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عرفانشكر و   
منِ اصطنَعَ إليكم معروفاً فجازُوهُ فإِنْ عجَزتمُ عن مجازاتهِِ فادعوا له حتى قال رسول الله صلى الله عليه وسلم: " 

 "يَـعْلَمَ أنَّهُ قَدْ شكرتمُ فإنَّ اللهَ شاكِرٌ يحُِبُّ الشاكرينَ 
ن يسرت لنا انجاز ا فيه على أ"اللهم لك الحمد كما ينبغي لجلال وجهك وعظيم سلطانك حمدا كثيرا طيبا مبارك 

 هذا العمل.

بصبرها معنا طيلة هذا »توهامي أمال«أستاذتنا الدكتورة المشرفة: إلىنتقدم بجزيل الشكر والعرفان وخالص الدعاء 
المشوار وعلى المعاملة الطيبة والجهد الذي بذلته معنا من خلال نصائحها وتوجيهاēا العلمية القيمة والتي كانت 

  كل الأمور مهما بلغت دقتها ... جازاها الله كل خير.  تحرص على

اء، الذين رافقوʭ دون استثن أساتذة قسم علوم الإعلام والاتصالجميع  إلىكما نتوجه بخالص شكرʭ وامتناننا 
 خلال مشوارʭ الجامعي.

.أعضاء لجنة المناقشة الذين منحوʭ من وقتهم وقبلوا مناقشة هذه المذكرة إلىجزيل الشكر   

لمة طيبة.وفي الختام نشكر كل من ساهم في انجاز هذا العمل المتواضع من قريب أو من بعيد حتى لو بك  

 " ʪرك الله فيكم، جعلها الله في ميزان حسناتكم، وجعل الله الجنة مأواكم".

 

  

  



    

 
 

  إهداء

  بسم الله الرحمان الرحيم

  قوى وأجملنا ʪلعافيةالحمد ƅ الذي أعاننا ʪلعلم وزيننا ʪلحلم وأكرمنا ʪلت

الرَّحمَْةِ وَقُل رَّبِّ ارْحمَْهُمَا كَمَا  مِنَ  وَاخْفِضْ لهَمَُا جَنَاحَ الذُّلِّ «رة جهدي إلى من قال فيهما الرحمان: أهدي ثم
  »  ربََّـيَانيِ صَغِيراً

  ستمرار على الدرب رغم الصعابالاإلى من تحملوا معي المشقة وشجعوني في 

  عمال الكبيرة لا تتم إلا ʪلصبر والعزيمة والإصرارإلى من علمني أن الأ

  العزيز أطال الله بقاءه، وألبسه ثوب الصحة والعافية  ''والدي''إلى 

''  الحبية أميإلى التي أضاءت لي شموع العلم... التي كانت صبورة على هفواتي... والتي رافقتني بدعائها... إلى '' 
  حفظها الله.

  هشام''السند في أصعب الأوقات أخي الغالي ''  إلى من دعمني وكان نعم

  الذين لم يبخلوا علي ʪلنصح والإرشاد الأساتذة الأفاضل: الأمين، مريم، كريمة، محمد الصافي. إلى

 ''توهامي أمال''قدوتي الدكتورة الحنونة  إلىةلعلم في كل مراحل حياتي الدراسيكل الذين أʭروا طريقي بنور ا  إلى
 التي بذلتها.على اĐهودات 

  كل من ساعدني ودعمني وشجعني، أهدي لكم جميعا هذا العمل.  إلى

سعيدة



    

 
 

 إهداء
شاطنĔايتها بعد تعب ومشقة وها أʭ أختم بحث تخرجي بكل همة و  إلىية وصلت رحلتي الجامع  

تعالىانه و من كان سببا في نجاحي وتفوقي الله سبحخالقي و  إلىرسالتي هذه المتواضعة أهديها أولا   

من أجلي من أفضلها على نفسي ولما لا فلقد ضحت إلىمن كان سبب في وجودي  إلىكما أهدي عملي هذا   
ه الطيب لوجأطال الله في عمرك إلى صاحب ا '' أمي الحبيبة ''لم تدخر جهدا في سبيل إسعادي على الدوام

الأفعال الحسنة فلم يبخل علي طيلة حياتهو   

.إلى من كانوا سندا لي في كل كبيرة وصغيرة إخوتي اكرعحفظك الله و  ''والدي العزيز''  

م الله ليكحفظ  

 ّʮحفظكم الله لي  ''خالاتي'' و ''أخوالي '' إلى من كان سندا لي بعد والد  

أحترمهمالذين أحبهم و  إلى أصدقائي  

وم الإعلام والاتصالإلى أساتذتي في قسم عل  

''توهامي أمال'' إلى أستاذتي المحترمة   

لاء أهدي هذا العمل المتواضع .كل هؤ   إلى  

 

 صهيب 

 

 

 

 

 



    

 
 

 إهداء
عطاءالحمد ƅ كما ينبغي لجلال وجهه الكريم وعظيم سلطانه القديم هو وحده المتفرد بجزيل ال  

لثناء الحمد ƅ الذي أعاننا على إنجاز هذا العمل ويسر لنا سبل إتمامه فإليه يعود الفضل وهو أهل ا  

أدامهم الله لي أبي''''، ''  أميالدين الكريمين '' أهدي ثمرة جهدي هذا إلى الو   

فظهم الله لي.ح ''سمير''، ''سليم''، صالح''إلى عماد الدار وركائز القرار إخوتي لطالما كانوا سندا وعوʭ لي ''   

''كريم'' ، زوجي '' ''وسام غربيإلى كل من ساعدني من قريب أو من بعيد زميلتي   

مة والثرية التي كانت طريق لنا '' التي لم تبخل علينا بتوجيهاēا ونصائحها القي هامي أمالتو إلى أستاذتي الفاضلة '' 
 نمشي عليها من أجل إتمام هذا العمل.

 إلى كل من شجعني في رحلتي إلى التميز والنجاح 

 إلى جميع الزملاء سعيدة، صهيب.

 بشرى 
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  ملخص الدراسة:

الســلوك الاســتهلاكي لــدى الطالبــة  لإشــهار التلفزيــوني علــىف عــن Ϧثــير الكشــاهــدفت الدراســة الحاليــة 
ــــى نظريــــة الاســــتخدامات  ــــأطير ذلــــك اعتمــــدʭ عل ــــة، أيــــن اتخــــذʭ طالبــــات جامعــــة قالمــــة نموذجــــا عنهــــا، ولت الجزائري

: مـا هـو Ϧثـير الإشـهار التلفزيـوني علـى السـلوك الاسـتهلاكي والإشباعات من خلال طرحنا للتسـاؤل الرئيسـي التـالي
وللإجابـــة عـــن هـــذا التســـاؤل الــذي انبثقـــت عنـــه مجموعـــة مـــن  والاتصـــال في جامعـــة قالمــة؟، الإعـــلامت علـــوم لطالبــا

تم توزيعهـا  والـتيراسـة واسـتمارة الاسـتبيان أداة لهـا لدالتساؤلات الفرعية اعتمدʭ على منهج المسح الوصفي منهجا ل
  قسم.الطالبات من  الكترونيا على عينة حصصية

جملة من النتائج مفادها أن الإشهار التلفزيوني يخلق سلوكيات اسـتهلاكية جديـدة  إلىسة ولقد توصلت الدرا
الطالبات على اقتناء منتجات معينـة، فهـو يجعـل نسـبة  إقبالأنه يساهم في Ϧكيد  إلىلدى الطالبات، حيث إضافة 

ة يجعلهــا التعــرض للإشــهار أكثــر معتــبرة مــنهن تتهــافتن علــى المنتجــات ذات العلامــة التجاريــة الرائجــة، ونســبة معتــبر 
مقابــل زʮدة الإنفــاق الاســتهلاكي لــدى نســبة معتــبرة مــن هــذا قــدرة علــى معرفــة مــا يناســبهن فقــط مــن منتجــات، 

  لية.المحمنتجات لل هنزʮدة استهلاكو  الطالبات واقتنائهن لأشياء تفوق حاجتهن

  لطالبة الجزائريةالإشهار التلفزيوني، السلوك الاستهلاكي، ا الكلمات المفتاحية:

 Abstract 

The current study aimed to reveal the effect of television advertising on the consumer 
behavior of the Algerian student, where we took the students of the University of Guelma as a 
model. University of Guelma?, In order to answer this question, from which a set of sub-
questions emerged, we relied on the descriptive survey method as a method for the study, and 
the questionnaire as a tool for it, which was distributed electronically to a quota sample of 
female students from the department. 

The study found a number of results that television advertising creates new consumer 
behaviors for female students, in addition to that it contributes to confirming the demand of 
female students to purchase certain products, as it makes a significant percentage of them 
crawl for popular brand products, and a significant percentage makes exposure to advertising 
More able to know only what products are suitable for them, in return for the increase in 
consumer spending of a significant proportion of the female students and their acquisition of 
things that exceed their needs and the increase in their consumption of local products. 

Keywords: television advertising, consumer behavior, the Algerian student  
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  :مقدمة الدراسة

ولمــة ومــا خلفتــه مــن نتــائج علــى شــهد العــالم في الآونــة الأخــيرة العديــد مــن التغيــيرات الــتي أحــدثتها ظــاهرة الع
مختلــف اĐــالات مــن بينهــا اĐــال الاقتصــادي. ففــي ظــل انفتــاح الأســواق ونمــو التجــارة العالميــة أصــبحت المؤسســات 

تكـون علـى يقظـة  أنالاقتصادية تنشط في بيئـة يسـودها التغيـير المسـتمر والمنافسـة الحـادة، الأمـر الـذي يتطلـب منهـا 
قد يطرأ في بيئتها من أجل المحافظة على مكانتها وضمان سـيرورة عملهـا، ولا يتحقـق ذلـك دائمة لمواجهة أي تغيير 

هــذه  أهــممــن بــين  الإشــهار إلا إذا اســتخدمت أســاليب وآليــات فعالــة تســاير مــن خلالهــا التطــورات الحاصــلة.ويعد
حيــث انــه أصــبح ضــرورة مــن فعالــة للتعريــف ʪلســلع والخــدمات والــترويج لهــا،  وأداةالآليــات علــى اعتبــار انــه وســيلة 

ضرورʮت الحياة الاقتصـادية وذلـك في ظـل البيئـة التنافسـية الـتي تشـهدها الأسـواق مـؤخرا مـن خـلال تنـوع المنتجـات 
والســلع المعروضــة واخــتلاف الخــدمات الــتي تقــدمها المؤسســات الــتي يعــد دفــع المســتهلكين نحــو اســتهلاك منتجاēــا 

  لها هدفها الأساسي. على خدماēا وجعلهم أوفياء والإقبال

الوسـائل شـعبية  ومع تعدد وسائل الإعلام والاتصال التي يقدم من خلالها الإشهار يبقـى التلفزيـون مـن أكثـر
الـذي جعـل أصـحاب المؤسسـات يعتمـدون عليـه لعـرض منتجـاēم  الأمـرمن طرف فئات الجمهـور المختلفـة،  وإقبالا

مــن  أنســب وســيلة للتقــرب مــن المســتهلكين والتــأثير علــيهم وذلــك وخــدماēم والــترويج لهــا علــى اعتبــار انــه لا يــزال
đــدف توجيــه ســلوك  خــلال مختلــف الأســاليب والاســتمالات الاقناعيــة الــتي يــتم اســتخدامها في الرســالة الاشــهارية

ل المستهلك نحو السلعة أو المنتج المعروض. ويعتمد نجـاح الإشـهار التلفزيـوني في التـأثير علـى سـلوك المسـتهلك بشـك
شـــراء منتـــوج معـــين دون غـــيره وأهـــم العوامـــل الـــتي  إلىكبـــير علـــى معرفـــة الـــدوافع والأســـباب الـــتي تـــدفع ʪلمســـتهلكين 

معرفــة الأســباب الــتي تــدفع ʪلفــرد لتبــني ســلوك معــين، وهــذا مــا يجعــل  إلىتــتحكم في ذلــك، لــذلك تتجــه المؤسســات 
  ام بعملية الشراء محور العملية التسويقية.من دراسة سلوك المستهلكين من مختلف النواحي ودوافعهم للقي

بنـــاءا علـــى مـــا ســـبق جـــاءت هـــذه الدراســـة الوصـــفية للكشـــف عـــن Ϧثـــير الإشـــهار التلفزيـــوني علـــى الســـلوك 
الاســتهلاكي لــدى الطالبــة الجزائريــة وذلــك مــن خــلال دراســة ميدانيــة في جامعــة قالمة.ولتقــديم هــذا العمــل ولتحديــد 

هــذه الدراســة في تســاؤل رئيســي انبثقــت عنــه مجموعــة مــن التســاؤلات الفرعيــة،  خطوطــه العريضــة حصــرʭ إشــكالية
مـن  حاولنـا الإجابـة عليهـا ʪسـتخدام مـنهج المسـح الوصـفي وجمـع البيـاʭت والحقـائق المتعلقـة đـا مـن عينـة حصصـية

للتســـاؤلات طالبـــات علـــوم الإعـــلام والاتصـــال معتمـــدين في ذلـــك علـــى اســـتمارة الاســـتبيان الـــتي تم تصـــميمها وفقـــا 
  المطروحة وما يحقق الأهداف المرجوة من هذه الدراسة.

  أربعة كالتالي: إلىولعرض عملنا هذا اتبعنا خطة بحث قسمناها 
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تناولنــا فيــه الإطــار المنهجــي حيــث حــددʭ إشــكالية الدراســة وتســاؤلاēا الفرعيــة، تم أســباب اختيــار  الفصــل الأول:
وم بعــرض الدراســات الســابقة المرتبطــة بموضــوع دراســتنا وتليهــا النظريــة الــتي الموضــوع، أهــداف الدراســة وأهميتهــا، لنقــ

اعتمـــدʭ عليهـــا، ثم ضـــبط المفـــاهيم المتعلقـــة بمتغـــيرات الدراســـة، لنحـــدد بعـــد ذلـــك اĐـــالين المكـــاني والزمـــاني للدراســـة 
  مجتمع الدراسة وعينتها. إلىإضافة 

زيــوني وذلــك مــن حيــث تعريــف المفهــوم والنشــأة والتطــور والأهميــة ماهيــة الإشــهار التلف إلىتطرقنــا فيــه  الفصــل الثــاني:
ϥسـس بنـاء الرسـالة الإشـهارية  أنواع ووظائف الإشهار التلفزيوني وأهدافـه، وختمنـا الفصـل إلىوالخصائص ʪلإضافة 

  التي تضمنت كل من خطوات تصميمها والأساليب والاستمالات الاقناعية المستخدمة فيها.

اولنا فيها مفهوم السلوك الاستهلاكي حيث تطرقنا الى ماهية سلوك المستهلك (تعريـف المفهـوم، تن الفصل الثالث:
النشأة والتطور، الأهمية، الخصائص)، أنـواع سـلوك المسـتهلك وأسـباب الاهتمـام بدارسـته وأهدافـه. ثم تناولنـا مفهـوم 

 رة علـــى الســـلوك الشـــرائي، وختمنـــا الفصـــلومراحـــل اتخـــاذه، العوامـــل المـــؤث وأنواعـــهالقـــرار الشـــرائي مـــن حيـــث تعريفـــه 
  بتحديد العلاقة بين الإشهار التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي.

خصصناه للجانب التطبيقي لهذه الدراسـة حيـث تم إفـراغ البيـاʭت في جـداول ومـن ثم التعليـق عليهـا الفصل الرابع:
  .الدراسة وصياتلنختم العمل بتتائج الدراسة، نوتحليلها وتفسيرها، وأخيرا عرضنا 
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 الدراسة  شكاليةإ

ومصدرا مهما للمعلومات وتسويق الخدمات، وتتمثل الوظيفة الأساسية  تصالياا ايعتبر الإشهار نشاط  
المعرفة ʪلأفكار والمنتجات والخدمات المعلن عنها، من خلال  إلىلهفي نقل المستهلك من مرحلة عدم المعرفة 

وكذا كيفية استخدامها والاستفادة منها، وذلك đدف دفع  ،خصائصها ومكان تواجدهاالتعريف đا وبمكوēʭا و 
  عليها ومن ثم استهلاكها. والإقبالالمستهلك لتقبلها 
مختلفة صاحب   أشكالاخذ أفي بداʮته يمارس بشكل بسيط، ومع مرور الوقت تطور و  الإشهارلقد كان 

ولوجيا التي أحدثت ثورة علمية وتحولات كبيرة في مختلف اĐالات لعل كل منها التطورات الكبيرة التي عرفتها التكن
السلع والخدمات  إنتاجأبرزها اĐال الاقتصادي الذي شهد نقلة مذهلة تمثلت في توسيع الأسواق وانفتاحها وزʮدة 

ائل السمعية والاتصال بجميع وسائله خاصة الوس الإعلاممجال  ليشمل عليها. كما امتد هذا التطور والإقبال
وزادت جماهيريته بظهور القنوات الفضائية التي تبث مختلف  أهميتهازدادت  التلفزيون الذي رأسهاالبصرية وعلى 

نفسه وشغل حيزا كبيرا في التلفزيون ʪعتباره أفضل وسيلة  الإشهارالبرامج والحصص والإشهارات، حيث فرض 
على وجه الخصوص) والتي خرى (الصحافة المكتوبة والإذاعة إعلامية جامعة لكل خصائص الوسائل التقليدية الأ

 ن يكون الوسيلة الأكثر قدرة في التأثير على مختلف شرائح اĐتمع.خولته لأ
التلفزيوني وسيلة ترويج واسعة الانتشار حيث أصبح في الوقت الحالي ضرورة حتمية لا غنى  الإشهاريعد 

غير حكومية،  أوخدماتية، حكومية  أو -Đال الذي تشغله (سلعيةعنها في أي مؤسسة مهما كانت طبيعتها وا
 أساسيةالتلفزيوني أداة  الإشهار غيرها). ففي ظل تزايد حدة المنافسة بين المؤسسات،أصبح أوسياسية  أواقتصادية 

بر قدر أك مؤسسة đدف كسب لأيالتسويقية  الإستراتيجيةلترويج الأفكار والسلع والخدمات وعنصرا أساسيا في 
ممكن من الجمهور المستهدف وʪلتالي مواجهة هذه المنافسة. هذا فضلا عن الاهتمام الكبير الذي توليه القنوات 

،لذلك نجدها تخصص وقتا معينا لعرض -مصدر همبلأ -التلفزيونية للإشهار كونه مصدر تمويل أساسي لها
مبالغ مالية يدفعها المعلنون لإبراز  ضمن شبكتها البرامجية مقابل الفواصل الاشهارية من حين لآخر

جل التأثير في سلوكه أوخدماēم للمتلقي في صورة ذات طابع جمالي جذاب وϥفضل المواصفات من  منتجاēم
  .الاستهلاكي

يتعلق السلوك الاستهلاكي ʪلميولات والتصرفات وردود الأفعال وكل العمليات المرتبطة بقيام الأفراد ʪختيار 
 أوالخدمات đدف إشباع حاجاēم ورغباēم المختلفة،لذلك نجد المؤسسات المنتجة  أودام المنتجات وشراء واستخ

العنصر المستهدف في أي نشاط. وعلى الرغم  الفرد هو أنعلى اعتبار  رجال التسويق يركزون على هذا السلوك
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 وسماēمحيث خصائصهم فهم السلوك الاستهلاكي عملية صعبة ومعقدة لان الأفراد يختلفون من  أنمن 
 أنكل فرد للرسالة الإعلامية وكيفية استجابته لها ودرجة Ϧثره đا، إلا   الديموغرافية والاجتماعية التي تؤثر في إدراك

وميولاēم،  الأفرادمع رغبات  فقالتي تتوا السلع والخدمات إنتاجالمؤسسات تولي أهمية كبيرة له وتقوم بدراسته لمحاولة 
التأثير على السلوك  ول من خلال الرسائل الاشهارية التي تبثها عبر مختلف القنوات التلفزيونيةتحا أĔاكما 

ʪلارتكاز خلال عملية تصميم الرسالة  تعزيزها وذلك أواتجاهاēم وأنماط تفكيرهم  الاستهلاكي للأفراد đدف تغيير
اه جمهور المستهلكين وإʬرة اهتمامه بمحتواها لجذب انتب مختلف تقنيات العرض والتصوير والأساليب الإقناعية على

 لدفعه نحو اتخاذ قرار الشراء.
الاشهار التلفزيوني إلى جمهور المستهلكين في نطاق واسع من مختلف الأماكن والبلدان، ويعتبر  يتوجه

ومن بين فئات هذا الخارجيين، وأالجمهور الجزائري من بين الجماهير المستهدفة من عدد كبير من المعلنين المحليين 
الجمهور نجد فئة الطالبات الجامعيات اللواتي نجدهن كثيرا ما يبحثن عن جديد السلع والخدمات ويرغبن في 

في مرحلة هامة من مراحل الشباب يتميزن فيها كإʭث ʪلرغبة ʪلظهور ϥحسن شكل  أĔنامتلاكها على اعتبار 
والاتصال في جامعة  الإعلامهؤلاء نجد طالبات قسم علوم بل حتى ʪلتميز والاختلاف عن غيرهن، ومن بين 

  قالمة.
التلفزيوني على السلوك  الإشهارللكشف عن التأثير الذي يحدثه  وبناءا على ماسبق Ϧتي هذه الدراسة

والاتصال في جامعة  الإعلامتقسم علوم  الاستهلاكي لدى الطالبة الجزائرية من خلال دراسة ميدانية على طالبا
لجمهور كأفراد مشاركين نشطين الى االتي تنظر  "نظرية الاستخدامات والاشباعات"مرتكزين في ذلك علىة،قالم

الطالبات  أنوايجابيين في عملية الاتصال، فهم يختارون الوسائل والمضامين التي تشبع حاجاēم، إذ من المفترض 
للإشهار التلفزيوني ʪلشكل  علنون يتعرضنالجزائرʮت كأعضاء نشطين من جمهور المستهلكين الذي يستهدفه الم

 الذي يلبي توقعاēم ويشبع حاجاēم، الأمر الذي سيمكننا من الاستدلال على عادات وأنماط ودوافع تعرضهن
التلفزيوني على  الإشهاروالاشباعات المحققة من وراء هذا التعرض ومن ثم الكشف عن Ϧثير  لهذا النمط الإشهاري

 المنشود من هذه الدراسة. الأساسيي وهو الهدف سلوكهن الاستهلاك
 :الآتيإذن انطلاقا من هاته النظرية وبناء على إشكالية دراستنا نطرح التساؤل الرئيسي 

 ؟طالبات علوم الإعلام والاتصال في جامعة قالمةلالتلفزيوني على السلوك الاستهلاكي  الإشهارϦثير  هوما
 :الآتيةلفرعية التساؤلات ا إلىوالذي تم تفكيكه 

 التلفزيوني؟ للإشهار والاتصال في جامعة قالمة الإعلامات علوم ماهي عادات وأنماط تعرض طالب-1
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 للإشهار التلفزيوني؟ والاتصال في جامعة قالمة الإعلامطالبات علوم  ماهي دوافع تعرض-2
  الاتصال في جامعة قالمة؟و  الإعلامالتلفزيوني لطالبات علوم  الإشهارماهي الإشباعات التي يحققها -3

التلفزيوني على سلوكهن  للإشهاروالاتصال في جامعة قالمة  الإعلامتعرض طالبات علوم  ʬرآماهي  -4
  ؟الاستهلاكي

 أسباب اختيار موضوع الدراسة -2- 1
 نتيجة إنمامرحلة اختيار موضوع الدراسة مهمة جدا، ولم يكن اختيارʭ لهذا الموضوع عن طريق الصدفة  إن

 العديد من الأسباب التي دفعتنا وحفزتنا لإنجازه والتي تتمثل في:

  الأسباب الذاتية  -
  ذا النوع من المواضيعđ التجربة الشخصية في التعرض للإشهار التلفزيوني التي ولدت لدينا اهتماما متزايد

 البحثية ورغبة ملحة لاختياره للدراسة والبحث من خلال هذه المذكرة.

  كتساب معارف جديدة حول موضوع الشغف العلميʪتناولناه كمقياس أساسي في  أنبعد  الإشهار
التلفزيوني وربطه بمتغير  الإشهاروهو  أنواعه أهمالسداسي الثالث من مرحلة الماستر وذلك ʪلتركيز على واحد من 

 .هام وهو متغير السلوك الاستهلاكي

 الأسباب الموضوعية -
  التطور الكبير الذي عرفته تقنيات  أن إلا وأجنبيةه عدة دراسات جزائرية الموضوع تناولت أنعلى الرغم من

الاستمرار في تسليط  إلىđدف جذب المشاهد وإقناعه ʪلرسالة الاشهارية يدعو  التلفزيوني الإشهاروأساليب 
 ومعالجة المشكلات المتجددة المتربطة به. الإشهارالضوء على موضوع 

 لنظر كثافة الإشهارات التلفزيونيʪ أهمية هذا النوع الاشهاري إلىة وتنوعها في مختلف القنوات الفضائية 
د مشكلة بحثية تستحق والهوس الشرائي الملاحظ حاليا لدى المرأة ممثلة في هذه الدراسة ʪلطالبة الجامعية ولّ 

 الدراسة.

  عوامل التي تشد انتباههن نحوهدوافع تعرض الطالبة الجزائرية للإشهار التلفزيوني والمحاولة الكشف عن مختلف 
للاستفادة من ذلك على  الإشهارتخاذ القرار الشرائي وʪلتالي توجيه اهتمام المعلنين ومصممي ة ذلك ʪوعلاق

 التأثير على السلوك الاستهلاكي للجمهور المستهدف. الهدف الأساسي لهؤلاء هو أناعتبار 
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 أهداف الدراسة - 1-3

في  الرئيسيالباحث إلى تحقيقها وʪلنسبة لدراستنا يتمثل الهدف لا توجد دراسة بدون أهداف يسعى 
الجزائرʮت ممثلة بطالبات علوم  الطالبات لدى التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي الإشهارالتعرف على Ϧثير 

 والاتصال في جامعة قالمة. الإعلام
 عن الأهداف الفرعية تتمثل في: أما
 للإشهار التلفزيوني والاتصال في جامعة قالمة الإعلامالبات علوم ط تعرض الكشف على عادات وأنماط 

التلفزيوني من حيث علاقته ʪلسلوك  الإشهاروالاشباعات المحققة من وراء هذا التعرض وتوجيه المهتمين بموضوع 
 الاستهلاكي للمرأة بشكل عام للاستفادة من النتائج المتوصل اليها.

 الأساليبالعوامل و  أهمو  للإشهار التلفزيوني والاتصال في جامعة قالمة الإعلامطالبات علوم  رضدوافع تع معرفة 
من ثم ، و التي تشد انتباههن نحو مضمونه وعلاقة ذلك بسلوكهن الاستهلاكيالتلفزيوني  الإشهارالمستخدمة في 

 شهارية.من رسائلهم الا أهدافهمتوجيه المعلنين ومصممي الإعلاʭت لاستغلال ذلك ʪلشكل الذي يحقق 
  ثيرϦ التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي للطالبة الجزائرية كنموذج من المرأة التي  الإشهارالكشف عن تجليات

اهتماماēا كأنثى بكل ما هو جديد ومحاولة تسليط الضوء على  إلىيستهدفها المعلنون بشكل كبير ʪلنظر 
 تداعيات هذا التأثير عليها.

 أهمية الدراسة - 1-4

ية دراستنا في أهمية متغيريها الأساسيين"الإشهار التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي"، حيث يعتبر تتجلى أهم
طرق ترويج المنتجات والخدمات وذلك لاختلاف التلفزيون عن ʪقي الوسائل الأخرى  أهممن  الإشهار التلفزيوني

الذي  الأمررة والصوت والحركة، التقليدية من حيث خصائصه في عرض الرسائل الاشهارية حيث يجمع بين الصو 
ن يكون ذا قدرة كبيرة على التأثير في سلوك المستهلك وهو الهدف التي تسعى لبلوغه المؤسسات على يخوله لأ

،حيث تحاول من خلال الرسائل الاشهارية التي تبثها عبر مختلف اوذلك في ظل تزايد المنافسة بينه أنواعهااختلاف 
تعزيزها وذلك  أوثير على السلوك الاستهلاكي للأفراد đدف تغيير اتجاهاēم وأنماط تفكيرهم القنوات التلفزيونية التأ

ʪلارتكاز خلال عملية تصميم الرسالة على مختلف تقنيات العرض والتصوير والأساليب الإقناعية لجذب انتباه 
  جمهور المستهلكين وإʬرة اهتمامه بمحتواها لدفعه نحو اتخاذ قرار الشراء. 
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  الدراسات السابقة: - 1-5
تعتبر الدراسات السابقة ذات أهمية قصوى في البحوث لكوĔا المنطلق الأول الذي يفتح الباحث آفاق 
بحثه، أو هي الركيزة الأساسية التي يعتمد عليها الباحث في بناء بحثه، فهي تمكنه من التعرف على الصعوʪت التي 

لتي توصلوا إليها، كما تمده بمنظومة معرفية وتزوده ʪلآليات المنهجية وقع فيها الباحثون السابقون وماهي الحلول ا
، والتعرف على نتائج الدراسات التي سبق لباحثين آخرين 1المناسبة والطرق والأساليب التي سلكها من سبقوه

  .2التوصل إليها حتى يبدأ الباحث من حيث انتهى الآخرين
ادها وتوضيح الرؤية حاولنا الاطلاع على مجموعة من إذن đدف بلورة مشكلة دراستنا وتحديد أبع

التلفزيوني على السلوك  الإشهارالدراسات السابقة التي لها صلة بموضوع دراستنا والتي تناولت موضوع Ϧثير 
لدى الطالبة الجزائرية، سنحاول فيمايلي أن نقدم ملخصات عن بعض الدراسات التي تم الحصول  الاستهلاكي

عرض أهم ماجاء في بناءها النظري والمنهجي وذكر أهم نتائجها، ولقد تم تصنيف هذه الدراسات وذلك ب ،عليها
عربية)، ونعطي من خلال هذا التصنيف الأولوية للدراسة الأقرب زماʭ من بين  -إلى محورين أساسيين ( جزائرية

  .الدراسات المعروضة

  الدراسات الجزائرية: -5-1- 1

Ϧثير  ة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في علم اجتماع الاتصال، جاءت بعنوان: "هي أطروح الدراسة الأولى:

  .3)2017-2016 فاطمة،لي( جيلاالتلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى الفتاة الجزائرية " الإشهار

اة التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي عند الفت الإشهارالتعرف على مدى Ϧثير  هدفت هذه الدراسة إلى
الفتاة الجزائرية، على الكماليات  إقبالالتلفزيوني في زʮدة  الإشهارالجزائرية، وارتباط علاقة مستوى الدخل بدور 

التلفزيوني في نشر نمط الاستهلاك الغربي  الإشهارالأصل الجغرافي والمستوى التعليمي، وكذلك دور  أيضامن السلع 
  .عندها

التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي للفتاة  الإشهار: إلى أي مدى يؤثر ة فيتمثل التساؤل الرئيسي لهذه الدراس
  الجزائرية؟

                                                            
، جامعة محمد لامين 1واĐتمع، العدد  الإنسانوكيفية توظيفها في بحوث العلوم الاجتماعية، مجلة علوم  أهميتهايحياوي: " الدراسات السابقة  إبراهيم1

  .324-323ص ، ص2021دʪغين، سطيف، 
  .59، ص2006الجزائر،  ،للنشر موثمالبحوث العلمية،  إعدادعامر مصباح: منهجية  2
لعلوم الاجتماعية جيلالي فاطمة: " Ϧثير الإشهار التلفزيوني في السلوك الاستهلاكي لدى القناة الجزائرية"، أطروحة دكتوراه، قسم علم الاجتماع، كلية ا 3

  .2017-2016بلقايد، تلمسان، والإنسانية، جامعة أبو بكر 
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  :قدمت الباحثة إجاʪت مؤقتة على هذا التساؤل تمثلت في
التلفزيوني يزيد من إقبال الفتاة الجزائرية على شراء الكماليات من المنتجات والسلع وʪلتالي زʮدة  الإشهار -

 .لدى الفتاة الجزائريةالنزعة الاستهلاكية 
 .التلفزيوني يساهم في نشر نمط الاستهلاك الغربي عند الفتاة الجزائرية الإشهار -

 المنهجية فلقد: للإجراءات نسبةʪل
 .جا للدراسةهاعتمدت الباحثة على المنهج الوصفي كمن -
 .محاور رئيسية 4الرئيسية للدراسة في الاستبيان مقسم إلى  الأداةتمثلت  -
 .غرب) -شرق - جنوب -اسة في الفتيات الجزائرʮت من مختلف المناطق الجزائرية ( شمالر مع الدتمثل مجت -
 مفردة. 300اختارت الباحثة العينة العشوائية مكونة من  -

  أهم النتائج التي توصلت إليها الباحثة نذكرها فيمايلي:
 .الجزائريةالتلفزيوني له دور في زʮدة النزعة الاستهلاكية لدى الفتاة  الإشهار -
لى استخلاص عوامل تساهم في إ ʪلإضافةدور في نشر نمط الاستهلاك الغربي عند الفتاة الجزائرية،  للإشهار -

 .التلفزيوني هي: الدخل، الأصل الجغرافي، المستوى التعليمي الإشهارزʮدة النزعة الاستهلاكية تحت Ϧثير 

 أوجه التشابه والاختلاف مع الدراسة:
لدراسة مع دراستنا في متغيرات العنوان، ومن حيث الأهداف وكذلك تحديد بعض المفاهيم هذه ا تتشابه

 .من حيث زمان ومكان إجراء الدراسة ناتوتختلف الدراس
ة في التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى الفتاة الجزائري الإشهارإن دراسة جيلالي فاطمة اهتمت بتأثير 

التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى الطالبة الجزائرية، في دراستنا  لإشهاراحين دراستنا تبحث في Ϧثير 
حددʭ الطالبات الجامعيات من بين الفتيات، ومن حيث المنهجية المتبعة فالدراستان يتشاđان في نوع المنهج 

في حين  الحصصيةعينة المستخدم وكذلك أداة جمع البياʭت، وتختلفان في نوع العينة في دراستنا اعتمدʭ على ال
 .دراسة الباحثة اعتمدت على العينة العشوائية

 التلفزيوني الإشهارأثر هي مذكرة مكملة لنيل شهادة الماستر في علم الاجتماع، جاءت بعنوان:"  الدراسة الثانية:

 .1)2015-2014س آسيا، " قناة سميرة نموذجا، ( قريمعلى الاتجاهات الاستهلاكية للمرأة

                                                            
التلفزيوني على الاتجاهات الاستهلاكية للمرأة" قناة سميرة  كنموذجا، دراسة ميدانية لعينة نساء بولاية جيجل، قسم علم  الإشهارقريمس آسيا: " أثر 1

  .2015- 2014والاجتماعية، جامعة محمد الصديق بن يحي، جيجل،  الإنسانيةالاجتماع، كلية العلوم 
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 إقبالالتلفزيوني على الاتجاهات الاستهلاكية للمرأة، والتعرف على درجة  الإشهارمعرفة اثر  دراسة إلىهدفت ال
المرأة ومتابعتها لمختلف الأشكال الاشهارية المعروضة بقناة سميرة، كذلك معرفة ما إذا كانت تخضع في ميولاēا 

 .الاستهلاكية والشرائية لما تبثه قناة سميرة من إشهارات

 التلفزيوني على الاتجاهات الاستهلاكية للمرأة؟ الإشهاركيف يؤثر   :ثل التساؤل الرئيسي لهذه الدراسة فيتم

 مجموعة من التساؤلات الفرعية كالتالي: تم تفكيك التساؤل الرئيسي إلى
 المنتجات المعلن عنها؟ اقتناءهل تساهم الرسالة الاشهارية في تغيير اتجاهات المرأة نحو  -
 كال الاشهارية Ϧثير على القرارات الشرائية للمرأة؟هل للأش -

  :جاʪت مؤقتة على تساؤلاēا تمثلت فيإقدمت الباحثة 
 .المنتجات المعلن عنها اقتناءتساهم الرسالة الاشهارية في تغيير العادات الاستهلاكية للمرأة نحو  -
 .تؤثر الأشكال الاشهارية على نوع القرارات الشرائية للمرأة -
 .الاشهار التلفزيوني في تغيير الاتجاهات الاستهلاكية للمرأة يساهم -

  :المنهجية فلقد للإجراءاتʪلنسبة 
 .اعتمدت الباحثة في دراستها على المنهج الوصفي التحليلي -
 .تمثلت الأداة الرئيسية لجمع البياʭت لهذه الدراسة في الاستمارة -
 .ة في ولاية جيجلة سمير تمثل مجتمع الدراسة في النساء اللائي يشاهدن قنا -
 .امرأة 50اختارت الباحثة عينة كرة الثلج، حجمها  -

  :أهم النتائج التي توصلت إليها الباحثة نذكرها فيمايلي
 الإشهارالمنتجات التي يعلنها  اقتناءالرسالة الاشهارية لاتساهم في تغيير العادات الاستهلاكية للمرأة نحو  -

 .التلفزيوني
 اتخاذترفضها النساء وʪلعكس فهي لاتساعدهم على  أشكالالغنائية والدرامية هي الأشكال الاشهارية  -

 .قراراēن الشرائية
التلفزيوني لايساهم في تغيير العادات الاستهلاكية للمرأة ولكن هناك عوامل أخرى تحكم الاتجاهات  الإشهار -

 .الثقافي، اĐتمع، الجماعة المرجعية...إلخ الإطارالاستهلاكية مثل 
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  :أوجه التشابه والاختلاف مع الدراسة
التلفزيوني والاتجاهات الاستهلاكية  الإشهارتتشابه هذه الدراسة مع دراستنا من حيث اهتماماēا بموضوع 

التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى الطالبة الجزائرية، في دراستنا  Ϧثيرالإشهاردراستنا تبحث في ،فللمرأة
بين النساء، ومن حيث المنهجية المتبعة فالدراستان تتشاđا في المنهج المستخدم وأداة جمع  حددʭ الطالبات من

في حين دراسة الباحثة اعتمدت الباحثة على  الحصصيةالبياʭت، ويختلفان في نوع العينة ففي دراستنا اخترʭ العينة 
  عينة كرة الثلج.

Ϧثير والاتصال، جاءت بعنوان:  الإعلامتوراه في علوم : هي أطروحة معدة لنيل شهادة الدكالدراسة الثالثة

" دراسة ميدانية لشباب مدينة عنابة " (دحدوح منية،  التلفزيوني على سلوك المستهلك الجزائري الإشهار
2013-2014(1.  

لتغيير التلفزيوني وأثره على المستهلك الجزائري من خلال ا الإشهارالتعرف على فعالية  هدفت  هذه الدراسة إلى
الذي تحدثه في سلوك المشاهد كمستهلك من خلال التعرض له، كما هدفت إلى الكشف عن المعايير الاقناعية 

الة الاشهارية المتلفزة، لكي يحقق Ϧثيرا فعالا في السلوك الاستهلاكي سوالتحفيزية التي يلزم مراعاēا في تحرير الر 
  .للمشاهد وʪلتالي نجاح الرسالة الاشهارية

التلفزيوني بصفة خاصة في  والإشهاربصفة عامة  الإشهارمحاولة دراسة Ϧثير  حورت إشكالية الباحثة فيتم
  .سلوكات المستهلك بصفة عامة والمستهلك الجزائري بصفة خاصة

  :قدمت الباحثة مجموعة من التساؤلات الفرعية كالتالي
على جنسية  للإشهاروقف مشاهدة المستهلك التلفزيوني؟ وهل تت للإشهارمامدى تعرض المستهلك الجزائري  -

 القنوات التلفزيونية؟
 قبالهم على السلع المعلن عنها؟إشهار التلفزيوني Ϧثير على الآʪء في لاهل للأطفال الذين يتعرضون ل -
 سلع تفوق قدرته الشرائية والتي لم يفكر فيها قبل اقتناءالجزائري إلى  كالتلفزيوني المستهل الإشهارهل يدفع  -

 ؟التلفزيوني للإشهارمشاهدته 
 والمستهلك الجزائري بصفة خاصة؟ة على سلوك المستهلك بصفة عام الإشهارمامدى Ϧثير  -
 هل هناك علاقة بين المتغيرات الديموغرافية للمستهلك وسلوكه الشرائي؟ -

                                                            
 الإعلامالتلفزيوني على سلوك المستهلك الجزائري " دراسة ميدانية لشباب مدينة عنابة، أطروحة دكتوراه في علوم  الإشهاردوح منية: " Ϧثير حد 1

  .2014- 2013، 3جامعة الجزائر ،والاتصال الإعلاموالاتصال، قسم الاتصال، كلية 
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 التلفزيوني على سلوك المستهلك؟ الإشهارهل تؤثر لغة  -
المقدم في  الإشهارمن Ϧثير  رلقنوات الغربية على سلوك المستهلك أكثالمقدم في ا للإشهارهل هناك Ϧثير  -

 القنوات الجزائرية والعربية؟

  تمثلت في: مؤقتة على تساؤلاēا إجاʪتقدمت الباحثة 
 .التلفزيونية القنواتعلى جنسية  للإشهارتوقف المستهلك ي -
 .على السلع المعلن عنها الإقبال التلفزيوني على آʪئهم في للإشهارتؤثر الأطفال الذين يتعرضون  -
سلع تفوق قدرته الشرائية والتي لم يفكر فيها قبل  اقتناءالجزائري إلى  المستهلكلفزيوني تال الإشهاريدفع  -

 .التلفزيوني  الإشهارمشاهدته 
 .همباب أكثر من غير شالتلفزيوني على كون المستهلك شاʪ أم لا، أي أنه يؤثر على ال الإشهاريتوقف Ϧثير  -
 .هناك علاقة بين المتغيرات للمستهلك وسلوكه الشرائي -
 .التلفزيوني على سلوك المستهلك الإشهارتؤثر لغة  -
المقدم  الإشهارالتلفزيوني المقدم في القنوات الغربية على سلوك المستهلك أكثر من Ϧثير  للإشهارهناك Ϧثير  -

 .الجزائرية والعربية ةفي القنوات التلفزيوني

  :المنهجية فلقد للإجراءاتʪلنسبة 
 .هج للدراسةنالوصفي كم سحاعتمدت الباحثة على منهج الم -
 .سؤالا 68الاستبيان مكونة من  ستمارةاتمثلت الأداة الرئيسية للدراسة في  -
 تمثل مجتمع الدراسة في شباب ولاية عنابة من تلاميذ الثانوʮت وطلبة الجامعة وبعض العمال من كلا الجنسين -
 .مفردة 360ية مكونة من صباحثة العينة الحصاختارت ال -

  :أهم النتائج التي توصلت إليها الباحثة مايلي
التلفزيوني يؤدي إلى زʮدة في معرفة المعلومات المتعلقة ʪلسلع أو الخدمة أو الفكرة  للإشهارتعرض المستهلك  -

 .الإشهارالمقدمة في 
سنة  14م في الشراء، حيث أن أغلبيتهم يتجاوزون ؤثرون في قرار آʪئهمن الأطفال لاي %58.7يبين أن  -

 .وʪلتالي فإن قرار الشراء يكون ذاتيا أكثر منه ʪلتأثير عليهم من قبل الأبناء
 .تبين أن أغلبية الأفراد لايندفعون لشراء سلع تفوق قدرēم الشرائية -
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تاجونه من سلع وخدمات و من أفراد العينة يعتمدون على الإشهار التلفزيوني لشراء مايح  %68يبين أن  -
 في قرارهم الشرائي الإشهارمن أفراد العينة يساهم  53.5%

التلفزيوني حاجات جديدة لم يكونو يشعرون đا قبل  الإشهاريتبين أن أغلبية أفراد العينة يولد لديهم  -
 الإشهارمشاهدēم 

فزيوني حيث أنه يكون لديهم نواʮ شرائية التل للإشهارتبين أن أغلبية أفراد العينة يفضلون اللغة الأجنبية كلغة  -
 .تدفعهم لشراء سلعة معينة

في القنوات الغربية هذا الأخير يثير لديهم غرائز وانفعالات  الإشهارأغلبية أفراد العينة يفضلون مشاهدة  -
 .ورغبات كامنة في بعض السلع والخدمات

  :مع الدراسة والاختلافأوجه التشابه 
دراستنا في متغيرات العنوان، وفي تحديد وضبط بعض المفاهيم كذلك في جزئية من  تتشابه هذه الدراسة في

  .الأهداف، وتختلف الدراستان من حيث الزمان والمكان التي أجريت فيه الدراسة
التلفزيوني على سلوك المستهلك الجزائري في حين  الإشهاراهتمت بتأثير  حدو حدراسة الباحثة منية د إن

التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى الطالبة الجزائرية، ومن حيث المنهجية  الإشهار يرϦثدراستنا تبحث في 
وكذلك نفس  الأداة المتمثلة في الاستبيانو  المتبعة تتشابه الدراستان في أن كليهما استخدما منهج المسح الوصفي

  العينة المتمثلة في العينة الحصصية .

 الإعلان"والاتصال، جاءت بعنوان:  الإعلامل شهادة الماجستير في علوم هي مذكرة لني الدراسة الرابعة:

  1.)2014-2013" دراسة في الاستخدامات والاشباعات( قرقوري ايمان،  التلفزيوني والمستهلكة الجزائرية

ية، وكيفية تفسير سلوك المستهلكة الجزائرية ومعرفة العوامل التي تؤثر في قراراēا الشرائ هدفت هذه الدراسة إلى
التلفزيوني ومعرفة الأثر الذي  للإعلانالتي تحققها من خلال تعرضها  اعاتبالإشلهذه القرارات ، كذلك  اتخاذها

  .يطبعه هذا الأخير عليها

التلفزيوني في  للإعلان: ماهي استخدامات واشباعات المستهلكة الجزائرية اؤل الرئيسي لهذه الدراسة فيستمثل الت
  ؟ mbcقناة 

  

                                                            
 الإعلاماعات، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجستير في علوم بئرية" دراسة في الاستخدامات والاشالتلفزيوني والمستهلكة الجزا علانالإيمان: إقرقوري  1

  .2014- 2013، جامعة العربي بن مهيدي، أم البواقي، والإنسانية، كلية العلوم الاجتماعية الإنسانيةوالاتصال، قسم العلوم 
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  مجموعة  من التساؤلات الفرعية كالتالي:إلى تم تفكيك التساؤل الرئيسي
 ؟ MBCفي قناة  الإعلانيةماهي أنماط وعادات تعرض  المستهلكة الجزائرية للومضات  -
 ؟MBCفي قناة  الإعلاميةكيف تحقق المستهلكة الجزائرية اشباعاēا من خلال تعرضها للومضات  -
 تعرض؟ماهو الأثر الناجم جراء هذا ال -

  : المنهجية فلقد للإجراءاتʪلنسبة 
 .اعتمدت الباحثة في هذه الدراسة على منهج المسح الوصفي التحليلي -
 .محاور 4تمثلت الأداة الرئيسية لجمع بياʭت هذه الدراسة في الاستبيان الموجه للمبحوʬت مقسم إلى  -
 .جامعة قسنطينة تمثل مجتمع الدراسة في المستهلكات الجزائرʮت ʪلتحديد طالبات -
الرʮضيات وقسم اللغة  و الإعلامطالبة من شعبتي  410اختارت الباحثة عينة متعددة المراحل مكونة من  -

 .الانجليزية، في المرحلة الأولى والثانية كانت العينة قصدية، وفي المرحلة الثالثة كانت عشوائية

  :أهم النتائج التي توصلت إليها الباحثة مايلي
التي تستقطبهن  الإعلاʭتيتعرضن بصفة منتظمة للقناة خصوصا في فترة المساء والسهرة وأكثر  المبحوʬت -

 .نائية لاحتوائها على عنصر المشاهير والنجوملغا الإعلاʭتهي 
 للتعرف على المنتجات المعلن عنها، ويرغبن في تحقيق حياة الرفاهية من خلال تقليد المستهلكات يسعينّ  -

 .التلفزيوني ويستمتعن من خلال مشاهدēن له الإعلان يصورها أنماط الحياة التي
 .إشباعامواد التجميل، ومجرد مشاهدēا يحقق لهن  إعلاʭتاستقطاʪ لهن هي  الإعلاʭتثر أنواع كأ -
 .يخلق لهن الرغبة لشراء المنتجات التي يحتجنها الإعلانيةتعرض المستهلكات للومضات  -
 .ووجدĔا مقبولة MBCقناة  ʭتإعلانسبة كبيرة جرّبن منتجات  -

  :أوجه التشابه والاختلاف مع الدراسة
تتشابه هذه الدراسة مع دراستنا في متغيرات العنوان وتختلف الدراستان في الحدود الزمانية والمكانية  
  .للدراسة

ور حول Ϧثير التلفزيوني والمستهلكة الجزائرية في حين دراستنا تد ʪلإعلانإن دراسة قرقوري إيمان اهتمت 
التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى الطالبة الجزائرية، ومن حيث المنهجية المتبعة تتشابه الدراستان  الإشهار

نوع المنهج المعتمد عليه والأداة المستخدمة في جمع البياʭت، ويختلفان في نوع العينة، في دراستنا اعتمدʭ على 
  احثة اعتمدت على العينة متعددة المراحل.في حين دراسة الب الحصصيةالعينة 
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مدى Ϧثير "هي مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجستير في العلوم التجارية، جاءت بعنوان:  الدراسة الخامسة:

  .1)2009-2008( مرعوش إكرام، "على سلوك المستهلك الإعلان

لك الجزائري ʪلسلع المعلن عنها، وكيف المسته إقناعفي  الإعلانالتعرف على مدى Ϧثير  الدراسة إلىهذه هدفت 
  .يظهر هذا التأثير في سلوكه بدءا من الوعي ʪلمنتج وصولا إلى قيامه ʪلشراء

  في سلوك المستهلك الجزائري؟ الإعلان: إلى أي مدى يؤثر  تمثل التساؤل الرئيسي لهذه الدراسة في

  :كالتالي  تفكيك التساؤل الرئيسي إلى مجموعة من الأسئلة الفرعيةتم 
 ؟ ماهي أهدافه ووظائفه وأهم الوسائل المستخدمة لعرضه؟الإعلان ماهو -
 مالمقصود بدراسة سلوك المستهلك؟ وماهي أهم العوامل المؤثرة فيه؟ -
 في سلوك المستهلك ʪختلاف الشخص المستهدف؟ علانالإهل يختلف Ϧثير  -
 علان؟لارض لها في وسائل اختلفة التي يتعالم للإعلاʭتكيف يستجيب المستهلك الجزائري  -

  : مؤقتة على تساؤلاēا تمثلت في ايجا ʪتقدمت الباحثة 
 .وسيلة اتصال تخلق وتحقق قرار الشراء الإعلان -
 .المستخدمة الإعلانيةتهلك ʪختلاف الوسيلة سفي سلوك الم الإعلانيختلف أثر  -
 .في سلوك المستهلك ʪختلاف السلعة المعلن عنها الإعلانيختلف أثر  -
 .علانالإيعتمد المستهلك الجزائري في جمعه المعلومات عن المنتجات التي يرغب  بشرائها بدرجة كبيرة على  -

  :المنهجية فلقد للإجراءاتʪلنسبة 
 .اعتمدت الباحثة على المنهج التاريخي كمنهج للدراسة -
 .تمثلت الأداة الرئيسية لهذه الدراسة في الاستبيان -
 .سنة فأكثر في مدينة ʪتنة 18لمستهلكين الجزائريين البالغين من العمر تمثل مجتمع الدراسة في ا -
 .اختارت الباحثة في هذه الدراسة العينة الطبقية حيث تم تقسيم المدينة إلى مجموعة أحياء -

  :أهم النتائج التي توصلت إليها الباحثة مايلي
يم البضائع والخدمات والأفكار بواسطة يتحدد بكونه الوسيلة الغير شخصية لتقد للإعلانالتعريف الشامل  -

 .عن بقية عناصر الترويج الأخرى الإعلانجهة معلومة ومقابل أجر مدفوع وهذا مايميز 

                                                            
مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجستير، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية على سلوك المستهلك"،  الإعلانمرعوش إكرام: " مدى Ϧثير  1

  .2009- 2008وعلوم التسيير، جامعة الحاج لخضر، ʪتنة، 
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دون وسيلة قادرة على إيصاله للجمهور وأن هذه الوسيلة يتم تحديدها على ضوء الأطراف  الإعلانلاينجز  -
 .سالة وكذلك التكلفةوالأفراد المستهدفين ووفقا لخصائص المنتج وطبيعة الر 

بع من حالة عفوية وآنية بل هي تفاعل مشترك بين مؤثرات ذاتية داخلية نقرارات المستهلك في الشراء لات -
 .لقرار الشراء هاتخاذوتفاعلات خارجية تقوده لاعتماد خطوات متسلسلة في 

  : أوجه التشابه والاختلاف مع الدراسة
كبير في المتغير التابع ( سلوك المستهلك) ، وتختلف الدراستان في   تتشابه هذه الدراسة مع دراستنا في شكل
  .الحدود الزمانية والمكانية التي أجريت فيها الدراسة

على سلوك المستهلك، حيث اهتمت  الإعلانن دراسة الباحثة مرعوش إكرام اهتمت بمدى Ϧثير إ
التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي  يرالإشهارϦثبصفة عامة بمختلف أنواعه في حين دراستنا تبحث في  ʪلإعلان

 ʭجمع  أداة، ومن حيث المنهجية المتبعة تتشابه الدراستان في الإشهارواحد من  نوعلدى الطالبة الجزائرية حدد
، وتختلفان في نوع المنهج المستخدم، في دراستنا الحصصيةتا الدراستان اعتمدا على العينة البياʭت ( الاستمارة) وكل

  .عتمدʭ على منهج المسح الوصفي في حين دراسة الباحثة اعتمدت على المنهج التاريخيا

  الدراسات العربية: -5-2- 1

Ϧثير ، جاءت بعنوان:" الإعلاميةفي الدراسات  هي مذكرة مقدمة للحصول على درجة الماجستير :الدراسة الأولى

انية على المرأة العمانية العاملة في سلطنة عمان، ( ʭجي "، دراسة ميدالتلفزيونية التجارية على المرأة الإعلاʭت
  1).2012بن محمد بن سعيد السعيدي، 

التلفزيوني التجاري على سلوك المرأة العمانية  الإعلانتحديد نوع التأثير الذي يحدثه  هدفت هذه الدراسة إلى
  .لدراسي للمرأةالعاملة حسب المستوى الاقتصادي، الاجتماعي ومتغيرات العمر والمؤهل ا

التجارية التلفزيونية على المرأة العمانية العاملة،  الإعلاʭتمعرفة مدى Ϧثير  الدراسة في إشكاليةتمحورت 
تجاه سلعة معينة أو خدمة ما، وقوة التأثير سواء قوي أو  سلبيةأو إيجابية اتجاهات ومواقف نومايترتب عليه م

  .ضعيف
  
  

                                                            
ن"، مذكرة مقدمة التلفزيونية التجارية على المرأة" دراسة ميدانية على المرأة العاملة في سلطنة عما Ϧثيرالإعلاʭتʭجي بن محمد بن سعيد السعيدي: "  1

  .2012 ،، معهد البحوث والدراسات العربية، جامعة الدول العربية، القاهرةالإعلاميةللحصول على درجة الماجستير، قسم الدراسات 
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  :ؤلات الفرعية كالتاليقدمت الباحثة مجموعة من التسا
التجارية التلفزيونية من حيث الوقت  الإعلاʭتمامدى حرص المرأة العمانية على عينة الدراسة في متابعة  -

 ؟الإعلاʭتل ʪلنسبة للمتابعة، وعاداēا عند التعرض لهذه ضالمف
 التجارية التلفزيونية؟ للإعلاʭتما أسباب مشاهدة المرأة العمانية العاملة   -
 قرار الشراء؟ اتخاذالشخصيات الأكثر Ϧثيرا على المرأة العمانية العاملة في ما  -
 المفضلة لدى المرأة العمانية العاملة؟ الإعلاʭتمانوعية -
 التلفزيونية على قرار الشراء السلع لدى المرأة العمانية العاملة؟ الإعلاʭتمامدى Ϧثير  -

  المنهجية فلقد: للإجراءاتʪلنسبة  
 .احث على المنهج المسحي كمنهج للدراسةاعتمد الب -
 .تمثلت الأداة الرئيسية لجمع البياʭت لهذه الدراسة في صحيفة الاستقصاء -
اسة في النساء العمانيات العاملات في مختلف مناطق لسلطنة عمّان في القطاعين الحكومي ر تمثل مجتمع الد -

 .والخاص
 .ةأإمر  400اختار الباحث العينة العمدية بحجم  -

  :هم النتائج التي توصل إليها الباحث مايليأ
 .التلفزيونية التجارية ʪلإعلاʭتالعمانية تتأثر  المرأة -
التلفزيونية حسب المتغيرات الديموغرافية وحرصها على متابعتها  ʪلإعلاʭتتباين درجة Ϧثر عينة الدراسة  -

 .للإعلاʭت
ء بعد أن تقوم المرأة العمانية العاملة من التأكد من التلفزيونية التجارية تؤثر على قرار الشرا الإعلاʭت -

 .أو أخد استشارة أحد الأفراد الإعلاʭتالمعلومات التي تتضمنها 
التلفزيونية التجارية ونوعية  الإعلاʭتوجود علاقة عكسية قوية بين مدى حرص المرأة العمانية على متابعة  -

التلفزيونية كان التأثير سلبا وكلما  الإعلاʭتعمانية على متابعة ، فكلما حرصت المرأة الاالتأثير التي حدثت عليه
ʪا كان التأثير إيجاēندرت مشاهد. 
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  :أوجه التشابه والاختلاف مع الدراسة
التلفزيونية)، وفي جزء من الأهداف ويختلفان في زمان  الإعلاʭتتتشابه الدراستان في المتغير الأول ( 

، في حين دراسة الباحث أجريت في عمان سنة 2022ستنا أجريت في الجزائر سنة ومكان إجراء الدراسة، فدرا
2012.  

