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وهبنا التوفيق والسداد ومنحنا الثبات   والشكر لله الذيالحمد 

 على إتمام هذا العمل. وأعاننا

حترام الامتنان من قلب فائض بالمحبة و الاتقدم بجزيل الشكر و ن
على كل ما قدمته   بوقرعة نوالستاذة المشرفة الا إلىوالتقدير 

لنا من دعم ونصح وتوجيه وإرشاد والتي وفرت لنا من وقتها  
 . نالالإتمام هذا العمل على ما هو عليه 

  شكر كل من ساعدنا في انجاز هذا العمل وكل من مدَنان
 بطاقة إيجابية ولو بالكلمة الطيبة. 

 تصال الاو  علامالافي قسم علوم   أساتذتنا إلىجزيل الشكر 

 .  1945ماي   8بجامعة 

آخر يوم  إلىيوم دراسي  أولحرفا من  شكر كل من علمنان
 الدراسية.  نافي مسيرت

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 إهداء 
د  حب إلى من حصا ليسقيني قطرة  من جرع الكأس فـارغ  إلىأهدي تخرجي  

 . الغالي  بي أ  إلىشواك عن دربي ليمهد لي طريق العلم  الا
من    ىإلالجنة    إلىريحانتي وقرة عيني وطريقي    إلىهدي ثمرة جهدي هذه  أ

 .أمي  أعظم وأجمل امرأة في عيني  إلىسهرت ليال طوال من اجل راحتي  
 اللهم أعنى على برهما وارزقني رضاهما وأجزل لهما الخير والمغفرة. 

 خوتي إ   إلى  أتعثريدي التي تمدُ لي العون عندما  الا  إلى
خالتي    إلىالطيبة سلمى    أخينصيرة، ياسمينة، علي، صالح، سلوى، أسماء، وزوجة  

 العزيزة وردة. 
 إخوتي من تبتهج روحي لرأيتهم أبناء    إلى

 خليل الرحمان، تسنيم، يحيى، تقي الدين. 
 فتخر بكونكم عائلتيأ

ة حظ ورزق اشكر الله الذي رزقني  ولأن الصداق  يمن شاركوني ضحكات  إلى
 اتي: ياكم صديقـإ

 جزيرة، مروة، ندى، خديجة)سارة(، وفـاء، ريان. 
 شكرا لكل جميل بقي جميلا معنا. 

 كل من قـال لي كلمة خير تعينني على الوصول.  إلى
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: إهداء  
 بسم الله الرحمان الرحيم 

 "يرفع الله الذين امنوا منكم والذين أوتوا العلم درجات" صدق الله العظيم.

: إلىعلى إنجاز هذا العمل المتواضع والذي اهديه    أعاننيالذي  الحمد لله    

من غطى التراب جسده وحرمني الدهر من    إلىرجعة،  من رحل عن الدنيا دون وداع ولا    إلى
الغالي"   أبي الصبر على فراقه "  وألهمنيالعزيز على قـلبي رحمه الله    إلىصوته،  نبرات    

  أشعلتالتي    إلىتراني بروحها قبل عينها    التي  إلىعني،  التي صبرت بقدر ما صبر الصبر    إلى
الحبيبة"   أمي لتنير دربي "  أصابعها  

" وحيدة، حناننجاة، سهيلة، "  أخواتيوعليهن اعتمد وأكتسب القوة    أكبر  من بهن  إلى  

في الحياة وضلعي الثابت أخواي  قـلبي، سنديعلى    عزاء الا  إلى  

رشدي"   أميالذي لم تنجبه    محمد، احمد، وأخي"  

" ، تيمغفران، أكرم سلمىماريا، رؤية، نور، إياد،   وليد،"  أخواتيشعلات المرح أبناء    إلى  

، سوسن، تهاني" أميرة، سناء اللحظات صديقـاتي "  وأجملالذكريات    أغلىمن كان لي معهم    إلى  

. محمد، كمال، يوسف  عزالدين، خالي  مسعود، خاليوبالخصوص خالي    قـاربالا و   هلالاكل    إلى  

دعم والنصح وكان له الفضل في نجاحي ال ساعدني وقدم لي    منكل    إلى  

كل هؤلاء اهدي عملي هذا راجية من الله أن يكون مرجعا قيما لمن بعدنا.  إلى  
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 ملخص الدراسة: 
لمرأة، دى استهلاكي ل الاعبر قنوات اليوتيوب على السلوك    الإشهار تناولت هذه الدراسة موضوع تأثير  

العينة  على  اعتمدنا  دقيقا، كما  وصفا  المدروسة  الظاهرة  لوصف  الوصفي  المنهج  على  الدراسة  هذه  اعتمدت 
مفردة من نساء ولاية قالمة، وقد بينت أهم   60على    وزع ان كأداة لجمع المعلومات، حيث  ستبيالاالقصدية وعلى  

ب وينجذبن للإشهارات التي يعرضها كما بينت النتائج نساء العينة يستخدمن اليوتيو  أغلبيةنتائج هذه الدراسة أن 
أن اغلب النساء لا يثقن بالمنتجات والخدمات التي يعرضها اليوتيوب وأن اليوتيوب لا يلعب أي دور في توجيه 

 . ستهلاكي للمرأةالاولكن وعلى الرغم من ذلك فهو يؤثر على السلوك   ستهلاكي للمرأةالاالسلوك  
 ستهلاكي، المرأة. الالكتروني، اليوتيوب، السلوك  الا  الإشهار ،  الإشهار  المفتاحية: الكلمات  

Abstract : 
This study  dealt  with the issue of the affect of advertising  through  You Tube  channels 

on the consumer behavior of women،this  study  relied on the descriptive approach to describe 

the phenomen on studied in an accurate description.  We also relied on the intentional sample 

and the questionnaire as a tool for collecting information. It was applied to 60 women from 

the wilaya of Guelma, and it showed the most important the results of this study are that the 

majority of women in the sample use YouTube and are attracted to the advertisements it 

displays. The results also showed that most women do not trust the products and services 

offered by YouTube, and that YouTube does not play any role in guiding women's consumer 

behaviour but despite that it affects the consumer behavior of women 

Keywords: Advertising, electronic advertising, YouTube, consumer behavior, women. 
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 مقدمة 
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 أ 

