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2014/2015:السنة الجامعیة

الجزیل إلى الأستاذ المشرف الطیب أحمد الذي لم أتقدم بالشكر
.یبخل علینا بالنصائح و التوجیهات

و إلى كل أساتذة قسم علوم الإعلام و الاتصال بجامعة خمیس 
.ملیانة

و إلى كل من أمد لي ید العون لتذلیل ما واجهته من صعوبات



[Tapez le titre du document]

60

إلى من كانا ینتظران  هذه اللحظة بفارغ الصبرأهدي هذا العمل

إلى روحي والداي الطاهرة عرفانا و امتنانا بعظیم فضلهما علي
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المراجعقائمة
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لذا . یشكل المستهلك عنصرا أساسیا و مهما للمؤسسة، فهو مفتاح نجاحها و استمرارها
تعمل المؤسسات جاهدة بهدف إرضائه و التأثیر في سلوكه و قراراته الشرائیة من خلال 

.العملیات الاتصالیة للأنشطة المختلفة

عملیة معقدة للغالیة نظرا لكون المستهلك خلال اتخاذه إن فهم و تفسیر سلوك المستهلك
للقرا الشرائي تتحكم فیه مجموعة من العوامل منها النفسیة، الاجتماعیة        و 

و المؤسسة الناجحة هي المؤسسة القادرة على معرفة حجات و رغبات .الشخصیة
عتبار هاذین الاخیرین هما المستهلكین و كذا العوامل المؤثرة اتخاذه لقراراته الشرائیة با

المحركان الأساسیان لسلوكه، الأمر الذي یساعد المؤسسة على وضع استراتیجیاتها التي 
تستهدف فیها المستهلك بطریقة تناسبه و بأسلوب قادر على التأثیر في سلوكه 

.الاستهلاكي

ار،  الذي من بین أهم الوسائل التي تساعد هذه المؤسسات على الترویج لمنتجاتها الإشه
یعتبر ـأحد العوامل التي تؤثر في سلوك الناس و تغییر نمط عیشهم فأصبح جزء لا یتجزأ 

ومن أقوى .من حیاتهم الاجتماعیة فهو یرافقهم و یحاصرهم في كل مكان و بكل الطرق
الوسائل الإعلانیة قوة و تأثیرا على سلوك المستهلك التلفزیون، بما ینفرد به من ممیزات 

ص جعلت منه الوسیلة الأكثر إقبالا من طرف المعلنین لتحقیق أهدافهم و خصائ
.الإعلانیة

یعتبر الإشهار التلفزیوني أكثر الوسائل الإعلانیة إقبالا من طرف المعلنین الذین یرغبون 
بتعریف المستهلك بمنتجاتهم و خدماتهم، جراء قدرة رسالته على استثارة رغبة للمستهلك 

و دفع المستهلك لاتخاذ قرار شراء . اء وخلق الرغبة للامتلاكبهدف حثه على الشر 
.منتجاتها، الذي یضمن بقاء المؤسسة و استمرارها خاصة في ظل المنافسة
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و من المؤسسات التي تكثف إعلاناتها التلفزیونیة و تهتم بالمستهلك و تسعى جاهدة 
ي ینشط الیوم في بیئة متعامل الهاتف النقال في الجزائر الذooredooلإرضائه مؤسسة 

تنافسیة كبیرة خاصة مع الانفتاح الاقتصادي و فتح باب المنافسة الأجنبیة، مما یفرض 
بالرغم .علیها العمل علیها العمل للاحتفاظ بزبائنها الحالیین  و استقطاب الزبائن المرتقبین

حداث من اكتسابها مكانة هامة في السوق الجزائریة ، و هذا عن طریق استغلال الأ
تأهل الجزائر ooredooالهامة للتأثیر على المستهلك، و من بین الأحداث التي استغلتها 

عن طریق رعایتها للفریق الوطني و تكثیف إعلاناتها .2014و مشاركتها في كأس العالم 
و لتحلیل معالم هذه الدراسة . التلفزیونیة للتأثیر على السلوك الشرائي للمستهلك الجزائري

:إتباع الخطة التالیةارتأینا

.المنهجي من خلاله استعراض الجوانب المنهجیة للدراسةلجانبامقدمة و 

الفصل الأول الإشهار :أما الجانب النظري للدراسة قسمناه إلى فصول تناولنا في
الرسالة الإشهاریة التلفزیونیة أما الفصل الثالث تضمن  : التلفزیوني و في الفصل الثاني

.من مختلف جوانبهسلوك المستهلك

أما الجانب التطبیقي فتم فیه عرض نتائج الاستبیان و تحلیلها و اتلوصول إلى جملة من 
.النتائج
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:الإشكالیة-

یعتبر الإشهار أحد الأنشطة الاتصـالیة التـي تلجـا إلیهـا المؤسسـة لتعریـف الجمهـور بالسـلع 
فـــراد و مســـاعدتهم للتعـــرف علـــى و الخـــدمات بغـــرض التـــأثیر فـــي الســـلوك الاســـتهلاكي للأ

قنــاعهم بجــودة منتجــاتهم و دفــع المســتهلك إلــى شــرائها، حیــث  ٕ حاجــاتهم و كیفیــة إشــباعها، وا
أصــبح الإشــهار احــد اكبــر نشــاطات الاتصــال تــأثیرا علــى المجتمعــات المعاصــرة، و تحقیــق 

.أهداف المنظمة و التي تتمثل في تحقیق أرباح عالیة

نیة مرحلة مهمة و حاسـمة فـي تحقیـق أهـداف الرسـائل الإعلانیـةیعد اختیار الوسیلة الإعلا
و مــدى فاعلیــة الإعــلان، فكــل وســیلة إعلانیــة خصائصــها و ممیزاتهــا التــي تتمتــع بهــا عــن 
بــاقي الوســائل الإعلانیــة الأخــرى، و مــن الوســائل الإعلانیــة الفعالــة التــي تتمتــع بجماهیریــة 

لتلفزیـون، الـذي یعـد وسـیلة اتصـال جماهیریـة متاحـة واسعة ووسیلة سریعة الأثر و النتیجة ا
للجمیــع یســاعد علــى زیــادة انتشــار الإعلانــات و التعــرض لهــا و بالتــالي زیــادة احتمــال تــأثر 

.الجمهور بالإشهار

وهـذا مــا یــدفع المعلنــین إلـى اختیــار التلفزیــون كوســیلة إعلانیــة لتـرویج منتجــاتهم لمــا لــه مــن 
ر باســـتعمال تقنیـــات الصـــوت و الصـــورة و كـــذا تقنیـــات خصـــائص وكـــذا قدرتـــه علـــى التـــأثی

.الإضاءة مما یجعل الرسالة الإعلانیة أكثر واقعیة

فـــي ظـــل التحــــولات الاقتصـــادیة فــــي الآونـــة الأخیـــرة فــــرض علـــى المؤسســــات اللجـــوء إلــــى 
الإشــهار التلفزیــوني لتحقیــق أهــدافها خاصــة مــع تزایــد المنافســة بــین المؤسســات الاقتصــادیة 

منتجاتها، مما دفع بالمؤسسات إلى إتباع أو تبنـي اسـتراتیجیات اشـهاریة لتفـادي في تسویق 
و مـن بـین تلـك الاسـتراتیجیات اسـتغلال . و إقنـاع المسـتهلك  بجـودة منتجاتهـاالمنافسة 

فـرص الأحــداث الهامــة مـن أجــل بــث الرسـائل الإعلانیــة و التــأثیر فـي ســلوك الفــرد و دفعــه 
ومــن . مــة تجاریــة وكســب ثقــة الزبــون و اســتقطاب زبــائن جــددوكــذا كســب علا. إلــى الشــراء
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وتأهـل 2014بین الأهداف التـي اسـتغلتها المؤسسـات لتـرویج منتجاتهـا حـدث كـاس العـالم 
.المنتخب الجزائري إلى كاس العالم

إذ تعتبــر كــرة القــدم الریاضــیة الأكثــر جماهیریــة و التــي تجمــع مختلــف الفئــات و الأعمــار 
و مؤسســة . التــي تتــابع مباریاتهــا شــغف  وتنتظــر نتائجهــا بأعصــاب مشــدودة و الأجنــاس

متعامل الهاتف النقال في الجزائر واحدة من المؤسسات التي اسـتغلت هـذا الحـدث " اوریدو"
و التـي . لصالحها خاصة مع كثرة المنافسة مع المتعاملین الآخرین للهاتف النقـال بـالجزائر

ي مختلــف الوســائل الإعلانیــة خاصــة التلفزیــون، حیــث تـــم عملــت إلــى تكثیــف إعلاناتهــا فــ
المشــجعة للفریــق الــوطني و 2014عــرض الكثیــر مــن الومضــات الاشــهاریة خــلال كــاس 

.الحاملة لشعارات مناصرة الفریق

فــــــي مجـــــــال الاتصــــــالات فــــــي الجزائـــــــر و كــــــذا تكــــــوین مؤسســـــــة " ooredoo"إن تجربــــــة 
"ooredoo " الجزائریـة للهـاتف النقـال مـع كثـرة المنافسـة ة مرموقـة فـي الأسـواق مكانـاسم و

دفعتنا لتناولها بالدراسة محاولین الكشف  عن سر نجاح المؤسسة، وكذا تـأثیر حـدث كـاس 
.العالم على زیادة مبیعاتها 

:ومن خلال ما سبق نطرح الإشكالیة التالیة

للتـرویج لمنتجاتهـا؟ هـل2014س العـالم أحـدث كـ" ooredoo"كیف استغلت مؤسسة 
س العـــالم علـــى الســـلوك الشـــرائي للمســـتهلك أیة الخاصـــة بكـــأثـــرت الومضـــات الاشـــهار 

الجزائري؟
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تساؤلات الدراسة-2

على سلوك 2014الخاصة بكأس العالم ooredooـ هل أثرت الومضات الإشهاریة لـ 1
المستهلك الجزائري الشرائي؟

المستهلك الجزائري؟للتأثیر على2014س العالم أحدث كooredooـ كیف استغلت2

للتأثیر على 2014خلال كأس العالم ooredooـ ما هي الإستراتیجیة التي تبنتها 3
سلوك المستهلك الجزائري؟

ooredooتلقى المستهلك الجزائري الومضات الإشهاریة الخصة بكأس العالم لـ ـ كیف 4
.و هل لقت قبولا من طرفه

:أهداف الدراسة- 3

إلى تحقیق جملة من الأهداف أهمها تهدف هذه الدراسة 

. بالجزائر" ooredoo" تسلیط الضوء على واقع الإشهار لدى متعامل الهاتف النقال -

س أخلال حدث ك" ooredoo" محاولة معرفة الإستراتیجیة الاشهاریة التي اعتمدتها -
.للتأثیر على المستهلك الجزائري2014العالم

یة الخاصة بكأس العالم على السلوك الشرائي للمستهلك معرفة تأثیر الومضات إشهار -
.الجزائري

ooredooمحاولة معرفة تأثر المستهلك الجزائري و تقبله للومضات الإشهاریة لـ -

.2014الخاصة بكأس العالم 
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إبراز دور و أهمیة الإشهار التلفزیوني في جذب و استقطاب متعاملین جدد لـ -
ooredoo.

:أهمیة الدراسة- 4

:تنبع أهمیة هذه الدراسة من خلال أنها

.ooredooتسلیط الضوء على واقع الإشهار التلفزیوني لدى متعامل الهاتف النقال -

لحدث كأس العالم للتأثیر على السلوك الشرائي ooredooتبین لنا كیفیة استغلال -
.للمستهلك الجزائري

و أهم العوامل لوك المستهلكتكشف لنا عن تأثیرات الإشهار التلفزیوني على س-
.المتحكمة في صنع قراراته الشرائیة

محاولة إلقاء الضوء على الإشهار التلفزیوني و أهمیة اعتماد المؤسسات علیه في -
التأثیر على سلوك المستهلك 

.ooredooتسلیط الضوء على واقع الإشهار التلفزیوني لدى متعامل الهاتف النقال -

:الموضوعأسباب اختیار- 5

تعد مرحلة اختیار موضوع قابل للدراسة ذات أهمیة بالغة فهي مرحلة تحدد مسار البحث 

بكامله و وراء كل باحث مجموعة من الأسباب التي تدفعه إلى إثارة مشكلة الدراسة 

و نحن لم نخرج عن هذه القاعدة فقد دفعتنا مجموعة من الأسباب لاختیار موضوع 
:نالبحث    و هي نوعا
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أسباب ذاتیة 

.الشخصي بمجال الإشهار و الرغبة في توسیع معارفنا بههتمامنا ا-

الرغبة في الاحتكاك بمؤسسة متعامل الهاتف النقال في الجزائر لمعرفة كیفیة استغلالها -
. للأحداث المهمة من اجل التأثیر على المستهلك و بالتالي تحقیق أهدافها الربحیة

في مجال الاتصالات في الجزائر و اكتسابها إسم و ooredooلـ التجربة القصیرة -
وزن كبیرین في السوق الجزائریة في غضون أعوام دفعنا لتناولها بالدراسة لمعرفة السر 

من أجل البقاء في السوق في ظل التي تبنتها ooredooوراء هذا النجاح و إستراتیجیة 
التي تسعى بها إلى و . النقال في الجزائرالمنافسة الشدیدة التي یشهدها قطاع الهاتف

.التمیز عن باقي المتعاملین

أسباب موضوعیة     

الأهمیة التي أصبح یتمتع بها الإشهار خصوصا الإشهار التلفزیوني لدى متعامل -
و تحدیدا خلال حدث مشاركة الجزائر في كأس العالم لكرة ooredooالهاتف النقال 

تابعة مختلف فئات المجتمع الجزائري لهذا الحدث التاریخي و و مدى مooredooالقدم  
لذلك ارتأینا تسلیط الضوء على تأثیر هذا الحدث و بالتحدید تأثیر الومضات الاشهاریة لـ

ooredooالخاصة بهذا الحدث على سلوك المستهلك الجزائري.

نیة و التأثیر في إدراكنا لأهمیة الإشهار بالنسبة للمؤسسات لتحقیق أهدافها الإعلا-
.المتلقي الذي هو المستهلك النهائي لمنتجاتها

اعتبار أن كرة القدم هي الأكثر شعبیة في العالم و هي الأكثر قدرة على لم شمل كبیر -
من الجماهیر من مختلف الأعمار و الأجیال و مختلف الطبقات الاجتماعیة و استغلال 

جاتها و على رأسها متعامل الهاتف النقال الشركات لهذا الحدث من أجل الترویج لمنت
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ooredoo في الجزائر و الذي رافق المنتخب الوطني في مباریاته خلال كأس العالم و
حدث ooredooهذا ما دفع بنا لاختیار هذا الموضوع بالذات لمعرفة كیف استغلت 

ناصرة و كاس العالم لصالحها عبر الومضات الاشهاریة التي حملت في طیاتها شعارات م
. مساندة للفریق الوطني الجزائري

:طبیعة الدراسة و منهج البحث-6

إن طبیعة الظاهرة و میدان البحث هما اللذان یفرضان على الباحث نوع المنهج المناسب 
لرص الظاهرة و الكشف عن الحقائق و جمع المعلومات للوصول إلى النتائج 

اعتمد علیه في بحثه و یتعین على كل باحث أن یوضح المنهج الذي 

تنتمي هذه الدراسة إلى الدراسات الوصفیة التي تهدف إلى اكتشاف الوقائع و وصف 
الظواهر وصفا دقیقا و تحدید خصائصها تحدیدا كیفیا أو كمیا و كما تقوم بالكشف عن 

الحالة السابقة للظواهر و كیف وصلت إلى صورتها الحالیة تحاول التنبؤ بما ستكون علیه 
1.لمستقبلفي ا

و تقوم الدراسات الوصفیة على وصف ظاهرة من الظواهر للوصول إلى أسباب هذه 
2.الظاهرة و العوامل التي تتحكم فیها و استخلاص النتائج لتعمیمها

و ینبغــي أن نؤكــد منــذ البدایــة أن مجــرد الوصــف لمــا هــو حــادث أو مــا هــو كــائن لا یشــكل 
مــــن أن جمــــع البیانــــات و وصــــف الظــــروف جــــوهر عملیــــة البحــــث الوصــــفي فعلــــى الــــرغم 

و الممارســات الشــائعة تعتبــر خطــوات ضــروریة فــي البحــث إلا أن عملیــة البحــث لا تكتمــل 

، مؤسسة الوراق، 1العلمي لإعداد الرسائل الجامعیة، طأسس البحث : مروان عبد المجید ابراهیم- 1
.40، ص2000عمان، 

–البحث العلمي : لحسن عبد االله باشیوة، نزار عبد المجید البدراوي، عدنان هاشم السمرائي- 2
.159، ص 2010، الوراق، عمان، الأردن، 1تطبیقات، ط- أسالیب- مفاهیم
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ـــة و المغـــزى ـــل و تســـتخرج منهـــا الاســـتنتاجات ذات الدلال ـــات و تحل ـــنظم هـــذه البیان حتـــى ت
1.بالنسبة للمشكلة المطروحة للبحث

لدراســة تفــرض علــى الباحــث المــنهج الــذي یتبعــه فــي اطبیعــة الدراســة تفــرض علــىأنكمــا 
.استقصاء الحقائق

بأنـه الطریقـة التـي یتبعهـا الباحـث فـي دراسـته للمشـكلة لاكتشـاف الحقیقـة ": و یعرف المنهج
2."و الإجابة عن الأسئلة و الاستفسارات التي یثیرها موضوع البحث

لرصـــد موضـــوع الدراســـة مـــن اجـــل و اعتمـــدنا فـــي بحثنـــا علـــى المـــنهج الوصـــفي التحلیلـــي
.الوصول إلى نتائج علمیة

أسـلوب مـن أسـالیب التحلیـل المرتكـز علـى معلومـات " :نـهأو یعرف المنهج الوصفي على 
كافیة و دقیقة عن ظاهرة أو موضوع محدد من خـلال فتـرة أو فتـرات زمنیـة معلومـة و ذلـك 

ضـــوعیة و بمـــا ینســـجم مـــع مـــن اجـــل الحصـــول علـــى نتـــائج علمیـــة ثـــم تفســـیرها بطریقـــة مو 
3."المعطیات الفعلیة للظاهرة 

، دار الوفاء، الإسكندریة، مصر، 1ج البحث العلمي، طدراسات في مناه: ابراهیم محمد تركي- 1
.145، ص 2006

، 2008الإعداد، دط، المكتب الجامعي الحدیث،مصر، -الأسس- البحث العلمي: محمد شفیق- 2
.42ص 

المراحل و - القواعد- منهجیة البحث العلمي: محمد عبیدات، محمد أبو نصار، عقلة مبیضین- 3
.46، ص1999للنشر، ، دار وائل2التطبیقات، ط
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و تبرز أهمیة المنهج الوصفي في البحوث العلمیة لیس في مجرد وصـف الأشـیاء الظـاهرة 
للعیـــان بــــل انـــه أســــلوب یتطلـــب البحــــث و التقصـــي و التــــدقیق فـــي الأســــباب و المســــببات 

1.للظاهرة الملموسة

ثــر شــیوعا فــي میــدان البحــوث الاجتماعیــة بســبب حــد المنــاهج الأكأو المــنهج الوصــفي هــو 
ســـهولة و وضـــوح خطواتـــه و إمكانیـــة اســـتخدام الأســـالیب الإحصـــائیة المختلفـــة فـــي تحلیـــل 

2.البیانات

و اعتمدنا في هذه الدراسة على المنهج المسحي الملائم للدراسات الوصفیة 

میـة الكمیـة فـي مختلـف المـنهج الأكثـر اسـتخداما فـي البحـوث العل" :و المنهج المسحي هو
المعــارف والموضــوعات هــو عبــارة عــن  مــنهج وصــفي یعتمــد علیــه البــاحثون فــي الحصــول 

3."بیانات و معلومات وافیة و دقیقةعلى

الطریقـة العلمیـة التـي تمكـن الباحـث مـن التعـرف علـى " و یعرف المنهج المسحي على انه 
لعلاقـات السـائدة داخلهـا كمـا هـي فـي الظاهرة المدروسـة مـن حیـث العوامـل المكونـة لهـا و ا

الحیـــز الـــواقعي و ضـــمن ظروفهـــا الطبیعیـــة غیـــر المصـــطنعة مـــن خـــلال جمـــع المعلومـــات 
4."و البیانات المحققة لذلك

، دار الثقافة، 1أسالیب البحث العلمي في العلوم الإنسانیة و الإجتماعیة، ط: كامل محمد المغربي- 1
. 96، ص2011عمان، الأردن، 

و النوعي، الطبعة العربیة، دار - الكمي- البحث العلمي: عامر قندیلجي، إیمان السمرائي- 2
.187، ص 2009الیازوري، عمان، الأردن، 

187ص المرجع نفسه،- 3
، مكتبة 1أسس و مبادئ البحث العلمي، ط: فاطمة عوض صابر عوض و میرفت خفاجة- 4

.89الإشعاع الفنیة، الإسكندریة، مصر، ص 
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:مجتمع البحث و عینة الدراسة-7

ن الباحـــث اســـات الأساســـیة فـــي بحـــوث الإعـــلام لأتعتبـــر دراســـة العینـــات مـــن الدر 
راء دراســته علــى اختیــار عینــات تمثــل مجتمــع البحــث تمثــیلا صــحیحا، و یعتمــد فــي إجــ

تعرف العینة على أنها جزء مـن المجتمـع الكلـي المـراد تحدیـد سـماته ممثلـة بنسـبة مئویـة 
1.یتم حسابها طبقا للمعاییر الإحصائیة و طبیعة مشكلة البحث و مصادر بیاناته

ینة أي بحث كان، هي مسألة مـا یعـرف سائل تعقیدا في اختیار عمن من أكثر الإ
بمجتمع البحث، أو قاعدة البحث قبل التفكیر في العینة ذاتها، فالباحث یجـد نفسـه عـادة 

: أمام أمرین

فإمــــا إن قاعــــدة البحــــث معلومــــة، و إمــــا أنهــــا مجهولــــة یكــــون حصــــرها صــــعبا أو 
ر العینـة بطریقـة عمدیـه، مستحیلا أحیانا، لذا لجأنا في هذه الجزء من الدراسة إلـى اختیـا

و هـــي طریقـــة  یعمـــد الباحـــث فیهـــا اختیـــار إحـــدى وحـــدات المجتمـــع لكـــي یســـحب منهـــا 
ن یكـون حجـم هـذا المجتمـع كبیـرا، ویـرى الباحـث أة و قد یكون للاختیـار مبرراتـه، بـالعین

2.إن هذه العینة طبقا للمعلومات المتوفرة لدیه لها نفس الصفات العامة للمجتمع الكبیر

ن مفـردات هـذه العینـة لا یـتم اختیـارهم عشـوائیا، و أیضـا لأطلق علیها عینـة قصـدیةو ی
3.و موجه) قصدي(أنما بشكل عمدي 

و قمنــا باختیــار عینــة عمدیــة و هــم الأفــراد الــذین تــابعوا أحــداث كــأس العــالم و بالتــالي 
كونها بثت في تلك الفترةooredooشاهدوا الومضات الإشهاریة الخاصة بـ 

، دیوان 2مناهج البحث العلمي و طرق اعداد البحوث ،ط: محمد الذبیانوعمار بحوش- 1
.81، ص1999ائر ، المطبوعات الجامعیة ، بن عكنون، الجز 

.1778، ص 2003، دار الفجر، القاهرة، 5الموسوعة الإعلامیة، م: محمد منیر حجاب-  2

.264، ص2006، الأردن، الأهلیة، 1منهجیة البحث في العلوم الانسانیة، ط: نبیل أحمد الهادي-  3
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ة ــــــــــــــــــــــــــــــــــدراســـــــدوات الأ-8

یحتــاج الباحــث إلــى البیانــات المختلفــة لإتمــام بحثــه و لابــد لــه أن یختــار الأدوات المناســبة 
لجمع البیانات سـواء كانـت ثانویـة أو أولیـة علـى انـه یوجـد العدیـد مـن أدوات جمـع البیانـات 

یناســب بحثــه كمــا یمكنــه أیضــا أن یســتخدم أكثــر و التــي یمكــن أن یختــار منهــا الباحــث مــا 
1.من طریقة في أن واحد 

الشائع حـول أدوات البحـث العلمـي هـو أنهـا تلـك الوسـائل المختلفـة التـي یسـتخدمها الباحـث 
فــي جمــع المعلومــات و البیانــات المســتهدفة فــي البحــث ضــمن اســتخدامه لمــنهج معــین أو 

2.أكثر

المعلومــــات حــــول مشــــكلة الدراســــة و یتبــــین للباحــــث یســــتخدم الباحــــث وســــائل عــــدة لجمــــع 
الأدوات أو الوســــائل التــــي اعتمــــد علیهــــا لجمــــع المعلومــــات و ذلــــك تبعــــا لنــــوع الدراســــة و 

:لدراسة الأدوات البحثیة التالیةو استخدمنا في هذه امنهجها 

:الملاحظة-1

علوماتـه حیـث نجمـع خبراتنـا هي وسیلة یستخدمها الإنسان العـادي فـي اكتسـابه لخبراتـه و م
و لكــن الباحــث حــین یلاحــظ فانــه یتبــع منهجــا معینــا ,مــن خــلال مــا نشــاهده أو نســمع عنــه

3.ملاحظاته أساسا لمعرفة واعیة أو فهم دقیق لظاهرة معینةیجعل من 

العلمي منظور أسالیب البحث: فایز جمعة النجار، نبیل جمعة النجار، ماجد راضي الزغبي- 1
.57، ص2009تطبقي، دط، دار الحامد، الأدن، 

مناهج البحث العلمي في علوم الإعلام و الاتصال، دیوان المطبوعات : أحمد بن مرسلي- 2
.202، ص2005، بن عكنون، الجزائر،2الجامعیة،ط

أسالیبه، دار البحث العلمي مفهومه، أدواته، : ذوقان عبیدات، عبد الرحمن عدس،كاید عبد الحق- 3
.132مجدلاوي، الأردن، دت، ص
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عملیــــة مراقبــــة أو مشــــاهدة لســــلوك الظــــواهر و المشــــكلات و : "و تعــــرف الملاحظــــة بأنهــــا
المادیـــة و البیئیـــة و متابعـــة ســـیرها و اتجاهاتهـــا و علاقتهـــا بأســـلوب الأحـــداث و مكوناتهـــا

و مخطـط و هـادف بقصـد التغیـر و تحدیـد العلاقـة بـین المتغیـرات  و التنبـؤ علمي منظم
1".و توجیهها لخدمة أغراض الإنسان وتلبیة احتیاجاتهبسلوك الظاهرة 

لــى ظــاهرة معینــة أو مجموعــة مــن وهنــاك مــن عرفهــا علــى أنهــا توجیــه الحــواس و الانتبــاه إ
الظــواهر رغبــة فــي الكشــف عــن صــفاتها أو خصائصــها بهــدف الوصــول إلــى كســب معرفــة 

2.جدیدة عن تلك الظاهرة أو الظواهر

ي التـي تمهـد لاختیـار فهـ، الملاحظة هي بدایـة أي عملیـةو على ضوء ما سبق نلاحظ إن
لیة البحث مع كونها تمثـل إحـدى لذلك تعتبر أداة أساسیة و هامة في عم، موضوع البحث

3.القواعد المنهجیة التي یقوم علیها المنهج العلمي 

، دار الصفاء 4اسالیب البحث العلمي ، ط: ربحي مصطفى علیان، عثمان محمد غنیم- 1
.187، ص2010للنشر،عمان، 

، دیوان 4مناهج البحث العلمي و طرق إعداد البحوث، ط: عمار بوحوش، محمد محمود الزنیبات- 2
.82، ص20007لجزائر، المطبوعات الجامعیة، بن عكنون، 

، مجد المؤسسات الجامعیة 4اسالیب البحث العلمي في علم الاجتماع، ط:طاهر حسن الزیباري- 3
.131، ص2011للدراسات و النشر و التوزیع، بیروت، لبنان،
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:الاستبیان-2

المرشد الذي یوجه المقابلة التي تقع بین الباحث و المبحوث، بعد أن یرسم هي الدلیل أو 
مساراته و یحدد موضوعیتها و یشخص طبیعة المعلومات التي یطلبها الباحث من 

فهي إذا . ، و تحمل الاستمارة الاستبیانیة مادة على شكل مجموعة من الأسئلةالمبحوث
الوسیلة التي تساعد الباحث على جمع الحقائق و المعلومات من المبحوث خلال عملیة 
المقابلة، و هي الوسیلة التي تفرض علیه التقید بموضوع البحث المزمع إجراءه و عدم 

1.الخروج على أطره و مضامینه

أنه عبارة عن أسئلة توجه إلى عدد من الأشخاص لاستطلاع أرائهم : یعرف علىكما

في قضیة معینة أو عبارة عن قائمة أسئلة مرتبطة ومنظمة ومحددة، تعطي للشخص 
2".المفترض استطلاع رأیه للإجابة علیها

:و انطلاقا من هاذین التعریفین فقد تم تقسیم الإستمارة إلى محاور هي

خصیة للمبحوثینبیانات ش-
خلال كأس العالم ooredooاستراتیجیة الومضات الإشهاریة لـ : المحور الأول-

2014.
و تأثیرها على السلوك ooredooالومضات الإشهاریة لـ :المحور الثاني-

.الشرائي للمستهلك الجزائري

، دیوان المطبوعات الجامعیة، الجزائر، 4البحث العلمي مناهجه تقنیاته، ط: محمود زیان عمر- 1
.219، ص 1983

، 1منهجیة البحث العلمي في علوم السیاسیة،ط: محمد سلیمان الدجاني،منذر سلیمان الدجاني- 2
.79، ص2012زهران للنشر وتوزیع، الأردن،
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و لاختبار صحة الاستبیان تم عرضه على مجموعة من أساتذة :صدق الأداة
و قمنا بإجراء تعدیلات . لإعلام و الإتصال بجامعة خمیس ملیانة للتحكیمعلوم ا

.علیه بعدها

:حدود الدراسة-9

.2014ماي 27إلى 2014أفریل 22جددت فترة الدراسة من : الحدود الزمنیة

تم إجراء المقابلة بجامعة خمیس ملیانة: الحدود المكانیة

الومضات الإشهاریة الخاصة بكأس العالم تناولت الدراسة موضوع :الحدود الموضوعیة
.و تأثیرها على السلوك الشرائي للمستهلك الجزائريooredooـل

:تحدید المفاهیم-10

:التأثیر

علىیطرأالذيالتغییربعضبأنهعامبشكلالتأثیرتعریفیمكن:الإصطلاحيالتعریف
معلوماتهإلىیضیفقدو, هایدركوانتباههالرسالةتلفتفقد. كفردالرسالةمستقبل

قدو،القدیمةاتجاهاتهیعدلأو،جدیدةاتجاهاتیكونتجعلهقدو،جدیدةمعلومات
.السابقسلوكهیعدلأو،جدیدةبطریقةیتصفتجعله

للاتجاهاتداخليتدعیمحدوثإلىالاهتماممنإبتداءاللتأثیرعدیدةمستویاتفهناك
1.علنيسلوكعلىالفردإقدامالنهایةفيثم، تجاهاتالاتلكعلىتغییرحدوثإلى

:الإجرائيالتعریف

.144، ص 2004، دار الفجر، القاهرة، مصر، 1المعجم الإعلامي، ط : محمد منیر حجاب-  1
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، الإشهاریةالرسالةتلقيبعدالمستهلكسلوكأوجةالنتیهوالدراسةهذهفيبالأثرنقصد
.و اتخاذه قرار الشراءالمستهلكسلوكعلىیطرأالذيالتغییرذلكهوأي

:الومضات الإشهاریة 

:يالاصطلاحالتعریف 

علانات و یعرفها معجم المصطلحات الإعلامیة بأنها مساحات زمنیة مخصصة للإ-
یعرف ،Henris Joonnisأما .ة التسویق والإبداع الإشهاریة یجیتذاع متفرقة في إسترات

de la" stratégie marketing le créationالومضة الإشهاریة التلفزیونیة في كتابه 
publicitaire  " ثا30ثا إلى 15لم إشهاري یستغرق مدة زمنیة قصیرة بین فی: بأنها،

و تنتهي الومضة التي تستغرق هذه ، و ذلك من أجل التعریف و الترویج لمنتوج ما
و تكون مصحوبة بشعار یلخص ما ،المدة الزمنیة دائما بلقطة ختامیة للمنتوج المروج له

06إلى 05ة تتراوح ما بین زمنیو تستغرق هذه اللقطة مدة ،هو أساسي في الرسالة
1.ثواني

:التعریف الإجرائي

هي تلك البرامج أو نتبث بینقصد بالومضات الإشهاریة تلك الإشهارات التلفزیونیة 
الوصلات الإشهاریة التي تبث ضمن البرنامج الواحد

التي بثت قبل و ooredooو نقصد بها في هذه الدراسة تلك الومضات الإشهاریة لـ 
.مباریات كـأس العالم و التي كانت تتخلل أشواط المباریاتعقب

:الإشهار
:التعریف الإصطلاحي 

.49، ص2011الحكمة ،الجزائر، ، كنوز1تلقي الإشهار التلفزیوني، ط: حنان شعبان 1
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، كلمة مشتقة من كلمة شهر یشتهرو هي" publicite" الإشهار تقابله بالفرنسیة كلمة 
1.و شهر الشيء أي ذكره و عرف به،شهرة

التأثیر من البائع أغلى عملیة إتصالیة تهدف إلى ":یعرفه الدكتور منیر حجاب بأنه
ال من و یتم الإتص،یفصح المعلن عن شخصیتهالمشتري على أساس غیر شخصي 

2.خلال وسائل الإتصال العامة

هو مجموعة الوسائل المستخدمة لتعریف الجمهور بمشأة تجاریة أو صناعیة و إقناعه " 
3".ز إلیه بطریقة ما بحاجته إلیهابامتیاز منتجاتها و الإیحا

نشاط إداري منظم یستخدم : أنه DORTHY COHENف الإعلان حسب یعر 
الأسالیب الإبتكاریة لتصمیم الاتصال ألإقناعي ألتأثیري المتمیز باستخدام وسائل الإتصال 

الجماهیریة و ذلك بهدف زیادة الطلب على السلعة المعلن عنها و خلف صورة ذهنیة 
و جهودها في تحقیق الإشباع لحاجات طبیة عن المنشأة المعلنة تتفق مع إنجازاتها

4.المستهلكین و زیادة رفاهیتهم 

الإعلان هو تلك العملیة الاتصالیة الإعلامیة الإقناعیة الهادفة التي تقوم بها المؤسسات 
الخدمیة الهادفة و غبر الهادفة للربح لترویج السلع و الخدمات و بناء الأسواق الجدیدة، و 

وسائل الاتصال الجماهیري المختلفة الهدامة، و تهیئة التي تنشر أو تذاع عبر
و تنشیط الطلب على أن تظهر شخصیة الجهة المعلنة بهدف . المستهلكین للاستجابة

1 -Paul ROBERT : le petit rebert grand format, dictionnaire de la langue
française, p 18.

49محمد منیر حجاب، مرجع سبق ذكره ص -  2

18محمد جمال الفار،مرجع سبق ذكره ، ص-  3

، جامعة القاهرةتلفزیوني،منى سعید الحدیدي، عدلي سید رضا،الإعلان الإذاعي و ال- 
26ص،2002 4
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تعریف الجمهور المستهدف و حفزه على القیام بالسلوك المتوقع، أو تبني الاتجاهات 
1.نحو الموضوعات المختلفة أو السلع و الخدماتةالإیجابی

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

تجاري لتسویق و ترویج منتوج معین، و هو كل ما ینشره التاجر و غیره من المسوقین في 
2.الصحف و الإذاعة و التلفزیون

عرف الإعلان بأنه عملیة الاتصال الإقناعي التي تنفذ من خلال وسیلة اتصال ی
جماهیریة، تروج لسلعة أو خدمة أو فكرة أو شخص أو مكان أو نمط سلوكي معین، و 

تستهدف أحداث تأثیر ذهني بقصد تحقیق استجابة سلوكیة في الاتجاه الذي یبغیه 
3.و یتصف النشاط. المعلن

مختلف نواحي النشاط التي تؤدي إلى نشر أو إذاعة الوسائل : لان هویرى كوتلر أن الإع
الإعلانیة المرئیة أو المسموعة على الجمهور بغرض حثه على شراء سلعة أو خدمات أو 

أفكار، أشخاص، أو منشئة معلن ، على التقبل الطیب للسلع، خدماتمن أجل سیاقه
4.عنها

، ص 2005الإعلان المدخل و النظریة،دط، دار المعرفة الجامعیة، مصر، : شدوان علي شیبة- 1
.18،19ص 

،دار الفكر و 1الخداع الإعلاني و أثره في معیار التدلیس،ط:رضا متولي وهدان- 2
.19، ص 2008القانون،مصر،

، 2005، دار وائل،عمان، الأردن،3ل التسویق مدخل تحلیلي،طأصو : ناجي المعلا،رائف توفیق- 3
.326ص 

.27صالرجع نفسه - 4
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بین المختصین في هذا المجال هو الذي أوردته و یمكن القول أن التعریف الأكثر إتفاقا 
بكونه وساءل غیر شخصیة لتقدیم ":حیث عرفت الإشهار، جمعیة التسویق الأمریكیة

1.الأفكار أو السلع أو الخدمات بواسطة جهة معلومة و مقابل أجر مدفوع 

ي اللغة العربیة هناك تعبیران یستخدمان فمستوىعلى :" ترى منى سعد الحدیدي أنه 
و على المستوى ،)الممارسة(على المستوى المهني مجال الحدیث عن الإعلان

ة الإعلان في دول المشرق العربي مالأكادیمي التعلیمي و البحثي حیث تستخدم كل
س المعنى في دول في حیث تستخدم كلمة الإشهار لتعبیر عن نف, ...) الأردن,مصر (

la publicité( لك في اللغة الفرنسیة تعبیر و یقابل ذ...) الجزائر ،تونس(المغرب في 
) .advertising(و في الإنجلیزیة ) 

و لذلك نشیر إلى أننا سنوظف في دراستنا مصطلح الإشهار و الإعلان بمعنى واحد

:التعریف الإجرائي 

و نقصد بالإشهار في هذه الدراسة الإتصال الخارجي الذي تقوم به مؤسسة أوریدو بهدف 
هور بمختلف السلع و المنتوجات و الخدمات من أجل التأثیر على سلوكیاتهم تعریف الجم

ooredooلـو سنركز في بحثنا هذا على الإشهار التلفزیوني .و دفعهم إلى الشراء 
.2014خلال فترة إجراء كأس العالم 

:الدراسات السابقة-11

ع على الدراسات من خصائص البحث الجید بناؤه على أرضیة جیدة، من خلال الاطلا
السابقة التي أجریت في الموضوع، مما یجعل الباحث على درایة بما قام به غیره من 

.الباحثین لتفادي النقائص

، دار وائل للنشر، الأردن، 2الإعلان، ط:طاهر محسن الغالبي، أحمد شاكر العسكري- 1
.18،ص2006
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تشكل الدراسات و البحوث السابقة تراثا هاما و مصدرا غنیا لابد أن یطلع علیه الباحث " 
و تحدید ة بحثهو تساعد هذه الخطوة الباحث في بلورة مشكل. قبل البدء بالبحث

كما یفید في ضمان عدم تكرار البحث أو تخلص الباحث من صعوبة وقع فیها .أبعادها
1.غیره من الباحثین

:و أثناء بحثنا البیبلیوغرافي تم العثور على دراسات مشابهة لموضوع بحثنا منها

وك المستهلك فعالیة الرسالة الإعلانیة في التأثیر على سل: بوهدة محمد: الدراسة الأولى
-دراسة حالة شركة موبیلیس-النهائي

مذكرة ماجستیر في العلوم الإقتصادیة تخصص الأدارة التسویقیة، جامعة أحمد بوقرة، 
.2008،2009بومرداس، 

:و جاءت إشكالیة الدراسة على النحو التالي

لنهائي؟     إلى أي مدى تتحقق فعالیة الرسالة الإعلانیة في تأثیرها على سلوك المستهلك ا
:و تفرعت من الإشكالیة مجموعة من التساؤلات

ما هي الأهداف التي یسعى المعلن إلى تحقیقها من وراء حملاته الإعلانیة؟-
كیف یمكن إنجاز الرسالة الإعلانیة بناءا على السلوكیات التي یبدیها المستهلك؟-
ة؟كیف یمكن تقییم شركة موبیلیس بتقییم فعالیة رسائلها الإعلانی-

و اعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي التحلیلي في الجانب النظري، أما الجانب 
".دراسة حالة"التطبیقي فاعتمد على منهج

:و من النتائج التي توصلت إلیها الدراسة

، 2003، دار الفجر، مصر، 2أساسیات البحوث الإعلامیة و الاجتماعیة، ط:محمد منیر حجاب- 1
.41ص
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عرفت شركة موبیلیس تطورات هامة و إنجازات معتبرة بالمقارنة مع الوضعیة التي -
یث عملت على تحسین تلك الصورة التي كانت علیها كانت علیها في وقت تأسیسها، ح

.في وضعیة تنافسیة قویة أمام المتعاملین الآخرین

أثر الإعلان في تحقیق ولاء الزبون للمؤسسة الخدمیة، :دراسة بوتلي دلیلة:الدراسة الثانیة
دراسة میدانیة لمؤسسة موبیلیس، مذكرة ماستر في العلوم التجاریة، جامعة قاصدي مرباح 

:و جاءت إشكالیة الدراسة على النحو التالي. 2013، 2012ورقلة، 

إلى أي مدى یمكن للإعلان أن یكون عاملا مؤثرا في ولاء الزبون للمؤسسة الخدمیة؟

:و تفرعت من الإشكالیة مجموعة من التساؤلات هي

.في ماذا تبرز أهمیة الإعلان للمؤسسة-
.الزبونهل توجد علاقة بین نوعیة الاشتراك و ولاء-
.هل یعتمد زبائن موبیلیس على إعلانات المؤسسة في تكوین ولائهم-

:و توصلت الدراسة إلى جملة من النتائج منها
0.000عند مستوى معنوي 0.05أن هناك علاقة قویة ذات دلالة إحصائیة

لأنه یقترب من الواحد بین الإعلان وولاء زبائن %70و ارتباط قوي بنسبة 
یلیس، و تدل القیمة الإیجابیة على أن هناك علاقة طردیة أي أن مؤسسة موب

.معظم أفراد العینة یتأثرون بالإعلان لتحقیق الولاء
یمكن للمؤسسة عن طریق الإعلان أن تحقق ولاء زبائن.
 و ارتباط غیر 0.00هناك علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى معنوي

.نكافیة بین وسائل الإعلان وولاء الزبو 
 لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیة بین ولاء الزبون و نوعیة الاشتراك و تأخذ

.الشحن عن طریق البطاقة الحصة الأكبر من أفراد العینة
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تمهید
الإشهار التلفزیوني:المبحث الأول
تعریف الإشهار التلفزیوني:المطلب الأول

خصائص الإعلان التلفزیوني:ثانيالمطلب ال
أهداف الإشهار التلفزیوني:المطلب الثالث
أنواع الإشهارات التلفزیونیة:المطلب الرابع

تأثیرات الإشهار التلفزیوني و العوامل المساعدة في إحداث :المبحث الثاني
الأثر الإعلاني
الآثار الاجتماعیة للإعلان:المطلب الأول

الاقتصادیة للإعلانثارالأ:المطلب الثاني

العوامل المساعدة في إحداث الأثر الإعلاني:المطلب الثالث

خلاصة
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:تمهید
التجاریـــةبالمعلومــاتتمــدنافهــي،"كبیــرا"دوراحیاتنـــافــيالتلفزیونیــةشــهارات الإتمــارس
ةالتنمیـبعملیـاتالإسـراعفـيتسـاهمكونهـاعنفضلا. عدیدةفوائدلناتحققویةاتالخدم

الاتصـــاللوســـائلالحیـــويدورهـــاإلـــىبالإضـــافة. ةالتجاریـــالـــرواجتحقیـــقوالاقتصـــادیة
عـددتبنشرهاوسائلوالتلفزیونیةشهاراتالإأنواعتتعددو. التمویلمصادرمنكمصدر
.شهاراتالإمنالهدف

الفضــــــائیاتفــــــيالمهـــــمالحیــــــزیشـــــغلأصــــــبحأشــــــكالهبكافـــــةالتلفزیــــــونيشـــــهارات الإف
مســتهلك بشــتى الطــرق الإصــطیادفــيالناجعــةالطــرقعــنالبحــثو، وهدفــه هــیــاتوالمرئ

.الممكنة والتأثیر على قراراته الشرائیة
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:الإشهار التلفزیوني:  المبحث الأول
تعریف الإشهار التلفزیوني:المطلب الأول

، بهــدف اســتخدامه هــو الوقــت المبــاع مــن قبــل التلفزیــوني إلــى المعلــنالإعــلان التلفزیــوني 
.بالطریقة و الشكل الذي یراه و یختاره

الإعــلان التلفزیــوني هــو مجموعــة مــن الرســائل الفنیــة المتنوعــة المســتخدمة خــلال الوقــت 
المبـــــاع مـــــن قبـــــل التلفزیـــــون إلـــــى الجمهـــــور بقصـــــد تعریفـــــه بســـــلعة أو خدمـــــة بالشـــــكل و 

ســـتهلاكي و أفعالـــه و المضـــمون الـــذي یـــؤثر فـــي معلوماتـــه و میولـــه و قیمـــه و ســـلوكه الا
1.سائر المقومات الثقافیة الأخرى

الإشــهار التلفزیــوني عبــارة عـــن مجموعــة مــن الرســائل الفنیـــة المتنوعــة المســتخدمة خـــلال 
الوقــت المبــاع مــن قبــل التلفزیــون لتقــدیمها إلــى الجمهــور مــن أجــل تعریفــه بســلعة أو خدمــة 

ه الاسـتهلاكي و میولـه و قیمـه من ناحیة الشـكل أو المضـمون، بهـدف التـأثیر علـى سـلوك
2.و سائر المقومات الثقافیة الأخرىو معلوماته

و یتم من خلال استخدام الصورة المرئیة و توظیفها الخدمة العملیة الإعلانیـة علـى أوسـع 
3.نطاق

فــالإعلان التلفزیـــوني .یعتبــر الإعــلان التلفزیــوني مــن أقــوى أنــواع الوســائل تــأثیرا و فعالیــة
ـــرب ـــةقـــوي حیـــث ی ـــین البعـــد المرئـــي و البعـــد المســـموع مـــن الرســـالة الإعلانی فأســـباب . ط ب

الإسكندریة، دط، دار الجامعة الجدیدة،الإعلانات التلفزیونیة و ثقافة الطفل،: إیناس محمد غزال- 1
.134، ص2001،مصر

، ص ص 2011، مؤسسة كنوز الحكمة، الجزائر، 1تلقي الإشهار التلفزیوني، ط: حنان شعبان- 2
7،8.

