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ف البداية، لنه يتعرض لها بشل مترر ف بيئته اليومية، الحافز غير المشروط: الشعور بالتحسن بعد شرب القهوة بسبب
التأثيرات اليميائية للافيين عل الجسم. الحافز المحايد الذي يصبح مشروطًا: سماع موسيق أو ألوان معينة مرتبطة بالعلامة

التجارية، مما يخلق ارتباطًا نفسيا غير واع بين المنتج والتجربة الإيجابية. الاستجابة: مع مرور الوقت، حت وإن لم ين يشعر
بالحاجة الفعلية لها ف تلك اللحظة. يطور المستهلك عادة يومية ترتبط برائحة القهوة أو أماكن معينة، مما يجعله يختار نفس العلامة

التجارية بشل مترر دون تفير، مما يساعد العلامات التجارية عل بناء ولاء المستهلين من خلال الربط العاطف المستمر مع
منتجاتهم. مثال عل العادة وفقًا لنظرية التعلم الشرط الإجرائ العادة: الاشتراك ف برنامج الولاء لمتجر إلترون والتسوق

المترر للاستفادة من المافآت نظام الولاء ف المتاجر الإلترونية يعتمد بشل أساس عل التعزيز الإيجاب الذي يدفع المستهلك
إل ترار عملية الشراء للحصول عل مافآت مستقبلية. (محمد، الاستجابة: يقوم المستهلك بزيادة معدل الشراء من المتجر

الإلترون لمراكمة النقاط والحصول عل خصومات مستقبلية. نوع التعزيز: تعزيز إيجاب: يحصل المستهلك عل نقاط مافآت
أو خصومات عند إتمام عمليات الشراء، مما يعزز من احتمالية ترار السلوك. زيادة الفوائد مثل الشحن المجان أو العروض

ستخدم علالإنفاق لتحقيق ذلك الهدف. هذا النوع من الاستراتيجيات ي برنامج الولاء، مما يجعله يستمر ف الحصرية لمستخدم
نطاق واسع ف التجارة الإلترونية،