تبحث في Ϧثير  تناالتلفزيونية التجارية على المرأة، في حين دراس الإعلاʭتإن دراسة الباحث ēتم بتأثير 
المتبعة تتشابه الدراستان  التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى الطالبة الجزائرية، ومن حيث المنهجية الإشهار

 الحصصيةفي نوع المنهج والأداة المستخدمة لجمع البياʭت، ويختلفان في نوع العينة في دراستنا اعتمدʭ على  العينة
  .في حين دراسة الباحث اعتمد على العينة العمدية

التلفزيوني  الإعلان"  ، جاءت بعنوان:الإعلامهي مذكرة مقدمة لنيل درجة الماجستير في  الدراسة الثانية:

  .1)2008" دراسة مسحية لعينة من المراهقين في مدينة أربد ( آمنة علي الرʪعي، والسلوك الاستهلاكي

التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي،   للإعلانة بين تعرض المراهقين قعلى العلا عرفالت هدفت هذه الدراسة إلى
  .هلاكيالاستبسلوكهم  الإعلانيةكذلك علاقة الأشكال 

التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي لدى المراهقين  الإعلان: ما العلاقة بين تمثل التساؤل الرئيسي لهذه الدراسة في
  في مدينة أربد؟

  :تم تفكيك التساؤل الرئيسي إلى مجموعة من الأسئلة الفرعية كالتالي
 ؟تعرضهم والسلوك الاستهلاكيالتلفزيونية، وهل توجد علاقة بين  للإعلاʭتمامدى تعرض المراهقين  -
 ؟التلفزيوني لدى المراهقين للإعلانما الفترات الأكثر مشاهدة  -
 وهل توجد علاقة بين هذه الفترات والسلوك الاستهلاكي لديهم؟ -
التي يشاهدها المراهقين، وهل توجد علاقة بين هذه الأشكال والسلوك الاستهلاكي  الإعلانيةما الأشكال  -

 لديهم؟
التلفزيونية لدى المراهقين وهل توجد علاقة بينها وبين السلوك الاستهلاكي  الإعلانيةالرسالة ما مصداقية  -

 لديهم؟

 

                                                            
ة استكمالا التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي" دراسة مسحية لعينة من المراهقين في مدينة أربد، مذكرة مقدم الإعلاني أحمد الرʪعي: " لآمنة ع 1

  .2008داب، جامعة الشرق الأوسط للدراسات العربية، أربد، ، كلية الآالإعلاملمتطلبات الحصول على درجة الماجستير في تخصص 
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  : مؤقتة عن تساؤلاēا تمثلت في ʪتايجاقدمت الباحثة 
 .التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي لديهم الإعلانلاتوجد علاقة بين فترات مشاهدة  -
 .التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي لديهم نالإعلاتوجد علاقة بين فترات مشاهدة  -
 .والسلوك الاستهلاكي لدى المراهقين الإعلانيةلاتوجد علاقة بين الأشكال  -
 والسلوك الاستهلاكي لدى المراهقين. الإعلانيةتوجد علاقة بين الأشكال  -
 .راهقينالتلفزيونية والسلوك الاستهلاكي لدى الم الإعلانيةلاتوجد علاقة بين مصداقية الرسالة  -
 .التلفزيونية والسلوك الاستهلاكي لدى المراهقين الإعلانيةتوجد علاقة بين مصداقية الرسالة  -

  المنهجية فلقد: للإجراءاتʪلنسبة 
 .اعتمدت الباحثة على منهج المسح كمنهجا للدراسة -
 .تمثلت الأداة الرئيسية لجمع بياʭت الدراسة في الاستبيان -
سنة من مدرستين  18-16الطلاب والطالبات الذين تتراوح أعمارهم بين  تمثل مجتمع البحث في جميع -

 .الإʭثحكوميتين في مدينة أربد، بحيث الأولى تمثل الذكور والثانية 
 .من الذكور 200و  الإʭثمن  200طالب وطالبة،  400اختارت الباحثة العينة الطبقية العشوائية بحجم  -

  حثة مايلي: ليها الباإأهم النتائج التي توصلت 
التلفزيونية والسلوك الاستهلاكي، فكلما زادت نسبة التعرض زاد  للإعلاʭتوجود علاقة بين تعرض المراهقين  -

 .سلوكهم الاستهلاكي
التلفزيونية والسلوك الاستهلاكي لدى المراهقين، فاختيار الوقت  الإعلاʭتوجود علاقة بين فترات مشاهدة  -

 ممكن من المشاهدين المستهدفين مما يزيد من سلوكهم الاستهلاكي المناسب للعرض يحظى ϥكبر عدد
 .والسلوك الاستهلاكي ولايتأثرون đا الإعلانيةعدم وجود علاقة بين الأشكال  -
المراهقين، فكلما كانت  لدىالتلفزيونية والسلوك الاستهلاكي  الإعلانيةوجود علاقة بين مصداقية الرسالة  -

 .وكهم الاستهلاكيالرسالة صادقة زادت نسبة سل
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  :أوجه التشابه والاختلاف مع الدراسة
تتشابه هذه الدراسة مع دراستنا في متغيرات العنوان وفي تحديد بعض المفاهيم، ويختلفان في مكان وزمان 

  .إجراء الدراسة
حين دراستنا  التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي لدى المراهقين في الإعلانإن دراسة الباحثة ēتم ʪلعلاقة بين 

الجزائرية، وفي المنهجية المتبعة تتشابه  الطالبةالتلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى  الإشهار Ϧثيرتبحث في 
وتختلف الدراستان في نوع العينة وفي دراستنا اعتمدʭ على العينة الدراستان في نوع المنهج وأداة جمع البياʭت، 

  قد اعتمدت على العينة الطبقية.الحصصية، أما في دراسة الباحثة ف
  :من الدراسات السابقة أوجه الاستفادة

في Ĕاية هذا العرض يمكننا القول ϥن إطلاعنا على هذه الدراسات كان له فائدة كبيرة في بلورة مشكلة 
تصميم المنهجية و  الإجراءاتزالة الغموض حولها، كما ساعدتنا في صياغة تساؤلات الدراسة، وتحديد إدراستنا و 

  الجانب النظري والميداني للدراسة. لإثراءاستمارة الاستبيان هذا فضلا عن الاعتماد عليها 
  منظور الدراسة: -1-6

التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى الطالبة  الإشهار Ϧثيرانطلاقا من مشكلة دراستنا التي تبحث في 
اركين ايجابيين Ĕم مشعلى ا اعات التي تنظر لأفراد الجمهوربشالجزائرية، تم الاعتماد على نظرية الاستخدامات والا

رون عن وعي الرسائل ا، وأĔم يشعرون بحاجات معينة، لذلك يختالإعلاموالتعرض لوسائل  ءفي عملية الانتقا
الاتصال و  الإعلاملبات افي دراستنا هذه ممثلة بطت الجزائرʮ اتوالمضامين التي تشبع احتياجاēم المختلفة، فالطالب

التي من  الإعلامية، هنّ عنصر فعال من بين أهم فئات الجمهور المتعرضة للرسائل وتبعا لهذه النظرية بجامعة قالمة
 احتياجاēنالتلفزيوني بدوافع معينة من أجل تلبية  الإشهار،يستخدمن ويشاهدن ةالرسائل الاشهارية التلفزيوني بينها

الدوافع والاحتياجات في ظل الفروقات الفردية بينهن مما ينعكس على تختلف وتتنوع هذه و وإشباع رغباēن، 
  .أو التخلي عنها لاقتنائهاسلوكهن الاستهلاكي من خلال تعزيز الأفكار عن المنتجات 

  ونقدم فيمايلي لمحة عامة عن هذه النظرية:
استخدام "اب اعات لأول مرة بطريقة كاملة في كتبوالاش الاستخداماتظهرت نظرية  ية:ر جوهر النظ

، KATZ BLUMER JAY ELIHU ،19741لومربو ز كاتي" من Ϧليف ير وسائل الاتصال الجماه
 .2الطاغية الإعلاموجاءت هذه النظرية كرد فعل على قوة وسائل 

  

                                                            
  .214، ص2014، دار حامد للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، ʮ1ت الاتصال، طر مصطفى يوسف كافي: الرأي العام ونظ 1
، 2014، دار الأعمار العلمي للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 1الجماهيري، ط والإعلامنظرʮت الاتصال  نضال فلاح الضلاعين وآخرون: 2

  .245ص
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حيث ēتم بدراسة الاتصال الجماهيري دراسة وظيفية منتظمة مركزة على الوظائف الأساسية التي تقوم đا 
  .2ن وجهة نظر الأفراد المستخدمين لها والمستهلكين لمحتواهام 1الإعلاموسائل 

، وأن الإعلاملوسائل ومضمون مفضل من وسائل  أفرادهاالجماهير فعالة في انتقاء  نأترى هذه النظرية 
  .3الفرد يستخدم وسيلة يعينها لتحقيق إشباعات معينة لديه

عدد من الفروض العلمية التي أخضعتها دراسات عات على باقامت نظرية الاستخدامات والاش النظرية: فروض
وزملاؤه) هي من أفضل ماذكر ز تمية الأساسية التي ذكرها ( كاتالمتخصصين للبحث والتحليل، ولعل الفروض الح

  4في التراكم النظري وهي كالآتي:
 داف يحقق لهم أه الإعلامأعضاء الجمهور فاعلون في عملية الاتصال، واستخدام لوسائل  استخدام إن

 .5مقصودة تلي توقعاēم
 ت التي يدركها أعضاء الجمهور وتتحكم في ذلك عوامل الفروق ايعبر استخدام وسائل الاتصال عن الحاج

 .الفردية وعوامل التفاعل الاجتماعي وتنوع الحاجات ʪختلاف الأفراد
 فراد هم الذين ع حاجاته، فالأبئل والمضمون الذي يشالتأكد على أن الجمهور هو الذي يختار الرسا

 .يستخدمون وسائل الاتصال وليس وسائل الاتصال هي التي تستخدم الأفراد
  لتالي يختارون الوسائل التي تشبع تلك الحاجات أفراديستطيعʪم ودوافعهم وēالجمهور دائما تحديد حاجا. 
  الاتصال وليس من يمكن الاستدلال على المعايير الثقافية السائدة من خلال استخدامات الجمهور لوسائل

 .6خلال محتوى الرسائل فقط

  تسعى هذه النظرية إلى تحقيق ثلاث أهداف رئيسية وهي:  أهداف النظرية:
، وذلك ʪلنظر إلى الجمهور النشط الذي الإعلامالأفراد لوسائل  استخدامالهدف الأول: التعرف على كيفية  -

 .يستخدم الوسيلة التي تشبع حاجاته وأهدافه

  

                                                            
  .249، ص2016عبد الرزاق الدليمي: نظرʮت الاتصال في القرن الحادي والعشرون، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، الأردن،  1
  .245ص،ذكره :مرجع سبقنضال فلاح الضلاعين 2
  .249ص،مرجع سبق ذكره: عبد الرزاق الدليمي 3
  .134، ص2014يكان للنشر، الرʮض، ب، الع1، طالإعلاميمحمد بن سعود البشر: نظرʮت التأثير  4
  .146، ص2014العلمية للنشر والتوزيع، الهرم،  ر، الدا1ط ،ت الاعلامʮعبد النبي عبد الله الطيب: فلسفة ونظر  5
  .241، ص1998، الدار المصرية اللبنانية، القاهرة، مصر، 1مكاوي، ليلى حسين السيد: الاتصال ونظرʮته المعاصرة، طحسن عماد  6
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  .والتفاعل مع نتيجة هذا الاستخدام الإعلامني: توضيح دوافع استخدام وسيلة يعينها من وسائل الهدف الثا -
 .1الهدف الثالث: التركيز على أن فهم الاتصال الجماهيري ϩتي بنتيجة لاستخدام وسائل الاتصال الجماهيري -

  عناصر النظرية: 
 افتراض الجمهور النشط. 
 الإعلامام وسائل الأصول الاجتماعية والتقنية لاستخد. 
  الإعلامدوافع الجمهور وحاجاته من وسائل. 
  2الإعلامالتوقعات من وسائل. 
  الإعلامالتعرض لوسائل. 
 الإعلاماعات وسائل بإش 

  الانتقادات الموجهة لهذه النظرية:
  3واجهت هذه النظرية العديد من الانتقادات وهي:

  الهدف، الوظيفة، وهذه المفاهيم الإشباعة، مثل الدافع، شيء من المرونبأن هذه النظرية تتبنى مفاهيم تتسم ،
ليس لها تعريفات محددة، وʪلتالي فمن الممكن أن يختلف النتائج التي يحصل عليها من تطبيق النظرية تبعا 

 .لاختلاف التعريفات
 لفرد متعددة مابين فيزيولوجية وتقنية واجتماعية، وتختلف أهميتها من فرد اتالحاجʪ لآخر، ولتحقيق  الخاصة

 .واختيار المحتوى الإعلامتلك الحاجات تتعدد أنماط التعرض لوسائل 
  استخدام متعمد ومقصود وهادف، والواقع يختلف  الإعلاماستخدام الفرد لوسائل  افتراضتقوم النظرية على

 .في أحيان كثيرة عن  ذلك، فهناك أيضا استخدامات غير هادفة
  اعات إلى وظائف وسائل الاتصال من منظور بنظرية الاستخدامات والاشتنظر البحوث التي تستند إلى

 اختلالاق قد تحقق وظائف لبعض الأفراد وتحقفردي ليستخدم الرسائل الاتصالية، في حين أن الرسالة الاتصالية 
 .4وظيفيا للبعض الآخر

 
                                                            

  .215مصطفى يوسف كافي: المرجع السابق، ص 1
  .243حسن عماد مكاوي، ليلى حسين السيد: المرجع السابق، ص 2
  .257، ص2003، الدار العالمية للنشر والتوزيع، الهرم، 1ير، طمحمود حسن إسماعيل: مبادىء علم الاتصال ونظرʮت التأث  3
  .257، صمرجع سبق ذكره4
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  تحديد مفاهيم الدراسة -1-7

 الغموض لإزالةتخدمة في الدراسة ذات أهمية كبيرة وذلك يعتبر تحديد المفاهيم والمصطلحات الأساسية المس

 الإشهار التلفزيوني والسلوكيتمكن الآخرين من فهمها، وتتضمن دراستنا مفهومين أساسيين هما: عنها حتى 

ة يسنحاول أن نقدم لهما تعريفات لغوية واصطلاح. التأثير إضافة إلى مفهوم، وهما مفهومين مركبين، الاستهلاكي
  .هما بموضوع الدراسةثم ربط

 التأثير 

في نفس المتلقي،  الإعلاميةوهو ماتحدثه الرسالة ، 1ثَـرًاأأي ترك فيه  :فيه Ϧَثِْيراً أثَرَ ـϩَثَْـرُ ، أثََـرَ مشتق من  :لغة -
Ϧثيرها ، ويكون القائم ʪلاتصال قد حقق  أحدثتقد  الإعلاميةالمتلقي للرسالة تعد الرسالة  استجابوكلما 

ؤثر، وإذا لم يتحقق ذلك تكون العملية الاتصالية كلها أخفقت، وليس نلاتصال، فنحن نتصل لالهدف من ا
ʪلضرورة أن يكون هدف الاتصال فكرʮ، أو ثقافيا أو تربوʮ أو سياسيا، فقد يكون بقصد الترويج وهنا فإن التأثير 

 .2المستقبل للعمل يجب أن تتحقق استجابةأي 

المستهدفة من العملية الاتصالية والتي تتفق مع   penseesRتجابة يقصد به حدوث الاس اصطلاحا: -
  .الهدف المتوقع

ى إلى تحقيق ويجب التفريق بين التأثير ورجع الصدى، فالتأثير يتمثل في النتائج المترتبة على الاتصال، وهل أدّ 
  .الهدف منه أم لا

  الات:ها الرسالة الاتصالية في ثلاث مجثويمكن حصر التأثيرات التي تحد
 التأثير في معلومات ومعارف مستقبلية. 
  ما تثبيتا أو تعزيزا لها، أو تغييرها إلى الاتجاه الآخرإالتأثير في اتجاهات ومواقف المتلقي. 
  :ولايشترط أن يحدث التأثير بشكل فوري بل قد يكون محصلة عملية معرفية ونفسية التأثير في السلوك

فرد إلى آخر ومن جماعة إلى أخرى، مما يؤدي إلى حدوث الأثر بدرجات  واجتماعية عديدة يختلف Ϧثيرها من
  .3متفاوتة

                                                            
  .19، ص1992، دار العلم للملايين، لبنان، 7جبران مسعود: الرائد معجم لغوي عصري، ط 1
  .63، ص2009، دار النفائس للنشر والتوزيع، الأردن، 1طه أحمد الزيدي: معجم مصطلحات الدعوة والإعلام السياسي، ط 2
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الجزائرية نتيجة مشاهدēا لرسالة اشهارية  للطالبةهو التغييرات التي تطرأ على السلوك الاستهلاكي  إجرائيا: -
  .تلفزيونية معينة

 ت الجزئية الآتية:: هو مفهوم مركب نحاول تعريفه من خلال التعريفاالتلفزيوني الإشهار  

 :الإشهار

  .، وشهرة: أعلنه وأذاعه شَهْراً، شَهَرَهُ مشتق من  لغة: -
  .ظهور الشيء وانتشاره الشهرة: -
  .1قضاʮ وآراء اتفق كافة الناس وأغلبهم على التصديق đا المشهورات: -

المختلفة  الإعلامئل هو نشر المعلومات والبياʭت المتعلقة ʪلخدمات أو السلع والتعريف đا في وسا:اصطلاحا -
لدى الجمهور تجاهها، وهو غير شخصي وغير مباشر  والرضيمقابل أجر مدفوع، من أجل خلق حالة من القبول 

ا)، حيث أن المعلن محدد ومعروف وهو الذي ر ( لأن الاتصال بين المعلن والجمهور ليس شخصيا وغير مباش
  .2غله والوقت الذي تظهر فيهشالذي ت رها والمكانشيتحكم في رسالته الاشهارية وفي طريقة ن

والتقنيات الموضوعة في خدمة  علامة تجارية خاصة أو  الوسائل: هو مجموعة من هارشللإوفي تعريف آخر 
عامة، وغايته هي التأثير على أكبر عدد ممكن من الأفراد عن بعد ودون تدخل مباشر من البائع، وذلك من 

  .3وإشباعهاعية أو المتخيلة للمستهلكين وتنمية الحاجات الواق الإيحاءخلال 
كما يعرف أيضا أنه: وسيلة اتصالية اقناعية موجهة للجمهور بما يعلن عنه، وهو عملية اتصال ēدف إلى 

الوسيلة  الإشهارالتأثير من ʪئع إلى مشتر، ويتم الاتصال من خلال  وسائل الاتصال العامة، إضافة إلى أن 
  .4ة البيعيةالمستخدمة في تسليم الرسال

أنه عبارة عن وسيلة غير شخصية لتقديم الأفكار والترويج  :للإشهاروفي تعريف جمعية التسويق الأمريكية 
  .5عن السلع والخدمات بواسطة جهة معلومة ومقابل أجر مدفوع

ل الاتصال إجرائيا: هو عملية اتصال غير مباشر يتم من خلالها تمرير رسالة ما إلى الطالبة الجزائرية عبر وسائ
  .لمحتوى تلك الرسالة إقناعهاوإخضاعهاđدف  التلفزيونالجماهيرية من بينها 

                                                            
  .498إبراهيم مصطفى وآخرون: قاموس معجم الوسيط، المكتبة الإسلامية للطباعة والنشر والتوزيع، تركيا، ص 1
  .369، ص1984، القاهرة، ، عالم الكتب5حامد عبد السلام زهران: علم النفس الاجتماعي، ط 2
  .66،ص2012، دار الحوار للنشر والتوزيع، سورية، 1بيرʭركاتولا: الإشهار واĐتمع: ترجمة: سعيد بنكراد، ط3
  .75،ص2013، دار النفائس للنشر والتوزيع، الأردن، 1جاسم رمضان الهلالي: الدعاية والإعلان والعلاقات العامة، ط 4
  .43،ص2012، دار أسامة للنشر والتوزيع، عمّان، 1علان التلفزيوني وϦثيره في الجمهور، طسعد سلمان المشهداني: الإ 5
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 التلفزيوني: الإشهار  
هو مجموعة من الأنشطة التي تحمل مجموعة من الرسائل إلى الجمهور للتأثير على سلوكه وتحفيزه نحو شراء 

  .1سلعة أو خدمة معروضة
المرئية والمسموعة بغرض  الإعلاميةالتي تؤدي إلى نشر الرسائل مختلف نواحي النشاط ": ϥنهويعرف كذلك 

  .2"عليها للإقبالأجل تحفيز المستهلك  نالحث على شراء السلع والخدمات وم

  :إجرائيا -
هو نشاط اتصالي غير مباشر بين طرفين، يقوم بتقديم مجموعة من  دراستناالتلفزيوني في إطار  الإشهار

والخدمات عبر شاشة التلفزيون đدف جذب انتباه الطالبة الجزائرية والتأثير على سلوكها المعلومات المتعلقة ʪلسلع 
  .الاستهلاكي ودفعها نحو الشراء

 :قدم فيمايلي تعريفات  نهو مفهوم مركب من مفهومين جزئيين هما السلوك والاستهلاك،  السلوك الاستهلاكي
  كالتالي:

  السلوك: 

يقال فلان حسن السلوك، أو سيء ،3أي دخل فيه سُلُوكًاو  سَلْكًافيه  لَكسَ  المكان، و سَلَكمشتق من  لغة: -
  .السلوك

 .4"الاستجابة الكلية التي يبديها كائن حي إزاء أي موقف يواجهه: "كما يعرف ϥنه 

  :اصطلاحا -
هو ذلك التصرف الذي يبرزه شخص ما إما لمنبه داخلي أو خارجي نحو مايطرح من سلع وخدمات أو 

، 5على إشباع حاجاته ورغباته حسب البيئات المختلفة للأفراد والأسر، والمؤسسات العامة والخاصة أفكار تعمل
الشخص وليس حالته الداخلية، فعندما نقول أن الشخص  أفعالويقوله، فالسلوك يتضمن  الإنسان وهو مايفعله

و في الغضب فإنك عندها غضب فإنه لاتحدد بذلك السلوك ولكن عندما تحدد ماذا يقول الشخص أو يفعل وه
  .6تحدد السلوك، ويمكن ملاحظته ووصفه وتسجيله من قبل الآخرين

                                                            
  .14،ص2015،دار الراية للنشر والتوزيع، عمان، 1محمد عبد حسين: الإعلان التجاري: المفاهيم والأهداف، ط 1
  .44: المرجع السابق، صنيسعد سلمان المشهدا 2
  .307المرتب على طريقة مختار الصحاح والمصباح والمنير، الدار العربية للكتاب، ليبيا، تونس، ص القاموسالطاهر أحمد  الرازي: مختار ا 3
  .445، صمرجع سبق ذكرهمصطفى وآخرون:  إبراهيم4
  .99، ص2014، دار اليازوري العلمية، الأردن، 1، طمبادʩلإعلانزهير عبد اللطيف عابد:  5
  .21، ص2007، دار الفكر ʭشرون وموزعون، عمان، 1تعديل سلوك الأطفال والمراهقين، طعبد الله فرج الزريقات:  إبراهيم6
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التلفزيوني ويكون  للإشهارهو ردة الفعل أو التصرف الذي يصدر عن الطالبة الجزائرية عند تعرضها  :إجرائيا -
  .دون إجبارها đدف إشباع رغباēا المختلفة ϵرادēا

  الاستهلاك:

لك، استعمله وانتفع به حتى ، المال أو نحوه: أنفقه، أهلكه المتاع أو الم اسْتِهْلاَكًا، تـَهْلَكاسْ : مشتق من لغة -
  .ه ذاستنف

 .1: جدّ فيه مستعملافي الأمر -

ثم التخلص من الفائض، ومن ثم فهو عبارة عن  استخدامهالمنتج ثم  اقتناءملية القيام ϥنشطة ع: هو اصطلاحا -
أغراض  لإشباعالتمتع đا  أوليه من استخدام المنتجات من سلع وخدمات بما ينطوي ع الإنتاجاستهلاك 

  2حاجة ما. عا لإشبالاستهلاك، بحيث لايتخلف عن هذا الاستهلاك سلعة أخرى تصلح 

  .وتشبع رغباēا احتياجاēا: هو استعمال الطالبة الجزائرية للسلع والخدمات التي تعتقد أĔا تلبي إجرائيا -

 :السلوك الاستهلاكي  
وشرائهم واستخدامهم للسلع والخدمات وذلك من  تيارهمخاهو عبارة عن نشاطات يؤديها الأفراد أثناء 

  .أجل إشباع رغبات وسد حاجات مطلوبة لديهم
ويعرف أيضا ϥنه مجموعة من الأنشطة والتصرفات التي يقوم đا المستهلكون أثناء بحثهم عن السلع 

  .3شباع حاجاēم إليها ورغباēم فيهاوالخدمات التي يحتاجون إليها đدف إ
كما يعرف ϥنه: كافة الأنشطة التي يبذلها الفرد في سبيل الحصول على استخدام السلع والخدمات بما فيها 

  .4اتخاذ القرار الشرائي بنفسه

ائرية عند طار دراستنا هو التصرفات وردود الأفعال التي تقوم đا الطالبة الجز إالسلوك الاستهلاكي في  :إجرائيا -
 التلفزيوني من أجل تلبية احتياجاēا ورغباēا الإشهاربحثها أو شرائها للسلع والخدمات التي يعرضها 

  

 
                                                            

  .69ود: مرجع سبق ذكره، صسعجبران م 1
هـ،  1468: سلوك المستهلك: دراسة تحليلية للقرارات الشرائية للأسرة السعودية، مكتبة فهد الوطنية، الرʮض، الجريسيخالد بن عبد الرحمان  2

  .42ص
  .24ص ،ع السابقالمرج 3
  .99زهير عبد اللطيف عابد: مرجع سبق ذكره، ص 4
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  :للدراسة هجيةنالم الإجراءات -1-8
  منهج الدراسة:-8-1- 1

يرتبط  تحديد المنهج العلمي الذي يعتمد عليه الباحث في دراسة ظاهرة معينة بطبيعة موضوع الدراسة 
تعددت  تعاريف العلماء لكلمة منهج لكن أصل الكلمة يعني الطريقة المتبعة في دراسة وتحليل . ولقد لتهاومشك

موضوع معين أو هو مجموعة من الخطوات المتبعة في تفسير وتحليل ظاهرة ما، مع ذلك هناك العديد من التعريفات 
  1منها:

ددة، وهو نفس التعريف الذي يقدمه المعجم يستخدم في بلوغ غاية مح إجراء:المنهج على أنه نزيعرف رو 
الفلسفي ϥنه: " وسيلة محددة توصل إلى غاية معينة"، وʬني تعريفات رونز هو: " أساليب معروفة تستخدم في 
عملية تحصيل المعرفة الخاصة بموضوع معين"، وʬلثهما هو: " علم يعني بصياغة الترتيب الصائب للعمليات العقلية 

  .2بصدد الكشف عن الحقيقة والبرهنة عليها " التي تقوم đا
والعمليات العقلية  دئاللمبهو تحليل منسق وتنظيم :scientificMethodأما المنهج العلمي 

  3والتجريبية التي توجه ʪلضرورة البحث العلمي، أو ماتؤلفه بنية العلوم الخاصة.
على السلوك الاستهلاكي لدى الطالبة  وϦثيرهالتلفزيوني  الإشهاربما أن مشكلة دراستنا تدور حول 

التي تعرف Ĕϥا: الدراسات التي تستهدف خصائص  الدراسات الوصفيةاستنا هذه تنتمي إلى نوع ر الجزائرية، فد
ظاهرة معينة أو موقف تغلب عليه صفة التحديد، وتعتمد على جمع الحقائق وتحليلها وتفسيرها لاستخلاص 

م الباحث بدراستها، وهذا و تعميمات بشأن الموقف أو الظاهرة التي يق إصداردلالتها وتصل عن طريق ذلك إلى 
  .4لتوفير البياʭت لخدمة الباحثين الإعلاميةات النوع من الدراسات يستخدم في مجال الدراس

تجرى الدراسات الوصفية بعد البحوث الاستطلاعية đدف الكشف عن خصائص عنها، ومعرفة وحصر 
  5المختلفة المؤثرة والمرتبطة đا.العوامل والمتغيرات 

                                                            
  .23عامر مصباح: مرجع سبق ذكره، ص 1
  .52، ص1999،دار النهضة العربية للطباعة والنشر، بيروت، 1محمد محمد قاسم: المدخل إلى مناهج البحث العلمي، ط 2
  .1، ص2002،دار التميز، دمشق، سورية، 1ط ،الإنسانيةعبود عبد الله العسكري: منهجية البحث في العلوم  3
  .57، صسبق ذكره: مرجع الزيديطه أحمد  4
س، - ، دالإسكندرية، محطة الرمل، 2: المكتب الجامعي الحديث، طوالإجراءاتمحمد الغريب عبد الكريم: البحث العلمي: التصميم والمنهج  5

  .218ص
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ذي منهجا لهذه الدراسة، وال منهج المسح الوصفيانطلاقا من نوع دراستنا الوصفية سيتم الاعتماد على 
دراسة مستعرضة، ومحاولة منظمة لجمع البياʭت  :يستخدم في مثل هذه الدراسات المتعلقة ʪلجمهور ويعرف ϥنه

  .اهن لموضوع ما في بيئة محددة، ووقت معينوتحليل وتفسير وتقرير الوضع الر 
بطريقة العينة، وفي  أويطبق أسلوب المسح عادة في نطاق جغرافي صغير أو كبير، وقد يكون مسحا شاملا 

اغلب الأحيان تستخدم فيه عينات كبيرة من أجل مساعدة الباحث في الحصول على نتائج دقيقة وʪلتالي تمكنه 
والوظيفة الأساسية للدراسات المسحية هي جمع المعلومات التي يمكن . 1مجتمع الدراسةمن تعميم هذه النتائج على 

  .2فيها بعد تحليلها وتفسيرها ومن ثم الخروج ʪستنتاجات منها
وع دراستنا التي تنتمي إلى الدراسات الوصفية واستنادا إلى منهج المسح الوصفي سنحاول وصف نإذن تبعا ل

ا، وذلك من خلال جمع البياʭت والمعلومات من المبحوʬت ومعالجتها وتصويرها كميا الظاهرة المدروسة وتشخيصه
ʪستخدام التحليل الكمي لها بعد حساب التكرارات والنسب المئوية لنقوم بتفسيرها تفسيرا علميا يسمح 

  ة.التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى الطالبة الجزائري Ϧثيرالإشهارʪلكشف عن 

  أدوات جمع البياʭت: -8-2- 1
على كل ʪحث أن يعتمد على أدوات لجمع البياʭت والمعلومات لدراسة واختيار هذه الأدوات مهم جدا 

  لأĔا ترتبط بنتائج بحثه.
انطلاقا من طبيعة دراستنا ومشكلتها وأهدافها سنقوم ʪستخدام استمارة الاستبيان كأداة رئيسية لهذه 

حث العلمي المستعملة على نطاق واسع من أجل الحصول على بياʭت بحد وسائل ال:أالدراسة، والتي تعرف Ĕϥا
  .3أو معلومات تتعلق ϥحوال الناس أو ميولهم أو اتجاهاēم دوافعهم أو معتقداēم

ملائمة للحصول على معلومات وبياʭت وحقائق مرتبطة بواقع  أداةالاستقصاء  أوكما يعتبر الاستبيان 
بموضوع  نيينعنها من قبل عدد من الأفراد المع الإجابةستبيان في شكل عدد من الأسئلة يطلب معين، ويقدم الا

  .4الاستبيان

                                                            
  .52-51ص ص ، 2019،دار الكتب، الجمهورية اليمنية صنعاء، 3البحث العلمي، ط جمحمد سرحان علي المحمودي: مناه 1
  .133، ص 2019،دار أسامة للنشر والتوزيع، الأردن، عمان، 1: منهجية البحث العلمي، طنيسعد سعدان المشهدا 2
  .87، ص2009، دار الفكر، دمشق، 1، طالإنسانيةسعد عمر: الموجز في منهج البحث العلمي في التربية والعلوم  الإسلامسيف  3
، ص 2007،ديوان المطبوعات الجامعية، بن عكنون،الجزائر، 4،طالبحوثإعدادعمار بوحوش، محمد محمود الذنييات: مناهج البحث العلمي وطرق  4

  .69- 68ص 
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في  الأسئلةفيها على  الإجابةϩخذ الاستبيان أشكال مختلفة، حيث نجد الاستبياʭت المتعلقة التي تكون 
ير موافق"، والاستبياʭت المفتوحة التي تتيح العادة محددة بعدد من الخيارات مثل " نعم" ، " لا" أو " موافق"، غ

ϥن يعبر عن رأيه بدلا من التقيد وحصرا ʪلنسبة في عدد  الاستبيانالفرصة للمستجيب على الأسئلة الواردة في 
  .1والمفتوحة المغلقةمحدود من الخيارات، أما النوع الثالث يجمع بين الاستبياʭت 

لتي ترتبط بموضوعنا والتشاور مع الأستاذة المشرفة تم تصميم استمارة طلاعنا على الدراسات السابقة اإبعد 

موزعة على سؤال  34في صورēا النهائية على وتوزيعها الكترونيا ولقد تضمنت  الكترونية الاستبيان

  كمايلي:محاور05

  .أسئلة 4: محور خاص ʪلبياʭت الشخصية للمبحوʬت ويضم المحور الأول

التلفزيوني،  للإشهاروالاتصال في جامعة قالمة  الإعلامتعرض طالبات علوم ودوافع وأنماط  : عاداتالمحور الثاني
  .أسئلة 9، يضم والثاني ويقابل التساؤل الفرعي الأول

التلفزيوني، ويقابل التساؤل  للإشهاروالاتصال في جامعة قالمة  الإعلامدوافع تعرض طالبات علوم  المحور الثالث:
  .أسئلة 5م الفرعي الثاني، يض

التلفزيوني،  للإشهاروالاتصال في جامعة قالمة جراء التعرض  الإعلاماعات المحققة لطالبات علوم بالإشالمحور الرابع:
  .أسئلة 4ويقابل التساؤل الفرعي الثالث، يضم 

  سؤالا. 11م يضويقابل التساؤل الفرعي الرابع و التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي ، الإشهارأثر س: مالمحور الخا

  مجالات الدراسة: -8-3- 1

يعتبر تحديد مجالات الدراسة خطوة أساسي في المنهجية، فهي تسهل على الباحث العمل من خلال 
  التحكم في خطوات الدراسة، وسنتطرق إلى نوعين من اĐالات هما:

Ϧسست بتاريخ  التي بقالمة 1945ماي  8: تم إجراء دراستنا في جامعة اĐال المكاني للدراسة -3-1- 1-8
ثم أصبحت  07/07/1992الصادر في  92.299 التنفيذيم، وأصبحت مركزا جامعيا بموجب المرسوم 1986

  .2001سبتمبر  30الصادر في  01.273جامعة بموجب المرسوم التنفيذي 

                                                            
  .121، ص1984،دار الفكر المعاصر، مصر، 1ذوقان عبيدات وآخرون: البحث العلمي، مفهومه وأدواته وأساليبه، ط1
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ددة كيلومتر شرق الجزائر العاصمة، وهي مؤسسة متع  500توجد الجامعة في قالمة في الجزائر، على بعد 
  كليات كالتالي:  7قسما، و  27التخصصات، تحتوي على 

 كلية العلوم والتكنولوجيا. 
  ،ضياتʮالآلي وعلوم الحياة الإعلامكلية الر. 
 كلية العلوم الطبيعة والحياة وعلوم الأرض والكون. 
 كلية الحقوق والعلوم السياسية. 

 كلية العلوم الاقتصادية، التجارية وعلوم التسيير. 
 داب واللغاتكلية الآ. 
  1والاجتماعية الإنسانيةكلية العلوم. 

وخلال  2022-2021م الجامعي سأنجزت هذه الدراسة خلال المو  اĐال الزماني للدراسة: -8-3-2- 1
  :كالتاليهذه الفترة قمنا بتقسيم دراستنا غلى عدة مراحل  

قمنا بضبط عنوان  2022مارس شهر  2022في هذه المرحلة الممتدة من بداية شهر فيفري :المرحلة الأولى
بشكل Ĕائي وأجرينا استطلاع حوله كما قمنا ʪلتوجه إلى كل مكتبات الجامعة للبحث عن المعلومات والدراسات 

  .المنهجي الإطار أنجزʭالمتعلقة بموضوعنا، وخلال هذه الفترة 

بعد البحث  2022فريل أة شهر إلى بداي 2022في هذه المرحلة الممتدة من أواخر شهر مارس  :المرحلة الثانية
  .وجمع المراجع والمصادر المختلفة قمنا ʪنجاز الجانب النظري للدراسة

نزلنا إلى الميدان وبدأʭ  2022في هذه المرحلة الممتدة من بداية شهر أفريل إلى بداية شهر جوان  :المرحلة الثالثة
تبيان وضبطها بشكل Ĕائي وتوزيعها على طالبات في الجانب التطبيقي للدراسة حيث قمنا بتصميم استمارة الاس

، ثم بعد ذلك قمنا بتفريغ البياʭت في جداول الإجاʪتوالاتصال بجامعة قالمة، و استرجعنا الإعلامقسم علوم 
منظمة وتحليلها وتفسيرها، ثم استخلاص النتائج النهائية للدراسة، وفي الأخير أجرينا بعض التعديلات  إحصائية

  القسم. لإدارةلمذكرة لنقوم بتسليمها ومراجعة ا

  مجتمع الدراسة وعينتها:-8-3-3- 1
جميع مفردات أو وحدات الظاهرة تحت البحث، فقد يكون اĐتمع مكوʭّ من  :الدراسة انه بمجتمعيقصد  

لقول مجموعة من الأفراد في منطقة ما، أو مجموع العمال الذين يعملون في شركة معينة، ويمكن ا أوة سكان مدين
                                                            

1http:// bac.onec.com, 18-03-2022,16 : 40. 



جيةالفصل الأول                 موضوع الدراسة وإجراءاēا المنه  

38 
 

وهو يشمل . 1التي تدخل ضمن هذا اĐتمع عن غيره الإحصائيةهو مجموعة من الوحدات  الإحصائيأن اĐتمع 
  .2الدراسة قيدجميع عناصر ومفردات المشكلة أو الظاهرة 

- 2021لموسم الجامعي ل والاتصال بولاية قالمة الإعلامطالبات علوم جميع تمثل مجتمع دراستنا في ي
استيعاب وفهم الرسائل اختيار هذا اĐتمع للدراسة وذلك تقديرا منا اĔن اكثر قدرة على  ولقد تم .2022

على اعتبار اĔن من تخصص علوم الاعلام والاتصال الذي يعد الاشهار احد مجالات اهتمامه وʪلتالي  الاشهارية
ت تجيب على تساؤلات يكون للمبحوʬت القدرة على التجاوب معنا ʪلشكل الذي يمكننا من جمع معلوما

  .دراستنا وتحقق أهدافها
 الدراسةهذه  لإنجازلكبر مجتمع البحث وصعوبة حصر كل مفرداته، وʪعتبار أننا مقيدين بوقت محدد  انظر و 

Ĕϥا: طريقة لجمع  عتمد على أسلوب المسح الشامل بل اعتمدʭ على أسلوب المعاينة حيث تعرف العينةنلم 
وعن عناصر وحالات متعددة يتم اختيارها ϥسلوب معين من جميع عناصر مفردات  البياʭت والمعلومات من

  .3ويعمل على تحقيق أهداف الدراسة أساليبومجتمع الدراسة،  وđا يستخدم 
Đتمع، أو هي عدد من الحالات التي تؤخذ من اĐذه الطريقة فإنه يمكن توهي جزء من اđمع الأصلي، و

  .4تكون العينة ممثلة للمجتمع المأخوذة منه نة الجزء بشرط أدراسة الكل عن طريق دراس

العينة تكون عينة دراستنا  أنʭ فقد اختر  وظروف انجاز هذه الدراسةوفقا لطبيعة دراستنا ومجتمعها و 

خصائص على شكل فئات  آووهي عينة شبيهة ʪلعينة الطبقية من حيث تصنيف اĐتمع تبعا لصفات  الحصصية
الفرق الجوهري بينهما يتمثل في كون العينة الحصصية لا تستعمل السحب العشوائي في الاختيار  إن إلا،اجتماعية

وبعد ان يقوم الباحث بتقسيم اĐتمع الى فئات يتم اخذ حصة من كل فئة  .في حين تستعمل الأخرى ذلك
  .5ليجمع منها المعلومات التي يريدها الباحث

                                                            
  .77، ص2015محمد عبد العالي التميمي وآخرون: طرق ومناهج البحث العلمي، مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن،  1
  .159، ص2001الأفكار الدولية، الأردن،  بيت، وإجراءاتهريحي مصطفى عليان: البحث العلمي: أسسه، مناهجه وأساليبه 2
  .77ص : مرجع سبق ذكره، يحي مصطفى عليانر 3
  .168عبود عبد الله العسكري: المرجع سبق ذكره، ص 4
ط  ،قسنطينة الجزائر ،جامعة منتوري ،منشورات مخبر علم اجتماع الاتصال للبحث والترجمة،المنهجية في كتابة الرسائل الجامعية أبجدʮت:علي غربي 5

 .138ص  ،01،2009
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نسعى لإعادة إنتاجها في صورة نسب في يزات مجتمع البحث التي بعض المم تعتمد العينة الحصصية على
  1العينة، واستعمالها يتطلب منا إذن امتلاك بعض المعطيات الرقمية حول مجتمع البحث.

استهدفنا اخذ حصة من كل على هذا قمنا بتقسيم مجتمع الدراسة إلى فئات تبعا لمعيار المستوى التعليمي و و 
 مستوى:

 .ليسانس ت حصة من فئة طالبا -
 .الماسترحصة من  فئة طالبات  -
 .الذكتوراهحصة من فئة طالبات  -

، وبعد توزيع استمارة الاستبيان الكترونيا في مجموعات الطلبة الخاصة بكل مستوى على الفايسبوك
وبعد الفرز تم .في قسم علوم الإعلام والاتصال طالبة 549طالبة لاستمارة الاستبيان من أصل 170استجابت 

من  30 %طالبة ما يمثل  165ليبلغ بذلك حجم العينة .إجاʪت منها نظرا لعدم جدية الإجاʪت 5بعاد است
  .%10وهي نسبة مقبولة لتمثيله حيث يتفق الباحثون على نسبة تساوي أو تفوق  ،اĐتمع الكلي

لا Đتمع الدراسة، إلا أن ية على اعتبار أĔا أكثر تمثيبقكنا نريد اعتماد العينة الط نشير إلى أننا الأخيرفي 
توزيع استمارة الاستبيان تزامنت مع أسبوع التعليم غير الحضوري ما صعب علينا القيام بعملية القرعة والسحب 
العشوائي انطلاقا من قوائم الطلبة، ونظرا لضيق الوقت المتبقي لإتمام المذكرة وتسليمها للإدارة اضطررʭ إلى اعتماد 

يع استمارة الاستبيان الكترونيا في مجموعات الطلبة على الفايسبوك الخاصة بكل مستوى العينة الحصصية وتوز 
  .تعليمي đدف الوصول إلى حصة من كل مستوى

                                                            
  .312، ص2004، قصبة للنشر، الجزائر، 2، طالإنسانيةية البحث العلمي في العلوم موريس أنجرس: منهج 1
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  :تمهيد

يعتبر الإشهار الوسيلة الجماهيرية الأولى في مجال تسويق المنتجات والخدمات للعديد من المؤسسات 
ة في حياتنا اليومية فهو يسهل علينا الحصول على جديد المعلومات الخاصة ʪلسلع الاقتصادية، وله أهمية كبير 

والخدمات ϥقل جهد وفي أقل وقت ممكن، وعلى الرغم من اختلاف أنواع الإشهار يبقى الإشهار التلفزيوني أهم 
لى التأثير، لذلك يلجأ إليه هذه الأنواع لتميزه ʪلصوت والصورة التي تضفي عليه صفة الواقعية مما يزيد من قدرته ع

  المسوقون لترويج منتجاēم على أوسع نطاق والوصول إلى أكبر قدر ممكن من الزʪئن

وفي هذا الفصل سنتطرق إلى: مفهوم الإشهار التلفزيوني، نشأة وتطور الإشهار التلفزيوني، أهمية الإشهار  
وظائف الإشهار التلفزيوني وأهدافه، خطوات  لفزيونيالتلفزيوني، خصائص الإشهار التلفزيوني، أنواع الإشهار الت

  بناء الرسالة الإشهارية التلفزيونية، الأساليب الإقناعية والاستمالات المستخدمة في الرسالة الإشهارية التلفزيونية.
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ماهية الإشهار التلفزيوني: 1- 2  

مفهوم الإشهار التلفزيوني: 1-1- 2  

وع الوسائل المستخدمة من طرف المؤسسات الاقتصادية التجارية للتعريف مجم : "يعرف الإشهار ϥنه
، لكن تعددت واختلفت وجهات نظر الباحثين حول وضع تعريف موحد وشامل للإشهار، وذلك "بمنتوجاēا

نتيجة للمدخل الذي ينظر إليه كل طرف، أما من الناحية التسويقية السيكولوجية أو الاتصالية وعلى الرغم من 
تلاف هذه الوجهات، إلا أن الإشهار بقي عبارة عن مزيج كامل يضم عمليات تسويقية وترويجية واتصالية اخ

  1ونفسية مختلفة تتعاون في أدائه عدة أفراد، كما يقوم أيضا بدراسة ومعرفة كاملة للجمهور. وابتكاريه

طة والفعاليات والاتصالات ϥنه: "مجموعة من الأنش سعد علي ريحان المحمديفقد ورد الإشهار في كتاب 
الغير الشخصية المدفوعة الثمن التي يمارسها البائع على المتلقي من خلال وسائل اتصال مختلفة يفصح فيها المعلن 

 2قصد التأثير عليه واستمالته لاقتناء السلعة أو خدمة ينتجها البائع.بعن شخصيته 
 لتأثيريا لإقناعياب الابتكارية لتصميم الاتصال نشاط إداري يستخدم الأسالي كما يعرفه البعض ϥنه: "

المتميز ʪستخدام وسائل الاتصال الجماهيرية، وذلك đدف زʮدة الطلب على السلعة المعلن عنها، وتكوين صورة 
ذهنية طيبة عن المنشأة المعلنة تتنسق مع إنجازاēا وجهودها في تحقيق الاشباع لحاجات المستهلكين وزʮدة الرفاهية 

 3لاجتماعية والاقتصادية.ا
من وجهة نظر أخرى يعتبر نوع من أنواع الاتصال تتم بين طرفين هما البائع والمشتري، لإيصال معلومات 

 4إلى المستهلك حول السلعة ومزاʮها من أجل التأثير على سلوك المستهلك وتحفيزه للإقبال على هذه السلعة. 
علام أو للإقناع أو للترويج أو لتحفيز الناس لصالح علامة كما يعرف ϥنه: " رسالة محددة مصوغة للإ

 5تجارية أو مجموعة". 

