
  AIDA :نموذج 
 لتفسير سموك المستيمك، AIDAسنقوم في ىذا الجزء من البحث بتسميط الضوء عن قرب من نموذج 

المستيمك قبل شراء المنتج والذي يعتبر ىدف كل مؤسسة، وسنقوم بتعريف | والمراحل التي يمر بيا 
 : ومراحمو عبر النقاط التاليةAIDAمفيوم 

 أحد النماذج المشيورة لسموك المستيمك نظرا لما يوليو من أىمية AIDAنموذج  :AIDAمفهوم نموذج 
إنشاء نموذج "لما تقوم بو المؤسسات من مجيودات ترويجية لمتأثير عمى سموك المستيمك، ولقد تم 

AIDA من طرف العالم "Strong " وىو نموذج سموكي الغرض منو يجعمك متأكد من 1925في سنة ،
 .1 الشراءأن الإعلانات ترفع الوعي وتحفز الاىتمام، وتؤدي إلى تحقيق الرغبة لدى المستيمك، ومن ثم

من خلال التعريف يتضح أن المستيمك حسب ىذا النموذج يمر بأربعة خطوات لموصول إلى عممية  
 2:الشراء الفعمي لممنتج، ويمكن اختصار ىذه الخطوات في النقاط التالية

 وخمق الوعي، وبالتالي فإن عمى المؤسسة وقبل أن تبيع أي شيء فيي بحاجة إلى جذب :جذب الانتباه
انتباه الناس إليو، وىناك طرق عديدة ومتعددة من خلال الوسائل الترويجية الكثيرة المثيرة للانتباه 

لمجدل إلى غيرىا من الوسائل المثيرة لانتباه  كاستخدام عناوين كبيرة، أو استخدام محتوى إعلاني مثير
. المستيمك نحو المنتج

وىذا يعني إبراز مميزات المنتج وفوائده، وىذا إيجابي بالنسبة لممستيمك لأنيم يجدون من : وليد الاهتمامت
يجب الاستعانة بوسائل ترويجية مرئية ومسموعة ومكتوبة لمتأثير عمى اتجاىات  ييتم بمنتجاتيم، وبالتالي

 وىنا يجب عمى المؤسسة خمق الحماس لدى الناس، وىذا ميم جدا لممؤسسة، :خمق الرغبةالعملاء 
الترويجية قادرة عمى إقناع الزبائن، والعملاء المستيدفين وضرورة إشارة  وبالتالي يجب أن تكون الرسالة

 .باحتياجاتيم بالنسبة لمعملاء المؤسسة إلى أن القصد من ذلك ىو تقديم السمع والوفاء
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 وىذه آخر محطة بحيث يقوم فييا المستيمك لوضع حد ليذه السمسمة باتخاذ قرار الشراء، :شراء المنتج
وبالتالي عمى المؤسسة المعمنة أن تكون قادرة عمى منح الاطمئنان إلى المستيمك بأن قرار كان صائبا، 

. وخمق انطباع جيد حول المنتج الغير المستخدمين

نرسم الشكل الموالي الذي  (aida)ومن أجل توضيح ىذه المراحل، والتي يمر بيا المستيمك حسب نموذج 
. يمثل التسمسل اليرمي لردود الأفعال الخاصة بالمستيمك

 AIDAمراحل الاستجابة لنموذج : (09-02)الشكل رقم 
 
 
 

 

 

 

 

 

Source: YufeiLi et al, Exploring the Role of Online Health Community Information in Patients’ 
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نموذج الاستجابة التدريجية : ثانيا
مرحمة الإدراك والانتباه، ومرحمة تعرف المستيمك : تتكون مراحل الاستجابة طبقا ليذا النموذج من

الخدمة، ومرحمة الإعجاب بالسمعة، ومرحمة التفضيل عمى السمع الأخرى، ومرحمة الاقتناع بيا، / بالسمعة
: ثم أخيرا مرحمة الشراء كما ىو موضح في الشكل التالي

 
مراحل الاستجابة : (10-02)الشكل رقم 
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 :AIETAنموذج اييتا : ثالثا

 :الآتيةويتكون ىذا النموذج من المراحل 

 AIETAنموذج اييتا : (11-02)الشكل رقم 

 

 

نموذج قبول المنتجات الجديدة ويمكن التعبير عن مدى قبول المنتجات الجديدة )ويطمق عمى ىذا النموذج 
عمى مستوى السوق ككل باستخدام منحنى التوزيع الاعتدالي إلى الآتي بعد، حيث ينقسم المستيمكون إلى 

. عبر الزمن (..الترويج)خمس مجموعات موزعة عمى أساس درجة الاستجابة لمجيود التسويقية خاصة 
 :كما ىو موضح في الشكل التالي

نموذج تبني السمع الجديدة : (12-02)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 . مراحل عملية السلوك الشرائي للمستهلك الإلكتروني: ثالثا

دراكالإ الإهتمامإ   القبول التجربة التقييم 
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 لم أو التكنولوجٌا مستخدمً من المستهلك ذلك كان سواء مراحل بخمس تمر الشراء عملٌة إن مراحل

 ٌلً وفٌما مرحلة، على كل التأثٌر بها المراد الوسٌلة نوع فً فقط ٌكون الإختلاف نفسها، فهً كذلك ٌكن