 مقدمة: 
ت الاتغيرات هائلة في جميع المج أحدثت في ظل ما يشهده العالم من تطورات علمية وتكنولوجية حديثة والتي 

الفضائيات   ية الإشهار   ساليب الأتطور    إلى   أيضا   أدىتصال مما  الا و    الإعلام خاصة في مجال   انتشار  خاصة مع 
جماهيرها المستهدفة في    إلى للشركات و المؤسسات استخدام كل هذه الوسائل للوصول    أتاح مما  ،  نترنتالاوشبكة  

التواصل  كل مكان  المؤسسات  الا، ومع ظهور وسائل  توجه  تزايد  المواقع   إلىجتماعي  التواجد على هذه  ضرورة 
المستهدف   الجمهور  على  بشكل كبير  ومؤثرة  تفاعلية  مواقع  لكونها  به،  تتميز  لما  سهلة   أنها إلى إضافةوذلك 

لال التسويق والترويج لخدماتها الشركات المزايا التي يمكن تحقيقها من خ  أدركت ، فقد  الأغلبيةستخدام من قبل  الا
المو و  المنتجاتها عبر هذه  المواقع اقع. ويعتبر موقع  أبرز هذه  ف  يوتيوب من  اتصالية  به من خصائص  يتميز  ريدة لما 

زمانية ومكانية  امكان وزمان عكس التلفاز الذي يضع قيود  أي يبحث عنه في   إلى ما تمكن المستخدم من الوصول 
 وإبداء التعليق على المضامين    إمكانيةخاصية التفاعلية من خلال    إلى  إضافةما يرغب به الجمهور،    إلى للوصول  

 رأيهم فيها وهذا ما جعله عنصر استقطاب كل المعلنين والمسوقين والجماهير المستهدفة معا. 
الضوء على    هنا ومن   تسليط  دراستنا  السلوك    الإشهار حاولنا في  على  اليوتيوب وتأثيره  ستهلاكي الاعبر 

  في دراستنا على جانب منهجي وجانب نظري وجانب تطبيقي. وقد اعتمدنا  للمرأة، 
 إضافةاختيار الدراسة    أسبابتساؤلات ثم تحديد  الو   الإشكاليةطرح    إلىحيث تطرقنا في الجانب المنهجي  

صطلحات الم وكذلك تحديد مفاهيم    المقاربة النظريةو  سابقةالالدراسات    إلى الدراسة، كما تطرقنا    وأهداف  أهمية إلى
قمنا    ،لدراسةباالمتعلقة   المعتمدةبثم  والعينة  البحث  ومجتمع  الدراسة  منهج  جمع   أداةتبيان    إلى  إضافة ،تحديد 
 البيانات.
 : تيالآكفصول وكان تقسيمها    ةتناولنا ثلاثففي الجانب النظري    أما 
عنوان    :الأولالفصل   ونشأة    ، لكترونيالا  الإشهار تحت  مفهوم  فيه  ومزاياه الا   الإشهار تناولنا  شروطه  لكتروني، 

التقليدي وسلبيات   الإشهارلكتروني و الا  الإشهارلكتروني كذلك تطرقنا للفرق بين  الالتخطيط للإشهار    إضافة إلى 
 لكتروني. الا  الإشهار وايجابيات  

الثاني: اليوتيوب  الفصل  اليوتيوب، خصائصه،  وتناولنا فيه مفهوم ونشأة    ،تحت عنوان موقع  عبر   الإشهار موقع 
 إلى   إضافةعبر موقع اليوتيوب    الإشهارفي موقع اليوتيوب، المستخدم و   يةالإعلانالحملات    أنواعموقع اليوتيوب،  

 سلبيات وإيجابيات موقع اليوتيوب.
الثالث المستهلكالفصل  سلوك  عنوان  تحت  الذي كان  فيه    ،:  المستهلك،   إلى وتطرقنا  سلوك  ونشأة  مفهوم 
العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك   إلى  ضافةلإبا سلوك المستهلك    أنواعدراسة سلوك المستهلك،    ة خصائصه، أهمي
 القرار الشرائي لدى المستهلك.   إتخاذ وكذلك مراحل  

التطبيقي الفصل  بتصميم    ،وفي  من ولاية   ةامرأ   (60ستين)  منمتكونة  وتوزيعها على عينة    ستمارة الاقمنا 
اليوتيوب على السلوك    الإشهار قالمة وذلك لرغبتنا في جمع معلومات دقيقة وكذلك معرفة تأثير   ستهلاكي الافي 



 .................................................................................. مقدمة: 

 ب  

وبعد   المرأة،  و الالدى  نسبية  دوائر  في  وتمثيلها  جداول  في  بتفريغها  قمنا  البيانات  جمع  من  عليها النتهاء   تعليق 
 . أسئلتناعن    الإجابةدراسة والتي تتضمن  ل نتائج عامة ل  إلى ثم توصلنا  وتحليلها،
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 :الإشكالية .1
التكن التقدم  السنوات  و أدى  في  ازدحام    نتاجالإغزارة    إلى  الأخيرةلوجي  وبالتالي  وتنوعه   سواق الأوتطوره 

 مما   ورغباتهتهلك ووعيه وتنوع حاجاته  وقد رافق ذلك زيادة كبيرة في مستوى ثقافة المس  ، بشتى السلع والمنتجات
مما فرض تزايد ، مستوى المستهلك إلى رتقاء الاات و لتلبية هذه الحاجات والرغبزيادة المنافسة بين المسوقين إلى أدى 

مبتكرة   وإبداعيةبطريقة فنية    وإقناعه من حيث الكم والنوع للتأثير عليه    الإشهارالترويجية ومنها    نشطة الأاستخدام  
وسائل   المختلفة  الاباستخدام  الجماهيرية  على  تصال  ومؤثرة  وفعالة  سريعة  ربط  أداة  الجمهور   أراءباعتبارها 

 المستهلك.
جتماعي التي كان لها دور كبير في تحسين وتغيير مكانة الاومن بين هذه الوسائط نجد شبكات التواصل  