                                                            
سع، جامعة لونيسي علي، محمد بوزʮن شريفة: الإشهار التلفزيوني والقيم الاجتماعية عند المرأة الجزائرية، مجلة التنمية وإدارة الموارد البشرية، العدد التا 1

  .130، ص 2البليدة
ن، مدي: استراتيجية الإعلان والاتجاهات الحديثة في تطوير الأداء المؤسسي، الطبعة العربية، دار اليازوري للنشر والتوزيع، عمان، الأردسعد ريحان المح  2

  .47، ص2013
  10- 9، ص ص 1993عالم الكتب، القاهرة، مصر،، 2سمير محمد حسين: تخطيط الحملات الإعلانية واتخاذ قرارات الإعلاʭت، ط 3
  .14عبد حسين: مرجع سبق ذكره، ص محمد 4
  .23، ص2017ترجمة صفية مختار: مؤسسة هنداوي سي آي سي، "،ابتكار الأفكار الإبداعية في وسائل الإعلام "روين لاندا: الإعلاʭت والتصميم5
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الصغير هو: " مجموعة من الرسائل المستخدمة للتعريف بشركة صناعية والترويج   La rousseحسب 
 لمنتج".

الذي كان معلنا رائعا هو:" تقنية تسهيل نشر أفكار معينة أو علاقات النظام  Salcarouوحسب 
لاقتصادية بين بعض الرجال الذين لديهم سلعة أو خدمة لتعرضها والرجال الآخرين الذين يحتمل أن يستخدموا ا

 هذه السلعة أو الخدمة".
ϥنه: " مجموعة من الوسائل التي تستهدف إلى إعلام الجمهور وإقناعهم  Robert Leducكما عرفه 

 1بشراء منتج أو خدمة". 
 ʫوتقدم موسوعة إنكار(Encarta)  نه: " الإعلان الذي يقصد منه الترويج لعملية بيعϥ تعريفا

الممتلكات أو الخدمات، وممارسة فعل نفسي لغاʮت تجارية، ويسعى إلى تعريف الجمهور بمنتج ما ودفعه إلى 
 2اقتنائه.

فه البعض ϥنه: أما الإشهار التلفزيوني يعتبر أكثر الأنشطة الترويجية أهمية وϦثيرا في المستهلكين، فقد عر 
"مجموعة من المعلومات أو البياʭت المتعلقة بعدد من السلع أو المنتجات أو الخدمات التي تعرضها محطة التلفزيون 

  3ضمن برامجها، والتي تتخذ أشكالا متعددة بغرض ترويج هذه المنتجات".

لترويج لسلع وخدمات وعرفه سمير محمد حسين ϥنه: " شكل من أشكال الاتصال المدفوع وغير الشخصي 
  4لحساب ممول معروف وذلك ʪستخدام التلفزيون".

هو: " النشاط يقدم رسائل مرئية ومسموعة لأفراد اĐتمع، لإغرائه على شراء سلعة أو Kolterووفقا ل
خدمة مقابل أجر مدفوع، ومن ثم فهو وسيلة اتصال غير شخصي مدفوعة الثمن تبثها منشآت الأعمال 

 5تستهدف الربح بقصد تقديم السلع والخدمات والأفكار Đموعة من المستهلكين.  والمؤسسات التي

                                                            
1BENAMAR Amel : « L’impact de la publicité télévisuelle sur les consommateurs algériens durant les années 
2008-2010 » Etude du secteur des Télécommunications », thèse de doctorat en Sciences commerciales, 
université d’Oran, 2013-2014،pp27-28 

بحاث ودراسة السياسات، بيروت، ، المركز العربي للأ1محمد خاين: الإشهار الدولي والترجمة إلى العربية: رهاʭت الاحتواء وإكراهات اللغة والثقافة، ط 2
  .35، ص2015لبنان، 

  .85، ص2016، مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن،1سامية عواج: الإشهار التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي للمرأة، ط 3
  .36صمرجع سبق ذكره، دحدوح منية:  4
  .20، ص2008،دار الفاروق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 1ة والتطبيق، طحسام فتحي أبو طعيمة: الإعلان وسلوك المستهلك: بين النظري 5
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ورد الإشهار التلفزيوني في تعريف آخر ϥنه: " مجموعة من الرسائل الفنية المتنوعة المستخدمة خلال الوقت 
 1الثقافية الأخرى."  المباع من التلفزيون إلى الجمهور بقصد التعريف بسلعة أو خدمة أو أفعاله وسائر المقومات

إذن الإشهار التلفزيوني هو: " الشكل الفني أو الرسالة المقدمة عن طريق التلفزيون للترويج لسلعة أو خدمة، 
تستخدم عناصر جذب وϦثير مثل اللون، الحركة، والصوت والنماذج الكرتونية، والشخصيات الحقيقية لإحداث 

  2أو كبارا".التأثير في المشاهدين سواء كانوا صغارا 

  نشأة وتطور الإشهار التلفزيوني: 1-2- 2

يعد الإشهار نشاطا قديما قدم اĐتمعات الإنسانية نفسها، يمتد ʫريخه إلى بدايتها كأحد السبل التي لجأ 
  3إليها الإنسان البدائي لتلبية احتياجاته المعنية منذ العصور الأولى القديمة. 

لشفوي ومارسوه وذلك بفضل براعتهم في التجارة، فكلمة "مناد" كان الإغريق أول من عرف الإشهار ا
مثلا تطلق على البائع الصغير الذي ينادي على بضاعته في السوق، كما كانت تطلق أيضا على المنادي الرسمي 

كوصول كان المنادون آنذاك يعلنون عن الأحداث التي تلم ʪلبلاد، والأخبار الهامة،    4الذي يذيع الأوامر والنواهي،
السفن إلى الموانئ وقدوم القوافل التجارية، أنواع البضاعة التي تحملها، وأسماء الباعة من أصحاب القوافل، ويؤكد 
هذا أن الاشهار في شكله البدائي "المناداة" قد بدأ إشهارا تجارʮ هدفه تسويق السلع وترويجها بين الناس، ولابد أن 

  5لمن يقوم بمهنة المناداة والتعريف بسلعهم. ذلك كان يتم بمقابل ما يدفعه التجار

شأن أي ظاهرة أخرى من الظواهر بمراحل مختلفة من النمو والتطور حتى وصل إلى  شأنه مر الإشهار
  6مستواه الحالي من حيث البراعة الفنية في الإخراج والتنوع والتباين في الشكل والمضمون،

  

                                                            
  .37، صسبق ذكرهدحدوح منية: المرجع  1
تحليلية، اĐلة مرزوق عبد الحكم العادلي: "الاستمالات الإقناعية المستخدمة في الإعلان التلفزيوني التجاري واتجاهات الجمهور نحوها" دراسة ميدانية  2

  .389بحوث العلاقات العامة والإعلان، العدد العاشر، جامعة سوهان، صالعلمية ل
  .64، ص2002الدار المصرية اللبنانية،  مصر،  ،2ط،منى الحديدي: الإعلان 3
  .17، ص2004مركز التعليم المفتوح كلية الإعلام، جامعة القاهرة،  ، 1، ط مز، صفوت العالم: مقدمة في الإعلاسامي عبد العزي 4
  .25،لمكتب العربي للمعارف،القاهرة، مصر، ص1د حسين التائب: أساسيات الإعلان، ا طمسعو  5
  .20ص،7919علي السلمي: الإعلان، مكتبة غريب،  6
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  ة التي يعيشها بكل ظروفها البيئية والثقافية والاجتماعية.وكل مرحلة من مراحله الآتية تعبر عن الفتر 

):في هذه المرحلة  1515الإشهار قبل اختراع الآلة الطابعة: (ما قبل الميلاد حتى بداية القرن السادس عشر  -
كان الناس في العصور القديمة يستعملون النقوش مثل الموجودة في الأهرامات والمعابد الأثرية، وأيضا استخدم 

لناس الأسواق ثم أسلوب المناداة والرموز كوسائل للوصول إلى أكبر عدد من الناس للتدليل على سلعة معينة أو ا
إبلاغهم بوصول السفن إلى الميناء، واستخدمت الإشارات على أبواب المحلات للدلالة على نوع المهنة فمثلا 

نع الأحذية) والعمود ذو خطوط حمراء وبيضاء الكأس والثعبان يعني صيدلية والحذاء الخشبي يعني إسكافي (صا
  متوالية يعني حلاق.

):في هذه المرحلة بدأ الإشهار ϩخذ شكلا واحدا 1785حتى  1600الإشهار بعد اختراع الآلة الطابعة (من  -
وقد كان يطلق على الإشهارات  1625ومميزا عندما تم اختراع الطابعة، ويعتبر أول إشهار نشر في الصحف عام 

ذلك الوقت اسم "النصائح" ومواضيعها (الكتب، الأدوية، الشاي. إلخ)، ثم تطورت الإشهارات وظهرت في 
بشكل مميز ʪستخدام الألوان الملفتة للنظر، وبعدها أصبحت تطبع في الصحف والمنشورات اليومية والأسبوعية، 

اللافتات، ملصقات، كتيبات،  وفي منتصف القرن السابع عشر كانت أكثر الوسائل الإشهارية المستخدمة هي
  وجوانب السفن، أما أول إشهار مكتوب فقد كان مسجل على قطعة من البردي عند المصريين القدماء.

):في هذه المرحلة زاد حجم الإنتاج وتعددت المنتجات 1800حتى  1785مرحلة الثورة الصناعية (من  -
ر أمرا حتميا لتصريف الفائض أمام تحدʮت المنافسة، وزادت حدة المنافسة بين التجار، مما جعل استخدام الإشها

 1فظهرت الإشهارات التجارية ومن هنا بدأ الدور الإشهاري ϩخذ طريقه لدى المستهلكين.
مرحلة تقدم وتطور وسائل الاتصال الحديثة وتطور الإشهار:في العشرينيات من القرن التاسع العشر تطورت  -

وبدأت تجارب الراديو قبل الحرب العالمية الأولى،  2،وسيلة من هذه الوسائلوسائل الإعلام، حيث ظهر الراديو ك
، وكان أول استعمال إذاعي عام 1920لكن أول محطة إذاعية تجارية لم تبدأ بثها في الولاʮت المتحدة إلا عام 

  AT &T3التابعة لشركة weafفي إذاعة  1922

                                                            
  10-9، ص ص 2009، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، "منظور تطبيقي متكامل"علي فلاح الزعبي: الإعلان الفعال 1
، أطروحة دكتوراه، قسم العلاقات العامة،  "دراسة ميدانية"ه الغرب: الإعلان التلفزيوني ودوره في تحفيز السلوك الشرائي للمرأة العراقيةهدى عادل ط 2

  .67، ص2015كلية الإعلام، جامعة بغداد، 
  .21سامي عبد العزيز، صفوت العالم: مرجع سبق ذكره، ص 3
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وبدأ أول إشهار على شاشة  1ية الثانية ظهر التلفزيون،بعد الحرب العالم 1941في مجال الإشهار، وفي سنة 
من خلال محطات التلفزيون في الولاʮت المتحدة الأمريكية، ثم سرعان ما انتشر  1941،2يوليو  1التلفزيون في 

،ʪفزاد حجم الإنفاق الإشهاري. وفي بداية الستينات تطورت تقنيات  3استخدام الإشهار التلفزيوني في دول أورو
صورة والصوت، فأصبحت تستخدم الألوان والمؤثرات الصوتية التي أضفت لمسة جمالية على الإشهار، إضافة إلى ال

الجودة والإبداع وابتكار أساليب جديدة في التصميم والإخراج التي بفضلها حقق الإشهار نجاحات كبيرة واستطاع 
ريق الوكالات الإشهارية التي ساهمت في تطوير الانتشار على المستوى الجماهيري في مختلف ربوع العالم عن ط

  4الإنتاج الإشهاري من ʭحية الشكل والمضمون.
يعتبر التلفزيون أقوى وأنجح وسيلة إشهارية لأن رسالته تصل إلى عدد كبير من الجمهور بسرعة أعلى من أي 

وأكبر يصل ليغطي العالم أجمع، وسيلة أخرى، ونتيجة للتطورات التقنية تحول البث من مجال محدود إلى مدى أوسع 
فبدأ عصر الإشهار التلفزيوني وزاد إقبال الجمهور على شراء أجهزة التلفزيون مما جعل المؤسسات الاقتصادية تعتمد 

  5عليه لترويج منتجاēا وخدماēا. 

زء الأكبر من ازداد استعمال المعلنيين للتلفزيون لدرجة أن كثيرا منهم في أمريكا وأوروʪ أصبحوا يخصصون الج
ميزانياēم لتقديم الإشهار عن طريق شاشة التلفزيون، ويلعب التلفزيون دورا ʪلغ الحيوية في مجالات الإعلام 
والاتصال الجماهيري والإشهار، حيث يعتبر الإشهار التلفزيوني من أنجح الوسائل نظرا لما يحدثه من Ϧثير سريع 

ستي السمع والبصر معا، وهوما تفتقده الوسائل الإشهارية الأخرى، وفعال على المتلقي، وذلك لأنه يخاطب حا
من المعلومات التي يحصل عليهما الفرد مستمدة من هاتين الحاستين  %98فقد أثبتت الدراسات والبحوث أن 

من السمع كما أن استيعاب المعلومات يزداد عند استخدام الصورة والصوت معا، تطول  % 8من البصر،  90%
  الأمر الذي يوضح أهمية استخدام التلفزيون كوسيلة إشهارية. % 55لاحتفاظ بتلك المعلومات بنسبة فترة ا

يعتبر المصريون هم السباقون في دخول التلفزيون في العالم العربي، حيث بدأ الإرسال التلفزيون في مصر لأول 
الإشهار حيث أʫح التلفزيون المصري  بقناة واحدة، كان ذلك بمثابة انطلاقة كبيرة في 1960يوليو  21مرة في 

                                                            
  .68هدى عادل طه الغرب: مرجع سبق ذكره، ص 1

2Fathi Saada : « La publicité télévisée et la publicité en ligne », Analyse du format de la publicité en ligne, 
mémoire de master, département de français, Faculté des lettres et des arts, université Abdelhamid Ibn Badis, 
Mostaganem, 2015-2016, p19. 

 .79 الحديدي: مرجع سبق ذكره، صمنى 3
  .68هدى عادل طه الغريب: مرجع سبق ذكره، ص4
 .21سامي عبد العزيز، صفوت العالم: مرجع سبق ذكره، ص 5
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تقديم الإشهارات به مما أصبح وسيطا للمعلن đدف الوصول إلى جماهيره بكل ما  1971منذ نشأته في يوليو 
يتمتع به ذلك الوسيط من عوامل وإمكانيات إđار وتشويق وجذب للانتباه. وبداية كان إقبال المعلنين على بث 

يون محدودا، وذلك بسبب قلة أجهزة الاستقبال والتلفزيوʭت وارتفاع سعرها، كما أن إشهاراēم على شاشة التلفز 
الإرسال التلفزيوني في ذلك الحين كان يغطي مناطق محددة، ولكن مع مرور الوقت أخذ الإشهار مكانته في 

طط للحملات التلفزيون وازدادت المنافسة بين المؤسسات الإشهارية الكبرى، فلم يعد الآن في مقدرة أي مخ
الإشهارية أن يغفل التلفزيون كوسيلة إشهارية هامة، بل تفوق أهميتها كثير من الوسائل الأخرى ʪلنظر إلى المميزات 

  1التي تنفرد đا.

  ومن أهم العوامل التي ساعدت على تطور الإشهار ما يلي:

 د معدل التصنيع وارتفاع حجم الطاقة الإنتاجية الأمر الذي جعل التʮوسع في المبيعات وتنشيط الأسواق ازد
 ضرورة حتمية للتخلص من فائض الإنتاج.

  بدء ظاهرة الأسواق الكبيرة والتي تشمل أعداد هائلة من المستهلكين وإبلاغهم المعلومات اللازمة عن منتجات
 المنظمات، ويتم ذلك من خلال وسائل الاتصال المختلفة.

  دة القدرة على إنتاج العديد من السلع والمنتجات استمرار تراكم التطور الفني التكنولوجيʮالذي أسهم في ز
 الجديدة، وهذا استدعى ضرورة رسم خطط تسويقية إعلانية متطورة لترويج مبيعاēا.

  دة المطردة في الدخل القومي، وكذلك الدخل الفردي المتاح للإنفاق يجعل الميل نحو الاستهلاك لدى الأفرادʮالز
زداد إقبالهم على الشراء، إن تلك الزʮدة في الطلب الفعال تختلف لدى البائعين (والمنتجين بصفة أعلى وʪلتالي ي

عامة) رغبة في الحصول على حصة أكبر من هذا الطلب الفعال ومن هنا يشتد التنافس من خلال النشاط 
 2نة.الإشهاري لكسب ثقة أكبر عدد ممكن من المستهلكين لغرض إقناعهم بشراء ماركات معي

  

  

 

                                                            
 .14- 13، ص ص 2012،دار أسامة للنشر والتوزيع، الأردن، عمان، 1رانيا ممدوح صادق: الإعلان التلفزيوني: التصميم والإنتاج، ط1
  .17-16، ص ص 2006،دار وائل للنشر والتوزيع، الأردن، 2، ط"مدخل تطبيقي "البي، أحمد شاكر العسكري: الإعلانطاهر محسن الغ 2
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  أهمية الإشهار التلفزيوني: -1-3- 2

في ظل التطور التكنولوجي الذي يشهده ازدحام الأسواق ʪلكم الهائل من السلع الاستهلاكية، زادت حدة 
المنافسة، وهذا ما استلزم وجود وسيلة فعالة بيد المنتج لترويج منتجاته وإيصال صوته إلى أكبر عدد من المستهلكين 

ويمكن أن  1من قبل المنافسين الذين لديهم مكانة كبيرة وتمتلئ الأسواق ϥصواēم الإشهارية.وإلا سوف يسحق 
" داخل الاستراتيجية التسويقية active elementنطلق على الإشهار كنشاط ترويجي ϥنه "العنصر النشط "

  2العامة للشركة وتبرز أهمية الإشهار من خلال الآتي:

  الأهمية الاقتصادية:

أثناء انتاجه لسلعة جديدة لم يسبق لها وجود من قبل في السوق فإنه يسعى إلى بيعها بسعر يفوق  المنتج
التكاليف، كما ϩمل لتحقيق الربح، وهنا يلجأ إلى الإشهار التلفزيوني من أجل جذب أكبر عدد ممكن من 

أثير على اتجاهات المستهلكين، حيث أن الإشهار ʪستطاعته زʮدة الطلب على المنتجات من خلال الت
  المستهلكين ودوافعهم.

للإشهار أهمية كبيرة في تحسين مستوى المنتجات خصوصا بين المنتجات المتشاđة ويرجع ذلك إلى المنافسة 
الشديدة التي تجعل المؤسسات والمنشآت الصناعية تسارع في استخدام الأساليب الحديثة المختلفة في الإنتاج، 

  ʪلتعاون مع اĐهودات التسويقية الأخرى المتتبع على تصريف منتجاته. ويساعد الإشهار المنظمة

إن تعريف المستهلكين ʪلسلع التي ينتجها المنتج يتم من خلال الإشهار والبيع الشخصي فلو قارʭ بين 
لى تكاليف الإشهار وتكاليف البيع الشخصي لوجدʭ أن تطور وسائل الاتصال وسرعة وصول الرسالة الاشهارية إ

عدد كبير من الجمهور في نفس الوقت، هذا ما يجعل النشاط الإشهاري يساهم في تخفيض تكاليف التوزيع 
  3وتوفيرها. 

                                                            
دراسة ميدانية على أندية كرة  "موساوي أمال: دور الدعاية والإعلان في تحقيق نمو رأس المال للنادي المحترف من خلال جلب إعادة استثمار الرصيد 1

، 2017- 2016، الجزائر، 3، أطروحة دكتوراه، تخصص إدارة التسيير الرʮضي، معهد التربية البدنية والرʮضية، جامعة الجزائر "الأولىالقدم للرابطة 
  .37ص

  .38، ص2020أميمة معراوي: الإعلان الإذاعي والتلفزيوني، منشورات الجامعة الافتراضية السورية،  2
ية للأنماط الاتصالية داخل الأسرة من خلال الومضة الإشهارية وϦثيرها على السلوك الاستهلاكي دراسة تحليل "سطوطاح سميرة: الإشهار والطفل3

  .233، ص2010- 2001، أطروحة دكتوراه، قسم علوم الإعلام والاتصال، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة ʪجي مختار، عنابة، "للطفل
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تزداد أهمية الإشهار من وجهة كل من الشركة والمستهلك في كونه يوفر المعلومات التي يمكن أن تستخدم  
نتاج كبير الحجم أدى إلى تقديم عدد هائل من السلع كأساس للمفاضلة بين السلع المتنوعة المعروضة، فانتشار الإ

التي لا يستطيع المستهلك بمفرده الوصول إليها والتمييز بينها، ومعرفة الفروق في الأداء، وهنا ϩتي دور الإشهار في 
  تقديم وتوفير المعلومات التي تساعد المستهلك على اتخاذ قرار الشراء الذي يلائمه.

ما في تسويق السلع والخدمات وخاصة عندما تشابه هذه المنتجات من حيث يلعب الإشهار دورا مه
الخصائص، ويجد المستهلك فروقا قليلة بين السلع المعروضة قد لا تتعدى الاسم التجاري، والإشهار يمكن أن 

لع يكون ذلك الجزء الذي يمد المستهلك ʪشباع معين، ويعطي للسلعة ميزة تنافسية في السوق تختلف عن الس
المنافسة، وذلك عن طريق إبراز الخصائص والإسهامات التي تحققها السلعة للمستهلك وربطها بمؤثرات سلوكية 

  ونفسية معينة تحقق الأشباع الذاتي له.

كما تبرز أهمية الإشهار في مواجهة الأزمات التي من الممكن أن تنشأ من نقص السلع في وقت معين، 
النادرة والترشيد في استعمالها من خلال الإشهار حيث يقوم ϵرشاد تعليم فيمكن تخفيض استخدام الموارد 

  المستهلك كيفية استخدام السلعة وأماكن توافرها.

وعلى المستوى الوطني للإشهار أهمية كبيرة في مواجهة مشكلات معينة، والأمثلة على ذلك كثيرة  
  1دم..إلخ. كالإشهارات عن ترشيد استخدام المياه والنظافة والتبرع ʪل

لقد ازدادت أهمية الإشهار أكثر في اĐال التسويقي بعد محاولة المنتجين الابتعاد عن المنافسة السعرية، 
وتفادي حرب الأسعار التي أصرت ʪلجميع والاستعاضة عنها منافسة غير سعرية، تعتمد بشكل أساسي على 

لتوزيع، الترويج بغرض التأثير على الطلب)، وفي هذه عناصر المزيج التسويقي عدا السعر (تمايز المنتج، طرائق ا
الحالة يلعب الإشهار دورا هاما في نقل منحنى الطلب على منتجات الشركة المعلنة إلى الجانب الأيمن عند نفس 
السعر وذلك من خلال تعريف المستهلك ʪلسلعة وخصائصها والتعديلات و التحسينات التي أدخلت عليها 

بات العصر وطريقة الشركة المتميزة ʪلتعامل سواء من حيث تسهيلات الدفع أو من حيث لتتماشى مع متطل
الخدمة المرافقة للسلع وإيصالها إلى محل إقامة المستهلك ولذلك الضماʭت المقدمة من عقود صيانة وتبديل وقطع 

من البدائل المنافسة الأقل  غيار. إلخ وذلك لإقناع المستهلك بقبول السلعة عند ثمن معين وتفضيلها على غيرها
  2سعرا. 

  

                                                            
  .40- 38أميمة معراوي: مرجع سبق ذكره ص ص  1
  .32حسام فتحي أبو طعيمة: مرجع سبق ذكره، ص 2
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  الأهمية الاجتماعية:

لا شك أن الإشهار وثيق الصلة Đʪتمع إذ يمثل علاقة ما بين بعض أفرادها "المعلنيين" وعدد آخر من أفراد 
ع ظروف فالإشهار يتأثر Đʪتمع المحيط به ما يؤثر فيه فهو يتلاءم م اĐتمع هم المستهلكون الحاليون والمرتقبون

  حياة الناس وقيمهم وعادēم، فإنه يؤثر في اĐتمع بقدر ما ينشط سواء ϥسلوب سليم أو غير سليم.

الإشهار قوة تعليمية: فهو يعمل على إقناع الناس بشراء سلع وخدمات معينة، وفي سبيل إقناعهم يستخدم  -
  الحجة والمنطق فيحملهم على تعلم أشياء لم يكونوا يعلموĔا من قبل.

الإشهار وسيلة لترويج المبادئ الاجتماعية: حيث يستخدم كوسيلة لترويج المبادئ والأفكار الاجتماعية بين  -
  أفراد اĐتمع ومن أمثلة ذلك الحملات الإشهارية عن النظافة والتجميل التي نراها في الشوارع.

حيث ييسر الإشهار على الإشهار يساعد على إʫحة الفرص المتكافئة لمختلف أفراد اĐتمع وفئاته:  -
المستهلكين والمتعاملين مع السلع والخدمات فرصة حصول كل منهم على نصيبه العادل منها ومثال ذلك الإشهار 

  عن توفر السلع التموينية المستوردة عن طريق شركات القطاع العام وكيفية حصول التجار على أنصبتهم منها.
منها تنظيف الأسنان مساءا وصباحا ʪلفرشاة والمعجون، وغسل الإشهار يغرس عند الأفراد عادات جديدة:  -

  الشعر ʪلشامبو..إلخ.
  الإشهار يساهم في زʮدة الدخل القومي وʪلتالي زʮدة في متوسط الدخل الفردي -
الإشهار يقرب بين الشعوب واĐتمعات: حيث يتغير على الصعيد الدولي يعمل على التقريب بين اĐتمعات  -

 1قيق الاتصال بين شعوđا. المختلفة. تح

  خصائص الإشهار التلفزيوني: 4- 2-1
الإبداع والتأثير: خاصية الجمع بين الصوت والصورة جعلت الإشهار التلفزيوني وسيلة مقنعة ومؤثرة وشارحة،  -

 2.إضافة إلى اللغة الصورية التي يمتاز đا، والتي يزيد من فعاليتها مع السرعة والزمن المكثف
لاف التكلفة: يعتبر عملية اتصال جماهيري، فهو يصل إلى أكبر عدد من الجمهور ʪخت التغطية وفعالية -

يجعل العروض التي يقدمها أكثر عرضة للمشاهدين وأغلبية المعلنين يستغلونه حيث  خصائصهم وعاداēم الاتصالية

                                                            
  .24-23، ص ص 2011، المكتبة الأكاديمية، القاهرة، مصر، 1أحمد موسى قريعي: فن الإعلان والصورة الصحفية، ط 1
سطيف، مذكرة ماجستير،  ودورها في التوعية للشباب" دراسة ميدانية على عينة من شباب بولاية MBCلامية صابر: " الحملات الإعلانية في ʪقة  2

  .94، ص2010-2009قسم الإعلام والاتصال، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة الحاج لخضر، ʪتنة، 
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كاليف تكون يلقى رواجا لأن هذه الت حيثلاستهداف أكبر حصة في الأسواق الكبرى وϥسعار ملائمة، 
 1منخفضة مقارنة بحجم الجمهور الذي تصل إليه. 

يسهل التلفزيون كوسيلة إشهارية مهمة المعلن أن يتيح له إمكانية الاستفادة من النواحي الفنية من حيث  -
 الأشخاص والحركة واللون والصوت والصورة.. إلخ، مما يكون له أثرا إيجابيا على المشاهدين.

ريق التلفزيون فإن السلعة أو الخدمة موضوع الإشهار سوف تظهر بشكل منفرد عند عرض الإشهار عن ط -
 على المشاهدين بخلاف المنافسة الإشهارية في حالة الإشهارات في الصحف واĐلات.

يستطيع التلفزيون أن ينقل الرسالة الإشهارية إلى العائلة كلها بشكل مجتمع وهذا ما لا يمكن الوصول إليه في  -
 2ف أو اĐلات حيث يتيح فرصة التأثير من خلال الكلمة لأحد الأفراد على الأسرة جميعها. حالة الصح

يتميز الإشهار التلفزيوني بقدرته على التحكم في سرعة الرسالة الإشهارية، حيث أن الفرد الذي يقرأ الإشهار  -
ن الإشهار كما يريد هو في الصحف المطبوعة هو الذي يتحكم في الموقف لأنه يقرأ ويتوقف عند أي جزء م

وحسب رغبته، لكن في الإشهار التلفزيوني المعلن هو المتحكم لأنه من يحدد كيفية عرض الإشهار ومدته والزمن 
 المستغرق..إلخ، وʪلتالي المشاهد يجد نفسه إلا ويقبل الإشهار الموجه إليه أو يرفضه.

تميز ʪستخدامه للشخصيات المشهورة مثل الممثلين الإشهار التلفزيوني يتميز غاليا ϥنه خفيف وبسيط، كما ي -
 والموسيقى ومشاهير كرة القدم وغيرها.

يتميز الإشهار التلفزيوني ʪلتكلفة المرتفعة رغم أنه محدد بدقائق، فهو يباع حسب الوقت الذي يستغرقه، فالمدة  -
لية أكثر، وما يجعل المعلنين يدفعون الطويلة للإشهار تمكن المعلن من عرض منتجاته أو الخدمات المعلن عنها بفعا

 3مبلغ كبير مقابل وقت قصير في التلفزيون هو قدرة الإشهار العالية على جذب انتباه الجمهور واهتماماēم. 
يوجه الإشهار التلفزيوني للمتعلمين والأميين وخاصة أن فئة الأميين كبيرة في اĐتمعات وʪلتالي لا يحتاج الإشهار  -

هو الحال في ʪقي الوسائل الإشهارية الأخرى، فإشهار التلفزيون من أنسب الوسائل الإشهارية أن يقرأ كما 
 الموجهة للأميين.

                                                            
" لدى عينة من النساء Prilسارة حجوجة: أثر الإعلان التلفزيوني على السلوك الشرائي لدى المرأة العاملة، "دراسة حالة لأثر إعلاʭت منتج " 1

، الأغواط، ملات في مدينة الأغواط"، أطروحة دكتوراه، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة عمار ثليجيالعا
  .10، ص2017- 2016

  .66- 65، ص ص 1998سمير عبد الرزاق العبدلي، قحطان بدر العبدلي: الترويج والإعلان، زهرات للنشر والتوزيع،  2
وراه، قسم لعرابة صوراية: "الإعلاʭت التلفزيونية بين وظيفة التسويق والغرس الثقافي" دراسة ميدانية على عينة من الشباب الجزائري، أطروحة دكت 3

  .184الاتصال والعلاقات العامة، كلية علوم الإعلام والاتصال والسمعي البصري، جامعة صالح بوبنيدر، قسنطينة، ص
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يمتاز الإشهار التلفزيوني بقدراته الفائقة على تكرار الحدث في الوقت المناسب بمعنى اختيار أنسب الأوقات التي  -
من شكل في اليوم الواحد، وʪلتالي يظهر الإشهار في كل  يعرض فيها الإشهار، كما يقدم الفكرة الواحدة ϥكثر

 مرة وكأنه إشهار جديد، ومن هنا كان اعتماد التلفزيون على الأسلوب غير المباشر في التكرار.
ساعة يوميا وفي قنوات مختلفة محلية ودولية أʫح الفرصة أمام المعلن  24نتيجة لامتداد الإرسال على مدار  -

 1دين في أي وقت وبصورة مستمرة طوال اليوم، وذلك ما تفتقده وسائل الإشهار الأخرى.للوصول إلى المشاه
يتفوق التلفزيون على الاتصال الشخصي لما يمتاز به من قدرة على تكبير الأشياء المتناهية الصغر، كما أنه يوضح  -

ا حول المنتج مما يزيد من السلع من جميع الزواʮ في نفس الوقت وبصورة طبيعية وذلك عن طريق حركة الكامير 
 درجة تركيز المشاهد بصورة لا مثيل لها في الوسائل الإشهارية الأخرى.

يعتبر التلفزيون الوسيلة الإشهارية الأكثر تطبيقا للضرورʮت الخمسة وهي: جذب الانتباه، إʬرة الاهتمام، خلق  -
لوقت الحالي تضاهي التلفزيون في ذلك لأنه الرغبة والإقناع، الحث على الشراء، فلا توجد وسيلة إشهارية في ا

 2يعتمد على الصورة المتحركة والصوت معا. 

  أنواع ووظائف الإشهار التلفزيوني وأهدافه: 2- 2

  أنواع الإشهار التلفزيوني 2-1- 2

من المعروف أن الإشهار عملية معقدة وذلك بسبب وجود عدد كبير من المتغيرات النفسية، الاجتماعية، 
والتكنولوجية وللتغيير المستمر لحاجات ورغبات المستهلكين، وهذه المتغيرات في العملية الإشهارية من  الثقافية

  3شأĔا أن تفرز عدة أنواع من الإشهارات يمكن تقسيمها على النحو التالي: 

  

  

  

                                                            
  .15ق: مرجع سبق ذكره، ص رانيا ممدوح صاد1
  .16- 15ص ص  المرجع السابق:2
، 2009،دار المسيرة للنشر والتوزيع والطباعة، الأردن، عمان، 2، ط"بين النظرية والتطبيق"زكرʮ أحمد عزام وآخرون: مبادئ التسوق الحديث 3

  .369ص
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 تقسيم الإشهار من حيث الجمهور المستهدف: -1

معينة عن فكرة او خدمة المستهلك من أجل  هو إشهار يقوم بتوصيل معلومات :الإشهار الاستهلاكي -
إقناعه لتبني سلوك معين مثل الإشهار عن الأجهزة الكهرو منزلية أو المواد الغذائية أو مواد التنظيف. إلخ، ومن 

 ʭ1حية أخرى قد يكون الإشهار طبقي بمعنى موجه إلى طبقات معينة من المستهلكين دون غيرهم. 

ار الذي تقوم به الشركات المنتجة للمنتجات الصناعية، وهذا النوع من الإشهار وهو الإشه :الإشهار الصناعي -
يستهدف الأفراد الذين تقع على عاتقهم شراء أو التأثير على شراء المنتوجات الصناعية في الشركات أو منظمات 

سلع المصنعة)، كذلك الأعمال، ويشمل شراء السلع والخدمات التي تستعمل في إنتاج سلع أخر (المواد الخامة وال
يشمل المنتجات الصناعية والسلع التي تستخدم في إنجاز الأعمال، المكاتب وأجهزة الكمبيوتر أو خدمات التأمين 

  2والصيانة. 

يستخدم كافة أساليب التأثير التي من شأĔا  ، حيثتعتبر من أكثر الأنواع التجارية انتشارا:الإشهار التجاري -
 3د المستهدفين إلى شراء السلعة أو التعامل مع الخدمة المعلن عنها.أن تساهم في دفع الأفرا

هذا النوع من الإشهار يستهدف أصحاب المهن كالأطباء والمهندسين أو المحامين أو المعلمين، :الإشهار المهني -
  ويهدف إلى تحقيق ثلاثة أهداف رئيسية هي:

 ا من أجل شرائها واستخدامها.إقناع أصحاب المهن ʪلأنواع المختلفة لمعدات المعلن عنه -
 تشجيع المهنيين على التوصية بمنتوج او خدمة معينة. -
 4محاولة إقناع الأشخاص ʪستخدام المنتجات التي الإعلان عنها لأغراضهم الشخصية.  -

هذا النوع من الإشهارات ذات انتشار محدود وذلك على بقية أنواع الإشهارات الأخرى :الإشهار السياحي -
التعرض لها، وهي غالبا ما ترتبط ببلدان معينة، ومجتمعات محددة تملك مقومات سياحية تسعى التي سبق 

لاستثمارها من أجل خلق عملية جذب سياحية لها، خاصة بعد أن صارت السياحة صناعة لها أدواēا وأساليبها 

                                                            
التأويل" دراسة سينميائية استطلاعية، أطروحة دكتوراه، قسم علوم الإعلام،   نصيرة زروطة: "الخطاب الإشهاري التلفزيوني جماليات التلقي وفنومنولوجيا 1

  .94، ص2019-2018، الجزائر، 3كلية الإعلام والاتصال، جامعة الجزائر 
الرسالة الإشهارية، لبنية  ʪية سي يوسف: "الإشهار التجاري التلفزيوني في الجزائر الأسس العلمية والقواعد القانونية والمكوʭت الدلالية "دراسة تحليلية2

  183، ص2014-2013، الجزائر، 3رسالة دكتوراه، قسم علوم الإعلام، كلية علوم الإعلام والاتصال، جامعة الجزائر 
  .70-69مسعود حسين التائب: مرجع سبق ذكره، ص ص 3
  .ʪ184ية يوسف: مرجع سبق ذكره، ص4
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ها في توفير العملات التي تعمل من خلالها على أن تكون وسيلة من وسائل الدخل الأساسي التي تعتمد علي
  الصعبة.

وغالبا ما تتجه الإشهارات السياحية إلى الخارج، خاصة عندما يكون الهدف هو جذب السياح من بلدان 
أخرى، وتركز عناصر الجذب السياحي للمناطق السياحية المعلن عنها مثلا على جمال الصحراء، ودفء الشمس، 

جعات السياحة الراقية، عندما يكون الجمهور المستهدف هو السائح وروعة الشواطئ وقيم الكرم والضيافة، والمنت
  الأوروبي والمناطق السياحية المعلن عنها تقع ضمن أحد البلدان العربية.

 تقسيم الإشهار حسب الوظائف التسويقية: -1

السوق  يتعلق هذا النوع من الإشهار ʪلسلع والخدمات الجديدة التي لم تعرض من قبل في: الإشهار التعليمي -
أو تلك السلع القديمة التي يعرفها المستهلكين، وظهرت لها استعمالات وطرق استخدام جديدة كان يجهلها 

الزʪئن، ووظيفة هذا النوع من الإشهار هو إبلاغ وإعلام الجمهور بخصائص السلعة أو الخدمة الجديدة ومزاʮها 
Ĕا سابقا. ومالا يعرفونه من الخصائص الجديدة للسلعة التي يعرفو 

وهو الإشهار الذي يتعلق ʪلسلع أو الخدمات أو الأفكار أو المنظمات الإشهار الإرشادي أو الإخباري: -
والمنشآت المعروفة لدى الجمهور، والتي لا يعرفون معلومات كافية عنها ولا يعرفون مكان وزمان تواجدها، وكيف 

مهور ʪلمعلومات التي تسهل له الحصول على السلعة أو يحصلون عليها، وهذا النوع من الإشهار يقوم ϵخبار الج
الخدمة المعلن عنها ϥقل جهد في أسرع وقت وتكاليف قليلة، وكذلك يقوم هذا النوع بتقديم نصائح وإرشادات 

 إلى الجمهور فيما يخص كيفية إشباع حاجاته من السلع والخدمات المختلفة.

هارات ʪلسلع أو الخدمات أو الأفكار التي يعرفها الجمهور يتعلق هذا النوع من الإش:الإشهار التذكيري -
  1ويعرف طبيعتها وخصائصها من أجل تذكير الناس đا وعدم نسياĔا.

يهدف هذا الإشهار إلى تقوية صناعة ما، أو سلعته ما أو خدمة أو شركة ما وذلك بتقديم :الإشهار الإعلامي -
لة بينهم وبين العلن أو تكوين عقيدة معينة عندهم أو تصحيح بياʭت للناس يؤدي نشرها بينهم إلى تقوية الص

 2فكرة خاطئة ترسخت عندهم (محاولة إيجاد الثقة).

                                                            
لوك الرائي لمستخدمي خدمات الهواتف الذكية المحمولة في مدينة عمان " دراسة ميدانية"، مذكرة محمد بركات الحجار: أثر الإعلان التجاري على الس 1

  .18، ص2011، كلية الأعمال، جامعة الشرق الأوسط، الأردن، الأعمالماجستير، قسم إدارة 
، 2014ار الكتاب الجامعي، بيروت، لبنان، ، د1علي فلاح الزعبي، عبد العزيز أبو نبعة: هندسة الإعلان الفعال: مدخل صناعة الإعلان، ط 2
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الإشهار ʪلسلع والخدمات التي لها مكانة قوية في السوق وظهرت منتجات  ايتعلق هذ:الإشهار التنافسي -
الجديدة التي تنافس السلع القديمة والمعروفة أخرى منافسة لها تحاول أخذ مكانتها، وأيضا ظهور السلع والخدمات 

من قبل. في هذا النوع من الإشهار بشرط أن تكون المنافسة بين منتجات متساوية من حيث خصائصها وسعرها 
 1وظروف استعمالها، كما يشترط أن تكون متكافئة في النوع.

 تقسيم الإشهار حسب الغاية أو الهدف منه: -2

النوع في الترويج للسلع والخدمات الجديدة بغض النظر عن الأسماء والعلامات  بتمثل هذا: الإشهار الأولي -
التجارية المختلفة مثال ذلك، الإشهار الذي يتعلق ʪلغسالات الكهرʪئية أثناء ظهورها أو فكرة التأمين 

 الاجتماعي.

و ماركة تجارية معينة دون يقوم هذا النوع من الإشهار بمحاولة استمالة الطلب وتوجيهه نح:الإشهار الاختياري -
  غيرها من الماركات الأخرى المنافسة لها.

هذا النوع من الإشهار يسعى للترويج لاسم المنظمة وصورēا الذهنية الإسهامات  :الإشعار عن اسم المنظمة -
 2التي تقوم đا من أجل خدمة اĐتمع الذي تعمل فيه. 

ف إلى زʮدة المبيعات أو البحث عنمنافذ جديدة، بل يؤدي هذا النوع من الإشهار لا يهد الإشهار الدفاعي: -
دفاع من طرف المنتج عما وصل إليه من رقم  استراتيجيهدور الدفاع عن المنتوج والعلامة التجارية، وهو عبارة عن 

 أعمال وحجم المبيعات، ومكانته، والحصة التي يمتلكها في السوق ويكثر استخدام هذا النوع من الإشهار في ظل
تزايد كبير للمنافسة في السوق، وفي أغلب الأحيان يكون الإشهار الدفاعي ʫبعا مباشرة لإشهار منافس من حيث 

 أوقات العرض أوالبث.

يهدف هذا الإشهار إلى دفع المستهلك للقيام بعملية الشراء بطريقة مباشرة وسريعة إشهار التصرفات المباشرة: -
ستهلك أو يعتمد هذا النوع من الترويج على العديد من الاستراتيجيات من خلال تحصيل فعل الشراء من طرف الم

 3مثل تخفيض التكاليف أو توفير خدمات للمشتري ما بعد البيع.

  

                                                            
  .19محمد بركات الحجار: المرجع السابق، ص 1
عين أزال ولاية بوداروية لمياء: مدى Ϧثير الإعلان التلفزيوني على اتجاهات الأفراد وقيمهم الاستهلاكية عند الأسر الريفية" دراسية ميدانية لدائرة 2

  51- 50الاجتماع، كلية العلوم الاجتماعية، جامعة الجزائر، الجزائر، ص ص  ، مذكرة ماجستير، قيم علم"سطيف
  .79منية دحدوح: مرجع سبق ذكره، ص 3
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 تقسيم الإشهار حسب نوع التأثير: -3

يهدف إلى التأثير على المستهلك على مدى فترة زمنية طويلة وذلك من خلال تعبير :إشهار التأثير غير المباشر -
 وكه أو ميوله أو اتجاهاته نحو السلعة أو الخدمة التي تقدمها المؤسسات أو منظمات الأعمال.سل

يهدف هذا النوع إلى إʬرة رغبة الشراء لدى المستهلك وجعله يتصرف في الاتجاه إشهار التأثير المباشر: -
  1المرغوب ϥسرع وقت ممكن. 

 تقسيم الإشهار حسب النطاق الجغرافي: -4

حيث يغطي الإشهار أكثر من دولة واحدة كالإشهارات عن السيارات والساعات، ويتم :الإشهار الدولي -
  الإشهار هنا ʪلتنسيق بين الشركة الأم وبين الوكلاء في الدول المختلفة.

حيث يغطي الإشهار الدولة كلها وليست منطقة معينة ويحاول المعلن هنا الانتشار في :الإشهار القومي -
 2أثير على كافة المستهلكين.حدود الدولة كلها للت

 3يكون نطاقه ضمن منطقة محصورة يقتصر عليها البث التلفزيوني.:الإشهار المحلي -

 الإشهار حسب طريقة شراء الوقت الإشهاري: -5

أسلوب التنافسي تلجأ إليه في الغالب الشركات الكبيرة، حيث  :قيام المعلن بتمويل برامج تلفزيونية كاملة -
ʪ مج معين (أي تغطية تكاليفه) مقابل سماح التلفزيون لها تقوم هذه الشركاتʭلاتفاق مع إدارة التلفزيون برعاية بر

 اللبنانية و LBCعرض البرʭمج لبث إشهاراēا، ومما تجدر الإشارة إليه المحطات التلفزيونية مثل  ʪستغلال
(Future) ن يرعون برامجها.اللبنانية، وغيرها تعتمد في تحويل برامجها غلى المعلنين الذي  

حيث تقوم تجار الجملة، مثلا شركتين مع إدارة التلفزيون لشراء وقت يبثون : الشراء الجماعي لوقت الإشهار -
إشهارات موجهة لتجار التجزئة، أو لتعريف المستهلكين المحتملين đذه السلع ومن خلال الممارسات  في أثنائه

 ر البث الإشهاري.الجماعية، يحصل المعلنون على حسومات من أجو 

  

                                                            
  .375زكرʮ أحمد عزام وآخرون: مرجع سبق ذكره، ص 1
  .57، ص2010،دار زهران للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 1عيسى محمود الحسن: الترويج التجاري للسلع والخدمات، ط 2
عمان، الأردن،  بشير العلاق: أساسيات وتطبيقات الترويج الالكتروني والتقليدي"مدخل متكامل، الطبعة العربية"، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع،3

  .352، ص 2008
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حيث يقوم المعلن بشراء وقت للإشهار عن منتجاته ويقوم ʪلاتفاق مع إدارة التلفزيون على :الإشهار الفردي -
 1توزيع هذه الإشهارات في أوقات متفق عليها، ولفترة زمنية يحددها العقد المبرم بين الطرفين.

  وظائف الإشهار التلفزيوني: 2-2- 2

وني ʪلعديد من الوظائف، اختلفت وجهات نظر الباحثين حول ذلك، لكنهم يتفقون يقوم الإشهار التلفزي
  على الوظائف الأساسية التالية:

:بحيث يتم تعريف المتلقي بموضوع المادة الإشهارية من خلال توفير المعلومات المطلوبة عن السلعة، الإخبار -1
ومزاʮها، وقد يذكر سعرها مما يساعد المستهلك  وكذلك بيان استخداماēا2وتجنيب المتلقي عناء البحث عنها. 

وبعبارة أخرى تفيد هذه الوظيفة في خلق الطلب على المنتجات 3على اتخاذ قرارا لاختيار السلعة التي تناسبه. 
 4الجديدة من خلال:

 التعريف ʪلسلعة أو الخدمة الجديدة في السوق. -
 اقتراح استخدامات جديدة للسعة. -
 ).Emballageير في سعر السلعة أو التعبئة (إخبار السوق ʪلتغي -
 وصف الخدمات المتوفرة. -
 تصحيح الاعتقادات والانطباعات الخاطئة والزائفة عن السلعة أو المؤسسة. -
 تقليل خوف المشتري من السلعة. -

 5بناء صورة إيجابية في ذهن المستهلك حول المؤسسة.  -

 

                                                            
  .353المرجع السابق: ص 1
  .29، ص2016والتوزيع، الإسكندرية، مصر،  شدوان علي شيبة: الإعلان" المدخل والنظرية"، دار المعرفة الجامعية للطباعة والنشر2
  .271، ص2011،دار ʮفا العلمية للنشر والتوزيع، الأردن، عمان، 1زهير ʮسين الطاهات: سيكولوجية العلاقات العامة والإعلان، ط 3
ائر العاصمة"، رسالة دكتوراه، قسم الاتصال،  فطومة بن مكي: الخطاب الإشهاري التلفزيوني والثقافة الاستهلاكية" دراسة ميدانية لعينة من أطفال الجز 4

  .91، ص2015-2014، 3كلية الإعلام والاتصال، جمعة الجزائر 
  .91فطومة بن مكي: المرجع السابق، ص5
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ب الانتباه أو لتسهيل فهم موضوع الرسالة الإشهارية وإنما :الإشهار لا يتوقف عند تحقيق الإدراك وجذلإقناعا -2
يتجاوز ذلك إلى حفز المتلقي على الإقبال على تبني الاتجاهات والسلوكيات الهادفة والتخلي عن الاتجاهات 

  وعموما تشمل هذه الوظيفة:1،والسلوكيات السلبية في ضوء خلق الرغبة في التعبير
 ة.بناء الاسم أو العلامة التجاري -
 تغيير انطباع إدراك المستهلك حول خصائص السلعة. -
 2خلق الرغبة لدى المستهلكين وإقناعهم بشراء السلعة.  -

:تتمثل الوظيفة التذكيرية للإشهار في الحفاظ على الفكرة أو الموضوع في عقل المتلقي من خلال التذكير -3
سالة الإشهارية والتأكيد، ويتفق  أن الر   Zielokeالتكرار المستمر للرسالة الإشهارية، ويرى زيلوك 

مع وجهة النظر تلك ويؤكد على أن الوظيفة من خلال انتشار التساؤلات حول ماهية   Krugmanكروجمان
الموضوع الإعلامي، ʪلإضافة إلى الرسالة الإشهارية، وتتمثل الوظيفة التذكيرية للإشهار في إعادة ما طرح حتى 

ة، وأشار كروجمان إلى أن استجابة المتلقي قد تتوقف عند المرحلة الأولى وهنا يستوفى المتلقي كافة جوانب الرسال
 ϩ3تي التذكير تمهيدا للوصول التدريجي للإقناع.

وتكمن الوظيفة الاتصالية للإشهار في الجانب الإعلامي والجانب التحولي والانتقالي، من خلال الوظيفة 
الخدمة المعلن عنها đدف تحويل وتغيير اتجاهات المتلقين عن طريق الإعلامية، فالمتلقي يعلم بخصائص السلعة أو 

إغرائهم ʪلفوائد المتوقفة وانعكاسات تبنيهم للدعوة الإشهارية على نمط حياēم وقدرēم على تحقيق أهدافهم، أما 
وتشكل هذه الوظيفة الإقناعية فتمثل محددا موقفيا يتأثر ʪلاتصالات الغير شخصية، فالإشهار يعلم ليقنع، 

  الوظيفة في محصلتها النهائية التأثير في اتجاهات المتلقي وسلوكاته بما يفيد الفرد واĐتمع معا.

  أهداف الإشهار التلفزيوني: 2-3- 2

الهدف الأساسي للإشهار التلفزيوني هو تغيير الميول والاتجاهات لسلوك المستهلكين حتى يتصرفوا بطريقة 
إغراء لشراء السلعة)، ويسعى النشاط الإشهاري لتغيير سلوك المستهلكين من خلال أكثر قبولا للسلعة (عملية 

  ثلاثة أسباب هي:

                                                            
  .29، صمرجع سبق ذكرهشدوان علي شيبة:  1
  .91، صالمرجع السابقفطومة بن مكي:  2
  .30شدوان علي شيبة: المرجع السابق، ص3
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وهذه توضح للمستهلك مزاʮ وصفات المنتج الجديد أو الجوانب التي كان : من خلال توفير المعلومات -1
ʪئية جديدة يحاول أن يقدم يجهلها عن السلعة، وتخلق الرغبة في الحصول عليها ومثالها: الإشهار عن مكنسة كهر 

  من خلاله الحل المناسب لمشكلة ربة البيت، حل جديد لمشكلة تشعر đا.

رغم أĔا صعبة ولكن الإشهار ϵمكانه القيام đذه المهمة إذا أحسن : من خلال تغييررغبات  المستهلكين -2
يكون المستهلك راغبا في تغيير سلوكه تصميمه وإخراجه واستخدامه وذلك ϵبراز فوائد المنتج لإقناع المستهلك وأن 

  أن يخلق الإشهار جوا عاما يؤكد للمستهلك سلامة قراره بقبول الفكرة أو الرغبة الجديدة.

: وهذه تظهر عند طرح سلعة جديدة بمعنى تحويل من خلال تغيير تفضيل المستهلكين للماركات المختلفة -3
 1تفضيلهما من ماركة منافسة إلى ماركته. 

