للعمیل.  أظهرت العدید من الدراسات أن المزیج التسویقي یلعب دورا  

( أن العناصر المختلفة للمزیج التسویقي، مثل المنتج والسعر والترویج 9191حیث أكدت دراسة )حسني، 

  .ومكان التوزیع، تسهم بشكل مباشر في كیفیة إدراك العملاء للعلامة التجاریة

 ناء صورة ذهنیة قویة لدى المستهلكین.": "یمثل المزیج التسویقي الأدوات اللازمة لبالاقتباس

تعتبر الصورة الذهنیة جزءا  أساسیا  من استراتیجیة التسویق، حیث ترتبط ارتباطا  وثیقا  بعوامل المزیج 

(، یؤثر توازن المزیج التسویقي على كیفیة تفاعل العملاء مع العلامة 9190التسویقي. وفقا  لدراسة )العلي، 

 .الولاء والثقة التجاریة، مما یزید من

: "یجب أن یكون المزیج التسویقي متوازنا  لضمان تحقیق تأثیر إیجابي على الصورة الذهنیة الاقتباس

 للعمیل."

تشیر الأبحاث إلى أن التغییرات في عناصر المزیج التسویقي قد تؤدي إلى تغییرات ملموسة في الصورة 

( أن الاستراتیجیات 9102قد أوضحت دراسة )الشریف، الذهنیة التي تشكلها الشركات في أذهان العملاء. و

 .الترویجیة الفعالة تساهم في تحسین انطباعات العملاء حول العلامة التجاریة

 : "المزیج التسویقي لیس مجرد أدوات، بل هو استراتیجیة كاملة لبناء صورة ذهنیة ممیزة."الاقتباس
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 الخاتمة: 2.5
 

والاستراتیجیات التسویقیة المتنوعة، أصبح المزیج التسویقي أداة حیویة لتشكیل في عصر المنافسة الشدیدة 

الصورة الذهنیة للعمیل. یتكون المزیج التسویقي من أربعة عناصر رئیسیة: المنتج، والسعر، والمكان، 

ا في كیفیة إدراك العملاء للعلامة التجاریة ا مهم    .والترویج، وكل منها یلعب دور 

( أن جودة المنتج تمثل نقطة البدایة في تشكیل الصورة الذهنیة، حیث یرتبط 9190العطیة )أكد الباحث 

تصور العمیل للعلامة التجاریة مباشرة بجودة المنتجات والخدمات المقدمة. فعندما یشعر العملاء بالرضا 

هنا، یتضح أن عن الجودة، فإن ذلك یعزز من ولائهم وتفضیلهم للعلامة التجاریة على المنافسین. من 

 .التركیز على الجودة هو أمر أساسي لفهم احتیاجات المستهلكین وخلق انطباع إیجابي حول العلامة

( إلى أن التسعیر یؤثر بصورة كبیرة على الصورة 9191أما بالنسبة للأسعار، فقد أشار الباحث الزین )

للمنتج. لذا، ینبغي أن یتماشى  perceived الذهنیة. فالسعر لیس مجرد قیمة مالیة، بل یعكس أیض ا القیمة

السعر مع توقعات العملاء، حیث یمكن أن یؤدي تسعیر المنتجات بشكل غیر مناسب إلى تشویه الصورة 

 .الذهنیة للعلامة التجاریة

فیما یتعلق بالمكان، أو التوزیع، یعتبر العنصر الثالث في المزیج التسویقي. كما أوضحت دراسة الشامي 

ن تواجد العلامة التجاریة في المواقع المناسبة یعزز من انطباع العملاء ویزید من إمكانیة (، فإ9102)

الوصول إلیها. إن توفر المنتج في الأماكن الصحیحة یسهم في خلق تجربة إیجابیة تتماشى مع توقعات 

 .العملاء

ا في تشكیل الصورة الذهنیة. وفق ا لدراس ا بارز  ا، یلعب الترویج دور  (، فإن الحملات 9199ة الباز )وأخیر 

الإعلانیة الفعالة والمحتوى التسویقي الجذاب یساعدان على تعزیز الفهم العاطفي للعلامة التجاریة، مما یقود 

إلى إنشاء اتصال أقوى بین العمیل والعلامة. كما أن استخدام وسائل التواصل الاجتماعي كأداة ترویجیة 

مباشرة مع جمهورها، مما یعزز من التأثیر الإیجابي على الصورة یتیح للعلامات التجاریة التواصل 

 الذهنیة.