  :كالآتً وهً الشرائً السلوك عملٌة مراحل من مرحلة كل عرض سنحاول

ما،  لشًء مشبعة الغٌر حاجته هو المستهلك طرف من سلوك أي بداٌة نقطة إن :الحاجة إدراك- 1

ممٌزاته  إلى بالإضافة أهمٌة من للمنتج ما إظهار خلال من الإلكترونٌة الوسائل أهمٌة وتظهر

الإلكترونً  الموقع ٌحوٌه ما طرٌق عن وذلك إستخدامه، خلال من المحققة والمنافع وخصائصه

الاستعانة  وحتى الوسائل عدٌد طرٌق عن الإلكترونٌة الإعلانات إلى بالإضافة لذلك، للمؤسسة

 3 .التقلٌدٌة بالإعلانات

 بجمع مجموعة من مصادر المعلومات التجارٌة أو الإلكترونٌةتسمح الوسائل  :المعلومات عن البحث- 2

 كما ،(الخ...دردشة، ،دواتن مقارنة، مواقع ، جماعات من المستهلكٌن، موزعٌن،موقع ماركات)العامة 

 الصفحة، على نفس متنوعةمصادر معلومات بجمع تسمح الأدوات المساعدة على القٌام بمقارنات 

 ئل كما تتمٌز عملٌات البحث عن المعلومات من خلال الوساالمقارنة،ركات الهامة ومعاٌٌر اوتحدٌد الم

 4. مع نقطة بٌع تقلٌدٌةبالمقارنة وقلة المعطٌات بالسرعة الإلكترونٌة

 المباشر الإلكترونً، التسوٌق إستخدام الإلكترونً التروٌج تتبنى التً المؤسسات على ٌجب وهنا

 ذلك عسى المنتج للمستهلك مواصفات لإعطاء الإلكترونً البرٌد أو الهاتف طرٌق عن الرسائل وإرسال

 5.السوق فً أخرى منتجات وبٌن بٌنه التفضٌل فً ٌساعده

حصر هذه المقارنة تن وغالبا ما ، بٌن عدة عروضبالمقارنة الإلكترونٌةتسمح الوسائل  :البدائل تقييم- 3

 وهنا تجدر الإشارة إلى أن كثرة ،تمت مواقع عدة بهذا النوع من النشاطاتإه وقد ،فً العرض المطروح

 6.تدفع الفرد إلى التساؤل عن مدى صحة قراراتهقد المعلومات 

 دائما لٌس بالضرورة إذ والوقت، والسعر والفعالٌة والكفاءة كالجودة متعددة معاٌٌر تقٌٌم البدائل وفق وٌتم

 عدٌد أمام ٌكون هذه المرحلة فً المستهلك وبالتالً مثلا، مالٌا مكلفا ٌكون قد ذلك لأن الأمثل البدٌل تبنً

 الوسائط عدٌد وذلك بإستخدام المؤسسة من الشراء قرار أهمٌة تظهر وهنا المذكورة، الإعتبارات

 7.الإلكترونٌة العامة والعلاقات الإلكترونٌة كالكتالوجات الإلكترونٌة

أحد  نحو اٌجابً إتجاه ٌشكل المستهلك فإن المتاحة البدائل بٌن المقارنة عند :الشراء قرار إتخاذ- 4

المستخدمة للتكنولوجٌا  المؤسسات فعلى الفعلً الشراء ولٌتم لكن مستقبلا، هشرائ ٌنوي الذي المنتجات

التروٌج  طرٌق تكثٌف عن وذلك الشراء عملٌة تسهٌل خلال من المستهلك سلوك على للتأثٌر السعً

 أو خلاله من إمكانٌة الشراء وتوفٌر مختلفة، إعلانات من المؤسسة موقع ٌحوٌه ما خلال من للمنتج

المبٌعات  تنشٌط وسائل على التركٌز ذلك إلى بالإضافة للمستهلكٌن، القرٌبة للأماكن المنتج توفٌر
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الفعلً  الشراء حول إٌجابً إنطباع تشكٌل أو الشراء عملٌة تجسٌد أجل من وذلك المختلفة الإلكترونٌة

 8.للمنتج

ٌقصد بالتقٌٌم بعد الشراء جودة الموقع كما ٌدركها المشتري، جودة الصفقة  :الشراء بعد التقييم- 5

 9.التجارٌة، ومدى رضا المستهلك

 جراء إستخدام هذا المحقق الإشباع وهو المنتج، شراء بعد ما وٌطلق على هذه المرحلة أٌضا سلوك

 المنتج فسٌكرر عملٌة عن راضٌا المستهلك كان إذا حال فً لأنه جدا مهم السلوك هذا وٌعتبر الأخٌر،

 عن المنتج فسٌتوقف عن راض غٌر كان إذا أما بالمنتج، ومعارفه الإجتماعً محٌطه وٌوصى الشراء

 الشرائً من مراحل السلوك المرحلة لهذه كبرى أهمٌة إٌلاء المؤسسة على وبالتالً أخرى، مرة شرائه

 تقدٌم خلال من فً المنتج، وذلك رأٌه لإبداء للمستهلك الموقع عبر مساحة تخصٌص طرٌق عن وذلك

 إستخدام كٌفٌة ومن خلال موقعها المستهلك ٌدي بٌن تضع أن المؤسسة ومحاولة وآرائه، مقترحاته

 10.الشراء عملٌة تكرار فً إٌجابٌا إنطباعا تترك لأنها للبٌع بعد ما خدمات على والتركٌز المنتج،
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