  الأهداف الأخرى للإشهار التلفزيوني ما يلي:ومن بين 

  نية. إشباعهخلق الطلب على سلعة معينة من مرحلة أولية ثم العمل علىʬ من مرحلة 
  ت البيعية لوقف هذاʮجيل الانخفاض المستمر على هيكل الطلب من خلال مجموعة من المغرϦ محاولة

 التدهور التدريجي.
  حة الفرصة أمام فتح آفاق جديدة لأسواق لم تكن موʫجودة من قبل توجيه الحملات الإشهارية ومن ثم إ

 المشروع المعلن لتسويق سلع أو خدمات، ومن ثم تعظيم نصيبه من السوق.
  لمعلوماتʪ خلق نوع من الانتماء والولاء بين السلع والخدمات ومستهلكيها من خلال تعريف المستهلكين

 دمات ذات التأثير في اتخاذ قرار الشراء.والبياʭت المرتبطة đذه السلع أو الخ
  دف إلى تعويض التأثير على حصةē محاولة مواجهة المنافسة، ذلك أن الكثير من الحملات الإشهارية

 المشروع من السوق التي تحدثه إشهارات المنافسة.
 دة استعمالات المنتج، حيث أن بعض الإشهارات تحاول إغراء المستهلكين على استعمال اʮلمنتج بشكل ز

يؤدي إلى زʮدة كمية الاستهلاك الكلي منه، ومن الأمثلة على ذلك استعمال معجون الأسنان ثلاث مرات في 
 اليوم.

                                                            
، 2014،دار الكتاب الجامعي، بيروت، لبنان، 1، ط"مدخل صناعة الإعلان "زعبي، عبد العزيز أبو نبعة: هندسة الإعلان الفعالعلي فلاح ال 1
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  رة الاهتمام واستخدامʬدة معدلات دوران السلع والخدمات المعلن عنها من خلال جذب الانتباه وإʮز
ستهلكين) في محاولة ترمي إلى إقناعهم ʪلسلع المسوقة لضمان الأساليب المختلفة لبعث الرغبة لدى المعلن إليهم (الم

 نتائجهم المرضية وحثهم على انتقاء هذه السلع من وسط الكم السلعي الهائل المعروض في السوق. 
  دة المبيعات في موسم انخفاض الطلب، فمعظم المنتجات لها مواسم شراء أو فترة استخدام طبيعية وللتغلبʮز

 1الإشهارات إʬرة الطلب على مدار العام.  من ل الكثيرعلى ذلك تحاو 
  لإضافة إلىʪ تدعيم اسم الشركة حيث تسعى معظم الشركات إلى تدعيم اسم المنظمة في أعين جماهيرها

سعيها ليس لتدعيم ولاء المستهلكين فقط، وإنما يكون مع مختلف المتعاملين للشركة مثل، الموزعين، المؤسسات 
 ومية.المالية والحك

  كما حدد بعض الباحثين أهداف أخرى تتمثل في:

 .دة مستمرة للمبيعاتʮتحقيق ز 
 .خلق وعي طيب واهتمام بمنتجات الشركة 
 .خلق صورة ذهنية جيدة لسمعة الشركة 
 .دعم الروح المعنوية لرجال البيع 
  .2توسيع قاعدة المستهلكين 

  أسس بناء الرسالة الإشهارية التلفزيونية: -3- 2

  خطوات تصميم الرسالة الإشهارية التلفزيونية: 3-1- 2

تعرف الرسالة الإشهارية التلفزيونية Ĕϥا المضمون أو الشكل للإشهار المراد إرساله، وتحتوي الرسالة 
الإشهارية على معلومات حول المنتج او الخدمة كالمواصفات، الخصائص، السعر وأماكن التوزيع مع معلومات 

  3تهلكين المحتملين على تفضيل المنتج أو الخدمة المعلن عنها دون غيرها من البدائل. أخرى ēدف إلى حث المس

  ولإعداد الرسالة الإشهارية التلفزيونية يتم إتباع المراحل التالية:

                                                            
  .17-15، ص ص 2013،دار المناهج للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 1وطرق إعداده، ط- مبادئه–محمد عبد الفتاح الصيرمي: الإعلان أنواعه  1
  .102-101لزعبي، عبد العزيز مصطفى أبو نبعة: المرجع السابق، ص ص علي فلاح ا 2
  .101سمية عبد المالك، فاطمة بوكحيل: مرجع سبق ذكره، ص 3
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:على الرغم من أن القدرة الخلاقة للقائم بتصميم الرسالة الإشهارية التي هي البحث عن الأفكار الإشهارية -1
وهبة ذاتية، إلا أن الأفكار الجيدة الحقيقية للرسالة من الصعب الوصول إليها، وقد يستعين الفرد قدرة فطرية وم

بخياراته الشخصية للحصول على أفكار جيدة للرسالة الإشهارية أʮ كانت هذه الخيارات العلمية، كما يقوم 
 يحبونه، وعاداēم الشرائية..إلخ  بدراسة معمقة وشاملة للجمهور المستهدف من حيث حاجاēم، وما يحبونه ومالا

كذلك يقوم بدراسة المنافسين والتعرف على طبيعة نشاطهم الإشهاري ومنتجاēم التي يقدموĔا من الأسواق، 
فالقائم ϵعداد الرسالة يقوم ʪلقراءة والملاحظة والسماع والتذكر والتحليل والتجريب حتى يصل إلى الأفكار الخاصة 

 الجيدة. ʪلرسالة الإشهارية

:إن القائم بتصميم الرسالة الإشهارية يكون مهتما بنوعين من الحقائق: النوع الأول هو البحث عن الحقائق -2
وهي الأحداث الفعلية والحقائق مثل السعر، أو المواد الأولية التي تم تصنيع  AbsoluteFactsالحقائق المطلقة 

لنوع الثاني من الحقائق هي التي لا تخضع للملاحظة المباشرة أو المنتج منها، خصائص المنتج الحقيقية وغيرها، أما ا
الاختيار، فهي تلك الحقائق التي لا يمكن إثباēا مع درجة عالية من الدقة مثل النوع الأول، ومن أمثلة النوع الثاني 

واقع أن الإجابة على من الحقائق: دور الزوج القرار الخاص بشراء سيارة، أو دور الزوجة في قرار شراء الملابس وال
عشر تمثل مصدرا للمعلومات الأساسية اللازمة لإعداد الرسالة الإشهارية، وهذه الأسئلة يتم  الاثنتيالأسئلة 

 تصنيفها إلى أسئلة تتعلق ʪلمنتج موضع الإشهار، وأسئلة تتعلق ʪلمستهلك المحتمل للسلعة المعلن عنها.
 :لمنتجʪ حقائق خاصة 
 لمنتج؟من أي شيء تم صنع ا 
 ماهي درجة جودة الصنع؟ 
 ما الذي يؤديه المنتج للفرد؟ 
 لنسبة للسلع المماثلة للمنافسة؟ʪ ما هو مركز السلعة 
 كيف يمكن التعرف على المنتج؟ 
 1ماهي تكلفة المنتج للمستهلك؟ 
 :لمستهلكʪ حقائق خاصة 
 هل تستخدم السلعة بواسطة الرجال أم السيدات؟ 
 ء؟ما هو السن الغالب في الشرا 

                                                            
  474-469، ص2006إسماعيل محمد السيد: الإعلان، المكتب العربي الحديث، الإسكندرية، مصر، 1
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 هل الدخل عامل هام في شراء السلعة؟ 
 هل تؤثر المهنة الخاصة على عملية الشراء؟ 
 من الذي يؤثر على قرار الشراء؟ 
  1ما هي الخصائص الأخرى التي يمكن أن تحدد من هو المشتري المحتمل؟ 

 ستراتيجيةالإ: من أجل اختيار الرسالة الإشهارية التي يجب القيام بتقسيمات انتقاء الرسالة الإشهارية -3
 الإبداعية الموافقة للمحور الذي تم اختياره، ويسند هذا التقسيم على ثلاثة اعتبارات أساسية هي:

 مدى جاذبية الرسالة واستقطاđا لجمهور كبير. -
 مدى أصلية الرسالة الإشهارية، أي عدم تكرار نفس شكل الرسالة الاعتيادية. -
في مضموĔا مرتبط بتحقيق الاعتبارات الثلاث  وثقتهمتقبلين لها مدى مصداقية الرسالة الإشهارية في نظر المس -

 السابقة مجتمعة والقصور في عدم تحقق إحداهما قد يؤدي على فشل الرسالة الإشهارية ككل.

:لا يتوقف Ϧثير الرسالة الإشهارية على مضموĔا فقط، وإنما كذلك على الشكل تنفيذ الرسالة الإشهارية -4
  ل عاملا أساسيا ʪلنسبة للمنتجات المتماثلة والشديدة التنافس فيما بينها.ستعرض فيه، هذا الشك

إن تنفيذ الرسالة الإشهارية، يفترض القيام ʪتخاذ العديد من القرارات متعلقة بنمط الرسالة وشكل وطبيعة 
 العبارة المختارة وغيرها.

ن تراقب رسائلها الإشهاريةـ بغرض عدم :يحب على المعلنين والوكالات الإشهارية أالتأكيد من حسن التنفيذ -5
مخالفته للقوانين المنظمة للإشهار، ففي كثير ف الدول هناك قوانين صارمة الغرض منها حماية المستهلك من 

 2الإشهارات الكاذبة، واحترام نزاهة المنافسة والدفاع عن حقوق الملكية الفكرية والفنية للمبدعين.
  ب توفر الشروط العامة التالية:ولضمان رسالة إشهارية فعالة يج

  بع من داخل الفرد عنʭ جذب الانتباه:بمعنى تركيز الشعور على شيء محدد، وينقسم إلى قسمين انتباه إرادي
قصد، وانتباه لاإرادي ϩتي من البيئة المحيطة ʪلفرد وكلتا الحالتين يرتبطان بمؤثرات إيجابية وفي بعض الأحيان تكون 

                                                            
  .474إسماعيل محمد السيد: المرجع السابق، ص  1
  .142-141، ص ص2011، دار أسامة للنشر والتوزيع، الأردن، 1عواد: الاتصال والإعلام التسويقي،ط فاطمة حسين 2
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صمم الرسالة الإشهارية أن يكثر من استخدام المؤثرات الإيجابية، ومن بين العوامل التي سلبية، ويجب على م
 1تساعد على جذب الانتباه ،حيز الإشهار أو المساحة، التباين، الألوان، وغيرها. 

 كبر قدر من الفائدة المرجوةϥ التكرار:يجب اختيار أوقات مناسبة لإعادة إرسال الرسالة حتى تؤدي وظيفتها .  
  الاستمرار:بمعنى يجب بقاء المعلن على صلة تواصل بينه، وبين المعلن إليه، فإذا انقطعت الصلة قد يؤدي ذلك

 2إلى نسيان المستهلك للمنتج أو الخدمة المعلن عنها.
  اđ لاعتماد على العقل والعاطفة معا، وتجنب المبالغة، ومن أهم الطرق التي يتحققʪ قوة الإقناع:وذلك

  كما يلي:  الإقناع
  إظهار استخدام الجمهور على استخدام السلعة. -
  الاستعانة ʪلأخصائيين والخبراء. -
 كسب ثقة المستهلك من خلال تقديم له ضمان للسلعة. -
 :ا ما يليđ الحث على الاستجابة: بمعنى تحفيز المستهلك للقيام بسلوك الشراء من أهم الطرق التي تتحقق  
 ج المبررة من أجل الشراء.تقديم للمستهلك الأسباب والحج -
 تقديم التسهيلات مثل الدفع ʪلتقسيط وتوفير خدمة ما بعد البيع.  -
 3إغراء المستهلك للشراء وذلك من خلال التخفيضات أو تقديم هداʮ مجانية.  -

  : الأساليب الإقناعية المستخدمة في الرسالة الإشهارية التلفزيونية-3-2- 2

بوجهة نظر أو فكرة  الاقتناعكر والعقل والعاطفة لدفع الأفراد والجماعات إلى الإقناع هو فن التأثير على الف
أو مبدأ أو سلعة أو سلوك معين أو أي شيء ذو قيمة إقناعية ما كان ليقتنع đا الفرد أو الجماعة من دون 

ʪ لإقناع وفنونه انطلاقا استخدام مختلف الحيل والفنون والأساليب الإقناعية المؤثرة، وقد كثرت الدراسات المتعلقة
من أهميته في تعزيز السلوك الإنساني أو تعديله أو تغييره، ويؤكد فيستنجر أحد المختصين لفن الإقناع أهمية هذا 

                                                            
، مذكرة "نموذجاMBCارية في الفضائيات العربية قناة الشرق الأوسط هفتور بسمة: الرسالة الإشهارية في ظل العولمة" دراسة تحليلية للرسالة الإش 1

، 2008-2007امة، قسم علوم الإعلام والاتصال، كلية العلوم الاجتماعية والإنسانية، جامعة منتوري قسنطينة، ماجستير في الاتصال والعلاقات الع
  .95ص

  .109-108سمية عبد المالك، فاطمة بوكحيل: مرجع سبق ذكره، ص2
  .99فتور بسمة: المرجع السابق، ص 3
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الفن ʪلتركيز على دوره في إحداث التغيير في المعتقدات والآراء للأفراد أو مواقفهم ʪعتبارها معيارا كافيا على نجاح 
  1عملية الإقناع. 

إن Ϧثير الرسالة الإشهارية التلفزيونية يتم من خلال العديد من الأساليب الإقناعية، وتعتبر هذه الأساليب 
مفتاح للوصول إلى عقل ووجدان الجمهور المتلقي للرسالة، تتعدد أساليب الإقناع من مجال لآخر وفق الأهداف، 

  2ستحاول فيما يلي تقديم أهم الأساليب كالتالي: 

 لأساليب الإقناعية المرتبطة ʪلشكل: وتنقسم إلى:ا-3-2-1- 2

: هذا الأسلوب يقتصر على ظهور شخص وهو يتكلم إلى المشاهدين مباشرة عن سلعة الأسلوب المباشر -1
 معينة وغالبا يبد وهو يحمل عينة من تلك السلعة وهذا الأسلوب تتوقف فاعليته على:

 .جاذبية الشخص الذي يشاهد الإشهار 
 ة الرسالة الإشهارية.ملاءمة وسهول 

  3مثال ذلك ظهور سيدة وهي تمسك بسلعة معينة وتدعو المشاهدين إلى استعمال نفس السلعة.     

وهذا الأسلوب أبسط شكل للاتصال الإنساني، ومازال شائعا في الاستخدام حتى اليوم، حيث يعد من          
قة مباشرة، وعادة ما يتضمن دعوة للتصرف والاستجابة أكثر أساليب الإشهارات التي تقوم بتقديم معلومات وبطري

ويستخدم تكتيك البيع القوي والذي يستخدم مدخل أسرع، أسرع واشتري الآن، ويطلق عليه الإشهار العاجل 
وهو يستخدم رسالة إشهارية تبريرية، كما أنه مرتبط بتقديم ادعاءات من جانب واحد وليس من كلا الجانبين 

كما أنه ينتهي بخلاصات أو نتائج واضحة للمشاهدين ويحتوي على ادعاءات منطقية، ويطلق   المؤيد والمعارض،
  4على هذا الأسلوب أيضا الطريقة المباشرة الدافعة لأنه يخاطب المشاهد ϥسلوب قوي ودافع. 

                                                            
، 2007،دار الوفاء لدنيا الطباعة والنشر والتوزيع، الإسكندرية، 1الإقناع، طمصطفى حميد كاظم الطائي: الفنون الإذاعية والتلفزيونية: فلسفة 1

  .151ص
، قسم الدعوة والإعلام ") الفضائية الناطقة ʪللغة الإنجليزية" دراسية تحليلية، مذكرة ماجستيرHudaفيروز بوزيدة: الأساليب الإذاعية في قناة ( 2

  .54، ص2014-2013بد القادر، قسنطينة، والاتصال، كلية أصول الدين، جامعة الأمير ع
  .162علي السلمي: مرجع سبق كره، ص 3
  .75سعد سلمان المشهداني: مرجع سبق ذكره، ص 4
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هر يتميز هذا الأسلوب بقلة النفقات اللازمة لإخراجه حيث يقتصر الامر على شخص واحد وديكور بسيط يظ
  1فيه. 

يقصد ʪلعرض توضيح طريقة عمل أو أداء المنتج أو الخدمة ويكون عادة مصحوʪ  أسلوب عرض السلعة: -2
بتقديم أدلة أو براهين على سلامة العلامة التجارية، ويتسم العرض بتقديمه للمعلومات ومخاطبة العقل المنطقي 

 عادة على الفائدة الوظيفية. والاحتياجات العملية بدلا من مخاطبة الرغبات، ويركز العرض
وعلى نحو أكثر تحديدا، فإن العرض يظهر Ϧثيرا لمنتجات أو الخدمات، فيثبت فوائدها الوظيفية مثل: سرعة 
الاتصال، أو القدر الأكبر من اللمعان، أو مزيد من الدقة في نتائج الاختيار، أو Ϧديتها لمهام معينة مثل توزيع 

تقديمها لحياة أسهل مثل المساعدة في تحدث لغة أخرى أو تقليم الحشائش على نحو  الطعام أو مسح الأرضيات أو
  عملي، أو إبقاء حزام الأمن مثبتا حول الشخص في السيارة.

يقدم العرض معلومات مفيدة لأننا نشاهد المنتج او الخدمة قيد العمل، ومن المحتمل أن نرى تغليفه، 
  2التلفزيون تكون مثالية للغاية للعرض.  وبطبيعة الحال، فإن الصوت والصورة في

:وهو الأسلوب الذي يتم تقديمه ʪستخدام شخصيات عادية أو مشهورة تقوم بعرض الأسلوب الدرامي -3
المنتج المعلن عنه ϥسلوب درامي، يبدأ الإشهار بمشكلة وينتهي بتقديم حل لها، وهذا النوع من الأساليب يثير 

للسلعة أو الخدمة المعروضة، لأنه يثير لديه الرغبة في المعرفة وحب الاستطلاع، باهه تاهتمام الجمهور ويجذب ان
  ويتمتع هذا الأسلوب بنسبة كبيرة في التصديق.

إن تصميم هذا الإشهار يحتاج إلى ميزانية كبيرة ومهارات عالية في الأداء، وأثبتت دراسات أن الأسلوب 
ʪلسلع الغذائية الرئيسية، كما يؤثر هذا الأسلوب  الأمراهد إذا تعلق الدرامي من بين أكبر الأساليب Ϧثيرا في المش

 3بدرجة كبيرة على فئة الإʭث أكثر من الذكور. 

:وهو الأسلوب الذي يقدم الإشهار في صورة نص استشهادي تدعمه الصورة المصاحبة أسلوب الشهادة -4
لعب المعلن دورا في هذا اĐال، حيث أن ويقدمه خبراء أو شخصيات مشهورة أو مستهلكون عاديون بشرط ألا ي

الشرط الأساسي في كافة النصوص الإشهارية الاستشهادية هو أن تكون صادقة ودقيقة وحقيقية، وفي هذا 

                                                            
  .162كره، صذ علي السلمي: مرجع سبق  1
  .219روين لاندا: مرجع سبق ذكره، ص 2
ك" دراسة ميدانية لعينة من اĐتمع الجزائري حول اقتناء الأجهزة إكرام مرعوش: الإعلان التلفزيوني الأخضر وأثره على السلوك الشرائي للمستهل 3

  .85، صʪ ،2015 -2016تنة، 1الكهرو منزلية الصديقة للبيئة"، أطروحة دكتوراه، قسم العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة ʪتنة 
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الأسلوب يتم إبراز لشخصية معروفة وهي تستعمل السلعة أو تدعو إلى استعمالها، وفي إشهار الشهادة هناك 
  تقسيمات هي: 

شهورة:حيث تظهر الشخصيات المشهورة في إشهارات الشهادة الشخصية في مجالات إشهار الشخصية الم -
 مختلفة تعتبر مصدرا رئيسيا لها مثل: مجال الرʮضة، ملكات الجمال، مجال الفن، الطبخ، الصحافة وغيرها. 

ة إشهارات الشهادة للشخصية المشهورة:توجد العديد من الأشكال والطرق لاستخدام الشخصيات المشهور  -
في أسلوب الشهادة، فالباحث تيريلويليامز يرى أن الشخصيات المشهورة ϵمكاĔا أن تؤدي أربعة أدوار مختلفة 

 1هي: الشهادة، الممثل، الشخص المتحدث، الاستعارة.

:في بعض الأحيان يستخدم أسلوب المشكلة والحل عندما يكون المنتج او الخدمة أسلوب المشكلة والحل -5
بنجاح مشكلة قائمة في حياة المرء أو اĐتمع الأوسع نطاقا على سبيل المثال: فيما يخص شكل أو اĐموعة تحل 

O.V  ئيةʪالذي يظهر مكنسة آي روبوت نجد أن هذه المكنسة الربوتية الصغيرة والصامتة لا تبدو كمكنسة كهر
ين النوعين من المكانس بوصفها حقيقية بل إĔا أكثر تكلفة من المكنسة الطاردة للغبار، كذلك وضعناها بين هذ

منتجا لصيانة المنزل يقوم ʪلتنظيف نيابة عنك، وكانت فكرة العلامة التجارية هي: التنظيف الذي يحدث ما بين 
  التنظيفات الكبرى.

ونجد أمثلة عن أسلوب المشكلة والحل في الإشهارات الموجهة إلى المشكلات الصغيرة المنزلية المزعجة مثل: 
نيدة على الملابس، رائحة النفس الكريهة، حب الشباب وقشرة الشعر، ففي القرن العشرين أعدت حملة البقع الع

إشهارية لصالح مزيل العرق، أودو رونو "تميزت بطابعها الميلودرامي وتركيزها على مشكلة اجتماعية، فتضمنت 
وبة اجتماعيا، لكن ان استعملت المرأة تحذيرا للنساء من أن رائحة العرق سوف تدمرحياة المرأة وتجعلها غير مرغ

  مزيل العرق "أودو رونو" فإĔا سوف تجتاز هذا المشكلة "اختبار رائحة الإبط".
وفي أربعينيات القرن العشرين روجت شركة ليسترين غسول الفم "ليسترين" كحل لمشكلة رائحة الفم 

عيد ميلادها الثلاثين وهي غير متزوجة لأن إدʭ الكريهة، فعرضت حالة الفتاة "إدʭ" المثيرة للشفقة التي وصلت 
  2تعاني من رائحة الفم الكريهة. 

:وهو من بين الأساليب الإشهارية التلفزيونية الشائع استخدامها والذي يعتمد على أسلوب الرسوم المتحركة -6
ارات الرسوم آدميين ولكن بطريقة فكاهية لطيفة، وإشه أوتصوير الشخصيات المختلفة إما في صور حيواʭت 

                                                            
  .78سعد سلمان المشهداني: مرجع سبق ذكره، ص 1
  .228سبق ذكره، صروين لاندا: مرجع  2



نيالفصل الثاني                                الإشهار التلفزيو   
 

67 
 

المتحركة لا تمثل نوعا مختلفا من الإشهار التلفزيوني بل هي أسلوب من الممتدة التي يمكن للمعلن استخدامها للتعبير 
عن الأفكار الإشهارية المتباينة، من ضمن تلك الأساليب الفنية المستخدمة أسلوب تحريك السلعة نفسها 

وتعتمد تلك الخدع التصويرية على تصوير السلعة في أول مرة  ،Stop motionوإظهارها وكأĔا تمشي أو تطير 
 1ثم تحرك من موضعها وتصور مرة أخرى وهكذا.

وأثبتت الدراسات أن الرسوم المتحركة أو الكرتون يحتل المرتبة الأولى من بين الأساليب الأخرى في جذب 
  2انتباه المشاهد ʪلنسبة Đال السلع الغذائية الموجهة للأطفال. 

وهو الأسلوب الذي يقوم على حوار بين شخصين أو أكثر يدور الحديث حول مميزات الأسلوب الحواري: -7
السلعة وأماكن تواجدها وأهم الخصائص وطرق الاستعمالات وغيرها من المعلومات التي تلفت نظر الجمهور 

لشكل يشترط أن تكون المهارة في وتقنعهم ϥهمية المنتج مما يدفعهم للتعامل مع المنتج وشرائه، ولكي ينجح هذا ا
صياغة الحوار وتعبيرات المتحاورين مما يحقق المصداقية للمشاهد، وهذا الأسلوب يعتمد على إجراء حوار بين 
شخصين أو أكثر أحدهما يسأل والآخر يجيب، أو أحدهما يقرر شيئا والآخر يعقب عليه، ويزيد احتمال Ϧثر 

ية كلما كان الحوار طبيعيا وصادقا، وʪعتبار أن الحوار قالب فني في الإشهار المشاهد المرتقب ʪلرسالة الإشهار 
التلفزيوني غالبا ما يترافق مع الأساليب الأخرى خصوصا الأسلوب الدرامي وأسلوب المشكلة والحل، وأسلوب 

التعامل مع الشهادة، وبغض النظر عن مضمون الأسلوب الحواري فهو سلوك راقي وحضاري. فالحياة تفرض علينا 
الآخرين رغم اختلاف وجهات النظر، فالحوار نشاط حياتي يومي يهدف إلى التواصل الإنساني وتبادل الأفكار 

 3والآراء، وهو قيمة إيجابية في الإشهار التلفزيوني.

:اعتمد أسلوب المقارنة على إظهار أوجه التشابه والاختلاف بين علامة تجارية في مقابل أسلوب المقارنة -8
لامات التجارية الأخرى المنافسة، أو فئة المنتج أو الخدمة ككل من أجل إظهار الاختلافات بينهما والغالب الع

تقارن العلامتان التجاريتان من حيث الفوائد الوظيفية أو تقارن من حيث الضمان مثال ذلك هذا البرجر مشوي 
ق البطاطس لدينا غير متكسرة مقارنة ʪلبطاطس في ʭر مكشوفة بينما برجر العلامة المنافسة مقلي، أو إن رقائ

                                                            
  .163علي السلمي: مرجع سبق ذكره: ص 1
  .86إكرام مرعوش: مرجع سبق ذكره، ص 2
دراسة ميدانية لعينة رجم جنات: الأساليب الإقناعية والقيم في إشهار التلفزيون الجزائري تحليل مضمون لعينة من الإشهارات التي تبثها التلفزة الجزائرية" 3

، 2013- 2012، الجزائر، 3أطروحة دكتوراه، قسم علوم الإعلام، كلية علوم الإعلام والاتصال، جامعة الجزائر  من الجمهور بمدينة سطيف"،
  .172ص
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المتكسرة التي تقدمها العلامة التجارية البارزة الأخرى، أو إن مؤسستنا تعامل الحيواʭت بطريقة أكثر لطافة، ومن 
 1المقارʭت الشهيرة " تحدي بيبسي" الذي طلب من المستهلكين الخضوع لاختيار طعم يقارنون فيه بين كوكاكولا

  بيبسي.
  2ويمكن أيضا للعلامة التجارية مقارنة كياĔا الجديد والمعدل بكياĔا القديم. 

:يعد أسلوب الغناء والرقص من أكثر أساليب الإشهارات جاذبية وهذا الأسلوب يتم أسلوب الغناء والرقص -9
عن مزاʮ  فيه تصوير السلعة وهي في الاستخدام ثم يواكب عرض الفيلم إذاعة أغنية أو أنشودة قصيرة تتحدث

السلعة وإيجابياēا بشكل مرح ومشوق، وأحياʭ تكون الأغنية مجرد صوت فقط في حين يعرض فيلم السلعة أو 
الخدمة، وفي هذا الإشهار فإن كل المعلومات الخاصة ʪلمنتج يجب أن توضع في صلب الأغنية أو الرقصة 

  المستخدمة في الإشهار.

لأسلوب الذي يركز على استخدام الحيل السينمائية والتلفزيونية إما :وهو اأسلوب الحيل والخدع السينمائية -10
لجذب الانتباه أو للإيهام ʪلحركة أو لخلق صورة ذهنية متميزة من أجل تقديم السلعة أو الخدمة في صورة متميزة، 

لعديد منهم، وهذا الأسلوب يجعل المشاهدين يركزون في مشاهدة الإشهار لمتابعة هذه المؤثرات التي قد تمتع ا
ويغطي هذا الأسلوب السلع وعبواēا وشعاراēا شخصيات متميزة عن طريق جعلها تدور حول نفسها، مما يزيد 

 3من جذđا للمشاهد وتزيد فرص تذكر الإشهار.

: تعتبر الكوميدʮ وسيلة لجذب انتباه الجمهور وضمان لعدم انصرافهم عن الرسائل الأسلوب الكوميدي -11
فعل طبيعي لهذه الاعتبارات فإن الشركات المنتجة للإشهارات التلفزيونية تتبارى في ابتكار طرق الإشهارية وكرد 

 C.B.Sجديدة للاستفادة من الأسلوب الفكاهي، ويقول لتكولنحاʮ متت وهو يعمل كاتبا فكاهيا لدى شبكة 
ية بسبب قدرة المواقف الفكاهية على الامريكية إن أرقام المبيعات للسلع التي يعلن عنها ʪلفكاهة تحقق أرقاما فلك

  جذب انتباه الجمهور ومن ثم دفعه إلى شراء السلع المعلن عنها.
وعلى الرغم من ذلك إلا أن غالبية الباحثين لا يتحدثون عن الفكاهة إلا بحذر شديد فمن بين جميع 

ة للحذر مثل الأسلوب الفكاهي الأساليب الإشهارية المستخدمة في إشهارات التلفزيون لا يوجد أسلوب أكثر إʬر 
  وذلك للأسباب التالية:

                                                            
  .222روين لاندا: مرجع سبق ذكره، ص 1
  .223- 222، ص ص المرجع السابق2
  .78- 77سعد سلمان المشهداني: مرجع سبق دكره، ص ص  3
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 .لضرورة أن يضحك الآخر فالأمر هنا يكون نسبياʪ أن ما يضحك شخص ليس 
  ا بعيدا عن السلعة أو الخدمة المعلنđ أن الفكاهة قد تطفي على الرسالة الإشهارية وتستأثر الانتباه والاهتمام

 1عنها. 

ة عنصر فاعل في البناء الشكلي، ولها دور مهم جدا في توصيل الرسالة :تعتبر الإضاءاستخدام الإضاءة -12
الإشهارية للمشاهدين، فهي ليست مجرد وسيلة فنية بسيطة، وإنما لها مكانتها بحسب ما يقتضي مقام العرض، 

يساعد من  فالإضاءة تعبر عن الرسالة الإشهارية، ولها دلالات معينة يؤثر في الجمهور المستهلك Ϧثيرا سيكولوجيا
  2خلاله الوصول لتحقيق الهدف الإشهاري.

 لأساليب الإقناعية المرتبطة ʪلمضمون:ا -2-2- 2-3

:إن اختيار اللغة المفهومة والمناسبة في الإشهار التلفزيوني يعتبر من المفاتيح الأساسية لعملية لغة الإشهار -1
لى تقبل محتوى المادة الإشهارية فأي لغة غير الإقناع من خلال انتقاء الكلمات المؤثرة التي تدفع ʪلجمهور المتلقي إ

  مفهومة تعطي لسامعها إحساسا ʪلملل وعدم تقبل هذه الأخيرة والموضوع الذي قدم من خلالها.
  3ترتبط اللغة ارتباطا وثيقا بمختلف مجالات الحياة سواء الثقافية أو الاجتماعية أو غيرها، واللغة تعرف Ĕϥا 

وهي مجموعة من الرموز الصوتية والمنطوقة  4الأفكار والتجارب إلى الآخرين،وسيلة تتم بواسطتها نقل 
والمسموعة، وتعتبر اللغة عنصرا أساسيا في الرسالة الإشهارية بحيث يشترط ان تكون لغة بسيطة واضحة ومفهومة 

ك، وتقوم اللغة لأن الرسالة موجهة إلى فئات مختلفة من الجمهور وليس كل الأفراد بنفس مستوى الفهم والإدرا
بثلاث وظائف أساسية هي: الوظيفة البلاغية والتعبيرية والإقناعية، كما يشترط توفر الشروط التالية في لغة الإشهار 

  وهي:
 .أن تكون العبارات سهلة ومعانيها واضحة، لأن فهم المعاني أمر مهم وضروري للإقناع 
  الموضوع.أن تكون لغة سليمة ومؤثرة وانتقاء كلمات متناسبة مع 

                                                            
  .60صمروى مرتضى الحمامصي: مرجع سبق ذكره، 1
على سلوك المستهلك" دراسة ميدانية لعينة من سكان ولاية المسيلة، مذكرة ماستر، قسم  MBCبلفول فاطمة: Ϧثير الإعلاʭت التلفزيونية في قنوات 2

  .26، ص2016-2015علوم الإعلام والاتصال، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد بوضياف، المسيلة، 
، مذكرة ماستر، قسم علوم الإعلام MBC: "الاستمالات الإقناعية في الإعلان المتلفز" دراسة تحليلية في مضمون إعلاʭت قناة ابرادتشة سعيدة3

  .48، ص2009-2008والاتصال، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة منتوري، قسنطينة، 
  31، ص1996الدار العربية للعلوم"، ،بيروت، لبنان،  1البرمجة،طكيت كينان: أساليب الإقناع الإداري" ترجمة مركز التعريب و   4
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  .1تكرار بعض الكلمات المفتاحية الأساسية يسهل عملية تقبل محتوى الإشهار التلفزيوني 

:تشير نتائج الدراسات التي أجريت سابقا إلى أن الإقناع يكون وضوح الأهداف مقابل استنتاجها ضمنيا -2
هور عبء استخلاص النتائج أكثر فعالية عندما تذكر أهداف الرسالة أو نتائجها بوضوح بدلا من أن تترك للجم

بنفسه، فقد وجد الباحثان "هوفلاند" و "ماندل" أن نسبة الأفراد الذين غيروا اتجاهاēم بما يتوافق مع أهداف 
الرسالة بلغت الضعف حينما قدم المتحدث نتائجه بشكل محدد وذلك ʪلمقارنة مع نسبة الذين غيروا اتجاهاēم 

  ث نتائجها ليستخلصها الجمهور.بعد أن تعرضوا لرسالة ترك المتحد
أنه كلما كان الاقتراح التي يقدمه القائم ʪلاتصال محددا ازداد احتمال  كاتز"كذلك وجد "لازرسفيلد" و "

  اتباع النصيحة.
ويجب الإشارة في هذا الصدد إلى أن هذه الاعتبارات تذهب إلى أبعد من مجرد مشكلة الوضوح مقابل 

رجة أهمية الموضوع وارتباطه ،  دوف أخرى كثيرة مثل:مستوى تعليم وذكاء المتلقيالضمنية، وهي تتوقف على ظر 
 نوع القائم ʪلاتصال.، ʪلمتلقي

كلما كان المتلقي ذكي ومتعلم كان الأفضل ترك الهدف ضمني، وإذا كان الموضوع مهما للمتلقي سوف 
ونتائجه، وʪلتالي يصبح تركه يستخلص يكون لديه معلومات كثيرة عنه، ويدقق ويتفحص حجم القائم ʪلاتصال 

النتائج بمعرفته أكثر فعالية، أيضا إذا كان القائم ʪلاتصال أو المعلن محل شكوك المتلقي فسوف تقل نسبة Ϧثيره إذا 
 2قدم الرسالة بشكل محدد. 

يزيد من :إن توظيف الحجج والأدلة في عملية الإقناع تقديم الرسالة الإشهارية للأدلة والحجج العقلية -3
فعالية وϦثير الرسالة لإشهارية على المتلقي، إذ يحاول أغلب المعلنين دعم رسائلهم الإقناعية بعدد من الحجج 
والأدلة المنطقية، ومن خلال ذلك يستطيع المعلن كسب ثقة الجمهور في رسالته وتزيد قدرته على الإقناع، وهذا 

لزمن القديم، حيث كان الفلاسفة يقدمون الحجج لإقناع الأسلوب لم يكن وليد اليوم بل كان يستخدم في ا
  الآخرين في مجال الخطابة والنقاش.

  توجد العديد من العوامل التي تؤثر في مدى فاعلية الأدلة والحجج في الإقناع منها
 العلاقة بين ذكاء المتلقي وϦثير دعم الرسالة ʪلأدلة. -
 لقي في المستقبل.Ϧثير الأدلة على الإقناع الذي يتعرض له المت -

                                                            
  .48، صمرجع سبق ذكرهابرادتشة سعيدة: 1
  .194- 193حسين عماد مكاوي، ليلى حسين السيد: مرجع سبق ذكره، ص  2
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من وجهة نظر الباحث "كلاين" يرى أن تقديم دليل معين واحد يؤثر في المتلقي الذي يتميز بذكاء عالي 
عكس المتلقي الذي ذكاءه متوسط أو ضعيف، وʪلتالي فالأدلة والبراهين تساهم بشكل كبير في إقناع المتلقي 

  ʪ1لرسالة الإشهارية. 

:يقوم هذا الأسلوب على ترتب الحجج والبراهين والأفكار وعرضها فكارالترتيب المنطقي للحجج والأ -4
بطريقة منطقية، لأن الجماهير تختلف، توجد أنواع منها تحتاج إلى تحليل الأفكار المعروضة في الرسالة الإشهارية 

البداية ثم  وبيان حجمها، وأثناء ترتيب الحجج والبراهين يجب الأخذ بعين الاعتبار الحجج الأقوى وعرضها في
التدرج حسب أهمية كل حجة للوصول إلى الحجة الضعيفة، فالمتلقي الذي يشاهد الرسالة الإشهارية يركز على 
الحجج الأولى وتكون أكثر Ϧثيرا عليه أما الحجج التالية للحجج الأولى تكون عاملا مساعدا في تعزيز الحجج 

أولا لأĔا هي التي تقوي موقفه وتدفع المتلقي لرفض الحجج القوية، كما يجب على المرسل تقديم الحجج المؤيدة 
 2المعارضة لأنه يكون قد اقتنع ʪلحجج الأولى المؤيدة والتي عرضت في بداية الرسالة.

:أجرى قسم المعلومات والتعليم في عرض جانب واحد من الموضوع مقابل عرض الجانبين المؤيد والمعارض -5
رب العالمية الثانية سلسلة من الأبحاث حول هذا الموضوع نشرها الباحثون وزارة الدفاع الأمريكية خلال الح

"هوفلاند" و "لمزدين" و "شيفيلد" في كتاđم "تجارب على الاتصال الجماهيري"، وقد وجد الباحثون أن تقديم 
ور مترددا فإن تقديم الحجج المؤيدة والمعارضة أكثر فعالية وأقدر على التعبير لدى الفرد المتعلم، وحين يكون الجمه

  الجانبين يكون أقوى أثرا.
وفي المقابل يكون التركيز على جانب واحد من الموضوع أكثر فعالية في تغيير آراء الأفراد المؤيدين أساسا 

  لوجهة النظر المعروضة في الرسالة، حيث يصبح Ϧثير الرسالة في هذه الحالة تدعيميا.
الموضوع المؤيد والمعارض تكون أكثر قدرة على تحصين المتلقي من كذلك فإن الرسالة التي تذكر جانبي 

  الدعاية المضادة في حين أن الرسالة التي تعرض جانبا واحدا تكون غير قادرة على تحصين الجمهور.
وقد لخص "هوفلاند" و "جانيس" و "كيلي" الفائدة النسبية للرسائل التي تعرض جانبا واحدا من جوانب 

  التي تعرض الجانبين حيث أشاروا إلى:الموضوع، وتلك 

                                                            
  .59-58فيروز بوزيدة: مرجع سبق ذكره، ص ص  1
لرسالة الإشهارية وأبعادها السوسيوثقافية" دراسة تحليلية سيميولوجية على عينة من سمية عبد المالك، فاطمة بوكحيل: الأساليب الإقناعية في ا 2

مذكرة ماستر، قسم علوم الإعلام والاتصال، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد الصديق بن  ،"TV الومضات الإشهارية بقناة الشروق
  77، ص2019-2018يحيى، جيجل، 
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ن عرض جانبي الموضوع المؤيد والمعارض يكون أكثر فعالية على المدى الطويل إذ كان العرض من المحتمل إ
  أن يتعرض لدعاية مضادة وإذا كان رأي الجمهور لا يتفق أساسا مع رأي القائم ʪلاتصال.

الجمهور يتفق أصلا مع موقف القائم ʪلاتصال، وتضيف ويكون تقديم جانبي الموضوع أقل فعالية إذا كان 

أن تقديم جانبي الموضوع يكون أكثر فاعلية حينما لا يكون الجمهور مدركا ϥن المعلن يرغب في  جيهان رشتي
التأثير عليه وحينما يكون أعضاء الجمهور أكثر ذكاءا وتعلما وحينما يرغب القائم ʪلاتصال في أن يكون 

  موضوعيا.
ن تقديم جانب واحد للموضوع أكثر فاعلية حين يحاط الجمهور علما بنية المعلن في إقناعه، وحين ويكو 

  1يكون الهدف مجرد إحداث تغيير مؤقت في الرأي. 

:تشير الدراسات إلى أن الرسالة تصبح أكثر استخدام الاتجاهات أو الاحتياجات الموجودة لدى الجمهور -6
وك الذي تعرضه يظهر للجمهور ϥنه وسيلة لتحقيق احتياجاته ورغباته الموجودة، فعالية عندما تجعل الرأي أو السل

 فالأفراد يكونوا أكثر استعدادا لتدعيم احتياجاēم عن تطوير لاحتياجات جديدة لديهم تماما.

 :إن نجاح الرسالة الإشهارية يتأثر بطبيعة الظروف التي يتلقى فيها الفرد المعلومات،Ϧثير رأي الأغلبية -7
فالرسائل التي تتوافق مع رأي غالبية الناس تزيد في نسبة Ϧييد الجمهور لها، أما الرسائل التي تحقق Ϧييد فئة قليلة 
من الجمهور لا يحتمل أن تجذب المؤيدين، فقد أكدت العديد من الدراسات ان الجماهير تؤيد بعض الآراء لأن 

 2.تلك الآراء تتوافق مع رأي أغلبية الناس

:يرى الكثير من الباحثين في مجال الاتصال أن تكرار الرسالة الإشهارية يعتبر من اههم م التكراراستخدا -8
العوامل المساعدة على إقناع الجمهور المتلقي، ومثال ذلك الحملات الإشهارية التي تعتمد على التكرار في تعزيز 

أنه قد يكون تكرار ممل، ولتفادي ذلك اقترح  وترسيخ رسائلها في أذهان الجماهير، لكن رغم فوائد هذا الأخير إلا
أن تكرار  Mertonالباحثين أن التنويع في تكرار الرسائل وتقديمها بطرق أخرى تثير احتياجات المتلقي، إذ يرى 

الرسائل بتنويعها ساهم بشكل كبير في نجاح كيت سميث الذي قام بحث الجمهور على شراء سندات الحرب. 
 أهمية ʪلغة في تذكير المتلقي ʪلرسالة وإقناعه đا وتقبلها. فالتكرار ʪلتنويع له

                                                            
 1حسين عماد مكاوي، ليلى حسين السيد: مرجع سبق ذكره، ص ص 195- 196.

، MBC1قفايفية رزيقة وآخرون: الأساليب الإقناعية في الإشهار التلفزيوني عبر القنوات العربية" دراسة تحليلية كمضمون إشهارات قنوات 2
Nessma ،Ennahar.TV"ماي  08الإنسانية والاجتماعية، جامعة  ، مذكرة ماستر، قسم علوم الإعلام والاتصال وعلم المكتبات، كلية العلوم

  .30، ص2017-2016، قالمة، 1945
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:هذا الأسلوب من شأنه إقناع الجمهور المتلقي بمصداقية استخدام الأرقام والإحصائيات والحقائق العلمية -9
 1الرسالة ومدى صحتها وواقعيتها.

  الاستمالات المستخدمة في الرسالة الإشهارية التلفزيونية: 3-3- 2

عض على الاستمالات اسم الأوʫر الإشهارية أو النغمات أو المغرʮت الإشهارية وتعرف يطلق الب
Ĕϥا منبهات أو مثيرات ترفع من مستوى التحفيز سلبا أو إيجاʪ لقبول توصيات أو توجيهات  Apealالاستمالة

شاعر المتعلقة ʪلأمان والخوف الرسالة الإقناعية، كما تعرف الاستمالة Ĕϥا عملية التحفيز التي تستهدف إʬرة الم
ويمكن القول ϥن الاستمالة ماهي إلا تكتيك إقناعي 2بين المتلقين đدف الحصول على استجابة سلوكية معينة، 

يستخدم وفقا لخصوصية الموقف الاتصالي، ويتميز ʪلتنوع والمرونة، ومخاطبة العقل أو المشاعر أو كليهما معا đدف 
وتتعدد تصنيف الاستمالات الإشهارية بتعدد الرؤى والاتجاهات 3ى الاتجاه او السلوك، تحقيق نتائج على مستو 

  4إلا أنه يمكن تصنيفها إلى الأنواع التالية:

  الاستمالات العقلية: -3-3-1- 2

تعتمد الاستمالات العقلية ʪلدرجة الاولى على مخاطبة العقل وذلك من خلال ذكر الحقائق والمعلومات عن 
منتج أو الخدمة المعلن عنها، وهذه الاستمالات موجهة إلى أفراد الجمهور المستهلكون الذي  أوالسلعة 

يستخدمون العقل والتفكير أثناء اتخاذ أي قرار شرائي، إذ يسعى المعلن من خلال توظيفه لهذا النوع من 
  سلعة أو خدمة معينة.الاستمالات إلى خلق انطباع ϥن الحجج منطقية لإقناع المستهلك وتعزيز موقفه نحو 

ويرى "برجية كيشاري" أنه يمكن اعتبار الإشهار ذو توجه يعتمد على الاستمالة العقلية إذا كان يحتوي على 
أحد هذه الإشارات المعلوماتية وهي: " سعر المنتج أو الخدمة، الجودة الوظيفية للمادة، وقت الشراء والمكان مختلف 

  نتج أو الخدمة".البياʭت البحثية الأخرى حول الم

                                                            
 1 فيروز بوزيدة: مرجع سبق ذكره، ص62.

  .33مروى مرتضى الحمامصي: مرجع سبق ذكره، ص2
  .143دوان علي شيبة: مرجع سبق ذكره، صش3
  .33مروى مرتضى الحمامصي: مرجع سبق ذكره، ص4
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تركز الاستمالات العقلية على احتياجات الأفراد المستهلكين العقلية أو الوظيفية للسلعة او الخدمة وذلك م 
خلال تقديم الفوائد والمزاʮ التي يتميز đا مثل: الفاعلية، الجودة، قلة التكاليف وغيرها، فالاستمالات العقلية تحاول 

يصدق ϥن السلعة المقدمة في الإشهار لا مثيل لها وهي الفريدة من نوعها حث الجمهور المستهلك وتجعله 
  1والأفضل في السوق. 

  كما تعتمد هذه الاستمالات على تقديم الحجج والشواهد المنطقية وتستخدم في ذلك:

 .تقديم الأرقام والإحصائيات 
 .بناء النتائج على المقدمات 
  .2تفنيد وجهة النظر الأخرى 

  ستمالات العقلية مايلي:ومن أنواع الا

: تعتمد هذه الاستمالة على CompetitiveAdvantage Apealاستمالة الميزة التنافسية  -1
إظهار الميزة القائمة التي ينفرد đا المنتج ولا تتوافر لدى المنافسين، وتتعمد هذه الاستمالة المقارنة بين المنتج و 

باشرة لإظهار عادات التفوق ولذلك تسمى أحياʪ ʭلاستمالة المنتجات الأخرى سواء بطريقة مباشرة أو غير م
  ، وقد أوضحت الدراسات أن استمالة الميزة التنافسية تتميز بما يلي:Comparative Apealالمقارنة

 إيجاد اتجاهات تفصيلية اتجاه العلامة التجارية خاصة إذاكانت جديدة. -
 تحسين وزʮدة الوعي ʪلعلامة التجارية. -
 انية استدعاء نقاط الرسالة.زʮدة إمك -
  خلق نواʮ أقوى للشراء. -

:وهنا تتحكم استمالة السعر المفضل في الإشهار وتستخدم هذه Price Apealاستمالة السعر  -2
الاستمالة في العروض الخاصة والتخفيضات ويستخدمها المعلن في بعض الحالات، حيث يشكل السعر جانبا 

 3التسويقية. الإستراتيجيةمهما من 

                                                            
الية الاستمالات في الإعلان التجاري ودرجة Ϧثيرها على المتلقي (اĐتمع الأردني)، "رسالة استكمالا لمتطلبات رهام مصطفى مخلد الدوخي: مدى فع 1

  .66- 65، ص ص2020الحصول على درجة الماجستير"، قسم التصميم الجرافيكي، كلية العمارة والتصميم، جامعة الشرق الأوسط، 
  .190بق ذكره، صحسن عماد مكاوي، ليلى جسين السيد: مرجع س 2
  .66أميمة معراوي: مرجع سبق ذكره، ص 3
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 :News Apealاستمالة الأخبار  -3
هذه الاستمالة تعتمد على تقديم الحقائق والمعلومات والنسب والإحصائيات أو نتائج الدراسات التي تتعلق 

والخدمات، والتي تكون ذات Ϧثير فعال، وتتناسب هذه المواصفات بنسبة كبيرة مع المنتجات الجديدة  ʪلمنتجات
  ʪلنسبة للمنتجات التي وصلت مرحلة المنافسة.التي تدخل للسوق لأول مرة، كذلك 

 :Feature Apealاستمالة السمات  -4
يقصد ʪلسمات هي المميزات أو الخصائص التي تصف لنا المنتج أو الخدمة، هذه الاستمالة تميل إلى تقديم أكبر 

  ي عقلاني.قدر من المعلومات التي تدفع المستهلك إلى الاستجابة المرغوبة ʪلاعتماد على قرار شرائ

:وتعتمد على عرض المنتج Product Service Popularity Apealاستمالة شهرة المنتج -5
وانتشاره على نطاق واسع وجعله مفضل لدى فئة كبيرة من جمهور المستهلكين đدف الحفاظ على مكانته في 

 1السوق.

  الاستمالات العاطفية: -3-3-2- 2

وجية للزʪئن المحتملين، والتي تدفعهم لشراء السلعة المعلن ترتبط هذه الاستمالات ʪلاحتياجات السيكول
  3وتستهدف الاستمالات العاطفية التأثير على وجدان المتلقي وانفعالاته وإʬرة ومخاطبة حواسه.  2عنها، 

فالنص الإشهاري أساسا يعتمد على مخاطبة حواس الجمهور المستهدف مع التركيز على النتائج الإيجابية 
على المستهلك ويطلق على هذا النوع ϥسلوب التعبير العاطفي. وتختلف الآراء حول استخدام هذا النوع  التي تعود

من الاستمالات فالبعض يرى أĔا تستخدم التركيز على العواطف مثل مستحضرات التجميل أو لزʮدة القوة 

                                                            
تخدمي صباح قصة: دور الاستمالات الإقناعية الإشهارية في إعادة بناء الصورة الذهنية لدى المؤسسة الخدماتية" دراسة ميدانية على عينة من مس 1

علوم الإنسانية، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد ، مذكرة ماستر في علوم الإعلام والاتصال، قسم ال"بولاية بسكرة Djeezyشريحة 
  .44- 43، ص 2019- 2018خيضر، بسكرة، 

نقالة اليمنية عمر عيرين، غالب شنطاوي: الاستمالات الإعلانية وعلاقتها đوية العلامة التجارية" دراسة تحليلية مقارنة لإعلاʭت شركة الاتصالات ال 2
ēا ف ال والأردنية على صفحا(Facebook)" لة العلمية لبحوث العلاقات العامة والإعلان، العد الخامس عشر، جامعتي صنعاء واليرموك، صĐا ،

323.  
 القومي"، إخلاص محي الدين محمد نور: الإعلاʭت التلفزيونية وأثرها في إقناع الجمهور" دراسة تطبيقية على إعلاʭت الأطفال ʪلتلفزيون السوداني 3

  .147، ص2009مقدم لنيل درجة الماجستير، قسم العلاقات العامة والإعلان، كلية الإعلام، جامعة أم درمان الإسلامية، بحث 
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يرى ϥنه عند استخدام التعبير العاطفي  الإقناعية عن طريق استثارة أنواع متعددة من العواطف، بينما البعض الآخر
  1فإنه لا بد من مراعاة القيم والعادات والتقاليد السائدة في اĐتمع. 

  وتوجد أنواع مختلفة من الاستمالات العاطفية أهمها:

:والتي تعتمد على قيمة ما هو ʭدر، فعندما يشعر المستهلك أن هناك منتجا يصعب الحصول استمالة الندرة -1
 حينئذ يمكن أن يتولد لديه الشعور بقيمته ويستخدم المعلن هذه الاستمالة حينما يريد بيع كميات كبيرة.عليه، 

:تعتمد هذه الاستمالة على إيجاد حالة عاطفية إيجابية، حيث ترسم في الإشهار صورة استمالة الدفء -2
 لشخصيات تعبر عن الدفء العاطفي الناتج عن استخدام السلعة أو الخدمة.

