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تأثیر الإشهار على سلوك الأفراد في المجتمع الجزائري 
دراسة تحلیلیة على عینة من مواطني خمیس ملیانة 

" نموذجا"



رب أوزعني إن اشكر نعمتك التي أنعمت علي و على والدي و أن اعمل صالحا ترضاه و  "
"أدخلني برحمتك في عبادك الصالحين

)19الآية  :النمل  (

والصلاة و السلام على سیدنا محمد الصادق الوعد الأمین ‘الله رب العالمین الحمد
اللهم علمنا ما ینقصنا و ‘انك أنت العلیم الحكیم ‘اللهم لا علم لنا إلا ما علمتنا ‘

انقض بما علمتنا

أولا و قبل كل شيء نشكر االله على إتمام عملنا المتواضع

الذي ‘تطاوني الحاج:ور الفاضل المشرف نتقدم بالشكر و خالص التقدیر إلى الدكت
لم یبخل علینا بتقدیم النصائح و التوجیهات القیمة و الثمینة التي ساعدتنا في انجاز 

فجزاه االله ألف خیر‘ نشكره على طیبته وصبره معنا بابتسامته الدائمة ‘هذا العمل 

م و كما نتقدم بالشكر إلى كل أساتذتنا في تخصص إعلام و اتصال على نصحه
.توجیهاتهم السدیدة

.كما نتقدم مسبقا بشكرنا الجزیل إلى الأساتذة الأفاضل أعضاء اللجنة المناقشة

.كما نشكر كل من بذل معنا جهدا ووفر لنا وقتا ونصح لنا قولا

.و في الختام نسال االله العلي القدیر أن یجعل هذا العمل خالص لوجهه الكریم



أكرمنا بالتقوى و أجملنا بالعافیةعاننا بالعلم و زیننا بالحلم و الحمد الله الذي أ

:أهدي هذا العمل المتواضع إلى 

الوالدین الكریمین  إلى أمي منبع الحنان إلى أبي الذي لطالما حلم معي 
.بإتمام هذا العمل

فارس یب وكل من یحمل اللقبیینإلى كل أفراد عائلتي خاصة أخي  صه
.مرسلابو 

عائشة ،كریمة،مرها  صدیقاتي العزیزاتو إلى من قاسموني حلو الأیام
فایزة، جازیة، رشیدة، صوریة

إلى كل زملاء الدراسة

ةإلى من شاركتني هذا العمل صدیقتي فرید



بسم االله الرحمن الرحيم

اقرأ بسم ربك الذي خلق  خلق الإنسان من علق اقرأ و ربك الأكرم الذي علم  "
صدق االله العظيم" بالقـلم علم الإنسان ما لم يعلم

:اهدي ثمرة جهدي المتواضع خلال مشواري الدراسي إلى
الذراع الواقي إلى من جعل العلم منبع اشتیاقي لكي أقدم وسام الاستحقاق  أنت أبي العزیز أطال 

.الله في عمركا
إلى نبع الحنان و رمز الإیمان إلى التي وقفت إلى جواري  وغمرتني بدعواتها و شجعتني على 
المضي قدما في سبیل البحث و العلم إلى من جعل االله الجنة تحت إقدامها إلى الشمعة التي 

رمز القوة تذوب من اجل  إن تنیر دربي أمي أطال االله في عمرها و جعلها عونا وسندا لي  إلى 
إلى من كانوا سندا لي في هذه الحیاة أفراد عائلتي  إلى أختي الطالبة أمینة التي و العطاء

.حفزتني و شجعتني في أصعب مراحل هذه الدراسة 
، حمزة،صارة، یوسف بشرى، إلى الكتاكیت الصغار شموع عائلتي أبناء أخواتي نورهان

موسى،إبراهیم،سلیمان،فاطمة الزهراء، أسامة، حنان،خلیل، ابتسام، نورالهدى، عماد الدین،تسنیم
إلى جدتي أطال االله في عمرها

،هاجرمنال،زهیة، دلیلة،كریمة،عائشة،فایزة،جازیه،نعیمة،إلى صدیقاتي حوریة
إلى زوجي محمد میهابلي و كل عائلته

إلى من تقاسمت معي السراء و الضراء الصدیقة و الزمیلة فارس نوال



ساعتهم ذاكرتي و لم تسعهم مذكرتيإلى كل من



:ملخص الدراسة

تناولت هذه الدراسة موضوع تأثیر الإشهار على سلوك الأفراد في المجتمع الجزائري 
مواطني خمیس ملیانة نموذجا، وجاء اختیار هذا الموضوع في دراسة تحلیلیة على عینة من 

حد ذاته، لأهمیته واعتباره من المواضیع المصیریة بالنسبة للأفراد و لوسائل الإعلام، حیث 
ح هو الترویج للسلع عالجناه من الناحیة السلوكیة، ذلك أن الإشهار له غرض واض

لزیادة الملحلاكي جدید لدى الأفراد والمجتمعات مع السعيهوالخدمات بغیة خلق حس است
ذات الصلة بموضوعنا لدیهم، وللدراسة أهداف تقصي أبواب جدیدة من المعرفةالاستهلاك

حاولنا ابراز مكانة الإشهار في والتطبیقیة، وفي هذا الموضوعمن خلال الدراسة النظریة 
وقد اعتمدنا منهج الدراسات التي یتبناها الأفرادوسائل ودوره في توجیه الأفكار والآراء

بالاستخدامعلى الجمع والتحلیل والالمام بمختلف جوانب الموضوع الوصفیة و الذي ساعدنا 
تأثیر في سلوك الأفرادوسیلةوتوصلنا الى أن الاشهار و المقابلةالملاحظة،الاستبیانأداء 

وهو یسیطر على مختلف المجالات في مجتمعنا بغیر سلوكه الاستهلاكي، وبخلق له رغبة 
.في ذلكرةكبی

Résumé

D’après cette recherche on a fait des sondage dont on a analysé l’influence de la
publicité sur les concormateurs de la commune de khemiss Milian. ensuite , d’abord on a
traité les comportements sur le consommateurs concernant cette dernier.

Ensuite, on a trouvé des témoignages dont les quels on a pu constaté que le but de la
publicité est d’attirer les vachteur de plus en plus est comment La publicité peut tant changer
les penceés des clients ou bien les acheteurs.

Enfin, avec l’observation et un travail sur terrain on a constaté que la publicité peut
changer tout un comportement sur le concormateurs et cela concerne les adultes enfants et
d’autres.

Donc, la publicité joue un rôle très import.

Dans la vie quotidienne des acheteurs , vu qu’elle peut changer ses idées et
comportement.



خطــــــــــــــــــــــــــــــة الدراسة
:الإطار المنهجي

إشكالیة الدراسة: أولا
تساؤلات الدراسة: ثانیا
أهمیة الدراسة: ثالثا
.ةأهداف الدراس: رابعا

، أسباب اختیار الموضوع: خامسا
.حدود الدراسة: سادسا
.منهج الدراسة: سابعا
.أدوات الدراسة: ثامنا
.العینةتحدید : تاسعا
.مجتمع البحث: عاشرا

.مفاهیم الدراسة:حادي عشر
.الدراسات السابقة: ثاني عشر

:الإطار النظري
الإشهار وسلوك الأفراد: الفصل الأول
عمومیات حول الإشهار: المبحث الأول
الإشهار ومفهوم تعریف : المطلب الأول
الإشهاروتطوّرةنشأ: المطلب الثاني
الإشهارخصائص وأنواع: المطلب الثالث
خصوصیات الإشهار: المبحث الثاني
أهداف الإشهار: المطلب الأول



أهمیة الإشهار: المطلب الثاني
وظائف الإشهار: المطلب الثالث
.الإشهار وسلوك الأفراد: المبحث الثالث
المفهوم العام للسلوك: المطلب الأول
أنواع السلوك: المطلب الثاني
علاقة الإشهار بسلوك الأفراد: المطلب الثالث
.نظریات التأثیر في سلوك الأفراد: المبحث الرابع
الإشباعاتنظریة الاستخدامات وبالتعریف : المطلب الأول

الإشباعاتنظریة الاستخدامات وأصول و نشأة : الثانيالمطلب
الإشباعاتنظریة الاستخدامات وفروض و أهداف: المطلب الثالث
الإشهار والمستهلك الجزائري: الفصل الثاني

أساسیات حول المستهلك: المبحث الأول

تعریف المستهلك: المطلب الأول

أنواع المستهلكین: المطلب الثاني

الجوانب النظریة لولاء المستهلك: المطلب الثالث

سلوكیات المستهلك: المبحث الثاني

المستهلك ومبادئهتعریف سلوك : المطلب الأول

خصائص سلوك المستهلك: المطلب الثاني

أهمیة دراسة سلوك المستهلك: المطلب الثالث

اتخاذ قرار الشراء لدى المستهلك: المبحث الثالث



مفهوم اتخاذ قرار الشراء وأنواعه: المطلب الأول

العوامل المؤثرة في اتخاذ قرارات الشراء: المطلب الثاني

حل اتخاذ قرار الشراء امر : المطلب الثالث

:الإطار التطبیقي

.تحلیل الجداول البسیطة: أولا

.تحلیل الجداول المركبة: ثانیا

.نتائج الدراسة: ثالثا

.الخاتمة

.قائمة المراجع

.قائمة الملاحق

. قائمة الفهارس



Résumé

D’après cette recherche on a fait des sondage dont on a analysé
l’influence de la publicité sur les concormateurs de la commune de
khemiss Milian. ensuite , d’abord on a traité les comportements sur
le consommateurs concernant cette dernier.

Ensuite, on a trouvé des témoignages dont les quels on a pu
constaté que le but de la publicité est d’attirer les vachteur de plus
en plus est comment La publicité peut tant changer les penceés des
clients ou bien les acheteurs.

Enfin, avec l’observation et un travail sur terrain on a constaté que la
publicité peut changer tout un comportement sur le concormateurs et
cela concerne les adultes enfants et d’autres.

Donc, la publicité joue un rôle très import.

Dans la vie quotidienne des acheteurs , vu qu’elle peut changer ses
idées et comportement.
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مقدمة
نظرا شهد العالم في السنوات الأخیرة تغیرات جذریة أثرت على جمیع القطاعات 

لاسیما المیدان ، من نتائج على مختلف المیادینو ما  أفرزتهلانعكاسات  ظاهرة العولمة
حیث شهد هذا المجال عدة تغیرات و تحدیات المنافسة مما غیر من خریطة بیئة ،الإعلامي
ف القطاعات حتى فهذه التحدیات دفعت بالدول إلى إنتاج عدة إصلاحات في مختل، الأعمال

.و من ثم التحاق بركب التقدم حتى تحقق التنمیة الشاملةیمكنها مسایرتها
جدت و لتي میزت و طبعت الساحة الدولیةهذه التحولات و التغیرات اظلو في 

التغییر المستمرعدم التأكد و یستهویهاالمؤسسة نفسها تنشط في بیئة تطغى علیها حالة 
فإذا أردت أن تكسب رهان التفوق و تحافظ على كیانها و تؤدي رسالتها التي وجدت من 

فیجب علینا ، بیئتهاإلا أن تكون في یقظة دائمة حیال التغیرات المختلفة فيجلها ما علیهاأ
لفرص المتاحة و تقاوم و تستغل ا،ضعفها و نعظم نقاط قوتها من جهةأن نقلص نقاط 

.و لن یتحقق هذا إلا إذا انتهجت آلیات  و مفاتیح ذات فعالیة،التحدیات من جهة أخرى
و یعتبر الإشهار من بین الأدوات التي تستند علیها المؤسسة لمواجهة المنافسة 

تباین و تعدد و و التكیف مع قواعدها خاصة مع اشتداد هذه الأخیرة و اشتداد حقل الأسواق
و هو الوسیلة و الأكثر شیوعا في الترویج للمنتجات ،و رغبات المستهلكینحاجات

توجیه فالإشهار یلعب دورا بارزا في نقل الأفكار و ، الخدمات المقدمة من طرف المؤسسةو
عة و السلأعلى تغییر و غرس الوعي بالفكرة فهو یعمل،المواقف نحو الهدف المحدد

فمن ثم  نبرز ، بالإضافة إلى تدعیم السلوك و توجیهه نحو موضوع الإشهار،الخدمةو
المؤسسة على غیرها من المنافسینأهمیته في بناء صورة نعكس الممیزات التي تتفوق بها 

التعریفوتصل بواسطتها إلى الحصول على موقع متمیز في السوق  الاستمرار من خلال 
.بمنتوجاتها
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توفر أمامه عدة بدائل نظرا ل،المستهلك سید السوق و ملكهف أصبحإذ في هذه الظرو 
الوسائل الكفیلة التي تستمیله أفضى بالمؤسسة البحث عن السبیل و الخدمات مما من السلع و 
ئه من خلال فهم خصائص من ثم كسب ولامنها في استقطابه إلى منتجاتها و بها رغبة 
ك التصرف الذي یبرز المستهلك في البحث عن لالذي یعتبر ذ،سلوكهمأهمیتهالمستهلك و 

ع إنها ستشبع رغباته شراء أو استخدام السلع أو الخدمات أو الأفكار أو الخبرات التي یتوق
مل المؤثرة عتبار العواخذ بعین الإألابد من و ،الشرائیة المتاحةحسب الإمكانیاتوحاجاته و 

.تغییر سلوكهمالتأثیر فیهم و من ثم و جل فهم متطلباتهمأذلك من في سلوكهم  و 
الإطار النظري، الإطار ثلاث جوانب الإطار المنهجي،واشتملت هذه الدراسة على 

أهداف ، أهمیة الدراسةها، تساؤلاتو إشكالیة الدراسةالتطبیقي، جاء الإطار المنهجي في 
ثم منهج الدراسة، فأدوات الدراسة، و حدود الدراسة، ثمأسباب اختیار الموضوع،ة،الدراس

.الدراسات السابقةثم مفاهیم الدراسة،مجتمع البحثتحدید العینة، و 
الإشهار وسلوك الأفرادوجاء الإطار النظري في فصلین، كان الفصل الأول بعنوان 

: وجاء في ثلاث مطالبعمومیات حول الإشهارالأول بعنوان تفرع الى أربع مباحث، الذي 
والمبحث الثاني تحت عنوان . خصائصه وأنواعه، نشأته وتطوّره، تعریف الإشهار ومفهومه

أهمیة الإشهار، أهداف الإشهار: ، والذي تفرع الى المطالب التالیةخصوصیات الإشهار
: ، والمبحث الثالث الإشهار وسلوك الأفراد، جاءت فیه المطالب التالیةوظائف الإشهار

أما المبحث الأخیر . علاقة الإشهار بسلوك الأفراد، أنواع السلوك، المفهوم العام للسلوك
مفهوم نظریة : ، الذي تفرع الى ثلاث مطالبنظریات التأثیر في سلوك الأفرادالذي تناول 

نظریة ،أهدافوالإشباعاتفروض نظریة الاستخداماتالاستخدامات والإشباعات
.الاستخدامات والإشباعات

، وتناولنا في المبحث الإشهار والمستهلك الجزائريجاء تحت عنوانأما الفصل الثاني 
أنواع ، تعریف المستهلك: الأول أساسیات حول المستهلك، وتفرع الى المطالب التالیة
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سلوكیات ، وجاء المبحث الثاني تحت عنوان الجوانب النظریة لولاء المستهلك، المستهلكین
خصائص سلوك ، تعریف سلوك المستهلك ومبادئه: یة، والذي جاء فیه المكالب التالالمستهلك
اتخاذ الذي كان عنوانهالمبحث الثالثتناولنا فيو ، أهمیة دراسة سلوك المستهلك،المستهلك

العوامل ، مفهوم اتخاذ قرار الشراء وأنواعه: المطالب الثلاث التالیةقرار الشراء لدى المستهلك
.اتخاذ قرار الشراءمراحل ، المؤثرة في اتخاذ قرارات الشراء

بعد تفریغ فقد قمنا بتبویب وتحلیل الجداول البسیطة والمركبة أما بالنسبة للإطار التطبیقي 
الإستمارات تحلیلا كمیا وكیفیا، وفي الأخیر توصلنا إلى نتائج الدراسة من خلال الإطار 

.، وفي الأخیر خاتمة تلم بالموضوعالنظري والتطبیقي



الإطار المنھجي

2

.إشكالیة الدراسة: أولا
إن التطور التكنولوجي الذي أحدث ثورة علمیة هائلة في العدید من المجالات السیاسیة 

نشهده حالیا من تقدم في تقنیات والتدفق الكم والاقتصادیة والاجتماعیة والثقافیة وخصوصا ما
ذي أصبح القوة الفاعلة الوالاتصالالواسع لتكنولوجیا الإعلام والانتشارالهائل من المعلومات 

.یمكن الإستغناء عنهاوالمسیطرة وأداة لا
الحدیثة الكثیر من التكنولوجیات الشاملة في الحیاة الیومیة والنشاط الاختراعاتوقد أحدثت 

ولعل أهم وجه ، اختلافهاالبشري مما أدى إلى ظهور المنافسة الإعلامیة بین المؤسسات على 
یلعب دورا كبیرا في نشر المعلومات والتعریف بالخدمات والأنشطة المنافسة هو الإشهار الذي 

وتلبیة حاجیاتهم وبناء أفكار الأفرادكما یساهم في خدمة ، الإنتاجالمختلفة وأنواع السلع ووسائل 
ومع زیادة حدة المنافسة وتسارع عملیات التطویر المنتجات ، وقیم وسلوكواتجاهاتومواقف 

للإشهار أهمیة مضاعفة حیث تحاول كل مؤسسة أصبحنوعها وتالاتصالوسرعة وسائل 
بأقصى قدر ممكن من الإمكانیات في التأثیر على قرارات وسلوكیات الأفراد وتحویلهم الاستفادة

ویمكن توضیح هذا الجانب من خلال دراسة تأثیر الإشهار ، منتجاتهااستخداموتوجیههم إلى 
مدى :" وهو ما یدفعنا للإشكالیة التالیة المتمثلة في ، يعلى سلوك الأفراد في المجتمع الجزائر 

الجزائر على انفتاحعلى سلوك الأفراد في المجتمع الجزائري خاصة في ظل الإشهارتأثیر 
."عبر الوسائط الأخرىالسوق والتعددیة الإعلامیةاقتصاد

.تساؤلات الدراسة: ثانیا
؟مكانة الإشهار في وسائل الإعلام المعاصرةما
ما تأثیر الإشهار على سلوك الأفراد في المجتمع الجزائري؟
 ؟ اتخاذ القرارات الشرائیة للأفراد إلى أي مدى یساهم الإشهار في
 للأفراد في المجتمع الجزائري؟الشرائي هل یؤثر الإشهار على السلوك
ماهو دور الإشهار في تغیر سلوكیات الأفراد في المجتمع الجزائري؟
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.أهمیة الدراسة:ثالثا
لأن هذا الأخیر یعتبر ، إن هذه الدراسة نستقي أهمیتها من أهمیة الموضوع في حد ذاته

من المواضیع المصیریة بالنسبة لوسائل الإعلام حیث یعالج في دراستنا موضوع الإشهار من 
ق الإشهار له غرض واضح هو الترویج للسلع والخدمات بغیة خلأنذلك ، الزاویة السلوكیة

.لدى هؤلاءاستهلاكجدید لدى الأفراد والمجتمعات مع السعي الملح إلى زیادة استهلاكيحس 
ظهر منها وفي دراستنا نحاول أن نكشف بالدراسة والتحلیل مختلف أغراض الإشهار ما

تخاذ امع تبیان مدى تأثیر الإشهار على سلوكیات الأفراد في المجتمع الجزائري في ، وما بطن
والاتجاهات، وتبني أفكار ومواقف خدمة من الخدماتأولعة من السلع راء إزاء سعملیة الش

وحتى تلك والقیم والسلوك في ظل الإشهارات الموجهة إلیه من قبل الشركات المحلیة، الوطنیة
مضامین خطابها إیدیولوجیات وأفكار معینة مخطط ها و تحمل في طیاتيالمتعددة الجنسیات الت

.مصمم الرسالة الإشهاریة أو من قبل الشركة المعنیة لها سلفا من قبل
 توضیح مفهوم الإشهار ودوره في التأثیر على سلوك الأفراد.
 ـالكشف عن مدى نجاح الإشهار في التأثیر على المجتمع الجزائري.
 فتح مجالات عدیدة في بحوث علمیة أخرى، تبحث في متغیرات مختلفة قد تكون لها

.الإشباعات أوماتاالاستخدو الجمهور كدراسة علاقة بالإشهار أ
 الوصول إلى نتائج وتوصیات ذات أهمیة كبیرة وفائدة على سلوك الأفراد في المجتمع

.الجزائري

.أهداف الدراسة: رابعا
:تندرج أهداف الدراسة في

 التوجه كباحثین في موضوع تأثیر الإشهار نحو أدوات البحث العلمي لتفسیر الظاهرة
.نیةبعقلا

 ،تقصي أبواب جدیدة من المعرفة ذات الصلة بالموضوع من خلال العمل المكتبي نظریا
بذكاء ومقدرة الاستهلاكوالعمل المیداني تطبیقیا في موضوع الإشهار وعملیة 
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 التركیز على البحث عن الحقیقة بنزاهة مطلقة بموضوعیة وتجرد،  كمساهمة في
:المساهمة في المظاهر التالیةالمعرفة الإنسانیة حیث تتجلى هذه 

.طرق جدیدة في معالجة بحث ما استنباط.1
.إحیاء مواضیع قدیمة وتحقیقها تحقیقا علمیا دقیقا .2
.حقائق لم یسبقه إلیه باحثاكتشاف.3
.في فهم جدید الماضي وبعث جدید الحاضر .4

والأحداث قبل بالظواهر تقدیم تفسیرات شاملة یمكن تعمیمها بالإضافة إلى إمكانیة التنبؤ
.1وقوعها 

المشاكل البحثیة كذلك معرفة جوانب الموضوع من اكتشافـوتتجلى أهداف دراستنا في 
:خلال 
 ـمحاولة التحسیس بمدى خطورة الإشهار لنشره الإیدیولوجیات وأفكار تأثر في سلوكیات

.الأفراد في المجتمع الجزائري
فرادإظهار التأثیر الذي یحدثه الإشهار في سلوك الأ.
 التعرف على التأثیرات التي یتعرض لها الأفراد من خلال الإشهار.
علیه في توجیه السلوكالاعتمادالأفراد بالإشهار ومدى كیفیة تأثیرإبراز.
 والآراءوالتوجیه حول الأفكار إبراز مكانة الإشهار في وسائل الإعلام ودوره في التغیر

.تي یتبنها الأفرادال

.الموضوعاختیارأسباب : خامسا
:الأسباب الذاتیة-1

 المیل الشخصي لموضوع الإشهار.
 الرغبة في إنجاز هذه الدراسة.

،2006، 1طعمان الأردن،دار النفائس لنشر والتوزیع،أساسیات منهجیة البحث للعلوم الإنسانیة،فهد خلیل زاید،-1
.32ص
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 للانتباهفي حیاتنا الیومیة بشكل ملفت تهااواختلافكثرة المضامین الإشهاریة وتنوعها.
ت وتوجهاالآراءعلى التأثیر في الاتصاليلقوة هذا النمط الإشهار وإدراكناا باهتمامن

.الأفراد في المجتمع الجزائري

:الأسباب الموضوعیة-2
 إثراء وتدعیم البحوث العلمیةالرغبة في.
الحقائق العلمیة حول تأثیر الإشهار على سلوك الأفراد في المجتمع الجزائرياكتشاف.
 ضوع دراستنا من الناحیة السلوكیةقلة الدراسات الإعلامیة المحلیة المتعلقة بمو.
بین الأفراد في المجتمع الجزائري والآراءد دور الإشهار في تبني الأفكار أهمیة تحدی

.تصالیااو وسیكولوجیا اجتماعیا
 إبراز مكانة الإشهار في التأثیر على قیم الأفراد في المجتمع الجزائري وتحدید عمق ذلك

.دیمیااأك

.الدراسةحدود : سادسا
ماي 20إلى 2017فیفري 22( من نیة في مدة زمكانت هذه الدراسة : الزمانیةالحدود -

2017(
.في مدینة خمیس ملیانة بولایة عین الدفلى الجزائریة: الحدود المكانیة-

:منهج الدراسة
فهو الطریقة المتبعة من قبل الباحث ، یعتبر المنهج في البحث العلمي الأساس لكل دراسة

.بحثهللوصول إلى نتائج وحقائق حول موضوع 
سات الوصفیة من أجل الحصول على المعلومات امنهج الدر اختیاراارتأینلذا فقد 

للإلمام بكل ، على أدوات الجمع والتحلیلبالاعتمادوذلك ، والبیانات حول موضوع دراستنا
الجوانب النظریة والتطبیقیة لموضوع دراستنا والذي یتمثل في دراسة تأثیر الإشهار على سلوك 

.الأفراد في المجتمع الجزائري
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طریقة للبحث والتفكیر یعتمد علیها : تعرفه دائرة المعارف البریطانیة بأنه:تعریف المنهج-1
في مجال تحصیل المعرفة العلمیة للبحث الصادقة والثابتة والشاملة حول ظاهرة معینة من أجل 

1.الوصول إلى الحقیقة في العلم

هرة التي یتصدى لدراستها في یحاول جمع بیانات دقیقة حول الظا:تعریف المنهج الوصفي-2
الظروف الراهنة وإن كان یحاول أحیانا تحدید العلاقات بین هذه الظاهرة والظواهر التي یبدو 

.2النمو ووضع تنبؤات عنهاأوأنها في طریقها للتطور
هو الطریقة یعتمد علیها الباحثون في الحصول على :تعریف المنهج الوصفي التحلیلي -3

والسیاسیة التفافیةفي كافة الأنشطة یؤثرالذي ، الاجتماعيوافیة تصور الواقع معلومات دقیقة و 
3.وتسهم في تحلیلهوالعلمیة،

:أدوات الدراسة
للبحث العلمي أدوات كثیرة ومتعددة لكن طبیعة موضوع مذكرتنا تأثیر الإشهار على 

ات التي تساعدنا في سلوك الأفراد في المجتمع الجزائري هو الذي یفرض علینا اختیار الأدو 
.المقابلة والاستبیان، الملاحظة:إنجاز بحثنا و قد اعتمدنا على 

تعتبر الملاحظة كأسلوب للبحث یجب أن تكون مركزة بعنایة أن تكون :تعریف الملاحظة-1
والملاحظة شأنها في ذلك شأن أسالیب البحث الأخرى ، موجهة لغرض محدد وأن تكون منظمة

4.لضوابط عادیة كالدقة والصحة والثقةالتي یجب أن تخضع

أو شيء ما یهدف إلى ، على أنها الانتباه إلى الظاهرة أو حادثة معینة: كما تعرف أیضا
5.قوانینهاالكشف عن أسبابها و 

، الجزائرمحاضرات في المنهج والبحث العلمي، دیوان المطبوعات الجامعیة، بن عكنون سلاطنیة بلقاسم،حسان الجیلاني،1-
.26ص،ط، د2007

- - الجزائر–دیوان المطبوعات الجامعیة بن عكنون منهجیة البحث العلمي في العلوم السیاسیة والإعلام،عامر مصباح،2
.87ص، 2008

- الأردن–دار الیازوري عمان البحث العلمي وإستخدام مصادر المعلومات التقلیدیة الإلكترونیة،عامر براهیم قندیلیجي،-3
.112ص، د ط،2007

.342ص،8ط، 1996،دار النشر المكتبة الأكادیمیةأحمد بدر، أصول البحث العلمي ومناهجه،-4
.295، ص276، ص 2ط، 2010،دار المسیرة للنشر والتوزیعمناهج التربیة وعلم النفس،سامي محمد ملحم،5-
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أداة هامة للحصول على المعلومات، وهي تتكون في أبسط صورها من :تعریف المقابلة-2
تي یقوم الباحث بإعدادها وطرحها على الشخص حول موضوع مجموعة من الأسئلة أو البنود ال

.ثم بقوم الباحث بتسجیل البیانات، البحث
وتعتمد على التفاعل اللفظي كما أنها تتیح فرص أكبر لطرح أسئلة ترتبط بالمشكلة 

حولهما كما تتیح للمستجوب التحدث بحریة و تكوین صورة واقعیة استفسارالمدروسة وظهور 
1.حولهااستفساراتخصوصا إذا كانت لدیه عن المشكلة

أداة من أدوات جمع البیانات من المبحوثین المعنیین بالظاهرة أو :الاستبیانتعریف -3
یلجأ إلیها الباحث واسطة بین الباحث والمبحوث وغالبا ماالاستمارةوتعد، المشكلة محل البحث

.2لجمع المعلومات وهي مجموعة ن الأسئلة المرتبة 
أو تلك القائمة من الأسئلة التي یحضرها الباحث بعنایة شدیدة و تكون تعبر عن 
الموضوع البحث من الحصول على إجابات تتضمن المعلومات والإجابة على الأسئلة من قبل 

3.البیانات المطلوبة لتوضیح الظاهرة المدروسةالمستجوب أو 

عة من الأسئلة المرتبة حول منها مجمو للاستبیانوقد أعطیت العدید من التعاریف 
ین بالبرید أو تسلیمها بالید تمهیدا یترسل للأشخاص المعناستمارةموضوع معین یتم وضعها في 

أداة لجمع البیانات المتعلقة أنهاعلى :لأسئلة الواردة فیها، وعرفت أیضاللحصول على أجوبة ل
4.المستجوبیجري تعبئتها من قبلالاستمارةبموضوع البحث محددة عن طریق 

:تحدید العینة
:العینة بالخطوات التالیة اختیارتمر عملیة 

 تحدید المجتمع الأصلي للدراسة.
عینة ممثلة لمجتمع البحث اختیار.

.170ص ،1ط،2001، محمد الخیاط ماجد، لبحث العلمي، دار الرایة عمان-1
.170ص، د ط،2008،إبراهیم ابراش، المنهج العلمي وتطبیقاته، دار الشروق عمان-2

2013-الأردن–فایز جمعة النجار وآخرون،  أسالیب البحث العلمي منظور تطبیقي، دار الحامد للنشر والتوزیع عمان 3-
.78ص ،3ط
.343أحمد بدر، أصول البحث العلمي ومناهجه، مرجع نفسه ص-4
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عدد كاف من الأفراداختیار.

نعني بمجتمع البحث جمیع المفردات الظاهرة التي یقوم بدراستها :تعریف مجتمع البحث-1
1.الباحث 

تهدف للدراسة بالنسبة لموضوعنا تأثیر الإشهار على سلوك الأفراد في سمع المومجت
.المجتمع الجزائري هم مواطني خمیس ملیانة

تعرف بأنها نموذجا یشمل جانبا أو جزءا من وحدات المجتمع الأصلي المعني :تعریف العینة
الجزء یعي الباحث عن بالبحث وتكون ممثلة له بحیث تحمل صفاته المشتركة وهذا النموذج أو 

دراسة كل وحدات ومفردات المجتمع الأصلي خاصة في حالة الصعوبة أو دراسة تلك 
2.الوحدات

في مثل عینة بحثیة ممثلة لهذا المجتمع، ولعل أنسب العیناتاختباروبالتالي كان لازما 
من الأفراد یختار عددا احتمالیةوهي عینة من العینات الغیر عینة الصدفة هذه الحالة هي

وتسمى أیضا العینة ، الذین یقابلهم بالصدفة، نظرا لمحدودیة الوقت والإمكانیات المتوفرة
3.العرضیة

عدد كاف بحكم وجود الجمهور هوةمائتي مفرداختیارأما عن حجم العینة رأینا أن 
لى إضافة إلى سعینا للحصول ع، المستهدف في إطار جغرافي واحد و هو مدینة خمیس ملیانة

.المعلومات والنتائج الدقیقة
:تحدید المصطلحات

إن تحدید المصطلح یبدأ أولا بتحدید إطاره النظري من خلال مراجعة القوامیس والمعاجم 
حیث یقوم الباحث بإعطاء التعریف العلمي الشائع لدى الباحثین لهذا ، والموسوعات العلمیة

وفي بعض الأحیان یلجأ لوضع ،البحثثم تحدید معناها الإجرائي المستخدم في،المصطلح
4.معاني إجرائیة خاصة بالمصطلحات المستخدمة

.270، صـ264ص،سامي محد ملحم،  مناهج التربیة وعلم النفس، مرجع نفسه1-
.299ص ، د ط، 2004،الجزائر،موریس أنجرس، منهجیة البحث العلمي العلوم الإنسانیة، دار القصبة للنشر2-
.207، ص1ط، 2006- لأردنا–سة الوراق للنشر والتوزیع عمان موفق الحمداني، مناهج البحث العلمي،  مؤس3-

أحمد بن مرسلي،  مناهج البحث العلمي في علوم الإعلام والإتصال،  دیوان المطبوعات الجامعیة الساحة المركزیة بن -4
.84ص ، 2ط، 2005، الجزائر،عكنون



الإطار المنھجي

9

:ت التي قمنا بتحدیدها هي كالتاليومن المصطلحا
یمكن تعریف التأثیر بشكل عام بـأنه بعض التغیر الذي یطرأ على مستقبل الرسالة :تأثیر-1

وقد تجعله ، معلوماته معلومات جدیدةإلىویدركها، وقد تضیف انتباههكفرد، فقد تلفت الرسالة 
من الاهتمام بتداءً اجدیدة أو یعدل سلوكه السابقة فهناك مستویات عدیدة للتأثیر اتجاهاتیكون 

ثم في النهایة إقدام الفرد الاتجاهاتحدوث تغیر تلك إلىاهاتجللاتحدوث تدعیم داخلي إلى
من المرسل والمستقبل تتضمن حدوث وهذا یعني أن طبیعة العلاقة بین كلعلى سلوك علني

الناحیة ،الناحیة الوجدانیة، الناحیة الذهنیة: و ینحصر التأثیر في نواحي ثلاثة، شيء ما
1.السلوكیة

:ئیااإجر 
الإشاراتهو التغیر الذي یحدثه الإشهار لدى الأفراد عند تعرضهم للعدید من :تأثیرال-1

.واتجاهاتهمرائهم آمهم ومبادئهم و م وقیویكون هذا التغیر في سلوكیاتهم وأفكاره
استعمالإقناعه بضرورة ومجموعة من الوسائل التقنیة تستعمل لإعلام الجمهور:الإشهار-2

یشمل جانبین متكاملین، فهو من جهة عملیة فالإشهار،منتوج معیناستهلاكخدمة معینة أو 
2.والنشرالاتصالمل في عملیة تقنیات و وسائل تستع، لنشر المعلومات ومن جهة أخرى طرق

بأنه الوسیلة الغیر الشخصیة الهادفة إلى الإشهاركما عرفت جمعیة التسویق الأمریكیة 
3.السلع والخدمات بواسطة جهة معلومة نظیر أجر مدفوعتقدیم الأفكار،

:إجرائیا
أو هاتهمواتجاهو نشاط یهدف إلى التأثیر على سلوكیات الأفراد وتغیر أرائهم :الإشهار-2

.تعزیزها أو المحافظة علیها 
هو مصطلح یشمل نشاط الإنسان في تفاعله مع بئته تعدیلا لها حتى تصبح أكثر :السلوك -3

والسلوك بهذا ، معها حتى یحقق لنفسه أكبر قدر من التوافق معها، أو تكیفا ذاتیاملائمة له،
كه كتناول الطعام و الشراب المعنى الشامل والواسع یتضمن ماهو ظاهر یمكن للأخر إدرا

.533ص، د ط، 2003،لامیة، دار الفجر للنشر والتوزیعمنیر حجاب،  الموسوعة الإع-1
.35ص ، 2ط، 2002،الإعلام والإتصال،  دیوان المطبوعات الجامعیةمدخل لعلوم زهیر إحدادن،2-

.251ص ، 1989،عمان،التسویق،  دار المستقبل للنشر والتوزیعمبادئمحمد عبیدات،  -3
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، وغیرها كما یتضمن ماهو غي مدرك إلا من قبل صاحبه مثل التفكیر الصامت والتخیل
یستطیع أن یدركه حتى القائم به مثل ما یوجد كما یوجد جانب من السلوك لا، التذكر، الأوهام

1.في النفس من دوافع ورغبات وأمال ومخاوف

:إجرائیا
المتتالیة اراتهللإشأفعال أو نتائج یصدرها الأفراد من خلال تعرضهم هي ردود :السلوك --3

.في حیاتهم الیومیة
هو مجموعة العملیات والأنشطة التي یعدها الناس ویقیمون بها في سبیل : سلوك المستهلك-4

وتقیم السلع والخدمات حتى تتشبع حاجاتهم ورغباتهم،والاستخداموالشراء والاختیارالبحث 
مجموعة العملیات العقلیة وعاطفیة الأنشطة الفیزیولوجیة التي یعدها الناس أنهمعلى ویعرف 

وتقییم السلع والخدمات التي تشبع حاجاتهم ورغباتهم الاستخداموالشراء و بالاختیارالمرتبطة 
2.الشخصیة

:إجرائیا
كرة وتقیمها هي أراء وانطباعات المستخدم لسلعة معینة أو خدمة أو ف:ـسلوك المستهلك-4

.باعتباره مستهلكین لها
العام الذي یحدد العلاقات التي تنشأ بین الأفراد الذین یعیشون هو ذلك الإطار:المجتمع-5

أو هم البشر الذین یقیمون إقامة دائمة على الأرض ، داخل نطاقه في هیئة وحدات أو جماعات
إجتماعیة على التكافل محددة على شكل تجمع بشري وطابع أسري و نشوء بینهم علاقات

انتماءاتهموالتضامن والمنفعة المتبادلة خدمة لمصلحة جمیع أفراد المجتمع بغض النظر عن 
3.الدینیة أو العرقیة أو المنهجیة أو الجغرافیة 

256، ص255ص ، د ط، 2010،عدنان ابو مصلح، معجم علم الإجتماع،  دار أسامة للنشر والتوزیع-1
- الأردن- ، عمانار الفاروق للنشر والتوزیععلان وسلوك المستهلك بین النظریة و التطبیق، دحسام فتحي ابو طعیمة، الإ-2

159ص، 1ط، 2008
.419، ص418ص ، عجلح، معجم علم الإجتماع، نفس المر عدنان أبو مص-3
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:إجرائیا
الناس الذین یجتمعون في رقعة جغرافیة معینة لدیهم هم مجموعة من الأفراد أو:المجتمع-5

ئص والمیزات والصفات المشترك كالأفكار التي تتعلق بالعدید المجالات الحیاة نفس الخصا
.والاجتماعیةوالاقتصادیةالسیاسیة 

:سات السابقةاالدر 
مختلفإیضاحعلى تعتبر الدارسات السابقة من أهم المراحل في البحث العلمي التي تساعدنا

.وشمولجوانب موضوع الدراسة وتناوله بأكثر دقة 
صد بالدارسات السابقة البحوث والدارسات التي سبق وان أجرها الباحثون آخرون في هذا ـ یق

الموضوع أو الموضوعات المشابهة وماهیة هذه الدارسات وأهداف التي سعت إلى تحقیقها وأهم 
النتائج التي توصلت إلیها لیتمكن الباحث فیما بعد من التمیز لدراسته الحالیة عن تلك 

1. الدارسات

ن قراءة الدراسات السابقة ذات الصلة المباشرة بالبحث تتم بصورة متأنیة ودقیقة من خلال إ
التعریف بالإشكالیة المدروسة والخطة المعتمدة :القیام بوضع ملخص مركز لكل منها یتضمن 

2.وأدوات التحلیل المعتمدة ومراحل الانجاز والنتائج 

:الدراسة الأولى
مذكرة لنیل شهادة الماجستیر الجزائري الممارسة والتمویللتلفزیوناالإشهار في :یة بایوجاز 

. 2006/2007في علوم الإعلام والاتصال جامعة الجزائر كلیة علوم السیاسة وإعلام سنة
ما هي طبیعة الممارسة الاشهاریة في تلفزیون : حیث تمحورت هذه الدراسة على إشكالیة التالیة

شغله الإشهار في زیادة المداخیل المالیة في المؤسسة؟ ومن الجزائري؟ وما هو الدور الذي ی
:هذه الإشكالیة نخرج مجموعة من التساؤلات

ما هي نسبة المداخیل المالیة السنویة التي یحفظها الإشهار للتلفزیون الجزائري؟-1
هل یمكن لمؤسسة التلفزیون إن تستغني عن المداخیل الإشهاریة وتكتفي لمساعدات -2

الدولة لها فقط؟

87ص ،مرجع سبق ذكرهمناهج البحث العلمي أساسیات البحث العلمي،موفق الحمداني وآخرون،-1
.86، ص85ص ،ن مرسلي، مناهج البحث العلمي في علوم الإعلام والإتصال،  مرجع سبق ذكرهأحمد ب2-
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ما هي المقاییس المهنیة والإطار التنظیمي المعتمد علیه في الممارسة الإشهاریة داخل -3
مؤسسة التلفزیون؟

كیف یتم التعامل مع المؤسسات التجاریة المروجة لإعلاناتها؟-4
علاني المعمول به حیث الأسعار والفترات الزمنیة المختلفة؟ما هو سلم الإ-5
ما هو الإستراتیجیة التي تتبعها المؤسسة في نشاطها الإشهاري وقد اعتمدت على -6

المنهج المسحي لأنه یعدمن المناهج الأكثر استخدام في البحوث الإعلامیة باعتماد 
المعلومات وقد توصلت هذه على أداة الملاحظة والمقابلة للحصول على أكثر قدر من 

:الدراسة إلى النتائج التالیة

أنه بالغة من حیث الممارسة وزیادة مداخیل المؤسسة فمن حیث الممارسة رأینا تطور أسالیب -
.2007إلى سنة2000أستخدم الإشهار وكیف تحسن جوانبه التنظیمیة من سنة 