طر النظریة و النماذج التطبیقیة، دط، استراتیجیات الدعایة و الأعلان، الأ: أشرف فهمي خوخة- 3
.27، ص 2007مصر، دار المعرفة الجامعیة،
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الجذب كلها تتوافر فـي الإعـلان التلفزیـوني مقارنـة بغیـره مـن الوسـائل الأخـرى المسـتخدمة 
1.في الإعلان

و من المشاهد أن كثیر من المعلنین، یفضلون الإعلان عن طریق التلفزیون لاعتبـار أنـه 
و قــد یلجــأ الــبعض فــي . علانیــة، ووســیلة ســریعة الأثــر و النتیجــةموصــل جیــد للــدعوى الإ

إخــراج الإعــلان التلفزیــوني علــى إعطــاء المشــاهد صــورة واقعیــة قریبــة مــن حیاتــه الیومیــة 
2.و العادیة، و ذلك حتى یجد الإعلان قبولا لدى المشاهدین و یقتنعون به بسرعة

خصائص الإعلان التلفزیوني: المطلب الثاني
عتبر التلفزیـون وسـیلة إعلانیـة مهمـة و متطـورة فـي الوقـت الحاضـر، فهـو یسـاعد المعلـن ی

علــى إبــلاغ رســالته الإعلانیــة إلــى جمهــور المشــاهدین، بطریقــة تســتطیع جــذب اهتمــامهم 
و تشجیعهم على شراء السـلعة أو الخدمـة، و قـد سـاعدت الأقمـار الصـناعیة علـى تسـهیل 

.ونیة مع الكثیر من الدول في وقت واحدمهمة ربط الشبكة  التلفزی
یتمیز التلفزیون كوسیلة إعلانیة بأثره الشدید على جمهور المشاهدین من مختلف الفئـات 

3....فالأسرة كلها تشاهد التلفزیون، تتأثر بما یقدمه من مواد ترفیهیة و ثقافیة

خـرى مـن یجمع  الإشهار التلفزیـوني بـین خصـائص الإشـهار فـي كافـة الوسـائل الأ
، و عــرض الســـلعة )الرادیــو، و الرؤیــة، الصــحف و المجــلات( حیــث الصــوت و الصــورة

مضــافا إلــى إمكانیــة اســتخدام المــؤثرات الحركیــة و الإقنــاع عــن طریــق المشــاهدة البیعیــة  
.تنتج في التأثیر في المستهلكین المرتقبین بصورة كبیرة

، مكتبة و مطبعة الإشعاع الفنیة، دطهندسة الإعلان و العلاقات العامة،: عبد السلام أبو قحف- 1
.210،ص 2001الإسكندریة ، مصر، 

.71، ص 2001، مؤسسة شباب الجامعة، مصر،الإعلان، دط: أحمد محمد المصري- 2
البعد الأخلاقي للإعلان، مذكرة ماستر في العلوم التجاریة، تسویق : منصوري حدة، معاندي فهیمة- 3

.36ص ،2012- 2011،المركز الجامعي أكلي محند أولحاج، البویرةتجاري و تجارة دولیة،
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ــــر شخصــــي ل ــــة اتصــــال غی ــــر الإشــــهار التلفزیــــوني عملی لمعلومــــات الخاصــــة یعتب
بالســـلع، فهـــو رســـالة اتصـــال غیـــر مباشـــرة، بمعنـــى اكتســـاب المعلومـــات مـــن المرســـل إلـــى 
الجمهــور تــتم مــن دون مواجهــة مباشــرة، إلا أن المســألة لا تتوقــف هنــا، و الأهــم مــن ذلــك 

و إقباله علـى اسـتعمال السـلعة، لأن هـدف المعلـن لا ینحصـر فـي هو اقتناع الجمهور
1.لجمهور عن السلعة فقط، بل الحصول على المواد المالیة أیضامجرد إخبار ا

 یثیــــر الحــــوار الثقــــافي بــــین أفــــراد العائلــــة و یمــــد أبعــــاد و مضــــمون الإعــــلان فــــي
2.الذاكرة

حیــث یتــوافر هــذا الجهــاز لــدى العدیــد مــن الأســر الآن، كمــا : التغطیــة الجماهیریــة
الفتـــرة الصـــباحیة و الفتـــرة أن ســـاعات الرســـالة الیومیـــة قـــد زادت حیـــث توجـــد الآن 

.المسائیة للإرسال التلفزیوني مما یجعل من هذه الوسیلة وسیلة جماهیریة
فمعظــم المشــاهدین یجــدون متعــة فــي مشــاهدة :القــدرة علــى جــذب انتبــاه المشــاهدین

3.التلفزیون و یحصل هذا الجهاز على انتباههم بدرجة عالیة أثناء مشاهدته

ر الصــــوت و الصــــورة، ممــــا یســــاعد عملیــــة و مــــن خصائصــــه المــــزج بــــین عنصــــ
الانتبـــاه فضـــلا عـــن تـــدعیم الفكـــرة المتضـــمنة فـــي الرســـالة و تقویتهـــا و تثبیتهـــا فـــي 

.ذهن المشاهد
 ـــــدیكور و ـــــوان و ال ـــــي إذ یســـــاعد اســـــتخدام الأل ـــــق الاتصـــــال الإعلان إمكانیـــــة تحقی

و الشخصــــیات و الحركــــة و غیرهــــا مــــن العناصــــر الأخــــرى علــــى الملابــــس

.8مرجع سبق ذكره، ص تلقي الإشهار التلفزیوني،: حنان شعبان- 1
.37حدة، معاندي فهیمة، مرجع سبق ذكره، ص منصوري- 2
، دار الشروق للنشر و التوزیع، عمان ، الأردن، 1الإعلان الفعال،ط:محمد محمود مصطفى- 3

.105،ص 2004
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ر إمكانیة التماثل مع الواقع ممـا یزیـد مـن درجـة الإقنـاع المسـتهدفة مـن عملیـة توفی
1.الاتصال الإشهاري

 إمكانیـة اخـتلاف أحجـام و أنـواع القطـات و أسـلوب المونتـاج و حركـة الكـامیرا فـي
الإعـــلان التلفزیـــوني یـــوفر لمســـتخدمیه فـــرص التوضـــیح و المبالغـــة و الـــتحكم فـــي 

ا یجعلهـــا تماثـــل الواقـــع أو تختلـــف عنـــه حســـب رغبـــة أحجـــام الصـــورة المقدمـــة، ممـــ
و تصـــور المخـــرج، بمـــا یخـــدم أغـــراض و أهـــداف مصـــمم الإعـــلان و تصـــمیم 

2.الإعلان

اســـــتخدام الـــــدیكورات و ( لتركیـــــز علـــــى التفاصـــــیل البصـــــریة للســـــلع و المنتجـــــات
انتباه المستهلك و تجریب السلعةیساعد على جذب) الملابس

 مخاطبة الأسرة، فتقدیم الإشهار من خـلال التلفزیـون یضـمن لـه الانتقـال إلـى أفـراد
3.العائلة كمشاهدین له بكافة أعمارهم و مستویاتهم التعلیمیة المختلفة

 قابلیــة تصــدیق النتــائج المعروضــة علــى شاشــة التلفزیــون و البــرامج التــي تبثهــا إذ
الاستعداد لتصدیق كل مـا یشـاهدونه علـى أصبح لدى نسبة معتبرة من المشاهدین

.الشاشة و هو ما ینعكس إیجابا على الإعلانات التي یقدمها التلفزیون
المرونة و البساطة التي یتم بها الإشهار في التلفزیوني.
 تعدد و تنوع القوالب الفنیة التي یمكن أن یستخدمها الإشهار التلفزیون  مثـل أفـلام

4.الكارتون

، مذكرة ماجستیر 2007-2000الإشهار في التلفزیون الجزائري الممارسة و التمویل: جازیة بایو- 1
.41، ص 2009- 2008الجزائر، في علوم الإعلام و الاتصال، جامعة 

.80، ص2002، الدار المصریة اللبنانیة، مصر، 2الإعلان؟،ط: منى الحدیدي- 2
أثر الفواصل الإشهاریة على عملیة التلقي، دراسة استطلاعیة لجمهور الطلبة : حنان شعبان- 3

.47، ص 2009- 2008الجامعیین، مذكرة ماجستیر في علوم الإعلام و الاتصال، جامعة الجزائر، 
.41،42جازیة بایو، مرجع سبق ذكره، ص ص - 4
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 عرض الصورة المتحركـة، كمـا یـوفر فـن التحریـك تقـدیم الشـيء المعلـن القدرة على
عنــه فــي أثنــاء التشــغیل و شــرح أســلوب الاســتخدام الأمثــل خاصــة للســلع الجدیــدة 
ــــى اســــتخدام الســــلعة أو  ــــة عل ــــة المترتب ــــار الإیجابی ــــى الجمهــــور، وتوضــــیح الآث عل

ادة و رفاهیـة الخدمة المعلن عنها، و ما تحققـه مـن راحـة و اسـترخاء و متعـة وسـع
و كــل ذلــك یمثــل نقــاط قــوة، تســاعد علــى تحقیــق . فــي أثنــاء الاســتخدام أو الانتفــاع

.الإعلان لأهدافه
 إمكانیــــــة عــــــرض الإعلانــــــات المنتجــــــة بتكنیــــــك الســــــینما، و بالتــــــالي فهــــــو وســــــیط

للإعلانــات التلفزیونیـــة و أیضـــا الســینمائیة التكنیـــك، ممـــا یجعــل المعلـــن لا یتكلـــف 
.زدوجة للتعامل معهتكلفة خاصة أو م

 ـــل التلفزیونیـــة تـــوفر لمصـــمم الإعـــلان تحقیـــق أعلـــى ـــدُّم أجهـــزة المونتـــاج و الحی تَقَ
درجــات جــذب الانتبــاه و الانبهــار، بمــا یضــفي علــى الإعــلان التلفزیــوني مــع منــاخ 

1.المشاهدة الاسترخائي وضع خاص

 ة، و تسـاعد هـذه یتمیز الإعلان في التلفزیون بإمكانیة تكراره في الیوم أكثر من مـر
الخاصیة في زیادة عـدد المشـاهدین الـذین یصـل إلـیهم الإعـلان، حیـث یزیـد تكـرار 
الإعلان في الأوقات المختلفة من احتمال وصوله إلـى الجمهـور الـذي لـم یتعـرض 

2.له في المرات السابقة

 یتمیز التلفزیون بإمكانیة رعایة  مختلف البـرامج، ممـا یسـمح للمعلـن بإشـراك اسـمه
3.في برنامج ما أو لتقدیم حصص یتم بثها

.80،81الإعلان؟، مرجع سبق ذكره، ص ص : منى الحدیدي- 1
.103،ص 2009، الدار العربیة للنشر، مصر،1الإعلان التلفزیوني، ظ: شعبان أبو الیزید شمس- 2

3 -Daniel Caumont : la publicité ,1 ed,Dunod,France,2003,p74.
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أهداف الإشهار التلفزیوني: المطلب الثالث
. تتمثـل معظــم أهــداف الإشـهار التلفزیــوني فــي التـرویج لســلعة معینــة أو علامـة تجاریــة مــا

لكن مع التطور التكنولوجي الهائل لم یعـد الإشـهار التلفزیـوني محصـورا فـي هـذا الجانـب، 
تخدم لعدة أهداف، كتنشیط المبیعات بین مختلف الطبقات الاجتماعیـة و ذلـك و صار یس

بناءا على دراسات و بحوث منهجیة من جهة، و من أجل بناء الصورة الذهنیـة المتكاملـة 
لمؤسســة مــا مــن جهــة ثانیــة، و مــن ثــم یســعى الإشــهار التلفزیــوني إلــى اســتثارة المتلقــي و 

ت و المعرفـــة حــــول الســـلعة المعلـــن عنهـــا للقیــــام تحفیـــزه للبحـــث عـــن مزیــــد مـــن المعلومـــا
1.بالسلوك المستهدف

:و من بین أهداف الإشهار التلفزیوني نجد

.9تلقي الإشهار التلفزیوني، مرجع سبق ذكره، ص : شعبانحنان-  1
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 الهــدف الرئیســي أو الأساســي للإعــلان هــو تغییــر المیــول و الاتجاهــات و ســلوك
ـــر  ـــین، و بشـــكل أوضـــح فـــإن الإعـــلان كوســـیلة یســـتخدم لتغیی المســـتهلكین المحتمل

1.تملین حتى یتصرفوا بطریقة أكثر قبولا للسلعةسلوك المستهلكین المح

 زیــادة معلومــات المســتهلك حــول الســلعة أو الخدمــة المعلــن عنهــا، و زیــادة تفضــیل
المستهلك لنوعیة معینة دون غیرها، و ذلك لتعریفه بالنوعیة الجیدة التي تجلـب لـه 

2.الرضا النفسي و الراحة، فیندفع للإقبال علیها

لكین مــن اســتعمال المنتجــات، أو الإقبــال علــى الخــدمات و تقلیــل مخــاوف المســته
.خلق نوع من الإنتماء و الولاء بین السلع و الخدمات و مستهلكیها

 ،التعریف بالشيء أي نشر البیانات التي تزود المشاهد بفكرة صحیحة عن السـلعة
.أو الخدمات المعلن عنها

ب المختلفـــة لبـــث الرغبـــة لـــدى جـــذب الانتبـــاه و إثـــارة الاهتمـــام و اســـتخدام الأســـالی
3.المعلن في محاولة ترمي إلى إقناعهم بالسلعة

 حــث المســتهلكین المــرتقبین و تشــجیع المســتهلكین الحــالیین علــى اقتنــاء الســلع أو
شراء الخدمات عن طریـق تحویـل انتبـاههم و إثـارة حواسـهم و دفعهـم للقیـام بعملیـة 

.الشراء
یتقبلوا تلـك السـلع و الخـدمات و هـم بحالـة مـن تهیئة هؤلاء المستهلكین نفسیا لكي

4.الرضا الذهني و النفسي

، دار وائل، الأردن، 2الإعلان، مدخل تطبیقي، ط: طاهر محسن الغالبي، أحمد شاكر العسكري- 1
. 23، ص 2006

.30، ص1993، عالم الكتب، مصر،4الإعلان،ط: حسین سمیر محمد-  2

ریة التلفزیونیة، دراسة تحلیلیة سیمیولوجیة مقارنة دلالات المكان في الومضات الإشها: أحمد بوخاري- 3
بین متعاملي الهاتف النقال نجمة و جیزي، مذكرة ماحستیر في علوم الإعلام و الاتصال، جامعة 

.38، ص 2009- 2008الجزائر، 
.99،ص2007مصر،القاهرة،العربي،،1طالإعلان و حمایة المستهلك،:محمد حسن العامري- 4
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 ـــز للمنشـــأة و منتجاتهـــا بحیـــث یصـــعب علـــى الآخـــرین خلـــق صـــورة و مركـــز متمی
.تقلیده أو النیل منه مما یؤدي إلى زیادة الأرباح

 زیادة المبیعات الكلیـة للمنشـأة مـن خـلال اجتـذاب مسـتهلكین جـدد، أو زیـادة معـدل
.ام السلعة لدى المستهلكین الحالییناستخد

-مواجهة المنافسة التجاریة أو الإعلانیة من الخدمات أو السلع المنافسة.
 تعریـــف الجمهـــور بالمنشـــأة أو الجهـــود التـــي تبـــذل فـــي المجـــال الاقتصـــادي بصـــفة

عامـــة، و زیـــادة معلومـــاتهم مـــن خصائصـــها و ممیزاتهـــا و أشـــكالها و أســـعارها و 
1استخداماتها

تعظیم المبیعاتهدف.
هدف تعظیم الربح.
 هذه المحافظة على الحصة السوقیة، سواء بغـرض الإبقـاء علـى حجـم الإنتـاج فـي

المنظمة عند مستواه الأنسب، أو المحافظـة علـى الحصـة السـوقیة، أو منـع دخـول 
2.منافسین

زیادة معدلات الطلب لدى المستهلكین الحالیین.
ـــى ولاء المســـتهلك للســـ لعة أو الخدمـــة فـــي مواجهـــة الســـلع و الخـــدمات الحفـــاظ عل

.بإبراز جودة العلامة التجاریة
التغلب على مشكلات التذبذب الموسمي في المبیعات.
اكتشاف أسواق و مستهلكین جدد.

1.تعریف الجمهور بالمزایا الكامنة و الظاهرة للمنتج

.38مرجع سبق ذكره، ص أحمد بوخاري،-  1

، 1998، دار النهضة العربیة، مصر، 9أساسیات التسویق و الإعلان، ط : طاهر مرسي عطیة- 2
.  227ص 
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أنواع الإشهارات التلفزیونیة: المطلب الرابع
:ن التلفزیوني على النحو الأتيیمكن تقسیم الإعلا

.من حیث طریقة عرض الإعلان*
.من حیث الهدف من الإعلان*
.من حیث طریقة شراع الوقت  الإعلاني*
.من حیث النطاق الجغرافي*
:من حیث طریقة عرض الإعلان: أولا-
:الإعلان المباشر-1

ین ینصــحهم و یكــون علــى شــكل توجیــه رســالة مباشــرة مــن أحــد الأشــخاص إلــى المشــاهد
. باستخدام السلعة أو الخدمة و المنافع التي یجنونها مـن وراء اسـتخدام السـلعة أو الخدمـة

و عادة مـا یعمـد المعلـن علـى تكلیـف شخصـیة معروفـة للقیـام بهـذا الـدور و تظهـر و هـي 
2.تشتخدم السلعة أو تدعو إلى استخدام السلعة

:الإعلان الدرامي-2
فكرتــه الإعلانیــة، مــن خــلال عــرض موضــوع أو قصــة درامیــة یعتمــد المعلــن علــى إبــراز 

توضح مزایا استخدام السلعة، عن طریـق إظهـار الفـرق بـین حالـة الفـرد قبـل اسـتخدامها و 
بعــد الاســتخدام، و قــد یعتمــد علــى مــؤثرات الخــوف مــن خــلال إظهــار المخــاطر المترتبــة 

3.على عدم استخدام السلعة

ص ،2005المدخل و النظریة، دط، دار المعرفة الجامعیة، مصر، -الإعلان: شدوان علي شیبة- 1
27.

و الإعلان، دط، زهران للنشر، الأردن، الترویج :سمیر عبد الرزاق العبدلي،قحطان بدر العبدلي- 2
.66، ص 2006

، - حالة التلفزیون الجرائري-مساهمة الإشهار التلفزیوني في میزانیة التلفزیون العمومي: مریم هادي- 3
.34، ص 2013- 3،2012مذكرة ماستر في علوم الإعلام و الإتصال، جامعة الجزائر 
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:الإعلان التذكیري-3
لع أو خــدمات أو أفكــار أو منشــآت معروفــة بطبیعتهــا و معروفــة خصائصــها و یتعلــق بســ

.للجمهور بقصد تذكیر ذلك الجمهور بها و التغلب على عادة النسیان لدى الجمهور
:الإعلان الإخباري أو الإعلامي-4

و . و هــو یعمــل علــى تقویــة صــناعة أي نــوع مــن الســلع أو الخــدمات أو إحــدى المنشــآت
ات للجمهور، یؤدي بثها بین الأفـراد إلـى تقویـة الصـلة بیـنهم و بـین المنـتج ذلك بتقدیم بیان
1.مما یبعث الثقة

:الإعلانات الفیلمیة-5
تعتمد هذه الإعلانات أساسا على الصورة المتحركة التي تمثل الركیزة الأساسـیة للتلفزیـون 

عـلان مضافا إلى ذلك مكونات عنصر الصوت بعضها أو أحداها حسب رؤیة مصمم الإ
. و مخرجـــه، ممـــا یجعـــل هـــذه الإعلانـــات أكثـــر قـــدرة علـــى جـــذب المشـــاهد و التـــأثیر فیـــه

معتمدا في ذلك على قوة لغة الصـورة بتقنیاتهـا المختلفـة مـن اخـتلاف فـي أحجـام اللقطـات 
و أنواع حركة الكامیرا و المؤثرات الضوئیة و أسالیب المونتاج و الخدع البصریة و التـي 

و یعتمـــد نجـــاح الإعـــلان الفیلمـــي علـــى . لفزیونیـــة كـــل یـــوم الجدیـــد منهـــاتشـــهد الســـاحة الت
الإختیــار الجیــد للفكــرة التـــي تســتند علیهــا و الحداثــة و الإبتكـــار و التجدیــد فــي أفكـــاره، و 

ــــة أشخاصــــه  ــــة و التكــــرار و جاذبی ــــذه و البعــــد عــــن النمطی و أســــالیب إخراجــــه و تنفی
2.التقلید

، ص 2009،الدار العربیة، مصر، 1و التلفزیوني، طالإعلان الإذاعي : شعبان أبو الیزید شمس- 1
129.

، العربي للنشر و التوزیع، مصر، 1أثر الإعلان التلفزیوني على الطفل، ط:محمد حسن العامري- 2
.163، ص 2011
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یعتمـد هـذا النـوع مـن الإعـلان الإشـهاري المـادي : ةالإعلان عن طریق عـرض السـلع-6
للســـلعة عـــن طریـــق إظهارهـــا مـــن حیـــث حجمهـــا و غلافهـــا و اســـمها التجـــاري و إظهـــار 

1.محاسن استخدامها و عیوب عدم استخدامها

:الإعلان الحواري-7
یعتمد علـى أجـزاء محادثـة بـین شخصـین أو أكثـر بخصـوص السـلعة المعلـن عنهـا و یـتم 

اء بحیث یطرح أحد الأشخاص مشكلة و یسأل عن كیفیة تلافیها و یقـوم الأخـر تبادل الآر 
2.بالاقتراح علیه بأن استخدم السلعة هو الذي سوف یحل المشكلة

:الإعلان التنافسي-8
یســــتخدم هــــذا الأســــلوب عنــــد ظهــــور ســــلع أو خــــدمات منافســــة لســــلع أو خــــدمات أخــــرى 

رط هنــــا تكـــــافؤ الســـــلع أو الخـــــدمات متواجــــدة فـــــي الأســـــواق لهــــا ثقـــــل ووزن ممتـــــاز ویشـــــت
3.المتنافسة في النوع و الثمن و ظروف الاستعمال

بمعنـــى أن الإعـــلان التنافســـي یقـــوم علـــى التركیـــز علـــى خصـــائص الســـلعة المعلـــن عنهـــا 
و مقارنتهـــا فمـــع الســـلع المنافســـة، بهـــدف التــــأثیر علـــى المتلقـــي و دفعـــه إلـــى اقتنـــاء تلـــك 

.السلعة

4:سوم المتحركةإعلان الر -9

"الشعب"دراسة مقارنة لیومیتي-الإشهار و التوازن المالي للصحف الوطنیة في الجزائر:بلقاسمي رابح- 1
، 2007-2006، مذكرة ماجستیر في علوم الإعلام و الاتصال، جامعة الجزائر، "لأحرارصوت ا"و 

.21ص 
. 67سمیر عبد الرزاق العبدلي، قحطان بدر العبدلي، مرجع سبق ذكره، ص-  2

نور الدین أحمد النادي، محمد صدیق البهنسي، محمد عبد االله الدرایسة، عدلي محمد عبد - 3
.26، ص 20016، مكتبة المجتمع العربي،1طتصمیم الإعلان، :الهادي

.120المرجع نفسه، ص - 4
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و فیهــا یــتم اســـتخدام الرســوم المتحركـــة فــي شـــكل أشــخاص أو حیوانـــت ألیفــة، و لا یمثـــل 
إعلانات الرسوم المتحركة نوعا من أنواع الإعلان و لكن هو أسلوب من أسـالیب التعبیـر 
عن الأفكار الإعلانیة المتباینة و من ثم یمكن اسـتخدام الإعـلان الحـواري أو الـدرامي فـي 

.هذه الأفكارعرض 
یعرف أسلوب الشهادة بأنـه قیـام شـخص بالتحـدث لمصـلحة سـلعة :إعلانات الشهادة-10

ـــدي  ـــه معهـــا، و هـــو الأســـلوب ال ـــاءا علـــى اســـتخدامه الشخصـــي لهـــا أو خبرت أو خدمـــة بن
یستخدم مشاهیر الفن و الریاضـة لیـدلو بشـهاداتهم بطـرق مباشـرة مـن خـلال الإعـلان عـن 

1.معلن عنهاجودة السلعة أو الخدمة ال

:أسلوب الحیل و الخدع السینمائیة-11
و هـــو الأســـلوب الــــذي یركـــز علــــى اســـتخدام الحیــــل الســـینمائیة و التلفزیونیــــة إمـــا لجــــدب 
الانتبـــاه أو للإبهـــام بالحركـــة أو لخلـــق صـــورة ذهنیـــة متمیـــزة، مـــن أجـــل تقـــدیم الســـلعة أو 

أنــــه یجــــدب الانتبــــاه و مــــن مزایــــا أســــلوب الحیــــل الســــینمائیة. الخدمــــة فــــي صــــورة متمیــــزة
للإعــلان و یجعــل المشــاهدین یركــزون فــي مشــاهدته لمتابعــة هــذه المــؤثرات التــي قــد تمتــع 

و یغطـي هـذا الأسـلوب السـلع و عبواتهـا و شـعاراتها شخصـیات متمیـزة عـن . العدیـد مـنهم
و تتوهج و تدور حول نفسها، ممـا یزیـد مـن جـذبها للمشـاهد و طریق جعلها تتلألأ

2.من فرص تذكر الإعلانتزید 

ــراقص-12 ــائي ال و هــو الأســلوب الــذي یعتمــد علــى اســتخدام الغنــاء و الــرقص فــي :الغن
الإعلانات، و الذي یتم فیه تصویر السلعة و هـي فـي الاسـتخدام ثـم یواكـب عـرض الفـیلم 

.123، 122، ص ص، 2009، الدار العربیة، مصر، 1فن الإعلان، ط:صفوت العالم-  1

، دار أسامة، عمان، 1الإعلان التلفزیوني و تأثیره في الجمهور، ط: سعد سلمان المشهداني- 2
. 78، ص 2012الأردن، 
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إذاعــــة أغنیــــة أو أنشــــودة قصــــیرة تتحــــدث عــــن مزایــــا الســــلعة و إیجابیاتهــــا بشــــكل مــــرح و 
ق 1.مشوِّ

و فـي . أحیانا تكون الأغنیة مجرد صوت فقط،في حـین یعـرض فـیلم السـلعة أو الخدمـةو 
هــذا النــوع مــن الإعــلان فــإن كــل المعلومــات الخاصــة بــالمنتج یجــب أن توضــع فــي صــلب 

2.الأغنیة أو الرقصة المستخدمة في الرقصة

:إعلان المذیع-13
الأشـــكال أن یقـــف أحـــد بـــأن لـــه أكثـــر مـــن شـــكل، فأحـــد یتمیـــز هـــذا النـــوع مـــن الإعلانـــات 

المســؤولین عــن الشــركة، و ینظــر إلــى الكــامیرا، و یبــدأ فــي الحــدیث عــن المنــتج و مزایــاه،       
و من الأشكال الأخرى لهذا النوع ألا یظهر المذیع أثناء إذاعة الإعلان، و لكـن مـا یوجـد 

3.هو تسجیل صوتي له یصاحب الصورة المعروضة

:وفقا للهدف منه: ثانیا
الـــذي یهـــدف إلـــى التـــأثیر علـــى الســـلوك الاجتمـــاعي للجمهـــور :لان الاجتمـــاعيالإعـــ-1

–الصـحة -كمشـكلات البیئـة( المستهدف لإدارة التغییـر و مواجهـة المشـكلات الاجتماعیـة
، و لا یهـدف الإعـلان الاجتمـاعي إلـى تحقیـق أهـداف ربحیـة أو تجاریـة )الإدمان-السكان

لمبــادئ الاجتماعیــة و الحضــاریة البنــاءة و التــي بقــدر مــا یســعى إلــى الــدعوة إلــى القــیم و ا
4.تعود بالفائدة المعنویة على الفرد و المجتمع على المدى القصیر و الطویل

:الإعلان الاختباري-2

.31،32ص نفس المرجع، ص- 1
.74نفس المرجع، ص - 2
.174إیناس محمد غزال، مرجع سبق ذكره، ص -  3

.31أشرف فهمي خوخة، مرجع سبق ذكره،ص - 4
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و هــو إعــلان یســتهدف التعــرف علــى الســوق عنــد طــرح منــتج جدیــد، و قــد یــتم وفــق عــدة 
ویق المســـتهلك لمعرفـــة ماهیـــة صـــور مـــن أهمهـــا، تأكیـــد اســـم الســـلعة أو المنـــتج عبـــر تشـــ

فهـذا یثیـر دوافـع ) كـذا( السلعة أو الخدمة، فحین یقوم المنتج بطرح إعلانـات حـول مـا هـو
المعرفة لدى المتلقي، و یشـیع الاسـم التجـاري للسـلعة، كـذلك قـد یـأتي الإعـلان الاختبـاري 

الإعلانیـة التعرف على ولاء المسـتهلكین لسـلع المنافسـین عبـر قیـاس الاسـتجابات للرسـالة
للمعلـــن، بحیـــث یـــتمكن المعلـــن مـــن التركیـــز علـــى أســـواق بعینهـــا، أو إحـــداث اختـــراق فـــي 

1.أسواق یسیطر علیها المنافسون

: الإعلان التجاري-3
هو الإعلان الذي تقوم به الجهـات المنتجـة أو البائعـة مـن خـلال مجموعـة الوسـائل الفنیـة 

زیـــادة عـــددهم و الاحتفـــاظ بهـــم، عـــن ذات الأثـــر الجمـــاعي مـــن أجـــل اكتســـاب العمـــلاء و
طریــق تقـــدیم بعــض  المعلومـــات عــن الســـلع الاســتهلاكیة  أو الســـلع التــي تهـــم المســـتهلك 

الأخیر، أي تجار التجزئة أو قنوات التوزیع الأخرى التي تتولى مهمة
تصــــریف هــــذه الســــلع مــــن أجــــل تعریفــــه بمزایاهــــا و بمــــدى كفاءتهــــا فــــي إشــــباع رغباتــــه 

2.رق استخدامهاواحتیاجاته و بط

و یحــاول الإعــلان الأولــي تــرویج مفهــوم ســلعي معــین بغــض النظــر :الإعــلان الأولــي-4
فهو یهدف إلى قبـول المسـتهلك لفكـرة اسـتخدام نـوع معـین . عن الأسماء التجاریة المختلفة

مــن الســلع قــد تكــون جدیــدة تمامــا علــى الأســواق و یمثــل ابتكــارا أو قــد یكــون جدیــد علــى 
3.وم الشركة بخدمتهالسوق الذي تق

:أنواع الإعلان التلفزیوني من حیث طریقة شراء الوقت:ثالثا-

.125شعبان أبو الیزید شمس، مرجع سبق ذكره، ص - 1
، دار أسامة، عمان، 1الإعلان التلفزیوني و تأثیره في الجمهور، ط: سعد سلمان المشهداني- 2

.49، ص 2012الأردن،
.95،ص 2003الإعلان، : محمد فرید الصحن- 3
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فیها یقوم المعلن بالإعلان عن سلعة خـلال فتـرة :القیام بتمویل برامج تلفزیونیة كاملة-1
.عرض البرنامج أو حتى قبل أو بعد عرض البرنامج

لیة شراء وقت الإعلان مشاركة أكثر من معلن في عم: الإعلان عن طریق المشاركة-2
مما یؤدي إلى تخفیض التكالیف بینهم عـن طریـق قسـمة الوقـت علـى عـدد :عن منتجاتهم 

1.من المعلنین

2.قیام المعلن بشراء وقت معین، یتم توزیع إعلاناته بشكل منتظم:الإعلان الفردي-3

:استعمال الشریط الإعلاني المتحرك في التلفاز-4
قیــام شــركات الإعــلان، بنشــر الإعلانــات مــن خــلال شــریط مــن طــرق الإعــلان الحدیثــة، 

ــــذین  ــــا الشاشــــة، و مــــن ال ــــى شاشــــة التلفــــاز، أو فــــي زاویــــة مــــن زوای إعلانــــي متحــــرك عل
یستعملون هدا الشریط، الشـركات المدرجـة فـي البورصـات العربیـة، أو العالمیـة، أكثـر مـن 

ي بعـض الشـركات و فـ. غیرها، حیث یظهر إسم الشركة و سعر السهم في أسـفل الشاشـة
یوضــــع شــــریطان متحركــــان، و یضــــاف إلیهمــــا مربعــــان فــــي الزاویــــة الســــفلى الیمنــــى، أو 
ـــة، و لا  ـــة طویل ـــز هـــذا الشـــریط بـــالتكرار المتواصـــل، و لفتـــرة زمنی الیســـرى للشاشـــة، ویتمی

یعطل البرامج
3.الأخرى، حیث یستطیع المشاهد أن یتابع البرامج الأخرى، ثم یقرأ ما یهمه في الشریط

هــذه التقنیــة فــي تطــور مســتمر، الكثیــر مــن المؤسســات :الإعــلان مــن خــلال الأحــداث-5
فكثــرة التظــاهرات الثقافیــة و . تلجـأ إلیــه و فــي كثیـر مــن الأحیــان تسـتثمر فیــه أمــوالا طائلـة

4.الریاضیة، و أهمیة إعادة بثها تلفزیونیا هو المبرر للجوء إلى مثل هذه التقنیة

.67سمیرعبد الرزاق العبدلي، قحطان بدر العبدلي، مرجع سبق ذكره،ص - 1
.22بلقاسمي رابح، مرجع سبق ذكره، ص - 2
.66عابد فضل الشعراوي، مرجع سبق ذكره، ص - 3

4 -Gay AUDIGIER et Jean –Mark DECAUDIN : communication et publicité,
dunod,France,2003, p77.
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:جغرافيمن حیث النطاق ال: رابعا
ـــى فئـــة محـــددة مـــن العمـــلاء :الإعـــلان المحلـــي-1 ـــتم توجیهـــه إل و هـــو الإعـــلان الـــذي ی

المتواجــدین داخــل مســاحة جغرافیــة محــددة ســلفا بغیــة إحــداث تــأثیر أو خلــق الرغبــة لــدیهم 
لإثــارة اهتمــامهم نحــو نمــاذج ســلعیة أو خدمیــة ثــم توفیرهــا فــي الإطــار الجغرافــي المــرتبط 

1.بمكان تواجدهم داخله

:الإعلان الدولي-2
هو الإعلان الذي یغطي أكثر من دولـة و یسـتخدم فـي التصـدیر و یوجـه للمسـتهلكین فـي 
دول مختلفــــة و یعتمــــد علــــى وســــائل نشــــر الإعلانــــات المختلفــــة فــــي هــــذه الــــدول، و یعــــد 
التلفزیون الفضائي تحدیدا هو الوسیلة الإعلانیـة المناسـبة لهـذا الغـرض خاصـة فـي العـالم 

حیــث أن السـوق العربــي یمثـل ســوقا متجانسـا مــن حیـث العــادات الاســتهلاكیة، و العربـي، 
طبیعـــة الســـلع المرغـــوب فیهـــا، و تمثـــل القنـــوات الفضـــائیة العربیـــة الوســـیلة الناجعـــة شـــبه 

2.الوحیدة لتواصل المعلنین للسوق العربي ككل

:الإعلان الوطني أو القومي-3
و یهـدف المعلـن فـي هـذه الحالـة . ة معینـةحیث یغطي الإعلان الدولـة كلهـا و لـیس منطقـ

إلـــى الانتشـــار فـــي حـــدود الدولـــة و محاولـــة التـــأثیر علـــى كافـــة المســـتهلكین فـــي المنـــاطق 
3.المختلفة لقبول السلعة أو الخدمة و شرائها

هــو إشــهار یــتم بواســـطة منــتج یقــوم بإنتـــاج ســلعة إلــى المســـتهلك النهــائي و ذلــك بغـــرض 
ـــاع المســـتهلك المحتمـــل بال ـــه مـــن وراء شـــراء و إقن ـــافع التـــي ســـوف تعـــود علی مزایـــا و المن

اســتخدام هــذه الســلعة، و یمكــن القــول بــأن الإشــهار الــذي یتــولى القیــام بــه المنــتج و لــیس 
و لـذلك فهـو یغطـي أسـواق واسـعة بـل قـد یصـل الأمـر إلـى تغطیـة الدولـة بأكملهـا . المـوزع

.24أشرف فهمي خوخة، مرجع سبق ذكره، ص - 1
.124شعبان أبو الیزید شمس ، مرجع سبق ذكره، ص - 2
99الإعلان، ص : محمد فرید الصحن- 3
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نـتج سـلعة مـا تحمـل علامـة أو في حالـة اسـتخدام مثـل هـذا الإشـهار عنـدما یكـون لـدى الم
1.إسما تجاریا یمكن بیعها على مستوى قومي

ــاني ــر : المبحــث الث ــأثیرات الإشــهار التلفزیــوني و العوامــل المســاعدة فــي إحــداث الأث ت
الإعلاني

الآثار الاجتماعیة للإعلان:المطلب الأول

تمــــع و هــــم إن الإعــــلان ذو صــــلة قویــــة بــــالمجتمع، إذ یمثــــل العلاقــــة بــــین أفــــراد مــــن المج
المعلنون و أفراد آخرون و هم المستهلكون الحـالیون و المـرتقبین و هـو نـوع مـن الاتصـال 
بـــین أفـــراد المجتمـــع الواحـــد و كـــذلك بـــین المجتمعـــات المختلفـــة فالنشـــاط الإعلانـــي، یتـــأثر 
بالمجتمع المحیط به كما یـؤثر فیـه، فهـو یناسـب ظـروف و عـادات وتقالیـد و قـیم المجتمـع 

لسیئ یضـر بـالمجتمع، أمـا الإعـلان الجیـد و الهـادف فیـه  خدمـة إنسـانیة كبیـرة فالإعلان ا
2.و من هذه الخدمات الاجتماعیة التي یقدمها الإعلان للمجتمع

یِثــر الإشــهار فــي المجتمــع عــن طریــق الإخبــار و التعریــف بكــل مــا هــو جدیــد فــي مجــال 
التلفزیـوني مـن خـلال تـأثیره السلع ، ضف إلى ذلك تكمن قوة التـأثیر الاجتمـاعي للإشـهار 

علـــى الإدراك المعرفـــي للأفـــراد حـــول مختلـــف الســـلع لحـــثهم علـــى تبنـــي ســـلوك الشـــراء، أو 
مســـاعدتهم علـــى الاختیــــار بـــین البــــدائل المتـــوفرة فـــي الســــوق، و ذلـــك عــــن طریـــق تــــوفیر 

، فقـــد یـــؤدي الإشــهار التلفزیـــوني إلـــى إحـــداث التغییـــرات مـــن ةالمعلومــات التفســـیریة اللازمـــ
ل تـــدعیم عناصـــر الانتمـــاء الاجتمـــاعي عـــن طریـــق تحدیـــد مـــا هـــو مســـتحب و غیـــر خـــلا

.مستحب من أمناط السلوك    و مختلف التصرفات

-2011الإعلان و دوره في النشاط التسویقي، دط، كلیة التجارة ، الإسكندریة، : إسماعیل السید- 1
.187، ص 2012

.163عبد السلام أبو قحف، طارق طه أحمد، مرجع سبق ذكره، -  2
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هنــاط عوامــل عدیــدة تــؤثر علــى تغییــر نمــط الحیــاة، و بالتــالي علــى نــوع الطلــب و حجمــه، 
دي للتغییــر فارتفــاع مســتوى التعلــیم و التقــدم التكنولــوجي و ارتفــاع الــدخل، كلهــا عوامــل تــؤ 

1.في الطلب على مختلف المنتجات

:الإعلان وسیلة لترویج المبادئ السیاسیة و الاجتماعیة-1

یعتبــــــر الإعــــــلان وســــــیلة ممتــــــازة لتــــــرویج المبــــــادئ السیاســــــیة و الاجتماعیــــــة بــــــین أفــــــراد 
المجتمعات، فنجـد بـین فتـرة و أخـرى أمثلـة تعمـل علـى تـرویج المبـادئ السیاسـیة، و أخـرى 

