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نشكر االله العلي القدير الذي أنعم عليَّنا بنعمة العقـل والدين. 

القـائل في محكم التنزيل "وَفوَْقَ كُلِّ ذِي عِلْمٍ عَليِمٌ" 

.... صدق االله العظيم .76سورة يوسف آية  

وقـال رسول االله (صلي االله عليه وسلم):"من صنع إليكم معروفـاً فكافئوه, فـإن لم  
به فـادعوا له حتى تروا أنكم كافـأتموه" ..... (رواه أبو  تجدوا ما تكافئونه

داوود) .

وأيضا وفـاء ً وتقديرا ً وإعترافـا ً منا بالجميل نتقدم بجزيل الشكر لأولئك  
المخلصين الذين لم يألوا جهداً في مساعدتنا في مجال البحث العلمي، وأخص  

بالذكر الأستاذ الفـاضل: 

"عبد الرزاق بوترعة"

هذه الدراسة وصاحب الفضل في توجيهينا ومساعدتنا في تجميع المادة  على
البحثية، فجزاه االله كل خير.

أن نتقدم بجزيل الشكر.....الى كل من قـام بتوجيهنا طيلة  ىولا ننس
هذه الدراسة .



الليلإ يطيب لا ارإلا ل ال يطيب ولا ظاتإلا شكرك ال تطيب ...ولا إلا بطاعتك

تطيب ...ولا نةإلا خرةبذكرك ا تطيب جلالھإلا عفوك...ولا جل الله تك برؤ

الرسالةإ بلغ الرحمةإ.مة.نو ....مانةأدىو من نو ن العالم نور

عليھ الله ص محمد سلمو سيدنا

يبةإ بال الله لھ و ...و من عمركإالوقار يمد أن الله من أرجو افتخار ل ب اسمھ أحمل من

ي... حيا ءإلتن ع يبخل لم من

العزز" ي "أ

..إ ياة ا ي بإملا ا ...و مع نان ياةإا ا الوجودو سمة امنإسر دعا ان

نجا جراو سر بايبإلسم ا أغ

رأ" فوق تاجا الله أدامك "أمي

يو أإ در :و رفيق ياة ا الدين(سندي شمس ، ،سم مو ملاذياانو منإ.)من

ن.إ... ياسم راضية، :أمال، ي أخوا ظات ال أجمل م مع تذوقت .من

يو سنديإ ...ملاذيو قو الله ياةو فرحإعد ا بإأم ب ا الله(زو )عبد

..إ أمي م تلد لم ال تمإخوات سعدت،إالعطاءو الوفاءو من م مع من

رفق ياةو ا دروب ...م مإسرت أضيع لا أن ي وعلمو م أجد كيف عرفت من

ي: ،صديقا مروة،طفاجميلة وداد، سمة، .امالة،



فخر ل ب اسمك أحمل من يا

الصغر منذ أفتقدك من يا

لذكرك قل عش ير من يا

ديك أ أودعت من يا

رحمكالله الغا ي أ

........وحل ي أد إ .....وعل حكم إ

المستقيم .... قي طر دايةإ ال ق........ طر إ

مل و والتفاؤل الص بوع ي إ

ورسولھ الله عد الوجود من ل إ

الغالية" "أمي

رو سكنت ال الروح بإ ب ا زو

ــــــيـــــــــــ"أم ن"ــــــــــــــــ
الله عد وملاذي ي وقو سندي مو إ نفس ع ي ياةو آثرو ا علم ي علمو من

يو  إخو ياة ا من أجمل و ما روا أظ

مروان" القادر، عبد ، ع محمد، "

كب أخ بمثابة و الذي "محمد" ز العز ا وزوج يلة" و"س ''روجينا'' أختاي وإ

العائلة كتاكيت وإ

الندى" قطر رنيم، رسيم، "محمد

ظات ال أجمل م مع تذوقت من إ وم ملاذي انوا من إ

مإ سأفتقد زاتمن العز ي صديقا

وداد" ام، س مروى، ان، "ج



ملخص الدراسة

ملخص الدراسة:
العربیة-أ

عالجت الدراسة موضوع تأثیر الإشهار التلفزیوني على السلوك الشرائي لأرباب 
طرحت إشكالیة ما مدى تأثیر تعرض الطفل ث، بحیالعائلات الجزائریة الموجه للطفل

.للإشهار التلفزیوني على القرار الشرائي لأولیائهم
توضیح مكانة التلفزیون في تمریر الرسالة الإشهاریة من وقد هدفت الدراسة إلى

المعلن إلى المجتمع الجزائري وقیاس فاعلیة الإشهار التلفزیوني وأثاره على المستهلك 
الجزائري من خلال التغییر الذي یحدثه في سلوك المتفرج كمستهلك من جراء التعرض 

على أرباب العائلات الجزائریة.له،وتحدید التأثیر الذي یخلفه الإشهار التلفزیوني 
استعنا في هذه الدراسة على المنهج المسحي باعتباره المنهج الملائم للدراسة فهو یقوم 

.البیانات التي تساعد على الكشف عن كل الجوانب الخاصة بالدراسةو على جمع المعلومات 
قد و یانات البستمارة الاستبیان لجمع الملاحظة وإ كما اعتمدنا في هذه الدراسة على 

استمارة على عینة من 50لى ثلاث محاور بحیث تم توزیع سؤال مقسمة إ20تضمنت 
، حیث تمثلت في أرباب دنا على العینة العشوائیة البسیطةكما اعتم،عائلات جزائریةال

بعد جمع البیانات و عائلة 50قد بلغ عددهم و العائلات الجزائریة بمدینة عین الدفلى، 
ا وصلنا الى مجموعة من الاستنتاجات أهمها:عرضها وتحلیلهو 

التي تحتوي على و التلفزیونیة خاصة الكومیدیة للإشهاراتمتابعة مكثفة للأطفال -
.الرسوم المتحركة

التلفزیوني على سلوك الطفل انطلاقا من مشاهدته له من خلال الإشهاریؤثر -
ر منتوجات أخرى.معینة یعرضها على غراتوماركاعلى طلب منتوجات إلحاحه
التلفزیوني على الأطفال یدفع بالأولیاء لشراء نزولا عند رغبة أولادهم.الإشهارتأثیر -



ملخص الدراسة

الفرنسیة:-ب
L’étude a abordé l’impact de la publicité télévisée sur le comportement des

familles algériennes achats pour le bébé, donc demandé comment problématique

l’influence de la publicité télévisée sur résolution enfants pour tuteurs.

Le but de cette étude était de clarifier sa place dans le passage de

l’annonceur à la communauté algérienne de messages de publicité tv et mesurer

l’efficacité de la publicité à la télévision et ses effets sur le consommateur

algérien par le biais de changement forgé dans le comportement du spectateur

comme un consommateur de l’exposition et déterminer l’effet de la publicité

Les chefs de famille.

Utilisé dans cette étude sur la méthode d’enquête comme la façon

appropriée de l’étude est basée sur la collecte d’informations et de données qui

permettant de révéler tous les aspects de l’étude.

Nous avons également adopté dans cette étude sur l’observation et le

questionnaire pour recueillir des données et ont inclus 20 questions, réparties en

trois axes pour que 50 ont été distribués exemple de formulaire de familles

algériennes, comme nous nous sommes appuyés sur un échantillon aléatoire

simple, où était les familles algériennes en ville employeurs Oleander et mai

Numéroté famille 50 et après la collecte et l’affichage de données et l’analyse,

nous sommes arrivés à total.
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مقدمة



مــقـــدمـــــة 

أ

:مقدمة

حظیت الاعلانات التلفزیونیة وتأثیرها على الجمهور باهتمام عدد من الدارسین في 
الإشهارتزال الحاجة لمزید من هذه الدراسات لتتناسب مع مساحة ولا، مجالات متعددة

في المضمون التلفزیوني.بینما تعتبر القنوات المتخصصة بفئات معینة من الجمهور 
ویزید ، یدعم مكانة التلفزیون في حیاتهمإضافیاتمثل رافدا ، قنوات الحدیثة: كالأطفال مثلا

من التقصي ساعات تعرضهم للتلفزیون وبالتالي فان موادها المختلفة لم تنل حظها بعد
مزید من الجهود العلمیة من أهل شهارات التجاریة التي تحتاج الىا الاومن بینهوالدراسة

ولعل هذه الدراسة تأتي في هذا السیاق .، الاختصاصات المختلفة

تنوعه و التكنولوجیا في السنوات الأخیرة الى غزارة الانتاج و فقد أدى تقدم العلم 
لك زیادة كبیرة في مستوى وفد رافق ذ، الخدماتو وبالتالي ازدحام الأسواق بشتى السلع 

زیادة المنافسة بین المسوقین إلىمما أدى ، رغباتهو تنوع حاجاته و ثقافة المستهلك ووعیه 
وقد فرضت هذه التطورات ، الارتقاء لمستوى المستهلكو الرغبات و لتلبیة هذه الحاجات 

أثیر على النوع للتو من حیث الكم الإعلانمنها و تزایدا في استخدام الأنشطة الترویجیة 
باستخدام كافة وسائل الاتصال الجماهیریة ، مبتكرةوإبداعیةبطریقة فنیة وإقناعهالمستهلك 
.المتاحة 

الخدمات و التلفزیوني دورا هاما في التسویق للسلع الإشهاروفي هذا المجال یلعب 
أصبح والأفكار لاسیما وأن الدراسات أشارت الى أن المستهلكین یشاهدون التلفاز الذي 

عنصرا هاما في حیاتهم الیومیة.

الحركة و اللون و الصورة و لاستخدام الصوت والإمكانیاتفالتلفاز یقدم الاحتمالات 
التلفزیوني نقل تلك الرسالة الإشهارمن هنا یستطیع و ، الإعلانیةلتوصیل الرسالة 

ري أداة التجاالإشهارلهذا یعد ، مقنعة في كثي من الأحیانو للمستهلك بطریقة ممتعة 



مــقـــدمـــــة 

ب

للتأثیر على السلوك المستهلك لصالح السلع المعلن الإعلانیةالإستراتیجیةهامة في 
عنها.

التلفزیونیة مصدر من مصادر المعلومات عن السلع والماركات الإشاراتوتعتبر 
التلفزیوني عن تلك الإشهاراختیارهم قد یكون بسبب و أن تفضیل الأفراد لماركة معینة و 

على رأسها و سلعة فكلما زاد تفاعل الفرد مع وسائل الاتصال الجماهیري الوالماركة أ
إلىبالتالي قد یؤدي ذلك و الإعلانیةالتلفزیوني فانه یتعرض الى العدید من المنبهات 

ماركة معینة .وسلعة أورغبة نحوتوجه أ

قطاعات و التلفزیوني بحكم طبیعته ووظائفه مجالات عدیدة الإشهارحیث یمس 
فأصبح معیشتهمتغییر نمط و یعتبر أحد العوامل التي تأثر على سلوك الناس و مختلفة 

یخاطبهم في كل وقت .و یرافقهم و جزء لا یتجزأ من حیاتهم الاجتماعیة فه

، فهو یوفریتأثر بهو التلفزیوني یعد منتوجا اجتماعیا یؤثر في المجتمع فالإشهار
ثقافة المجتمع".و الخدمیة حاملا " قیم و لاستهلاكیة للأفراد المعلومات حول حاجاتهم ا

التلفزیوني على سلوك الشرائي الإشهارلقد تناولنا في دراسة هذا الموضوع" تأثیر 
من خلال خطة البحث التي اشتملت على ، لأرباب العائلات الجزائریة موجها للطفل"

تطبیقي.وإطار، رينظوإطار، منهجيإطارإلى:مقسمة ، خاتمةو مقدمة وثلاثة فصول 

ثم عرض ، الدراسةإشكالیةإلىحیث تطرقنا ، المنهجي" للدراسةالإطارتناولنا أولا "
والوقوف على أهم أسباب اختیار الموضوع ، الفرضیات التي انطلقنا منهاو لات لتساؤ 

د عینة البحث وأدوات الى منهج الدراسة ثم تحدیإضافة، أهداف الدراسةو ، وأهمیته
عرضنا وأخیراالعام للدراسةبالإطارذلك تحدید أهم المفاهیم المتعلقة إلى إضافة، الدراسة

ملخص للدراسات السابقة.



مــقـــدمـــــة 

ج

الترویج و ري: خصصنا الفصل الأول كتمهید لعمومیات حول التسویق النظالإطار
الى إضافةالمزیج الترویجي –وظائفهما –أهدافهما –تناولنا فیه مراحل التطور 

أهمیتهما.

أنواعه و للإشهارلأول خصص الجزء ا:التلفزیونيللإشهارالفصل الثاني خصص و 
الرسالة الاشهاریة التلفزیونیة وأشكال وإعدادالتلفزیوني للإشهارائفه أما الجزء الثاني ووظ

التلفزیوني.الإشهار

العوامل المؤثرة في السلوك الاستهلاكي لدى و شهار الفصل الثالث خصص لأثار الإ
العوامل المؤثرة –الاجتماعیة و الاقتصادیة بالآثارأرباب العائلات من خلال التعریف 

التلفزیوني على سلوك الأطفال.الإشهارتأثیر –على سلوك المستهلك 

تقدیم النتائج و التطبیقي فقد خصص لمعالجة البیانات المیدانیة الإطارأما 
نخلص بذلك الى نتائج الدراسة ثم خاتمة الدراسة.و تفسیرها و تحلیلها و المتحصل علیها



الإطار المنهجي
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تحدید المشكلة : .أ
على اعتبار التزاید والتنوع الهائل في المنتجات والخدمات المطروحة في السوق

خلق نوع من الإبهام بین طرفي المعادلة (منتج ،وبالمقابل التعدد في حاجات المستهلكین
،والمستهلك) من حیث رغبة المنتج في ترویج أكبر عدد ممكن من هذه السلع والخدمات

ومن هنا یجد ، وعقد المقارنة والاختبارمجال أمام المستهلك للتعرف علیهاوبالتالي فتح ال
، فظهرت حتمیة إیجاد قوة دافعة لة من الخدمات والسلع لاستهلاكهاالمستهلك نفسه أمام جم

مشكلة في أسلوب اتصال معین مؤثر وفعال تحملها وسائل الاتصال الجماهیریة بغرض 
مطروح في السوق .والترویج والتعریف بها وتقریب المستهلك مما ه

والإشهار كوظیفة یعتمد على منهج دقیق ومرن من خلال وصوله للمستهلكین من مختلف 
للتأثیر في السلوك الاستهلاكي للأفراد ومساعدتهم على التعرف على حاجاتهم مستویاتهم 

بأسلوب إقناعي معین.،ومن ثم حثهم على اقتنائها،وكیفیة إشباعها
الجماهیریة وقربه من الاتصالوالتلفزیون كونه یحتل مكانة هامة بین وسائل 

یة إضافة إلى المزایا العدیدة الجماهیر على اختلاف أعمارهم وثقافتهم ومستویاتهم المعیش
تع بها على غرار وسائل الاتصال الأخرى أهلها لیكون من بین الوسائل الممررة التي تتم

للرسائل الإشهاریة.
لإشهار باب العائلات بصفة خاصة معرضون لوالیوم یجد المستهلك بصفة عامة وأر 
كم هائل من ي تنافس قوي وبیة منها وأجنبیة فالتلفزیوني أنفسهم أمام منتجات متعددة وطن

حیث الرسائل الإشهاریة وأمام رغبات أبنائهم ومن هنا نطرح التساؤل التالي : 
التلفزیوني على القرار الشرائي لدى أرباب العائلات للإشهارما مدى تأثیر تعرض الطفل 

؟الجزائریة
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تساؤلات الدراسة : .ب
أنواعه لدى العائلات الجزائریة وخاصة زیوني بشتى ـــهل هناك اهتمام للإشهار التلف-

طفال؟الأ
شرائي لأرباب العائلات ؟السلوك الزیوني في التأثیر على ـــهل یساهم الإشهار التلف-
التلفزیوني؟للإشهارأنماط مشاهدة الطفل الجزائري و عادات ماهیة-
للطفل؟السلوكیة و على القیم الاجتماعیة في التأثیرالتلفزیونيالإشهارهل یساهم -
أسباب اختیار الموضوع: .ت
 :الأسباب الموضوعیة
،دخول الموضوع محل الدراسة في مجال تخصصنا " وسائل الإعلام والتنمیة المستدامة "-

دون أن نتجاهل أن موضوع الإشهار بوجه عام له أبعاد أخرى على حسب الدراسة 
والاختصاص.

ره أحد أهم أوجه النشاط الاتصالي بین الرغبة في معرفة الدور الذي یلعبه الإشهار باعتبا-
المنتج والمستهلك.

الرغبة في معرفة مدى تأثیر الإشهار التلفزیوني على سلوك الشرائي لأرباب العائلات -
الجزائریة بصفة عامة والطفل بصفة خاصة .

: الأسباب الذاتیة
نبرر اختیارنا شخصیا لهذا الموضوع في : 

ذات البعد الاجتماعي .المیل لهذا النوع من المواضیع-
تبقى موضع إفادة للطلبة مستقبلا.،محاولة منا المساهمة في إنجاز دراسة علمیة-
باعتبارنا مستهلكین جزائریین الأمر الذي حفزنا لمعرفة ما مدى مستویات تأثیر الإشهار -

التلفزیوني على باقي الفئات خاصة الأطفال.
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أهمیة الدراسة :.ث
إجراء البحوث المیدانیة وتطبیق المناهج والأدوات المناسبة لهدف التعرف على كیفیة -1

علمي تطبیقي.
ة قد تكون لها علاقة نبحث في متغیرات مختلف،فتح مجالات عدیدة لبحوث علمیة أخرى-2

.الإشاعاتوالجمهور كدراسة الاستخدامات أوبالإشهار أ
المجتمع وفي سلوك أفراده.معرفة التغیرات التي یمكن أن یحدثها الإشهار المسموع في -3
أهداف الدراسة : .ج

ظاهرة في البحوث الجامعیة هي بالدرجة الأولى تعوید وإن الغایة من دراسة  موضوع أ
وحبه فیظهر شغفه بهاالباحث على التنقیب عن الحقائق واكتشاف آفاق جدیدة من المعرفة 

بصفة عامة نستطیع القول على وتسلیط الضوء على الجوانب المراد كشفها و ،للتعمق فیها
مجمل أهدافنا التي نرمي إلیها من خلال دراستنا لهذا الموضوع تتلخص فیما یلي : 

ریر الرسالة الإشهاریة من المعلن إلى المجتمع الجزائري.متوضیح مكانة التلفزیون في ت
 التغییر الذي قیاس فاعلیة الإشهار التلفزیوني وآثاره على المستهلك الجزائري من خلال

یحدثه في سلوك المتفرج كمستهلك من جراء التعرض له.
.معرفة الرسالة الإشهاریة الأكثر تأثیر على الجمهور
 تحدید التأثیر الذي یخلفه الإشهار التلفزیوني على أرباب العائلات الجزائریة كمستهلكین

.سلبیاوسواء إیجابیا أ
 میدانیا.إضافة إلى تطبیق أدوات البحث العلمي

الدراسات الوصفیة التحلیلیة التي تعتمد على الوصف دراسة تدخل ضمن نوع الدراسة : 
التحلیل .و 
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منهج البحث وأدواته : .ح
في جمع البیانات والمعلومات.المنهج المسحيالمنهج المستخدم في دراستنا 

یعتبر أسلوب المسح واحدا من المناهج الأساسیة في البحوث تعریف المنهج المسحي :) 1
غیرها في مجتمع و الاقتصادیة و السیاسیة و یهتم بدراسة الظروف الاجتماعیة و الوصفیة 

.)1(استخلاص النتائج اللازمة لحل مشكل المجتمعو معین بقصد تجمیع الحقائق 
العناصر والمفردات  أغیر محدودة من ومجموعة محدودة أوهتحدید عینة البحث :) 2

جمیع المفردات الظاهرة والوحدات حیث تصب الدراسة أي أن مجتمع البحث هوأ
المجموع الكلي للمفردات التي تخضعها للدراسة.والمدروسة وه

هي اختیار جزء متغیر من وحدات مجتمع البحث وهي تعني الجزء الذي یختاره العینة :
.)2(ث نتائج متجمع البحث تمثیلا علمیا سلیماالباحث وفق طرق محددة تمثل من حی

والتي یعرف بأنها )بسیطة( الالعشوائیة العینة وقد اعتمدنا في دراستنا هذه على : 
تلك العینة التي یكون فیها لكل عنصر من عناصر المجتمع للظهور في العینة، أي أن 

ساوي ولا تعطي أي منها أي نوع الوحدات المكونة لمجتمع الدراسة تعامل كلها باحتمال مت
من الترجیح.

هذه العینة تحقق لجمیع مفرداتها في المجتمع نفس الفرض في الاختیار فاختیار عینة و 
تكون فرصة الظهور لكل عنصر من بسیطة مكونة من خمسین مفردة (عائلة)،عشوائیة

عناصر المجتمع احتمال مساوي للدخول كمفردة من العینة.

،الطبعة العربیة،الأردن،عمان،دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع،منهجیة البحث العلمي،عامر إبراهیم قندیلجي)1(
. 121ص ،م2012

، ص 2004،الأردن،عالم الكتب للنشر والتوزیع والطباعة،البحث العلمي في الدراسات الإعلامیة،محمد عبد الحمید)2(
141.
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وفي دراستنا التي نقوم بها یتحدد مجتمع بحثها في أرباب العائلات وأطفالهم حیث أننا 
التي نجریها تفاعل العائلات الجزائریة وأطفالهم وتأثرهم ،نستهدف خلال هذه الدراسة

في التأثیر علیهم.،بالرسائل الإشهاریة التلفزیونیة ومدى نجاح هذه الأخیرة
ولقد اخترنا مفردات ،ق قمنا بتوزیع استمارات على أرباب العائلاتوبناءا على ما سب

بمختلف الفئات العمریة من الجنسین.بولایة عین الدفلىبحثنا من العائلات الجزائریة
أدوات جمع المعلومات والبیانات : )3

إن الباحث ملزم باستخدام جملة من الوسائل وتقنیات تمكنه من جمع أكبر عدد من 
حیث تساعده على استقصاء المعطیات من المبحوثین بأسلوب ،ومات التي تخدم بحثهالمعل
تقنیة الاستبیان.: علىي مضبوط وقد استخدمنا في دراستناعلم

: الاستمارة هي : و الاستبیان أتعریف الاستبیان
بشكل مماثل وهي تقنیة مباشرة ،واحدا،وسیلة للاتصال بالمبحوثین واستفسارهم واحدا

قصد الحصول على علاقات ،تسمح باستفسارهم مباشرة،لتقصي المعلومات من الأشخاص
.)1(وعقد مقارنات كمیة،ریاضیة

مجموعة من الأسئلة المرتبة حول موضوع معین یتم وضعها في استمارة ترسل و ه"
تسلیمها بالید تمهیدا للحصول على أجوبة للأسئلة الواردة یجرىو لأشخاص معنیین بالبرید أ

التأكد من معلومات و الموضوع أو فیها وبواسطتها یمكن التوصل إلى حقائق جدیدة عن أ
.)2(مدعمة بحقائقمتعارف علیها لكنها غیر 

ذلك لضبط الأسئلة المتعلقة و لقد استعنا في تحكیم استمارة دراستنا لمجموعة من الأساتذة و 
.)3(بموضوعنا  

.75ص ،نفس المرجع السابق،بوحوشعمار )1(
.66ص ،نفس المرجع السابق،عمار بوحوش)2(
كنزة كوتال دكتورة في الإعلام والاتصال، سمیر دحماني دكتور في الإعلام والاتصال، أسماء محكمین الاستمارة : )3(

شیباني دكتور في الإعلام والاتصال
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تسجیل و ظاهرة معینة و المراقبة الدقیقة لسلوك أو تعرف بأنها "المشاهدة تعریف الملاحظة:
الظاهرة و الملاحظات بأول،كذلك الاستعانة بأسالیب الدراسة المناسبة لطبیعة ذلك السلوك أ

.)1(الحصول على أدق المعلومات"و بغیة تحقیق أفضل النتائج 
 ذ. مفاهیم ومصطلحات الدراسة :

:تأثیرالتعریف
یعرف على أنه بعض التغیر الذي یطرأ على مستقبل الرسالة فقد تلفت الرسالة "اصطلاحیا:

قد تضیف الى معلوماته معلومات جدیدة وقد تجعله یكون اتجاهات جدیدة و یدركها و انتباهه 
).2(یعدل سلوكه السابق واتجاهاته قدیمة وقد تجعله یتصرف بطریقة جدیدة أیعدلو أ

.)3(المواقف و الآراء"ألیه رئیسیة لتكوین : وتعرفه لیلى داوود
یجعله یتبنى اتجاها و بأنه كل مایحدث من تغیرات على مستقبل الرسالة أ":كما یمكن تعریفه

یتخلى عن أفكار قد تبناها من قبل.وتتم عملیة التأثیر تجعلهو هده الرسالة ألمحتوىمؤیدا 
البیئة، محتوى : من خلال تفاعل خمسة متغیرات تحدث ثلاثة تأثیرات.أما المتغیرات فهي

الرسالة، الوسیلة، الجمهور،رد الفعل.
جدب الانتباه،وحدوث:تحدث من خلال تفاعل تلك العناصر الخمسة فهيالتيالتأثیرات أما

. )4(على المدى القصیر،وحدوث التأثیر على المدى الطویل التأثیر 
.ما لإشهارالذي یحدث للمستهلك عند تعرضه والتغیر: إجرائیا

.88،ص2000وأسالیب البحث العلمي،دار الصفاء،عمان،علیان ربحي مصطفى وعثمان محمد غنیم، مناهج)1(
تأثیر برامج الأطفال في التلفزیون الجزائري رسالة لنیل شهادة الدكتوراه دوله في علوم التربیة،جامعة "،ناجي تمار)2(

.19،ص2005/2006كلیة علوم إنسانیة واجتماعیة،،الجزائر
للأنماط اتصالیة داخل الأسرة من خلال الومضة الاشهاریة وتأثیرها الإشهار والطفل دراسة تحلیلیة"سطوطاح سمیرة)3(

جامعة بأجي مختار ،إعلام واتصال:رسالة لنیل شهادة الدكتوراه بتخصص،على سلوك الاستهلاكي للطفل
.41،ص2009/2010،عنابة

.42.41ص،سطوطاح سمیرة، مرجع سابق)4(
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التلفزیوني:الإشهارتعریف 
سریع و مباشر و تأثیر خاص و من الوسائل الراقیة للإشهار لأنه ذ" یعرف بأنه:اصطلاحا 

یتیح إمكانیات تقنیة عدیدة لإخراج الومضة بالمواصفات و الصورة و لاستعماله الصوت 
.)1(الإخراج الفني الدقیقو التوقیت و یتطلب الدقة و المطلوبة، غیر أنه مكلف 

وسیلته الأساسیة التلفزة، ویتم بالصورة واللون والموسیقى وطریقة "على انه أیضاویعرف 
اجه وإنجازه فریق عمل متخصص فیلم صغیر یتعاون على إنتو الأداء والحركة والموضوع، فه

الإخراج والدیكور ووضع الأثاث، والحلاقة والتجمیل، والإضاءة والتسجیل وضبط في
.)2(الصوت والتركیب والتمثیل .

ترویج لها عبر و فكرة و أخدمة معینة و أعن سلعة الإعلامالى اتصالي یهدفونشاط: إجرائیا
التي منها التلفاز والذي یتمیز بالخاصیتین الصوت الجماهیریةوسیلة من وسائل الاتصال 

الصورة.و 
:الشرائيتعریف سلوك
السلعأاستخدامشراءعنالبحثالمستهلك فيیبرزهالتصرف الذيهولك"اصطلاحیا: 

حسبحاجاته وذلكو أرغباتهستشبعأنهایتوقعالخبرات التيو أالأفكارو أالخدماتو أ
).3(المتاحة الشرائیةالإمكانات

واستعمال السلعبشراءوالمرتبطةالأفراد،عنتصدرالتيالتصرفاتمجموعة"أیضاووه
)4(هذه التصرفات وتحددتسبقالتيالقراراتاتخاذذلكفيوبماوالخدمات،الإقتصادیة

والمفاضلة والحصولتقییمبعملیةالمرتبطةوالعضلیةالذهنیةالأنشطةمجموعة"بهویقصد
).5(واستخدامهاالخدماتو أالسلععلى

78ص.1998، 1، دار مجدلاوي، عمان، الأردن، ط»والعلاقات العامةالدعایة والإعلان «محمد جودت ناصر، )1(
35.ص1998، سنة92،مجلة الفكر العربي، العدد»الإعلان وتأثیره في اللغة العربیة«: عصام نور الدین)2(
19ص،2001عمان،والنشر،للطباعةوائلداراستراتیجي،مدخل:المستھلكسلوكعبید،إبراھیممحمد)3(
01.11ص،2003الجزائر،الجامعیة،المطبوعاتدیوان،النفسیةالتأثیرعواملالمستھلكسلوكعیسى،بنعنابي)4(
161ص،2001القاھرة،الفنیة،الإشعاعومطبعةمكتبة،معاصرةنظروجھةالتسویققحف،وأبالسلامعبد)5(
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بحث المعالجات التي یقوم بها أي شخص ما عندما یكون في حالة و العملیات و: هإجرائیا
.رغبة لدیهو حاجة أإرضاءخدمات بهدف و تقیم لمنتجات أو استعمال أو شراء أو اختیار أو أ

تعریف الطفل:
تستمر حتى مرحلة الوعي الكاملة و المرحلة التي تعقب الولادة مباشرة اصطلاحا:یقصد به:

قد و هي غالبا ما تتوقف بعد مرحلة البلوغ .و القیام بالمسؤولیات و والقدرة على اتخاذ القرار 
الطرف و هو عرف علماء الاجتماع مرحلة الطفولة بأنها المرحلة التي یكون فیها الصغیر 

یعتمد على والدیه حتى النضج الفیزیولوجي و ،ل الاجتماعيالمستجیب دوما لعملیات التفاع
).1(والاقتصادي"

تكوین الشخصیة و وهي مرحلة النشأة البدنیة الإنسان: الطفولة هي أولى مراحل حیاة إجرائیا
واكتساب الثقافات الاجتماعیة .

تحمل جمیع و قوم بالنفقة یو مربي یكفل عائلة و متبني أو أمسئولكل و تعریف أرباب العائلات:ه
تربویة  للأسرة.و لمالیة أعباء ا

:ر.الدراسات السابقة

علمي للدراسة و عتبارها امتداد منهجي میة بالإیتعتمد الدراسات السابقة في البحوث الأكاد
مواضیع مختلفة امتدادا لموضوعه،یحاول و التي یقوم بها الباحث،تتقاطع مع بحثه في نقاط 

انطلاق منها لموضوعه.إلیهالنتائج التي توصل من خلالها الباحث استخلاص أهم ا

التلفزیوني على سلوك الشرائي الإشهاربما أن دراستنا تتركز على العمل حول دراسة تأثیر و 
أطفالهم  على سلوكهم الاستهلاكي،لم نستطیع رمدى تأثیو لأرباب العائلات الجزائریة 

أطروحة مقدمة ،تأثیر البرامج التلفزیونیة الموجهة للأطفال على التنشئة الأسریة في المجتمع الجزائري،سامیة بن عمر)1(
.24رة صبسك–جامعة محمد خیضر ،دكتوراه العلوم بتخصص : علم اجتماع عائليلنیل شهادة
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بعض إلاالمعتمدة،الإشكالیةوفق اإلیهاقتربت و الوصول الى دراسات تناولت هذا الموضوع أ
.إلیهاالدراسات التي توصلنا 

على هذا الأساس كان التركیز على بعض الدراسات التي تناولت " الجمهور"باعتباره و 
:نذكر الأتيمستهلكا،حاولنا الاستفادة من نتائجها في بحثنا،ومن أهم هذه الدراسات 

)1(:دراسة الباحثة سهام بولوداني

وهي دراسة استطلاعیة تعلقت اشكالیتها بدراسة جمهور الاعلانات الأجنبیة في منطقة 
التلفزیونیة للإعلاناتدوافع تعرض المرأة الجزائریة و الجزائر العاصمة،بهدف معرفة أسباب 

.الإعلامیةهذه الفئة بهذا النوع من الرسائل مات فعلهو الأجنبیة الملتقطة عبر البث المباشر 

سنة من 59و16هن بین ر أعماتتراوحد عینة البحث من النساء في الجزائر،اللائي تم تحدی
التعلیمیة المختلفة،وقد تم اعتماد العینة الطبقیة كون مجتمع و الاقتصادیة و الفئات الاجتماعیة 

البحث یشتمل على مجموعات غیر متجانسة.

ستبیان على عینة البحث تبین من خلال النتائج المتحصل علیها من خلال تطبیق أسئلة الا
أن المرأة الجزائریة تتوفر على مجال واسع للاختیار بین العدید من القنوات التلفزیونیة 

العربیة،وذلك بفضل ازدیاد نسبة الارتباط الفردي بالهوائیات المقعرة في المجتمع و الأجنبیة 
بنسبة إلاتحدث عند المرأة لاللإعلاناتالجزائري،كما أن المشاهدة القصدیة الاختیاریة 

یتسم به من الطابع الفجائي لهذه الرسائل.قلیلة،وهذا ما

فان المرأة الجزائریة تولي اهتماما أكبر لشكل للإعلاناتأما فیما یخص استقبال النساء 
على نوعیة الاشباعات المحققة من وراء المشاهدة لأن یؤثرما و محتواه،وهو الإعلان

وصفیة للاستعمالات واشباعات المرأة،رسالة سھام بولوداني،جمھور الاعلانات التلفزیونیة الأجنبیة في الجزائر،دراسة )1(

.2000مقدمة لنیل شھادة ماجستیر في علوم الإعلام والاتصال،كلیة العلوم السیاسیة والإعلام والاتصال،جامعة الجزائر،
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تساهم درجة التعرض و تختلف عن أهداف هذا الأخیر الإعلامياستعمالات المحتوى 
الأجنبیة من طرف المرأة في تكوین عادات مشاهدة لها تحدد وفق للإعلاناتأنماطه و 

من حیث طرق للإعلاناتمیولاتها التي تشكلت لدیها اتجاه اهتمام الأشكال المختلفة 
أن هذا الاهتمام منصب أكثر إلا،علانالإالعرض،فهذه المیولات بالعكس اهتمام المرأة بشكل 

ة الخیالیة والتي تعطي الوضعیات المثالیة للاستهلاك،وذلك یحول أشكال العروض تسویق
للإعلاناتبتناول وضعیة یمكن أن تكون واقعیة بطریقة درامیة ولهذا تمیل المرأة الجزائریة 

نصف فكاهیة بالدرجة الأولى.و في شكل قصة قصیرة أ

في درجة دنیا من المیول وهذا ما یفسر الإعلانالعرض المباشر للسلعة في وتأتي طریقة 
رغبة المرأة في تحقیق الاستمتاع النفسي،وفي تحلیلها لعلاقة متغیر السن لهذه الرسائل 

فیما یتعلق بالاستهلاك والاستمتاع إقبالامقارنة بالمتقدمات في السن،هذا لكونها أكثر 
یخلق لدیها فیما بعد الشعور بالرغبة في الحصول ویات وهذا ماالمحتو الأشكال و والفضول نح
على المنتوج.