الجزائري تحولات معتبرة ونقله فخلال كل هذه السنوات عرف الإشهار بمؤسسة التلفزیون 
في أجهزة التنظیمیة فبعدما كان عملهما محصورا في مجرد قسم تابع للمدیریة التجاریة یهتم 

إلى مرتبة أعلى حیث خصصت له مدیریة 2007أساسا بمجال البث الإعلاني ارتقى سنة
استحداث مدیریة فرعیة تهتم بكل الشؤون الإشهاریة المتعلقة بالومضات الإعلانیة إلى جانب 

فرعیة أخرى تهتم بالممولین ومن خلال نتائج المعطیات الإحصائیة فقد تبین لنا أن نسبة 
المداخیل التجاریة من الومضات الإعلانیة هي أكبر من كل المداخیل التجاریة الأخرى ویعود 

اتهم السبب في ذلك إلى اختیار معظم المؤسسات الإعلانیة أسلوب الومضات للتعریف بمنتوج
وخدماتهم على حساب الأنشطة الإشهاریة الأخرى كالرعایة التي في المرتبة الثانیة بعد 

.1الإشهاریة الأخرى كالرعایة التي في المرتبة الثنیة بعد الإشهار الإعلاني
:الدراسة الثانیة

دراسة تحلیلیة للأنماط الاتصالیة داخل الأسرة من "الإشهار والطفل سطوطاح سمیرةدراسة 
مذكرة مكملة لنمل شهادة خلال الومضة الإشهاریة وتأثیرها على السلوك الاستهلاكیة للطفل

/ 2006جازیة بایو، الإشهار في التلفزیون الجزائري، الممارسة والتمویل، شهادة الماجستیر، كلیة العلوم السیاسیة والإعلام، 1-
2007.
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جامعة باجي مختار عنابة و قد 2010-2009دكتوراه لتخصص الاتصال في التنظیمات 
تمحورت إشكالیة الدراسة على التساؤل الرئیسي ماهي أنماط الاتصال الأسري التي تقدمها 

لتأثیر في السلوك الاستهلاكي للطفل؟الرسائل الإشهاریة ل
:وتفرعت إلى العدید من التساؤلات

ماهي أهم أنماط الاتصال الأسري المقدمة في الإشهار التلفزیوني؟-
كیف تحث أنماط الاتصال الأسري في الإشهار التلفزیوني الطفل على السلوك الاستهلاكي؟-
نتجات المعلن عنها في الرسائل الإشهاریة؟ماهي الأسالیب الإقناعیة المستخدمة لتقدیم الم-
ماهي القوالب الفنیة المستخدمة لتقدیم أنماط الاتصال الأسري في الرسائل الإشهاریة؟-
ماهي البیئة المقدمة في الإشهار وما مدى ملاءمتها للأسلوب المستخدم في تقدیم المنتوج -

المعلن عنه؟
الاتصال الأسري المقدمة في الإشهار ماهي طبیعة الشخصیات المشاركة في أنماط -

الملامح، نوع الشخصیة، سلوكیات الشخصیة، اللهجة، الملابس العلاقات : التلفزیوني من حیث
.بین الشخصیات

ماهي أنواع المنتجات المعلن عنها؟-
ماهي المنتجات أكثر استخداما لأنماط الاتصال الأسري في الإشهار التلفزیوني؟ -
:الدراسةومن أهم أهداف -

.إقبال الأطفال على المنتوجاتتحدید دور الإشهار التلفزیوني في زیادة-
تحدید طبیعة أنماط الاتصال الأسري المقدمة في الرسائل الإشهاریة كنماذج للتأثیر في -

.الطفل و استهدافه

:اعتمدت في هذه الدراسة على منهجین 
نیة مكنتها من تحلیل عینة من المنهج الوصفي من خلال استخدام تحلیل المحتوى كتق

الإشهارات التلفزیوني المأخوذة من القناة الوطنیة في دورتها العادیة وذلك في الفترة الممتدة ما 
.02/03/2008إلى غایة 2008/ 03/01بین 
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استعانت به الباحثة لقیاس تأثیر الإشهار التلفزیوني في سلوك الاستهلاكي : المنهج التجریبي
بدائرة بن عزوز في فترة الممتدة ما بین " 02القسم التحضیري لمدرسة قنون عمار الباحثة على 

: أما عینة الدراسة فكانت كالتالي25/10/2008
.عینة الدراسة التحلیلیة تمثلت في العینة القصدیة والتي ضمنت عشرة إشهارات

ن أقسام تحضیریة یمتثلو 2تلمیذا من مدرسة فنون عمار75عینة الدراسة التجریبیة فقد ضمت 
مقسمین إلى ثلاثة مجموعات إحداهما ضابطة والأخریین تجریبیتین

.استمارة تحلیل المحتوى واستمارة الدراسة التجریبیة: أما أدوات الدراسة
:أهم النتائج التي توصلت إلیها الباحثة هي

.ظهور نمط الأسرة الإستشاریة كنمط مستعمل في إشهارات عینة الدراسة-
ط أسري دعه یفعل ونمط الأّسرة التعددیة وهما نمطان مختلفان تماما على ظهور نم-

.النمط الاتصالي الموجود في الأسر الجزائریة
اعتماد إشهارات عینة الدراسة على تقدیم مجموعة من السلوكات لحث الأطفال على -

.السلوك الاستهلاكي
.1سالة الإشهاریةالاهتمام الكبیر بالجوانب الفنیة والإخراجیة في بناء الر -

:الدراسة الثالثة
أثر الإشهار على سلوك المستهلك ورشیدة موساوي بعنوان ریمة بودرانمن إعداد 

، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات لنیل شهادة الماستر في النهائي دراسة میدانیة لشركة موبیلیس
، 2015-2014العلوم الاقتصادیة تخصص تسویق، جامعة أكلي محند أولحاج، البویرة، سنة

إلى أي مدى یؤثر الإشهار في سلوك المستهلك : تتمحور هذه الدراسة على الإشكالیة التالیة
:النهائي؟ وهذه الإشكالیة تتفرّع إلى عدة تساؤلات

ما هو الإشهار؟ وما هي أهم العوامل المؤثرة فیه؟/ 1
فیه؟ما المقصود بدراسة سلوك المستهلك، وما هي أهم العوامل المؤثرة/ 2
في سلوك المستهلك الجزائري؟" موبیلیس" كیف تؤثر إشهارات مؤسسة/ 3
داخل الأسرة من خلال الومضة الإشهاریة وتأثیرها على الاتصالیةط ة للأنمایسوطاح جمیلة، الإشهار والطفل دراسة تحلیل-1

.2010- 2009السلوك الإشهاري للطفل، رسالة دكتوراه، جامعة باجي مختار، عنابة، 
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على ماذا یعتمد المستهلك الجزائري في اقتنائه لإحدى منتجات أو اشتراكه في إحدى / 4
؟"موبیلیس" خدمات مؤسسة

حیث هدفت هذه الدراسة إلى إبراز مكانة الإشهار ودوره في تغییر توجهات المستهلك 
حول المنتجات المعلن عنها وإبراز كیفیة تأثر المستهلك النهائي بالإشهار وإلى أي مدى النهائي 

.یمكن الاعتماد علیه عند شراء المنتجات باستخدام المنهج الوصفي والتحلیلي في الدراسة
تأثیرات إشهارات مؤسسة موبیلیس في سلوك لمستهلك وذلك من خلال نموذج استبیان موجه 

لتمثل مجموع المستهلكین الجزائریین حیث توصلت هذه الدراسة إلى النتائج لعیِّنة اختیرت 
:من الجانب النظري: التالیة

الإشهار یعتبر أحد الأنشطة الرئیسیة في مجال تسویق السلع أو الخدمات للعدید من -
.المؤسسات

.یقيأهداف الإشهار جزء من أهداف المنظمة وكذلك جزء من إستراتیجیة المزیج التسو -
لا ینجز الإشهار دون وسیلة قادرة على إیصاله إلى الجمهور وأنّ هذه الوسیلة یتم تحدیدها -

.واختیارها على ضوء الأطراف والأفراد المستهدفین من الجهة الإشهاریة
یبرز سلوك المستهلك في البحث عن شراء أو استخدام السلع أو الخدمات أو الأفكار أو -

.أنها ستشبع رغباته وحاجاته حسب الإمكانیات الشرائیة المتاحةالخیارات التي یتوقع
:أما فیما یخص الجانب التطبیقي توصّلوا إلى النتائج التالیة

یختلف تأثیر إشهارات مؤسسة موبیلیس من فرد إلى آخر باختلاف خصائصه الشخصیة -
بتت ذلك أثر الإشهار على والحالة الاجتماعیة والمستوى التعلیمي ونتائج الاستبیان والمنح وأث

.ذوي المستوى التعلیمي العالي یكون أقوى من أثر الإشهار ذوي المستوى التعلیمي المنخفض
المستهلك الجزائري یعتمد على إشهارات مؤسسة موبیلیس كمصدر لجمیع المعلومات للسلع -

1.ان أظهرت ذلكأو الخدمات التي یرغب في شرائها یتم التأكد من صحتها لكون نتائج الاستبی

:الدراسة الرابعة
الخاصة بكأس العالم ooredoo،  تأثیر الومضات الإشهاریة لـ عاشوري كهینةدراسة 

على السلوك الشرائي للمستهلك الجزائري، دراسة میدانیة بجامعة خمیس ملیانة مذكرة 2014

ریمة بودران ورشیدة موساوي، أثر الإشهار على سلوك المستهلك النهائي، دراسة میدانیة لشركة موبیلیس، جامعة أكلي -1
.2015/ 2014، البویرة، رسالة الماجیستیر محند أولحاج
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امعة الجیلالي مكملة لاستكمال متطلبات شهادة الماستر تخصص وسائل الإعلام المجتمع، ج
.م2015-2014بونعامة خمیس ملیانة 

.اعتمدت على المنهج الوصفي التحلیلي وعلى أداة الاستبیان
2014حدث كأس العالم ooredooكیف استغلت مؤسسة : وتمحورت إشكالیة الدراسة في

لترویج منتجاتها، هل أثرت الوصفات الإشهاریة الخاصة بكأس العالم على السلوك الشرائي 
:للمستهلك الجزائري؟ وتفرّعت هذه الإشكالیة إلى عدة تساؤلات

على سلوك 2014الخاصة بكأس العالم ooredooهل أثرت الومضات الإشهاریة لـ / 1
المستهلك الجزائري الشرائي؟

للتأثیر على المستهلك الجزائري؟2014حدث كأس العالم ooredooكیف استغلّت / 2
للتأثیر على سلوك 2014خلال كأس العالم ooredooتي تبنّتها ما هي الإستراتیجیة ال/ 3

المستهلك الجزائري؟
وهل ooredooكیف تلقى المستهلك الجزائري الومضات الإشهاریة الخاصة بكأس العالم لـ / 4

لقیت قبولا من طرفه؟
:ومن النتائج التي توصّلت إلیها الدراسة

تجبر المستهلك بطریقة غیر مباشرة على الاختیار الشركات التي تعلن بكثافة عن منتجاتها * 
ما بین السلع المعلن عنها تاركا باقي السلع الأخرى والتي لا یستطیع المنتجون الإعلان عنها 

.بنفس القوة والكثافة
الإعلان یتیح للمستهلك فرصة كبیرة للاختیار بین السلع المعروضة عن طریق توفیر * 

.عة وخصائصها وممیزاتها وكیفیة استخدامها وأماكن شرائهاالمعلومات المختلفة عن السل
یحتاج المعلنون للتعرّف على كیفیة إدراك المستهلكین للسلع التي ینتجونها، فهم ومعرفة * 

احتیاجاتهم للعمل على إشباعها ومعرفة العوامل التي تؤثر في قراراتهم الشرائیة والتأثیر في 
.قراراتهم الشرائیة

لومضات والشعارات یجعلان الأفراد یتذكرون الرسالة الإشهاریة وتتبادر إلى إن بساطة ا* 
.أذهانهم عند رغبتهم في الشراء مما یؤثر في قراراتهم الشرائیة

بصفة عامة نجد أن المستهلكین یسعون إلى شراء السلعة إذا ارتبطت بشخص معیّن یحوز * 
هذا نجد الجماعات المرجعیة أصبحت من على إعجابهم لأنهم یتطلّعون إلى الحظ بمكانته، ول
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الأسالیب الأساسیة التي یستخدمها المعلِن في إعلانه حتى یحقق مزایا تنافسیة معیّنة، وفي هذا 
الصدد یقوم المعلن باستخدام بعض المشاهیر من نجوم ولاعبین أو خبراء في مجال معیّن أو 

.حتى الأشخاص العادیین
ة نظر كل من الشركة والمستهلك في كونه یوفر المعلومات تزداد أهمیة الإشهار من وجه* 

.التي یمكن أن تستخدم كأساس للمفاضلة بین السلع المتنوعة والمعروضة
.الإعلان التلفزیوني یمكن أن یكون الوسیلة التي تؤثر على قرارات الشراء لدى المستهلك* 
من خلال هذه ooredoo، فـ لقت الومضات رواجا واستحسانا وتأثیرا على سلوكه الشرائي* 

للمستهلك أثرت على السلوك الشرائي2014الومضات الإشهاریة الخاصة بكأس العالم 
1.الجزائري وتكوین جید مما یضمن لها الاحتفاظ بزبائنها وكسب مشتركین جدد

:الدراسة الخامسة
منتجات ، تأثیر الإعلان على الثقة لدى المستهلكین، دراسة حالة عینة من یحي مروى

بلاط، مذكرة مقدمة كجزء من متطلبات نیل شهادة الماستر في العلوم التجاریة، تخصص 
، حیث تمحورت هذه 2014-2013تسویق وتجارة دولیة جامعة محمد خیضر، بسكرة، سنة 

كیف یؤثر الإعلان على ثقة المستهلك؟: الدراسة على الإشكالیة التالیة
:ن التساؤلاتومن هذه الإشكالیة تندرج مجموعة م

ماذا یمثل الإعلان بالنسبة للمؤسسة؟ ولماذا تقوم به؟ وماذا یعني بالنسبة للمستهلك؟/ 1
ما هو واقع الإعلان وما أنواعه؟/ 2
كیف یؤثر كل نوع من أنواع الإعلان في ثقة المستهلك؟/ 3
كیف یمكن قیاس ثقة المستهلك؟/ 4

ار للإعلان والثقة لدى المستهلكین والتعرّف حیث هدفت هذه الدراسة إلى محاولة إثراء الإط
على أثر الإعلان على كل بعد من أبعاد الثقة، باستخدام المنتج الوصفي بغرض وصف 
الظاهرة وما یترتب علیها من استكشاف للمتغیرات والعلاقة بینهما باعتمادها على بحث 

مقابلة لقیاس الأثر بین استكشافي لتحدید وكشف المتغیرات وتوضیح العلاقة بینهما، وإجراء
:هذه المتغیرات وقد توصلت هذه الدراسة إلى النتائج التالیة

على السلوك الشرائي للمستهلك 2014الخاصة بكأس العالم ooredooعاشوري كهینة، تأثیر الومضات الإشهاریة لـ -1
.2015-2014بونعامة، يالجزائري، دراسة میدانیة بجامعة خمیس ملیانة، رسالة ماجیستیر، جامعة الجیلال
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.الإعلان بصورة عامة یؤثر على الثقة-
الإعلان كبعد عام یؤثر على أبعاد الثقة لدى المستهلكین منفردة إلا أن تأثیره یختلف بین كل -

.بعد وبع آخر من حیث درجة المعنویة
.ثقة تأثرا بالإعلان هو المصداقیةأكثر أبعاد ال-
La pub licite trompeuseظهر بعد آخر جدید له دور ملم وهو الإعلان المغالط أو -

خاصة مع إمكانیة وصول المستهلكین إلى المعلومات حول طرق الإنتاج ومكونات المنتج لم 
.تكن متاحة من قبل وأصبح على صحة الرسالة الإعلانیة ممكنا

1.د الثقة تأثرا بالإعلان هو حسن الاستقبالأقل أبعا-

یر الإعلان على الثقة لدى المستهلكین، دراسة حالة عیّنة من منتجات بلاط، شهادة الماستر، جامعة محمد یحي مروى، تأث-1
.2014-2013خیضر، بسكرة، 
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تمهید

یعدّ الإشهار نشاطا اتصالیا وترویجیا لمختلف السلع والخدمات، وهو وسیلة لنقل الأفكار 
وهو نشاط . والمعلومات إلى الناس بهدف تغییر آرائهم أو تعزیزها أو المحافظة والتأثیر علیها

و قدم التعاملات الإنسانیة، إلا أنه شهد تطورات وقفزات نوعیة أوصلته إلى الصورة التي ه
علیها الآن حتى أصبح جزءً لا یتجزّأ من حیاتهم الاجتماعیة، فهو یرافقهم ویخاطبهم في كل 

" الإشهار والسلوك" وقت وفي مكل مكان وبكل الطرق، وسنتناول في هذا الفصل المعنون بـ
:حیث قسّمناه إلى أربعة مباحث نتعرّف من خلال كل مبحث على

عمومیات حول الإشهار: المبحث الأول

خصوصیات الإشهار: المبحث الثاني

الإشهار وسلوك الأفراد: المبحث الثالث

نظریات التأثیر في سلوك المستهلك: المبحث الرابع
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عمومیات حول الإشهار: المبحث الأول

مفهوم الإشهار: المطلب الأول

الإخفاء یطلق الإعلان على معانٍ منها الإشهار والمجاهرة والإفشاء، وهو خلاف السّر و 
ویعلن وعلانیة، ظهر وانتشر خلاف خفي، وأعلن بالعداوة أي : علن الأمر: والكتمان، یقال

.رجل علانیة أي ظاهر أمره: جاهر بها، والعلانیة خلاف السّر، یقال

الَّذِینَ ینُْفِقوُنَ أمَْوَالھَمُْ باِللَّیْلِ :"جاء استخدام كلمة إعلان في مقابلة السر في قوله تعالى

ا وَعَلاَنیِةًَ وَ  وَأنَاَ أعَْلمَُ بمَِا أخَْفیَْتمُْ وَمَا : "، وفي مقابلة الإخفاء في قوله عزّ شأنه"النَّھاَرِ سِرًّ

نْ إ" :، وجاء الإعلان بمعنى الإبداء وهو الإظهار، ویقابله الإخفاء أیضا قال تعالى"أعَْلنَْتمُْ 

ا ھِيَ وَإنِْ تُ  دَقاَتِ فنَعِِمَّ ، فبإبداء الصدقة أي "خْفوُھاَ وَتؤُْتوُھَا الْفقُرََاءَ فھَوَُ خَیْرٌ لكَُمْ تبُْدُوا الصَّ
التصدّق بها في العلانیة أمام الناس، وقد جاء الإعلان بمعنى المبالغة في الجهر بالقول على 

ي أعَْلنَْتُ لھَمُْ ثمَُّ إنِِّ *ثمَُّ إنِِّي دَعَوْتھُمُْ جِھاَرًا : "لسان نبي االله نوح علیه السلام في قوله تعالى

قال مجاهد بالصباح وهو مبالغة في الجهر بالدعوة والتبلیغ والنداء أو " وَأسَْرَرْتُ لھَمُْ إسِْرَارًا
الجهار والإجهار والمجاهرة، بمعنى الظهور :عیاضالصیاح وسیلة من وسائل الإعلان، وقال 

ن الأمر شاع وظهر  ومن خلال جهر بقوله وقراءاته إذا أظهر وأعلن، وعل: والإظهار، یقال
1.ما تقدّم یتضح أّ الإعلان بمعنى الإظهار والمجاهرة والشیوع

أعلن، یعلن إعلانا بمعنى أظهر، أشهر، جهر، ومصدرها من لفظ : ویعني لفظ الإعلان
البناء بطرسالعلانیة أي إظهار الشراء أو إعلانه جهرا وأعطى المفكر والمعلّم اللبناني 

2.وما لغویا بمعنى آخر بقوله هو الإظهار والنشرالإعلان مفه

الفكر الجامعي، شاكر حامد علي حسن جبل، الإعلان التجاري والآثار المترتبة علیه في الفقه الإسلامي، دار - 1
.2ص، 1ط،2009ندریة، الإسك

.102ص ، 1ط، 2008ونة الإلكترونیة، الأردن، جاسم رمضان الهلالي، الدعایة والإعلان والعلاقات العامة في المد- 2
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مصدرها من ) ظهر، أشهر، جهر(أعلن، یعلن إعلانا معنى : (تفید المادة اللغویة للفظ
فالإعلان بالمعنى اللغوي هو الإشهار ). الإظهار، الإشهار والجهر(أي بمعنى ) العلانیة(لفظ 

الإظهار والإشهار المتعارف علیها في والجهر بشيء ما أو أمر ما بطریقة من طرق الجهر و 
1.أي مجتمع من المجتمعات

ومصدرها من ) أظهر أشهر، جهر( بمعنى ) أعلن، یعلن، إعلانا(یعني لفظ الإعلان 
فإعلان بالمعنى اللغوي هو الإظهار أو ) الإظهار الإشهار والجهر(، أي بمعنى )لفظ العلانیة

من طرق الجهر والإظهار المتعارف علیها في أو أمر ما بواحد،الإشهار والجهر بشيء ما 
وهو المجاهرة ) الإعلان والإشهار(وما جاء على لسان العرب عن كلمتي مختلف المجتمعات،

أو یقال اعتلن الأمر إذا اشتهر، كما یقال یشهره شهرا وشهره فاشتهر، ،إظهار الشيء
نجد في اللغة والإعلام إنّ والشهرة، فظهور الشيء في شنعة حتى یشهر الناس، وجاء في الم

2.المعلن عندما یعلن الأمر فإنه یظهره، أما إذا أشهر فإنه یظهره ویبره شهیرا

الإعلان هو عملیة نشر المعلومات والبیانات عن الأفكار والسلع أو الخدمات والتعریف 
النفس بها في وسائل الإعلام المختلفة مقابل أجر مدفوع بقصد إیجاد حالة من القبول ورضا

3.في الجماهیر ونجاحها

الإعلان بأنه اتصال واسع فیه كفیل محدد ومعلوم یدفع لیحصل على رسالة Dovisیعرّف 
4.من خلال وسائل الإعلام الكبیرة بغرض إخبار الناس أو حثهم على منتج أو خدمة أو فكرة

، 1ط ، 2009- مصر-العربیة للنشر والتوزیع، القاهرةشعبان أبو الیزید شمس، الإعلان الإذاعي والتلفزیوني، الدار - 1
.18ص 

- الأردن-ر والتوزیع، عمانني ودوره في تكوین الصورة الذهنیة، دار أسامة للنشو د الشطري، الإعلان التلفزیمد مجیحا- 2
.13، ص12ص ، 1، ط2013

.13، ص طد، 2007، سسة شباب الجامعة، الإسكندریةعبد المنعم المیلادي، الإعلام، مؤ - 3
197، ص2، ط2009لعشرین، الناشر المكتبة العصریة، ، أساسیات الصحافة في القرن الحادي وامحمد علم الدین- 4
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الإعلان بأنه تمثیل غیر شخصي ومدفوع للمنتجات Pakhand Zalrmanویعرّف 
.بواسطة جهة معلومة) أفكار سلع، خدمات(

ویعرف الدكتور محمود الساق الإعلان بأنه مختلف نواحي النشاط التي تؤدي إلى النشر 
وإذاعة الرسائل الإعلانیة المرئیة أو المسموعة أو المطبوعة على الجمهور بغرض حثه على 

فكار الأشخاص أو منشآت شراء سلعة أو خدمة ما، أو من أجل سیاقه إلى التقبّل الطیّب لأ
1.معلن عنها

الإعلان هو نشر المعلومات والبیانات عن الأفكار المختلفة ومقابل أجر مدفوع بقصد 
خلق حالة من القبول والرضا النفسي في الجماهیر تجاهها، والإعلان غیر شخصي وغیر 

لمعلن محدد إن الاتصال بین المعلن والجمهور لیس شخصیا وغیر مباشر حیث أن ا. مباشر
ومعروف ویدفع ثمن النشر، فإنه یتحكم في رسالته الإعلانیة في طریقة نشرها والمكان الذي 

بمعنى أنه أصبح إعلانا وإعلامیایشغله، والوقت الذي یظهر فیه، ولقد أصبح الإعلان الآن 
وسیلة هامة من وسائل العلاقات العامة من أجل تسویق وترویج المنتجات من أجل الإعلام

2.وشرح وجهات نظر المؤسسات والهیئات وتفسیر سیاستها

هو النشاط أو الفن الذي یستهدف إحداث تأثیر نفسي على الجمهور بقصد تحقیق 
أهداف تجاریة، أو أنه مجموعة الوسائل المستخدمة بقصد التعریف بمشروع صناعي أو 

وغیره من المسوّقین في تجاري لتسویق وترویج منتج معیّن، أو هو كل ما ینشره التاجر 
الصحف والإذاعة والتلفزیون أو نشرات خاصة تعلّق على الجدران، أو توزّع على الناس ویعلن 

3.فیها ما یراد الترویج له

1ص ، ، مرجع نفسهالعشرینفي القرن الحادي و صحافةالدین، أساسیات المحمد علم- 1
.59، ص 1ط ،2006ة للطباعة والنشر والتوزیع، حسن محمد عبد الرحمان، الإعلام والاتصال، مؤسسة رؤی- 2
2008، دراسة مقارنة، دار الفكر والقانون للنشر والتوزیعني وأثره في معیار التدلیس،الإعلاالخداعرضا متولي وهدان، - 3

.19ص ، ط، د
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یشیع استخدام تعبیرین للمصطلح، إن على المستوى المهني : في معنى الإعلان
ما الإعلان والإشهار حیث ه) التعلیمي البحثي(والممارسة أو على المستوى الأكادیمي 

تستخدم كلمة الإعلان في دول المشرق العربي، في حین تستخدم كلمة الإشهار للتعبیر عن 
وفي الإنجلیزیة La Publicitéنفس المعنى في دول المغرب العربي، ویقابل ذلك بالفرنسیة 

Advertising.1

هات معلنة ثم تقوم هو نشاط اتصالي یتم بواسطة وسائل الاتصال عامة من قبل ج
بدفع مقابل مادي لإیصال المعلومات إلى من یفیدهم المر سواء كانوا من المستهلكین او من 

2.جمهور الناس

هو نشاط اتصالي یهدف إلى الإعلام عن سلعة أو فكرة أو Advertisingالإعلان 
ن یكون مقابل خدمة والترویج لها عبر وسائل الاتصال بالجماهیر، ومن المعروف أنّ الإعلا

3.أجر معلوم وهدفه التأثیر على المستهلك ودفعه للقیام بعمل أو سلوك مقصود ومحدد

یُعرّف على أنه نشاط اتصالي یهدف إلى التأثیر على السلوك الشرائي أو التسویقي 
للمستهلك، كما أشارت دائرة المعارف الفرنسیة إلى انه عبارة عن مجموعة الوسائل 

یف الجهور بمنشأة تجاریة أو صناعیة و إقناعیة باختیارها والإیعاز المستخدمة لتعر 
فیرى بأنه أداة لبیع الأفكار والسلع أو Gawwlrenبطریقة ما بحاجته إلیها، أما ا إلیه

1.الخدمات لمجموعة من الناس

ط ، 2012والتوزیع والطباعة، عمان، عبد الرزاق محمد الدیلمي، مدخل إلى وسائل الإعلام الجدید، دار المسیرة للنشر- 1
.149، ص 1
،1ط ، 2006جامعیة للطباعة والنشر، ت العامة، دراسة مقارنة، الدار الالإعلان والعلاقاعابد فصیل الشعیراوي،- 2

.15ص
- شر والتوزیع، عمانعصام سلیمان الموسى، المدخل إلى الاتصال الجماهیري، المكتبة الجامعیة، الشارقة، إثراء للن- 3

.243ص ، د ط،2009-الأردن
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هو عبارة عن وسیلة غیر شخصیة لتقدیم الأفكار أو السلع :تعریف جمعیة تسویق الأمریكیة
.الخدمات بواسطة جهة معلومة مقابل أجر مدفوعأو

لإعلان عبارة عن اتصال یهدف إلى التأثیر من البائع على المشتري على أوكسفیلدتعریف
أساس غیر شخصي، حیث یفصح المعلن عن شخصیته ویتم الاتصال من خلال وسائل 

.الاتصال العامة

یز الإعلان عن غیره من أوجه هو أحد عناصر المزیج الترویجي الرئیسیة ویمكن تمی
2.نشاط أخرى من خلال الخصائص التي یتمیّز بها

تعریفا للإعلان على أنه شكل من الأشكال غیر الشخصیة للاتصالات غوتلریقدّم 
.یجري عن طریق وسیلة متخصصة مدفوعة الأجر، وبواسطة جهة معلومة ومحددة

التي تقدم لمجموعة بطریقة غیر فیعرّف الإعلان بأنه كافة الأنشطةستانتونأما 
شخصیة مرئیة أو شفویة عن طریق رسالة معلومة المعلن تتعلّق بسلعة أو خدمة أو فكرة 

3.معیّنة

یعرف أنه الوسیلة غیر الشخصیة لتقدیم المنتجات والخدمات )Advertising(الإعلان 
ة المعلِن، كما عُرِف معلومة مقابل أجر مدفوع مع الإفصاح عن هوّیوالأفكار بواسطة جهة

معلومة مقابل أجر مدفوع مع الإفصاح عن هوّیة المعلِن، كما عُرِف الإعلان على انه
یمثل عملیة اتصال غیر مباشرة وغیر شخصیة لنقل المعلومات إلى الإعلان على انه

،1ط ، 2013-الأردن-ء للطباعة والنشر والتوزیع، عمانجودت شاكر محمود، الاتصال في علم النفس، دار صفا- 1
.665ص

ع العربیة للنشر نور الدین أحمد النادي وآخرون، تصمیم الإعلان، الدعایة والإعلان في السینما والتلفزیون، مكتبة المجتم- 2
.25ص ،1ط، 2008والتوزیع، 

، ص 1ط،2012- الأردن-ار أسامة للنشر والتوزیع، عمانسعد سلمان المسعداني، التلفزیون وتأثیره في الجمهور، د- 3
.44، ص43
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طریق وسائل مملوكة مقابل أجر معیّن مع الإفصاح عن هوّیة المعلِن، وعلیه المستهلك عن
:الإعلاننفإ

یمثل أي شكل من أشكال الاتصال العام الذي یساعد على ترویج المنتج أو الخدمة أو * 
.الفكرة

.یساعد على جذب انتباه المستهلكین للمنتَج أو الخدمة أو لفكرة ما* 
.التأثیر على مواقف المستهلكین والتأثیر على قراراتهم* 
1.تج المعلن عنه من غیره من المنتجاتیجعل المستهلكین قادرین على تمییز المن* 

نشأة وتطوّر الإشهار : المطلب الثاني

كوسیلة لنقل الأفكار والمعلومات إلى الناس بهدف تغییر أرائهم ) الإعلان(إنّ الإشهار 
أو تعزیزها، قدیم قدم الإنسان نفسه، حیث تشیر الشواهد التاریخیة إلى أن أول إعلان إقناعي 

في شمال إفریقیا قبل نصف قرن من Cgneneكات فضیة في مدینة ظهر على شكل مسكو 
میلاد السید المسیح، هذه المسكوكات حملت على وجهیها صورا منقوشة لنبات عشبي كان 
شائعا في علاج جملة من الأمراض وكان الهدف من إمداد المسكوكات إقناع الناس باقتناع، 

ابلیین والأشوریین إلى الإعلان  المنقوش هذه النباتات من إقطاعي المدنیة كما لجأ الب
والمجسم على الطین والخشب والصخور لترویج أفكار وسلع بدائیة والإعلان أیضا عن مكافأة 
للمبدعین والفرسان وغیرهم، وفي الغالب سیطرت الرموز والصور على الرسائل  الإعلانیة في 

یجیة الشفاهیة التي كان یقوم بها العصور الغابرة، علاوة على الاتصالات الإقناعیة والترو 
منادون متخصصون من ذوي الأصوات العالیة والجمهوریة، حیث كانت الشوارع والأزقة 

.والساحات العامة وغیرها أماكن مفضلة لهذا الغرض

–شر والتوزیع، عمان، دار ومكتبة الحامد للن)وتحلیليكميمدخل (، إستراتیجیة التسویق الصمیدعيمحمود جاسم - 1
.258ص ،1ط،2000-الأردن
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أنّ أفضل وسیلة لتمییز ) Craftsmen(وفي مراحل لاحقة من التاریخ وجد الحرفیون 
في صنع رموزهم وتواقیعهم الخاصة علیها من أجل إبراز خواصها صناعاتها الحرفیة تكمن 

الممیزة وإقناع الراغبین بالشراء بأنّ الرمز یشیر إلى النوعیة ، ثم برزت العلامات الممیزة 
بالإضافة إلى التوقیع من أجل خلق ولاء المستهلك للسلع وهذا بحدّ ذاته یمثل جوهر الإعلان 

1.حتى یومنا هذا

ات القرن السابع عشر حصل تطوّر نوعي في الإعلان وتقنیاته، وذلك نتیجة في بدای
The Weekصدور أول صحیفة إنجلیزیة وهي  Ly news صحیح أنّ هذه 1962في عام ،

الصحیفة نشرت عدة إعلانات إلا أنّ قدرتها على الإقناع والقبول لم تكن كافیة لعدّة أسباب 
لمبالغة المفرطة في إبراز مزایا السلع  والخدمات المعلن في مقدمتها عدم مصداقیة الإعلان وا

في صحیفة البرلمان الإنجلیزیة، وكان 1650عنها، إلا أنّ أول إعلان موثوق به ظهر عام 
یدور حول مكافأة مجزیة لمن یعثر أو یبلّغ عن مصیر مسروقات من إسطبلات الحكومة 

یث تمّ العثور على الحیوانات بعد یومین البریطانیة، وقد حقق هذا الإعلان هدفه المنشود ح
.فقط من نشر الإعلان في الصحیفة المذكورة

وفي القرن الثامن عشر أصبح الإعلان في الصحف البریطانیة یمثل دخلا جیدا 
لأصحاب هذه الصحف، خصوصا بعد أن اكتشفت الشركات المعلنة أن الإعلان قد ساهم 

.فعلا في زیادة مبیعاتهم وأرباحهم

أصبح الإعلان وسیلة أكیدة من وسائل تنشیط 1905-1875خلال الفترة ما بین 
المبیعات وتحقیق أرباح، فهي فترة ذهبیة لأصحاب المصالح التجاریة والصناعیة والخدمیة، 
وكذلك لأصحاب وسائل الإعلام المقروءة والمسموعة وتحسین نوعیة الإعلان فنیا وإقناعیا 

للحجز في الصحف والمجلات لإعلاناتهم المثیرة والمعیرة التي صارت وبدأ المعلنون یتسابقون

.11ص ، ط، د2009-الأردن–ع، عمّان ر والتوزیبشیر العلاق، الإعلان الدولي، دار الیازوري العلمیة للنش- 1
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تصمم من قِبل فنانین كبار في ذلك الوقت، وفي العشرینیات من هذا القرن جاءت الإذاعة 
لتؤكد حضورها كوسیلة إعلانیة ناجحة تدعم الإعلان المطبوع وتكون مكملا له وسرعان ما 

.الإذاعة مستثمرین شعبیتهم بین الجماهیرتحول فنانون مرموقون إلى معلنین في

وتعود فترة ما بین الحرب العالمیة الثانیة بمثابة فترة نضوج الإعلان حیث ازدهرت 
صناعة الإعلان بشكل ملفت للنظر، ولم یعد هناك من یشك بفاعلیة الإعلان في ترویج السلع 

.ذاعة للإعلان بأنواعه المختلفةوالخدمات، إلا أنّ الفترة نفسها شهدت بروز انتقادات الإ

بعد هذا الاستعراض الوجیز لمسیرة الإعلان عبر التاریخ نجد من الضروري تسلیط 
1:الضوء على مراحل مختلفة التي مرّ بها الإعلان خلال مسیرة تطویره وهذه المراحل هي

جهل والأمیة حیث الطباعة لم تكن معروفة، وال:مرحلة العصور الغابرة والقرون الوسطى* 
متفشیان، إلا أن الإعلان كان موجودا، لكن على شكل رموز صوریة بدائیة، وهذه استهدفت 
التعریف بالأشیاء والعمل باتجاه ترغیب الآخرین على اقتناء ما هو معلن عنه، وقد تمیّزت هذه 

شفاهي ومحدودیة انتشارها وكثرة استخدام الإعلان ال" الرسالة الإعلانیة"المرحلة ببساطة 
Verbal Advertising على هذا النوع من شواهد، وتحتفظ متاحف العالم وكتب التاریخ

.الإعلان خلال هذه المرحلة

حیث برز الإعلان المطبوع وتنامت شعبیته، وتوفرت له إمكانیات :مرحلة ظهور الطباعة*
التعلیم وزیادة فنیة جیدة، وتوسعت رقعة انتشاره جغرافیا بانتشار الصحف والمجلات، وتطوّر

أعداد المتعلّمین، وتعاظم إعداد الراغبین في الإعلان ممن وجدوا في هذه الوسیلة فرصة 
لتعزیز مبیعاتهم وزیادة أرباحهم، وفي هذه الفترة برز مفهوم للإعلان الریادي الذي یهدف إلى 

دف إلى تعریف الجمهور بسلع وخدمات لم تكن معروفة مسبقا، والإعلان التنافسي الذي یه
.إبراز مزایا ومنافع السلع والخدمات في سوق تنافسیة

11ص ،نفس المرجع،الإعلان الدوليبشیر العلاق،- 1
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وفیها انتعش الاقتصاد وارتفعت معدّلات الإنتاجیة بفضل الإنتاج :مرحلة الثورة الصناعیة* 
واقتصادیات الحجم والتخصص واشتداد المنافسة، واتّساع الأسواق ) Mass produc(الوفیر 

فاع مستوى الرفاهیة وتحسین الاتصالات، واتّساع نطاق وارتفاع معدّلات دخول الجماهیر وارت
المواصلات وانتشار التعلیم وغیرها من العوامل التي برزت بفضل الثورة الصناعیة ولأن نمو 
الاقتصاد رافقه ازدیاد مستوى معیشة المواطنین وقدراتهم الشرائیة، وجد المعلنون أنّ أفضل 

من خلال الإعلان عن هذه المنتجات والخدمات طریقة للتعریف بمنتجاتهم وخدماتهم، هي 
لإقناع وترغیب الجماهیر بشرائها، خصوصا وأنّ السوق أصبحت تنافسیة، وهكذا أصبح 
الإعلان ضرورة من ضروریات الحیاة الاقتصادیة وأحد المستلزمات الأساسیة الصانع والموزّع 

.والمستهلك

من الصحف (: وسائل الإعلام المختلفةمرحلة التقدّم في وسائل الاتصال والمواصلات و * 
تصمیم، (والفنون باختلاف أنواعها من ) والمجلات والإذاعة ووسائل الإذاعة والتلفزیون وغیرها

علاوة على بروز وتنامي الأفكار الإبداعیة الخلاقة ) تنفیذ وإمكانیات طباعیة متوفرة جدا
لة خلال هذه المرحلة أصبح الإعلان والأسالیب النفسیة الخاصة بالإعلان كوسیلة إقناعیة فاع

فنا راقیا ومعقدا، وصارت وكالات الإعلان تبتكر كل الوسائل الفنیة والنفسیة والاقتصادیة 
والثقافیة والعلمیة لصناعة إعلان یتمیّز بالفاعلیة من حرث التأثیر على قرارات المواطن 

1. الشرائیة، وعلى بیئته الثقافیة والاجتماعیة وغیرها

:أبرز العوامل التي ساعدت على تطویر الإعلانومن 
والاستهلاكیة للمجتمع وبروز ظاهرة الإنتاجیةازدیاد معدّل التصنیع وارتفاع حجم الطاقة * 

.السوق الكبیرة الذي یحوي أعدادا هائلة من مختلف البضائع والسلع

، دار الیازوري ) مدخل متكامل(بشیر العلاق، علي محمد ربایعة، الترویج والإعلان التجاري، أسس، نظریات، تطبیقات - 1
.132، ص131ص، 1ط، 2002-الأردن-للنشر والتوزیع، عمانالعلمیة
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ة على إنتاج العدید من استمرار تراكم التطوّر الفني والتكنولوجي الذي أسهم في زیادة القدر * 
السلع والمنتجات الجدیدة وهذا استدعى ضرورة رسم خطط تسویقیة وإعلانیة متطوّرة لترویج 

.مبیعاتها
ارتفاع مستوى التعلیم والثقافة لدى الأفراد والمجتمعات واشتداد حدّة التنافس الاقتصادي * 

1.والحضاري بین الأمم

لطاقة الإنتاجیة المر الذي جعل التوسع في المبیعات ازدیاد معدّل التصنیع وارتفاع حجم ا*
.وتنشیط الأسواق ضرورة حتمیة للتخلص من فائض الإنتاج

ظهور ظاهرة السواق الكبیرة والتي تشمل أعدادا هائلة من المستهلكین، تلك الأسواق التي * 
غهم تجعل الإعلان ضرورة حیث یستحیل على المنتج الاتصال بملایین المستهلكین وإبلا

.المعلومات اللازمة عن منتجاته إلا من خلال وسائل الاتصال المختلفة
استمرار تراكم التطوّر الفني والتكنولوجي الذي أسهم في زیادة القدرة على إنتاج العدید من * 

السلع والمنتجات الجدیدة، وهذا ما استدعى ضرورة رسم خطط تسویقیة وإعلانیة متطوّرة 
.لترویج مبیعاتها

الزیادة المطردة في الدخل القومي وكذلك الدخل الفردي المثالي للإنفاق یجعل المیل نحو * 
إنّ تلك الزیادة في الطلب . الاستهلاك لدى الأفراد أعلى وبالتالي یزداد إقبالهم على الشراء