2.ترویج مبادئ اجتماعیة في بعض حملات التطوع و التبر الخیريتعمل على 

:الإعلان قوة تعلیمیة-2

الإعلان قوة تعلیمیة من خلال التأثیر على أفكار الناس و تعمیـق ثقـافتهم و زیـادة مسـتوى 
الوعي لدیهم، كما أن الإعلان یسـتخدم أسـلوب الحجـة و الإقنـاع لشـراء السـلع و الخـدمات 

عـــلان علـــى تســـویقها، كمـــا تعمـــل بعـــض الإعلانـــات التـــي تســـوق الســـلع و التـــي یعمـــل الإ
الجدیدة إلى إضافة معلومات جدیدة للمستهلكین من خلال شرح طرق التركیب لهذه السـلع 

كیفیـة المحافظـة علـى صـحتهم و الأفرادأو كیفیة الاستخدام، كما یسهم الإعلان في تعلیم 
3.استثمار مدخراتهم

.29حنان شعبان، تلقي الاشهار التلفزیوني،مرجع سبق ذكره، ص - 1
.37فداء حسین أبو دبسة، خلود بدر غیث، مرجع سبق ذكره، ص -  2

: عبد الهادينور الدین أحمد النادي، محمد صدیق البهنسي، محمد عبد االله الدرایسة، عدلي محمد - 3
، مكتبة المجتمع العربي، دم ن، 1الدعایة و الإعلان في السنما و التلفزیون،ط- تصمیم الإعلان

.22،ص 2008
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:لى تكافؤ الفرص بین أفراد المجتمعالإعلان یساعد ع-3

حیـــث یســـاهم الإعـــلان فـــي تســـهیل مهمـــة الحصـــول علـــى الســـلع و الخـــدمات لجمیـــع أفـــراد 
المجتمــــع و بــــدون تمییــــز ســــواء بالنســــبة للمســــتهلكین أو بالنســــبة للمســــتهلكین أو بالنســــبة 

طنین، للوســطاء مــن التجــار، كمــا یســهل الاســتفادة مــن الخــدمات التــي تقــدمها الدولــة للمــوا
كذلك یتیح لكل فرد یبحث عن عمل أن یطلع من خلال الصـحف علـى شـروط التقـدم إلـى 

1.و مكان وجودهاالوظائف الشاغرة 

:التقریب بین الشعوب و المجتمعات-4

عندما یقوم منتج سلعة ما بنشر إعلان لهذه السلعة داخل نفس البلـد فـإن ذلـك یعمـل علـى 
اد هـذا المجتمـع، أمـا عنـد نشـر الإعلانـات فـي بـلاد أخـرى غیـر زیادة روابط الألفة بـین أفـر 

الــبلاد المصــنعة لهــذه الســلع، فــإن ذلــك یعمــل علــى اتصــال هــذه الشــعوب و نشــر عــادات 
2.و تقالید مجتمع ما لدى المجتمع الآخر

:تیسیر الحصول على السلع و الخدمات-5

نافـــذ البیـــع و تحدیـــد أنـــواع الســـلع ییســـر الإعـــلان للجمهـــور تحدیـــد منافـــذ البیـــع و تحدیـــد م
3.و الخدمات المختلفة بدلا من البحث و التسوق للوصول إلى هذه السلع و الخدمات

:الإعلان یوفر الجهد و وقت الأفراد-6

و ذلــك مــن خـــلال المعلومــات التـــي یحویهــا الإعــلان مثـــل تحدیــد أمـــاكن تــوفر الســـلع، و 
.اقع التسویقیة یمكن توفرهاطریقة الحصول علیها و في أي المو 

.17رستم أبو رستم، محمد أبو جمعة، مرجع سبق ذكره،ص -  1

.38فداء حسین أبو دبسة، خلود بدر غیث،مرجع سبق ذكره، ص -  2

.9عصام الدین فرج، مرجع سبق ذكره، ص -  3
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:غرس عادات جدیدة و مفیدة بین الأفراد-7

و ذلك من خلال تكرار مشاهدة الإعلانات التـي تطـرح بعـض الأفكـار و العـادات التـي قـد 
تنظیـف الأسـنان بالفرشـاة ( تكون غیر مألوفة أو مستخدمة بشكل متقطع لدى البعض مثـل

الأسنان و منح رائحة للفم و بالتالي تمـنح الثقـة لتعمل على تنظیف و بیاض ) و المعجون
1.لمستخدمها

:الإعلان یساعد على إتاحة الفرص المتكافئة لمختلف إفراد المجتمع و فئاته-8

حیث یسیر الإعلان على المستهلكین و المتعاملین فـي السـلع و الخـدمات فرصـة حصـول 
لاسـتفادة مـن الخـدمات العامـة كل منهم على نصیبه العادل منهـا، كمـا ییسـر للنـاس كافـة ا

كما یتیح الإعلان الفرص لكل باحث عن عمـل بالنشـر عـن الوظـائف . التي تقدمها الدولة
2.الخالیة و شروط كل منها

للإعلانالاقتصادیةثارالأ : المطلب الثاني

لقد  تعرض النشاط الإعلاني إلى الكثیر من من الجدل حول آثـاره الاقتصـادیة مـن حیـث 
نفـــاق علیـــه علـــى زیـــادة أســـعار الســـلع و الخـــدمات  و لـــیس فـــي ذلـــك غرابـــة، انعكـــاس الإ

ـــــى كثیـــــر مـــــن المتغیـــــرات الاقتصـــــادیة و  فالنشـــــاط الإعلانـــــي یـــــؤثر علـــــى المجتمـــــع وعل
الاجتماعیــة، و كانــت وجهــات  النظــر متباینــة  بــین الخبــراء منهــا مــن یعتقــد أن الإعــلان 

فادیهـــا بتقلــیص الإنفــاق علــى الإعـــلان یــودي إلــى زیــادة الأســـعار، و هــذه الزیــادة یمكــن ت
لإعطــاء صــورة جیــدة عــن الإعــلان كونــه یخفــف علــى كاهــل المســتهلك النفقــات الزائــدة، و 

.22نور الدین أحمد النادي و آخرون، مرجع سبق ذكره، ص -  1

.36الإعلان الدولي، مرجع سبق ذكره، ص : بشیر العلاق-  2
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الذي لولا الإعـلان لمـا زاد الإنتـاج عـن طریـق الاسـتهلاك الكبیـر مـن قبـل الجمهـور للسـلع 
1و الخدمات

:أثر الإعلان على المنافسة-1

نــادي بــأن الإعــلان یقیــد المنافســة بــین الشــركات مــن خــلال هنــاك العدیــد مــن الآراء التــي ت
اســتخدام الأســماء و العلامــات التجاریــة لتقویــة و تــدعیم مركزهــا التنافســي و محاولــة منــع 
دخـــول منتجـــین جـــدد إلـــى الأســـواق بالإضـــافة إلـــى اســـتخدام مســـموحات التـــرویج لتشـــجیع 

2.من الشركات المنافسةتجار التجزئة على التعامل في منتجات الشركات بصورة أكبر

یســـاعد الإعـــلان فـــي الحـــد مـــن المنافســـة الســـعریة و لكنـــه لا یقضـــي علیهـــا أو یمنعهـــا ، 
ذلـك تتوقـف فالإعلان یعمل على تقلیل حساسیة الطلب للسعر و لكـن قدرتـه علـى تحقیـق

:يلإلى حد كبیر على ما ی

ل تزیــد أهمیــة طبیعــة المنتجــات نفســها، ففــي بعــض المنتجــات مثــل مستحضــرات التجمیــ-
ـــى  ـــة بالســـعر، إذ یســـعى المســـتهلك للحصـــول عل ـــزة مقارن الاســـم التجـــاري و العلامـــة الممی

و یلعـب الإعـلان دورا . علامة معینـة بمسـتوى جـودة معـین و لا یهـتم كثیـرا بارتفـاع السـعر
.هاما في الحد من المنافسة السعریة

ة الســعریة  تفــرض نفســها الظــروف الاقتصــادیة فمــثلا فــي حالــة الكســاد نجــد أن المنافســ-
علــــى المنظمــــات التــــي تعتمــــد فــــي المنافســــة أساســــا علــــى الإعــــلان، و ذلــــك عنــــد حــــدوث 

.انخفاض كبیر في مبیعاتها

الترویج و الإعلان التجاري، ط العربیة، الیازوري، عمان، : بشیر عباس العلاق، علي محمد ربابعة- 
.137،ص 2007الأردن، 1

.32،33، ص ص 2003الجامعیة، مصر،الإعلان،دط، الدار:محمد فرید الصحن-  2
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:أثر الإعلان على جودة المنتجات و أنواعها-2
یساعد الإعلان على تشجیع الإنفـاق علـى بحـوث المنتجـات الجدیـدة و ذلـك لتوقـع وجـود -

.لطلب بواسطة الإعلانطلب،  و زیادة هذا ا
یـــؤدي الإعـــلان إلـــى زیـــادة أنـــواع المنتجـــات المعروضـــة فـــي الســـوق، و ذلـــك لأن زیـــادة -

الطلــب الناتجــة عــن الإعــلان تــؤدي إلــى تشــجیع المنافســة ممــا یــؤدي إلــى زیــادة الأصــناف 
المعروضــــة لتحقیــــق الإشــــباع للمســــتهلكین الــــذین تختلــــف أذواقهــــم و رغبــــاتهم مــــا یتطلــــب 

1.تجات المعروضة لتوافق احتیاجاتهم و رغباتهماختلاف المن

:أثر الإعلان على سعر البیع-3
یساعد الإعـلان علـى تحریـك المنافسـة فـي السـوق مـن خـلال تخفـیض الأسـعار كمـا یعمـل 

.الإعلان على زیادة ثبات الأسعار في السوق
تركیــز و یســاعد الإعــلان علــى تركیــز الطلــب بالنســبة لــبعض المنتجــات ممــا یســاعد علــى 

في أیدي القلة من المنشآت المسیطرة مما ینتج عنه بقـاء -ضمن عناصر عدیدة-العرض
.الأسعار مرتفعة نسبیا

:أثر الإعلان على زیادة الإنتاج-4

یقــدم الإعــلان معلومــات للمســتهلكین عــن الســلع و الخــدمات و یعمــل علــى إقنــاعهم بزیــادة 
ـــادة صـــافی ـــم یتحقـــق زی ة فـــي المبیعـــات مـــن نفـــس جمهـــور معـــدل اســـتخدامهم لهـــا و مـــن ث

.المستهلكین

إلا أن ذلـــك مشـــروطا بفاعلیـــة التنظـــیم الإداري و الإنتـــاجي و التســـویقي للوحـــدة الإنتاجیـــة 
2.و قدرتها

.29،30، ص ص 2010الإعلان الدولي،الطبعة العربیة، الیازوري، الأردن، :بشیر العلاق-  1

.6، ص 2007إدارة الإعلان، دط، دار النهضة العربیة، : عصام الدین فرج-  2



[Tapez le titre du document]

114

:و تشمل هذه الآثار على مایلي:أثر الإعلان على الطلب-5

بالنسـبة لكثیـر یساعد الإعلان على زیادة سرعة المیل العام للطلـب إلـى الارتفـاع و ذلـك*
.من السلع و المنتجات، بشرط أن تكون الظروف المحیطة مناسبة لمثل هذا

یمكن الإعلان تقلیل أو تأخیر تـدهور الطلـب علـى السـلعة فـي حالـة اتجـاه المیـل للطلـب *
.علیها للإنخفاض

یساعد الإعلان على مرونـة الطلـب علـى السـلعة، حیـث أن زیـادة عـدد المشـترین للسـلعة *
توسیع سـوق توزیعهـا یـؤدي إلـى زیـادة الفـرص أمـام المنشـأة لزیـادة المبیعـات عـن طریـق و

تخفـــیض ســــعر البیـــع، و مــــن ثــــم أصـــبح التوســــع فـــي الســــوق أمــــرا ضـــروریا، لكــــي یمكــــن 
1.و هذا ما یتم عن طریق النشاط  الإعلاني. تخفیض سعر البیع للسلعة

:أثر الإعلان على حریة المستهلك-6

علـــى زیــادة حریـــة المســتهلك عـــن طریــق إتبـــاع سیاســة تمییـــز الســلع كمـــا یســاعد الإعــلان 
.یعتبر الإعلان مصدرا هاما للمعلومات الخاصة بالسلع

و قــد واجهــت مجتمعــات عدیــدة الآثــار الســلبیة لعــدم تــوفیر الإعــلان للمعلومــات الكاملــة أو 
2.الصادقة بقیام و نهوض حركة المستهلكین لحمایتهم من أي خداع إعلاني

:أثر الإعلان على الدورة التجاریة-7

ــــــدورة التجاریــــــة إذا مــــــا أحســــــن اســــــتخدامه بواســــــطة -أ ــــــى ال ــــــأثیر عل یمكــــــن للإعــــــلان الت
المشــروعات، إذ یمكــن لإدارة المشــروعات التخفیــف مــن حالــة الكســاد و تخطیهــا باســتخدام 

ط، الدار هندسة الإعلان و الإعلان الإلكتروني، د:عبد السلام أبو قحف، طارق طه أحمد- 1
.161، ص 2006الجامعیة، الإسكندریة، مصر، 

.7عصام الدین فرج، مرجع سبق ذكره، ص -  2
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یم ســلع الإعــلان فــي هــذه الفتــرة لتشــجیع المســتهلكین علــى الإنفــاق بــدلا مــن الادخــار و تقــد
.جدیدة للسوق للحد من الاتجاه النزولي للطلب في هذه الفترة

یساعد الإعلان على تنشیط الدورة التجاریة و ذلك بزیـادة النشـاط الإعلانـي فـي فتـرات -ب
1.الرواج و تخفیضها في فترات الكساد

:التأثیر على اختیار المستهلك-8

مــة المنافســین هــي طریقــة تمییــز لعــل أفضــل طریقــة یــتمكن مــن خلالهــا المنتجــون مــن هزی
منتجـــاتهم، أي جعلهـــا مختلفـــة عـــن غیرهـــا، و یمكـــن علـــى ســـبیل المثـــال النظـــر إلـــى تلـــك 

و حریـة . القائمة الطویلة من مودیلات و أحجام و ألوان السـیارات و غیرهـا مـن المنتجـات
ة الإعلان هي ما یمنح المنتجـین الـدوافع لخلـق أصـناف جدیـدة و تحسـین الأصـناف القائمـ

بالفعل،  فعندما یصل منتج ما إلى مكان الصدارة في السـوق تختفـي المنتجـات الأقـل إلـى 
و لكــن عنــدما یبــدأ منــتج جدیــد فــي الظهــور و یــتم الإعــلان عنــه بمهــارة فــي حــین، 

2.السوق تنقلب الأمور من جدید و هكذا إلى ما نهایة

:أثر الإعلان على الاستثمار و الدخل القومي-9

لإعلان على الاستثمار من خلال مـا تسـوقه بعـض الإعلانـات حـول كیفیـة اسـتثمار یؤثر ا
أموال الناس و ضرورة التفكیر بطریقة اقتصادیة عنـد شـراء السـلع و الخـدمات، ممـا یعمـل 
على زیادة الاستهلاك و هو بدوره سیعمل على زیادة الإنتاج و ضرورة العمل على تطـوره 

3.كینباستمرار لیحقق رغبات المستهل

.31الإعلان الدولي، مرجع سبق ذكره، ص : بشیر العلاق-  1

.2009الإعلان الفعال منظور تطبیقي متكامل، ط العربیة، الیازوري، الأردن، : علي فلاح الزغبي- 2
.37لود بدر غیث، مرجع سبق ذكره، ص فداء حسین أبو دبسة، خ-  3
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یلعب النشاط الإعلاني دورا في التحفیز نحو تحسین مستوى المعیشة و كذلك ساعد علـى 
تنشـــیط حاجـــات المجتمـــع فأصـــبحت كمالیـــات الأمـــس ضـــروریات الیـــوم، و أدى ذلـــك إلـــى 

.زیادة المیل للاستثمار و بالتالي زیادة الدخل القومي

ك نحو زیادة الاستثمارات و ذلـك یساعد المنتجین على تحقیق الأرباح المرجوة و یحثهم ذل
1.یؤدي إلى زیادة الدخل الفردي القومي

:الإعلان و القیمة المضافة-10

تتكــــون الســــلعة مــــن عناصــــر ملموســــة و أخـــــرى غیــــر ملموســــة و تمثــــل العناصــــر غیـــــر 
و . القیمة السیكولوجیة المضافة للسلعة و هي توجـد أساسـا فـي ذهـن المسـتهلك: الملموسة

ذي یرغــب المســتهلك فــي دفعــه مقابــل الحصــول علــى الســلعة علــى درجــة یتوقــف الســعر الــ
أي أن الإعـلان یضـیف للمنـتج شـیئا جدیـدا یزیـد .الإشباع الذي یتحقـق مـن وراء اسـتخدامه

مـــن قیمـــة أو منفعـــة الخصـــائص المادیـــة مثـــل اللـــون أو الشـــكل أو الوظـــائف التـــي یؤدیهـــا 
.المنتج

:لوجيالإعلان كأداة مساعدة للتقدم التكنو -11

یحفــز الإعـــلان الأفـــراد علـــى مســـتوى معیشــتهم و نشـــر التقـــدم التكنولـــوجي و تـــوفیر أدواتـــه 
2.و إتاحة الفرص لنشر المعلومات عن التقدم التكنولوجي للسلع و الخدمات

.163عبد السلام أبو قحف، طارق طه أحمد، مرجع سبق ذكره، ص -  1

.7،8علي فلاح الزغبي، مرجع سبق ذكره، ص ص -  2
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العوامل المساعدة في إحداث الأثر الإعلاني:المطلب الثالث

تغلـب علـى عـادة النسـیان التـي یمتـاز بهـا النـاس تأتي ضرورة تكـرار الإعـلان لل:التكرار-1
إذ أن فرصــــة تــــذكر الإعــــلان الــــذي ینشــــره لمــــرة واحــــدة فقــــط هــــي ضــــئیلة جــــدا، لــــذا فمــــن 
المستحســـن أن یســـمح أو یقـــرأ أو یشـــاهد مـــن جمیـــع المســـتهلكین و بشـــكل متكـــرر، و عنـــد 

:تكرار الإعلان فإن ذلك یعمل على

مهـــور و ذاكرتـــه، حتـــى یحـــین الوقـــت المناســـب تثبیـــت الرســـالة الإعلانیـــة فـــي ذهـــن الج-أ
للشراء و عندما تظهر تلك المعلومات إلى الذهن فیشعر المستهلك بأن السلعة التي شـاهد 

.أو قرأ أو سمع رسالة إعلانیة لها قریبة منه فیقوم بشرائها

یســـاهم التكـــرار فـــي الإلحـــاح علـــى المشـــاهد دون ملـــل و دفعـــه شـــیئا فشـــیئا إلـــى تقبـــل -ب
.السلعة

یمكــن تكــرار الإعــلان علــى توســیع زیــادة عــدد أفــراد الجمهــور الــذي یمكــن لــه مشــاهدة أو 
1.قراءة أو سماع الإعلان

إن معظم المعلنون یدركون أن التنوع الهائل في تشكیلة السلع، و خصوصـا :الاستمرار-2
النمطیـــة المعروضـــة فـــي الأســـواق و المعلـــن عنهـــا بشـــكل مكثـــف یومیـــا، یتطلـــب حمـــلات 

الإعــلان الــذي یظهــر و ســرعان مــا یختفــي .یــة مســتمرة و متواصــلة علــى مــدار العــامإعلان
ینســاه المســتهلكون، لأن الضــخ الإعلانــي مــن الشــركات الأخــرى یكــون مســتمر، و یحــدث 

ثـم أن فاعلیـة الإعـلان تعتمـد علـى .هذا علـى حسـاب الإعـلان المتقطـع أو غیـر المتواصـل
حالـــة الســـلع التـــي تكـــون الاســـتجابة لشـــرائها مـــا یعـــرف باســـم الأثـــر التراكمـــي و یفیـــد فـــي

.26نور الدین أحمد النادي و أخررن، مر جع سبق ذكره، ص - 1
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و یخـدم الاسـتمرار فـي تثبیـت الرسـالة . ضعیفة، مثل السـلع المعمـرة أو السـلع غالیـة الـثمن
و علیــه فــإن فاعلیــة الاســتمرار تتضــاعف فــي حالــة كــون الســلعة .الإعلانیــة بالــذاكرة

1تحمل علامة تجاریة ممیزة أو إسما ممیزا أو خاصیة ممیزة

:الوقت-3

و ینبغــي علــى المنــتج و المعلــن إعطــاء . عامــل الــزمن مهــم جــدا لنجــاح الحملــة الإعلانیــة
2.الزمن الفترة الكافیة حتى یعطي الإعلان فوائده المطلوبة

و قــد یتقــرر أن یصــدر الإعــلان دوریــا          .تعتبــر عملیــة تحدیــد وقــت الإعــلان أهمیــة خاصــة
ت غیــر منتظمــة، و قــد یعنــي ذلــك اســتخدام و بشــكل مســتمر فــي شــكل ومضــات فــي أوقــا

قنــــوات تكنولوجیــــة المعلومــــات الاتصــــالیة الإعلانیــــة بشــــكل مكثــــف و مركــــز لفتــــرة زمنیــــة 
و قـــد یرجـــع ذلـــك لأســـباب تتعلـــق بقیـــود تفرضـــها . محـــدودة، یعقبهـــا غیـــاب كامـــل للإعـــلان

لســلعة فــي و قــد یرجــع للطبیعــة الموســمیة للمبیعــات أو المرحلــة التــي تمــر بهــا ا. الموازنــة
3.دورة حیاتها

:خلاصة

.177، 176بشیر عباس العلاق، علي محمد رباعیة،مرجع سبق ذكره، ص ص 1
.27نور الدین أحمد النادي و آخرون، مرجع سبق ذكره، ص2
.191،ص 2003، دارالمعتز،مصر، 1الدعایة و الإعلان، ط: رستم أبو رستم، محمد أبو جمعة- 3
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یعتبر التلفزیون من أقوى الوسائل الإعلانیة تأثیرا و فعالیـة فـي الوصـول إلـى بلـوغ الأهـداف 
إذ یعـــد التلفزیـــون مـــن الوســـائل الإعلانیـــة الأكثـــر إقبـــالا مـــن .  الإعلانیـــة المنتظـــرة مـــن منـــه

بـار أنـه وسـیلة سـریعة الوصـول طرف المعلنین لإیصال رسائلهم الإعلانیة إلـى المتلقـي باعت
و بالتـــالي إقبـــال المتلقـــي .و الأثـــر علـــى رغبـــات و تفضـــیلات المســـتهلك للســـلع و الخـــدمات

علــى اقتنــاء الســلع و الخــدمات ممــا یــؤدي بالمؤسســة إلــى تحقیــق الأربــاح و بالتــالي ضــمان 
.استمرارها        و بقائها في السوق
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مراحل الرسالة الإعلانیة:المطلب الرابع

الإستراتیجیة الإشهاریة:المبحث الثاني

مفهوم الإستراتیجیة الإشهاریة:لمطلب الأولا

استراتجیات الابتكار الإعلاني:المطلب الثاني

مراحل إعداد الإستراتیجیة الإشهاریة:المطلب الثالث

مداخل تقییم فعالیة الحملة الإعلانیة:المطلب الرابع

تخطیط الحملة الإشهاریة:المبحث الثاالث

علانیةتعریف الحملة الإ:المطلب الأول

خطوات إعداد الحملة الإشهاریة :المطلب الثاني

أسالیب إعداد الحملة الإشهاریة: المطلب الثالث



[Tapez le titre du document]

121

العوامل المؤثرة في تخطیط الحملة الإعلانیة:المطلب الرابع

خلاصة

:تـمـهیـــــــــــــــــــــــــــــــــــد

.تحقیقه للأهداف المرجوة منهتلعب الرسالة الإعلانیة دورا هاما في نجاح الإعلان، و

.           و ذلـــــك بقـــــدرتها علـــــى التـــــأثیر علـــــى ســـــلوك المشـــــاهد و دفعـــــه إلـــــى اتخـــــاذ قـــــرار الشـــــراء
ـــــاه المشـــــاهد            ـــــى جـــــذب و لفـــــت انتب ـــــى قـــــدرتها عل ـــــة عل و یتوقـــــف نجـــــاح الرســـــالة الإعلانی

ن الخطـوات التـي و إحداث التأثیر المرغوب تحقیقه من وراء الإعلان، و هنـاك مجموعـة مـ
ینبغــي اتباعهــا مــن أجــل فعالیــة الرســالة الإعلانیــة و جــذب انتبــاه المشــاهد و تغییــر میولــه 

واتجاهاته نحو السلعة 

و الرســالة الإشــهاریة الجیــدة و المصــممة بإتقــان تعــد مــن أســباب نجــاح الحملــة الإشــهاریة    
لى تحدیـد الأهـداف المنتظـرة و حصولها على نتائج إیجابیة و بأقل تكلفة ممكنة بالإضافة إ

مـــن الحملـــة و كـــذا تحدیـــد الجمهـــور الـــذي ســـوف توجـــه إلیـــه الحملـــة  و معرفـــة خصائصـــه      
.و حاجاته ثم اختیار الوقت الأنسب لبدء تنفیذ الحملة
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الرسالة الإشهاریة التلفزیونیة: المبحث الأول

الرسالة الإشهاریة التلفزیونیةتعریف:المطلب الأول

موع الرسائل التي یوجهها المعلنون للجمهور بهدف لتعریفهم بالسلع و الخدمات هي مج
1.التي یقدمونها، مستخدمین في ذلك وسائل الاتصال المتاحة

الرســــــالة الإعلانیــــــة هــــــي المعلومــــــات و الآراء أو المشــــــاعر و الاتجاهــــــات التــــــي یرغــــــب 
دف إخبــاره و توجیهــه إلــى بنقلهــا إلــى الآخــرین عبــر الرمــوز بهــ-القــائم بالاتصــال-المتصــل

ســــلوك معــــین، و بمعنــــى آخــــر فهــــي بمثابـــــة ترجمــــة لشــــكل الأفكــــار الموضــــوعة بالخطـــــة 
و مـن هنـا نجـد أن . و المراد تقدیمها للجمهور، و تتمثل برسالة رمزیـةالتسویقیة الإعلانیة

الرســــالة تعتمــــد علــــى نســــق مــــن الرمــــوز المتنوعــــة التــــي تتــــرجم فــــي النهایــــة هــــدف الحملــــة 
2.نیةالإعلا

برنـــامج إعلانـــي محـــدد، ذو أهـــداف معینـــة، قـــد تكـــون تقـــدیم :"هنـــاك مـــن یعرفهـــا علـــى أنهـــا
ســلعة جدیــدة، أو مواجهــة منافســة، أو مواجهــة ظــاهرة انخفــاض المبیعــات أو تعــدیلات فــي 
السیاسـات الاقتصـادیة التسـویقیة للمشـروع، ـأو أسـعار المسـتهلكین فـي السـوق باسـم تجـاري 

و هـــــذا البرنـــــامج موجـــــه مـــــن المعلـــــن إلـــــى ...ء لماركـــــة تجاریـــــة معینـــــةجدیـــــد، أو خلـــــق ولا
3."المستهلكین المرتقبین

مــن مزایــا الرســالة الإعلانیــة أنهــا تتســم بالوضــوح، و التوجــه نحــو الهــدف مباشــرة، و هنــاك 
عدد من المعلومات الأساسـیة اللازمـة للبـدء فـي إعـداد و تحریـر الرسـالة الإعلانیـة، و هـي 

:ل الأسئلة الأتیةمطروحة على شك

.145، ص 2000الاتصال الفعال، المكتبة الجامعیة،الإسكندریة، مصر،: هالة منصور-  1

.152، ص 2010،مصر، دار الفكر، 1لإعلان،طالتسویق و إدارة ا: إیناس رأفت شومان- 2
.36،ص1981الإعلان، دار النهضة العربیة، بیروت، لبنان، : أحمد عادل راشد- 3
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ما الهدف من الإعلان؟-1

ما نوع الوسیلة المستخدمة لنشره؟-2

ما طبیعة الجمهور المستهدف من قبل الإعلان؟-3

ما الفكرة الأساسیة في الإعلان، و ما الدعوة التي یرید المعلن إبلاغها للجمهور؟-4

1، و حصائصها؟ما طبیعة السلعة المعلن عنها؟ و ما مزایاها؟ و استخداماتها-5

ما العناصر الأخرى المتممة للهیكل الإعلاني؟-6

2ما العناوین و الشعارات التي تم الاتفاق علیها؟-7

و تقـول التجـارب أن  . ماذا تقول؟ و كیف؟ و أین؟ و تكرار الإعـلان: تعرف الرسالة بالأتي
.تخطیط الرسالة و إعدادها أهم بكثیر مما ینفق علیها من أموال

تنطــوي الرســالة الإعلانیــة علــى فكــرة أو موضــوع معــین، و هــذه الفكــرة یســتنبطها یجــب أن 
.المعلن من المستهلكین أنفسهم أو من الموزعین الوسطاء

یتحدث الإعلان عن حاجة حقیقیة یسعى لإشباعها، و لا یقتصر الأمر عنـد اختیـار الفكـرة 
یقا للرسالة الإعلانیة في كل و لكن لابد من اختیارها و تقییمها و هذا یتضمن تقییمها وث

3.و هي التي تجسد فكرة الإعلان) الكلمات، الصور، الرموز، الألوان( أجزائها و مكوناتها

، الدار الجامعیة، بیروت، 1الإعلان و العلاقات العامة،ط: عابد فضل الشعراوي-1
.50، ص 2006

.50عابد فضل الشعراوي، مرجع سبق ذكره، ص - 2

ط العربیة، الیازوري، عمان، - منظور متكامل-الإعلان الفعال: زغبيعلي فلاح ال-3
.138،140، ص ص 2009الأردن، 



[Tapez le titre du document]

124

أنواع الرسائل الإشهاریة التلفزیونیة: المطلب الثاني

:هناك عدة أنواع للرسائل الإشهاریة  التي تؤثر على المستهلك و تدفعه للشراء نذكز منها

:التفسیریة أو التوضیحیةالرسالة -1

هــي التــي تعتمــد علــى صــیاغة المعلومــات بشــكل توضــیحي أو تعلیمــي لإبــراز مزایــا الســلعة 
أو الخدمــــة و فوائــــدها بأســــلوب غیــــر مبــــالغ فیــــه، بمعنــــى أن الرســــالة الإعلانیــــة التفســــیریة 

حیـث تصـاغ 1.تتضمن حقائق شاخصة عن إبراز ما في السلعة أو الخدمة من نقاط بیعیـة
. معلومــات فــي شــكل توضــیحي، لمســاعدة المســتهلك علــى معرفــة مزایــا الســلعة و فوائــدهاال

و هــــي تعتمـــــد علـــــى معلومـــــات حقیقیــــة واقعیـــــة فـــــي الســـــلعة، بعیــــدا عـــــن الإثـــــارة للغرائـــــز،
و العواطــف، و الخیــال، و هــي تســتعمل للإعــلان عــن الســلع التــي لــم یقتنــع بهــا الجمهــور 

2.ى إقناع عقلي و منطقي للاقتناع باستعمالهابعد، و هو محتاج إل

:الرسائل المقارنة-2

یركــز هـــدا النــوع مـــن الرســائل علـــى الإشــهاریة علـــى مقارنــة الســـلعة بســلعة أخـــرى بدیلـــة لا 
یجدد اسمها أو علامتها التجاریـة، حیـث تظهـر فـي الإشـهار القـدرة علـى تقـدیم الـدلیل علـى 

3.السلع المنافسةتفوق السلعة المعلن عنها عن غیرها من

الإبداع و الإبتكاریة في الإعلان، ط العربیة، الیازوري، عمان، : بشیر العلاق-
127، ص 2010الأردن، 1

.52عابد فضل الشعراوي، مرحع سبق ذكره، ص . 2

دراسة  تحلیلیة للرسائل الإشهاریة في - اریة في ظل العولمةالرسالة الإشه: فنور بسمة-3
نموذجا، مذكرة ماجستیر في الاتصال ‘ mbcالشرق الأوسطالفضائیات العربیة ةناة 

، ص 2008-2007و العلاقات العامة، جامعة منتوري، قسنطینة، 



[Tapez le titre du document]

125

:الرسائل القصصیة-3

یعتمـد هــذا النـوع مــن الرسـائل علــى إبــراز موقـف معــین و عرضـه بشــكل قصـة تبــدأ بمشــكلة 
إن البــدء بإظهــار . معینــة و الأثــار المترتبــة علیهــا ثــم یــتم ایجــاد الحــل و اقتراحــه للمشــاهد

. لرسـالة الإعلانیـةالمشكلة یخلق الجو القصصـي المناسـب لـدى المسـتهلك المحتمـل لتقبـل ا
و أثنــاء ســرد القصــة أو عرضــها علــى الشاشــة یكــون المســتهلك قــد اســتعد نفســیا للتجــارب 

1.معها و تقبل الأفكار الإعلانیة المطلوب إرسالها

:الرسالة التي تعتمد على الرموز-4

هــي رســالة تــدور حــول معلومــة معینــة، و تــتم بطریقــة غیــر مباشــرة، مــن خــلال الــربط بــین 
و شــخص معــین، أو موقــف، أو لحــن لــه وقــع جیــد فــي مخیلــة المرســل إلیــه، كــالربط المنـتج

.بین ماركة سیارات، و بطل من أبطال السباق

:الرسالة التي تشهد للسلعة-5

و هــي تعتمــد علــى أقــوال بعــض الشخصــیات المعروفــة فــي وصــف الســلعة، و ذكــر فوائــدها
.و مزایا استعمالها

:تقلیدالرسالة المعتمدة على ال-6

فــــي هـــــذه الرســـــالة یظهــــر شـــــخص مـــــن المشـــــاهیر، أو المفضــــلین لـــــدى الجمهـــــور، و هـــــم 
یســتعملون ســلعة معینــة، فینشــأ لــدى الجمهــور حــب تقلیــد هــذه الشخصــیات المشــهورة التــي 

2.یعجبون بها

.127بشیر العلاق، مرجع ىسبق ذكره، ص - 1

.52ق ذكره، ص عابد فضل الشعراوي، مرجع سب- 2
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:الرسالة الحواریة-7

كثــر، و هــو أســلوب جدیــد لعــرض الســلعة أو الخدمــة و یعتمــد علــى الحــوار بــین فــردین أو أ
واجد یطرح مشكلة بخصوص السلعة أو الخدمة المعلن عنها و الأخر یحـاول الإجابـة عـن 

.أسئلة الأول المتعلقة بالسلعة أو الخدمة و استخدامها و مزایاها

:الرسالة الخفیفة-8

و هـــي الرســـالة التـــي تعتمـــد علـــى مخاطبـــة قلـــوب المســـتهلكین المســـتهدفین مـــن خـــلال روح 
1.لا من الاعتماد على النصوص الجامدةالدعابة و الفكاهة بد

و ینبغــي عــدم المبالغــة فــي اســتخدام الفكاهــة لتحریــر الأفكــار الإعلانیــة حتــى لا یــؤدي ذلــك 
.إلى تفسیر سلبي من قبل المستهلكین

:الرسائل التي تستخدم أسلوب الأمر-9

ك أمــر الرســائل التــي تســتعمل أســلوب الأمــر مــن الرســائل التــي تعمــل علــى إعطــاء المســتهل
هــو إعــلان یســتخدم الرســالة التــي " إشــرب كوكــا كــولا"للقیــام بتصــرف معــین، فمــثلا إعــلان 

تعطـــي أمـــر للمســـتهلك بـــأن یشـــرب هـــذا المنـــتج، و الواقـــع أن مثـــل هـــذا النـــوع مـــن الرســـائل 
.یصلح للاستخدام في الإعلان عندما یكون المنتج معروفا و مفضلا بالنسبة للمستهلك

:دم الدوافع و الدعاوي السیكولوجیةالرسائل التي تستخ-10

إن هــذا النــوع مــن الرســائل الإعلانیــة یعتمــد اعتمــادا كبیــرا فــي اســتخدام الــدعاوى العاطفیــة، 
فهــذا النــوع مــن الرســائل یعتمــد علــى محاولــة إلصــاق الشــعور النفســي بالارتیــاح و الســعادة 

1.بعملیة استخدام المنتج أو الخدمة المعلن عنها

.127مرجع سبق ذكره، ص : بشیر العلاق- 1
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عناصر الرسالة الإشهاریة التلفزیونیة:المطلب الثالث

:العلامة التجاریة-1

تلخــص مجموعــة مــن الصــفات المحــددة و المفــاهیم عــن المنتــوج و اســتعمالاته و الغــرض 
منهـــا تمییـــز المنتـــوج عـــن المنتوجـــات المشـــابهة و المنافســـة، و كـــذا تثبیـــت الزبـــائن الـــوفیین 

.باعتبارها مرجعیة تخلق عادات الاستهلاك

و هــــي جمــــل ممیــــزة یــــتم تكرارهــــا بشــــكل مــــنظم فــــي جمیــــع إشــــهارات الحملــــة :ارالشــــع-2
الإعلانیـــة أو طـــول مـــدة زمنیـــة طویلـــة قـــد تصـــل لســـنوات كثیـــرة، و كـــذلك مـــن أجـــل زیـــادة 
إمكانیـــــة التـــــذكر أو ایجـــــاد و تـــــدعیم فكـــــرة بیعیـــــة معینـــــة بمـــــا یحقـــــق الأهـــــداف الإشـــــهاریة 

2.المطلوبة

صـــــر الأساســـــي الـــــذي تنقـــــل بواســـــطته الأفكـــــارهـــــو العن:نـــــص الرســـــالة الإعلانیـــــة-3
و الــدعاوي الإعلانیــة علــى المشــاهد بهــدف دفعهــم إلــى تحقیــق الهــدف الرئیســي للإعــلان،
و تتوقف فاعلیة نص الرسالة الإعلانیة فـي إحـداث الأثـر المطلـوب الـذي یسـتهدف المعلـن 

3.من وراء إعلانه

المعلومـات التفضـیلیة الكافیـة، و التـي " 4:ة علىیجب أن یحتوي مضمون الرسالة الإعلانی
ــــة  ــــاع و التــــأثیر علــــى الجوانــــب النفســــیة و العقلی ــــة مــــن خــــلال الإقن یمكــــن أن تخلــــق الرغب

.161،162إیناس رأفت شومان، مرحع سبق ذكره، ص ص - 1

.188الإعلان، دط،كلیة التجارة، جامعة القاهرة، دت،ص: هناء عبد الحلیم-2
، العربي للنشر1أثر الإعلان التلفزیوني على الطفل، ط: محمد حسن العامري-3

.141،ص 2001لتوزیع، القاهرة، مصر، و ا
، 1تصمیم الإعلان و الترویج الإلكتروني، ط: فداء حسین أبو دبسة، خلود بدر غیث-4

.140مكتبة المجمع العربي، دم ن،ص 
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للمشــاهد للإعــلان، حیــث یمكــن خلــق شــيء مــن الرغبــة، و إثــارة دوافــع الشــراء بالاتجــاه إلــى 
الإقنــاع فیكـون عــن طریــق حـواس المســتهلك و دوافعـه و حاجاتــه و اتجاهاتـه و غیرهــا، أمـا

الاتجاه إلى المنطق و تقدیم الأسباب التي من أجلها یمكن شراء السـلعة أو الخدمـة المعلـن 
یراعــي ند مــن اعتراضــات أو تســاؤلات، علــى أعنهــا، و كــذلك بــالرد علــى مــا قــد یثیــر الفــر 

.الأسلوب البسیط بعیدا عن التعقید

لانیـــة  جـــذبا للانتبـــاه و إثـــارة الاهتمـــام و هـــي مـــن أكثـــر عناصـــر الرســـالة الإع:الصـــورة-4
و تحقیقــا للإعجــاب و كــذلك التــذكر بالنســبة لمشــاهدي التلفزیــون، و بخاصــة عنــدما یكــون 

و تعــد الصــورة مــن أكثــر عناصــر الرســالة . حجــم الصــورة كبیــر و تكــون أساســیة و جوهریــة
مــن الإعجــاب و تــذكره، الإعلانیــة جــذبا للانتبــاه و إثــارة للاهتمــام إلــى جانــب تحقیقهــا لكــل 

1.و ذلك باختلاف السلع المعلن عنها

تحتــــل الحركــــة فــــي الإعــــلان مكانــــة عظیمــــة الأهمیــــة فــــي اســــتثارة الحــــواس2:الحركــــة-5
و جذب الانتباه و التأثیر في الذاكرة، و قد أكدت هذه المكانة كثرة انتشار الإعلانـات التـي 

واقعیـــــــة: المقصـــــــودة فـــــــي الإعـــــــلان نوعـــــــانو الحركـــــــة .تعتمـــــــد علـــــــى الحركـــــــة و الضـــــــوء
تظهـــــر الأولـــــى فـــــي الحركـــــات الضـــــوئیة، و الحركـــــة المتنوعـــــة فـــــي الإعلانـــــات .و متخیلـــــة

أمـا الحركـة المتخیلـة فهـي .التلفزیونیة ، و الحركة في الإعلانات التـي تأخـذ أشـكالا مجسـمة
لتنوع الحــــاذق و التــــرابط فــــا: مــــا یــــؤدي إلــــى تخیلهــــا تنــــوع الألــــوان و الرســــوم فــــي الإعــــلان

.یستطیعان معا أن یوحیا إلى ما یشبه الحركة ضمن الإعلان الساكن

إن وجود المشاهیر في الإعلان یزیـد مـن جاذبیتـه مـن ناحیـة و مـن :استخدام المشاهیر-6
حــبهم للســلعة و رغبــتهم فــي اســتعمالها لتقلیــد هــذا المشــهور مــن ناحیــة أخــرى و فــي بعــض 

.56، 55سعد سلمان المشعلاني،مرجع سبق ذكره، ص ص -1
.51فداء حسین أبو دبسة و آخرون، مرجع سبق ذكره، ص -2
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م المشــاهیر فــي الإعــلان عامــل ســلبي و یســبب ضــرر للســلعة، أو الأحیــان یمكــن اســتخدا
فلكل فنان طابع یحب المتلقي أن یقلده فیه و لـیس فـي كـل .على الأقل لا یحقق لها إضافة

شــيء و علــى ذلــك فإنــه مــن الضــروري أن یــتم اختیــار الفنــان بدقــة لیناســب الســلعة المعلــن 
ن نقوم بتثبیت هذا الـنجم بالـذات مـع و من الأفضل أ. عنها، و هو شيء في غایة الأهمیة

خـــلال الحملـــة الإعلانیـــة كلهـــا و عـــدم تغییـــره قـــدر الإمكـــان و ذلـــك كـــي نثبـــت اســـم .الســـلعة
1.السلعة في ذاكرة المستهلك من خلال ربطها بهذا النجم

:استخدام الصوت و الموسیقى-7

مرئیـة یسـاعد علـى إن استعمال المؤثرات الصوتیة و الموسیقیة فـي الوسـائل المسـموعة و ال
تأكیـــد المعـــاني التـــي تنقلهـــا الرســـالة الإعلانیـــة إلـــى مـــدركات المســـتهلكین النهـــائیین، حیـــث 
یساعد الصوت بصفة أكبر من الصورة و الكلمـة علـى جـذب الانتبـاه بحكـم أن المشـاهد أو 
المســـتمع یســـتقبل بصـــفة فجائیـــة و تلقائیـــة تلـــك المـــؤثرات ممـــا یجعلـــه یســـتجیب بطریقـــة لا 