واستخلصت الباحثة في الأخیر مجموعة من الوظائف التي تؤدیها هذه الوسائل عند هذه 
ووظیفة تعویضیة،من خلال التطلع والتعرف ،إعلامیةالفئة من المجتمع والمتمثلة في وظیفة 

اذ تحصر هذه الاعلانات في الحدیث مثالیة،ووظیفة ترفیهیة،اجتماعیة،على أنماط معیشیة 
الشخصي للنساء.

والحقیقة أن محاولة اهتمام الباحثة بربط الاشباعات التي تحققها المرأة من متابعتها للبرامج 
یشكل لب اهتمامها في محاولة ماو طبیعة الاعلانات التي تهتم بها وتفضلها،وهو التلفزیونیة 

".الإعلاندراسة موضوع "و فادة من ذلك في تحدید الاست
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)1(:أمنة علي الرباعيدراسة 

الشرائي لدى المراهقین"كالتلفزیوني في السلو الإعلان" أثر 

دراسة مسحیة على عینة من المراهقین في مدینة اربد رسالة ماجستیر بجامعة الشرق 
.2009الأوسط 

التلفزیونیة للإعلاناتاناث) و مدى تعرض المراهقین(ذكور في ماتحددت مشكلة الدراسة 
السلوك الاستهلاكي؟و وهل توجد علاقة بین تعرضهم 

والسلوك الاستهلاكي لدى المراهقین في الإعلانهدفت هذه الدراسة الى معرفة العلاقة بین 
طالبة تم اختیارهم عشوائیا من مدرستین و ) طالبا 400وقد شملت الدراسة (–مدینة اربد 

ولتحقیق هذا اعتمدت ،الإناثالأخرى و حكومیتین في مدینة اربد حیث واحدة تمثل الذكور 
تحلیل لاختبار فرضیاتها.و على أسئلة الدراسة بالإجابةالدراسة على منهج المسح 

)2(سنینة:و الدین علي أبعزدراسة

"القلبیینالتلفزیوني على السلوك الشرائي للمستهلكین الإعلان"أثر 

الاعلانات التلفزیونیة الصادرة في قنوات بث غیر محلیة رهدفت هذه الدراسة الى تحدید أث
تقسیم دور تلك الاعلانات كمصدر معلومات و ،القلبیینعلى السلوك الشرائي للمستهلكین 

كما سعت هذه الدراسة للوقوف على مدى تأثر المستهلك اللیبي تلك مفید عن السلع،
تم جمع المعلومات من المستهلكین القاطنین في و الاعلانات وفقا لخصائصه الشخصیة 

تلفزیونیة في قنوات غیر محلیة وصممت استمارة إعلاناتالذین شاهدوا و مدینة بنغازي 

لیة أمنة علي الرباعي،أثر الإعلان التلفزیوني على السلوك الاستهلاكي لدي المراهقین،رسالة ماجستیر الإعلام،كلیة ك)1(
.2009الآداب جامعة الشرق الأوسط للدراسات العلیا،

عزا لدین علي أبوسنیة،أثر الإعلان التلفزیوني على السلوك الشرائي للمستهلكین اللبیین،بحث میداني لعینة من سكان )2(
.2001مدینة بنغازي، مجلة جامعة الملك عبد العزیز،لیبیا،
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الإعلانيقد تم تحدید الأثر و الدراسة لإتماماستبیان استعملت كأداة لجمع البیانات اللازمة
ذلك استنادا على نموذجو باستخدام أربع متغیرات AIDAالرغبة .و الانتباه و :الوعي 

اختبار و باستخدام المتوسطات الحسابیة إحصائیاوأظهرت النتائج البحث التي تم اختیارها 
معامل الارتباط .و كأيمربع 

سابقة:الاستفادة من الدراسات ال

لإجراءفي اختیار العینة المناسبة و لقد استفدنا من الدراسات السابقة في تحدید مشكلة البحث 
.الاستلانةكما ساهمت في صیاغة ،الدراسة علیها

من خلال الدراسات السابقة التي تم عرضها وجدنا أنها عالجت جوانب عدیدة تمس 
أوضحت عدة نقاط و كذلك لها علاقة بموضوع بحثنا و اتصال" و إعلامتخصص دراستنا "

بحثنا كوننا تطرقنا في أتطیرأوضحت عدة نقاط سهلت علینا و ساهمت في تأطیر بحثنا 
تأثیره على القرار الشرائي لأرباب و التلفزیوني الجزائري بالإشهاردراستنا الى جوانب خاصة 

العائلات الجزائریة من قبل أولادهم. 
:م.حدود الدراسة

هذه الدراسة ضمن الحدود التالیة:إجراءالتزمنا في 
مدینة عین الدفلى.بعائلات التقتصر الدراسة على عینة على أرباب الحدود المكانیة: 
.2018- 2017طبقت هذه الدراسة خلال الفصل الثاني من العام الدراسي الحدود الزمنیة: 

على السلوك الشرائي لأرباب الموجه للطفلالتلفزیونيرالإشهاتأثیر الحدود الموضوعیة:
العائلات الجزائریة.

مدینة عین الدفلى.بعائلات الأربابمن مفردة) (عینة50عینة البحث: 
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:تمهید

یعد موضوع التسویق من المواضیع الهامة التي أفرزتها تغیرات حیاة البشریة 
محددة لنجاحها و أصبحت وظیفة التسویق من أهم الوظائف الإداریة لأي منظمة و وتعقیداتها، 

مفهوم التسویق من و أصبحت من الوظائف الإستراتیجیة في بیئة الإعمال المعاصرة و بل 
مختلفة لتحقیق أهداف محددة للشركة، و الناحیة العملیة وظیفة إداریة تقوم بعدة وظائف هامة 

تحلیل و ویعد السوق مكان إبراز القدرات التسویقیة هذا ما حتم على رجال التسویق دراسة 
معرفة كیفیة التعامل مع واقعه المتغیر.و م من تم فهو معطیاته 
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:ماهیة التسویق-1
:تعریف التسویق-1-1

علان إ ن التسویق هو بیع و أیعتقد الكثیر من الناس ؟ما الذي یعنیه مصطلح التسویق
خباریة وعروض البرید المباشر والصحف الإزعلانات التلفاإتقذفنا فقط ولا عجب فكل یوم

تها فهما وظیفتان یهمأعلان ورغم ن البیع والإألا ،إالمات البیع الهاتفیة وقذائف الانترنت ومك
همیة من هذه الوظائف أكثر لأوعادة لا یكونا ا،وظائف التسویقثنتان فقط من العدید منإ

وإنمان یفهم التسویق لیس بالمعنى القدیم للعمل "القول والبیع"أالي یجب وفي وقتنا الح
.)1(ة احتیاجات العمیلبمعنى جدید لتلبی

بسهولة فائقة أسعارهافي فهم احتیاجاته وطور المنتجات التي توفر قیمة ممیزة وتحدد 
أدواتجزءا فقط "من المزیج التسویقي" الكبر مجموعة من والإعلانلذلك یكون البیع 

.)2(ء علاقات العمیلوبنا–التسویق التي تعمل مع بعضها البعض لتلبیة احتیاجات العمیل 
فراد داریة ویحصل بها الأإ و اجتماعیةعریف الواسع یكون التسویق عملیة وبالت

وفي خرینالآنتاج وتبادل المنتجات مع إى ما یحتاجونه ویبتغونه من خلال والمجموعات عل
.یشمل التسویق بناء علاقات تبادل مربحة للقیمة مع العملاءالأعمالبیئة 

قیمة للعملاء وبني نه العملیة التي تنتج بها الشركات أنعرف التسویق بفإننالذلك 
.علاقات عمیل قویة كي نستخلص قیمة من العملاء في مقابل ذلك

هداف التنظیمیة یعتمد على معرفة احتیاجات ن تحقیق الأأكما یهتم مفهوم التسویق ب
فضل من المنافسین وتحت أبصورة الهدف ورغباتها وتسلیم الرضاء المرغوب فیهأسواق

رباح لى المبیعات والأإثل تركیز العمیل وقیمة المسارات مفهوم التسویق یم

سرور، دار المریخ للنشر والتوزیع، إبراهیمفیلیب كوتلر، جاري ارمسترونج، أساسیات التسویق، تر: سرور علي -)1(
.304- 291، ص ص 2007الریاض، المملكة العربیة السعودیة، 

.316-305نفسه، ص ص -)2(
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یهدف الى تحقیق التوازن في قتصاديانساني إكما یعرف التسویق على انه نشاط 
و سوق المشتري ) بین العرض من السلع والخدمات والطلبات أالسوق ( سواء سوق البائع 
.)1(على هذه السلع والخدمات 

:مراحل تطور التسویق- 1-2
مر المفهوم التسویقي منذ الثورة الصناعیة بمراحل مختلفة من ناحیة الخصائص 

جمال التوجهات المختلفة التي سادت إتطلبات المرتبطة بكل مرحلة یمكن والمواصفات والم
:تيالمفهوم التسویقي على النحو الأ

:نتاج مرحلة التوجه نحو الإ -أ
كبر كمیة ممكنة من السلع المطلوبة من قبل المستهلكین أنتاج إعلى یقوم هذا التوجه 

نتاجه كان مطلوبا وبشكل متوازي من قبل إما یبرره منطقیا حیث ما كان یتم ولهذا التوجه 
هم مایمیز أوالثلاثینیات من القرن الماضي و العشرینیاتالمستهلكین وساد هذا التوجه فترة 
المنتجین على مقابلة المطلوب فعلا هتمامالتسعیر بسبب هذا التوجه هو عدم وجود دور ا

یا كان نوعها أعات لاتتعدى بیع منتجات المنظمة من المستهلكین وكذلك كانت وظیفة المبی
ن ألا إمعقولةوبأسعاربشكل مخطط إنتاجهاهلك لشراء سلعة ثم وكمها فلا حاجة لدفع المست

مستهلكین من لى تخوف الإدت أن تلك الفترة باإالاقتصادیة العالمیة التي حدثت الأزمة
لى فیض إدى أمما ،لى استهلاك منتجاتهم وتوجه بعضهم للادخارإحدوث مشكلات فعمدوا 

صبح لدیهم مشكلة أو لى تخزین فائض منتجاتهم إدى المنتجون أكمیات من المنتجات مما
.مامهمأأساسیافي تصریف والتي تعتبر عائقا 

:مرحلة التوجه نحو البیع -ب
من خلال ،بناءا على قرارات ادارة الشركةإنتاجهویرتكز هذا التوجه نحو بیع ما یمكن 

التوزیع في مختلف المناطق و منافذ ألتوزیع عن طریق التوسع في شبكات عنصري ا

كاسر نصر المنصور، سلوك المستهلك "مدخل للإعلان"، دار حامد للنشر والتوزیع، جامعة عمان الأهلیة، الأردن -)1(
.24، ص 2006
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على الترویج باستخدام مختلف لإنفاقهاكبر أوالترویج عن طریق تخصیص مبالغ ،الجغرافیة 
في اتخاذ قرارهم وتحمل مسؤولیاتهم الأكبرومن هنا كان لرجال البیع الدور ،الوسائل المتاحة

الهادفة لحفز عریةسالفي منح الخصومات التجاریة والتخفیضات الإدارةوتفویضها من قبل 
)1(.على سلعهمللإقبالین قطاعات من المستهلك

ن لى اتجاه المنتجی،إدت الزیادة من المخزون المتراكم والخوف علیه من التلف أكما 
سالیب الغش أتباع إ و الإعلانة منها الدعایة ونشطة تسویقیأوالموردین والموزعین لاستخدام 

حاجاتهم ورغباتهم لإشباعن المنتجات صنعت خصیصا أقناع الجمهور بأجل أوالخداع من 
.كبر كمیة من المبیعاتلأرباح عبر الوصولهو تحقیق الأيالأساسفي حین كان هدفهم 

:مرحلة التوجه نحو التسویق -ج
)2(التوجه في هذه المرحلة بالتركیز على التسویق لا على البیع فیقوم علىأصبح-

تقضي بان یتم توجیه نشاطات إداریةالمفهوم التسویقي هو فلسفة إن"فلسفة مفادها 
المنظمة وذلك أهدافنحو تحقیق أساسیةتحقیق حاجات المستهلكین كوسیلة المنظمة نحو 

دارات العلیا لتبني تلك الفلسفة وتعاملها قناع الإإالتسویقیة بللأنشطةنظام متكامل ضمن 
.هداف المتوخاةبواقعیة مع المستجدات لتنفیذ الأ

:مرحلة التوجه نحو المسؤولیة الاجتماعیة -د
نیات والثمانینیات من هذا وف الاقتصادیة والاجتماعیة التي سادت السبعیر قادت الظ

ن أاعیة للتسویق بحیث یقوم على فرض لى بروز التوجه نحو المسؤولیة الاجتمإالقرن 
ساسي لاستراتیجیات التسویق قانونیة هي الموجه الأالمشاكل البیئیة والقوى السیاسیة وال

بهذا التوجه بسبب تناقص لمعظم المشروعات الصناعیة والتجاریة وقد تزاید هذا الاهتمام 
نها للحفاظ على البیئة أمرحلة بعتبار هذه الإستوجب إلطبیعیة المتاحة ومن هنا الموارد ا

لإمكانیاتهناسبة فضل للمستهلك بتقدیم السلع والخدمات المأوضرورة العنایة بتوفیر حیاة 
صبحت مفاهیم التسویق تطبق على جمیع أسواق المستهدفة ومن هنا ه في الأوتوقعات

(1) Philip kother Mareketing Management.op,cit p-14
.4ص 1993عبد السلام أبو قحف ،أساسیات التسویق،الدار الجامعیة، بیروت لبنان ،)2(
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و أو خدمات أكانت منتجاتها سلعا ألى الربح سواء إف والتي لا تهدف المنظمات التي تهد
.فكارأ

:همیة التسویق أ- 1-3
هلكین المستو تقدیم الخدمات أالتسویق على مجرد توصیل السلعأهمیةلاتقتصر 

یتعدى هذا مرن الأأالمنتفعین بها )بل وأري الصناعي و المشتأ(المستهلك النهائي للسلعة 
)1(:في بكثیر فالتسویق یساهم

ارة الانتاج برغبات المستهلكین دإبلاغ إیة للسلع المنتجة عن طریق خلق المنفعة الشكل.أ
.و الاستخداماتأو الجودة أالشكل رائهم بشان السلع المطلوبة سواء من حیث أو 

خلق الكثیر من فرص التوظیف فوجود نشاط تسویقي بالمنظمة یستوجب تعیین موظفین .ب
.علان ودعایة وبحوثإ ك المجالات لانجازها لرجال بیع و مختصین في تل

.الأخرىخلق العدید من النافع .ج
المنفعة المكانیة عن طریق_النقل.
نالمنفعة الزمانیة عن طریق _ التخزی.
 تقدیم الخدمات للمستهلك مقابل اجر معین.أوالمنفعة الحیازیة عن طریق_توصیل السلع
شر (الاستثمار مبابأسلوبالدولیة من خلال كشف الفرص التسویقیة سواء الأسواقغزو .د

.نتاجو تراخیص البیع والإأوب غیر المباشر من خلال التصدیر سلو الأأالمباشر) الأجنبي
.الوطنیةالأسواقو المتعددة الجنسیات داخل أجنبیة من الشركات الأمواجهة المنافسة.ه
:توسع مجال التسویق- 1-4

سسة توسع مجاله ؤ المإدارةفي أساسيصبح فیه التسویق ذا دور أفي الوقت الذي 
متداد وظائفه وتعددها وتنوعها.إمستوى الداخلي للمؤسسات من خلال على ال، مستویینعلى 

عدد كبیر ومتنامي من قطاعات ىلإالخارجي من خلال نفوذه وتغلغله وعلى المستوى
.النشاط المختلفة

.10عبد السلام أبو قحف،مرجع سابق ،ص )1(
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)1(یق:توسع وظیفة التسو -أ

لا یكفي فقط أسواقهاالمؤسسات شیئا فشیئا انه من اجل صیانة وتطویر أدركتلقد 
من قدرتها على التأكدوتسعیرها بل یجب إنتاجهاتصریف السلع بعد أوالبحث في كیفیة بیع 

من ذلك اذ على المؤسسة الانطلاق من تحلیل وأكثربل إنتاجهاالوصول الى الزبائن قبل 
.سعر نبیعيأذا ننتج. وبالسوق لاتخاذ القرار محاجیات ا

ولقد زاد الاهتمام بالوظیفة الأخرىساسیة بجانب وظائف المؤسسة أن التسویق وظیفة إ
.واهتمام المؤسسة ككلهتمامنااوالتي وضعت المستهلك في بؤرة الأساسیة

وتبعا لهذا الامتداد نمیز الیوم بین تسویق الدراسة التسویق الاستراتیجي والتسویق 
.العملي

التوسع الوظیفي للتسویق: 01جدول رقم 
المهامالمستوى التسویقي

دراسة السوق(الاستقصاءات)تسویق الدراسة
 التسویقیةالأنشطةمراقبة فعالیات.
متابعة الموقع التنافسي

الزبائن) المستهدفةأو(الأسواقاختیار التسویق الاستراتیجي
 بیعهاالخدمات المرادأوتصمیم السلع
 الأسعارتحدید
 العلاقاتیةإستراتیجیةتطویر
 سة العلامةاوسیالموقعتحدید
 الاتصالإستراتیجیةبناء

والترویجالإشهارتنفیذ حملات العمليالتسویق 
تنشیط البائعین والتسویق المباشر
التجاري).توزیع السلع وتبینها(تهیئة المحل
 البیعمباعدخدمة

.9emeDuodiéd»,Théorie et pratique du marketing«, MercatorLinonD.,LévyJ.,LandrecienJ ,: المصدر
édition, Paris 2009, P 07

(1) J. Lendrevie, J. Lévy, D. Lindon, Mercator « Théorie et pratique du marketing », ed
Dunod, 9eme édition, Paris 2009, P 05
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:وظیفة التسویق تتدخل على أنومن خلال الجدول یبین 
منافسة ،مستهلكین، (مشترینإبعادهمستوى تسویق الدراسة من خلال تحلیل السوق بكل -
.التي یتم تنفیذهاالأنشطةمحیط)وقیاس نتائج ،
نتاج إنشطة التي تسبق(منطقیا وزمنیا) ن خلال متابعة الأمستوى التسویق الاستراتیجي م-

.سواق والاستهداف ومفهوم المنتوجوبیع المنتوج كاختیار الأ
نشطة التي تلي وتخلق الانتاج كتنفیذ على مستوى التسویق العملي من خلال متابعة الأ-

.شهاریة التوزیع خدمات ما بعد البیع وغیرهاالحملات الإ
:جدیدة أنشطةقطاعات إلىالتسویق امتداد-ب

مجال تطبیقه توسعا معتبرا حیث أیضافي الوقت الذي توسعت فیه وظائف التسویق توسع 
)1(:امتد الى المؤسسات ذات الطابع غیر الربحي ویكمن هذا الامتداد في القطاعات التالیة 

المنتجة للسلع ذات الاستهلاك الواسع كالمنظفات المؤسساتلى إأمتدحیث :القطاع السلعي
.المواد الغذائیة مواد التجمیل وغیرها

لى الجمهور الواسع واخترق البنوك إلى الخدمات الموجهة إمتد إحیث :القطاع الخدماتي
.الأفكاروالسیاحة وحتى 

وخدمات نتاج وتسویق سلع إیعرف بالتسویق الصناعي ویتعلق بوهو ما:القطاع الصناعي
btob)(یطلقعلیهفي شكل استهلاك وسیطتأهلك من قبل منشتتس

حیث تغلغل التسویق الى المعاهد والمدارس التعلیمیة والمنظمات :الربحيالقطاع الغیر
والدینیة كالمنظمات المناهضة للخمر والتبغ والصلیب والإنسانیةالاجتماعیة 

السیاسیة التسویق الأطرافوغداة الحرب العالمیة الثانیة اكتشفت الحمر(الاجتماعي)
الانتخابي(السیاسي).

(1) Syline –Martine vèdrine –JP,marketing :les concept clès edition chikago ,1996 p18
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ولا نستثني من ذلك السلطات العمومیة والجماعات المحلیة والمدیریات فكلها وضعت 
ونلمس ذلك من خلال حملات الاقتصاد في استعمال الطاقة وحملات امن .في دائرة التسویق
العمومي).الطریق(التسویقي 

الإطاروفي هذا .لأنشطتهاظهر التسویق الدولي نتیجة تدویل المؤسسات :القطاع الدولي
الأوائللعبت المؤسسات المتعددة الجنسیات دورا محفزا ویعتبر كوتلر ولیفي من بین الباحثین 

ظهور مصطلح جدید التسویق سفرت عن أبحاثهما أو .الذین بحثوا في توسع المفهوم التسویقي
.یضا ما وراء التسویقأعام و ال

نما یحدد ویعرف كمنهجیة قاعدیة إ ام لا یتم تحدیده في میدان خاص و فالتسویق الع
لى تبني إهیر معینة لى الوصول بجماإي مؤسسة تهدف أمشاكل التي تواجه لمعالجة ال

تحلیل البیئة وبالخصوص دراسة الجماهیر سلوك محدد هذه المنهجیة تتضمن مرحلتین
لى تبني السلوك المرغوب من إاستراتیجي یهدف باختیارسسة لها المستهدفة واستجابة المؤ 

.قبل جمهور المؤسسة وهنا التسویق یعتبر الوظیفة التي تتكیف بها المؤسسة مع محیطها
)1(:المسعى التسویقي- 1-5

لى إضافة إ و لى الوظیفة التجاریة الحدیثة المبنیة على معرفة السوق إیشیر التسویق 
التسویق هو المفهوم الحدیث للنشاط التجاري تتكفل من خلاله المؤسسات –كونه وظیفة 

نما إ فقط على دفع المنتجات والخدمات و بجذب الزبائن والحفاظ علیهم فالتسویق لا یقوم 
.نتاج ما یحتاجه الزبونإلى إلك فهو یبحث في الوصول بالمؤسسة تطلعه اكبر من ذ

منتجاهینان التسویق مسرى في إواحد(التصریف) فاتجاهذا كان مسرى البیع في إف
.لى السوق إالسوق الى المؤسسة ومن المؤسسة 

ن ینظم في شكل أهدافه لابد ألى تحقیق إن التسویق وحتى یصل أیبدو جلیا ومن هنا 
نفیذ وتقییم لى مراحل التإالأهدافن مراحل التخطیط وتحدید خطوات متسلسلة تسیر به م

ن لتسویقي اذ یشیر دیان ارموندا لأالنتائج جملة هذه الخطوات هي مایطلق علیها بالمسعى ا

(1) Dayan A,les mareketing :que sais –je?10 ène èdition:edition P,E,F, paris 2001,p5
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"التسویق هو المنهج الذي یضع المسعى والوسائل حیز التنفیذ والموجه عن طریق حالة فكر 
حسن الظروف السیكولوجیة بالنسبة للزبون أالزبائن وذلك في إشباعتبحث في خاصة

والمالیة وبالنسبة للمؤسسة".
التي یتبناها رجل والتأویلوتعبر حالة الفكر الخاصة عن مواقف البحث والتحلیل 

تناع بان فقدان یتوانى في تحصیل الخبرة والمعرفة ذلك انه على درایة واقالتسویق الذي لا
.سهل بكثیر من كسبهم وتتلخص خطوات المسعى التسویقي فیما یليأالزبائن 

التحلیل والتشخیص لبیئة المؤسسة الداخلیة والخارجیة وذلك للوصول الى تحصیل -
.المعلومات

بالمنافسة والسوق وذلك للبحث عن التلخیص ویضم تحلیل نقاط القوة والضعف مقارنة -
فرص للنمو.أفضل

التسویق(كسب حصص سوقیة أهدافوذلك باختیار إستراتیجیةالقرار ویضم صیاغة -
في المقاطعات المستهدفة).التموقع 

.التصرف ویضم وضع المسعى حیز التنفیذ-
وقیاس الانحرافات ومحاولة تصحیحها.بالأهدافالمراقبة وتتم بتقییم النتائج مقارنة -

عن هذه الدورة حیث تعود دوما الى السوق والبیئة لاكتشاف أبداهذا ولا تخرج المؤسسة 
أوالحاجات الجدیدة وما طرا علیها من تغییر حتى تواجه هذه التغیرات بتعدیل منتجاتها 

اقتراح منتجات جدیدة.
)1(:المزیج التسویقي - 1-6

(المنتج المكان والسعر والترویج) تستخدمها P4sالأدواتهذه ماتسمىوعادة 
بغرض أوالمنظمات لوضع استراتیجیاتها التسویقیة موضع التنفیذ بغرض الاستجابة للسوق 

تقدم أنیمكن الشركة الأدواتعلى درجة استجابة السوق للمنظمة فالتحكم بهذه التأثیر
میزا تنافسیة.برنامجا تسویقیا یقابل احتیاجات المستهلكین ویعطي الشركة 

و التطبیق ،دار الفاروق للنشر ،عمان النظریةو سلوك المستهلك بین الإعلانحسام فتحي أبو طعیمة،)1(
73،ص2007،الأردن
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:المنتج -أ
سواء بمفهومها -الأخرعرض مرغوب فیه یقدمه طرف ویقبله الطرف هو

خصائصها عبر ترجمة أوالاستفادة من وظائفها أوالمادي(سلعة) بغرض الحصول علیها 
تؤثر الخصائص المادیة في ذهن المستهلك الى معاني شخصیة ورمزیة والتي في النهایة

على اتجاهاته هذا ویتضمن القرارات التسویقیة الخاصة بالمنتج القرارات المتعلقة بوضع 
الضمان وأساسیاتتصمیم له وتصمیم غلاف خاص به واختیار الاسم والعلامة التجاریة 

غیر أیضابشكل ممیز وبذات المفهوم یعتبر المنتج للأسواقودورة حیاته وتقدیمه 
مادي(كالخدمة).

:ن المكا-ب
أوبالمنظمة فهي لیس فقط مجرد وسیلة لتوفیر السلعة وتتمثل بقنوات التوزیع الخاصة 

الأهدافالوسائل التي یمكن للمنظمة من خلالها تحقیق إحدىإنهاالخدمة للمستهلك بل 
عملیة التبادل وتعمل على توفیر منفعة زمنیة للمستهلك بان لإتمامفهي وسیطا الإستراتیجیة

تؤثر على مستوى الخدمة المرغوب من حیث التسلیم فلا بد من تنمیة قنوات توزیعیة شاملة 
كما تضفي قنوات التوزیع الكثیر من القیمة على المنتجات التي تقوم بتوزیعها من أیضا

صغیرة أحجاممة تقسیم الحجم الكبیر الى المتعددة وخدللأصنافخلال خدمات التجمیع 
وخدمة التخزین وخدمة عرض المنتجات وخدمة منح الانتماء فیما تضم القرارات التسویقیة 

–المتعلقة بالتوزیع والمحافظة على هذه المنافذ وتحدید نطاق ومستوى التوزیع( الشامل 
وحل الصراعاتوإدارتهایع المحدود) واستخدام التكامل الراسي بین قنوات التوز -الانتقائي

.أعضائهاالممكن ظهورها بین 
)1(:السعر -ج

عن عدم قدرته أخرىأحیانیعتبر السعر من وجهة نظر المستهلك مقیاسا للقیمة وفي 
على الحكم على جودة المنتج یكون السعر مقیاسا للجودة فیم تكون عملیة التسعیر مهمة جدا 

(1)حسام فتحي أبو طعیمة،مرجع سابق،ص74
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یحاول من خلالها استمالة المبیعات للمنظمة وزیادتها فبعض المنظمات لأنهلرجل التسویق 
فیما الأسعارنسبیا لبعض المنتجات لحساسیة القطاع السوقي تجاه منخفضاتختار سعرا 

الذین یرغبون في شراء سلعا بغرض تدعیم وضعهم ومراكزهم الأفرادمرتفعة لبیع أسعارتقدم 
المستخدمة ونوع الأولیةبالحسبان نوعیة المواد تأخذللمنظمة رةیسعتالالاجتماعیة فالسیاسات 

.العمالة المطلوبة ونوع الهدف المطلوب تحقیقه
:الترویج -د

یتم التعریف به أنالخصائص فیجب بأفضلالمنتج لا یبیع نفسه حتى لو اتسم 
لنشاط الترویج هي تعریف الأساسیةحتى یتم تحقیق قدر عال من المبیعات فالوظیفة 

بالأسواقالمستهلك المحتمل بالمنتج من حیث خصائصه ووظائفه ومكان ودرجة توافره 
.والسعر الذي یباع به

إقناعمحاولة إلىوخلق اتصال دائم بین الشركة والمستهلكین كما یمتد أخرىمعلومات 
والبیع الشخصي لإعلانكاأشكالهاقتناء المنتج من خلال مجموعة من أوالمستهلك شراء 

لعامة (فیما یسمى المزیج الترویجي)والنشر ووسائل تنشیط المبیعات والغلاف والعلاقات ا
:الترویج -2
:تعریف الترویج -2-1

أوعیةفالحصیلة المعرفیة المتجمعة في مفهوم الترویج یعتبر حدیث العهد إلىبالنظر 
مفاهیمي إطارعدم وجود الأحیانفي كثیر من الفكر التسویقي محدودة وهذا في الواقع یبرر

لعملیة الترویج فهناك العدید من الأساسیةوالمضامین الأبعادمتكامل یمكن من تحدید 
من رجال التسویق رسم المعالم الرئیسیة التي تمیز نشاطا أصحابهاالمحاولات استطاع 

.تسویقیا كالترویج

)1(:كیرنانتعریف -أ

(1) KernonJ,B Dommermuth,W,Pand sommers,MS,promotion :An Introductory Analysis
Newyork MeGrow,Hill,book conpany,1970, p54
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المشتري المرتقب بقبول معلومات معینة عن لإقناعانه الجهد المبذول من جانب البائع 
.الخدمة وحفظها بذهنه بشكل یمكنه من استرجاعهاأوالسلعة 

)1(:كوتلر تعریف-ب

"إقناعيالجهد التسویقي وینطوي على عملیة اتصال إطار"النشاط الذي یتم ضمن 
:ویبرز من تعریف كوتلر انه 

نشاط تسویقي مما یدل على دینامكیة الترویج وانتماءه للمزیج التسویقي.-
یؤكده المضمون الاتصالي للترویج.وهذا ماإقناعمحاولة -

)2(:لیفي تعریف-ج

رغبة الشراء لدى وإثارةمجموعة من الوسائل التي یمكن استخدامها لتحریك بأنه
المستهلكین من خلال عملیة الاتصال الاقناعي للبائع هو من یبادر بها ".

)3(:ستانليتعریف-د

وسائل تنشیط المبیعات)هو –بیع شخصي –دعایة –إعلانالغرض من الترویج (إن
في ذهن للتأثیرمصمم وموجه إقناعيبأسلوبالخدمة أونقل المعلومات عن السلعة 

الخدمة التي یروج لها أوتصرف سلوكي ما اتجاه السلعة إلىالمستهلك لما یقوده في النهایة 
الذي یعبر عنه في النهایة بالسلوك الشرائي.

)4(:ناجي معلا تعریف-ه

المزایا إبرازیتم من خلالها إقناعيهو نشاط تسویقي ینطوي على عملیة اتصال 
على التأثیرحتى نمط سلوكي معین بهدف أوفكرة أوخدمة أوالنسبیة الخاصة بسلعة 

أنإماهذه جمهور معین لاستمالة السلوك الشرائي وعملیة الاتصال الترویجي أفرادأذهان

(1) kotler,Philip,Marketing Management,Analysis,Planning,Imptementation and control
Englewood cliffs N ,J Prentice Hall Intermational 1988.p380
(2) Sidny J,Levy and Harper Boyel,promotion A Bchaviocal vews Newyork,Prentice Hall Inc
1967.p85
(3) Stanley,Richard E,Promotion :Advertising,Pbliciting silling, sa les Promotion(2nd,ed)
Englewood cliffs N,J Prentice, Hall Inc 1982.p63

،ص35 .معلا ناجي الذیب،الأصول العلمیة للترویج التجاري والإعلان،الطبعة الثانیة ،عمان الأردن (4)
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لبیع الشخصي المباشر وجها لوجه كما هو الحال في عملیة االأسلوبتتم باستخدام 
(غیر مباشر كما هو الحال الجماهیریةعن طریق استخدام وسائل الاتصال أوالشخصي 

تكون مدفوعة أنإماالترویجیة والأسالیبالأخرىالدعائیة الأنشطةوبعض الإعلانفي 
مدفوعة بطریقة غیر مباشرة كالدعایة التي غیرأو) كالإعلانوتخضع لفئات سعر محددة(

محتوى ترویجي معین(سلعة/ إلىالإشارةتتضمن إخباریةل مادة غالبا ما ترد على شك
خدمة).

رئیسیة في العملیة أبعادومن خلال التحلیل لمضمون التعریف السابق تبرز ثلاثة لأنه
:الترویجیة وهي

عملیات اتصال تنطوي على محاولات اقناعیة تستهدف النشاط الترویجي یمثل إن
.معینةاستمالة استجابات سلوكیة 

عبارة عن عملیة مصممة وهادفة لتحقیق غایات محددة یرغب فیها الترویج هوإن
المروج.
الذهنيالتأثیرأسالیبوإنماالإقناعأسالیبالترویج لا یعتمد على إن.

دور الترویج یتمثل في تهیئة المستهلك ذهنیا لیستجیب سلوكیا (سلوك أنوهكذا یتضح 
الشراء على سبیل المثال).