إلى بما كان    فضلالأ  الإشهار  سابقامقارنة  من  هذه  عليه  ظهور  ساهم  فقد  واسع    الأخيرة ،  مجال  فتح   أمام في 
جائحة كوفيد الا  الإشهار  خلال  العالم  في  حدث  الذي  الجذري  التغيير  بعد  وخاصة   الإشهار ف  19، لكتروني 

نفعا يجدي  يعد  لم  وجميع  التقليدي  فارغة  الشوارع  أدى    ماكنالأ،  مما  إجباري  بشكل  نشاط   إلى مغلقة  تراجع 
يبقى    الناس   أنهو    زمةالأيجابي لهذه  الا ، فالجانب  لكترونيالا  الإشهار حل وحيد وهو    إلى  أمامها الشركات ولم 

تكن  قبعو ي  أصبحوا ولم  اليوم  طوال  منازلهم  في  ترفيهية    أمامهمن  وسيلة  ومواقع   نترنت الاسوى    تعليمية   أوأي 
دة التي تستطيع لكتروني فهو الطريقة الوحيالا  لإشهار با ومن هنا أظهرت الشركات اهتمامها    ، جتماعيالاالتواصل  

ذه الشركات في ظل جائحة  طوق نجاة له  أصبحلكتروني  الا   الإشهارفالجمهور المستهدف    إلى ا  الشركات الوصول به
في العالم فهو يتيح لمستخدميه مشاهدة مجموعة غير محدودة من   المواقع وأشهرها   أهماليوتيوب من    دويع   كورونا، 

، الجارية ومشاهدة المواضيع المتنوعة في وقت وجيز  حداثالامهمة لتوثيق    ويعتبر وسيلةالفيديوهات بشكل مجاني  
الشركات   من  العديد  توجهت  ل  إلى لذلك  اليوتيوب  يعلقنوات  التسويق لخدماتها لأنه  لمنتجاتها وكذلك  تبر ترويج 

تفاعلية   جذب    ،شعبية  الأكثرو منصة  عنصر  جعله  ما  التسويق معلنينللواستقطاب  وهذا  والجمهور  وشركات 
 .المستهدف

المر  من  أوتعتبر  اأ و   أكثرة  الفئات  ومن    الإشهار قبل  من   ستهدافا  هم  عامة  مواقع   الإشهاربصفة  على 
 المرأة لمكانة    اوتبع  ،طلباتهله حاجياته ورغباته و   مستقلا  اإنساني جتماعي بصفة خاصة كونها تمثل كياناالاالتواصل  

وتتنو الا تختلف  و جتماعية  حاجياتها  و ع  و اهتماماتها  مستهدفا  مستخدما  يجعلها  ما  المضامين هذا  قبل  من  مهما 
ما ومن خلال   ،يجابلإبا   أوبالسلب    ءاسو ستهلاكي  الا   أسلوبها وهذا ما يؤثر على    ب،ية في قنوات اليوتيو الإشهار 

و  تحديد  يمكننا  تأثير  سبق  على  التعرف  في  الدراسة  مشكلة  السلوك   الإشهارصياغة  على  اليوتيوب  قنوات  في 
 ستهلاكي للمرأة. الا
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 :التساؤل الرئيسي .2

 للمرأة؟ستهلاكي  الافي قنوات اليوتيوب على السلوك   الإشهاركيف يؤثر  
 التساؤلات الفرعية:  -
 اليوتيوب؟   لإشهاراتاستخدام المرأة    وأنماطماهي عادات   -
 في قنوات اليوتيوب؟  تماهي دوافع توجه المرأة للإشهارا -
 شباعات التي تحققها المرأة عند تعرضها للإشهار في قنوات اليوتيوب؟ الاماهي   -
 ستهلاكي للمرأة؟ الا عبر قنوات اليوتيوب على السلوك    الإشهارما مدى تأثير   -

 الدراسة:   وأهداف أهمية   .3
 أهمية الدراسة: 

تكمن أهمية الدراسة في أهمية الموضوع نفسه فإشهارات اليوتيوب أصبحت تفرض نفسها بكثرة من خلال 
 وتتجلى أهمية هذا الموضوع في النقاط التالية:  ،انتشارها بشكل واضح ومكثف عبر مختلف قنواته ومواقعه

 لوجي القائم. و طور التكنالموضوع يكتسب أهمية علمية كبيرة خاصة في ظل الت -
 وهي المرأة.   الا كما يكتسب الموضوع أهمية اجتماعية كونه يسلط الضوء على فئة جد مهمة في المجتمع   -
عتماد عليها الاهذه الدراسة تعتبر من الدراسات القليلة التي عالجت مثل هذا الموضوع والتي يمكن    أن كما   -

 في السنوات القادمة. 
 اهداف الدراسة: 

 ستهلاكي للمرأة. الاالتعرف على تأثير قنوات اليوتيوب على السلوك   -
 استخدام المرأة لقنوات اليوتيوب.   وأنماطالتعرف على عادات   -
 عبر قنوات اليوتيوب على قرارات المرأة في الشراء.   الإشهارالتعرف على مدى تأثير   -
 وتيوب. شباعات المحققة لدى المرأة من استخدامها لقنوات اليالاالكشف عن   -
 ستهلاكي للمرأة. الاتأثيرا على السلوك    الأكثر  الإشهارالتعرف على أنواع   -
 اليوتيوب والغرض منها.   تلإشهارا التوجه   إلىالتعرف على الدوافع التي دفعت بالمرأة   -

 أسباب اختيار الموضوع:  .4
ا عملية تحديد أسباب اختبار الموضوع وهذا لم  أومن الخطوات الرئيسية في الدراسات العلمية هي خطوة  

 نتائج دقيقة وصحيحة. إلى  تحققه لنا من إمكانية الوصول 
 أسباب اختيار الموضوع في النقاط التالية:  تتمثلو 
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 ذاتية:   أسباب •
 والرغبة في التعمق فيه.  لإشهار هذا النوع من الدراسات الخاصة با   إلى الميل   -
 لكترونية وهذا ما دفعنا للاهتمام به.الا  شهاراتهلالشخصي لقنوات اليوتيوب وتعرضنا ستخدام االا -
 أسباب موضوعية:  •