ة مــع التفــاعلات الذاتیــة، لــذلك لابــد علــى المصــمم الــتحكم فــي كــل الجوانــب التقنیــة شــعوری
للموائمـة مـع بـاقي التفـاعلات الدالـة علــى للصـوت بصـفة عامـة و للموسـیقى بصـفة خاصــة

2.الصورة و الكلمة في الرسالة الإعلانیة

3:الألوان-8

.61لمان المشعلاني، مرجع سبق ذكره، صسعد س-1
-فعالیة الرسالة الإعلانیة في التأثیر على سلوك المستهلك النهائي: بوهدة محمد-2

مذكرة ماجستیر في العلوم الإقتصادیة،جامعة أمحمد بوقرة، -دراسة حالة شركة موبیلیس
.100، ص2009- 2008بومرداس، 

.246،247بق ذكره، ص ص الإعلان ، مرجع س: محمد فرید الصحن-3
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عـن رمـوز معینـة و ذلـك علـى یفید خبراء الإعلان أن الألوان یمكن أن تستخدم في التعبیـر
:النحو التالي

الألـــوان الزرقـــاء  و الخضـــراء تـــوحي بالاســـترخاء و الفـــراغ نظـــرا لارتباطهـــا بلـــون الســـماء     -
.و البحر و الأشجار و الزرع

الألــــوان الحمــــراء و البرتقالیــــة ترمــــز إلــــى الــــدفء و الحــــرارة فهــــي تمثــــل النــــار و الحركــــة        -
.أفكارا معینة كالخطر و العاطفة و الحیویةو الانفعال، كما تخلق

الأصفر لون براق یوحي بالدفء و لكن بدون حرارة و یؤدي اسـتخدامه فـي الاعـلان إلـى -
.إظهار السلعة بشكل أكبر

.اللون البنفسجي یوحي بالصدق و الاحترام و العاطفة-

.اللون الذهبي و الفضي یوحیان  بالثراء و الرفاهیة-

.یوحي بالقوة و الجوانب الرسمیة و كذلك بالإحباط و الظلاماللون الأسود-

.اللون الأبیض یوحي بالسلام و النقاء و الحیاء و النظافة و الضوء-

:تأثیر اللون على الذاكرة

یؤدي ارتباط الألـوان بالأفكـار الإعلانیـة إلـى حـدوث نـوع مـن التـأثیر علـى الـذاكرة، ذلـك أن 
و قـــد . یره النفســـي تســـاعد علـــى عملیـــة التـــذكر و الاســـتدعاءواقعیـــة اللـــون و حیویتـــه و تـــأث

أثبتــت العدیــد مــن الدراســات التــي تبحــث العلاقــة بــین درجــة التــذكر و اســتخدام الألــوان أن 
.اللون یلعب دورا أساسیا في عملیة التذكر
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مراحل الرسالة الإعلانیة: المطلب الرابع

تغییر سـلوك الجمهـور المسـتهدف لتحقیـق یتوقف نجاح الرسالة الإعلانیة على قدرتها على
و تمـر الرسـالة الإعلانیـة بعـدة مراحـل لتحقیـق . أهداف الإعلان و بالتـالي أهـداف المنظمـة

:أهدافها هي

:جذب الانتباه-1

تعد عملیة جذب انتباه المستهلك و محاولة الاحتفاظ به إحدى أهـم الصـعوبات التـي تواجـه 
رض الفــرد للعدیــد مــن الرســائل الإعلانیــة خاصــة مــع عملیــة الاتصــال الإعلانــي، حیــث یتعــ

ظـــاهرة الزحـــف الإعلانـــي علــــى وســـائل الاتصـــال المختلفــــة و تعـــاظم دور الإعـــلان لكافــــة 
.المشروعات و البرامج و المؤسسات

و یعتبـــر الانتبـــاه هـــو الخطـــوة الأولـــى فـــي سلســـلة الخطـــوات التـــي تقـــود إلـــى عملیـــة الشـــراء     
فــــي عملیــــة الاتصـــــال الإعلانــــي هــــو جـــــدب انتبــــاه الجمهـــــور و لــــذلك فــــإن الهـــــدف الأول 

1المستهدف

الانتبــاه هــو تركیــز الشــعور علــى شــيء معــین أو فكــرة معینــة، و هنــاك نوعــان رئیســیان مــن 
الانتباه انتباه و انتباه لا إرادي، ففي الانتباه الإرادي یأتي المنبه، أو المثیر من داخل الفـرد 

فالمنبــه یــأتي مــن الخــارج أي مــن البیئــة المحیطــة بــالفرد، فكــل نفســه، أمــا الانتبــاه الــلاإرادي
منا یتعرض لمثیرات و منبهات خارجیـة مختلفـة فـي حیاتنـا الیومیـة و لكننـا لا ننتبـه إلا إلـى 

2.أشیاء معینة قد تكون أكبر حجما، أو أعلاه صوتا أو أكثرها حركة

،الدار 1طفنونه، .وسائله.الإعلان، أسسه:منى سعید الحدیدي، سلوى إمام علي-1
.20، ص2005اللبنانیة،القاهرة، مصر، المصر

إستراتیجیة الدعایة و الإعلان، الأطر النظریة و النماذج التطبیقیة،دط، دار : أشرف فهمي خوخة-2
.28، ص2007المعرفة الجامعیة،مصر،
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1:الانتباه من بینهاهناك مجموعة من العوامل التي یجب أن تتضافر لإحداث جذب 

ــــى جــــذب :الحجــــم و المســــاحة* كلمــــا زادت مســــاحة الرســــالة الإشــــهاریة زادت قــــدرتها عل
الانتبــاه، لــذلك كــان مــن الضــروري التركیــز علــى نقــاط معینــة داخــل الإشــهار مثــل الكتابــة 

.الخ...بحروف أكبر، أو التركیز على لون معین

ر المسـتهدف للسـلعة، كـذلك هـو الشـأن یجب أن یكون الموقع ملائما مـع الجمهـو : الموقع*
.بالنسبة لفترة البث من الخریطة البرامجیة للتلفزیون بالنسبة للوقت العادي ووقت الذروة

:التصمیم و الإخراج*

هو الشكل الدي یظهر به الاشـهار فـي صـورته النهائیـة الـذي یحقـق القـیم الجمالیـة و بـذلك 
ـــى المخـــرج ا ـــاه، و یتعـــین عل ـــنص الإشـــهاري إلـــى عنصـــر جـــذب الانتب ـــوني تحویـــل ال لتلفزی

.سیناریو بشكل یحقق الجاذبیة من خلال الصوت و الألوان

یعین اختلاف الشيء عن سائر الأشیاء المحیطة به فمثلا إشـهار الكـارتون وسـط :التباین*
.مجموعة من الإشهارات الفیلمیة یلفت أكثر الإنتباه

ا دون مزاحمـة مـن الإشـهارات الأخـرى، مثـل نعني بـه انفـراد الإشـهار فـي مكـان مـ:الإنفراد*
.الإشهارات التي تبث فیه وقت الذروة، و التي تنفرد بها برامج معینة تقوم الشركة برعایتها

:استخدام الصور و الرسوم*

الرسالة الإشهاریة في ظل العولمة،دراسة تحلیلیة للرسالة الإشهاریة في الفضائیات : فنور بسمة- -1
نموذجا، مذكرة ماجستیر في الاتصال  و العلاقات العامة، جامعة mbcالعربیة قناة الشرق الأوسط 

.96،ص 2008- 2007منتوري، قسنطینة،
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حیـث یخاطــب كــل مــن الصـورة أو الرســم الفــرد بلغــة المحسوسـات التــي یفهمهــا الجمیــع ممــا 
. ن الأهدافیساعد الإشهار في تحقیق الكثیر م

:استخدام الألوان*

تضــفي الألــوان علــى المــادة الإشــهاریة واقعیــة و محاكــاة للطبیعــة، و یــأتي اســتخدامها مــن 
منطلــق الــدلالات الخاصــة بكــل لــون، و یــرتبط اســتخدام الألــوان باســتخدام الأضــواء أیضــا 

ن خصوصــا لــو اقتــرن بعنصــر الحركــة كالأضــواء المتقطعــة حیــث تمكــن مــن تشــكیل و تلــوی
.الأضواء و الزیادة من فاعلیتها كعنصر من عناصر جذب الانتباه

إضافة إلى كل هذه العوامل یمكـن ذكـر عـدد آخـر مـن عوامـل جـذب الإنتبـاه منهـا، الحركـة 
ـــر بالنســـبة للصـــورة، كـــذلك الفكاهـــة و الابتكـــار و الجـــدة و الخـــروج عـــن المـــألوف  و التغیی

ي و الموســـیقى و الجـــنس لعـــرض الســـلع الرجالیـــة و اســـتخدام المـــؤثرات الصـــوتیة و الأغـــان
.مقترنة بصورة نسائیة جمیلة

إثارة الإهتمام-2

إذا نجــح الإعــلان فــي جــذب انتبــاه المشــاهد یكــون قــد تعــدى المرحلــة الأولــى بنجــاح لتــأتي 
مرحلــة تالیــة و هــو إشــعار هــذا الفــرد بــأن موضــوع الإعــلان الــذي أدركــه یهمــه، و یتوقــف 

مرحلـة علـى مـدى قـدرة الرسـالة علـى لمـس أوتـارا حساسـة لـدى الجمهـور النجاح في  هـذه ال
المســـتهدف و ذلـــك عـــن طریـــق إشـــعار الجمهـــور بـــأن الإعـــلان یهـــتم بحاجـــة أو رغبـــة غیـــر 

لأن الحاجـــات غیـــر المشـــبعة لـــدى الفـــرد تجعلـــه أكثـــر انتباهـــا للرســـالة و متابعتهـــا، .مشـــبعة
.اجات دورا مهما في نجاح هذه المرحلةو تلعب هنا الأسالیب الفنیة للإعلان و الح

و تعتبــر المرحلــة الأولــى فــي اســتجابة الفــرد للإعــلان حیــث ســتدفعه هــذه : خلــق الرغبــة-3
الرغبــــة إلــــى شــــراء الســــلعة و الإقبــــال علــــى الخدمــــة و تــــرتبط هــــذه الخطــــوة ارتباطــــا وثیقــــا 
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كل سـلوك حركـي بالحاجات الأولیة و الثانویة لدى جمهور المستهلكین باعتبار أنها أساس
1.أو ذهني یقوم به الفرد

عنــدما یــنجح الإعــلان فــي إثــارة اهتمــام القــارئ أو المشــاهد لمتابعــة الإعــلان تــدخل الرســالة 
ـــة علـــى مـــدى قـــدرة  مرحلـــة جدیـــدة و هـــي الرغبـــة فـــي اقتنـــاء الســـلعة و تتوقـــف هـــذه المرحل

الرغبــات التــي الرســالة علــى ربــط الســلعة موضــوع الإعــلان بهــذه الحاجــة غیــر المشــبعة و
تســاهم فــي إشــباع هــذه الحاجــات و تعتمــد هــذه المرحلــة علــى مــدى معرفــة المعلــن برغبــات 

2.الجمهور المستهدف و علاقة السلعة بهذه الرغبات

الإقناع-4

و یقصــــد أن تتكــــون لــــدى الجمهــــور المســــتهدف الاتجاهــــات و الآراء المحابیــــة و المؤیـــــدة 
ثر عملیة التأثیر الإعلاني في تغییـر الاتجاهـات نحـو للسلعة أو الخدمة المعلن عنها، و تؤ 
الاتجاهــات علــى ر جاهــات الموجــودة مــن قبــل، أمــا تغییــالســلع لفتــرة مؤقتــة أو فــي تقــدیم الات

المدى الطویل فیعتمد على العدید من العوامل الشخصیة و خاصة تلك العوامل التـي تتـأثر 
3.بضغط الجماعات الأولیة

تغییر السلوك-5

ح الرســالة فــي اجتیــاز المراحــل الســابقة تــدخل الرســالة المرحلــة الأخیــرة و هــي دفــع بعــد نجــا
الجمهـــور المســـتهدف بطریقـــة أو بـــأخرى إلـــى اتخـــاذ قـــرار بشـــراء الســـلعة أو تغییـــر ســـلوكه
و ذلك عن طریق حثه على الشراء الفوري و عدم التأخیر و خاصة بالنسـبة للسـلع المیسـرة 

.53، صسعد سلمان المشهداني ، مرجع سلق ذكره-1
.312أحمد حبر، مرجع سبق ذكره ، ص -2
أثر الإعلان التلفزیوني على الطفل، دط، العربي، مصر، :محمد حسن العامري-3

.145، ص 2011
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مستمرة أو عند ظهور الحاجة إلى السلعة التي لا یتكرر شـراءها التي یتكرر شراؤها بصفة
باسـتمرار كالســلع المعمــرة و هنــا تظهـر أهمیــة التكــرار و الإعــلان التـذكیري الــذي قــد تظهــر 
فیه أو لا یشعر فیه العملاء بالمراحل السابقة بهذا التسلسـل و الوضـوح،كما أن بعـض هـذه 

1.أو لا توضحه الرسالة نفسهایلاحظه الفرد المراحل قد تتداخل فیما بینها بشكل لا

+

2یوضح المراحل التي تمر بها الرسالة الإعلانیة حتى تحقق أهدافها): 1(شكل رقم 

.311أحمد جبر، مرحع سبق ذكره، ص:المصدر

.312أجمد جبر، مرجع سبق ذكره، ص -1

جذب 
الانتباه

إثارة 
الاهتمام

خلق 
الرغبة

تغییر 
السلوك

الإقناع

الوسیلة

الصور و 

الرسوم و 
الأصوات

و الألوان

و الحركات

الحاجات 
غیر 
المشبعة

المعلومات و الرغبات
الحقائق و الرموز
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شهاریةالإستراتیجیة الإ: المبحث الثاني

ي مختلـــف المجــالات باعتبــاره أحـــد الركــائز التــي تعتمـــد تلعــب الإســتراتیجیة أهمیـــة بالغــة فــ
.علیه المنظمات في مواجهة المنافسة  التغیرات البیئیة و تحقیق أهداف  غایات المنظمة

مفهوم الإستراتیجیة الإشهاریة: المطلب الأول

أو أسـالیب" فـن الجنـرال"كلمة إستراتیجیة مأخوذة أصلا من اللغـة الیونانیـة و تعنـي حرفیـا 
ثـم اسـتخدمت فیمـا بعـد للدلالـة علـى . القائد العسكري أي خطته لتحقیق النصر علـى العـدو

.المهارة في التخطیط و الإدارة، بحیث أصبح كامل إداري ناجح هو استراتیجي

و الإستراتیجیة عبارة عن مجموعة من الأفكار و المبـادئ التـي تتنـاول مجـالا مـن مجـالات 
ـــة و تحـــدد المعرفـــة الإنســـانیة بصـــورة شـــا ـــق نحـــو تحقیـــق أهـــداف معین ـــة تنطل ملة و متكامل

الأسالیب و الوسائل التي تساعدها على تحقیق تلك الأهداف، كما تتضمن أسـالیب التقـویم 
1.المناسبة

خطط و أنشـطة المنظمـة التـي یـتم وضـعها بطریقـة تضـمن درجـة :"یعرفها أحد الخبراء بأنها
ا و البیئــة التــي یعمــل بهــا بصــورة فعالــة و ذات مــن التطــابق بــین رســالة المنظمــة، و أهــدافه

.كفاءة عالیة

الطریقـــة التـــي مـــن خلالهـــا تحقـــق المنظمـــة أهـــدافها، و یمكـــن أن :"و یعرفهـــا طمبســـن بأنهـــا
إســـتراتیجیة خاصـــة : یكــون هنـــاك إســـتراتیجیة عامـــة للمنظمـــة و اســتراتیجیات فرعیـــة، فمـــثلا

2".بكل منتج أو خدمة

.49محمد منیر حجاب،مرجع یبق ذكره، ص - 1
اب في الجزائر، دراسة تقییمیة للمواقع إستراتیجیة التسویق الإلكتروني للكت: إبراهیم مرزقلال- 2

، 2010-2009الإلكترونیة للناشرین، مذكرة ماجستیر في علم المكتبات، جامعة منتوري، قسنطینة، 
.26ص 
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الابتكار الإعلانياستراتجیات :المطلب الثاني

:تعتمد المؤسسة عند ترویجها لمنتجاتها على مجموعة من الاستراتیجیات لعل أهمها

:إستراتیجیة الدفع-1

یطلــق علــى هــذه الإســتراتیجیة إســتراتیجیة الــدفع لأنهــا تحــاول دفــع المنــتج أو الخدمــة محــل 
و هي تلـك ئي، الإعلان خلال قنوات التوزیع المستخدمة حتى تصل إلى المستهلك النها

و الإعـلان، الإستراتیجیة التـي تقـوم الشـكة مـن خلالهـا بـالتركیز علـى البیـع الشخصـي 
و توجیه الجهود الترویجیة إلى أعضـاء و منافـذ التوزیـع أي التركیـز علـى تـرویج المنتجـات 

فـي لتجار الجملة و دفعهم لتوجیه حملات الترویج إلى تجار التجزئة الذین یقومـون بـدورهم
توجیــه الجهــد البیعــي إلــى المســتهلكین، یــدعم هــذا الجهــد الترویجــي بسیاســات ســعریة  قویــة 
منهـــا الخصـــم و مســـموحات التـــرویج كحـــوافز لأعضـــاء منافـــذ التوزیـــع علـــى دفـــع المنتجـــات 
تجــاه المســتهلك، و بالتــالي فــإن الــدفع یعنــي إشــراك المنــتج و المــوزعین فــي دفــع المنتجــات 

1.یع بقوة حتى تصل إلى المستهلكمن خلال قنوات التوز 

2:إستراتیجیة الضغط-2

و تســمى كــذلك بالإســتراتیجیة العنیفــة، حیــث یتمثــل الأســاس فــي تطبیــق هــذه الإســتراتیجیة 
على الفكـرة التـي مفادهـا محاصـرة المسـتهلك فـي كـل مكـان برسـالة ترویجیـة تسـتخدم بشـكل 

الإعــــــلان ( ل الإعلانیــــــةمســــــتمر و لفتــــــرة طویلــــــة، و مســــــتخدمة فــــــي ذلــــــك أغلــــــب الوســــــائ
، و هـو مـا یـؤدي إلـى تشـكیل نـوع مـن )إلخ...التعلیمي،الإعلان التذكیري، الإعلان المكثف

الإبتكار في الإستراتیجیة الإعلانیة و أهمیتها في جذب المستهلك بالإشارة إلى : باراك نعیمة- 1
، 10،مجلة أبحاث اقتصادیة و إداریة، عدد - توصیاتالمتطلبات و ال- مؤسسة اتصالات الجزائر

.321، ص 2011دیسمبر 
استراتیجیات التسویق،دط، دار زهران، عمان، :بشیر العلاق،قحطان العبدلي،سعد غالب یاسین- 2

.293، ص 2007الأردن،
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الضــغط علــى المســتهلك، كمــا یمكــن إســتخدام مــا یســمى بالرســالة الإعلانیــة الآمــرة و ذلــك 
:باستخدام عبارات آمرة كاستخدام عبارات مثل

.قبل فوات الأوان...إشتري الآن-

.م الفرصة و احصل على السلعة الآنإغتن-

.إدفع الآن قلیلا بذل أن تدفع غدا مبلغا كبیرا-

:إستراتیجیة الجذب-3

تسمى إستراتیجیة الجذب لأنها تركز على المستهلك النهائي، من أجـل إقناعـه و حثـه علـى 
ـــــى الســـــلع، و فـــــي هـــــذه  ـــــق الطلـــــب المباشـــــر عل ـــــالي خل شـــــراء الســـــلعة أو الخدمـــــة، و بالت

و الخــدمات تیجیة یــتم الضــغط علــى تــاجر التجزئــة و تشــجیعه للقیــام بتــوفیر الســلع الاســترا
للمســتهلك، و یبــدو واضــحا أن هــذه الإســتراتیجیة تعتمــد علــى الإعــلان بشــكل أساســي أكثــر 

و التكــراري الــذي مــن بقیــة عناصــر المــزیج الأخــرى، حیــث تعتمــد علــى الإعــلان المكثــف 
یسأل الموزع عـن السـلعة أو الخدمـة، فالمسـتهلك یطلـب یؤدي بالنتیجة إلى جعل المستهلك 

السلعة من تاجر التجزئة الذي بدوره یطلها من تـاجر الجملـة حیـث یطلبهـا هـذا الأخیـر مـن 
1.المنتج

)ةالإستراتجیة اللین:(إستراتجیة الإیحاء-3

لأسـلوب الإستراتیجیة اللینة هي البیع في أسلوب الإقناع المبسط القائم على الحقائق، هـذا ا
و إقنــاعهم باتخــاذ قــرار . یعتمــد علــى جــذب أذهــان المســتهلكین بلغــة الحــوار طویــل الأجــل

الشــراء،و تعتمــد هــذه الإســتراتیجیة علــى إقنــاع المســتهلك بأنــه مــن الأفضــل أن یقــوم بشــراء 

، 1999القاهرة، مصر، ، مكتبة عین شمس،9طالتسویق الفعال،:طلعت أسعد عبد الحمید- 1
.243ص
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و لا تشــیر هــذه الاســتراتیجیة إلــى عملیــة الشــراء بصــورة .الســلعة أو الخدمــة محــل الإعــلان
ــــي یمكــــن أن یســــتفید بهــــا المســــتهلك مــــن جــــراء مباشــــرة، و لكن ــــافع الت ــــى المن هــــا تركــــز عل

1.استخدامه للسلعة

مراحل إعداد الإستراتیجیة الإشهاریة: المطلب الثالث

:تحدید الجمهور المستهدف-1

حیــث ینبغــي علــى المعلــن أن یتعــرف علــى القطاعــات الســوقیة المتوقعــة لاســتهلاك المنــتج،   
و الحفــــز التــــي تتفــــق مــــع ســــمات و خصــــائص هــــذه القطاعــــات، و یــــوفر عوامــــل التــــأثیر 

فالإعلان عن منتجع سیاحي ینبغي أن یتوجه لجمهور علـى قـدر مـن الترف،بینمـا الإعـلان 
2.عن مسحوق غسیل شعبي یستلزم التركیز على عوامل مثل السعر المنخفض

:تحدید الأهداف الإشهاریة-2

ن و مـن صـیاغة الرسـالة فـي ضـوء أنــواع یجـب اشـتقاق أهـداف الرسـالة مـن أهـداف الإعــلا
فالرســالة یجــب أن تلفــت انتبــاه .الــخ...التــأثیر المطلــوب تحقیقــه مــن انتبــاه، معرفــة، إعجــاب

الزبــائن و تجــذبهم و تحــدد لهــم جاذبیــة بیعیــة معینــة و تثیــر رغبــتهم فــي اقتنــاء الســلعة، كمــا 
3.عليتوضح لهم كیف و من أین یحصلون على السلعة و دفعهم للشراء الف

4:تحدید الوعد الإشهاري-3

یعتبــــر تحدیــــد الوعــــد الإشــــهاري المرحلــــة الثالثــــة التــــي تعتمــــد علیهــــا عملیــــة إعــــداد الرســــالة 
الإشـــهاریة، إذ یتعلـــق تحدیـــد الوعـــد الإشـــهاري بمـــدى قـــدرة الرســـالة الإشـــهاریة علـــى تحقیـــق 

.91محمد أبو جمعة، مرجع سبق ذكره،صرستم أبو رستم،- 1
.30شعبان أبو الیزید، مرجع سبق ذكره، ص- 2
.341ص،2005عمان، الأردن، دار وائل،،2طمبادئ التسویق،: رضوان المحمود العمر- 3
.17ص مرجع سبق ذكره،تلقي الإشهار التلفزیوني،: حنان شعبان- 4
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لیهــــــا        الهــــــدف أو الفائــــــدة للجمهــــــور المســــــتهدف، بمعنــــــى الفائــــــدة التــــــي ســــــوف یتحصــــــل ع
المتلقــي مــن جــراء اســتعماله للســلعة، لــذلك لابــد أن تكتفــي الومضــة الإشــهاریة بوعــد واحــد 

.حتى تضمن استجابة أكبر من طرف المتلقي

:تحدید المیزانیة-4

یقصــد بمیزانیــة الإعــلان تحدیــد حجــم المبــالغ التــي یــتم تخصیصــها للإنفــاق علــى الأنشــطة 
.الإعلانیة خلال فترة زمنیة معینة

و الحقیقـــــة فـــــإن  میزانیـــــة الإعـــــلان مـــــا هـــــي إلا تعبیـــــر عـــــن الخطـــــة الإعلانیـــــة للمنظمـــــة 
و ذلك في شكل مالي، هذا و إذا ما أقرت الإدارة العلیـا لهـذه المنظمـة هـذه المیزانیـة، فإنهـا 

و فــي ضــوء ذلــك . تعتبــر بمثابــة أداة لعملیــات التخطــیط و الرقابــة علــى التكــالیف الإعلانیــة
ل میزانیـــة الإعـــلان الترجمـــة الكمیـــة لخطـــة الإعــلان خـــلال فتـــرة زمنیـــة محددة،هـــذا كمـــا تمثــ

یـــؤثر حجـــم هـــذه المیزانیـــة تـــأثیرا كبیـــرا و فعـــالا علـــى تحدیـــد مقـــدرة المنظمـــة علـــى ممارســـة 
1.النشاط الإعلاني المطلوب لتحقیق الأهداف الإعلانیة المرجوة

2:إختیار الوسیلة الإعلانیة-5

ل الإعـــلان و ارتفـــاع تكـــالیف الإعـــلان و اســـتراتیجیات الأســـواق المســـتهدفة إن تعـــدد وســـائ
عززت أهمیة وظیفة اختیار الوسائل الإعلامیة المناسبة، و في بعض الأحیان تبـدأ الحملـة 
ـــة المناســـبة، و فـــي  ـــار الوســـیلة الإعلانی ـــة عظیمـــة و متبوعـــة باختی ـــة بفكـــرة إعلانی الإعلانی

علانیة بالوسیلة الجیدة و المناسبة ویتبعها تصمیم الإعـلان حالات أخرى قد تبذأ الحملة الإ
.و الوسیلة الإعلامیة المستخدمة كي یتم الوصول إلى الهدف المرغوب به

.153،ص2008لان، دط، المكتبة العصریة، مصر،الإع:أحمد محمد غنیم- 1
.339، 2005، دار وائل،عمان، الأردن،2مبادئ التسویق،ط: رضوان المحمود العمر- 2
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یســتخدم المعلــن مزیجــا مــن الوســائل الإعلانیــة التــي تحــددها مجموعــة مــن العوامل،أبرزهــا 
عة أو الخدمة المعلـن عنهـا، الأهداف التسویقیة و الترویجیة و الإعلانیة، و خصائص السل

و اسـتخدام مـزیج مـن الوسـائل .و حجم المیزانیة الإعلانیة، و التفضیلات الشخصیة للمعلن
یتیح للمعلن زیادة مستوى التغطیة و الوصول و التكرار، و زیادة احتمالیة تحقیـق الأهـداف 

1.التسویقیة و الاتصالیة الكلیة

ـــد وضـــع الخطـــة الإ ـــار الوســـیلة أو الوســـائل إن أهـــم القـــرارات عن شـــهاریة هـــو قـــرار اختی
إن أي . الإشـــهاریة التـــي ســـوف تختارهـــا المنشـــأة لتحمـــل رســـالتها الإشـــهاریة إلـــى الجمـــاهیر

خطـأ فـي هـذا الصـدد قـد یكلـف المنظمــة الآلاف و الملایـین مـن الأمـوال علـى إشـهار غیــر 
ــــق أهــــداف إعلام ــــارة یجــــب أن تحق ــــة أو إقناعیــــة أو فعــــال، إن الوســــیلة الإشــــهاریة المخت ی

)2(.تذكیریة

إن اختیــار الوســیلة الإعلانیــة المناســبة یســمح للمعلــن الوصــول إلــى أكبــر شــریحة و بتطــور 
مســـتمر، رغـــم أن نســـبة المشـــاهدة تتحـــدد حســـب نـــوع القنـــاة المعلـــن مـــن خلالهـــا الإشـــهار، 

3.المدة، الیوم و ساعة البث

.210جمال راسم،خالد شكر جاویش، مرجع سبق ذكره، ص- 1
، ص 2006الترویج والعلاقات العامة، الدار الجامعیة، الإسكندریة، : شریف أحمد شریف العاصي- 2

278.
3-Etienne PETIT et autre : publicité et promotion des ventes,1 ed,Delmas,p
155.
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الإعلانیةمداخل تقییم فعالیة الحملة: المطلب الرابع

1:المتزامن للحملةأو التقییممدخل القیاس-1

أدى ارتفاع تكلفـة الإعـلان، و أوضـاع السـوق المتقبلـة، و الحاجـة إلـى الاسـتجابة للمنافسـة 
بالمنافســین إلــى قیــاس و تقیــیم و إجــراء أیــة تعــدیلات أو تطــویر لحملاتهــم الإعلانیــة أثنــاء 

:تنفیذها، هما

:الدراسات التزامنیة-أ

تســعى هــذه الدراســات إلــى قیــاس و تقیــیم تعــرض المســتهلك ورد فعلــه تجــاه الإعــلان أثنــاء و 
.بثه بالردیو أو التلفزیون

عــن طریــق المقــابلات الهاتفیــة أثنــاء بــث الإعــلان، -فــي الغالــب-و تجــري هــذه الدراســات
د أثنـاء بـث لمعرفة المحطة الإذاعیة و القناة التلیفزیونیة و البـرامج الـذي یتعـرض لـه  الأفـرا

و الغرض من ذلك معرفـة مـا إذا كـان أفـراد الجمهـور المسـتهدف یتعرضـون فعـلا . الإعلان
و إذا كـــانوا یتعرضـــون فمـــا هـــي المعلومـــات التـــي حصـــلوا علیهـــا،    .للإعـــلان أثنـــاء بثـــه أم لا

و مـا هـي المعـاني التـي تلقوهـا؟ و لا تقـدم هـذه الدراسـات سـوى القلیـل مـن المعلومـات التــي 
.بتوزیع الرسالة الإعلانیة و استیعاب مضمونهاتتعلق

:الدراسات التتبعیة-ب

وهي عبارة عن سلسلة من المقابلات التي تجرى على عینـة مـن أفـراد الجمهـور المسـتهدف 
أثنــاء تنفیــذ الحملــة الإعلانیــة، و الهــدف منهــا دراســة مســتویات التعــرض للحملــة و التــأثیر 

اكمیة لتأثیر الإعلان، فإن هذه الدراسات عادة مـا تجـرى و بسبب الطبیعة التر . الذي تحدثه
علـى شـكل موجـات حسـب جـداول زمنیـة معـدة سـلفا، و غالبـا مـا تجـرى المقـابلات بالهـاتف 

.261جمال راسم،خالد شكر جاویش، مرجع سبق ذكره، ص - 1
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و یمكـــن إجـــراء هـــذه الدراســـات .       مـــع عینـــة عشـــوائیة مـــن أفـــراد الجمهـــور المســـتهدف
و قد تجـري علـى فتـرات . هرینالتتبعیة في أي وقت أثناء الحملة على فترات تمتد حوالي ش
و علـــى الـــرغم مـــن أن جمـــع . زمنیـــة أقـــل أو أطـــول مـــن ذلـــك بالنســـبة لـــبعض فئـــات الســـلع

المعلومـــات غالبــــا مـــا یــــتم مـــن خــــلال المقـــابلات الهاتفیــــة، فإنـــه یمكــــن جمعهـــا مــــن خــــلال 
المقـــابلات الشخصــــیة أو مــــن خــــلال مفكـــرات یســــجل فیهــــا المبحــــوث مـــا یتعــــرض لــــه مــــن 

.أو من خلال أیة طرق أخرى.د تلفزیونیةإعلانات أو موا

و توفر القیاسات أو الدراسات المتزامنة مع الحملـة سـرعة الحصـول علـى معلومـات تمكـن 
المعلن من رصد أیة مشكلات، و تمكنه بالتالي من إجراء أیة تعدیلات على الحملـة بشـكل 

أن القــراءة الســریعة و لكــن یعیبهــا قلــة المعلومــات التــي توفرهــا، عــلاوة علــى. سـریع و فعــال
و مـع . للمعلومات المتحصلة أثناء تنفیذ الحملة قد تعكس على نحو خاطئ النتائج النهائیـة

1.ذلك، فإن هذه الدراسات مفیدة طالما أن الحملة الإعلانیة ذات أهداف اتصالیة

:الطرق التقلیدیة لتقویم الحملات-2

. لیة و اختبارات بعدیةو تنقسم حسب التوقیت الذي تجري فیه اختبارات قب

:الاختبارات القبلیة-أ

تستخدم الاختبارات القبلیة لاختیار الفكرة الأولیة للحملة، و لاختیار صیاغتها             
كما تستخدم الاختبارات القبلیة لقیاس الرؤیة الأولیة للحملة قبل تنفیذها .و شكلها الأولي

ل الشرووع الفعلي في التنفیذ، علاوة على أنها بتكلفة قلیلة، تمكننا من تعدیل الحملة قب
فمعرفة الآراء                . توفر للمعلن علامات معینة یسترشد بها في القیاس البعدي

و الاتجاهات التي كانت لدى الأفراد قبیل الشروع في تنفیذ الحملة تساعد المعلن على 

.262جمال راسم، خالد شكر جاویش، مرجع سبق ذكره، ص - 1
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بعد انتهاء الحملة لتقدیر التغییرات مقارنة هذه الآراء و الاتجاهات بمثیلاتها التي لدیهم
.التي طرأت علیها بعد التنفیذ

:الاختبارات البعدیة- ب

و تستهدف تقییم النتائج النهائیة . وهي الأكثر شیوعا في تقییم فعالیة الحملات الإعلانیة
للحملة بعد تنفیذها لمعرفة مدى اقترابها من بلوغ أهدافها، إلى جانب استخدام نتائجها 

لات لتحلیل الموقف في الفترة الزمنیة التالیة و غالبا ما توجه أسئلة لعینة من السوق كمدخ
المستهدف، لقیاس تأثیر الحملة الإعلانیة على آرائهم و اتجاهاتهم و سلوكهم، و توزن 

هذه النتائج في ضوء أهداف الحملة  لتقریر ما إذا كانت الحملة قد حققت نتائج مرضیة 
.الإعلانيبالنسبة للاستثمار
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تخطیط الحملة الإشهاریة: الثالمبحث الثا

ي أي نظــام اقتصــادي و فــي أي مؤسســةتمثــل الحملــة الإعلانیــة عصــب النشــاط الإعلانــي فــ
.و هي الأساس في العملیة الإعلانیة و هي أیضا من أهم أنشطة و مهام وكالات الإعلان

الحملة الإعلانیةتعریف:المطلب الأول

و تــرویج یــة هــي مجموعــة مــن الجهــود المنظمــة و المدفوعــة القیمــة للمســاعدة الحملــة الإعلان
.سلعة أو خدمة معینة خلال فترة زمنیة محددة

بأنهــا، ذلــك النشــاط الإعلانــي المركــب و الممتــد خــلال الــزمن حیــث :"و عرفهــا علــي الســالمي
. یعیـة محــددةیشـتمل علـى سلســلة مـن الإعلانــات المترابطـة و التــي تهـدف إلــى تحقیـق نتیجــة ب

و یرى بعـض البـاحثین أن الحملـة الإعلانیـة هـي نشـر المعلومـات الخاصـة بفكـرة أو خدمـة أو 
ســـلعة أو زیــــادة اســـتعمال صــــنف أو ماركـــة أو إشــــهار مؤسســـة تنــــتج الســـلعة و ذلــــك بصــــورة 

1.منظمة و لفترة زمنیة متواصلة بغیة الحصول على رد فعل یتلاءم مع هدف المعلن

و منســـق نشـــاط إعلانـــي متصـــل و متواصـــل و مـــنظم :" و المختصـــون بأنهـــاعرفهـــا الخبـــراء
2".یعمل بتناغم من أجل الحصول على أعلى النتائج بأقل تكلفة ممكنة

الحملــة الإعلانیــة هــي الاســتخدام المخطــط لوســائل الإعــلام مجتمعــة فــي فتــرة معینــة لتحقیــق 
3.هدف مشترك

.193صفوت العالم، مرجع سبق ذكره،ص - 1
، ص 2007لدعایة و الإعلان،دط، دار المعرفة الجامعیة، مصر، إستراتیجیة ا: أشزف فهمي خوخة- 2

43.
، دار صفاء، 1،ط)استراتیجي-مدخل تطبیقي(إدارة الترویج و الاتصالات التسویقیة: علي فلاح الزغبي-3

191،ص2009عمان، الأردن،
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ـــامج المخطـــط و المحـــدد مـــن جانـــب الم ـــى المســـتهلكین المســـتهدفین الحـــالین هـــي البرن ـــن إل عل
متضــمنا مجموعــة مــن العملیــات و الجهــود المخططــة بدقــة و التــي تســعى إلــى تحقیــق أهــداف 

1.محددة

عبــارة عــن برنــامج إعلانــي یــتم توجیهــه إلــى فئــات معینــة مــن :" و هنــاك مــن عرفهــا علــى أنهــا
اتصالیة من خلال مجموعـة مـن المستهلكین الحالیین و المرتقبین، ویسعى إلى تحقیق أهداف 

2.الجهود المخططة و المدروسة

كــذلك تعـــرف علـــى أنهـــا مجمــوع الجهـــود الإشـــهاریة المخططـــة و المتناســقة، مـــن أجـــل تحقیـــق 
أهداف محـددة و سـلیمة أو خدمـة أو فكـرة أو منشـأة أو مجموعـة مترابطـة منهـا ، و توجـه إلـى 

و ذلــك بتكــالیف مقــدرة وقــة فــي هــذا الســوقذ مكانتهــا المرمفئــة معینــة مــن الجمهــور أو إلــى أخــ
3.خلال فترة زمنیة محددة

و تتضمن هذه الحملة تصـمیم خطـة إعلانیـة ووضـع وسـائل و طـرق اسـتخدام الإعـلان بشـكل 
4متناسق و متكامل و متواصل لترویج فكرة أو سلعة أو شيء تجـاري بقصـد ترغیـب الجمهـور

زیـادة حجـم المبیعـات للسـلع أو الخدمـة المعلـن وتشجیعه للإقبال علـى شـرائه و بالتـالي تحقیـق 
5.عنها

سلسـلة مـن الجهـود الإعلانیـة المتناسـقة، المخطـط لهـا، :" وتعرف كذلك الحملة الإعلانیة بأنها
لكــي تحــدث نوعــا مــن المحاصــرة للمســتهلك أو المســتمع، و ذلــك بطریقــة الغــزو الكثیــف، فــي 

، مرجع سبق )استراتیجي-مدخل تطبیقي(إدارة الترویج و الاتصالات التسویقیة: علي فلاح الزغبي،-1
.191صذكره، 

.42مرجع سبق ذكره، ص و آخرون، نور الدین أحمد النادي- 2
التسویق، المفاهیم و الاستراتیجیات،دط، دار المعرفة :عصام الدین أمین أبو عقلة- 3

.183،ص 2008الجامعیة،مصر،
.28، 2009دن،، دار أسامة، عمان، الأر 1المعجم التجاري و الإقتصادي، ط: فهمي محمود شكري- 4
.28فهمي محمود شكري، مرجع سبق ذكره، ص - 5
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ا تنشـر فـي عـدة وسـائل اتصـال فـي وقـت خطوات متكاملة، من خلال فترة زمنیـة محـددة، لكنهـ
1.واحد

خطوات إعداد الحملة الإشهاریة : المطلب الثاني

:دراسة السوق-1

و تتضـــــــمن التعـــــــرف علـــــــى علـــــــى طبیعـــــــة الســـــــوق، و تقســـــــیماته، و المســـــــتهلكین الحـــــــالیین            
ــــدخل ــــة، و ال ــــة العائلی ،        و المــــرتقبین، و تقســــیم لكــــل مــــنهم حســــب الســــن، و الجــــنس، و الحال

2.و المهنة، و التوزیعات الجغرافیة، و أحجام الأسر و مستوى المعیشة و غیرها

:تحدید الأهداف الإعلانیة-2

و أن تكــون . یجــب أن یــتم تحدیــد الأهــداف بشــكل دقیــق حتــى یتســنى للمعلنــین القیــام بتنفیــذها
بعــد الانتهـاء مــن هـذه الأهـداف قابلــة للقیـاس و ذلـك بغــرض التأكـد مـن درجــة تحدیـد الأهـداف 

. تنفیذ برنامج الحملة الإعلانیة

:أحادیة القضیة الإعلانیة-3

التركیـز علــى عـدد معــین مــن الـدعاوى الإعلانیــة، فقــد تقـوم الحملــة الإعلانیــة بإعـداد عــدد مــن 
الدعاوى الإعلانیة و التي یرغب المعلن باستخدامها في الرسالة الواحدة و لا یتغیر أثنـاء تلـك 

.قد تحتوي الحملة مجموعة من الرسائل و غیر ذلكالمدة، أو

:تحدید المبالغ المخصصة للحملة-4

.57عابد فضل الشعراوي، مرجع یبق ذكره،ص - 1
، 2007إستراتیجیات الدعایة و الإعلان،دط، دار المعرفة الجامعیة، مصر، :أشرف فهمي خوخة- 2

.43ص
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یجــب معرفــة المبــالغ المخصصــة للحملــة الإعلانیــة منــذ البدایــة و تقســیمها علــى فتــرات تنفیــذ 
الحملــة كــل شــهر أو كــل فصــل أو كــل ســنة، ومــن العوامــل التــي تــؤثر علــى حجــم تلــك المبــالغ 

1.روع المالیةالمخصصة هي قدرة المش

: إختیار الوسیلة الإعلانیة-5

یـــأتي اختیـــار الوســـیلة الإعلانیـــة بعـــد تقریـــر المیزانیـــة الخاصـــة بالإنفـــاق الإعلامـــي أو المبلـــغ 
.المخصص للحملة الإعلانیة

و تختلف الوسائل الإعلانیة من وسیلة إلى أخـرى و ذلـك لأن كـل وسـیلة لهـا طابعهـا الخـاص 
2.ستهلكین لإثارة اهتمامهم، و جذب انتباههمو تأثیرها على جمهور الم

مجموعــة الأفــراد اللــذین هــم علــى اتصــال بــه :"و نســبة مشــاهدة الوســیلة، التــي هــي عبــارة عــن
3."خلال مدة معینة

:تحدید الوقت الملائم لبدایة الحملة-6

فمـــثلا لا یعقـــل الإعـــلان عـــن ســـلعة رمضـــانیة فـــي الأشـــهر العادیـــة أو الإعـــلان عـــن مكیفـــات 
حیث أن التوقیت عامل هام في نجاح و فشل 4.واء في فصل الشتاءاله

الحملـــة الإعلانیـــة، فمـــثلا نجـــد أن بعـــض أوقـــات الســـنة أفضـــل مـــن غیرهـــا فـــي الإعـــلان عـــن 
5.نوعیات معینة من السلع

أسالیب إعداد الحملة الإشهاریة: المطلب الثالث

.. 43ص ،مرجع سبق ذكره،نور الدین أحمد النادي- 1
.52مرجع سبق ذكره،  ص أشرف فهمي خوخة، - 2