)1(:وظائف الترویج -2-2

یعتبر الترویج من الوظائف التسویقیة الحیویة التي تحقق الاتصال بین المؤسسة 
ونشاطها ومنتجاتها وبین السوق المستهدف هذا فضلا عن دور الترویج في التعریف 

.والحث على شرائهاوالإقناعالطلب علیها والترغیب وإثارةبمنتجات المؤسسة 
الفعالة في تحقیق التفاعل مع البیئة ومواجهة الأسالیبالیوم من أصبحالترویج إن
.وظائف الترویج من وجهتینإلىویمكن النظر –المنافسة 

من وجهة نظر المستهلك -

بشیر عباس العلاق ،علي محمد ربایعة ،الترویج والإعلان ،دار الیازوري العلمیة ،عمان الأردن،1998،ص14 (1)
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نذكر منها أنیحصل المستهلك على مزایا مباشرة من الترویج یمكن 
ویقوم بتذكیر .مالترویج یخلق الرغبة حیث یهدف الى الوصول للمستهلكین ولمشاعره-

.إلیهالمستهلكین بما یرغبون فیه وما یحتاجون 
المستهلكین عن إلىجیة المعلومات الترویج یعلم المستهلك تقدم الرسائل التروی

والضمانات المرافقة لها وأحجامهاوبأسعارهاالمنتجات الجدیدة وتعرف المستهلكین بقیمتها 
.الأخرىوغیرها من المعلومات 

حیاة إلىالناس وتطلعاتهم أمالالترویج یحقق تطلعات المستهلك یبني الترویج على -
یشترون هذه التوقعات عندما یشترون المنتوج.إنهمیعتقد الناس أخركریمة بمعنى 

من وجهة نظر رجل التسویق -
یشارك مع غیره بفكرة معینة ویشجع المستهلك على التصرف إنیحاول رجل التسویق 

السلوك مما ینعكس على الطلب مباشرة ویوضح بطریقة معینة هذا التصرف یترجم في 
.الترویج على منحنى الطلبأثارالشكل الموالي 

:الطرق التالیة بإحدىویؤثر الترویج في الطلب -
المحافظة على حجم كبیر منها لكي تحقق المؤسسة حجما كبیرا من أوزیادة المبیعات 

تنشیط المبیعات –تحفیز المستهلكین –الموزعین –تعتمد على رجال البیع فإنهاالمبیعات 
.والإشهار

الوسائل التي تلجا أهمالتغلب على مشكلة انخفاض المبیعات حیث یعتبر الترویج من 
كالاعتماد على–ن الهبوط الذي تعرفه مبیعات المنتوج المؤسسات في محاولة الحد مإلیها

استعمالات بدیلة له.إیجادفي الإشهار
یعتمد على الترویج بشتى الطرق لتقدیم السلعة الجدیدة في تقدیم سلعة جدیدة بحیث 

.السوق والتعریف بها وبالمزایا الجدیدة التي تقدمها
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)1(:الترویج أهداف-2-3

تمییز –تشمل تزوید السوق بالمعلومات أنیمكن ، یج كثیرة ومتنوعة الترو أهداف
والآراءالعمل على تغییر الاتجاهات –وقیمة ومنفعة المنتوج للمستهلك أهمیةبإبرازالمنتوج 
انه یمكن تصنیفها حسب إلاالأهدافالسلوكیة السلبیة وغیرها ومهما اختلفت هذه والأنماط

.سلوكیةوأهدافشعوریة أهداف) إعلامیةتعریفیة (أهدافطبیعتها الى 
:التعریفیة الأهداف-أ
علامة جدیدة أوجدید منتجالتعریفیة بتحویل معلومة لزیادة المعرفة بوجود الأهدافتتعلق -

فالمؤسسة تهدف الى تخزین رسالتها في –نشاط ما یخص ترقیة المبیعات أووبسعر المنتوج 
التواترهداف التعریفیة كثیرة الأإن.الى حقل معرفة الجمهور المستهدفوإدخالهاالذاكرة 

وكذا –والتكرار داخل استراتیجیات الاتصال لتطویر شهرة المنتجات الخدمات والعلامات 
.التجاریة والترویجیة المحققة من طرف المؤسسةبالأنشطةمختلف الجماهیر الإعلام

:الشعوریة الأهداف-ب
المستهلك والمشتري وتتمثل في تحسین صورة قناعالإالشعوریة موجهة الأهدافتكون 

.الخدمةأوالعلامة التي تمیز المنتوج أوالخدمة أوالمنتوج أوالمؤسسة 
.المؤسسةأوفالهدف هو تحبیب جمهور الاتصال في العلامة المنتوج الخدمة 

:السلوكیة الأهداف-ج
على ثیرالتأن أو التحقیق بالرغم من أحیانا صعبة المنال أداف السلوكیة الأهوتعتبر 

و تغییره یعتبر أالسلوك 
برفع مشتریات أومستهلكین جددإدخالساسا جوهریا لرفع المبیعات للمؤسسة سواء 

.الاعتیادیینالمستهلكین 

بشیر عباس العلاق ،علي محمد ربایعة ، مرجع سابق ص 15،16 (1)
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)1(:ناصر المزیج الترویجي ع-2-4

العناصر المتفق علیها 
الإعلان-
البیع الشخصي -
النشر -

تنشیط المبیعات 
العلاقات العامة والتغلیف آخرینوهناك عنصرین -
:لبیع الشخصي ا-أ

یعرف البیع الشخصي على انه عملیة تقدیم شفهیة من خلال محادثة شخصیة مع مشتري 
.بهدف اتمام عملیة البیعأكثرأومحتمل 

:خصائص نشاط البیع الشخصي -
أویؤقلم إنیعد اتصالا مباشرا وجها لوجه بین البائع والمستهلك المحتمل یمكن لرجل البیع 

یعدل من المزیج التسویقي للمنظمة بصفة عامة وللرسالة الترویجیة بصفة خاصة وفقا 
ینسحب ذلك على مستوى كل مستهلك على أنسوقي معین بل یمكن لحاجة كل قطاع 

حدى.
عة ومباشرة والتي تتمثل في ا من المعلومات المرتدة بصورة سرییوفر لبیع الشخصي تدفق

للشركة.التسویقيفعال المستهلكین تجاه المزیج أردود 
همیة البیع الشخصي كعنصر من عناصر المزیج الترویجي في حالة التعامل مع أتزداد 

.المستهلك في اقتنائهایرغبلاالسلع الصناعیة والسلع الاستهلاكیة المعمرة والسلع التي 
ببعض قورنماإذاتعد تكلفة البیع الشخصي عالیة بالنسبة للرسالة الترویجیة الواحدة 

.الأخرىعناصر المزیج الترویجي 

،ص 54 إسماعیل محمد السید ،الإعلان،المكتب العربي الحدیث ،الإسكندریة مصر2000 (1)
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:الإعلان-ب
خدمات الغیر و الأو السلع أالأفكارتقیم أشكالشكل من أي"انهالإعلانیعرف نشاط 

.ومعروفمعلن محددبواسطة جرلأالشخصیة والمدفوعة ا
:الإعلانيالخاصة بالنشاط الأساسیةالخصائص -

وسیلة اتصال غیر شخصیة بین البائع والمشتري فهو وسیلة اتصال غیر الإعلانیعد 
شخصیة غیر مباشر حیث یوجد عادة بین البائع والمشتري وسیلة من وسائل الاتصال 

المختلفة.
 المستخدمةالإعلانیةتكلفة الوسیلة علانبالإیتحمل البائع الذي یقوم.
دا في جمیع الحالاتیكون المعلن معروفا ومحد.

)1(:النشر-ج

الخدمات أوالسلع أوفكار شكال تقدیم الأأي شكل من أنه أیعرف هذا النشاط على 
.الأجرغیر الشخصیة وغیر المدفوع 

بین المعلن والمشتري.علان نوعا من الاتصال غیر المباشر لوجود وسیط لإویعد مثل ا
لى إجدیدة فكارأو حتى أو خدمات أیة هذا النشاط عند تقدیم منتجات همأتزداد 

سواق.أ
:العلاقات العامة -د

المنظمة بجمهورها المختلفة تصالوامة هي النشاط الذي یختص بعلاقة العلاقات العا
والعاملین بالشركة الأسهمویشمل هذا الجمهور كل من المستهلكین والموردین وحملة 

وجمهور المواطنین بصفة عامة وتهدف عملیة الاتصال باستخدام هذا النشاط الى .والحكومة
نحو المنظمة.تدعیم الاتجاه الایجابي أوخلق 

و دوره في النشاط التسویقي،دار الجامعیة للنشر و التوزیع،الإسكندریة،مصر،2001،ص22 إسماعیل محمد السید،الإعلان
(1)
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:الغلاف -ه
عاما فقط كان 50نه حوالي أمن عناصر الترویج والواقع ساسیاأیعد الغلاف عنصرا 

لى مكان إنتاجه إعملیة نقله من مكان أثناءلمنتج على انه وسیلة لحمایة اإلیهالغلاف ینظر 
خیرة حدثت ثورة هائلة في عائلة الغلاف ولذا فان عاما الأ50استهلاكه ولكن في خلال 

:أهمهایقوم بالعدید من الوظائف أنالغلاف الیوم یتوقع منه 
 عنصر الحمایة للفرد الذي كما یعد ،و الضیاعأو الكسر أحمایة المنتج من التلف

یقوم باستخدامه.
.یقدم الغلاف للمستهلك الكثیر من المعلومات عن السلعة والتي یرغب في معرفتها
 على سبعة زیج الترویجي ملعناصر الالأساسیةوفي الختام نوضح الخصائص

ظام النشاط ودرجة مرونة الرسالة درجة انت،نوع وسیلة الاتصال :وهي أساسیةخصائص 
درجة وضوح المسؤول و ،رة على التحكم في مستوى الرسالةومدى وجود رد فعل مباشر والقد

.خیرا الكلفة النسبیة لكل رسالة ترویجیةأعن النشاط و 
:العوامل المؤثرة على المزیج الترویجي -2-5

مهمة رجل التسویق أننعرف أناستعرضنا عناصر المزیج الترویجي ینبغي أنبعد 
.مزیج ترویجي للشركةأفضلهو اختیار وفي هذا الصدد الأساسیة

وهناك مجموعة من العوامل التي یتوقف علیها المزیج الترویجي الذي یختاره رجل 
)1(:التسویق واهم هذه العوامل

.حجم میزانیة الترویج.أ
.المرحلة التي یوجد بها المنتج في دورة حیاته.ب
.طبیعة المنافسة.ج
.نوع المستهلك.د

.المنتجطبیعة .ه

(1)اسماعیل السید،مرجع سابق،ص29.
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AIDAالمرحلة المستهدفة في نموذج .و
:حجم میزانیة الترویج -أ

لا شك وان حجم المیزانیة الخاصة بالترویج تؤثر على مكونات وعناصر هذا المزیج 
سلوب تنشیط أن استخدام إو صغیرا فأكون حجم میزانیة الترویج محدودا للمنظمة فعندما ی

هم عناصر المزیج الترویجي ویعود أبالبرید) یعد من الإعلانلمباشر(االإعلانو أالمبیعات 
الإعلانالسبب في ذلك الى انخفاض تكلفة هذا المزیج والواقع انه من الرغم من تكلفة 

لیها من زاویة تكلفة الرسالة الواحدة لكل إذا ما نظرنا إمنخفضةالعامة تعد الإعلانووسائل 
ومن ثم فان مثل ذلك ،مبلغ واحد وكبیر یدفع مرة واحدة یجتاحالإعلانمثل أنإلامستهلك 
خر فان تكلفة الترویج بالنسبة للبیع یحتاج الى میزانیة غیر محددة وعلى الجانب الأالإعلان

.لى میزانیة ضخمةإسلوب البیع الشخصي یحتاج أاستخدامن إولذا فالشخصي تعد مرتفعة
)1(:المرحلة التي یوجد بها المنتج في دورة حیاته -ب

ن تؤثر على العناصر التي أبها المنتج في دورة حیاته یمكن ن المرحلة التي یوجدإ
همیة النسبیة لعناصر المزیج الترویجي الأكیف تختلف ،مزیج الترویجيیتكون منها ال

هدف أنففي مرحلة تنمیة المنتج نجد .باختلاف المرحلة التي یوجد بها المنتج في دورة حیاته
من المستهلكین بفكرة السلعة الجدیدة ومحاولة دفع المجددون اكبر عددالترویج هو تعریف 

والنشر تزداد في هذه المرحلة الإعلانعنصري أهمیةالى تجربة هذه السلعة ومن هنا فان 
خدم في مرحلة تقدیم تستالأربعةكل عناصر المزیج الترویجي أنكذلك یلاحظ من الشكل 

ویستمر ذلك ولكن بصورة اقل من كل عنصر في مرحلة نمو السلعة .للأسواقالسلعة 
في مرحلة نضوج أمامع توقف الشركة عن استخدام عنصر النشر.بالأسواقوانتشارها 

تنشیط ا منیصبح هو العنصر المستخدم مع قدر محدود جدالإعلانالسلعة فان عنصر 
في مرحلة تدهور السلعة لاستخدمان كل عناصر المزیج الترویجي فوأخیراالمبیعات 

.الإعلانباستثناء قدر محدود من 

(1)اسماعیل السید،مرجع سابق،ص31.30
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: عناصر المزیج الترویجي ودورة حیاة السلعة02جدول رقم 
مراحل دورة 

حیاة السلعة
مرحلة تنمیة 

المنتج
مرحلة تقدیم 

المنتج
مرحلة نمو 

المنتج
المبیعات
الأرباح

مرحلة نضوج 
المنتج

مرحلة تدهور 
المنتج

الأهداف
الترویجیة

*خلق توعي 
بالمنتج. 
*تحفیز 

المجددون 
.لتجربة المنتج

زیادة معرفة * 
بوجود الأفراد
.السلعة
على الأفرادحفز 

.تجربة المنتج
*تنمیة قنوات 

.التوزیع للمنتج

*الوصول الى 
المعرفة لكل 

.السوقأفراد
*تنمیة درجة 
ولاء عالیة 

.للسلعة
*الحفاظ على 
شبكة التوزیع 

.وتنمیتها

*الحفاظ على 
الأفرادولاء 

.للسلعة
*تنمیة 

استخدامات 
.جدیدة للسلعة

*الحفاظ على 
معدل التوزیع 

.والبیع

*الوصول الى 
عملیة أفضل

للخروج من 
.السوق

عناصر 
الترویج 

المستخدمة

*النشر.
.الإعلان* 

.الأولىالإعلان*
*تنشیط 
.المبیعات

.النشر* 
.*البیع الشخصي

.الإعلان*
*البیع 

.الشخصي
بعض وسائل 

تنشیط 
.المبیعات

الإعلان*
جزء محدود 
جدا من تنشیط 

.المبیعات

*قلیل من 
.الإعلان

إسماعیل السید، الإعلان ودوره في النشاط التسویقي، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر : المصدر
.33، ص 2001

)1(:عة المنافسة یطب-ج

تركز على عنصر أنكانت الشركة تعمل في ظل المنافسة الاحتكاریة فان لها إذا
عمل في ظل الشركات التي تأنویعود السبب في ذلك الى في مزیجها الترویجي الإعلان

ومن –ین لى مرحلة خلق تمایز لمنتجاتها من منتجات المنافسإهذه الظروف تكون وصلت 

(1)اسماعسل السید،مرجع سابق،ص34
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ما في حالة إهذه المزایا التي تمیز المنتجات ن یركز على أیستطیع الإعلانهنا فان 
لنشاط الترویج الأمثلن نحدد المزیج أو احتكار القلة فانه من الصعب ألكاملة المنافسة ا

في مثل هذه الظروف هي محاولة خلق مزیج ترویجي یشابه ذلك إستراتیجیةأفضلوتكون 
.المزیج الذي یستخدمه المنافسین

ساسیة وهي انه عندما تعمل المنظمات في ظل ظروف أعلى حقیقة كیدالتأوینبغي -
للغایة ویعود أهمیةعلان كعنصر من عناصر المزیج الترویجي تقل ن الإإافسة الكاملة فالمن

صعب یو ومتشابهةن المنتجات في ظل هذه الظروف تكون متما ثلة ألى إالسبب في ذلك 
في هذه الحالة مع ضرورة تدریب أفضلالبیع الشخصي یعد عنصرا أسلوبتمیزها ولذا فان 

المستهلك المحتمل بشراء المنتج.إقناعرجال البیع على كیفیة 
)1(:نشاط الترویج إلیهنوع المستهلك الذي یوجه -د

وتنشیط ،والنشر الإعلانأنشطةنهائي فان عندما یكون الترویج موجها الى المستهلك ال
ویعود السبب في ذلك الى وجود اعداد كبیرة من .كبیرةأهمیةالمبیعات تصبح ذات 

كان نشاط الترویج موجها الى إذاإماالمستهلكین وتواجدهم في مناطق جغرافیة متباعدة 
ویعود الإعلانویقلل الدور الذي یلعبه أهمیتهالمستهلك الصناعي فان البیع الشخصي تزداد 

.المستهلك الصناعي یهتم بالجوانب الفنیة للسلعةإنة ذلك الى حقیق
الترویج الموجه الى الوسطاء فان البیع الشخصي وطرق تنشیط المبیعات یصبحان أما

كان المزیج الترویجي موجها الى رجال إذاأمافي عناصر المزیج الترویجيأهمیةأكثر
تنشیط المبیعات مثل المسابقات أسالیبالبیع داخل الشركة فان التركیز یكون على استخدام 

.الرحلات المجانیةأوالمكافآتأو

(1)على السلمى،الإعلان،مكتبة غریب، القاهرة،مصر،دط،ص31،32
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)1(:طبیعة المنتج -ه

لا شك وان خصائص المنتج تؤثر على عناصر المزیج الترویجي التي ینبغي التركیز 
یوضح خصائص المنتج وعلاقة المزیج الترویج بهذه الخصائص 03رقمعلیها والجدول 

عندما تتوافر الخصائص الإعلانالتركیز یكون على نشاط أنویتضح من هذا الجدول 
التالیة في المنتج 

تكون قیمته منخفضة.
یكون منتجا بسیطا.
لا یحتاج الى عرض للتعرف علیه.
یشتري بصورة منتظمة ودائمة.
ایكون منتجا نمطی.
 حدیث.أخرتوجد عملیة مبادلته بمنتج
الأكثركان المنتج یتصف بعكس الخصائص السابقة فان البیع الشخصي یعد إذاأما-

.الإعلانمن أهمیة
:AIDAفي نموذج إلیهاالمرحلة المطلوب الوصول -و

تلاف المرحلة المستهدفة بالاخأهمیتهالا شك وان عناصر المزیج الترویجي تختلف 
في مرحلة أوكبیر في مرحلة خلق الرغبة تأثیرمثلا یكون له الإعلاننموذج (ایدا) فان 

تزداد في مرحلة التصرف أهمیتهالبیع الشخصي فان أما–القیام بالتصرف من قبل الفرد 
العلاقات وأسلوبيفي مرحلتي خلق الاهتمام والمعرفة الأهمیةوخلق الرغبة ولكن تقل هذه 

وأخیرابشكل كبیر في مرحلتي المعرفة وخلق الاهتمام بالسلعة تأثیرهماالعامة والنشر یزداد 
ولكن لا .خلق الرغبةأوكبیرة في مرحلة التصرف أهمیةیكون ذو المبیعاتفان نشاط تنشیط 

خلق الاهتمام.أوفي مرحلتي المعرفة تأثیریجوز له 

35،36،ص2001، الإعلان و دوره في النشاط التسویقي، دار الجامعیة للنشر و التوزیع،الإسكندریة،مصر،محمد السیدإسماعیل )1(
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طبیعة المنتج على عناصر المزیج الترویجي تأثیر:)03جدول رقم(
الإعلانالتركیز على  التركیز على البیع الشخصي 

.منخفضة*یكون المنتج ذو قیمة 
.*یكون المنتج بسیط من الناحیة الفنیة

.للإلمامعرض خاص إلى*لا یحتاج المنتج 
بصورة منتظمة ودائمة *یتم إحلاله*یتم 
.بصورة نمطیةإنتاجه

*لا توجد فیه عملیة تبادل منتجات قدیمة 
.حدیثة مع دفع الفرقبأخرى

*یكون المنتج ذو قیمة مرتفعة 
*یكون المنتج معقدا من الزاویة الفنیة 

به الإعلانعرض إلى*یحتاج المنتج 
.وإدراكه

.المنتج بمعدل محدودإحلالیتم *
.*یتم انتاج المنتج حسب الطلب
بأخرقدیم *یحتمل عملیة تبادل منتج

.حدیث مع دفع الفرق



عمومیات حول التسویق و الترویجالفصل الأول

- 51 -

:خلاصة
وجها معینا فمن لقد عرف المفهوم التسویقي تطورا مر بعدة مراحل كل مرحلة عرفت ت

لى التوجه إبالتوجه البیعي والتسویقي وصولا لى التوجه بالمنتوج ومرورا إبالإنتاجالتوجه 
هامارسنالتي والأنشطةالأعمالیع جمالمجتمعي ویؤدي التسویق وظائف عدیدة تمس 

تسهر على عملیة التخطیط والمراقبة والتوجیه ولمتابعة هذه الوظائف هناك ادارة متخصصة 
.من جانب الوظائفعرف التسویق امتداد واسعاوقد

بتوجیه الفرص ناسمح لتةبع مسارات تسویقینتناهدافألى تحقیق إنصلوحتى
.اء الخطط القرارات وتحدید المزیج التسویقي الملائمناللازمة لباتواستغلالها وتوفیر المعلوم

نحو تبني مكانیة الاتصال والسیرإر المزیج فهو الذي یتیح حد عناصأویمثل الترویج 
.سلوك معین مرورا بالتعریف والترغیب

وللدور الاتصالي والبیعي الذي یلعبه الترویج احتل مكانة هامة داخل المؤسسة هذه 
.الذي یخدمهاالنرویجيتقم بالمفاضلة بین مختلف عناصر المزیج وتختار المزیج الأخیرة

را ضالترویج حیویة وغالبا ما یكون حاعناصر أكثر) احد الإعلان(الإشهارویشكل 
همیة كبیرة أي مؤسسة عنایة خاصة وتولیه أالمؤسسة الترویجي لذلك تعني به ضمن مزیج

.ج الترویجيمقارنة بباقي عناصر المزی
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تمهید
وترویج سلعة أإلىترویجیا ، تهدف رسالته و نشاطا اتصالیا التلفزیونيالإشهاریعد 

فلا إشكالهاو أنواعهاالاتصال بمختلف و الإعلامفكرة سلعة ، تعج به الیوم وسائل وخدمة أ
مؤسسة لما له من تأثیر كبیر على ومكان عمومي ، أوأشارع وأمن محل  ویكاد یخل

تتعدّد یساهم في تشكیل الذوق العام والعادات والثقافات السائدة في البلاد،و ، فهحیاة الناس
وأهدافه ،كما تتنوع رسائله التي تطورت أسالیب تصمیمها والحاجات التي ووظائفهأنواعه 

تركز علیها للتحفیز سلوك المستهلك على شراء السلعة .
:الإشهارماهیة-1

مصطلح وظاهرة أوما أ،عادة في تحدید مفهوم شامل لمشكلةالآراءتتنوع و تختلف 
الاجتماعیة ، ومن هذا الباب تعددت و الإنسانیةذلك خاصة في مجال العلوم ،ویظهر 

من المهتمین به من باحثین ،حیث تشابهت في بعض الإشهارالتعریفات التي صیغت حول 
فمن حیث المصطلح نجد أن اختلفت في بعضها الأخر تماما ،و الجوانب لحد التطابق 

.)1(الإعلانمطابقا لمصطلح الإشهارمصطلح إلىأكثرها شیوعا تشیر 
لابد لنا في البدایة لنا في البدایة الوقوف على المعنى اللغوي لمصطلح الإعلان ،حیث یعني 

مصدرها من و لفظ الإعلان (أعلن، یعلن، إعلانا) بمعنى (أظهر، أشهر،جهر) 
أمر ما بواحدة من طرق والجهر بشيء ما أو الإشهار وأالإظهارلفظة(العلانیة) أي بمعنى 

).2(الإظهار المتعارف علیها في مختلف المجتمعات. والجهر أ

ومن حیث الاصطلاح ، یرجع الاختلاف أساسا إلى كون موضوع الإشهار متعدد 
التطبیقات ( موضوع، ظاهرة ، عملیة اتصالیة ، أداة تسویقیة )... ونجد أكثر و الأبعاد 

113صنشر،سنةبدونالقاهرة،،المصریةو الأنجلمكتبة،والإعلانالبیعفنوآخرون،البرقوني،رفیق)محمد1(

131ص2001الإسكندریة،للنشر،الجدیدةالجامعةدارالطفل،وثقافةالتلفزیونیةالإعلاناتغزال،محمد)إیناس2(
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الباحثینتعریفات التعاریف شیوعا لدى المختصین في علوم الإعلام والاتصال فقد تعدّدت
)1(ل حسب رؤیته الخاصة به.ك

خدمة ،لغرض وأتعرفه على أنه وسیلة لتعریف بسلعةللإعلانفالجمعیة البریطانیة 
.الشراءوالبیع أ

:amaتعرفه جمعیة التسویق الأمریكیةو 
الخدمات والترویج عن السلع أو "بأنه عبارة عن الوسیلة غي الشخصیة لتقدیم الأفكار 

)2(مقابل أجر مدفوع".و بواسطة جهة معلومة 

هو"شكل من الأشكال غیر شخصیة للاتصالات یجرى و یقدم كوتلر تعریفا مشابها و 
.محددة"و بواسطة جهم معلومة و عن طریق وسیلة متخصصة مدفوعة الأجر 

بطریقة غیر كمجموعةبأنة "كافة الأنشطة التي تقدم الإعلانأما ستانتون فیعرف 
فكرةو خدمة أوشفویة ،عن طریق رسالة معلومة المعلن تتعلق بسلعة أوشخصیة.مرئیة أ

معینة".
أنه "نشاط إداري منظم یستخدم الأسالیب الإبتكاریة لتصمیمDorthy Coquenویعرفه 

الجماهیریة، وذلك بهدف زیادة الاتصالالمتمیز باستخدام وسائل ألتأثیريألإقناعيالاتصال
الخدمة المعلن عنها وخلق صورة ذهنیة طیبة عن المنشأة المعلنة والطلب على السلعة أ

تتفق مع إنجازاتها وجهودها في تحقیق الإشباع لحاجات المستهلكین وزیادة الرفاهیة 
).3(الاقتصادیة".و الإجتماعبة 

:هناك تعریفات أخرى منها
.وسیلة اتصال إقناعیة موجهة للجمهور بما یعلن عنهو ه.1

25ص،1999القاهرة،اللبنانیة،المصریةالدارالإعلان،الحدیدي،)منى1(

43،ص2003،دار زهران للنشر،عمان،الإعلانو )العبدلي سمیر،الترویج 2(

30ص،1999بیروت،الحقوقیة،الحلبيمنشوراتالاجتهاد،و القانونبینالتجاریةالعلاماتو الإعلاناتالناشف،)أنطوان3(
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المنظمات بالرسائل غیر والخدمات أوالترقیة للسلع أوأشكال التقدیم أأي شكل من و.ه2
).1الشخصیة عن طریق مؤسسات معینة تعطي مبالغ مالیة متفق علیها(

التوزیع الجماهیري الذي یترجم في شكل و ذلك الجزء الهام من نظام الإنتاج و. الإشهار ه3
السوق ، إنه وسیلة غیر شخصیة لتقدیم إعلام وتذكیر بالسلع والخدمات التي یتضمنها 

).2الأفكار والمنتجات والخدمات وترویجها بواسطة جهة . معلومة مقابل أجر مدفوع (
مع ذلك بذلت و بالرغم من أن الإشهار ما یزال في طور التطور وسیظل یتطور دائما ، 

معینة  فقد إن اتفق بعضها في نقاط و كان لكل منها میول إلى تخصص و جهود كثیرة تعرفه 
المتكونة و الجماهیریةعبارة عن الرسائل المنشورة في وسائل الاتصال وورد أن " الإشهار ه

.اللوحات الإشهاریة’السینما’ التلفزیون’الرادیو’ من الصحافة
:التعریف الإجرائي 

عملیة اتصالیة كاملة غیر شخصیة ، تنطوي على كل عناصر الاتصال حیث والإشهار ه
والمعلن باستخدام إحدى وسائل الاتصال المختلفة ، مقابل قیمة مالیة معینة في نشر أیقوم 

لتعریف جمهوره بالخدمة المعروضة ، وذلك بتوظیف أسالیب إقناعیة ةإشهاریبث رسالة 
تهدف للتأثیر في سلوكهم الشرائي.

من خلال التعاریف السابقة یمكن تلخیص خصائص الإشهار في النقاط الآتیة :
الإشهار وسیلة اتصال غیر شخصیة -
تحمل المعلن لنفقات الإشهار-
.نشاط اتصالي یستهدف الإقناع والحثوه-
.حریة المعلن المطلقة فیما یرید توصیله إلى جمهوره-
لا یقتصر الإشهار على عرض السلع بل یتعداه إلى الأفكار والخدمات والأشخاص-

.والمؤسسات

23ص،2005،المتحدةالعربیة،الإمارات1ط،الجامعيالكتابدار،والمبادئالأسسالإعلان،أحمدااللهدفعنور.د)1(

293ص،1990الإسكندریة،الجامعیة،الدارالإعلان،الصحن،فرید)محمد2(
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.الهیآت والمنشآت الهادفة إلى الربح وغیر الهادفة للربحالمؤسسات وتلجأ إلیه كافة -
یفصح عن شخصیته وصفته ونشاطوضوح صفة المعلن في الإشهار حیث -
ب یمثل الجانب السیكولوجي في الإشهار بعدا أساسیا، حیث أن أغلب الإشهارات تخاط-

لوعود ومساحة الخیال فيالمنطق والعاطفة معا كما أن حجم اوالمنطق أوالعاطفة أ
.الإشهار كبیرة جدا

محسب نظام سلیالاتصالفي التسویق فكلما كان الاتصالیعتبر الإشهار أحد أشكال -
السیئ فإنه یمنع وصول الرسالة الاتصالوفعال كلما تحققت الأهداف المنشودة. أما نظام 

)1(.بشكل واضح ویخلق مشكلات مختلفة
:الإشهارتطور التاریخي لظهور -1-2

إنفاقاأنه صناعة في ذاته وفي نفس الوقت یمثل الیوم مشروعا ضخما اذالإعلانحى أض
أحد الأنشطة الرئیسیة في مجال الإعلانضخما جدا ینبغي تناوله بعنایة وكفاءة.ویعتبر 

الخدمات للعدید من المشروعات،اذ یعتمد علیه في تحقیق أهدافا اتصالیة و تسویق السلع 
الى ماقبل المیلاد،حیث الإعلان،ویعود تاریخ المشروعاتبالأطراف التي تتعامل معها هذه 

كان الناس یستعملون في العصور القدیمة النقوش مثل تلك الموجودة في الأهرامات والمعابد 
من أجل الوصول الى أكبر إعلاناتكوسائل الإشاراتو س المناداة الأثریة وأیضا استخدم النا

.فكان المنادون یجوبون الإعلانیةبعض الرسائل إبلاغهمعدد ممكن من الجمهور من أجل 
الناس خبر معین مثل إبلاغالتدلیل على سلعة معینة أومن أجل أماالأسواق من أجل 

)2(وصول السفن والبضائع الى المیناء.

للترویج عنها،حتى الإعلانتبادل البضائع كان لزاما علیه أن یستخدم الإنسانأن تعلم ومنذ 
بدایاته للإعلانهي علیها من مزایا،كان جعل الناس یقبلون على أنواع السلع،ویعملون ما

الإنساناستخدمها التيالإعلانالمعروفة منذ العصور القدیمة.فقد كانت المناداة هي وسائل 

120ص،الطفلوثقافةالتلفزیونیةالإعلانات،غزالمحمدإیناس..)1(

14ص،1998،عمانالعلمیة،البازوريدارالأولى،الطبعةوالإعلان،الترویجربابعة،محمدعليالعلاق،عباس)بشیر2(
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أثینا وروما.وكثیرا ماأعلن المنادون و في المدن،التي نشأت في تلك العصور،من أمثال بابل 
التي كانت تلم بالبلاد وغیر ذلك من الأحداثفي شوارع روما والمدن الیونانیة المختلفة عن 

وأسماء التجار الذین ظهورهاالأخبار كوصول السفن والقوافل وأنواع البضائع المحملة على 
هم المنادون في الإعلانالشفوي،وأول مندوبي الإعلانولهذا فان أول ظهورا هو ونها.یمتلك

الاتصال التجاري.ونوعا جدیدا من الاتصال هوالطرقات،الذین كانوا أول من وجد
)1(یكفي لسد مالأسرتهو كان الناس في العصور الأولى من التاریخ ینتج كل منهم لنفسه 

للناس علاقات اجتماعیة،فصار الأسرة فقط،وبعد أن تقدم الزمن ظهرتحاجات تلك حاجاته و 
الفرد یتبادل المنافع مع هذا مجتمع صغیر یربط بعضه ببعض مصالح معینة،وبدأللإنسان

یفیض عنه،وتطور الأمر فصار كل یزید عن حاجاته ویأخذ منه ماالمجتمع،یعطي لغیره ما
التضاریسیةكمه في ذلك البیئة بظروفها المجتمع محدود متخصصا بأعمال معینة،تح

والمناخیة،ثم تكونت الدول التي تهیأ لكل منها أن تنتج أنواعا من المنتوجات تتناسب مع ما
الجمهور بما لإعلامالإعلان،فكان ضروریا أن یستخدم المنتجون إمكانیاتیتوفر لدیها من 

تلك السلع وأخباره كیفیة الحصول على ونحولإرشادهاستجد من خصائص لسلعهم،
)2(بالمعلومات اللازمة.