 طبيعة الموضوع الذي يتماشى مع تخصصنا الجامعي.  -
'تأثير  الا - الموضوع  يكتسبها  التي  السلوك    الإشهارهمية  على  اليوتيوب  قنوات  لدى  الافي  ' المرأةستهلاكي 

 لوجية التي يشهدها العالم. و خاصة في ظل التطورات التكن
و  - التدرب  المعلوماتمحاولة  اختيار   استثمار  خلال  من  الجامعي  الدراسي  مشوارنا  خلال  عليها  المتحصل 

 المنهج والعينة وأدوات جمع البيانات التي تتناسب مع موضوع دراستنا. 
 : المصطلحات  مفاهيمتحديد   .5
 : التأثير •

 ثر في الشيء. الاترك    لغة:
 .أثراوأثر في الشيء أي وضع فيه 

 فتأثر أي وافق وانفعل. رة،  إثاو   اأثر فيه    تأثيرا، جعلفيه    أثرت
المتلقينأفكار    إضافةعن طريق    إنتاجها حالة نفسية تم    إضافة هو  اصطلاحا:   ، تقوم بجعلهم عند جديدة لدى 

النفسية، وبمجموعة من   النفسية أدوار  والمعلومات التي لديهمفكار  الاتحركهم مدفوعين لهذه الحالة  ، ولهذه الحالة 
 لمدة محددة في اتجاه معين.   فرادالأمجموعة من    أو فرد  هي أساسية في تغيير سلوكات  ، فكبيرة جدا

 :الإشهار •
 ما وإعلانه ليصير معروفا.  أمر  أوشيء ما   إظهار نه  أعلى  الإشهاريعرف    لغة:

الموضوعة في خدمة مقاولة تجارية،   الإشهار  إلى رينظ  اصطلاحا: والتقنيات  الوسائل  عادة باعتباره مجموعة من 
التأثير على أكبر عدد ممكن من    أوخاصة   ب  فرادالأعمومية وغايته هي  مباشر عن  تدخل  الزبائن   عد دون  من 

 هو اكتساب المزيد من الزبائن.  إشهاريوالهدف من كل فعل 
 لكتروني:الا  الإشهار •

عبر الشبكة العنكبوتية  الذي ينشر وأشهرها لكترونية الاالذي يتم بالوسائل  الإعلانلكتروني هو الا  الإعلان
 غيره.   أو دعاية لموقع الكتروني   أوتسويق خدمة   أوالترويج لبضاعة   إلى ت( ويهدف نترنالا)
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 اليوتيوب:  •

 لغة: 
، نفق  أو قناة    أو نجليزية أنبوب  الا" ومعناها بالغة  Tubeكلمة "تيوب  أن   إلى سم  الايعود سبب تسمية الموقع بهذا  

كل شخص   أن " للدلالة على  Tubeعلى كلمة "تيوب  أنت " التي تعني  Youمؤسسو الموقع كلمة "يو  وأضاف
 يصبح تلفزيونا ويبث مقاطع مصورة.   أنبإمكانه 

منه لعدد هائل من مقاطع   أويتيح إمكانية التحميل عليه  هو موقع لمقاطع الفيديو متفرع من )قوقل(  اصطلاحا:  
 علام الاكبيرة يمتلكون حسابات فيه و يزوره الملايين من البشر يوميا، وتستفيد منه وسائل    أعدادالفيديو، وهناك  

م 2005عليها، تأسس موقع اليوتيوب عام    المختلفة بعرض مقاطع الفيديو التي لم يتمكن مراسليها من الحصول 
ولاية كاليفورنيا   المتحدة  في  الولايات  وهم   مريكيةالا في  وجاود كريم(  لتشن،  وستيف  هرلي،  )تشاد  طريق  عن 

( ويشتمل الموقع على مقاطع متنوعة من أفلام السينما والتلفزيون والفيديو PayPalموظفون سابقون في شركة )
 والموسيقى.

 ستهلاكي: الاالسلوك   •
و   السلوك: الفرد  سيرة  ان هو  السلوك، كما  حسن  او  السلوك  سيء  ان شخص  يقال  حيث  ومذهبه،  اتجاهه 

 الصدق والكرم والبخل ونحوها نسان كالكذب و الايقوم بها    دارية التيالاعمال  الاالسلوك من  
نسان بشكل مباشر او بغرض انتاج الاهو عملية استعمال سلعة او خدمة بهدف اشباع حاجة عند  ستهلاك:  الا

 سلعة او خدمة أخرى. 
 أو اختيار    أوالمعالجات التي يقوم بها شخص ما عندما يكون في حالة بحث  هي العمليات و   ستهلاكي:الاالسلوك  

 رغبة لديه.   أوجة خدمات بهدف إرضاء حا  أوتقييم لمنتجات   أواستعمال    أوشراء  
 المرأة:
 الرجل.   أنثىتعريفها المرأة، جمع نساء، نسوة من غير لفظها المرأة هي نصف المجتمع،    لغة:

البالغة بينما تطلق كلمة "فتاة"  للأنثى" مخصصة ةأمر اما تكون كلمة "  ةالبالغة، وعاد نسان الا أنثىهي  اصطلاحا:
 نجابالاو الطبيعي قادرة على الحمل  حيان يستخدم  الاطفال غير البالغات وفي بعض  الا  ناث الا" بنت" على    أو

 .اليأس من سن البلوغ حتى سن  
 : جرائيالاالتعريف  

اليوتيوب    ات الإشهار تعتبر   السلوك    الأكثرعبر  لر الاتأثيرا على  إرضاءا  المرأة  لدى  غباتها من خدمات ستهلاكي 
 وعمليات الشراء.
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 السابقة:الدراسات   .6
 بعنوان  :الأولىالدراسة   ✓
ايناس، مذكرة مكملة لنيل شهادة  قنيفه للباحثة  نترنت، الاعلى شبكة   الإعلان اتجاهات الطلبة الجزائريين نحو  -

علوم   في  قسنطينة،  الاو   علام الا الماجيستير  منتوري  جامعة  عامة،  وعلاقات  اتصال  تخصص  تصال، 
2009/2010 . 