رغبة في الحصول على حصة أكبر من ) المنتجین بصفة عامة(الفعّال تخلق لدى البائعین 
الفعّال، ومن هنا یشتدّ التنافس من خلال النشاط الإعلاني لكسب ثقة أكبر عدد هذا الطلب

2.ممكن من المستهلكین لغرض إقناعهم بشراء ماركات معیّنة

یة للدراسات للنشر والتوزیع، ععلاني في التسویق السیاحي، دراسة مقارنة، المؤسسة الجاملإمصطفى عبد القادر، دور ا- 1
.23د ط، ص 

.17ن العبدلي، الترویج والإعلان، زهران للنشر والتوزیع، د ط، ص سمیر العبدلي، قحطا- 2
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خصائص الإشهار وأنواعه: المطلب الثالث
:الإعلان یتمیّز عن غیره من أوجه النشاط الأخرى بأربع خصائص هي

تم الاتصال بین المعلن، وتتضح مجموعة من الخصائص أنه جهود غیر شخصیة، حیث ی-
.الممیزة للإعلان كنشاط ابتكاري

: اتصالي إقناعي خلاق وهي أن الإعلان یمثل-
نشاط اتصالي هادف ومؤثر-
.عملیة اتصال جماهیري عبر قنوات وسیطة-
.مدفوع الجر-
یتمیّز بوضوح شخصیة المعلن-
.أو غیر هادفة للربحقد یستخدم من قبل جهات هادفة-
.الإعلان نشاط اتصالي إقناعي یهدف إلى زیادة الطلب على المنتج الخدمي أو السلعي-
1.یوجه لجهات محددة من المستهلكین-

الابتكار والتجدید في الأفكار الإعلانیة ضرورة تلفت الانتباه وللخروج من مخاطر التشبع -
.هورالإعلاني والتي ینتج عنها انصراف الجم

یمثل الجانب السیكولوجي في الإعلان بعدا أساسیا حیث أن أغلب الإعلانات تخاطب -
.العاطفة أو المنطق  والعاطفة معا، كما أن حجم الوجود والخیال في الإعلان مساحاتها كبیرة

الإعلان نشاط له هدف محدد یتمثل في تحقیق مصلحة المعلن ویلجأ الخیر لوسائل -
قیق هدفه، وبالتالي فهو نشاط اتصالي یستهدف الإقناع المترجم إلى سلوك وأسالیب عدة لتح

2.محدد، فظاهرة من قبل المعلن إلیه

.218، ص217، د ط، ص 2008دار المعرفة الجامعیة، جمال مجاهد وآخرون، مدخل إلى الاتصال الجماهیري،- 1
.42، ص40ص ،1، ط1999الحدیدي، الإعلان، الدار المصریة اللبنانیة، منى - 2
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أنواع الإعلان

:یقسّم الإعلان إلى عدة أنواع مختلفة
منها ما هو حسب طبیعة الجمهور الموجه له الإعلان

منها ما هو حسب طبیعة ونوع المعلن
الإعلانیةمنها ما هو حسب الوسائل 

:منها ما هو حسب الأهداف المرجوة منه وذلك على النحو التالي
الإعلان حسب طبیعة الجمهور

یهدف الإعلان إلى الوصول إلى إستراتیجیة معیّنة من السوق یطلق علیها الجمهور 
المستهدف، فعندما ترى إعلانا لا یستهویك فإنّ ذلك قد یرجع إلى أنّ الإعلان یستهدف 

ر التي تنتمي أنت إلیها، فعلى سبیل المثال فإن الإعلان عن كریم لإزالة التجاعید شریحة غی
.لا یستهوي صغار السن لأنهم لا ینتمون إلى الشریحة أو الفئة التي یستهدفها الإعلان

consumerالمستهلك الفرد : وهناك فنیین رئیسیین من الجمهور المستهدف هما
وأغلب الإعلانات في وسائل الإعلان بالتلفزیون Businessesل والشركات أو منظمات العما

والرادیو والصحف والمجلات هي إعلانات موجهة للمستهلك الفرد الذي یشتري السلعة أو 
1الخدمة لاستخدامه الشخصي أو لاستخدام شخص آخر 

المتخصصة أما الإعلانات الموجهة لشركات الأعمال فلا نكاد نجدها إلا في المطبوعات
.أو في البرید المباشر الذي تبع إرساله إلى الشركات، أو في المعارض التجاریة

ولما كان من النادر أن یستخدم الإعلان لشركات وسائل الإعلام العادیة فإنه لا یكاد مرئیا 
: بالنسبة للمستهلك الفرد وهناك ثلاثة أنواع من الإعلان للشركات أو منظمات الأعمال هي

:الإعلان الصناعين الصناعي، التجاري المهني،لإعلاا

.17ص ،1، ط 2009محمد أبو عزة، إدارة الإعلان التجاري، دار أسامة للنشر والتوزیع، - 1
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هو إعلان یستهدف الأفراد الذین یقع على عاتقهم شراء أو التأثیر على استیراد 
في الشركات أو منظمات الأعمال، ویشتمل ذلك شراء السلع والخدمات المشاعةالمنتجات 

أو التي تشكل ) وما إلى ذلكالماكینات والمعدات والآلات(التي تستخدم في إنتاج سلع أخرى 
).المواد الخام والسلع المصنعة وقطع الغیار(جزءً من منتجات أخرى 

وتشمل المنتجات الصناعیة كذلك السلم والخدمات التي تستخدم في إنجاز العمال مثل 
مین التا(أو خدمات العمال ) معدات المكاتب وأجهزة الكمبیوتر وما إلى ذلك(السلع الرأسمالیة 

).وإمساك الدفاتر والصیانة

لتحقیق توزیع اكبر لمنتجاتها عن           تلجأ الشركات للإعلان التجاري:الإعلان المعیاري
طریق تطویر المزید من المنافذ البیعیة أو عن طریق بیع المزید من المنتجات لنفس المنافذ 

.البیعیة

مین والأطباء أو أطباء الأسنان أو وهو الإعلان الذي یستهدف المحا: الإعلان المهني
المهندسین أو المحامین أو المدرسین وما إلى ذلك، وعادة ما یظهر هذا النوع من الإعلانات 

.في المطبوعات الرسمیة للجمعیات المهنیة
:ویهدف الإعلان المهني إلى تحقیق ثلاث أهداف

.خدامها في عملهمإقناع الأشخاص المكلفین بشراء أصناف معیّنة من المعدات لاست-
.تشجیع المهنیین على التوصیة بمنتج معیّن أو بخدمة معیّنة لعملائهم أو مرضاهم-
1.إقناع الشخص باستخدام المنتج الذي یتم الإعلان عنه لأغراضه الشخصیة-

:الإعلان حسب طبیعة ونوع المعلن
:یمكن التفرقة بین عدّة أنواع من الإعلانات حسب نوع المعلن

، 2006- الأردن–، عمانوالتوزیعدولیة، دار الشروق للنشر محمد محمود مصطفى، الإعلان الفعّال تجاري محلیة و - 1
.20، ص19ص ، 1ط
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حیث تقوم الشركة بالإعلان لمفردها عن منتجاتها : Individuelن فردي للشركة إعلا/ أ
.المختلفة او اسم الشركة وسمعته

حیث تقوم مجموعة من الشركات : horizontal cooperativead: إعلان تعاوني أفقي/ب
ركة في في نفس المستوى في المنفذ التوزیعي بالتعاون في تقدیم الإعلانات للمستهلكین والمشا

التكالیف، وعادة یكون الهدف منه محاولة استمالة الطلب على هذا النوع من المنتجات ولیس 
، أو قد یكون الهدف هو تنشیط الطلب على سلعة معیّنة )افعلان الأولي(الأسماء التجاریة 

أو عدة أنواعالغسالاتمثل الإعلان عن نوع معیّن من المنفعات وربطه بنوع معیّن من 
هو الإعلان الذي یشترك فیه المنتج : vertical cooperativeadلان تعاوني راقي إع/ ج

مع وسیط او أكثر على مستویات مختلفة داخل المنفذ، فقد یشترك المنتج وهو تاجر الجملة 
في تحمل تكالیف الإعلان عن سلعة معیّنة ومنجز معیّن، وعادة یتم ذكر اسم الشركات التي 

ي توزیع منتجاتها بالإعلان التعاوني مع الوكیل عن المنتجات المختلفة تستخدم دلیلا واحدا ف
1.بها وأماكن توافرها، وبالتالي تكون هناك فائدة مشتركة لكل من المنتج الوسیط

:أنواع الإعلان تبعا للوسیلة المستخدمة في الإعلانات
:وفقا لهذا المعیار یمكن تقسیم الإعلانات إلى الأنواع التالیة

:إعلانات الوسائل المقروءة/ 1
كإعلانات الصحف والمجلات واللافتات والملصقات والإعلانات التي ترسل بالبرید 
المباشر والإعلانات المضیئة وإعلانات الملاعب وألبسة اللاعبین والكتالوجات والكتیبات 

.والإعلانات ووسائل النقل
:إعلانات الرسائل المسموعة/ 2

.وإعلانات العربات التي تستخدم مكبرات الصوتكإعلانات الرادیو 
:إعلانات الوسائل المرئیة والمسموعة/ 3

.101ص،100ص ، د ط،2003، الإعلان، الدار الجامعیة، صحنمحمد فرید - 1
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كإعلانات التلفزیون والسینما والفیدیو وإعلانات الإنترنت مع ملاحظة أهمیة استخدام 
كل نوع من الأنواع السابقة بحسب طبیعة المنتج والجمهور الموجه إلیه وإمكانیات صاحب 

1.والمعنویة أي الانتباه بشكل جید إلى الظروف المحیطةالإعلان المادیة

طبقا على هذا الأساس یمكن التفرقة بین نوعین أساسیین من : حسب الهداف المرجوة منه
:الإعلانات وهي

هذا النوع من الإعلانات یقدم product advertising) الخدمة(إعلان السلعة أو : أولا
.ة وتشجیع الأفراد على شراء السلعة أو الخدمةمعلومات أو جاذبیات ببیعه لإثار 

وینقسم هذا النوع من الإعلانات إلى عدة أنواع فرعیة یمكن توصیفها وعرض نماذج لها 
:كالأتي

یستهدف هذا الإعلان إثارة الطلب أو خلق : pioneer advertismentالإعلان الریادي / 1
معلومات عن طبیعة السلعة وجودتها الطلب الأولي على السلعة، وهو عادة ما یحتوي على 

الخ، ویقتصر هذا النوع على سلع أو الخدمات المستهلك الآخر، ولكنها تشمل ... وتصمیمها 
.أیضا السلع الصناعیة

.یحتوي هذا الإعلان رسالة تستهدف إثارة أو تنمیة الطلب الانتقائي: الإعلان التنافسي/ 2

مقارنة مباشرة بین العلاقة المعلن عنها والعلاقة ویقدمcomparative: الإعلان المقارن/ 3
الخاصة بسلع أخرى منافسة، وهو أكثر الإعلانات التي نراها، كما انه البدیل للإعلان 

.التنافسي تقریبا

ویستهدف هذا النوع تذكیر المستهلك بالسلعة وطالما أن السلعة مستقرة : الإعلان التذكیري/ 4
الخ ... المستهلك على معرفة بخصائصها ومزایاها واستخداماتهاأو وصلت لمرحلة الاستقرار و 

.فیكتفي فقط في هذا الإعلان بتذكیر المستهلك باسم السلعة

، 2008-الأردن-أبو طعیمة، حسام فتحي، الإعلان وسلوك المستهلك بین النظریة والتطبیق، دار الفارق للنشر، عمان- 1
.30، ص 1ط
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یستهدف إعلان المؤسسات تحسین الصورة الذهنیة وبناء السمعة : إعلان المؤسسات: ثانیا
ى نوعین رئیسیین الجیدة لدى الجمهور هن المؤسسة او المنظمة وینقسم إعلان المؤسسات إل

:هما
.إعلان الخدمات العامة-
1.إعلان خدمات المستهلك-

خصوصیات الإشهار: المبحث الثاني
أهداف الإشهار: المطلب الأول

:تعارف علیها للإعلان الآتيمن أبرز أهداف م
المساعدة في تقدیم السلع أو خدمات جدیدة إلى أسواق مستهدفة محددة/ 1
اركة معیّنة في السوق، أو تثبیت المزیج التسویقي للشركة، من خلال المساعدة في تثبیت م/ 2

.إبلاغ وإقناع المستهلكین المستهدفین، آو الوسطاء بالمزایا والمنافع المتضمنة في تلك الماركة
المساعدة في الحصول على منافذ توسعیة وإبلاغ المستهلكین بأماكن بیع السلع والخدمات / 3

. نهاأو الماركات المعلن ع
.مساعدة المستهلكین في تأكید قراراتهم الشرائیة/ 4

تغییر میول وسلوك المستهلكین المحتملین أو تكریس ورد المستهلكین القائمین لماركات معیّنة، 
.ویسهم الإعلان الإقناعي والإعلان التذكیر والإعلان الإبلاغي في تحقیق مثل هذا الهدف

قائمة قبل توجیه الحملات الإعلانیة أو خلق قطاعات فتح آفاق جدیدة لأسواق لم تكن / 6
2.سوقیة جدیدة لأول مرة

، 92، ص91ص ، 1ط، 2003هندسة الإعلان، دار الجامعة الجدیدة للنشر، الإسكندریة، قحفأبو عبد السلام - 1
.101- 98-96ص

-ردنالأ-لعامة، للنشر والتوزیع، عمّانبشیر العلاق، الإبداع والابتكاریة في الإعلان مدخل تطبیقي، دار الیازوري ا-2
. 18، ص17، ص2010الطبعة العربیة، 
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ن تقویة اسم الشركة لا یفید جذب المستهلكین وإنما یقویها في أعین ’: تقویة اسم الشركة/ 7
مثل الموردین والموزعین والمصارف والمساهمین والسلطة الحالمة والمجتمع : المتعاملین معها
.لعامالمحلي والرأي ا

إظهار استخدامات جدیدة للسلعة، وذلك عن طریق نوعیة المستهلك، إضافة إلى استخدام / 8
الأصلي التقلیدي لها وهذا یجعل المستهلك أكثر اندفاعا لشراء السلعة وبالتالي شراء كمیة أكبر 

.بسبب تعداد استعمالات السلعة بعد تطویرها
الإعلانات إلى تدعیم معلومات المستهلك بالسلعة، تهدف بعض رفع مستوى المستهلك / 9

:عن السلعة، واسمها التجاري وأهمیتها ویكون ذلك مطلوب في الظروف التالیة
.عندما ینقص المستهلك معلومات عن السلعة ومكانها، وكیفیة الحصول علیها* 
.عندما یتم إنزال السلعة لأول مرة إلى الأسواق* 
.تي تسوّق من خلال معرفة المستهلك لاسمها التجاريفي حالة تسویق السلع المیسرة ال* 
.استمرار تذكیر المستهلك بجودة السلعة في الأسواق* 
إدراك خصائص السلعة عندما یركز المعلن على ذكر خصائص السلعة، فهو یحاول * 

1.إظهار تمایزها عن منافستها من السلع بخاصة إذا كانت سلعة جدیدة

ة من وراء عملیة الاتصال بد من تحدیدها بدقة، ویتطلب ذلك من كذلك فإن النتائج النهائی
:الشركة القیام بالآتي

تحدید مسبق لوضع السوق حالیا من حیث درجة معرفة الأفراد بالسلة أو الاتجاه نحو / 1
.السلعة، أو سلوك تجاه السلعة

.تحدید درجة التغییر المطلوب تحقیقها في درجة المعرفة أولا الاتجاه/ 2
2.تحدید المعاییر الخاصة بالقیاس لمتابعة الشركة لمدى تحقیقها لأهدافها/ 3

.21، ص دونیة، جامعة محمد خیضر، بسكرة، د طعبیدة صیفي، فؤاد شعبان، كیفیة تصمیم الإعلان، دار الخل- 1
.169، ص2002، 2001إسماعیل السید، الإعلان ودوره في النشاط التسویقي، الدار الجامعیة، الإسكندریة، - 2
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أهمیة الإشهار: المطلب الثاني

أصبح الإعلان جزءً أساسیا من حیاتنا الیومیة الاجتماعیة والاقتصادیة والسیاسیة نظرا 
1.لأننا نحن أفراد المجتمع كافة مستهلكین ومنتجین وتجار ووسطاء بحاجة إلیه

كثیرا ما تربط أهمیة الإعلان بالنسبة لمنتج لأن الإعلان هو الوسیلة التي یمكن عن 
طریقها تعریف المستهلَك مهما كان نوعه أو جنسه أو موقعه بالسلعة أو الخدمة التي یقدّمها 

2.المنتج أو المصنع

: للإعلان أهمیة اقتصادیة یمكن توضیحها فیما یلي

یمكن القول بصفة عامة أنّ الإعلان سواء كان: لا في إدارة الطلبیلعب الإعلان دورا فعا/أ
بخلق الطلب إلا أنّ له دور فعّال في إدارة هذا الطلب، وذلك الدور یبرز في إدارة الطلب ذلك 

الاختیاري أو الانتقالي، وهو قیام العمیل بطلب ماركة معیّنة من الماركات التي یتمم عرضها 
ض الاقتصادیین أنّ الإعلان من الطلب الاختیاري یعدّ إعلانا من منتج معیّن، ویرى بع

.تنافسیا لا لزوم له وبالتالي فهو نوع من الإسراف أو تكلفة غیر ضروریة لا لزوم لها

والحقیقة أن الإعلان عن إثارة الطلب الاختیاري ما هو إلا إعلان إخباري یعد العملاء 
اریة ویضع له خصائصه ومزایاه، كما انه أیضا بالمعلومات عن المنتج واسمه وعلامته التج

إعلان تنافسي یزید هذا المنتج والمنتجات الأخرى البدیلة له في السوق، وذلك عن طریق 
تحویل طلب العمیل من استخدام ماركة معیّنة إلى استخدام البدائل المعروضة من المنتجات 

.الأخرى لهذا المنتج

، 1ط،2008-الأردن- ر مجدلاوي للنشر والتوزیع، عمّاندامحمد جودة ناصر، الدعایة والإعلان والعلاقات العامة،- 1
.101ص 

.13ص د ط ،،2001ة شباب الجامعة، الإسكندریة،أحمد محمد المصري، الإعلان، مؤسس- 2
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الكامل ویقصد به توازن كل من جهة العرض والطلب على كذلك الإعلان له دور في الطلب
منتج معیّن، ویلعب الإعلان دورا هاما في هذه الحالة عن طریق المحافظة على هذا التوازن 

1.ومنع العملاء من استخدام المنتجات البدیلة من خلال تذكیرهم من وقت لآخر بمزایا المنتج

حیث یتّسم الطلب في هذه الحالة بعدم الاستقرار وكذلك له دور في إدارة لطلب غیر المنتظم
حیث یتّسم بین الزیادة والنقصان، ویلعب الإعلان دورا فعالا من خلال إعادة تحقیق التوازن 
في الطلب الخاص بالمنتج في كل الأوقات عن طریق تذكیر العملاء بمزایا وخصائص هذا 

الطلب، والعمل على تخفیض حجم المنتج لتشجیع زیادة الطلب علیه خلال فترات انخفاض
هذا الطلب خلال فترات زیادته عن طریق توجیه نظر العملاء إلى استخدام البدائل المعروضة 

.منه في السوق
كما أنّ للإعلان دور في إدارة الطلب الناقص عن العرض بحیث یسود هذا النوع سوق 

ملاء على زیادة الطلب على المشترى حث تسود المنافسة بین المنتجین ویسعى إلى حثّ الع
.المنتج

كما له دور في إدارة الطلب الزائد عن العرض، ویسود هذا النوع من الطلب سوق 
البائعین ویبرز دور الإعلان عن طریق تخفیض الطلب على المنتج وبیان كیفیة ترشید 

رى لهذا استخدامه أو توجیه نظر العملاء إلى استخدام البدائل المعروضة من المنتجات الأخ
.المنتج

ودور الإعلان في إدارة الطلب الزائد عن العرض سائد في سوق البائعین ویلعب دورا 
هاما في هذه الحالة عن طریق تخفیض الطلب على المنتج وبیان كیفیة ترشید استخدامه 

.وتوجیه نظر العملاء إلى استخدام البدائل المعروضة من المنتجات الأخرى لهذا المنتج

د ط،،2007ریة مصر العربیة، المنصورة،أحمد محمد غنیم، الإعلان، الناشر المكتبة العصریة للنشر والتوزیع، جمهو - 1
.28، ص27ص
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ا له دور في إدارة الطلب السلبي الذي یتمثل في امتناع العمیل عن شراء المنتج كما هو كم
الحال عند امتناع بعض العملاء عن ركوب الطائرات، ویلعب الإعلان دورا هاما في هذه 
الحالة حیث یعمل على تغییر میول واتجاهات الأفراد العملاء نحو هذه المنتجات لإقناعهم 

.على شرائهابمزایاها وحثهم 
یساعد الإعلان في تحقیق المنافع وینتج عنه قیمة مضافة فهو یساهم في خلق المنفعة / ب

الشكلیة عن طریق تعریفهم بأماكن تواجدها وخلق المنفعة المجانیة عن طریق تعریفهم بأماكن 
تواجدها وخلق المنفعة المكانیة عن طریق تعظیم أهمیة المنتجات في ذهن العمیل وبیان 

.الفائدة
ویلعب الإعلان أیضا دورا في حالة الركود الاقتصادي ولا یساعد على وجود الاحتكار 
حیث یمكن استخدامه لدفع العملاء على زیادة الإنفاق بدل الادخار، والإعلان یسایر ویواجه 
المنافسة وذلك عندما تنمو الأسواق وتتنوع وعندما تظل السیادة للعملاء ویتضاعف عدد 

لمنظمات التي تسعى جاهدة إلى تقدیم منتجاتها لهؤلاء العملاء عندئذ یتسارع النشاط ا
1.الاقتصادي

كما یساعد على انخفاض نصیب الوحدة من التكالیف، فعلى الرغم من مقولة أن 
الإعلان یزید من تكالیف الإنتاج والتسویق وذلك بما تتحمله المنظمة من تكالیف وأعباء 

النشاط الإعلاني، إلا أنّ ذلك مردود علیه حیث یمكن القول أنّ الإعلان یساهم ممارسة هذا
في زیادة الطلب على المنتجات، كما یؤدي إلى زیادة حجم الإنتاج الأمر الذي یؤدي أیضا 

2.إلى انخفاض نصیب الوحدة من التكالیف نتیجة الاستغلال الأمثل للطاقة الإنتاجیة

اعیة یمكن حیث یمكنان نشیر في هذا الصدد إلى الكمّ من البرامج وللإعلان أهمیة اجتم
التلفزیونیة من مسلسلات وأفلام قد فرض شكلا من أشكال الحیاة الاجتماعیة حیث یكشف يف

.65، ص64نفس المرجع ،ص ،الإعلانغنیم، أحمد - 1
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هذا النمط عن أسلوب لحیاة المجتمعات المتقدمة والتي لم تصل إلى هذا المستوى إلا بالعمل 
بوسع الأفراد في الدول النامیة سوى التقلید والانتقاد لهذا والإنتاج والابتكار، فقد لا یكون

1.الأسلوب في الحیاة

یؤثر الإعلان في المجتمع مثلما یتأثر به، فطبیعة المجتمع تجعل الإعلان یختلف 
ومتلائما مع ظروف الحیاة والقیم والمبادئ لذلك تتمثل أهمیة الإعلان في المجتمع على النحو 

:التالي
یعمل على إقناع الجمهور بالمعلومات والمنطق كما یستخدم كوسیلة : ن قوّة تعلیمیةالإعلا/ 1

.لترویج المبادئ الأساسیة والاجتماعیة في المجتمع مثل حملات الانتخاب
الإعلان یساعد على إتاحة الفرص المتكافئة لمختلف أفراد الشعب، بتوفیره المعلومات / 2

.درتهم على الشراء مثل الإعلان عن المزاداتبشكل متكافئ لكل فرد، إذا تساوت ق
تیسیر الحصول على السلع والخدمات للجمهور بتحدید منافذ البیع وأنواع السلع والخدمات / 3

.المختلفة بدلا من البحث والتسوق للوصول إلیها
یقدّم الإعلان عادات صحیة وتعلیمیة تحافظ على البیئة وحضارة : غرس عادات جدیدة / 4

.ع مما یمثل نشر المعلومات تعود على المجتمع بفائدة أساسیةالمجتم
یعمل الإعلان خاصة على نشر وبیع سلع وخدمات ونشر الآداب : التقریب بین الأمم/ 5

2.والفنون بین مختلف الشعوب خاصة مع التطوّر التكنولوجي للوسائل الإعلامیة وانتشارها

.وبالتالي في متوسط دخل الفردالإعلان یساهم في زیادة الدخل القومي/ 6
بما أنّ الإعلان یعرّف الناس بحقیقة حاجاتهم وكیفیة إشباعها وإرشادهم إلى أنسب 

.الطرق لإشباعها بطریقة اقتصادیة وكنتیجة لذلك یزید الاستهلاك والإنتاج كما ونوعا وقیمة

نسمة أحمد البطریق، الإعلام والمجتمع في عصر العولمة، دراسة في المدخل الاجتماعي، دار غریب للنشر والتوزیع، - 1
.89ص د ط،،2004

.9، ص8ص د ط،،2007عصام الدین فرج، إدارة الإعلان، دار النهضة العربیة للطباعة والنشر ، - 2
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المجتمع فهو یستخدم الإعلان كوسیلة لترویج المبادئ السیاسیة والاجتماعیة بین أفراد / 7
لترویجها بین الأفراد، ومن أمثلة ذلك الحملات الإعلانیة عن الطاقة التي نراها في شوارع 
العاصمة، وحملات إعلانیة عن حب الوطن والعروبة وحملات التطوّع والتبّرع وإعلانات عن 

1.الخ... الكتب والمجلات السیاسیة والاجتماعیة

وظائف الإشهار
ار مادة إعلامیة اتصالیة وظیفتها في الأساس الإعلام والإخبار والتوضیح یعتبر الإشه

والشرح والتفسیر للمستهلكین عن السلعة التي یرغبون في شرائها، وهو یزوّدهم بالمعلومات 
الكافیة عن السلعة وفوائدها وطرق استخدامها على أفضل الطرق والأسالیب المناسبة، ویمكن 

2:ر فیما یليتلخیص أهم وظائف الإشها

خلق الوعي أو الإدراك وذلك من خلال التعریف المفصّل بالسلع والخدمات، فالمتلقي غالبا * 
ما یتجنّب الأفكار والموضوعات الغربیة أو التي لم یسمع عنها من قبل، أو التي لا تتفق مع 

.لیهاقیمه ومعتقداته الشخصیة أو تتعارض مع اتجاهات الجماعات المرجعیة التي ینتمي إ
التأثیر في الاتجاهات حیث یقوم الإعلان بدور فعّال في تحویل الاتجاهات والتأثیر فیها * 

.عن طریق توظیف الاستراتیجیات الإقناعیة
بناء الصورة الذهنیة، فالإعلان یسهم عن طریق ما یقدمه من معرفة وأفكار مهمة في خلق * 

.في عقول الجمهورعن القضایا والموضوعاتعامةانطباعات وانعكاسات 
التعریف بالمؤسسات والتنظیمات الخدمیة الهادفة لخلق الروابط الاجتماعیة المجانیة بین * 

.الجمهور وجهة التأثیر
الوصول إلى القطاعات الجماهیریة العریضة وذلك من خلال الانتشار عبر وسائل * 

.الاتصال الإعلاني وتحقیق التغطیة المطلوبة

.17، د ط، ص 2004-الاردن–رستم أبو رستم، محمد أبو جمعة، الدعایة والإعلان، المعتز للنشر والتوزیع، عمان - 1
.77، ص محمد فرید صحن، الإعلان، مرجع سبق ذكره- 2
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تم تعریف المتلقي بموضوع المادة الإعلانیة من خلال توفیر المعلومات حیث ی: الاختبار* 
.المطلوبة وتجنیب المتلقي عناء البحث عنها للوصول إلى القرار الملائم

حیث لا یتوقف دور الإعلان عند تحقیق الإدراك وجذب الانتباه أو تسهیل فهم : الإقناع* 
لى تحفیز التلقي على الإقبال على تبنّي موضوع الرسالة الإعلانیة، وإنما یتجاوز ذلك إ

الاتجاهات والسلوكیات الهادفة والتخلّي عن السلبیة منها، في ضوء خلق الرغبة في التغییر 
. للأفضل

إضفاء القیمة أو الأهمیة، إذ یهدف الاتصال الإعلاني إلى إضفاء القیمة والأهمیة على * 
.ة المادة الإعلانیةموضوع الإعلان من خلال تنبیه الجمهور إلى قیم

التذكیر المتمثل في الوظیفة التذكیریة للإعلان في الحفاظ على الفكرة أو الموضوع في عقل * 
1.المتلقي من خلال التكرار المستمر للرسالة الإعلانیة

معاونة المنتجین والموزعین على تعریف العملاء المرتقبین لمنتجاتهم من السلع والخدمات * 
.ظمات والأشخاص والأماكنوالأفكار والمن

.محاولة العملاء في التعرّف على احتیاجاتهم وبیان كیفیة إشباعها* 
تهیئة العملاء وجعلهم یستغلون المنتجات من السلع والخدمات والأفكار والمنظمات * 

.والأشخاص والأماكن
2.عنهاحث العملاء المرتقبین على شراء المنتجات واقتنائها من المنتجین المعلنین * 

.29، ص28، ص 1، ط2005شدوان علي شیبة، الإعلان المدخل والنظریة، دار المعرفة الجامعیة، - 1
.26، ص25أحمد غنیم، الإعلان، مرجع سبق ذكره، ص - 2
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الإشهار وسلوك الأفراد: المبحث الثالث

مفهوم السلوك: المطلب الأول

یشمل السلوك نشاط الإنسان وتفاعله مع بیئته تعدیلا لها حتى تصبح أكثر ملاءمة له 
أو تكیّفا ذاتیا معها حتى یحقق لنفسه أكبر قدر من التوافق معها، والسلوك بهذا المعنى 

ما هو ظاهر یمكن للآخر إدراكه كتناول الطعام والشراب والمشي الشامل والواسع یتضمن 
والجري والقفز والاعتداء بالضرب والقیام بالأعمال والواجبات الحركیة المختلفة، كما یتضمن 
أیضا ما هو غیر مدرك إلا من صاحبه مثل التفكیر الصامت والتخیّل والتذكّر والأوهام 

السرور والغضب والنفور وما إلى ذلك من الانفعالات بل والمخاوف والآمال والآلام والحزن و 
1.إنّ السلوك یتضمن ما لا یستطیع أن یدركه حتى القائم به بحد ذاته

یعرف السلوك بوجه عام على أنه الاستجابة الحركیة والفردیة، أي أنه عبارة عن 
،ومن الباحثین الاستجابة الصادرة عن عضلات الكائن الحي أو عن العدد الموجود في جسمه

من عرّفه على أنه نشاط یصدر عن الكائن الحي لعلاقته بظروف منبهات معیّنة ویتمثّل هذا 
في محاولاته المتكررة لتعدیل أو تغییر هذه الظروف التي تتناسب مع مقتضیات حیاته،وحتى 

.یتحقق له البقاء ولجنسه الاستمرار
الإنساني یمثل كل استجابة لفظیة أو من خلال التعریفات السابقة نستنتج أنّ السلوك

حركیة للمؤثرات الداخلیة أو الخارجیة التي یواجهها الفرد والتي یسعى من خلالها إلى تحقیق 
2.توازنه البیئي

یعرف السلوك على أنه مجموعة الأفعال والنشاطات التي تصدر عن الفرد، سواء 
یصدر عن الإنسان سواء كان أفعالا كانت ظاهرة أو غیر ظاهرة، ویعرفه آخرون بأنه نشاط 

یمكن ملاحظتها وقیاسها كالنشاطات الفسیولوجیة والحركیة أو النشاطات التي تتم على نحو 

.32ص ،1ط،2011-الأردن- ر والتوزیع، عمّان، نظریات الإعلام، دار أسامة للنشالمشاقبةبسام عبد الرحمان - 1
.249ص-الأردن–شر والتوزیع، عمّانمحمود جاسم الصمیدي وبشیر عباس العلاق، دار المنهج للن- 2



الإشهار وسلوك الأفرادلفصل الأولا

45

غیر ملحوظ كالتفكیر والتذكّر والوسواس وغیرها، وهو النشاط الذي یعبّر عنه من خلال 
1.علاقاته بمن حوله

أنواع السلوك: المطلب الثاني

ات وتصرّفات الإنسان كغیرها من حقول المعرفة كثیرة ومتعددة، وذلك إنّ أنواع سلوكی
حسب رؤیة كل باحث وأهدافه أو كل مدرسة من مدارس السلوك الإنساني، وأهدافها وكذا 

.الفترة الزمنیة التي ظهرت فیها تلك الأفكار

:تنقسم جمیع سلوكیات وتصرفات الفرد إلى: حسب شكل السلوك/ أ
 سلوك ظاهرovert behaviour
 ضمني(سلوك باطن أو مستتر (
Covert behaviour

:فالسلوك الظاهر هو التصرفات والأفعال الظاهرة والتي یمكن ملاحظتها من الخارج مثل
النوم والأكل والشرب-
الشراء والبیع-

:في حیز من ناحیة أخرى نجد
اطني الذي لا یمكن التفكر، التأمل، الإدراك، التصور والتخیل تدخل في نطاق السلوك الب

مشاهدته أو ملاحظته بشكل مباشر للاستدلال علیه من خلال ملاحظة الأوجه المختلفة 
2.لسلوك وتصرفات الأفراد

تنقسم تصرفات الأفراد وأفعالهم حسب طبیعتها إلى الأقسام : حسب طبیعة السلوك/ ب
:التالیة

، 1ط - الأردن-للنشر والتوزیع والطباعة، عمّانافظ بطرس، تعدیل وبناء سلوك الأطفال، دار المیسرةبطرس ح- 1
.15، ص 2010

، 235، ص 2008، 1محمد صالح المؤذن، مبادئ التسویق، مكتبة الثقافة للنشر والتوزیع، عمّان، الأردن، ط -2
.236ص
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منذ میلاده ومن دون الحاجة وهو السلوك الذي غالبا ما یصاحب الإنسان:سلوك فطري/ 1
إلى تعلّم أو تدریب، وبعض دوافع هذه التصرفات یكون على استعداد للعمل منذ وقت مبكر 
إثر المیلاد كما هو الحال في بكاء الطفل في حین أنّ البعض الآخر من هذه السلوكیات 

ر القیام بها إلى یتأخر القیام بها إلى وقت معیّن مثل التصرفات والأعمال الحسیّة الذي یتأخ
1.ما بعد سن البلوغ

وهو السلوك الذي یتعلّمه الفرد بوسائل التعلّم أو التدریب المختلفة مثل :سلوك مكتسب/ 2
.القراءة والكتابة والسباحة وقیادة السیارات

:تنقسم سلوكیات الأشخاص وتصرفاتهم حسبه ذا المعیار:حسب العدد/ 3
الذي یتعلّق بالفرد وما یتعرّض لهمن مواقف خلال ساعات وهو السلوك : السلوك الفردي/ أ

.حیاته الیومیة المختلفة
هو السلوك الذي یخص مجموعة من الأفراد ولیس فردا واحدا، فهو : السلوك الجماعي/ ب

إذن یمثل علاقة الفرد بغیره من الأفراد كأفراد الجماعة التي ینتمي إلیها في المنزل أو المدرسة 
.أو النادي

لا شك أن العلاقة في هذا النوع من السلوك هي علاقة تبادل حیث التأثیر والأثر، وإن كانت و 
.درجة التأثیر الجماعیة في الفرد هي في العادة أقوى بكثیر من تأثیر الفرد في الجماعة

بموجب هذا المعیار قد یكون سلوك الفرد حالة جدیدة أو مستحدثة :حسب حداثة السلوك/ 4
حدث لأول مرة، وقد یكون سلوكا مكررا ومعادا بصورة طبق الأصل أو مقاربة لما باعتباره ی

2. سبقه من تصرفات أو أفعال

.25، د ط، ص 1997- الأردن–الثقافة للنشر والتوزیع، عمّان محمد صالح المؤذن، سلوك المستهلك، مكتبة دار- 1
.26مد صالح المؤذن، سلوك المستهلك، مرجع سبق ذكره، ص حم- 2
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علاقة الإشهار بسلوك الأفراد: المبحث الثالث
یهدف النشاط الإعلاني إلى الاستحواذ على رضا المعلَن إلیه وإقناعه بالإقبال على 

ن،ولا یأتي ذلك إلا بالتأثیر في النمط السلوكي القائم اقتناء السلع والخدمات موضوع الإعلا
لدى المعلن إلیهم ، وذلك عن طریق الحصول على معلومات متكاملة للخصائص الفردیة لكل 
منها ومدى تفاعل الفرد مع الجماعة التي ینتمي إلیها، وتتركّز هذه المعلومات على وجه 

تحرّك السلوك وتؤثر في نوعیة القرارات الخصوص على الرغبات والدوافع والاتجاهات التي 
الإعلانیة، ونظرا لأن المستهلك هو نقطة الهدف من عملیة الاتصال فهو كذلك نقطة البدایة 

: لأي نشاط وتتحقق الأهداف الإعلانیة من المستهلك وفقا لما یلي
بعض یتمكن الإعلان من الاستحواذ على رضا المستهلكین المرتقبین للسلعة على اكتشاف* 

الخصائص الخاصة بالسلعة أو الخدمة وأماكن وأوقات وجودها في السوق، وبذلك یمكن 
للمستهلك التعرّف على إمكانیات السلعة أو الخدمة في إشباع حاجاته ورغباته، ومن هذا نجد 
أنّ الإعلان كوسیلة لتحقیق أمنیات المستهلكین في التعرّف على طریقة إشباع رغبة معیّنة 

.اني منها المستهلكقائمة ویع
یؤثر الإعلان أیضا في اتجاهات المستهلكین ورغباتهم، وذلك بشرط توفر الرغبة والقدرة * 

1.لدى المستهلك على تغییر أفكاره واتجاهاته على النحو الذي یرغبه المعلن

ر كما یتمیّز الإعلان بالنسبة للمستهلك أو المشتري في كون الإعلان یربط المستهلك بالمتاج
التي تباع فیها سلع معیّنة ویرشده إلى الابتكارات وإلى المتاجر التي تبیع السلع المتخصصة 
كما تتضمن بعض الإعلانات شرحا لمزایا السلعة وطرق استعمالها مما یزید من انتفاع 

.المستهلك بها
اكه فالإعلان یستهدف تغییر سلوك المستهلك بالتأثیر على اتجاهاته ورغباته وأسالیب إدر 

للأمور والأشیاء المحیطة به وإن ذلك لا یأتي إلا إذا توافرت معلومات صحیحة  وكافیة تحدد 

.29، ص3، دار الیازوري، عمّان، الأردن، د ط، )منظور تطبیقي متكامل(علي فلاح الزعبي، الإعلان الفعّال - 1
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العوامل التي تتحكم في سلوك المستهلك وتعمل على توجیهه في ناحیة دون أخرى بالإضافة 
1.إلى ضرورة التعرف على البیانات المتعلقة بأنماط السلوك الاستهلاكي

الاستخدامات والإشباعاتنظریة: المبحث الرابع

التعریف بنظریة الاستخدامات والاشباعات: المطلب الأول

:التعریف اللغوي

.نادمااستوهبهمن استخدم استخداما واستخدمه أي اتخذه خادما والرجل : الاستخدام

مأخوذ من الشَّبَع، والشبِع، وتدل على امتلاء في أكل وغیره، وامرأة شبعى الذراع من: الإشباع
النساء هي ضخمته، وثوب شبیع الغزل أي كثیر، وشبیع العقل أي واضح،والتشبّع من یرى 

2.أنه شبعان، وهي أیضا التوفیة وحدّ الكمال

:التعریف الاصطلاحي
یعرّف الاستخدام على انه نشاط اجتماعي یتحوّل إلى نشاط عادي في المجتمع، :الاستخدام

لتفریق بین الاستخدام والاستعمال كون الاستعمال قد ذلك بفضل التكرار والقدم، كما یجب ا
یتحوّل استخدام في حال إذا تكرر الفعل، وقد تشیر الاستخدامات إلى الممارسات والسلوكات 

.والعادات والاتجاهات
3.یعتبر الإشباع نع من الرضا الذي یحقق عند بلوغ هدف ما أو خفض دافع ما: الإشباعات

. 2017مارس 20اطلع علیه یوم الألوكةموقعوتغییر سلوك المستهلك، بن محمد الرملي، الإعلانموقع زیدمن- 1
www.alukah.net

.372، ص171، ص 29، ط 1986علام، منشورات دار المشرق، بیروت، لإالمنجز في اللغة وا- 2
المجلة العربیة مدخل نظري إلى (رایس علي ابتسام، نظریة الاستخدامات والاشباعات وتطبیقاتها على الإعلام الجدید - 3

.2016، 25، العدد)لإنسانیة والاجتماعیةفي العلوم ا
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ونشأة النظریةأصول : المطلب الثاني

إنّ البحث حول استعمال وسائل الاتصال تحت عنوان الاستعمالات والرضا أو 
جلب اهتمام الكثیر من الباحثین اللذین uses and graficationالاستخدامات والإشباعات 

1أرادوا التعرّف على ماذا یفعل الجمهور بالوسائل؟ بدلا من ماذا تفعل الوسائل بالجمهور؟

من هذا المنطلق نجد أنّ بدایات البحوث الأولى لهذه النظریة قد صاغت تصنیفات و 
وجود قسم اتصالات " هیرتا هیرزج"استخدام الرادیو والصحف حیث افترضت عالمة الاتصال