عن كالإعلانالإعلانوفي الحضارات القدیمة شواهد عدیدة على ظهور أنواع مختلفة من 
وإظهارتدوین الانتصارات على حیطان المعابد،و أقوانین جدیدة ،كما في مسلة حمورابي،

إعلان،كما في الأهرام الفرعونیة.وتشیر الشواهد التارخیة الى أن أول والإبداعفنون العمارة 
)cyreneظهر على شكل مسكوكات فضیة في مدینة (إقناعي

هذه المسكوكات حملت على وجهیها صورا ،،قبل نصف قرن من میلادإفریقیافي شمال 
إصدارن وكانت الغایة م،منقوشة لنبات عشبي كان شائعا في علاج جملة من الأمراض

المدینة،كل تلك الشواهد وضعت إقطاعيهذا النبات من بالاقتناءاس النإقناعالمسكوكات 

176ص،1998عمان،مجدلاوي،دارالعامة،والعلاقاتوالإعلانالدعایةناصر،جودة)محمد1(

41صسابق،مرجعالإعلان،و الترویجربابعة،محمدعليالعلاق،عباس)بشیر2(
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بندرته.وبذلك یمكن القول أن إقناعهمو مزایا شيء على الملأ إبرازو وهالإعلانأساسا لعملیة 
قد تطور عبر العصور،اذ انتقلت الحضارات من الحضارة الشفویة الى حضارة الإعلان

الإعلانالذاتیة فظهر الآلیةالتدوین الى الحضارة الطباعیة،ثم السمعیة/المرئیة حتى حضارة 
)1(التلفزیوني.الإعلانالمصور الى أن وصل الى والإعلانالمكتوب 

ایطالیا و ،كفرنسا أروبنجد أن بعض الدول للإعلانتنارل التطور التاریخي إطاروفي 
،واستخدامه نشاطا الإعلانالأمریكیة في مجال المتحدةوانكلترا،كانت أسبق من الولایات 

تحولا جوهریا في الإعلانالمعرفیة.وقد شهد و الاقتصادیة والتسویقیة الأهدافمهما لتحقیق 
القرن الخامس عشر،اذ بدأ یكسب قوة تأثیر جدیدة مع ظهور الطباعة خلال منتصف ذلك 
القرن مما أتاح له انتشارا أكبر عبر الصحافة المقروءة التي بدأت تطبع وتوزع على نطاق 
واسع بفضل اختراع الطباعة بالحروف المعدنیة المنفصلة على ید الألماني جوتنبرج عام 

1436.
على صدر 1704صحفي في عامإعلانفقد شهدت أول الأمریكیةأما في الولایات المتحدة 

منذ لعدد الثاني لصدورها،باعتباره أحد أهم بالإعلانصحیفة (ذي بوستون لتر) التي اهتمت 
الموارد التي تدعم صدور الصحف.
)2(الأتي:و نحعلى مدى التاریخ على الالإعلانویمكن تحدید المراحل التي مر بها 

قبل ظهور الطباعة.مرحلة ما-1
المرحلة التالیة لظهور الطباعة.-2
مرحلة الثورة الصناعیة.-3
ظهور المخترعات و الفنون و العلوم و مرحلة التقدم في وسائل الاتصال والمواصلات -4
الابتكارات الحدیثة.و 

56ص،سابقالعامة، مرجع والعلاقاتوالإعلانالدعایةناصر،جودة)محمد1(

51جع سابق ،صر )العبدلي سمیر،م2(
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الإعلامو الاجتماع والریاضیات و العلوم الأخرى،كعلم النفس و الإعلانمرحلة الامتداد بین -5
نشاطا متمیزا له أصوله و یلتمس طریقة بصفته علما الإعلانغیرها،وفي المرحلة أخذ و 
قواعده.و 
التي ساعدت في تعاظم و الاتصال التفاعلي،و مرحلة ثورة المعلومات وعصر الفضاء -6

الترویجیة و تؤثر على الأسالیب التسویقیة جدیدة إعلانیةظهور وسائل و الإعلانتأثیر 
)1(التجاریة.و 

الصحفي لأول مرة،في مصر في صحیفة(لوكوریة الإعلانأما في الوطن العربي،فقد ظهر 
كانت الصفحة الأخیرة من الجریدة هي و دیلي) التي أصدرت الحملة الفرنسیة باللغة الفرنسیة،

تحت عنوان(الوقائع المصریة) في و أخبار أالموقع الذي تنشر فیه الاعلانات على هیئة 
عن بیع إعلاناعندما كان رفاعة الطهطاوي رئیسا لتحریرها،وكان 624عددها المرقم 

تجمع الحروف نفسها و كانت الاعلانات تنشر في الركن الأیسر للصفحة الأخیرة و العقارات، 
المصریة التي لم الجادكانت جریدة الأهرام أول و التي تجمع بها سائر المواد التحریریة .

1877نوفمبر9تكتف بنشر الاعلانات التحریریة المكتوبة،ولكن ابتداء من
مات رسوم والعلاو بدأت في نشر الاعلانات المصورة،التي تتضمن العدید من الصور 

،وأصبح ووكالاتهالإعلانتأسست في مصر شركات 1923التجاریة،وبعد صدور دستور 
)2(بالنسبة لأغلب الصحفالثابتةو یمثل أحد الموارد المهمة الإعلان

أنواع الإشهار:1-3
بتكلفة قلیلة نسبیا،فان له أشكالا كثیرة،كل و رسائل فعالة إیصالعلى الإعلانبسبب مقدرة 

منها موجهة الى فئة معینة من الجمهور.وهناك العدید من الاعلانات التي یمكن ممارستها 
علیها،وتختلف هده الاعلانات تبعا للوسیلة الإقبالزیادة و لتنشیط الخدمة ولترویج سلعة أ

.52،ص2003،دار زهران للنشر،عمان،الإعلانو )العبدلي سمیر،الترویج 1(

34تأثیره في الجمهور،مرجع سابق ،صو التلفزیوني الإعلان)د.سعد سلمان المشهداني،2(
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یمكن تقسیم أنواع و غایاتها.و تبعا لأهدافها وتبعا لمجالات هده الاعلانات أوأالإعلانیة
:یليالإعلان كما

)1(طبیعة المعلنو حسب نوع الإشهار–1-2-3

وفیقوم المعلن بالإشهار عن إنتاجه من سلع أإشهار دولي : ویغطي أكثر من دولة واحدة ، 
خدمات في وسائل الإعلام في

فضائیات وبالعكس ، فقد یعلن الأجنبي عن ودولة أخرى كأن یعلن في مجلات أجنبیة أ
سلعه وخدماته في داخل الوطن ، أي في وسائل الإشهار المحلیة لبلد ما لخلق سوق جدید 

له .
ي الإشهار الدولة بأكملها ، ولا یقتصر على جزء محدد قومي : حیث یغطوإشهار وطني أ

معین من الدولة ، كتلك الإشهارات التي توجه إلى المستهلكین في جمیع أنحاء السوق وأ
محلیة واسعة التوزیع والتغطیة). والمحلي باستخدام وسیلة اتصال عامة( جریدة یومیة أ

ائرة جغرافیة محددة كالاشهارات التي الإشهار الذي یقتصر على دوهو الإشهار المحليّ: 
. )2(یقتصر هدفها على التأثیر على المستهلكین الذین یقیمون في منطقة محدّدة

أنواع الإشهار حسب الأهداف الإشهاریة:-1-3-2
)3(ویعبر هذا المعیار عن "وجهة نظر وكالات الإشهار المتخصصة"  ، نمیز فیه بین:

یتعلق بتسویق سلعة جدیدة وهدفه إعلام الجمهور بتواجد السلعة في الإشهار التعلیمي: -
السوق.

الإشهار الإرشادي: یستهدف إخبار الجمهور بالمعلومات التي تیسر له الحصول على -
.الشيء المعلن عنه بأقل جهد وفي اقصر وقت ممكن وبأقل النفقات

01.11ص،2003الجزائر،الجامعیة،المطبوعاتدیوان،النفسیةالتأثیرعواملالمستهلكسلوكعیسى،بنعنابي)1(
17،ص 1،2009ط–عمان–أسامةدار،التجاريالإعلانادارة:أبوسمرةمحمد)2(
عمانالعلمیة،البازوريدارالأولى،الطبعةوالإعلان،الترویجربابعة،محمدعليالعلاق،عباس،بشیر)3(
253،ص1989،
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إحدى و الخدمات أون السلع أنوع معین مو: یعمل على تقویة صناعة أالإعلاميالإشهار -
إذاعتها بین الأفراد إلى تقویة الصلة والمنشآت وذلك بتقدیم بیانات للجمهور یؤدي نشرها أ

بینهم وبین المنتج مما یبعث الثقة ویقویها
خدمات معروفة بطبیعتها وخصائصها للجمهور بغیة و: یتعلق بسلع أالتذكريالإشهار -

النسیان لدیه.تذكیره بها والتغلب على عادة
خدمات أخرى متنافسة بمعنى أن تكون والإشهار التنافسي: ویشترط أن یكون على سلع أ-

متكافئة من النوع ومتساویة مع بعضها البعض ویعتمد نجاح هذا النوع من الإشهار على ما 
ینفقه المعلنون من أموال مما یهیئ لهم النجاح في التغلب على المنافسین، إلى جانب 

المذاعة والتي تلقى قبولا أكثر من والأفكار الجدیدة المبتكرة في الرسائل الاشهاریة المنشورة أ
الجمهور.

:المطلوبةالاستجابةأنواع الإشهار حسب نوع -3-12
)1(المطلوبة یمكن التمییز بین:الاستجابةحسب نوع 

سریعة ومباشرة: تستهدف إقبال الجمهور على تلبیة الدعوى الإشهاریة فورا كما استجابة-
الحال في التخفیضات.و ه
تدریجیة غیر مباشرة: وتستهدف التأثیر التدریجي والبطيء في سلوك المستهلك استجابة-

اتجاه المنتوج محل الإشهار.
)2(موضوعه:الإشهار حسبأنواع -1-3-3

ما متوجبإعادة بعث صورة وخدمة): ویتعلق بالتعریف أوالإشهار حول المنتوج(سلعة أ
اتجاه المستهلكین الحالیین والمرتقبین

الإشهار المؤسساتي: ویهدف إلى خلق صورة حسنة للمؤسسة اتجاه الشركاء كالمساهمین، -
.والعمال والموردین والزبائن وغیرهم من جماهیر المؤسسة

14ص،2003الجزائر،الجامعیة،المطبوعاتدیوان،النفسیةالتأثیرعواملالمستهلكسلوكعیسى،بنعنابي)1(
19،مرجع سابق،صوالإعلانالبیعفنوآخرون،البرقوقي،رفیقمحمد)2(
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المشترك: ویسمى أیضا الإشهار حسب الفروع، ویتمحور حول والإشهار الجماعي أ-
منتوج خاص، ویكون الهدف منه رفع مبیعات المؤسسات التي تنتمي إلى نفس ونشاط أ

صورة المنتوج أوعلى الأقل التي لها اهتمامات مشتركة فیما یتعلق بصورة والقطاع أ
.النشاط كالسیاحة

شهار من وجهة نظر اتصالیة:أنواع الإ-1-3-4
مختلفة كل منها یرتكز على تفكیر خاص بالمستهلك الذي نود التأثیر اتجاهاتهناك أربعة 

)1(فیه ونمیز فیه بین: 

إشهار إعلامي: حیث یعتبر المستهلك مخلوق رشید یرتكز فعل الشراء عنده على المنطق -
الإقناع باستعمال الحجج وموضوعه ووالتفكیر العمیق، هدف هذا النوع من الإشهار ه

إیضاح الحاجة محل الإشباع.
المتكامل: فمن المسلم به أن المستهلك ینتمي إلى عدة فئات اجتماعیة والإشهار الدافع أ-

العلامة ولكل منها قواعد وضوابط، تلعب الإستراتیجیة الإشهاریة هنا دورا في منح المنتوج أ
تغییرها.وتدعیم أحد هذه البوادر أوالإشهار هإشارات وبوادر هذه الفئة. وهدف

الإشهار الآلي: ترجع أصوله وجذوره الأولى إلى بافلوف ویرتكز على السلوك الذي من -
خلاله یصبح الفرد حیوان متعلم. هدفه خلق آلیة تلقائیة للإستجابة وینظر إلى السلوك هنا 

رشید.واقتصادي ولا هوعلى أنه طوعي وخاضع للعادة فلا ه
الإشهار الإیحائي: مبني على السیمیائیة حیث لا یعطي أهمیة للمنطق ویهتم بالمشاعر، -

هذا النوع من الإشهار یمنح للصورة قدرة عالیة من خلال تأثیره على اللاوعي إذ یجعل 
العلامة كما یجعله یقوم بفعل الشراء لشعوره بحاجة لیست مبررة والمستهلك مرتبط بالمنتوج أ

بالضرورة.

6/2/2018 (1)www.sefoe.toobloge.fr/?commerce Les formes de la publicité, voir le site :
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)1(حسب دورة حیاة المنتوج:الإعلاننوع -1-3-5

ویختلف الإشهار من حیث الموضوع بحسب دورة حیاة المنتوج فیكون الإشهار في بدایة 
العلامة، ثم تأتي وحیاة المنتوج ونشوئه مقتصرا على إزالة مخاوف المستهلك اتجاه المنتوج أ

تفضیل نوع من المنتجات على آخر وذلك في مرحلة النمو، بینما یبرز ومرحلة دفعه نح
بین المنتجات والماركات المختلفة في مرحلة النضج، في حین یعمل قاتو الفر الإشهار 

الإشهار على تذكیر المستهلك بالسلعة للمحافظة على ولائه نتیجة تقادم السلعة وظهور سلع 
أخرى بدیلة وذلك في مرحلة التدهور.

)2(حسب نوع المستهلك:الإشهار-1-3-6

التأثیر على شراء و الصناعي : یستهدف الأفراد الذین یقع على عاتقهم الشراء أشهارالإ
المنتجات الصناعیة في المنظمات

).سلع تشكل جزء من منتجات أخرى مثل قطع الغیاروآلات إنتاج السلع ، أ(
أكبر للمنتجات عن طریق زیادة المنافذ الإشهار التجاري : والهدف منه تحقیق توزیع 

زیادة بیع وحجم المنتجات.والتوزیعیة أ
الإشهار المهني : وهذا یستهدف المحاسبین والأطباء والمهندسین والمحامین والمدرسین -

وعادة ما یظهر في المطبوعات الرسمیة للجمعیات والنقابات المهنیة .
)3(قا لنفس المعیار:سمرة وفو وهناك تصنیف آخر قدّمه محمد أب

فئة معینة من الجمهور.والذي یكون موجها إلى طبقة معینة أوالإشهار الطبقي : وه-
خدمة معینة  مثل والموجه إلى المستهلك لسلعة معینة أوالإشهار الاستهلاكي : وه-

الإشهار الاستهلاكي قد یكون إشهارا جماعیا موجها و إشهارات عن صابون الغسیل....الخ 
إلى فئة كبیرة من المستهلكین ، وقد یكون طبقیا موجها إلى طبقة معینة محدودة من 

49،ص 2012التوزیع،عمان،و للنشر أسامةتأثیره في الجمهور،دار و )المشهداني سعد سلمان،الاعلان 1(

23ص،سابقمرجع،سمرةو أب)محمد2(

50تأثیره في الجمهور،مرجع سابق ،ص و )المشهداني سعد سلمان،الاعلان 3(
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المستهلكین ، ومن أمثلة ذلك ، الإشهار الذي ینشر منتج آلات التصویر ، یكون موجها إلى 
.التصویر من هواة ومخرجین ومصورینالمهتمین ب

)1(الهدف منه:وتبعا للغایة أالإشهارنواع أ-1-3-7

البائعة من خلال والذي تقوم به الجهات المنتجة أالإعلانوالتجاري:وهالإعلان-
وزیادة عددهم أو الاجتماعي من اجل اكتساب العملاء رمجموعة الوسائل الفنیة ذات الأث

الاحتفاظ بهم،عن طریق تقدیم بعض المعلومات عن السلع التي تهم المستهلك ،من أجل 
بطرق استخدامها.و احتیاجاتهو رغباته إشباعبمدى كفاءتها في و تعریفه بمزایاها 

الذي یقوم بتجسیم الحاجة عن طریق استخدام الإعلانووهغیر تجاري:الإعلان-
التي غالبا ما تكون مترافقة مع الرسوم و حسن و المصاغة بشكل لائق و العبارات المنمقة 

.الإقناعالقدرة على و الشعارات الملفتة للنظر من أجل اجتذاب الانتباه و الصور و 
)2(وظائف الإشهار:1-4

یعتبر الإشهار مادة إعلامیة اتصالیة وظیفتها في الأساس الإعلام والإخبار والتوضیح 
یزودهم بالمعلومات و للمستهلكین عن السلعة التي یرغبون في شراءها ، وهوالشرح والتفسیر 

الكافیة عن السلعة وفوائدها وطرق استخدامها والأسالیب المناسبة، ویمكن تلخیص أهم 
وظائف الإشهار في ما یلي :

: یقوم الإشهار بتوفیر المعلومات التي یمكن أن تستخدم كأساس توفیر المعلومات3-1
المعروضة.و لمفاضلة بین السلع المتنوعة للتمیز وا

: یلعب الإشهار دورا هاما في تسویق السلع والخدمات خاصة عندما تحقیق الإشباع3-2
لا یتعدّى الاختلاف بینها أحیانا الاسم التجاري  هنا و تتشابه المنتجات من حیث الخصائص 

السلع المنافسة ، عن طریق إبراز یعطي للسلعة میزة تنافسیة تختلف عن و یتدخل الإشهار 

29ص،1999القاهرة،اللبنانیة،المصریةالدارالإعلان،الحدیدي،)منى1(

56ص،1999القاهرة،اللبنانیة،المصریةالدارالإعلان،الحدیدي،)منى2(
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نفسیة تحقق الإشباع الذاتي و الخصائص التي تحققها للمستهلكین وربطها بمؤثرات سلوكیة 
مرتبطة بزمن معین.وله، قد تكون هذه المزایا في السلعة أ

: یحاول رجل التسویق توجیه اهتمامه إلى فئات وقطاعات معینة وتقدیم تجزئة السوق3-3
ما یعرف بمفهوم" تجزئة السوق إلى واحتیاجات هذه القطاعات ، وهمنتجات تشبع

قطاعات" ،ویلعب الإشهار دورا مهما في وصول الشركة إلى القطاعات المختلفة حیث یوجّه 
)1(السلعة إلى المستهلكین حسب الدخل ، الجنس ، السن ...الخ

)2(سویقي الذي: یعتبر الإشهار من ضمن عناصر المزیج التسرعة التأثیر3-4

ومشاكل معینة كانخفاض المبیعات أویمكن تغیره بسرعة وسهولة في مواجهة الأزمات أ
المخزون من السلع،فتغییر نظام التوزیع یأخذ وقتا طویلا قبل أن تتضح فعالیته كذلك السلعة 

وسریعا لا اقد تأخذ وقتا طویلا حیث یتم تعدیلها لمواجهة الأزمة،ویبقى الإشهار عنصرا فع
تفضیلات المستهلكین في الآجال وفترة قصیرة وتغییر الاتجاهات لاستمالة المبیعات في

الطویلة 
: ازدادت أهمیة الإشهار بعد محاولة المنتجین الابتعاد عن المنافسة غیر السعریة3-5

المنافسة السعریة وتفادي حرب الأسعار وتعویضها بالمنافسة غیر السریعة التي تعتمد على 
عناصر المزیج التسویقي الأخرى ، بخلاف السعر مثل تمایز السلعة، طرق التوزیع ، 

)3(طلب الترویج ، تقدیم المعلومات بغرض التأثیر في ال

كما لخص د. جودت محمود ناصر بعض الوظائف في ما یلي:
شراء الخدمات و حثّ المستهلكین المرتقبین وتشجیع المستهلكین الحالین على اقتناء السلع أ-

دفعهم للقیام بعملیة الشراء. و إثارة حواسهم و عن طریق تحویل انتباههم 
للتلف والتقادم.  المساعدة على تخلیص السلع والمنتجات من التعرض-

.100-7ص،1997،الإسكندریةالنشر،و للطباعةالجامعیةالدار،الإعلان،صحنفرید)محمود1(

01.11ص،2003الجزائر،الجامعیة،المطبوعاتدیوان،النفسیةالتأثیرعواملالمستهلكسلوكعیسى،بن)عنابي2(

.17ص،2003،الإسكندریة،الجامعیةالدار،لإعلانا،السید)إسماعیل3(
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).1(تخفیف أعباء وجهود رجال البیع في منافذ التوزیع-

:الإشهار التلفزیوني-2
مباشر و تأثیر خاص و من الوسائل الراقیة للإشهار لأنه ذالتلفزیوني بأنهالإشهار" یعرف 

یتیح إمكانیات تقنیة عدیدة لإخراج الومضة بالمواصفات و الصورة و سریع لاستعماله الصوت و 

.)2(الإخراج الفني الدقیق"و التوقیت و یتطلب الدقة و المطلوبة ، غیر أنه مكلف 

وسیلته الأساسیة التلفزة، ویتم بالصورة واللون والموسیقى وطریقة "على انه أیضاویعرف 
إنتاجه وإنجازه فریق عمل فیلم صغیر یتعاون على والأداء والحركة والموضوع، فه

الإخراج والدیكور ووضع الأثاث، والحلاقة والتجمیل، والإضاءة والتسجیل متخصص في
وضبط الصوت والتركیب والتمثیل .

دخل التلفزیون كأحد نتاج العصر الالكتروني عالم التسویق والترویج بسرعة مذهلة وأتاحت 
خصائصه وممیزاته التي استطاع أن یجمع من خلالها الإشهار التلفزیوني بین فوائد الإشهار 

ه ات المضیئة.....الخ .للمعلن في هذالعارضو السینما، و والرادیو المجالات و في الصحف 
هاریة أن یقدم صورة السلعة ویبین طرق استعمالها، حیث یجمع التلفزیون بین الوسیلة الاش

)3(الصورة والحركة والصوت، كما یتمتع كوسیلة إعلانیة بعدد من المزایا نذكر منها:

20.ص2002مصر–العصریةالمكتبة،جدیدةرؤیةالإعلان،خشبةفوزي)ناجي1(

78ص.1998، 1، دار مجدلاوي، عمان، الأردن، ط»الدعایة والإعلان والعلاقات العامة«محمد جودت ناصر، )2(

.77ص1997النشر ،الإسكندریة، و )محمد فرید الصحن: الإعلان، الدار الجامعیة للطباعة 3(
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أهداف الإشهار التلفزیوني–2-2
: الصوتو یجمع بین الصورة 2-1

حیث أن إمكانیة استخدامها معا في التلفزیون یعطي المشاهد الشعور بالمشاركة وتقریب عالم 
الواقع إلیه، كما یحقق درجة عالیة من الاتصال یكاد أن یصل إلى درجة الاتصال المباشر، 
من خلال واقع حركیة الصورة وتجسید المواقف واقع حركیة الصورة وتجسید المواقف، وهكذا 

تلفزیون أن یحصل على أكبر قدر ممكن من الاهتمام من جانب المشاهد، كما أن یستطیع ال
الثابت علمیا أن التلفزیون كوسیلة إشهاریة تساعد على خلق اكبر قدر من المشاركة 
الوجدانیة وبتأثیر كبیر ومباشر على الفرد كما یعطي استخدام الصوت والصورة معا للمعلن 

والتحریر الإشهاریةاد الجوانب الإبداعیة الخاصة بالرسالة درجة عالیة من المرونة في إعد
والتصمیم للإشهار، فیمكن استخدام الألوان للتأثیر العاطفي على المستهلك.

)1(:التغطیة الجماهیریة2-2

حیث یستقطب هذا الجهاز العدد الكبیر من الجماهیر بتوافره على العدید من الأسر عبر 
وامتداد ساعات بثه الیومیة إلى أربع وعشرین ساعة، مما یجعله وسیلة مختلف أنحاء العالم، 

.الإشهار عبره صفة الجماهیریة جماهیریة ما یمنح
)2(القدرة على جذب انتباه المشاهدین2-3

یجد معظم المشاهدین متعة في مشاهدة التلفزیون، وتحوز هذه الوسیلة على انتباههم بدرجة 
أثناء المشاهدة، كما تتحقق النسبة العالیة للتأثیر، باعتباره إحدى الوسائل الألیفة التي عالیة

فانه عادة ما یتقبل المعلومات وبهذابیته خلال أوقات الفراغ والاسترخاء،الفرد داخلتخاطب 
في ساعات العمل والانشغال، وفي مثل هذه الحالة أكثر مما هووالأفكار التي تقدم له وه

وقد یؤدي ذلك إلى وجود اهتمام لدى البعض بمشاهدة الإشهار وفهم محتوى رسالته، بصفة 
وتحریرها بطریقة مشوقة .الإشهاریةخاصة إذا تم تصمیم الرسالة 

79صسابق،مرجعالطفل،وثقافةالتلفزیونیةالإعلاناتغزال،محمد)إیناس1(

43،ص2013للنشر،عمان،أسامةه في تكوین الصورة الذهنیة،دار ر دو و الإعلان) الشطري حامد مجید،2(
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الموسیقى والأغنیة الإشهاریة:2-4
جفافهلنفساني وتزیل عنه تضفي الموسیقى المصاحبة للإشهار نوعا من الارتیاح العصبي ا

التعبیر، وتدخل بین طیاته مرونة ولیونة یشعر معها المشاهد بشيء من الرفق تدعوه إلى 
سب وخصائص السلعة متابعة الإشهار حتى النهایة، لكن یجب أن تختار الموسیقى بما یتنا

التي یعلن عنه
)1(یعرض التلفزیون السلعة على طبیعتها:2-5

كانت أصلا في مكان عرضها، الأمر الذي یحقق و واللون والهیئة كما لمن ناحیة الشكل 
الرغبة الأكیدة في امتلاكها، بل وتزداد تلك الرغبة بعد تكرار مرات الإشهار، ولهذا فلیس 

وغریبا إذا وجدنا الطفل الصغیر یعبث بأصابعه على الشاشة للإمساك بقطعة الحلوى أ
الفاكهة....الخ.

الاختیار بین العدید من البرامج التلفزیونیة لوضع الرسالة الإشهاریة:إمكانیة 2-6
خاصة إذا علمنا مدى الانتشار الواسع الذي بدأ یحققه التلفزیون عبر المحطات الفضائیة 

لكن مع وجود كل هذه الخصائص والمزایا التي ،بشكل مباشر عن طریق الأقمار الصناعیة
لا یمنع وجود والتفوق من خلالها للإشهار التلفزیوني، فهیتمتع التلفزیون  والتي أعطت 

عیوب أساسیة للإشهار التلفزیوني نلخصها فیما یلي:
بعض الاتجاهات الدین:و التي تتعارض وقیم المجتمع الأفكار*مساهمته في انتشار 

قي الانحلال الخلوالمعارضة للتلفزیون كوسیلة إعلامیة تنتقده، وترى أنه یقود الشباب نح
التعرض وأكثر مما یفید، ومعنى ذلك أن هناك قطاعات من المستهلكین یرفضون مشاهدته أ

35،ص2001الإشهارات التجاریة في التلفزیون الجزائري ، جامعة الجزائر ، و موهوب أحمد ،مذكرة ماجستیر،اتجاهات الطلبة نح)آیت 1(
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ما یؤدي إلى فقدان الثقة في كل ما وإلى برامجه، لشعورهم بأن التلفزیون وسیلة متحیزة وه
)1(ینشر فیه .

والمستهلكین :  خاصة إذا تمّ اختیار قطاع محدد من المشاهدین * قدرته محدودة جدا
.ما یحدث في القنوات المتخصصةوللتعامل معهم وه

*الانطباع المؤقت:
قد یتعرض الفرد للرسالة الإشهاریة في التلفزیون عن وعي لفترة محدودة، لكن سرعان ما 
ننسى، لذلك كان من الضروري القیام بتكرار الإشهار وتعریض المشاهد له بصورة متكررة 

لبث.عبر أوقات مختلفة من ا
)2(* وجود العدید من الإشهارات في وقت واحد:

رإن وجود العدید من الإشهارات في وقت واحد لا شك یؤثر على فعالیة كل إشها
بها على حدا، ونظرا للكم الهائل من الإشهارات، قد یضطر المشاهد إلى عدم الاهتمام

جمیعا.
)3(أشكال اشهارات التلفزیونیة:2-3

تستغل قوالبه و تتنوع أشكال الإعلان التلفزیوني التي تستند على الخصائص الممیزة للتلفزیون 
الذي یأتي تعزیز أسلوب الإعلان و البصر.و من أهمها مخاطبته حاستي السمع و التقنیة،و الفنیة 

یجب استخدامه في مرحلة أولیة من مراحل وضع الفكرة الإعلانیة فیعد تحدید أهداف مراحل 
الجمهور المستهدف ،تبدأ مرحلة و لفكرة الإعلانیة فیعد تحدید أهداف الإعلان وضع ا

الوسائل الإعلانیة المناسبة لها و الحملة الإعلانیة إستراتجیة
)4(یمكن تصنیف أشكال الإعلان التلفزیوني بمعاییر عدیدة هيو 

الإعلان عن المنتج.-

36،ص2001الإشهارات التجاریة في التلفزیون الجزائري ، جامعة الجزائر ، و )آیت موهوب أحمد ،مذكرة ماجستیر،اتجاهات الطلبة نح1(

11ص.،2003الجزائر،الجامعیة،المطبوعاتدیوان،النفسیةالتأثیرعوامللمستهلكاسلوكعیسى،بن)عنابي2(

.23،24ص2012عمان، -الإنتاج،دار أسامة للنشر،الأردنو )د رانیا ممدوح صادق،الإعلان التلفزیوني التصمیم 3(

19ص،مرجع سابق،لإعلانا،السید)إسماعیل4(
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الإعلان عن المؤسسات.-
الإعلان التجاري.-
الإعلان غیر تجاري.-
الإعلان تنافسي.-

أو:
)1(:إلىینقسم و یعتبر من أقل الأشكال الإعلانیة تكلفة في التلفزیون و : الإعلانات الثابتة-/1

أكثرها سرعة في و أقلها تكلفة و * إعلان الرول: ویعد من أبسط الأنواع الإعلان التلفزیوني 
هدا النوع من إعلانات التلفزیون من التقنیات الحدیثة بقدر یستفیدلا و التنفیذ و التصمیم 

على ورقة طویلة تلف على الرول ویتم عرضها من الإعلانیكتب و الأنواع من الإعلانات،
خلال الرول.

*إعلان الشریحة: ویتم عرض الإعلان من خلال عرض شریحة واحدة علیها التصمیم 
المطلوب مع مصاحبة تعلیق صوتي لها.

یعتمد على الصورة المتحرك مضاف إلیها مكونات عنصر و لإعلانات المتحركة: ا-/2
یعتمد هدا النوع و التأثیر علیه ،و الصوت مما یجعل الإعلان أكثر قدرة على جذ ب المشاهد 

إخراجها.و من الإعلانات الفنیة 
)2(هي:و حیث تختلف أنواع تلك الإعلانات باختلاف طریقة إعدادها 

فیها یتم الاعتماد على و من أبسط أنواع الإعلانات المتحركة، و: وهأ/إعلان الشخصیة 
المشاهیر، لذلك أن الشخصیة هنا عنصر أساسي لنجاح الإعلان ،حیث یتحدث و النجوم 

في مثل و تمیز و ما تحققه له من إشباع و أسباب ارتباطه بها و ذلك النجم على مزایا السلعة 

125صمرجع سابق،،والإعلانالبیعفنوآخرون،البرقوني،رفیقمحمد)1(

34صالاجتهاد،مرجع سابق،و القانونبینالتجاریةالعلاماتو الإعلاناتالناشف،أنطوان)2(
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ت بفضل ألا تكرر شخصیة في الإعلان عن أكثر من منتج مختلف هذا النوع من الإعلانا
تفقد مصداقیتها لدى الجمهور.حتى لا

)1(إعلان الحوار:-ب/

شخصیة یتحدثان فیه  عن سلعة حواریینأنه یعتمد على تقدیم إلایشبه إعلان الشخصیة و 
كیفیة الحصول علیها.و أماكن توفرها و ممیزاتها و 

ذلك و یتم فیها تصویر السلعة أثناء الاستخدام و :السلعة أثناء استخدامإعلان عرض -ج/
شكل قریب من الإعلان المباشر إلا أن الأخیر یعتمد على شخصیة ووهتعلیق صوتي،

شرح المنتج:و صف و یا یوجد عنصران هامان في عمو مشهورة تدلي بشهادتها لصالح السلعة 
كفاءة المنتج.و كفاءة مقدم الوصف -
ارنة التي تبرز ممیزات المنتج.المق-
أغنیة وویعتمد على درجة حفظ المتلقي للأغنیة لمغني مشهور أإعلان الأغنیة:-د/

لكن من أهم و أشكال بین الأغنیة و مشهورة تصاغ بما یتلاءم مع نوعیة المنتج،وتتعدد أسالیب 
جذب الانتباه.وما یجب التركیز في الأغنیة ه

)2(على التالي:یجب التركیز في الأغنیةو 

الجمل التي تصف ممیزاتها المنتج.و الكلمات -
الجمل على نفس اللحن أكثر من مرة في الأغنیة.و تكرار الكلمات -
عادة ما یكون تأثیر و المحافظة على الوزن في الكلمات حتى تبقى في ا ذهان المشاهدین -

أنه یتضمن الأغنیة فقط دون و لالصورة أقوى من الصوت، لذلك یقل اهتمام المشاهد للإعلان
الاهتمام بالصورة المؤثرة.

180صالعامة،مرجع سابق،والعلاقاتوالإعلانالدعایةناصر،جودة)محمد1(

57ص،1975،القاهرةالنشر،و للطباعةفرانكلینالإعلان،أصولعساف،)محمود2(
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إعلان یعتمد على تقدیم فیلم إعلاني عن و: وهالإعلان التسجیلي(الوثائقي)-ر/
یقدم بانوراما  حقیقة من المواقع و الشركات من مواقع العمل الطبیعیة داخلها،و المؤسسات أ

نوع من الإعلانات أن تقنع المستهلك وأوجه نشاطها ومراحل تطورها حیث یستطیع هذا ال
المستندات. و عمقا استنادا على الوقائع و بأسلوب منطقي عقلاني مما یجعل تأثیرها أكثر قوة 

المصانع لذا الشكل من أشكال الإعلانات .و المؤسسات و لذلك تلجأ الشركات 
)1(الخدمة المعلن عنها جزءا من موقف وتكون السلعة أو : امير القالب الد-ع/

تعتبر هذه الإعلانات من أنتج إعلانات التلفزیون  قوة و حدث یمثل على الشاشة و أدرامي ،
تترجم الفكرة المعنویة تأثیر، لذلك لما للدراما من قبول لدى الجماهیر حیث أن الدراما لاو 

مواقف و تعبیر واقعي بل تجسم الرسالة المعنویة لتقدیمها للحیاة من خلال شخصیات إلى
إنسانیة.