اعتمدت الباحثة في دراستها على المنهج المسحي الوصفي وذلك لأجل وصف وتوثيق اتجاهات الطلبة نحو 
تجاه كأداة لجمع الا ستعانة باستمارة قياس  الانترنت عن طريق قياسها وذلك من خلال  الات على شبكة  الإعلانا

على العينة الحصصية لاعتبارها العينة المناسبة لمثل هذه الدراسة وبلغت هذه   ستمارة الاالبيانات، وزعت الباحثة  
 مفردة.   298العينة  

 في هذه الدراسة نذكر:   إليهامن النتائج التي تم التوصل  
نترنت لإشباع حاجاتهم الترفيهية من خلال الدردشة وهو ما يعرضهم الاالطلبة الجزائريون يفضلون استخدام   -

 ترونية.لكالاللإعلانات  
انه هناك أوجه كثيرة   تالإعلاناو نترنت في الجزائر  الات على شبكة  الإعلانا دراسة مقارنة   - التقليدية خاصة 

 المضمون.   أو للمقارنة بينهما سواء من ناحية الشكل  
  تخلق اتجاهات سلبية لديهم نحوها. يرت مع المعايالإعلاناعدم تطابق   -
ن جلها إعلانات غريبة مع وجود سلسلة من تشبع حاجات الطلبة الجزائريين لأ   لكترونية لاالات  الإعلانا  إن  -

 1العراقيل للحصول على المنتجات المعلن عنها وهو ما يخلق اتجاهات سلبية لديهم نحوها. 
 نبعنوا  الثانية:الدراسة   ✓
ردني للسيارات، دراسة تطبيقية على فئة الشباب الالكتروني على السلوك الشرائي للمستهلك  الا  الإعلان   أثر -

لنيل شهادة الماجيستير في التسويق جامعة   للباحث   في محافظة عمان،  عبد الرحمان سليمان حسن، مذكرة 
 . 2014/ 2013ردن،  الا الزرقاء،  

ردني في الا على سلوك الشباب    التأثير كتروني في  ل الا  الإعلانتتجلى مشكلة الدراسة حول الدور الذي يلعبه   -
 .قرار شراء السيارات المعلن عنها الكترونيا

 
والاتصال، جامعة   الإعلامايناس، اتجاهات الطلبة الجزائريين نحو الإعلان على شبكة الانترنت، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجيستر في علوم  ،قنيفة 1

 .2010\2009قسنطينة، 
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حيث اعتمد الباحث في هذه الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي ومن بين أدوات جمع البيانات اختار  -
ستبانة وفق ما تطلبته الدراسة ووزعت على الاستبيان لأنها تتناسب مع موضوع دراسته حيث صمم  الاأداة  

 سنة.  35و  18شاب في محافظة عمان تتراوح أعمارهم بين    600
ردني وذلك بتحقيق الا لكتروني على السلوك الشرائي للمستهلك الا  الإعلان بيان أثر  إلى   تهدف هذه الدراسة -

 هداف من بينها:الا مجموعة من  
يؤديه   - الذي  الدور  على  الشباب  الا  الإعلانالتعرف  سلوك  على  التأثير  في  شراء الالكتروني  قرار  في  ردني 

 السيارات المعلن عنها الكترونيا.
تؤد - الذي  الدور  الشباب    التأثيرلكتروني في  الا   الإعلانيه محفزات  معرفة  سلوك  شراء الاعلى  قرار  ردني في 

 الكترونيا.السيارات المعلن عنها  
وسائل   - تؤديه  الذي  الدور  الشباب    التأثيرلكترونية في  الاتصال  الامعرفة  شراء  الاعلى سلوك  قرار  ردني في 

 السيارات المعلن عنها الكترونيا.
 الدراسة: من نتائج  

 ردني للسيارات.الالكتروني تأثير في السلوك الشرائي للمستهلك  الا للإعلان   أن أظهرت نتائج الدراسة   -
لكترونية والصورة الا  يةالإعلانلكتروني ومحتوى الرسالة  الاهناك خصائص للإعلان    أن أظهرت نتائج الدراسة   -

لكترونية وقدرة الا الإعلان مهما في تكوينها عن السيارات ووسيلة    ا لكتروني دور الا   الإعلان الذهنية التي يلعب  
ردني للسيارات الالكتروني على التحفيز مجتمعة جميعا في التأثير على السلوك الشرائي للمستهلك  الا  الإعلان

 المعلن عنها الكترونيا. 
الدراسة  - انتشار  لسرع  أنأظهرت  دورالا   الإعلان ة  ال  لكتروني  على  التأثير  للشباب  في  الشرائي  ردني الاسلوك 

 1للسيارات المعلن عنها الكترونيا.
 بعنوان  الدراسة الثالثة: ✓
استخدام الشباب السعودي الجامعي لليوتيوب وتأثيره على علاقتهم بالتلفزيون، د، محمد احمد الشريف،  - -

لبحوث  زهرالاجامعة    علام الاكلية   العربية  المجلة  منشور في  العد تصالالاو   علام الإ، مقال  ، مارس، 24د، 
2019 . 

التعرف على عادات   - الدراسة في  البحثية لهذه  السعودي الجامعي   وأنماطتتحدد المشكلة  استخدام الشباب 
هذا   وحجم  اليوتيوب  ودوافعه  الالموقع  منه،    شباعاتالإو ستخدام  هذا المحققة  تأثيرات  عن  والكشف 

 
شهادة الماجيستر في التسويق،  سليمان حسن، أثر الإعلان الالكتروني على السلوك الشرائي للمستهلك الأردني للسيارات، مذكرة لنيل ،عبد الرحمان  1

 .2014\2013جامعة الزرقاء، الأردن، 
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بالتلفزيون الا علاقتهم  على  الجامعات   ، ستخدام  شباب  من  عينة  على  ميدانية  دراسة  خلال  من  وذلك 
 . شباعاتالإو ستخدامات  الاالسعودية في إطار نظرية  

مة لأهداف الدراسة كما ء المناهج ملا  أكثري الذي يعد  علامالااعتمدت هذه الدراسة على المنهج المسح   -
قام بتصميم استمارة استبيان تحتوي على ثلاث   حيث   ستبيانالااعتمد الباحث في جمع معلوماته على أداة  

استخدم الباحث في دراسته عينة كرة الثلج )الشبكية( التي تستخدم حين يصعب الوصول   ، محاور أساسية
 الكترونيا.  ستمارةالا مفردة تلقت    195لكل مجتمع الدراسة وتمثلت العينة في  

 من نتائج الدراسة نذكر: 
غاني الموسيقى( في مقدمة المحتوى اليوتيوبي ونشاط الشباب السعودي الجامعي، الاتأتي المضامين الترفيهية ) -

الشباب  لدى  المفضلة  التلفزيونية  المضامين  مقدمة  في  والسياسية  والرياضية  الدراسية  المضامين  تأتي  بينما 
 السعودي الجامعي. 