3 -Jean-Marc DECAUDIN, la communication marketing, économica, p 77.
، دار 1،ط)استراتیجي-مدخل تطبیقي(إدارة الترویج و الاتصالات التسویقیة،: علي فلاح الزغبي-4

.194، ص2009صفاء، عمان، الأردن،
.44مرجع سبق ذكره، ص أشرف فھمي خوخة، -5
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العـام، و تغطـي البـرامج فتـرة حیـث توجـه الرسـالة إلـى الجمهـور :أسلوب الحملة المسـتمرة -1
ر نشـرها فـي الوسـائل  الحملة بالكامل، و قد تتألف من رسالة واحدة، تحتـوي علـى بیانـات یتكـرّ

ها المعلن، و تتكامل في محتواها من وسیلة لأخرى ة أفكار یعدّ 1.المختارة، و قد تتناول عدّ

الحملــــة مجموعــــة مــــن أو قـــد تتنــــاول الحملــــة مجموعــــة مــــن الرســــائل الإعلانیـــة أو قــــد تتنــــاول
الرسائل الإعلانیة تشمل لك منها علـى فكـرة أو اسـتمالة إعلانیـة معینـة و لا توجـد علاقـة بـین 

2.الواحدة منها و الأخرى إلا أنها تصدر من معلن من معلن واحد

یوضح أسلوب الخطة المستمرة:2شكل رقم 

.83،ص 2001ریة، مصر،الإعلان، دط، المكتبة العص: أحمد محمد غنیم:المصدر

یـتم طبقـا لهـذا الأسـلوب تجزئـة السـوق إلـى فئـات مختلفـة تتجـانس :أسلوب الحملـة المجـزأة-2
كــل منهــا مــن حیــث الخصــائص و الســمات، و یوجــه لكــل فئــة مــن هــذه الفئــات رســالة أو عــدة 

و فــــي ضــــوء ذلــــك فــــإن أســــلوب الخطــــة . رســــائل إعلانیــــة تخاطبهــــا بالأســــلوب الــــذي یلائمهــــا
یصــلح عنــدما یتكــون جمهــور العمــلاء مــن فئــات مختلفــة بحیــث تجمــع كــل فئــة منهــا المجزئــة

خصائص و سمات مشتركة، و فـي هـذه الحالـة فإنـه یـتم تجزئـة الرسـائل الإعلانیـة و توجیههـا 
إلــى هــذه الفئــات علــى مراحــل، و یســتمر الحــال كــذلك حتــى تكمــل الحملــة الإعلانیــة فــي نهایــة 

3.الأمر

.58بد فضل الشعراوي،مرجع سبق ذكره، ص عا- 1
.195صفوت العالم، مرجع سبق ذكره، ص - 2
.84أحمد محمد غنیم، مرجع سبق ذكره، ص- 3

العملاء الرسالة الإعلانیةالمعلن

ء عملا)أ( رسالة إعلانیة 
فئة أ
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أسلوب الخطة المجزأة:یمثل: 3شكل رقم

.84أحمد محمد غنیم، مرجع سبق ذكره، ص:المصدر

و یحصل ذلك فیما یتعلق بالسلع الجدیـدة، لأنّ الجمهـور یجهـل : أسلوب الخطة المتكاملة-4
حقـق كسـب مجموعـة مـن مواصفاتها و استعمالاتها، و یستغرق هذا الأسـلوب فتـرة طویلـة، و ی

1.العملاء

طبقا لأسلوب الخطـة المتكاملـة یـتم اسـتخدام مجموعـة مـن الرسـائل الإعلانیـة تتنـاول كـل منهـا 
فكرة واحدة تعمل على تحقیق هـدف جزئـي، و بحیـث یتحقـق أثـر كـل رسـالة علـى أثـر الرسـالة 

علانیـة بحیـث التي تسبقها، و یترتب على ذلك إحداث أثر متكامل خاص بموضـوع الحملـة الإ
یتحقق الهدف الأخیر منها في نهایة الأم

أسلوب الخطة المتكاملة: یوضح: 4شكل رقم

.85مد محمد غنیم ، مرجع سبق ذكره، ص حأ:المصدر

.58عابد فضل الشعراوي،مرجع سبق ذكره، ص - 1

)ب(رسالة إعلانیة 

)ج(رسالة إعلانیة 

عملاء المعلن
فئة ب

عملاء 
فئة ج

المعلن
رسالة 
)أ(إعلانیة 

رسالة 
إعلانیة 

)ب(

رسالة 
إعلانیة 

)ج(
العملاء
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الحملة الإعلانیةتخطیطالعوامل المؤثرة في :لرابعالمطلب ا

بهـا دورة حیـاة المنـتج تـؤثر علـى التـي تمـر إذ أن المرحلـة: دورة حیاة المنتج فـي السـوق-1
و تتغیـر إسـتراتیجیة الإعـلان المطلوبـة فـي كـل مرحلـة مـن . حجم الإعلان المطلوب و نوعیتـه

المراحــــل الخاصــــة بــــدورة حیــــاة المنــــتج، إذ أن المتعــــاملین یحتــــاجون إلــــى رســــالة ذات طبیعــــة 
.خاصة في كل مرحلة

المقدمــة، و كــذا القنــوات الإعلانیــة إن تصــمیم الإعــلان، و أنــواع الرســائل :نوعیــة الســوق-2
1.المستخدمة تختلف اختلافا بینا وفقا لنوعیة السوق

و كمــا نعلــم أن الأســواق هــي عبــارة عــن مجموعــة أفــراد یمثلــون مثــل هــذه الأســواق؟ فمــن هــم 
هؤلاء الأشخاص؟ و ما نوع هذه الأسواق؟ و ما هـي احتیاجـاتهم؟ إن هـذا العامـل كـذلك یتفـرغ 

2لها تأثیر مباشر على سلوك المستهلك؟منه عدة عوامل

لا یـؤثر اخـتلاف الســوق فحسـب علـى اسـتراتیجیات التسـویق المســتخدمة :نوعیـة المنتجـات-3
.بل إنّ لك نوعیة من المنتجات داخل السوق الواحد قد تحتاج إلى مزیج إعلاني مختلف

كــز علیــه الجهــود یعتبــر المســتهلكین العنصــر الحاســم الــذي تتر :نوعیــة المســتهلك المرتقــب-4
التســویقیة و الإعلانیــة كافــة، حیــث تهــدف المنشــآت إلــى إنتــاج الســلع و تقــدیم الخــدمات التــي 

.تلبي حاجات المستهلكین

یستخدم الإعلان بهدف زیـادة الطلـب علـى المنتجـات أو المحافظـة علیـه، :إعتبارات الطلب-5
3).ارفي حالة الطلب الض( فضلا عن أنّه یستخدم للحد من حجم الطلب

.89إیناس رأفت شومان، مرجع سبق ذكره، ص - 1
زهران،عمان، الأردن، سلوك المستهلك مدخل متكامل،دط،دار : حمد الغدیر، رشاد سعد- 2

.247،ص1996
.89إیناس رأفت شومان، مرجع سبق ذكره، ص- 3
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:المادة الإعلانیة-6

إن المادة الإعلانیة لأیة حملة إعلانیة تتكون من جمل و عبارات و كلمات لابـد و أن نحسـن 
الاختیار لها حتى تكون مفهومة وواضـحة و بسـیطة قـدر الإمكـان و هنـا لابـد و أن نحـدد أیـن 

1.و متى سوف نتصل بهذا المستهلك

تختلــــــف مـــــن حیــــــث جودتهـــــا و الإغــــــراءات لانیـــــةإن الرســــــالة الإع:الرســـــالة الإعلانیــــــة-7
.المستخدمة و قوة التأثیر

تختلــف صــیاغة الحملــة الإعلانیــة وفقــا لنوعیــة الإســتراتیجیات المســتخدمة، و عــادة مــا یوجــد 
: هذه الإستراتیجیات الأربعة هـي. أمام المنظمات أربعة استراتیجیات إعلانیة یمكن استخدامها

یة الجــــذب، الإســــتراتیجیة العنیفــــة فــــي البیــــع، الإســــتراتیجیة اللینــــة الــــدفع، إســــتراتیجإســــتراتیجیة
2.للبیع

لابد في أي عمل مهما كان أن یتم ضبطه من خلال معاییر و ):و المعاییر( المقاییس-8
مقاییس یتم تحدیدها مسبقا  و هي التي تعلمنا دائما كیف نعمل إلى الأفضل و الأجود؟ و 

بد و أن یكون لها معاییر و مقاییس علینا إتباعها و ذلك من لذلك فإن أیة حملة إعلانیة لا
3.أجل أن تحقق الأفضل

.248حمد الغدیر، رشا الساعد،مرجع سبق ذكره، ص -  1

.89إیناس رأفت شومان، مرجع سبق ذكره، ص - 2
.248حمد الغدیر، مرجع سبق دكره، ص -  3

التنسیق مع بقیة عناصر المزیج 
التسویقي و الترویجي

المتابعة و الرقابة
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الخطوة الخامسة

التقویم الشامل 

الخطوة الرابعة

التنفید و التقویم

المرحلي

الخطوة الثالثة

اتخاذ القرارات

الخطة الثانیة

تحدید الأهداف

الخطوة الأولى

جمع معلومات عن

.شكل رقم یوضج خطوات تخطیط الحملات الإعلانیة و مراحلها

.45أشرف فھمي خوخة، مرجع سبق ذكره، ص :المصدر

:خلاصة

مستویاتالتقویم الشامل للحملة الإعلانیة و قیاس آثارها

مستهدفة

للحملة

نیةالإعلا 

تنفیذ الحملة الإعلانیة حسب 
الجدولة الموضوعیة

التقویم 
المرحلي أثناء 
التنفیذ

تحدید مخصصات الحملة الإعلانیة

تحدید الجوانب الفنیة و الابتكارات للحملة الإعلانیة 

ستمرارالحجم و التكرار و الا(جدولة الحملة الإعلانیة

تحدید شكل الحملة الإعلانیة

تحدید أهداف الحملة الإعلانیة و تقسیمها مرحلیا على ضوء المرحلة 
الاقتصادیة و التسویقیة و الإعلانیة للسلعة

الموقف التسویقي 
للسلعة الظروف 

التسویقیة

حقیقة 
خصائص 
السلعة أو 

لخدمةا

المستهلكین 
الحالیین و 

المرتقبین

الإعلانوسائل
المتاحة

اختیار الوسائل الإعلانیة المناسبة
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لنا أن الإستراتیجیة الإشهاریة عبارة عن مجموعة من المتطلبات من خلال ما تقدم یتبین 
المتسلسلة و المترابطة فیما بینها، على  المؤسسات الاقتصادیة إتباعها من أجل ضمان فعالیة 

و ذلك من خلال الإعداد الجید للرسالة الإشهاریة التي من . الإشهار والأهداف المسطرة له
.لإقناعه بجودة منتجاته و حثه على الشراءیصاله للمستهلكخلالها ینقل المعلن ما یرید إ

تمهید
مدخل لسلوك المستهلك:المبحث الأول

مفهوم سلوك المستهلك:المطلب الأول

أنواع المستهلكین:المطلب الثاني

خصائص سلوك المستهلك:المطلب الثالث

و أهداف دراسة سلوك المستهلكأهمیة:المطلب الرابع

عملیة القرار الشرائي للمستهلك:الثانيالمبحث 

مراحل القرار الشرائي:المطلب الأول

أهم المؤثرات التي تؤثر على سلوك المستهلك الشرائي:المطلب الثاني

أنواع قرارات الشراء:المطلب الثالث
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مداخل دراسة سلوك المستهلك:المبحث الثالث

المدخل الاقتصادي:المطلب الأول

المدخل الاجتماعي:المطلب الثاني

المدخل السلوكي:المطلب الثالث

المدخل الشامل لدراسة سلوك المستهلك:المطلب الرابع

خلاصة

تمهید

حظـــي ســـلوك المســـتهلك باهتمـــام الدارســـین و البـــاحثین خاصـــة مـــع كثـــرة المنتجـــات و الســـلع 
أذواق المســــتهلكین، و هــــذا مــــا دفــــع المعروضــــة فــــي الســــوق و اشــــتداد المنافســــة و اخــــتلاف

بالباحثین إلى دراسة سلوك المستهلكین لمعرفة حاجاته و رغباته و دوافعه الشرائیة ، من أجـل 
.تلبیتها و تحقیق الإشباع له و التأثیر في سلوكه الشرائي بإقناعه و دفعه إلى الشراء

ن عملیـة معقـدة لأنـه یصـعب إن سلوك المستهلك لیس بالأمر السهل لأن فهم دوافع المستهلكی
ـــذین لا  معرفـــة دوافـــع الأفـــراد لشـــراء منـــتج مـــا أو عـــدم شـــرائه و هنـــاك كـــذلك بعـــض الأفـــراد ال

.یرغبون في كشف دوافعهم الشرائیة

و تـؤثر فـي . من المهم التعرف على سلوك المستهلك لإدراك كیـف یصـدر عنـه قـرار الشـراء
یعـة الإنسـان البشـریة كحاجتـه للمأكـل و الملـبس، و تتولد الحاجـة عـن طب". الحاجة"هذا القرار 

أو عـــن البیئـــة مـــن حیـــث انتمائـــه لجماعـــة أو لمســـتوى ثقـــافي و اجتمـــاعي و اقتصـــادي معـــین     
..أو عن تأثیر الطقس أو النواحي الجغرافیة
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و یختلـــــف قـــــرار الشـــــراء إذا مـــــا كـــــان صـــــادرا مـــــن المســـــتهلك الفـــــرد أو المشـــــتري الصـــــناعي         
.ي التجاريأو المشتر 

و هنـاك .فالفرد إذا ما شعر بالحاجـة لسـلعة معینـة فإنـه یبحـث أولا فیمـا لدیـه مـن مخـزون منهـا
و یبــدأ الفــرد بالبحــث . فـرق بــین شــراء الســلع الروتینیــة التــي یتكــرر شــراؤها و غیرهــا مــن الســلع

م یصـدر للتعرف على مصادرها، ثم یقیم البدائل المتاحة للحصول علیهـا ثـ" المنتج"عن السلعة
.قراره إما بالشراء أو التأجیل، و ینتهي الشراء باستهلاك السلعة و الحصول على الإشباع

مدخل لسلوك المستهلك: المبحث الأول

:مفهوم المستهلك

المســتهلك هــو الهــدف الــذي یســعى إلیــه منــتج الســلعة أو مقــدم الخدمــة و الــذي تســتقر عنــده "
1."نظار جمیع من یعمل في مجال التسویقالسلعة أو یلتقي الخدمة، أي هو محط أ

المســتهلك هــو الــذي یشــیر إلــى كــل مــن یســتعمل الســلع و الخــدمات لتفــي بحاجتــه الشخصــیة     
و رغباته، فكل من یستخدم السلع أو الخدمات لعملیـة إنتاجیـة أو لإشـباع حاجـة شخصـیة یعـد 

2.من المستهلكین

مفهوم سلوك المستهلك: المطلب الأول

:تعاریف لسلوك المستهلك منها ما یليهناك عدة 

.15،ص 2006امعیة، مصر، قراءات في سلوك المستهلك،دط،الدار الج: أیمن علي عمر- 1
.8،ص 2007،العربي،مصر،1الإعلان و حمایة المستهلك،ط:محمد حسن العامري- 2
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ســـلوك المســـتهلك هـــو ذلـــك التصـــرف الـــذي یبـــرزه المســـتهلك فـــي المســـتهلك فـــي البحـــث عـــن 
و شراء أو استخدام السلع أو الخدمات أو الأفكار أو الخبرات التي یتوقـع أنهـا ستشـجع رغباتـه 

1.أو رغباتها أو حاجاتها و حسب الإمكانات الشرائیة المتاحة

علـــــى أنـــــه الأفعـــــال و التصـــــرفات المباشـــــرة للأفـــــراد مـــــن أجـــــل الحصـــــول علـــــى أو الخدمـــــة -
.و یتضمن إجراءات اتخاذ قرار الشراء

علـــى أنـــه التصـــرفات و الأفعـــال التـــي یســـلكها الأفـــراد فـــي تخطـــیط و شـــراء المنـــتج و مـــن ثـــم "
".استهلاكه

اءات تمثـــل الاحتیاجـــات التـــي تـــتم داخـــل علـــى أنـــه یمثـــل النقطـــة النهائیـــة لسلســـلة مـــن الإجـــر " 
".المستهلك و أن هذه الإجراءات تمثل الاحتیاجات، الإدراك، الدوافع، الذكاء و الذاكرة

یمثـــــل التصـــــرفات التـــــي یتبعهـــــا الأفـــــراد بصـــــورة مباشـــــرة للحصـــــول علـــــى الســـــلع و الخـــــدمات 
2.ت و تحددهاالاقتصادیة و استعمالها بما في ذلك الإجراءات التي تسبق هذه التصرفا

جمیع الأفعـال و التصـرفات المباشـرة و غیـر المباشـرة التـي یأتیهـا و یقـوم :"و یعرف أیضا بأنه
بهـــا الأفـــراد فـــي ســـبیل الحصـــول علـــى ســـلعة أو خدمـــة معینـــة مـــن مكـــان معـــین و فـــي وقـــت 

3.محدد

مجموعــة التصــرفات التــي تصــدر عــن الأفــراد : كمــا یمكــن تعریــف ســلوك المســتهلك أیضــا بأنــه
ذین یقومـــــــــــــــون مباشـــــــــــــــرة بالحصـــــــــــــــول علـــــــــــــــى الســـــــــــــــلع و الخـــــــــــــــدمات الاقتصـــــــــــــــادیة، الـــــــــــــــ

1و استخداماتها، بما یعنیه ذلك من قرارات تسبق هذه التصرفات و تحددها

.13،ص 1998،دار وائل، عمان،2سلوك المستهلك مدخل استراتیجي، ط:مجمد إبراهیم عبیدات- 1
نسانیة، عدد دور سلوك المستهلك في تحسین القرارات التسویقیة، مجلة العلوم الإ: بن یعقوب الطاهر- 2
.6،ص2004، جوان 6
.24،ص1997سلوك المستهلك،دط،مكتبة دار الثقافة،عمان، الأردن،:محمد صالح المؤذن- 3
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سلوك المستهلك هو عبارة عـن تلـك التصـرفات التـي تنـتج عـن شـخص مـا نتیجـة تعرضـه إلـى 
یــال مــا هــو معــروض علیــه و ذلــك مــن أجــل إشــباع رغباتــه و ســد منبــه داخلــي أو خــارجي ح

2.حاجاته

یعرف سلوك المستهلك بأنه السلوك الفردي و الجمـاعي الـذي یـرتبط بتخطـیط و اتخـاذ قـرارات 
أي هـــو التصــرف الــذي یبـــرزه شــخص مـــا نتیجــة دافـــع .شــراء الســلع و الخـــدمات و اســتهلاكها

أشــــیاء و مواقــــف تشــــبع حاجاتــــه و رغباتــــه      داخلــــي تحركــــه منبهــــات داخلیــــة أو خارجیــــة حــــول
3.و تحقق أهدافه

أنواع المستهلكین: المطلب الثاني

أنــواع المســتهلكین علــى أســاس الغــرض مــن الشــراء و نــوع الســوق التــي ینتمــي إلیهــا -1
:المستهلك

و الذي یتمثل في الفرد الذي یقوم بشراء السلع أو طلـب الخدمـة بغـرض :المستهلك النهائي-أ
ستغلال و الاستخدام، و في هذه الحالة نجـد المسـتهلك فـي هـذا المسـتوى بكمیـات محـدودة، الا

معلوماته محصورة بالسـلع و الخـدمات التـي یرغـب فیهـا بالإضـافة إلـى هـذا فهـو یتـأثر بالعدیـد 
.من العوامل النفسیة، الاجتماعیة و الثقافیة

:المستهلك الصناعي-ب

.16أیمن علي عمر، مرجع سبق ذكره، ص - 1
،دط، دار زهران، عمان، "مدخل متكامل"سلوك المستهلك : حمد الغدیر رشا الساعد- 2

.3،ص 1997الأردن،
، دار الحامد،عمان، 1، ط"مدخل الإعلان"سلوك المستهلك:وركاسر نصر المنص- 3

.58،ص2006الأردن،
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عــن فــرد أو جماعــة و الــذي یقــوم بشــراء ســلع ذات طــابع هــو عبــارةهــو المســتهلك الــذي عــادة 
خــاص تســتخدم فــي واحــدة مــن ثلاثــة وظــائف هــي إمــا التصــنیع أو الاســتعمال أو إعــادة البیــع   

.1و هذا عادة إما مؤسسة أو مصنع أو شركة تجاریة كبیرة

و ذلك لأجل استغلالها في إنتاج سلع . و تعمل على شراء سلع خالصة الصنع
و مواد خام و تعمل بالمقابل على بیعها لتحقیق أرباح، و في هذا المستوى نجد أن 

الكمیات التي یقتنیها هذا المستهلك تكون كبیرة معتمدا على معلوماته الوافرة حول كل 
2.سلعة

:المستهلك الوسیط-ج

مســتهلكین و المتمثـل أحیانــا فــي الفـرد و أجیانــا أخــرى فـي المؤسســة، و یعتمــد هـذا النــوع مــن ال
أساسا على شراء سـلع و بیعهـا مـرة أخـرى لأجـل الحصـول علـى الأربـاح، و فـي هـذا المسـتوى 
نجـــد كـــذلك أن المســـتهلك یقـــوم بعملیـــة شـــراء الســـلع بكمیـــات كبیـــرة مـــن خـــلال اعتمـــاده علـــى 

3.المعلومات التامة المتعلقة بالسلعة أو الخدمة

و درجــة التأكــد بالنســبة لحالــة أنــواع المســتهلكین علــى أســاس تكــرار عملیــة الشــراء-2
:نجد في هذا النوع ثلاث أقسام من المستهلكین و هم:الشراء

ـــة و الحاجـــة لـــبعض :مســـتهلكین غیـــر محتملـــین-أ ـــذین تنعـــدم لـــدیهم الرغب و هـــم الأفـــراد ال
.المنتجات المعروضة و لیس من المتوقع أن تنشأ لدیهم هذه الحاجة في المستقبل

.41حمد الغدیر، رشاد الساعد، مرجع سبق ذكره، ص- 1
دراسة - العوامل الاجتماعیة و الثقافیة و علاقتها بتغیر اتجاه سلوك المستهلك الجزائري: لونیس علي- 2

لنفس و العمل و التنظیم، جامعة منتوري، ،رسالة دكتوراه دولة في علم ا-میدانیة بسطیف
.55، ص 20007- 2006قسنطینة،

.55المرجع نفسه، ص - 3
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م الأفراد الذین یحتمل أن یشتهوا شراء المنتجات المعروضة في ه:المستهلكین الرتقبین- ب
المستقبل أي لهم شعور ضعیف للحاجة إلى المنتج المعروض، و لیس لدیهم معلومات كافیة 

.عنه، و لا یمانعون في ذات الوقت عن التعامل مع منتجات المنافسین

ون بانتظــام، ویتكــرر شــرائهم هــم الأغــراد الــذین یشــتر :المســتهلكین الفعلیــین أو المنتظمــین-ج
للمنتج، أو تعاملهم مع المؤسسات، لذا على المؤسسات إدراك ولاء هؤلاء المستهلكین المرتكـز 

1.على مقومات معینة، و یجب علیها الحفاظ على إشباع رغباتهم و جاحاتهم

أنماط المستهلكین و كیفیة التعامل مع كل نمط:جدول رقم یوضح

كیفیــــة التعامـــــل مـــــع هـــــذا الـــــنمط ائص كل نمطخصكنمط المستهلسلمسل
السلوكي

المســــــــــــــــتهلك 1
العقلانــــــــــــــــــــي 

الرشید

هادئ و عاقل في اتخاذ القرارات 
الشــــــــــــرائیة و تمییــــــــــــز الســــــــــــلع و 

.الخدمات و الأسعار

التحـــدث معـــه و مخاطبتـــه  بعقلانیـــة 
و عـــــدم خداعـــــه أو محاولـــــة إظهـــــار 
ممیــزات غیــر موجــودة فــي الســلع أو 

.رض لهفي الخدمات التي تع
المســــــــــــــــتهلك 2

المندفع
یأخـــــــذ كـــــــل قراراتـــــــه الشـــــــرائیة أو 
غیرهــا بســرعة و یشــتري مــن أول 
متجـــر یقابلـــه و ینـــدم دائمـــا علـــى 

.معظم قراراته الشرائیة

ـــه و  ـــة عـــرض أفضـــل ســـلعة ل محاول
التـــــــي تشـــــــبع رغبتـــــــه الســـــــریعة فـــــــي 
ــــــــى الســــــــلعة و عــــــــدم  الحصــــــــول عل
إحراجــه و تقبــل تغییــر بعــض الســلع 

.تغییرهاله عند محاولة 
المســــــــــــــــتهلك 3

المتردد
لا یشــتري بســـرعة و كثیــر التـــردد 
و قـــد لا یشـــتري الســـلعة ثـــم یعـــود 
لإبـــــــدالها ثـــــــم یعـــــــود مـــــــرة أخـــــــرى 

الصـبر علـى تـردده و كثـر طلباتـه و 
ترجیعـــــــــــــه للمشـــــــــــــتریات و إقناعـــــــــــــه 

.بممیزات السلع و محاولة إرضائه

-دراسة حالة مؤسسة هنكل- استراتیجیة صورة المؤسسة و أثرها على سلوك المستهلك: توازیت خالد- 1
.48،49، ص ص 2012- 2011الجزائر، مذكرة ماجستیر في التسویق، جامعة منتوري، قسنطینة، 
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.لتغییرها أو استرداد ثمنها
المســــــــــــــــتهلك 4

المتریث
ي معظـم قراراتـه الشـرائیة یتریث فـ

و یبحــــــــــث عــــــــــن بــــــــــدائل كثیــــــــــرة 
للوصــــول إلـــــى أفضــــلها جـــــودة و 

.سعر

.إقناعه بالسلعة و جودتها و سعرها

المســــــــــــــــــتهلك 5
الجاهل

لا یعلـــم أي شـــيء عـــن إمكانیــــات 
أو ممیـــــــزات الســـــــلعة و إنمـــــــا قـــــــد 
یشــتریها للتعلیــق أو لإمتــاع هوایــة 

.تملك هذه السلعة للتفاخر بها

توى هــذا المســتهلك و النــزول إلــى مســ
محاولـــة التوافـــق معـــه و إتمـــام عملیـــة 
البیــــع و إقناعــــه بممیــــزات الســــلعة أو 

.الخدمة
المســــــــــــــــتهلك 6

الثرثار
كثیــر الكــلام بــدون فائــدة و كثیـــرا 

.لا یشتري في النهایة
الهــدوء التــام و محاولــة الإنصــات لــه 
و التوافـــــق معـــــه حتـــــى تـــــتم الصـــــفقة 

.البیعیة
المســــــــــــــــتهلك 7

صامتال
ــــــتكلم ســــــوى كلمــــــة واحــــــدة و  لا ی
محــدودة و غیــر بشــوش وصــعب 

. التعامل معه لإتمام الشراء

ـــة  عـــرض أفضـــل ســـلعة لـــه و محاول
إیجار أي حدیث یتبادل معه الحـوار 

.فیه لنجاح و إتمام البیع له
المســــــــــــــــتهلك 8

البشوش
بشــوش الوجــه متفائــل و ضــحوك 
ــــــــي تفــــــــاؤل و  ــــــــب الســــــــلعة ف یطل

.ابتسامة

امة و عــــرض مختلــــف مبادلتــــه ابتســــ
السلع له و محاولة إرضـاءه ووداعـه  

.بحرارة
المســــــــــــــــتهلك 9

المجادل
كثیر الجدل حول ممیزات السلعة 
و یحـــاول إظهـــار أي عیـــوب بهـــا 

.و كثیر لا یشتري في النهایة

محاولـــة إظهـــار الحقـــائق كاملـــة عـــن 
الســـلع أ الخدمـــة و إقناعـــه بممیزاتهـــا 
ثـــم تركـــه یأخـــذ القـــرار بنفســـه و عـــدم 

. الإلحاح علیه
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المســــــــــــــــتهلك 10
الطیب البسیط

طیـــــب و بســــــیط و یطلــــــب الحــــــد 
الأدنى من مواصفات في السـلعة 
و یشــتري بســرعة و ینصــرف فــي 

.هدوء

عـــرض أفضـــل الســـلع لـــه و محاولـــة 
.عمل خصم له إذا كان متاح ذلك

المســــــــــــــــتهلك 11
المتشكك

متشــــكك فــــي كــــل مــــا یعرضــــه و 
یقــــول البــــائع و یفــــرز كــــل الســــلع 

.بنفسه و قد لایشتري في النهایة

ــــة  تركــــه أمــــام الســــلع و عمــــل محاول
معـــــه لإقناعـــــه بـــــأن الســـــلع حیـــــدة و 

.أسعارها منافسة
المســــــــــــــــتهلك 12

المتسوق
یعــــــرف أســــــعار كــــــل الســــــلع فــــــي 
المحــــلات لأنــــه كثیــــر التســــوق و 

و یحــــاول أن یظهــــر ذلــــك للبــــائع 
.المشترین الآخرین

محاولة مجاراته في حدیثـه و الإثنـاء 
علـــى مهارتـــه فـــي الشـــراء و محاولـــة 
البیـــــع لـــــه و كســـــبه كعمیـــــل مســـــتدیم 
بعــــــــرض ممیــــــــزات أخــــــــرى للســـــــــلعة 

.بخلاف ما یعرفه
المســــــــــــــــتهلك 13

ـــــــــــــــــــــــــرر  المب
لانفعالاته

كثیــــر الانفعــــال ثــــم یهــــدأ و كثیــــر 
التبریــر عنـــد مواجهتـــه بـــأي خطــــأ 

.لهقد ورد فیما قا

الصبر علـى إتمـام و نجـاح البیـع لـه 
و عــدم إحراجــه بمواجهتــه فیمــا یقولــه 

.حتى تتمم عملیة البیع
المســــــــــــــــتهلك 14

الفضولي
كثیـــــر التســـــاؤل حتـــــى عـــــن ســـــلع 
أخرى لا یرغـب فـي شـراؤها و قـد 
یســأل المشــترین الآخــرین فــي أي 
موضوعات أخرى جانبیـة أو عـن 

.سلع أخرى لن یشتریها

یة البیع لـه بسـرعة محاولة إنهاء عمل
أو تركـــه و البیـــع لغیـــره حتـــى یطلـــب 

.السلعة للشراء لذلك
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المســــــــــــــــتهلك 15
المتطلع

یرغـــب فـــي اقتنـــاء ســـلعة ثمینـــة و 
ــــــى  ــــــة عل ــــــدرة المادی ــــــه الق ــــــیس ل ل
شــــرائها و یتطلــــع للأفضــــل دائمــــا 

.للتقلید و التفاخر

محاولـــــــة عـــــــرض ســـــــلع بدیلـــــــة لهـــــــا 
ــــي یریــــد  مواصــــفات تشــــبه الســــلع الت

.و عرض ممیزاتها لهشراؤها 

المســــــــــــــــتهلك 16
الصـــــــــــــــــــــدیق 

الإیجابي

ودود و متحـــــــــدث و صـــــــــداقة و 
ـــــــي رأي  لكنـــــــه یشـــــــتري و یثـــــــق ف

البائع

ـــود و الصـــداقة و  ـــه ال ـــة مبادلت محاول
التــــأثیر علیــــه بــــأن الســــلعة التــــي تــــم 
تقـــدیمها لـــه هـــي أفضـــل الســـلع التـــي 

.یمكنه شرؤها

المســــــــــــــــتهلك 17
المغرور

و آنف و غیر راضي بـأي سـلعة
یظهـــــــــــر أي عیـــــــــــوب بهـــــــــــا و لا 

.یشتري في كثیر من الأحیان

الابتســام فــي وجهــه و محاولــة إتمــام 
البیع لـه، و تقـدیم الماركـات العالمیـة 

.    له
المســــــــــــــــتهلك 18

الواقعي
ـــــدا دخلـــــه و مـــــا معـــــه  یعـــــرف جی
ـــه و  الســـلع التـــي یریـــدها فـــي دخل

.كثیرا ما تتم عملیة البیع له

أو عرض الحقائق كاملـة عـن السـلع 
الخدمات المتاحة و عرض الأسـعار 
التي تتناسب مـع المتـاح مـن الـداخل 
ـــه  الـــذي یوضـــحه للبـــائع أو یـــدل علی

.مظهره

.28، 24أیمن علي عمر، مرجع سبق ذكره، ص ص :المصدر
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1خصائص سلوك المستهلك:المطلب الثالث

ع ســلوك وتصــرفات علــى الــرغم مــن اخــتلاف أصــحاب الــرأي و مــدارس الفكــر فــي تفســیر دوافــ
المســـتهلكین، غیـــر أن جمیعهـــا تتفـــق علـــى الخصـــائص و الممیـــزات العامـــة للســـلوك الإنســـاني

:و التي من أهمها ما یأتي

إن كل سلوك أو تصرف إنساني لابد أن یكزن وراؤه دافع أو سـبب إذ لا یمكـن أن یكـون :أولا
.هناك سلوك أو تصرف بشري من غیر ذلك

و فـــي هـــذا تأكیـــد . الـــدافع ظـــاهرا أو معروفـــا أو قـــد یكـــون لـــیس كـــذلكو قـــد یكـــون الســـبب أو
لحقیقة راسـخة مفادهـا أن الأفعـال و التصـرفات التـي یأتیهـا الأفـراد و یقومـون بهـا لا یمكـن أن 

.تكون من فراغ أو تنشأ من العدم بل من دافع أو سبب

ـــا ـــدافع أو ســـبب واحـــ:ثانی ـــب إن الســـلوك الإنســـاني نـــادرا مـــا یكـــون نتیجـــة ل د بـــل هـــو فـــي أغل
الحـــالات محصـــلة لعـــدة دوافـــع و أســـباب یتظـــافر بعضـــها مـــع بعـــض، أو یتنـــافر یعضـــها مـــع 

.البعض الأخر

إن الســـلوك الإنســـاني هـــو ســـلوك هـــادف، بمعنـــى أنـــه موجـــه لتحقیـــق هـــدف أو أهـــداف :ثالثـــا
معینـة و بالتــالي فـلا یمكــن تصــور سـلوك بــدون هـدف، و إن بــدت بعــض الأهـداف فــي بعــض 

.28، ص1997سلوك المستهلك،دط، مكتبة الثقافة،عمان، الأردن،:محمد صالح المؤذن- 1
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ت و الأحوال غامضة و غیر واضحة سـواء بالنسـبة للأفـراد أنفسـهم أو منشـآت الأعمـال الأوقا
.ذاتها

و لكـي یــؤدي الهــدف دوره الفعــال فــي تحریــك الســلوك و توجیهــه الوجهــة الصــحیحة، فإنــه لابــد 
.أن یكون مجزیا و یمكن تحقیقه بجهد مناسب معقول

لا و قائمـــا بذاتـــه، بـــل مـــرتبط بأحـــداث الســـلوك الـــذي یقـــوم بـــه الأفـــراد لـــیس ســـلوكا منعـــز :رابعـــا
.و أعمال تكون سبقته و أخرى قد تتبعه

الســلوك الإنســاني ســلوك متنــوع، و الــذي نعنــي بــه أن ســلوك الفــرد یظهــر فــي صــور :خامســا
متعددة و متنوعة و ذلك لكي یتواءم و یتوافق مع المواقف التـي تواجهـه، فهـو یتغیـر و یتبـدل 

.مرغوب و المطلوبحتى یصل إلى الهدف ال

كثیــرا مــا یــؤدي اللاشــعور دورا هامــا فــي تحدیــد ســلوك الإنســان، إذ فــي الكثیــر مــن :سادســا
.الحالات لا یستطیع الفرد أن یحدد الأسباب التي أدت به إلى أن یسلك سلوكا معینا

الســلوك الإنســاني عملیــة مســتمرة و متصــلة فلــیس هنــاك فواصــل تحــدد بــدء كــل ســلوك :ســابعا
ـــة مـــع بعضـــها .حتـــى نهایتـــهو لا  فكـــل ســـلوك جـــزء أو حلقـــة مـــن سلســـلة مـــن حلقـــات متكامل

.البعض و متممة لبعضها البعض

ســـلوك الإنســـان ســـلوك مـــرن و یعنـــي ذلـــك أن الســـلوك یتعـــدل و یتبـــدل طبقـــا للظـــروف:ثامنـــا
.و المواقف المختلفة التي یواجهها الفرد

لتـي یأتیهـا الأفـراد فـي غالبیـة الأحیـان إن لـم صـعوبة التنبـؤ بالسـلوكیات و التصـرفات ا:تاسعا
.یكن في جمیعها
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1دراسة سلوك المستهلكو أهداف أهمیة: الرابعالمطلب

تنبـــع أهمیـــة دراســـات ســـلوك المســـتهلك كونهـــا تشـــمل كافـــة أطـــراف العملیـــة التبادلیـــة بـــدءا مـــن 
عات الصـــناعیة إلـــى المؤسســـات و المشـــرو -كوحـــدة الاســـتهلاك-المســـتهلك الفـــرد إلـــى الأســـرة

علـــى ســـبیل المثـــال، تفیـــد دراســـات ســـلوك المســـتهلك .و التجاریـــة حتـــى إلـــى الحكومـــات نفســـها
الأفـــراد و الأســـر فـــي التعـــرف أو التعـــرض لكافـــة المعلومـــات و البیانـــات التـــي تســـاعدهم فـــي 

. قهــمالاختیـار الأمثــل للسـلع أو الخــدمات المطروحـة ووفــق إمكانـاتهم الشــرائیة و میـولهم أو أذوا
یــدهم فــي تحدیــد حاجــاتهم     و الاســتهلاكیة تفذلــك أن نتــائج الدراســات الســلوكیة و یضــاف إلــى

-و حســـب الأولویـــات التـــي تحـــددها مـــواردهم المالیـــة و الظـــروف البیئیـــة المحیطـــةو رغبـــاتهم 
. إلخ...و عادات و تقالید المجتمعالأسرة

الیـة المتاحـة لـدى تلـك المشـروعات الإنتاجیـة من ناحیة و أولویـات الإنفـاق و توزیـع المـوارد الم
و التســـویقیة بمـــا یضـــمن لهـــا الأربـــاح الكافیـــة التـــي تمكنهـــا مـــن اســـتمراریة العمـــل و التوســـعات 

2.و على ضوء المتغیرات البیئیة المختلفةالمطلوبة

:یمكن ملاحظة أهمیة دراسة سلوك المستهلك من خلال ما یلي

:ردعلى صعید المستهلك الف-1

تفید دراسات سلوك المستهلك الفرد من خـلال إمـداده بكافـة المعلومـات و البیانـات التـي تشـكل 
ذخیـــرة أساســـیة تســـاعده فـــي اتخـــاذ قـــرارات الشـــراء الناجحـــة التـــي تشـــبع حاجاتـــه و تتوافـــق مـــع 

ص ،1998، دار وائل،عمان، الأردن،2سلوك المستهلك مدخل استراتیجي،ط:محمد إبراهیم عبیدات- 1
.18،17ص
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یضــاف إلــى ذلــك أن نتــائج دراســة ســلوك المســتهلك تقــدم .إمكاناتــه الشــرائیة و میولــه و أذواقــه
لك الفــرد التســهیلات فــي تحدیــد احتیاجاتــه و رغباتــه و حســب الأولویــات التــي تحــددها للمســته

مــن جهـــة ..)الأســرة و المجتمــع(مــوارده المالیــة مــن جهـــة و ظروفــه المحیطــة البیئیــة المحیطـــة
.أخرى

:على صعید الأسرة  كوحدة استهلاك-2

وى الأسـرة،حیث قـد یــتمكن تبـرز الأهمیـة و الفائـدة الكبیـرة لدراسـات سـلوك المسـتهلك علـى مسـت
المــؤثرین علـــى القـــرار الشـــرائي فــي الأســـرة مـــن إجـــراء كافــة التحلـــیلات اللازمـــة لنقـــاط القـــوة أو 
الضعف لمختلـف البـدائل السـلعیة أو الخدمیـة المتاحـة و اختیـار البـدیل أو الماركـة مـن السـلعة 

المســـتهلك فـــي كمـــا تفیـــد دراســـات ســـلوك.أو الخدمـــة التـــي تحقـــق أقصـــى إشـــباع ممكـــن للأســـرة
و أمـــاكن التســوق الأكثـــر مرغوبیــة و حســـب الطبقـــة تحدیــد مواعیـــد التســویق الأفضـــل للأســرة

1.الاجتماعیة للمشتري المستهلك أو المستخدم

تســاعد دراســة ســلوك المســتهلك متخــذ القــرار داخــل الأســرة، و الــذي یعتبــر مســؤولا عــن اختیــار 
:القرار المناسب لفائدة جمیع الأفراد في

قیام بتحلیل البدائل المتاحة من السلع و الخدمات و اختیار البدیل الأمثلال.
 تسـاعد دراســة ســلوك المسـتهلك الأســرة فــي معرفـة أوقــات التســوق المناسـبة مــن الناحیــة

2.المالي و النفسیة

أمــــا المؤسســـات الصــــناعیة و التجاریـــة، فتبــــرز 1:علـــى صــــعید المؤسســــات الصـــناعیة-3
بنـي إدارات تلـك المؤسسـات لنتـائج دراسـات سـلوك المسـتهلك عنـد تخطـیط مـا الأهمیة الكبیرة لت

.18، مرجع سبق ذكره، ص محمد إبراهیم عبیدات-1
دراسة لمجموعة من -القرار الشرائي للمستھلك النھائيصورة المؤسسة و أثرھا على: ذكار صفیة-2

وكالات البنك الوطني الجزائري بمنطقة ورقلة، مذكرة ماستر في العلوم التجاریة، جامعة قاصدي 
.38،ص2012، 2011مرباح، ورقلة، 
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ســـتهلكین الحـــالیین و بمـــا یرضـــي و یشـــبع حاجـــات و رغبـــات الم-كمـــا و نوعـــا-یجـــب إنتاجـــه
یضـــــاف إلـــــى ذلـــــك، إلـــــى أن تبنـــــي مفهـــــوم الدراســـــات الســـــلوكیة . و أذواقهـــــمووفـــــق إمكانـــــاتهم 

خاصـــة یســــاعدها فــــي تحدیـــد عناصــــر المــــزیج الاســـتهلاكیة مــــن قبـــل المؤسســــات العامــــة أو ال
.التسویقي السلعي أو السلعي الأكثر ملائمة

المنظمات و المؤسسات التجاریـة و الصـناعیة فـي تجسـید كما تفید دراسات سلوك المستهلك  
أولویــــات الاســــتثمار المركبــــة للمنتجــــین و المســــوقین مــــن ناحیــــة و أولویــــات الإنفــــاق و توزیــــع 

متاحــة لــدى تلــك المشــروعات الإنتاجیــة و التســویقیة بمــا یضــمن لهــم الأربــاح المــوارد المالیــة ال
2.الكافیة التي تمكنهم من استمراریة العمل و القیام بالتوسعات المطلوبة لنمو أعمالهم

.18، مرجع سبق ذكره، ص محمد إبراهیم عبیدات-1
.65كاسر نصر المنصور، مرجع سبق ذكره،ص-2
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أهداف دراسة سلوك المستهلك

لتسـویق المتمثلـة لدراسة سلوك المستهلك أهداف یستفید منها كل مـن المسـتهلك و الباحـث و رجـل ا
:فیما یلي

تمكــین المســتهلك مــن فهــم مــا یتخــذه یومیــا مــن قــرارات شــرائیة، و مســاعدته علــى معرفــة الإجابــة -
:على التساؤلات المعتادة التالیة

ماذا یشتري؟ أي التعـرف علـى الأنـواع المختلفـة مـن السـلع و الخـدمات موضـوع الشـراء التـي تشـبع 
.حاجاته و رغباته

أي التعرف على الأهداف التي من أجلها یقـدم علـى الشـراء، أو المـؤثرات التـي تحثـه لماذا یشتري؟
.على شراء السلع و الخدمات

.كیف یشتري؟ أي التعرف على العملیات و الأنشطة التي تنطوي علیها عملیة الشراء

ت تمكـــین الباحـــث مـــن فهـــم العوامـــل أو المـــؤثرات الشخصـــیة أو البیئیـــة التـــي تـــؤثر علـــى تصـــرفا-
المستهلكین حیث یتحدد سلوك المستهلك الذي هو جـزء مـن السـلوك الإنسـاني بصـفة عامـة، نتیجـة 

.تفاعل هاذین العاملین

تمكــن دراســة ســلوك المســتهلك رجــل التســویق مــن معرفــة ســلوك المشــترین الحــالیین   و المــرتقبین      -
هم   و حملهــم علــى التصـــرف معهــم أو التــأثیر علـــیمو البحــث عــن الكیفیــة التـــي تســمح لــه بالتـــأقل

. بطریقة تتماشى و أهداف المؤسسة
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القرار الشرائي للمستهلكعملیة : المبحث الثاني

مراحل القرار الشرائي: المطلب الأول

:مرحلة إدراك أو الشعور بالحاجة-1

فقد تسقط مادة دهنیـة علـى .تحدث هذه المرحلة عندما یدرك الفرد أنه في حاجة إلى سلعة ما
و عنـدما یشـعر .وبه ، و یدرك الفرد عندئذ أنـه فـي حاجـة إلـى سـلعة تزیـل هـذه المـادة الدهنیـةث

فإنـه یـدرك أنـه .و عندما یشعر الفرد بحرارة الطقس.الفرد بالجوع یدرك أنه في حاجة إلى طعام
رتهــا و أهمیتهــا مــن و تختلــف هــذه الحاجــة فــي خطو . و هكــذا. فــي حاجــة إلــى مشــروب بــارد

1.و یهدف الإعلان في هذه المرحلة إلى تنمیة أو زیادة الإحساس بالحاجة.موقف إلى آخر

:البحث عن المعلومات-2

ةیقصــد بالبحــث عــن المعلومــات تلــك العملیــة التــي یبحــث فیهــا المســتهلك عــن البیانــات اللازمــ
أو ) خبراتـه-معتقداتـه-أفكـاره(لصنع قـرار منطقـي سـواء اعتمـد فـي ذلـك علـى مصـادره الداخلیـة

یبدأ المستهلك النهائي في البحث عن هـذا 2.المصادر الخارجیة كالإعلانات و الأصدقاءعلى
المنتج و جمع المعلومات عنه فیما یخص إمكانیة توافره، و أماكن تواجـده و خصائصـه و مـا 

للبحــث عــن المنــتج  حســب مــدى خبــرة الشــخص ةإلــى ذلــك، حیــث تمتــد الفتــرة الزمنیــة اللازمــ

.133إدارة الإعلان و اقتصادیاته،ص:راسم الجمال،خالد شكر جاویش- 1
اتجاهات المستهلكین نحو دولة المنشأ و أثرها على تصمیم المزیج :هبة فؤاد علي- 2

.38، ص2004التسویقي،دط،المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة، القاهرة، مصر،
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ي، أمـــا مصـــادر المعلومـــات فهـــي مختلفـــة،  أهمهـــا مـــا یقدمـــه رجـــال البیـــع وأهمیـــة قـــراره الشـــرائ
1.و مختلف الرسائل الإعلانیة

:تقییم المعلومات-3

بعــد أن یـــدرك المســتهلك بوجـــود حالــة و تتولـــد لدیــه القـــدرة علــى إشـــباعها، ویقــوم فـــي الخطـــوة 
المـــراد جمعهـــا علـــى الموالیـــة بالبحـــث عـــن المعلومـــات، و یتوقـــف حجـــم و نوعیـــة المعلومـــات

طبیعــــة المنتجــــات، فــــإذا كــــان المنــــتج ســــلعة أو خدمــــة معمــــرة أو ذات تكــــالیف باهظــــة فــــإن 
المســتهلك یجتهــد فــي جمــع المعلومــات و انتقائهــا مــن جمیــع المصــادر المتاحــة، أمــا إذا كانــت 
سلعة أو خدمة تشتري بصفة روتینیة و ذات تكلفة منخفضة فإن المسـتهلك قـد لا یجتهـد كثیـرا 

2.في جمع المعلومات و یكتفي بالمعلومات المتاحة لدیه من التجارب السابقة

مـن .فـإذا لـم یحصـل المسـتهلك علـى معلومـات سـلیمة فسـوف تكـون عملیـة التقیـیم غیـر سـلیمةل
ـــه قیمـــة إلا إذا اســـتخدمها  ـــیس ل هـــذا یتضـــح أن البحـــث عـــن المعلومـــات و الحصـــول علیهـــا ل

:و لكي یتم یجب على المستهلك أن یقوم بالآتي.ةالمستهلك لكي یقیم البدائل المعروض

ترتیب المعلومات.
وضع أسس معینة للإختیار.
تحدید أشكال البدائل و أنواعها.
المقارنة بین البدائل.