یتم تنفیذ الإعلان الدرامي بأحد الأسلوبین:و 
یتم من خلال عرض مشكلة یتعرض لها بطل الإعلان ثم یتم حلها من خلال استخدام -1

المنتج.
حذف عنصر المشكلة.و ممیزات المنتج و یتم من خلال توضیح فوائد -2

لفني من الإعلانات ومن الأمور الأساسیة التي یجب مراعاتها عند اختیار هذا الشكل ا
:مایلي

.الآراءالتي یكون لها المصداقیة في و اختیار شخصیة المناسبة -
مدى تماسكه من الناحیة الفنیة.و حبكة الموضوع -
السهلة للحفظ.و المقطوعة الموسیقیة التي یكون لها التأثیر الفعال و اختیار كلمات الأغنیة -
ها نضرا لقصر مدة الإعلان.عدم تشتیت المشاهد في تفاصیل لا داعي ل-

)2(المبالغة في إضفاء و یعتمد على الخیال و : إعلانات الرسوم المتحركة-ك/

58صالعربیة،بیروت،النهضةدارالإعلان،راشد،عادل)أحمد1(

59صمرجع سابق،الإعلان،راشد،عادل)أحمد2(
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قبول لدى و هذا النوع من الإعلانات یتمتع بجماهیریة و صفة الإنسانیة على الرسوم الكرتونیة 
الكبار.والمشاهدین سواء من الأطفال أ

هذا و عبارة عن إعلان مختصر یجذب المشاهد لمعرفة اسم المنتج :التذكريالإعلان -ي/
بصمة ویكون له لمسة أوالوضوح أو النوع یكون قصیر للغایة لذلك یجب أن یتمتع ببساطة 

سهولة كما یجب أن یكون الرسالة المراد توضیحها من خلال و واضحة تعرف مباشرة 
للمبیعات.الإعلان مختصرة مشیرا إلى الرسالة الأساسیة 

)1(إعداد الرسالة الاشهاریة التلفزیونیة:-2-4

الوسائل الإعلانیة الأخرى المطبوعة في أنه وسیلة للصورة و ویختلف التلفزیون عن الرادی
التي تتضامن مع الكلمات من أجل ایجاد رسائل مرئیة تدعمها الكلمات و المتحركة بحیویة،

نقل و تقف خلفها فكرة بیعیة فریدة من أجل إیقاظ المشاعر و لا تقرأ و التي تسمع و البیعیة 
الحقائق،لذا یتطلب إنتاج الإعلان التلفزیوني جهودا في العدید من الاختصاصات الفنیة في 

المؤثرات لذلك یرى السید و الأصوات و الموسیقى و الكلمات المكتوبة و مجال العناصر المرئیة 
لان التلفزیوني هي ما یأتي :البهنسي أن مراحل التخطیط للإنتاج الإع

عادة تقسم ورقة و التصویر المبدئي للإعلان التلفزیوني ویمثل السیناریكتابة السیناریو:-/1
اللقطات و على قسمین إحداهما خاص بالجانب المرئي الذي یتعلق بحركات الكامیرا والسیناری

الموسیقى و ت الأصواو الأخر خاص بالجانب الصوتي الذي یتعلق بالنص و المناظر،و 
إذا ماتمت و یرسم الجانب المرئي للسیناریو(اسكتش) مبدئي ملحق به و المؤثرات الصوتیة و 

)2(الموافقة على هذا الشكل یتم الانتقال إلى المرحلة الثانیة .

تمثل منطقة وسطى بین و تعد مؤشر للاتجاه النهائي للإعلان و :المسودة النهائیة للإعلان-/2
المسموع و الإنتاج الفعلي بعد أن یتم توضیح العلاقة بین الجانبین المرئي و المبدئي والسیناری

المدیر الفني الخطة المرئیة للإعلان عن طریق مجموعة إطارات یحتوي و یضع كاتب النص 

.275-274ص2007)السید بهنسي،الابتكار الإعلاني ،القاهرة،عالم الكتب ،1(

125الانتاج،مرجع سابق،صو التلفزیوني التصمیم الإعلان)صادق رانیا ممدوح، 2(
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وكل منها على (اسكتش تفصلي) یوضح مشهدا من المشاهد الرئیسة التي یعدها السیناری
خط الإعلان.و لحدث،او لتوضیح الاتجاه الفني،اللقطات 

التي تتضمن ثلاثة و : بعد حصول الموافقة النهائیة للإعلان تبدأ مرحلة الإنتاج الإنتاج-/3
)1(مراحل:

تسجیل و قبل الإنتاج: وتشمل الأنشطة كلها التي یقوم بها فریق العمل قبل التصویر،-أ/
فریق العمل.تحدید و تقدیر التكلفة و شركة الإنتاج و الإعلان مثل اختیار المزج 

تسجیله.و هذه المرحلة التي یتم فیها تصویر العمل و الإنتاج: -ب/
ما بعد الإنتاج: ویشمل الأنشطة كلها التي یقوم بها فریق العمل بعد تصویر وهي - ت/

الصورة وموافقة و المزج بین الصوت و التسجیل المؤثرات الصوتیة و التحمیص و المونتاج 
على العرض.العمیل مع الوسائل الإعلامیة 

)2(هناك بعض الاعتبارات الجوهریة التي تعد مكملة لعملیة الإنتاج التلفزیوني للإعلان:و 

ابدأ من النهایة: أعط تركیزك للتأثیر النهائي الذي یجب أن یحققه الإعلان إذ یجب أن -1
تتوحد العناصر في اتجاه تحقیق هذا الهدف دون مقدمات طویلة،إذ یكون و تتابع المشاهد 

أن یدعم الصوت المرئیات و المشهد الأخیر في الإعلان مؤكدا على الفكرة الرئیسیة للإعلان 
لترك الانطباع القابل للذكر.

اهتم بالثواني الحرجة:أعط اهتماما كبیرا بالسیطرة على انتباه الجمهور منذ البدایة-2
فالثواني الثلاث الأولى هي الثواني الحرجة في الإعلان لذا ابتكر بدایة مرئیة،متمیزة ومفاجئة 

المواقف التي و استشهاد الدرامي و جاذبة للانتباه .وحاول استخدام مداخل مؤثرة مثل الفرح و 
)3(المنتج.و تسمح بحالة طبیعیة للتوحد مع الشخصیات 

245صسابق،مرجعالإعلان،الصحن،فرید)محمد1(

246صسابق،مرجعالإعلان،الصحن،فرید)محمد2(

126الانتاج،مرجع سابق،صو التلفزیوني التصمیم الإعلان)صادق رانیا ممدوح، 3(
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صوات: یجب أن تكون علاقة متناغمة بین المرئیات الأو ارسم علاقة بین المرئیات -3
الحركات إذ یؤكد كل منها الأخر ولا یكرره لأن هذه العناصر على الرغم من و الأصوات و 

فاعلیتها جمعها في عمل واحد، إلا أن عدم وجود علاقة بینها یؤدي إلى ضیاع  العمل 
الإعلاني.

ي كل إعلان قصة إعلانیة واحدة فقط قصة إعلانیة واحدة تكفي: یجب أن یكون لدیك ف-4
جاذبیة حتى یساعدان على تذكر أي منها.و ،قدمها بوضوح 

إنما یجب و الجرأة هدفا في حد ذاته،و صمم إعلانا لعائلتك:لا تجعل البحث عن الابتكار -5
یمثل مخاطرة.و التقالید أو اف ر یمثل خروجا على الأعو أن تأخذ منها ما لا یمكن أن یتعارض أ

راعي الاختلافات الثقافیة: فالإعلانات المقدمة عبر الثقافات قد لا یؤدي التأثیر نفسه -6
في البلاد الأخرى لذلك إذا أنتجت إعلانا دولیا اختر مدخلا یصلح لأن  یكون عالمیا ، 

)1(وضع في   ذهنك الدول الأخرى التي سیعرض فیها.

مشاهدة الإعلان لا تتم عمدا في أغلب سیطرة على الفاصل الإعلاني: تنبه جدا إلى أن-7
تذكر إن و الأفلام، و لكنها صممت لتعرض في الفواصل الإعلانیة بین البرامج و الأحیان 

یغیرون القنوات،لذلك حاول أن و المشاهدین قد یغادرون غرفة المشاهدة لإجراء مكالمة أ
شدید الجاذبیة .و تسیطر على الفاصل الإعلاني بأسالیب عدیدة،كأن یكون الإعلان قصیرا 

127الانتاج،مرجع سابق،صو التلفزیوني التصمیم الإعلان)صادق رانیا ممدوح، 1(
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خاتمة الفصل:
التفسیر و الشرح و الإخبارو الإعلاماتصالیة وظیفتها الأساسیة إعلامیةمادة الإشهار

طریقة و للمستهلك عن سلعة التي یرغبون في شرائها فیزودهم بالمعلومات الكافیة عن السلعة 
استخدامها.

أنه تطور جنبا إذالتبادل،و التجارة الإنسانمنذ القدم منذ أن عرف الإشهارقد عرف و 
الاتصال،فالتنقل من الطور الشفهي و الإعلامتطور وسائل و جنب مع تطور المجتمعات إلى
إلىأتاح التطور التكنولوجي و الرقمي،و أخیرا الالكتروني و التلفزیوني و الطور الكتابي إلى

فزیوني الذي استفادت رسالته التلالإشهارالتي منها الإشهارمتنوعة من و ظهور أنواع عدیدة 
التوزیع لتصبح و الإنتاجو الإخراجما انعكس علیه من تطور في أسالیب و من التطور التقني 

ا تستخدم فیها مختلف الوسائل.رسالة الاشهاریة عملیة صناعیة وفیهال
ر على المشاهدین فأكثر ما یلفت انتباههم على یتملك الاشهارات التلفزیونیة قوة تأثو 

البصریة و التلفزیوني، یحكم الاستخدامات الذكیة للمؤتمرات السمعیة الإعلانو الشاشة ه
لإنتاجتقنیة هائلة تؤهلهم و مادیة إمكاناتمن الإعلاناتیتوفر لصانعي هذه یحكم ماو ،

التلفزیوني لیجذب الصغار قبل الكبار الإعلان
ذلك لقابلیته على دمج و یة المثالالإعلانوسیلة ونستنتج من ذلك أن التلفزیون هو 

التخیل لهذه و الإبداعاللون تنقل للمعلن الفرحة لتطویر أشكال و الحركة و الصورة البصریة 
التأثیر و الإبداعله عدة محاسن ینقلب بها على باقي الوسائل یضمنها و الوسیلة 

جماهیر كبیرة.إلىبذلك استطاع الوصول و التغطیة،والمرونة و 
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العوامل المؤثرة في السلوك الاستهلاكيو أثار الاشهار : ثالثالفصل ال
فعالیة نشاط الاشهاريو أثار -1
مهید:ت

نتطرق في هذا الفصل إلي أهم أثار وفاعلیة النشاط الإشهاري الإقتصادیة والإجتماعیة 
:لدیهة على القرار الشرائي ر وكذلك أثاره التي تتعلق بسلوك المستهلك والعوامل المؤث

.آثار الإشهار الإقتصادیة والإجتماعیة-1
.الإشهار وسلوك المستهلك-2
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الآثار الإقتصادیة للإشهار: -1-1
في الحیاة الإقتصادیة من خلال آثاره التي یمكنو یساهم الإشهار في بعث حركة النم

تلخیصها في :
على الطلب:الإشهارأثر 1-1-1

یعتبر الإشهار عاملا مؤثرا في الطلب شأنه شأن العناصر الأخرى للمزیج التسویقي، 
وتختلف درجة تأثیر الإشهار في الطلب باختلاف المنتجات وباختلاف الإشهارات نفسها، 
ولیس هناك ما یؤكد أن حجم إنفاق إشهاري معین سوف یترتب علیه زیادة معینة في الطلب 

المبیعات الخاصة بهذا المنتج، وبشكل عام فإن :على منتج معین ومن ثم 
الإشهار یساعد على زیادة الطلب على منتجات كثیر من المؤسسات، غیر أن نجاحه في

تحقیق ذلك یتوقف على الظروف التي تعمل فیها المؤسسة، وتعتبر الظروف التالیة مواتیة 
لزیادة الطلب بواسطة الإشهار:

لن عن غیرها من المنتجات البدیلة، فالإشهار عن منتج إمكانیة تمییز منتجات المع
مثل السكر عن منتج یصعب تمیزه الإشهارتمیزه كالثلاجة یكون أكثر تأثیرا من یمكن 

أن :Chambirlin.Eیرى  و 
منتجات الوسیلة التي من خلالها تستطیع المؤسسة تمییز منتجاتها وخدماتها عن  الإشهار

.)1(وخدمات المؤسسات المنافسة 
إمكانیة التأثیر في دوافع الشراء العاطفیة لدى المستهلكین كإثارة دافع التمیز والتفوق 

على الآخرین لحثهم على شراء المنتج.
عندما تكون العوامل المؤثرة في الطلب موجبة مثل ارتفاع دخول الأفراد وزیادة عددهم 

وغیرها من العوامل.الاجتماعيلموضة والمستوى ومیلهم للتأثر بعوامل ا

)1( Lemmennicier Bertrand, Maillard Olivier, Scano Emmanuel,L’impact de la publicité sur la demande :une

application sur la demande de tabac en France (1970-1994), Revue économique,volume49 , n=6, presse de la

fondation nationale des sciences politiques ,Paris,1998, p 1540
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عند توافر الظروف أعلاه یساهم الإشهار في زیادة سرعة الطلب على المنتجات 
المعلن عنها مما یؤدي إلى زیادة مرونة الطلب على هذه المنتجات، إذ أن اتساع سوق 

دة المبیعات عن طریق المنتج وزیادة عدد  المستهلكین الحالیین والمرتقبین له یؤدي إلى زیا
تخفیض أسعار البیع، وقد ینتج عن ذلك انخفاض في تكالیف الإنتاج مما یسمح بتخفیض 

الأسعار في المستقبل.
الانخفاضفلیس بوسع الإشهار منع هذا للانخفاضعند اتجاه الطلب على منتج ما 

.)1(ولكن یمكنه فقط الحد من سرعته 
مست الآثار الإقتصادیة للإشهار حیث یقول وهذا ما أكده بوردن في دراسته التي

"الإشهار في حد ذاته لا یساهم في زیادة الطلب على سلعة ما بقدر إسهامه في الإسراع في 
الطلب للهبوط نتیجة اتجاهاتیؤخر فيو تیجة ظروف مواتیة، أزیادة الطلب الذي یحدث ن

)3("ظروف غیر مواتیة
منتج لا یحقق الإشباع للمستهلكین فلا بد من لا یستطیع الإشهار إیجاد طلب على 

وجود منفعة حقیقیة یحصل علیها المستهلك من المنتج حتى یمكن للإشهار أن یحدث تأثیرا 
في الطلب.

أثر الإشهار على تكالیف الإنتاج:1-1-2
یمكن تلخیص أثر الإشهار على تكالیف الإنتاج فیما یلي :

اج نتیجة لتأثیره في الطلب مما یؤدي إلى یساعد الإشهار على زیادة حجم الإنت
تخفیض تكالیف الإنتاج خاصة إذا كانت التكالیف الثابتة تكون النسبة الكبرى من التكالیف 

الكلیة للإنتاج. 
أوضح بوردن من نتائج دراسته أن تأثیر الإشهار على تكلفة الإنتاج غیر محدد. فمن 

)2(لإنتاج في بعض الحالات للأسباب التالیة:الممكن ألا یؤدي الإشهار إلى تخفیض تكلفة ا

58صالعربیة،بیروت،النهضةدارالإعلان،راشد،عادلأحمد)1(

.160ص1998،عمانالعلمیة،البازوريدارالأولى،الطبعةوالإعلان،الترویجربابعة،محمدعليالعلاق،عباس،بشیر)2(
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وجود بعض الصناعات التي تعتمد على العمالة الیدویة مثل صناعة السجاد وصناعة  
الأثاث الیدوي، إذ یصعب تخفیض نصیب الوحدة المنتجة نتیجة لزیادة الإنتاج، لأن ذلك 

یصاحبه زیادة في الأجور بنفس نسبة الزیادة في الإنتاج.
ظروف السوق الإنتاج بكمیات صغیرة في بعض الصناعات ومن ثم لا قد تفرض

یكون باستطاعة الإشهار تخفیض تكلفة الوحدة المنتجة.
أثر الإشهار على المنافسة السعریة:1-1-3

لا یمنعها، و یساعد الإشهار على الحد من المنافسة السعریة ولكنه لا یقضي علیها أ
البیع و الموزع أو وذلك لأن الإشهار شأنه شأن العناصر الأخرى غیر السعریة كجهود المنتج أ

تنشیط المبیعات یعمل على تقلیل حساسیة الطلب للسعر، ولكن قدرته على و الشخصي أ
)1(تحقیق ذلك تتوقف إلى حد كبیر على

تجمیل تزید أهمیة الإسم طبیعة المنتج نفسه، ففي بعض المنتجات مثل مستحضرات ال
التجاري والعلامة الممیزة مقارنة بالسعر، إذ یسعى المستهلك للحصول على علامة معینة 
بمستوى جودة معین ولا یهتم كثیرا بارتفاع السعر، ویلعب الإشهار دورا هاما في الحد من 

علامة معینة و أالمنافسة السعریة. أما في حالة المنتجات التي لا یهتم المستهلك فیها باسم 
مثل السكر فلا ینتظر أن یؤدي الإشهار إلى جذب المستهلك لأي علامة تعرض بسعر 

مرتفع عن العلامات الأخرى.
أثر الإشهار على جودة المنتجات وأنواعها:1-1-4

یساعد الإشهار على زیادة جودة المنتجات وزیادة الأنواع المعروضة منها في السوق 
)2(للأسباب التالیة:

.89صسابق،مرجع،،الإعلانالدینخیرمحمدحسن)1(

145.ص1998عمان،مجدلاوي،دارالعامة،والعلاقاتوالإعلانالدعایةناصر،جودةمحمد)2(
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، مما یتطلب شیئا معینا یتم یسعى الإشهار لتمییز المنتج عن غیره من المنتجات المنافسة-
التركیز علیه في خلق هذا التمییز، وقد أدى ذلك إلى سعي المؤسسات الدائم إلى تطویر 

وتحسین منتجاتها والرفع من جودة هذه المنتجات.
جات الجدیدة، وذلك لتوقع وجود یساعد الإشهار على تشجیع الإنفاق على بحوث المنت-

طلب وزیادة هذا الطلب بواسطة الإشهار، إذ أن المؤسسات تكون أكثر استعدادا للإنفاق في 
المجال عندما یكون هناك بعض من التأكد من إمكانیة تغطیة هذا الإنفاق في فترة هذا

قصیرة مستقبلا .
السوق، وذلك لأن زیادة الطلب  یؤدي الإشهار إلى زیادة أنواع المنتجات المعروضة في-

الناتجة عن الإشهار تؤدي إلى تشجیع المنافسة مما یؤدي إلى زیادة الأصناف المعروضة
لتحقیق الإشباع للمستهلكین الذین تختلف أذواقهم ورغباتهم مما یتطلب اختلاف المنتجات

المعروضة لتوافق احتیاجاتهم ورغباتهم.
)1(:الدورة التجاریةأثر الإشهار على -1-1-5

یمكن الإشهار من التأثیر في الدورة التجاریة إذا ما أحسنت المؤسسات استخدامه، إذ 
یمكن التخفیف من حالة الكساد وتخطیها باستخدام الإشهار في هذه الفترة لتشجیع 

على الإنفاق بدلا من الإدخار، وتقدیم سلع جدیدة للسوق للحد من الإتجاه المستهلكین
ازلي للطلب في هذه الفترة. وبذلك یساعد الإشهار على تنشیط الدورة التجاریة وذلك بزیادة التن

النشاط الإشهاري في فترات الرواج وتخفیضها في فترات الكساد .

134،ص1992الإسكندریة،الجامعة،شبابمؤسسةالإعلان،المصري،محمدأحمد)1(
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)1(:العملالموارد وفرص الإشهار على توزیعأثر-1-1-6

للأسباب التالیة:یساعد الإشهار على حسن توزیع الموارد وزیادة فرص العمل 
.زیادة الطلب والإنتاج وزیادة فرص العمل المتاحة -
زیادة الاستثمارات في المنتجات الجدیدة، إذ یساعد الإشهار في تعریف الأفراد بها -

.وحثهم
على استخدامها مما یؤدي إلى زیادة فرص العمل وزیادة الدخل القومي ورفاهیة المجتمع 

ككل.
)2(ار على سعر البیع: أثر الإشه-1-1-7

یمكن للإشهار أن یؤثر على سعر البیع من خلال ما یلي:
یساعد الإشهار على إذكاء حركة المنافسة في السوق عن طریق تخفیض الأسعار ولكنه -

.قلما
ینجح في منع مثل هذا النوع من المنافسة في المدى الطویل.-
عار في السوق وتقلیل مرونة جهاز یعمل الإشهار بصفة عامة على زیادة ثبات الأس-

.الثمن
.بدوره یؤدي إلى تركیزو یساعد الإشهار على تركیز الطلب بالنسبة لبعض المنتجات وه-

،العرض في أیدي القلة من المؤسسات المسیطرة مما ینتج عنه بقاء الأسعار مرتفعة نسبیا
، غیر أنه یجب الإشارة إلى أن الإشهار لیس وذلك طبقا لنظریة المنافسة الإحتكاریة

الأساسي في تركیز العرض في أیدي قلیل من المؤسسات.السببو ه

.135مرجع سابق،صالمصري،محمدأحمد)1(
163صسابق،مرجع،الإعلانو الترویجربابعة،محمدعليالعلاق،عباسبشیر)2(
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)1(أثر الإشهار على حریة المستهلك في الإختیار:-1-1-8

إن الإشهار یزید من حریة المستهلك في إختیار السلع والمنتجات التي تشبع حاجاته 
باعتباره :ورغباته أكثر من غیرها 

یساعد الإشهار على زیادة حریة المستهلك في اختیار السلع وذلك عن طریق إتباع سیاسة -
تمییز المنتجات التي تشبع بعض رغبات المستهلك الذي عادة ما یقبل الأصناف التي توافقه
ویرفض الأصناف الأخرى، وهذا طبعا مما یزید من حدة المنافسة في تمییز السلع التي ینتج

عنها تحسین السلع في المدى الطویل.
یعطي الإشهار جمیع المعلومات الكافیة للمستهلك وإرشاده في اختیار السلع اختیارا لا-

ولكن الإشهار مازال المصدر الرئیسي للمعلومات الخاصة بالسلع الموجودة في ،سلیما
.یحتاج إلیها المستهلك لإرشاده في عملیة الشراءالأسواق والتي

القصور في المعلومات التي یوفرها الإشهار للمستهلكین إلى قیام ونهوض حركة أدى-
المستهلكین التي ترمي إلى إعلام المستهلكین وإرشادهم في عملیات الشراء، وتعتبر حمایة

التعاونیة صورة من حركة حمایة المستهلكین.الجمعیات
)2(ثر الإشهار على الإستثمار والدخل القومي:أ-1-1-9

یمكن تلخیص أثر الإشهار على الإستثمار والدخل القومي من خلال الأدوار التي یلعبها 
الإقتصادي حیث:و على المستویین الإجتماعي 

یلعب الإشهار دورا هاما وإن صعب قیاسه على وجه التحدید في تهیئة الأذهان لمستوى -
كمالیات الأمس من المعیشة، كما یساعد على تنشیط حاجات المجتمع إذ أصبحتعال

الیوم وهذا ما أدى إلى وجود تجدیدات وتحسینات مستمرة في مجتمعنا ضروریات
.الإقتصادي، مما نتج عنه زیادة المیل إلى الإستثمار وبالتالي زیادة الدخل القومي

الإشهار یساعد المنتجین على تحقیق الأرباح المرغوبة بما یحثهم على زیادة الإستثمار -

165صسابق،مرجع،الإعلانو الترویجربابعة،محمدعليالعلاق،عباس)بشیر1(

143الإعلان،مجع سابق،ص السید،محمد)إسماعیل2(
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ذلك زیادة في العمالة والدخل الفردي والدخل القومي وبصفة عامة یعتبر وینتج عن 
الإشهار من الناحیة الإقتصادیة مهما ولازما لمجتمع اقتصادي یتقدم ویتطور باستمرار. وله 

فوائد اقتصادیة لا یمكن تجاهلها مهما وجه إلیه من انتقادات.
)1(الآثار الاجتماعیة للإشهار:-1-2

لإجتماعیة من كون أن الإشهار اتصال جماهیري یعمل في إطار نسق تأتي الآثار ا
القیم

السائد في المجتمع الموجه إلیه، ویمكن استخلاص هذه الآثار من خلال ما یلي:
:الإشهار قوة تعلیمیة-1-2-1

یعمل على إقناع الناس و الإشهار كقوة تعلیمیة یؤثر على أفكار الناس وثقافتهم، فه
خدمات معینة وفي سبیل إقناعهم یستخدم الحجة والمنطق فیحملهم على تعلم و سلع أبشراء

یكونوا یعلمونها من قبل.أشیاء لم
الإستماع إلیه یتعلم الناس و إن الإشهار یعتبر أداة من أدوات الثقافة، بالإطلاع علیه أ

ائدها أشیاء جدیدة تتعلق بتركیب السلع والخدمات المختلفة وتكوینها واستخداماتها وفو 
وتاریخها وما إلى ذلك من معلومات عنها .

والإشهار وسیلة من وسائل نقل الأفكار من المعلنین إلى الجمهور بوجه عام 
والمستهلكین بوجه خاص، ینقل إلیهم من المعلومات ما یزید في ثقافتهم الإقتصادیة 

تهم والإجتماعیة ویستخدم الإشهار أیضا في تعلیم الناس كیف یحافظون على صح
ویستثمرون مدخراتهم وكیف یرقون بمستواهم العلمي والثقافي.

146جع سابق،ص ر الإعلان،مالسید،محمد)إسماعیل1(
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)1(الاجتماعیة:و الإشهار كوسیلة لترویج المبادئ السیاسیة -1-2-2

یستخدم الإشهار كوسیلة لترویج المبادئ والأفكار السیاسیة والإجتماعیة بین أفراد 
المجتمع وأمثلة ذلك عدیدة منها الحملات الإشهاریة عن النظافة التي نراها في شوارعنا، 
وحملات إشهاریة وطنیة عن حب الوطن والعروبة، وحملات صندوق توفیر البرید، وحملات 

مجلات سیاسیة و التبرع الخیري، وإشهارات عن كتب أو ت التطوع أالقروض الوطنیة، وحملا
اجتماعیة.و أ
)2(الإشهار یساعد على إتاحة الفرص المتكافئة لمختلف أفراد المجتمع وفئاته:-1-2-3

حیث ییسر الإشهار على المستهلكین والمتعاملین في السلع والخدمات فرصة حصول كل
ومثال ذلك الإشهار عن توفر السلع التموینیة المستوردة عنمنهم على نصیبه العادل منها، 

طریق شركات القطاع العام وكیفیة حصول التجار على نصیبهم منها، كما ییسر للناس كافة
الإستفادة من الخدمات العامة التي تقدمها الدولة، كما یتیح الإشهار الفرصة لكل باحث عن 

ل منها، ویتیح لذوي المصلحة أن یتقدموا عمل بالنشر عن الوظائف الخالیة وشروط ك
للمزایدات والمناقصات التي یعلن عنها والأمثلة عدیدة لا یسهل حصرها.

الحیاة على الأفراد:ییسر الإشهار-1-2-4
یهیئ الإشهار للأفراد في المجتمع الحصول على السلع والخدمات التي یحتاجونها 

الجهد المضني في البحث عن السلع، والمال بأیسر الطرق وأرخص الأسعار، موفرا علیهم 
الكثیر الذي قد یضیع بسبب صعوبة المقارنة بین أسعار ما یعرض من سلع وخدمات.

)3(الإشهار یغرس عند الأفراد عادات جدیدة:-1-2-5

إن من نتیجة استعمال الأفراد المتكرر للسلع المعلن عنها نشوء عادات جدیدة تزداد 
رسوخا كلما زاد تكرار الإستعمال ومن أمثلة هذه العادات: تنظیف الأسنان مساء وصباحا 

97،ص1996الإسكندریة،شمس،عینجامعةالإعلان،الدین،خیرمحمد)حسن1(

110،ص2004القاهرة،،والتوزیعللنشرالفجردار،الإعلانفنالخزافي،أحمدالحكیم)عبد2(

148الإعلان،مجرع سابق،ص السید،محمد)إسماعیل3(
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الشعر.واستخدام و بشامببالفرشاة واستخدام معجون الأسنان لهذا الغرض، وغسل الشعر 
على الحشرات الضارة بالمنازل، واستخدام مطافئ الحریق الخفیفة الحشریة للقضاءالمبیدات
للتغلب على أي حریق ینشب بالمنزل... وهكذا یعمل الإشهار على نشر عادات بالمنازل

الناس.مفیدة بین
)1(الإشهار یقرب بین الشعوب والمجتمعات:-1-2-6

یساهم الإشهار في التقریب بین طبقات المجتمع الواحد، فنشره على الصعید الدولي
یعمل على التقریب بین المجتمعات المختلفة وتحقیق الإتصال بین شعوبها، ذلك لأنه ینقل 
عادات بعضها إلى البعض الآخر، كما أنه ینشر أسالیب الحیاة الأفضل بین الدول وینقل 

التفكیر وینشر العلوم والآداب والفنون بین الأمم.وجهات النظر وأسالیب 
للإشهار آثار على المستویین الكلي والجزئي، الآثار الكلیة تم البحث فیها من قبل كثیر

، وأسفرت عن انقسامات بین مؤید له ومعارض. لكن التحلیل الجزئي وتناول الاقتصادیینمن 
وك حول أهمیته وجدواه.ك أزالت الشكأثار الإشهار على المؤسسة والمستهل

سلوك المستهلك:و الإشهار-2
لجماهیرهم المستهدفة، وذلك من الاستهلاكيیهتم المعلنون بدراسة وتحلیل السلوك 

تخطیط أنشطتهم الإشهاریة، وبناء رسائلهم الإشهاریة وغیرها من الأمور المتعلقة أجل
بالإشهار.

)2(:سلوك المستهلك-2-1

أنه "الكبیر بدراسة سلوك المستهلك إلى ظهور عدة تعاریف، من بینهاأدى الإهتمام
الخدمات و ات شراء السلع ر اتخاذ قراو ذي یرتبط بتخطیط الجماعي الو السلوك الفردي 

التصرف الذي یبرزه شخص ما نتیجة دافع داخلي تحركه منبهات داخلیة و استهلاكها،أي هو 

112مرجع سابق،ص،الإعلانفنالخزافي،أحمدالحكیم)عبد1(

98،ص2003الجزائر، )عنابي بن عیسى، سلوك المستهلك عوامل التأثیر النفسیة، دیوان المطبوعات الجامعیة، 2(
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یأخذ السلوك شكلین و تحقق أهدافه" .و رغباته مواقف تشبع حاجاته و و خارجیة حول أشیاء و أ
هما:و 
التأمل.و سلوك ضمني مستتر غیر ملموس مثل التفكیر -
سلوك ظاهر حسي مثل تناول الطعام.-
سلوك الشخص نتاج لما یلي:أن
سته لهذا السلوك.ر التي یخضع لها الفرد أثناء مماالآنیةالعوامل -
البیئة.ات تاریخیة من تفاعله معر حصیلة خب-

الإدراكو سلوك الشخص یخضع لمؤثرات(منبهات) أمنیة،تنبع من داخله مثل الدافعیة 
قد تتراكم و منبهات بیئیة خارجیة،و أن استجابة الشخص لهذه المؤثرات تحكمها عوامل و العقلي،

یتجنب أنماطا و تجعله یظهر أنماطا معینة من السلوك و لدى الشخص من خبرات سابقة،
)1(أخرى.

"ذلك التصرف الذي یبرزه المستهلك في البحث عن شراء أنهسلوك المستهلك عرف و 
حاجاته و الخبرات التي یتوقع أنها ستشبع رغباته أو الأفكار أو الخدمات أو استخدام السلع أو أ

)2.(وذلك حسب الإمكانات الشرائیة المتاح

استعمال أیضا " مجموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد، والمرتبطة بشراء و و وه
.السلع الإقتصادیة والخدمات، وبما في ذلك اتخاذ القرارات التي تسبق وتحدد هذه التصرفات

)3(

)"4(ویقصد به " مجموعة الأنشطة الذهنیة والعضلیة المرتبطة بعملیة تقییم والمفاضلة

".الخدمات واستخدامهاو والحصول على السلع أ
جماعة من الأفراد باختیارو ویقصد به أیضا " تلك العملیات المرتبطة بقیام فرد أ

24،ص1995التوزیع،عمان و )د.كامل المغربي،السلوك التنظیمي،دار الفكر للنشر 1(

13ص،2001عمان،والنشر،للطباعةوائلداراستراتیجي،مدخل:المستهلكسلوكعبیدات،إبراهیم)محمد2(

10.11ص،2003الجزائر،الجامعیة،المطبوعاتدیوان،النفسیةالتأثیرعواملالمستهلكسلوكعیسى،بن)عنابي3(

12.ص،1999،الإسكندریةالجامعیة،الدار،التسویقالسید،إسماعیل)4(
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حتى خبرة بغرض إشباع الحاجات والرغبات و فكرة أو خدمة ما، أو وشراء واستخدام منتج ما، أ
)1.(

ویعرف على أنه مجموعة الأفعال والتصرفات التي یقوم بها شخص ما عندما 
رغبة و خدمة والتي تتوافق مع حاجة أو للحصول على سلعة أخارجيو یتعرض لمنبه داخلي أ

)2(قرار الشراءاتحادغیر مشبعة متضمنة عملیة 

اتخاذ قرار الشراء:عملیة ماهیة-2-2
مواردهم المحددة على شراء السلع إنفاقو حاجاتهم اعبلإشیسعى المستهلكون دائما 

الخدمات التي تشبع و مواردهم المحددة على شراء السلع إنفاقو الخدمات التي تشبع حاجاتهم و 
الخدمات تتم بصورة عقلانیة وفق و على السلع الإنفاقو الإشباععملیة و حاجاتهم المتنامیة.

).3(عملیة منطقیة یقوم بها المستهلك بثلاث مراحل رئیسیة هي :

یقوم بها المستهلك تتناول عدة خطوات متسلسلة و : المرحلة الأولى :مرحلة ماقبل الشراء
وصولا الى قرار الشراء.