تنافسیة، تربویة، التقدیر الذاتي، ریاضیة إذ إشباعات (للجمهور من برامج المسابقات هي 
ادیو وهي التحرر العاطفي التفكیر المبني على الرغبة، النصح مستمعي المسلسلات في الر 

دوافع الاهتمام بالاستماع بالموسیقى الجادة والرادیو " ستثمان"ومن ناحیة ثانیة استنتج الباحث 
استخدامات "بیرلسون"عن تطوّر لطفل، بالفكاهة بینما لاحظ " ولف فیسك" و"لازرستیلد"و 

وتفسیر الشؤون العامة وكأداة من أدوات الحیاة، الراحة، عدیدة للصحیفة من أجل الأخبار 
الاعتبار والاتصال الاجتماعي، ومن الجدیر بالذكر أنّ هذه النظریة انطلقت بصورة خاصة 

والضرورة التي هدفت 1944عام " هیرزج-هیرتا"على ضوء الأبحاث التي قام بها كل من 
.ع الحاجات العاطفیةللكشف عن إشباعات الجمهور والتي توصلت إلى إشبا

من تحلیل تهاني صحف عن الصدور لمدة أسبوعین بسبب " تیریلسون"تمكن 1945في عام 
ما الذي افتقده بسبب غیاب هذه الصحف؟ : إضراب عمال التوزیع حیث وجه سؤالا للجمهور

والهروب من وتوصلّ إلى أنّ ما تقوم به بادوار مهمة للجمهور في نقل الأخبار والمعلومات 
2.الواقع الیومي

.30صد ط،،2003وسائله، دار الفجر للنشر والتوزیع، القاهرة، نظریاتهمفاهیمه: فضیل دلیو، الاتصال- 1
.8ص، مرجع سبق ذكره،علاملإة، نظریات اقبان مشابسام عبد الرحم- 2
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هذا وقد ظهرت هذه النظریة لأول مرة بطریقة كاملة في كتاب استخدام وسائل الاتصال 
ودار هذا الكتاب حول 1974Elihu karz and blumerوبلوملر كانزالجماهیري تألیف 

ا من جانب ودوافع فكرة أساسیة مؤداها تطور الوظائف التي تقوم بها وسائل الإعلام ومحتواه
.الفرد من التعرض إلیها من جانب آخر

:ومن جهة أخرى كاتز بلومر فإن مدخل الاستخدامات والإشباعات هي ما یلي
.الأموال الاجتماعیة والسیكولوجیة-
.الاحتیاجات التي یتولد عنها-
توقعات من وسائل الإعلام أو أي مصادر أخرى تؤدي إلى أنماط مختلفة من التعرض -

.ائل الإعلام فینتج عنهالوس
.إشباعات للاحتیاجات-

ونتائج أخرى في الغالب غیر مقصودة
الاستخدامات والإشباعاتوأهداف نظریة الفروض : المطلب الثالث

في حقیقة الأمر تعددت نماذج مدخل الاستخدامات والإشباعات التي وضعها الباحثون 
اهمم الفروض الأساسیة لهذا المدخل، الإعلامیون والتي یمكن من خلالها الاستدلال على

:وفیما یلي سنعرض نموذج كاتز وزملاؤه
جمهور وسائل الإعلام جمهور نشط، ویتّسم بالإیجابیة والفاعلیة ویرتبط استخدامه لوسائل * 

.الاتصال بأهداف محددة لدیه
1.یختار الجمهور وسائل الإعلام التي یتوقع منها إشباع رغباته وحاجیاته* 

مبادرة في ربط الحاجات باختیار الوسیلة المناسبة إنما یخضع للمتلقي ذاته في عملیة ال* 
اتصال الجماهیر لسد حاجاتهم أكثر من كونها كامل تأثیر فیهم، فالنموذج یضع قیودا قویة 

.206، ص2006-القاهرة-یات الاتصال، دار النهضة العربیةالسید، نظر مرفد الطرابیشي، عبد العزیز- 1
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على التنظیر القائل بالتأثیر المباشر لمضمون وسائل الإعلام والاتصال على المواقف 
.والسلوك

متلقي عنصر فعّال وهذا یعني انه جزء هام من استخدام وسائل الإعلام والاتصال إذ إنّ ال* 
یفترض بأنه المستهدف وهكذا فإنّ استخدام المتلقي لوسائل الإعلام والاتصال یمكن تفسیره 
كاستجابة منه للحاجة التي یستشعرها ویتوقع المتلقي أن ینال من خلال سلوكه في استعمال 

الحاجة إلى الاسترخاء وإلى : (الاتصال بعض أشكال إرضاء الحاجة لدیه مثلوسائل الإعلام و 
1).قضاء وقت الفراغ وإلى الترفیه

یعبر استخدام وسائل الاتصال عن الحاجات التي یدركها أعضاء الجمهور ویتحكم في ذلك * 
الحاجات عوامل الفروق الفردیة وعوامل الفروق الفردیة وعوامل التفاعل الاجتماعي، وتتنوع 

.باختلاف الأفراد
التأكید على أنّ الجمهور هو الذي یختار الرسائل والمضمون الذي یشبع حاجاته، فالأفراد * 

.هم الذین یستخدمون وسائل الاتصال ولیست وسائل الاتصال هي التي تستخدم الأفراد
لوسائل التي تشبع یستطیع أفراد المجتمع دائما تحدید حاجاتهم ودوافعهم، وبالتالي یختارون ا-

. تلك الحاجات
یمكن الاستدلال على المعاییر الثقافیة السائدة من خلال استخدامات الجمهور لوسائل -

2.الاتصال ولیس من خلال محتوى الرسائل فقط

أنّ المواقف الاجتماعیة التي یجد الأفراد أنفسهم بها هي التي تعمل على إقامة " كاتر" ویرى 
، إذ أنّ المواقف الاجتماعیة یمكن أن تمد 3الإعلام وإشباع الاحتیاجاتالعلاقة بین وسائل

.281، ص280ص ،1ط ،2006- لبنان-تصال، دار النهضة العربیة، بیروتمي عبد االله، نظریات الا- 1
، 2، ط2001،-القاهرة-الاتصال ونظریاته المعاصرة، الدار المصریة اللبنانیةحسن عماد مكاوي، لیلى حسین السید ،-2

.241ص 
.301ص ،دار الفكر العربي،2008عاطف العدلي العبد، نهى عاطف العبد، نظریات الإعلام وتطبیقاتها العربیة،- 3
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الفرد بالعدید من التوقعات حول التعامل مع وسائل الإعلام للاستفادة من دعم عضویة الفرد 
1.في حمایة اجتماعیة بعینها

الأهداف التي تسعى نظریة الاستخدامات والإشباعات لتحقیقها

الجمهور النشط الذي "ت والإشباعات إلى ترسیخ وشرح مفهوم تسعى نظریة الاستخداما
: تقوم علیه في الأساس، إضافة إلى أهداف أخرى نذكر منها

السعي لاكتشاف كیف یستخدم الأفراد وسائل الاتصال، وذلك بالنظر إلى الجمهور النشط * 
.الذي یستطیع أن یختار ویستخدم الوسائل التي تشبع حاجاته وتوقعاته

ح واقع التعرض لوسیلة معیّنة من وسائل الاتصال والتفاعل الذي یحدث نتیجة هذا شر * 
.التعرض

2.التأكید على نتائج استخدام رسائل الاتصال بهدف فهم عملیة اتصال الجماهیر* 

.الكشف عن الإشباعات المختلفة من وراء هذا الاستخدام* 
م وأنماط التعرض لوسائل الاتصال الكشف عن العلاقات المتبادلة بین دول الاستخدا* 

.والإشباعات الناتجة عن ذلك
معرفة دور المتغیرات الوسیطة من حیث مدى تأثیرها في كل من استخدامات الوسائل * 

3.وإشباعاتها

.301مرفد الطرابیشي، عبد العزیز السید، نظریات الاتصال، نفس المرجع، ص - 1
3، المرجع نفسه، ص حسن عماد مكاوي، لیلى حسین السید- 2
.101، ص 2012ل هلال المزاهرة، نظریات الاتصال، دار المیسرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، منا- 3
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تمهید

یعتبر المستهلك العنصر الأساسي لكل المؤسسات باختلاف أحجامها ونشاطاتها نظرا 
الإنسانیةلأهمیته وتطوّره التكنولوجي الملحوظ وزیادة الاختراعات، وكذلك تطور الحاجات 

والتغییر المستمر للأدوات إضافة إلى زیادة حدّة المنافسة بین المؤسسات، أصبح لزاما على 
أن تأخذ بعین الاعتبار حاجات ورغبات المستهلك، وتعمل على إرضائها وحتى تتمكّن المؤسسة 

المؤسسة من فهم متطلّبات المستهلك لابد أن تأخذ بعین الاعتبار الخصائص التي تمیّز 
المستهلكین عن بعضهم البعض وكذلك أنواع المستهلك والعوامل المؤثرة في سلوكه الشرائي 

شرائیة والاستهلاكیة للمستهلكین والمراحل التي یمر بها في اتخاذ قراره وفي اتخاذ القرارات ال
الشرائي ومعرفة الجوانب الفطریة لولاء المستهلك، وللتعرّف على مختلف المفاهیم المتعلقة 

إلى ثلاث " الاستثمار والمستهلك الجزائري"بسلوك المستهلك قمنا بتقسیم هذا الفصل المعنون بـ 
:لالها إلىمباحث نتعرف من خ

.أساسیات حول المستهلك: المبحث الأول-
.سلوكیات المستهلك: المبحث الثاني-
.اتخاذ قرار الشراء لدى المستهلك: المبحث الثالث-
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أساسیات حول المستهلك: المبحث الأول

مفهوم المستهلك: المطلب الأول

:ما یليABMUSTMجاء في بطاقة أحد العاملین بشركة أي بي أم أو أس تي أم 

:المستهلك هو

.أهم شخص في أي میدان أي عمل-
.نحن نعتمد علیه-
.إنه لا یعطل أعمالنا، إنه یمثل هدف أعمالنا-
.نحن نستفید منه عندما یأتي إلینا-
.نحن نستفید عندما نقوم بخدمته-
.إنه إنسان له مشاعر وأحاسیس مثلنا-
.عهاشخص یأتي إلینا له حاجات ورغبات ومهمتنا هي إشبا-

.یستحق أي خدمة تقدّم له ویستحق منا الاحترام والتقدیر وحسن المعاملة-

هو شریان الحیاة بالنسبة لرب العمل وبدون المستهلك ستغلف أبوابنا ونخرج من میدان -
.العمل

:في هذا الخصوص ما یليYoung" ونجی"ویذكر 

.عملتحقیق رضا المستهلك هو سبب وجودنا في میدان ال* 

.المستهلك هو أهم أصل من أصول الشركة* 

1بدون المستهلك لا یوجد عمل

.167، ص 2003، الدار الجامعیة للطباعة والنشر، 1عبد السلام محمود أبو قحف، مبادئ التسویق، ج - 1
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المستهلك بصفة عامة هو أي مواطن یتلقى مواد استهلاكیة بمختلف أنواعها من 
منتجات وخدمات بهدف التغذیة أو استخدامها في التنظیف أو اللباس أو لغرض لمنزلي أو 

.لات الحیاة المختلفةشخصي، أو الاستفادة من خدماتها في مجا

عرّف البعض المستهلك أنه كل شخص طبیعي أو معنوي یحوز أو یملك أو یستخدم 
سلعة أو خدمة معروضة في السوق عرضا مهنیا بحیث لا یكون هو الذي صنعها أو حوّلها أو 

.وزّعها أو عرض الخدمة ضمن إطار تجاري أو مهني

حصول على ما یلزمه من سلع وخدمات المستهلك هو الشخص الذي یتعاقد من أجل ال
لاستخدامها في غیر مجال نشاطه المهني لاستخدامها في مجال منبت الصلة عن هذا 

1.النشاط

هو مجموعة الأنشطة الذهنیة والعضلة المرتبطة بعملیة التقییم والمفاصلة والحصول 
2.على السلع والخدمات والأفكار وكیفیة استخدامها

ة والتصرفات التي یقدم علیها المستهلكون أثناء بحثهم عن السلع وهو مجموعة الأنشط
والخدمات التي یحتاجون إلیها بهدف إنشاء حاجاتهم ورغباتهم فیها، وأثناء تقییمهم لها 

3.والحصول علیها واستعمالها والتخلص منها وما یصاحب ذلك من عملیة اتخاذ القرارات

أنواع المستهلك: المطلب الثاني

:لاثة أنواع من المستهلكین وهيهناك ث

.22، ص20د ط،  ص،2000، ، الإسكندریةالمستهلك الإلكترونیة، الدار الجامعیة منأخالد ممدوح إبراهیم، - 1
www.elud.and.dz.com/vhowde، جیلالي حمري، تأثیر الإعلان على سلوك المستهلك: من الموقع الإلكتروني- 2

ph p= 15231 2017ارس م15، أطلع علیه یوم.
.149، ص1ط ،2000-الأردن- تصالات، دار الثقافة للنشر والتوزیع، عمانعنبر إبراهیم شلاش، إدارة الترویج والا- 3
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و یتمثل في الفرد الذي یقوم بشراء السلع أو بطلب الخدمة بغرض :المستهلك النهائي-1
الاستغلال والاستخدام، وفي هذه الحالة نجد المستهلك في هذا المستوى یشتري بكمیات 

افة إلى هذا فهو محدودة، معلوماته محصورة بالنسبة للسلع والخدمات التي یرغب فیها، بالإض
1.یتأثر بعدد من العوامل النفسیة، الاجتماعیة والثقافیة

الذي یضم كافة المؤسسات الخاصة والعامة حیث تقوم هذه : المستهلك الصناعي-2
المؤسسات بالبحث وشراء السلع والمواد والمعدات التي تمكنها من تنفیذ أهدافها المقررة في 

المؤسسات الصناعیة تقوم بشراء المواد الخام الأولیة ومكونات خططها وإستراتیجیاتها، كما أنّ 
أخرى نصف مصنّعة أو مصنّعة وذلك من أجل إنتاج وتسویق سلع نهائیة لكل من المستهلك 
النهائي او المستهلك الصناعي، أما المشتري الخدماتي فغالبا ما یقوم بشراء مختلف الأدوات 

خدماتها لكل من المستهلك الفرد أو المؤسسات التي والمعدات التي تمكن مؤسسته من تقدیم
تحتاجها، وتجدر الإشارة هنا إلى إنّ هناك فرقا واضحا بین المشتري والمستخدم، ذلك أن 
الشخص الذي قد یشتري سلعة ما لیس هو في كل الأحوال الذي یستخدمها بشكل نهائي، كما 

شراء سلعة ما هو نفس الشخص انه لیس من الضروري ان یكون الشخص الذي یتخذ قرار 
2.الذي یستهلكها أو یستخدمها أو حتى المشتري الفعلي لها

والمتمثل أحیانا في الفرد وأحیانا أخرى في المؤسسة، ویعتمد هذا النوع : المستهلك الوسیط-3
من المستهلكین أساسا على شراء السلع بكمیات كبیرة وبیعها مرة أخرى من أجل الحصول على 

باح، وفي هذا المستوى نجد كذلك أنّ المستهلك یقوم بعملیة شراء السع بكمیات كبیرة ونجده الأر 
3.كذلك یقوم من خلال اعتماده على المعلومات المتعلقة بالسلعة والخدمة

ص ، 1، ط2009لعصریة للنشر والتوزیع، لونیس علي، الأبعاد الاجتماعیة والثقافیة لسلوك المستهلك العربي، المكتبة ا- 1
54.

.16ص ،4ط،2004، سلوك المستهلك، دار وائل للنشر، عمان، محمد إبراهیم عبیدات- 2
.54، ص نفسهلونیس علي، الأبعاد الاجتماعیة والثقافیة لسلوك المستهلك العربي، مرجع - 3
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الجوانب الفطریة لولاء المستهلك: المطلب الثالث

لولاء السابق هناك بعض الخصائص الفردیة التي یمكن أن تتناقض مع مفاهیم ا
عرضها، فعلى سبیل المثال الأفراد الباحثین عن التنویع والتغییر لا یمكن أن نتوقع تكوین 
مفاهیم الولاء لدیهم، ویتحقق ذلك على المستویین الإدراكي والتوزیع، وحتى عندما یصل الباحث 

لتأثیر فإن هذا الشخص یسهل جدا اActionneraitعن التنویع إلى مرحلة التصرف الذاتي 
.علیه لتجربة أي منتج آخر جدید

ومن الأسباب الرئیسیة لحالة حدوث الولاء لدى المستهلك وجود عدد كبیر جدا من العلامات، 
، )مثل التوقف عن التدخین(وتوقف وابتعاد المستهلك تماما عن التعامل مع هذا المنتج 
ن تؤدي إلى عدم الولاء وهذه وبالإضافة إلى ما سبق فإن التغیرات في حاجة المستهلك یمكن أ

:التغیرات تأخذ شكلین رئیسیین

حیث تحل الاحتیاجات الجدیدة محل الاحتیاجات القدیمة، : نضوج المستهلك: الشكل الأول
مع نمو الطفل فإن الألعاب التي یطلبها تتغیر بشكل مستمر كي تتناسب مع : على سبیل المثال

.المرحلة العمریة التي یمر بها

إنّ ظهور ابتكار جدید یمكن أن یلبي حاجة المستهلك :عقلانیة المستهلك: لثانيالشكل ا
بأكبر قدر من الكفاءة والفاعلیة یؤدي إلى تغییر حاجات المستهلك وذلك على اعتبار أن هذا 

1.الابتكار أو المنتج الجدید یمثل الاختیار الأفضل منطقیا

، 62، ص2009ة، الإسكندریة، ، الدار الجامعیة، القاهر "كیفیة تحقیقه والحفاظ علیه"علي عباس علي، ولاء المستهلك - 1
.63ص
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توفر محفزات التحول

لولاء الحقیقي تعتبر إلى حد ما نوعا من اللاعقلانیة ویمكن یمكن القول بأن حالة ا
للمتنافسین الاستفادة من هذا الوضع من خلال تقدیم الرسائل الإعلانیة والحوافز المشجعة والتي 

.تدفع المستهلك للتحول إلى علامات أخرى

رها في تشیر الدراسات إلى أنّ أكثر مكونات الولاء عضة للتأثیر علیه والتي یسهل تغی
الولاء المعرفي، إما عند الوصول إلى مرحلة ولاء التصرف فإنه یصعب جدا تغییره، وعلى الرغم 
من وصول بعض المستهلكین إلى مرحلة الولاء الكامل إلا أنه من الصعب جدا الوصول إلى 

كین مرحلة الولاء المطلق في كل مرحلة من مراحل الولاء یحاول المتنافسین التأثیر على المستهل
.بغرض إضعاف ولاء المستهلك في كل مرحلة وتقلیلها وجذب المستهلكین نحو علاماتهم

یمكن أن نتناول بقلیل من التفصیل الجوانب المختلفة لإضعاف ولاء المستهلك في كل 
:مرحلو من مراحل الولاء على النحو الآتي

:جوانب إضعاف الولاء المعرفي/ 1

تویات أداء المنتج سواء كانت الوظیفة الجمالیة أو تلك یعتمد الولاء الإدراكي على مس
المرتبطة بالتكلفة وبالتالي فغنه من الممكن تقلیل الولاء المعرفي من خلال هذه الأبعاد، فعلى 
سبیل المقال فإنه في مجال الخدمات فقد اتّضح أنّ تدهور مستوى خدمة توصیل الطلبات 

لمستهلك للتحول نحو علامة أخرى، ومن ناحیة أخرى للمنازل یمثل لأحد الأسباب التي تدفع ا
1.فإن السعر یمثل السلاح التنافسي الرئیسي خاصة في حالة السلع المیسرة

بناءً على ما سبق یمكننا التوصل إلى أنّ الولاء المعرفي هو في حد ذاته ولاء زائف أو 
. وهمي لأنه موجه بالتكالیف والمزایا ولیس نحو العلامة

64، المرجع نفسه، صكیفیة تحقیقه والحفاظ علیه"ولاء المستهلك علي عباس علي،- 1
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:ب الإضعاف في الولاء الشعوريجوان/ 2

بتأثر مستوى الإضعاف والتقلیل في الولاء الشعوري لمستوى الإضعاف في الولاء 
المعرفي مما یساعد على حدوث تحوّل في اتجاهات الفرد، ویتمثل العامل المساعد على تقلیل 

حدوث عدم الولاء الشعوري في زیادة جاذبیة البدائل الأخرى المنافسة حیث یؤدي ذلك إلى
الرضا عن العلامة، وبالتالي تنامي المشاعر السلبیة لتحل محل النظرة الإیجابیة، ومن الممكن 
لرجل التسویق استخدام الاتصالات التسوقیة لتدعیم التصورات الذهنیة أو الأفكار التي من 

.شأنها إثراء الصورة الذهنیة عن العلامة

:جوانب الإضعاف في الولاء النزوعي/ 3

على الرغم من أنّ الولاء النزوعي لیساعد على نقل المستهلك إلى مستوى متقدّم من 
الولاء إلا انه یمكن تقلیله أیضا فالمستهلك یمكن أن یتحمّل في هذه المرحلة عددا صغیرا من 
الأحداث الباعثة على الأشیاء تجاه السلطة، ولكن إذا صاحب الموقف وجود عدد كبیر من 

یة عن السلع المنافسة وخصوصا عندما تدعم نواحي الاستیاء التي یعانیها الرسائل الترویج
المستهلك في تجاربه السابقة، فإن ذلك یجعل المستهلك أكثر تأثرا بها، وخصوصا غذا قام 

1.بتجربة السلع الأخرى المنافسة

:جوانب الإضعاف في ولاء التصرف/ 4

لدیه رغبة كبیرة في إعادة الشراء ن المستهلك الذي یصل إلى مرحلة التصرف تتولدإ
وتتوفر لدیه المهارات اللازمة للتغلب على التهدیدات والمعوقات التي تحول دون حدوث 
التصرف ویكون من المتوقع للمستهلك ان لا یتقبل الرسائل الأخرى ویتجنّب التعرض لها لأنه 

ول إلى هذه المرحلة یكون قد وصل إلى مرحلة القصور الذاتي أو جمود التصرف، ومع الوص
تكون حالة الولاء الكامل قد اكتملت ولكن یمكن إضعاف هذا النوع من الولاء في حالة تدهور 

65،المرجع نفسه، صتحقیقه والحفاظ علیهكیفیة"ولاء المستهلك علي عباس علي،_1
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Oliver(أداء المنتج، أو عدم توافره مما یدفع المستهلك إلى الدخول إلى علامات أخرى 
1994.(1

سلوكیات المستهلك: المبحث الثاني

تهلك ومبادئهتعریف سلوك المس: المطلب الأول

هو عبارة عن نشاطات أفراد أثناء الاختیار والشراء للسلع والخدمات من اجل إشباع 
.رغبات وسد حاجات المستهلك المطلوبة

:وهناك تعریف وهو

أن سلوك المستهلك هو عبارة عن تلك التصرفات التي تنتج عن شخص ما نتیجة تعرضه 
.ه وذلك من أجل إشباع رغباته وسد حاجاتهلرضا داخلي أو خارجي حیال ما هو معروض علی

ونحن نعرف أنه من وجهة النظر التسویقیة فإن المستهلك هو جوهر مركب العملیة التسویقیة 
ولذلك فإن معظم الجهد التسویقي ینصب على دراسة هذا السلوك واتجاهاته وأخطائه ومؤثراته 

2.ي یلعبها في عملیات الشراءالداخلیة والخارجیة علیه وذلك من اجل معرفة الدوار الت

هو مجموعة الأنشطة الذهنیة والعضلیة المرتبطة بعملیة التقییم والمفاضلة والحصول على -
3.السلع أو الخصومات واستخدامها

یعرف الأدب التسویقي مجموعة من التعریفات لسلوك المستهلك من بینها أنه المسار الذي من 
. ماعات السلع أو الخدمات بهدف استهلاكها لإشباع حاجتهخلاله یختار الفرد أو تختار الج

على مختلف ) 1ص1994(، ویركز تعریف آخر لفلسر )1978(جاء أنجل بلاكویل ومنیار 

. 65نفس المرجع، ص ،علي عباس علي_- 1
، 3ص،د ط،1997-الأردن-للنشر، عمانمتكامل ، دار زهران رشاد الساعد حمد العزیز، سلوك المستهلك، مدخل- 2

.4ص
.469، ص ئ التسویق، مرجع سبق ذكرهعبد السلام محمود ابو قحف، مباد- 3
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المسار الذي من خلاله یستجیب : "مراحل هذا المسار إذ یعرف سلوك المستهلك كما یلي
الشراء (رار ومراحل التنفیذ المستهلك لحاجة ما ویجمع هذا المسار بین مراحل اتخاذ الق

1).والاستهلاك

:هناك تعاریف عدیدة لسلوك المستهلك أهمها فیما یلي

سلوك المستهلك هو مجموعة من التصرفات والأفعال المباشرة للأفراد للحصول على سلعة * 
.أو خدمة والتي تتضمن اتخاذ قرار الشراء

طة بعملیة التقییم والمفاضلة والحصول على هو مجموعة من الأنشطة الذهنیة والفعلیة المرتب* 
.السلع والخدمات واستخدامها

هو سلوك اقتصادي یتم بناءً على دراسة وتدبیر وهدفه هو تعظیم المنفعة وإشباع رغبات * 
.الفرد

هو ذلك السلوك الذي یبرزه المستهلك في البحث عن الشراء أو استخدام السلع والخدمات أو * 
التي یتوقع والخبرات التي یتوقع أنها ستشبع رغباته أو حاجاته، وحسب الأفكار والخبرات 

.الإمكانیات الشرائیة المتاحة

هو السلوك الذي یقوم به الفرد المستهلك عندما یبحث ویشتري ویستعمل ویقیّم ویتخلص من * 
.والتي یتوقع أن تشبع حاجاته) بعد استعمالها(السلع والخدمات 

المتعلقة بصورة مباشرة بالحصول على السلع والخدمات الاقتصادیة هو تصرفات الأفراد * 
.واستخدامها بما في ذلك عملیة القرارات تسبق وتحدّد هذه التصرفات

راشد التسویق، معرفة السوق والمستهلكین من الدراسة التسویقیة إلى الخیارات الإستراتیجیة المزیج وردیة: ركاترین قي، ت- 1
.29ص ،1ط ،2008نشر والتوزیع،لدراسات والمجد المؤسسة الجامعیة لسویقي،الت
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ویعرف أیضا على انه تلك الفعال، التصرفات المباشرة للأفراد للحصول على سلعة أو خدمة 
.والتي تضمن اتحاد قرارات الراء

هو مجموعة التصرفات والنشطة الصادرة عن الفرد : لوك المستهلكالتعریف الإجرائي لس* 
والتي یهدف من خلالها إلى الحصول على سلع متعددة وخدمات متنوعة لأجل إشباع مختلف 

1.حاجاته ورغباته

مبادئ سلوك المستهلك

وإن اختلفت مدارس الفكر في تفسیر دوافع سلوك المستهلكین غیر أنها تتفق جمیعا في 
:دئ العامة والتي من أهمها ما یليالمبا

.إن كل سلوك لابد أن یكون وراءه دافع/ 1

إن السلوك الإنساني سلوك هادف، فكل سلوك غرض یهدف إلیه والذي یحدد هذا الغرض / 2
.هو حاجات الفرد ورغباته جسدیة كانت أم نفسیة

ون قد سبقته وأخرى السلوك لیس منعزلا وقائما بذاته، بل یرتبط بأحداث أو عملیات تك/ 3
2.تتبعه

قدراته وإمكاناته تلك التي تحدد اتجاهه في الشراء أو في الاستهلاك ومن ذلك دخله الشهري / 4
. أو السنوي

الظروف المهیأة أو الاستعدادیة من ذلك انخفاض أو ارتفاع قدراته الشرائیة أو حدوث / 5
.تغیرات في مكانة الأسرة او الانتقال إلى منزل جدید

.52، ص51ص ،سبق ذكرهلسلوك المستهلك العربي، مرجع ، الأبعاد الاجتماعیة والثقافیة لسلوكلونیسي علي- 1
.74، ص 1، ط2000،أحمد شاعر العسكري، دار الشروق للنشر والتوزیع - 2
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عاداته وتقالیده تلك التي تلعب دورا بارزا في شراء أشیاء مثل الأطعمة كشراء المسلمین في / 6
.الأعیاد والمواسم الدینیة

الواجبات الملقاة على عاتق الأفراد مثل دفع الإیجار أو أقسام بوالص التأمین على الحیاة أو / 7
.دفع الضرائب وما إلى ذلك

ستهلاك هو عادات المستهلك النفسیة وحالته السیكولوجیة، ولا والعنصر المؤثر في سلوك الا
شك أنّ سلوك الاستهلاك یتأثر بمجموعة عوامل كما یتأثر سلوك الأفراد في العمل وغیره من 
المجالات الحیاتیة، ومن أهم تلك العوامل التي تلعب دورا بارزا في تحدید سلوك عامل الدافعیة 

1.والإدراك والتعلم

خصائص سلوك المستهلك: لثانيالمطلب ا

:لسلوك المستهلك عدة خصائص یمكن تمییزها كالأتي

 إن كل سلوك أو تصرّف إنساني لابد أن یكون وراء دافع أو سبب قد یكون ظاهرا أو
.باطنا
 إن السلوك لیس منعزلا وقائما بذاته، بل یرتبط بأحداث أو عملیات قد سبقته وأخرى

.تتبعه
 سلوك هادف فكل غرض یهدف إلیه والذي یحدد هذا الغرض هو إن السلوك الإنساني

.حاجات الفرد ورغباته جسدیة كانت أو نفسیة
 إن السلوك الإنساني متنوع ویتوافق مع المواقف التي تواجهه ویتغیّر حتى یصل إلى

.الهدف المطلوب

، 1997عة والنشر والتوزیع، الإسكندریة،لتسویق، الدار الجامعیة للطباعبد الرحمان العیسوي، سیكولوجیة الاستهلاك وا- 1
.16، ص15ص 
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،فكل إن السلوك الإنساني عملیة مستمرة، فلیس هناك فواصل تحدد بدایته أو نهایته
.سلوك ما هو إلا بعض الحلقات المتكاملة والمتممة لبعضها

إن السلوك الإنساني مرن یتعدّل ویتبدّل بحسب الظروف.
صعوبة التنبؤ بسلوك الإنسان وتصرفاته في أغلب الأحیان.
 التفاعل في سلوك المستهلك، فیتضمن سلوك المستهلك التفاعل المستمر بین النواحي

.ة والسلوكیة للمستهلك والأحداث البیئیة و الخارجیةالإدراكیة والشعوری
 ویقصد بذلك ) الحركة(دینامیكیة سلوك المستهلك، فیتّصف سلوك المستهلك بالدینامیكیة

أن المستهلك ومجموعات المستهلكین والمجتمع ككل في تغیر مستمر على مدار 
1.الوقت

أهمیة دراسة سلوك المستهلك: المطلب الثالث

سة سلوك المستهلكأهمیة درا

.لدراسة سلوك المستهلك أهمیة كبیرة بالنسبة للمستهلكین وبالنسبة للمؤسسة

حیث لا یمكن للمؤسسة الاستغناء عن هذه الدراسة، فدراسة سلوك :بالنسبة للمؤسسة/ أ
المستهلك تمكنه من فهم العوامل والمؤثرات الشخصیة والخارجیة التي تؤثر على تصرفات 

.المستهلكین

تسمح بمعرفة المشترین الحالیین والمحتملین والبحث عن كیفیة التأثیر علیهم وحملهم على * 
.التصرف بطریقة تتماشى وأهداف المؤسسة

تمكن المؤسسات باختلاف أنواعها من الاعتماد على نتائج دراسات سلوك المستهلك * 

الوظائف، دار وائل السیاسیةالمفاهیم ي البرزنجي، إستراتیجیات التسویقنزار عبد المجید البرداوي، أحمد محمد فهم- 1
.116ص ،1، ط 2004للنشر والتوزیع، عمان، 
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1.ورغبات المستهلكین وفق إمكاناتهم وأذواقهم

وك المستهلك في وضع توقعات وافتراضات أكبر عن المتغیرات والعوامل تسهم دراسة سل* 
.التي تهم المنشأة وتؤثر على نشاطاتها

تعنى دراسة سلوك المستهلك بالبیئة المحیطة حیث یمكن دراسة كافة عوامل البیئة الخارجیة * 
ك تجاه بعض ودورها في حركة المستهلك ومیوله حیث یؤثر الواقع السیاسي على میول المستهل

المنتجات، كما یلعب المناخ الاقتصادي وحالات الرواج والكساد الدور الواضح في صیاغة 
مستوى الدخل ومستویات اتفاق المستهلك لأمواله  وبما یؤثر على توزیع الدخل ومستویات 

.الإنفاق

ة یرى العض أن التغییر في الإنفاق والتفصیلات تأتي من اهم السباب التي تحتم دراس
سلوك المستهلك حیث أن الأسواق المعاصرة تحتم التغییر المستمر في الذواق والتفضیلات 
نتیجة لارتفاع مستوى التعلیم والاقتصاد للمستهلكین، كذلك الانفتاح الثقافي بین مختلف الدول 

2.مع تقدّم وسائل الإعلام ساعد على التعرف على الأنماط الاستهلاكیة

لمستهلك بالنسبة للمستهلكینأهمیة دراسة سلوك ا/ ب

على التعبیر في فهم عملیة شرائه واستهلاكه للسلع والخدمات بالخصوص تساعد المستهلك-
في معرفة ماذا یشتري ولماذا وكیف یحصل علیها، كما تساعده على إدراك العوامل والمؤثرات 

.دمة أو علامةالتي تؤثر على سلوكه الشرائي والتي تجعله یشتري أو یستهلك سلعة أو خ

كما تساعده في فهم العلاقة بین العوامل البیئیة والشخصیة التي تؤدي مجمعة على تأثیر -
سلوك الفرد وتدفعه إلى اتخاذ تصرف معین، كما تسمح لهم بتفهم سلوك الإنسان كعلم، حیث 

المستهلك أن سلوك المستهلك هو جزء من السلوك الإنساني العام لماذا ومتى یتم القرار من قِبل

.18، ص 2000لك، دار الرضا للنشر، ماهر العجي، سلوك المسته- 1
..kenana. On line.com، 2017أفریل 23من موقع أحمد السید الكردي، سلوك المستهلك، اطلع علیه یوم - 2
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والتعرف على أنواع السلوك الاستهلاكي والشرائي للمستهلكین، كما تساعدهم على فهم ودراسة 
1.المؤشرات على هذا السلوك

.نسانیة، العدد الخامسالإجلة العلوم مك في تحسین القرارات التسویقیة، بن یعقوب الطاهر، دور سلوك المستهل- 1
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اتخاذ قرار الشراء لدى المستهلك:المبحث الثالث

مفهوم اتخاذ قرار الشراء وأنواعه:المطلب الأول

الشراء بأنها الخطوات أو المراحل التي یمر بها یمكن تعریف إجراءات اتخاذ قرار
1.المشتري في حالة القیام بالاختبارات حول أي من المنتجات التي یفضل شراءها

فمن التعریف یتضح أن القرار الشرائي هو محصلة الأنشطة التي یقوم بها المستهلك والمراحل 
قد یكون نتیجة لتفاعل قرارات أطراف التي یمر بها، كما تجدر الإشارة إلى أن القرار الشرائي 

:عدیدة تلعب عدة ادوار یمكن تلخیصها في الأدوار الخمسة التالیة

.هو الشخص الذي یقوم بشراء السلعة أو الخدمة: المبادرة/1

.هو الشخص الذي تكون له وجهة نظر تحمل وزنا في اتخاذ القرار النهائي:المؤثر/ 2

ي یتّخذ قرار الشراء بشكل تام أو جزئي هل اشترى، ماذا هو الشخص الذ: متّخذ القرار/ 3
اشترى وأین اشترى؟

.هو الشخص الذي یقوم بالشراء بعد أن یكون قد اتخذ القرار:المشتري/ 4

2.هو الشخص الذي یستهلك ویستخدم السلعة أو الخدمة بشكلها النهائي:المستخدم/ 5

ق مواردهم محددة على شراء السلع یسعى المستهلكون دائما لإشباع حاجاتهم وإنفا
والخدمات التي تشبع حاجاتهم المتنامیة، ویعرف القرار الشرائي خلاصة محاكمة عقلیة وصولا 

3.للسعر المنطقي العاجل والإنفاق الاستهلاكي المتوازن وإشباع الحاجات على أكمل وجه

.102، ص2006-الأردن- وك المستهلك، دار المناهج، عمّاني، ردینة عثمان یوسف، سلمحمد جاسم الصمیدع- 1
.130، ص2005- الأردن- زكریا عزام وآخرون، مبادئ التسویق الحدیث بین النظریة والتطبیق، دار المسیرة، عمّان- 2
.76، ص2006الأردن، ، دار حامد للنشر والتوزیع،ور، سلوك المستهلك مدخل الإعلانعامر نصر المنص- 3



الإشھار والمستھلك الجزائريالفصل الثاني          

69

أنواع القرارات الشرائیة

إلى عدة تقسیمات مختلفة تبعا لطبیعة الدراسة یقسّم رجال السوق القرارات الشرائیة 
والغرض منها ، وسوف هنا بتقسیم القرارات الشرائیة تبعا لدرجة التعقد في القرار وأهمیة على 

:النحو التالي

درجة التعقد في القرارات التي یتخذها العمیل سواء كان مستهلكا نهائیا أو نظامیا أو سریا أو -
لعة وتكلفتها وكمیاتها وأهمیتها لدى العمیل وخبرته بها وظروف نظامیا باختلاف نوع الس

السوق، وما إذا كان قد سبق اتخاذ قرار متعلق بها أو لا، وتتدرج القرارات من النموذج البسیط 
1:إلى النموذج المعقد، ویمكن تصوّر هذا التدرّج في أنواع القرارات على النحو التالي

القرار الروتیني او البسیط/ 1

هو عبارة عن السلوك الشرائي البسیط عندما یقوم المستهلك بشراء المنتجات منخفضة 
القرار الشرائي المحدود أو المتوسط/ 2.الخ... الارتباط مثل السكر، الملح، السجائر

هو عبارة عن التصرفات الناتجة عن السلوك الشرائي المحدود لمنتجات ذات ماركة غیر 
.عیة مألوفةمألوفة ومن ضمن فئة سل

القرار الشرائي المكثف أو المعقد/ 3

هو عبارة عن التصرفات الناتجة عن شراء منتجات لأول مرة بمعدّل ارتباطي عالي 
وضمن ماركات غیر مألوفة فتحتاج هذه المرحلة إلى السلوك الشرائي المكثف من خلال جمع 

2.تخاذ القرار النهائي الشرائيالمعلومات من عدة مصادر ومقارنة الماركات المختلفة قِبل ا

. 79، د ط، ص2007المفاهیم الإستراتیجیات التطبیقات، المكتبة المصریة للنشر والتوزیع، -إدارة التسویقأحمد خبیر، - 1
.130، ص129زكریا عزام وأخرون، مبادئ التسویق الجدید، مرجع سبق ذكره، ص- 2
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السلوك الشرائي للمستهلك): 1-4(الشكل 

عالیة الارتباط                                             منخفض الارتباط

الشراء غیر متكرر* 
منتجات مرتفعة الثمن*
مخاطرة مرتفعة نسبیا*
تحتاج إلى معلومات وبحث*

مكثّف 
لعیة وماركة غیر فئة س*

مألوفة

فئة سلعیة مألوفة ولكن *
ماركة السلعة غیر مألوفة 

.الشراء متكرر*
منتجات منخفضة الثمن *

نسبیا
مخاطرة قلیلة نسبیا*
.تحتاج غلى معلومات ثقیلة*
.فئة سلعیة وماركة مألوفة*

Source.Mccarhymsh Epiere and Perreaull( 1994) basic: المصدر
marketing edition? richard? p 73.