:وهي التي تدور حول المكانة المميزة التي يتمتع đا المنتج المعلن عنه وتسعى إلى حث الة المكانةاستم -3
 المستهلك على اللحاق đذه المكانة الخاصة. 

:وهي الاستمالة التي تعتمد على الجاذبية الجنسية، حيث يقوم المعلن ʪستخدام هذه استمالة الإʬرة الجنسية -4
المستهلكين وإقناعهم بشراء السلعة أو الخدمة وذلك من خلالجذب انتباههم ورغباēم الاستمالة للتأثير على 

كاستخدام المرأة سواء صوت أو صورة بشكل يعتمد على جاذبيتها ويبرز مفاتنها đدف إʬرة الغرائز 2،الجنسية
  الجنسية لدى المشاهد كمدخل لحثه على استهلاك السلعة أو الخدمة المعلن عنها.

:تعتمد على استخدام الفكاهة في خلق أجواء مواتية لردود فعل مرغوبة حيث يعد المرح وسيلة المرح استمالة -5
  تجذب الانتباه وتدعيم وتفضيل العلامة التجارية.

:هي تعتمد على رغبة الفرد في تحقيق الرضا الذاتي كهدف جوهري يسعى إليه، وتعتمد الكثير استمالة الذات -6
تمالات من خلال تقديم صورة قوية لها بصورة المستهلك عن ذاته (لكل شخص من المنتجات على هذه الاس
  3صورة نمطية قوية عن ذاته).

:من أهم التكتيكات المستخدمة في مجال الاتصال الجماهيري بصفة عامة والإشهار بصفة استمالة الخوف -7
وف أفراد الجمهور من الآʬر استمالات التخويف، وتشير إلى إʬرة مخا أوخاصة ما يسمى ʪلاستمات السلبية 

السلبية لقضية ما أو موضوع معين đدف تغيير الاتجاه نحوه، وتعد استمالات التخويف "رسائل إقناعية توضح 

                                                            
  .130-128عواج سامية: مرجع سبق ذكره، ص 1
  .395مرزوق عبد الحكيم العادلي: مرجع سبق ذكره، ص2
  .131-130عواج سامية: مرجع سبق ذكره، ص ص  3
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الأضرار الاجتماعية التي تترتب على عدم الاستجابة لمحاذير الرسالة الاتصالية في اĐال الاجتماعي". إن الهدف 
ف ليس مجرد إʬرة الرعب بين المتلقي لكن الشرح والتفسير وتقديم الحقائق من استخدام استمالات التخوي

الموضوعية المقنعة وصولا إلى الاتجاه الإيجابي ʪلضغط على وتر الخوف كاستجابة انفعالية لما قد يهدد حياة 
أن لكل فرد  تلك الاستمالات لا تحقق ردود أفعال موحدة لدى المتلقين إذ أنالإنسان أو صحته، ومن المؤكد 

مخاوفه ومعتقداته الخاصة، مما يجعل من عملية التأثير عملية ذات طابع نسبي، ومن هنا فإن الارتباط بين مستوʮت 
استثارة المخاوف والاستجابة للإشهار التلفزيوني تمدϥ ʭسس منطقية لتحليل مفهوم التخويف في ضوء ما يعرف 

  ʪلخصوصية الشخصية.
التخويف على جانبين، يتمثل الأول في المحتوى التهديدي، حيث يسعى إلى  وينطوي بناء استمالات

توضيح الأضرار الناتجة عن عدم الاستجابة للرسالة الإشهارية، أما الجانب الثاني في المحتوى السلوكي حيث ترتبط 
 1الاستجابة الفعالة. الاستمالات الفعالة ʪلمتطلبات السلوكية للرسالة الإشهارية على مستوى الكفاءة الذاتية و 

 المزج بين الاستمالات العقلية والعاطفية: -3-3-3- 2

فضل إلا أن التجارب تشير إلى أن أ تالاستمالا يع من خلالها أن نفهم أيعدة نستطلا توجد قا
الاستمالات العقلانية تكون أفضل في بعض الحالات في حين تكون الاستمالات العاطفية أفضل في أحوال 

  أخرى.

، فتبينت من خلال التجارب هب البعض إلى ضرورة موازنة لغة المخاطبة بين الجانب العقلي والعاطفيويذ
ق ومخاطبة إحساس بين مخاطبة العقل ʪلدليل والمنط أنه لإقناع المشاهد بفكرة ما أو منتج ما لا بد من التكامل

المطلوبة، ولا بد أيضا من الالتزام ʪلصدق المشاهد، بمراعاة احتياجاته النفسية واستمالة عواطفه تجاه الفكرة 
والموضوعية في ذلك كله، لأن العنصرين السابقين ليس سوى مرحلتين من مراحل تغيير الموقف لدى المتلقي 

  2للرسالة الإشهارية، ولا بد من وجود ارتباط وتكامل بينهما لنقل الأحاسيس المطلوبة للمشاهد. 

، فلا يمكن إغفال أن مشتري العقليةك على مزيج من الدوافع العاطفية و تعتمد القرارات الشرائية للمستهل
المنتجات الاستهلاكية يحاول إنفاق أمواله بحكمة واقتصاد كما أن مشتري المنتجات طويلة الأمد له دائما 

                                                            
  146-144رجع سبق ذكره، ص ص شدوان علي شيبة: م 1
  .131، ص2020مجدي الفارس: سيكولوجيا الإعلان، منشورات الجامعة الافتراضية السورية،  2
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الأداء الجيد سباب منطقية مثل المكانة والاحترام والتقدير الاجتماعي وغيرها. كما يتأثر ϥ احتياجات إنسانية مثل
  المتميز والسعر المناسب وخدمات ما بعد البيع وغيرها.

đ دف للتأثير في الطريقة التي ينظرē ن تكون ا المستهلك إلى نفسه، وكيف يمكن أفالاستمالات الإشهارية
ات نفسية واجتماعية عليه من احتياج خدمة أو منتج مفيدا له من خلال الاستمالات العاطفية ومايركز

أو من خلال المزج بينهما للتأثير  نفعية،تركز عليه من احتياجات عملية أو صحية أو  ستمالات العقلية وماوالا
  1على قرارات المستهلك الشرائية كوسيلة لإقناعه ʪلشراء. 
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  الخلاصة:

ترويجي، فقد حقق الإشهار التلفزيوني يعتبر أهم نشاط  أنمن خلال ما تطرقنا إليه في هذا الفصل نستنتج 
العديد من النجاحات للمؤسسات الاقتصادية، وذلك بفضل قوة Ϧثيره، من خلال استخدام المعلنين للأساليب 

  الإقناعية والاستمالات المختلفة لجذب انتباه المستهلكين نحو المنتج المعروض في الإشهار وحثهما على اقتناءه.

  

  
  



 

 
 

 
 
 
 
 
 

 

 لتكتلات الإقلیمیة والأمن الإقلیمي

 

وك السل: لثالفصل الثا
الاستهلاكي والقرار 
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  تمهيد:
وأصبح المستهلك في الوقت الحالي محور العملية  ،ظهور التسويق عستهلك متطور مفهوم سلوك الم

السهل، يرجع هذا لطبيعته المعقدة، وفي ظل  ʪلأمرالتسويقية وأساس نجاح المؤسسات، غير أن دراسته ليست 
ته تزايد حدة المنافسة صار نجاح المؤسسات مرتبط بقدرة رجال التسويق على إشباع حاجات المستهلك ورغبا

قرار الشراء، ʪعتبار أن المستهلك هو نقطة البداية  اتخاذسلوكه قبل وأثناء وبعد ة المختلفة، وكذلك على دراس
  والعنصر المدرك لكل الأنشطة وكل المنتجات موجهة أساسا إليه.

وفي هذا الفصل سنتطرق إلى ماهية سلوك المستهلك التي تشمل كل من مفهوم سلوك المستهلك، وأنواع 
ع سلوك ا إلى أهمية دراسته وخصائص سلوكه، أنو  ʪلإضافة،ستهلكين وكذا نشأة وتطور دراسة سلوك المستهلكالم

المستهلك وأسباب الاهتمام به، وأهدافه، كما سنتطرق إلى مفهوم القرار الشرائي، أنواعه، مراحله، والعوامل المؤثرة 
 لفزيوني والسلوك الاستهلاكي.الت الإشهارعلى السلوك الشرائي وفي الأخير العلاقة بين 
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  ماهية سلوك المستهلك -3-1
  المستهلك: كمفهوم سلو  -1-1- 3

من الصعب  أن نضع قانوʭ أو مقياسا موحدا لسلوك ورغبات المستهلك المتغيرة خاصة ونحن نعيش في 
لاحقة، حيث يجد القرن الحادي والعشرين الذي يعرف ʪسم عصر العولمة وثورة الاتصالات والابتكارات المت

ثر فيه ويؤثر فيها، إذ تتعدد السلع والخدمات وتختلف ؤ المستهلك نفسه عرضة لمختلف التغيرات البيئية التي  ت
يسعون   الإطلاق حيثالرغبات ويتم تداول القرارات وتصبح مهمة رجال التسويق من أصعب المهام على 

يف؟ ولماذا يشترون؟ وهذا قصد بناء إستراتيجيةتسويقية  جاهدين لمعرفة سلوكات وتصرفات المستهلكين، ماذا؟  وك
  1ذات مدى يعيد ترتكز على ما يتوفر من معلومات حول هذا السلوك.

يعتبر سلوك المستهلك سلوكا إنسانيا ʭتج عن حاجات لتحقيق رغبات إنسانية معينة قبل أن يكون سلوكا 
  المستهلك. كرق إلى مفهوم سلو ومن ثم التط الإنسانيسلوك اليجب فهم  استهلاكيا، لذلك
هو كل شخص تصدر عنه سلوكات معينة وتصرفات تصاحبه مدى الحياة وتزاوله في  الإنسانيالسلوك 

في مختلف  الإنسانيم في حياة البشر، وهو جماع لكل النشاط يعلاقاته الاجتماعية المختلفة فالسلوك مصير كل الق
الايجابية أو السلبية عليه وعلى من يحيطون به ويتعاملون معه سواء  نيالإنسامجالات الحياة، وتنعكس آراء السلوك 

  .بشكل مباشر أو غير مباشر
المستهلك تعتبر جزءا لايتجزأ من دراسة السلوك البشري  كفدراسة سلو  الإنسانيبعد أن تطرقنا إلى السلوك 

لمرتبطة مباشرة ϵشباع حاجاته ورغباته، ستهلك ʪلأنشطة والتصرفات التي يقوم đا المستهلك واēتم دراسة المحيث 
  2.قراره الشرائي واتخاذالتي تحكم على عملية الاستهلاك 

  وعليه نقدم تعريفات مختلفة لسلوك المستهلك كالتالي:
مجموعة من الأفعال والتصرفات التي يقوم đا الفرد في موقف معين  :المستهلك ϥنه سلوك يمكن تعريف

  ورغباته فيها ( لحظة الشراء)وبحسب إمكاʭته المتاحة 

                                                            
، 2013التوزيع، الأردن، عمان، ، دار حامد للنشر و 1القرارات الشرائية: مدخل متكامل، ط ذواتخاستهلك منصور أبو جليل وآخرون، سلوك الم1

 .23ص
عطاوة محمد: " دور تصميم الغلاف في التأثير على السلوك الشرائي للمستهلك" دراسة حالة لمؤسسة مطاحن الهضاب بسطيف"، مذكرة ماجستير، 2

 101-98، ص ص 2009-2008قسم علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير والعلوم التجارية، جامعة المسيلة، 
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والتصرفات المباشرة للأفراد للحصول على منتوج مادي أو خدمي ذاتي  الأفعال:عرفه عبد الفتاح ϥنه
  .تتضمن قرارات الشراء
، نفسيه)، اجتماعية، اقتصاديةتأثر بمجمل العوامل والضغوط ( ي إنسانيسلوك  :أنه الصميديمن وجهة نظر 
  .معرفة الفرد خروجا من سلوكه ʪلإمكان ويعبر عنه ʪلقرار عليه

ه المستهلك في البحث عن شراء أو استخدام المنتوجات ( ز السلوك الذي يبر  :أما عبيدات فقد عرفه ϥنه
  .الشرائية المتاحة الإمكاʭتالماداية/ الخدمية) التي يتوقع Ĕϥا تشبع حاجاته ورغباته و حسب 

ϩتيها ويقوم đا الأفراد في ل والتصرفات المباشرة وغير المباشرة التي ومن وجهة نظر المؤذن فهو جميع الأفعا
سبيل الحصول على منتوج معين من مكان معين وفي وقت محدد بغض النظر عمّا إذا كانت هذه التصرفات ظاهرة 

  .أم مستترة
نتوجات الأفراد الذين يقومون بصورة مباشرة ʪلحصول على الم  تصرف:ϥنه في تعريف آخر للصميدعي

الاقتصادية بما في ذلك القرارات التي تسبق وتحدد هذه التصرفات ، كما وأنه الطريقة التي يتصرف đا الناس في 
  .1عملية التبادل

إشباع رغبات الفرد بحصوله على مايريده من سلع وتمثل نوعا من أنواع السلوك  :كذلك في تعريف آخر هو
  ، الإنساني

لخص عملية الشراء السلع والخدمات المختلفة التي يرى الأفراد أĔا صالحة تعبير ي :يعرف أيضا على أنه
  .2فيقررون شراء كميات معينة منها واحتياجاēملإشباع رغباēم 

أو الانتفاع  واستخدامالفعل المحقق من قبل الفرد في شراء  :المستهلك ϥنهسلوك  وبصورة عامة يمكن تعريف
  .3والاجتماعية التي تقود إلى تحقيق ذلك الفعل الذهنيةالعمليات من منتج أو خدمة متضمنة عدد من 

ار والشراء يمن خلال هذه التعاريف يمكن القول أن سلوك المستهلك عبارة عن نشاط الأفراد أثناء الاخت
للسلع والخدمات من أجل إشباع حاجاēم، وأيضا هو تلك التصرفات التي يقوم đا الفرد أو الشخص نتيجة 

  .معين بناءا على ماتم عرضه من سلع وخدمات đدف إرضاء حاجاēم نبهتعرضه لم

                                                            
، دار وائل للنشر، الأردن، عمان، 1الوظائف، ط - جي: استراتيجيات التسويق: المفاهيم، الأسسيرز واري، أحمد محمد فهمي البر نزار عبد اĐيد ال1

  .111، ص2004
، جامعة 27مجلة العلوم الاجتماعية، العدد التلفزيوني على السلوك الشرائي للشباب "شباب مدينة العلمة كنموذجا"،  الإعلانعفاف أم الرتم: Ϧثير  2

  .10، ص2018، 2سطيف 
  .150، ص2013، مكتبة اĐتمع العربي للنشر والتوزيع، الأردن، عمان، 1مصطفى يوسف كافي: فلسفة التسويق الأخضر، ط 3
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لى الأفراد أو عائلات عيتم بيعها بشكل مباشر  إستهلاكيةيمكن تصنيف السلع حسب طبيعتها إلى سلع 
الحكومية أو للمؤسسات أو للاستهلاك الشخصي، وسلع صناعية يتم بيعها للمؤسسات التجارية أو الوكالات 

والمؤسسات غير الهادفة للربح đدف إنتاج سلع أخرى وإعادة بيعها للمشترين المستهدفين، ويمثل   ،وميةغير الحك
بين كلا النوعين، وهناك  الأساسيةالفروق  المخاطرةالقرار الشرائي وحجم  اتخاذالمشتري النهائي المستهدف ومراحل 

  1نوعان أساسيان من المستهلكين هما: 
دعى أيضا المستهلك الفرد، وهو المستهلك الذي يقوم بشراء المنتج لاستخدامه المستهلك النهائي: وي -

فرد آخر قد يكون أحد أفراد الأسرة أو صديق والمهم أن يتم شراء المنتج للاستخدام  لاستخدامالشخصي، أو 
 .النهائي بواسطة الأفراد

من الأفراد التي تقوم بشراء  المستهلك الصناعي: أو المستهلك من شركات الأعمال وهو فرد أو مجموعة -
غالبا  الإنتاجمنتجات يستخدم في أحد ثلاث مجالات إما لإعادة  البيع أو لاستخدامها في تصنيع منتج عملية 

 2ماتكون  كميات أو منظمات ēدف للربح أو منظمات لاēدف للربح

  نشأة وتطور دراسة سلوك المستهلك: -1-2- 3
سبيا، فقد ظهرت بداʮته كعلم ʪلولاʮت المتحدة الأمريكية خلال علما حديثا ون سلوك المستهلك يعد

  .3سنوات التي تلت الحرب العالمية الثانية
يرجع إلى آدم سميث، ولم تبدأ و منذ أمد بعيد  الاستهلاكمن ʭقش نظرية  الاقتصادأوليعتبر علماء  

ن ولكنها كانت تمثل جهودا فردية ومتفرقة، مساهمات الباحثين في مجال سلوك المستهلك إلا في أوائل القرن العشري
تعددت النظرʮت المقترحة حول سلوك المستهلك في ذلك الوقت غير أن إخضاع تلك النظرʮت للاختبار لم يبدأ 
بصورة جديه إلا في منتصف القرن العشرين، ومن الجدير ʪلذكر أن علماء التحليل النفسي خاصة التابعين لمدرسة 

فاتحة لمزيد من البحوث في مجال  اعتبرتالخمسينات ϵجراء عدد من الدراسات التطبيقية التي  عقد تيقرويدقامو 
  .)  Motivation Researchيعد ذلك ʪسم ( بحوث الدافعية  المعرفةجديد من 

                                                            
  .45- 24محمد منصور أبو جليل: المرجع السابق، ص 1
  .2، ص2020، الافتراضيةمنشورات الجامعة  رانيا المحني، نريمان عمار: سلوك المستهلك، 2
الهاتف النقال على سلوك المستهلك الجزاري " دراسة حالة عينة من الطلبة، مذكرة ماجستير، قسم العلوم  ستخدامابن يحي حميدة: " دراسة أثر  3

  .10، ص2014- 2013التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة محمد بوقرة، بومرداس، 
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 Robertو  George Katoraمن القرن العشرين ساهمت كتاʪت كل من وفي أوائل الستينات 
Ferber  وjohn Howard  وكان لتلك للدارسةتوجيه الأنظار إلى سلوك المستهلك كحقل مستقل في ،

  .الكتاʪت الفضل في إلقاء الضوء على العلوم السلوكية  وأهميتها النظرية والتطبيقية في مجال التسويق
لم يمض وقت طويل حتى بدأ بعض الباحثين في بذل جهود جادة استهدفت مراجعة كل البحوث التي 

قل، ولقيت هذه الجهود النجاح حيث نشر في النصف الثاني من الستينات ثلاثة كتب أرست نشرت في هذا الح
بعنوان " القرار الاستهلاكي من  1966الأساس العلمي لسلوك المستهلك، حيث ظهر الكتاب الأول في عام 

ليف فريق من Ϧ 1967، ويعد ذلك نشرا لطبعة الأولى من كتاب " سلوك المستهلك" في عام ϦNicosiaليف
ظهر كتاب " هاورد وشتت"  1969مكون من ثلاث ʪحثين هم " إنجل" و "كولات" و بلاكويل" وفي عام 

  ."بعنوان " نظرية سلوك المشتري
منذ ذلك الوقت تميزت دراسات هذا الحقل ʪلتخصص والعمق وازداد طلاب وʪحثو المستهلك زʮدة 

ة في بحوث المستهلك في الولاʮت المتحدة الأمريكية عام مطردة، وأنشأت أولى الجمعيات العلمية المتخصص
  .Association for consumer research(1( جمعية بحوث المستهلك اسمتحت  1969

ظهر كتاب " سلوك  1997الباحثين العرب đذا الحقل، ففي سنة  الاهتماموفي الآونة الأخيرة بدأ 
ظهر كتاب "  1998شاد الساعد، وفي العام الموالي لسنة المستهلك" مدخل متكامل من Ϧليف محمد الغديرور 

ظهر كتاب بعنوان "  1999 سنة في، ثم اجتماعيسلوك المستهلك و الاستراتيجيات التسويقية " منهج بيئي 
سلوك المستهلك" مدخل متكامل من Ϧليف الدكتور محمد القدير والدكتور رشاد الساعد، وعايدة نخلة، وأما  

من Ϧليف  2000ستهلك بين النظرية والتطبيق مع التركيز على السوق السعودية فقد ظهر سنة كتاب " سلوك الم
فقد ظهر كتاب " سلوك المستهلك: عوامل التأثير  2003لاث سنوات عام ثأحمد علي سليمان، وبعد مرور 

بعنوان "  ، ظهر كتاب لسلوى العوادلي2006بن عيسى ، ومؤخرا عام  عنابيالنفسية" من Ϧليف الأستاذ 
  .2تحت عنوان "سلوك المستهلك مدخل الإعلان" المنتصرالإعلان وسلوك المستهلك" وكتاب كاسر نصر 

  
  
  

                                                            
  .30، ص2000أحمد علي سليمان: سلوك المستهلك: بين النظرية والتطبيق مع التركيز على السوق السعودية، مكتبة فهد الوطنية للنشر، الرʮض،  1
  .124دحدوح منية: مرجع سبق ذكره، ص 2



 السلوك الاستهلاكي والقرار الشرائي                    الثالثالفصل 
 

86 
 

  أهمية دراسة سلوك المستهلك: -1-3- 3
المستهلك من سلع وخدمات وذلك من خلال ماتقدمه لهم من  احتياجاتتسعى المؤسسات إلى تلبية 

امج التسويقية تتوقف على جملة من الاعتبارات ذات التأثير المباشر في ذلك هذه البر  ةبرامج تسويقية، إلا أن فعالي
عرفة دوافعه الشرائية ممن أهمها سلوك المستهلكين و تصرفاēم الشرائية لذلك أصبح فهم تصرفات المستهلك و 

  .منشآت الأعمال تنفذهاحجر الزاوية لأي خطة تسويقية 
بمعرفة السبب الذي يدفع الفرد إلى تبني سلوك معين في ظرف بمعنى آخر أن منشآت الأعمال ēتم اليوم 

معين، والسبب الذي يدفعه إلى تغيير ذلك السلوك في ظرف آخر والتالي قدرēا على تغيير سلوك المستهلك، 
من طرف منشآت الأعمال  اهتماموتوجيهه إلى ماتريد من خلال دراسة معمقة لسلوكه، هذه الأخيرة لم تكن محل 

الباحثين والأفراد وخاصة المستهلكين والطلبة الباحثين ورجال التسويق بدراسة  اهتمامعلى  استحوذتفقط بل 
  1سلوك المستهلك

  ويمكن بيان أهمية سلوك المستهلك لكل الأطراف كمايلي: 

للسلع  واستهلاكهفي فهم عملية شراءه  التبصير : تساعد علىأهمية دراسة المستهلك ʪلنسبة للمستهلكين -
ولماذا وكيف يحصل عليها، كما تساعده على إدراك العوامل أو  اشترىدمات وʪلخصوص في معرفة ماذا والخ
والتي تجعله يشتري أو يستهلك سلعة أو علامة أو خدمة  والاستهلاكي  رات التي تؤثر على سلوكه الشرائيثالمؤ 

 .معينة

لمستهلك الطلبة في فهم العلاقة بين : تفيد دراسة سلوك اأهمية دراسة سلوك المستهلك ʪلنسبة للطلبة -
تصرف معين،   اتخاذإلى التأثير في سلوك الفرد وتدفعه إلى  ةالنفسية التي تؤدي مجتمع والعوامل البيئية والشخصية أ

 .كما تسمح بتفهم سلوك  الإنسان كعلم حيث أن سلوك المستهلك هو جزء من السلوك العام

: يساعد  دراسة سلوك المستهلك رجال التسويق في جال التسويقأهمية دراسة سلوك المستهلك ʪلنسبة لر  -
التسويقية التي لايتم بدون التفهم الكامل لسلوك المستهلك، كما تفيد في فهم لماذا ومتى يتم  الإستراتيجيةتصميم 

في فهم  القرار من قبل المستهلك والتعرف على أنواع السلوك الاستهلاكي والشرائي للمستهلكين، وأخيرا تساعدهم

                                                            
ينة من جمهور إذاعة الحصة ʪلمسيلة" ، مذكرة ماجستير، قسم حيمر سعيدة: الإشهار المسموع وϦثيره على سلوك المستهلك " دراسة ميدانية على ع1

  .68، ص2012-2011العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد خيضر، بسكرة، 
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ودراسة المؤثرات على هذا السلوك، فرجل التسويق الذي يفهم سلوك المستهلكين سيحقق أو يدعم مركز المؤسسة 
 1التنافسي في السوق.

: إن دراسة سلوك المستهلك تساعد مسؤولي أهمية دراسة سلوك المستهلك ʪلنسبة لمسؤولي المنظمات -
 2المنظمات في الميادين التالية:

 من الفرص التسويقية المتاحة أمامها في  الاستفادةص التسويقية المناسبة: يمكن للمؤسسة الفر  اكتشاف
التكيف مع البيئة المحيطة đا، وهذا ، وذلك đدف تحقيق الأسواقالسوق، في ظل المنافسة الشديدة التي تستهدفها 

جديدة للسلع  استخداماتاد يتضمن خلال بحوث التسويق، ومن الفرص الممكنة تقديم المنتجات جديدة، أو إيج
 والخدمات في الأسواق الحالية.

  تقسيم السوق: يهدف تقسيم السوق إلى تجزئة السوق إلى فئات أو قطاعات متميزة من المستهلكين
القطاعات، ويمكن أن تعتمد المؤسسة في تقسيم السوق  اختلافالمتشاđين داخل كل قطاع ويختلفون من حيث 

بخصائص  والإلمامالمؤسسات مطالبة بتحليل أسواقها المعايير السلوكية والنفسية، ولاشك أن على عدة معايير مثل: 
المستهلكين، والتعرف على حاجاēم ورغباēم وسلوكهم الشرائي والاستهلاكي بصفة منتظمة من أجل ضمان 

 ستمراريتها.إبقاءها وتطورها في السوق و 
 حاجات ورغبات المستهلكين:  الاستجابة السريعة للتغيرات التي تحدث فيđ دف التكيف مع التغيرات التي

 تطرأ على حاجات المستهلكين لابد للمؤسسة أن تقوم بدراسة المستهلك الشرائي الاستهلاكي بصفة منتظمة
  لاستراتيجيات التسويقية التيʪ ئنها: يتأثر سلوك المستهلكʪتطوير وتحسين الخدمات التي تقدمها المؤسسة لز

التي تلبي رغبات المستهلكين وتشبع  والخدماتالمؤسسة، بحيث ēدف كل مؤسسة إلى تقديم السلع  تصممها
 وتحسين الخدمات المصاحبة لها.حاجاēم مع تطوير 

  القرار: تفيد دراسة سلوك المستهلك في فهم مختلف  الأدوار التي  اتخاذتفهم أدوار أعضاء العائلة في عملية
الفرد بجماعات  واحتكاكالقرارات، والتعرف على أثر التفاعل  اتخاذحسب أهميته ودوره في  تؤديها أفراد العائلة كل

عديدة يمكن للمؤسسة أن تقوم بتصميم الاستراتيجيات التسويقية وفقا لتأثير الفرد بجماعات كثيرة مثل الطبقات 
 3التي يستخدمها المستهلك الاجتماعية أو الجماعات المرجعية، ويظهر هذا التأثير في القرارات الشرائية

 

                                                            
  .149، ص2016دار زهران للنشر والتوزيع، الأردن، عمان،  ،سلوك المستهلك المصرفي، ط :محمد واسينيحميدي زقاي،  1
  .67، ص2013ديوان المطبوعات الجامعية،  ،لك المعاصرمنير نوري: سلوك المسته 2
التلفزيونية في القنوات الوطنية " دراسة حالة طلبة الجامعة في الجزائر" أطروحة دكتوراه، قسم  الإعلاʭتالمستهلكين نحو  اتجاهاتخليفي زرقي: "  3

  .13-12، ص ص 2012-2011، 3ة الجزائر العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامع
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  خصائص سلوك المستهلك: -1-4- 3

الكثيرمن الأفراد لايرغبون في لأن افع المستهلكين ليس ʪلأمر السهلبل إنه عملية صعبة ومعقدة و إن فهم د 
ن حقيقة الدوافع التي تحركهم عند شراء التصريح بدوافعهم، بل أننا قد نتفاجىء ببعض المستهلكين الذين لايعرفو 

  1منتج ما أو عدم شرائه.

 يتميز سلوك المستهلك ʪلعديد من الخصائص منها:

 

  

                                                            
جارية، " آسيا بورزاق، " Ϧثير تطبيقات التسويق العصبي في القرارات الشرائية للمستهلك من خلال الرسائل  الإعلامية " دراسة بعض العلاقات الت 1

  .7، ص2019جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف، أطروحة دكتوراه، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، 

ھلكالمست  

 دراسة سلوك المستھلك

 تغییر السلوك التنبؤ بالسلوك

 برامج التسویق

 أھداف المؤسسة التسویقیة

الحصة ʪلمسيلة"  إذاعةالمسموع وϦثيره على سلوك المستهلك " دراسة ميدانية على عينة من جمهور  الإشهارحيمر سعيدة: المصدر: 
  .69، ص2012- 2011جتماعية، جامعة محمد خيضر، بسكرة، والا الإنسانية، مذكرة ماجستير، قسم العلوم 

): يمثل أهمية دراسة سلوك المستهلك1-3الشكل (  
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سلوك المستهلك ʭتج عن دافع أو حافز: إن كل سلوك أو تصرف إنساني لابد أن يكون نتيجة لشيء ما وأن  -
فع وقوى داخلية أو خارجية، وتختلف قوة العوامل عن دوا وينتجمن وراءه دافع أو حافز، فهو لاϩتي من العدم، 

 1المؤثرة ʪختلاف الحاجات والأهداف، وقد يكون السبب أو الدافع أمر معروفا أو قد يكون مخفي.

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 صرف من دون وجود هدف مهما سلوك هادف: بمعنى أن يهدف إلى إشباع حاجة معينة فالإنسان لايت -4
كانت أنماط وأشكال السلوك أو الاستجابة التي تبدو لنا، مهما كان تفسيرها لابد أن يحتكم هذا السلوك إلى 

ويشكل الهدف الذي يترتب عليه السلوك هو تحقيق التوازن العام ، ضمنيا وهدف معين قد يكون ظاهرا أ
  لشخصيته.

 التوافق مع المواقف التي تواجهه.من عددة حتى تمكنه سلوك متنوع: يظهر السلوك بصور مت -
هو سلوك يحتوي على مجموعة من الأنشطة: يحتوي سلوك المستهلك على مجموعة من الأنشطة والتصرفات  -

القرار الشرائي وتتمثل هذه الأنشطة والتصرفات في البحث عن  اتخاذالتي يقدم المستهلك في كل مرة من عملية 

                                                            
عبر موقع اليوتيب في التأثير على سلوك المستهلكين " دراسة ميدانية على عينة من مستخدمي موقع  الإعلانبوعيشاوي يسين، جلاب محمد: " دور 1

- 2020المسيلة،  ،جتماعية، جامعة محمد بوضيافوالا الإنسانية، كلية العلوم والاتصال الإعلاماليوتيب بولاية مسيلة"، مذكرة ماستر، قسم علوم 
  .123، ص2021

 النتیجة 

 توازن

 توتر

 إعاقة

 االانجاز

تحقیق 
 الھدف

 عدم تحقیق
 الھدف

إحتمال 
ظھور 

 قوي

 ضعیف

 شدة الدافع

 قویة

 ضعیفة

 الدافع

 الحرمان

 الحاجة

ك) يوضح: العلاقة بين الدوافع وسلوك المستهل2-3الشكل (  

في تحفيز سلوك المستهلك" دراسة مسحية على عينة من  الالكترونية الإعلاʭت استخداماتالمصدر: كريمة عساسي: " 
، كلية العلوم الإنسانيةمستخدمي متجر توب شوب للتسوق عبر الفايسبوك في الجزائر"، مذكرة ماستر، قسم العلوم 

 .71، ص2015-2014والاجتماعية، جامعة محمد خيضر، بسكرة،  الإنسانية
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 استخدامهاتي تشبع حاجات ورغبات المستهلك وفي القيام بتقسيمها والحصول عليها ثم السلع والخدمات ال
 :خلص منها والشكل التالي يوضح ذلكللت
  

 

 

 

 

 

  

 

 

 

والتعديل: السلوك يتعدل ويتبدل تبعا للظروف والمواقف المختلفة، علما ϥن المرونة  زللحفهو سلوك مرن قابل  -
المحيطة đا، فالفرد بقدر  البيئيةوذلك طبقا لاختلاف مقومات الشخصية والظروف نسبية من شخص لآخر 

أثر đا ويعمل على تعديل يتة العامة، فتفي بيئحوله مايتأثر ʪلعوامل والمؤثرات غير المقصودة التي تتولد من 
ودة التي تستهدف إʬرة بواعث ʪلعوامل  والمؤثرات المقص وسلوكياته وقناعته وجرأته حولها، بقدر مايتأثر استجاʪته

 .1واستجاʪتهودوافع تعمل على تعديل أو تغيير سلوكياته 
 .2سلوك غير منعزل: يعني أنه يتأثر ʪلأشخاص والأحداث السابقة له أو التي تليها -
سلوك المستهلك عملية مستمرة ومتصلة: بمعنى أنه ليس هناك فواصل تحدد بدء كل سلوك ولا Ĕاية فكل سلوك  -

 .3أو حلقة من سلسلة من حلقات متكاملة مع بعضها البعض. جزء
 .وتصرفاته في اغلب الأحيان الإنسانعوبة التنبؤ بسلوك ص -
والشعورية  الإدراكيةالتفاعل في سلوك المستهلك، فيتضمن سلوك المستهلك التفاعل المتميز بين النواحي  -

  .4والسلوكية للمستهلك والأحداث البيئية والخارجية

                                                            
  63منير نوري: مرجع سبق ذكره، ص 1
  .124، صمرجع سبق ذكرهبوعيشاوي يسين، حلاب محمد: 2
  .7ص مرجع سبق ذكره،آسيا بورزاق: 3
 الإنسانيةأولياء الأمور " مذكرة ماستر، كلية العلوم  التلفزيوني على سلوك الأطفال" دراسة مسحية على عينة من الإشهارخير الله شهر زاد: " Ϧثير  4
  61، ص2019-2018سكرة، الاجتماعية، جامعة محمد خيضر ، بو 

حاجات 
 ورغبات

تصرفات  سلع وخدمات
ق بأفعال تتعل

 بـ:

سلوك 
 المستھلك

 البحث عن  -
الحصول على  -

 استخدام
 التخلص من -

 إشباع

ثير على سلوك المستهلكين " دراسة ميدانية على بوعيشاوي يسين، جلاب محمد: " دور الإعلان عبر موقع اليوتيب في التأ: المصدر
عينة من مستخدمي موقع اليوتيب بولاية مسيلة"، مذكرة ماستر، قسم علوم الإعلام والاتصال، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، 

  .124، ص2021-2020جامعة محمد بوضياف، المسيلة، 
 

ات ) يوضح: تصرفات وأفعال عملية إتخاد قرار 3-3الشكل (
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 نواع سلوك المستهلك وأسباب وأهداف دراستهأ -2- 3
تعددت أنواع سلوك المستهلك كغيرها من الحقول وذلك حسب رؤية كل  أنواع سلوك المستهلك: -1- 3-2

  ʪحث وأهدافها وفيمايلي نقدم تقسيمات لسلوك المستهلك
 : وينقسم سلوك المستهلك حسب شكل السلوك إلى:السلوكحسب شكل  -1
 لتصرفات والأفعال الظاهرة العلنية التي يمكننا ملاحظتها مثل الشراء، البيع وغيرها.السلوك الظاهر: وهو ا -
 السلوك الباطن: وهو السلوك الذي لايمكننا رؤيته أو مشاهدته مباشرة كالتفكير ، التأمل، الإدراك. -

 ، وينقسم إلى:حسب طبيعة السلوك -2
 .دون الحاجة إلى تعلمهالسلوك الفطري: وهو السلوك الذي يخلق منذ ولادة الإنسان  -
 السلوك المكتسب: وهو السلوك الذي يتعلمه الفرد من خلال التدريس وبواسطة وسائل التعلم المختلفة. -

 : ينقسم سلوك المستهلك حسب هذا المعيار إلى :حسب العدد -3
ة سلوك فردي: وهو السلوك الذي يتعلق ʪلفرد ذاته ومايتعرض له من مواقف خلال ساعات حياته اليومي -

 .1المختلفة
سلوك جماعي: وهو السلوك الذي يتعلق بمجموعة من الأفراد وليس فردا واحدا، فهو يمثل العلاقة بين الفرد  -

وغيره من الأفراد، وهي علاقة تبادل من حيث التأثير والأثر، إن كانت درجة Ϧثير جماعة في الفرد هي في العادة 
 .2الفرد في الجماعة Ϧثيرأقوى بكثير من 

  أسباب الاهتمام بدراسة سلوك المستهلك:  -2-2- 3
 ت وراء زʮدة الاهتمام بحقل سلوك المستهلك، كحقل تسويقي متكامل، نتوجد العديد من الأسباب التي كا

  بدراسة سلوك المستهلك أهمها: الاهتماموهناك مجموعة من الأسباب التي أدت إلى زʮدة 
 موعات السلعية التي غالبا قصر دورة حياة السلعة: دفع التقدم التكنولĐوجي المنتجين إلى تقديم العديد من ا

لأول مرة، إلا أن أغلبية السلع والخدمات المعروضة في  حأو يطر  جديدماتكون إما معدلة أو محسنة أو القليل منها 
لسلوك المستهلك  ويرجع ذلك إلى أن المنتجات التي يتم تقديمها لم يجرى لها دراسات وفية 3واق يواكبها الفشلسالأ

                                                            
  .10خليفي رزقي: مرجع سبق ذكره، ص 1
والاتصال،   لإعلاماالمكملات الغدائية على السلوك الاستهلاكي للمرأة، مذكرة ماستر، قسم علوم  إعلاʭت" Ϧثير  :بن صوشة حسيبة، ذبيحي إيمان 2

  .39، ص2020- 2019ياف، المسيلة، ضوالاجتماعية، جامعة محمد بو  الإنسانيةكلية العلوم 
مذكرة ماجستير، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم  ،المنتجات المقلدة " دراسة حالة الجزائر" اتجاهلسود راضية: سلوك المستهلك  3

  .6، ص2009-2008، قسنطينة، جامعة منتوري ،التسيير
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المستهلكين وإمكانياēم الشرائية، مما قلل فرص  وأذواقحيث أن الكثير من السلع تم تطويرها دون مراعاة لحاجات 
تسويقها، والسلع التي تم تسويقها منها كانت بتكاليف تسويقية عالية وđامش ربح قليل الأمر الذي أدى إلى 

 .1فشل خطط الكثير من المؤسسات التسويقية
  المسؤولين والمستهلكين على حد  اهتمامالحد من التلوث البيئي: يمثل موضوع التلوث البيئي في الوقت الحاضر
الضارة التي تخلقها المنتجات الكيميائية على البيئة والتي تسبب أضرار  الآʬرء، حيث يزداد القلق العام من سوا

تشمله المنظفات الصناعية ذات الرغوة الوفيرة والمنتجات خطيرة ʪلصحة العامة، تتمثل هذه المنتجات من بين ما
) والعبوات المصنوعة من البلاستيك والتي تنتج غازات سامة  aerosd spraysالمعبأة  تحت الغاز المضغوط (

 عند التخلص منها.
أن نسبة كبيرة من المستهلكين ذوي الوعي  لىوقد كشفت بحوث المستهلك التي أجريت في هذا الشأن ع

وسائل  بتكاراإلى زʮدة الضغط على المنتجين  هناك من أجل  اقتصادʮ المتقدمةالاجتماعي لدى مواطني الدول 
ي البيئة، ونجحت هذه الضغوط في دفع المنتجين إلى تصنيع عدد من ذوطرق إنتاجية ومنتجات جديدة لاتؤ 

  )  (EnvironmentallyFriendlyالمنتجات التي تعتبر صديقة للبيئة
لعبوات العرقية التي يمكن تدويرها والتي زاد الاعتماد عليها أخيرا في تصنيع العبوات والكتب والكراريس مثل ا

والصناديق الكرتونية، كذلك نجح المنتجون في إنتاج أكياس بلاستيكية لحمل البضائع، مصنوعة من مواد قابلة 
ون تخزين أي غازات ضارة بصحة ) د( Biolegradable plastic bagsللتحلل تحت  أشعة الشمس 

  .2الأحياء
  والمنشآت التي تسعى إلى حماية المستهلك من  المنظماتالاهتمام المتزايد بحركات حماية المستهلكين: تزايد عدد

والتضليل، وكذلك الحفاظ على صحة المستهلك وسلامته وأمنه، وϦكد هذه المنظمات على  الغش والتدليس
ي يستقبلون به المعلومات التسويقية، ذئية من جانب الأفراد والأسلوب الارات الشراضرورة فهم عملية صنع القر 

وكذا طريقة تفسيرهم لهذه المعلومات من أجل الكشف عن التضليل الذي يمكن أن يكون المستهلك ضحية له ، 
بعها الحكومات من أجل كانت النتائج بحوث التسويق في هذا اĐال أساسا لاقتراح العديد من القوانين التي تت  وقد

 .حماية سلوك المستهلك

                                                            
  .149سيني  محمد: مرجع سبق ذكره، صواحميدي زقاي،  1
  .32ص  المرجع السابقأحمد علي سلمان:  2
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  ،النمو المستمر للتسويق الدولي: بفضل تقنيات الاتصال وسهولة الشغل أصبح العالم عبارة عن قرية صغيرة
صار من اليسر على الشركات كسب أسواق جديدة في أي نقطة من العالم حتى تتمكن من معرفة خصائص 

 .1عاداēم وتقاليدهم وقيمهم، ودوافعهم واتجاهاēمالمستهلكين في الأسواق الدولية و 
ʪ ا لإجراء دراسات دقيقة عن لفالحاجة المتزايدة أمام جميع الشركات العامةđ نجاح لدخول الأسواق الخارجية، دفع

  2الأسواق المستهدفة بما في ذلك المستهلكين في تلك الأسواق حتى لايكون الدخول فيها مجرد مغامرة فاشلة
  برالانترنت توتعر التكنولوجي: يساهم التطور والتقدم التكنولوجي في توسيع نطاق حقل سلوك المستهلك، التطو

، حيث علق على ذلك الدكتور بشير العلاق كمايلي: " تكنولوجيا المعلومات تلعب دورا حيوʮ في  المثأبرز 
لأدق للقطاعات السوقية تمكين الشركات من تحقيق أقصى ربحية ممكنة، وذلك من خلال الاستهداف ا

 .والقطاعات الفرعية الجزئية "
عملية التواصل مع المستهلكين ʪلوصول إليهم وجمع المعلومات التي تخصهم في مدة زمنية  الانترنت سهلت

  .3تساهم في تسهيل دراسة سلوك المستهلك وانتشارها الإحصائيةقصيرة وϥقل التكاليف، كما أن تطور البرامج 
 وفي الحاسبات الآلية: يساهم التقدم الهائل في كل  من أساليب التحليل  الإحصائيةمر في الطرق التقدم المست

، فمن ʭحية أدى  ʪلغةالإحصائي ʪلحاسبات الآلية على دفع عجلة البحث في حقل سلوك المستهلك بصورة 
لم يكن من الممكن إختباره علاقات جديدة بين المتغيرات  ارباختالمتقدمة إلى  الإحصائيةالأساليب  استخدام

ʪستخدام أساليب التحليل الإحصائي البدائية، ومن ʭحية أخرى ساعدت الحاسبات الآلية المتقدمة الباحثين على 
إلى سهولة تخزينها والرجوع إليها في وقت قصير جدا ʪلإضافة  ʪلإضافةجمع وتحليل أعداد ضخمة من البياʭت 

البياʭت اللازمة عن المستهلكين سنة بعد أخرى ثم مقارنتها ببعضها عبر السنين إلى ذلك تمكن الباحثون من جمع 
التغيرات التي حدثت في سلوك المستهلكين بمرور الزمن وتحديد الاتجاهات والنزعات السائدة  اكتشافđدف 

بعض التطورات التقنية الحالية والمستقبلية؟ وهناك  بينهم والتي تكون مفيدة عادة في رسم الاستراتيجيات التسويقية
 انتشارالأخرى التي لها أثر ʪلغ على جمع البياʭت المتعلقة ʪلسلوك الشرائي للمستهلكين منها على سبيل المثال: 

) وهو جهاز مرتبط ʪلحاسب الآلي داخل product scannerالالكتروني للمنتجات (  القارئ استخدام
 .ع على أحد جوانب العبوةالسوبر ماركت يتولى قراءة رقم نمطي خاص مطبو 

تفيد دراسة سلوك المستهلك كل من المستهلك والباحث  أهداف دراسة سلوك المستهلك: -2-3- 3
  والمؤسسة ورجل التسويق فيمايلي:

                                                            
  .75وهيبة ʪليشاني: المرجع السابق، ص 1
  .150، صالمرجع السابقحميدي زقاي، واسيني محمد:  2
  .75، صمرجع سبق ذكرهوهيبة ʪليشاني:  3
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كن المستهلك من فهم مايتخذه يوميا من قرارات شرائية وتساعده على معرفة الإجابة على الأسئلة المعتادة تم  -
ي؟ أي التعرف على الأهداف التي من أجلها يقدم على الشراء، أو المؤشرات للربحية على شراء التالية:ماذا يشتر 
  .1كيف يشتري؟ أي التعرف على العمليات والأنشطة التي تنطوي عليها عملية الشراء،  السلع والخدمات

 أثرت على يمكن دراسة سلوك من التعرف على كيفية حدوث السلوك العقلي وكذلك تحليل العوامل التي -
  .السلوك قبل وبعد حدوثه فعلا

من خلال دراسة سلوك المستهلك تستطيع المؤسسة معرفة البيئة المحيطة đا والتي تعمل فيها، وكذا العوامل التي  -
النمو السكاني، ومستوى التعليم، وثقافة اĐتمع،  لكمعد  تؤثر فيها، ʪلإضافة إلى خصائص الأفراد المتعاملين معها

  .ة أوقات الفراغ، وبذلك تضمن المؤسسة إستمراريتها وبقاؤها في السوقوزʮد

يتمثل الهدف الأساسي وراء إعداد الخطة التسويقية لأي مؤسسة في محاولة إقناع المستهلكين بمنتجاēا، لذلك  -
ته، أنواعه، نواحي ( ماهياليعتبر المستهلك عاملا مهما يجب دراسته بشكل عميق ودقيق والتركيز عليه من جميع 

  .2العوامل المؤثرة على سلوكه وغيرها)

رجل التسويق من معرفة سلوك المشترين الحاليين والمحتملين والبحث عن الكيفية المستهلك تمكن دراسة سلوك  -
  .3التي تسمح له ʪلتأقلم معهم أو التأثير عليهم

  القرار الشرائي: ذاإتخ 3-3

  مفهوم القرار الشرائي وأنواعه: -3-1- 3

  رائي:شمفهوم القرار ال -3-1-1- 3

تعتبر عملية الشراء عملية ديناميكية تتكون من مجموعة من الخطوات والتأثيرات التي يمر đا المستهلك 
القرارات الشرائية تقوم على أساس  اتخاذبدراسة وتغيير عملية  اهتمتلاتخاذ قرار الشراء، وإن معظم النظرʮت 

ة، وتختلف صعوبة حل المشكلة حسب نوع المنتوج ومنه يمكن القول أن عملية الشراء عملية حل مشكل اعتبار
القرار هي عبارة عن مجموعة من المراحل التي يسلكها المستهلك من أجل حل مشكلة تتعلق بتلبية حاجة  اتخاذ
  .تخصه

                                                            
  .68بق ذكره، صمنير نوري: مرجع س 1
  .14آسيا بورزاق: مرجع سبق ذكره، ص 2
  .68، صمرجع سبق ذكرهمنير نوري:  3
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 اختيارة عملي أيوبشكل مبسط أكثر فإن عملية الفرار الشرائي عبارة عن عملية المفاضلة بين البدائل 
  .1أفضلأفضل بديل الذي يلبي حاجة الفرد بشكل 

كافة الخطوات التي يقوم đا المستهلك من أجل شراء سلعة معينة تلبي   :تم تعريف القرار الشرائي ϥنه
ورغباته والقرار الشرائي يمر بعدة مراحل وهي ( الحاجة ثم البحث عن المنتج ثم تقليص الاختيارات  احتياجاته
  .)الاقتناعبينهما ثم القيام بعملية الشراء بعد  والمفاضلة

تمثل  الإجراءاتالتي تتم داخل المستهلك وهذه  الإجراءاتوتم تعريفه أيضا أنه: النقطة النهائية لسلسلة من 
  .الاحتياجات والدوافع والذاكرة

شراء والتي يقوم đا وفي تعريف آخر له ϥنه : مختلف الأنشطة الذهنية والتصرفات التي تسبق وتلحق قرار ال
  .2المستهلك للحصول على السلع أوالخدمات في إطار إشباع حاجاته ورغباته

ʪختيارات  عبارة عن مجموعة من المراحل التي يسلكها الفرد في حالة القيام :عرفه رجال التسويق على أنه
لبية، حيث تتفوق فيها العوامل حول أي من المنتجات التي يرى أĔا نتيجة مجموعة من المؤثرات الايجابية و الس

  .المنتج عن العناصر السلبية التي تجعلها تبتعد عن ذلك اقتناءوهي التي تدفع الفرد إلى  الايجابية

المتداخلة التي لايمكن ملاحظتها بشكل دائم وإنما  اءاتالإجر خر لقرار الشراء أنه: سلسلة وفي تعريف آ
  .3ائيقرار الشراء النه اتخاذالتعبير عنها عند 

القرار الشرائي نشاط يقوم به المستهلك أو إدارة المنظمة أو هي عملية مستمرة تبدأ عادة  اتخاذتعتبر عملية 
 .4من وقت الشعور ʪلحاجة إلى السلعة والرغبة في شرائها إلى حين القيام بعملية الشراء

أساس بعض المعايير واحد بين القرار الشرائي أيضا أĔا: الاختيار القائم على  اتخاذكما تعرف عملية 
  .بديلين أو أكثر

  
 

                                                            
  .37، صمرجع سبق ذكره لسود راضية:  1
" دراسة حالة شركة  الالكترونيةعلى القرار الشرائي لعملاء مواقع التجارة  الالكترونيةعبد الله قايد اĐالي: " أثر أبعاد جودة الخدمات  2

MARKIVIP  ،31-30، ص ص 2016في الأردن"، رسالة ماجستير، قسم إدارة الأعمال، كلية الأعمال، جامعة الشرق الأوسط، الأردن  
  .109كريمة عساسي: مرجع سبق ذكره، ص  3
  .48آسيا بورزاق: مرجع سبق ذكره، ص 4
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الإجراء الذي يقوم المستهلكون من خلاله بجمع المعلومات وتحليلها  :في تعريف أشمل لاتخاذ القرار ϥنه
 1والاختيار بين بدائل السلعة أو المنظمات والأفراد أو الأماكن أو الأفكار.