الخدمات و تأتي تتویجا للمرحلة الأولى تتمثل بقیام المستهلك بشراء السلع أو المرحلة الثانیة:
المحاكمة المنطقیة.إجراءالتي تشبع حاجاته بعد 

م تتمثل بعدة خطوات منها: تقییو الحاجات إشباعو وهي عملیة مابعد الشراء المرحلة الثالثة:
المخلفات.و ثم التخلص من المنتج أو الخدمة بعد الاستهلاك و المنتج أ

36ص،سابقمرجع،الحدیثالتسویقمبادئ،وآخرونالباشا)محمد1(

37ص،سابقمرجع،الحدیثالتسویقمبادئ،وآخرونالباشا)محمد2(

76ص،2006التوزیع،و مكتبة الحامد للنش و رعمان،دا،الإعلانسلوك المستهلك مدخل المنصور،)د كاسر نصر 3(
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)1(في مرحلة ماقبل الشراء:رذ القراذاتخاعملیة -2-2-1

الشعور بالمشكلة الاستهلاكیة: -1-1
بدایة عملیة اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك تكون عندما یدرك (یشعر) بوجود أن

عندما تصل هذه الحاجة غیر المشبعة الى الحد الذي یولد لدیه دافع و حاجة ما غیر مشبعة،
شعور المستهلك بالحاجة و طریقة مناسبة یشبع بها تلك الحاجة ،و للبحث عن حل مناسب أ
التي و علیها و الحالة التي هو المشبعةالخلل لدیه بین حالته العادیة و یتوقف على مدى الفرق أ

التغیرات التي تحصل في الحالة و تمثل نقص في الطاقة.أي أن مصدر الشعور بالحاجة ه
نوضح ذلك كما یلي:و حالته المرغوبة،و الحالیة للمستهلك 

التغیرات التي تحدث في الحالة الحالیة للمستهلك:-
عندما تحدث و على حالة التوازن في الطاقة لدیه،للإبقاءیسعى الفرد( المستهلك) 

تتمثل التغیرات و ،لإشباعهاالدوافع و تغیرات جوهریة على حالة الطاقة لدیه شعور بالحاجات 
في حالة الحالیة عادة بما یلي:

الحالة التي یصل بها المخزون الى و النفاذ هو نفاذ المخزون من السلعة لدى المستهلك:-أ
تتوقف و یارة عند السفر.وقود السو الماء من المنزل،أو الأرز،أو نقطة الصفر مثل:نفاذ السكر أ

درجة الشعور بالمشكلة على درجة نفاذ المخزون فالشعور بالحاجة یزداد كلما انخفض 
المخزون من السلعة.

الخدمات الى حالة غیر مرضیة بالنسبة للمستهلك،مثلا و وصول المخزون من السلع أ-ب
ي قلق انقطاع الوقود الى حد كبیر في المنزل یوقع المستهلك فالتدفئةانخفاض مستوى وقود 

المخزون إعادةالتعرض للبرد ...وفي هذه الحالة یشعر المستهلك بمدى  أهمیة و من المنزل 
الخدمات الى حالته الطبیعیة خوفا من وقوع في أزمة نفاذ المخزون.و من السلع 

99)عنابي بن عیسى، سلوك المستهلك عوامل التأثیر النفسیة، مرجع سابق،ص1(
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فقدان بعض مصادر الدخل لدى المستهلك یشعره بالقلق من المستقبل و تناقص الدخل أ-ج
غیر و بخاصة السلع الكمالیة أو الخدمات،و على السلع الإنفاقه الى تقلیل یدفعو 

العلامات التجاریة.و تجنب شراء الماركات و اللجوء الى السلع الرخیصة و ضروریة،
)1(التغیرات التي تحدث في الحالة المرغوبة للمستهلك:-

الموضة و تتغیر الأذواق و تارة ینقص و باستمرار فتارة یزداد دخله كالمستهلیتغیر وضع 
،الأمر الذي ربالاستمراالمرغوبةالأنماط الاستهلاكیة.وهذه التغیرات تنعكس على حالة الفرد و 

أهم التغیرات التي تحدث في و تلك الحاجات.إشباعلدى المستهلك بضرورة یولد شعورا ما
الحالة المرغوبة هي :

الحال في و تغیرات تؤدي الى نشوء حاجات جدیدة لدى الفرد لم تكن موجودة من قبل،كما ه-أ
متطلبات جدیدة لم تكن و الأسرة التي ترزق بمولود جدید لأول مرة،فترى نفسها مع حاجات 

مرحلة شهر العسل.و موجودة في مرحلة العزوبیة أ
الحیاتیة.وهذه الحاجات و مهنیة أنشوء حاجات جدیدة للفرد ناتجة عن تغیر في أوضاعه ال-ب

عه الجدید كونه تمثل رغبة لدى الفرد في التأقلم مع وض
الخمدیرا،......و فا،أضمو و مثلا:طالبا،أ

تغیرات ناتجة عن الابتكارات السلعیة التي تؤدي تولد حاجات لدى الفرد لم تكن معروفة -ج
نترنت.الحاجة الى شبكة الأو مثل الحاجة الى الهاتف النقال حالیا أ

،مثل الحاجة الى شراء إشباعهاتغیرات تؤدي الى نشوء حاجات مهملة للحاجات التي تم -ذ
بعد و مثل شراء حاسب و ،أإصلاحهاو الحاجة الى تخصیص مبلغ شهریا لوقودها و سیارة أولا،

طابعة.و ذلك شراء برامج حاسوبیة 

99)عنابي بن عیسى، سلوك المستهلك عوامل التأثیر النفسیة،،ص1(



العوامل المؤثرة في السلوك الاستھلاكيوأثار الاشھار الفصل الثالث

- 92 -

)1(البحث عن المعلومات:-1-2

التي یرید حلها و ف على مشكلته،ر الاستهلاكیة یتعنتیجة شعور المستهلك بحاجته 
ئیسین هما:ر فیبحث عن المعلومات اللازمة للحل وذلك من مصدرین 

المتمثلة و الذاتیة:والتي عادة ما تكون بتناول المستهلك و أالمصادر الداخلیة للمعلومات-أ
الخدمات التي و تجابه السابقة عن مثل تلك المشكلة(الحاجة) ونوع السلع و بخلاصة خبراته 

الشراء التي أجراها سابقا في و عملیة البیع و یمكن أن تشبعها،ویستعرض تجربته اتخاذ القرار 
الى خبرته فان ذاكرة بالإضافةالحالات المشابهة التي تعرض لها،و مثل هذه الحالة أ

ا المستهلك تعد مصدرا مهما للمعلومات عن المشكلة،باعتبار أن الذاكرة المستهلك تعد مصدر 
مهما للمعلومات عن المشكلة،باعتبار أن الذاكرة هي مخزن للمعلومات التي سجلها من 

من خلال الاعلانات و حصل علیها من مندوبي المبیعات أو أمطالعاته،و أصدقائه وأقربائه 
الصحفیة.و التلفزیونیة أو أالترقیة

تشمل و ئته،تشمل المعلومات التي یحصل علیها المستهلك من بیو المصادر الخارجیة:-ب
)2(نوعین من المصادر هما:

تقوم التيالمصادر الأولى:المصادر الرسمیة(غیر شخصیة):وتشمل المصادر العامة 
التي تساعد المستهلك في عملیة اتخاذ للقرار و الخدمات،و بنشر المعلومات حول السلع 

هذه المصادر هي:و الشرائي،
التجاریة بوسائل متعددة مثل: الاعلانات مصادر تجاریة:تنشرها مؤسسات الأعمال -1

المكتبات التجاریة...الخ.و التجاریة،مندوبي المبیعات،النشرات
مصادر حكومیة مختصة:تنشر معلومات دوریة لتزوید المستهلك بالمعلومات المتعلقة -2

الخدمات(استخدامها،أهمیتها،أثارها على الصحة العامة..).و ببعض السلع 

115مرجع سابق،ص،الإعلانفنالخزافي،أحمدالحكیم)عبد1(

25ص،المستهلك،مرجع سابقسلوكعبیدات،إبراهیم)محمد2(
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هیئات حمایة المستهلك غیر الهادفة للربح و تشمل الجمعیات العلمیة و مصادر مستقلة:-3
،تقوم هذه الهیئات بنشر الإنسانیةو خدمة للعلم و البیئة و المحافظة على صحة العامة إنماو 

التعلیم.و الحمایة و المعلومات بهدف التوعیة 
ینطوي تحت هذه المصادر أفراد العائلة و المصدر الثاني:المصادر غیر الرسمیة (الشخصیة)

أثرها و جمیع هؤلاء یكون لدیهم مصداقیة عالیة في نوعیة المعلومات و الأصدقاء،و الأقارب و 
على القرار الشرائي للفرد.

)1(تقییم البدائل المتاحة:-1-3

الخدمات و الخطوة الثالثة في مرحلة ماقبل الشراء هي تقییم البدائل المتاحة من السلع 
التي توفر للمستهلك معلومات كافیة حولها من مصادر مختلفة.یقوم و المتوفرة بالسوق 

المستهلك بعملیة تقییم البدائل باعتماد معاییر متعددة،منها معاییر موضوعیة تحددها النتائج 
المیدانیة .و المنشورة للاختبارات العملیة 

من حالة لأخرى و عاییر المستخدمة في عملیة التقییم من شخص لأخر تختلف المو 
فمثلا السعر هناك معاییر حاسمة بالنسبة للمستهلك،و من سلعة لأخرى،فهناك معاییر مهمة و 

والجودة في شراء حذاء تكون معاییر مهمة لكن الراحة في السیر تكون معاییر حاسمة في 
بحوث إجراءمن الضروري أن یقوم مدراء التسویق الجودة.لهذا و الشراء مقارنة مع السعر 

الخدمات و المعاییر الحاسمة لدى المستهلك بالنسبة لشراء السلع و للتفریق بین المعاییر المهمة 
التي یعرضونها للبیع،مع ملاحظة الاعتبارات الأتیة:

كلما كانت الحاجة الى المنتج ماسة كان مجهود التقییم أقل.-
–سیارة و الحال في حالة شراء منزل أو كما ه–یة المنتج بالنسبة للمستهلك كلما ازدادت أهم-

كان مجهود التقییم أكبر.

13ص،2001عمان،والنشر،للطباعةوائلداراستراتیجي،مدخل:المستهلكسلوكعبیدات،إبراهیم)محمد1(
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كلما ازدادت درجة المخاطرة المدركة في عملیة الشراء سواء كانت تلك المخاطرة المدركة -
انت كلما ك-زمنیة كان مجهود التقییم أكبر و وظیفیة أو بدنیة أو اجتماعیة أو نفسیة أو مالیة أ

البدائل المتاحة أمام المستهلك معقدة ازدادت الفترة الزمنیة لعملیة التقییم .
المسوقین یقومون بعرض تشكیلة(مجموعة) كاملة من أنمن الناحیة العملیة 

العلامات التجاریة یكون المستهلك على درایة بالبعض الأخر للوصول،وللوصول الى العلامة 
)1(هي :و تهلك في ثلاث مراحل تنطوي تحت عملیة التقییم التجاریة المفضلة له یمر المس

مرحلة تصنیف عناصر التشكیلیة الى:-1
.مجموعة معروفة للمستهلك -أ

مجموعة غیر معروفة للمستهلك.- ب
مرحلة تصنیف عناصر المجموعة المعروفة للمستهلك الى:-2

شراؤها غیر مفید له. و مرحلة غیر فعالة بالنسبة للمستهلك - أ
مرحلة مرفوضة وهي المبتعدة من عملیة الشراء.     -ب

هي المجموعة التي تؤخذ بالاعتبار،وتنضم عددا صغیرا من العلامات و مرحلة حیویة -ج
التجاریة المعروفة للمستهلك.

تصنیفها الى:و مرحلة التركیز على المجموعة الحیویة -3
ي رغبات المستهلك،ومجموعة مستبعدة لا تلب-أ

.ةالمختار تمثل العلامة التجاریة و مجموعة مختارة تلبي رغباته -ب
)2(:  اختیار المستهلك للبدیل الأفضل-1-4

یبقى و یستبعد بعض العلامات التجاریة منها و یتوقف المستهلك عند مجموعة الحیویة 
یشبع حاجاته،وهنا لابد للمستهلك من اعتماد أسلوب و على البعض الذي یحقق له رغباته 

37صالمستهلك،مرجع سابق،سلوكعبیدات،إبراهیم)محمد1(

49،ص2007دار المناهج،عمان،یوسف،سلوك المستهلك،)الصمیدعي محمود جاسم ردینة عثمان 2(
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هناك خمس مجموعات من أسالیب الاختیار و محدد من أجل عملیة اختیار للبدیل الأفضل،
هي:و للبدیل الأفضل 

)1(أسالیب الاختیار في حالات الاهتمام الكبیر بالشراء وهي :-1

یتجاهل و الصفات الممتازة الأسلوب التعویضي: یركز المستهلك في هذا الأسلوب على-أ
الخدمات التي یرغب في شراؤها،یلجأ المستهلك لهذا و الصفات غیر المقبولة في السلع 

عندما یصعب تمییز جمیع و الأسلوب عندما لایتحقق من المنتج كافة الخصائص المتفوقة أ
الجودة معا.و الخصائص المتفوقة،كأن یرید الحصول على السعر 

یستخدم المستهلك الأسلوبین و الأسلوب المرحلي: تتم عملیة الاختیار على مرحلتین -ب
یعتمد على أسلوب شمولي ثم ینقل الى الأسلوب التعویضي،وذلك بهدف و شمولیین بالتتالي أ

تخفیض عدد البدائل في المرحلة الأولى ثم التركیز على الصفات المتوقعة في المرحلة 
الثانیة.

)2(هي :و ي حالات الاهتمام القلیل في الشراءالأسالیب ف-2

الأسالیب الشمولیة(غیر تعویضیة): یأخذ المستهلك بجمیع الخواص المتعلقة بالمنتج -أ
هي:الردیئة) ثم یسترشد ثلاث قواعد شمولیة للاختیارو الخدمة بالاعتبار(الجیدة و أ

اص السلعة القاعدة الاقترانیة:یحدد المستهلك حدا أدنى لكل خاصیة من خو 
المنتجات التي لاتتوفر فیها هذه الخاصیة ،ثم علیه أن و الخدمة،ویستبعد كل العلامات و أ

یختار أول سلعة تتوافر جمیع الحدود الدنیا لكل خاصیة.
الخدمة و : یحدد المستهلك حدا أدنى لكل خاصیة مرغوبة في السلعة أةالإخباریالقاعدة 
أن یقبل البدیل الذي یتوفر فیه الحد الأدنى لأي خاصیة بمفردها.على حدة،على

50مرجع سابق،ص)الصمیدعي محمود جاسم ردینة عثمان یوسف،سلوك المستهلك،1(

75،ص2006،الأردن)المنصور كاسر ناصر،سلوك المستهلك،دار حامد،2(
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الخدمة التي یرید شراؤها و یقوم المستهلك بترتیب خصائص السلعة أالقاعدة المعجمیة:
الخدمة التي تتمیز بأعلى مستوى من و ویختار السلعة أترتیبا تنازلیا طبقا لأهمیتها له،

)1(ى مهما كانت مستویاتها المنخفضة.الخاصیة بصرف النظر عن الخواص الأخر 

بعدو الخدمة بحسب أهمیتها له،و أسلوب الحذف: یبدأ المستهلك بترتیب خواص السلعة أ-ب
ذلك یقارن بین جمیع البدائل التي لا تتمتع بالحد الأدنى من الخاصیة الأكثر أهمیة له،ثم 

یحذف البدائل التي لاتتمتع و ینتقل الى الخاصیة التي تحتل المرتبة الثانیة من حیث الأهمیة 
البدیل الأفضل الذي یقوم و هكذا حتى یبقى على بدیل واحد،فیكون هو بالحد الأدنى منها 

.بشرائه
أسلوب التكرار: یقوم المستهلكون بالاهتمام بعدد الخواص الایجابیة وعدد الخواص -ج

علامة تجاریة و فیها سلعة أتتفوقبعدد الجوانب التي و السلبیة المرتبطة بالعلامة التجاریة أ
العلامة التجاریة و على سلعة أخرى.لذلك یعمل رجال التسویق على زیادة المزایا في السلعة أ

ء الى منح هدایا مجانیة للمستهلك في حالة تكرار الشراء من السلعة ذاتها ،مما یخلق باللجو 
الخدمة  ذاتها مما خلق لدیه الشعور بزیادة مزایا السلعة و لدیه الشعور بزیادة مزایا السلعة أ

المیزات من ماركات أخرى.و الخدمات الموازیة لها بالخصائص و بالمقارنة مع السلع 
)2(الاختیار التجریبي:أسالیب -3

نلاحظ منها مایلي:و تتعدد الأسالیب المستخدمة في هذه الحالة 
الشراء في ظل الولاء للعلامة التجاریة: یعرف الولاء للعلامة التجاریة بأنه درجة ایجابیة -1

مدى التزامه و تلك العلامة دون غیرها والعمیل نحوالنفسیة للزبون أو في المواقف الشرائیة 
درجة الولاء للعلامة ترتبط ارتباطا وثیقا بدرجة و مستقبلا،إلیهابشرائها في كل مرة یحتاج 

رضا الزبون عن أداء العلامة لوظائفها 

76،ص2006)المنصور كاسر ناصر،سلوك المستهلك،مرجع سابق 1(

66المستهلك،مرجع سابق،صسلوكعبیدات،إبراهیم)محمد2(
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الى تأثر درجة الولاء بالصورة الذهنیة بالإضافةحاجات المستهلك في الماضي،إشباعفي 
أكد الدراسة ذات العلاقة بالولاء للعلامة تو التي تتكون لدى المستهلك عن جودة العلامة،

السنوات الأولى من شبابه و التجاریة أن الولاء للعلامة لدى المستهلك یعود الى وقت الصبا 
خاصة حول العلامات التجاریة .تفضیللإیجادنزعات حادة و حیث تظهر للفرد میول 

لمدراء التسویق،لأن ذلك یرتبط الإستراتیجیةخلق الولاء للعلامة التجاریة یعد من الأهداف أن
جلب مستهلكین جدد.و ،الحالیینبالحفاظ على المستهلكین 

)1(الشراء طبقا للشعور الایجابي العام:-2

قوي،ویقارن المستهلك و یختار المستهلك البدیل الذي یشعر نحوه بصفة عامة بشعور ایجابي 
بین البدائل من حیث شعوره الكلي نحوها فقط ،ویختار البدیل الذي یستحوذ على 

ذات في حالة اختیار السلع المیسرة (المتكررة الشراء)-غالبا–.یستخدم هذا الأسلوب إعجابه
هي تشكل مخاطرة للمستهلك في و المتوافرة في أغلب المحلات التجاریة،و السعر المنخفض،

لة شراؤها ولا تستحوذ حا
على اهتمامه،أي أن المستهلك یعتمد على شعوره العام عند الاختیار.

)2(الشراء الاندفاعي: -3

یتم بشكل أني وباللحظة و یعرف الشراء الاندفاعي بأنه الشراء العفوي غیر مخطط له مسبقا،
المبیعات المختلفة.ویتمیز وسائل تنشیط والسعر أوأسالیب العرض أونتیجة براعة البائع أ

هذا النوع من الشراء بما یلي:
نفسي.إلحاحتلقائیة لدى المستهلك للشراء مع و وجود رغبة مفاجئة -
الشعور بالحاجة الملحة نتیجة لعدم التوازن النفسي.-
تسود الاعتبارات العاطفیة في المحاكمة والتقییم للبدائل.-
فراد حتى القیام بالشراء.تأجج النوازع الداخلیة لدى الأ-

67المستهلك،مرجع سابق،صسلوكعبیدات،ابراهیم)محمد1(

72صمرجع سابق،،النفسیةالتأثیرعواملالمستهلكسلوكعیسى،بن)عنابي2(
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الشراء لدى الفرد.رتجاهل النتائج المترتبة على اتخاذ قرا-
أسالیب الاختیار بین أنواع المنتجات غیر بدیلة:-4

بین أنواع المنتجات غیر البدیلة أن المستهلك لا رالاختیاأشارت الدراسات المتعلقة بأسالیب 
یستخدم الأسالیب الشمولیة في عملیة الاختبار،لأنها تتطلب مجموعة من الخواص المشتركة 

بینما لا توجد بینها من الخواص المشتركة غیر السعر .ولقد لاحظت تالمنتجافي هذه 
).1(الدراسات ما یلي:

خدام خواص تجریدیة للمقارنة بین البدائل مثل ضرورة بعض الأفراد یمیلون إلى است-1
تكلفتها ودرجة الإبتكاریة فیها.و ذوقها العام و تصمیمها و الحاجة إلى السلعة 

بعض الأفراد یمیلون إلى استخدام أسلوب التقییم العلمي الشامل الذي یقوم اتجاهاتهم -2
النفسیة العامة تجاه السلع المختلفة .

).2(ر بین المحلات التجاریة:أسالیب الاختیا-5

الأسالیب في عملیة الاختیار بین المحلات و یستخدم المستهلكون عددا من المعاییر 
نوع المتجر نفسه و الخدمات موضع الشراء و هذه المعاییر تختلف بحسب نوع السلع التجاریة،

التصمیم و هذه المعاییر هي :الموقع الجغرافي للمحل التجاري،خصائص المستهلك .و 
الأنشطة و مستوى الأسعار فیه،و التشكیلة السلعیة المعوضة في المحل، و الداخلي له،

نوع الخدمة التي قدمها و المقدرة المهنیة التي یقوم بها العاملون و الترویجیة التي یقوم بها 
المحل .

یتجنب دخول و بناءا على هذه المعاییر فإن المستهلك سوف یرتاد المحلات المقبولة و 
لمحلات غیر المقبولة،وبعد ذلك تصبح عملیة اختیار المحلات التجاریة روتینیة بالنسبة ا

للمستهلك.

:prentice hall,1995),john,c,consumer behavior,4 ed,(englewood,cliffe,njMowen)1(

86،91المنصور،مرجع سابق،)د كاسر نصر 2(
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عملیة اتخاذ القرار في مرحلة الشراء:-2-2-3
المستهلكون یعتمدوا على استراتیجیات محددة للقرار و تتوج هذه المرحلة بإتمام الشراء،

احتفظوا بها في الذاكرة ،مثل إستراتیجیة اختیار كانوا قد استخدموها لعدة مرات من قبل،ثم 
تؤثر الكثیر من العوامل الموقفیة على طبیعة و العلامة التي تتمتع بخصم خاص وقت الشراء،

عملیة اتخاذ القرار في  مرحلة الشراء بصورة متفاوتة،مثل ضیق وقت لدى المستهلك، قلة 
بیئیة العملیة و ر،الحالات الموقفیة الخدمات موضوع اختیاو المعلومات المتاحة حول السلع 

تأثیر الجماعات المرافقة للمستهلك أثناء الشراء.و 
)1(اتخاذ القرار في مرحلة ما بعد الشراء:عملیة -4

تتوزع هذه العملیة في مرحلة ما بعد الشراء إلى ثلاثة أقسام هي :
الخدمة الأفضل حسب و بعده:یشتري المستهلك السلعة أو تقییم المنتج أثناء الاستهلاك -4-1

الخدمة المشتراة تعمل على إشباع و سلعة أو محل تجاري أو رأیه سواء أكانت علامة تجاریة أ
یقارنها بتوقعاته عن و بعد ذلك  سوف یقوم المستهلك بتقییم أداء الخدمات و حاجة المستهلك 

ه الحالة إما بهذو أقل و أفضل أو متوقع أو أدائها.وتكون نتیجة عملیة التقییم إما الأداء كما ه
الاستهلاك،إما یتكون و الخدمة بعد الشراء و غیر راض عن السلعة أو یكون المستهلك راض أ

العلاقة التجاریة.و الخدمة و موقف سلبي تجاه السلعة أو لدیه ولاء أ
ثلاثة ثلاثة و الصراع النفسي: في الحالات التي یكون فیها المشتري أمام بدیلین أ-4-2

الخصائص الى الدرجة التي یصعب و متساویة الى حد ما بالمیزات و ضها متقاربة جدا من بع
تفضیلها على بعضها.ویقع المستهلك في حیرة من و یعتذر علیة(المستهلك) التفریق بینهما و أ

تبین و تلك السلع لإحدىالشراء و بعد الاختیار إضافیةما توفرت له معلومات إذاالأسوأ و أمره 
بالتالي الشراء لذلك یقع في و أنه قد أخطأ الاختیار فیةالإضاله من خلال هذه المعلومات 

صراع نفسي تختلف مدته وأثاره علیه بحسب أهمیة وقیمة السلعة المشتراة،فیزداد الصراع 
المخاطرة الوظیفیة.أي أن والاجتماعیة أوالنفسي كلما ارتفعت درجة المخاطرة المالیة أ

75صمرجع سابق،،النفسیةالتأثیرعواملالمستهلكسلوكعیسى،بن)عنابي1(
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تلك التي حصل علیها و ي بحوزة المستهلك الصراع النفسي ینتج عن تضارب المعلومات الت
نوع من عدم التوازن و هو الصراع النفسي بعد الشراء كثیر الحدوث و مؤخرا من مصادر أخرى.

النفسي الناتج من تضارب المعلومات لدى المستهلك بعد اتخاذ قرار الشراء.
أ الى وسائل یلجو یعمل المستهلك الى تخفیض حدة الصراع النفسي الذي یقع فیه بعد الشراء 

منها ما یلي:و عدیدة 
تجاهل المعلومات الجدیدة(العكسیة) تماما.-1
نفسه بأنه اتخذ القرار الشرائي الصحیح.إقناع-2
تفسیر المعلومات بطریقة انتقائیة قائلا مثلا:كل السلع فیها بعض العیوب.-3
هذه السلعة الخدمة،مثلا :یقول بالرغم من أنو تخفیض مستوى توقعاته عن السلعة أ-4

لیست هي الأفضل لكن تؤدي الغرض منها.
ائي تتمثل في ر الخطوة الأخیرة في عملیة اتخاذ القرار الشأنالتخلص من المنتج: -4-3

ما تبقى منها بعد الاستهلاك ،وهذه الخطوة و التخلص من عبوتها أو الخدمة و استعمال السلعة أ
إلقاءیستخدم المستهلك وسائل مختلفة للتخلص من السلعة أهمها: و تأتي في أشكال متعددة 

استعماله و علیه الإبقاءو ماتبقى منها مابعد الاستهلاك في صندوق القمامة،أو العبوة أو أالسلعة 
.للآخرینإهدائهو بیعه كخردة،أو في مجالات أخرى أ

العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك:-2-3
بمجموعة من العوامل التي یمكن إجمالها في نوعین منیتأثر سلوك المستهلك 

المؤثرات:
المؤثرات الداخلیة:-2-3-1

نعني بالمؤثرات الداخلیة كل العوامل التي مصدرها الفرد المستهلك نفسه، وتتمثل في:
الدوافع هي القوة المحركة الكامنة في الأفراد والتي تدفعهم للسلوك باتجاه معین، "الدوافع:-

انسجام المنبهات التي یتعرض لها الأفراد مع ود هذه القوة الدافعة نتیجة تلاقي أوتتول
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الحاجات الكامنة لدیهم والتي تؤدي بهم إلى حالات من التوتر تدفعهم إلى محاولة إتباع كل 
).1(الأنشطة الممكنة الهادفة إلى إشباع حاجات ورغبات الأفراد التي تتطلب إشباعا معینا"

الدوافع إلى سلوك وتصرف معین فإنه یجب أن یكون هناك معرفة بوسائل وحتى تؤدي 
إشباع الدوافع، كما یجب أن یكون هناك حافز قوي لاتخاذ القرار بحیث تكون المنفعة التي 

یحصل علیها الفرد أكبر من التكلفة التي یتحملها.
التقسیم الذي ینظر إلى هناك العدید من التقسیمات المعتمدة في تصنیف الدوافع ونتناول 

).2(الدوافع من وجهة مراحل تصرف المستهلك والذي یصنفها إلى:

*والدوافع الأولیة: هي الدوافع التي تدفع المستهلك إلى اتخاذ قرار شراء سلعة أ
أماكن تواجدها ویعمل و أسعارها أو خدمة معینة بغض النظر عن العلامات التجاریة المختلفة أ

لحالة على إثارة دوافع الشراء الأولیة لدى المستهلك بغیة جذبه لتفضیلها الإشهار في هذه ا
على غیرها من السلع والشعور بضرورة استهلاكها حالا .

: وتتضمن الأسباب الحقیقیة التي تدفع المستهلك إلى شراءالانتقائیةدوافع الشراء 
مقارنات بین مزایا علامة معینة من دون العلامات الأخرى، ولذلك فهي تتطلب إجراء 

وعیوب الماركات المختلفة المعروضة في السوق وفي هذا المجال یسعى المعلنون إلى إبراز 
لدى الانتقائیةوتضخیم الوعود الفریدة في سلعهم وخدماتهم في محاولة لإثارة دوافع الشراء 

لى أخرى جعله ینتقل من علامة تجاریة إو المستهلك وجعله یفضل علامة تجاریة دون أخرى أ
)3(منافسة.

*دوافع التعامل:الخدمةو وفیها یشرع المستهلك في الشراء الفعلي للسلعة أ
وتتضمن عملیة تحدید المتجر الذي سیحصل منه المستهلك على حاجاته من سلع وخدمات 
سبق وأن حدد علاماتها التجاریة ومن ثم فإن دراسة دوافع الشراء وحاجات المستهلكین 

.76عبیدات، سلوك المستهلك مدخل استراتیجي ، مرجع سابق، صإبراهیم)محمد 1(

425الإعلان ، مرجع سابق، ص و )بشیر عباس العلاق، علي محمد ربابعة، الترویج 2(

98،ص2013التوزیع،عمان،و فة العلمیة للنشر ر أثرهما على المستهلك،كنوز المعو )أحمد معراج.هواري معاج،سیاسات وبامج ولاء الزبون 3(
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تساعد بصورة كبیرة في تخطیط وتصمیم النشاط الإشهاري ونقاط التركیز في الرسائل 
الخدمة بدوافع و الإشهاریة والتي ترتكز على رموز معینة تشیر إلى ربط استخدام السلعة أ

معینة لدى المستهلك، ومن ثم فإن التركیز
صلة بالحاجات المختلفة الأساسي للإشهار في هذه الحالة یكون على الأوتار الإشهاریة المت

للفرد.الاستهلاكيللأفراد والتي تنعكس بالتالي على السلوك 
هتأثیر خبراتتحت الاستجابةو یعرف التعلم على أنه " التغیرات في سلوك الفرد نحالتعلم:

).1(ملاحظته للأنشطة التسویقیة"و أ

إن حقق قرار الشراء لماركة ما الإشباع والرضا فسوف یستمر
المستهلك في شراء تلك الماركة والعكس صحیح حیث یفقد الثقة بقراره وبالماركة، لذلك سوف 

یبحث عن معلومات إضافیة بهدف مراجعة قرار الشراء
فالتعلم یتعلق بمسألة الحصول على المعلومات والخبرات نتیجة التعرض لمواقف

التجاري ارتباطا كبیرا. ومن أبرز أهداف الإشهار للاسممشابهة. وعلیه فالتعلم یرتبط بالولاء 
الخدمة وحثه على الإستمرار بشرائها واستعمالها. وتتحدد و تكریس ولاء المستهلك للسلعة أ

درجة فعالیة الإشهار في تدعیم ولاء المستهلك وتوفیر المعلومات المهمة له على عدد من 
معینة من الزمن بدلا من تركیز ذلك على العوامل منها تكرار الرسالة الإشهاریة خلال فترة

فترة قصیرة وذلك لتثبیت اسم الصنف المعلن عنه في الذاكرة. ویحاول المنافسون من خلال 
الإشهار أیضا اللجوء إلى أسالیب التعلم عندما یقومون بحملات إشهاریة مكثفة لتوفیر 

معلومات
عن منتجاتهم مدعین بأن منتجاتهم أفضل بكثیر من منتجات المنافسین مثیرةو جدیدة أ

الآخرین ومؤكدین على ذلك من خلال الأدلة والبراهین.

.128)محمد فرید الصحن، الإعلان، مرجع سابق، ص،1(
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على أنه " نسق مستدیم من المعتقدات، عن شيء الاتجاهیعرف :الاتجاهاتو المواقف 
).1(بطریقة تفضیلیة"للاستجابةموقف یهیئ الفرد و أ

أیضا أنه "تعبیر عن المشاعر الداخلیة لدى الأفراد والتي تعكس بالاتجاهویقصد بالاتجاه 
ماركة من سلعة و شيء معین (صنف أو سلبیة نحو تكشف فیما إذا كان لدیهم میول إیجابیة أو أ
).2(تاجر تجزئة )و بقالة أو اسم محل أو خدمة ما، نحو أ

لدى المستهلكالسعي إلى خلق اتجاه إیجابي و إن الشغل الشاغل لرجل التسویق ه
تقویة و تغییر الإتجاه أحیانا من سلبي إلى إیجابي، أو الصنف المعلن عنه، أو المستهدف نح

الحفاظ علیه لمدة زمنیة أطول، وهذا لا یكون إلا باستثمار العوامل و الإتجاه الإیجابي أ
:).3(الآتیة

السلبیة المادیة مغریات الخوف: وتتم من خلال تركیز الرسالة الإشهاریة على العواقب -
ما یترك أثرا عكسیا على الإتجاه.و لعدم انتهاج عمل ما (مثل شراء سلعة) وه

إثارة و مغریات الدعابة : فالرسالة الإشهاریة ذات اللمسات الفكاهیة تساهم في جذب أ-
الانتباه، علاوة على ذلك فإن روح الدعابة في الرسالة الإشهاریة غالبا ما یعزز مصداقیة 

المصدر.
مصداقیة المصدر: علاقة إیجابیة بین مصداقیة المصدر وتغییر الموقف حیث أن -

المستهلكین یضعون ثقة أكبر في المصدر الموثوق فیه، وعلیه فإنهم یكونون أكثر استعدادا 
لقبول ادعاءات هذا المصدر، والعكس صحیح أیضا.

یطلق علیه تسمیةالاستنتاج الذاتي: في الآونة الأخیرة، ازداد استخدام أسلوب-
مرتبة، وجوهرها أن و الإشهارات الباردة"، والرسالة الإشهاریة (الباردة) غالبا ما تكون منظمة أ"

أجزاء من قصة، ویترك لتخیلاتهم العنان في و المشاهدین یتلقون إشهارا على شكل قصة أ
یة یصلح التوصل إلى استنتاج حول ما دار في القصة، إن هذا النوع من الرسائل الإشهار 

.192)عنابي بن عیسى، سلوك المستهلك عوامل التأثیر النفسیة ،مرجع سابق، ص 1(

.21بیدات، سلوك المستهلك مدخل استراتیجي، مرجع سابق، ص)محمد إبراهیم ع2(

.430-429صسابق،مرجعالإعلان،و الترویجربابعیة،عليالعلاق،)بشیر3(



العوامل المؤثرة في السلوك الاستھلاكيوأثار الاشھار الفصل الثالث

- 104 -

لبناء صورة ذهنیة طویلة الأمد في السلع ذات الطابع العاطفي (مثل العطور أدوات 
میزة فریدة عن سلع المنافسین.و في السلع التي لا توجد فیها مزایا ممیزة، أو الزینة...الخ) أ

رسالة إشهاریة باتجاه واحد مقابل رسالة باتجاهین اثنین: تؤكد بعض الدراسات أن الرسالة -
الخدمة) و الإشهاریة ذات الاتجاهین (بمعنى معلومات إیجابیة وغیر إیجابیة حول السلعة أ

تحدث تغیرا أكبر في الموقف بالمقارنة مع الرسالة الإشهاریة ذات الاتجاه الواحد.
التكرار: وكما سبق وأن ذكرنا أن تعرض المستهلك المستهدف لكم هائل من المنبهات -

تكرار إشهاره بصورة منتظمة ومستمرة حتى یصل إلى الدرجة التي یجعل المعلن ملزما على 
لا یسمح بالنسیان.