II /القرار الرئیسي والقرار الثانوي

إن قرار شراء سلعة من السلع یتضمن في العادة قرارا رئیسیا وعدة قرارات ثانویة فالقرار 
هل التلفزیون الذي اتخذنا قرار بشرائه : الخاص بشراء تلفزیون بمتتبعیه عدة قرارات فرعیة مثل

مقیاسه والمودیل، ووقت الشراء وشروط الدفع ومكان الشراء أبیض وأسود أم ملون وما هو
.وغیرها من القرارات الثانویة

السلوك الشرائي الروتینيالسلوك الشرائي المحددالسلوك الشرائي المكثف
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وإذا ما تتبعنا عملیة اتخاذ هذه الخطوات منذ ظهور الحاجة لدى المشتري فإننا نلاحظ أنّ أول 
خطوة هي تحدید نوع الحاجة أو الحاجات التي یسعى المستهلك إلى إشباعها ثم یستهلكها 

1.من الخطوات التي یتطلب كل منها اتخاذ قرارا ثانویامجموعة

العوامل المؤثرة في اتخاذ قرار الشراء: المطلب الثاني

2:هناك العدید من العوامل التي تؤثر على قرار الشراء للمستهلك وهي

:العوامل الشخصیة

صیة في حصلت معظم الدراسات التسویقیة إلى أهمیة الدور الذي تلعبه العوامل الشخ
التأثیر على السلوك الشرائي وهذا ما یلقي على رجالات التسویق مسؤولیة دراسة وتحلیل 
المستهلك وتحلیل المستهلك لمعرفة حجم وقوة الدور الذي تلعبه العوامل الشخصیة كالعمر 

. والوضع الاقتصادي في التأثیر على سلوكه وقراراته الشرائیة

تأثیر العمر

كبیر على نمط وسلوك الشراء لدیه، فالناس یغیرون ویبدلون السلع لعمر الشخص تأثیر 
والخدمات التي یشترونها وبحسب سنهم وتقدمهم في العمر، فالأنماط السلوكیة والشرائیة 
للأطفال والمراهقین تختلف عن الأنماط السلوكیة للشباب وعن الأنماط السلوكیة والاستهلاكیة 

.ذوقه الخاصللمستهلكین الناضجین، فلكل عمر 

الظروف الاقتصادیة

بعد الوضع الاقتصادي من أهم العوامل التي تؤثر على سلوك المستهلك والذي یحدد 
نوع ومستوى الإشباع الذي یحصل علیه المستهلك، إن سلوك وتصرفات المستهلك أو قراراته 

.80، ص سبق ذكرهمرجعأحمد جبیر، إدارة التسویق، - 1
.58ط، ص دهومة للطباعة والنشر والتوزیع، نموشي، مبادئ التسویق، دارأمال- 2
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ي في السوق إلا الشرائیة لا تتحقق بمجرد توفر الرغبة، فهذه الرغبات لا تتحول غلى سلوك فعل
إذا كانت مصحوبة بتوفر القدرة الشرائیة، فكلما زادت القدرة الشرائیة كلما زاد الإنفاق 
الاستهلاكي حیث یكون بمقدور المستهلك إشباع أكبر قدر من الرغبات والحاجات وكذلك یؤثر 

لا إذا كان الوضع الاقتصادي على خیارات شراء المستهلك، فهو لا یشتري السلع الغالیة الثمن إ
له دخل كاف وقادر على شراء مثل هذه السلع أو أن یعتمد على مدخراته او على التسهیلات 

1.المقدّمة

العوامل الاجتماعیة والثقافیة

تشكل الأسرة جماعة مرجعیة إضافیة للمستهلك، فقرارا الشراء لا یؤخذ دائما من قِبل :الأسرة/1
ت التي تحتاج مشاركة عدة أشخاص من أفراد شخص وحید، فهناك عدد كبیر من المنتجا

الأسرة، ویختلف دور كل من هؤلاء الأفراد في الشراء من مجتمع أو وظیفة اجتماعیة أو أسرة 
:أخرى یمكن أن نمیز على سبیل المثال

).، أحد الأطفالأب، أم(د مواصفات السلعة حدوهو من یطرح فكرة الشراء وی: الموظف

).أب، أم(ر على بقیة أفراد العائلة من یؤث)المحرض(:المؤثر

.وهو من یقوم بجمع المعلومات:المعلن

.من یأخذ قرار الشراء: المقرر

.من یقوم بإجراءات الشراء:المشتري

، 1، ط2007-الأردن-حسام فتحي ابو طعیمة، الإعلان وسلوك المستهلكین، النظریة والتطبیق، دار الفاروق، عمّان،- 1
.173، ص172ص 
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1.أو المستخدم، مستخدم السلعةالمستهلك

:Cultureالثقافة 

ي، فكل مشتري تعتبر ثقافة المستهلك من أكبر العوامل تأثیرا في تشكیل سلوكه الشرائ
یحمل ثقافة معیّنة تنعكس بصورة واضحة على عملیات اتخاذ القرارات الشرائیة وتفرقه عن 

:مستهلك آخر یحمل ثقافة مغایرة، ویمكن تعریف الثقافة على النحو التالي

مجموعة القیم الأساسیة والإدراكات والسلوكات التي تعلّمها الفرد من Cultureیقصد بالثقافة 
)مؤسسات دینیة، تعلیمیة، مهنیة وغیرها(والمؤسسات الأخرى التي یتضمنها المجتمع الأسرة 

Subcultureالثقافة الفرعیة * 

هي كل ثقافة تحمل بداخلها عدد من الثقافات الفرعیة و تشیر الثقافة الفرعیة إلى 
.مجموعة الأفراد الذین یشتركون في قیم معیّنة مبنیة على خبراتهم المكتسبة

لطبقة الاجتماعیةا* 

تمتلك معظم المجتمعات عددا من المعاییر التي تشكل ما یعرف بهیكل طبقاتها 
ولا تتّحد تلك الطبقات الاجتماعیة طبقا لمعیار وحید Social clussesstructureالاجتماعیة 

التعلیم ) ب(الدخل، ) أ: (كالدخل مثلا، بل طبقا لتولیفة أو مجموعة من المعاییر مثل
Education ،)ج ( المهنةoccupation ،)الثروة ) دWcalth وغیرها وبالتالي یمكن تعریف

الطبقة الاجتماعیة كما یلي،

تلك المعاییر الدائمة نسبیا التي تصنّف أفراد المجتمع classیقصد بالطبقة الاجتماعیة 
التي تجمعهم، إلى مجموعات وفقا لسلوكهم، أو القیم المشتركة التي یحملونها أو الاهتمامات

وتمیل غالبا كل طبقة اجتماعیة إلى أنماط شرائیة مختلفة نسبیا عن أنماط الطبقات الاجتماعیة 

.160، ص159ص،2، ط 2005رضوان المحمود العمر، مبادئ التسویق، دار وائل للنشر- 1
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المغایرة لها، ویظهر ذلك بصورة أكثر وضوحا في القرارات الشرائیة المتعلقة ببعض المنتجات 
بس المشتراة من كالملابس، الأثاث، الخدمات الترفیهیة، فعلى سبیل المثال تختلف عادة الملا

طرف الفتاة التي تتمتع بمستوى تعلیمي ودخل أسري مرتفع وتسكن منطقة راقیة في المدینة عن 
تلك الملابس التي تفضلها الفتات التي تقطن في المناطق الشعبیة، ولم تنل القدر الكافي من 

1.التعلیم، وتنتمي لأسرة ذات دخل محدود

تأثیر الجماعات المرجعیة/ أ

ماعات المرجعیة هي جماعات من الأفراد یحملون وجهات نظر شخصیة لها تأثیر الج
على تشكیل سلوك واتجاهات وقرارات أفراد آخرین حول فكرة أو موضوع محدد فالجماعات 
المرجعیة وخاصة لقادة الرأي فیها تأثیر على معظم أعضاء الجماعات أو الأفراد العادیین غیر 

مكن أن یعتبروا بالنسبة لغیرهم مثال وقدوة بمواقفهم وسلوكهم المنتمین للجماعات، حیث ی
وتصرفاتهم،فقادة الرأي هم أشخاص داخل الجماعات المرجعیة لهم تأثیر على سلوكات الآخرین 
نظرا لامتلاكهم وتمتعهم بمهارات وخبرات ومواهب ومعرفة شخصیة تمیّزه أو صفات وخصائص 

.أخرى

رأي موضوع ما أو المنتوج ما هم قادة الرأي في لیس بالضرورة أن یكون قادة ال
موضوعات أخرى أو لمنتجات أخرى، فقد تكون من قادة الرأي بالنسبة لنماذج ومودیلات 

.الألبسة الجدیدة أو الموارد ومستحضرات التجمیل، لكنها مستهلكة عادیة في نموذج آخر

یة في إعلاناتهم أي یأخذوا فیما یتوجب على المعلنین قبل الاعتماد على الشخصیة المرجع
:باعتباراتهم التساؤلات التالیة

.122، ص121ص د ط،،2007طارق طه، إدارة التسویق، دار الفكر الجامعي، الإسكندریة،- 1
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العوامل النفسیة على سلوك المجتمع
الدوافع، الإدراك، تصرف الشخصیة، وفیما یلي شرح مبسط لكل : تتضمن هذه المؤثرات

:منها
لوك تشیر النتائج التي أسفرت عنها الدراسات التي قام بها علماء النفس إلى أن س:الدوافع/ 1

الإنسان یوجه ناحیة إشباع الحاجات الأساسیة، ولا یعني هذا أن كل فرد یتصرف في نفس 
الاتجاه، ویعتمد ذلك على طبیعة هذه الحاجات وعلى المجتمع المحیط والظروف السائدة، 
وسنجد الكثیر من التطبیقات لموضوع الدوافع في میدان التسویق، ویعتمد نجاح التسویق لسلعة 

ى قدرتها على إشباع الكثیر من الحاجات دفعة واحدة، ولقد تقدمت طرق البحث في معیّنة عل
موضوع الدوافع لیتمكن من تحدید قوة وصف علامة معیّنة على ضوء ما تحققه من إشباعات، 
وبالتالي أصبح موضوع الدوافع سواء أكانت أساسیة مكتسبة في منتهى الأهمیة بالنسبة للنشاط 

.التسویقي
من وجهة النظر التسویقیة هي العملیة التي تشكل انطباعات ذهنیة لمؤثر معیّن :اكالإدر / 2

داخل حدود معرفة المستهلك یدرك سلعة معیّنة وخصائصها عندما یجرّب هذه السلعة، كما أنّ 
.لتصمیم السلعة وتغلیفها تأثیر واضح عند الاختیار

لمواقف منتجاتها، وتعتبر الإعلانات من هو جمیع التغییرات التي تطرأ على السلوك:التعلم/ 3
.أهم المؤثرات التي یعتمد علیها رجال التسویق

نعني بالتصرف الاستجابة إلى مؤثر معیّن، فیؤدي إلى سلوك وفعل معیّن :التصرف/ 4
والتأكید على تصرفات المستهلكین یعتبر أسهل طریق في التسویق، إذ یمكن أن یقوم بتذكیر 

باب  التي من أجلها أحبّوا السلعة، ولم یجب علیهم الاستمرار في ذلك تثبیتها، المستهلكین بالأس
وتطبیقها لهذا یؤكد رجال التسویق على صعوبة تحویل معتادین على علامات معیّنة ولكن من 

1.السهل تكوین مستهلكین جدد للسلعة الجدیدة في الأسواق

.188ص،د ط، 2006، سكندریةالإالدار الجامعیة ،أیمن علي عمر ، قراءات في سلوك المستھلك،-1
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بغرض مؤداه أن شخصیة الإنسان الاهتمام بشخصیة المستهلك إنما یرتبط: الشخصیة/ 5
.تجعله یستجیب بطریقة معیّنة أو بنفس الطریقة إذا تعرض لنفس المؤثر

:مفهوم الفرد لدور الجماعة

تعتبر الطریقة التي ینظر بها الفرد إلى دوره داخل الجماعة التي ینتمي إلیها عاملا مهما 
كن یجب أن یؤقلم نفسه مع المجموعة، في شرح دوافع یجب على الإنسان ألاّ یشعر بالفردیة ول

1.وفي هذه الحالة یحاول وبشكل عاداته وحاجاته وفقا لظروف الجماعة

مراحل اتخاذ قرارات الشراء: المطلب الثالث

التعرّف على الحاجة: المرحلة الأولى

تتمثل الحاجة في إحساس المستهلك بالحرمان، وهذا یولّد لدیه عدم التوازن والاستقرار
والحاجة غیر المشبعة تدفعه إلى القیام بسلوك وتصرفات من أجل إشباعها، وتوجد حاجات 

إشباعها ضروري للبقاء والاستمرار في ...) كالحاجة للطعام، الشراب، الملبس(فطریة وبیولوجیة 
الحیاة، وحاجات مكتسبة یكتسبها المستهلك نتیجة اختلاطه مع محیطه الاجتماعي والاقتصادي 

، ویعتبر التعرف على حاجات المستهلكین ومحاول )الحاجة إلى الاحترام والتقدیر(في والثقا
إشباعها من قبل المؤسسات ضروري في ظل المفهوم الجدید للتسویق لذا على رجال التسویق 

2.القیام بمختلف الدراسات لمعرفة الحاجات غیر المشبعة وإنتاج السلع والخدمات التي تشبعها

.189المرجع نفسه، ص ،أیمن علي عمر ، قراءات في سلوك المستھلك- 1- 1
.105محمد جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، سلوك المستهلك، مرجع سبق ذكره، ص - 2
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البحث عن المعلومات: ثانیةالمرحلة ال

بعد أن یدرك المستهلك وجود حاجة تتولد لدیه الرغبة والقدرة على إشباعها، یقوم في 
الخطوة الموالیة بالبحث عن المعلومات، ویتوقف حجم ونوعیة المعلومات المراد جمعها على 

ظة فإن المستهلك طبیعة المنتجات، فإذا كان المنتج سلعة أو خدمة معتبرة أو ذات تكالیف باه
یجتهد في جمع المعلومات وانتقائها من جمیع المصادر المتاحة له، أما إذا كانت سلعة أو 
خدمة تشترى بصیغة روتینیة وذات تكلفة منخفضة فإن المستهلك قد لا یجتهد كثیرا في جمع 

.المعلومات ویكتفي بالمعلومات المتاحة لدیه من التجارب السابقة

1:صادر التي یستعین بها المستهلك في جمع المعلومات فیما یليوتتمثل أهمیة الم

.الأصدقاء، العائلة، الجیران: مصادر شخصیة) أ

.رجال البیع، الوسطاء، الإعلانات: مصادر خارجیة) ب

2.مصادر عامة، وسائل الإعلام، جمعیة حمایة المستهلك) ج

تحدید وتقییم البدائل المتاحة: المرحلة الثالثة

أن ینتهي المستهلك من جمع المعلومات عن الماركات المختلفة من السلع والخدمات بعد
التي تشبع نفسه الحاجة، یقوم بمقارنة وتقییم البدائل ولآجل ذلك یستخدم مجموعة من المعاییر 

) 02(توضح أهمها من خلال الجدول رقم 

.234، ص233، ص 2008، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، )مدخل معاصر(محمد عبد العظیم، إدارة التسویق - 1
.132زكریا عزام وآخرون، مبادئ التسویق الحدیث، مرجع سبق ذكره، ص - 2
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أنواع المعاییرالمعیارأنواع المعاییرالمعیار
ییر الفنیةالمعا01

الصلاحیة-
النمط-
الراحة-
التسلیم-
المكانة-
الداء-
الذوق-

المعاییر الاجتماعیة03
المظهر والشكل-
الاحتیاج الاجتماعي-
الطراز-

المعاییر الاقتصادیة02
السعر-
القیمة المقارنة بالنقود-
التكالیف المصاحبة-
تكالیف نمط الحیاة-

لشخصیةالمعاییر ا04
السمعة الشخصیة-
تخفیض المخاطر-
العواطف-
الروح المعنویة-

أمین عبد العزیز حسن، إستراتیجیات التسویق في القرن الحادي والعشرون، دار القباء : المصدر
.116، ص 2001للطباعة والنشر والتوزیع، القاهرة، مصر، 
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والخدمات المراد شراؤها، فمثلا تختلف المعاییر المستخدمة باختلاف طبیعة السلع
المعاییر المستخدمة لشراء سلعة أو خدمة معتبرة لیست هي نفس المعاییر المستخدمة لاقتناء 

.سلعة أو خدمة روتینیة

وبعد تقییم البدائل تأتي مرحلة الشراء لكن ما بین تقییم البدائل وقرار الشراء قد تحدث بعض 
لشراء أو تلغیه، كأن یكون ظهور حاجة جدیدة أكثر الظروف والمواقف التي تدعم قرار ا

1.لحاجات من الحاجة التي یتم البحث عنها أولا

اتخاذ القرار بالشراء: المرحلة الرابعة

بعد تقییم البدائل واختیار البدیل الذي یرى المستهلك انه یحقق له أقصى إشباع، تأتي 
ون المستهلك قد اتخذ قرار الشراء، لكن نظرا مرحلة الشراء الفعلي، حیث أنه في هذه المرحلة یك

لبعض الظروف المحیطة كتأثیر أفراد العائلة أو الأصدقاء أو تأثیر معیار أو أكثر من المعاییر 
التي اعتمدنا علیها في اختیار البدیل كالدخل مثلا، أو طرأت على المستهلك اتجاهات سلبیة 

یاسیة أو عقائدیة فغنه یمكن أن یتراجع في هذا أو المنشأة لاعتبارات سدولةتجاه المنتج أو 
.القرار ویختار بدیلا آخر

یبرز دور رجل التسویق في هذه المرحلة بتدعیم المستهلك أو متخذ قرار الشراء 
بالمعلومات الكافیة بواسطة مختلف الوسائل الترویجیة التي تجعله یتراجع عن القرار وان تتولد 

.لدیه قناعة لاتخاذه

بتحقیق 2هذه المرحلة ثمرة وجود التي قام بها المستهلك أو المشتري في المرحلة السابقةوتعتبر
قراره الشرائي للإشباع المرجو وبین المؤسسة التي تعمل على تقییم المعلومات الكافیة ومساعدة 

ص د ط،،2006- الأردن-ي العلمیة للنشر والتوزیع، عمّانمر بكري، التسویق، الأسس ومفاهیم معاصرة، دار الیازور ثا- 1
93.

، 3، ط1998-مصر-، مكتبة عین شمس القاهرة)المفاهیم والإستراتیجیات(عائشة مصطفى المنیاوي، سلوك المستهلك - 2
.37ص
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المستهلك على اتخاذه لقرار الشراء ومن ثمة تحقیق أهم أهدافها المتمثلة في تصریف منتجاتها
1.والتوسع في السوق

سلوك ما بعد الشراء: المرحلة الخامسة

حیث سیسعى المستهلك إلى إعادة التأكد من أن الاختیار الذي قام به كان صائبا، فغما 
انه سیشعر بالرضا أو عدمه فإنه یقیّم المنتج للتأكد من الأداء الفعلي المدرك للمنتج یساوي 

.الأداء المتوقع

.من الأداء المتوقع فإن المستهلك یشعر بالرضاالحقیقي للمنتج فإذا كان الأداء

2.من الأداء المتوقع فإن المستهلك یشعر بعدم الرضاوإذا كان الأداء الحقیقي 

.37،  نفس المرجع ، ص )المفاهیم والإستراتیجیات(لك عائشة مصطفى المنیاوي، سلوك المسته- 1
.134خرون، مبادئ التسویق الحر بین النظریة والتطبیق، مرجع سبق ذكره، ص آزكریا عزام و - 2
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: تمهید
الدراسة في الأساس على مسح میداني لعینة من أفراد المجتمع الجزائري في اعتمدت

احتوى هذا الأخیر على القسم الأول و ذلك باستخدام الاستبیان مدینة خمیس ملیانة أنموذجا
الذي و القسم الثاني المتعلق بموضوع دراستنا و ، الشخصیة لأفراد العینةالمتعلق بالبیانات 

أنماط التعرض و فالمحور الأول كان حول عادات ، بدوره ینقسم إلى ثلاث محاور أساسیة
أما ، سلوكیاتهمو أما المحور الثاني فكان حول اهتمامات أفراد العینة ، للاستهلاكأفراد العینة 

.أثیر الإشهار على سلوك المستهلك الجزائريالمحور الثالث فكان حول ت
التشاور مع الأستاذ و بعد تصمیم قائمة الأسئلة بصورة شبه نهائیة من خلال النقاش و 

الأستاذ رابح : هم كالتاليو الاتصالو الإعلام م إخضاعها للتحكیم من قبل أساتذةث، المشرف
بعدما قمنا بتصحیح الأخطاء أو و ، الأستاذ طالب كیحول، الأستاذ سمیر دحماني، شیباني

توزیعها على عینة و الغموض الذي طرأ على بعض الأسئلة ثم تصمیم القائمة بصفة نهائیة 
اخترنا عینة و القاطنین بخمیس ملیانة كون مجتمع الدراسة من المواطنین حیث یت، الدراسة

.الصدفة حجما مائتین مفردة
التدقیق بدایة من الاختیار و مراقبة خضعت كافة الاستمارات إلى عدة مراحل من الو 

منطقیة الإجابات مرورا لترمز و تدقیقها من حیث المصداقیة و العشوائي لبعض الاستمارات 
الاستمارات بالرجوع إلى أدلة الترمیز مسبقا وثم استرجاع على الاستمارات الموزعة عل أفراد 

.العینة
لمعالجة البیانات ) SPSS(تم استخدام البرنامج الإحصائي للعلوم الاجتماعیةو 

المتحصل علیها من الاستبیان حیث تم تجهیزه بقواعد منطقیة تسمح له باكتشاف البیانات 
تحلیل المعلومات المعالجة المجسدة في و الخاطئة في الكثیر من الأحیان وبعدها قمنا بتبویب 

. نسبة مئویة بسیطة ومركبةو شكل جداول تكراریة 
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.تحلیل الجداول البسیطة
.أسلوب تحلیل البیانات: أولا

تم الاعتماد للحصول على النسب المئویة ، بعد حساب التكرارات لكل المتغیرات والإجابات
.قسمة عدد العینةالتكرار ضرب مئة: على العملیة التالیة

.البیانات الشخصیة: ثانیا
.یبین توزیع العینة حسب الجنس:1الجدول رقم 

النسبةالتكرارالجنس

%10050ذكر

%10050أنثى

%200100المجموع

.%50یعادل نسبة الإناث نسبة % 50أن نسبة الذكور ) 1(نلاحظ من خلال الجدول رقم 
.یبین توزیع العینة حسب الجنس:1رقم الشكل 

50%50%
.ذكر

أنثى
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.توزیع أفراد العینة حسب السن): 2(الجدول رقم
النسبةالتكرارالسن

184020أقل من 
308944.5إلى 18من
402412إلى 31من 

404723.5أكثر من 
200100المجموع

سنة هم الأكثر 30إلى 18أن الأفراد اللذین سنهم من ) 2(نلاحظ من خلال الجدول رقم
% 20سنة بـ 18یلیها الأفراد من ، %23.5سنة بنسبة 40نسبة یلیها الأفراد الأكثر من 

%.12سنة بنسبة 40إلى 31الأفراد اللذین یتراوح سنهم من یلیها
.توزیع أفراد العینة حسب السن): 2(رقمالشكل 

20%

44%

12%

24%

18أقل من 

30إلى 18من  

41إلى 31من 

40أكثر من 
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.المستوى التعلیميیبین توزیع العینة حسب ): 3(الجدول رقم 
النسبةالتكرارالمستوى التعلیمي
2713.5من دون مستوى

199.5ابتدائي
3819متوسط
4120.5ثانوي

7537.5جامعي
%200100المجموع

أن أعلى نسبة فیما یخص المستوى التعلیمي كانت ) 3(قمر نلاحظ من خلال الجدول 
تلیها% 19یلیها المتوسط بنسبة % 20.5یلها المستوى الثانوي بنسبة % 37.5للجامعیین 

%.9.5الإبتدائي بنسبة ذوي المستوى و % 13.5نسبة من دون المستوى نسبة 
.المستوى التعلیميیبین توزیع العینة حسب ): 3(رقم الشكل 

13%

9%

19%

21%

38% من دون مستوى

ابتدائي

متوسط

ثانوي

جامعي
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.الوضعیة المهنیةیبین توزیع العینة حسب : )4(الجدول رقم 
النسبةالتكرارالمهنة
9346.5عامل
10753.5بطال

200100المجموع
ذلك أن نسبة كل و أن الأفراد البطالین أكثر من العاملین ) 4(نلاحظ من خلال الجدول رقم

%.53.5البطالین و ، %46.5منهما كالتالي العاملین
.الوضعیة المهنیةیبین توزیع العینة حسب : )4(رقم الشكل 

46%

54%

عامل

بطال
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.الإجتماعیةالحالة بحسیبین توزیع العینة ) 5: (الجدول رقم
النسبةالتكرارالحالة

%11658الأعزب
%6733.5متزوج
%094.5مطلق
%084أرمل

%200100المجموع
تلیها نسبة المتزوجین % 58أن نسبة العزاب أعلى نسبة ) 5(نلاحظ من خلال الجدول رقم

%.4الأرامل بنسبة و %4.5تلیها المطلقین بـ % 33.5بنسبة 
.الحالة الإجتماعیةیبین توزیع العینة حسب : )5(رقم الشكل 

58%

34%

4%
4%

الأعزب

متزوج

مطلق

أرمل
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.أنماط تعرض أفراد العینة للاشهاراتو عادات : المحور الأول
. حرص الأفراد على متابعة الإشهاراتیبین)6(الجدول رقم

النسبةالتكرارالأجوبةالمتغیرات
%6432نعم

%10452نوعا ما
%3216لا

%200100المجموع
على متابعة من أفراد العینة یحرصون% 64أن ) 6(نلاحظ من خلال الجدول رقم

.لا یحرصون متابعتها% 32ومن أفراد العینة نوعا ما 104والإشهارات 
.حرص الأفراد على متابعة الإشهاراتیبین)6(رقمالشكل 

32%

52%

16%

نعم

نوعا ما

لا
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.یجذب انتباههو الإشهار المفضل الذي یهتم به الفرد یبین) 7(الجدول رقم
النسبةالتكرارالأجوبة

8743.5الإشهار التلفزیون
3216الإشهار الصحفي
115.5إشهار المحلات

168الإشهار المسموع
4321.5الإشهار الإلكتروني
115.5إشهار الملصقات

200100المجموع

أن أفراد العینة یتابعون الإشهار التلفزیوني بأعلى نسبة ) 7(خلال الجدول رقمنلاحظ من 
یلیها الإشهار % 16یلیها الإشهار الصحفي % 21.5یلیها الإشهار الإلكتروني % 87

.لكل منهما% 5.5المحلات بنسبة و في الأخیر إشهار الملصقات و % 8المسموع بنسبة 
.یجذب انتباههو الإشهار المفضل الذي یهتم به الفرد یبین) 7(رقمالشكل 

43%

16%

5%

8%

22%

6%

الإشھار التلفزیون

الإشھار الصحفي

إشھار المحلات

الإشھار المسموع

الإشھار الإلكتروني

إشھار الملصقات
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.شهاراتالتساؤلات المتعلق بسبب متابعة الأفراد للإیوضح)8(الجدول رقم
النسبةالتكرارالأجوبةالتغیرات

7035تمضیة الوقت
7738.5معرفة جدید السوق

5326.5الفصول
200100المجموع

من أفراد العینة كانت إجابتهم حول سبب متابعتهم % 77أن ) 8(خلال الجدولنلاحظ من 
تلیها % 70للإشهار هو معرفة جدید السوق تلیها من كانت إجابتهم تمضیة الوقت بنسبة 

%.53من كانت إجابتهم الفضول بنسبة 
.شهاراتالتساؤلات المتعلق بسبب متابعة الأفراد للإیوضح)8(رقمالشكل 

35%

38%

27%

تمضیة الوقت

معرفة جدید السوق

الفصول
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.التي یتعرض لها الأفراد للإشهاربالأوقات إجابة التساؤل المتعلق یبین) 9(: الجدول رقم
المتغیرات

الأجوبة
النسبةالتكرار

4321.5فترة الصباح
7035فترة الظهیرة

8743فترة اللیل
200100المجموع

في فترة اللیل بنسبة للإشهاراتأن أفراد العینة یتعرضون ) 9(نلاحظ من خلال الجدول رقم
%.43تلیها فترة الصباح نسبة % 70أما الظهیرة بنسبة ، 87%

.التي یتعرض لها الأفراد للإشهاربالأوقات إجابة التساؤل المتعلق یبین) 9(: رقمالشكل 

22%

35%

43% فترة الصباح

فترة الظھیرة

فترة اللیل
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تجذب و تحلیل إجابة التساؤل المتعلق بالفواصل التي بلغت و تبویب ):10(الجدول رقم
.إهتمام الفرد في الإشهار

المتغیرات
الأجوبة

النسبةالتكرار

%8442طریقة عرض الإشهار
%5025خصائص المنتج

%6633انتشاره في أكثر من وسیلة
%200100المجموع

من أفراد العینة یعتقدون أن مصدر المعلومات % 42أن ) 10(نلاحظ من خلال الجدول رقم
من أفراد العینة یعتقدون % 26.5هم أصدقائهم في حین أن هناك الموثوق به عن السلعة 

من الأفراد بدون أن الإشهارات في حد % 23یلیها ، أن أفراد الأسرة هو مصدر المعلومات
أن القیام بالتسویق هو من أفراد العینة % 21.5وذاتها هي مصدر المعلومات الموثوق
.مصدر المعلومات الموثوق عن السلطة

تجذب و تحلیل إجابة التساؤل المتعلق بالفواصل التي بلغت و تبویب ):10(رقمالشكل 
.إهتمام الفرد في الإشهار

42%

25%

33%
طریقة عرض الإشھار

خصائص المنتج

انتشاره في أكثر من وسیلة
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.تحلیل إجابة التساؤل المتعلق بمصداقیة الإشهارو تبویب ):11(الجدول رقم 
النسبةالتكرارالأجوبةالمتغیرات

6030جدیدة فقطالإشهار یخبر عم وجود سلطة 
2311.5المعلومات التي ترد بالإشهار مظللة

5527.5الإشهار یجذب بوعود مبالغ فیها
3618الإشهار الجید یزود بالمعلومات عن

2613العلامة تدل على وجود السلعة
200100المجموع

من أفراد العینة نوعا ما قد یجذبهم وجود % 38.5أن )11(نلاحظ من خلال الجدول رقم
منهم لا یجذبهم % 25ومنهم یجذبهم ذلك % 36.5نجم أو أحد المشاهیر في الإشهار و
.وجود النجم أو المشاهیر في الإشهارات

.تحلیل إجابة التساؤل المتعلق بمصداقیة الإشهارو تبویب ):11(رقم الشكل 

34%

13%

32%

21%

الإشھار یخبر عم وجود سلطة جدیدة فقط

المعلومات التي ترد بالإشھار مظللة

الإشھار یجذب بوعود مبالغ فیھا

الإشھار الجید یزود بالمعلومات عن
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ساعد یالمتعلق حول ما أن كان الإشهار تحلیل إجابة التساؤلو تبویب )12(الجدول رقم
.الفرد في اختیار السلطة المناسبة

النسبةالتكرارالأجوبةالمتغیرات
6432نعم

9045نوعا ما
4623لا

200100المجموع

خصائص نوعا ما فيمن أفراد العینة یساعدهم الإشهار % 45أن من خلال الجدول نلاحظ 
.منهم لا یساعدهم الإشهار في ذلك% 23ومنهم یساعدهم %32والسلطة المشتراة 

تحلیل إجابة التساؤل المتعلق حول ما أن كان الإشهار بساعد و تبویب )12(رقمالشكل 
.الفرد في اختیار السلطة المناسبة

32%

45%

23%

نعم

نوعا ما

لا
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.التغییر في سلوكهم الشرائيو أفراد العینة تماماتها: المحور الثاني
رؤیة و إجابة التساؤل المتعلق بقیام الفرد بالتسویق الیومي یبین) 13(م الجدول رق

.أن رأي الإشهار عنهاو السلطة سبق 
النسبةالتكرارالأجوبةالمتغیرات

4321.5تشتریها مقتنعا بجودتها
6331.5التجریبتشتریها على سبیل 

5929.5لا تشتري شیئا لم تجربه من قبل
3517.5تبحث عن عناصر أخرى كالسعر مثلا

200100المجموع

یرون و بالسوق الیومي من أفراد العینة عندما یقومون% 31.5أن الجدولمن خلال نلاحظ 
أن كانت لدیهم فكرة عنها من خلال الإشهارات یشترونها على سبیل التجریب و سلطة سبق 

یحبون عن عناصر أخرى % 17.5ومنهم لا یشترون شیئا لم یجربوه من قبل % 29.5و
.یشترونها مقتنعین بجودتها% 11.5وكالسعر 
رؤیة و إجابة التساؤل المتعلق بقیام الفرد بالتسویق الیومي یبین) 13(م رقالشكل 

.أن رأي الإشهار عنهاو السلطة سبق 

58%23%

10%

9%

تشتریھا مقتنعا بجودتھا

تشتریھا على سبیل التجریب

لا تشتري شیئا لم تجربھ من قبل

تبحث عن عناصر أخرى كالسعر مثلا
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جودته تدفع و إجابة التساؤل المتعلق ما إن كان طبیعة الإشهار یبین):14(الجدول رقم
الفرد للشراء

النسبةالتكرارالأجوبةالتغیرات
5829یؤثر الشراء السلطة 

6834لكن لا یؤثر على قراراتي الشرائیةو الإشهار الجید یجذبني 
7437جودة الإشهار لا تعني لي شیئا في قراراتي الشرائیة 

200100المجموع 
:بنسبةجودته تدفعك للشراء عندما یكون جذابا و عة الإشهار یطبمؤشرات الجدول أنأظهرت 

أن % 34و، لشراء السلطةمن أفراد العینة كانت إجاباتهم أن الإشهار یؤثر كثیرا % 29
.لكن لا یؤثر على قراراتي الشرائیةو الإشهار الجید یجذبني 

.كانت إجاباتهم أن جودة الإشهار لا تعني لي شیئا في قراراتي الشرائیة% 37
جودته تدفع و إجابة التساؤل المتعلق ما إن كان طبیعة الإشهار یبین):14(رقمالشكل 

الفرد للشراء

29%

34%

37% یؤثر الشراء السلطة 

الإشھار الجید یجذبني و لكن لا یؤثر على 
قراراتي الشرائیة  

جودة الإشھار لا تعني لي شیئا في 
قراراتي الشرائیة 
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.إجابة التساؤل المتعلق الثقافة الشرائیة للفردیبین ):15(الجدول رقم
النسبةالتكرار الإجابةالمتغیرات

9447الإشهار شكل لدي
10653الإشهار یشكل لدي أي فارق

200100المجموع
% 47أن فیما یتعلق بالسؤال كم یشكل الإشهار من ثقافتك الشرائیة )15(یبین الجدول رقم 

كانت إجابتهم % 53ونسبة، من أفراد العینة كانت إجابتهم أن الإشهار یشكل لدیهم الكثیر
.أن الإشهار لا یشكل لدیهم أي فارق

.إجابة التساؤل المتعلق الثقافة الشرائیة للفردیبین ):15(رقمالشكل 

47%

53%

الإشھار شكل لدي  

الإشھار یشكل لدي أي فارق
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.إجابة التساؤل المتعلق إتخاذ قرارات الشراء للسلعة المعلن عنهایبین :)16(الجدول رقم
الأجوبة

المتغیرات
النسبةالتكرار

5527.5اقتناعك بالسلعة
6834عاتكباإشو تلبیة لرغباتك 

4924.5نصیحة من أصدقائك
2814بعد استشارة من أسرتك

200100المجموع
حیث بلغت نسبة ، عنهاراء للسلعة المعلنبسؤال اتخاذك قرارات الشیبین الجدول المتعلق 

27.5%
بتهم تلبیة كانت إجا%34و، كانت إجابتهم لاقتناعهم بالسلعةمن أفراد العینةالنسبیة الأكبر 

كانت %14، بعد نصیحة من أصدقائهماتخاذتهم كانت إجاب%24.5، إشباعاتهمو لرغباتهم 
.إجابتهم بعد استشارة من أصدقائهم

.إجابة التساؤل المتعلق إتخاذ قرارات الشراء للسلعة المعلن عنهایبین :)16(رقمالشكل 

27%

34%

25%

14%

اقتناعك بالسلعة

تلبیة لرغباتك و إشباعاتك

نصیحة من أصدقائك

بعد استشارة من أسرتك
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إجابة التساؤل المتعلق بوعي المستهلك یلعب دورا مهما في یبین):17(الجدول رقم
.مقدار استجابته

النسبةالتكرارالأجوبةالمتغیرات
8341.5نعم

9849إلى حد ما
199.5لا

200100المجموع
حیث بلغت نسبة استجابتهفي مقدار الذي یلعبه الاشهار دوریبین لنا من خلال الجدول ال

كانت % 9.5ثم نسبة ، بنعمكانت إجابتهم% 41.5ثم نسبة ، ، لى حد ماإاجابوا% 49
.بـ لاإجابتهم
إجابة التساؤل المتعلق بوعي المستهلك یلعب دورا مهما في یبین):17(رقمالشكل 

.مقدار استجابته

41%

49%

10%

نعم

إلى حد ما

لا
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إجابة التساؤل المتعلق بتأثیر الإشهار على شرائح معینة كالأطفال یبین): 18(رقمالجدول
أن یدفعك للشراءیمكن

النسبةالتكرارالأجوبةالمتغیرات
%11959.5نعم
%8140.5لا

%200100المجموع
حیث بلغت ، ة كالأطفال یمكن أن یدفعك للشراءمعینتأثیر الإشهار على شرائحیبین الجدول

.لاكانت إجابتهم% 40.5ثم نسبة، نعمكانت إجابتهم% 59.5نسبة
إجابة التساؤل المتعلق بتأثیر الإشهار على شرائح معینة كالأطفال یبین): 18(رقمالشكل 

للشراءأن یدفعك یمكن

59%

41%

نعم

لا
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.تأثیر الإشهار على القرار الشرائي):19(رقمالجدول 
النسبةالتكرارالأجوبةالمتغیرات

%8341.5نعم
%11758.5لا

%200100المجموع
كانت إجابتهمو % 41.5حیث بلغت نسبة، الإشهار على قراراك الشرائيتأثیریبین الجدول

.لاتهم إجابكانت% 58.5ثم نسبة، نعم
.تأثیر الإشهار على القرار الشرائي):19(رقمالشكل 

42%

59%

نعم

لا
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.الإشهار على قرارك الشرائي یؤثرلماذا لایبین الجدول): 20(الجدول رقم
النسبةالتكرارالأجوبةالمتغیرات

%2319.65لعدم انتباها للإشهار
في الإشهار مبالغ لأن المعلومات التي تذكر

فیها
5547.02%

%3933.33لعدم اقتناعي بأهمیة السلعة
%117100المجموع
حیث لماذا لا یؤثر الإشهار على قرارك الشرائي؟سؤال بفیما یتعلق الجدول نتائجیوضح 

ثم ، الغ فیهكانت إجابتهم لان المعلومات التي تذكر في الإشهار مب% 47.02بلغت النسبة
نت كا% 19.65ثم نسبة، تهم لعدم اقتناعهم بأهمیة السلعةكانت إجاب% 33.33نسبة

.إجابتهم لعدم انتباهي للإشهار
.الإشهار على قرارك الشرائي یؤثرلماذا لایبین الجدول): 20(رقمالشكل 

20%

47%

33%

0%

لعدم انتباھا للإشھار

لأن المعلومات التي تذكر في الإشھار 
مبالغ فیھا

لعدم اقتناعي بأھمیة السلعة
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.تأثیر الإشهار على سلوك المستهلك الجزائري: المحور الثالث
، الصحف، التلفزیون(العینة بكل الإشهارات أفرادیوضح اهتمام ): 21(جدول رقم 

...)الالكترونیة، الإذاعة، الملصقات
درجة الموافقة

ةالعبار 
موافق
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر موافق 
بشدة 

المجموع

یهتم بكل الاشهارات -1
، الصحف، التلفزیون(

الإذاعة ، الملصقات
...)الالكترونیة

2767363636200التكرار

النسبة 
المئویة

13,533,5181817100%

التلفزیون الصحف الملصقات (تهتم بكل الإشهارات "بعبارة فیما یتعلقلجدول أسفرت نتائج ا
:یليعن دراجات الموافقة ما...)الإذاعة الالكترونیة

انت إجابتهم ك%13.5في حین أنجة إجابتهم موافقامن أفراد القیمة كانت در % 33.5
كذلك كانت % 18كانت درجة موافقتهم محاید كما أن% 18موافق بشدة أما درجة موافقتهم

.كانت درجة موافقتهم غیر موافق بشدة% 17ودرجة موافقتهم غیر موافق
، الصحف، التلفزیون(یوضح اهتمام افراد العینة بكل الإشهارات ): 21(رقم الشكل 

...)الالكترونیة، الإذاعة، الملصقات

13%

34%

18%

18%

17% موافق  بشدة

موافق 

محاید

غیر موافق

غیر موافق بشدة 
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.في التعریف لمنتوج معینالإشهاریوضح اسهام ) : 22(جدول رقم 
درجة الموافقة

ةالعبار 
موافق
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر 
موافق 
بشدة 

المجموع

یساهم الإشهار في -2
معینالتعریف لمنتوج 

5364313220200التكرار

النسبة 
المئویة

26,53215.51610100%

موافق %26,5بنسبةم الإشهار في التعریف لمنتوج معین اهسیبین من خلال الجدول النتائج إ
ثم ، محاید%15,5ثم نسبة، غیر موافق%16ثم نسبة، موافق%32بشدة ثم نسبة

.غیر موافق بشدة%10نسبة
في التعریف لمنتوج معینالإشهارإسهامیوضح ) : 22(رقم الشكل 

26%

32%

16%

16%

10%

موافق بشدة

موافق 

محاید

غیر موافق

غیر موافق بشدة 
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.یبین مدى جذب الإشهار للإفراد في شكل المنتج):23(الجدول رقم
درجة الموافقة

ةالعبار 
موافق
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر 
موافق 
بشدة 

المجموع

شكل الإشهار یجذبك -3
تقدیمهالمنتج في طریقة

4456522919200التكرار

النسبة 
المئویة

22282614,59,5100%

ثم نسبة ، موافقة%28ثم نسبة ، موافقة بشدة%22نسبة :یبین الجدول نتائج التالیة
.غیر موافقة بشدة%9,5ثم نسبة ، غیر موافقة%14,5ثم نسبة ، محایدة26%

.یبین مدى جذب الإشهار للإفراد في شكل المنتج):23(رقمالشكل 

22%

28%26%

14%

10%

موافق بشدة

موافق 

محاید

غیر موافق

غیر موافق بشدة 
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.یوضح أن الإشهار عنصر أساسي في إبراز الخدمة أو السلعة): 24( رقملالجدو
درجة الموافقة

ةالعبار 
موافق
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر 
موافق 
بشدة 

المجموع

عنصر یعتبر الإشهار -4
أساسي في إبراز الخدمة أو 

السلعة

3263404421200التكرار

النسبة 
المئویة

1613,5202210.5100%

موافق بشدة أما كانت درجة موافقتهم% 16أنكانت إجابتهم ب موافق في حین% 31.5
% 10.5كانت درجة موافقتهم غیر موافق و% 22كانت درجة موافقتهم محاید كما أن% 20

.كانت درجة موافقتهم غیر موافق بشدة
.یوضح أن الإشهار عنصر أساسي في إبراز الخدمة أو السلعة): 24( رقمالشكل