إيجابية - تؤكد  التي  الدوافع  من  الدراسة عن وجود مجموعة  الشباب   تكشف  و   ونشاط  الجامعي  نه أالسعودي 
لتحقيق   اليوتيوب  تبادل مق  أهدافيستخدم  الدوافع هي:  تلك  الفيديو مع  معينة،  و الااطع  صدقاء الاهل 

 أن  إلى شارة  الاجتماعي ...وتجدر  الا والتعبير عن الرأي في القضايا المختلفة والحرص على المشاركة والتفاعل  
 اليوتيوب وسيلة إعلامية أكثر ثراء مقارنة بالتلفزيون.   أنهذه الدوافع تظهر 

التلفزيوني المحتوى  من  وانفرادا  تميزا  أكثر  محتوى  الباحث    ،وفر  نظر  وجهة  من  ذلك  المحتوى   إلىويرجع  اعتماد 
في   وتقديم  إنتاجهاليوتيوبي  باوتصويره  الشبابي،  العنصر  على  وموضوعات  إلى    ضافةلإه  قضايا  لا مناقشة  متنوعة 

اليوتيوب  قنوات  ظاهرة  تنامي  المجتمع في ظل  الجنسين في  من  الشباب  التي تهم  الجريئة والحساسة  القضايا  سيما 
 1الخاصة بالشباب السعودي الجامعي. 

 بعنوان   الدراسة الرابعة: ✓
ت والسلوك الشرائي للمستهلكين، أحمد نهاد الجبوري، الإعلاناتجاهات نحو  الا على بناء    الإعلانأثر نوع  

إدارة  الا، كلية  2016 قسم  الشرق  الاعمال،  جامعة  استكمردن،  الاوسط،  الاعمال،  الدراسة  هذه   الا قدمت 
 . عمالالالمتطلبات الحصول على درجة الماجستير في إدارة  

ت الإعلاناتجاهات نحو  الاعلى بناء    ت بأنواعهاالإعلاناحاول الباحث من خلال هذه الدراسة معرفة أثر  
للمست الشرائي  دراسوالسلوك  في  الباحث  اعتمد  وقد  فيما يخص   تههلكين،  أما  التحليلي،  الوصفي  المنهج  على 
 طالب.   300ستبيان الذي طبق على عينة من الاالمعلومات فقد استعمل  

 مجموعة من النتائج من بينها:  إلى وقد توصل الباحث 

 
احمد هاشم الشريف، استخدام الشباب السعودي الجامعي لليوتيوب وتأثيره على علاقتهم بالتلفزيون، مقال منشور في المجلة العربية لبحوث  ،محمد 1

 . 2019 . مارس24الازهر، العدد ، جامعة الإعلاموالاتصال، كلية  الإعلام
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 الذكي.   اتف قبلي للمستهلكين في مجال الههمية للسلوك الشرائي المستالاارتفاع مستوى   •
نظيره  الإعلانالنوع   • من  أعلى  المستقبلي  الشرائي  السلوك  على  أثر  نحوالا ت  على الإعلانا  تجاهات  ت 

 السلوك الشرائي.
من   • نسبيا  أعلى  تأثير  العاطفي  على    الإعلانللإعلان  نحو  الا العقلاني  سواء كان الإعلاناتجاهات  ت 

 1بشكل منفصل أو في النموذج عند اشتراكهما معا في التأثير. 
 بعنوان  الدراسة الخامسة: 

ردني، عبد الله الاستهلاكي السلبي عند المستهلك  الادور برنامج تنشيط المبيعات في التأثير على السلوك  
، 2014،   2، العدد  7، المجلد  والدراساتردن، مجلة الواحات للبحوث  الامحمد الهرش، جامعة البقاء التطبيقية،  

129  ،157 . 
ستهلاكي للمستهلك كونه يؤثر على حياته الادراسة السلوك    إلى يهدف الباحث من خلال هذا الموضوع  

بشكل عام، والمنهج المعتمد في هذه الدراسة هو المنهج الوصفي التحليلي، كذلك اعتمد على العينة قتصادية  الا
 التالية:   شكاليةالاعن   الإجابةالعشوائية البسيطة، وقد حاول 

بكافة أنشطتها   ردني ينتج عن برامج تنشيط المبيعاتالا ستهلاكي للمستهلك  الاهل هناك أثر سلبي على السلوك  
مجانية    أومسابقات    وأتخفيضات    سواء كانت على   أو عينات  توزع  مراكز   قسائم  تنتهجها  والتي  المستهلكين 

 التسوق المنتشرة في مدينة عمان كمكان للدراسة؟ 
 ومن النتائج التي توصلت إليها هذه الدراسة: 

نجد   - المبيعات  تنشيط  لبرنامج  المكونة  النشاطات  السلوك    أنجميع  على  أثر  عند   ستهلاكيالالها  السلبي 
 ردني باستثناء برنامج المسابقات. الاالمستهلك  

 ستهلاكي السلبي. الاوجود أثر لبرنامج التخفيضات على السلوك   -
 2ردني. الا ستهلاكي السلبي عند المستهلك  الاعدم وجود أثر لبرنامج المسابقات على للسلوك   -
 التعقيب على الدراسات: .7