وتعرف الشخصیة بأنها " جملة المعطیات البیولوجیة الفطریة والأهواء والدوافع الشخصیة:
).1(والرغبات والغرائز لفرد ما وجملة الإتجاهات المكتسبة بفضل التجربة"

وتعرف أیضا بأنها "تلك الصفات والخصائص النفسیة الداخلیة التي تحدد وتعكس كیفیة 
ي یتعرض لها بشكل الخارجیة البیئیة التو كافة المنبهات الداخلیة أو تصرف الفرد وسلوكه نح

منتظم"و دوري أ
).2(ومن التعاریف السابقة نجد أن الأركان الرئیسیة للشخصیة تتمثل فیما یلي :

: ویقصد به أن الشخصیة تختلف من فرد لآخر. لذلك كل شخص یتمیز بخصائص التمیز-
شخصیة وسمات تختلف عن غیره من الأشخاص.

الحركیة: أن الشخصیة هي نتیجة تفاعل الفرد مع البیئة المحیطة به وتعتبر نتیجة التفاعل -
الإجتماعي بین الأفراد.

لعب دورا أساسیا في تصرفاته الشمول: أن الشخصیة تنظم سمات وخصائص الفرد وت-
وردود أفعاله واستعداده للقیام بالفعل في المواقف المختلفة.

.169)عنابي بن عیسى، سلوك المستهلك، مرجع سابق، ص 1(

150)محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، سلوك المستهلك، مرجع سابق، ص2(
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ومن خصائص شخصیة الفرد التي یجد المعلن ضرورة لدراستها في تكوین الرسالة الإشهاریة 
وتخطیط النشاط الإشهاري المغامرة، المسؤولیة، الإندفاع، الأنانیة، القیادة، حب السیطرة، 

الشجاعة، الكرم وغیرها.
:الإدراك

یعرف الإدراك بأنه "كافة المراحل التي بواسطتها یقوم فرد ما بعملیة اختیار وتنظیم وتفسیر 
).1(منبه ما، ووضعه في صورة واضحة وذات معنى له وللعالم الخارجي من حوله"

لابد أن یأخذها عند الحدیث عن الإدراك لا بد من الحدیث عن أحد الحقائق الهامة والتي
أن الإدراك عملیة اختیاریة، فالمستهلك لا یدرك إلا عددا و ، وهالاعتباررجل التسویق بعین 

محدودا من المثیرات (المنبهات) الهائلة الموجودة من حوله، فبالرغم من تعرضه لآلاف 
المثیرات بكل أنواعها إلا أنه لا یدرك إلا قدرا محدودا جدا منها.

لذا یلجأ كاتب الرسالة الإشهاریة والمخرج والمصمم إلى العوامل التالیة عند إعداده للرسالة 
الإشهاریة التي تستهدف ضمان التأثیر في المستهلك المستهدف، وهي: التكرار، الحجم، 

).2(الموقع، التضاد) 

بصورةالتكرار: فالتكرار یضمن بقاء اسم المنتوج في ذاكرة المستهلك إذا كان -
منتظمة ومستمرة.

الحجم والحركة: كلما زاد حجم وحركیة الإشهار كلما أثار ذلك انتباه المستهلك عنه إذا كان -
الإشهار صغیرا وساكنا.

الموقع: فموقع الإشهار على الجریدة مثلا یكون في المكان الذي یهتم المستهلك أكثر -
بقراءته.

ي بیئة المستهلك المستهدف وعكس المألوف مختلف عن ما یوجد فوالتضاد: فكل ما ه-
لدیه یكون له القدرة على جذب انتباهه أكثر.

.146ابراهیم عبیدات ، سلوك المستهلك ، مرجع سابق، ص )محمد 1(

432الإعلان ، مرجع سابق، ص.و )بشیر العلاق ، علي ربابعیة، الترویج 2(
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فالإشهار یلعب دورا هاما في العملیة الإدراكیة من خلال إبراز الخصائص المختلفة للمنتوج، 
فكلما كان انطباع المستهلك عن الإسم التجاري المروج له جیدا، وكلما زاد حجم الإشهار عن 

وقوته كلما زاد استعداد المستهلك لإدراكه بین العدید من المؤثرات المحیطة به.المنتج 
المؤثرات الخارجیة:-2-3-2

عمیقا على سلوك المستهلك،فیحتاج و العوامل الثقافیة:تفرض العوامل الثقافیة تأثیرا واسعا،
جتماعیة.طبقة الاو المسوق أن یفهم الدور الذي تلعبه ثقافة المستهلك ،وثقافة الفرعیة 

هناك عدة تعاریف للثقافة من بینها نذكر ما یلي:الثقافة:
الثقافة هي " مجموعة القیم والأفكار والمواقف لمجموعة متجانسة من الأفراد وتنتقل من جیل 

)1(إلى جیل آخر"

وهناك تعریف آخر فحواه أن الثقافة هي "النسیج المتكامل من الخصائص الممیزة
".المكتسب التي یشترك فیها أفراد مجتمع معینللسلوك )2("

تكون الثقافة السبب الأساسي أكثر لرغبات الشخص،وسلوكه فیتم تعلم السلوك البشري الى 
السلوكیات الأساسیة و الرغبات و اكات ر الادو حد كبیر،فیتعلم الطفل بنموه في المجتمع، القیم 

من الأسرة ومن المؤسسات المهمة الأخرى.
لذلك فإن المعلنین یوجهون إشهارات معینة لاستهداف شرائح معینة تحمل أفكارا وقیما 

مواقف معروفة، كما أن الإشهار نفسه یجب أن یتوافق مع القیم السائدة في المجتمع، وأن و 
جماعة. ویمكن القول بأن الإشهار بصفة خاصة لا یتفاعل فقط و معتقد أو لا یسيء إلى دین أ

افیة بل یمكن أن یكون وسیلة فعالة للتغییر فیها، بحیث یكون الإشهار أحد مع العملیة الثق
عوامل الثقافة ذاتها، فعن طریقه یمكن التأثیر على معتقدات الأفراد وتشجیعهم على القیام 

بتغییر قیمهم وتصرفاتهم وتأصیل بعض المعتقدات المرغوبة.

2001،236الأردن،للنشر،المناهجدارتحلیلي،و كميمدخلالمستهلكسلوكیوسف،عثمان،رحینةالصمیدعيجاسم)محمود1(

236)مرجع سابق، ص2(
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الثابتة والمرتبة نسبیا حیث أن أعضاء التقسیمات و تعني "الترتیبات أالطبقات الاجتماعیة:
).1(الطبقة الواحدة یشتركون بقیم واهتمامات وسلوكیات متشابهة"

الأجزاء و ة لكل مجتمع تقریبا صیغة معینة من الهیكل التطبیقي فتكون الطبقات الاجتماعی
علماء سلوكیات متشابهة ولقد قسمها و اهتمامات و المرتبة نسبیا التي یشارك كل منها في قیم 

الدنیا.و وسطى،و الاجتماع الى :طبقة العلیا،
العمل.و الدخل،و الثروة الموروثة،و مستوى التعلیم و وأهم محددات الطبقة الاجتماعیة:الدخل 

لأفرادها تمد رجل الإشهار بمؤشرات الاستهلاكیةعلاقة الطبقیة الإجتماعیة بالأنماط إن
تلفة، فغالبا ما تصمم وتخطط الحملات عدیدة تفید في تخطیط استراتیجیات الإشهار المخ

الإشهاریة لاستهداف شریحة معینة من شرائح المجتمع (طبقة اجتماعیة معینة دون غیرها)، 
باختیار الوسیلة والرسالة الإشهاریة المناسبة لكل طبقة مستهدفة، وعادة تأخذ الطبقات 

بصفة عامة واستراتیجیه عند تخطیط الإستراتیجیات التسویقیة الاعتبارالإجتماعیة بعین 
)2(الإشهار بصفة خاصة.

تربطهم علاقات أسریة عدد من الأفرادتعرف الأسرة بأنها وحدة اجتماعیة تتكون منالأسرة:
لإشباعمحدد،یتفاعلون مع بعضهم و الزواج ) یعیشون في منزل معروف و مختلفة(الدم أ

).3("الشخصیةو حاجاتهم المشتركة 

المجتمع ولها تأثیر على الأخلاق والقیم والمبادئ والمواقف التيالأسرة هي نواة 
فهي أهمیة في المجتمع ،رتحكم سلوك المستهلك فالأسرة هي تنظیم شراء المستهلك الأكث

تأثیر كل و تم بحثها بالصورة موسعة واهتم المسوقون  بأدوار و استهلاكیة و تعتبر وحدة شرائیة 
الخدمات المختلفة .و شراء المنتجات،الأطفال علىو الزوجة و من الزوج 

مرحلة عملیة الشراء.و الزوجة اختلافا كبیرا طبقا لفئة المنتج،و كما یختلف شمول الزوج 

.117-116فرید الصحن، الإعلان، مرجع سابق، ص )محمد 1(

80صمرجع سابق،،النفسیةالتأثیرعواملالمستهلكسلوكعیسى،بن)عنابي2(

210ص)د كاسر نصر المنصور،مرجع سابق،3(
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كما یمكن أن یكون للأطفال تأثیرا قوي على قرارات شراء الأسرة أیضا مثال ذلك عندما تكون 
المواد الغذائیة و یارة الأسرة أعلى قرارات شراء ساثرو ؤ سنوات یمكنهم أن ی6مار الأطفال أع

القرارات ىالتأثیر علأن یفهم الأدوار التي یلعبها أفراد الأسرة الإعلانو ،فعلى رجل التسویق أ
إعلانهاستغلاله في الحملة الاشهاریة ،حتى یتمكن من توجیه و قوة هذا التأثیر و حجم و الشراء 

الى الفرد الأكثر تأثیرا في قرار الشراء داخل العائلة.
حقیقة ملموسة في حیاة الأغلبیة و إن تأثیر الجماعات المرجعیة هالجماعات المرجعیة:

الساحقة من المستهلكین وفي مختلف دول العالم، وتشمل هذه الجماعات العائلة، الجیران، 
وغیرها. والتي یتخذها الفرد كنموذج الأصدقاء، زملاء العمل، حركات حمایة المستهلك

إطار مرجعي لاتخاذ قراراته الشرائیة.و أ
إیجابا على التقییم و تخیلیة تؤثر سلبا أو تعرف الجماعة المرجعیة بأنها " مجموعة حالیة أ

).1(الطموح والسلوك لدى الفرد "

للفرد في تكوین كمرجعو جماعة تستخدم كنقطة للمقارنة أو وتعرف أیضا بأنها "أي شخص أ
خاصة".و قیمه واتجاهاته وسلوكه سواء كانت عامة أ

إن الجماعات المرجعیة أصبحت من الأسالیب الأساسیة التي یستخدمها المعلنون في 
حتى یحققوا مزایا تنافسیة معینة، وفي هذا الإطار غالبا ما یلجأ المعلنون إلى" إشهاراتهم

حتى و الخبراء في اختصاص معین أو استخدام المشاهیر من النجوم والریاضیین الكبار أ
الأشخاص العادیین بهدف زیادة إدراك المستهلك ووعیه اتجاه اسم تجاري معین وتقلیص 

م السلعة". وتتفاوت السلع في مدى تأثیر الجماعات المرجعیة الخطر المرتبط بشراء واستخدا
على مستهلكیها في شرائهم لها، وقد أوضحت إحدى الدراسات أنه كلما زادت السلعة 

).2(تعقیدا

.171)عنابي بن عیسى، سلوك المستهلك، مرجع سابق ، ص1(

43سابق، ص.الإعلان ، مرجع و )بشیر العلاق، علي ربابعیة، الترویج 2(
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وارتفعت سعرا كلما زاد تأثیر الجماعات المرجعیة على المستهلكین وكانوا أكثر میلا للإقتناع 
بشرائها.

قائد الرأي أحد أنواع الجماعات المرجعیة، ویعرف بأنه " الشخص الذي یعد قادة الرأي:
).1(یستعمل كوسیط بین السوق الإجمالي ووسائل الإعلام خاصة في حالة تقدیم سلع جدیدة"

قائد الرأي له أهمیة كبیرة لدى رجل التسویق لأنه من أوائل الأفراد الذین یشترون السلعة 
معرفة وخبرة في ذلك المجال، ولذلك نجد قائد الرأي له قدرة كبیرة الجدیدة، واستهلاكها یمنحه 

على ممارسة بعض التأثیر الشخصي على قرارات الشراء الخاصة بالمستهلكین الآخرین، 
فكلما زادت درجة تعقد السلعة ودرجة الخطر المرتبط بشرائها كلما زاد احتیاج المستهلك 

ثیر قادة الرأي في ذلك، فیحاول رجل التسویق للمعلومات عن هذه السلعة ومن ثم زاد تأ
بشكل شخصي على أمل أن و الوصول إلى قادة الرأي باستخدام وسائل الإشهار الجماهیریة أ

یؤثر تأثیرا إیجابیا على السلوك الشرائي للمستهلك المرتقب (المرسل إلیه) في وساطة بین 
ذات الخطوتین، ومن لاتصالاتاهذا الأخیر وبین المعلن (المرسل)، وهذا ما یعرف باسم 

مجوهرات و أمثلة ذلك الفنانة المشهورة التي تعتبر قائدة رأي في مجال تسویق عطر معین أ
)2(معینة.

على سلوك المستهلك بأخرىو إن طریقة عمل الإشهار وخطواته تستهدف التأثیر بطریقة أ
وقد انطلقت النماذج كلها من هذه النقطة، وهي المستهلك وكیفیة تلقیه الإشهار وطریقة 

استجابته وتصرفه وسلوكه حیال ذلك.

187)عنابي بن عیسى، سلوك المستهلك، مرجع سابق، ص 1(

102)أحمد معراج.هواري معراج، مرجع سابق،ص2(
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التلفزیوني على سلوك الأطفال:الإشهارتأثیر -2-4
البرامج التي یتعرض لها أكثر الوسائل تأثیرا في و التي تعرض الاعلانات الإعلامتعد وسائل 

ذلك لعدة اعتبارات أساسیة:و الطفل 
المادة المشاهدة للتلفزیون عادة ما تتضمن قیما یستوعبها الطفل بطریقة إن-1
من ثمة تشكل أساسا و كاملة لكونها تتسلل الى بنائه الداخلي دون قصد منه و تلقائیة 

الاجتماعیة .لسلوكیاته في مختلف المجالات
ذلك نظرا للصور الخیالیة و هذه القیم عادة مایتم بالصورة عمیقة باستیعاإن-2

التي یعمل وفقا لها أبطال هذه القصص وأیضا بالنضر الى الشحنة و المرتبطة بهذه القیم 
مشاهدته للمادة المعروضة .و الاتصالیة التي یعیشها أثناء سماعه أ

فل من خلال ثلاث مراحل :في شخصیة الطالإعلانیؤثر و 
من یقومون بأدواره تفوقا یبرز أمامه عجز و التلفزیوني الإعلانالمرحلة الأولى: یمتلك 

تقلید مضمون و رغبة الطفل نحإثارةالأطفال بحیث یؤدي هذا التفوق في مقابل العجز الى 
كان یشبع حاجة لدیه .إذاخاصة الإعلان

المرحلة الثانیة:
نها أن هارة من شأبالأصح اكتساب أي مو أللإعلانتساب هذا المضمون یدرك الطفل أن اك

فالإعلانمن یمثلونهم و أخوه أو أبوه أبهتزید من شعوره بالسیطرة على البیئة فكل شيء یقوم 
هم و إمكانیاتهمنجد أن رغباتهم تتعدى أحیانا حدود و التلفزیوني یرغبون هم أیضا بالقیام به 

لأنفسهم (أن كل ما تستطیع أن تقوم به أنت أستطیع أن أؤدیه ).یؤكدون
المرحلة الثالثة:

في هذه المرحلة تتقمص البنت شخصیة أمها و التقلید مقدمة لعملیة الاكتساب و التقلید:
من و الصور التي شاهدها في التلفزیون و یتقمص أحد المشاهد أو یتقمص الولد شخصیة أبیه أو 

مع الشخصیة التي یقلدها لأنه على مراحل التقلید حیث یتبنى الطفل الطفل یتواجدالممكن 
القیم التي توجد لدى الشخص المتوحد معه فالسلوك و الاتجاهات و الدوافع و نمطا من السیمات 
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التقلید یكون من السهل تغییره أما السلوك الذي یتمثله الطفل و مكتسب عن طریق الملاحظة 
ا نسبیا مع التأكید على أن الطفل قد یتوحد مع سلوكیات عن طریق التوحد فانه یكزن ثابت

التي یشاهدها فالتلفزیون من خلال الاعلانات و الشخصیات التي یتعامل معها في الحیاة أ
التي یتعامل معها من خلال خیاله.و التي یبثها 
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:الفصلخلاصة
والترویجموضوعهعرضإلىیهدفواقتصاديواتصالياجتماعيكنشاطالإشهار

.فیهوالتأثیرالجمهورانتباهوجذبوالتذكیرالإقناععلىذلكفيمعتمداله
القیمونسقأفرادهحاجاتوفقموضوعهیحددالمجتمعفإنالإشهارمسعىو ههذاكانوإذا

تبرزهناومنیعتنقها،التيالثقافیةوالمحدداتیتضمنهاالتيالمرجعیةوالجماعاتالسائد
.وأخلاقیااجتماعیاالإشهاریتحملهاالتيالمسؤولیة
محددهدفو نحالمستهلكالمواقفوتوجیهالأفكارنقلفيبارزادورایلعبفالإشهار

السلوكتدعیمإلىبالإضافةخدمةو أسلعةو أبفكرةالوعيغرسو أتغییرعلىیعملو فه
.معینمنتوجو نحوتوجیهه
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شهارالإمشاهدة طفلكما هي الفترات المناسبة التي یرغب فیها :)1(رقمسؤالال

.التلفزیونيشهارالإمشاهدة بالفترات التي یرغب فیها الطفل:)1(جدول رقم
من عینة المبحوثة یرون أن الفترات %48نلاحظ من خلال الجدول أن أكبر نسبة 

یرون %38نسبة ، و التلفزیوني هي الفترة المسائیةشهارالإالتي یرغب فیها الطفل مشاهدة 
في ، التلفزیوني بعد الرجوع من المدرسةشهارالإأن الفترات التي یرغب فیها الطفل مشاهدة 

التلفزیوني في شهارالإیرون أن الفترات التي یرغب فیها الطفل مشاهدة %14حین نسبة 
الفترة الصباحیة.

أنلجدول أن النسبة الكبیرة من عینة المبحوثین یرون ا لفنلاحظ من خلال تحلیلن
الرجوع عندو التلفزیوني في الفترة المسائیة شهارالإمشاهدة الفترات التي یرغب فیها الطفل

كذلك الطفل المفضلة للأطفال تبث في تلك الفتراتم البرامج ذلك لأن معظو من المدرسة 
یكون یستریح من تعب المدرسة.

شهارالإماهي الفترات المناسبة التي یرغب فیها طفلك في مشاهدة 
نسبةالتكرارالالفترات

14,0%7الفترة الصباحیة
48,0%24الفترة المسائیة

38,0%19بعد الرجوع من المدرسة
100,0%50مجموعال
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؟التلفزیونمع من یفضل طفلك مشاهدة :)2(سؤال رقم ال

نسبةالتكرارال؟التلفزیونمع من یفضل طفلك مشاهدة 
46,0%23بمفرده

54,0%27مع العائلة
100,0%50مجموعال

الكیفیة التي یفضل فیها الطفل مشاهدة التلفزیون.:)2(جدول رقم
، %54مع العائلة بنسبة شهارالإنلاحظ من خلال الجدول أن الطفل یفضل مشاهدة 

بمفردهم.التلفزیوني شهارالإمن الأطفال یفضلون مشاهدة %46نسبة و 
فنلاحظ من خلال تحلیلنا للجدول أن النسب متقاربة جدا فالطفل یفضل مشاهدة 

التي یفضلها.بالمتوجاتذلك لرغبة الطفل في تعریف عائلته و مع العائلة شهارالإ
؟التلفزیونيشهاركیف یفضل أن یشاهد الإ:)3(سؤال رقم ال

النسبة تكرارالالتلفزیوني؟شهاركیف یفضل أن یشاهد الإ
%714,0وهو یأكل

%2448,0هو جالسو 
%1938,0في غرفة نومه

%50100,0المجموع
.التلفزیونيشهارللإكیفیة تفضیل مشاهدة طفل :)3(جدول رقم 

التلفزیوني شهارالإمن الأطفال یفضلون مشاهدة %14نلاحظ من خلال جدول أن 
جالسونهم و التلفزیوني شهارالإمن الأطفال یفضلون مشاهدة %48نسبة و هم یأكلون و 

هم في غرفة نومهم.و التلفزیوني شهارالإمن الأطفال یفضلون مشاهدة %38ونسبة
نلاحظ من خلال تحلیلنا أن أكبر نسبة تمثلت في أن الأطفال یفضلون مشاهدة 

أن الأطفال یقضون وقت استراحتهم إلىذلك یعود ربما و ات التلفزیونیة وهم جالسون شهار الإ
هم جالسون.و 
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التلفزیوني؟شهار: ما هو الشكل الفني المفضل لدى طفلك لعرض الإ)4(سؤال رقم ال

نسبةالتكرارالالتلفزیوني؟شهارلدى طفلك لعرض الإما هو الشكل الفني المفضل
ا
ل

%2448,0كومیدي
%2652,0غنائي

%50100,0مجموعال
.التلفزیونيشهارالإالأشكال الفنیة المفضلة لدى الطفل لعرض :)4(جدول رقم 

من الأطفال یفضلون الشكل الكومیدي في %48نلاحظ من خلال الجدول أن نسبة 
من الأطفال یفضلون الأشكال الغنائیة في عرض %52نسبةو، التلفزیونيشهارالإعرض 

التلفزیوني.شهارالإ
فلاحظنا من خلال تحلیلنا أن أكبر نسبة من الأطفال یفضلون الأشكال الغنائیة في 

الطفولیة التي تمس و ذلك لأن الأطفال یحبون الأسالیب البسیطة و التلفزیوني شهارالإعرض 
.بهجتهمو عواطفهم 

: ما هي الشخصیات التي یفضلها طفلك في تقدیم الإعلانات التلفزیونیة؟)5(ل رقمسؤاال
ما هي الشخصیات التي یفضلها طفلك في تقدیم الإعلانات 

نسبةالالتكرارالتلفزیونیة؟
%2346,0رسوم متحركة

%510,0ریاضیون
%1632,0أطفال

%612,0ممثلون
%50100,0المجموع

.التلفزیونیةالإعلاناتالشخصیات التي یفضلها الطفل في تقدیم :)5(جدول رقم 
من الشخصیات التي یفضلها الأطفال في %46نلاحظ من خلال الجدول أن نسبة 

من الشخصیات التي یفضلها %10نسبة و المتحركةتقدیم الاعلانات التلفزیونیة هي الرسوم 
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من الشخصیات التي %32نسبة ، و التلفزیونیة هم الریاضیونالإعلاناتالأطفال في تقدیم 
من %12نسبة و یفضلها الأطفال في تقدیم الاعلانات التلفزیونیة هم الأطفال مثلهم 

.التلفزیونیة هم ممثلونالإعلاناتالشخصیات التي یفضلها الأطفال في تقدیم 
لاحظنا أن أكبر نسبة من الأطفال یفضلون من خلال تحلیلنا للجدول السابق
ذلك راجع لأنهم یرون أن و التلفزیونیة اتشهار الإشخصیات الرسوم المتحركة في تقدیم 

.تمتعهمتخاطبهم مباشرة وبسیطةو سهلة و الرسوم المتحركة قریبة من طفولتهم 
التلفزیوني؟ شهاربأي طریقة یفضل طفلك أن یتلقى الإ:)6(سؤال رقمال

النسبةتكرارالالتلفزیوني؟شهاربأي طریقة یفضل طفلك أن یتلقى الإ
%612,0اللغة العربیة

%4488,0اللهجة العامیة
%50100,0المجموع

.التلفزیونيشهارللإلمشاهدةطریقة تفضیل الأطفال:)6(رقم جدول 
من الأفراد العینة یرون أن طریقة تفضیل %12حظ من خلال الجدول أن نسبة نلا
من أفراد العینة %88في حین نسبة ، التلفزیوني هي اللغة العربیةشهارللإالأطفال 

.التلفزیوني هي اللهجة العامیةشهارللإالمبحوثة یرون أن طریقة تفضیل الأطفال 
لاحظ من خلال تحلیلنا للجدول أن النسبة الأكبر كانت ترى أن طریقة تفضیل ن

نها لهجة المجتمع المتعود ذلك راجع لأو التلفزیوني هي اللهجة العامیة شهارللإالأطفال 
.علیها
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كم ساعة یقضیها طفلك أمام التلفاز لمشاهدة البرامج التي تتخللها :)7(سؤال رقمال
یة؟شهار الفواصل الإ

التلفاز لمشاهدة البرامج التي تتخللهاأمامكم ساعة یقضیها طفلك
نسبة التكرارالیة؟شهار الفواصل الإ

%3876,0سا2-سا 1من 
%1020,0سا3-سا 2من 
%24,0سا4-سا 3من 

%50100,0مجموعال
الفواصل ساعات قضاء الطفل أمام مشاهدة البرامج التي تتخللها: )7(جدول رقم
.الاعلانیة

من عینة الدراسة یرون أن الأطفال یقضون %76نلاحظ من خلال الجدول أن نسبة 
%20ونسبة ، الإعلانیةتلفاز لمشاهدة البرامج التي تتخللها الفواصل السا أمام 2-سا1من 

سا أمام التلفاز لمشاهدة الاعلانات التي تتخللها 3-سا2یرون أن الأطفال یقضون من 
.الإعلانیةالفواصل 

فنلاحظ من خلال تحلیلنا للجدول أن أكبر نسبة كانت ترى أن الأطفال یقضون من 
ذلك راجع أن و الإعلانیةسا أمام التلفاز لمشاهدة البرامج التي تتخللها الفواصل 2-سا1

یاء لا یسمحون لأبنائهم بالجلوس فترة طویلة أمام مشاهدة البرامج التلفزیونیة بسبب الأول
.المدرسیة والفترة المفضلة لدیهم هي الفترة المسائیةانجاز الواجبات
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التلفزیوني؟ شهار: ما هي السلع التي یحب طفلك مشاهدتها عن طریق الإ)8(رقم السؤال 

شهارمشاهدتها عن طریق الإما هي السلع التي یحب طفلك
النسبةالتكرارالتلفزیوني؟
%2550,0المأكولات

%1020,0المشروبات
%12,0الملابس
%1428,0الألعاب
%50100,0المجموع

.التلفزیونيشهارالإالسلع التي یحب الطفل مشاهدتها في :)8(جدول رقم 
أفراد العینة المدروسة یرون أن الأطفال من %50نلاحظ من خلال الجدول أن نسبة 

من أفراد العینة یرون أن %20نسبةو ات التلفزیونیة شهار یحبون مشاهدة المأكولات في الإ
یرون أن الأطفال %2نسبة ، و ات التلفزیونیة التي تعرض المشروباتشهار الأطفال یحب الإ

شاهدة الألعاب في یحبون م%28نسبة و ات التلفزیونیة شهار یحبون الملابس في الإ
.ات التلفزیونیةشهار الإ

فنلاحظ من خلال تحلیلنا أن أكبر نسبة ترى أن الأطفال یحبون مشاهدة المأكولات
یاغورت ، الأجبان (البقرة الضاحكةو شیكولاطة كندر) ، تشي واوا، مثل الحلویات(دیدو

تجذبهم أكثر أكولات ات المإشهار ذلك راجع لأن و ات التلفزیونیة شهار في الإدانون...صومام)
.الإقناعو الإغراءب لأنها تركز على أسالی
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هل یساعد الإشهار التلفزیوني في توعیة طفلك؟:)9(سؤال رقمال

الجنس
هل یساعد الإشهار التلفزیوني في توعیة 

مجموعطفلك؟
نوعا مالانعم

ذكر
72615التكرار
%100,0%40,0%13,3%46,7النسبة

أنثى
2111335التكرار
%100,0%37,1%2,9%60,0النسبة

مجموع
2831950التكرار
%100,0%38,0%6,0%56,0النسبة

.التلفزیوني في توعیة الطفلالإشهارإسهاممدى :)9جدول رقم( 
الإشهارمن الذكور یوافقون أن %46.7الجدول أن نسبةنلاحظ من خلال

الإشهاریوافقون على أن الإناثمن %60نسبة و التلفزیوني یساعد في توعیة الطفل 
على من الذكور لا یوافقون%13.3التلفزیوني یساعد في توعیة الطفل في حین أن 

لا یوافقون على مساهمة الإناثمن %2.9والتلفزیوني في توعیة الطفل الإشهارمساهمة 
التلفزیوني الإشهارمن الذكور یقولون أن %40نسبة و الطفل التلفزیوني في توعیة الإشهار

التلفزیوني الإشهاریقولون أن الإناثمن %37.1نسبة و یساعد نوعا ما في توعیة الطفل 
.یساعد نوعا ما في توعیة الطفل

الإناثو كل من الذكورلجدول أن النسبة الأكبر بالموافقةفنلاحظ من خلال تحلیلنا ل
ذلك راجع لأن الطفل من متتابعي و تلفزیوني یساعد في توعیة الطفل الإشهارعلى أن 

.التلفزیون بدرجة كبیرة
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هل الإشهار التلفزیوني یسبب لطفلك عدم الاستمتاع بالبرامج المختلفة :10سؤال رقم ال
الأخرى؟

صلة القرابة

هل الإشهار التلفزیوني یسبب لطفلك عدم 
المختلفة الأخرى؟الاستمتاع بالبرامج 

المجموع نوعا مالانعم
26715التكرارأب

%100,0%46,7%40,0%13,3النسبة
4101226التكرارأم

%100,0%46,2%38,5%15,4النسبة%
1135التكرارأخ/أخت

%100,0%60,0%20,0%20,0النسبة
0011التكرارخالة/ خال

%100,0%100,0%0,0%0,0النسبة%
0303التكرارعمة / عم

%100,0%0,0%100,0%0,0النسبة%
7202350التكرارالمجموع

%100,0%46,0%40,0%14,0النسبة%

عدم استمتاعه بالبرامج و التلفزیوني للإشهارمدى مشاهدة الطفل :)10(جدول رقم 
الأخرى.