في ضوء ما تم استعراضه، یتضح أن المزیج التسویقي یعد عنصرا  أساسیا  في تشكیل الصورة الذهنیة 

 للعمیل عن العلامة التجاریة. یتكون هذا المزیج من عناصر متعددة تشمل المنتج، السعر، الترویج، والمكان،

وكل عنصر له تأثیره الخاص والمشترك في كیفیة إدراك العملاء للعلامة التجاریة. كما أشار عبد الله 

( إلى أن "استراتیجیة المزیج التسویقي تحدد كیفیة تفاعل العلامة التجاریة مع توقعات العملاء 9191)

 .واحتیاجاتهم"، مما یبرز أهمیة هذا المزیج في خلق ارتباط قوي مع العملاء

علاوة على ذلك، تبرز الأبحاث أهمیة الترویج في تعزیز الصورة الذهنیة. فالترویج الفعال لا یقتصر فقط 

على الإعلان، بل یتناول أیضا  العلاقات العامة والتسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعي. وفقا  للغزالي 

یة لدى العملاء، مما یؤدي إلى تعزیز (، "تعتبر الأنشطة الترویجیة وسیلة فعالة لبناء صورة إیجاب9190)

ولائهم للعلامة التجاریة". هذا یعكس العلاقة التبادلیة بین أنشطة الترویج وكیفیة تصور العملاء للعلامة 

 .التجاریة
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أیضا ، لا یمكن تجاهل تأثیر التسعیر على الصورة الذهنیة. فالتسعیر یعتبر من العناصر الحساسة في 

الأسعار بشكل یتماشى مع جودة الخدمة أو المنتج یلعب دورا  محوریا  في تشكیل  المزیج، حیث إن تحدید

( إلى أن "هناك ارتباطا  وثیقا  بین استراتیجیة التسعیر 9102الانطباع العام للعمیل. وقد أشار سالم )

عار والصورة الذهنیة، حیث إن الأسعار المنخفضة قد تفُسر على أنها مؤشر ضعف الجودة، بینما الأس

 ."المرتفعة قد تعُزز من مكانة العلامة التجاریة

أخیرا ، تسهم عناصر المزیج المكاني في تحدید كیفیة وصول المنتج إلى العملاء، مما یؤثر بشكل واضح في 

(، "الوجود الفعاّل للمنتج في أماكن استراتیجیة یعزز من 9199إدراكهم للعلامة التجاریة. كما ذكر ناجي )

  ."التجاریة إلى الجمهور المستهدف، وبالتالي تحسین الصورة الذهنیة وصول العلامة

في النهایة، یتضح أن المزیج التسویقي هو أداة حیویة في تشكیل الصورة الذهنیة للعمیل. إن التنسیق الجید 

 بین جمیع عناصر المزیج یسهم في بناء صورة قویة وممیزة للعلامة التجاریة، مما یزید من فرص نجاحها
 في السوق التنافسیة.

ي عالم التسویق الحدیث، یعتبر المزیج التسویقي أحد الأدوات الأساسیة التي تساهم في بناء الصورة الذهنیة 

في أذهان العملاء. یتكون المزیج التسویقي من مجموعة من العناصر الأساسیة، تشمل المنتج والسعر 

ا حیوی ا  في تشكیل انطباعات العملاء وقراراتهم الشرائیة. كما والترویج والمكان، وكل عنصر یلعب دور 

" إلى أن قدرتنا على فهم تأثیر كل عنصر من عناصر المزیج على العملاء تعزز من 9102أشار "السماك، 

 .(9102فعالیة استراتیجیات التسویق وتشجع على بناء علاقات قویة مع العملاء )السماك، 

الذهنیة للعمیل، حیث أن جودة المنتج وابتكاراته تسهم في تكوین  یؤثر المنتج بشكل مباشر على الصورة

" أن المنتجات ذات الجودة العالیة ترفع من 9191تصورات إیجابیة لدى العملاء. كما وجد "الأحمدي، 

(. لذلك، یتوجب على 9191درجة ولاء العملاء وتساهم في تعزیز سمعة العلامة التجاریة )الأحمدي، 

 .ار في تحسین جودة منتجاتها لتلبیة توقعات العملاء وتعزیز تجربتهمالشركات الاستثم

ا في تشكیل الصورة الذهنیة، حیث أن الأسعار التنافسیة تعتبر  ا حاسم  بالإضافة إلى ذلك، یلعب السعر دور 