ر đا المستهلك في كل مرة يقوم بشراء سلعة يشعر أĔا يمكن القول أن قرار الشراء هو عملية مستمرة يم
بحاجة لها إذ يحصل على خدمة، فهي تتولد نتيجة تفاعل العوامل المؤثرة المختلفة على سلوكه الشرائي فيما بينهما 

  2قرار شراء Ĕائي لمنتج ما. اتخاذلتغطي نتيجة تتمثل في 
  3القرار الشرائي كالتالي: اتخاذ ويمكن تقديم بعض الصفات العامة التي تميز عملية

عملية قرار الشراء ليست أمر حتمي دائما، وذلك أن المستهلك المفترض يمكنه الانسحاب في أي مرحلة تسبق  -
المتاحة مرضية لديه الشراء الفعلي، وذلك فيما لو تضاءلت لديه مثلا قوة الحاجة للشراء، أو لم تكن البدائل 

 .بشكل غير متوقعفستتوقف عندها عملية الشراء 
العميل بتحقيق حاجته فإن  قتنعاإن عمليات الشراء تتم غالبا  ʪلشكل التقليدي لمراحل الشراء، لكن لو  -

 .المراحل قد تتخطى، فلا يتم لديه تمييز البدائل ولاتقييمها
شكل لا إن بعض مراحل عملية قرار الشراء قد تنجر بشكل متعمد في حالات شرائية معينة، لكنها قد تتم ب -
 4رادي في حالات أخرىإ

هناك العديد من القرارات الشرائية للمستهلك نميز منها ثلاثة أنواع رئيسية   أنواع القرار الشرائي: -1-2- 3-3
 كالتالي:

: إن المستهلك عند هذا النوع من القرار يكون قد توصل من قبل إلى شيء القرار الشرائي الروتيني البسيط -
لامة التي يرغب في المفاضلة بينها والمعايير التي تستخدم من أجل تلك المفاضلة وفي بعض من الخبرة ʪلنسبة للع

، ولكنه في حالات أخرى قد الإضافيةالحالات فإن المستهلك قد يقوم ʪلبحث عن قدر بسيط من المعلومات 
غيير على العلامات المتاحة يكتفي بمراجعة المعلومات المتاحة أمامه من قبل، فالموقف هنا روتيني، ولم يطرأ أي ت

 انحصرتالمستهلك إلى معلومات إضافية وكذا كلما  احتياجوالمرغوبة من جانبه وعلى أنه حال فإن كلما قل 
في أقل عدد ممكن كلما كان القرار الذي سوف يقوم ʪتخاذه أكثر  بينهاالعلامات التي يرغب في المفاضلة 

 .5روتينية
                                                            

ري"، أطروحة ئى المستهلك " دراسة حالة المستهلك الجزا: " أثر الخداع التسويقي في عناصر المزيج التسويقي على  قرار الشراء لدبوبتيوسف  1
  .135-134، ص ص 2018ذكتوراه، قسم العلوم الاقتصادية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أمحمد بوقرة، بومرداس، 

  .109كريمة عساسي: مرجع سبق ذكره، ص  2
 3 يوسف تبوب: المرجع السابق، ص135

  135بق ذكره، صسالمرجع 4
  220- 219، ص ص الإداريلدحر الفراغ  الإدارةأحمد عرفة، سمية شلبي: التسويق والفراغ: الأدوار التسويقية وسلوك المستهلك، سلسلة  5



 السلوك الاستهلاكي والقرار الشرائي                    الثالثالفصل 
 

97 
 

 لى السلع والخدمات، نظرا لكوĔا قليلة ومنخفظةإيبذل جهدا كبيرا للوصول طبقا لهذا القرار فالمستهلك لا
والمستهلك يعرف الكثير من المعلومات عن هذه المنتجات والعلامات الموجودة بينها، ولديه رؤية وتصور  ،الارتباط

رة عند شعوره واضح عنها، ونجد أن المستهلك لايخصص وقت طويل لشراء هذه السلع وتحدث عملية الشراء مباش
النوع من القرار لايتطلب تدخل عدد   المسبقة، كما أن هذا الإجراءاتʪلحاجة، ولايحتاج قرار الشراء لسلسلة من 

الثمن وسريعة الدوران  منخفضةكوĔا كبير من الأفراد، ونجد أن سلع سهلة الحصول عليها تقع ضمن هذا القرار  
  1فعة عند الخطأ في قرار شرائها.وتشترى ʪستمرار، ولاتترتب آʬر سلبية مرت

  
 منخفضة أسعارها: يستخدم المستهلك هذا القرار أثناء شراء منتجات أو خدمات القرار الشرائي المحدود  -

من قبل، أي مألوف مع فئة المنتج لكنه غير مألوف مع العلامة التجارية  شتراهاويكون على علم ʪلمنتج وقد 
القرار الشرائي حيث لايتطلب أن يقوم المستهلك  اتخاذسيرورة  واختزاليط الخاصة به، وʪلتالي يؤدي إلى تبس

 .ذلك كمية من المعلوماتلة تقييم الحلول والبدائل ويتطلب والبحث والمقارنة بل يمر مباشرة إلى مرحل ϵجراءات
مكن أن تنتج يتخذ المستهلك هذا القرار في حالة المنتجات المسيرة بحيث تكون درجة المخاطرة التي من الم

المنتج الذي يريده، كما أن توفير  اختيار، وهذا القرار لايحتاج إلى وقت طويل في منخفضةبعد عملية الشراء 
المعلومات حول السلع والخدمات المعروضة في السوق أمر مهم للسياسة التسويقية، إضافة إلى بعض الأنشطة 

 .2لتجاريةالترويجية التي تساعد في خلق الولاء نحو العلامة ا
كبيرة بين العلامات التجارية المعروضة   اختلافات: ينتج هذا القرار عندما تكون القرار الشرائي المعقد الصعب -

في السوق، وتتصف المنتجات التي يجدها المستهلك Ĕϥا مرتفعة الثمن وغير متكررة الشراء، والكثير لايعرف 
 .3قرار الشراء مثل الحاسبات الآلية وغيرها اتخاذخصائصها الفنية، ويحتاج لجمع معلومات عنها قبل 

، تؤثر نتائجه بشكل سلبي على متخذيه الخاطئالقرار  اتخاذالقرار مجازفة خصوصا عند  اتخاذتعتبر عملية 
القرار الصحيح  اتخاذهذا القرار على معلومات موثوق đا، فالأفراد يواجهون مشاكل أثناء  استنادفي حالة عدم 
ع ذلك لانعدام التجربة المسبقة والخبرة في شراء واستخدام هذا المنتوج، لذا يجد الأفراد أنفسهم المناسب يرج

سيارة مثلا يكون دور  اختياريستشيرون أفراد الأسرة أو الأصدقاء أو غيرهم من أجل الوصول إلى قرار سليم، فعند 

                                                            
ئري"، أطروحة دكتوراه، أحمد طحطاح: " دراسة العوامل الموقفية المؤثرة في قرار الشراء لدى المستهلك" دراسة حالة الشراء الملابس لدى المستهلك الجزا 1

  .73، ص2016-2015، 03قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر 
طروحة "، أغريب الطاوس: " أثر مركز الشراء على القرارات الشرائية في المؤسسات الصناعية" دراسة حالة مجموعة من المؤسسات الصناعية بولاية تبسة 2

  100، ص2017- 2016دكتوراه، قسم علوم التسيير، جامعة ʪجي مختار ، عنابة، 
  .137يوسف تبوب: مرجع سبق ذكره، ص 3
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يركزون على الشكل، هنا نجد أن القرار  لأولادوا عرسلسرعة والمرأة تبحث عن اللون والالرجل تحديد قوة المحرك وا
ن من تصميم محتوى الرسائل الاشهارية بشكل يؤثر مكفراد، لذا يجب على التسويق أن يتفيه مجموعة أ تدخلوا

  .1على أصحاب القرارات الصعبة
  

-   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  

  هناك تصنيفات أخرى للقرارات الشرائية نذكر منها مايلي:

 وهو ذلك القرار الذي يتخذه الفرد بمفرده دون تدخل أي طرف آخرشراء الفرديقرار ال :. 
  لتعقيد ويخص الأسرةʪ قرار الشراء الجماعي: وهو ذلك القرار الذي يتدخل في إتخاد أكثر من فرد ويتميز عادة

 .2مثلا أو المشاريع الكبرى
                                                            

ن الجزائري"، واطستهلاك الما سياسة الاتصال دانون على سلوك أسماء طيبي: " Ϧثير سياسة الاتصال الدولي على سلوك المستهلك الجزائري" Ϧثير 1
-66، ص2010-2009قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتسيير والعلوم التجارية، جامعة أبو بكر بلقايد، تلمسان،  مذكرة ماجستير،

67.  
مذكرة  ،على القرار الشرائي للمستهلك الجزائري" دراسة حالة على عينة مستهلكين من مدينة سطيف" الإسلاميةبساس حسين" Ϧثير الضوابط  2

  .92، ص2017- 2016قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة سطيف، سطيف، ماجستير، 

قرار الشراء الروتینيال  

Routine purchasingdecision 

 القرار الشرائي المحدود

Limited purchasingdecision 

 القرار الشرائي المعقد

Complexpurchsingdecision 

 الشراء غیر متكرر )1
 منتجات مرتفعة الثمن )2
 مخاطرة عالیة نسبیا )3
تحتاج إلى معلومات وبحث  )4

 مكثف
فئة سلعیة وماركة غیر  )5

 مألوفة

 فئة سلعیة مألوفة ولكن
ةماركة السلعة غیر مألوف  

 الشؤاء متكرر )1
 منتجات منخفظة الثمن نسبیا )2
 مخاطرة قلیلة نسبیا )3
 تحتاج إلى معلومات قلیلة )4
 فئة سلعیة وماركة مألوفة )5

عة، وزيع والطبا، دار المسيرة للنشر والت"بين النظرية والتطبيق"وآخرون: مبادئ التسوق الحديثالمصدر: زكرʮ أحمد عزام 
129، ص2009،الأردن، عمان، 2ط  

): أنواع قرار الشراء4-3الشكل (   
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 لميزانيةʪ رات مثل قرار كم ستدفع؟ كم من الوقت تحتاج حتى : هذا القرار الذي تتفرع منه عدة قراقرار يتعلق
 1؟الاقتراضتصرف هذه الأموال؟ وهل هذه الأموال كافية أم تحتاج إلى 

 لاختيار بين القرارات المتعلقة بتخصيص الموارد المتاحةʪ يتضمن هذا النوع من القرارات قيام المستهلك :
شمل تحديد توقيت الإنفاق أي تخصيص الموارد الزمنية المتاحة بعضها، كما ي ادخاركل الموارد المتاحة له أو   اتفاق

  جزء من المال đدف الشراء.  اقتراضله بين أوجه الإنفاق المختلفة، وكذلك تقرير مدى حاجته إلى 
 لاختيار بين أنواع السلع القرارات المتعلقة بشراء المنتجات من عدمهʪ  يتعلق هذا النوع من القرارات :

عروفة في السوق وغالبا ماتتأثر هذه القرارات بعدة عوامل من أهمها قائمة الأولوʮت التي يضعها والخدمات الم
المستهلك لنفسه وحجم الموارد المتاحة له وعلى سبيل المثال تجد الأسرة حديثة الزواج نفسها أمام عدة قرارات يجب 

الأجهزة يتم شراءها أولا وأيها يجب  أين تقرر الأجهزة الكهرʪئية اللازمة للمنزل، فيجب أ شراءبخصوص  اتخاذها
رن البوʫجاز أولا ويلي ذلك فϦجيلها إلى وقت آخر، فقد تتخذ إحدى الأسر قرارا بشراء الثلاجة الكهرʪئية و 

بشراء الغسالة الكهرʪئية ومجفف الملابس الكهرʪئي في فترة لاحقة، وفي النهاية تشتري الأسرة التلفزيون والمكتبة 
كبيرا أو   اختلافاالزواج عن هذا الجدول ، وقد تختلف جداول الأولوʮت الخاصة ʪلأسر الأخرى حديثة هرʪئيةالك

ستهلاكية صغيرا، لذلك يهتم مسؤولو التسويق đذا النوع من القرارات لأن لها Ϧثيرا كبيرا على حجم الأسواق الا
 .يرها من الأسئلةفمن الضروري معرفة كيف يتخذ المستهلك هذه القرارات؟ وغ

  لاختيارات الخاصة بطراز معين أوالقرارات المتعلقة بشراء علامة تجارية يعينهاʪ تتعلق هذه القرارات  :
ʪلمستهلك فيما يخص العلامة التجارية التي يقرر شراءها من بين عدة علامات تجارية متنافسة ومتوفرة ʪلسوق بعد 

وطراز   بشكلالمستهلك المتعلقة   اختياراتا تشمل هذه القرارات أن قرر شراء نوع معين من المنتجات، كم
 .وتصميم المنتج الذي يشتريه

 ختيار المحلات التجاريةʪ ال القرارات الخاصةĐيشبه هذا النوع من القرارات النوع السابق مباشرة، وفي هذا ا:
بشراء منتجات والعلامات اللازمة  اعهملإقنتتنافس المحلات التجارية في جدب المستهلكين إليها بشتى الوسائل 

 .2لهم منها بدلا من غيرها
 وذلك في حالة توافر مجموعة من السلع التي تشبع نفس الحاجة التي القرارات الشرائية الهادفة إلى التنوع :

يشعر đا المستهلك، وهنا على رجل التسويق المحافظة عل وجود مخزون من السلع وعرضها في مكان ʪرز في 

                                                            
  .176منية: مرجع سبق ذكره، ص حدحدو  1
  .48أحمد علي سليمان: مرجع سبق ذكره، ص 2
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لمحلات المختلفة عن طريق إغراء المتعاملين مع منظمته وتقديم التسهيلات المختلفة مع وضع إستراتيجية ترويجية ا
 .1فعالة

  القرار الشرائي: اتخاذ مراحل -3-2- 3

قرار الشراء من المهام الصعبة والمعقدة والتي تواجه إدارة المنظمة ومنها إدارة التسويق  اتخاذتعد عملية 
لسبب يعود إلى أن هذه العملية تتضمن العديد من الإجراءات التي تتم عبر العديد من المراحل التي الخاصة، وا

  2قرار الشراء، ʪلإمكان توضيح ذلك كالتالي: ذااتختسمى بمراحل 

مشبعة وتمثل هذه المرحلة نقطة البداية نتباه لوجود حاجة غير : أي الاستهلاكيةالتعرف على المشكلة الا -1
ة الشرائية وتسمى أحياʭ بمرحلة الشعور ʪلحاجة، وتظهر المشكلة عندما يدرك الشخص الفرق بين الحالة في العملي

الحالية والحالة المرغوبة وقد يثور الشعور ʪلحاجة نتيجة مثيرات داخلية كالرغبة في إشباع حاجة مادية أو تقنية أو 
صرارا على إدة زمنية كلما كان الشخص أكثر مثيرات خارجية، وكلما زادت درجة حدة الحاجة واستمرت لم

  .مواصلة البحث đدف الوصول إلى مايشبعها

وتستيقظ حاجات الفرد وتنطلق لأسباب متنوعة منها على سبيل المثال التعرض لموقف معين أو تغيير في 
توتر بدرجة تختلف الحاجة لدى الفرد لسبب أو لآخر فإنه ي استيفاءالبيئة المحيطة به أو ظهور منتج جديد، عند 

  .ʪختلاف الحاجة المتبعة، الأمر الذي يدفعه إلى البحث عن حل لهذه المشكلة عن طريق تلبية هذه الحاجة

: تعتبر السلع والخدمات إحدى  Recognition unsatisfiedNeedsتفسير الشعور ʪلحاجة  -
ستهلكين المرتقبين، والتي تعد أساسا الوسائل المستخدمة ʪلدرجة الأولى في إشباع الرغبات الخاصة  لدى الم

، وتسعى الجهود التسويقية في هذه المرحلة إلى التعرف على الحاجات غير المشبعة ولذا احتياجاēملمستوى وحجم 
 .رة الرغبات الكامنة لتحريك الغرائز والانفعالات مما يساعد على خلق الرغبة لاقتناء سلعة معينةʬإ

  ة الاستهلاكية والشعور ʪلحاجة أو المشكل
: بعد أن يحدد المستهلك حاجته فإنه يقرر حل الجهد المطلوب للقيام بعملية جمع المعلومات وتقويم مصادرها

 عندئذالإشباع، وقد تكون هذه المعلومات والخبرات المتاحة للمستهلك عن الموقف الشرائي محدودة، فيبدأ 
ذو معلومات كاملة عن المنتج والموقف الشرائي، ولديه ʪلبحث عن المعلومات، وقد يكون على  العكس تماما 

المقارنة بين البدائل فإنه بمجرد شعوره  لإجراءفكرة متكاملة عن البدائل المتاحة ولايحتاج إلى بذل الجهد والوقت 

                                                            
  .63، ص1998، سلسلة الكتاب الجامعي، 2محمد الناجي الجعفري: التسويق، ط 1
  128- 124، ص ص 2005ائي وآخرون: الأسس العلمیة للتسویق الحدیث: مدخل شامل، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، حمید الط 2
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احة لدى إلى زʮدة حجم المعلومات المتʪلحاجة يتخذ قرارا شرائيا فورʮ، فالجهود التسويقية في هذه المرحلة تسمى 
  .العملاء عن المنتجات، بما يزيد أيضا من درجة الإلحاح في الحاجة

اجته يمكنها تحقيق الإشباع المطلوب لح ويمكن للمستهلك الحصول على المعلومات اللازمة عن البدائل التي
  عن طريق مصادر عديدة وهي:

السابقة في التعامل مع حاجة ما، وهنا  المصادر الداخلية: وهي التي يعتمد فيها المستهلك على ذاكرته وخبراته -
 .يحاول تذكر البدائل التي حققت له إشباعا جيدا عندما شعر مسبقا ʪلحاجة نفسها

ʪلآخرين كأفراد الأسرة، الأصدقاء، الجيران وغيرهم وتعتبر أكثر  الاتصالمصادر الجماعة: وϦتي عن طريق  -
اءت المعلومات من شخص موثوق به وعلى خبرة ودراية ʪلبدائل قرار الشراء خاصة إذا ج اتخاذالمصادر Ϧثيرا في 

 .المختلفة التي يمكنها أن تحقق الهدف من عملية الشراء
التي تقوم đا  الاتصالت تقدم من خلال جهود امصادر تسويقية: وهي مصادر تجارية تحتوي على معلوم -

 .1تجات، البيع الشخصي، طرق عرض المنالإعلاʭتالمنشآت في السوق مثل 
وفي هذه المرحلة يبدأ المستهلك بتحديد البدائل التي يمكنها أن تكمل النقص  تحديد البدائل وتقييمها:  -2

ع هذه البدائل ʪنتقاء المرغوب منها وإستيبعاد الأخرى، بالموجود لديه وتحقق الرغبات غير المشبعة، بعد ذلك يش
موضوعية وغير موضوعية لها أهمية ʪلغة للمشترين  التقييم الذي يتكون من خصائص معيار المشتريويستخدم 

عملية التقييم تختلف ʪختلاف الأشخاص حتى ʪلنسبة لقرارات الشخص من قرار لآخر، فالمستهلك لوطبقا 
خلال ممارسته لإشباع حاجات معينة يرغب فيها يبحث عن مجموعة من المنافع التي ترتبط ʪلسلعة وتمده 

 .ʪ2لإشباع
  قييم البدائل ʪلخطوات التالية:وتمر عملية ت

البديل من البدائل المتاحة  اختيارتحديد معايير التقييم: في هذه الخطوة يتم تحديد المعايير التي على أساسها يتم  -
لديه أي الخصائص التي تحدد قرار الشراء حيث نجد أن هذه المعايير تختلف من سلعة لأخرى مثلا معايير التقييم 

 سرعة،الراحة، السلامة، والسعر وغيرها.للسيارات هي: ال
كل معيار فبالرغم من أن السعر أساسي لمعظم   أهميةتحديد أهمية المعايير: حيث يقوم المستهلك بتحديد  -

ʮنوʬ المستهلكين، إلا أن أصحاب الدخل المرتفع يعتبرونه عنصرا. 

                                                            
  .89-88خالد بن عبد الرحمن الجریسي: مرجع سبق ذكره، ص ص  1
دكتوراه مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه، قسم علوم  : " أثر الولاء للاسم والعلامة التجارية على قرار شراء المستهلك النهائي"، أطروحةزةموسى بوتوي 2

  .71، ص2017-2016التسيير، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف، 
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المنتج لكل مستهلك حيث تختلف  على قيمة التركيزتحديد قيمة المنتج للمستهلك: في هذه المرحلة يتم  -
 .وجهات النظر عن المنتج رغم وجود البعض من المستهلكين لهم نفس معايير التقييم

بعد جمع المعلومات وتقييم البدائل وفق الخطوات السابقة يجد المستهلك نفسه في الحالة الفعلية للشراء من  -
  .1الشراءلقرار  اتخاذهخلال 

أو العلامة التجارية الذي سيقوم المستهلك ʪختياره من  للاسمالنهائي  القرار اتخاذ : بمعنىقرار الشراء اتخاذ-4
خلال عملية التقييم التي مر đا سابقا، وفي هذه الحالة هناك بعض العوامل الموقفية التي تتدخل وتتوسط بين النية 

النية للشراء مثل أفراد العائلة أو  اتجاهالآخرين  اتجاهاتالقرار الفعلي، وهذه العوامل تتضمن  واتخاذللشراء 
كما أن هناك بعض الظروف غير مرئية تظهر   ،الأصدقاء الذين لهم دور كبير في إتمام أو عدم إتمام عملية الشراء

القرار النهائي كخبرة بعض الأفراد من العائلة وعدم رضاهم عن نفس  اتخاذϵمكاĔا أن تؤثر على  مفاجئبشكل 
  ظهور بدائل أخرى أكثر أهمية للشراء.العلامة التجارية أو 

وϩتي هنا دور التسويق في التأثير على المستهلك لاتخاذ قرار الشراء الفعلي وبصورة سريعة ويتم ذلك من 
خلال التكرار الإعلاني أو برامج تنشيط المبيعات، تدريب عمال البيع في المحلات والمتاجر وتحفيزهم لرسم صورة 

  .ستهلك و التحدث عنها ϵيجابية وغيرهالدى الم السلعةحسنة عن 
تخاذ المستهلك لقرار الشراء مثل الوحدات التي يتم اتظهر بعض القرارات الفرعية المرتبطة بعملية الشراء عند 

 2شراؤها من السلعة ، التوقيت، وطريقة الدفع.
 
 
 
 
 
 
 
  

                                                            
  .82ح: مرجع سبق ذكره، صا أحمد طحط 1
الجزائر  Toyotaنتجات المعمرة " دراسة حالة منتجات مؤسسة القرار الشراء للم  اتخاذالنشاط الترويجي في عملية  Ϧثيرنشاد عز الدين: "  2

- 2011قسم علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة الدكتور يحي فارس، المدية،  ،ة ماجستيرر مذك ،للسيارات
  .85-84، ص ص 2012
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 استخدامهاك المنتج أو العلامة التجارية كوسيلة لتحقيق هدف لديه هي : يختار المستهلمرحلةمابعد الشراء-5
المنتج يقوم بتقييمه، ونتيجة هذا التقييم إما الشعور  استهلاكفي حل المشكلة الاستهلاكية، عند بدأ المستهلك في 

يتحقق الرضا، أما ʪلرضا أو عدم الرضا، فإذا كان الأداء الفعلي للمنتج عند توقعات المستهلك أو يفوق ذلك ، 
  .الفعلي للمنتج أقل من توقعات المستهلك يتحقق عدم الرضا عندما يكون الأداء

يله ضوإذا نجحت السلعة أو المنتج الذي تم شراؤه في تحقيق الإشباع المتوقع لدى المستهلك، ذلك يقوي تف
ها، وفي كل مرة يستخدم نفس معايير تلك العلامة التجارية مما يجعله يثق في نفس مصادر المعلومات التي يلجأ إلي

التقييم، ومن الممكن أن يصبح زبون وفي العلامة التجارية أو حتى لنقطة البيع، وفي حالة عدم رضا المستهلك عن 
السلعة وأداء المنتج لم يتوافق مع توقعاته، فيستعيد النظر في قراره الشرائي  ويبحث عن مصادر معلومات أخرى 

  .ترضيه وتشبع رغباته

يكون المستهلك في حالة عدم التوازن، وهو مايعرف ʪلصراع النفسي بعد  أنبعد عملية الشراء يمكن 
لقرار الشراء ذلك يدفعه إلى تقليل عدم التوازن عن  اتخاذهالشراء الناتج من تلقي المستهلك لمعلومات مشوشة بعد 

حث عن مصادر معلومات أخرى Ϧكد صحة بعض الوسائل مثل تجاهل المعلومات الجديدة أو الب استخدامطريق 
عد عملية الشراء يلعب دورا هاما في التأثير على القرارات الشرائية المتشاđة بفالتقييم الذي يجريه المستهلك ، اختياره
  .1مستقبلا المتخذة

  

  

                                                            
  .99غريب الطاوس: مرجع سبق ذكره، ص 1

 نیة الشراء تقییم البدائل

 موقف الآخرین

عوامل ظرفیة غیر 
 متوقعة

 دقة الشراء

Ressource: iznasni ali: «  prise de dècision d’achat salon l’imphication des nombres du foyer » etude marchè de 
consomation algèrien, thèse de doctorat, dèpartement sciences de gestion, facultè des sciences economiques 
gestion et sciences commerciales, universitè abou bakr belkaid, telemcen ; 2015-2016,p152. 

): من  تقييم البدائل لاتخاذ القرار5-3الشكل (   
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 التعرف على المشكلة الاستھلاكیة

 بدأ الرغبة في الشراء

 البحث عن المعلومات وتقویم مصادرھا

.. إلختحدید البدائل وتقییمھا منتوجات، علامات تجاریة  

 اختیار البدیل الأفضل

 إتخاد قرار الشراء

 تقییم مابعد الشراء

 قیود

 حاجة غیر مشبعة

 قیود

خارجیة منبھات  

 عدم رضا المستھلك، رفض المنتوج أو البدیل،
 تعدیل مراحل إتخاذ القرار

رضا المستھلك إعادة الشراء، ولاء، ثقة في 
 مراحل إتخاذ القرار

ي) يمثل: مراحل إتخاذ القرار الشرائ6-3الشكل (   

: " أثر الولاء للاسم والعلامة التجارية على قرار شراء المستهلك النهائي"، أطروحة دكتوراه مقدمة لنيل زةموسى بوتويالمصدر: 
سم علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف، شهادة الدكتوراه، ق

  .69، ص2017- 2016
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  سلوك الشرائي: العوامل المؤثرة على ال -3-3- 3

ثر كل منهما على السلوك ϩكامل بين الكتاب والباحثين على عدد العوامل   اتفاقاضمن هذا اĐال ليس هناك 
الشرائي وقرار الشراء، حيث أن كل كاتب أو ʪحث ينظر إلى الموضوع من زاوية المدرسة التي ينتمي إليها أو 

العوامل أكثر Ϧثيرا من الأخرى بينما الآخر ينظر نظرة أخرى قد  سفة التي يؤمن đا، وʪلتالي فإنه يرى هذهلالف
شبه كامل لدى أكثر هؤلاء المختصين على عدد من العوامل في  اتفاقامع ذلك فإن هناك  ،تكون مختلفة نسبيا

  ثلاث مجموعات رئيسية كالتالي:

  العوامل الداخلية: -3-3-1- 3

ن الدوافع التي تحرك سلوكه وتثيره وهذه الدوافع ʭتجة من يخضع سلوك الفرد للعديد م :الدوافع والحاجات -1
 .حاجات يشعر đا الفرد سواء كانت هذه الحاجات نفسية أو بيولوجية، وعندما تثار هذه الحاجات تصبح دوافع

عبارة عن الحاجات والرغبات والغرائز الداخلية للفرد، فجميع حركاته سواء كانت  :يعرف الدافع ϥنه
  .شعورية تعتبر محركات داخلية للسلوك، وهي ʪلتالي تختلف عن الحوافز التي تعتبر عوامل خارجيةشعورية أو لا

تعتبر الدوافع من بين أهم العناصر التي لايمكن أن تكون بمعزل عن السلوك الإنساني للفرد لأĔا تساعد في 
  ونوعه، حيث تميز بين نوعين من الدوافع: الإنسانيالتنبؤ ʪتجاه السلوك 

على الحاجات الفيزيولوجية للفرد والتي لايمكنه الاستغناء عنها كالحاجة المبنية الدوافع الأولية: هي الدوافع  -
  .الراحة وغيرها ،رابشللطعام، ال

والتعامل مع البيئة المحيطة ʪلفرد وهي ترتكز على حاجات  الانخراطالدوافع الثانوية: وهي التي تكون نتيجة  -
  .جية مثل الحاجة للمعيشة، النجاح، التجديد..إلخعقلية وليست فيزيولو 

ومن خلال هذه الأنواع يتضح أن الدوافع ترتكز على حاجات ورغبات الفرد الغير مشبعة والتي من الممكن 
ا علماء النفس، من أجل معرفة الحاجات يفات التي قام đنأن تخلق التوتر النفسي لدى الفرد، ومن بين التص

ل كمحرك ودافع للسلوك عممن الحاجات التي يشعر đا الفرد وت مجموعةلو التي تفترض وجود والرغبات نظرية ماس
  1الشرائي، والشكل التالي يوضح ذلك:

 

 

                                                            
الغدائية"،  " Ϧثير العلامة التجارية على سلوك المستهلك، " دراسة حالة العلامة التجارية لمؤسسة نقاوس للمشروʪت الغازية والمصبرات جاري الصالح: 1

، ص ص 2008-2007جامعة محمد بوضياف المسيلة، ،مذكرة ماجستير، قسم علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير والعلوم التجارية
34-35  
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 حاجات

 تقدير الذات

 حاجات التقدير

  حاجات الانتماء

  

 حاجات الأمن

 حاجات فيزيولوجية

 

 

 

 

 

  

  

  

  

  

  

  

ماسلو لأبراهامت ا) يمثل: هرم الحاج7-3الشكل (  

لعقل ام ماسلو ونظرية ابغول زهير، عطوي سعد الدين: الدافعية والسلوك بين نظرية التدرج الهرمي لأبراهالمصدر: 
ينة، جامعة ، مخبر التطبيقات النفسية والتربوية بقسنط10الثلاثي كبول مكلين، مجلة أبحاث نفسية وتربوية، العدد 

.12، ص2017، الجزائر، 2محمد لامين دʪغين بسطيف  
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هذه  ستخدامان عوالجدول التالي يعبر  والإشهارفي مجال التسويق  نظرية ماسلو العديد من التطبيقاتول
  النظرية في هذا اĐال:

 

 الحاجة المنتجات  الاهتمامات الاشهارية

وتنعشك كعطشتروي  قيم  السلع الغدائية، المشترʮت 
 الغدائية

وجيةالفيزيول  

التأمين، أجهزة الإنذار صد  الشرق للتأمين حصن أمان الملايين
رقة والحريقالس  

 الأمان

ات الألعاب الجماعية، مستحضر  كمبيوتر ضخر.. للأسرة كلها
 التجميل

 الانتماء

الملابس، العطور، الساعات،  ساعات سيكو للرجل الأنيق مرسيدس.. تتحدث عن نفسها
 السيارات

الاحترام 
 والتقدير

الإجازات، السفر، منتجات  قرية أبيض للصفوة
 نقص الوزن

تحقيق 
 الذات

  

 

 
 المشترʮت الخارجية وتفسيرها من قبل الفرد تمهيدا لترجمتها إلى  استقباليعرف الإدراك ϥنه عملية  :الإدراك -2
 ستجابة مطلوبة أو مقصودة ( سلوك) أو هو مجموعة من العمليات التي من خلالها يستطيع الفرد أن يعيا

  1وتفسيرها، والشكل التالي يوضج ذلك:المعلومات الواردة من البيئة بحيث يكون قادرا على فهمها 

  

  

                                                            
عمان،  بشير العلاق: أساسيات وتطبيقات الترويج الالكتروني والتقليدي"مدخل متكامل، الطبعة العربية"، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، 1

  488، ص ص 2008الأردن، 
  

سويق ): يمثل تطبيقات نظرية " ماسلو" في مجال الت1- 3الجدول (

وبيليس"، مذكرة وي: " أثر الإشهار على سلوك المستهلك النهائي" دراسة ميدانية كشركة مالمصدر: ريمة بودراف، رشيدة موسا
.54اج، البويرة، صماستر، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أكلي محند أولح  
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المنبه المناسب الذي يتفق مع مايرغب  اختيارتلقى الأفراد يوميا كميات كبيرة من المعلومات المهمة في ذلك ي  
كافي من قرار شراء سلعة معينة، فإنه يقوم بجمع عدد   اتخاذأن يصل إليه الفرد، فالمستهلك عندما يرغب في 

القرار المناسب سواء الشراء أو  اتخاذقوم بتحليلها وترتيبها ليصنفها وبعدها يصبح ϵمكانه يالمعلومات عنها، ثم 
  .عدم الشراء، ذلك بناءا على ماتوصل إليه من خلال تحليله

ثل توجه في مجال السلوك الشرائي من خلال الانتباه واختيار المعلومات، فالانتباه يم الإدراكيتلخص دور 
عفوي للنشاط الخارجي والداخلي للفرد، ويكون متأثرا ʪلتجارب السابقة والمعرفة والحوافز، أما فيما يتعلق 

على كثافة  الاختيارالمعلومات التي يريدها وإهمال الأخرى، يعتمد هذا  اختيارʪلمعلومات فالفرد لديه الحرية في 
ثلا أن نجد شخصان يتصرفان تصرفات مختلفة لكن لديهم نفس الدوافع، ، مالخالمثير، والدوافع، واستعداد الفرد ..

  1الشرائي من خلال الشكل التالي: الإدراكوتفسيرها، ويتوضح Ϧثير  ويرجع ذلك لاختلاف طريقة تحليلها

 

 

                                                            
سة حالة المستهلك الجزائري"، أطروحة يوسف تبوب: " أثر الخداع التسويقي في عناصر المزيج التسويقي على  قرار الشراء لدى المستهلك " درا1

  .125-124، ص ص 2018ذكتوراه، قسم العلوم الاقتصادية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أمحمد بوقرة، بومرداس، 
  

الأشیاء 
الأحداث 
 العلاقات

دا تنظیمھا تمھی
 لتفسیرھا

 ویقوم
 الفرد

 أن یرى -
 أن یلمس -
 أن یبتسم -
 الإدراك ھو أن یتذوق -

 

) يمثل: عملية الإدراك8-3الشكل (  

بشير العلاق: أساسيات وتطبيقات الترويج الالكتروني والتقليدي"مدخل متكامل، الطبعة العربية"، دار المصدر: 
  489-488، ص ص2008اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 



 السلوك الاستهلاكي والقرار الشرائي                    الثالثالفصل 
 

109 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 منبهات، أصوات، أشخاص، رائحة...

البحث عن المعلومات 
 جدیدة

 الحاجات والدوافع

التعلم ( الخبرات 
 السابقة)

 غیر ملائمة

 جذب الانتǼاه -

-  ȑارǽاهإختǼإنت 

 هالانحراف ǼالانتǼا -

 الذاكرة الاختǽارȄة -

 المعتقدات

 تكوȄن الصورة

 غیر ملائم

 ملائمة

Șن موفȄتكو 

 ملائم

 الإدراك -

 الإستقǼال المعلومات -

 ترتیب المعلومات -

 تنظǽم المعلومات -
 التصفǽة والاختǽار -

 Șعدم تحقی
 الاشǼاع والرضا

 ȑسلوك ظاهر 

 إتخاذ القرار

 تهیئة الفرد

تحقیȘ الرضا 
 والاشǼاع

) يمثل: Ϧثير الإدراك على السلوك9-3ل (الشك  

يقي على  قرار الشراء لدى المستهلك " دراسة حالة يوسف تبوب: " أثر الخداع التسويقي في عناصر المزيج التسو المصدر: 
ري"، أطروحة ذكتوراه، قسم العلوم الاقتصادية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أمحمد ئالمستهلك الجزا

  .125-124، ص ص2018بوقرة، بومرداس، 
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م الباحثون تالداخلية التي تؤثر في قرار الشراء لدى الأفراد، فقد أه المتغيرات أهم: تعتبر من الاتجاهات -3
استعداد ذهني ونفسي للفرد، تنظمه  أوبدراستها كوĔا تؤثر حتما على قرار الشراء وتعرف الاتجاهات Ĕϥا "ميل 

 فراد".خبراته الشخصية للاستجابة لصالح أو ضد نوع معين من الأشياء أو المواقف أو الموضوعات أو الأ
من خلال الدراسات التي أجريت على الاتجاهات توضح أن أي اتجاه لدى الفرد له ثلاث مكوʭت رئيسية 

  تتمثل في:
المكون المعرفي: وهو الذي يعكس معتقدات الفرد التي ترتبط ʪلسلعة، وينتج هذا المكون من تفاعل المنتج مع  -

 ئص.خصائصه والمنافع أو الفوائد المترتبة من تلك الخصا
المكون العاطفي: يعني الشعور الداخلي للفرد تجاه السلعة أو العلامة التجارية وتقييمها، فهو العنصر الذي يتم  -

 من خلاله تحديد الموقف الإيجابي أو السلبي أو المحايد للفرد.
 شرائه. المكون السلوكي: وهو الذي يعكس النزعة السلوكية التي تترجم في شكل نية شراء منتج معين أو عدم -

إن تفاعل هذه العناصر السابقة الذكر ليس ʪلضرورة أن يكون دائما قبل عملية الشراء وإنما قد يتم بعد 
شراء الفرد للمنتج واستهلاكه، ولما كانت الاتجاهات من أهم المتغيرات المؤثرة على قرار الشراء، فيظهر Ϧثيرها على 

يتصرف بناءا على تفكير مسبق، وليس بطريقة تلقائية، فالفرد مراحله، وعلى حسب افتراض الباحثون فإن الفرد 
عندما يهتم بمنتج معين، يبدأ بجمع معلومات حوله وتكوين معتقدات عينة عنه(مكون إدراكي) بعد ذلك تكون 

عملية تقييم البدائل المتوفرة من حيث خصائصها وفوائدها وينتج عن ذلك شعور نفسي تجاه تلك المنتج أو العلامة 
  1العزوف عنه(مكون سلوكي).  أولتجارية(مكون عاطفي) وأخيرا تتكون لديه نزعة سلوكية نحو شراء تلك المنتج ا

ودوافعه،  ومدركاته: يعتبر التعليم عاملا من بين أبرز العوامل التي تؤثر في سلوك الفرد المستوى التعليمي -4
 امه مجالات عديدة.ز معارفه، ويفتح أميعز تتطلعات الفرد و  أفقحيث يوسع التعليم 

يؤثر التعليم في السلوك الشرائي للفرد حيث يميل الفرد المتعلم إلى التأثر بدوافع تتسم ʪلعقلانية أكثر من  
وقدرته، كما يقل اهتمامه بنواحي أخرى يعتبرها  واعتماد يتهكوĔا عاطفية في اتخاذ قراره الشرائي ويهتم بجودة المنتج 

نحه القدرة على مقاومة التقاليد يمو التفاخر، ذلك أن التعليم يمنح الفرد ثقة في نفسه و الانتباه أʬنوية مثل جذب 
الاجتماعية الزائدة عن الحاجة، ʪلإضافة إلى ذلك فهو يجعل الفرد متغيرا لدرجة أنه لا يستخدم غالبا مقتنيات من 

  2أجل التفاخر وتحسين صورته الاجتماعية.

                                                            
 لبيوت لولاية المدية"، مذكرة ماجستير قسم العلومقرار الشراء لمواد التنظيف" دراسة ميدانية لعينة من رʪت ا اتخاذعلى  الإعلان" أثر  :توامي فيصل1

  .146- 144، ص ص 2015-2014التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة لونيسي علي ، البليدة، 
2Khaled ibn abudul- rahman al.jeraisy: consumer behavior, an analytical study the saudi familyis purchase 
decision, 3 rd edition, king fand national library cataloging in publication data ; riyadh ; 2008 pp150-151. 
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تعليمي العالي معرفة الفرد ووعيه ʪلأحداث العالمية ʪلإضافة إلى المستوى ال يوسععلاوة على ذلك 
التطورات الجديدة المتعلقة ʪلمواد وأساليب الإنتاج والمنتجات كما تمكنه من متابعة وقراءة المقالات والاطلاع على 

  أكبر قدر من المعلومات حول المنتجات التي ēمه.

أو ϕخر يوفر له مصدر  لمستوى التعليمي والثقافي بشكلس اكما أن اختلاط الفرد مع أقرانه في نف
معلومات يجعله على دراية واسعة ʪلمنتجات الجديدة عالية الجودة، نظرا لأن هذا الفرد المتعلم يكون على دراية 
  بتفاصيل المنتج كالمكوʭت والخصائص والمزاʪ ʮلإضافة إلى العيوب، فسوف يتعامل مع المنتجات بوعي أكثر.

بفحصه بنفسه، أو ما لم يوصي وم قيأن لا يثق في أي منتج عدا ع ذلك فهو ʪلكاد يثق في الإشهارات و وم
 أوبه من قبل شخص يثق به شخصيا وʪلتالي فهو يقترب من المنتجات والعلامات التجارية على أساس التجربة 

شخاص الذين يثق đم، فيما يلي أهم المعلومات التي يحصل عليها على سبيل المثال من الأبحاث التي أجراها الأ
  المزاʮ التي يتمتع đا التعليم للمستهلكين:

يمنح التعليم العالي للمستهلك ʪلإضافة على المكانة الاجتماعية المتميزة الثقة ʪلنفس والشجاعة، مما يجعله  -
وسائل الإعلام بسهولة أكبر يعبر عن رأيه الشخصي بصراحة في المنتجات التي يشتريها، ويمكنه أيضا الوصول إلى 

 للتعبير عن آرائه النقدية بشأن المنتجات.
يميل المتعلمون إلى تقليد اĐتمعات المتقدمة، ينعكس هذا في أسلوب حياēم وأنواع المنتجات التي يستخدموĔا.  -
1 
استهلاكهم : إن فئات السن المختلفة تستهلك استهلاكا مختلفا، فالأطفال مثلا يختلف فئات السن والجنس -5

علاقة وثيقة بين ما يحتاج إليه مجتمع معين من السلع والخدمات عامة وبين  تمثلللسلع مقارنة مع الكبار، كما أنه 
 تكوين هذا اĐتمع حسب فئات السن.

حسب فئات السن فاĐموعات الشبابية تحتاج إلى سلع وخدمات تكون مختلفة عن الهرمة (أي التي يشكل  
الطلبة(الشباب) في مجتمع شبابي تؤدي د سبة كبيرة من إجمالي عد السكان)، عن زʮدة أعدا كبار السن فيها ن

أما زʮدة كبار السن في اĐتمعات  الخوالملابس... الدراسةʪلمحصلة النهائية على زʮدة في الطلب على مستلزمات 
2 

                                                            
1Khaled ibn abudul- rahman al.jeraisy: op-cit, pp150-151. 

 .203ميلادية، ص 1425، بنغازي، والإعلانيرية للنشر والتوزيع ، الدار الجماه1إدارته و بحوثه، ط - التسويق الحديث: مبادؤه :بشير عباس العلاق2
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ة، ثم إن لدراسة المستهلكين حسب الهرمة فينتج عنه زʮدة في مستلزمات كبار السن مثل الملابس التقليدي
فئات السن دخلا كبيرا فيما يتعلق بطريقة تنشيط الطلب على سلع المستهلك النهائي وانتقاء دوافع الشراء المهمة 
التي تعتبر أوʫرا حساسة يضرب عليها المعلنون والباحثون ليحثوا المستهلكين على الشراء، فالمسنين عادة ليسوا 

ن الشباب في تحمل مخاطر الجديد ملحال ʪلنسبة للشباب، كما أن كبار السن أقل رغبة بمخاطرين كما هو ا
  والمبتكر من السلع والخدمات.

جنس الذكور والإʭث في الغالب لهم ميولهم الاستهلاكية المختلفة، وقد أدرجت المؤسسات  أنكما 
لا من الجنسين على حدة، ويهم رجل التسويق لسلع لتلائم كاالتسويقية على تنظيم وإدارة برامج تسويقية وإنتاج 

مثلا المرأة أم الرجل لكي يسارع إلى وضع برʭمج للتأثير على  الأسرةأن يعرف من هو صاحب قرار الشراء داخل 
  1صاحب القرار. 

  العوامل الخارجية: 3-3-2- 3
توي تمع، والتي تحت متجانسة داخل اĐماالطبقات الاجتماعية Ĕϥا تقسي : تعرفالطبقات الاجتماعية -1

أهممحددات متقاربة وسلوك متشاđة أو متقارب ومن  أوعلى أʭس ذوي قيم واهتمامات وأنماط حياة متشاđة 
، Inherited، والثروة الموروثة Education، ومستوى التعليم Incomeخل الطبقة الاجتماعية هي الد

مع العلم أن عادات وتقاليد ’ الأخرىوغيرها من العوامل  Employment, Workوالوظيفة أو العمل 
معدلات شرائهم للسلع  ينعكس على سلوكهم الشرائي من حيث وأفكار الطبقة المتقاربة إلى حد كبير، مما

 2لة لديهم والمحلات التي يفضلون التسوق فيها.لها، ومن حيث أوقات التسوق المفض واستهلاكهم
 3خل إحدى الطبقات السبعة التالية:وحسب دليل "وارنر" فإن الفرد يمكن أن يصنف دا

 .العليا: وتضم العائلات القديمة والمعروفة ذات المكانة المرموقة في اĐتمعالطبقة العليا  -
 كات وثرواēم.ر الطبقة أوسط العليا: تضم كبار الموظفين ومدراء الش -
 الطبقة أسفل العليا: تضم حديثي العهد ʪلثروة. -
 براء في مجال عملهم.الطبقة أعلى الوسطى: وتضم الخ -
 الطبقة أسفل الوسطى: وتضم الموظفين والعاملين ϥجر. -
 الطبقة أعلى الدنيا: وتضم العمال المهرة. -

                                                            
 .203، ص:مرجع سبق ذكرهبشير عباس العلاق 1
 .167حسام فتحي أبو طعيمة: مرجع سبق ذكره، ص 2
م العلوم التجارية، كلية على سلوك المستهلك النهائي" دراسة ميدانية لشركة موبيليس" مذكرة ماستر، قس الإشهارريمة بودراف، رشيدة موساوي: " أثر 3

 .61العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أكلي محند أولحاج، البويرة، ص
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 الطبقة أسفل الدنيا: وتضم العمال غير المهرة. -

يتضح لنا من خلال هذا التقسيم أن كل طبقة تتميز بصفات مختلفة تؤثر في السلوك الشرائي للفرد من 
  : خلال ما يلي

  والدنيا التي تميل للادخار. الطبقات الوسطىالطبقات العليا يكون معدل إنفاقها عالي على عكس 
  ،لات المتخصصة الموثوقة وأفراد آخرين من نفس الطبقة الاجتماعيةĐتستمد الطبقات العليا المعلومات من ا

 والتلفزيونية.في حين تميل ʪقي الطبقات لاستمداد المعلومات من الإشهارات التجارية 
  ،لات الراقية ذات الاسم التجاري المعروفĐأماأماكن التسويق للطبقات العليا غالبا تكون في المناطق وا 

 1الطبقات الأخرى تتسوق في أماكن تكون أسعار منتجاēا منخفضة. 
بنية الاجتماعية والتي : تشير الثقافة إلى مجمل المعايير والمعتقدات والعادات التي يتم اكتساđا من الالثقافة -2

تحدد أنماطا سلوكية مشتركة لكل الأفراد، ويتم التمرن على الثقافة من خلال دمج الفرد في اĐتمع (خاصة في 
، يتعلق الخمرحلة الطفولة) من خلال مؤسسات عدة تشمل: العائلة، النظام التربوي، الديني، وسائل الإعلام...

 )، والتمرن الإدراكي.Conditionnement instrumentallالأمر ϕلية التكييف الأدائي (
ن خلال الكلام على طريقة التحاور، متمارس العوامل الثقافية Ϧثيرات عديدة على السلوكيات، إذ تؤثر الثقافة 

حفظ واستيراد المعلومات، إدراك الزمان والمكان، الألوان أو الحركات، ولقد ركز علماء الأجناس كثيرا على هذه 
  ات.الآلي

ترشد الثقافة النشاط البشري، كما أĔا بمثابة المصفاة التي يدرك الفرد من خلالها الظواهر، وتترجم من خلال 
الاستهلاكية المختلفة، لكن العلاقة بين الثقافة وسلوك  والأنماطمسارات القرار وكيفية الحصول على المعلومات 

لاك بتوجيه الأهداف الملاحقة من طرف الأفراد أو بواسطة الشراء لا تكون دائما مباشرة فهي تؤثر على الاسته
دوار بين الرجل والمرأة المتغيرات الإعلامية، فمثلا يتأثر اتخاذ القرار في نطاق عائلي ʪلمعايير الثقافية كما أن توزيع الأ

ن الجمهور تعبر عن يؤثر بدوره على سلوك الشراء، ونجد داخل نفس الثقافة ذاēا ثقافات جزئية تتمثل في أجزاء م
قيم وضوابط مختلفة من تلك السائدة في اĐتمع، ويمكن أن ترتبط هذه القيم ʪلعرق أو بدʮنة أو بمنطقة جغرافية أو 

  2بشريحة عمرية وغيرها. 

                                                            
 .61ص مرجع سبق ذكرهريمة بودراف، رشيدة موساوي:  1
، مجد المؤسسة الجامعية 1وردية واشد، ط : ترجمةالإستراتيجية: التسويق: معرفة السوق والمستهلكين: من الدراسات التسويقية على الخيارات قيوكاترين   2

  .35- 34، ص ص 2008للدراسات والنشر والتوزيع، بيروت، لبنان، 
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: غالبا ما يتدخل أفراد العائلة في قرارات الشراء التي ترتبط ʪستهلاك جماعي (اختيار الاتجاه ʪلنسبة العائلة -3
عطلة أو شراء سيارة جديدة...إلخ) وقد تطور مفهوم العائلة المترابطة (أب، أم، أطفال يعيشون في نفس المنزل)، لل

ويهتم علماء الاجتماع بمفهوم دورة الحياة العائلية، أي مختلف المراحل التي تميز حياة عائلة، لأن حاجات العائلة 
يترجم بتناوب مراحل الاستهلاك ، وكذلك مراحل التوفير، كما تختلف وفقا لمرحلة الدورة الحياتية، الأمر الذي 

يمكن لدورة حياة العائلة أن تفسر السلوك الاستهلاكي، إذ اهتمت عدة بحوث تجريبية ʪلعلاقة بين دورة الحياة 
  والاستهلاك لكن يبدو أن متغيرات أخرى مثل الدخل تفسر السلوك الشرائي على نحو أفضل.

ناولت Ϧثير الطفل في اتخاذ القرار العائلي أن هذا التأثير يختلف وفقا للعمر فكلما وقد أفادت دراسات ت
شمل معظم المنتجات العائلية ʪستثناء السلع الشخصية للوالدين، فل من المراهقة كلما مال إلى أن ياقترب الط

ʪلنسبة للمنتجات  وحسب خصوصية المنتج، فتأثيره أقوى القرارويختلف Ϧثير الطفل حسب وزنه في مسار 
  1بصورة مباشرة.  عليه تعتمدالجديدة وتلك التي 

: نشأت في اĐتمع جماعات تطور معايير السلوك الخاصة đا والتي تكون بمثابة أداة الجماعات المرجعية  -4
مرجعية للأعضاء الذين ينتمون إليها، وهذه الجماعات عبارة عن مجموعة من الأشخاص الذي يؤثرون بشكل 

ر أو غير مباشر على مواقف الشخص الواحد وعلى قيمه وسلوكه. فالجماعات التي لها التأثير المباشر تسمى مباش
والتي ينتمي لها الفرد ويتفاعل معها ويكون عضوا فيها وتنقسم إلى  (MemberShip)بجماعات العضوية 

  قسمين:
يها الفرد ʪستمرار مثل العائلة، : وهي الجماعات التي يتفاعل وينتمي إلPrimary Groupجماعات أولية  -

  الأصدقاء، الجيران وتمثل الجماعات المرجعية أو تسمى أيضا جماعات الاتصال المباشر.
 ل: وهي الجماعات التي يكون فيها التفاعل والعلاقة التفاعلية اقʬSecondary Groupنوية  جماعات -

 رسمية مثل النقاʪت، الجماعات المهنية وغيرها. من حيث الاستمرارية حيث يميل الفرد إلى إقامة علاقات شبه 
يمارس بعض الأفراد Ϧثيرا على سلوك المستهلك ويتمثل هذا التأثير في التعديل الملاحظ ʪلتصرفات النهائية  -

 2للفرد مقارنة بتصرفاته الأولية، يفسر هذا التعديل بعوامل اجتماعية التي نلمسها عبر العلاقات بين الأفراد.
تأثير دوره بوجود عنصر الشك الذي يصيب المستهلك ويجعله غير قادر على أخذ القرار أمام توفر يلعب ال -

التي يرغب ʪلانتماء لها مستفسرا  رفاته وتطابقها مع معايير الجماعةعدة بدائل للشراء قد يشك المستهلك في تص

                                                            
  .40-38، ص ص قيو: مرجع سبق ذكرهكاترين   1
  .39- 138زكرʮ أحمد عزام: مرجع سبق ذكره، ص ص 2
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đا واحترامها، ويتأثر الأفراد ʪلسلوك عن الأهمية التي تمنحها الجماعة للمعايير وحرصها على التزام الأفراد 
  الاستهلاكي للجماعة المرجعية عند ثلاث مستوʮت:

 ا يجد المستهلك مالتأثير المعلوماتي: إن المحيط مصدرا هاما للمعلومات عن المنتجات أو العلامات التجارية عند
 ... ويثق في آرائهم.نفسه غير قادر على تقييم المنتجات، فيبحث عن أشخاص أكثر منه خيرة ومعرفة

  وذلك خوفا من العقوبة الاجتماعية أو حاجة الفرد لتعزيز قيمته داخل الجماعة، يميل الفرد إلى المعياريالتأثير :
 اختيار السلوك الذي ينطبق مع اختيار معظم أعضاء الجماعة، فيلتزم ʪلمعايير الاجتماعية أو يرفضها.