.70بوهدة محمد، مرجع سبق ذكره، ص - 1
- أهمیة دراسة سلوك المستهلك في صیاغة الإستراتیجیة الترویجیة للمؤسسة الاقتصادیة: والي عمار- 2

، 3مذكرة ماجستیر في العلوم التجاریة، جامعة الجزائر–دراسة حالة شركة الخطوط الجویة الجزائریة 
.11، ص 2011-2012
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و إذا نظرنــا إلــى الخطــوات الأربعــة الســابقة قــد یكــون أصــعب تلــك الخطــوات هــو وضــع أســس 
.الاختیار عند الشراء

هلك أســس الاختیــار و أســس اتخــاذ القــرار یســتطیع بعــدها اســتعراض و بمجــرد أن یضــع المســت
:و حصر البدائل أمامه و التي تتضمن

.ما أنواع السلع البدیلة المعروضة و ما أسعارها:السلع البدیلة-

. التي تعرض نفس السلعةتالاختیار بین عدد من الوكالا:المتاجر البدیلة-

.دا أو بالتقسیطالشراء نق:طرق الشراء البدیلة-

1.الراحة-المناسبة-الأداء-التكلفة:و المعاییر المؤثرة في اختیار البدیل-

:قرار الشراء و تنفیذه-4

ــــــذي اتخــــــذه ســــــواء بالشــــــراء أو عــــــدم الشــــــراء،  ــــــرار ال ــــــذ الق ــــــي العــــــادة بتنفی ــــــوم المشــــــتري ف یق
لال الفتـرة مــا بـین اتخــاذ و یجـب أن نلاحـظ أن هنــاك عوامـل قـد تظهــر و تـؤثر علـى القــرار خـ

ـــذه، مثـــل رأى الآخـــرین أو المحیطـــین بالمشـــتري ورد فعلهـــم نحـــو القـــرار القـــرار ـــام بتنفی و القی
و درجة القرار لم تكن متوقعة، و لذا یحاول رجال التسویق تشجیع المشـتري علـى تنفیـذ القـرار 

القـــرار و عـــدم تعدیلـــه لـــم تكـــن متوقعـــة، و لـــذا یحـــاول التســـویق تشـــجیع المشـــتري علـــى تنفیـــذ 
2.أو تأجیله إذا كان القرار في صالحهم بطریقة أو  بأخرى

:الشعور أو تقییم ما بعد الشراء-5

.90، ص 2006ن،،مكتبة المجتمع العربي، عمان ، الإرد1إدارة التسویق،ط:دعاء مسعود ضمره- 1
.95أحمد جبر،مرجع سبق ذكره،ص - 2
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ونقصد بهذه المرحلة تحدید مدى الرضا و الإشباع الذي یكون المستهلك قـد حققـه بعـد شـرائه 
المســتهلك فســیكون راضــیا،   فــإذا كــان أداء الســلعة مطابقــا لتوقعــات.للســلعة التــي قــام باختیارهــا

1.و قد یتكرر الشراء مرة أخرى إذا اقتضت الحاجة ذلك

. فـــــي هـــــذه المرحلــــــة یقـــــوم الفـــــرد فیهــــــا بإعـــــادة النظــــــر فـــــي قـــــراره الشــــــرائي، و یبـــــرره لنفســــــه
ـــــــة القـــــــرارات الشـــــــرائیة المهمـــــــة  و بمجـــــــرد أن یشـــــــتري الفـــــــرد ســـــــلعة مـــــــا، خاصـــــــة فـــــــي حال

هـل السـلعة جیـدة، هـل أداؤهـا : و الشاملة، فإنه یدخل بعد ذلك في عملیة تقویم مـا بعـد الشـراء
؟ هل ترقـى إلـى مسـتوى توقعاتـه؟هل یسـتحق مـا دفـع  فیهـا؟ هـل سـتجعله موضـع تقـدیر مُرضٍ

و یقـــرر هـــذا التقیـــیم مـــا إذا كـــان الفـــرد ســـیكرر شـــراء الســـلعة أم لا؟ و هـــل . إلـــخ...الآخـــرین؟
حتـى قبـل أن یسـتخدم -و یحـدث فـي بعـض الأحیـانیها من منفذ البیع ذاتـه أم لا؟ سیشتر 

و یطلـق علـى هـذا الشـك مصـطلح . یشعر بالشك فـي حكمـة قـراره الشـرائي-الفرد السلعة فعلا
تنــافر مــا بعــد الشــراء، و یســتمر كثیــر مــن الأفــراد فــي الاطــلاع علــى المعلومــات التــي تخــص 

و یسـاعد الإعـلان فـي مقاومـة . رروا لأنفسـهم حكمـة قـراراتهم الشـرائیةالسلعة التـي اشـتروها لیبـ
2.هذا التنافر من خلال تأكید خصائص السلعة و تأكید شعبیتها

.88ناجي معلا، رائف توفیق، مرجع سبق ذكره، ص -1
.134راسم الجمال، خالد شكر جاویش، مرجع سبق ذكره، ص - 2
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الشرائيأهم المؤثرات التي تؤثر على سلوك المستهلك: المطلب الثاني

فـــراد الآخـــرین الـــذین ممـــا لا شـــك فیـــه أن البیئـــة التـــي یعـــیش فیهـــا الفـــرد تـــؤثر علـــى ســـلوك الأ
یعیشــون معــه فــي نفــس البیئــة، و ذلــك لأن الإنســان بطبیعتــه مخلــوق اجتمــاعي و یقــوم تلقائیــا 

. و الخــدمات و التــي تمكنــه مــن الظهــور أمــام الآخــرین بصــورة ذهنیــة حســنةبشــراء الســلع 
ه فـي یتكون المحیط الاجتماعي المـؤثر فـي سـلوك الفـرد مـن الأسـرة التـي ینشـأ فیهـا و عضـویت
.جماعات مختلفة في العمل أو في أوقات الفراغ و الحالة العامة للمجتمع الذي یعیش فیه

العوامل الاجتماعیة: أولا

:المجموعات المرجعیة-1

المجموعة المرجعیة هي التي یحاول الفرد الانتماء إلیهـا فـي سـلوكه و تصـرفاته بحیـث تصـبح 
ي سلوكه، و هـذا سـبب اسـتخدام الریاضـیین فـي هذه المجموعة معیارا لتصرفاته و مرجعا له ف

1.الإعلانات عن السلع و الخدمات رغم أن المستهلكین لیس لدیهم مهارات ریاضیة

تســـتخدم الجماعـــات المرجعیـــة كإطـــار مرجعـــي للأفـــراد قبـــل و أثنـــاء و بعـــد اتخـــاذ العدیـــد مـــن 
عــات المرجعیــة بأنواعهــا عملیــا یوضــح هــذا المفهــوم  تــأثیر الجما.قــراراتهم الســلوكیة و الشــرائیة

32عمر ،مرجع سبق ذكره ،ص أیمن علي -1
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المختلفة على مشاع، معتقدات، مواقف و الأنماط السلوكیة للأفراد المتعلقة بالأشـیاء، الأفكـار 
فالجماعـــات المرجعیـــة تســـتخدم كأســـاس للمقارنـــة بـــین قـــیم الأفـــراد بعضـــهم .الســـلع و الخـــدمات

1.اطهم السلوكیةالبعض بالإضافة إلى أنها تشیر إلى طبیعة تكوین الأفراد لمواقفهم و أنم

:الأسرة-2

تعتبـــر الأســـرة احـــد المجموعـــات الهامـــة المـــؤثرة علـــى ســـلوك المســـتهلك ،و یلاحـــظ أن جمیـــع 
:الأفراد یدخل تقسیمهم في نوعین من الأسرو هما

.الأسرة التي بدأ فیها الطفل)1

رات و لا شـــك أن حجـــم الأســـرة لـــه تـــأثیر علـــى القـــرا.یكونهـــا كـــزوج و زوجـــةو الأســـرة التـــي)2
تلعب الأسرة دورا مهما في تنشئة الفـرد و تزویـده  بـالموارد 2.التسویقیة و نمط حجم الاستهلاك

الاقتصـــادیة، و القـــیم الاجتماعیـــة و الأخلاقیـــة، و هـــي التـــي تـــدرب الفـــرد علـــى أســـلوب حیـــاة 
و هــــذا الأســــلوب یحــــدد كیــــف ینفــــق الأفــــراد مــــا لهــــم مــــن و كیــــف یقضــــون أوقــــاتهم،         . معــــین
3. الات اهتماماتهم، و أ یسلع یشترون، و من أي منافذ یتسوقونو مج

و هــم عملیــا جماعــة غیــر رســمیة لأنهــا عــادة مــا تكــون غیــر منظمــة   و لــیس :الأصــدقاء-ب
لــدیها فعلیــا أي ســلطات رســمیة ذلــك أن كــل مــا یملكــه الأصــدقاء كجماعــة مرجعیــة عبــارة عــن 

و مشــاعر أصــدقائهم نحــو مختلــف القضــایا   ســلطة معنویــة هــدفها التــأثیر النســبي علــى مواقــف 

.326، مرجع سبق ذكره، ص محمد إبراهیم عبیدات-1
32ق ذكره ،ص أیمن علي عمر ،مرجع سب-2

.148جمال راسم،خالد شكر جاویش، مرجع سبق ذكره، ص-3
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كمـا تعتبــر آراء و تفضــیلات .و الأمـور المعیشــیة   و المرتبطـة بالعدیــد مــن السـلع و الخــدمات
1.الأصدقاء مؤشرات هامة في تحدید الماركات السلعیة التي قد یختارها المستهلك المستهدف

:الآراء القیادیة-4

و بالتـالي ین تكون لآرائهم القدوة لباقي الأعضاء كل مجموعة یكون بها بعض الأعضاء الذ
و هـــؤلاء هـــم فهـــم الـــذین یحـــددون اتجـــاه التصـــرف و الســـلوك لبـــاقي أعضـــاء المجموعـــة 

الــذین یشــترون الســلع الجدیــدة أولا و یمكــنهم أن مصــدرا للمعلومــات لبــاقي أعضــاء المجموعــة 
ضـــاء المجموعـــة للنصـــح و الاستشـــارة و أرائهـــم محترمـــة بـــین المجموعـــة و یلجـــأ لهـــم بـــاقي أع

ونظرا لأهمیة هذه الفئة فان بعض الشركات تعتمد علیهم في نشر المعلومـات عـن المنتجـات .
2.الجدیدة

:العوامل النفسیة:ثانیا

: التعلم-1

یتعلــق الــتعلم بعملیــة الحصــول علــى المعلومــات و الخبــرات المختلفــة نتیجــة للتعــرض لمواقــف 
التغییر الدائم نسبیا في السلوك و الذي یحدث نتیجة للمـران و التجربـة و من ثم فهو . مشابهة
3.و الخبرة

هــي عوامــل داخلیــة لــدى الفــرد توجــه و تنســق تصــرفاته و تــؤدي إلــى انتهــاج ســلوك معــین، أو 
التي هـي سـلوك و تصـرف فیجـب )التي هي حاجات الإنسان غیر المشبعة(حتى تؤدي الدوافع

كمــاي جــب أن یكــون هنــاك تعــارض ) الحاجــات(إشــباع الــدوافعأن تكــون هنــاك معرفــة بوســائل
بـــین الـــدوافع و دوافـــع أخـــرى أكثـــر قـــوة منـــه، فضـــلا عـــن ضـــرورة أن یكـــون هنـــاك حـــافز قـــوي 

، 1998،دار وائل،عمان، الأردن،2سلوك المستھلك مدخل استراتیجي،ط: محمد إبراھیم عبیدات-1
.322ص

31علي عمر،مرجع سبق ذكره ،ص أیمن- 2
.130محمد فرید الصحن، الإعلان، مرجع سبق ذكره، ص - 3
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لاتخــاذ القــرار بحیــث تكــون المنفعــة التــي یحصــل علیهــا الفــرد أكبــر مــن التكلفــة التــي یتحملهــا 
1.الفرد

:الإدراك-2

ي اســــــــــــــــــــتقبال المعلومــــــــــــــــــــات و تنقیتهـــــــــــــــــــــا                                  یلعــــــــــــــــــــب الإدراك الــــــــــــــــــــدور الأساســــــــــــــــــــي فـــــــــــــــــــــ
. و تنظیمها و تفسیرها و اختیار المناسب منها بهـدف خلـق صـورة شـاملة للعـالم المحـیط للفـرد

و هنـــــــــــــاك مـــــــــــــن یجـــــــــــــد بـــــــــــــأن الإدراك یمثـــــــــــــل عملیـــــــــــــة اســـــــــــــتقبال المـــــــــــــؤثرات الخارجیـــــــــــــة                                    
.هیدا لترجمتها إلى سلوكو تفسیرها تم

و نجد أن هناك اختلاف في مستوى إدراك الأفراد على الرغم من تعرضـهم لـنفس المنبـه تبـدأ 
إن الأفــراد یتعرضــون لكــم هائــل مــن .عملیــة الإدراك مــن خــلال تلقــي و اســتلام الفــرد للمنبهــات

ه المناسـب و الـذي المنبهات یومیا و لكن المهم في ذلك هو عملیة استقبال    و اختیـار المنبـ
فعندما یرغـب أحـد المسـتهلكین اتخـاذ قـرار شـراء منـتج . یتفق و ما یرغب أن یصل إلیه الأفراد

ـــتج و یقـــوم بتحلیلهـــا و ترتیبهـــا        ـــة عـــن هـــذا المن ـــه ســـوف یقـــوم بجمـــع المعلومـــات الكافی مـــا فإن
2.ار الشراءو تصنیفها و من ثم اختیار المناسب منها و التي على ضوئها یقوم باتخاذ قر 

:المواقف و الاتجاهات-4

یعــــرف الاتجــــاه علــــى أنــــه نســــق مســــتدیم مــــن المعتقــــدات، عــــن شــــيء أو موقــــف یهیــــئ للفــــرد 
3.الاستجابة بطریقة تفضیلیة

.103عامري، مرجع سبق ذكره، ص محمد حسن ال- 1
.134،136صمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره،ص- 2
سلوك المستهلك عوامل التأثیر النفسیة،دط، دیوان المطبوعات :عنابي بن عیسى- 3

.192،ص2003الجامعیة،الجزائر،
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و المقصود بالاتجاهات في حقل سلوك المسـتهلك تلـك المیـول الناتجـة عـن الـتعلم أو الخبـرات 
بطریقــة ایجابیــة أو ســلبیة ثابتــة نســبیا نحــو هــذا الســابقة التــي تجعــل الفــرد المســتهلك یتصــرف

یضاف إلى ذلك كل جزء من أجزاء تعریف الاتجاهات .الشيء أو ذاك

علـــى التنبـــؤ بالســـلوك الاســـتهلاكي للأفـــراد نحـــو الســـلع أو الخـــدمات المطروحـــة فـــي الأســـواق 
1.المستهدفة

ســلوك المســتهلك بهــدف تعتبــر دراســة الــدوافع مــن المجــالات الأساســیة فــي دراســة :الــدوافع-5
و الـــدوافع هـــي . التعـــرف علـــى أســـباب اخـــتلاف الأفـــراد فیمـــا بیـــنهم فـــي ســـلوكهم و تصـــرفاتهم

عوامــل داخلیــة لــدى الفــرد توجــه و تنســق بــین تصــرفاته و تــؤدي بــه إلــى انتهــاج ســلوك معــین 
2.على النحو الذي یحقق لدیه الإشباع المطلوب

ع هــذه الــدوافع مــن الهــدف الشــعوري أو اللاشــعوري تــؤثر الــدوافع علــى ســلوكنا الشــرائي و تنبــ
و عـادة مـا .و هذه الحاجات هي الأساس و غالبا ما تكـون غریزیـة. لإشباع حاجاتنا و رغباتنا

یجـــب أن . تثیـــر دافعیـــة الأفـــراد منفعـــة إشـــباع الحاجـــات و التـــي تكـــون شـــعوریة أو لا شـــعوریة
و علــى هــذا فــإن علــى . ت و الرغبــاتیســتثیر الإعــلان القــرار الشــرائي للفــرد الخــاص بالحاجــا

أن یبحــث جیــدا عــن الأهــداف التــي تــؤدي إلــى اســتثارة -عنــد بنــاء رســالته الإعلانیــة-المعلــن
3.دافعیة المستهلك

:التحفیز-5

و التـي یسـعى إلـى إشـباعها، و بالتـالي فإنهـا سـتكون یـرتبط التحفیـز بوجـود الحاجـة لـدى الفـرد 
فهــي . و ســلوك معـین  بهــدف الوصــول إلیهـا و اقتناءهــاسـبب جــوهري تقــوده لأن یتخـذ منحــى 

.214جع سبق ذكره،ص محمد ابراهیم عبیدات، سلوك المستهلك، مدخل استراتیجي،مر - 1
.126محمد فرید الصحن، الإعلان، مرجع سبق ذكره، ص - 2
.145، 144جمال راسم، خالد شكر جاویش، مرجع سبق ذكره، ص ص - 3
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بالتالي تشمل حاجـات أو رغبـات یسـعى الفـرد للحصـول علیهـا، و تحقیـق الإشـباع بشـكل كلـي 
1.أو جزئي، و تبعا لقدرته على تحقیق ذلك الإشباع

:العوامل الثقافیة:ثالثا

المشــتركة بــین الأفــراد فــي كــل مــن القــیم و العــادات و الفنــون و المهــارات"الثقافــة"یشــمل لفــظ 
مجتمـــع معـــین و التـــي یـــتم انتقالهـــا مـــن جیـــل لآخـــر، و بالتـــالي یمكـــن اعتبارهـــا نمطـــا للســـلوك                 

و فـي داخـل . و عادة ترتبط الثقافـة بالمنـاطق التـي نشـأت فیهـا. یتبعه أعضاء المجتمع الواحد
ن مجموعــات مــن الأفــراد أو أقــالیم    المجتمــع الواحــد قــد توجــد اختلافــات فــي عوامــل الثقافــة بــی

2.و مناطق معینة

إن التغیــر فــي عامــل الثقافــة یــؤثر علــى النشــاط الإعلانــي، فتنــامي رغبــة المســتهلكین فــي رفــع 
مستوى رفاهیتهم شجع العدید من الشركات علـى القیـام بالابتكـارات و تقـدیم المنتجـات الجدیـدة 

و فـي الوقــت نفسـه یجــب .   عالموجـودة فـي المجتمــو الإعـلان عنهـا، و یتــأثر الإعـلان بــالقیم
3.أن یعكسها، أو أن یتوافق مع القیم السائدة في المجتمع

:الثقافة العامة-1

تعتبــر الثقافــة العامــة  عــاملا  حاســما و أساســا فــي إقــرار الفــرد لحاجاتــه و رغباتــه لأنهــا تنبــع 
د مـــن عائلتـــه أو المحیطـــین بـــه،أصـــلا مـــن القـــیم و المعتقـــدات و الـــدلالات التـــي اقتبســـها الفـــر 

.176، ص2008،دار الحامد،عمان، الأردن،2الاتصالات التسویقیة و الترویج،ط:ثامر البكري-1
.110، ص محمد فرید الصحن، الإعلان، مرجع سبق ذكره-2
.104سبق ذكره، صمحمد حسن العامري، مرجع3
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و أصــبحت بالتــالي معیــارا شخصــیا للتعامــل مــع الآخــرین عبــر تفســیر الحــالات التــي یتعامــل 
1.معها بصفته فردا من المجتمع

:الثقافة الفرعیة-2

یمكــن تعریــف الثقافــات الفرعیــة بأنهــا تلــك الثقافــات التــي دخلــت و تعایشــت مــع ثقافــة المجتمــع 
هجرة أو العمل المؤقت و التـي یكـون لأفرادهـا قـیم، معتقـدات و أنمـاط سـلوكیة الأصلیة منها ال

یمكــــن النظــــر إلــــى الثقافــــات الفرعیــــة علــــى أنهــــا .2تمیــــزهم نســــبیا عــــن أفــــراد الثقافــــة الأصــــلیة
. المجموعـات الثقافیـة الممیـزة و الموجـودة كشـریحة ممیــزة ضـمن مجموعـة أكبـر و أكثـر تعقیــدا

عیــة المحــددة الاشــتراك فــي العقائــد و القــیم و العــادات التــي تمیــزهم و علــى أعضــاء الثقافــة الفر 
عن أفراد بقیة المجتمع بالإضـافة إلـى التـزامهم بمعظـم المفـاهیم السـائدة فـي الثقافـة الأكبـر فـي 

3.المجتمع

:الطبقة الاجتماعیة-3

ـــة التجـــانس النســـبي لأجـــزاء المجتمـــع و المر :" یمكـــن تعریـــف الطبـــق الاجتماعیـــة علـــى أنهـــا تب
.4"بشكل هرمي و یشترك أعضاءها بقیم و اهتمامات و سلوك متشابه

ـــدیها نســـبیا نفـــس القـــیم و الاهتمامـــات       تعنـــي الطبقـــة الاجتماعیـــة مجموعـــة مـــن الأفـــراد التـــي ل
5.و الأنماط المعیشـیة و التـي قـد تمـارس أنماطـا سـلوكیة و اسـتهلاكیة متشـابهة إلـى حـد كبیـر

لكــن قــد یختلــف مــدى .فــي كــل المجتمعــات الإنســانیة تقریبــاتوجــد الطبقــات الاجتماعیــة 

، 2006، الأردن، هیم معاصرة،دار الیازوري العلمیة، عمانالتسویق، أسس و مفا: ثامر البكري- 1
.80ص

.390محمد ابراهیم عبیدات، مرجع سلق ذكره، ص - 2
.175حمد الغدیر، رشاد الساعد، مرجع سبق ذكره، ص - 3
.174، صمرجع سبق ذكرهتصالات التسویقیة و الترویج،الا:ثامر البكري- 4
.127محمد صالح المؤذن، مرجع سبق ذكره، ص - 5
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فقــد یكــون الارتبــاط بــین أفــراد الطبقــة قویــا بحیــث لا .ارتبــاط أفــراد كــل طبقــة مــن مجتمــع لآخــر
و قـد تكــون محـددات هــذا الارتبـاط مرنــة . یسـتطیع الفـرد الانتقــال مـن طبقــة إلـى طبقــات أخـرى

تجـدر الإشـارة . ى إذا توافرت فیه شروط معینـةبحیث یستطیع الفرد الانتقال من طبقة إلى أخر 
فــــي هــــذا المجــــال إلــــى أن الطبقــــة الاجتماعیــــة هــــي نتــــاج مجموعــــة مــــن المتغیــــرات المتعلقــــة 

المعـــروف أن للطبقـــات الاجتماعیـــة .بالوظیفـــة، و الـــدخل و الثـــروة و مســـتوى التعلـــیم، و القـــیم
ي للفـرد بالمسـتوى المعیشـي الـذي یتـأثر الـنمط الاسـتهلاك1.المختلفة أنماطا اسـتهلاكیة مختلفـة

یتواجــد فیــه المســتهلك داخــل مجتمــع محــدد، و یختلــف هــذا مــن مجتمــع إلــى آخــر و بمعــاییر 
2.معینة تتمثل في متوسط الدخل الفردي و مستوى الرفاهیة السائد و مدى جودة الحیاة

:الشخصیةالعوامل:رابعا

:الشخصیة-1

النفسـیة الداخلیـة التـي تحـدد كیفیـة التصـرف أو مجموعة المكوناتتعرف الشخصیة على أنها 
3.السلوك نحو المؤثرات البیئیة أو نحو المواقف الجدیدة أو المستجدة

الاهتمــام بشخصــیة المســتهلك إنمــا یــرتبط بفــرض مــؤداه أن شخصــیة الإنســان تجعلــه یســتجیب 
4.بطریقة معینة أو بنفس الطریقة إذا تعرض لنفس المؤثر

شخصـــیة المســـتهلك مهمـــة لأن الشخصـــیة تعكـــس الاخـــتلاف فـــي ســـلوك إن الاهتمـــام بدراســـة
الأفراد، أي أن المستهلكین تختلف درجة استجابتهم إلى المؤثرات تبعا لطبیعة و شخصـیة كـل 

.72، مرجع سبق ذكره، ص فیقناجي معلا، رائف تو - 1
.101أیمن علي عمر، مرجع سبق ذكره، ص - 2
.113حمد الغدیر، رشاد الساعد، مرجع سبق ذكره، ص - 3
.189، صأیمن علي عمر،مرجع سبق ذكره- 4
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منهـــا، و مـــن خصـــائص شخصـــیة المســـتهلك المغـــامرة، المســـؤولیة، الانـــدفاع، الأنانیـــة، حـــب 
1.السیطرة

:العمر-2

فـراد بـاختلاف أعمـارهم، و توجـد فئـات سـلعیة تنـتج للأفـراد الـذین تختلـف حاجـات و رغبـات الأ
و على هذا فالسـن عامـل مـؤثر مهـم . في أعمار معینة، مثل الأطفال و الشباب و كبار السن
2بالنسبة للاسترتیجیات التسویقیة و الترویجیة و الإعلانیة

مــن أبویــه مــن و فیهــا تبــدأ ســمات و خصــائص الفــرد و یــتعلم الكثیــر 3:مرحلــة الطفولــة
لعـــب و حلـــوى و هـــو لا یســـتطیع أن یقـــدم شـــيء منـــتج بـــل أنـــه مســـتهلك مـــن الدرجـــة 

.الأولى
ــــة ــــة المراهق تنمــــو ســــمات و خصــــائص مــــا بعــــد الطفولــــة و تنمــــو الأحاســــیس         : مرحل

.و المشاعر و تزداد رغبات الفرد و مطالبه و معدل استهلاكه
رحلـة تتسـم بالعقلانیـة إلـى حـد مـا یسـود نجـد هـذه الم:مرحلة الشباب و النضوج العقلي

التفكیـــــر المنطقـــــي لـــــدیهم قبـــــل الشـــــراء و یبـــــدأ فـــــي المقارنـــــة و التســـــویق قبـــــل عملیـــــة 
.الشراءالفعلي

ــر و الشــیخوخة ــة الكب و فیهــا تقــل كمیــة الشــراء الشخصــي لهــؤلاء الطبقــة حیــث :مرحل
لمشـتریات التـي أنهم یفكرون في الشراء لأبنائهم و أحفادهم و لكـن لیسـت بـنفس كمیـة ا

.كانوا یعتادون شراؤها في مرحلة الشباب
:نمط الحیاة-3

.104، 103محمد حسن العامري، مرجع سبق ذكره، ص ص - 1
.101جمال راسم، خالد شكر جاویش، مرجع سبق ذكره، ص-2
.161،162أیمن علي عمر، مرجع سبق ذكره، ص ص -3
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یعـــرف نمـــط الحیـــاة علـــى أنـــه النمـــوذج و المظـــاهر التـــي تعكـــس حیـــاة النـــاس و كیفیـــة 
العمل، التسـوق، (و یتضمن قیاس أبعاد النشاطات النشاطات. إنفاقهم لوقتهم و أموالهم

) طعــام، موضة،أســرة، اســتجمام(تمامــاتو الاه) الریاضــة، الهوایــات، أحــداث اجتماعیــة
فـــنمط الحیـــاة یعكـــس أحیانـــا ) حـــول أنفســـهم، المســـائل الاجتماعیـــة، المنتجـــات(و الآراء

أكثــر مــن الطبقــة الاجتماعیــة للشــخص أو أكثــر مــن شخصــیته، إنــه یعكــس تفاعلــه مــع 
1.العالم بكامله

و المهنیـة قـد من نفس الحضارة الفرعیـة، الطبقـة الاجتماعیـةنإن الأشخاص المنحدری
إن نمــط العــیش هــو أســلوب أو نمــوذج .یكـون لهــم طــراز أو أســلوب حیــاة مختلــف تمامــا

الشخص فـي الحیـاة و یشـمل أكبـر مـن مجـرد الطبقـة الاجتماعیـة أو الشخصـیة و إنمـا 
2.فهو یعرض النموذج الكلي للشخص في التفاعل و القیام بالأدوار في العالم

:الحالة الاقتصادیة-4

ـــة الاقتصـــادیة للفـــرد علـــى اختیـــاره المنـــتجتـــؤثر ال فیراقـــب مســـوقوا الســـلع حساســـیة الـــدخل .حال
فـإذا ـأشارت المحـددات الاقتصـادیة إلـى كسـاد . اتجاهات الدخل الشخصي، و معـدلات الفائـدة

یســــتطیع المســــوقون أن یتخــــذوا خطــــوات لإعــــادة تصــــمیم منتجــــاتهم، أو تغییــــر أوضــــاعها، أو 
و یسـتهدف بعـض المسـوقین المسـتهلكین الـذین لـدیهم كمیـات مـن .تغییر أسعارها بصورة دقیقة

3.الأموال، و الموارد، و یغیروا الأسعار لتتفق معهم

.160، ص2005، دار وائل،عمان، الأردن،2رضوان المحمود العمر، مبادئ التسویق،ط-1
229دینة عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره، صمحمود جاسم الصمیدعي، ر-2
، 11أساسیات التسویق،ط: فیلیب كوتلر، جاري ارمسترونج، ترجمة سرور علي إبراهیم سرور-3

.305ص،2009المریخ،الریاض، المملكة العربیة السعودیة ،
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رقابة 

و ارتدادعكسیة

المعلومات

البحثیة 

مرتدة معلومات

السلوك عن

الاستهلاكي

و العملاء

المرتقبین

أهمیة و نتائج الدراسة العملیة للسلوك الاستهلاكي:شكل رقم یوضح

38أیمن علي عمر، مرجع سبق ذكره، ص -:المصدر

دراسة علمیة للسلوك الإستهلاكي في مجتمع ما

جمع معلومات و حقائق عن محددات 
السلوك الاستهلاكي و أنماط 

المستهلكین و تحلیلهاو الوصول لنتائج

تحدید الشریحة الملائمة و المستهدفة من السوقتحلیل المعلومات

باع حاجات المستهلكین من البیع و إش
ثم إرضاء هؤلاء المستهلكین

مبیعات متزایدة

تعظیم قیمة المشروع و تعظیم أرباحه

دخول و جذب مستهلكین جدد
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:أنواع قرارات الشراء:الثالثالمطلب

هنــاك أنــواع مختلفــة مــن قــرارت الشــراء  تختلــف بــاختلاف المنتجــات و العلامــات التجاریــة       
:ز من بین قرارات الشراء نجد. و باختلاف أهمیة قرار الشراء و آثاره المستقبلیة

:القرارت الروتینیة-1

قیمــة الشــراء المتعلــق بهــا لایمثــلیقصــد بهــذا النــوع مــن القــرارات تلــك التــي یكــون موضــوع
كبیرة، كما أن درجـة تعقـد المنـتج محـدودة، و كـذا خبـرة القـائمین بالشـراء كبیـرة أو لهـم خبـرة 
ســــابقة بــــه   و بالتــــالي فــــإن الحاجــــة إلــــى المعلومــــات عــــن عملیــــة الشــــراء محــــدودة      و 

1.متوافرة

فلــیس كــل عملیــة شــراء .یقــوم المشــتري عــادة بعملیــات شــراء روتینیــة أو متكــررة تعــود علیهــا
و مـن ثـم تتخـذ قـرارت الشـراء الروتینیـة . تحتاج منه إلى تفكیر و إلـى بـذل الوقـت و الطاقـة

فإذا ما وجد المستهلك أن قـرار الشـراء یحتـاج إلـى .بسرعة و حسب ما تعود علیه المستهلك
مزیــد مــن المعلومــات فإنــه یبحــث عنهــا، و إن لــم یكــن القــرار بحاجــة إلــى ذلــك فإنــه یشــتري 

:المستهلك في الحالات التالیةو یتخذها 2.فورا

.حالات الشراء المتكرر-

.انخفاض تكلفة الشراء-

التطبیقات،دط، المكتبة العصریة، مصر،-الاستراتیجیات- إدارة التسویق المفاهیم:أحمد جبر- 1
.79، ص2007

.92طه مرسي عطیة، مرجع سبق ذكره، ص- 2
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عنـــدما یكـــون نــــوع الســـلعة و طبیعتهــــا لا یحتجـــان إلـــى الكثیــــر مـــن الجهــــد و العنـــاء فــــي -
1.التفكیر، مثال ذلك السلع السهلة المنال

تكــــــررة               و نظــــــرا لأن القــــــرار الشــــــرائي المعتــــــاد یــــــتم مــــــن خلالــــــه شــــــراء منتجــــــات بطریقــــــة م
و تلقائیة، تخلو غالبا من الولاء للعلامة التجاریـة فـإن التـرویج لهـا یـتم مـن خـلال الحمـلات 
الإعلانیــة المتكـــررة التـــي تخلـــق اعتیـــاد للعلامـــة التجاریـــة للمنـــتج و لـــیس الاقتنـــاع بالعلامـــة 

2.التجاریة

:قرار الشراء المركب و المعقد-2

شـراء معقـد و ذلـك عنـدما یواجهـون مشـكلة اختیـار منـتج لا تتـوفر یواجه الأفـراد اتخـاذ قـرار
لدیهم المعلومات الكافیة عنه من ناحیة و أهمیـة القـرار المتخـذ مـن ناحیـة أخـرى، قـد یكـون 
ذلــك عائــد إلــى ارتفــاع ســعر المنــتج و أهمیتــه للفــرد، إن عملیــة اتخــاذ القــرار تعتبــر عملیــة 

عــدم اتخــاذ القــرار الصــائب فــإن نتائجــه ســوف مجازفــة و الحالــة هــذه و خاصــة فــي حالــة 
تكــون مــؤثرة بشــكل ســلبي علــى متخذیــه فــي حالــة عــدم اســتناد هــذا القــرار علــى معلومــات 
موثوق بها حیث أن عـدم معرفـة الأفـراد للمنـتج سـتجعلهم یواجهـون مشـكلة فـي اتخـاذ القـرار 

3.تخدام هذا المنتجالمناسب      و الصحیح لانعدام التجربة     و الخبرة في شراء و اس

:قرار شراء تقلیل التنافر-3

یحــدث ســلوك شــراء تقلیــل التنــافر عنــدما یكــون المســتهلكون مشــمولین بصــورة مرتفعــة فــي 
شــــراء مكلــــف، أو غیــــر متكــــرر، أو محفوفــــا بالمخــــاطر، لكــــنهم یــــروا اختلافــــا بســــیطا عبــــر 

، 2005،دار وائل،عمان، الأردن،3مدخل تحلیلي،طأصول التسویق:ناجي معلا،رائف توفیق- 1
.83ص

.134، ص2008إدارة التسویق، دط،دار الفكر الجامعي،اللإسكندریة، مصر، : طارق طه- 2
.115جع سبق ذكره، ص محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مر - 3
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مـــا بعـــد الشـــراء عنـــدما بعـــد الشـــراء، یمكـــن أن یمـــر المســـتهلكون بتنـــافر .العلامـــات التجاریـــة
1.یلاحظوا عیوبا معینة في العلامة التجاریة

إن الأفراد لا یدركون الاختلافات ذات أهمیة من بین خصـائص هـذه العلامـات، و یقومـون 
بجولة ما بین المتاجر بهدف التعرف علـى مـا هـو موجـود و لكـن قـرار شـرائهم یكـون سـریع 

لــى الســعر المناســب أو إلــى عــدم بــذل جهــد نســبیا حیــث أنهــم قــد یســتجیبون بشــكل أولــي لإ
) المشـترون(و لكن بعد اتخاذ قرار الشراء قد یحصل ما بین الأفـراد. كبیر في عملیة الشراء

حالــة انعــدام الانســجام أو التنــافر الــذي یعقــب الشــراء و ذلــك عنــدما یلاحظــون أو یكتشــفون 
راؤه أو عنــدما یســمعون بعــض العیــوب و النقــاط الســلبیة فــي المنــتج المختــار و الــذي تــم شــ

2.المزایا الجیدة و التي لم یقع علیها اختیارهم

:قرار الشراء الباعث عن التنویع و التغییر-4

نتیجــة للتطــور فــي عوامــل البیئــة المحیطــة و التطــور النفســي و التكنولــوجي ممــا أدى إلــى 
ات جدیـدة، و ظهور منتوجات كثیرة و متنوعة، و أن عملیة تنوع المنتوجات و تقـدیم منتوجـ

ـــــر قـــــادرة علـــــى تلبیـــــة حاجـــــات و رغبـــــات  حـــــذف منتوجـــــات قدیمـــــة و التـــــي أصـــــبحت غی
المســـتهلكین،       و تحقیـــق مســـتوى الرضـــا المطلـــوب منهـــا، ممـــا أدى إلـــى إحـــداث تغیـــر 
مستمر و عدم ثبات في إعـداد و أنـواع المنتوجـات المطروحـة مـن جهـة، و أن التطـور فـي 

تنــوع المنتوجــات أدى إلــى إحــداث تطــور و تغیــر فــي ســلوك البیئــة المحیطــة و تعــدد     و 
المستهلكین و قادهم إلى البحـث   و التقصـي و التنویـع فـي الاختیـار بهـدف تحقیـق إشـباع 

3.أفضل

.322ص مرجع سبق ذكره،كوتلر، جاري ارمسترونج،فیلیب- 1
.117، 116محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره، ص ص - 2
التسویق الاجتماعي و تخطیط الحملات الإعلامیة،دط،عالم الكتب، : فؤاد عبد المنعم البكري- 3

.87، ص2007مصر،القاهرة، 



137

:قرار شراء المنتجات الجدیدة-5

یحتاج إلى جهد في البحث و جمـع المعلومـات .و خصائصه هي لا تتوفر معلومات كافیة 
تحدیــد أهمیــة قــرار .الأســعار عالیــة. كلفــة الشــراء مرتفعــة.ة الســابقة معدومــةالخبــرة و التجربــ.