المستقل  المتغير  معها في  تشابه  منها  فالبعض  الدراسات  وهذه  دراستنا  موضوع  بين  تشابه  وجود  لاحظنا 
التابع  ر خالاوالبعض   المتغير  في  معها  وموضوع   تشابه  الدراسات  بين  واضح  اختلاف  ينفي وجود  هذا لا  لكن 
والمتغيرات حيث استفدنا من هذه الدراسات ، أداة جمع البيانات، نوع العينة،  ويظهر ذلك في المنهج المتبع دراستنا  

 في: 
 

حمد نهاد، أثر نوع الإعلان على بناء الاتجاهات نحو الإعلانات والسلوك الشرائي للمستهلكين، دراسة تكميلية للحصول على درجة  أ ،الجبوري 1
 .2016الأردن،، جامعة الشرق الأوسط، الأعمالالماجيستر، قسم إدارة 

ثير على السلوك الاستهلاكي السلبي عند المستهلك الأردني، مقال في مجلة الواحات عبد الله محمد، دور برنامج تنشيط المبيعات في التأ  ،الهرش 2
 .2014، 2، العدد 7للبحوث والدراسات، المجلد 
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 تحديد المنهج المناسب الذي نتبعه في دراستنا.  -
 الفرعية.  سئلة الاالمساعدة في تحديد إشكالية الموضوع وصياغة   -
 حاطة بالجانب النظري. الاصياغة بعض المفاهيم الخاصة بموضوع الدراسة و  -
 تحديد أداة جمع البيانات المناسبة لموضوع الدراسة.  -
من    بفضل  - تمكنا  الدراسات  في  بر بأكحاطة  الاهذه  تساهم  التي  المراجع  من  عدد  دراستنا   إثراء  موضوع 

 بالمعلومات الوافرة.
 ستبيان. الاكما ساهمت بعض الدراسات في تحديد وصياغة أسئلة   -
 الأولى الدراسة    هناك بعض الدراسات التي اختلفت مع موضوع دراستنا من حيث نوع العينة وحجمها مثل: -

 .قصديةنا على العينة ال التي اعتمدت فيها الباحثة على العينة الحصصية بينما في دراستنا اعتمد 
ا - حيث  من  اختلفت  المسح كما  منهج  على  الباحث  اعتمد  حيث  الثالثة  الدراسة  مع  المستخدم  لمنهج 

 ي واختار عينة كرة الثلج التي تناسب دراسته.علامالا
 منهج الدراسة:  .8

 تبعها الباحث في دراسة موضوع ما. يقصد بالمنهج الطريقة التي ي
 : بأنهويعرف المنهج  

نتائج وحقائق   إلىأسلوب للتفكير والعمل يعتمده الباحث لتنظيم أفكاره وتحليلها وعرضها وبالتالي الوصول   -
 1معقولة حول الظاهرة موضوع الدراسة. 

يتبع في تقصي الحقائق وتبيانها ويحتوي على عناصر التشويق التي تحفز القراء على المنهج العلمي هو أسلوب   -
ولهذا لم تكن المناهج قوالب ثابتة تستوجب التقيد بها كما يعتقد   أسرارهالبحث، وتمكنهم من التعرف على  

 2خر. إلى آ ومن باحث    آخر   إلى البعض بل هي أساليب تختلف بالضرورة من أسلوب 
نتائج تجيب عن   إلىومن اجل دراسة أكثر دقة لابد من تقديم المنهج الذي سيتم استخدامه بغاية الوصول   -

ستهلاكي لدى الافي قنوات اليوتيوب وتأثيره على السلوك    الإشهار المطروحة والتي تدور حول "  شكاليةالا
 المرأة." فالمنهج المناسب لدراستنا هو المنهج الوصفي. 

 المنهج الوصفي: تعريف  
الكيفي  - فالتعبير  او رقمية،  او كمية  نوعية  او موضوع محدد على صورة  هو وصف دقيق وتفصيلي لظاهرة 

او  الظاهرة  هذه  مقدار  يوضح  رقميا  وصفا  فيعطينا  الكمي  التعبير  اما  ويوضح خصائصها  الظاهرة  يصف 

 
 .35، ص2019، دار الكتب، اليمن، صنعاء، 3محمد سرحان علي، مناهج البحث العلمي، ط، المحمودي 1
 .5حسن عقيل، فلسفة مناهج البحث العلمي، مكتبة مدبولي، القاهرة، ص   ،عقيل 2
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المنهج على وضع قائم في فترة زمنية   ، وقد يقتصر هذاالأخرىحجمها ودرجة ارتباطها مع الظواهر المختلفة  
 1محددة او تصويرا يشمل عدة فترات زمنية. 

يعرف أيضا بانه طريقة لوصف الموضوع المراد دراسته من خلال منهجية علمية صحيحة وتصوير النتائج التي  -
 يتم التوصل اليها على اشكال رقمية معبرة يمكن تفسيرها. 

 أفضل فهم    إلىلدقيقة والتفصيلية لعناصر مشكلة او ظاهرة قائمة، للوصول  المعرفة ا  إلى او هو محاولة الوصول   -
 2جراءات المستقبلية الخاصة بها. الا و   او وضع السياسات   وأدق

 أدوات جمع البيانات:  .9
داة التي تناسب الدراسة التي يقوم الا  ر قة المثلى التي تناسب بحثه واختيايحدد الطري أنيجب على كل باحث 

 فلا توجد طريقة يمكن تفضيلها بشكل مطلق على غيرها من الطرق. بها  
أداة   - على  اعتمدنا  دراستنا  بموضوع  الافي  المتعلقة  المعلومات  جمع  في  اليوتيوب    الإشهار ستبيان  قنوات  في 

 لا من طرف العينة المراد دراستها. عداد استمارة تمإ طريق ستهلاكي لدى المرأة عنالاوتأثيره على السلوك  
تتضمن مجموعة من  ستبيان:  الا - قائمة  العام هو  من  الا بمفهومه  الى عدد كبير  ترسل  بدقة   أفرادسئلة معدة 

 3المجتمع الذين يكونون العينة الخاصة بالبحث. 
أداة للحصول على البيانات والمعلومات والحقائق المرتبطة بواقع معين او ظاهرة محددة   بأنه كما يعرف أيضا   -