20%

16%

24%

27%

13%

موافق بشدة

موافق 

محاید

غیر موافق

غیر موافق بشدة 
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.یبین سبب التعرض للإشهارات) 25(جدول رقم 
درجة الموافقة

ةالعبار 
موافق
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر 
موافق 
بشدة 

المجموع

تعرضك للاشهارات سبب 
ق سو المعرفة الجیدة لل

4031524136200التكرار

النسبة 
المئویة

2015,52620.518100%

كانت % 20كانت إجابتهم ب موافق فیل حین أن% 15.5:أظهرت نتائج الدراسة مایلي
كانت % 20.5كانت درجة موافقتهم محاید كما أن% 26موافق بشدة أما درجة موافقتهم

.كانت درجة موافقتهم غیر موافق بشدة% 18درجة موافقتهم غیر موافق و
.یبین سبب التعرض للإشهارات) 25(رقم الشكل 

20%

15%

26%

21%

18%

موافق بشدة

موافق 

محاید

غیر موافق

غیر موافق بشدة 
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ترى أنه لیس هناك حاجة لأنكأغلب الإشهارات المعروضة یبین أن تجاهل )26(جدول رقم
للإشهار

الموافقةدرجة 
ةالعبار 

موافق
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر 
موافق 
بشدة 

المجموع

تتجاهل أغلب الإشهارات 
ترى أنه لیس لأنكالمعروضة

هناك حاجة للإشهار 

2448445331200التكرار

النسبة 
المئویة

12242126.515.5100%

موافق في حین موافقتهمأو درجةإجابتهمكانت % 24:أظهرت نتائج الدراسة مایلي
كانت درجة موافقتهم محاید كما أن% 21موافق بشدة أما كانت درجة موافقتهم% 12أن

كانت درجة موافقتهم غیر موافق % 15.5وكانت درجة موافقتهم غیر موافق % 26.5
.بشدة

ترى أنه لیس هناك لأنكأغلب الإشهارات المعروضة یبین أن تجاهل )26(رقمالشكل 
رحاجة للإشها

12%

25%

21%

26%

16%
موافق بشدة

موافق 

محاید

غیر موافق

غیر موافق بشدة 
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بعض الإشهارات مبالغ فیها وبعیدة عن لأن یبین رؤیة أفراد العینة ) :27(الجدول رقم
.الهدف

درجة الموافقة
ةالعبار 

موافق
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر 
موافق 
بشدة 

المجموع

ترى أن بعض الإشهارات 
وبعیدة عن الهدفمبالغ فیها 

4451403926200التكرار

النسبة 
المئویة

2225,52019.513100%

كانت % 20ثم ، موافقین25,5ثم ، موافقین بشدة%22نسبة : یبین الجدول النتائج التالیة 
كانت % 19.5و، كانت درجة موافقتهم غیر موافق% 19.5كما أن، درجة موافقتهم محاید

.غیر موافقدرجة موافقتهم 
بعض الإشهارات مبالغ فیها وبعیدة عن لأن یبین رؤیة أفراد العینة ) :27(رقمالشكل 
.الهدف

22%

25%

20%

20%

13%

موافق بشدة

موافق 

محاید

غیر موافق

غیر موافق بشدة 
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أول ما تبحث عنه في الإشهار العرض أكثر من فعالیة أن یبین ):28(الجدول رقم 
المنتوج

درجة الموافقة
ةالعبار 

موافق
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر 
موافق 
بشدة 

المجموع

أول ما تبحث عنه في 
الإشهار العرض أكثر من 

فعالیة المنتوج

2648415530200التكرار

النسبة 
المئویة

132420.527.515100%

من أفراد % 24أما، موافق بشدةكانت درجة موافقتهم% 13نسبة:عن جدول أسفرت نتائج ال
كما، كانت درجة موافقتهم محاید% 20.5في حین أن، موافقالعینة كانت إجابتهم

كانت درجة موافقتهم غیر موافق % 15و، كانت درجة موافقتهم غیر موافق% 27.5أنا
.بشدة

أول ما تبحث عنه في الإشهار العرض أكثر من فعالیة أن یبین ): 28(رقم الشكل 
المنتوج

13%

24%

20%

28%

15%

موافق بشدة

موافق 

محاید

غیر موافق

غیر موافق بشدة 
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.مدى تأثیر الإشهارات على القرارات الشرائیة):29(الجدول رقم 
درجة الموافقة

العبارات
موافق 

بشدة
غیر محایدموافق 

موافق
غیر 

موافق 
بشدة 

المجموع

رات على القرارات امدى تأثیر الإشه
الشرائیة

3047395034200

1523,519.52517100%

% 23.5أن كما، موافق بشدةدرجة موافقتهمكانت % 15نسبة:مایليالجدولأظهرت نتائج 
كانت درجة موافقتهم % 19.5في حین أن، موافقموافقتهمدرجةمن أفراد العینة كانت

كانت درجة موافقتهم غیر موافق % 17و، كانت درجة موافقتهم غیر موافق% 25أما، محاید
.بشدة

.مدى تأثیر الإشهارات على القرارات الشرائیة):29(رقم الشكل 

16%

25%

21%

27%

11%

موافق بشدة

موافق 

محاید

غیر موافق

غیر موافق بشدة 
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ة في الوقت الحاليییرى بعض الإشهارات مجدیبین):30(رقم الجدول 
درجة الموافقة

ةالعبار 
موافق
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر 
موافق 
بشدة 

المجموع

یرى بعض الإشهارات مجدبة 
في الوقت الحالي

2480402729200

12402013.514.5100%

من % 40كما أنا، كانت درجة موافقتهم موافق بشدة% 12نسبة:مایليجدولأظهرت نتائج ال
، كانت درجة موافقتهم محاید% 20في حین أن، أفراد العینة كانت إجابتهم موافق

غیر موافق كانت درجة موافقتهم % 14.5و، كانت درجة موافقتهم غیر موافق% 13.5أما
.بشدة

ة في الوقت الحاليییرى بعض الإشهارات مجدیبین):30(رقم الشكل 

12%

40%

20%

13%

15%

موافق بشدة

موافق 

محاید

غیر موافق

غیر موافق بشدة 
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:الجداول المركبةتحلیل-2
. للإشهاراتأفراد العینةتعرضعادات وأنماط :المحور الأول -ا
تحلیل البیانات المتعلقة بحرص أفراد العینة على متابعة الإشهارات مع متغیر : (31)الجدول رقم *

. السن والجنس 
الأجوبة
المتغیرات

المجموعلانوعا مانعم

%التكرار%التكرار %التكرار%التكرار السن 
3417502516810050ذكر

3015542716810050انثى 
6432104523216200100المجموع 

الجنس 
اقل من 

18
1262010844020

18-3026135326,51058944,5
31-40052,512673,52412

2110,5199,573,54723,5اكثر من 
6432104523216200100المجموع 

ثم نسبة ، %27متابعة الإشهارات بنسبة أن الإناث یحرصن نوعا ما على یشیر الجدول
یحرصون نوعا ما رأما بالنسبة للذكو . لا یحرصن على ذلك % 8ثم نسبة ، یحرصن15%

وعلیه نستنتج أن ، %8یحرصون على متابعة الإشهارونسبة% 17ونسبة% .25بنسبة 
كور فهم أما بنسبة لذ، %27نسبة الإناث یحرصن نوعا ما على متابعة الاشهارات بنسبة 

وذلك راجع إلى أن حرص الإناث ، %25ما على متابعة الإشهارات بنسبةیحرصون نوعا
.أكثر من حرص الذكور للاشهارات

یحرصون نوعا ما على سنة30الى18أما بالنسبة لمتغیر السن فالأفراد الذین أعمارهم من 
في % 5نسبةأما، یحرصون على متابعة الاشهارات%13ثم نسبة، متابعة الاشهارات

ثم تلیها % 10,5سنة فهم یحرصون على متابعة الاشهارات بنسبة 40من أكثرالأفرادحین 
فكانت 18أما الأفراد اقل من . ل لا یحرصون % 3,5ثم نسبة، نوعا ما%9,5نسبة 
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لا یحرصون على %8ثم تلیها نسبة، %10ب نوعا ما بنسبةأعلى نسبة للذین أجابوا
6أجابوا نوعا ما بنسبة 40الى31أما الفئة من، الذین أجابوا ب نعم% 6نسبة ثم ، المتابعة

من وعلیه نستنج ان الفئة، أجابوا ب نعم%2,5ثم نسبة ، أجابوا ب لا% 3,5ثم نسبة ، %
فهم یحرصون 40تحرص نوعا ما على متابعة الاشهارات أما الفئة أكثر من 30الى18

40الى31أما الفئة من، %10فاجابوا نوعا ما بنسبة18أما الفئة اقل من ، %10,5بنسبة
الاشهارات وذلك راجع إلى اهتمامهم بحرص على متابعة ، %6أجابوا نوعا ما بنسبة 

.الاشهارات
تحلیل البیانات المتعلقة بحرص أفراد العینة على متابعة الإشهارات مع متغیر : (31)رقم الشكل *

. السن والجنس 

0

0,05

0,1

0,15

0,2

0,25

0,3

الجنس

17%
15%

25%
27%

8% 8%

لتطبیقيالإطار ا

114

لا یحرصون على %8ثم تلیها نسبة، %10ب نوعا ما بنسبةأعلى نسبة للذین أجابوا
6أجابوا نوعا ما بنسبة 40الى31أما الفئة من، الذین أجابوا ب نعم% 6نسبة ثم ، المتابعة

من وعلیه نستنج ان الفئة، أجابوا ب نعم%2,5ثم نسبة ، أجابوا ب لا% 3,5ثم نسبة ، %
فهم یحرصون 40تحرص نوعا ما على متابعة الاشهارات أما الفئة أكثر من 30الى18

40الى31أما الفئة من، %10فاجابوا نوعا ما بنسبة18أما الفئة اقل من ، %10,5بنسبة
الاشهارات وذلك راجع إلى اهتمامهم بحرص على متابعة ، %6أجابوا نوعا ما بنسبة 

.الاشهارات
تحلیل البیانات المتعلقة بحرص أفراد العینة على متابعة الإشهارات مع متغیر : (31)رقم الشكل *

. السن والجنس 

18اقل من  18- 30 31- 40 40اكثر من

السن

6%

13%

2,50%

10,50%

27%

10%

26,50%

6%
9,50%8%

4% 5%
3,50% 3,50%
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لا یحرصون على %8ثم تلیها نسبة، %10ب نوعا ما بنسبةأعلى نسبة للذین أجابوا
6أجابوا نوعا ما بنسبة 40الى31أما الفئة من، الذین أجابوا ب نعم% 6نسبة ثم ، المتابعة

من وعلیه نستنج ان الفئة، أجابوا ب نعم%2,5ثم نسبة ، أجابوا ب لا% 3,5ثم نسبة ، %
فهم یحرصون 40تحرص نوعا ما على متابعة الاشهارات أما الفئة أكثر من 30الى18

40الى31أما الفئة من، %10فاجابوا نوعا ما بنسبة18أما الفئة اقل من ، %10,5بنسبة
الاشهارات وذلك راجع إلى اهتمامهم بحرص على متابعة ، %6أجابوا نوعا ما بنسبة 

.الاشهارات
تحلیل البیانات المتعلقة بحرص أفراد العینة على متابعة الإشهارات مع متغیر : (31)رقم الشكل *

. السن والجنس 

40اكثر من

9,50%

3,50%

نعم

نوعا ما

لا
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تحلیل البیانات المتعلقة بنوع الإشهار المفضل الذي یثیر انتباه واهتمام افراد : (32)الجدول رقم
.العینة مع متغیر الجنس والمستوى التعلیمي

الالكتروني الإشهارثم %22جدول أن الذكور یهتمون بالإشهار التلفزیوني بنسبةیشیر ال
المجلات بنسبة الإشهارثم ، %4المسموع بنسبة الإشهارثم ، %10والصحفي بنسبة 

أما بالنسبة للإناث فهم یهتمون أكثر ، %1,5الملصقات بنسبة الإشهارثم ، 2,5%
الإشهارثم ، %11,5الالكتروني بنسبة الإشهارثم ، %21.5بالإشهار التلفزیوني بنسبة 

المجلات الإشهارثم ، %4المسموع والملصقات بنسبة الإشهارثم ، %6الصحفي بنسبة 
التلفزیون أكثر وسیلة أفراد العینة في متابعتهم للاشهارات إنوذلك راجع لسبب ، %3بنسبة 

.الالكترونيالإشهاررغم ظهور 
ستوى التعلیمي فنلاحظ من خلال الجدول أن المستوى الجامعي أما فیما یخص متغیر الم

ثم ، %12,5الالكتروني بنسبة الإشهارثم ، %14,5التلفزیوني بنسبةبالإشهاریهتمون 

الأجوبة

المتغیرات

إشهارتلفزیوني إشهار
صحفي 

إشهار
المجلات 

إشهار
المسموع 

إشهار
الیكتروني 

إشهار
الملصقات 

المجموع 

النسبة التكرار%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار
%4422201052,584201031,510050ذكرجنس ال

%4321,512663842311,58410050أنثى
8743,53216115,516843مجموع ال

21,5
115,5200100%

ستوى الم
التعلیمي 

دون 
المستوى 

157,531,52131,531,510,52713,5%

%8431,5214210,510,5199,5بتدائي الا
%201052,531,54242213819المتوسط 

%157,573,52131,5105424120,5ثانوي ال
7,5%2914,514721212512,531,5753جامعي ال

8743,53216115,51684321,5115,5200100جموع الم
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المجلات بالإشهارثم ، %1,5الملصقات بنسبة بالإشهارثم ، %7شهار الصحفي بلإ
التلفزیوني بالإشهارم یهتمون أما بالنسبة للمستوى المتوسط فه، %1والمسموع بنسبة 

ثم ، %2ثم المسموع والالكتروني بنسبةالنسبة، %2,5الصحفي بالإشهارثم ، %10بنسبة
أما المستوى الثانوي فهم یهتمون ، %1الملصقات الإشهارثم ، %1,5المجلات الإشهار
بالإشهارثم ، %4الالكترونيبالإشهارثم ، %7,5التلفزیوني بنسبة بالإشهار
المسموع بنسبة الإشهارثم ، %2المجلات والملصقات الإشهارثم ، %3,5الصحفي

الصحفي بالإشهارثم ، التلفزیونيبالإشهاریهتمون % 7,5ثم دون المستوى بنسبة، 1,5%
الملصقات الإشهارثم ، %1المجلات بنسبةإشهارثم ، %1,5والمسموع والالكتروني بنسبة
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له مكانة ودور كبیر في الإشهاروعلیه نستنتج أن ,%0,5الالكتروني والملصقات بنسبة بالإشهارثم،1,5%

.التلفزیون

تحلیل البیانات المتعلقة بنوع الإشهار المفضل الذي یثیر انتباه واهتمام : (32)الشكل رقم
.افراد العینة مع متغیر الجنس والمستوى التعلیمي
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المجلات بالإشهارثم ، %1,5الملصقات بنسبة بالإشهارثم ، %7شهار الصحفي بلإ
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تحلیل البیانات المتعلقة بنوع الإشهار المفضل الذي یثیر انتباه واهتمام : (32)الشكل رقم
.افراد العینة مع متغیر الجنس والمستوى التعلیمي
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تحلیل البیانات المتعلقة بسبب متابعة أفراد العینة للاشهارات مع متغیر : (33)الجدول رقم
.الجنس والمهنة 

الاجوبة 
المتغیرات

المجموعالفصولمعرفة جدید السوقتمضیة الوقت
%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار

%10050%3316,5%5025%178,5ذكرالجنس
%10050%3718,5%2713,5%3618انثى

%200100%7035%7738,5%5326,5المجموع
%9346,5%3618%4422%136,5عاملالمهنة

%10723%3417%3316,5%4020بطال
%200100%7035%7738,5%5326,5المجموع

، %25بنسبةیشیر الجدول أن الذكور یرجعون سبب متابعتهم للاشهار معرفة جدید السوق
أما بالنسبة للإناث فهم یرجعون ، %8,5ثم تمضیة الوقت ، %16,5ثم الفضول بنسبة 

ثم ، %18ثم تمضیة الوقت بنسبة ، %18,5سبب متابعتهم للاشهار للفضول بنسبة 
%.13,5معرفة جدید السوق بنسبة 

معرفة جدید السوق أما بالنسبة للمتغیر الوضعیة المهنیة للعاملین سبب متابعتهم للاشهارات 
أما بالنسبة للبطالین ، تمضیة الوقت% 6,5ثم نسبة ، الفضول%18ثم نسبة ، %22بنسبة
، معرفة جدید السوق% 16,5ثم نسبة ، الفضول% 17ثم نسبة ، تمضیة الوقت% 20بنسبة 

وذلك ، وعلیه نستنتج أن العاملین یرجعون سبب متابعتهم للاشهارات معرفة جدید السوق
عكس البطالین الذین یرجعون سبب لتمضیة ، المهنیة والتجاریةملارتباطاتهم بنشاطاتهراجع 
.الوقت
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تحلیل البیانات المتعلقة بسبب متابعة أفراد العینة للاشهارات مع متغیر : (33)رقمالشكل
الجنس والمهنة 

أفراد العینة تحلیل البیانات المتعلقة بالفترات التي یتعرض لها : (34)الجدول رقم
.والسنللاشهارات مع متغیر السن ومتغیر الجنس

الاجوبة
المتغیرات

المجموعلیلظهیرةصباح
%تكرار%تكرار%تكرار%تكرار

20103015502510050ذكرالجنس
2311,540203718,510050انثى

4321,570358743,5200100المجموع
اقل السن

18من
8412620104020

18-
30

157,5301544228944,5

31-
40

63841052412

اكثر 
40من 

1472010136,54723,5

4321,570358743,5200100المجموع
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تحلیل البیانات المتعلقة بسبب متابعة أفراد العینة للاشهارات مع متغیر : (33)رقمالشكل
الجنس والمهنة 

أفراد العینة تحلیل البیانات المتعلقة بالفترات التي یتعرض لها : (34)الجدول رقم
.والسنللاشهارات مع متغیر السن ومتغیر الجنس

الاجوبة
المتغیرات
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31-
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4321,570358743,5200100المجموع
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تحلیل البیانات المتعلقة بسبب متابعة أفراد العینة للاشهارات مع متغیر : (33)رقمالشكل
الجنس والمهنة 

أفراد العینة تحلیل البیانات المتعلقة بالفترات التي یتعرض لها : (34)الجدول رقم
.والسنللاشهارات مع متغیر السن ومتغیر الجنس

الاجوبة
المتغیرات
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% 15ثم نسبة، لیلا% 25أن الذكور یتعرضون للاشهارات بنسبة ، )4(یشیر الجدول رقم 
أما الإناث یتعرضون للاشهار في فترات الظهیرة بنسبة ، صباحا%10ثم نسبة ، في الظهیرة

نستنتج أن الذكور یتعرضون ، صباحا%11,5ثم نسبة، لیلا% 18,5ثم بنسبة، 20%
للاشهارات في اللیل وذلك لان في هذه الفترة یكون وقت فراغ لدیهم أما الإناث فترة الظهیرة 

سنة فهم 30الى18أما بالنسبة لمتغیر السن للفئة من .راغلأنها في هذه الفترة تكون وقت ف
ثم ,%15ثم الظهیرة بنسبة ، %22یتعرضون للاشهار في فترات اللیل بنسبة 

، %10بنسبة فهم یتعرضون للاشهار في فترات الظهیرة40أماأكثرمن، صباحا%7,5نسبة
تعرضون للاشهار في فهم ی18أما الفئة اقل من ، لیلا% 6,5ثم نسبة ، صباحا%7ثم نسبة

إلى 31أما الفئة من ، صباحا%4ثم، فترات الظهیرة% 6ثم نسبة ، %10فترات اللیل بنسبة 
% 3ثم نسبة ، في الظهیرة% 4ثم نسبة ، فهم یتعرضون للاشهار في فترات اللیل40

وقت الذروة والفراغ و یتابعون الاشهارات في اللیل وعلیه نستنتج أن اغلب الفئات، صباحا
.دى معظمهمل

تحلیل البیانات المتعلقة بالفترات التي یتعرض لها أفراد العینة للاشهارات : (34)الشكل رقم
.والسنمع متغیر السن ومتغیر الجنس
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% 15ثم نسبة، لیلا% 25أن الذكور یتعرضون للاشهارات بنسبة ، )4(یشیر الجدول رقم 
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تحلیل البیانات المتعلقة بالفترات التي یتعرض لها أفراد العینة للاشهارات : (34)الشكل رقم
.والسنمع متغیر السن ومتغیر الجنس
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سنة فهم 30الى18أما بالنسبة لمتغیر السن للفئة من .راغلأنها في هذه الفترة تكون وقت ف
ثم ,%15ثم الظهیرة بنسبة ، %22یتعرضون للاشهار في فترات اللیل بنسبة 

، %10بنسبة فهم یتعرضون للاشهار في فترات الظهیرة40أماأكثرمن، صباحا%7,5نسبة
تعرضون للاشهار في فهم ی18أما الفئة اقل من ، لیلا% 6,5ثم نسبة ، صباحا%7ثم نسبة
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.والسنمع متغیر السن ومتغیر الجنس
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تجذب اهتمام أفراد العینة و تحلیل البیانات المتعلقة بالفواصل التي تلفت ): 35(الجدول رقم
.متغیر السنو مع متغیر الجنس 

المجموع انتشار الإشهار أكثر من وسیلة خصائص المنتج طریقة عرض الإشهار الأجوبة
%المتغیرات التكرار % التكرار % التكرار % التكرار

50 100 31 62 7 14 12 24 ذكر الجنس
50 100 11 22 18 36 21 42 أنثى

100 200 33 66 25 50 42 84 المجموع
20 40 5.5 11 6 12 8.5 17 18اقل من السن

44.5 89 11.5 23 9 18 24 48 30الى18من
12 24 3.5 7 2 4 6.5 13 40الى31من 

23.5 47 12.5 25 8 16 3 6 40اكثر من
100 200 33 66 25 50 42 84 المجموع

وتجذبهم في الإشهارات إنتشارها في أكثر من وسیلة وذلك میشیر الجدول أن الذكور تلفته
أما بالنسبة ، لخصائص المنتج%7ثم ، طریقة عرض الإشهار%12ثم ، %31بنسبة 

تجذبهن خصائص المنتج %18في حین نسبة ، تجذبهن طریقة عرضه%21للإناث 
في أكثر من وسیلة وعلیه نستنتج أن الذكور یهتمون بالإشهارات وذلك لانتشاره%11ونسبة 

لانتشارها في أكثر من وسیلة لأن هذا الإنتشار جذبهم نحوها عكس الإناث فهن یهتممن 
. بطریقة عرض الإشهار لان الإناث یهتممن بالعلامات التجاریة

ثم %24ض الإشهار بنسبةتجذبهم طریقة عر 30إلى 18أما بالنسبة لمتغیر السن ففئة من 
أما فئة ، لخصائص المنتج%9نسبة، لانتشار الإشهار في أكثر من وسیلة%11.5نسبة

تجذبهم في الإشهارات انتشار الإشهار في أكثر من وسیلة وذلك بنسبة40الأكثر من 
الى 31طریقة عرض الإشهار أما فئة من %3، لخصائص المنتج%8ثم نسبة ، 12,5%

، للانتشار الإشهار في أكثر من وسیلة3,5نسبة، ة عرض الإشهارطریق%.6.5بنسبة40
، لطریقة عرض الإشهار%5,8نسبة18أما فئة اقل من ، لخصائص المنتج%2نسبة 

ومنه نستنتج ، لانتشار الإشهار في أكثر من وسیلة%5,5لخصائص المنتج ثم %6نسبةو 
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راجع لاهتمامهم تجذبهم في الاشهارات طریقة عرضها ذالك 30الى 18الفئة من 
.طریقة العرض تجذبهم نحوها و .بها

تجذب اهتمام أفراد العینة و تحلیل البیانات المتعلقة بالفواصل التي تلفت ): 35(رقمالشكل 
.متغیر السنو مع متغیر الجنس 

تحلیل البیانات المتعلقة بمصدر المعلومات الموثوق بھ عن السلعة لدى ): 36(الجدول رقم

المستوى التعلیمي والعینة مع متغیر الجنس إفراد
المجموع القیام بالتسوق أفراد الأسرة  الأصدقاء شهارات الإ الاجوبة

المتغیرات
% التكرار % التكرار % التكرار % التكرار % التكرار

50 100 8 16 14 28 19 38 9 18 ذكر الجنس
50 100 8.5 17 12.5 25 10 20 14 28 أنثى

100 200 21.5 43 26.5 53 14 58 23 46 المجموع
13.5 27 3 6 2.5 5 4.5 9 3.5 7 من دون مستوى المستوى 

9.5التعلیمي  19 1.5 3 2 4 3.5 7 2.5 5 ابتدائي
19 38 5.5 11 3.5 7 5.5 11 4.5 9 متوسط

20.5 41 2.5 5 4 8 8 16 6 12 ثانوي
37.5 75 9 18 14.5 29 7.5 15 6.5 13 جامعي 
100 200 21.5 43 29 58 29 58 23 46 المجموع

0,0%

5,0%

10,0%

15,0%

20,0%

25,0%

30,0%

35,0%

ذكر أنثى 18اقل من

الجنس

12,0%

21,0%

8,5%
7,0%

18,0%

6,0%

31,0%

11,0%

5,5%

لتطبیقيالإطار ا

121

راجع لاهتمامهم تجذبهم في الاشهارات طریقة عرضها ذالك 30الى 18الفئة من 
.طریقة العرض تجذبهم نحوها و .بها

تجذب اهتمام أفراد العینة و تحلیل البیانات المتعلقة بالفواصل التي تلفت ): 35(رقمالشكل 
.متغیر السنو مع متغیر الجنس 

تحلیل البیانات المتعلقة بمصدر المعلومات الموثوق بھ عن السلعة لدى ): 36(الجدول رقم

المستوى التعلیمي والعینة مع متغیر الجنس إفراد
المجموع القیام بالتسوق أفراد الأسرة  الأصدقاء شهارات الإ الاجوبة

المتغیرات
% التكرار % التكرار % التكرار % التكرار % التكرار

50 100 8 16 14 28 19 38 9 18 ذكر الجنس
50 100 8.5 17 12.5 25 10 20 14 28 أنثى

100 200 21.5 43 26.5 53 14 58 23 46 المجموع
13.5 27 3 6 2.5 5 4.5 9 3.5 7 من دون مستوى المستوى 

9.5التعلیمي  19 1.5 3 2 4 3.5 7 2.5 5 ابتدائي
19 38 5.5 11 3.5 7 5.5 11 4.5 9 متوسط

20.5 41 2.5 5 4 8 8 16 6 12 ثانوي
37.5 75 9 18 14.5 29 7.5 15 6.5 13 جامعي 
100 200 21.5 43 29 58 29 58 23 46 المجموع

18اقل من 30الى18من 40الى31من  40اكثر من

السن

8,5%

24,0%

6,5%

3,0%
6,0%

9,0%

2,0%

8,0%

5,5%

11,5%

3,5%

12,5%
طریقة عرض الإشھار

خصائص المنتج

انتشار الإشھار أكثر من وسیلة

لتطبیقيالإطار ا

121

راجع لاهتمامهم تجذبهم في الاشهارات طریقة عرضها ذالك 30الى 18الفئة من 
.طریقة العرض تجذبهم نحوها و .بها

تجذب اهتمام أفراد العینة و تحلیل البیانات المتعلقة بالفواصل التي تلفت ): 35(رقمالشكل 
.متغیر السنو مع متغیر الجنس 

تحلیل البیانات المتعلقة بمصدر المعلومات الموثوق بھ عن السلعة لدى ): 36(الجدول رقم

المستوى التعلیمي والعینة مع متغیر الجنس إفراد
المجموع القیام بالتسوق أفراد الأسرة  الأصدقاء شهارات الإ الاجوبة

المتغیرات
% التكرار % التكرار % التكرار % التكرار % التكرار

50 100 8 16 14 28 19 38 9 18 ذكر الجنس
50 100 8.5 17 12.5 25 10 20 14 28 أنثى

100 200 21.5 43 26.5 53 14 58 23 46 المجموع
13.5 27 3 6 2.5 5 4.5 9 3.5 7 من دون مستوى المستوى 

9.5التعلیمي  19 1.5 3 2 4 3.5 7 2.5 5 ابتدائي
19 38 5.5 11 3.5 7 5.5 11 4.5 9 متوسط

20.5 41 2.5 5 4 8 8 16 6 12 ثانوي
37.5 75 9 18 14.5 29 7.5 15 6.5 13 جامعي 
100 200 21.5 43 29 58 29 58 23 46 المجموع

طریقة عرض الإشھار

خصائص المنتج

انتشار الإشھار أكثر من وسیلة



لتطبیقيالإطار ا

122

یشیر الجدول ان الذكور مصدر المعلومات موثوق بالنسبة لدیهم هم الأصدقاء بنسبة 
أما بالنسبة ، للقیام بالتسوق%8للاشهارات ثم نسبة %9لأفراد الأسرة ثم %14ثم نسبة19%

علیه و للقیام بالتسوق %8,5ولأفراد الأسرة %12,5للاشهارات ثم نسبة %14للإناث 
ذلك نستنتج أن الذكور مصدر المعلومات الموثوق بالنسبة لدیهم عن السلعة هو الأصدقاء

.راجع لتأثرهم بأصدقائهم 
للقیام %9ثم نسبة، لأفراد الأسرة%14,5أما فیما یخص متغیر المستوى التعلیمي فالجامعیین 

أما ذوي المستوى الثانوي ، للاشهارات%6,5للأصدقاء ثم نسبة %7,5ثم نسبة، بالتسوق

أما ، للقیام بالتسوق%2,5ثم لأفراد الأسرة%4للاشهارات ثم %6ثم ، للأصدقاء%8نسبة 

ثم نسبة ، القیام بالتسوقو لكلا من الأصدقاء %5,5فنسبة ، ذوي المستوى المتوسط

للأصدقاء ثم %4,5مستوىأما من دون اللأفراد الاسرة%3,5للاشهارات ثم %4,5ل

منه و لأفراد الأسرة %2,5للقیام بالتسوق في حین أن نسبة %3للاشهارات ثم نسبة%3,5نسبة

ذلك ، نستنتج أن فئة الجامعیین یعتبرون أن مصدر المعلومات بالنسبة لدیهم أفراد الأسرة

.راجع لاعتبار الأسرة جماعة مرجعیة تؤثر فیهم
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تحلیل البیانات المتعلقة بمصدر المعلومات الموثوق بھ عن السلعة لدى ): 36(الشكل رقم
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.یبین مصداقیة الاشهار بالنسبة لأفراد العینة:)37(الجدول رقم 

یرون أن الإشهار یخبرهم بوجود %15,5الذكورنحول مصداقیة الإشهار ألیشیر الجدو 
الإشهار الجید %9ثم نسبة ، الإشهار یجذبهم بوعود مبالغ فیها%14,5، سلعة جدیدة فقط

ثم نسبة ، العلامة تدل على جودة السلعة%6,5ثم نسبة ، بالمعلومات عن المنتجیزود 
یعتقدون أن %14,5أما بالنسبة للإناث فنسبة ، المعلومات التي ترد بالإشهار مظللة4,5%

في ، الإشهار یجذبهن بوعود مبالغ فیها%13، الإشهار یخبرهم عن وجود سلعة جدیدة فقط
المعلومات التي ترد %7د بالمعلومات عن المنتج والإشهار الجید یزو %9حین نسبة

العلامة تدل على جودة السلعة ومنه نستنتج أن نسبة كبیرة من %6,5، بالإشهارات مظللة
.الذكور والإناث یعتقدون أن دور الإشهارات الإخبار بوجود سلعة جدیدة فقط

مصداقیة الإشهار بأنه یعتقدون ویحددون 30الى 18أما بالنسبة لمتغیر السن ففئة من 
ثم %10,5یجذبهم بوعود مبالغ فیها بنسبة و %17یخبرهم بوجود سلعة جدیدة بنسبة 

نسبة المعلومات التي 4,5ثم ، %7,5الإشهار الجید یزودهم بالمعلومات عن المنتج بنسبة 
ت فیعتقدون أن الإشهار الجید یزود بالمعلوما40مظللة أما فئة الأكثر من%ترد بالإشهارات

المجموع العلامة تدل على 
وجود السلطة 

الإشهار الجید 
یزود بالمعلومات 

عن المنتج 

الإشهار یجذب 
بوعود مبالغ فیها

التي ترد المعلومات 
بالإشهار مظللة

عن یخبرالاشهار
وجود سلعة جدیدة 

فقط

الأجوبة

المتغیرات
% التكرار % التكرار % التكرار % التكرار % التكرار % التكرار

50 100 6.5 13 9 18 14.5 29 4.5 9 15.5 31 ذكر الجنس
50 100 6.5 13 9 18 13 26 7 14 14.5 29 أنثى
100 200 13 26 18 36 27.5 55 11.5 23 30 60 المجموع
20 40 1.5 3 4 8 5 10 2.5 5 7 14 18أقل من السن
44.5 89 5 10 7.5 15 10.5 21 4.5 9 17 34 من 

30الى18
12 24 1 2 2.5 5 3.5 7 1.5 3 3.5 7 الى 31من

40
23.5 47 5.5 11 4 8 8.5 17 3 6 2.5 5 اكثر 

40من
100 200 13 26 18 36 27.5 55 11.5 23 30 60 المجموع
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ونسبة ، العلامة تدل على جودة السلعة%5,5ونسبة ، %8,5عن المنتج وذلك بنسبة 
الإشهار الجید یزود بالمعلومات عن المنتج في حین أن نسبة من یعتبرون أن 4%

سنة فنسبة 18َأما الفئة الأقل من %3المعلومات التي ترد بالإشهار مظللة فهي 
الإشهار یجذب بوعود 5%ونسبة ، دیدة فقطیعتبرون أن الإشهار یخبر بوجود سلعة ج7%

المعلومات التي ترد %2,5ونسبة ، بوعود مبالغ فیهابالإشهار یجذ%4ونسبة ، مبالغ فیها
لكلا من الإشهار یخبر %3,5فنسبة 40الى 31بالإشهارات مظللة في حین أن الفئة من 

الإشهار الجید یزود %2,5ثم نسبة ، الإشهار یجذب بوعود مبالغ فیهاو بوجود سلعة جدیدة 
العلامة تدل على جودة السلعة ومنه نستنتج أن كل %1ونسبة ، بالمعلومات عن المنتج

.اعتقادهمالفئات أجابت بنسب كبیرة بأن الإشهار یخبرهم بوجود سلعة جدیدة فقط وهذا في 
.یبین مصداقیة الاشهار بالنسبة لأفراد العینة):37(الشكل رقم 
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تحلیل البیانات المتعلقة بمحتوى الرسالة الاشهاریة ومحاولة افراد ): 38(رقمالجدول 
العینة فهمها مع متغیر الجنس ومتغیر السن

الجدول فیما یخص محاولة فهم محتوى الرسالة الاشهاریة من قبل أفراد العینة أن یشیر

ونسبة ، یحاولن ذلك%19في حین أن ، %21الإناث یحاولن نوعا وذلك بنسبة 

في حین أن ، یحاولون ذلك%17,5أما بالنسبة للذكور فنسبة، لایحاولن ذلك4%

ذلك وعلیه نستنتج أن الإناث نوعا ما یحاولون %10في حین أن ، لایحاولون ذلك15%

یحاولن فهم الرسالة الإشهاریة وذلك نوعا ما أي نسبیا عكس الذكور اللذین كانت إجابتهم 

.أنهم یحاولون فهم الرسالة الإشهاریة

، نوعا ما یحاولون ذلك%22فنسبة 30الى 18أما فیما یخص متغیر السن فالأفراد من 
سنة 40من رأما الأفراد الأكث، یحاولون ذلكلا%6ثم نسبة ، یحاولون ذلك%16,5ونسبة 

نوعا ما یحاولون ذلك أما الفئة الأقل من %6و، یحاولون ذلك%7و، لایحاولون ذلك11%

المجموع لا نوعا ما نعم  الأجوبة
المتغیرات

% التكرار % التكرار % التكرار % التكرار

50 100 15 30 10 40 17.5 35 ذكر الجنس
50 100 4 8 21 42 19 38 أنثى

100 200 22,5 45 41 82 36.5 73 المجموع
20 40 3.5 7 6.5 13 10 20 18اقل من  السن

44.5 89 6 12 22 44 16.5 33 30الى18من 
22 24 2 4 7 14 3 6 40الى31من

23.5 47 11 22 6 12 7 14 40اكثر من 
100 200 22.5 45 41 82 36.5 73 المجموع
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، نوعا ما یحاولون فهمها%6,5و، یحاولون فهم الرسالة الإشهاریة%10سنة فنسبة 18
نوعا ما یحاولون فهمها ونسبة %7فنسبة 40الى 31یحاولون أما الفئة من لا%3,5و
وعلیه نستنتج أن كل الفئات یحاولون %2یحاولون ذلك أما نسبة اللذین لایحاولون ذلك3%

.لاببنسبة كبیرة اأجابو 40فهم الرسالة الإشهاریة ماعدا الفئة الأكثر من
اد العینة تحلیل البیانات المتعلقة بمحتوى الرسالة الاشهاریة ومحاولة أفر ): 38(رقمالشكل 

.فهمها مع متغیر الجنس ومتغیر السن
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18اقل من  30الى18من  40الى31من 40اكثر من 

السن
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، نوعا ما یحاولون فهمها%6,5و، یحاولون فهم الرسالة الإشهاریة%10سنة فنسبة 18
نوعا ما یحاولون فهمها ونسبة %7فنسبة 40الى 31یحاولون أما الفئة من لا%3,5و
وعلیه نستنتج أن كل الفئات یحاولون %2یحاولون ذلك أما نسبة اللذین لایحاولون ذلك3%

.لاببنسبة كبیرة اأجابو 40فهم الرسالة الإشهاریة ماعدا الفئة الأكثر من
اد العینة تحلیل البیانات المتعلقة بمحتوى الرسالة الاشهاریة ومحاولة أفر ): 38(رقمالشكل 

.فهمها مع متغیر الجنس ومتغیر السن

40اكثر من 

لا

نوعا ما

نعم 
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في الإشهار مع متغیرات المشاهیرأو احدالنجومتحلیل البیانات المتعلقة بوجود): 39(الجدول رقم
.، الحالة الاجتماعیة السن، الجنس

المشاهیر في الإشهار فالإناث یجذبنهن نوعا ما ذلك یشیر الجدول حول وجود احد 

نعم % 20بلا أما الذكور اأجابو %11ثم ، بنعماأجابو %16,5ثم%22,5بنسبة

وعلیه نستنتج أما الإناث أجبن بنسبة كبیرة أنه نوعا لایجذبهم ذلك%14نوعا ما ثم %16و

. لحسب المشهور وشعبیتهما قد یجذبهم وجود أحد المشاهیر وهذا راجع

ثم ، %21,5نوعا ما یجذبهم ذلك بنسبة 30الى 18أما بالنسبة لمتغیر السن فالفئة من

سنة فكانت 18أما فیما یخص الفئة الأقل من ، لایجذبهم ذلك%7یجذبهم ذلك و16%

%4بلا كانت نسبتهم افي حین من أجابو ، نعم%6,5ثم ، نوعا ما%9,5إجابتهم كالتالي 

الأجوبة
المتغیرات

المجموعلانوعا مانعم
%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار

40203216281410050ذكرالجنس
3316.54522.5221110050أنثى

7336.57738.55025200100المجموع
اقل من السن

18
136.5199.5844020

18 -3032164321.51478944,5

31 -404294.5115.52412

اكثر من 
40

241263178.54723,5

7336.57738.55628200100المجموع
الحالة 

الاجتماعیة
4120.55628199.511658اعزب
2311.518926136733,5متزوج
422131.594,5مطلق
52.510.52184ارمل

7336.5178.55025200100المجموع
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%8,5یجذبهم ذلك أما من لایجذبهم ذلك بنسبة %12فنسبة 40ئة الأكثر من أما الف

ونسبة %5,5لایجذبهم ذلك بنسبة 40إلى 31أما الفئة من ، نوعا ما یجذبهم%3ونسبة 

30إلى 18وعلیه نستنتج أن الفئة من ، نسبة من یجذبهم ذلك%2، نوعا ما یجذبهم4,4%

المشاهیر في الإشهارات وها راجع حسب قیمة المشهور نوعا ما یجذبهم وجود 18والأقل من 

بأنه لااالذین أجابو 40نفي عقول الأفراد ویستعمل كوسیلة للتأثیر علیهم أما الفئة الأكثر م

یجذبهم وجود المشاهیر في الإشهارات وهذا راجع لإعتقادهم أن الخدمة أو المنتج الأفضل لا

رات التي تستعمل النجوم للتأثیر على الأفرادتحتاج إلى مثل هذه الأنواع من الإشها

ویجذبهم %28یجذبهم ذلك بنسبة أما بالنسبة لمتغیر الحالة الإجتماعیة فالعازبین نوعا ما
منهم أجابو بنعم %11,5لایجذبهم ذلك أما المتزوجین %9,5ثم نسبة ، %20,5بنسبةذلك

ثم ، لا%1,5ثم ، نعم%2للأول أجابو بلا أما المطلقین والأرامل فأجابو بالنسبة %1,5و
وعلیه ، نوعا ما%0,5ثم نسبة ، لا%1، نعم%2,5أما الثاني فكانت إجابتهم ، نوعا ما1%

.نستنتج أن العازبین نوعا ما یجذبهم وجوذ النجوم في الإشهارات
في الإشهار مع المشاهیرأو احد تحلیل البیانات المتعلقة بوجود النجوم): 39(الشكل رقم

.  متغیرات الجنس، السن، الحالة الاجتماعیة 
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%8,5یجذبهم ذلك أما من لایجذبهم ذلك بنسبة %12فنسبة 40ئة الأكثر من أما الف