1الشراء

مداخل دراسة سلوك المستهلك: المبحث الثالث

:المدخل الاقتصادي: المطلب الأول

یعـــــــد النمـــــــوذج الاقتصـــــــادي مـــــــن أوائـــــــل النمـــــــاذج التـــــــي وضـــــــعت تفســـــــیر ســـــــلوك المســـــــتهلك                     
وافــع تصــرفاته الشــرائیة و ذلــك باســتناده إلــى مبــدأ الرشــد الاقتصــادي لــدى و معرفــة أســباب و د

.الأفراد

یفترض النمودج الاقتصادي أن اختیـارات المسـتهلك التـي تخضـع لحسـابات رشـیدة یحكمهـا عـدة 
وجـــود ســـلم تفضـــیل للمســـتهلك أي أن حاجاتـــه أو الخـــدمات التـــي یطلبهـــا تخضـــع : عوامـــل هـــي

و فضلا عـن الوقـت . محددة، و كمیة محددة من السلع المعروضةلأولویات، ووجود قوة شرائیة
2.المحدد و السعر المحدد أیضا فالمستهلك یتخذ قراراته في ظل هذه المعطیات

إن مفهوم النموذج الاقتصادي و فكرته تقومان بالأساس على حقیقة مفادها أنه طالما أن 
غبون به و یتوقون إلیه من منتجات، دخول غالبیة المستهلكین لا تمكنهم من شراء كل ما یر 

لذلك نجدهم یقومون بترتیب حاجاتهم و رغباتهم من السلع و الخدمات في سلم تفضیل 
واضعین علیه الأهم أولا یتلونه بالأقل أهمیة فالأقل أهمیة و هكذا، الأمر الذي یمكنهم بالتالي 

، مرجع سبق )استراتیجي-مدخل تطبیقي(إدارة الترویج و الاتصالات التسویقیة: علي فلاح الزغبي-1
.101ذكره، ص 

.74هندسة الإعلان و العلاقات العامة،مرجع سبق ذكره، ص : عبد السلام أبو قحف- 2
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أكبر منفعة كلیة من من توزیع دخولهم على مختلف السلع و الخدمات توزیعا یحقق لهم 
و هذا یعني أن المبادئ الاقتصادیة هي التي أصبحت . استهلاكهم لهذه الأنواع من المنتجات

1.تقود و توجه سلوك المستهلك  و تصرفاته

:و من بین النماذج الاقتصادیة التي فسرت سلوك المستهلك تفسیرا اقتصادیا نجد

:LANCASTERنموذج لانكستر -1

وذج یقــوم المســتهلك بتقســیم المنتجــات و ذلــك مــن خــلال المنــافع و الخــدمات التــي وفــق هــذا النمــ
سـوف یحصــل علیهـا مــن هـذه المنتجــات و مــن ثـم یقــوم بتقـدیر مســتوى هـذه المنــافع و الخــدمات 

بمســــتوى الإشــــباع و الرضــــا الــــذي ســــوف یحصــــل علیــــه و یعتمــــد فــــي ذلــــك علــــى هــــذه المنــــافع           
.اسیة لاتخاذ قرار الشراءو یعتبرونها القادة الأس

إن المستهلك وفق هذا النموذج یقوم بالبحث عن الخصائص المطلوبة و التي تحقـق لـه مسـتوى 
>2.الرضا و الإشباع و على ضوئها یتحدد سلوكه و لا یقوم بالبحث عن المنتج

المدخل الاجتماعي: المطلب الثاني

مجموعــة العلــوم الســلوكیة قــد أضــاف كــان علــم الاجتمــاع و الــذي هــو الــركن الثــاني مــن أركــان
الكثیر من المفاهیم و الطرائق التحلیلیة التي ساهمت إلى حـد كبیـر فـي تفسـیر سـلوكیات الأفـراد                        

.55محمد صالح المؤذن، مرجع سبق ذكره، ص - 1
.23، 22، مرجع سبق ذكره، ص ص محمد جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف- 2
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و تصرفاتهم و ذلك من خلال دراستها لعلاقة الفـرد بالبیئـة الاجتماعیـة التـي یعـیش فیهـا و مـدى 
1.تأثره بها

VEBLENنموذج فبلین-1 هو عبارة عن النموذج الاجتماعي النفسي، حیث ركز  على :2
هذین المفهومین، لكن بالرغم من الخلفیة الاقتصادیة الجیدة لهذا العالم إلا أنه خرج عن 
المفهوم الاقتصادي لتفسیر سلوك المستهلك حیث نظر إلى المستهلك كمخلوق اجتماعي و 

.اعيبمصطلحه الذي أورده سمي بالحیوان الاجتم

و هذا المخلوق الاجتماعي یواجه عدة أشكال من الضغوطات النابعـة مـن ثقافتـه العامـة، و مـن 
معــاییر محــددة مــن ثقافتــه الفرعیــة، و مــن جماعــات الاتصــال التــي تــرتبط بحیاتــه الیومیــة، حیــث 
تتعـــدد رغبـــات              و ســـلوكیات المســـتهلك بانتمائـــه إلـــى الجماعـــات المالیـــة و تطلعاتـــه 

لمســــتقبلیة، و قــــد نظــــر إلــــى الفــــرد بمعــــزل عــــن الآخــــرین، و لكــــن ســــلوكه لا یمكــــن تفســــیره إذا ا
اقتصرنا بالنظر إلیـه كفـرد مسـتقل بذاتـه لأنـه مخلـوق اجتمـاعي متـأثر بمـا یحیطـه و بالتـالي هـذا 

.سیؤدي إلى اختلاف في سلوك الأفراد على أساس ما یتطلعون إلیه و ما یسعون إلى تحقیقه

المدخل السلوكي: الثالمطلب الث

وفق النظریات و النماذج السلوكیة فإن سـلوك المسـتهلك یمثـل الجـواب الـذي یعطیـه الفـرد نتیجـة 
و لقــد تــم تطــویر هــذا المفهــوم و توســیعه اســتنادا إلــى ارتباطــه بالأنظمــة . لمجموعــة مــن الحــوافز

لهم مــع البیئــة المحیطــة الداخلیــة المختلفــة للفــرد إلــى طبیعــة التفاعــل فیمــا بیــنهم مــن جهــة و تفــاع
ـــة اتخـــاذه لقـــرار  ـــار التكـــوین الـــذهني للمســـتهلك و احتمالی مـــن جهـــة أخـــرى آخـــذین بنظـــر الاعتب

.و أن هـــــذه النمـــــاذج تقـــــوم علـــــى خاصـــــیتین أساســـــیتین فـــــي تفســـــیر ســـــلوك المســـــتهلك. الشـــــراء

.124المؤذن، مرجع سبق ذكره، ص محمد صالح - 1
.278،279حمد الغدیر، رشاد الساعد، مرجع سبق ذكره، ص ص - 2
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تعلــق تهـدف العلـوم السـلوكیة إلـى دراسـة السـلوك الإنسـاني، مـن خـلال الإجابـة عـن السـؤال الم1
بماهیة المشكلات العملیة التي تواجه فهـم السـلوك الإنسـاني، و ماهیـة الأسـباب و العوامـل التـي 

.تحكم نشأة المتغیرات التابعة و تطورها

و إذا كــــان علــــم الاقتصــــاد یــــرى أن فــــي الســــلوك الإنســــاني انعكاســــا لأثــــر المتغیــــرات الخارجیــــة 
وكیة تفترض أن السلوك الإنساني ینبع مـن تفاعـل المتعلقة بالجو المحیط بالفرد، فإن العلوم السل

".البیئة المحیطة" و" الفرد"عاملین هما 

إن العلوم السلوكیة تحاول استخلاص العلاقات بین العوامل والمتغیرات، المكونة للإنسـان نفسـیا            
.و اجتماعیا و حضاریا، و بین أنماط السلوك التي تأتیها

:لعلوم السلوكیة حول عملیة اتخاذ القراراتالافتراضات الرئیسیة ل

:إن العوامل المؤثرة في سلوك الإنسان، و كیفیة اتخاذ القرارات، تنقسم إلى مجموعتین رئیسیتین

)الفرد(العوامل التي تصف الإنسان متخذ القرار-1

.العوامل التي تصف البیئة، أو الجو المحیط بالإنسان-2

و هـذا ). الفـرد و البیئـة(ون بفعل التفاعل بین هاتین المجموعتین لذلك فإن السلوك الإنساني یتك
لا یعني أن هذین العاملین منفصلان عن بعضهما البعض، لأن هـذا التقسـیم ظـاهري و شـكلي، 

ففي الواقع، یؤثر الفـرد فـي البیئـة، و یتـأثر بهـا، و البیئـة التـي .حتمته أغراض الدراسة و التحلیل
.ینشأ و یتطور نتیجة هذا التلاحمیعیش فیها،   و إن السلوك

:و من النماذج التي تفسر سلوك المستهلك تفسیرا سلوكیا نجد

Katona:1نمودج كاتونا-1

.119، 118الشعراوي، مرجع سبق ذكره، ص ص عابد فضل -  1
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قدم كاتونا نموذجا أسهب فیه في تفسیر سلوك المستهلكین حیـث كـان یـرى أن هـذا السـلوك إنمـا 
فــــرد، و بــــین خصــــائص هـــو محصــــلة التفاعــــل بــــین البیئــــة ممثلــــة فـــي المــــؤثرات التــــي یــــدركها ال

المســــتهلك النفســــیة و الاجتماعیــــة، و إن هــــذا التفاعــــل یــــتم فــــي ظــــروف قــــد تكــــون مســــاعدة أو 
معوقة، و في ضوء ذلك فإن كاتونا یعتبر أن عملیة السلوك إنمـا تنطـوي علـى ثلاثـة مجموعـات 

:من المتغیرات هي

تجابة  و التــي تأخــذ و هــي تصــف الســلوك الظــاهر أو المشــاهد، أي الاســ:المتغیــرات التابعــة-أ
.شكل الشراء أو الامتناع عن الشراء مثلا

الأولـى : أو ما یطلق علیـه المـؤثرات الخارجیـة و هـي تنقسـم إلـى فئتـین:المتغیرات المستقلة-ب
و هــذا .هــي المــؤثرات الاقتصــادیة مثــل الــدخل و المــوارد المالیــة التــي یحصــل علیهــا المســتهلك

المســاعدة علـى الســلوك إذ كــان الــدخل متــوفرا : أحــد اتجــاهینالنـوع مــن المــؤثرات یلعــب دورا فـي 
مــثلا، أو تقییــد الســلوك إذ لــم تكــن المــوارد المالیــة كافیــة، أمــا الفئــة الثانیــة فهــي المــؤثرات العامــة 

و یقصــد بهــا كــل مــا یتعلــق بالبیئــة أو الظــروف العامــة .   الأخــرى خــلاف المــؤثرات الاقتصــادیة
ومــات التــي تصــل إلیــه عــن أي تغیــر فــي الظــروف المحیطــة بــه المحیطــة بالمســتهلك مثــل المعل

...كارتفاع الدخل أو تغییر في الموارد المالیة

ــــات المجــــال النفســــي و الاجتمــــاعي :التغیــــرات المعترضــــة-ج ــــا كــــل مكون و یقصــــد بهــــا كاتون
للمســـتهلك مثـــل الاتجاهـــات و التوقعـــات، و الـــدوافع، و العـــادات و مـــا إلـــى ذلـــك، و تلعـــب تلـــك 

غیـــرات المعترضـــة دورا أساســـیا حیـــث تعمـــل علـــى إنشـــاء و تغییـــر العلاقـــات بـــین المتغیـــرات المت
المســـتقلة          و التابعـــة، و كـــذلك تتـــدخل فـــي تحدیـــد نمـــط الاســـتجابة الـــذي یحـــدث نتیجـــة 

.لمؤثر معین بالذات

Howard et Shethنموذج هوارد و شیت -2

.136،137الإعلان، مرجع سبق ذكره، ص ص : محمد فرید الصحن- 1
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ت علیــــه مجموعــــة مــــن التعــــدیلات و ، حیــــث أجریــــ1969ظهــــر هــــذا النمــــوذج لأول مــــرة ســــنة 
فــي صــورته النهائیــة، و قــام هــذا النمــوذج بمعالجــة مجموعــة 1977التغییــرات الــذي ظهــر ســنة 

مــن النقــاط العامــة و التــي تتمحــور حــول إتبــاع المســتهلك لطریقــة عقلانیــة عنــد اختیــار علامــة 
.1منتج معین

ك نتیجة لاحتوائه علـى عـدد كبیـر مـن یعتبر هذا النموذج من أكثر النماذج السلوكیة شمولا و ذل
العوامـل و المتغیــرات المختلفـة التــي اتفـق علیهــا أكثـر البــاحثین فـي هــذا المجـال و التــي اعتبــرت 

الأســــاس فــــي دراســــة و تغییــــر ســــلوك المســــتهلك و كیفیــــة اتخــــاذ قــــرار الشــــراء لمختلــــف الســــلع           
لى التجارب السابقة للفرد و على البیئة إن هذا النموذج یستند في تفسیر السلوك ع. و الخدمات

المحیطة به و ما یتعرض له من منبهات خارجیة و فـي كثیـر مـن الحـالات یكـون سـلوك الشـراء 
إن هــذا النمــوذج كبــاقي النمــاذج .متكــرر و أن المســتهلك یرتــب للشــراء وفقــا لــدورة تكــرار الشــراء

اتخـــاذ القـــرار و تلعـــب الـــدور التـــي درســـت الســـلوك یهـــدف إلـــى تحدیـــد العوامـــل التـــي تـــؤثر علـــى
الأساســي     و الكبیــر فــي تكوینهــا و التغیــرات التــي تحــدث فــي هــذه الإجــراءات كــذلك التعــرف 
علــى الأســلوب أو الطریــق الــذي یتبعــه المســتهلك فــي البحــث عــن المعلومــات و جمعهــا و التــي 

2.یحصل علیها من البیئة التجاریة و الاجتماعیة

ذج تعلمــــي لوصــــف ســــلوك المســــتهلك فــــي مجــــال اختیــــار العلامــــة یســــتخدم هــــذا النمــــوذج كنمــــو 
و یمكــن أن .التجاریــة التــي یریــدها عنــدما تتــوفر أمامــه مجموعــة مــن العلامــات التجاریــة البدیلــة

ر سیاسات المزیج التسویقي على القرار الشرائي لمستهلكي السیارات بمنطقة تـثی:بن بردي حنان-1
،مذكرة ماجستیر في التسویق جامعة - فرع ورقلة- دراسة حالة شركة تویوتا الجزائلا- الجنوب الشرقي

.69، ص2009-2008قادري مرباح ، ورقلة، 
.33محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره، ص - 2
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یستخدم هذا النموذج بشكل جید في مجال المنتجـات متعـددة العلامـات و كـذلك كوسـیلة تعلیمیـة 
1.اسة سلوك المستهلكجیدة فیما یتعلق بالجوانب المتعددة لدر 

.كذلك یمكن النظر إلیه على أنه نموذج دینامیكي قابل للتغییر و التعدیل من قبل الباحث

MORGAN:2نمودج مورجان-3

یحـــــاول هـــــذا النمـــــوذج عنـــــد تفســـــیر للســـــلوك الاســـــتهلاكي أن یوضـــــح كیفیـــــة الجمـــــع بـــــین 
التــي تتعلــق بالــدوافع، و خصــائص المعلومــات     و المفــاهیم الخاصــة بــالعلوم الســلوكیة كتلــك 

الشخصیة، و التعلم من ناحیة، و المفاهیم الاقتصادیة كالدخل و المـوارد الاقتصـادیة مـن ناحیـة 
.أخرى

و یوضــح هــذا النمــوذج كیــف أن الفــرد یواجــه موقفــا یتطلــب منــه الاختیــار بــین عــذة طــرق بدیلــة 
عاجلة و مباشرة و لكن إلـى و قد یكون لدى هذا الشخص مشروعات و خطط. لاستخدام نفوذه

جانــب هــذا فــإن اتجاهاتــه و میولــه تــؤثر علــى طریقــة اختیــاره، و مــن ناحیــة أخــرى تتــأثر عملیــة 
اختیار الاختیار بطبیعة الموقف و القیود المفروضة علـى هـذا الشـخص، كطلـك تـؤثر مواهبهىـو 

.تیارقدرته على اتخاذ القرارات      و الحصول على المعلومات من عملیة الاخ

و من ذلك یوضح هذا النموذج كیف أن الفرد یواجه موقفا یتطلـب منـه الاختیـار بـین عـدة طـرق 
و قــد یكــون لــدى هــذا الشــخص مشــروعات و خطــط عاجلــة و مباشــرة و . بدیلــة لاســتخدام نفــوذه

لكن إلى جانب هـذا فـإن اتجاهاتـه و میولـه تـؤثر علـى طبیعـة الموقـف و القیـود المفروضـة علـى 
، كذلك تؤثر مواهبه و قدرته على اتخاذ القرارات و الحصـول علـى المعلومـات مـن هذا الشخص

.عملیة الاختیار

:و من ذلك یحدد هذا النموذج العوامل الأساسیة المؤثرة في السلوك الاستهلاكي في الآتي

.287،286حمد الغدیر، رشاد الساعد، مرجع سبق ذكره، ص ص- 1
.140محمد فرید الصحن، مرجع سبق ذكره، ص - 2
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مجموعــــة العوامــــل التــــي یتكــــون فیهــــا المجــــال النفســــي و الاجتمــــاعي للمســــتهلك مثــــل الــــدوافع        -
.الخ...و الرغبات،  الاتجاهات،  المیول، و الإدراك

مجموعــة العوامــل التـــي تصــف الموقـــف كمــا یدركــه المســـتهلك و هــي تتمثـــل فــي إدراك الفـــرد -
.لاحتمالات الإشباع التي یتوقعها لو اتخذ قرار معین، و قیمة هذا الإسباع بالنسبة له

مسـتهلك و التـي قـد تكـون عـاملا مسـاعدا أو معوقـا العوامل الاقتصـادیة، أي المـوارد المتاحـة لل-
.للسلوك الاستهلاكي تبعا لمدى توفرها

مكونات الشخصیة

إدراك الفرد للمواقف

خصائص الموقف

قدرة الفرد على اتخاذ القرارات                                      القرار الفعلي

لاستهلاكينموذج مورجان للسلوك ا: شكل رقم یوضح

.142محمد فرید الصحن، الإعلان، مرجع سبق ذكره، ص :المصدر

1المدخل الشامل لدراسة سلوك المستهلك: المطلب الرابع

.27محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره،ص- 1

المنفعة النسبیة لكل 
بدیل

الدوافع و الرغبات الأساسیة للفرد-1

النتائج المتوقعة أو الاحتمالات التي یتوقعھا -2
.عیناالفرد لو اتخذ قرارا م

الحوافز و المنفعة التي یحصل علیھا الفرد -3
.لو اتخذ قرار معینا

قیود على التصرف مالیة و اجتماعیة-4
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لقـــد حاولـــت هـــذه النمـــاذج إدخـــال عـــدد كبیـــر مـــن العوامـــل و أن هـــذه العوامـــل و عـــددها یختلـــف 
و لكــن أغلــب .لمســتهلكبــاختلاف النمــوذج الواحــد مــن حیــث أهمیتهــا و مــدى تــأثیره علــى ســلوك ا

هـــذه النمـــاذج تجـــد بـــأن المســـتهلك فـــرد یقـــوم بدراســـة و تحلیـــل المعلومـــات و یبحـــث عـــن الحلـــول 
.المناسبة من أجل اتخاذ قرار الشراء

:Nicosiaنموذج نیكوسیا -1

متمیــز یـتم التعـرف علیــه مـن خـلال المخرجــات و أن یمثـل نظـامبـأن المســتهلكNicosiaیجـد 
صر تكـوین السـلوك و تظهـر علـى شـكل إجابـات نتیجـة للمـدخلات المتمثلـة الإجراءات تمثل عنا

و أن ســلوك المســتهلك یمكــن أن یعتبــر كــإجراء لاتخــاذ موقــف معــین و لــیس نتیجــة . بالمنبهــات 
لاتخــاذ قــرار فــإن إجــراءات اتخــاذ القــرار تمــر مــن خــلال تكــوین مواقفــه و تحریــك دوافعــه و تهیئــة 

و لقــد مثــل . خــلال تتبــع عملیــة تحــول الإجــراءات إلــى ســلوكالفــرد تجــاه موضــوع مــا و ذلــك مــن
:تكوین سلوك المستهلك على شكل مخطط مكزن من أربع أجزاء هي

.مصادر المعلومات الرسائل التي یتلقاها المستهلك من المنظمة و التي تؤثر على مواقفه-

.البحث عن البدائل و تقییمها-

.لتحول الحاصل في الدوافعالشراء و یكون نتیجة إلى ا) فعل(قرار -

الأفعــال و العملیــات اللاحقــة لاتخــاذ قــرار الشــراء و التــي تكــون نتیجــة للخبــرات الســابقة تجــاه -
1.الماركة    و التي حصل علیها من خلال عملیة الاستخدام

وفق هذا النموذج فإن المخرجـات تكـون متـأثرة بـالحوافز التـي یتلقاهـا مـن المشـروع و الإجـراءات 
1:تتم ذاخل المستهلك و یكون التعرض لهذه المحفزات و الأجراءات على النحو التاليالتي 

.27محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره، ص - 1
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 یقــــوم المشــــروع بتوجیــــه الرســــائل فــــي إطــــار المجــــال الأول و التــــي تتضــــمن خصــــائص
ـــــف  ـــــول و مواق ـــــى می ـــــأثیر عل ـــــاني بهـــــدف الت ـــــى المجـــــال الث ـــــه إل المشـــــروع     و منتجات

.المستهلكین
ائص الشخصــیة للمســتهلك و علــى الأخــص یركــز هــذا یتكــون مــن الخصــ: المجــال الثــاني

على میول و مواقـف المسـتهلك و بحـث و تقیـیم العلاقـات المتبادلـة و طبیعـة المعلومـات 
.المرسلة

بعــد أن یــتم تحویــل و توجیــه الــدوافع یــتم فهــم إجــراءات الشــراء و مــن ثــم :المجــال الثالــث
.لياتخاذ القرار وصولا إلى التعرف على سلوك الشراء الفع

المعلومــات المرتــدة(یمثــل ردود فعــل المســتهلكین بعــد اتخــاذ قــرار الشــراء: المجــال الرابــع      (
و التي تقوم المنظمات بالتعرف علیها و تقییمها من خـلال المتابعـة و الدراسـة و البحـث 
بهــــدف إعــــادة   صــــیاغة اســــتراتیجیاتها الإنتاجیــــة و التســــویقیة وفقــــا لهــــذه المعلومــــات و 

.ذي یمكن من تحقیق أهدافهابالشكل ال

حالة مؤسسات  قطاع الهاتف النقال - أثرها على القرار الشرائيصورة المؤسسة و:عصام سلیماني- 1
.18،ص 2008،2009بولایة سكیكدة، مذكرة ماجستیر في التسویق، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة،
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Nicosiaمخطط نموذج : شكل رقم یوضح

.28محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره، ص :المصدر

المجال الثانيالمجال الأول

)المشروع( مصدر المعلومات

خصائص المشروع

التعرض 
للرسالة 

المحفزات 
)المنبھات(

خصائص 
المستھلك 

قات البحث عن العلا
المتبادلة و تقییمھا

المواقف 

تعلم  خبرة 
تجربة

الاستھلاك

التخزین

المجال 
الثالث

إجراءات 
الشراء

اتخاذ القرار سلوك الشراء
المجال 
الرابع

المعلومات 
المرتدة

تحویل 
الدوافع



148

1:جراءات هيفإن المستهلك یستند على ثلاثة إوفق هذا النموذج : Engelنموذج أنجل -3

إن معرفة و تحدید الاحتیاج یستند على إدراك المستهلك للمنبهات:المعرفة.
ـــوب مـــن خـــلال إشـــباع : التعـــرف علـــى المشـــكلة و ذلـــك مـــن أجـــل تحقیـــق التـــوازن المطل

.الاحتیاجات
أن تقـیم قـرا الشـراء سـوف یقـود إلـى سـلوك قـادم لأن السـلوك السـابق سـوف :نتیجة الشـراء

ى الســــلوك المســــتقبلي للفــــرد فــــإذا حقــــق قــــرار الرضــــا و الإشــــباع یــــؤثر بشــــكل كبیــــر علــــ
المطلــوب بالنســبة للمســتهلك فإنــه ســوف یقــوم بتكــراره أمــا إذا لــم یتحقــق ذلــك فإنــه ســوف 

.یقوم بالبحث عن المعلومات حول المشكلة و من ثم اتخاذ قرار جدید
الفــرد و التــي بــأن هنــاك الكثیــر مــن المــدخلات التــي تمثــل منبهــات لنظــام Engelو یجــد

تؤثر على الاحتیاج و أن تأثیرها هذا یكون بدایة السلوك و أن جمیـع المراحـل التـي یمـر 
بها الفرد قبل اتخاذ قـرار الشـراء تكـون متـأثرة بمواقـف الفـرد و أن المسـتهلك یقـوم بمقارنـة 
مختلف الحلول المطروحة أمامه و التي تعكس مواقفـه و أن یظهـر فـي المرحلـة المسـماة 

.حلة تقییم الحالات و أن المراحل التي یمر بها قرار الشراءبمر 
بأن هنـاك الكثیـر مـن المـدخلات التـي تمثـل منبهـات لنظـام الفـرد و التـي Engelو یجد 

تؤثر على الاحتیاج و أن تأثیرها هذا یكون بدایة السلوك و أن جمیـع المراحـل التـي یمـر 
بمواقـف الفـرد و أن المسـتهلك یقـوم بمقارنـة بها الفرد قبل اتخاذ قـرار الشـراء تكـون متـأثرة

مختلــف الحلــول المطروحــة أمامــه و التــي تعكــس مواقفــه و أن ذلــك یظهــر فــي المرحلــة 
.المسماة بمرحلة تقییم الحالات

.31محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره، ص- 1
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: خلاصة

مــن خــلال مــا تــم عرضــه یمكــن القــول أن یتضــح أن دراســة و فهــم ســلوك المســتهلك و دوافعــه 
العملیــة الإعلانیــة، لمعرفــة حاجاتــه و رغباتــه و العمــل علــى الشــرائیة أمــر ضــروري و هــام فــي

إشــباعها و العوامــل المــؤثرة فــي قراراتــه الشــرائیة، ممــا یســاعد المعلنــین فــي معرفــة خصــائص 
الجمهــور المســتهدف و دوافعــه الشــرائیة بهــدف التــأثیر فــي ســلوكه الشــرائي مــن خــلال الرســائل 

.لان المختلفةالإعلانیة التي تبثها من خلال وسائل الإع
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:تقدیم الدراسة

ــــة نافســــت الوســــائل  ــــه وســــیلة إعلانی ــــت من ــــة مــــن الخصــــائص جعل ــــع التلفزیــــون بجمل یتمت
الإعلانیــة، بحكــم جماهیریتــه و انتشــاره الواســع، ممــا یســمح بوصــول الرســالة الإشــهاریة إلــى 

عریـف بخـدماتهم و ممـا جعـل منـه قبلـة للمعلنـین بهـدف الت.أكبر شریحة ممكنة إلى المشـاهد
.منتجاتهم

إن الإشهار هـو أقـوى أدوات الإقنـاع و مواجهـة المنافسـة و التـأثیر علـى  رغبـات و قـرارات 
.المستهلك الشرائیة

و مــن خــلال هــذه الدراســة  التــي نهــدف مــن خلالهــا إلــى معرفــة تــأثیر الومضــات الإشــهاریة 
.على سلوك المستهلك الشرائي و العوامل المتحكمة في ذلك

107إســتمارة علــى طلبــة خمــیس ملیانــة و تــم اســترجاع 110و مــن أجــل هــذا قمنــا بتوزیــع 
و بهـذا . استمارة لعـدم اسـتوفاء جمیـع الإجابـات علـى أسـئلة الإسـتبیان7إستمارة و استبعاد 

مفـــردة قصـــدیة فـــي اشـــتراط فـــي الموبحـــوثین مشـــاهدة 100كـــان عینـــة البحـــث مكونـــة مـــن 
و عشـوائیة فـي التوزیـع حیـث لـم . ooredooأس العـالم لــالومضات الإشهاریة الخاصة بكـ

.نحدد التخصص
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:ooredooالتعریف بمؤسسة 

تـــم تأســـیس ســـابقا " نجمـــة"و " اوریـــدو"المعروفـــة ب wtaالوطنیـــة للاتصـــالات الجزائـــر 
الوطنیة للاتصالات بالكویت سنة و هي اكبر شركة خاصة بالكویـت برأسـمال یقـدر بـأكثر "

وقـــد عرفـــت الوطنیـــة نمـــوا كبیـــرا فـــي الشـــرق الاوســـط و كـــذا دول شـــمال ,ولار مـــن ملاییـــر د
افریقیا

،بفضـل  مناقصـة 2003وقد تحصلت على رخصة الهاتف النقال في الجزائـر فـي دیسـمبر
بلـغ عـدد " .نجمه" بقیمة  ملیون دولا ، و في أوت  قامت الوطنیة بالطرح التجاري لعلامتها

كمــا تعتبــر هــذه الأخیــرة المتعامــل الأول الــذي ادخــل .ك مشــتركیها أكثــر مــن ملیــون  مشــتر 
" الادج "و " الجـي بـي ار اس"حیث تشغل شـبكاتها  جمیعـا بنظـام ,تقنیات متعددة الوسائط 

.481وهذا باعتبارها متواجدة في ولایة %100وصلت نسبة تغطیة شبكتها.

تكنولوجیـــا التـــي إنجـــازا رائعـــا فـــي الصـــناعة الجزائریـــة، و هـــذا بفضـــل الooredooحققـــت 
دخلــت بهــا، جــودة البــث و الإرســال، و التغطیــة الســریعة لأكبــر المــدن، ثــم التغطیــة الكاملــة 

.في ظرف قصیر

طموحــة، تریــد البقــاء و الاســتمرار، و هــي واعیــة و مدركــة أن الســوق ooredooإن شــركة
قـــدر الجزائریـــة لـــم یتشـــبع بعـــد، لهـــذا فهـــي تســـعى إلـــى تحقیـــق أكبـــر عائـــد، و تســـجیل أكبـــر 

.ممكن من الزبائن، مع توفیر حاجیاتهم، و متطلباتهم الدائمة

الصناعة الجزائریة، اختارت إستراتیجیة التمییز، و هي تصنف نفسـها WTAمنذ أن دخلت
الرســـــائل المصـــــورة و الأنترنـــــت، تحمیـــــل الألعـــــاب ( الرائـــــد فـــــي خـــــدمات متعـــــددة الوســـــائط

).و النغمات

....101،صصصص 2014ق، مجلفكر و مجتمع،الھاتف النقال في الجزائر واقع و أفا:أحمد محمد الطیب-1
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تصنف في المرتبة الثالثـة بعـد منافسـیها جـازي ) نجمة سابقا(ooredooالحصة السوقیة ل
و موبیلیس، إلا أنها في المقابل المتعامـل الوحیـد مـن المتعـاملین الـثلاث، الـذي یشـهد تزایـد 

و إســـتراتیجیتها هـــي أبعـــد مـــن إســـتراتیجیة . مســـتمر، و بـــدون تذبـــذب فـــي الحصـــة الســـوقیة
بشـن هجمـات علـى منافسـیها بطـرح منتجـات جدیـدة ، الدفاع، إذ تتعـدى ذلـك إلـى التحـدي، 

إلــى جانــب " نحبهــا و نحــب اللــي یحبهــا"أو تطبیــق حمــلات إعلانیــة واســعة كحملــة زیــدان 
ــــة، و أســــعارها التنافسیة،بالإضــــافة إلــــى تســــعى  ــــى تطــــویر ooredooعروضــــها الترقوی إل

ج تســـییر إبـــداعي، كفاءاتهـــا اعتمـــادا علـــى تنمیـــة  مجـــال مواردهـــا البشـــریة بانتهاجهـــا لبرنـــام
لتحریــك الأفكــار الأكثــر العبقریــة، و هــو مجــال یفســح للجمیــع بــالتفكیر الجمــاعي ، و یمكــن 
للعامـل مــن تقـدیم فكرتــه عــن طریـق اســتمارة عبـر الأنترنــت، تعــرض علـى هیئــة متخصصــة 

1.للإبداع، و تكون الفكرة المبدعة المقبولة موضوع مقابل تحفیز معتبر

منحت سلطة الضبط للبرید و المواصلات النقال في الجزائرالجیل الثالث للهاتف.د
الشبكة العمومیة للهاتف "السلكیة و اللاسلكیة بالجزائر ثلاث رخص للاستغلال و انشاء 

النقال من الجیل ألثالث في دیسمبر مع الافضلیة لشركة النقال الحكومیة 

سلكیة ان عدد المشتركین تؤكد ارقام سلطة الضبط للبرید والمواصلات السلكیة و اللا
للهاتف النقال لسنة  عرف نموا واضحا بأكثر من ملیون اي بزیادة قدرها  بالمقارنة مع 
سنة و فیما یخص تطور حصص الهاتف  النقال بالنسبة لعدد المشتركین لسنة   لازالت 
بحوزة جیزي   من حصص السوق ولدى موبیلیس   واوریدو 

للسوق الهاتفیة النقالیة في الجزائر هو هیمنة خدمة الدفع ان ما یمكن ملاحظته بالنسبة 
الدفع (في حین یرتكز النظام الاقتصادي في الدول الاخرى على الاشتراك ,المسبق 

حیث ینفرد الزبون الجزائري باختیاره للدفع المسبق و ذلك بنسبة  من مجموع , ) المؤجل

1-WWW.OOREDOO.DZ,consulté le 05 avril,2014.
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ختاروا الدفع المسبق مقابل للدفع المؤجل المشتركین في الشبكات الهاتفیة النقالة للجزائر ا
) نظام الفواتیر ( 

كمــا ذكــرت ســلطة الضــبط انــه بلــغ عــدد معــدل الــدقائق الشــهري لكــل مشــترك  دقیقــة اي مــا 
.یعادل ساعة و  دقیقة 

و حســـب التقریـــر الـــذي اصـــدره الاتحـــاد الـــدولي للاتصـــالات حـــول اهـــم الاســـواق الافریقیـــة 
هـــذه الاســـواق  الصـــاعدة و الواعـــدة و اعتبـــر ان الكثافـــة فـــي اعتبـــر ان الجزائـــر مـــن اهـــم ,

و ارتفــع عــدد المشــتركین فــي الخدمــة  مــن  ,مجــال الهــاتف الجــوال انتقلــت مــن بالمائــة عــام  
.الف مشترك  الى  مشترك خلال الفترة المذكورة 

ت ان الهـاتف النقـال مـن الجیـل الثالـث الـذي اطلــق تسـویقه مـؤخرا فـي الجزائـر سـیوفر تــدفقا
انترنــت قــد تصـــل الــى میغابایــت بالثانیـــة  تســمح بمشــاهدة فیـــدیوهات و حصــص تلفزیونیـــة       

و یمكــن مــن الابحــار علــى شــبكة الانترنــت بتــدفق .و افــلام بــدون انقطــاع و بنوعیــة عالیــة 
.و الجیل الثاني الذي یصل الى   كیلوبایت بالثانیة " جي اس ام"یفوق بكثیر 
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عرض و تحلیل الجداول:المطلب الثاني

:جدول یمثل توزیع أفراد العینة حسب متغیر الجنس

الجـــــــــــــــدول رقــــــــــــــــم
ـــــــــــــــــع ) 2( ـــــــــــــــــل توزی یمث

مفــــــــــــردة 58المبحـــــــــــوثین حســـــــــــب متغیـــــــــــرات الجـــــــــــنس،  حیــــــــــــث بلـــــــــــغ عـــــــــــدد الـــــــــــذكور 
ـــــــــــــر  ــــــــــــــمـــــــــــــن مجمـــــــــــــوع مف بینمـــــــــــــا ،%58أي بنســـــــــــــبة 100دات الدراســـــــــــــة والمقـــــــــــــدر بـ

مفــــــــــــردة مـــــــــــن مجمــــــــــــوع المبحـــــــــــوثین أي بنســــــــــــبة 42نجـــــــــــد عــــــــــــدد الإنـــــــــــاث یقــــــــــــدر بــــــــــــ
42.%

و هــــــــذا راجــــــــع إلـــــــــى أن نســــــــبة الــــــــذكور أكثـــــــــر مناصــــــــرة لكــــــــرة القـــــــــدم و بالتــــــــالي فهـــــــــم 
أكـــــــــــر فئـــــــــــة تابعــــــــــــت مباریـــــــــــات كـــــــــــأس العــــــــــــالم و بـــــــــــذلك فهـــــــــــم أكثــــــــــــر مـــــــــــن شــــــــــــاهد 

ـــــــــــــــــات  روضـــــــــــــــــة خـــــــــــــــــلال كـــــــــــــــــأس العـــــــــــــــــالم علـــــــــــــــــى الشاشـــــــــــــــــة المعooredooإعلان

النسبةالتكرارالمتغیرات

ذكر

5858%

42أنثى
42%

%100100المجموع
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ooredooخاصـــــــــة أن 2014الأرضــــــــیة التــــــــي نقلــــــــت مباریـــــــــات كــــــــأس العــــــــالم 

ـــــــــــــوطني و التـــــــــــــي كانـــــــــــــت تبـــــــــــــث ومضـــــــــــــاتها  كانـــــــــــــت الراعـــــــــــــي الرســـــــــــــمي للفریـــــــــــــق ال
ـــــــــــین الأشـــــــــــواط ممـــــــــــا جعـــــــــــل نســـــــــــبة  الإشـــــــــــهاریة قبـــــــــــل و بعـــــــــــد المباریـــــــــــات و كـــــــــــذا ب

.التعرض لتلك الومضات أكبر من أي وقت آخر

یوضح توزیع أفراد العینة حسب المستوى الجامعي3قمجدول ر 

النسبةالتكرارالمتغیرات                             

%5757لیسانس

%4343ماستر

%100100المجموع

نلاحــظ مــن خــلال الجــدول أن نســبة طلبــة لســانس أكبــر مــن نســبة طلبــة المســتر و المتمثلــة 
نســــبة طلبــــة الماســــتر و هــــذا راجــــع لكــــون طلبــــة %43نســــبة طلبــــة اللســــانس و %57فــــي 

اللســـانس مــــازالوا فـــي الطــــور الأول مـــن التعلــــیم الجـــامعي و كــــذلك التســـجیل فــــي الماســــتر 
یخضع لمجموعة من الشروط مما یجعل بعض الطلبة یحرمون للتسجیل فـي الماسـتر لعـدم 

.للسانس فقطكما أن هناك من الطلبة من یكتفي بشهادة ا. استوفاء كامل شروط التسجیل
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توزیع أفراد العینة حسب متغیر السن:یمثل4جدول رقم

النسبةالتكرارالمتغیرات

21سنة21إلى 18من 

21%

سنة25إلى 22من 

67

67%

%1212سنة26أكثر من 

%100100المجموع

25إلــى 22ین نلاحــظ مــن خــلال الجــدول أن أكبــر نســبة أفــراد العینــة تتــراوح أعمــارهم مــا بــ
و التــــي تمثــــل الفئـــة العمریــــة للمبحــــوثین مــــن %21تلیهـــا نســــبة %67ســـنة و ذلــــك بنســــبة 

ســنة فقــدرت نســبتهم ب 26ســنة، أمــا نســبة الأفــراد البــالغین مــن العمــر فــوق 21إلــى 18
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و تفسیر ذلك یعود إلى أن معظم الطلبة في الجزائر من فئـة الشـباب و .            12%
ئري مجتمع فتي، بالإضافة إلـى طبیعـة السیاسـة المنتهجـة فـي الجامعـات كذا المجتمع الجزا

المعمــم فــي كافــة الجامعــات الجزائریــة، و الــذي LMDالجزائریــة حالیــا و التــي تعمــل بنظــام 
یتمیـــــز بســـــهولة برامجـــــه       و یمـــــنح الطلبـــــة غیـــــر المتفـــــوقین فـــــي الامتحانـــــات فرصـــــة 

الأمر الـذي یقلـل مـن نسـبة الرسـوب و .لیة بالدیونالاستدراك و كذا الانتقال إلى السنة الموا
نهـــــاء المســـــار .إعـــــادة الموســـــم الجـــــامعي،       و بـــــذلك تفـــــادي الاكتظـــــاظ فـــــي الأقســـــام ٕ وا

ســــنوات لســــانس، 3( الجــــامعي حســــب الســــنوات المحــــددة  لتحضــــیر كــــل شــــهادة جامعیــــة،
).سنتین للماستر+ لسانس

ooredooكانت الومضات الإشهاریة لـیوضح آراء أفراد العینة حول إذا ما 5جدول رقم
الخاصة بكأس العالم نقلت صورة واقعیة عن لأجواء الحماس و مناصرة الجزائریین للفریق 

.2014الوطني خلال كأس العالم 

المتغیرات

الإجابات

أنثىذكر

ماسترلسانسماسترلسانس

18-2122-25+2622-25+2618-2122-2522-25+26
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و المتمثلة في ذكور مستوى اللسـانس مـن الفئـة %86علاه نلاحظ أن نسبة من خلال الجدول أ
الخاصـة بكـأس العـالم ooredooسـنة تـرى أن الومضـات الإشـهاریة لــ 21و 18العمریـة بـین 

نقلت صورة واقعیة عن أجواء الحماس و مناصرة الجزائریین للفریق الوطني خلال كأس 2014
ســنة      25و 22ى ماســتر مــن الفئــة العمریــة المتراوحــة بــین إنــاث مســتو %67تلیهــا نســبة . العــالم

. ذكور مستوى ماستر من نفس الفئة%58و نسبة 

ســنة یــرون أن 26مــن طلبــة الماســتر ذكــور البــالغین مــن العمــر أكثــر مــن %75و ســجلنا نســبة 
تلــك الومضــات لــم تقــدم صــورة واقعیــة عــن أجــواء الحمــاس و مناصــرة الفریــق الــوطني و نســـبة 

.سنة لهن نفس رأي الذكور25إلى 22إناث مستوى لسانس من الفئة العمریة بین 50%

مــن خــلال النتــائج المتحصــل علیهــا مــن الجــدول نلاحــظ أن أغلبیــة المبحــوثین یــرون أن الصــورة 
عن أجواء حماس و مناصرة الفریـق الـوطني هـي صـورة واقعیـة و لیسـت ooredooالتي نقلتها 

الإشهاریة التي تم بثهـا فـي تلـك الفتـرة و التـي اسـتعمل فیهـا فیهـا مصطنعة من خلال الومضات 
الأعــلام الوطنیــة و الأهــازیج و أجــواء الاحتفــال بــالفوز كــل هــذا جعــل المبحــوثین یعجبــون بتلــك 
الومضـات الإشـهاریة لأنهـا واقعیـة و لــم تكـن مصـطنعة أو متكلفـة، بــل نقلـت الواقـع المعـاش فــي 

.و كذا بحماسهتلك الفترة ببساطته و عفویته 

للفریق الوطني لكرة القدمooredooیوضح آراء أفراد العینة حول أسباب رعایة 6جدول رقم

متغیرات

إقتراحات

إناثذكور

ماسترلسانسماسترلسانس
18-2122-25+2622-25+2618-2122-2522-25+26

نتنتنتنتنتنتنتن تنت
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ت الجـدول أعـلاه أن نسـبة أعلـى تكـرار عنـد المبحـوثین اللـذین یـرون نلاحظ من خلال بیانـا
عنـد %51للفریق الوطني لكرة القدم بهدف تجـاري ربحـي هـي ooredooأن أسباب رعاة 

عنــد %37ســنة تلیهــا نســبة 25إلــى 22الــذكور مســتوى لســانس البــالغین مــن العمــر بــین 
كـأعلى نسـبة مسـتوى %35جلنا أمـا الإنـاث فسـ.سـنة26الذكور مستوى ماستر الأكبر من 

.سنة21و 18لسانس    و اللواتي تتراوح أعمارهن بین 

ـــین %34فـــي حـــین نجـــد أن  ـــذین تتـــراوح أعمـــارهم ب ـــذكور ال ســـنة مســـتوى 21و18نســـبة ال
ذكـور مسـتوى ماسـتر %21و .لسانس یرون أن الرعایة كانت بهدف كسب رضـا الجمهـور

.سنة26أكبر من 

%29فنجـد للفریـق الـوطني بهـدف تشـجیع الریاضـةooredooأمـا مـن یـرى أن رعایـة 
إنـــاث %17ســـنة مســـتوى لســـانس، تلیهـــا نســـبة 25إلـــى 22إنـــاث ذوات الفئـــة العمریـــة بـــین
أمـا جـنس الـذكور فـنلاحظ أن أعلـى نسـبة .سـنة21إلـى 18لسانس البالغات مـن العمـر بـین

.سنة25إلى 22مستوى ماستر المنتمین إلى الفئة العمریة %11هي 
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المقابــل هنــاك نســبة مـن المبحــوثین یــرون أن أســباب الرعایـة هــي أســباب سیاســیة،حیث فـي
سـنة، بینمـا سـجلنا 26إناث مستوى ماستر البالغات مـن العمـر أكثـر مـن %29نجد نسبة 

.سنة21إلى 18ذكور مستوى لسانس الذین تتراوح أعمارهم بین %15نسبة 

إنـــاث لســـانس مـــن الفئـــة العمریـــة %35و أخیـــرا بهـــدف كســـب مشـــتركین جـــدد نجـــد نســـبة 
سـنة 26إناث مستوى ماستر من الفئـة العمریـة أكثـر مـن %29سنة، و نسبة 21إلى 18

.من نفس الرأي

مســتوى ماســتر %24أمــا جــنس الــذكور الــذین یشــاطرونهن الــرأي فبلغــت نســبة التكــرارات 
).سنة25-22(الذین تتراوح أعمارهم بین

للفریـــق الـــوطني ooredooالـــب یفســـر أســـباب رعایـــة إن تفســـیر ذلـــك یعـــود إلـــى أن كـــل ط
حسـب رصــیده المعرفــي، خبراتــه، میولاتــه الشخصــیة، ثقافتــه و إلمامــه بــالأمور الاقتصــادیة، 
و كذلك حسب تخصصه الجامعي، فطلبة العلـوم السیاسـیة یفسـرون ذلـك لأسـباب سیاسـیة، 

ة،و طلبـــة الإعـــلام و فـــي حـــین طلبـــة التربیـــة البدنیـــة یرجعـــون أســـبابها إلـــى تشـــجیع الریاضـــ
الاقتصــاد یــرون أن أســباب الریاعــة تكــون بهــدف تجــاري ربحــي و بهــدف كســب مشــتركین 

فتبــاین النســب و تعــدد آراء أفــراد العینــة .جــدد بالإضــافة إلــى الســعي لزیــادة ولاء الزبــائن لهــا
ســــببه أن العینــــة شــــملت جمیــــع التخصصــــات و هــــذا مــــا یبــــرر تعــــدد الآراء حــــول أســــباب 

.الرعایة

یوضح الشيء الذي لفت انتباه أفراد العینة أكثر في الومضات الإشهاریة لـ7دول رقمج
ooredoo 2014الخاصة بكأس العالم.