" أن العملاء یمیلون إلى 9190من العوامل المهمة التي تؤثر في قرار الشراء. أظهرت دراسة "الرحال، 

دراك العلامات التجاریة ذات الأسعار المنخفضة على أنها ذات قیمة أكبر، مما یعزز من رغبتهم في إ

(. لذا، یتعین على المؤسسات مراعاة استراتیجیات التسعیر بعنایة لتكوین انطباع 9190الشراء )الرحال، 

 .إیجابي

" إلى 9102إلى العملاء. ویشیر "العلي،  أما عنصر الترویج، فیعتبر الوسیلة الفعالة لنقل الرسائل التسویقیة

أهمیة استخدام قنوات ترویجیة متنوعة مثل وسائل التواصل الاجتماعي والإعلانات التقلیدیة للوصول إلى 

(. لذلك، من الضروري أن تضع 9102جمهور واسع وبناء انطباع قوي عن العلامة التجاریة )العلي، 

 .تؤثر بشكل إیجابي على تصورات العملاءالشركات استراتیجیات ترویجیة متكاملة 

ا في رسائل المزیج التسویقي. تضیف "العباسي،  ا كبیر  " أن توفر 9199وعن المكان، فهو یلعب أیض ا دور 

المنتج في مناطق یسهل الوصول إلیها تساهم في تعزیز صورة العلامة التجاریة وزیادة ولاء العملاء 

 .تكون استراتیجیات التوزیع مدروسة بعنایة لتلبیة احتیاجات العملاء (. وبالتالي، یجب أن9199)العباسي، 
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في الختام، تتداخل جمیع عناصر المزیج التسویقي بشكل معقد لتؤثر على الصورة الذهنیة للعمیل. یتطلب 

ا عمیق ا لهذه العناصر وكیفیة تفاعلها مع احتیاجات العملاء وتوقعاتهم  .نجاح أي استراتیجیة تسویقیة فهم 

یتوجب على العلامات التجاریة تكامل هذه العناصر بشكل فعاّل لتحقیق الاستمراریة والنجاح في الأسواق 

 .المتنافسة
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 :الملاحق

 انيستبا

 :المقدمة

 

ة الذهنیة تشكیل الصورأساسیا في  یعتبر المزیج التسویقي )المنتج، السعر، الترویج، والتوزیع( عنصرا

في إیصال رسالة المنظمة وقیمها إلى العملاء، مهما العلامة التجاریة. تلعب هذه العناصر دورا  للعمیل تجاه

إدراكهم وتصوراتهم عن المنتج أو الخدمة تهدف هذه الدراسة الاستبیانیة إلى التعرف على . لىمما ینعكس ع

مدى تأثیر عناصر المزیج التسویقي على تكوین الصورة الذهنیة للعملاء في قطاع معین. سیتم التركیز على 

، والتي قد تؤثر على العملاء.استكشاف العلاقة بین هذه العناصر والانطباعات والتصورات التي یكونها 

قراراتهم الشرائیة والولاء للعلامة التجاریة سیتم جمع البیانات من خلال استبیان موجه إلى عینة من العملاء 

تصورات العملاء تجاه عناصر المزیج التسویقي .في القطاع المستهدف. سیتناول الاستبیان أسئلة حول 

ي یكونونها تهدف هذه الدراسة إلى تقدیم توصیات للمنظمات للمنظمة وكیفیة ارتباطها بالصورة الذهنیة الت

ذهنیة لدى العملاء، والتي تؤدي إلى .حول كیفیة تصمیم وتنفیذ المزیج التسویقي بما یحقق أفضل صورة 

 زیادة ولائهم وتعزیز القیمة التنافسیة للعلامة التجاریة

 

 

 :ةيالشخص اناتيالأول الب الجزء

 :الجنس

o ذكر 
o انثى 

 :ميیالتعل المستوى

o ابتدائي 

o متوسط 
o ثانوي 
o جامعي 

 :العمر

o  سنة 94اقل من 

o  سنة 24سنة الى  94من 

o  سنة 54سنة الى  24من 

o  سنة 54أكثر من 
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 :انيالثاني محاور الاستب الجزء

 

 لیالخدمة، الدل عیالخدمة، توز جی" الخدمة، ترو قيیالتسو جیالمستقل اثر المز ریالمتغ الأول : المحور