ونسبة %5,5لایجذبهم ذلك بنسبة 40إلى 31أما الفئة من ، نوعا ما یجذبهم%3ونسبة 

30إلى 18وعلیه نستنتج أن الفئة من ، نسبة من یجذبهم ذلك%2، نوعا ما یجذبهم4,4%

المشاهیر في الإشهارات وها راجع حسب قیمة المشهور نوعا ما یجذبهم وجود 18والأقل من 

بأنه لااالذین أجابو 40نفي عقول الأفراد ویستعمل كوسیلة للتأثیر علیهم أما الفئة الأكثر م

یجذبهم وجود المشاهیر في الإشهارات وهذا راجع لإعتقادهم أن الخدمة أو المنتج الأفضل لا

رات التي تستعمل النجوم للتأثیر على الأفرادتحتاج إلى مثل هذه الأنواع من الإشها

ویجذبهم %28یجذبهم ذلك بنسبة أما بالنسبة لمتغیر الحالة الإجتماعیة فالعازبین نوعا ما
منهم أجابو بنعم %11,5لایجذبهم ذلك أما المتزوجین %9,5ثم نسبة ، %20,5بنسبةذلك

ثم ، لا%1,5ثم ، نعم%2للأول أجابو بلا أما المطلقین والأرامل فأجابو بالنسبة %1,5و
وعلیه ، نوعا ما%0,5ثم نسبة ، لا%1، نعم%2,5أما الثاني فكانت إجابتهم ، نوعا ما1%

.نستنتج أن العازبین نوعا ما یجذبهم وجوذ النجوم في الإشهارات
في الإشهار مع المشاهیرأو احد تحلیل البیانات المتعلقة بوجود النجوم): 39(الشكل رقم

.  متغیرات الجنس، السن، الحالة الاجتماعیة 

18-30 31-40 اكثر من 
40
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%8,5یجذبهم ذلك أما من لایجذبهم ذلك بنسبة %12فنسبة 40ئة الأكثر من أما الف

ونسبة %5,5لایجذبهم ذلك بنسبة 40إلى 31أما الفئة من ، نوعا ما یجذبهم%3ونسبة 

30إلى 18وعلیه نستنتج أن الفئة من ، نسبة من یجذبهم ذلك%2، نوعا ما یجذبهم4,4%

المشاهیر في الإشهارات وها راجع حسب قیمة المشهور نوعا ما یجذبهم وجود 18والأقل من 

بأنه لااالذین أجابو 40نفي عقول الأفراد ویستعمل كوسیلة للتأثیر علیهم أما الفئة الأكثر م

یجذبهم وجود المشاهیر في الإشهارات وهذا راجع لإعتقادهم أن الخدمة أو المنتج الأفضل لا

رات التي تستعمل النجوم للتأثیر على الأفرادتحتاج إلى مثل هذه الأنواع من الإشها

ویجذبهم %28یجذبهم ذلك بنسبة أما بالنسبة لمتغیر الحالة الإجتماعیة فالعازبین نوعا ما
منهم أجابو بنعم %11,5لایجذبهم ذلك أما المتزوجین %9,5ثم نسبة ، %20,5بنسبةذلك

ثم ، لا%1,5ثم ، نعم%2للأول أجابو بلا أما المطلقین والأرامل فأجابو بالنسبة %1,5و
وعلیه ، نوعا ما%0,5ثم نسبة ، لا%1، نعم%2,5أما الثاني فكانت إجابتهم ، نوعا ما1%

.نستنتج أن العازبین نوعا ما یجذبهم وجوذ النجوم في الإشهارات
في الإشهار مع المشاهیرأو احد تحلیل البیانات المتعلقة بوجود النجوم): 39(الشكل رقم

.  متغیرات الجنس، السن، الحالة الاجتماعیة 
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نعم

نوعا ما
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تحلیل البیانات المتعلقة بالاشهار ومساعدته لافراد العینة في اختیار ):40(الجدول رقم 

المستوى التعلیمي ، السن، المناسبة مع متغیرات الجنسالسلعة

نوعا % 23حول مساعدة الإشهار للإفراد في اختیار سلعهم فالذكور) 10( یشیر الجدول 
لا % 11نعم ثم %16ونسبةنوعا ما% 22أما الإناث ، لا%11ثم ، نعم%16ثم، ما

المناسبة ولعل نوعا ما یساعدهم الإشهار في اختیار السلعة الإناثو ومنه نستنتج أن الذكور 
إلى أن الاشهار یساعدهم في معرفة اختیار سلعهم من خلال المعلومات التي ذلك راجع

كالتالي اأما بالنسبة لمتغیر المستوى التعلیمي فالجامعین أجابو .یقدمها مضمون رسالته 
اأجابو %8,5و، یساعدهم الإشهار في اختیار السلعة المناسبة%12و، نوعا ما%17فنسبة 

، لا یساعدهم ذلك%3,5، نعم%6,5ثم ، نوعا ما یساعدهم%10,5فنسبة نأما الثانویی، بلا
ثم ، %6نعم بنسبة االلذین أجابو أما%8أما المتوسطین نوعا ما یساعدهم ذلك فالأول بنسبة 

، نوعا ما یساعدهم%5,5أما من دون المستوى ، لا یساعدهم في ذلك%3,5نسبة 

الاجوبة
المتغیرات

المجموعلانوعا مانعم

%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار
32164623221110050ذكرالجنس

32164422241210050انثى
643290454623200100المجموع

المستوى 
التعلیمي

084115.50842713,5دون المستوى ب

73.58442199,5ابتدائي 
1261681053819متوسط 
136.52110.573.54120.5ثانوي 

24123417178.57537,5جامعي 
643290454623200100المجموع

18136.5199.5844020اقل من السن 

18 -302914.5381922118944,5
31 -4073.5136.5422412

40157.520101264723,5اكثر من 

643290454623200100المجموع
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، نوعا ما%4أما ذوي المستوى الابتدائي فنسبة ، بنعم ولامتساویة لمن أجابوا %4ونسبة
ومنه نستنتج أن ، لا یعتمدون على ذلك في اختیار السلعة المناسبة%2و، نعم%3,5ونسبة 

معظم المستویات یساعدهم الإشهارات في اختیار السلعة المناسبة ذلك ولو بجزء قلیل وهذا 
منه نستنتج أن معظم المستویات یساعدهم الإشهار نوعا و .ما یبرز دور من أدوار الإشهار

. ما في اختیار السلعة المناسبة
، یساعدهم%7,5نوعا ما یساعدهم في ذلك و%40أما فیما یخص متغیر السن أكثر من 

ثم ، %19نوعا ما یساعدهم بنسبة30إلى 18أما الفئة من ، لا یساعدهم في ذلك6ثم 

نوعا ما %6,5بنسبة 40غلى 31أما الفئة من ، یساعدهملا%11ثم ، یساعدهم14.5%

30ىإل18ومنه نستنتج أن الفئة من ، أجابوا بلا%2ثم، أجابوا بنعم%3,5ثم ، یساعدهم

.نوعا ما یساعدهم الاشهار في اختیار السلعة المناسبة

اختیار تحلیل البیانات المتعلقة بالاشهار ومساعدته لافراد العینة في):40(لشكل رقم 
المناسبة مع متغیرات الجنس، السن، المستوى التعلیمي السلعة
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، نوعا ما%4أما ذوي المستوى الابتدائي فنسبة ، بنعم ولامتساویة لمن أجابوا %4ونسبة
ومنه نستنتج أن ، لا یعتمدون على ذلك في اختیار السلعة المناسبة%2و، نعم%3,5ونسبة 

معظم المستویات یساعدهم الإشهارات في اختیار السلعة المناسبة ذلك ولو بجزء قلیل وهذا 
منه نستنتج أن معظم المستویات یساعدهم الإشهار نوعا و .ما یبرز دور من أدوار الإشهار

. ما في اختیار السلعة المناسبة
، یساعدهم%7,5نوعا ما یساعدهم في ذلك و%40أما فیما یخص متغیر السن أكثر من 

ثم ، %19نوعا ما یساعدهم بنسبة30إلى 18أما الفئة من ، لا یساعدهم في ذلك6ثم 

نوعا ما %6,5بنسبة 40غلى 31أما الفئة من ، یساعدهملا%11ثم ، یساعدهم14.5%

30ىإل18ومنه نستنتج أن الفئة من ، أجابوا بلا%2ثم، أجابوا بنعم%3,5ثم ، یساعدهم

.نوعا ما یساعدهم الاشهار في اختیار السلعة المناسبة

اختیار تحلیل البیانات المتعلقة بالاشهار ومساعدته لافراد العینة في):40(لشكل رقم 
المناسبة مع متغیرات الجنس، السن، المستوى التعلیمي السلعة

ابتدائي  متوسط  ثانوي  جامعي  اقل من 
18

18-30 31-40 اكثر من 
40
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، نوعا ما%4أما ذوي المستوى الابتدائي فنسبة ، بنعم ولامتساویة لمن أجابوا %4ونسبة
ومنه نستنتج أن ، لا یعتمدون على ذلك في اختیار السلعة المناسبة%2و، نعم%3,5ونسبة 

معظم المستویات یساعدهم الإشهارات في اختیار السلعة المناسبة ذلك ولو بجزء قلیل وهذا 
منه نستنتج أن معظم المستویات یساعدهم الإشهار نوعا و .ما یبرز دور من أدوار الإشهار

. ما في اختیار السلعة المناسبة
، یساعدهم%7,5نوعا ما یساعدهم في ذلك و%40أما فیما یخص متغیر السن أكثر من 

ثم ، %19نوعا ما یساعدهم بنسبة30إلى 18أما الفئة من ، لا یساعدهم في ذلك6ثم 

نوعا ما %6,5بنسبة 40غلى 31أما الفئة من ، یساعدهملا%11ثم ، یساعدهم14.5%

30ىإل18ومنه نستنتج أن الفئة من ، أجابوا بلا%2ثم، أجابوا بنعم%3,5ثم ، یساعدهم

.نوعا ما یساعدهم الاشهار في اختیار السلعة المناسبة

اختیار تحلیل البیانات المتعلقة بالاشهار ومساعدته لافراد العینة في):40(لشكل رقم 
المناسبة مع متغیرات الجنس، السن، المستوى التعلیمي السلعة
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تحلیل البیانات المتعلقة بالإشهار ومدى مساعدة أفراد العینة على ): 41(الجدول رقم
.الحالة الاجتماعیة ، السن، اكتشاف خصائص السلعة المشتراة مع متغیرات الجنس

أن الإناث یساعدهم نوعا ما الاشهار على اكتشاف خصائص السلعة المشتراة یشیر الجدول
أن الإشهار یساعدهم نوعا ما على اكتشاف % 22أما الذكور بنسبة ، %22,5بنسبة 

30إلى 18أما بالنسبة للمتغیر السن الذین تتراوح أعمارهم من .خصائص السلعة المشتراة
أما الفئة الأكثر ، على اكتشاف خصائص السلعة المشتراةیساعدهمنوعا ما%19,5فنسبة
أما دون ، نوعا ما%6أجابوا بنسبة40الى 31أما الفئة من ، نوعا ما%12بنسبة40من 

ما على اكتشاف وعلیه نستنتج أن معظم الفئات یساعدهم نوعا، بنعم%8مستوى اجابوا
ك راجع إلى أن الاشهار یبرز أهم خصائص والمزایا خصائص السلعة المشتراة ولعل ذل

ما على اكتشاف یساعدهم نوعاأما بالنسبة للوضعیة الاجتماعیة للعازیین.السلعة أو الخدمة
أما بنسبة للمطلقین ، یساعدهم%15أما المتزوجین ، %31بنسبة خصائص السلعة المشتراة

وعلیة نستنتج أن اغلب الحالات ، لا یساعدهم%2أما بنسبة للأرامل ، لا یساعدهم3%
.الاجتماعیة أن الإشهار یساعد في الاكتشاف الخصائص السلعة

الاجوبة
المتغیرات

المجموعلانوعا مانعم
%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار

4020442216810050ذكرالجنس
32164522.52311.510050انثى

72368944.53919.5200100المجموع
181681471054020اقل من السن

18 -3032163919.51888944,5
31 -4084126422412

40168241273.54723,5اكثر من 
72368944.53919.5200100المجموع
الحالة 

الاجتماعیة
3919.56231157.511658اعزب
30152311.51476733,5متزوج
2110.56394,5مطلق
10.531.54284ارمل

72368944.53919.5200100المجموع
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تحلیل البیانات المتعلقة بالإشهار ومدى مساعدة أفراد العینة على ): 41(الشكل رقم
.اكتشاف خصائص السلعة المشتراة مع متغیرات الجنس، السن، الحالة الاجتماعیة 
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: اهتمامات أفراد العینة والتغییر في سلوكهم الشرائي : المحور الثاني - ب
تحلیل البیانات المتعلقة بالإشهار وتأثیره على التسوق للأفراد العینة ) : 42(الجدول رقم 

.الوضعیة المهنیة–الجنس –مع متغیرات السن 

انه عند قیام الأفراد بالتسوق ویرون سلعة سبق أن راو عنها إشهار فبالنسبة یشیر الجدول
لا یشترین %16,5أما الإناث، یشتروها على سبیل التجریب%19,5لمتغیر الجنس فالذكور

وعلیه نستنتج أن الذكور یجربون السلعة أو منتج رأوه في إشهار ، شیئا لم یجربنه من قبل
عكس الإناث ولعل هذا راجع إلى أن الذكور یرغبون في الاكتشاف فعالیة المنتج على سبیل 

. التجریب عكس الإناث
، یشترونها على سبیل التجریب% 17سنة 18إلى30أما بالنسبة لمتغیر السن فالفئة غلى 
لا یشترون شیئا % 7,5ةسنة كانت إجاباتهم بنسب40أما الفئة الذین تتراوح أعمارهم أكثر 

أما الفئة ، یشترونها على سبیل التجریب% 7سنة18ثم الفئة اقل من، لم یجربوه من قبل
ر أخرى تبحث عن عناص%4,5سنة فكانت نسبة 40إلى 31الذین تتراوح أعمارهم من 

عند قیام الأفراد بالتسوق الیومي ویرون سلعة سبق وان یرون وعلیه نستنتج أن، كالسعر

الأجوبة

المتغیرات

تشتریها مقتنعا 
بجودتها

ل تشتریها على سبی
التجریب

لاشتري شیئا لم تجربه 
من قبل

تبحث عن عناصر 
أخرى كالسعر مثلا

المجموع

%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار
199.53919.5261316810050ذكرالجنس

241224123316.5199.510050أنثى
4321.56331.55929.53517.5200100المجموع

18094.514712652.54020اقل من السن
18 -30199.534172814848944,5
31 -40031.5844294.52412

4012673.5157.5136.54723,5أكثر من 
4321.56331.55929.53517.5200100المجموع
2110.5199.530152311.52346.5عامل المهنة 

221144222914.512610753.5بطال 
4321.56331.55929.53517.5200100المجموع 
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الإشهار عنها فانه ستكون لدیهم فكرة حول هذه السلعة ویشترونها على سبیل التجریب وهناك 
.من یبحث عن عناصر أخرى كالسعر مثلا

أما بنسبة ، %22بیل التجریب بنسبة أما بالنسبة للوضعیة المهنیة للبطالین یشتروها على س
وعلیه نستنتج انه عند قیام البطالین بالتسوق ، لاشتروا شیئا لم یجربوه من قبل%15للعاملین

الیومي ویرون سلعة سبق وان راو الإشهار عنها فهم یشترونها على سبیل التجریب عكس 
.العاملین

تحلیل البیانات المتعلقة بالإشهار وتأثیره على التسوق للأفراد العینة ) : 42(الشكل رقم 
.الوضعیة المهنیة–الجنس –مع متغیرات السن 
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تحلیل البیانات المتعلقة بالإشهار وطبیعته ومدى قدرته على دفع أفراد ): 43(الجدول رقم 
.توى التعلیمي المس، السن، العینة للشراء مع متغیرات الجنس

الإشهار یجذبهم لكن لا %18یشیر الجدول حول طبیعة الإشهار وجودته فالذكور بنسبة 
أما الإناث فنسبة كانت متساویة على أن الإشهار یؤثر كثیرا ، یؤثر على قراراتهم الشرائیة

، %17جودة الإشهار لا تعني لهن شیئا في ثقافتهم الشرائیة بنسبة لشراء السلعة وكذلك
ناث فهو یؤثر ولعل هذا راجع إلى أن الإشهار له دور كبیر في عملیة جذب الذكور أما الإ

أما متغیر السن ، ، كثیر على شراء سلعة ولكن جودته لا تعني لهم شیا في ثقافتهم الشرائیة
جودة الإشهار لا تعني لهم شیئا في ثقافتهم الشرائیة أجابوا أنسنة30إلى 18فالفئة من 

لكن الإشهار یجذبهم %9سنة كانت إجابتهم بنسبة 40أما الفئة الأكثر من ، %16,5بنسبة
جودة الإشهار لا %8,5سنة بنسبة 18أما الفئة اقل من ، لا یؤثر على قراراتهم الشرائیة

الأجوبة

"المتغیرات 

یؤثر كثیرا شراء 
السلعة

الإشهار یجذبني 
لكن لایؤثر على 
قراراتي الشرائیة

جودة الإشهار 
لاتعني لي شیئا في 

تقاضي الشرائیة

المجموع

%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار
24123618402010050ذكرالجنس

34173216341710050انثى
582968347437200100المجموع

18105136.5178.54020اقل من السن
18-30261330153316.58944,5
31-4073.573.51052412

40157.51891474723,5اكثر من 
582968347437200100المجموع

المستو 
ى 

التعلیم
ي

73.5841892713,5المستوىدون 
426394.5199,5ابتدائي 
94.5126178.53819متوسط
18994.51474120,5ثانوي 

20103316.522117537,5جامعي 
582968347437200100المجموع 
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جودة الإشهار فكانت إجابتهم أن40-31أما الفئة من ، تعني لهم شیئا في ثقافتهم الشرائیة
وعلیه نستنتج أن كل الفئات أجابوا بنسب ، %5لا تعني لهم شیئا في ثقافتهم الشرائیة بنسبة 

40ماعدا الفئة الأكثر من، كثیر أن جودة الإشهار لا تعني لهم شیئا في ثقافتهم الشرائیة
. أجابت بنسبة كبیرة أن الإشهار الجید یجذبها لكن لا یؤثر على قراراتهم الشرائیة 

أما فیما یخص متغیر المستوى التعلیمي الجامعي إجابتهم الإشهار جید یجذبهم لكن لا یؤثر 

أجابوا أن الإشهار یؤثر كثیرا لشراع السلعة أما فئة الثانویین، %16,5م الشرائیة على قراراته

في شیئا في جودة الإشهار لا تعني لهم9أما دون المستوى كانت بنسبة ، %6بنسبة 

أما المستوى المتوسط كانت إجابتهم جودة الإشهار لا تعني لهم شیئا في ، ثقافتهم الشرائیة

أما المستوى الابتدائي فأجابوا أن جودة الإشهار لا تعني لهم ، %8,5نسبة ثقافتهم الشرائیة ب

وعلیه نستنتج أن غالبیة الفئات كانت إجابتهم أن ، %4,5شیئا في ثقافتهم الشرائیة بنسبة 

.جودة الإشهار لا تعني لهم شیئا في ثقافتهم الشرائیة
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تحلیل البیانات المتعلقة بالإشهار وطبیعته ومدى قدرته على دفع أفراد ): 43(الشكل رقم 
العینة للشراء مع متغیرات الجنس، السن، المستوى التعلیمي 
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: تحلیل البیانات المتعقلة بالإشهار والثقافة الشرائیة مع متغیرات ): 44(الجدول رقم 
.مي، الحالة الاجتماعیةالسن، الجنس المستوى التعلی

، %38یشكل لدیهم الكثیر بنسبة %یشیر الجدول أن الثقافة الشرائیة للإشهار بنسبة للذكور 
ومنه نستنتج أن نسبة ، %35أما بالنسبة للإناث فالإشهار لا یشكل لدیهم أي فارق بنسبة 

یشكل لدیهم الكثیر لأنه بحكم مهنهم وأعمالهم التجاریة التي كبیرة من الذكور أجابوا انه 
أما الإناث لا یشكل لدیهم أي فارق فالإناث بطبیعتهم یتمیزون بثبات ، یمارسها الذكور بكثرة

.في الشراء
سنة أجابوا بان الإشهار یشكل لدیهم الكثیر 30إلى 18أما فیما یخص متغیر السن فالفئة 

سنة فالإشهار لا یشكل لدیهم أي فارق بنسبة 40الفئة الأكثر منثم ، %31,5ةبنسب
أما ، %14,5ةسنة فالإشهار ر یشكل لدیهم الكثیر بنسب18أما الفئة الأقل من ، 19,5%

ومنه نستنتج أن ، %9فالإشهار لا یشكل لدیهم أي فارق بنسبة 40الى 31الفئة من 

الأجوبة

المتغیرات

الإشهار یشكل لدى 
الكثیر

الإشهار لایشكل لدي أي 
فارق

المجموع

%التكرار%التكرار%التكرار
7638241210050ذكرالجنس

3015703510050انثى
106539447200100المجموع

182914.5115.54020اقل من السن
18 -306331.526138944,5
31 -40631892412

40843919.54723,5اكثر من 
106539447200100المجموع

المستوى 
التعلیمي

105178.52713,5دون المستوى
12673.5199,5ابتدائي 
157.52311.53819متوسط
2914.51264120,5ثانوي 

40203517.57537,5جامعي 
106539447200100المجموع 
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ئیة بالنسبة للشباب أما بنسبة للكبار الإشهار یشكل لدیهم الكثیر في الثقافة الشرا
فالإشهار لا یشكل لدیهم الكثیر ولعل هذا راجع إلى اختلاف في الثقافتهم السن

. الشرائیة عند كل فردمن أفراد العینة
، %20أما فیم یخص متغیر المستوى التعلیمي الجامعي فالإشهار یشكل لدیهم الكثیر بنسبة 

أما المستوى ، %14,5التعلیمي الثانوي فالإشهار یشكل لدیهم الكثیر بنسبة ىأما المستو 
أما دون المستوى ، %11,5التعلیمي المتوسط فلاشهار لا یشكل لدیهم أي فارق بنسبة 

أما المستوى الابتدائي فالإشهار یشكل لدیهم ، %8,5فالإشهار لا یشكل لدیهم أي فارق بنسبة
المتقدم یشكل الكثیر من الثقافة و تج المستوى التعلیمي العالي ومنه نستن، %6الكثیر بنسبة 

.الشرائیة للأفراد العینة كالمستوى الجامعي مثلا
السن، : تحلیل البیانات المتعقلة بالإشهار والثقافة الشرائیة مع متغیرات ): 44(الشكل رقم 

.الجنس المستوى التعلیمي، الحالة الاجتماعیة
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ئیة بالنسبة للشباب أما بنسبة للكبار الإشهار یشكل لدیهم الكثیر في الثقافة الشرا
فالإشهار لا یشكل لدیهم الكثیر ولعل هذا راجع إلى اختلاف في الثقافتهم السن

. الشرائیة عند كل فردمن أفراد العینة
، %20أما فیم یخص متغیر المستوى التعلیمي الجامعي فالإشهار یشكل لدیهم الكثیر بنسبة 

أما المستوى ، %14,5التعلیمي الثانوي فالإشهار یشكل لدیهم الكثیر بنسبة ىأما المستو 
أما دون المستوى ، %11,5التعلیمي المتوسط فلاشهار لا یشكل لدیهم أي فارق بنسبة 

أما المستوى الابتدائي فالإشهار یشكل لدیهم ، %8,5فالإشهار لا یشكل لدیهم أي فارق بنسبة
المتقدم یشكل الكثیر من الثقافة و تج المستوى التعلیمي العالي ومنه نستن، %6الكثیر بنسبة 

.الشرائیة للأفراد العینة كالمستوى الجامعي مثلا
السن، : تحلیل البیانات المتعقلة بالإشهار والثقافة الشرائیة مع متغیرات ): 44(الشكل رقم 
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ئیة بالنسبة للشباب أما بنسبة للكبار الإشهار یشكل لدیهم الكثیر في الثقافة الشرا
فالإشهار لا یشكل لدیهم الكثیر ولعل هذا راجع إلى اختلاف في الثقافتهم السن

. الشرائیة عند كل فردمن أفراد العینة
، %20أما فیم یخص متغیر المستوى التعلیمي الجامعي فالإشهار یشكل لدیهم الكثیر بنسبة 

أما المستوى ، %14,5التعلیمي الثانوي فالإشهار یشكل لدیهم الكثیر بنسبة ىأما المستو 
أما دون المستوى ، %11,5التعلیمي المتوسط فلاشهار لا یشكل لدیهم أي فارق بنسبة 

أما المستوى الابتدائي فالإشهار یشكل لدیهم ، %8,5فالإشهار لا یشكل لدیهم أي فارق بنسبة
المتقدم یشكل الكثیر من الثقافة و تج المستوى التعلیمي العالي ومنه نستن، %6الكثیر بنسبة 

.الشرائیة للأفراد العینة كالمستوى الجامعي مثلا
السن، : تحلیل البیانات المتعقلة بالإشهار والثقافة الشرائیة مع متغیرات ): 44(الشكل رقم 

.الجنس المستوى التعلیمي، الحالة الاجتماعیة

الإشھار یشكل لدى الكثیر 

الإشھار لایشكل لدي أي فارق 
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تحلیل البیانات المتعلقة باتخاذ قرارات الشراء للسلعة المعلن عنها مع ): 45(الجدول رقم
.المهنة ، المستوى التعلیمي، متغیرات الجنس

یشیر الجدول أن اتخاذ قرار الشراء للسلع المعلن عنها من قبل الذكور الذین كانت إجابتهم 
أما بالنسبة للإناث كانت إجابتهم نصیحة من ، %18,5بنسبةمتلبیة لرغباتهم واشبعا ته

یتخذون قرار الشراء ومنه نستنتج أن الذكور أجابوا بنسبة كبیرة أنهم ، %17أصدقائهم بنسبة 
اقتناعا بالسلعة راجع لفعالیة المنتج والعلامة أما الإناث بعد نصیحة من أصدقائهم وهذا 

.راجع لان الصدیق جزء مهم في عملیة التأثیر
، %13,5أما فیما یخص المستوى التعلیمي الجامعي فكانت إجابتهم اقتناعا بالسلعة بنسبة 

أما المستوى المتوسط، %8,5هم تلبیة لرغباتهم بنسبةأما المستوى الثانوي فكانت إجابت
فكانت إجابتهم تلبیة أما دون المستوى ، %6بنسبةمفكانت إجابتهم تلبیة لرغباتهم واشبعا ته

فكانت إجابتهم تلبیة لرغباتهم واشبعا أما المستوى الابتدائي، %4,5بنسبةملرغباتهم واشبعا ته
المستوى الجامعي عند اتخاذ قرار الشراء للسلع المعلن ومنه نستنتج أن ، %4بنسبة مته

.والمستویات الأخرى أجابوا تلبیة لرغباتهم واشبعا تهم، عنها ناتج عن اقتناعهم بالسلعة

الأجوبة

المتغیرات

تلبیة اشباعاتك اقتناعك بالسلعة
ورغباتك

نصیحة من 
أصدقائك

بعد استشارتك من 
أسرتك

المجموع

%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار
32163718.5157.516810050ذكرالجنس

2311.53115.5341712610050أنثى
5527.568344924.52814200100المجموع

المستوى
التعلیمي

6394.584422713,5دون المستوى
21844252.5199,5ابتدائي
115.512694.5633819متوسط
94.5178.512631.54120,5ثانوي

2713.522111681057537,5جامعي
5527.568344924.52814200100المجموع

221132162412157.59346,5عاملالمهنة
3316.536182512.5136.510753,5بطال

5527.568344924.52814200100المجموع
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المهنة بالنسبة للبطالین عند اتخاذهم قرار الشراء للسلع أما فیما یخص متغیر الوضعیة
أما بالنسبة للعاملین فكانت إجابتهم عند ، %18تهم المعلن عنها تلبیة لرغباتهم واشبعا

وعلیه ، %16اتخاذهم قرار الشراء للسلع المعلن عنها تلبیة لرغباتهم واشبعا تهم بنسبة 
نستنتج أن في كلتا الحالتین الاجتماعیتین عند اتخاذهم قرار الشراء للسلع المعلن عنها تلبیة 

. لرغباتهم واشبعا تهم حول سلعة أو خدمة ما
تحلیل البیانات المتعلقة باتخاذ قرارات الشراء للسلعة المعلن عنها مع ): 45(كل رقمالش

.متغیرات الجنس، المستوى التعلیمي، المهنة 
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المهنة بالنسبة للبطالین عند اتخاذهم قرار الشراء للسلع أما فیما یخص متغیر الوضعیة
أما بالنسبة للعاملین فكانت إجابتهم عند ، %18تهم المعلن عنها تلبیة لرغباتهم واشبعا

وعلیه ، %16اتخاذهم قرار الشراء للسلع المعلن عنها تلبیة لرغباتهم واشبعا تهم بنسبة 
نستنتج أن في كلتا الحالتین الاجتماعیتین عند اتخاذهم قرار الشراء للسلع المعلن عنها تلبیة 

. لرغباتهم واشبعا تهم حول سلعة أو خدمة ما
تحلیل البیانات المتعلقة باتخاذ قرارات الشراء للسلعة المعلن عنها مع ): 45(كل رقمالش

.متغیرات الجنس، المستوى التعلیمي، المهنة 

ابتدائي متوسط ثانوي جامعي عامل بطال

المستوى التعلیمي المھنة

اقتناعك بالسلعة

تلبیة اشباعاتك ورغباتك

نصیحة من أصدقائك

بعد استشارتك من أسرتك
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المهنة بالنسبة للبطالین عند اتخاذهم قرار الشراء للسلع أما فیما یخص متغیر الوضعیة
أما بالنسبة للعاملین فكانت إجابتهم عند ، %18تهم المعلن عنها تلبیة لرغباتهم واشبعا

وعلیه ، %16اتخاذهم قرار الشراء للسلع المعلن عنها تلبیة لرغباتهم واشبعا تهم بنسبة 
نستنتج أن في كلتا الحالتین الاجتماعیتین عند اتخاذهم قرار الشراء للسلع المعلن عنها تلبیة 

. لرغباتهم واشبعا تهم حول سلعة أو خدمة ما
تحلیل البیانات المتعلقة باتخاذ قرارات الشراء للسلعة المعلن عنها مع ): 45(كل رقمالش

.متغیرات الجنس، المستوى التعلیمي، المهنة 

اقتناعك بالسلعة

تلبیة اشباعاتك ورغباتك

نصیحة من أصدقائك

بعد استشارتك من أسرتك
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تحلیل البیانات المتعلقة بوعي المستهلك ومقدار استجابته لدى أفراد ): 46(الجدول رقم
.العینة مع متغیر الجنس والسن 

%28فیما یخص وعي المستهلك ومقدار استجابته أن الإناث اكبر بنسبة لیشیر الجدو 
كلا الجنسین یعتبرون وعي ومنه نستنتج أن ، %24,5أما الذكور أجابوا بنعم بنسبة، بنعم

.المستهلك یلعب دورا مهما في مقدار استجابته 
یعتبرون إلى حد ما وعي % 21,5سنة30إلى 18أما بالنسبة للمتغیر السن فالفئة من 

یعتبرون إلى سنة40أما الفئة الأكثر من ، المستهلك یلعب دورا مهما في مقدار استجابته
أما الفئة الأقل ، %11,5بنسبة مهما في مقدار استجابتهحد ما وعي المستهلك یلعب دورا

بنسبة سنة یعتبرون إلى حد ما وعي المستهلك یلعب دورا مهما في مقدار استجابته18من 
یعتبرون إلى حد ما وعي المستهلك یلعب دورا مهما سنة40الى 31ثم الفئة من ، 10,5%

عي المستهلك یلعب إلى حد ما دورا و ومنه نستنتج أن، %5,5بنسبةفي مقدار استجابته
. مهما في مقدار استجابته

الأجوبة
المتغیرات

المجموعلاإلى حد مانعم
%التكرار%التكرار%التكرار%التكرار

4924.54120.510510050ذكرالجنس
34175728.594.510050أنثى

8341.59849199.5200100المجموع
181682110.531.54020اقل من السن

18 -303718.54321.594.58944,5
31 -4094.5115.5422412

402110.52311.531.54723,5أكثر من 
8341.59849199.5200100المجموع
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تحلیل البیانات المتعلقة بوعي المستهلك ومقدار استجابته لدى أفراد ): 46(الشكل رقم
.العینة مع متغیر الجنس والسن 

تحلیل البیانات المتعلقة بتأثیر الاشهار على شرائح معینة ومدى دفع ): 47(الجدول رقم
.السن والمهنیة ، أفراد العینة للشراء مع متغیرات الجنس
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الأجوبة
المتغیرات

المجموعلانعم
%التكرار%التكرار%التكرار

7738.52311.510050ذكرالجنس
4221582910050أنثى

11959.58140.5200100المجموع
182713.5136.54020اقل من السن

18 -3042214723.58944,5
31 -401051472412

40402073.54723,5أكثر من 
11959.58140.5200100المجموع

المهنة 
3718.556289346,5عامل 
82412512.510753,5بطال 

11959.58140.5200100المجموع 
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تحلیل البیانات المتعلقة بوعي المستهلك ومقدار استجابته لدى أفراد ): 46(الشكل رقم
.العینة مع متغیر الجنس والسن 

تحلیل البیانات المتعلقة بتأثیر الاشهار على شرائح معینة ومدى دفع ): 47(الجدول رقم
.السن والمهنیة ، أفراد العینة للشراء مع متغیرات الجنس

18اقل من  18-30 31-40 40أكثر من 

السن

الأجوبة
المتغیرات

المجموعلانعم
%التكرار%التكرار%التكرار

7738.52311.510050ذكرالجنس
4221582910050أنثى

11959.58140.5200100المجموع
182713.5136.54020اقل من السن

18 -3042214723.58944,5
31 -401051472412

40402073.54723,5أكثر من 
11959.58140.5200100المجموع

المهنة 
3718.556289346,5عامل 
82412512.510753,5بطال 

11959.58140.5200100المجموع 
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تحلیل البیانات المتعلقة بوعي المستهلك ومقدار استجابته لدى أفراد ): 46(الشكل رقم
.العینة مع متغیر الجنس والسن 

تحلیل البیانات المتعلقة بتأثیر الاشهار على شرائح معینة ومدى دفع ): 47(الجدول رقم
.السن والمهنیة ، أفراد العینة للشراء مع متغیرات الجنس

نعم  

إلى حد ما 

لا   

الأجوبة
المتغیرات

المجموعلانعم
%التكرار%التكرار%التكرار

7738.52311.510050ذكرالجنس
4221582910050أنثى

11959.58140.5200100المجموع
182713.5136.54020اقل من السن

18 -3042214723.58944,5
31 -401051472412

40402073.54723,5أكثر من 
11959.58140.5200100المجموع

المهنة 
3718.556289346,5عامل 
82412512.510753,5بطال 

11959.58140.5200100المجموع 
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إلى أن الإشهار یؤثر على شرائح معینة كالأطفال والذي یدفعهم للشراء وهذا ر الجدول یشی
وعلیه نستنتج أن ، %29أما الإناث لا یؤثر فیهم بنسبة ، %38بالنسبة للذكور بنسبة 

. الإشهار یؤثر على الأطفال وهم بدورهم یؤثرون على الكبار
أما الفئة الأكثر من ، %23,5بة أجابوا بلا بنس30إلى 18أما بالنسبة للمتغیر السن من 

أما ، %13,5سنة أجابوا بنعم بنسبة18أما الفئة اقل من ، %20أجابوا بنعم بنسبة 40
وعلیه نستنتج أن الإشهار یؤثر على شرائح ، %7أجابوا بلا بنسبة 40إلى 31الفئة من 

معینة كالأطفال والذي یدفعهم الكبار والصغار للشراء
أما ، %41تغیر الوضعیة المهنیة أن البطالین یؤثر الإشهار فیهم بنسبةأما بالنسبة للم

الإشهار یؤثر على شرائح معینة كالأطفال وعلیه نستنتج أن، لا یؤثر فیهم%28العاملین 

.والذي یدفعهم للشراء وله دور كبیر في ذلك

معینة ومدى دفع تحلیل البیانات المتعلقة بتأثیر الاشهار على شرائح ): 47(الشكل رقم
.أفراد العینة للشراء مع متغیرات الجنس، السن والمهنیة 
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إلى أن الإشهار یؤثر على شرائح معینة كالأطفال والذي یدفعهم للشراء وهذا ر الجدول یشی
وعلیه نستنتج أن ، %29أما الإناث لا یؤثر فیهم بنسبة ، %38بالنسبة للذكور بنسبة 

. الإشهار یؤثر على الأطفال وهم بدورهم یؤثرون على الكبار
أما الفئة الأكثر من ، %23,5بة أجابوا بلا بنس30إلى 18أما بالنسبة للمتغیر السن من 

أما ، %13,5سنة أجابوا بنعم بنسبة18أما الفئة اقل من ، %20أجابوا بنعم بنسبة 40
وعلیه نستنتج أن الإشهار یؤثر على شرائح ، %7أجابوا بلا بنسبة 40إلى 31الفئة من 

معینة كالأطفال والذي یدفعهم الكبار والصغار للشراء
أما ، %41تغیر الوضعیة المهنیة أن البطالین یؤثر الإشهار فیهم بنسبةأما بالنسبة للم

الإشهار یؤثر على شرائح معینة كالأطفال وعلیه نستنتج أن، لا یؤثر فیهم%28العاملین 

.والذي یدفعهم للشراء وله دور كبیر في ذلك

معینة ومدى دفع تحلیل البیانات المتعلقة بتأثیر الاشهار على شرائح ): 47(الشكل رقم
.أفراد العینة للشراء مع متغیرات الجنس، السن والمهنیة 

18اقل من  18-30 31-40 أكثر من 
40

عامل  بطال 

السن المھنة 
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إلى أن الإشهار یؤثر على شرائح معینة كالأطفال والذي یدفعهم للشراء وهذا ر الجدول یشی
وعلیه نستنتج أن ، %29أما الإناث لا یؤثر فیهم بنسبة ، %38بالنسبة للذكور بنسبة 

. الإشهار یؤثر على الأطفال وهم بدورهم یؤثرون على الكبار
أما الفئة الأكثر من ، %23,5بة أجابوا بلا بنس30إلى 18أما بالنسبة للمتغیر السن من 

أما ، %13,5سنة أجابوا بنعم بنسبة18أما الفئة اقل من ، %20أجابوا بنعم بنسبة 40
وعلیه نستنتج أن الإشهار یؤثر على شرائح ، %7أجابوا بلا بنسبة 40إلى 31الفئة من 

معینة كالأطفال والذي یدفعهم الكبار والصغار للشراء
أما ، %41تغیر الوضعیة المهنیة أن البطالین یؤثر الإشهار فیهم بنسبةأما بالنسبة للم

الإشهار یؤثر على شرائح معینة كالأطفال وعلیه نستنتج أن، لا یؤثر فیهم%28العاملین 

.والذي یدفعهم للشراء وله دور كبیر في ذلك

معینة ومدى دفع تحلیل البیانات المتعلقة بتأثیر الاشهار على شرائح ): 47(الشكل رقم
.أفراد العینة للشراء مع متغیرات الجنس، السن والمهنیة 

بطال 

نعم
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تحلیل البیانات المتعلقة بتأثیر الاشهار على القرار الشرائي مع ) : 48(الجدول رقم 
.متغیرات الجنس والسن 

فالإناث أجبن بنسبة كبیرة القرار الشرائي , أنه وفیما یخص تأثیر الإشهار على:یشیر الجدول
وعلیه ، كذلك نعماأجابو %27,5أن الإشهار یؤثر على قرارهم الشرائي أما الذكور 31%

نستنتج أن كلا الجنسین یعتبرون أن الإشهار یؤثر على القرار الشرائیة لدیهم وهذا باعتبار 
.أن الإشهارات تدفعهم للاستهلاك أكثر

، نعم%33فقد كانت إجابتهم بنسبة كبیرة30إلى 18من أما بالنسبة لمتغیر السن فالفئة 
فقد 30الى 18والفئة الأقل من %16.5فقد كانت إجابتهم بنسبة كبیرة 40والفئة الأكثر من 

فقد كانت إجابتهم بنسبة كبیرة40إلى 31والفئة من ، %نعم14.5كانت إجابتهم بنسبة 
أجابو بنعم بنسب كبیرة 30الى 18الفئة منو 18وعلیه نستنتج أن الفئتین الأقل من ، لا8%

ملأنهم یعتبرون أن الإشهار یؤثر على قراراته

الأجوبة
المتغیرات

المجموعلانعم
%التكرار%التكرار%التكرار

5527.54522.510050ذكرالجنس
6231381910050أنثى

11758.58341.5200100المجموع
182914.5115.54020اقل من السن

18 -3066332311.58944,5
31 -40841682412

401473316.547أكثر من 
11758.58341.5200100المجموع

المستوى
التعلیمي

178.51052723,5المستوىدون 
115.584199,5ابتدائي
2512.5136.53219متوسط
2713.51474120,5ثانوي

3718.538197537,5جامعي
11758.58341.5200100المجموع
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أما بالنسبة لمتغیر .الشرائیة على عكس الفئتین المتبقیتان التي أجابت بنسبة كبیرة لا 
بنسبة كبیرة على أن الإشهار لا یؤثر على االمستوى التعلیمي فذوي المستوى الجامعي أجابو 

أما ذوي ، %13,5بنسبة كبیرة نعم یؤثرا، في حین أن الثانویین أجابو %19الشرائیة مقراراته
بنسبة افقد أجابو نعم، أما من دون المستوى%12,5بنسبة كبیرة االمستوى المتوسط فأجابو 