 ʪ ييد لمواقفه التأثير المقارن: يقارن الفرد نفسهϦ لجماعة من حيث معتقداته، مواقفه وسلوكه فيبحث عن

 1منجذʪ نحو الأفراد الذي يتشاđون معه. 

  العوامل التسويقية:  3-3-3- 3

 : يعرف السعر ϥنه: " قيمة سلعة أو خدمة يتم التعبير عنها ʪلوحدات النقدية".السعر -1
 تؤثر على نجاح المؤسسة واستمراريتها وأصعب القرارات التي الإستراتيجيةيعتبر التسعير أحد أهم القرارات 

التي تواجه رجال التسويق لأĔا يجب أن Ϧخذ بعين الاعتبار المستهلك من جهة ومن جهة أخرى يجب أن تحقق 
أهداف المؤسسة ʪلتكامل مع ʪقي العناصر، ويعتبر السعر عنصر فعال يؤثر في كسب مستهلكين جدد مع 

  ستهلكين الحاليين.المحافظة على الم
  

على الرغم من أهمية السعر ودوره في جذب المستهلكين وتحقيق الأرʪح، إلا أنه يعتبر من الخصاص السلبية 
للسلعة، فكلما زاد سعر المنتج كلما انخفض الطلب عليها والعكس صحيح فالعلاقة عكسية بين السعر والطلب، 

  2والشكل التالي يوضح ذلك:
  

  

                                                            
دكتوراه، قسم العلوم الاقتصادية، كلية  أطروحةرات بولاية قسنطينة، على سلوك المستهلك" دراسة تطبيقية على سوق السيا الإشهارزهيوة كريمة: " Ϧثير 1

  .129- 128، ص2016-2015العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة عبد الحميد مهري، قسنطينة، 
  .77-76آسيا بورزاق: مرجع سبق ذكره، ص 2
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    السعر

  

  الطلب

  
      الكمية

" دراسة  الإعلاميةبورزاق، " Ϧثير تطبيقات التسويق العصبي في القرارات الشرائية للمستهلك من خلال الرسائل  اآسي: المصدر
" أطروحة دكتوراه، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة حسيبة  ،بعض العلاقات التجارية

  .77- 76ص ، ص2019لي، الشلف، بن بوع
  
: يعتبر المنتج العنصر الأساسي في العملية التسويقية وʪلتالي فهو المؤثر الرئيسي على سلوك المنتج -2

المستهلك، ويعرف ϥنه مجموعة من المنافع التي يحصل عليها المستهلك لإشباع حاجاته، وهذه المنافع تشمل المنافع 
لسلعة والمنافع التي يحصل عليها المستهلك نتيجة لاقتنائه للسلعة مثل المركز المادية مثل الخصائص المكونة ل

 الاجتماعي، أو حب التفاخر، أو التسلية وغيرها.
ا المنتج للمستهلك والتي تتمثل في ثلاث ستهلك من خلال المنافع التي يوفرهتظهر العلاقة بين المنتج والم

  مستوʮت كالتالي:
من المنتج أي ماذا على رجل التسويق البحث عن المنافع المطلوب الحصول عليها  مستوى المنافع الأساسية: -

 عل.يشتري ʪلف
مستوى النواحي الملموسة: يحاول رجل التسويق في هذا الفرع من المستوʮت تحويل المنافع الأساسية إلى نواحي  -

 . والتغليفمادية ملموسة كالشكل والجودة 
قدرة رجل التسويق على تقديم خدمات إضافية تزيد من قيمة المنتج لدى  مستوى القيمة المتزايدة: بمعنى -

 المستهلك لإعادة شراءه.

  ) يمثل: العلاقة العكسية بين السعر والطلب. 10-3الشكل (
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ز قبول المستهلكين للمنتوج بر السوق يقاس بمدى قبول المستهلك لهذا المنتج، وي إن نجاح المنتج أو السلعة ي -
  لمستهلك والمنتج كالتالي:مجموعة من الخصائص التي تعتبر خصائص رئيسية في تحليل العلاقة بين ا ىعل
 التوافق: أي درجة تناسب مع احتياجات المستهلك ورغباته. -
القابلية للتجربة: بمعنى المنتوج الذي يسمح البائع بتجربته قبل الشراء تزيد احتمالية Ϧثيره على المستهلك من  -

 خلال تخفيض المخاطر التي قد يواجهها أثناء شراءه. 
 1نتج الذي لا يحتاج إلى تدريبا طويلا للاستعمال يساعد المستهلك على تقبله بسرعة يعني ذلك أن الم البساطة: -

، إخبار، أو إقناع، أو اتصال"، ارسة: يمثل الترويج ركنا أساسيا وحيوʮ في أنشطة المؤسسة، وهو "ممالترويج -3
شراء، مما يساهم في زʮدة والمقصود ʪلمؤسسة هو تعريف لمشتري ʪلمنتوج ومحاولة إغرائه واستمالته وتشجيعه لل

مبيعات المؤسسات وتزويد المستهلك ʪلمعلومات المتعلقة بما يقدم له وتلبي احتياجاته، وđذا يتحقق هدف كلا من 
 البائع والمشتري.

وēتم جميع المؤسسات ʪلاتصال ʪلمستهلكين، والتأثير على سلوكهم وكلما كبر حجم المؤسسات وتنوعت 
 عناصر المزيج الترويجي لكي تتمكن من الوصول إلى أكبر عدد ممكن من المستهلكين، إلى أنشطتها تكون بحاجة

فلكل نشاط عناصره ومقوماته وأساليبه في الاتصال والتأثير على المستهلكين لأĔم يختلفون ʪختلاف توجهاēم، 
تصال مع رجال البيع، والفئة هناك مستهلكين يرغبون ʪلاتصال المباشر مع المنتج، وهناك مستهلكين يرغبون ʪلا

  2الأخرى تفضل البريد الالكتروني أو وسائل الاتصال الأخرى. 

إلى إيصال السلع بعد الانتهاء من إنتاجها إلى المستهلك ēدف : يمثل التوزيع وظيفة رئيسية للتسويق التوزيع -4
ن اجل توصيل السلع والخدمات الأخير والمشتري الصناعي وهناك من يجد التوزيع على أنه عبارة عن نشاطات م

من المنتجين إلى المستهلكين النهائيين أو المستعملين في وقت ومكان الحاجة إليها وʪلاعتماد على النقاط التوزيعية 
التسويقية والتي تنطوي على تحريك السلع من مناطق  الأنشطةالتي تمثل مجموعة من المنشآت التوزيعية تشارك في 

 الاستهلاك النهائي والمستخدم الصناعي.الإنتاج إلى مراكز 
يؤثر التوزيع بشكل كبير على سلوك المستهلكين وعلى اتخاذ قرار الشراء حيث وجود الحاجة والرغبة في 

الشراء والإمكانيات المادية للشراء ولكن توفر المنتج وعدم تمكن المستهلك من الحصول عليه يؤدي إلى عدم 

                                                            
  .59- 57مرجع سبق ذكره، ص ص  :ʮليشاني وهيبة1
 ،آخرون: " دور الاشهار الاداعي المحلي في التأثير على سلوك المستهلك " دراسة تحليلية على عينة من اĐتمع القالمي،مذكرة ماستركرام و إمساعد  2

  .88-87، ص ص 2020، 2019، قالمة، 1945ماي  8والاجتماعية، جامعة  الإنسانيةوالاتصال وعلم المكتبات، كلية العلوم  الإعلامقسم علوم 
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مما جعل المنظمات تسعى من خلال هذا النشاط إلى بلوغ المستهلكين وجعل المنتج إمكانية شراء المنتج المطلوب 
  1في متناول الجميع وتحقيق التواصل معهم لكي تتمكن هذه المنظمات من الرد على الطلب في السوق. 

  العلاقة بين الإشهار التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي:  3-4- 3
علن إليه ومحاولة إقناعه ʪلإقبال على اقتناء المنتجات والخدمات إلى كسب رضا الم الإشهارييسعى النشاط 

التي يقدمها الإشهار، ولا يحدث ذلك ʪلتأثير في سلوكه الاستهلاكي، وذلك من خلال حصوله على معلومات 
ات ينتمي إليها، وتتركز هذه المعلوم فردة لكل منهما ومدى تفاعل الفرد مع الجماعة التيمتكاملة للخصائص الم

بصفة خاصة على الرغبات والدوافع والاتجاهات التي تحرك سلوك الفرد وتؤثر في نوعية القرارات التي يتخذها، 
يقدم  2ونظرا لأن المستهلك هو نقطة الهدف من العملية الاتصالية، وكذلك يعتبر نقطة البداية لأي نشاط، 

طرق واقعية توضح مميزات وفوائد السلعة أو بطرق المعلنون رسائلهم لإقناعه ʪلاستجابة لاحتياجاته ʪستخدام 
أخرى مثيرة للعاطفة تركز على تقبل المستهلك للسلعة، ويمارس الإشهار Ϧثيرات مختلفة على سلوك المستهلك 

  3وحاجاته الاستهلاكية تتمثل في:

التي تتحكم : يؤثر الإشهار بشكل كبير على نفسية المستهلك التأثيرات النفسية للإشهار على المستهلك -1
خلال استعماله للوسائل الخادعة التي تقدم معلومات في  نسلوكيات استهلاكية غير سليمة مببعقله وتدفعه للقيام 

أغلبية القرارات  آنأغلب الأحيان لا أساس لها من الصحة، وأكدت الدراسات العلمية التي أجريت مؤخرا 
كما أن أغلبية الناس يصدقون ما تقدمه الإشهارات   الشرائية يتخذها المستهلك دون وعي أي بشكل عشوائي،

 التلفزيونية، لذلك يجب أن تكون الرسالة الإشهارية قادرة على إشباع حاجات المستهلك من أجل التأثير عليه.

: يتأثر المستهلك ʪلإشهارات التلفزيونية التجارية التأثيرات الاقتصادية للإشهار على سلوك المستهلك -2
كنتيجة لانتشار الثقافة الغذائية   السمنةرغم معرفته بمخاطر المنتوجات التي تقدمها مثل: مشكلة  ويقوم بتقليدها

من  الغربيةالسيئة التي تتأثر بدرجة كبيرة ʪلإشهارات التجارية، كما يستخدم الإشهار للترويج للأفكار الأجنبية 
 أجل سيطرēا على الشعوب الفقيرة وتغيير ثقافتها.

                                                            
  .276ي: مرجع سبق ذكره، صمنير نور  1
  .67خير الله شهر زاد: مرجع سبق ذكره، ص 2
"، مذكرة ماجستير، قسم -موبيليس -في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية " دراسة حالة مؤسسة اتصالات الهاتف النقال وأهميةالإعلانكوسة ليلى: " واقع 3

  .97، ص2008-2007جامعة منتوري، قسنطينة، العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، 
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: تتشكل احتياجات الفرد وعاداته من خلال ظروف جتماعية للإشهار على سلوك المستهلكالتأثيرات الا -3
الجماعة التي تنتمي إليها وينعكس مدى Ϧثيرات الفرد ʪلإشهار على اĐتمع الذي ينتمي إليه، واستطاع الإشهار 

 كية جديدة مثل شراء تغيير عادات الأفراد الاستهلاكية، وʪلتالي عادات اĐتمع، فظهرت عادات استهلا 
أثير الإشهار الذي يعرض تلناس للسيارات ϥي شكل حتى لو كلفهم ذلك استدانة قروض من البنك، وذلك با

لمكانة العالية، أيضا تلك الإشهارات التي تقدمها نساء االسيارات على أن امتلاكها دلالة على الرفاهية و 
 1رأة الجميلة تشبه الفتيات الذين يقدمن الإشهارات.بمواصفات معينة تحاول ترسيخ مفهوم محدد أن الم

: يزيد الإشهار من حرية المستهلك في اختيار المنتجات Ϧثيرات الإشهار على حرية المستهلك في الاختيار -4
 والسلع التي تشبع حاجاته ورغباته أكثر من غيرها ʪعتباره:

ل تمييز المنتجات التي تشبع رغبات المستهلك يساعد على زʮدة حرية المستهلك في اختيار المنتجات من خلا -
الذي عادة ما يقبل الأصناف التي توافقه ويرفض الأصناف الأخرى، وهذا ما يزيد من حدة المنافسة في تمييز 

 2السلع التي ينتج عنها تحسين السلع في المدى الطويل.
لك إلا ذالمحيطة به، ولا يتحقق  فالإشهار يؤثر على اتجاهات المستهلك ورغباته وأساليب إدراكه للأشياء

  3توجيهه.  تتحكم في سلوك المستهلك وتعمل علىإذا توفرت  معلومات صحيحة وكافية تحدد العوامل التي 

                                                            
على سلوك المستهلك " دراسة ميدانية لعينة من سكان ولاية المسيلة"، مذكرة ماستر،  MBCالتلفزيونية في قنوات  الإعلاʭتبلفول فاطمة: Ϧثير 1

  .46- 45، ص ص 2016- 2015سيلة، والاجتماعية، جامعة محمد بوضياف، الم الإنسانيةوالاتصال، كلية العلوم  الإعلامقسم علوم 
  .97، صمرجع سبق ذكرهكوسة ليلى: 2
  .67خير الله شهر زاد: مرجع سبق ذكره، ص 3
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  :خلاصة

من خلال هذا الفصل نستنتج أن رجال التسويق والباحثين يسعون لفهم السلوك الاستهلاكي والشرائي 
ون هذا السلوك يتأثر بمجموعة من العوامل المتداخلة سواء كانت داخلية للمستهلك تجاه المنتجات والخدمات، لك

أو خارجية أو تسويقية، هذا التداخل يصعب على المسوقين معرفة العامل الأكثر Ϧثيرا على السلوك الشرائي 
  .للمستهلك

التي  الأسئلةمن  على الكثير للإجابةوبما أن المستهلك أساس العملية التسويقية، فالجهود التسويقية تسعى 
 اتخاذتستهدف المستهلكين الموجودين في القطاع السوقي المستهدف، ويقوم رجال التسويق بمحاولة معرفة مراحل 

ها بعين الاعتبار لكسب ثقة المستهلك وزʮدة ولائه لتحقيق حاجاته وتلبية رغباته المرجوة، في القرار الشرائي وأخذ
إذا تعلق الأمر بدخول منتج جديد للسوق وتكون ردة فعل المستهلكين إما ظل تداخل القرارات الشرائية خاصة 

  .قبوله أو رفضه

رضاء المستهلك مما إلكل من المسوق والمستهلك معا ذلك من خلال  ةإن دراسة المستهلك تحقق الفائد
لك، وقد يزيد إقباله على المنتج، ومن جهة أخرى تتحقق أهداف المسوق ومعرفته السلوك الشرائي للمسته

ضروري لكل المؤسسات من أجل فهم سلوكيات زʪئنهم، ويتحقق ذلك  أمرأصبحت دراسة السلوك الاستهلاكي 
من خلال القيام بدراسات ميدانية وأفقية للسلوك الشرائي للفئة المستهدفة من المستهلكين من أجل بناء خطة 

لمؤسسة، ومن خلال كل هذا يستطيع المسوق المستهلكين وتحقق أهداف ا احتياجاتتسويقية تتلائم مع تلبية 
 .شهارية تؤثر على سلوك المستهلكينارسالة  إعداد

  

  



 

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 ترتیبات الإتحاد الإفریقي 
 

 الفصل الرابع:

ى السلوك Ϧثير الإشهار التلفزيوني عل
لام الاستهلاكي لطالبات علوم الاع

 والاتصال في جامعة قالمة
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 تمهيد:
يتضـــمن هـــذا الفصـــل عـــرض وتحليـــل البيـــاʭت الـــتي تم الحصـــول عليهـــا بعـــد تفريـــغ اســـتمارة الاســـتبيان الـــتي تم 

ل في جامعــة قالمــة وذلــك đــدف اســتخراج النتــائج الــتي توجيههــا الى عينــة مــن طالبــات قســم علــوم الاعــلام والاتصــا
ـــدى الطالبـــة تجيـــب علـــى اشـــكالية دراســـتنا الـــتي تبحـــث في  Ϧثـــير الإشـــهار التلفزيـــوني علـــى الســـلوك الاســـتهلاكي ل

 .زائريةالج
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  الدراسة: خصائص مفردات عينة4-1

  المستوى التعليمي لمفردات عينة الدراسة :1 -4-1

  لمفردات عينة الدراسةالتعليمي  يمثل المستوى): 1-1- 4قم (جدول ر 

  النسبة المئوية  التكرار  المستوى التعليمي

 %39,39  65  ليسانس

  %57,58  95  ماستر

  %3,03  05  دكتوراه

  %100  165  اĐموع

اللـواتي اسـتجبن تفاوت من حيث المستوى التعليمي للطالبات ان هناك نلاحظ  من خلال بياʭت الجدول
 و، وهــــي اعلــــى نســــبة طالبــــات مســــتوى الماســــترمــــن مفــــردات عينــــة الدراســــة هــــن %57,85ان حيــــث لدراســــة ل

  كتوراه.الد من مستوى فقط %3,03، بينما نجد أن نسبة ليسانسمستوى ال هن منمن 39,39%

  سن مفردات عينة الدراسة :2 -4-1

  سن مفردات عينة الدراسة يمثل): 2-1-4جدول رقم (

 المئوية النسبة  التكرار  السن

  %18,18  30  سنة 21- 18من 

  %60  99  سنة 25 - 22من 

  %21,82  36  سنة فأكثر 26من 

  100%  165  اĐموع

]ســنة، 25-22مــا بــين [ نتــتراوح أعمــاره %60وبنســبة الطالبــات أغلــب  نلاحــظ الجــدول بيــاʭت مــن خــلال    
 -18الفئـــة العمريـــة مـــن [ بينمـــا ،فـــأكثر ســـنة 26مـــن طالبـــات تـــتراوح أعمـــارهن ال مـــن %21,82نســـبة تليهـــا 
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أغلبيـــة أن  نلاحظ مـــن خـــلال القـــراءة الإحصـــائية للجـــدول. فـــمـــن اجمـــالي الطالبـــات %18,18]ســـنة تمثـــل 21
في المرحلــة الشــباب الــتي تمثــل أهــم مرحلــة عمريــة يــتم خلالهــا طالبــات قســم علــوم الاعــلام والاتصــال في جامعــة قالمــة 

  .اكتساب خبرات من مختلف جوانب الحياة

  لمفردات عينة الدراسة المستوى المعيشي :1-3- 4

  لمفردات عينة الدراسة ): يمثل المستوى المعيشي3-1- 4الجدول رقم (

  النسبة المئوية  التكرار  المستوى المعيشي

 %14,55  24  جيد

  %43,03  71  حسن

  %36,35  60  متوسط

  %6,06  10  ضعيف

  %100  165  اĐموع

مسـتوى من طالبات علوم الإعلام والاتصـال لهـن  %43,03الجدول نلاحظ أن نسبة بياʭت من خلال 
طالبــات من%14,55مســتوى معيشــي متوســط، بينمــا  مــن الطالبــات لهــن %36,35، تليهــا نســبة حســن معيشــي

مــن هــذه الطالبــات صــرحن  %6,06مســتوى معيشــي جيــد، في حــين أن  علــوم الإعــلام والاتصــال صــرحوا أن لهــن
  مستوى معيشي ضعيف. ϥن لهن
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  لمفردات عينة الدراسة : الحالة المدنية4-1-4

  لمفردات عينة الدراسة ): يمثل الحالة المدنية4-1-4الجدول رقم (

 النسبة المئوية  التكرار  الحالة المدنية

 %79,39  131  عزʪء

 %20,61  34  متزوجة

  %00  00  مطلقة

  %100  165  اĐموع

 ـبـ الجامعيات عازʪت حيث تقدر نسـبتهنلطالبات الجدول نلاحظ أن أعلى نسبة من ا بياʭت من خلال  
مـــن الطالبـــات الجامعيـــات متزوجـــات. بينمـــا لم نســـجل أي حالـــة  %20,61، في حـــين نجـــد أن نســـبة 79,39%

  طلاق.

  : عادات وأنماط تعرض طالبات علوم الاعلام والاتصال في جامعة قالمة للإشهار التلفزيوني4-2

  ار التلفزيوني : مدى متابعة الطالبات للإشه1 -4-2

  يمثل مدى متابعة الطالبات للإشهار التلفزيوني): 1-2-4(الجدول رقم 

 النسبة  التكرار  الحالات

 %14,54  24  دائما

ʭ62,42  103  أحيا% 

  ʭ  38  23,04%درا

  %100  165  اĐموع

وقــد بلغــت  أن أغلبيــة الطالبــات أحيــاʭ مــا يتــابعن الإشــهار التلفزيــوني نلاحــظالجــدول  بيــاʭتمــن خــلال 
مــن الطالبــات أĔــن ʭدرا مــا يتــابعن الإشــهار التلفزيــوني، في  %23,04، بينمــا صــرحت نســبة %62,42نســبتهم 

  من مجموع الطالبات يتابعن الإشهار بشكل دائم. %14,54حين نجد نسبة 
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يط يخــترن مــن مــن خــلال نتــائج الجــدول أعــلاه يمكــن القــول أن الطالبــات المتابعــات للإشــهار أحيــاʭ أĔــن جمهــور نشــ
المضامين ما يناسبهن ويشبعن رغباēن كما أĔـن مـرتبطين ʪلدراسـة وإعـداد بحـوثهن فـلا يجـدن الوقـت الكـافي لمتابعـة 

ن للإشهار التلفزيوني يبدو أĔم ليسوا من الجماهير الي تفضلن التلفزيون ات بينما اللواتي ʭدرا ما يتعرضكل الإشهار 
  ويتابعن وسائل أخرى.

  فية متابعة الطالبات للإشهار التلفزيوني :كي2 -4-2

  يمثل كيفية متابعة الطالبات للإشهار التلفزيوني):2-2-4م (الجدول رق

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

 %27,87  46  الصدفة

 %6,07  10  عن قصد

  %66,06  109  بشكل تلقائي

  %100  165  اĐموع

 

مـــن الطالبـــات تتـــابعن الإشـــهار %66,06قـــدرت بــــ ه أن أعلـــى نســـبةنلاحظـــمـــن خـــلال بيـــاʭت الجـــدول 
مـن الطالبـات يتـابعن الإشـهار التلفزيـوني عـن طريـق الصـدفة، بينمـا نجـد أن  %27,87بشكل تلقائي، تليهـا نسـبة 

  من مجموع الطالبات يتابعن الاشهار عن قصد. %6,07نسبة 

بشـكل تلقـائي لكونـه يعـرض قبـل وأثنـاء من خلال نتائج الجدول أعلاه يمكن القول أن الطالبات يتعرضن للإشـهار 
مشاهدته تلقائيا خاصة إذا كان الإشهار يعرض منتج جديد سـتتوقف  نوبعد بث البرامج المختلفة وذلك سيتيح له

 الطالبة لمعرفته. أما تعرضهن بشكل قصدي يـدل علـى أهميـة الإشـهار التلفزيـوني لمعرفـة كـل مـا هـو جديـد في السـوق
  .الباتلدى هاته النسبة من الط
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  فيها الطالبات الإشهار التلفزيوني تتابعالأوقات التي  :4-2-3

  فيها الطالبات الإشهار التلفزيوني تتابع ): يمثل الأوقات التي3-2-4الجدول رقم (

 النسبة  التكرار  الفترات

 %4,24  07  الصباح

 %11,51  19  الظهيرة

  %29,09  49  المساء

  %54,56  90  الليل

  %100  165  اĐموع

في الليــل حيــث قــدرت أعلــى  أن الطالبــات يتــابعن الإشــهار التلفزيــوني نلاحــظمــن خــلال بيــاʭت الجــدول 
مــن الطالبــات يتــابعن الإشــهار خــلال فــترة المســاء، في حــين نجــد أن  %29,09، تليهــا نســبة %54,56نســبة بـــ 

ن يتــــابعن الإشــــهار مــــنه %4,24مــــن الطالبــــات يتــــابعن الإشــــهار خــــلال فــــترة الظهــــيرة، بينمــــا نســــبة 11,51%
  التلفزيوني خلال فترة الصباح.

فمــن خــلال هــذه النتــائج يمكــن القــول أن الأوقــات الأكثــر متابعــة للإشــهار يكــون في الليــل ϵعتبــاره الوقــت الــذي 
يكــون فيــه الجميــع أĔــى كــل مهامــه ممــا يســمح لهــم بمتابعــة التلفزيــون كمــا نفســر متــابعتهن للإشــهار لــيلا بنســبة أعلــى 

  لتزامات ʪلدراسة في فترة الصباح والظهيرة.نتيجة الا
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  لإشهار التلفزيونيأشكال مشاهدة الطالبات ل: 4-2-4

  لإشهار التلفزيونيأشكال مشاهدة الطالبات ل ): يمثل4-2-4الجدول رقم (

 النسبة المئوية  التكرار  أشكال المشاهدة

 %30,30  50  امجفواصل اشهارية مستقلة عن البر 

 %69,70  115  امجلبر خلال تعرضي ل

  %100  165  اĐموع

امج التلفزيــون خــلال فــترة تعرضــهن للــبر أن الطالبــات يتــابعن الإشــهار  نلاحــظمــن خــلال بيــاʭت الجــدول 
ار في مـــن الطالبـــات يتـــابعن الإشـــه %30,30في حـــين نجـــد أن نســـبة  ،%69,70حيـــث قـــدرت أعلـــى نســـبة بــــ 

  ج التلفزيوني.شكل فواصل مستقلة عن البرام

يتــابعن الإشــهار التلفزيــون خــلال علــوم الإعــلام والاتصــال طالبــات ذه النتــائج يمكــن القــول أن أغلــب خــلال هــ فمــن
لا يتابعنــه  عــرض الــبرʭمج المشــاهد، أي أĔــنفــترة تعرضــهن للــبرامج مــن خــلال الفواصــل الــتي يــتم بثهــا خــلال فــترة 

  مج.صل عن البرابشكل منف
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  ن خلالها الطالبات الإشهار التلفزيونيالبرامج التي تشاهد م:4-2-5

): يمثل البرامج التي تشاهد من خلالها الطالبات الإشهار التلفزيوني5-2-4الجدول رقم (  

 البرامج التكرار النسبة المئوية

 مسلسلات 60 %52,19

 أفلام 24 %20,86

 برامج الطبخ 10 %8,70

 برامج الألعاب والتسلية 08 %6,95

سياسية برامج 04 %3,49  

 برامج المنوعات الغنائية 07 %6,08

  كارتون 01 %0,86 

 كرة القدم  01 0,86% أخرى

 اĐموع 115 %100

  

قــدرت نســبة المسلســلات حيــث الاشــهار خــلال أن الطالبــات تتــابعن  نلاحــظمــن خــلال بيــاʭت الجــدول 
،  يتابعنـه خـلال مشـاهدة الأفـلاماللواتيمن الطالبات  %20,86، تليها نسبة وهي اعلى نسبة %52,19بـذلك 

برامج الطـــــبخ ونســـــبة لـــــ الاشـــــهار خـــــلال متـــــابعتهن مـــــن مجمـــــوع الطالبـــــات يتـــــابعن %8,70بينمـــــا نجـــــد أن نســـــبة 
سياســية البرامج الــ ه خــلالالألعــاب والتســليةفي حـين أن بعــض الطالبــات يتابعنــ ه خــلال بــرامجمـنهن يتابعنــ6,95%

برامج أخـرى مـثلا كـرة  يتابعن الاشهار خلالالى أن بعض الطالبات  . ʪلإضافة%6,08غنائية بنسبة النوعات المو 
  .%0,6القدم والكارتون وهذا بنسبة 
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الاشـهار خــلال مشـاهدة المسلسـلات والأفــلام مـن خـلال نتـائج الجــدول أعـلاه يمكـن القــول أن الطالبـات يشـاهدن 
غيرهـــا كـــالبرامج السياســـية وبـــرامج  بشـــكل أكـــبر ويمكـــن ʮن نرجـــع ذلـــك الىتفضـــيل الاʭث لهاتـــه الـــبرامج اكثـــر مـــن

  المنوعات الغنائية.

  فضلها الطالباتت: نوع الإشهارات التي 4-2-6

  فضلها الطالباتت): يمثل نوع الإشهارات التي 6-2-4الجدول رقم (

 النسبة المئوية  التكرار  نوع الإشهار

  %30,30  50  محلية

  %38,80  64  عربية

  %30,90  51  أجنبية

  %100  165  اĐموع

أن النســــــب متقاربـــــة فيمــــــا بينهـــــا حيـــــث أن أعلــــــى نســـــبة قــــــدرت  نلاحـــــظمـــــن خـــــلال بيــــــاʭت الجـــــدول 
مـن الطالبـات يفضـلن متابعـة  %30,90من الطالبات يفضلن متابعة الإشهارات العربية، تليها نسـبة %38,80بـ

متابعــة الإشــهارات  مــن مجمــوع الطالبــات يفضــلن %30,30الإشــهارات التلفزيونيــة الأجنبيــة، بينمــا نجــد أن نســبة 
  المحلية.

مـــن خـــلال نتـــائج الجـــدول أعـــلاه يمكـــن القـــول أن الطالبـــات يفضـــلن متابعـــة الإشـــهار ϥنـــواع مختلفـــة وذلـــك حســـب 
  المنتجات التي يتم عرضها سواءا عربية أو أجنبية فأهمية المنتج وجودته تجذب الطالبات اليه رغم نوعية الإشهار.
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خلال اليوم الإشهار التلفزيونيالطالبات تشاهد فيها : عدد المرات التي 4-2-7   

لال اليومخ الإشهار التلفزيونيالطالبات ): يمثل عدد المرات التي تشاهد فيها 7-2-4الجدول رقم (  

 النسبة المئوية  التكرار  عدد المرات

  %31,51  52  مرة واحدة

  %38,19  63  من مرتين الى أربعة

  %30,30  50  أكثر من أربعة مرات

  %100  165  اĐموع

أن الطالبــات يشــاهدن الإشــهار ننســب متقاربــة حيــث أن أعلــى نســبة قــدرت  نلاحــظمــن خــلال بيــاʭت الجــدول 
مــن الطالبــات  %31,51، تليهــا نســبة مــن الطالبــات يشــاهدن الإشــهار مــن مــرتين الى أربعــة مــرات %38,19بـــ

وع الطالبــات يشــاهدن الإشــهار أكثــر مــن مــن مجمــ %30,30شــاهدن الإشــهار مــرة واحــدة، بينمــا نجــد أن نســبة 
  .أربعة مرات

من خلال نتائج الجـدول أعـلاه يمكـن القـول أن الطالبـات اللـواتي يشـاهدن الإشـهار بشـكل أكـبر يعـود الى أĔـم مـن 
محــبي الــبرامج التلفزيونيــة مــن مسلســلات وأفــلام ممــا يتعرضــون للإشــهار بشــكل أكــبر بينمــا اللــواتي يشــاهدن الإشــهار 

  دة ربما هن من مستخدمات وسائل أخرى مثل الهاتف والحاسوب مما تقل مشاهدēن للإشهار.مرو واح

  : مع من تفضل الطالبات مشاهدة الاشهار التلفزيوني4-2-8

): يمثل مع من تفضل الطالبات مشاهدة الاشهار التلفزيوني8-2-4الجدول رقم (  

 النسبة المئوية  التكرار  المفضلين

  %53,94  89  العائلة

  %41,82  69  بمفردك

  %4,24  07  الأصدقاء

  %100  165  اĐموع
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مـــن الطالبـــات يتـــابعن الإشـــهار التلفزيـــون مـــع  %53,93مـــن خـــلال بيـــاʭت الجـــدول نلاحـــظ أن نســـبة 
مـن  %4,24من الطالبات يتابعن الإشهار التلفزيوني بمفـردهن، في حـين أن نسـبة  %41,82العائلة، تليها نسبة 

  هار التلفزيوني مع الأصدقاء.الطالبات يشاهدن الإش

من خلال نتائج الجدول أعلاه يمكن القول أن الطالبات يشاهدن الإشهار مع العائلـة ربمـا يعـود هـذا الى حضـورهن 
هـــذا فضــلا عـــن ان التلفزيــون هــو وســـيلة عــادة مـــا يــتم متابعتهــا في بشـــكل جمــاعي مـــن طــرف الاســـر  مج عائليــةابــر 

مشــاهدة الإشــهار بمفــردهن ربمــا يعــود لمحتــوى الإشــهار محــرج لمشــاهدته مــع  يفضــلن ، بينمــا الطلبــات اللــواتيالجزائريــة
  العائلة.

  : ما يعنيه الإشهار ʪلنسبة للطالبات4-2-9

): يمثل ما يعنيه الإشهار ʪلنسبة للطالبات9-2-4الجدول رقم (  

 ماذا يمثل الإشهار التكرار النسبة المئوية

ت الجديدةمصدر معلومات عن المنتجا 107 %44,95  

 مصدر معلومات عن كيفية استخدام المنتجات 38 %15,96

 مصدر معلومات لمعرفة أماكن تواجد السلع 18 %07,57

 وسيلة لتحسين صورة المؤسسة المعلنة 38 %15,96

 وسيلة للتنافس بين المؤسسات 35 %14,70

 لا يعني لي شيء 02 %0,84

 اĐموع *238 %100

أن الطالبـات يعتـبر الإشـهار التلفزيـوني مصـدر معلومـات عـن المنتجـات  نلاحـظول من خـلال بيـاʭت الجـد
مـــن الطالبـــات يعتـــبرن الإشـــهار  %15,96، تليهـــا نســـبة %44,95الجديــدة حيـــث قـــدرت أعلـــى نســـبة قـــدرت بــــ

ا مصــدر معلومــات عــن كيفيــة اســتخدام المنتجــات ʪلإضــافة الى أنــه يعــد وســيلة لحســين صــورة المؤسســة المعلنــة، بينمــ
من مجموع الطالبات يعتـبرن الإشـهار وسـيلة للتنـافس بـين المؤسسـات، في حـين أن بعـض  %14,70نجد أن نسبة 

                                                            
  .، لأنه هناك من أجاب ϥكثر من اختيار)165(  عدد المبحوثين الذين أجابوا) 238( عدد الاجاʪت يفوق *
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كمـــا أن نســـبة   %07,57ول أمـــان تواجـــد الســـلع وهـــذا بنســـبة لومـــات حـــالطالبـــات يعتـــبرن الإشـــهار مصـــدرا للمع
  .لا يمثل الإشهار شيء ʪلنسبة لهن من الطالبات 0,840%

دول أعــلاه يمكــن القــول أن أغلــب الطالبــات يعتــبرن الإشــهار مهــم لأنــه يقــدم معلومــات مهمــة مــن خــلال نتــائج الجــ
حــــول منتجــــات قــــد يحتاجوĔــــا ʪلإضــــافة الى أن الإشــــهار يبــــين كيفيــــة اســــتخدام المنتجــــات وأمــــاكن توفرهــــا وطــــرق 

  اقتناءها.

 : دوافع تعرض طالبات علوم الإعلام والاتصال في جامعة قالمة للإشهار4-3

  : أسباب مشاهدة الطالبات للإشهار التلفزيوني1 -4-3

  لإشهار التلفزيونيلالطالبات  أسباب مشاهدة يمثل):1 - 3 -4(الجدول رقم 

 أسباب المشاهدة التكرار النسبة 

 التعرف على السلع والخدمات الجديدة 93 %38,91

 التعرف على أسعار المنتجات 40 %16,73

ات المتشاđةالمقارنة بين المنتج 35 %14,64  

 الترفيه والتسلية 25  10,46%

 ملأ أوقات الفراغ 43 %18

  

%01,23 

 

03 

 

 بدون قصد

 لا أحب مشاهدته أخرى

 لا خيار غير مشاهدته

 اĐموع 239* %100

الإشـهار مـن أجـل التعـرف علـى السـلع والخـدمات  نأن الطالبـات تتـابع نلاحـظمن خلال بياʭت الجدول 
مــن الطالبــات يتــابعن الإشــهار التلفزيــوني مــن أجــل  %18، تليهــا نســبة %38,91علــى نســبة قــدرت بـــحيــث أن أ

                                                            
  .لأنه هناك من أجاب ϥكثر من اختيار ،)165( يفوق عدد المبحوثين الذين أجابوا) 239( عدد الاجاʪت *
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مـن مجمـوع الطالبـات يشـاهدن الإشـهار مـن أجـل التعـرف علـى  %16,73ملأ أوقات الفراغ، بينما نجـد أن نسـبة 
تجات المتشاđة. ʪلإضـافة أسعار المنتجات، في حين أن بعض الطالبات يشاهدن الإشهار من أجل المقارنة بين المن

ونجـد أن بنسـبة %10,46بــ لترفيه والتسلية فقط وقدرت نسـبتهنغرض اب الى أن بعض الطالبات يشاهدن الإشهار
  ن خيار آخر غيره .شاهدونه دون قصد كما أĔم لا يجدمنهن ي 1,23%

 رغباēن.الإشهار بقصد إشباع  من خلال نتائج الجدول أعلاه يمكن القول أن الطالبات يشاهدن

  : عوامل جذب تركيز الطالبات لمشاهدة الاشهار التلفزيوني4-3-2

  الاشهار التلفزيوني تركيز الطالبات لمشاهدة عوامل جذب يمثل): 2-3-4رقم (الجدول 

 وسيلة الجذب التكرار النسبة المئوية

 فكرة الإشهار 56 %33,94

 الشخصيات المقدمة للإشهار 34 %20,61

عرض واخراج الإشهارطريقة  75 %45,45  

 اĐموع 165 %100

ـــ خــلال %45,45مــن خــلال بيــاʭت الجــدول نلاحــظ أن نســبة مــن طالبــات الإعــلام والاتصــال قــدرت ب
ثم تليهــا فكــرة الإشــهار  وهــذا ʪلدرجــة الأولى عــرض الإشــهار التلفزيــوني يركــزون علــى طريقــة عــرض وإخــراج الإشــهار

وضـحت أن الطالبـات لا يركـزن علـى الشخصـيات  %20,61ت بــ، في حين أن أقل نسـبة قـدر %33,94بنسبة 
  المقدمة للإشهار بدرجة كبيرة.

من خلال نتائج الجدول أعلاه يمكن القول أن طالبات علوم الاعـلام والاتصـال يركـزن علـى الطريقـة الـتي يـتم عـرض 
  واخراج الإشهار لأĔا تؤثر بشكل كبير في المشاهدين.
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  تفضله الطالبات في التلفزيون. ذير ال: أسلوب عرض الإشها4-3-3

  ): يمثل أسلوب عرض الإشهار التي تفضله الطالبات في التلفزيون.3-3-4الجدول رقم (

  النسبة المئوية  التكرار  أساليب العرض

 %32,12  53  الأسلوب المباشر

  %6,67  11  الأسلوب الدرامي

  %15,75  26  الأسلوب الغنائي

  %27,28  45  الأسلوب الكوميدي

  %18,18  30  أسلوب المشكلة والحل

  %100  165  اĐموع

ʪلأسـلوب المباشـر وهـذا  من خلال بياʭت الجدول نلاحظ أن الطالبات يفضلن عرض الإشهار التلفزيـوني
عـرض الإشـهار ʪلأسـلوب الكوميـدي، في حـين  نيفضـل %27، تليها نسبة الطالبات قدرت بـ %32,12بنسبة 

 التلفزيـــوني ه ϥســـلوب المشـــكلة والحـــل، بينمـــا تفضـــل بعضـــهن عـــرض الإشـــهارعرضـــ نيفضـــل %18,18أن نســـبة 
  .ʪ6,67%لأسلوب الغنائي كما أن بعضهن يفضلن الأسلوب الدرامي وهذا بنسبة 

من خلال نتائج الجدول أعلاه يمكن القول أن الأسلوب المباشر هو الأكثر Ϧثيرا على المشـاهدين ثم ϩتي الأسـلوب 
  لى حبهن للكوميدʮ والمزاح.الكوميدي مما يدل ع
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  : محتوى الإشهار التلفزيوني الذي يدفع أفراد العينة للتعرض له.4-3-4

  ): يمثل محتوى الإشهار التلفزيوني الذي يدفع أفراد العينة للتعرض له.4-3-4الجدول رقم (

  النسبة المئوية  التكرار  محتوى الإشهار التلفزيوني

 %28,93  101  مواد التجميل

  %14,32  50  المواد الغذائية

  %25,78  90  الملابس والموضة

  %16,90  59  الهواتف الذكية

  %13,75  48  ةالأجهزة الكهرو منزلي

  %0,6  01  أخرى

  %100  *349  اĐموع

ي يعـــرض مـــواد التجميـــل  الـــذأن الطالبـــات تتـــابع الإشـــهار التلفزيـــوني نلاحـــظمـــن خـــلال بيـــاʭت الجـــدول 
، تليهــا نســبة %28,93حيــث أن أعلــى نســبة قــدرت بـــ حلــة الشــباب ويهــتمن بجمــالهن كــوĔن في مر   بشــكل أكــبر 

مــن الطالبـــات يتـــابعن الإشـــهار التلفزيـــوني الــذي يعـــرض فيـــه الملابـــس وكـــل مــا يخـــص الموضـــة مـــن أجـــل  25,78%
مــــن مجمــــوع الطالبــــات يشــــاهدن الإشــــهارات  %16,90التطلــــع علــــى أحــــدث التصــــاميم، بينمــــا نجــــد أن نســــبة 

نية  التي تعرض أحـدث الهواتـف الذكيـة مـن أجـل اقتناءهـا للحصـول علـى كـاميرات ذات جـودة في التصـوير، التلفزيو 
في حـين أن بعـض الطالبـات يتـابعن الإشـهارات الـتي تعـرض المـواد الغذائيـة والأجهـزة الكهـرو منزليـة وقـدرت نســبتهم 

  منهن يتابعن أشياء أخرى. %0,6بينما نجد أن بنسبة %14,32بـ

نتائج الجـدول أعـلاه يمكـن القـول أن الطالبـات يشـاهدن الإشـهار بقصـد إشـباع رغبـاēن وزʮدة معـرفتهن  من خلال
  للمنتجات.

  

                                                            
  .، لأنه هناك من أجاب ϥكثر من اختيار)165( يفوق عدد المبحوثين الذين أجابوا) 349( عدد الاجاʪت *
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  التي تؤثر على الطالبات : الاستمالات الاقناعية المستخدمة في الإشهار التلفزيوني4-3-5

التي تؤثر على   تلفزيوني): يمثل الاستمالات الاقناعية المستخدمة في الإشهار ال5-3-4الجدول رقم (
  الطالبات

 الاستمالات الاقناعية التكرار النسبة

 تكرار الإشهار 18 %10,91

 المؤثرات الصوتية 14 %8,48

 اللغة الواضحة 20 %12,12

 الاعتماد على المشاهير 23 %13,94

 مقارنة المنتج مع المنافسين 05 %03,03

مةتقديم معلومات كافية حول الخد 25 %15,16  

 استخدام الأرقام الإحصائية 13 %07,88

 استخدام الحجج والبراهين 12 %07,27

 التنوع في عرض الرسائل الإشهارية 20 %12,12

 الحس الإبداعي في عرض الرسالة الإشهارية 15 %09,09

 اĐموع 165 %100

مـن خـلال تقـديم معلومـات   أن الطالبات يقتنعون في الإشهار التلفزيـوني نلاحظمن خلال بياʭت الجدول 
ʪلإشــهار  مــن الطالبــات يقتــنعن %13,94، تليهــا نســبة %15,16كافيــة حــول حيــث أن أعلــى نســبة قــدرت بـــ

مـــن مجمـــوع الطالبـــات  %12,12التلفزيـــوني مـــن خـــلال الاعتمـــاد علـــى المشـــاهير في العـــرض، بينمـــا نجـــد أن نســـبة 
عرض ʪلإضافة التنـوع في عـرض الرسـائل الإشـهاريةخلال ʪلإشهار من خلال اللغة الواضحة المستعملة في ال يقتنعن

ʪلإشـــهار مـــن خـــلال العـــرض المتكـــرر للإشـــهار  عــرض المنتجـــات، في حـــين أن بعـــض الطالبـــات يميلـــون الى الاقتنـــاع
الحـــس الإبـــداعي في  ʪلإشـــهار مـــن خـــلال . ʪلإضـــافة الى أن بعـــض الطالبـــات يميلـــون للاقتنـــاع%10,91بنســـبة 
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الاســتهلاك لهــذا أن نســبة وتقــديم احصــائيات وحجــج وبــراهين حــول أهميــة هــذا العــرض   عــرض الرســائل الإشــهارية
  المنتج متزايدة لجودته وفعاليته.

  المحققة لطالبات علوم الإعلام والاتصال في جامعة قالمة جراء التعرض للإشهار التلفزيوني. : الإشباعات4-4

4-4- 1ʪ لنسبة للطالبات: الاشهار التلفزيوني كمصدر أساسي للمعلومات  

  للطالبات للمعلومات اأساسي االإشهار يعد مصدر كان يمثل ما إذا  ): 1-4-4(الجدول رقم 

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

  %06,06  11  دائما

ʭ73,94  87  أحيا%  

  ʭ  67  20%درا

  %100  165  اĐموع

أحيـاʭ مـا تعتـبر أن   %73,94نسبة من الطالبـات قـدرت بــ  أعلى من خلال بياʭت الجدول نلاحظ أن
من الطالبات ʭدرا ما تعتـبرن الإشـهار مصـدرا لهـن  %40,60الإشهار مصدر أساسي للمعلومات، ثم تليها نسبة 

ائمــا أن الإشــهار مصــدرا وضــحت أن الطالبــات يعتــبرن د %06,67، في حــين أن أقــل نســبة قــدرت بـــللمعلومــات
  في الحصول على المعلومات.  أساسيا لهن

لال نتائج الجدول أعلاه يمكن القول أن طالبات لا يعتـبرن الإشـهار مصـدرا أساسـيا في الحصـول علـى من خ
المعلومــــات ربمــــا لاســــتعمالهن طــــرق أخــــرى للوصــــول للمعلومــــات مثــــل موقــــع غوغــــل واليوتيــــوب أو مواقــــع التواصــــل 

  لاجتماعي الأخرى بشكل عام.
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  تحتاجها الطالباتالتي  ات الكافية حول المنتجات: مدى توفير الاشهار التلفزيوني للمعلوم4-4-2

تحتاجها الإشهار يوفر المعلومات الكافية عن المنتجات التي  كان  يمثل ما إذا):2-4-4الجدول رقم (
  الطالبات

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

  %06,06  10  دائما

ʭ73,74  122  أحيا%  

  ʭ  33  20%درا

  %100  165  اĐموع

أحيـاʭ مـا يـوفر لهـن   %73,74نسبة من الطالبات قدرت بـ  أعلى ʭت الجدول نلاحظ أنمن خلال بيا
ن مـــن الطالبـــات ʭدرا مـــا يـــوفر لهـــ %20يردĔـــا، ثم تليهـــا نســـبة  تيالـــ اتالإشـــهار المعلومـــات الكافيـــة حـــول المنتجـــ

ت صـرحن ϥن الإشـهار مـن الطالبـا %20، في حين أن أقل نسبة قدرت بــ المعلومات الكافية حول المنتج الاشهار
  يوفر دائما لهن المعلومات الكافية حول المنتجات التي يردĔا . 

من خلال نتائج الجدول أعلاه يمكن القول أن الإشهار أحياʭ ما يوفر للطالبات المعلومات الكافية حول المنتجـات 
  التي يردĔا.
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  صول الى السلع والخدماتجهد والوقت للو للالإشهار التلفزيوني  مدى توفير: 4-4-3

  ): يمثل ما إذا الإشهار التلفزيوني يوفر الجهد والوقت للوصول الى السلع والخدمات3-4-4الجدول رقم (

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

  %32,73  54  نعم

  %32,73  54  لا

ʭ34,54  57  أحيا%  

  %100  165  اĐموع

أحيـاʭ مــا يــوفر الإشــهار  %34,54البـات قــدرت بـــ نســبة مــن الط مـن خــلال بيــاʭت الجـدول نلاحــظ أن
 مـن الطالبـات صــرحن ϥن %32,73التلفزيـوني لهـن الجهـد والوقــت للوصـول الى السـلع والخـدمات، ثم تليهــا نسـبة 

، في حـين أن الطالبـات بـنفس النسـبة الـتي الإشهار التلفزيوني يوفر لهن الجهد والوقت للوصول الى السـلع والخـدمات
  لا يوفر لهن الإشهار التلفزيوني الجهد والوقت للوصول الى السلع والخدمات.  من الطالبات%32,73قدرت بـ

مـا يحتاجونـه مـن وقـد وجهـد  طالبـات أحيـاʭ مـا يـوفر الإشـهار لهـنلا من خلال نتائج الجدول أعلاه يمكن القـول أن
  للوصول للخدمات والسلع المعروضة.
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  سية الطالباتالإشهار التلفزيوني على نف اثر: 4-4-4

  ): يمثل ما إذا الإشهار التلفزيوني يؤثر على نفسية الطالبات4-4-4الجدول رقم (

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

  %04,85  08  دائما

ʭ47,88  79  أحيا%  

  ʭ  78  47,27%درا

  %100  165  اĐموع

ــــ  أعلـــى مـــن خـــلال بيـــاʭت الجـــدول نلاحـــظ أن  أحيـــاʭ مـــا يـــؤثر %47,88نســـبة مـــن الطالبـــات قـــدرت ب
مـن الطالبـات صـرحن أن الإشـهار التلفزيـوني ʭدرا مـا  %47,27، ثم تليها نسبة الإشهار التلفزيوني على نفسياēن

 مــن طــرف الطالبــات أن الإشــهار التلفزيــوني دائمــا%04,85، في حــين أنــه تم التصــريح بنســبة يــؤثر علــى نفســياēن
  .يؤثر على نفسيتهن

لطالبـات في اقتنـاء المنتجـات الـتي ا علاه يمكن القول الإشهار يـؤثر بشـكل مـا علـى نفسـيةمن خلال نتائج الجدول أ
  تعرض على التلفزيون وربما يعود هذا الى الثقة في الإشهار وجودة المنتج المعروض.
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  عند التعرض للإشهار التلفزيوني: شعور الطالبات 4-4-5

التعرض للإشهار التلفزيوني عند ): يمثل شعور الطالبات5-4-4الجدول رقم (  

 الحالات التكرار النسبة المئوية

 الفرح 21 %24,13

 الملل 14 %16,09

 التمني 16 %18,40

% 24,09  الانزعاج 08 

 التقلص والحرمان 03 %03,44

 عدم الشعور ϥي شيء 25 %28,73

 اĐموع 87 %100

ــــ  نلاحـــظمـــن خـــلال بيـــاʭت الجـــدول    لا يشـــعرن بشـــيء عنـــد التعـــرض  %28,73أن أعلـــى نســـبة قـــدرت ب
ن ʪلفـــرح عنـــد التعـــرض للإشـــهار التلفزيـــوني، تليهـــا نســـبة يشـــعر  %24,13للإشـــهار التلفزيـــوني في حـــين ان نســـبة 

المنتج، بينما نجد أن نسـبة  فزيوني يشعرهن ʪلتمني في امتلاكهنمن الطالبات عند Ϧثرهن ʪلإشهار التل 18,40%
شــــعرن ʪلملــــل عنــــد مشــــاهدة الإشــــهار، في حــــين أن بعــــض الطالبــــات يشــــعرن مــــن مجمــــوع الطالبــــات ي 16,09%

ʪلإضــافة الى أن بعضــهن يشــعرن ʪلــنقص  ʪ09,24%لانزعــاج خــلال عــرض الإشــهار حيــث قــدرت نســبتهن بـــ 
  .%03,44سبة نوالحرمان ب

لبعض يشـــعر مشـــاعر مختلفـــة فـــا ر يـــؤثر علـــى الطالبـــات حيـــث يولـــد لهـــنمـــن خـــلال النتـــائج يمكـــن القـــول أن الإشـــها
ود هــذا الى أن المنــتج يفــوق ʪلتمــني في الحصــول علــى المنــتج أمــا الــبعض الآخــر الــنقص والحرمــان والانزعــاج وقــد يعــ

  المعيشي ضعيف لا يسمح إلا ʪقتناء الأشياء الضرورية.قدرēن الشرائية وربما مستواهن 
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علوم الإعلام والاتصال في جامعة الاستهلاكي لدى طالبات  : أثر الإشهار التلفزيوني على السلوك4-5
  قالمة

  الاشهار التلفزيوني على رغبة الطالبات في استهلاك المنتج أثر - 4-5-1

  : يمثل ما إذا تعرض الطالبات للإشهار  يولد رغبة في استهلاك المنتج)1-5-4(الجدول رقم 

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

  %18,79  31  غالبا

ʭ68,49  113  أحيا%  

  %12,72  21  لا

  %100  165  اĐموع

 يولــد لهــنأحيــاʭ مــا  %68,49نســبة مــن الطالبــات قــدرت بـــ  أعلــى مــن خــلال بيــاʭت الجــدول نلاحــظ أن
مـــن الطالبـــات صـــرحن أن غالبـــا مـــا يولـــد  %18,79الإشـــهار التلفزيـــوني رغبـــة في اســـتهلاك المنـــتج، ثم تليهـــا نســـبة 

مـن طـرف الطالبـات  %12,72في حين أنـه تم التصـريح بنسـبة  المنتج،رغبة في استهلاك لهن ال الإشهار التلفزيوني 
  الرغبة في استهلاك المنتجات. يولد لهنأنه خلال التعرض للإشهار التلفزيوني لا 

قتنــاء لاأحيــاʭ مــا يولــد الرغبــة لــدى الطالبــات  مــن خــلال نتــائج الجــدول أعــلاه يمكــن القــول  أن الإشــهار التلفزيــوني
  .ة ليست ʪلضرورة مهمة لهنالمعروض اتوربما يعود هذا الى أن المنتج التلفزيونيالاشهار لى التي تعرض ع المنتجات
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  الإشهار التلفزيوني في اختيار البدائل المعروضة  مساهمة: 4-5-2

ما إذا الإشهار التلفزيوني يساهم في اختيار البدائل المعروضة ): يمثل2-5-4الجدول رقم (  

 بة المئويةالنس  التكرار  الحالات

  %45,45  75  نعم

  %21,21  35  لا

ʭ33,34  55  أحيا%  

  %100  165  اĐموع

صـــرحوا أن الإشـــهار %45,45نســـبة مـــن الطالبـــات قـــدرت بــــ  أعلـــى مـــن خـــلال بيـــاʭت الجـــدول نلاحـــظ أن
ــــدائل المعروضــــة، ثم تليهــــا نســــبة  مــــن الطالبــــات صــــرحن أن الإشــــهار  %33,34التلفزيــــوني يســــاهم في اختيــــار الب

مـــن طـــرف  %21,21، في حـــين أنـــه تم التصـــريح بنســـبة لتلفزيـــوني أحيـــاʭ مـــا يســـاهم في اختيـــار البـــدائل المعروضـــةا
  الطالبات أن الإشهار التلفزيوني لا يساهم في اختيار البدائل المعروضة.