المتغیرات

إناثذكور
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الإقتراحات  

ماسترلسانسماسترلسانس
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العینــة الــذین لفــت انتبــاهم أكثــر طریقــة ن نســبة  أفــراد یتبــین مــن خــلال معطیــات الجــدول أ
للمنتخــب الــوطني فــي ومضــاتها الإشــهاریة خــلال كــأس العــالم، ســجلنا ooredooتشــجیع 
ـــاث مســـتوى لســـانس ذوات الفئـــة العمریـــة %40نســـبة  ـــة فـــي الإن كـــأعلى نســـبة ممثل

بالنسـبة للـذكور مـن مسـتوى الماسـتر البـالغین مـن %25، تلیهـا نسـبة )سـنة25إلـى 22(مـن
مـــن الـــذكور مـــن نفـــس المســـتوى الجـــامعي ذوي الفئـــة %21ســـنة، و 26مـــر أكثـــر مـــن الع

25إلـى22ذكـور البـالغین مـن العمـر بـین %43فـي حـین نسـبة .سـنة) 25-22(العمریـة 
تقـــدیم صـــورة ooredooســـنة مســـتوى لســـانس لفـــت انتبـــاههم فـــي الومضـــات الإشـــهاریة لــــ 

21و 18بالغـات مـن العمـر بـین إنـاث ال%42و نسـبة مجتمـع جزائـري متحـد و مـتلاحم
نسـبة الـذكور مسـتوى ماسـتر أكبـر %32بالإضافة إلـى .سنة من نفس المستوى   الجامعي

.سنة26من 
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لفـت انتبـاههن ) 25-22(إناث مستوى ماستر ذوات الفئة العمریـة مـن %40نلاحظ نسبة 
ارهن بــین إنــاث اللــواتي تتــراوح أعمــ%30طریقــة عــرض الومضــات الإشــهاریة، تلیهــا نســبة 

سنة، مستوى لسانس و سجلنا نفس النسبة بالنسبة للذكور مـن نفـس الفئـة 25إلى 22بین 
فـي ooredooبینما أغلبیة أفراد العینـة لفـت انتبـاههم شـعار .العمریة و المستوى الجامعي

ذكــور مســتوى %72بنســبة ) معــاك یــا الخضــرا معــاك یــا الــدزایر(تلــك الومضــات الإشــهاریة
ذكـــور الماســـتر اللـــذین %37تلیهـــا نســـبة . ســـنة21و 18ن مـــن العمـــر بـــین لســـانس البـــالغی
.إناث من نفس المستوى الجامعي و الفئة العمریة%33سنة، و نسبة 26یتعدى سنهم 

فـي إعلاناتهـا التـي تعمـل علـى ملامسـة ooredooو یعود السبب في ذلك إلى استراتیجیة 
تسعى دائمـا إلـى تقـدیم ooredooطنه، فـالأوتار الحساسة للمجتمع الجزائري و المحب لو 

ومضات إشهاریة بسیطة و قریبة من المستهلك الجزائري، حیث عمـدت إلـى عـرض صـورة 
عن أجواء مناصرة الشعب الجزائري للفریق الوطني خلال كأس العالم عن طریـق ومضـات 

.بسیطة مما یسمح بتذكرها من طرف المشاهدین

نة حول الفضل في تأهل الفریق الوطني لـكأس العالم آراء أفراد العی:یوضح8جدول رقم 
2014.

المتغیرات

الإجابة

أنثىذكر

لسانس                            ماستر           لسانس                                           ماستر

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26
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أعــلاه أن غالبیــة الطلبــة خاصــة مــن جــنس ذكــر ، یــرون أن الفضــل یتضــح مــن بیانــات الجــدول 
لـــه، حیـــث نجـــد ooredooفـــي تأهـــل المنتخـــب الـــوطني الجزائـــري لكـــأس العـــالم لا یعـــود لــــرعایة 

مـن الـذكور 86سنة، تلیها نسـبة 26ذكور مستوى ماستر البالغین من العمر أكثر من %87نسبة
-22(مــنهم المنتمــین إلــى الفئــة العمریــة بــین%78و . ســنة21و 18تتــراوح أعمــارهم بــین الــذین 

ســـنة أجـــابوا 25إلـــى 22إنـــاث مســـتوى ماســـتر البالغـــات مـــن العمـــر مـــن %60و نســـبة .ســـنة)25
مـنهم %5سـنة و نسـبة ) 25-22(فقط ذكور مستوى ماستر مـن الفئـة العمریـة%11مقابل .بالنفي

سـنة أجـبن ) 25-22(إنـاث مسـتوى لسـانس مـن الفئـة العمریـة%50ةفي حـین نسـب."نعم"أجابوا بـ
.سنة25و 22منهن مستوى ماستر تتراوح أعمارهن بین %40، تلیها نسبة"ربما"بـ 

رعــــت الفریــــق الــــوطني مادیــــا و معنویــــا إذ وفــــرت لــــه ظــــروف ooredooو هــــذا راجــــع إل كــــون 
هم الـوطني، أمـا النجـاح و الفـوز سـاهم مناسبة، و قامت بنقل الأنصار إلى البرازیل لمناصـرة فـریق

".الفاف" فیه اللاعبون و التقنیون و القائمین على

تكریم OOREDOOیوضح آراء أفراد العینة حول ترك حدث قبول 9جدول رقم
المنتخب الوطني في قطر دون مشاورة السلطات الجزائریة أثر سلبي لدیهم نحو 

OOREDOO.

أنثىذكرالمتغیرات
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الإجابات

ماستر           لسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26
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إنـاث ماسـتر سـنهن %47أن نسـبة نلاحظ من خلال النتائج الموضحة فـي الجـدول أعـلاه
تكـریم المنتخـب الـوطني فـي قطـر ooredooسنة ترك فیهن حدث موافقة 25إلى 22بین 

ذكــور %37، ثــم نســبة ooredooهم نحــو دون مشــاورة الســلطات الجزائریــة أثــرا ســلبا لــدی
نســبة ذكــور مســتوى اللســانس مــن %35ســنة مســتوى ماســتر و 25إلــى 22أعمــارهم بــین 

71تلیهــا نســبة.ســنة26نســبة ذكــور الماســتر الأكبــر مــن %75مقابــل .نفــس الفئــة العمریــة
سنة و نفس النسبة نلاحظهـا بالنسـبة21و18من ذكور اللیسانس المقدرة أعمارهم بین %

ــم یتــرك هــذا الحــدث أثــرا .لجــنس أنثــى مــن نفــس الفئــة العمریــة و نفــس المســتوى الجــامعي ل
.ooredooسلبیا لدیهم نحو 

ـــى الدوحـــة  ـــین إل ـــة لنقـــل اللعب ـــأن حـــدث قـــدوم طـــائرة قطری ـــائج الجـــدول ب و یمكـــن تفســـیر نت
لتكــــریمهم مــــن طــــرف الأمیــــر تمــــیم دون علــــم الســــلطات الجزائریــــة، لــــم یــــؤثر علــــى صــــورة 

ooredoo      لــدى عملائهــا و علــى ثقــتهم فیهــا، عكــس مــا تناقلتــه وســائل الإعــلام المختلفــة
و اتهامهـــا بالمســـاس برمـــوز ooredooو تضـــخیم هـــذا الحـــدث و شـــن حملـــة شرســـة علـــى 

الدولة و الدوس علیها و إخلالها 

تكریم ooredooیمثل آراء أفراد العینة حول ما إذا كان حدث قبول 10جدول رقم
وطني دون إذن من السلطات الجزائریة إهانة للسلطات و الشعب المنتخب ال
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الجزائري

المتغیرات

الإجابات

أنثىذكر

ماسترلسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

%133%640%110%429%225%842%1100%730%457نعم

%267%960%990%1071%675%1158%00%1670%343لا

%3100%15100%10100%14100%8100%19100%1100%23100%7100المجموع

مـن أفـراد العینـة ذكـور أعمـارهم %57نسـبة من خلال عرض نتائج الجـدول یتضـح لنـا أن 
لتكـــریم المنتخـــب الـــوطني ooredooیـــرون أن قبـــول ســـنة مســـتوى لیســـانس21و 18بـــین 

نســبة ذكــور %42كــذالك .دون إذن مــن الســلطات الجزائریــة إهانــة لهــا و للشــعب الجزائــري
مـن الإنـاث البالغـات %40سـنة، بینمـا نسـبة 25إلـى22مستوى الماستر المقدر سنهم بین 

ـــین  مـــن %90ســـبة و فـــي المقابـــل ســـجلنا ن.ســـنة یشـــاطرنهم الـــرأي25و 22مـــن العمـــر ب
لا یعتبــــرن ذلــــك إهانــــة للســــلطة و ) 25-22(الإنــــاث مســــتوى لیســــانس مــــن الفئــــة العمریــــة 

، حیـــــث نجـــــد %75إلـــــى %58و هنـــــاك تقـــــارب فـــــي النســـــب مـــــن .     للشـــــعب الجزائـــــري
ـــر مـــن %75نســـبة مـــن الإنـــاث %71ســـنة تلیهـــا نســـبة 26ذكـــور مســـتوى الماســـتر الأكب

.سنة21و 18البالغات مت العمر بین 

ooredooیمثل نسبة أفراد العینة المشتركین في المتعامل 11ول رقم جد
أنثىذكر
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المتغیرات

الإجابات

ماسترلسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

نعم

686%939%00%1158%225%857%550%1067%3100%

%00%533%550%643%675%842%1100%1461%114لا

%3100%15100%10100%14100%8100%19100%1100%23100%7100المجموع

، فمــــن خــــلال ooredooنســــبة أفــــراد العینـــة المشــــتركین فــــي المتعامــــل یمثـــل الجــــدول رقــــم 
و المتعـــاملین ooredooلمشـــتركین فـــي المتعامـــل الجـــدول أعـــلاه نجـــد تقـــارب بـــین نســـب ا

سـنة مشـتركین 21و 18ذكور لسانس الذین تتـراوح أعمـارهم بـین %86الأخرین حیث نجد 
مــن إنــاث الماســتر اللــواتي تتــراوح %67تلیهــا نســبة ooredooفــي متعامــل الهــاتف النقــال

ریـــة بـــین    مـــن ذكـــور الماســـتر مـــن الفئـــة العم%58ســـنة ثـــم نســـبة 25و22أعمـــارهن بـــین 
من الذكور مسـتوى الماسـتر سـنهم أكثـر %75في حین تحصلنا على نسبة .سنة25و22
مــن الــذكور مســتوى اللســانس %61ســنة مشــتركین فــي متعامــل آخــر تلیهــا نســبة 26مــن 

.سنة25إلى 22الذین تتراوح أعمارهم بین 

المنافســة بــین و یمكــن تفســیر هــذا فــي التقــارب بــین نســبة المشــتركین فــي كــل متعامــل و
.المتعاملین الثلاث

ooredooیمثل أسباب اختیار المبحوثین للمتعامل 12جدول رقم

أنثىذكرالمتغیرات

ماسترلسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26
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نتنتنتنتنتنتنتنتنتالإقتراحات

توجیھ من الأھل

صدقاءو الأ

00%222%00%218%00%225%120%440%133%

ـ الصورة الجیدة ل
ooredoo

117%000%00%19%00%113%00%110%00%

مشاھدتك لإعلانات

ooredoo

350%333%00%327%2100%225%120%440%267%

%00%110%360%337%00%546%00%445%233قناعة شخصیة

%3100%10100%5100%8100%2100%11100%000%9100%6100المجموع

مـــــن خـــــلال نتـــــائج الجـــــدول رقـــــم الـــــذي یمثـــــل أســـــباب اختیـــــار المبحـــــوثین المشـــــتركین فـــــي 
ooredoo إنــاث مســتوى الماســتر مــن الفئــة العمریــة بــین %40لهــذا المتعامل،نجــد نســبة

إنــاث مــن نفــس المســتوى الجــامعي البالغــات مــن العمــر 33، تلیهــا نســبة ســنة25إلــى 22
توجیــه مــن الأهــل و ooredooســنة، كــان الســبب فــي اختیــارهم للمتعامــل 26أكثــر مــن 
بسبب الصورة الجیـدة لهـا و ooredooو هناك فئة قلیلة من المبحوثین اختاروا .الأصدقاء

21و 18نس الـذین تقـدر أعمـارهم بـین ممثلـة فـي الـذكور مسـتوى اللسـا%17ذلك بنسـبة 
أمــــا  .مــــن الإنــــاث مــــن نفــــس المســــتوى الجــــامعي و الفئــــة العمریــــة%13تلیهــــا نســــبة . ســــنة
ســــنة وقــــع اختیـــــارهم 26مــــن المبحــــوثین ذكـــــور ماســــتر عمــــرهم أكثــــر مـــــن %100نســــبة

عند إنـاث مسـتوى %67بسبب مشاهدتهم لإعلاناتها، تلیها نسبة ooredooللاشتراك في 
.سنة26ر اللواتي یبلغن من العمر أكثر من الماست



168

22مــن المبحــوثین إنــاث مســتوى لســانس مــن الفئــة العمریــة بــین %60بالمقابــل نجــد نســبة 
ذكــور ماســتر %46عــن قناعــة شخصــیة تلیهــا نســبة ooredooســنة اختــاروا 25إلــى 

.سنة25إلى 22الذین تتراوح أعمارهم بین 

ب  اختیـار المتعامـل تختلـف مـن شـخص لآخـر و أن و نستنتج من خـلال الجـدول أن أسـبا
الإشــــهارات التلفزیونیــــة تلعــــب دورا هامــــا و تــــأثیرا كبیــــرا فــــي اختیــــار المتعامــــل الــــذي یلبــــي 

.احتیاجات الأفراد و یوفر لهم العروض الجیدة بأقل تكلفة مكنة

.الإستغناء عن خدماتهاooredooیمثل تفكیر مشتركي المتعامل 13جدول رقم

راتالمتغی

الإجابات

أنثىذكر

ماسترلسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

%133%330%120%113%00%333%00%222%350نعم

%267%770%460%787%2100%667%00%778%350لا

6100جموعالم
%

9100%000%9100%2100%8100%5100%10100%3100%

مـن أفـراد العینـة ذكـور لسـانس مـن الفئـة %50من خلال نتائج الجدول أعلاه نلاحظ نسبة 
و كـذلك نسـبة ooredooسـنة یفكـرون فـي الاسـتغناء عـن خـدمات 21و 18العمریة بین 

ســــنة و هــــي نفــــس النســــبة عنــــد 25و 22ن ذكــــور ماســــتر البــــالغین مــــن العمــــر بــــی33%
ذكــور مســتوى %100أمــا نســبة .ســنة26الإنــاث مســتوى ماســتر البالغــات مــن العمــر فــوق 

و . ســـنة فـــلا یفكـــرون فـــي الاســـتغناء عـــن خدماتـــه26الماســـتر المقـــدرة أعمـــارهم أكثـــر مـــن 
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ســنة لا یفكــرن فــي 21و 18مــن الإنــاث مســتوى اللســانس مــن الفئــة العمریــة بــین 87%
.تغییر المتعامل

و هــذا راجــع إلــى رضــا المشــتركین عــن متعــاملهم وولائهــم لــه، و هــذا دال علــى وجــود درجــة 
و متعاملیـــه، لأن متعـــاملهم یســـعى دائمـــا إلـــى كســـب رضـــا OOREDOOمـــن الثقـــة بـــین 

. الزبائن من خلال العروض المختلفة، للاحتفاظ بعملائه الحالیین و كسب مشتركین جدد

ooredooیبین تحدید  دوافع اختیار المتعامل 14ل رقم جدو
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المتغیرات

الإقتراحات

أنثىذكر

محایدمعارضمؤیدمحایدمعارضمؤید

نتنتنتنتنتنت

في ooredooمشاركة
مختلف و المعارض 
الدولیة

106
%

00%1021%1520%25
%

719%

بأعمال ooredooقیام 
خیریة

2315
%

14%37%2026%12
%

411%

في ooredooاستثمار 
مختلف القطاعات و 
المجالات

148
%

27%1123%1216%718
%

5%14

رعایتھا للفرق و الأندیة 
الریاضیة

2315
%

14%37%11%12
%

39%

في ooredooتصور 
إعلاناتھا عادات و تقالید 

لجزائريالمجتمع ا

18%
11

621%37%34%37
%

39%

تقدیم عروض مغریة 
لزبائنھا

2213
%

27%37%57%513
%

39%

التغطیة الجیدة لشبكة 
ooredoo

23%
15

311%12%68%616
%

12%

تقدیم أفضل تدفق 
للأنترنت في الجزائر من 

3Gخلال خدمة 

169
%

725%49%1013%1026
%

25%

138تعامل مواطن و وطنيم
%

621%817%45%411
%

822%

16910المجموع
0
%

2
8

100%46100%76100%38%
10
0

36100%

أن معظم الاقتراحات التـي تـم تقـدیمها فـي الجـدول یانات الجدول أعلاهنلاحظ من خلال ب
مؤیـدة للاقتـراح مـن الإنـاث %20تمت الموافقة علیهـا مـن طـرف المسـتجوبین فسـجلنا نسـبة 
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بینمــا .فــي مختلــف التظــاهرات و المعارضــة الدولیــةooredooالأول المتمثــل فــي مشــاركة 
نســـبة الإنـــاث اللـــواتي یؤیـــدن قیـــام %26و نلاحـــظ .مـــن الـــذكور التزمـــوا الحیـــاد20%

ooredooذكــور محایــدون بالنســبة للاقتــراح %23فــي حــین نلاحــظ نســبة .بأعمــال خیریــة
و نـــرى أن . فـــي مختلـــف المجـــالات و القطاعـــاتooredooســـتثمار الثالـــث المتمثـــل فـــي ا

للفـرق ooredooنسبة الذكور الذین یوافقون على الاقتراح الرابع المتمثل في رعایة 23%
مــن الــذكور %21فــي المقابــل نلاحــظ مــن خــلال الجــدول نســبة .و الأندیــة الریاضــیة

ذكـور %23و نسـبة . جزائـريتصور عادات و تقالیـد المجتمـع الooredooیعارضون أن 
إنـــــاث یعارضـــــون تقـــــدیم %26ونســـــبة ooredooیوافقـــــون علـــــى التغطیـــــة الجیـــــدة لشـــــبكة 

ooredoo 3أفضـــل تـــدفق للأنترنـــت مـــن خـــلالG مـــن %22و فـــي الأخیـــر ســـجلنا نســـبة
.متعامل وطني و وطني یبث قیم ایجابیةooredooالإناث محایدون حول كون 

مـن خـدمات   ooredooاستحسان المبحوثین لما تقوم به إرجاع نتائج الجدول إلىو یمكن 
و اهتمامهــا بمــا یخــص المجتمــع و الشــباب و ذلــك مــن خــلال العمــل علــى إرضــاء العمــلاء 

كمـا یعمـل .عـن طریـق إسـتراتیجیتها الاسـتثماریة الطموحـة علـى المـدى البعیـد. بشتى الطرق
ooredooیـــف نشـــاطاته فـــي إطـــار لتشـــریع مكانتـــه كمؤسســـة مواطنـــة ووطنیـــة و ذلـــك بتكث

.مسؤولیة الاجتماعیة

OOREDOOیمثل زیادة ولاء المشتركین لـ15جدول رقم 
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من الذكور طلبة ماستر البالغین من %100استنادا إلى نتائج هذا الجدول نرى أن نسبة 
زادتهم الأسباب السابقة ولاءا ooredooسنة و المشتركین في 26أكثر منالعمر 

من طلبة اللسانس اللذین تراوح أعمارهم بین %89تلیها نسبةooredooلـمتعاملهم 
من المستجوبین  كأعلى نسبة لم تزدهم تلك %70بالمقابل نجد نسبة . سنة25إلى 22

.الأسباب ولاءا

و اقتناعهم و رضاهم عما یقدمه متعاملهم ooredooلعملاء لـ و هذا دلیل على ولاء ا
. من خدمات و استثمارات و عدم حصر خدماته في مجال الهاتف النقال

المتغیرات

الإجابات

أنثىذكر

ماسترلسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

نعم

457%889%000%330%2100%686%480%667%267%

%133%333%120%114%00%770%000%111%343لا

%3100%9100%5100%7100%2100%10100%000%9100%7100المجموع

أنثىذكرالمتغیرات
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.ها مستقبلاالإشتراك فیOOREDOOیبین نیة غیر المشتركین في 16جدول رقم 

الاشتراك فیها مستقبلا، ooredooمن خلال الجدول الذي یمثل نیة غیر المشتركین في 
في المستقبل، حیث ooredooنجد نسبة كبیرة من المبحوثین یفكرون في الاشتراك في 

من أفراد العینة ممثلة في جنس الذكور لسانس و ماستر الذین ینتمون %100نجد نسبة 
سنة على التوالي و كذا نفس النسبة ) 26أكثر من(سنة و ) 21-18(عمریة إلى الفئات ال

في مقابل . سنة مستوى لیسانس25و 22نجدها عند الإناث اللواتي تتراوح أعمارهن بین 
سنة أثبتوا 25و 22ذكور مستوى ماستر البالغون من العمر بین %50هذا نجد نسبة 

.ooredooتبداله أو الإنظمام إلىولائهم لمتعاملهم الحالي و لا ینوون اس

و ربما فقدوا ثقتهم في ooredooو یمكن إرجاع هذا إلى تأثرهم بالومضات الإشهاریة لـ 
.ooredooمتعاملهم الحالي و جذبتهم عروض 

ماسترلسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

نعم

1100%857%1100%450%583%467%5100%360%00%

%00%240%000%233%117%450%00%643%000لا

%000%5100%5100%6100%6100%8100%1100%14100%1100المجموع
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أو الاستفادة OOREDOOیوضح اقتناء أفراد العینة لإحدى منتجات17جدول رقم 
2014ومضات الإشهاریة الخاصة بكأس العالم من إحدى خدماتها جراء مشاهدتهم لل

استنادا إلى نتائج الجدول الموضحة في الجدول أعلاه و الذي یمثل اقتناء أفراد العینة 
هاریة ما لها نجد تفاوت نسب نتیجة مشاهدتهم لومضة إشooredooلإحدى منتجات 

من %100حیث نجد نسبة ooredooأفراد العینة الذین قاموا باقتناء إحدى منتجات 
ooredooسنة قاموا بشراء منتجات 26إناث الماستر اللواتي یبلغن من العمر أكثر من 

سنة ) 21-18(فقط من الذكور مستوى اللیسانس المنتمون إلى الفئة العمریة %57و 
على النقیض من ذلك نجد تقارب نسب المبحوثین الذین لم یشتروا . وا بفعل الشراءقام

جراء مشاهدتهم لإحدى ومضاتها الإشهاریة، حیث سجلنا نسبة ooredooمنتجات 
سنة و هي نفس النسبة 26ممثلة في طلبة لسانس ذكور الذین یتجاوز عمرهم 100%

).25-22(مسجلة في طالبات اللسانس من الفئة العمریة

المتغیرات

الإجابات

أنثىذكر

ماسترلسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

نعم

457%939%000%737%225%536%000%640%3100%

%000%960%10100%964%675%1263%1100%1461%343لا

%3100%15100%10100%14100%8100%19100%1100%23100%7100المجموع
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تزامنا مع إطلاق خدمة الجیل ooredooو نعلل هذا بسلسلة المنتجات التي عرضتها 
الثالث من الهاتف النقال في الجزائر، و إطلاق هذه الخدمة مرفقة ب لوحات و هواتف 

.ذكیة من أجل هذا الغرض

لاكتشاف OOREDOOیبین نسبة زیارة أفراد العینة إحدى نقاط بیع 18جدول رقم 
.منتوج ما لها أو الاستفسار عن إحدى عروضها بعد مشاهدتهم لومضة إشهاریة لها

ooredooتشیر معطیات الجدول إلى نسب إجراء المستجوبین بحث في الأنترنت حول 
ها بسبب مشاهدة ومضاتها الإشهاریة،  نلاحظ نسبة إجابات أو تصفح الموقع الخاص ب

في الأنترنت أو تصفح الموقع الإلكتروني ooredooقاموا ببحث حول المبحوثین الذین 
ممثلة في طالبات الماستر المبالغات من %66الخاص بها ضئیلة إذ نجد كأعلى نسبة 

من مستوى الماستر البالغون نسبة الذكور %100في حین نجد .سنة26العمر أكثر من 
.ooredooسنة لم یجروا بحث في الأنترنت و لا تصفح موقع 26من العمر أكثر من 

المتغیرات

الإجابات

أنثىذكر

ماسترلسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

%266%426%110%643%337%21%004%522%115نعم

%134%1174%990%857%563%79%15%1100%1878%685لا

%3100%15100%10100%14100%8100%100%19%1100%23100%7100المجموع
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.سنة25و 220من الإناث مستوى لیسانس اللواتي تقدر أعمارهن بین %90تلیها نسبة 

ooredooو السبب یعود إلى وجود وسائل أخرى یلجأ إلیها المستهلك للاستفسار حول 
و الجماعات المرجعیة التي جربت و كذا یعتمد على شهادة المحیط. خدماتهاو

. و منتجاتها المختلفة كاللوحات و الهواتف النقالةooredooخدمات 

لاكتشاف OOREDOOیوضح نسبة زیارة أفراد العینة إحدى نقاط بیع 19جدول رقم 
.تهم لومضة إشهاریة لهامنتوج ما لها أو الاستفسار عن إحدى عروضها بعد مشاهد

الجدول أعلاه نجد نسبة كبیرة من المبحوثین زاروا إحدى نقاط بیع من خلال 
ooredoo ذكور من المستویین زاروا إحدى نقاط بیع %75، إذ سجلنا نسبةooredoo

المتغیرات

الإجابات

أنثىذكر

لسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

نعم

571%1461%675%632%675%1071%770%1067%267%

%133%533%330%429%225%1368%225%939%229لا

23100%7100المجموع
%

8100
%

19100
%

8100%14100
%

10100
%

15100%3100%
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من الذكور لم %68في المقابل .شاف منتوج لها أو للاستفسار عن إحدى عروضهالاكت
.یقوموا بزیارة نقاط بیعها

في هذه الفترة أطلقت عروض مغریة بالإضافة إلى ooredooو یمكن تفسیر هذا كون
.خدمة الجیل الثالث للهاتف النقال التي لقت إقبالا من طرف المستهلكین

یبین تأثیر شعارات و ألوان العلم الوطني المعتمدة في ومضات 20جدول رقم 
ooredoo على أفراد العینة2014الخاصة بكأس العالم.

یتضح لنا من خلال الجدول أعلاه أن معظم إفراد العینة أثر فیهم استخدام شعارات و
، حیث نجد كأعلى نسبة ooredooشهاریة لـ لوان العلم الوطني في الومضات الإأ

المتغیرات

الإجابات

أنثىذكر

لسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

نعم

571%15651100%1474%787%1393%990%1493%267%

%133%17%110%17%113%526%835000%229لا

%3100%15100%10100%14100%8100%19100%1100%23100%7100المجموع
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كأعلى نسبة لذى الذكور لم %35فب المقابل سجلنا نسبة .إناث%93ذكور و100%
.تؤثر فیهم

لألوان العلم الوطني استمالت و ooredooو یمكن إرجاع ذلك إلى أن أن استعمال 
.متعامل وطنيooredooاستقطبت زبائن جدد، و أن 

ooredooیوضح تغییر الومضات الإشهاریة نظرة المبحوثین نحو 21جدول رقم 

غییر هناك تفاوت في إجابات المبحوثین حول تیتبین من نتائج الجدول أعلاه أن
من الذكور غیرتها %100إذ سجلنا نسبة ooredooالومضات الإشهاریة نظرتهم نحو 

.ذكور بشكل سلبي%74بشكل إیجابي بینما نجد 

و یمكن تفسیر ذلك كون الإشهارات لقت قبولا لدى المشاهدین كنها بسیطة و قریبة من 
.واقعه الیومي

المتغیرات

الإقتراحات

أنثىذكر

ماسترلسانسماسترلسانس

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

%133%747%660%536%675%526%1100%1043%457بشكل إیجابي

%267%853%440%964%225%1474%000%1357%343بشكل سلبي

%3100%15100%10100%14100%8100%19100%1100%23100%7100المجموع
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.2014بعد كأس العالم ooredooیبین انطباع أفراد العینة حول 22جدول رقم
المتغیرات

الإقتراحات

أنثىذكر

لسانس                            ماستر           لسانس                                           ماستر

18 -2122 -25+2622 -25+2618 -2122 -2522 -25+26

نتنتنتنتنتنتنتنتنت

%000%533%660%643%675%421%000%626%457یدج

%3100%1067%410%857%225%1579%1100%1670%229عادي

%000%000%000%000%000%000%000%114%114سيء

10100%14100%8100%19100%100%1%23100%7100المجموع
%

15100%3100

%

مـن فئـة الـذكور مسـتوى %75بناءا على النتائج المتحصـل علیهـا فـي الجـدول  نلاحـظ أن 
أمـا فئـة ooredooسـنة لـدیهم انطبـاع جیـد نحـو 26الماسـتر البـالغین مـن العمـر أكثـر مـن

. بعــد كــأس العــالمooredooمــنهن أكــدن أن لــدیهن انطبــاع جیــد نحــو %60الإنــاث فنجــد 
سـنة لـدیها 26ذكور مستوى لسانس من الفئة العمریة أكثر مـن %100في حین نجد نسبة 
بعـد كـأس العـالم و هـي نفـس النسـبة لـدى فئـة الإنـاث مـن ooredooانطبـاع عـادي نحـو 

لطلبـة اللسـانس ذكـور مـن %14في المقابل  نلاحظ نسـبة .نفس السن من المستوى ماستر
نطبــــاع ســــيء نحــــو ســــنة لــــدیهم ا) 25-22(ســــنة و كــــذا ) 21-(18الفئــــة العمریــــة 
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ooredoo و هــــي نســــبة ضــــئیلة مقارنــــة مــــع النســــب المتحصــــل .2014بعــــد كــــأس العــــالم
لـــدیها مكانـــة ممیـــزة و ســـمعة ooredooو یمكـــن تفســـیر نتـــائج الجـــدول أعـــلاه بـــأن .علیهـــا

جیـدة، حیـث عمـدت منـذ بدایـة تقـدیم خـدماتها و كـذا صـورة. طیبـة لـدى الجمهـور الجزائـري
.یاسة التمیز و تقدیم الأفضل للعملاءفي الجزائر إلى إتباع س

العوامل الأكثر تأثیرا في تكوین انطباع أفراد العینة نحو المتعامل 23:جدول رقم
ooredooبعد كأس العالم.

المتغیرات

الإقتراحات

أنثىذكر

أثرت بشكل  أثرت بقوة
متوسط

لم تؤثر إطلاقامتوسطأثرت بشكل أثرت بقوةلم تؤثر إطلاقا

نتنتنتنتنتنت

تشجیعھا للمنتخب الوطني خلال 
2014كأس العالم 

2613%189%1412%2312%1415%56%

استعمالھا ألوان العلم الوطني  في 
الومضات الإشھاریة

2512%2211%119%35%1755%23%

التي قدمتھا ) bonus(الزیادات
ooredoo عقب كل فوز للفریق

الوطني

2512%2312%108%3015%77%56%

العروض المغریة التي قدمتھا 
ooredooخلال كأس العالم

2010%2914%97%2613%88%810%

التخفیضات التي قدمتھا 
ooredoo خلال كاس العالم

لزبائنھا

2613%26%1366%23%1288%1114%

تھا في مختلف التظاھرات و مشارك
المعارض الدولیة

168%2813%14%12136%2020%911%

شھاریة واقعیة عرض ومضات إ
عن أجواء و حماس كاس العالم 
في الجزائر

29%152512%43%2312%1617%34%

توفیر موقع الكتروني و تطبیقات 
مكنتك من متابعة أحداث و 

2014مستجدات كاس العالم 

169%2210%2016%147%1213%1621%

الاستعانة في الومضات الاشھاریة 
بنجم كرة القدم العالمي لیونیل 
میسي لتشجیع الفریق الوطني 

158%12%63127%136%99%20%25
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2014س العالم كأأثناء

198100المجموع
%

205100
%

119100%200100%99100%79100%

عرض نتائج الجدول نلاحظ تقارب إجابات المستجوبین من الجنسین حول خلال من
ذكور أثرت فیهم بقوة تشجیع %13الاقتراحات المقدمة و تأثیرها فیهم، حیث نجد نسبة 

ooredoo من الإناث كأعلى نسبة أثرت 15للفریق الوطني خلال كأس، بینما نجد
ر كما هو معروف أكثر متابعة و تشجیعا و هذا راجع لكون الذكو . فیهم بشكل متوسط

.للفرق و لریاضة كرة القدم

لألوان العلم الوطني في الومضات الإشهاریة أثر بقوة ooredooو نجد أن استعمال 
و هذا لأن العلم الوطني عبارة . على الذكور%12على الإناث و بنسبة %17بنسبة 

.ئریینعن رمز من رموز الدولة الجزائریة و فخر للجزا

أثرت بشكل قوي على الجنسین، و ooredooكذلك نجد الزیادات المقدمة من طرف 
لأن الزبون تستهویه العروض و .بالنسبة للإناث%15بالنسبة للذكور و %12ذلك بنسبة 

.تحقیق أقصى إشباع ممكن بأقل التكالیف

%14نسبته و بینما سجلنا تفاوت النسب  بالنسبة للعروض المغریة ، حیث سجلنا ما
.نسبة الإناث الذین أثروا بقوة%13من ذكور تأثروا بشكل متوسط مقابل 

خلال كأس العالم فقد سجلنا ooredooأما بالنسبة  التخفیضات المقدمة من طرف 
.إطلاقا بهاانسبة الإناث لم یتأثرو %14ذكور أثرت فیهم بشكل قوي مقابل %13نسبة 

م العالمي میسي لم ئؤثر إطلاقا علي الجنسین في حین عرض أما الاستعانة بنجم كرة القد
و هذا راجع إلى كون البساطة في . ومضات إشهاریة واقعیة أثر بشكل قوي علیهم

. الإشهار  و استعمال شعارات بسیطة یساعد على تذكر المعلن و الرسالة الإعلانیة
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:التحلیلیةنتائج الدراسة

:ج أنمن خلال عرض الجدول و تحلیل النتائج نستنت

Ooredoo نقلت من خلال الومضات الإشهاریة صورة واقعیة عن أجواء حماس
.و منصرة الفریق الوطني خلال كأس العالم

 المبحوثین أعجبوا بالومضات الإشهاریة لـooredoo و كذا شعارooredoo
).معاك یا الخضرا معاك یا الدزایر(المناصر للفریق الوطني

وطني لقطر دون إذن من السلطات الجزائریة لم یؤثر حدث قبول تسفیر المنتخب ال
سلبا على صورتها لدى الجزائریین

 الاستعانة بنجم كرة القدم العالمي میسي لمساندة الخضر لم یؤثر إطلاقا على
.المستهلك الجزائري

 أغلب المشتركین فيooredoo اختاروا هذا المتعامل بسبب مشاهدتهم
.للومضات الإشهاریة

ین في المشتركooredoo أثبتوا ولائهم لمتعاملهم و لا یفكرون اللجوء الجوء إلى
.متعامل آخر

 المبحوثین اللذین لیسوا عملاءooredooیفكرون في اللإشتراك فیها مستقبلا.
 أن المبحوثین قاموا باقتناء إحدى منتجاتooredoo و زیارة نقاط البیع

.للأستفسار
 انطباع المبحوثین نحوooredooبعد كأس العالم جید.
 الومضات الإشهاریة لـooredoo تمیزت بالبساطة و البعد عن التعقید في

.توصیل أفكارها الإعلانیة إلى المستهلك
 تلك الومضات الإشهاریة ساهمت في تكوین صورة جیدة لـooredoo عند

.عملائها
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:نتائج الدراسة

 بكثافة عن منتجاتهـا تجبـر المسـتهلك بطریقـة غیـر مباشـرة علـى الشركات التي تعلن
الاختیار من بین السلع المعلن عنها تاركا باقي السلع الاخرى و التي لا یسـتطیع المنتجـون 

.بنفس القوة والكثافة الاعلان عنها
 الاعــلان یتــیح للمســتهلك فرصــة كبیــرة للاختیــار بــین الســلع المعروضــة عــن طریــق

لومــات المختلفــة عــن الســلعة وخصائصــها و ممیزاتهــا وكیفیــة اســتخدامها وامــاكن تــوفیر المع
. شرائها
فهـم و للسلع  التي ینتجونها،المستهلكین إدراكالمعلنون للتعرف على كیفیة یحتاج

و العوامل التي تـؤثر فـي قـراراتهم الشـرائیةمعرفةومعرفة احتیاجاتهم للعمل على إشباعها 
.یةالشرائي قراراتهمالتأثیر ف

 إن بســــاطة الومضــــات و الشــــعارات یجعــــلان الأفــــراد یتــــذكور الرســــالة الإشــــهاریة و
.تتبادر إلى أذهانهم عند رغبتهم في الشراء مما یؤثر على قراراتهم الشرائیة

 ارتبطت بشخصالى شراء السلعة اذا یسعون المستهلكین ان بصفة عامة نجد

المرجعیـة الجماعـات نأالحظ بمكانته، ولهذا نجـد إلىیتطلعون لأنهمإعجابهممعین یحوز 
یحقـــق مزایـــا حتـــى إعلانـــهالاساســـیة التـــي یســـتخدمها المعلـــن فـــي الأســـالیبمـــن أصـــبحت

مـن نجـوم ولاعبـین وم المعلـن باسـتخدام بعـض المشـاهیرتنافسیة معینة، وفي هـذا الصـدد یقـ
العادیین بهدفالأشخاصفي مجال معین او حتى او خبراء 

 كــل مــن الشــركة و المســتهلك فــي مــن وجهــة نظــرالإشــهار التلفزیــوني أهمیــةتــزداد
المعلومـــات التـــي یمكـــن ان تســـتخدم كأســـاس للمفاضـــلة بـــین الســـلع المتنوعـــة و كونـــه یـــوفر
.المعروضة 
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تــؤثر علــى قــرارات الشــراء لــدى الوســیلة التــيان یكــون یمكــنالتلفزیــونيالإعــلان
ابــراز مزایاهــا و طریــق تنافســیة فــي الســوق الســلع المنافســة ویعطــي للســلعة میــزة المســتهلك 
.حال اقتنائه لهافي تحققها السلعة للمستهلكالتيالإسهامات

مؤسســة تعــول علیــههــو أهــم الوســائل التــيیمكــن القــول أن الإشــهار التلفزیــوني
ooredoo،كــون الإعــلان فــي توجیــه تفكیــر المســتهلك نحــو الســلع التــي تقــدمها لــه

و لهـذا .على اتخاذ قراراتـه الشـرائیةتساعده ویحتل مكانة كبیرة في حیاة المستهلك،
الخاصـة بكـأس العـالم رواجـا و استحسـانا لـدى المسـتهلك لقت الومضات الإشـهاریة

ــــى ســــلوكه الاســــتهلاكي ، خاصــــة كــــون  ــــأثیرا عل اتبعــــت ooredooالجزائــــري و ت
و 2014استراتیجیة محكمة تمثلـت فـي اسـتغلال حـدث تأهـل الجزائـر لكـأس العـالم 

تكثیــــف بــــث ومضــــات إشــــهاریة تحــــاول مــــن خلالهــــا اســــتمالة المســــتهلك الجزائــــري 
مـع   .ي تضـمن لهـا التـأثیر فـي المسـتهلك عن طریـق الشـعارات و الرمـوز التـعاطفیا 

تــــزامن هــــذا الحــــدث التــــاریخ بحــــدث تــــاریخي آخــــر لــــدى الجزائــــریین و هــــو إطــــلاق 
ooredoo 3خدمة الجیل الثالث للهاتف النقالG.

 و مـــــن خـــــلال هـــــذه الدراســـــة التـــــي وصـــــفنا فیهـــــا و حللنـــــا المعطیـــــات، نســـــتنتج أن
ooredooأثـــرت 2014ل الومضـــات الإشـــهاریة الخاصـــة بكـــأس العـــالم مـــن خـــلا

لســلوك الشــرائي للمســتهلك الجزائــري و تكــوین صــورة جیــدة، ممــا یضــمن لهــا علــى ا
.الإحتفاظ بزبائنها  و كسب مشتركین جدد
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