، وعلیه نستنتج %5,5بنسبة كبیرة االمستوى الابتدائي فقد أجابو ينعم، أما ذو %8,5كبیرة 
المستویات أجابت بنسبة كبیرة بنعم على أن الإشهار یؤثر على قراراتهم الشرائیة أن جمیع 

عدا ذوي المستوى
یعتبرون أن الإشهار یؤثر على القرار الشرائیة لدیهم وهذا باعتبار أن الإشهارات تدفعهم 

للاستهلاك أكثر
الشرائي مع تحلیل البیانات المتعلقة بتأثیر الاشهار على القرار ) : 48(الشكل رقم 
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أما بالنسبة لمتغیر .الشرائیة على عكس الفئتین المتبقیتان التي أجابت بنسبة كبیرة لا 
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بنسبة افقد أجابو نعم، أما من دون المستوى%12,5بنسبة كبیرة االمستوى المتوسط فأجابو 

، وعلیه نستنتج %5,5بنسبة كبیرة االمستوى الابتدائي فقد أجابو ينعم، أما ذو %8,5كبیرة 
المستویات أجابت بنسبة كبیرة بنعم على أن الإشهار یؤثر على قراراتهم الشرائیة أن جمیع 

عدا ذوي المستوى
یعتبرون أن الإشهار یؤثر على القرار الشرائیة لدیهم وهذا باعتبار أن الإشهارات تدفعهم 

للاستهلاك أكثر
الشرائي مع تحلیل البیانات المتعلقة بتأثیر الاشهار على القرار ) : 48(الشكل رقم 
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التلفزیون، (إلى أن الإناث موافقین على الاهتمام بكل الاشهارات ):49(الجدول رقم
....)الإذاعة، الصحف، المجلات، الملصقات، الالكتروني

%التكرار%التكرار%الكرار%التكرار%التكرار%التكرار

1263216199,5178,5201010050ذكر الجنس

157.53517,5178,5199,514710050أنثى
2713,56733,5361836183417200100المجموع

1842157,5115,552,552,54020منأقلالسن
301262713,5178,52010136,58944,5الى 18من 
4031,594,54273,5422713,5إلى31من 

408416810,5841474723,5أكثر من 
2713,56733,5361836183417200100المجموع

المستوى 
التعلیمي 

31,594,54273,5422713,5دون المستوى
2173,531,552,521199,5ابتدائي
94,5115,573,56352,53819متوسط
31,5136,594,5105634120,5ثانوي

1052713,5136,584178,57537,5جامعي
2713,567100361836183417200100المجموع

، الإذاعة، التلفزیون(الجدول إلى أن الإناث موافقین على الاهتمام بكل الاشهارات یشیر
والذكور أیضا موافقین % 17,5وذلك بنسبة ...) الالكتروني، الملصقات، المجلات، الصحف

لاهتمامهمنستنتج أن كلا الجنسین درجة موافقتهم موافق وذلك راجع %16على ذلك بنسبة 
.بكل الإشهارات 

فكانت درجة موافقتهم موافق وذلك بنسبة 30الى 18أما بالنسبة لمتغیر السن فالفئة من 
أما الفئة ، %8فكانت درجة موافقتهم موافق وذلك بنسبة 40ثم الفئة الأكثر من 13,5%

فكانت 40الى 31أما الفئة من ، %7,5فدرجة موافقتهم موافق وذلك بنسبة 18الأقل من 
وعلیه نستنتج أن كل الفئات العمریة موافقة على أنها ، %4,5موافق بنسبة درجة موافقتهم

بنسبة كبیرة من الدرجات الأخرى وهذا راجع لكون الإشهارات تهتم بكل الإشهارات وذلك
.ولا نستطیع أن نكون في معزل عنها في معزل عنهاالانتباهتوجد في حیاتنا بشكل یلفت 
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موافقین وذلك بنسبة %13,5أما بالنسبة لمتغیر المستوى التعلیمي فذوي المستوى الجامعي 
في حین أن ذوي المستوى المتوسط ، %6,5كبیرة أما الثانویین كذلك موافقین بنسبة كبیرة 

كذلك أجابوا بنسبة كبیرة الابتدائيذوي المستوى ثم%5,5أیضا أجابوا بنسبة كبیرة موافقین 
وعلیه نستنج أن جمیع المستویات أجابت بنسب ، بكل الإشهاراتاهتمامهمعلى أنهم موافقین 

وهذا ما أكده صاحب الوكالة الاشهاریة بكل الإشهاراتباهتمامهاكبیرة على أنها موافقة 
1.یوسف عراب أن غالبیة الأفراد یهتمون بالاشهارات وذالك للعدید من الأغراض

التلفزیون، (رات إلى أن الإناث موافقین على الاهتمام بكل الاشها):49(رقمالشكل 
....)الإذاعة، الصحف، المجلات، الملصقات، الالكتروني

.15:15،على الساعة 15/04/2017یوم صاحب الوكالة الاشهاریة،مقابلة مع السید یوسف عراب،-1
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كذلك أجابوا بنسبة كبیرة الابتدائيذوي المستوى ثم%5,5أیضا أجابوا بنسبة كبیرة موافقین 
وعلیه نستنج أن جمیع المستویات أجابت بنسب ، بكل الإشهاراتاهتمامهمعلى أنهم موافقین 

وهذا ما أكده صاحب الوكالة الاشهاریة بكل الإشهاراتباهتمامهاكبیرة على أنها موافقة 
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تحلیل البیانات المتعلقة بإسهام الإشهار في تعریف بمنتج معین مع :)50(الجدول رقم 
.متغیرات الجنس والسن والمستوى التعلیمي والحالات الاجتماعیة والمهنیة

أجبن بنسبة كبیرة أنهن محایدین فیما یخص الإشهار یساهم في أن الإناث أنیشیر الجدول
د أجابوا بنسبة كبیرة أنهم موافقین على أما الذكور فق، %13,5التعریف بمنتج وذلك بنسبة 

وعلیه نستنتج أن ، %19اعتبار أن الإشهار یساهم في التعریف بالمنتج وذلك بنسبة 
.الإشهار قد یساهم بشكل أو بأخر في التعریف بالمنتج 

موافقین على %19,5فأجابت بنسبة كبیرة 30الى18أما فیما یخص متغیر السن فالفئة من 
أما الفئة الأكثر ، موافقین على ذلك%8,5فأجابت بنسبة كبیرة 18الأقل من أما الفئة، ذلك
أجابت 40الى 31والفئة من ، على أنها موافقة بشدة%8,5فأجابت بنسبة كبیرة 40من 

والفئة الأكثر من 30الى 18موافقین بشدة وعلیه نستنتج أن الفئتین من%4بنسب كبیرة 
الإشهار یساهم بالتعریف بمنتوج معین أما الفئتین المتبقیتین فهم اعتبارموافقة على 40

الإشهار یعتبر عنصرا مهما في التعریف بمنتج لاعتبارموافقین بشدة على ذلك وهذا راجع 
. معین 

الأجوبة
المتغیرات

المجموعغیر موافق بشدة غیر موافقمحایدموافقموافق بشدة
النسبةالتكرارالنسبةالتكرارالنسبةالكرارالنسبةالتكرارالنسبةالتكرارالنسبةالتكرار

34123819421688410050ذكر الجنس
199.526132713.516812610050أنثى

5326.564323115.532162010200100المجموع
1884178.552.563424020أقل من السن

الى 18من 
30

20103919.5136.594.5848944.5

إلى31من 
40

84634231.531.52412

40178.52194.54252.54723.5أكثر من 
5326.564323115.532162010200100المجموع
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تحلیل البیانات المتعلقة بإسهام الإشهار في تعریف بمنتج معین مع :)50(رقم الشكل
ستوى التعلیمي والحالات الاجتماعیة والمهنیةمتغیرات الجنس والسن والم
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ستوى التعلیمي والحالات الاجتماعیة والمهنیةمتغیرات الجنس والسن والم

ن 
م

31
ى 

ال
40

ن 
 م

ثر
أك

40 وى
ست

الم
ن 

دو

ئي
تدا

اب

سط
تو

م

وي
ثان

عي
جام

السن المستوى التعیمي 

لتطبیقيالإطار ا

151

تحلیل البیانات المتعلقة بإسهام الإشهار في تعریف بمنتج معین مع :)50(رقم الشكل
ستوى التعلیمي والحالات الاجتماعیة والمهنیةمتغیرات الجنس والسن والم
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تحلیل البیانات المتعلقة باعتبار الإشهار عنصر أساسي في إبراز ):51(الجدول رقم 
.الخدمة أو السلعة مع متغیرات الجنس والسن والمستوى التعلیمي 

الأجوبة
المتغیرات

المجموعغیر موافق بشدةغیر موافقمحایدموافقموافق بشدة
التكرارالتكرارالكرارالتكرارالتكرارالتكرار

1472412261328148410050ذكر الجنس
1893919,5147168136,510050أنثى

32166331,5402044222110,5200100المجموع
1863115,510594,5424020أقل من السن

301263015199,51891058944,5الى 18من 
404273,5634231,52412الى 31من 

40105157,551,5136,5424723,5أكثر من 
32166331,54020442221200100المجموع
المستوى 
التعیمي 

4294,552,56331,52713,5دون المستوى
31,56331,552,521199,5ابتدائي
63115,573,594,552,53819متوسط
52,5136,594,5105424120,5ثانوي

147241216814773,57537,5جامعي
32166331,5402044222110,5200100المجموع

الإشهار عنصر أساسي في إبراز الخدمة لاعتبارإلى أن الذكور غیر موافقین یشیر الجدول
لاعتبار%9,5أما بالنسبة للإناث فهم موافقین بنسبة %، 14أو السلعة بنسبة قدرت 

وعلیه نستنتج أن الذكور أجابوا بنسبة ، الإشهار عنصر أساسي في إبراز الخدمة أو السلعة
الإشهار عنصرا مهما في إبراز لاعتباركبیرة عن الدرجات الأخرى بأنهم غیر موافقین 
ن هم موافقین ویرون أن الإشهار عنصر الخدمة أو السلعة عكس الإناث الذین یعتبرون الذی

.أساسي في إبراز الخدمة أو السلعة
أما الفئة ، %9,5فهم محایدین وذلك بنسبة 30الى 18أما بالنسبة لمتغیر السن فالفئة من 

فهم موافقین وذلك 18أما الفئة الأقل من ، %7,5فهم موافقین وذلك بنسبة 40الأكثر من 
%5,5بنسبة 
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وعلیه نستنتج أن كل الفئات العمریة أجابت ، موافقین على ذلك40إلى 31أما الفئة من 
عنصر أساسي في إبراز الإشهارباعتبار بنسب كبیرة عن الدرجات الأخرى على أنها موافقة 

. التي أجابت أنها محایدة 30إلى 18ماعدا الفئة العمریة من، الخدمة
كما أن ، موافقین على ذلك%12ن أما فیما یخص متغیر المستوى التعلیمي فالجامعی

بنسبة كبیرة أجابواوذوي المستوى المتوسط ، موافقین على ذلكالثانویینمن 6,5%
وذوي المستوى %4,5كذلك من دون المستوى موافقین على ذلك بنسبة، موافقین5,5%

الإشهارأنأغلب المستویات موافقین على أنوعلیه ، %4,5بنسبة كبیرة أجابواالابتدائي
وهذا ما أكده صاحب الوكالة الاشهاریة یوسف الخدمة أوالسلعة إبرازفي أساسيعنصر 

1.الإشهار الركیزة الأساسیة التي یعتمد علیها في إبراز سلعة آو خدمةعراب على أن 
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عنصر أساسي في إبراز الإشهارباعتبار بنسب كبیرة عن الدرجات الأخرى على أنها موافقة 
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تحلیل البیانات المتعلقة بتجاهل أغلب الاشهارات المعروضة لأنك ترى :)52(الجدول رقم
.مع المتغیرات الجنس والسن والمستوى التعلیميللإشهارأنه لیس هناك حاجة 

الأجوبة

المتغیرات

المجموعغیر موافق بشدةغیر موافقمحایدموافقموافق بشدة
النسبةالتكرارالنسبةالتكرارالنسبةالكرارالنسبةالتكرارالنسبةالتكرارالنسبةالتكرار

1471472512,5381994,510050ذكر الجنس

1053417199,5157,5221110050أنثى
2412482444225326,53115,5200100المجموع

186312673,5115,5424020أقل من السن
301052311,51892512,5136,58944,5الى 18من 
4021424284632412الى 31من 

406394,5157,594,5844723,5أكثر من 
2412482444225326,53115,5200100المجموع
المستوى 
التعیمي 

6352,552,573,5422713,5دون المستوى
2163424231,5199,5ابتدائي
31,594,584115,573,53819متوسط
73,5116,552,5136,552,54120,5ثانوي

63178,522111891267537,5جامعي
2412482444225326,53115,5200100المجموع

یتجاهلون أن الذكور أجابوا بنسبة كبیرة على أنهم غیر موافقین لأنهم لا:یشیر الجدول
، %17افقین على ذلك بنسبة أما الإناث فهم مو ، %19الإشهارات المعروضة وذلك بنسبة 

یتجاهلون أغلب الإشهارات فهم یرون أنهم ومنه نستنج أن الذكور غیر موافقین لأنهم لا
.بحاجة إلیها 

فقد أجابوا بنسبة كبیرة على أنهم غیر 30إلى 18أما بالنسبة لمتغیر السن فالفئة من 
والفئة الأقل ، %7,5محایدین فقد أجابوا بنسبة كبیرة على أنهم 40الأكثر من أما، موافقین

فقد أجابوا 40إلى 31والفئة من ، غیر موافقین على ذلك%5,5من فقد أجابوا بنسبة 18
غیر موافقین على ذلك وعلیه نستنتج أن كل المستویات العمریة غیر موافقین %4بنسبة 

.یتجاهلونهاعلى عبارة تتجاهل أغلب الإشهارات المعروضة وذلك راجع لكونهم لا
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على %11فذوي المستوى الجامعي فقد أجابوا بنسبة أما بالنسبة لمتغیر المستوى التعلیمي
على أنهم %6,5أما ذوي المستوى الثانوي فقد أجابوا بنسبة كبیرة ومتساویة، أنهم محایدین

على ذلك أما ذوي المستوى المتوسط فقد أجابوا بنسبة موافقین%6,5غیر موافقین وكذلك 
المستوى فقد أجابوا بنسبة كبیرة أما من دون، على أنهم غیر موافقین على ذلك%5,5كبیرة 
أما ذوي المستوى الابتدائي فأجابوا بنسبة كبیرة ، على أنهم غیر موافقین على ذلك3,5%

وعلیه نستنتج أن من دون المستوى والمتوسط ، غیر موافقین%2محایدین و%2متساویة و 
مستوى الابتدائي فقد أجابوا بنسبة متساویة لكلا من محایدین وغیر غیر موافقین أما ذوي ال

الموافقین أما ذوي المستوى الثانوي فقد أجابوا بنسبة كبیرة ومتساویة لكلا من الموافقین وغیر 
.الموافقین 

تحلیل البیانات المتعلقة بتجاهل أغلب الاشهارات المعروضة لأنك ترى أنه :)52(رقمالشكل 
.مع المتغیرات الجنس والسن والمستوى التعلیميللإشهارجة لیس هناك حا
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تحلیل البیانات المتعلقة تؤثر الاشهارات على قرارك الشرائي مع :)53(الجدول رقم
.المهنیةالمتغیرات الجنس والسن والحالة

على قراراتهم الإشهار یؤثریعتبرون أنلاو إلى أن الذكور غیر موافقین یشیر الجدول 
بنسبة كبیرة أنهم محایدین وذلك بنسبة أما الإناث فقد أجبن، %18,5بنسبةوذلكالشرائیة
یؤثر على تعتبر أن الإشهار لاوعلیه نستنتج أن فئة الذكور أجابت بنسبة كبیرة، 11,5%

.قراراتهم الشرائیة ولعل ذلك راجع لأسباب أخرى كالسعر مثلا 
والفئة ، %16بنسبةغیر موافقة على ذلك30الى 18أما بالنسبة لمتغیر السن فالفئة من 

فهي غیر موافقة بنسبة 18أما الفئة الأقل من ، %10,5موافقة وذلك بنسبة 40الأكثر من 
وعلیه ، محایدة%3,5فقد كانت درجة موافقتها الأكبر40إلى 31أما الفئة من ، 7,5%

موافقین على أن الإشهارات توثر على 40والفئة الأكثر من 30إلى18نستنتج أن الفئتین من 
فهي غیر موافقة ولا 18وهذا على عكس الفئتین المتبقیتین فالفئة الأقل من ،قراراتهم الشرائیة

دیهم ولعل هذا راجع لأسباب أخرى تعتبر أن الإشهار یأسر على القرار الشرائي ل
%20أما بالنسبة لمتغیر المهنة فالعاملین كانت أكبر نسبة أجابت أنها غیر موافقة وذلك-

وعلیه نستنتج أن العاملین %16جابت محایدة وذلك بنسبة أما البطالین فكانت أكبر نسبة أ

الأجوبة
المتغیرات

المجموعغیر موافق بشدةغیر موافقمحایدموافقموافق بشدة
النسبةالتكرارالنسبةالتكرارالنسبةالكرارالنسبةالتكرارالنسبةالتكرارالنسبةالتكرار

1262110.51683718.514710050ذكر الجنس

18926132311.5136.5201010050أنثى
30154723.53919.550253417200100المجموع

182173.5115.5157.552.54020أقل من السن
30157.5136.52010321694.58944.5الى 18من 
4052.56373.521422412إلى31من 

40842110.510.510.51684723.5أكثر من 
30154723.53919.550253417200100المجموع

94.5341773.5402031.59346.5عاملالمهنة
2110.5136.532161053115.510753.5بطال

30154723.53919.550253417200100المجموع
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یؤثر على قرارهم الشرائي ولعل ذلك راجع لتأثرهم بالجماعات غیر موافقین على أن الإشهار
.المرجعیة 

تحلیل البیانات المتعلقة تؤثر الاشهارات على قرارك الشرائي مع المتغیرات ):53(رقمالشكل 
.المهنیةالجنس والسن والحالة
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تحلیل البیانات المتعلقة برؤیة بعض الاشهارات مجدیة في الوقت ):54(الجدول رقم 
.المستوى التعلیمي، السن، الحالي مع المتغیرات الجنس

ذلك و أن الإناث موافقین ویرون أن بعض الإشهارات مجدیة في الوقت الحالي یشیر الجدول
كانت النسبة الأكبر من الإجابات محایدة وذلك بنسبة فقد الذكورأما%27,5بنسبة 

وعلیه نستنتج أن الإناث یعتقدن أن الإشهارات مجدیة في الوقت الحالي ولعل ذلك 13%
.راجع لكونها تؤثر في سلوكیات الأفراد

الأقل من أما الفئة، %20موافقین ذلك بنسبة 30الى 18أما بالنسبة لمتغیر السن فالفئة من 
موافقة 40والفئة الأكثر من ، %8درجة موافقتها الأكبر هي موافق وذلك بنسبة سنة 18

وعلیه نستنتج أن ، %4,5موافقین وذلك بنسبة 40إلى 31والفئة من ، %7,5وذلك بنسبة 
كل الفئات العمریة أجابوا بنسب كبیرة أنهم موافقین على أن الإشهار یؤثر على قرارهم 

.الشرائي

الأجوبة
المتغیرات

المجموعغیر موافق بشدة غیر موافقمحایدموافقموافق بشدة
النسبةالتكرارالنسبةالتكرارالنسبةالكرارالنسبةالتكرارالنسبةالتكرارالنسبةالتكرار

1262512.52613178ذكر الجنس .5201010050

1265527.514710594.510050أنثى
2412804040202713.52914.5200100المجموع

184216810573.531.54020أقل من السن
308440202512.573.594الى 18من  .58944.5
4031.594.52173.531إلى 31من  .52412

4094.5157.531أكثر من  .5631474723 .5
2412804040202713.52914.5200100المجموع

المستوى 
التعلیمي 

2173.594.54252.52713.5دون المستوى
31.594.5212131.5199.5ابتدائي
73.51058473.5633819متوسط
52.5157.51266331.54120.5ثانوي

73.53919.594.58431.57537.5جامعي
2412804040202713المجموع .5126200100
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أما ذوي ، %19,5المستوى التعلیمي فالجامعین موافقین وذلك بنسبة أما بالنسبة لمتغیر
أما ذوي المستوى المتوسط موافقین وذلك ، %4,5المستوى الثانوي موافقین وذلك بنسبة 

أما ذوي المستوى الابتدائي فهم أیضا أجابوا بنسبة كبیرة على أنهم موافقین ، %5بنسبة 
وعلیه نستنتج أن كل ، %4,5محایدین بنسبة أما من دون المستوى فهم ، %4,5بنسبة 

المستویات أجابت بنسبة كبیرة أنها موافقة فهي ترى أن الإشهارات مجدیة في الوقت الحالي 
.إلا دون المستوى فهم محایدین

تحلیل البیانات المتعلقة برؤیة بعض الاشهارات مجدیة في الوقت الحالي ):54(رقم الشكل
.، المستوى التعلیمي، السنمع المتغیرات الجنس
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وعلیه نستنتج أن كل ، %4,5محایدین بنسبة أما من دون المستوى فهم ، %4,5بنسبة 
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:النتائج
:ومن خلال هذه الدراسة النظریة والتطبیقیة نعرض أهم النتائج المتوصل إلیها

عض لا یحرص والبعض بالمن أن أن الأفراد یحرصون على متابعة الإشهارات بالرغم -
فالإشهارات تؤثر الآخر نوعا ما یحرص على ذلك فعدم الحرص لا یعني عدم التعرض لها 

.في الأفراد شعوریا ولا شعوریا
أن الإشهار یحتل مكانة ممیزة في وسائل الإعلام سواء كانت تقلیدیة أو حدیثة ومعاصرة -

فلازال الأفراد یهتمون بالإشهار التلفزیوني والصحفي والمسموع بكثرة رغم ظهور الإشهار 
.عبر الوسائط الجدیدة وظهور المعلنین فیها بكثرة

تتنوع وتتعدد أسباب متابعة الأفراد للإشهارات فهناك من الأفراد من یتابعها لغایة معرفة -
جدید السوق لارتباطه مهنته أو تصمیمه لوقته في انتظار البرامج القادمة أو الفضول الذي 

.یدفع الفرد إلى متابعتها
فترة الدورة خصوصا في اللیل الفترات التي تجند فیها أفراد العینة التعرض للإشهارات هي -

أفراد المجتمع و ستطیع تجنب العرض لها مرتبطة بحیاتها الیومیة مع أن هذه الإشهارات لا
.لیسو في غنى عنها

الإشهار المصمم بطریقة جیدة ووجود أحد النجوم أو المشاهیر فیه یجذب اهتمام الأفراد -
اث منهم وتكون له مصداقیة بالنسبة إلى تفكیرهم خصوصا الإن

ومحتواها وبالتالي هذه الرسالة تأثر فیهم غالبیة الأفراد یحاولون فهم الرسائل الإشهاریة
.بطریقة مباشرة أو غیر مباشرة

حس یترك الإشهار تأثیرا على سلوك المستهلك فیجعل الفرد یستهلك بكثرة وذلك بخلق-
.استهلاكي جدید

علن عنها هو ناتج عن العدید من الأسباب منها إن اتخاذ الأفراد لقرارات شراء السلع الم-
من یقوم بذلك تلبیة لرغباته واشباعاته ومنهم یقومون بذلك اقتناعا بالسلعة في حد ذاتها ومنه 
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من یتأثرون بالجماعات المرجعیة في محیطهم كالأسرة أو الأصدقاء والمقربون إلیهم 
.والمؤثرین على قراراتهم الشرائیة

یعتبرون وعي المستهلك یلعب دورا مهما في مقدار استجابة لتك العروض غالبیة الأفراد-
والخدمات والمنتجات الإعلانیة فوعي المستهلك یحدد درجة استجابته لتلك المواد الإعلانیة 

.طغت على حیاتنا في مختلف الجوانب وشتى ا المجالاتالتي
ثرین على الكبار لدفعهم لاتخاذ إن تأثیرات الإشهار على شرائح كالأطفال وهم بدورهم مؤ -

قرارات الشراء فالإشهار قد یستهدف من الفئات الصغرى من أجل الوصول إلى الفئات 
.الكبرى وبالتالي التأثیر على الواعیین وغیر الواعیین التغلغل في المجتمع كله
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خاتمة  
هذه الدراسة تأثیر الإشهار على سلوك الأفراد في المجتمع الجزائري دراسة تناولت

تأثیر الإشهار ووضحنا من خلال ذلك،میدانیة على عینة من مواطني خمیس ملیانة نموذجا
فهم طبیعة ومیول هذا السلوك باعتبار أن فراد في المجتمع الجزائري وكذلك على سلوك الأ

حیث هو الركیزة الأساسیة التي تعتمد علیها المؤسسات لتحقیق أهدافها وغایتها،الإشهار
الأماكن العمومیة كالطرقات ووسائل النقل حتى في ،فشیة في مجتمعنا ككلتأصبح ظاهرة م

في المنزل ووسائل الإعلام بكل أنوعها ومختلف أشكالها فأصبح جزءا منا إذ أن حضوره 
ومیة ولا یمر یوم دون أن نتعرض لكم هائل من الإعلانات سواء أصبح قویا في حیاتنا الی

،وهنا یلعب الدور البارز في كان ذلك بإرادتنا أو بغیر إرادتنا بطریق مباشرة أو غیر مباشرة 
نقل الأفكار وتوجیه المواقف نحو هدف محدد، فالمستهلك باعتباره عنصر أساسي ومهم

أنماطا استهلاكیة لا تتوافق دائما هوتروج لهتؤثر فیننهاإهذه المواد الإشهاریة فللاستهلاك
مع قیم و أعراف مجتمعنا وحتى و إن كانت تتوافق فهي تدفعك إلى سلوكیات أخرى وتغیر 
في أفكارك وفي سلوكیاتك الشرائیة خصوصا فیما یتعلق بالفئات الصغرى التي یسهل التأثیر 

ار بكل أنوعه یعتبر مؤثرا علیها لأنها في مرحلة التنشئة الاجتماعیة والتكوین لذا فإن الإشه
في سلوكیات الأفراد في المجتمع الجزائري في أفكاره وسلوكیاته لأن الفرد یتمیز بكونه 
یتفاعل شعوریا ووحدانیا  و لا شعوریا مع كل ما یتلقاه ویدفعه إلى اكتساب هذه الأفكار 

.ویعمل هذا الفرد تقلید سلوكیات غیر مناسبة و عادات دخیلة عن مجتمعنا
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وزارة التعلیم العالي والبحث العلمي 
.جامعة الجیلالي بونعامة خمیس ملیانة

.والاجتماعیةكلیة العلوم الإنسانیة
ماستر إعلام وإتصال:قسم

.وسائل الإعلام والمجتمع:تخصص

:استمارة

:تحیة طیبة وبعد

كوسیلة لجمع المعلومات اللازمة من أجل إجراء بحث علمي لنیل الاستبیانلنا الشرف أن نتقدم إلیكم بهذا 
".في المجتمع الجزائريوك الأفرادلأثیر الإشهار على ست"شهادة الماستر تحت عنوان 

مساعدتنا بإتمام هذا البحث عن طریق تعبئة هذا الإستبیان بالإجابة على ) ة(في هذا الإطار یرجى سیدي 
موجه لغرض في الخانة المناسبة ولیكن في العلم أن هذا الإستبیان) X(الأسئلة المطروحة وذلك بوضع علامة 

.سریة إجاباتكم شاكرین لكم تعاونكم معنامراعین البحث العلمي كما ستكون إجاباتكم موضع الثقة 

:تحت إشراف الأستاذ:                                             من إعداد
تطاوني الحاج.د.                                           فارس نوال.
لحة فریدةأوم.

تأثیر الإشهار على سلوك الأفراد في المجتمع الجزائري

دراسة تحلیلیة على عینة من مواطني خمیس ملیانة نموذجا



2017- 2016: السنة الجامعیة
البیانات الشخصیة:
الجنس-1
أنثى-ذكر        - 
:السن-2

سنة30إلى 18من -سنة                  18أقل من - 
40أكثر من -40إلى 31من - 

:المستوى التعلیمي

متوسط-ابتدائيدون مستوى           - 
جامعي- ثانوي                - 

:الوضعیة المهنیة

)ة(أخرى-)                    ة(بطال- )                     ة(عامل- 

:الاجتماعیةالحالة 

متزوج- أعزب                                              - 
أرمل- مطلق                                              - 

البیانات المتعلقة بموضوع الدراسة:
-Iعادات وأنماط التعرض أفراد العینة للإشهارات: المحور الأول.
هل تحرص على متابعة الإشهارات؟ -1

لا            -نوعا ما                     -نعم                          -

؟ما نوع الإشهار المفضل الذي یثیر انتباهك واهتمامك أكثر-2
إشهار المجلاتي            شهار الصحفالإالإشهار التلفزیوني- 
الإلكتروني          إشهار الملصقاتشهار الإإشهار المسموع- 

:متابعتك للإشهارات هوسبب-3

لالفضو معرفة جدید السوقتمضیة الوقت- 



ما هي الفترات التي تتعرض لهذه الإشهارات؟-4

یللفترة الفترة الظهیرةفترة الصباح- 

ما هي الفواصل التي تلفت وتجذب إهتماماتك في الإشهار؟-5

أكثر من وسیلةفيالإشهارانتشارخصائص المنتجطریقة عرض الإشهار- 

؟ما هو مصدر المعلومات الموثوق به عن السلعة بالنسبة لدیك- 6

القیام بالتسوقأفراد الأسرةالأصدقاءالإشهارات- 

.حدد مصداقیة الإشهار بالنسبة لدیك-7

المعلومات التي ترد بالإشهار مظللة- الإشهار یخبر عن وجود سلعة جدیدة فقط- 
الإشهار الجید یزود بالمعلومات عن المنتج-.الإشهار یجذب بوعود مبالغ فیها- 
.العلامة تدل على وجود السلعة- 

هل تحاول دائما أن تفهم محتوى الرسالة الإشهاریة؟-8

نعم                       نوعا ما                لا- 

هل یجذبك وجود نجم أو أحد المشاهیر في الإشهار؟-9

نعم                       نوعا ما                لا- 

هل یساعدك الإشهار في إختیار السلعة المناسبة؟- 10

لانعم                       نوعا ما           - 

.الإشهار یساعدك على اكتشاف خصائص السلعة المشتراة- 11

نعم                       نوعا ما                لا- 

-IIسلوكهم الشرائيفيأفراد العینة والتغییراهتمامات: المحور الثاني

رأیت الإشهار عنها هل؟أنعند قیامك بالتسوق الیومي وترى السلعة سبق -1

تشتریها على سبیل التجریب- .تشتریها مقتنعا بجودتها- 
مثلارعتبحث عن عناصر أخرى كالس- لا تشتري شیئا لم تجربه من قبل- 



هل طبیعة الإشهار وجودته تدفعك للشراء عندما یكون جذابا؟-2

الإشهار الجید یجذبني ولكن لا یؤثر على قراراتي الشرائیة-یؤثر كثیرا لشراء السلعة       - 
جودة الإشهار لا تعني لي شیئا في ثقافتي الشرائیة- 

كم یشكل الإشهار من ثقافتك الشرائیة؟-3

الإشهار یشكل لدي الكثیر- 
الإشهار لا یشكل لدي أي فارق- 

:ناتج عناتخاذك قرارات الشراء للسلعة المعلن عنها هل هو-4

تلبیة لرغباتك وإشباعاتك- اقتناعك بالسلعة               - 
بعد استشارة من أسرتك-نصیحة من أصدقائك            - 

هل وعي المستهلك یلعب دورا مهما في مقدار استجابته؟-5

نعم                      إلى حد ما                  لا     - 

تأثیر الإشهار على شرائح معینة كالأطفال یمكن أن یدفعك للشراء؟هل-6

نعم                            لا- 

هل یؤثر الإشهار على قرارك الشرائي؟-7

نعم                             لا- 

ي؟لماذا لا یؤثر الإشهار على قرارك الشرائ" لا"إذا كانت إجابتك ب - 8

.لعدم انتباهي للإشهار- 
.لأن المعلومات التي تذكر في الإشهار مبالغ فیها- 
.لعدم اقتناعي بأهمیة السلعة- 



III -تأثیر الإشهار على سلوك المستهلك الجزائري: المحور الثالث

موافقالعباراتالرقم
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر 
موافق 

بشدة
التلفزیون، الصحف، الملصقات، ( تهتم بكل الاشهارات1

......)المجلات، الإذاعة، الإلكتروني،
یساهم الإشهار في تعریف بمنتوج معین2
یجذبك الإشهار شكل المنتج في طریقة تقدیمه3
یعتبر الإشهار عنصر أساسي في إبراز الخدمة أو 4

.السلعة
المعرفة الجیدة للسوقسبب تعرضك للإشهارات5
تتجاهل أغلب الاشهارات المعروضة لأنك ترى أنه لیس 6

.هناك حاجة للإشهار
مبالغ فیها وبعیدة عن الهدفاراتهالإشترى أن بعض 7
تبحث عنه في الإشهار العرض أكثر من فعالیة أول ما8

المنتوج
على قرارك الشرائيهل تؤثر الإشهارات9

ترى بعض الإشهارات مجدیة في الوقت الحالي10



.یبین بطاقة فنیة لمدینة خمیس ملیانة)1: (الملحق رقم
تقع خمیس ملیانة في ولایة عین الدفلى جنوب غرب الجزائر العاصمة حیث توجد على 

الونشریس وتصل و كیلوا متر وهي تتوسط عدة مرتفعات كجبال زكار وثنیة الحد114بعد 
سكانها فیتجاوز الألف نسمة ولها العدید كیلومتر مربع أما عدد 58مساحتها الإجمالیة إلى 

من الحدود المحلیة حیث یحدها من الجزء الجنوبي جبال الونشریس ومن الجزء الشمالي 
.جبال الظهرة ومن الجزء الغربي مدینة الشلف ومن الجزء الشرقي مدینة المدیة

الفنیقین تعد مدین خمیس ملیانة من أقدم المدن على المستوى الوطني تعود نشأتها إلى
والرومانیین عند دخول الفتوحات الإسلامیة ویعني لإسمها لغویا جیش حیث كان یقوم 
الجیش الروماني بتدریباته بعدما أصبحت سوقا أما في الحقیبة الاستعماریة فعرفت بأفروفیل 

.فقد أطلقه الفرنسیون علیها خلال فترة سیطرتهم علیها والتي تعني المدین الجدیدة
یعة الجغرافیة المتنوعة حیث یوجد بها العدید من المناطق الجبلیة والسهول وتتأثر تتمیز بطب

1.كیلوا متر60المدینة بالمناخ الدافئ على مدار العام كما أنها تبعد عن الساحل 

أمال میهوبي، 13:00، على الساعة 2017أفریل 12ریبورتاج، حصة بیئتنا التهیئة الحضاریة بمدینة خمیس ملیانة،  -1

www.YOUTOUBE.COM
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وزارة التعلیم العالي والبحث العلمي 
.جامعة الجیلالي بونعامة خمیس ملیانة

.والاجتماعیةكلیة العلوم الإنسانیة
ماستر إعلام وإتصال:قسم

.وسائل الإعلام والمجتمع:تخصص

:استمارة

:تحیة طیبة وبعد

كوسیلة لجمع المعلومات اللازمة من أجل إجراء بحث علمي لنیل الاستبیانلنا الشرف أن نتقدم إلیكم بهذا 
".في المجتمع الجزائريوك الأفرادلأثیر الإشهار على ست"شهادة الماستر تحت عنوان 

مساعدتنا بإتمام هذا البحث عن طریق تعبئة هذا الإستبیان بالإجابة على ) ة(في هذا الإطار یرجى سیدي 
موجه لغرض في الخانة المناسبة ولیكن في العلم أن هذا الإستبیان) X(الأسئلة المطروحة وذلك بوضع علامة 

.سریة إجاباتكم شاكرین لكم تعاونكم معنامراعین البحث العلمي كما ستكون إجاباتكم موضع الثقة 

:تحت إشراف الأستاذ:                                             من إعداد
تطاوني الحاج.د.                                           فارس نوال.
لحة فریدةأوم.

تأثیر الإشهار على سلوك الأفراد في المجتمع الجزائري

دراسة تحلیلیة على عینة من مواطني خمیس ملیانة نموذجا



2017- 2016: السنة الجامعیة
البیانات الشخصیة:
الجنس-1
أنثى-ذكر        - 
:السن-2

سنة30إلى 18من -سنة                  18أقل من - 
40أكثر من -40إلى 31من - 

:المستوى التعلیمي

متوسط-ابتدائيدون مستوى           - 
جامعي- ثانوي                - 

:الوضعیة المهنیة

)                   ة(بطال-)                     ة(عامل- 

:الاجتماعیةالحالة 

متزوج- أعزب                                              - 
أرمل- مطلق                                              - 

البیانات المتعلقة بموضوع الدراسة:
-Iعادات وأنماط التعرض أفراد العینة للإشهارات: المحور الأول.
هل تحرص على متابعة الإشهارات؟ -1

لا            -نوعا ما                     -نعم                          -

؟ما نوع الإشهار المفضل الذي یثیر انتباهك واهتمامك أكثر-2
إشهار المجلاتي            شهار الصحفالإالإشهار التلفزیوني- 
الإلكتروني          إشهار الملصقاتشهار الإإشهار المسموع- 

:متابعتك للإشهارات هوسبب-3

لالفضو معرفة جدید السوقتمضیة الوقت- 



ما هي الفترات التي تتعرض لهذه الإشهارات؟-4

یللفترة الفترة الظهیرةفترة الصباح- 

ما هي الفواصل التي تلفت وتجذب إهتماماتك في الإشهار؟-5

أكثر من وسیلةفيالإشهارانتشارخصائص المنتجطریقة عرض الإشهار- 

؟ما هو مصدر المعلومات الموثوق به عن السلعة بالنسبة لدیك- 6

القیام بالتسوقأفراد الأسرةالأصدقاءالإشهارات- 

.حدد مصداقیة الإشهار بالنسبة لدیك-7

المعلومات التي ترد بالإشهار مظللة- الإشهار یخبر عن وجود سلعة جدیدة فقط- 
الإشهار الجید یزود بالمعلومات عن المنتج-.الإشهار یجذب بوعود مبالغ فیها- 
.العلامة تدل على وجود السلعة- 

هل تحاول دائما أن تفهم محتوى الرسالة الإشهاریة؟-8

نعم                       نوعا ما                لا- 

هل یجذبك وجود نجم أو أحد المشاهیر في الإشهار؟-9

نعم                       نوعا ما                لا- 

هل یساعدك الإشهار في إختیار السلعة المناسبة؟- 10

لانعم                       نوعا ما           - 

.الإشهار یساعدك على اكتشاف خصائص السلعة المشتراة- 11

نعم                       نوعا ما                لا- 

-IIسلوكهم الشرائيفيأفراد العینة والتغییراهتمامات: المحور الثاني

رأیت الإشهار عنها هل؟أنعند قیامك بالتسوق الیومي وترى السلعة سبق -1

تشتریها على سبیل التجریب- .تشتریها مقتنعا بجودتها- 
مثلارعتبحث عن عناصر أخرى كالس- لا تشتري شیئا لم تجربه من قبل- 



هل طبیعة الإشهار وجودته تدفعك للشراء عندما یكون جذابا؟-2

الإشهار الجید یجذبني ولكن لا یؤثر على قراراتي الشرائیة-یؤثر كثیرا لشراء السلعة       - 
جودة الإشهار لا تعني لي شیئا في ثقافتي الشرائیة- 

كم یشكل الإشهار من ثقافتك الشرائیة؟-3

الإشهار یشكل لدي الكثیر- 
الإشهار لا یشكل لدي أي فارق- 

:ناتج عناتخاذك قرارات الشراء للسلعة المعلن عنها هل هو-4

تلبیة لرغباتك وإشباعاتك- اقتناعك بالسلعة               - 
بعد استشارة من أسرتك-نصیحة من أصدقائك            - 

هل وعي المستهلك یلعب دورا مهما في مقدار استجابته؟-5

نعم                      إلى حد ما                  لا     - 

تأثیر الإشهار على شرائح معینة كالأطفال یمكن أن یدفعك للشراء؟هل-6

نعم                            لا- 

هل یؤثر الإشهار على قرارك الشرائي؟-7

نعم                             لا- 

ي؟لماذا لا یؤثر الإشهار على قرارك الشرائ" لا"إذا كانت إجابتك ب - 8

.لعدم انتباهي للإشهار- 
.لأن المعلومات التي تذكر في الإشهار مبالغ فیها- 
.لعدم اقتناعي بأهمیة السلعة- 



III -تأثیر الإشهار على سلوك المستهلك الجزائري: المحور الثالث

موافقالعباراتالرقم
بشدة

غیر محایدموافق 
موافق

غیر 
موافق 

بشدة
التلفزیون، الصحف، الملصقات، ( تهتم بكل الاشهارات1

......)المجلات، الإذاعة، الإلكتروني،
یساهم الإشهار في تعریف بمنتوج معین2
یجذبك الإشهار شكل المنتج في طریقة تقدیمه3
یعتبر الإشهار عنصر أساسي في إبراز الخدمة أو 4

.السلعة
المعرفة الجیدة للسوقسبب تعرضك للإشهارات5
تتجاهل أغلب الاشهارات المعروضة لأنك ترى أنه لیس 6

.هناك حاجة للإشهار
مبالغ فیها وبعیدة عن الهدفاراتهالإشترى أن بعض 7
تبحث عنه في الإشهار العرض أكثر من فعالیة أول ما8

المنتوج
على قرارك الشرائيهل تؤثر الإشهارات9

ترى بعض الإشهارات مجدیة في الوقت الحالي10
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