لنسبة ʪ عروضةفي اختيار البدائل الم من خلال نتائج الجدول أعلاه يمكن القول الإشهار التلفزيوني غالبا ما يساهم
  .للطالبات

  سوق الفي تها رؤي:مدى تذكر الطالبات للإشهار التلفزيوني الخاص ʪلسلعة عند 4-5-3

  سوق يذكر الطالبات ʪلإشهار الخاص đاال): يمثل ما إذا رؤية السلعة في 3-5-4الجدول رقم (

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

  %38,79  64  دائما

ʭ49,09  81  أحيا%  

ʭ12,12  20  درا%  

  %100  165  اĐموع
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ن يتــذكر  أحيــاʭ مــا  %49,09نســبة مــن الطالبــات قــدرت بـــ  أعلــى مــن خــلال بيــاʭت الجــدول نلاحــظ أن
مــن الطالبــات صــرحن أĔــن دائمــا مــا يتــذكرن  %38,79الإشــهار التلفزيــوني عنــد رؤيــتهن للســلعة، ثم تليهــا نســبة 

م ʭدرا مـن طـرف الطالبـات أĔـ %12,12حـين أنـه تم التصـريح بنسـبة  ، فيالإشهار التلفزيوني عند رؤيتهن للسلعة
  ن الإشهار التلفزيوني عند رؤية السلعة في السوق.ما يتذكر 

من خلال نتائج الجدول أعلاه يمكن القول الإشهار لا يـؤثر بشـكل كبـير علـى نفسـية الطالبـات في اقتنـاء المنتجـات 
  الى نقص الثقة في الإشهار وجودة المنتج المعروض.التي تعرض على التلفزيون وربما يعود هذا 

  المنتجات المعلن عنها تلفزيونيا مدى اقبال الطالبات على شراء : 4-5-4

  من طرف الطالبات ): يمثل ما إذا رؤية المنتجات المعلن عنها تلفزيونيا يتم شراؤها4-5-4الجدول رقم (

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

  %15,15  25  غالبا

ʭ56,36  93  أحيا%  

  ʭ  35  21,22%درا

  %07,27  12  أبدا

  %100  165  اĐموع

أحيـــاʭ مـــا  %56,36نســـبة مـــن الطالبـــات قـــدرت بــــ  أعلـــى نلاحـــظ مـــن خـــلال بيـــاʭت الجـــدول أعـــلاه أن
ا من الطالبات صرحن أĔن غالبا م %21,22يشترون المنتجات المعلن عنها في الإشهار التلفزيوني، ثم تليها نسبة 
مــن  %15,15في حــين أنــه تم التصــريح بنســبة  يشــترون المنتجــات الــتي يــتم الإعــلان عنهــا في الإشــهار التلفزيــوني،

مـن  %07,27طرف الطالبات أنه غالبا ما يشـترون المنتجـات المعلـن عنهـا في الإشـهار التلفزيـوني، كمـا نجـد نسـبة 
  في الإشهار التلفزيوني.الطالبات صرحن أĔن لا يشترون أبدا المنتجات المعلن عنها 

لإشهار التلفزيوني من خلال نتائج الجدول أعلاه يمكن القول أن الطالبات لا يشترون المنتجات المعلن عنها في ا
 وربما يعود هذا الى أن ما يتم الإعلان عنه ليس ʪلضرورة مهم لاقتنائه.

 

 



الاتصال بجامعة قالمةو  الإعلامالتلفزيوني على السلوك الاستهلاكي  لطالبات علوم  الإشهار الفصل الرابع:Ϧثير  

146 
 

  ياالمعلن عنها تلفزيونشراء المنتجات مدى قناعة الطالبات ب: 4-5-5

اية التجريبيتم عن قناعة أم بغالمعلن عنها لمنتجاتالطالبات ل): يمثل ما إذا شراء 5-5-4الجدول رقم (  

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

 %23,64  39  عن قناعة

  %76,35  126  من أجل التجريب

  %100  165  اĐموع

يقمن بشراء المنتجـات  %76,35 نسبة من الطالبات قدرت بـ أعلى من خلال بياʭت الجدول نلاحظ أن
في حـين أن  ،من أجـل التجريـب أي أĔـن لا يـثقن في الإشـهارات والجـودة المصـرح đـا حـتى يقمـن بتجريبـه ϥنفسـهن

من الطالبات يقمن بشراء المنتجات عن قناعـة ربمـا يعـود الى ثقـتهن ʪلمنـتج المعـروض في الإشـهار  %23,64نسبة 
  نتج أو تم اقتناء هذا المنتج من طرف أحد أقارđم مما ولد الرغبة في شراءه.أو لديهم معلومات مسبقة حول الم

  الى شراء سلع غالية مهما كان ثمنها قدرة الاشهار التلفزيوني على دفع الطالبات: 4-5-6

  الى شراء سلع غالية مهما كان ثمنها ع الطالباتيدفالتلفزيوني ): يمثل ما إذا الإشهار 6-5-4الجدول رقم (

 النسبة المئوية  التكرار  الاتالح

  %08,48  14  غالبا

ʭ36,37  60  أحيا%  

  %55,15  91  لا

  %100  165  اĐموع

لا يقمـن  صـرحن أĔـن %55,15 نسـبة مـن الطالبـات قـدرت بــ أعلـى من خـلال بيـاʭت الجـدول نلاحـظ أن
طالبــات أحيــاʭ مــا يقمــن مــن ال%36,37بشــراء الســلع الغاليــة ومعــم كــان الــثمن المعــروض بــه، في حــين أن نســبة 

مــن الطالبــات صــرحن أĔــن غالبــا مــا يقمــن  %08,48بشــراء ســلع غاليــة الــثمن ومهمــا كــان ثمنهــا، بينمــا نجــد أن 
  .بشراء سلع غالية مهما كان الثمن المعروض به
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لمنـتج يفـوق وهـذا لأن سـعر ان ʪقتناء وشراء السـلع الغاليـة المعلـن عنهـا لال النتائج أن الطالبات لا يقوميبدو من خ
  .ع حسب قدراēن ومستوēʮنالشرائية ʪلتالي يقتنون السلقدرēن 

  معلن عنه تلفزيونيا عند شراء منتج غالي الثمن: مشاعر الطالبات 4-5-7

 معلن عنه عند شراء منتج غالي الثمنيمثل  مشاعرالطالبات ): 7-5-4الجدول رقم (

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

  %13,53  10  الفرح

  %33,78  25  الرضا

  %10,81  08  الفخر

  %41,90  31  لا أشعر بشيء

  %100  74  اĐموع

لا يشـعرون ϥي شـيء  %41,90نسـبة مـن الطالبـات قـدرت بــ  أعلـى من خلال بياʭت الجـدول نلاحـظ أن
هــذه يشــعرن ʪلرضـا عنــد شــراء  مــن الطالبـات صــرحن أĔــن %33,78حـين يشــترون الســلع الغاليـة، ثم تليهــا نســبة 

مــن طــرف الطالبــات أĔــن يشــعرن ʪلفــرح حــين شــراء  %13,53في حــين أنــه تم التصــريح بنســبة  المنتجــات الغاليــة،
مــن هاتــه الطالبــات يشــعرن ʪلفخــر حــين شــراء هــذه الســلع الغاليــة   %10,81هاتــه الســلع الغاليــة، كمــا نجــد نســبة 

ʪ ن يبدون مميزات كما يتفاخرن بغلاء المنتجات التي يقمنĔقتنائها والجودة العالية للمنتج.لأ  
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  نعكس توقعاē معلن عنه تلفزيونيا يكون اقتناء منتج : مشاعر الطالبات عند4-5-8

  نعكس توقعاēمعلن عنه تلفزيونيا يكون حين اقتناء منتج مشاعر الطالبات ): يمثل 8-5-4الجدول رقم (

 النسبة المئوية  التكرار  الحالات

  %15,76  26  الغضب

  %08,48  14  القلق

  %66,67  110  الندم

  %09,09  15  لا أشعر بشيء

  %100  165  اĐموع

ن ʪلنـدم عنـدما يشـعر   %66,67نسـبة مـن الطالبـات قـدرت بــ  أعلـى من خلال بيـاʭت الجـدول نلاحـظ أن
من الطالبـات صـرحن أĔـن يشـعرن ʪلغضـب  %15,76، ثم تليها نسبة قعاēنيجدون السلع التي اقتنوها عكس تو 

من طرف الطالبـات أĔـن لا  %09,09في حين أنه تم التصريح بنسبة  ،منتجات تظهر عكس توقعاēنند شراء ع
لمنتجــات تظهــر  لقلــق نتيجــة شــرائهنمــن هاتــه الطالبــات يشــعرن ʪ %08,48يشــعرن ϥي شــيء، كمــا نجــد نســبة 

  .عاēنعكس توق

  المعلن عنها ى اقتناء المنتجاتعلالطالبات  إقبالفي Ϧكيد  التلفزيوني الاشهار مساهمة: 4-5-9

  على اقتناء المنتجاتالطالبات قبال إذا يساهم الاشهار على Ϧكيد إ ما): يمثل 9-5-4الجدول رقم (

  النسبة المئوية  التكرار  الحالات

 %53,94  89  نعم

  %46,06  76  لا

 %100  165  اĐموع

صــرحن أن الإشـــهار %53,94ت بـــ نســـبة مــن الطالبــات قــدر  أعلــى مــن خــلال بيــاʭت الجــدول نلاحــظ أن
مـن الطالبـات صـرحن أن الإشـهار  %46,06يساهم في إقبالهن على اقتناء المنتجات المعروضة، في حـين ان نسـبة 

  لم يساهم بتأكيد اقبالهن على اقتناء المنتجات.
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والســلع الــتي يــتم  مــن خــلال النتــائج يمكــن القــول أن الإشــهار لــه دور كبــير في اقبــال الطالبــات علــى اقتنــاء المنتجــات
  عرضها.

  جديدة لدى الطالبات استهلاكية تسلوكيافي خلق  التلفزيونيالإشهار  اثر: 4-5-10

جديدة لدى  استهلاكية تيخلق سلوكيا التلفزيونيكان الإشهار ): يمثل ما إذا  10-5-4الجدول رقم (
  الطالبات

  النسبة المئوية  التكرار  الحالات

 %68,48  113  نعم

  %31,52  52  لا

Đ100  165  موعا% 

صـرحن أن التلفزيـون  %68,48نسـبة مـن الطالبـات قـدرت بــ  أعلـى من خلال بيـاʭت الجـدول نلاحـظ أن
من الطالبات صرحن أن  %31,52يخلق لهم سلوك استهلاكي لاقتناء الأشياء التي يتم عرضها، في حين ان نسبة 

  ة في الإشهار.التلفزيون لا يخلق لهم أي سلوك اتجاه اقتناء الأسلع المعروض

  من خلال النتائج يمكن القول أن الإشهار له دور كبير في خلق السلوك الاستهلاكي لاقتناء المنتجات

  والسلع التي يتم عرضها. 
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 بعد التعرض للإشهار التلفزيوني الاستهلاكية الجديدة للطالبات : السلوكيات4-5-11

  بعد التعرض للإشهار التلفزيوني كية الجديدة للطالباتالاستهلا  ): يمثل السلوكيات11-5-4الجدول رقم (

  النسبة  التكرار  السلوكيات

 %08,84  10  زʮدة الانفاق الاستهلاكي

  %02,65  03  الهوس الاستهلاكي

  %10,61  12  استهلاك منتجات كنت أرفض استخدامها

  %38,93  44  استهلاك ما يناسبني فقط

  %02,65  03  شراء المنتجات بغض النظر عن فائدēا

  %11,50  13  شراء أشياء تفوق حاجتي لها

  %13,30  15  التهافت على منتجات العلامة التجارية الرائجة عالميا

  %11,50  13  زʮدة استهلاكي للمنتجات المحلية

  %100  113  اĐموع

صـرحن أĔـن  يسـتهلكن  %38,93أن أعلى نسـبة الطالبـات قـدرت بــ نلاحظمن خلال بياʭت الجدول 
من الطالبات صرحن أĔن يتهافتن على المنتجات ذات العلامـة التجاريـة  13,30%ناسبهن فقط، تليها نسبة ما ي

تفــوق حــاجتهن أصــبحن يســتهلكن منتجــات مــن مجمــوع الطالبــات  11,50%الرائجــة عالميــا، بينمــا نجــد أن نســبة 
أصـــبحن يقتنـــين أشـــياء كـــانوا %10,61للمنتجـــات المحليـــة، بينمـــا نجـــد نســـبة  لهـــا وبـــنفس النســـبة ازداد اســـتهلاكهن

رافضــين اســتخدامها، في حــين أن بعــض الطالبــات أصــبحن يميلــون الى شــراء أشــياء بغــض النظــر عــن فائــدēا بنســبة 
02,65% .  
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  نتائج الدراسة:

انطلقـــت دراســـتنا مـــن تســـاؤل رئيســـي تمثـــل في: مـــا هـــو Ϧثـــير الإشـــهار التلفزيـــوني علـــى الســـلوك الاســـتهلاكي 
، والــذي تم تفكيكــه الى مجموعــة مــن التســاؤلات الفرعيــة، نقــدم ؟لطالبــات علــوم الاعــلام والاتصــال في جامعــة قالمــة

  نتائجها وفق للبياʭت التي تحصلنا عليها من مفردات عينة دراستنا كما يلي:

 عادات وأنماط تعرض طالبات علوم الإعلام والاتصال في جامعة قالمة للإشهار التلفزيوني.

 مـــا يشـــاهدن الإشـــهار التلفزيـــوني. ب ʭينـــت الدراســـة ان طالبـــات علـــوم الإعـــلام والاتصـــال في جامعـــة قالمـــة أحيـــا
 وأغلبهن يتابعنه في الفترة الليلية عند تفرغهن وإĔاء مهامهن.

  بينـــت الدراســـة ان تعـــرض طالبـــات علـــوم الإعـــلام والاتصـــال في جامعـــة قالمـــة للإشـــهار التلفزيـــوني يكـــون خـــلال
 للبرامج التلفزيونية خاصة المسلسلات والافلام. تعرضهن

  بينـــــت الدراســـــة طالبـــــات علـــــوم الإعـــــلام والاتصـــــال تشـــــاهدن الإشـــــهارات التلفزيونيـــــة علـــــى اخـــــتلاف أنواعهـــــا
 العربية والأجنبية). -(الجزائرية

 ت في اليــوم بينــت الدراســة ان طالبــات علــوم الإعــلام والاتصــال يشــاهدن الإشــهار التلفزيــوني أكثــر مــن أربعــة مــرا
 العائلة. وغالبا ما يكون ذلك مع

  بينــت الدراســة ان طالبــات علــوم الإعــلام والاتصــال في جامعــة قالمــة يعتــبرن الإشــهار التلفزيــوني مصــدر معلومــات
 عن المنتجات الجديدة.

 دوافع تعرض طالبات علوم الإعلام والاتصال في جامعة قالمة للإشهار التلفزيوني.

 لبــات علــوم الإعــلام والاتصــال في جامعــة قالمــة تشــاهدن الإشــهار التلفزيــوني بــدافع التعــرف بينــت الدراســة ان طا
 على الخدمات والسلع الجديدة.

  ن للإشـهار التلفزيـوني علـى طريقـة عـرضēبينت الدراسة ان طالبات علوم الإعلام والاتصال تركزن عنـد مشـاهد
 واخراج الإشهار.

 م والاتصـــال في جامعـــة قالمـــة تفضـــلن الأســـلوب المباشـــر والكوميـــدي في بينـــت الدراســـة ان طالبـــات علـــوم الإعـــلا
عـــرض الرســـالة الاشـــهارية وهمـــا الأكثـــر Ϧثـــيرا علـــيهن. ويفضـــلن مـــن بـــين المحتـــوʮت المعروضـــة تلـــك الـــتي تـــروج لمـــواد 

 التجميل.
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 ثيرا فيϦ طالبات علـوم الإعـلام  بينت الدراسة أن الاستمالات الاقناعية المستخدمة في الإشهار التلفزيوني الاكثر
 والاتصال هي تقديم المعلومات الكافية حول الخدمة والاعتماد على المشاهير في عرض الإشهار.

 الإشباعات المحققة لطالبات علوم الإعلام والاتصال في جامعة قالمة جراء التعرض للإشهار التلفزيوني.

 لنســبة لطالبــات بينــت الدراســة ان الإشــهار التلفزيــوني لا يعتــبر المصــدر الأʪ ساســي للمعلومــات حــول المنتجــات
 علوم الاعلام والاتصال كما انه لا يوفر لهن دائما المعلومات الكافية حول المنتجات التي يردĔا.

 .الجهد والوقت للطالبات للوصول الى السلع والخدمات ʭبينت الدراسة ان الإشهار التلفزيوني يوفر أحيا 

 ن  بينـــت الدراســـة ان الإشـــهارʪ فقـــط علـــى نفســـية الطالبـــات حيـــث ان أغلـــبهن صـــرحن ʭالتلفزيـــوني يـــؤثر أحيـــا
 تعرضهن لرسائله لا يولد اية مشاعر لديهن.

 التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لدى طالبات علوم الإعلام والاتصال في جامعة قالمة. أثر الإشهار

 ما يولد لديهن رغبة في اسـتهلاك المنـتجبينت الدراسة أن تعرض الطالبات للإشهار التلفزيوني أح ʭوغالبـا مـا  ،يا
 يساهم في اختيار البدائل المعروضة امام طالبات علوم الإعلام والاتصال.

  مـا يتـذكرون الإشـهار الخـاص بـذلك ʭبينت الدراسة انه عند تسوق الطالبات ورؤيـتهن لمنـتج مـا في السـوق أحيـا
 المنتج.

  فقـطبينـت الدراسـة أن الطالبـات يشــتر ʭومــا يـتم شـراؤه فهــو  ،ين المنتجـات المعروضـة في الإشــهار التلفزيـوني أحيـا
 من اجل التجريب. كما بينت الدراسة ان الطالبات لا يشترين سلع غالية تفوق قدرēن المادية.

 بينــت الدراســة ان شــراء طالبــات علــوم الإعــلام والاتصــال لمنتجــات غاليــة الــثمن تعرضــن لإشــهارها التلفزيــوني لم 
والفــرح وغيرهــا. الا اĔــن يشــعرن ʪلنــدم عنــدما يجــدن الســلع الــتي اقتنوهــا  فخــريولــد لــديهن ايــة مشــاعر مــن قبيــل ال

 عكس توقعاēن.

  بينت الدراسة ان الإشهار التلفزيوني يخلق سلوكيات استهلاكية جديدة لدى الطالبات. حيث انه إضافة الى انـه
فهـو يجعـل نسـبة معتـبرة مـنهن يتهـافتن علـى المنتجـات  ،اء منتجـات معينـةيساهم في Ϧكيد إقبال الطالبات على اقتنـ

ذات العلامــة التجاريــة الرائجــة ونســبة معتــبرة يجعلهــا التعــرض للإشــهار أكثــر قــدرة علــى معرفــة مــا يناســبها فقــط مــن 
كمـا   ،اجتهنمقابل زʮدة الانفاق الاستهلاكي لدى نسبة معتبرة من الطالبات واقتنائهن لأشياء تفوق حـ، منتجات

 انه يساهم  زʮدة اقبال نسبة معتبرة من الطالبات على استهلاك منتجات محلية.
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  :الدراسة وتوصياēا خاتمة

 ʪرز اضــرورة لا غــنى عنهــا لكــل مــن المنــتج والمســتهلك، حيــث يلعــب دور  الإشــهار التلفزيــوني لقــد أصــبح
يهـــدف الى تـــرويج المنتجـــات  اواجتماعيـــ اقتصـــادʮ اتبـــاره نشـــاطوϦكيـــده، ʪع يمـــهالأهميـــة في تغيـــير الســـلوك أو تدع

، وعــرض ةالمعروضــاو الخدمــة والخــدمات، ويعتمــد هــذا علــى جــذب انتبــاه المســتهلكين واقنــاعهم وتــذكيرهم ʪلمنــتح 
  .مامع التركيز عليها لتكوين انطباع أو صورة جيدة حوله ماالجوانب الإيجابية له

đـا للتـأثير فـيهم  ينتقديم معلومات حول السلع والخدمات وتعريف المسـتهلك علىار التلفزيوني هالإشعمل يو 
ــــى شــــراء المنتجــــات، فأصــــبح  ʪســــتخدام الأســــاليب والاســــتمالات المختلفــــة لإقنــــاعهم وحــــثهم ʪهتمــــام  يحظــــىعل

ارية كــن الرســالة الإشــهالمشــاهدين كونــه جــامع لكــل خصــائص الوســائل الأخــرى مــن حيــث الصــوت والصــورة، ممــا يمّ 
  و الشراء.نحمن اقناع المشاهدين ودفعهم 

يسعى الإشهار التلفزيوني للتأثير علـى المسـتهلك وعلـى اتخـاذه للقـرارات الشـرائية، وتحقيـق الرضـا والإشـباع و 
تسـاعد  لحاجات غير مشبعة تحولت الى ضرورة بفعل عناصر الإʬرة والتشويق المستخدمة في الإشهار التلفزيوني التي

  .اجته لتلك السلعة ورغبته في الحصول عليهالحالمستهلك خلق الشعور لدى 

الإشـهار التلفزيـوني علـى  Ϧثـيرمن خلال الدراسة الميدانية التي قمنا đا في جامعـة قالمـة لتسـليط الضـوء علـى و 
ق الســلوك الإســتهلاكي لــدى الطالبــة القالميــة، توصــلنا الى مجموعــة مــن النتــائج مقتضــاها أن الإشــهار التلفزيــوني يخلــ

علــى اقتنــاء منتجــات ن اقبــاله ســلوكيات اســتهلاكية جديــدة لــدى الطالبــات، حيــث إضــافة الى أنــه يســاهم في Ϧكيــد
فــــاق نفقــــط مــــن المنتجــــات مقابــــل زʮدة الإأكثــــر قــــدرة علــــى معرفــــة مــــا يناســــبهن  مــــنهننســــبة معتــــبرة و معينــــة، فهــــ

 اسـتهلاك زʮدة اجتهن، كمـا أنـه يسـاهم فيلأشـياء تفـوق حـ واقتنـائهنالإستهلاكي لدى نسبة معتبرة من الطالبـات 
لية، كما تبين من خلال هذه الدراسة أن الطالبات تفضلن الأسلوب المباشر والكوميدي في عـرض المحنتجات لما هن

  الرسالة الإشهارية ويفضلن محتوʮت الإشهار التي تروج لمواد التجميل.

  إليها نوصي بـ:في ختام هذه الدراسة وبناءا على النتائج التي توصلنا و 

  كيــد المعلنــين علــى انتقــاء أوقــات بــث الإشــهار التلفزيــوني في الفــترة الليليــة لأن أغلبيــة الطالبــات تشــاهدنϦ
 التلفزيون في الليل، ولا نغفل على الفترات الأخرى لعرض الإشهارات.

 فيه. إعادة النظر في تصميم المحتوى الإشهاري التلفزيوني من حيث المصداقية وعناصر الجذب 
 .محاولة تنويع الرسائل الإشهارية التلفزيونية التي يتم عرضها من أجل تحقيق اشباع أكثر لأذواق الطالبات 
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  دة اقبـالهن أكثـرʮلأساليب الإشهارية الـتي تجـذب الطالبـات والعمـل علـى تطويرهـا لـزʪ دة الاهتمام أكثرʮز
 على المنتجات والخدمات.

 لمعلنين المحليين.تشجيع الإشهارات المحلية لدعم ا 
  ن ومختلــف العوامــلēالقيــام بدراســات وبحــوث عميقــة لســلوك الطالبــات مــن أجــل الكشــف عــن خصوصــيا

  .التي تؤثر في سلوكهن الشرائي đدف مسايرة التغيرات التي تطرأ على حاجاēن ورغباēن
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  .2016-2015، 03جامعة الجزائر 
3. ʭت التلفزيونية وأثرها في إقناع الجمهور" دراسة تطبيقية على إعلاʭت إخلاص محي الدين محمد نور: الإعلا

الأطفال ʪلتلفزيون السوداني القومي"، بحث مقدم لنيل درجة الماجستير، قسم العلاقات العامة والإعلان، كلية 
 .2009الإعلام، جامعة أم درمان الإسلامية، 

أسماء طيبي: " Ϧثير سياسة الاتصال الدولي على سلوك المستهلك الجزائري" Ϧثير سياسة الاتصال دانون على  .4
ن الجزائري"، مذكرة ماجستير، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتسيير والعلوم واطالم ستهلاكاسلوك 

  .2010-2009التجارية، جامعة أبو بكر بلقايد، تلمسان، 
" Ϧثير تطبيقات التسويق العصبي في القرارات الشرائية للمستهلك من خلال الرسائل  الإعلامية  :آسيا بورزاق .5

بعض العلاقات التجارية، " أطروحة دكتوراه، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية " دراسة 
  .2019وعلوم التسيير، جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف، 

إكرام مرعوش: الإعلان التلفزيوني الأخضر وأثره على السلوك الشرائي للمستهلك" دراسة ميدانية لعينة من  .6
ري حول اقتناء الأجهزة الكهرو منزلية الصديقة للبيئة"، أطروحة دكتوراه، قسم العلوم الاقتصادية اĐتمع الجزائ

  .ʪ ،2015-2016تنة، 1والتجارية وعلوم التسيير، جامعة ʪتنة 
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التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي" دراسة مسحية لعينة من المراهقين في  الإعلاني أحمد الرʪعي: " لآمنة ع .7
داب، ، كلية الآالإعلامد، مذكرة مقدمة استكمالا لمتطلبات الحصول على درجة الماجستير في تخصص مدينة أرب

  .2008جامعة الشرق الأوسط للدراسات العربية، أربد، 
ʪية سي يوسف: "الإشهار التجاري التلفزيوني في الجزائر الأسس العلمية والقواعد القانونية والمكوʭت الدلالية  .8

الرسالة الإشهارية، رسالة دكتوراه، قسم علوم الإعلام، كلية علوم الإعلام والاتصال، جامعة لبنية ة "دراسة تحليلي
  .2014-2013، الجزائر، 3الجزائر 

على القرار الشرائي للمستهلك الجزائري" دراسة حالة على عينة  الإسلاميةبساس حسين" Ϧثير الضوابط  .9
، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم مذكرة ماجستير ،مستهلكين من مدينة سطيف"

  .2017-2016التسيير، جامعة سطيف، سطيف، 
على سلوك المستهلك" دراسة ميدانية لعينة من  MBCبلفول فاطمة: Ϧثير الإعلاʭت التلفزيونية في قنوات  .10

كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد سكان ولاية المسيلة، مذكرة ماستر، قسم علوم الإعلام والاتصال،  
  .2016- 2015بوضياف، المسيلة، 

المكملات الغدائية على السلوك الاستهلاكي للمرأة،  إعلاʭت" Ϧثير  :بن صوشة حسيبة، ذبيحي إيمان .11
اف، المسيلة، يضوالاجتماعية، جامعة محمد بو  الإنسانيةوالاتصال، كلية العلوم  الإعلاممذكرة ماستر، قسم علوم 

2019-2020..  
الهاتف النقال على سلوك المستهلك الجزاري " دراسة حالة عينة من  استخدامبن يحي حميدة: " دراسة أثر  .12

الطلبة، مذكرة ماجستير، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة محمد 
  .2014-2013بوقرة، بومرداس، 

ية لمياء: مدى Ϧثير الإعلان التلفزيوني على اتجاهات الأفراد وقيمهم الاستهلاكية عند الأسر الريفية" بودارو  .13
، مذكرة ماجستير، قيم علم الاجتماع، كلية العلوم الاجتماعية، "دراسية ميدانية لدائرة عين أزال ولاية سطيف

  .جامعة الجزائر، الجزائر
عبر موقع اليوتيب في التأثير على سلوك المستهلكين "  علانالإبوعيشاوي يسين، جلاب محمد: " دور  .14

 الإعلامدراسة ميدانية على عينة من مستخدمي موقع اليوتيب بولاية مسيلة"، مذكرة ماستر، قسم علوم 
  .2021-2020المسيلة،  ،والاجتماعية، جامعة محمد بوضياف الإنسانية، كلية العلوم والاتصال

قرار الشراء لمواد التنظيف" دراسة ميدانية لعينة من رʪت البيوت  اتخاذعلى  الإعلان" أثر  :توامي فيصل .15
التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة  لولاية المدية"، مذكرة ماجستير قسم العلوم

  .2015-2014لونيسي علي ، البليدة، 
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على سلوك المستهلك، " دراسة حالة العلامة التجارية لمؤسسة نقاوس جاري الصالح: " Ϧثير العلامة التجارية  .16
الغدائية"، مذكرة ماجستير، قسم علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم  للمشروʪت الغازية والمصبرات

  .2008-2007جامعة محمد بوضياف المسيلة، ،التسيير والعلوم التجارية
لتلفزيوني في السلوك الاستهلاكي لدى القناة الجزائرية"، أطروحة دكتوراه، جيلالي فاطمة: " Ϧثير الإشهار ا .17

  .2017-2016قسم علم الاجتماع، كلية العلوم الاجتماعية والإنسانية، جامعة أبو بكر بلقايد، تلمسان، 
ة حيمر سعيدة: الإشهار المسموع وϦثيره على سلوك المستهلك " دراسة ميدانية على عينة من جمهور إذاع .18

-2011الحصة ʪلمسيلة" ، مذكرة ماجستير، قسم العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد خيضر، بسكرة، 
2012.  

التلفزيونية في القنوات الوطنية " دراسة حالة طلبة  الإعلاʭتالمستهلكين نحو  اتجاهاتخليفي زرقي: "  .19
كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة   الجامعة في الجزائر" أطروحة دكتوراه، قسم العلوم التجارية،

  .2012- 2011، 3الجزائر 
التلفزيوني على سلوك الأطفال" دراسة مسحية على عينة من أولياء الأمور  الإشهارخير الله شهر زاد: " Ϧثير  .20

  .2019-2018والاجتماعية، جامعة محمد خيضر ، بسكرة،  الإنسانية" مذكرة ماستر، كلية العلوم 
التلفزيوني على سلوك المستهلك الجزائري " دراسة ميدانية لشباب مدينة عنابة،  الإشهاردوح منية: " Ϧثير حد .21

-2013، 3جامعة الجزائر والاتصال، الإعلاموالاتصال، قسم الاتصال، كلية  الإعلامأطروحة دكتوراه في علوم 
2014.  

التلفزيون الجزائري تحليل مضمون لعينة من الإشهارات التي  رجم جنات: الأساليب الإقناعية والقيم في إشهار .22
تبثها التلفزة الجزائرية" دراسة ميدانية لعينة من الجمهور بمدينة سطيف"، أطروحة دكتوراه، قسم علوم الإعلام، كلية 

  .2013-2012، الجزائر، 3علوم الإعلام والاتصال، جامعة الجزائر 
على سلوك المستهلك النهائي" دراسة ميدانية لشركة موبيليس"  الإشهارر ريمة بودراف، رشيدة موساوي: " أث .23

مذكرة ماستر، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أكلي محند أولحاج، 
 .البويرة
رات بولاية قسنطينة، على سلوك المستهلك" دراسة تطبيقية على سوق السيا الإشهارزهيوة كريمة: " Ϧثير  .24

دكتوراه، قسم العلوم الاقتصادية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة عبد الحميد  أطروحة
  .2016-2015مهري، قسنطينة، 

سارة حجوجة: أثر الإعلان التلفزيوني على السلوك الشرائي لدى المرأة العاملة، "دراسة حالة لأثر إعلاʭت  .25
" لدى عينة من النساء العاملات في مدينة الأغواط"، أطروحة دكتوراه، قسم العلوم التجارية، كلية Prilمنتج "

  .2017-2016العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة عمار ثليجي، الأغواط، 
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الومضة  دراسة تحليلية للأنماط الاتصالية داخل الأسرة من خلال "سطوطاح سميرة: الإشهار والطفل .26
، أطروحة دكتوراه، قسم علوم الإعلام والاتصال، كلية العلوم "الإشهارية وϦثيرها على السلوك الاستهلاكي للطفل
  .2010-2001الإنسانية والاجتماعية، جامعة ʪجي مختار، عنابة، 

يوثقافية" دراسة سمية عبد المالك، فاطمة بوكحيل: الأساليب الإقناعية في الرسالة الإشهارية وأبعادها السوس .27
مذكرة ماستر، قسم علوم الإعلام  ،"TV تحليلية سيميولوجية على عينة من الومضات الإشهارية بقناة الشروق

  .2019-2018والاتصال، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد الصديق بن يحيى، جيجل، 
بناء الصورة الذهنية لدى المؤسسة الخدماتية" صباح قصة: دور الاستمالات الإقناعية الإشهارية في إعادة  .28

، مذكرة ماستر في علوم الإعلام "بولاية بسكرة Djeezyدراسة ميدانية على عينة من مستخدمي شريحة 
-2018والاتصال، قسم العلوم الإنسانية، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد خيضر، بسكرة، 

2019.  
على القرار الشرائي لعملاء مواقع التجارة  الالكترونية: " أثر أبعاد جودة الخدمات عبد الله قايد اĐالي .29

في الأردن"، رسالة ماجستير، قسم إدارة الأعمال، كلية  MARKIVIP" دراسة حالة شركة  الالكترونية
  .2016الأعمال، جامعة الشرق الأوسط، الأردن، 

ى السلوك الشرائي للمستهلك" دراسة حالة لمؤسسة عطاوة محمد: " دور تصميم الغلاف في التأثير عل .30
مطاحن الهضاب بسطيف"، مذكرة ماجستير، قسم علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير والعلوم 

 .2009- 2008التجارية، جامعة المسيلة، 
راسة حالة مجموعة من غريب الطاوس: " أثر مركز الشراء على القرارات الشرائية في المؤسسات الصناعية" د .31

- 2016المؤسسات الصناعية بولاية تبسة"، أطروحة دكتوراه، قسم علوم التسيير، جامعة ʪجي مختار ، عنابة، 
2017.  

ارية في الفضائيات العربية قناة هفتور بسمة: الرسالة الإشهارية في ظل العولمة" دراسة تحليلية للرسالة الإش .32
ماجستير في الاتصال والعلاقات العامة، قسم علوم الإعلام والاتصال،  ، مذكرة "نموذجاMBCالشرق الأوسط 

  .2008-2007كلية العلوم الاجتماعية والإنسانية، جامعة منتوري قسنطينة، 
فطومة بن مكي: الخطاب الإشهاري التلفزيوني والثقافة الاستهلاكية" دراسة ميدانية لعينة من أطفال الجزائر  .33

  2015-2014، 3قسم الاتصال، كلية الإعلام والاتصال، جمعة الجزائر  العاصمة"، رسالة دكتوراه،
) الفضائية الناطقة ʪللغة الإنجليزية" دراسية تحليلية، مذكرة Hudaفيروز بوزيدة: الأساليب الإذاعية في قناة ( .34

-2013ة، ، قسم الدعوة والإعلام والاتصال، كلية أصول الدين، جامعة الأمير عبد القادر، قسنطين"ماجستير
2014.  
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اعات، مذكرة مكملة بالتلفزيوني والمستهلكة الجزائرية" دراسة في الاستخدامات والاش الإعلانيمان: إقرقوري  .35
، والإنسانية، كلية العلوم الاجتماعية الإنسانيةوالاتصال، قسم العلوم  الإعلاملنيل شهادة الماجستير في علوم 

  .2014-2013جامعة العربي بن مهيدي، أم البواقي، 
التلفزيوني على الاتجاهات الاستهلاكية للمرأة" قناة سميرة  كنموذجا، دراسة  الإشهارقريمس آسيا: " أثر  .36

والاجتماعية، جامعة محمد الصديق  الإنسانيةميدانية لعينة نساء بولاية جيجل، قسم علم الاجتماع، كلية العلوم 
  .2015-2014بن يحي، جيجل، 

الأساليب الإقناعية في الإشهار التلفزيوني عبر القنوات العربية" دراسة تحليلية  قفايفية رزيقة وآخرون:  .37
، مذكرة ماستر، قسم علوم الإعلام "MBC1 ،Nessma ،Ennahar.TVكمضمون إشهارات قنوات 

-2016، قالمة، 1945ماي  08والاتصال وعلم المكتبات، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة 
2017.  

في تحفيز سلوك المستهلك" دراسة مسحية على  الالكترونية الإعلاʭت استخداماتعساسي: " كريمة  .38
،  الإنسانيةعينة من مستخدمي متجر توب شوب للتسوق عبر الفايسبوك في الجزائر"، مذكرة ماستر، قسم العلوم 

 .2015-2014،والاجتماعية، جامعة محمد خيضر، بسكرة الإنسانيةكلية العلوم 

في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية " دراسة حالة مؤسسة اتصالات الهاتف  الإعلان وأهمية" واقع  كوسة ليلى: .39
"، مذكرة ماجستير، قسم العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة -موبيليس -النقال

  .2008-2007منتوري، قسنطينة، 
ودورها في التوعية للشباب" دراسة ميدانية على عينة من  MBCلامية صابر: " الحملات الإعلانية في ʪقة  .40

شباب بولاية سطيف، مذكرة ماجستير، قسم الإعلام والاتصال، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، جامعة الحاج 
  .2010-2009لخضر، ʪتنة، 

رة ماجستير، قسم العلوم مذك ،المنتجات المقلدة " دراسة حالة الجزائر" اتجاهلسود راضية: سلوك المستهلك  .41
  .2009-2008جامعة منتوري، قسنطينة،  ،التجارية، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير

لعرابة صوراية: "الإعلاʭت التلفزيونية بين وظيفة التسويق والغرس الثقافي" دراسة ميدانية على عينة من  .42
ت العامة، كلية علوم الإعلام والاتصال والسمعي الشباب الجزائري، أطروحة دكتوراه، قسم الاتصال والعلاقا

  .البصري، جامعة صالح بوبنيدر، قسنطينة
محمد بركات الحجار: أثر الإعلان التجاري على السلوك الرائي لمستخدمي خدمات الهواتف الذكية المحمولة  .43

، جامعة الشرق الأوسط، ، كلية الأعمالالأعمالفي مدينة عمان " دراسة ميدانية"، مذكرة ماجستير، قسم إدارة 
  .2011الأردن، 
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على سلوك المستهلك"، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجستير، قسم  الإعلانمرعوش إكرام: " مدى Ϧثير  .44
  .2009-2008العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة الحاج لخضر، ʪتنة، 

اعي المحلي في التأثير على سلوك المستهلك " دراسة تحليلية على كرام وآخرون: " دور الاشهار الادإمساعد  .45
 الإنسانيةوالاتصال وعلم المكتبات، كلية العلوم  الإعلامقسم علوم  ،عينة من اĐتمع القالمي،مذكرة ماستر

  .2020، 2019، قالمة، 1945ماي  8والاجتماعية، جامعة 
رأس المال للنادي المحترف من خلال جلب إعادة  موساوي أمال: دور الدعاية والإعلان في تحقيق نمو .46

، أطروحة دكتوراه، تخصص إدارة التسيير الأولى"دراسة ميدانية على أندية كرة القدم للرابطة  "استثمار الرصيد
  .2017-2016، الجزائر، 3الرʮضي، معهد التربية البدنية والرʮضية، جامعة الجزائر 

والعلامة التجارية على قرار شراء المستهلك النهائي"، أطروحة دكتوراه  : " أثر الولاء للاسمزةموسى بوتوي .47
مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه، قسم علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة حسيبة 

 .2017-2016بن بوعلي، الشلف، 
ونية التجارية على المرأة" دراسة ميدانية على التلفزي Ϧثيرا لإعلاʭتʭجي بن محمد بن سعيد السعيدي: "  .48

، معهد الإعلاميةالمرأة العاملة في سلطنة عمان"، مذكرة مقدمة للحصول على درجة الماجستير، قسم الدراسات 
  .2012 ،البحوث والدراسات العربية، جامعة الدول العربية، القاهرة

القرار الشراء للمنتجات المعمرة " دراسة حالة   اذاتخالنشاط الترويجي في عملية  Ϧثيرنشاد عز الدين: "  .49
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 جامعة قالمة

 كلیة العلوم الانسانیة والاجتماعیة

 قسم علوم الاعلام والاتصال

 وعلاقات عامة اتصالتخصص: 

 

 

  :مارة استبیان حولاست

  

  

  :تحǽة طیǼة وǼعد ،الزمیلة الفاضلة

تأثیر الإشهار التلفزȂوني في اطار التحضیر لمذȞرة ماستر في علوم الاعلام و الاتصال حول موضوع "
، نقوم بدراسة میدانǽة على عینة من طالǼات قسم علوم لطالǺة الجزائرȂة"لعلى السلوك الاستهلاكي 

على هذه أسئلة الاستبǽان ǼالإجاǼة جو من التعاون معناجامعة قالمة، لذلك نر  فيالاعلام و الاتصال 
  .ولكم منا جزȄل الشȞرفي الخانة المناسǼة وȞتاǼة الإجاǼة أمام الأسئلة المفتوحة،(×) بوضع علامة 

  المعلومات المقدمة تǼقى سرȄة ولن تستخدم الا لغرض الǼحث العلمي. ملاحظة:

  اشراف                                                                           اعداد  

  امال توهامي - ضیف الله سعیدة                                                                د

 ȐشرǼ بن الشیخ  

 مشǽعل صهیب

 

 

 

 2022 - 2021السنة الجامعیة   

 

  لطالǺة الجزائرȂةلتأثیر الإشهار التلفزȂوني على السلوك الاستهلاكي 

  جامعة قالمة فيدراسة میدانǻة على عینة من طالǺات قسم علوم الاعلام والاتصال 
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 المحور الاول: البیانات الشخصیة

 المستوى الدراسي:1-

 اهدكتور-ماستر-س لیسان  -

  السن : -2

  سنة فأكثر 26من -سنة  25سنة إلى  22من -سنة   21إلى  18من -

  المستوى المعیشي:-3

  ضعیف-متوسط-حسن  - جید        -

  الحالة المدنیة :-4

  مطلقة-متزوجة     - عزباء      -

  في جامعة قالمة للإشھار التلفزیوني عرض طالبات علوم الاعلام والاتصال تالمحور الثاني: عادات وأنماط 

  ھل تتابعین الإشھار التلفزیوني ؟-5

  نادرا -أحیانا   -دائما -

  ھل متابعتك للإشھار التلفزیوني تكون ب : -6

  (خلال مشاھدة البرامج) بشكل تلقائي -عن قصد    - الصدفة     -

  ما ھي الأوقات التي تتابعین فیھا الإشھار التلفزیوني ؟ -7

  االلیل - المساء -الظھیرة     -الصباح      -

  :ھل تشاھدین الاشھار التلفزیوني في شكل -8

  فواصل اشھاریة مستقلة عن البرامج        خلال تعرضي للبرامج 

  ؟ ھذه البرامجما ھي البرامج ،ان كنت تشاھدینھا خلال تعرضك للبرامج -9

برامج الطبخ             برامج الألعاب والتسلیة      برامج سیاسیة      برامج المنوعات  -أفلام             –مسلسلات.      -
  الغنائیة       

------------------------------------------------------------------------------------------------------ أخرى تذكر
-------------------------------------------- -------------------------------------------------------------------  

  أي نوع من الإشھارات التي تفضلینھا ؟  -10

  أجنبیة   -عربیة            - محلیة          -

  ؟ خلال الیومكم عدد المرات التي تشاھدین فیھا الإشھار التلفزیوني -11

  أكثر من أربعة مرات  -                    عة من مرتین إلى أرب-مرة واحدة  -

  ؟ مع مع من تفضلین مشاھدة الإشھار التلفزیوني  -12
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  الاصدقاء- بمفردك-العائلة        -

  ماذا یمثل الإشھار التلفزیوني بالنسبة لكي؟ -13

  مصدر معلومات عن المنتجات الجدیدة     مصدر معلومات عن كیفیة استخدام المنتجات  

  صدر معلومات لمعرفة أماكن تواجد السلع    وسیلة لتحسین صورة المؤسسة المعلنة     وسیلة للتنافس بین المؤسسات      م 

------------------------------------------------------------------------------------------------------ أخرى تذكر
---------------------------------- -------------------------------------------------------------------------------  

  جامعة قالمة للإشھار التلفزیوني ؟ في افع تعرض طالبات علوم الاعلام و الاتصال دوالمحور الثالث :

  )لماذا تشاھدین الإشھار التلفزیوني؟ (یمكنك اختیار أكثر من إجابة -14

  التعرف على أسعار المنتجات-لخدمات الجدیدةالسلع وا التعرف على -

  ملأ أوقات الفراغ -الترفیھ والتسلیة  -المقارنة بین المنتجات المتشابھة                  -

---------------------------------------------------------------------------------------------------- تذكر أخرى  -
----- ------------------------------------------------------------------------------------------------------------  

  عند تعرضك للإشھار التلفزیوني على ماذا تركزین ؟  -15

  طریقة عرض وإخراج الإشھار  -الشخصیات المقدمة  للإشھار - فكرة الإشھار -

  ؟ ( یمكنكإختیار أكثر من إجابة)شھار الذي تفضلینھ في التلفزیونما ھو  أسلوب عرض الا -16

  الأسلوب الدرامي  -(الاخباري)    الأسلوب المباشر -

 أسلوب المشكلة والحل  - الأسلوب الكومیدي  –الأسلوب الغنائي         -

 كثر من إجابة ) أاختیار؟ ( یمكنك یدفعك للتعرض لھ محتوى الإشھار التلفزیوني الذيھو ما  -17

 الملابس و الموضة - المواد الغذائیة                  -مواد التجمیل                                      -

 الھواتف الذكیة                    الأجھزة الالكترونیة المنزلیة                     -

------------------------------------------------------------ ---------------------------------------- أخرى تذكر -
 --------------------------------------------------------------------------------------------- -------------------- 

؟ ( یمكنكإختیار أكثر من حتواهما ھي الاستمالات الاقناعیة المستخدمة في الاشھار التلفزیوني التي تثیر انتباھك لم–18
  إجابة)

  اللغة الواضحة -المؤثرات الصوتیة       الاشھار تكرار  - 

  المنتجات المنافسة مقارنة المنتج معالاعتماد على المشاھیر في عرض الفكرة   

  یة العلم الأرقام والإحصائیاتاستخدام -تقدیم المعلومات الكافیة حول الخدمة المعلن عنھ     

  التنویع في عرض الرسالة الاشھاریة استخدام الحجج والبراھین   -

 الحس الإبداعي في عرض الرسالة الاشھاریة 

  الاشباعات المحققة لطالبات علوم الاعلام والاتصال في جامعة قالمة جراء التعرض للإشھار التلفزیونيالمحور الرابع : -
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 كمصدر أساسي للمعلومات ؟ھل تعتمدین على الإشھار التلفزیوني -19

 نادرا  -أحیانا -دائما         -

  ھل یوفر لكي الإشھار التلفزیوني معلومات كافیة عن المنتجات التي تریدینھا ؟  -20

  نادرا  -أحیانا  -دائما -

  للوصول إلى السلع و الخدمات ؟والوقتھل یوفر لك الإشھار التلفزیوني الجھد-21

  لا - نعم  -

  ل یؤثر الإشھار التلفزیوني على نفسیتك ؟ ھ -22

  نادرا  - أحیانا            -دائما     -

  ما ھو شعورك ؟  ،في حالة الإجابة بدائما و أحیانا -23

  عدم الشعور بأي شيء -النقص و الحرمان    -الانزعاج      - تمني ال -الملل        -الفرح -

  لفزیوني على السلوك الاستھلاكيأثر الإشھار الت: المحور الخامس

 ؟ في استھلاكھرغبة  لمنتج ما يكللإشھار التلفزیون تعرض ولدیھل 24

 لاغالبا      أحیانا

  البدائل المعروضة ؟  اختیارھل یساھم الإشھار التلفزیوني في  -25

  لا - نعم       -

  عندما ترین السلعة في السوق ھل تتذكرین الإشھار الخاص بھا ؟  -26

  نادرا  -أحیانا             -دائما -

  ھل تشتریھا في السوق -المعلن عنھا تلفزیونیا- أثناء رؤیتك للمنتوجات -27

  غالبا            أحیانا     نادرا      ابدا 

  ان أقبلت على شراء منتج ما معلن عنھ تلفزیونیا ھل یكون ذلك 28

  من أجل التجریب  -عن قناعة         -

  شراء سلع غالیة مھما كان ثمنھا ؟ الى  یدفعك الإشھار التلفزیونيھل  -29

  لا - غالباأحیانا  -

  في حالة اجابتك بغالباوأحیانا كیف یكون شعورك  -30

  الفرح      الرضا    الفخر     لا اشعر بشيء

  كیف یكون شعورك ،في حالة ما اذا اقتنیت منتجاما معلن عنھ تلفزیونیا ووجدتھ عكس توقعاتك بفائدتھ لك31

  الغضب     القلق      الندم        لا اشعر بشيء   

  ؟ تأكید اقبالك على اقتناءمنتجات معینةھل یساھم الإشھار التلفزیوني في  - 32
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 لا - نعم        -

  جدیدة ؟  استھلاكیةیخلق الإشھار التلفزیوني لدیك سلوكیات ھل  -33

  لا        -نعم.             -

  ؟ما ھي ھذه السلوكیات ،ان كانت اجابتك بنعم -34

  زیادة الانفاق الاستھلاكي        الھوس الاستھلاكي (شراء كل ما اراه في السوق)

  استھلاك منتجات كنت ارفض استخدامھا استھلاك ما یناسبني فقط  

  اشراء المنتجات بغض النظر عن فائدتھا  شراء المنتجات بكمیات تفوق حاجتي لھ

 التھافت على منتجات العلامات التجاریة الرائجة عالمیا زیادة استھلاكي للمنتجات المحلیة  

  

  

  

  

  

  