الإشهاریوافقون على أن الإباءمن %13.3الجدول أن نسبة نلاحظ من خلال 
من %15.4نسبة ،و التلفزیوني یسبب عدم الاستمتاع لأطفالهم بالبرامج المختلفة الأخرى

،التلفزیوني یسبب عدم استمتاع أطفالهم بالبرامج الأخرىالإشهارالأمهات یوافقون على أن 
التلفزیوني یسبب عدم استمتاع أطفالهم الإشهاریوافقون على أن الإخوةمن % 20أن نسبة و 

التلفزیوني لا یسبب الإشهاریرون أن الإباءمن % 40في حین أن نسبة ،بالبرامج الأخرى
الإشهارمن الأمهات لا یرون أن %38.5نسبة و للأطفال عدم الاستمتاع بالبرامج الأخرى 
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الإشهاریرونالإخوةمن %20وة أطفالهم بالبرامج المختلفالتلفزیوني یسبب عدم استمتاع
.التلفزیوني لا یسبب للطفل عدم الاستمتاع بالبرامج المختلفة

التلفزیوني یسبب نوعا ما عدم الإشهاربأن أجابواالآباءمن %46.7نسبة و 
الإشهارمن الأمهات أجبنا بأن %46.2نسبة و استمتاع أطفالهم بالبرامج المختلفة 

%60في حین أن نسبة التلفزیوني یسبب نوعا ما عدم استمتاع أطفالهم بالبرامج المختلفة
التلفزیوني یسبب نوعا ما عدم استمتاع أطفالهم بالبرامج الإشهارأجابوا بأن الإخوةمن 

المختلفة.
الإخوةو الأمهات و الآباءنلاحظ من تحلیلنا للجدول أن نسبة الأكبر لكل من 

التلفزیوني یسبب نوعا ما عدم الاستمتاع الطفل بالبرامج المختلفة الإشهارأن علىبالإجابة
.للإشهارنضرا لتكرار المستمر 

ما هي ردة فعل طفلك عندما یشاهد الإشهار التلفزیوني؟):11السؤال رقم (

.التلفزیونيالإشهار: ردة فعل الأطفال عند مشاهدة )11(جدول رقم 
من المتزوجین یرون أن ردة فعل %38.5نلاحظ من خلال الجدول أن نسبة 

من العزاب % 51.4و،الاستمتاعو التلفزیوني تكون بالمتابعة الإشهارالطفل عند مشاهدة 
في حین أن نسبة الاستمتاع،و التلفزیوني تكون بالمتابعة للإشهاریرون أن متابعة الطفل 

الحالة الاجتماعیة

ما هي ردة فعل طفلك عندما یشاهد الإشهار 
التلفزیوني ؟

المجموع
المتابعة 

الاستمتاعو 
الانتقال لمحطة 

المتابعة بمللأخرى

متزوج
51713التكرار

%100,0%53,8%7,7%38,5النسبة%

أعزب
1941437التكرار

%100,0%37,8%10,8%51,4النسبة%

المجموع
2452150التكرار

%100,0%42,0%10,0%48,0النسبة%
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التلفزیوني تكون الإشهارمن المتزوجین یرون أن ردة فعل الطفل عند مشاهدة % 7.7
من العزاب أجابوا أن ردة فعل الطفل عند مشاهدة %10.8ومحطة أخرى إلىبالانتقال 
من المتزوجین یرون %53.8نسبة و ،محطة أخرىإلىني تكون بالانتقال التلفزیو الإشهار

من %37.8نسبة و التلفزیوني تكون متابعة بملل للإشهارأن ردة فعل الطفل عند مشاهدته 
التلفزیوني تكون متابعة بملل.للإشهارالعزاب یرون أن ردة فعل الطفل عند مشاهدته 

جین فنلاحظ من خلال تحلیلنا للجدول أن أكبر نسبة تمثلت في رأي كلا من المتزو 
والعزاب أن ردة فعل الطفل عند مشاهدته للإشهار التلفزیوني تكون متابعة بملل وذلك لأنها 

تحدث لدیه تشویش في تركیزه وتقطع علیه برامجه المفضلة.
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أي درجة یسهم الإشهار التلفزیوني في زیادة طلبات طفلك على إلى): 12السؤال رقم (
الشراء؟

.الشراءعلىالتلفزیوني في زیادة طلبات الأطفالالإشهارإسهامدرجة :)12(جدول رقم 

الجنس
أي درجة یسهم الإشهار التلفزیوني في زیادة إلى

المجموعطلبات طفلك على الشراء؟
بدرجة ضعیفةبدرجة متوسطةبدرجة كبیرة

ذكر
95115التكرار

%100,0%6,7%33,3%60,0النسبة%

أنثى
1322035التكرار
%100,0%0,0%62,9%37,1النسبة

المجموع
2227150التكرار
%100,0%2,0%54,0%44,0النسبة

المجموعبدرجة ضعیفةبدرجة متوسطةبدرجة كبیرةصلة القرابة

أب
86115التكرار

%100,0%6,7%40,0%53,3النسبة%

أم
917026التكرار

%100,0%0,0%65,4%34,6النسبة%

أخت/ أخ
1405التكرار
%100,0%0,0%80,0%20,0النسبة

خالة/ خال
1001التكرار
%100,0%0,0%0,0%100,0النسبة

عمة / عم
3003التكرار

%100,0%0,0%0,0%100,0النسبة%

المجموع
2227150التكرار

%100,0%2,0%54,0%44,0النسبة%
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الإشهارإسهاممن الذكور یرون أن درجة %60نلاحظ من خلال الجدول أن نسبة 
یرون الإناثمن % 37التلفزیوني في زیادة طلبات الطفل على الشراء تكون بدرجة كبیرة و

التلفزیوني في زیادة طلبات الطفل على الشراء تكون بدرجة الإشهارإسهامأن درجة 
التلفزیوني في زیادة طلبات الإشهارإسهامیرون أن درجة الآباءمن % 53.3نسبة ،و كبیرة

إسهامللأمهات یرون أن درجة %34.6نسبة و الطفل على الشراء تكون بدرجة كبیرة 
من % 20نسبة و راء تكون بدرجة كبیرة التلفزیوني في زیادة طلبات الطفل على الشالإشهار
التلفزیوني في زیادة طلبات الطفل على الشراء تكون الإشهارإسهامیرون أن درجة الأخوة

بدرجة كبیرة.
التلفزیوني في زیادة الإشهارإسهامالذكور یرون أن درجة % 33في حین أن نسبة

یرون أن درجة الإناثمن % 62.9نسبة و طلبات الطفل على الشراء تكون بدرجة متوسطة
%40والتلفزیوني في زیادة طلبات الطفل على الشراء تكون بدرجة متوسطة الإشهارإسهام
التلفزیوني في زیادة طلبات الطفل على الشراء الإشهارإسهامیرون أن درجة الآباءمن 

التلفزیوني في الإشهارإسهاممهات یرون أن درجة من الأ% 65.4وتكون بدرجة متوسطة 
یرون أن الإخوةمن % 80نسبة و زیادة طلبات الطفل على الشراء تكون بدرجة متوسطة 

.على الشراء تكون بدرجة متوسطةالتلفزیوني في زیادة طلبات الطفلالإشهارإسهامدرجة 
أفراد العینة المبحوثة بالإجابةمن خلال تحلیلنا للجدول أن أكبر نسبة كانت ناظلاح

التلفزیوني في زیادة طلبات الإشهارإسهامیرون أن درجة الأخوة و لة من الأمهات المتمث
الآباءعند في حین أن هناك اختلاف ضعیفمتوسطةالطفل على الشراء تكون بدرجة

التلفزیوني في زیادة طلبات الطفل على الشراء تكون بدرجةالإشهارإسهامیرون أن درجة 
المطروحة.السلعةو الإشهارلنوع هذا راجعو كبیرة
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خلال التي یشاهدهاالمنتوجاتهل یلح ابنك على شراء نوعیة خاصة :)13(سؤال رقم ال
الإشهار التلفزیوني رغم وجود بدائل أخرى ؟

الجنس

هل یلح ابنك على شراء نوعیة خاصة المنتوجات التي 
یشاهدها خلال الإشهار التلفزیوني رغم وجود بدائل أخرى ؟

المجموع أحیانالانعم
150015التكرارذكر

%100,0%0,0%0,0%100,0النسبة%
281635الكرارأنثى

%100,0%17,1%2,9%80,0النسبة
المجمو 

ع
431650التكرار

%100,0%12,0%2,0%86,0النسبة%
التي یشاهدها المنتوجاتالطفل على شراء نوعیة خاصة إلحاحمدى :)13(جدول رقم 
.التلفزیونيالإشهارمن خلال 

یرون أن هناك %100الذكور تمثلنسبة من أكبرنلاحظ من خلال الجدول أن
التي یشاهدونها من خلال الإشهار ة خاصة من المنتوجات یإلحاح للأطفال على شراء نوع

هناك إلحاح للأطفال على یرون أن%80تمثلت في الإناثفي حین أن نسبة التلفزیوني،
شراء نوعیة خاصة من المنتوجات التي یشاهدونها من خلال الإشهار التلفزیوني.

الطفل على هناك إلحاح الطفلأن أكبر نسبة یرونلاحظنا من خلال تحلیلنا للجدول أن 
ذلك راجع لتكرار و التلفزیوني الإشهارالتي یشاهدها من خلال المنتوجاتشراء نوعیة خاصة 

.تأثیرها على عقلیة الطفل لأنها تخاطب البنیة الداخلیة لأفكارهو شهارات المستمر للإ
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: هل یحفظ أو یردد أو یقلد طفلك مقاطع من الإشهار التلفزیوني؟)14(سؤال ال

صلة القرابة

هل یحفظ أو یردد أو یقلد طفلك مقاطع 
من الإشهار التلفزیوني؟

المجموع لانعم
13215التكراربأ

%100,0%13,3%86,7النسبة%
19726التكرارأم

%100,0%26,9%73,1النسبة%
325التكرارأخ/أخت

%100,0%40,0%60,0النسبة %
101التكرارخالة/ خال

%100,0%0,0%100,0النسبة %
303التكرارعمة / عم

%100,0%0,0%100,0النسبة %
391150التكرارمجموع

%100,0%22,0%78,0النسبة%
.التلفزیونيالإشهارتقلید الطفل لمقاطع :)14(جدول رقم 

تقلید لمقاطع و یرون أن هناك حفظ الذینالإباء%86.7نلاحظ من خلال الجدول أن نسبة 
تقلید و حفظ من الأمهات یرون أن هناك %73.1التلفزیوني من قبل أطفالهم والإشهار

تقلید و أن هناك حفظ الإخوةمن %60نسبةو التلفزیوني الإشهارتردید الأطفال لمقاطع و 
یرون أنه الآباءمن %13.3، في حین أن نسبة الأطفالالتلفزیوني من قبلالإشهارلمقاطع 

من %26.9نسبة و التلفزیوني من قبل أطفالهم الإشهارتقلید لمقاطع و لیس هناك حفظ 
نسبة و التلفزیوني من قبل أطفالهم الإشهارتقلید لمقاطع و الأمهات یرون انه لیس هناك حفظ 

التلفزیوني من قبل الإشهارتقلید لمقاطع و انه لیس هناك حفظ یرونالإخوةمن 40%
أطفالهم.
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الإباءجدول أن النسبة الأكبر كانت بموافقة كل من فنلاحظ من خلال تحلیلنا لل
التلفزیوني من طرف الإشهارتردید لمقاطع و تقلید و على أن هناك حفظ الإخوةو الأمهات و 

أسالیب تجذب الطفل وذلك راجع لتكرار المستمر للإشهار یساعد على الحفظ بالاستعمال
موسیقى.و انتباه الطفل من صوت 

تؤثر مشاهدة الإشهار التلفزیوني لدى طفلك على القرار الشرائي هل ): 15سؤال رقم (ال
لدیك؟

.التلفزیوني على القرار الشرائيالإشهار): یمثل مدى تأثر الطفل بمشاهدة 15جدول رقم (

الجنس

هل تؤثر مشاهدة الإشهار التلفزیوني لدى طفلك 
على القرار الشرائي لدیك ؟

المجموع نوعا مالانعم
90615التكرارذكر

%100,0%40,0%0,0%60,0النسبة
1811635التكرارأنثى

%100,0%45,7%2,9%51,4النسبة
2712250التكرارالمجموع

%100,0%44,0%2,0%54,0النسبة
المجموعنوعا مالانعمالحالة الاجتماعیة

90413التكرارمتزوج
%100,0%30,8%0,0%69,2النسبة

1811837التكرارأعزب
%100,0%48,6%2,7%48,6النسبة

2712250التكرارالمجموع
%100,0%44,0%2,0%54,0النسبة
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من الذكور یوافقون على أن مشاهدة الطفل %60نلاحظ من خلال الجدول أن نسبة
یرون الإناثمن %51.4نسبةو للإشهار التلفزیوني تأثر على القرار الشرائي لدى الأولیاء 

%40أن الطفل للإشهار التلفزیوني تأثر على القرار الشرائي لدى الأولیاء في حین أن نسبة 
نوعا ما على القرار الشرائي لدیهم التلفزیوني تأثر للإشهارمن الذكور أن متابعة الطفل 

التلفزیوني تأثر نوعا ما على القرار للإشهارأن متابعة الطفل الإناثمن %45.7نسبةو 
الشرائي لدیهم.

التلفزیوني تأثر على للإشهارمن المتزوجین أجابوا بأن متابعة الطفل %62.2نسبة و 
أن هناك تأثیر على القرار الشرائي قالوامن العزاب %48.6نسبة و القرار الشرائي لدیهم 

من المتزوجین یروا أن متابعة الطفل لمشاهدة %30.8لدیهم من قبل الأطفال في حین أن 
من العزاب یروا %48.6نسبة و نوعا ما على القرار الشرائي لدیهم یؤثرالتلفزیوني الإشهار

القرار الشرائي لدیهم.نوعا ما على یؤثرالتلفزیوني الإشهارأن متابعة الطفل لمشاهدة 
أن أكبر نسبة كانت بالموافقة كل من فئة لاحتضنامن خلال تحلیلنا للجدول السابق 

التلفزیوني تأثر على القرار الشرائي لدیهم للإشهارالعزاب على أن متابعة الطفل و المتزوجین 
.الإشهارذلك راجع لإلحاحهم على طلب المنتوجات التي شاهدوها عبر و 
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هل ترى أن تأثیر الإشهار التلفزیوني على فئة الأطفال یمكن أن یدفع :)16(سؤال رقم ال
؟بالأولیاء للشراء نزولا عند رغبة أطفالهم

صلة القرابة

هل ترى أن تأثیر الإشهار التلفزیوني على فئة الأطفال یمكن 
؟أن یدفع بالأولیاء للشراء نزولا عند رغبة أطفالهم

المجموع نعم
1515التكرارأب

%100,0%100,0النسبة
2626التكرارأم

%100,0%100,0النسبة
55التكرارالأختأخ

%100,0%100,0النسبة
11التكرارخالة/ خال

%100,0%100,0النسبة
33التكرارعمة / عم

%100,0%100,0النسبة
5050التكرارالمجموع

%100,0%100,0النسبة
المجموعالسكن

4040التكرارمدینة
%100,0%100,0النسبة

1010التكرارقریة
%100,0%100,0النسبة

5050التكرارالمجموع
%100,0%100,0النسبة
المجموعالمستوى المعیشي

3030التكرارمیسور الحال 
%100,0%100,0النسبة

2020التكرارمتوسط
%100,0%100,0النسبة
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التلفزیوني على القرار الشرائي بالإشهارمدى تأثیر تعرض الطفل :)16(رقم جدول
.لأولیائهم

المستوىو السكن و نلاحظ من خلال الجداول أن نسب كل المتغیرات صلة القرابة 
للإشهارفكل أفراد العینة المبحوثة یوافقون على أن تعرض الطفل % 100كانت المعیشي

.كبیر على قرار الشرائي لدیهمتأثیرالتلفزیوني له 
نلاحظ من خلال تحلیلنا للجداول السابقة أن النسب كانت كلها متساویة بالموافقة كل أفراد 

التلفزیوني له تأثیر كبیر على القرار الشرائي للإشهارالطفل العینة المبحوثة على أن تعرض 
التلفزیوني بالاستمرار للإشهارذلك راجع لأن تعرض الطفل و لأرباب العائلات الجزائریة 

تجذب العبارات التيو الألوانو الحركة و الصورة و بالاستعمال الصوت الإشهاربثخاصیةو 
.ترسخ في أذهانهمو انتباههم 

5050التكرارالمجموع
%100,0%100,0النسبة
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كیف تتجاوب مع طلبات طفلك التي تكون انطلاقا من مشاهدته :)17(سؤال رقم ال
الإشهارات التلفزیونیة؟

طفل التي تكون انطلاقا من مشاهدته المع طلبات الأولیاءتجاوبمدى :)17(جدول رقم 
.الإشهارات التلفزیونیة

یتجاوبون مع طلبات أطفالهم الآباءمن %66.7نلاحظ من خلال الجدول أن 
من الأمهات یتجاوبون مع طلبات أطفالهم انطلاقا %15وانطلاقا من الاشهارات التلفزیونیة 

العمة یتجاوبون مع و لكل من العم % 66.7والإخوةمن %40ومن الاشهارات التلفزیونیة 

صلة القرابة

كیف تتجاوب مع طلبات طفلك التي تتكون انطلاقا من مشاهدته 
الإشهارات التلفزیونیة؟

المجموع الإقناعو التفاوض الرفض القطعي بلا تفاوضالترحیبو إیجاب 
101415التكرارأب

%100,0%26,7%6,7%66,7النسبة
4101226التكرارأم

%100,0%46,2%38,5%15,4النسبة
2035التكرارالأختأخ/

%100,0%60,0%0,0%40,0النسبة
0011التكرارخالة/ خال

%100,0%100,0%0,0%0,0النسبة
2013التكرارعمة / عم

%100,0%33,3%0,0%66,7النسبة
18112150التكرارالمجموع

%100,0%42,0%22,0%36,0النسبة
المجموعالإقناعو التفاوض الرفض القطعي بلا تفاوضالترحیبو إیجاب المستوى المعیشي

168616التكرارمیسور الحال
%53,3%20,0%26,7%53,3النسبة

23152التكرارمتوسط الحال
%10,0%75,0%15,0%10,0النسبة

18112118التكرارالمجموع
%36,0%42,0%22,0%36,0النسبة
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من میسوري الحال %53.3وشهارات التلفزیونیة،الإمشاهدةطلبات أطفالهم انطلاقا من
من % 10والتلفزیونیة الإشهاراتمشاهدةیتجاوبون مع طلبات أطفالهم انطلاقا من

التلفزیونیة في حین أن الإشهاراتمتوسطي الحال یتجاوبون مع طلبات أطفالهم انطلاقا من 
الرفض القطعي لطلبات أطفالهم بسبب مشاهدتهم و یقومون بالعدم التجاوب الآباءمن % 6.7

الرفض القطعي لطلبات و من الأمهات یقومون بعدم التجاوب %38والتلفزیوني للإشهار
من میسوري الحال لا یقومون بعدم % 26.7والتلفزیوني للإشهارأطفالهم بسبب مشاهدتهم 

من %15و،التلفزیونيللإشهارالرفض القطعي لطلبات أطفالهم بسبب مشاهدتهم و التجاوب 
الرفض القطعي لطلبات أطفالهم بسبب مشاهدتهم و دم التجاوب میسوري الحال یقومون بع

من %46وأطفالهم الإقناعو یقومون بالتفاوض %26.7في حین أن ،التلفزیونيللإشهار
الإقناعو یقومون بالتفاوض الإخوةمن %60وأطفالهم الإقناعو الأمهات یقومون بالتفاوض 

من %20وأطفالهم الإقناعو العمة یقومون بالتفاوض و كل من العم %33.3والأطفال
الإقناعو من متوسطي الحال یقومون بالتفاوض %75و،میسوري الحال كان لهم نفس الرأي

أطفالهم.
الإقناعو فنلاحظ من خلال تحلیلنا للجدول أن أكبر نسبة كانت استجابة بالتفاوض 

ذلك راجع و هم للإشهار التلفزیوني من طرف أرباب العائلات لطلبات أطفالهم بسبب مشاهدت
المادیة للأسرة.إمكانیاتو للمستوى المعیشي 
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نتائج الدراسة:

استمارة استبیان 50أظهرت نتائج الدراسة التحلیلیة المسحیة التي قمنا بها على توزیع 
للإشهارتعرض الطفل تأثیر على أرباب العائلات الجزائریة بمدینة عین الدفلى حول مدى 

.التلفزیوني على القرار الشرائي لدى أرباب العائلات الجزائریة

:كالتاليكانت النتائج 

الفترة المناسبة التي یرغب فیها الطفل معظم أفراد العینة المبحوثة یرون أن أن-1
معظم البرامج المفضلة للأطفال تبث التلفزیوني هي الفترة المسائیة الإشهاردة فواصل بمشاه

في تلك الفترات.

التلفزیوني  وهو جالس مع العائلة لرغبته  الإشهارأن الطفل یفضل مشاهدة -2
تلفاز خاص  للطفل و بتعریفهم للمنتوجات التي یفضلها وذلك بسبب أن عدم توفر غرف نوم  

المادیة.إمكانیتهمحسب 

الطریقة التي یعرض بها و الشخصیات و أن معظم الأطفال یفضلون الشكل الفني -3
ذلك و باللهجة العامیة و شخصیات رسوم متحركة و التلفزیوني على شكل كومیدي الإشهار

سهولة و لبساطتها و راجع لأن أشكال الاشهارات التلفزیوني  تخاطب البنیة  الداخلیة لأفكاره 
عابه لها.یاست

التلفزیوني یساعد الإشهاریرونالإناثو كل من الذكور أفراد العینة المبحوثةأن -4
التلفزیوني.الإشهاریم التي یكتسبها من خلال القو هذا راجع للأفكار و في توعیة الطفل 

الإشهاریرون أن الإخوةو الأمهات و الآباءأن معظم أفراد العینة المبحوثة -5
هذا راجع لردة فعله و التلفزیوني یسبب للطفل نوعا ما عدم الاستمتاع بالبرامج الأخرى 

الإشهارات.لمتابعته بملل لتلك 
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الإشهارإسهامدرجة في تفسیر المبحوثة أفراد العینةإجاباتأن هناك فروق في -5
بدرجة متوسطة أمهاتو إجابتهمكانت فالإباءفي زیادة طلبات  الطفل على الشراء التلفزیوني 

التي تجعل الطفل یقبل على الشراء بكمیات الإشهارنوعیة السلع  التي یعرضها هذا حسب و 
الأجبان (البقرة و واوا،شیكولاطة كندر) كالحلویات(دیدو،تشي كبیرة مثل المأكولات 

دایلي).و مشروبات رامي بي،و المشروبات (حلیب أو الضاحكة،یاغورت دانون...صومام)

یقلد مقاطع شاهدها و یردد  و درسناها أن الطفل یحفظ التيأن معظم أفراد العینة -6
.أسلوبهاالتلفزیوني لتكرارها بشكل مستمر وبساطة الإشهارفي 

له التلفزیونيللإشهارفل أغلبیة أفراد العینة المبحوثة أكدوا أن مشاهدة الطأن -7
ذلك راجع لأن تعرض الطفل و العائلات الجزائریة على القرار الشرائي لدى أربابتأثیر كبیر 

الحركة و الصورة و بالاستعمال الصوت الإشهارخاصیة بث  و التلفزیوني بالاستمرار للإشهار
.ترسخ في أذهانهمو العبارات التي تجذب انتباههم و الألوانو 

انطلاقا من أطفالهمأن أغلبیة أفراد العینة المدروسة یتجاوبون مع طلبات -8
أطفالهمرغم التأثیر الذي یتعرض له الأولیاء من طرف مشاهدتهم لها بالتفاوض والإقناع 

.بالإلحاح على الشراء
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خاتمة:
التلفزیوني على القرار الشرائي الإشهارحاولنا من خلال هذه الدراسة معرفة مدى تأثیر 

وأهم الخصائص والأهداف التسویقیة والترویجیة للإشهار ، لأرباب العائلات الموجه للطفل
.التلفزیوني

أو تهدف رسالته إلى ترویج سلعة، ترویجیاو یعد الإشهار التلفزیوني نشاطا اتصالیا 
فلا إشكالهاو الاتصال بمختلف أنواعها و تعج به الیوم وسائل الإعلام ، خدمة أو فكرة سلعة
من تأثیر كبیر على حیاة أو مؤسسة لما له، أو شارع أو مكان عموميیكاد یخلو من محل

تتعدّد أنواعه ، فهو یساهم في تشكیل الذوق العام والعادات والثقافات السائدة في البلاد، الناس
الحاجات التي تركز و كما تتنوع رسائله التي تطورت أسالیب تصمیمها ، ووظائفه وأهدافه

عمل على التأثیر على المستهلك بصفة كما ی,علیها لتحفیز سلوك المستهلك على شراء السلع
صوت و للخصائص التي یتمیز بها من صورة تعرض الطفل له بصفة خاصةو عامة 

كما یشمل هذا التأثیر ، شهارات الأخرىن غیره من الإشخصیات عو ألوان و حركة و موسیقى 
الإشهارمنتوجات لذلك یعتبر و القرار الشرائي للأولیاء من خلال ما یروج له من سلع 

خلق و استطاع أن یساعد في توعیة الطفل ، التلفزیوني الأكثر استخداما كونه وسیلة فعالة
هذا الأخیر أدى الى التأثیر على القرار و التأثیر على سلوكه و الانتقاء لدیهمو روح الاختیار 
للإشهارتأثر بین مشاهدة الطفل و خلق علاقة تأثیر هم مما أدى إلىالشرائي لأولیائ

.القرار الشرائي لأولیائهمو التلفزیوني 



المصادر والمراجع

قائمة المراجع والمصادر
أولا: الكتب

باللغة العربیة-أ
.1981أحمد عادل راشد، الإعلان، دار النهضة العربیة، بیروت، .01
.1992أحمد محمد المصري، الإعلان، مؤسسة شبان الجامعة، الإسكندریة، مصر .02
.2000إسماعیل محمد السید، الإعلان، المكتب العربي الحدیث، الإسكندریة مصر.03
محمد غزال، الإعلانات التلفزیونیة وثقافة الطفل، دار الجامعة الجدیدة للنشر،  إیناس .04

.2001الإسكندریة مصر 
بشیر عباس العلاق، علي محمد ربایعة، الترویج والإعلان، دار الیازوري العلمیة، .05

.1998عمان الأردن، 
لعبیكان، جون فیلیب جونز، التسویق والإعلان وأثرهما على سلوك المستهلك، مكتب ا.06

.2001الریاض المملكة العربیة السعودیة
.2007حسام فتحي أبو طعیمة، الإعلان وسلوك المستهلك، دار الفاروق للنشر.07
.1996حسن محمد خیر الدین، الإعلان، جامعة عین الشمس، الإسكندریة مصر .08
وزیع، رانیا ممدوح صادق، الإعلان التلفزیوني التصمیم والإنتاج، دار أسامة للنشر والت.09

.2012عمان الأردن، 
سعد سلمان المشهداني، الإعلان التلفزیوني وتأثیره في الجمهور، دار أسامة للنشر .10

.2012والتوزیع، عمان الأردن، 
.2000السید بهنسي، الإبتكار الإعلاني، عالم الكتب، القاهرة مصر، .11
للنشر والتوزیع، عامر إبراهیم قندیلجي، منهجیة البحث العلمي، دار الیازوري العلمیة.12

.2012عمان الأردن، الطبعة العربیة، 



المصادر والمراجع

عبد الحكیم أحمد الخزافي، فن الإعلان، دار الفجر للنشر والتوزیع، القاهرة مصر  .13
2004.

عبد السلام أبو قحف، التسویق وجهة نظر معاصرة، مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنیة  .14
.2001القاهرة مصر، 

، 1998وتأثیره في اللغة العربیة، مجلة الفكر العربي عصام نور الدین، الإعلان .15
.92العدد
على السلمى، الإعلان، مكتبة غریب للنشر والتوزیع، القاهرة مصر، دط..16
علیان ربحي مصطفى وعثمان محمد غنیم، مناهج وأسالیب البحث العلمي، دار .17

.2000الصفاء، عمان الأردن، 
تابة الرسائل الجامعیة، المؤسسة عمار بوحوش، دلیل الباحث من المنهجیة وك.18

.1990الوطنیة للكتاب، الجزائر
عنابي بن عیسى، سلوك المستهلك عوامل التأثیر النفسیة، دیوان المطبوعات .19

.2003الجامعیة  الجزائر، 
فیلیب كوتلر، جاري أرمسترونج، أساسیات التسویق، ترجمة سرور علي إبراهیم سرور  .20

.2007لریاض المملكة العربیة السعودیة، دار المریخ للنشر والتوزیع، ا
كاسر نصر المنصور، سلوك المستهلك "مدخل الإعلان"، دار حامد  للنشر والتوزیع  .21

.2006جامعة عمان الأهلیة، الأردن 
.1995كامل الغربي، السلوك التنظیمي، دار الفكر للنشر والتوزیع، عمان الأردن، .22
دخل إستراتیجي، دار وائل للطباعة والنشر  محمد إبراهیم عبیدات، سلوك المستهلك م.23

.2001عمان الأردن
محمد إبراهیم عبیدات، مبادئ التسویق، دار المستقبل للنشر والتوزیع، عمان الأردن  .24

1989.



المصادر والمراجع

محمد أبو سمرة، إدارة الإعلان التجاري، دار أسامة للنشر والتوزیع، عمان الأردن  .25
2009.

والعلاقات العامة، دار مجدلاوي، عمان محمد جودت ناصر، الدعایة والإعلان.26
.1998الأردن  

محمد عبد الحمید، البحث العلمي في الدراسات الإعلامیة، عالم الكتب للنشر .27
.2004والتوزیع  والطباعة، عمان الأردن، 

محمد فرید الصحن، إسماعیل السید، التسویق، الدار الجامعیة، القاهرة مصر، .28
2001.

رحینة عثمان یوسف، سلوك المستهلك مدخل كمي محمود جاسم الصمیدعي،.29
.2001وتحلیلي  دار المناهج للنشر، عمان الأردن، 

معلا ناجي الذیب، الأصول العلمیة للترویج التجاري والإعلان، الطبعة الثانیة، عمان .30
.1996الأردن، 

.1999منى الحدیدي، الإعلان، الدار المصریة اللبنانیة،  القاهرة مصر، .31
.2002زي خشبة، الإعلان رؤیة جدیدة، المكتبة العصریة، مصر، ناجي فو .32
ناجي معلا، رائف توفیق، أصول التسویق، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان الأردن  .33

2002
نور دفع االله أحمد، الإعلان والأسس والمبادئ، دار الكتاب الجامعي، الإمارات .34

.2005العربیة المتحدة، 

:باللغة الفرنسیة- ب
01. Dayan A. le marketing :que sais-je ?10éme édition: édition

02. J. Landrecien, J. Lévy, D. Linon, Mercator « Théorie et pratique du

marketing », éd Duodi, 9eme édition, Paris 2009



المصادر والمراجع

03. KernonJ,B Dommermuth,W,Pand sommers, MS, promotion :An

Introductory Analysis Newyork MeGrow, Hill, book conpany,1970

04. kotler,Philip, Marketing Management, Analysis, Planning,

Implementation and control Englewood cliffs N ,J Prentice Hall International

1988.

05. P,E,F. Paris, 2001.

06. Sidny J, Levy and Harper Boyel, promotion A Bchaviocal news Newyork,

Prentice Hall Inc 1967.

07. Stanley,Richard E, Promotion :Advertising, Publiciting silling, sa les

Promotion(2nd,ed) Englewood cliffs N,J Prentice, Hall Inc 1982.

08. Sylive Martine ,védrine JP, Marketing :les concept clés édition Chicago

1996.

الجامعیةالأطروحات والرسائل ثانیا: 
أمنة علي الرباعي، أثر الإعلان التلفزیوني على السلوك الإستهلاكي لدى المراهقین، .01

.2009، جامعة الشرق الأوسط للدراسات العلیا، الآدابرسالة ماجیستیر الإعلام، كلیة 
سامیة بن اعمر، تأثیر البرامج التلفزیونیة الموجهة للأطفال على التنشئة الأسریة في .02

جزائري، أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوراه العلوم، بتخصص علم إجتماعي المجتمع ال
عائلي، جامعة محمد خیضر، بسكرة.

سمیرة سطوطاح، الإشهار والطفل، دراسة تحلیلیة للأنماط الإتصالیة داخل الأسرة من .03
خلال الومضة الإشهاریة وتأثیرها على السلوك الإستهلاكي للطفل، رسالة لنیل شهادة 
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الجمهوریة الجزائریة الدیمقراطیة الشعبیة
وزارة التعلیم العالي والبحث العلمي

- خمیس ملیانة -جامعة الجیلالي بونعامة  
والإنسانیةكلیة العلوم الاجتماعیة 

قسم الإعلام والاتصال
تخصص: وسائل الإعلام والتنمیة المستدامة

استبیان حول تأثیر الإشهار التلفزیوني على السلوك الشرائي لدى أرباب العائلات موجه للأطفال" 

تأثیر تحت عنوان " المستدامةوالتنمیةالإعلاموسائلتخصصفي إطار التحضیر لنیل شهادة ماستر 
"، نضع بین أیدیكم هذا لدى أرباب العائلات موجه للأطفالالإشهار التلفزیوني على السلوك الشرائي

الاستبیان راجیین منكم مساعدتنا في ملئه حسب وجهة نظركم بحیث یتطلب منكم الشفافیة والصراحة. 

نشكركم على حسن تعاونكم معنا ونقدر لكم هذا الجهد.

من إعداد الطالبتین:                                                   إشراف الأستاذ:

عبد الرزاق بوترعة-زاوي جمیلة                                                   -
قروج فتح الزهر-

ملاحظة:

في خانة الجواب الذي تختاره(×) ع علامة ض
رجى الإجابة على الأسئلة.ی
مكن أن یكون المستجوب  أحد أفراد العائلة الذین یتكفلون بالطفل.ی

2017/2018الجامعیة السنة



للإشهارالجزائريالمحور الأول: عادات وأنماط مشاهدات الطفل
العلامةالسؤال الأول: ما هي الفترة المناسبة التي یرغب فیها طفلك في مشاهدة فواصل الإشهار التلفزیوني؟

الفترة الصباحیة
الفترة المسائیة

بعد الرجوع من المدرسة
الثاني: مع من یفضل طفلك مشاهدة الإشهار التلفزیوني؟السؤال 

بمفرده
مع العائلة

؟TVالسؤال الثالث: كیف یفضل أن یشاهد الإشهار 
وهو یأكل

وهو جالس
في غرفة نومه

السؤال الرابع: ما هو الشكل الفني المفضل لدى طفلك لعرض الإشهار التلفزیوني؟
كومیدي
غنائي
درامي

شریط إعلاني
السؤال الخامس: ما هي الشخصیات التي یفضلها طفلك في تقدیم الإعلانات التلفزیونیة؟

رسوم متحركة
ریاضیون

أطفال
ممثلون

السؤال السادس: بأي طریقة یفضل طفلك أن یتلقى الإشهار التلفزیوني؟
اللغة العربیة

اللهجة العامیة
ةیسنر فلااللغة 

الفواصل الإشهاریة؟البرامج التي تتخللها السؤال السابع: كم ساعة یقضیها طفلك أمام التلفاز لمشاهدة
ساعة2ساعة إلى 1من 

ساعة3-2أكثر من 
ساعة 4- 3أكثر من 



السؤال الثامن: ما هي السلع التي یحب طفلك مشاهدتها عن طریق الإشهار التلفزیوني؟
المأكولات

المشروبات
الملابس
الألعاب

المحور الثاني: الإشهار التلفزیوني وتأثیره على القیم الاجتماعیة وسلوك الطفل انطلاقا من مشاهدته له
العلامةالسؤال التاسع: هل یساعد الإشهار التلفزیوني في توعیة طفلك؟

نعم
لا

نوعا ما
التلفزیوني یسبب لطفلك عدم الاستمتاع بالبرامج المختلفة الأخرى؟السؤال العاشر: هل الإشهار 

نعم 
لا 

نوعا ما
؟السؤال الحادي عشر: ما هي ردة فعل طفلك عندما یشاهد الإشهار التلفزیوني 

المتابعة والاستمتاع
الانتقال لمحطة أخرى

للمبالمتابعة
الشراء بكمیات كبیرة؟طلباتالتلفزیونیة التي تجعل طفلك یقبل علىالسؤال الثاني عشر: ما هي الإشهارات 

أي درجة یسهم الاشهار التلفزیوني في زیادة طلبات طفلك على الشراء؟إلىالسؤال الثالث عشر: 
بدرجة كبیرة 

بدرجة متوسطة 
بدرجة ضعیفة

لا یسهم
رغم وجود بدائل لمنتوجات التي یشاهدها خلال الإشهار التلفزیونينوعیة خاصة لالسؤال الرابع عشر: هل یلح ابنك على شراء 

؟أخرى 
نعم 
لا 

أحیانا



طفلك مقاطع من الإشهار التلفزیوني؟أو یقلدالسؤال الخامس  عشر: هل یحفظ أو یردد
معن
لا
انایحأ

العلامةعلى القرار الشرائي لدیك ؟لدى طفلك الإشهار التلفزیوني مشاهدةؤثرتالسؤال السادس عشر: هل 
معن
لا
اماعو ن

بشكل مستمر یؤثر على القرار الذي یتعرض له طفلك السؤال السابع عشر: هل تكرار الإشهار التلفزیوني 
الشرائي لدیك؟

معن
لا
اماعو ن

نزولا عند رغبة یمكن أن یدفع بالأولیاء للشراءفئة الأطفال الإشهار التلفزیوني على السؤال الثامن عشر: هل ترى أن تأثیر
؟أطفالهم 

معن
لا

منتوجات بیطالب بسبب أن طفلكالقرار الشرائياتخاذأي مدى توافق على إلىالسؤال التاسع عشر: 
من خلال الإشهار التلفزیوني؟اهاهداش

ةدشبقفاو أ
)اهر كم(ضضمىلعقفاو أ

فو ر ظلاتناكامهمقفاو ألا
السؤال العشرون: كیف تتجاوب مع طلبات طفلك التي تتكون انطلاقا من مشاهدته الإشهارات التلفزیونیة؟

بیحر تلاوباجیإ
ضو افتلابيعطقلاضفر لا
عانقلإاو ضو افتلا
.................................كلاذفیك

المحور الثالث : تأثیر الإشهار التلفزیوني على القرار الشرائي لدى أرباب العائلات
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