 ."الخدمة میتقد ةیعمل المادي،

 

 

 

 الرقم
 

غير  محايد  موافق  الخدمة
 موافق

عــلى الــتعرف إلــى  IHCC تحــرص الشــركــة 1

 احــتیاجــات العملاء

   

2 

 

عـلى تـوفـیر خـدمـات ومـنتجات  IHCC تـعمل الشـركـة

 بـأشـكال مختلفة لتتناسب مع احتیاجات العملاء

   

3 

 

تـطویـر خـدمـاتـه لـتواكـب عـلى  IHCC تـعمل الشـركـة

 الـتطور التكنولوجي

   

على التحسین المستمر في كافة  IHCC تعمل الشركة 4

 الخدمات

   

على ان تكون جودة الخدمات مناسبة  IHCC تعمل الشركة 5

 من المرة الاولى

   

 الرقم

 

غير  محايد  موافق  الخدمةتسعير 
 موافق

    قدمة مع جودتهاالم IHCC تتناسب سعر خدمة شركة 1

2 

 

الـمقدمـة مـلائـمة  IHCC تـعتبر سـعر الخـدمـة لشـركـة

 مـقارنـة بالشركات الأخرى

   

3 

 

    لقدرتي الشرائیة ملائما IHCC عتبر سعر الخدمة لشركةت  

فـي قـراراتـي  IHCC تـؤثـر سـعر الخـدمـة لشـركـة 4

 الـمتعلقة باختیار الشركة
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 الرقم

 

ع الخدمةتوزي غير  محايد  موافق  
 موافق

    تمتلك الشركة فروعا كافیة في مختلف المناطق 1

2 

 

    ن السهل الوصول إلى مكان الشركةم

3 

 

یــحتوي مــوقــع الشــركــة عــلى جــمیع الــمعلومــات 

 الــلازمــة لخدماتها المقدمة

   

    تقدم الشركة كافة أنواع الخدمات المطلوبة 4

تـعتمد الشـركـة فـي تـوزیـع بـعض خـدمـاتـها عـلى  5

 (الهاتف، آلموقع الألكتروني)الإنـترنـت 

   

 الرقم

 

غير  محايد موافق أسلوب تقديم الخدمة
 موافق

    تعد إجراءات تقدیم الخدمات بسیطة وغیر معقدة 1

2 

 

    یتم تقدیم الخدمات بالسرعة المتوقعة

3 

 

    ویق الخدمة على عملیة انتاجهایعتمد نجاح تس
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المعرفي، الوجداني، السلوكي الصورة الذهنية لدى العملاء " المتغیر التابعالمحور الثاني: 

 "والاجتماعي

 

 

 

 

 الرقم

 

لبعد المعرفي: المعلومات التي يدركھا العميل حول الشركة ا

اوخدماتھ  

غير  محايد موافق

 موافق

دمـات والـمنتجات الـمقدمـة مـن حـول الخـ ـةیلـدي الـدرا 1
 قـبل
 IHC الشركة

   

2 

 

تجهـیزات تـكنولـوجـیة مـتطورة فـي  IHCC لـدى شـركـة
 تـقدیـم الخدمات

   

3 

 

    مزایا تجعلها متفوقة عن منافسیها IHCC لدى شركة

 الرقم

 

البعد الاجتماعي: هي الأعراف السلوكية اتجاه 

ت وثقافة وتقاليد الشركة وذات صلة وثيقة بعادا

 المجتمع

غير  محايد موافق

 موافق

    تخدم المجتمع IHCC الخدمات التي تقدمها شركة 1

2 

 

    بصورة وسمعة جیدة IHCC تتمتع شركة

3 

 

    علاقتي طیبة بموظفین الشركة
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 الرقم

 

 عاالعميل لاشبه السلوكي: هو السلوك الذي يمارس البعد
 لخدمةاه خلال اقتنائه منه حاجات

غير  محايد موافق
 موافق

هــي الأمــثل فــي إشــباع  IHCC اجــد ان شــركــة 1

 رغــبات عملائها

   

2 

 

    لها مستقبل واعد في تقدیم الخدمات IHCC اعتقد ان شركة

3 

 

لـدى الشـركـة مـوظـفین ذوو مـهارات مـایـجعل لـها مـكانـة 
 بـین الشركات الأخرى
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