 4عليها. الإجابةستبيان الاسئلة يطلب من المبحوثين الذين توجه لهم استمارة  الا وذلك في ضوء مجموعة من  
 مجتمع الدراسة:  .10
غير منتهية من العناصر المحددة مسبقا والتي تركز    أوهو مجموعة منتهية    ةالإنسانيمجتمع البحث في العلوم    إن -

 5عليها الملاحظات. 
 6نه جميع العناصر والمفردات التي سيدرسها الباحث. أعلى  ويعرف أيضا   -
 7و غير محدودة من المفردات المحددة مسبقا. أنه مجموعة محدودة  أكما عرفه الباحثون   -
 التعريفات فان مجتمع الدراسة هو مجموعة من نساء ولاية قالمة اللواتي يستخدمن موقع اليوتيوبومن هذه   -

 . امرأة  60  إلى حيث قمنا بتوزيع استمارة استبيان 

 
 .53، ص 2017، دار الفجر للنشر والتوزيع، القاهرة، مصر، 1ية، طالإعلامإبراهيم، مناهج البحوث  ،إسماعيل1
 .46محمد سرحان علي، مناهج البحث العلمي، مرجع سابق، ص  ،المحمودي 2
 . 165، ص 2000، مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع، الأردن، 1، أسس البحث العلمي لإعداد الرسائل الجامعية، طإبراهيم، مروان عبد المجيد 3
 . 170، ص 2019، دار أسامة للنشر والتوزيع، عمان، 1المشهداني، سعد سلمان، منهجية البحث العلمي، ط  4
 . 66ص الجزائر، القصبة للنشر، ، دار2انجرس، منهجية البحث العلمي في العلوم الإنسانية، ط ،موريس 5
 .137، ص 2000 الأردن، ، دار صفاء للنشر والتوزيع،1مناهج وأساليب البحث العلمي النظرية والتطبيق، ط ،ربحي مصطفى عليان، 6
 .166، ص2003، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، 4والاتصال، ط الإعلامحمد، مناهج البحث العلمي في علوم أ ،بن مرسلي 7
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 عينة الدراسة:  .11
 العينة العمدية )القصدية(: 

العينة   المفردات في هذه  الباحث  العشوائية  يختار  فيها  تتوفر  يراد من سمات  بطريقة عمدية لا   أو طبقا لما 
دراسته وبناءً   أهدافنة بما يخدم  العي  أفرادوينتقي الباحث    البحث،  أهدافخصائص تتوفر في المفردات بما يخدم  

 أو العلمي  المؤهل    أوشروط غير التي يراها هو مناسبة من حيث الكفاءة    أويكون هناك قيود    أن على معرفته دون  
ختصاص وغيرها، وهذه العينة غير ممثلة لكافة وجهات النظر ولكنها تعتبر أساس متين للتحليل العلمي ومصدر الا

 1ثري للمعلومات التي تشكل قاعدة مناسبة للباحث حول موضوع الدراسة. 
 لوجية(. و الحتمية التكن   المقاربة النظرية: )نظرية  .12

 مضمون النظرية:  -
النظرية   مارشال ماكلوهان   إلى ترجع هذه  نيس جهود  تصال على الاحيث ركزا في تحليل عملية    وهارود 

لوجية من و تصال التي تفرض هيمنتها على في كل مرحلة تاريخية، فالحتمية التكنالاالمستعملة في وسيلة    التكنولوجيا 
 أن، ورأى مارشال  فرادالأعلى شعور وتفكير وسلوك    علام الاوسائل    تكنولوجيا النظريات المادية التي اهتمت بتأثير  

دائما وسيلة أخرى،   وسيلة هو  أي  الرسالة بمعنى مضمون  له كيان   أن المتلقي يجب    أنالوسيلة هي  بأنه مخلوق 
 التي نشأت نتيجة تجاهل الناس لما يحدث حولهم.مستقل قادر على التغلب على هذه الحتمية  

 فروض النظرية:  -
الرسالة:  .1 هو  أ بمعنى    الوسيلة هي  ليس مضمونها  وسيلة  طبيعة كل  على الان  المجتمعات  تشكيل  ساس في 

 الوسيلة وخصائصها ومميزاتها. أساس كل وسيلة جمهورها الخاص الذي يفيد ما عرضته  
 ساخنة تقليدية سهلة يتلقى فيها المتلقي المضمون الأولى ف  تصال في حد تعبيره الساخنة والباردة:الاوسائل   .2

لكترونية الاالباردة هي الوسائل    أمانما...يجهد تخيل مثل إذاعة، طباعة، س  إلىبطريقة جاهزة لا تحتاج منه  
 نترنت. الاللتخيل مثل التلفزيون و التي تستغرق جهدا ووقتا وفرصة  

 ت هي: الامج   ثلاثلوجي هو نتاج تفاعل  و هذا التطور التكن أن ويمكن القول   -
 ت السلكية واللاسلكية.الاتصالامجال   -
 مجال السمعيات والبصريات.  -
 مجال المعلوماتية  -
لمجتمع ا  التي يستخدمها   علام الاوسائل    ن ماكلوهان “أ " : يبين  نسانالاتصال هي امتداد لحواس  الاوسائل   .3

أي    يضطر   وأ مشاكله  يعالج  وكيف  المجتمع  طبيعة  ستحدد  للإنسان   أنلاستخدامها  امتداد  هي  الوسيلة 

 
 . 96، صمرجع سابقمنهجية البحث العلمي،  سلمان،سعد  ،المشهداني  1
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بمعرفة كيف   لأنه  علام الا الناس بأكبر قدر ممكن من المعلومات عن وسائل    إحاطة" ماكلوهان" أهمية  ويؤكد 
 قدرتها الحتمية.  و أتماما على نفوذها  يطر عليها ونتغلب  نس  أنالبيئة المحيطة بنا نستطيع    لوجيا و تشكل التكن

 لوجية على موضوع الدراسة: و نظرية الحتمية التكن  إسقاط
لوجية ل "مارشال ماكلوهان" لأنها تتناسب مع موضوع دراستنا المتمثلة في" و لقد اخترنا نظرية الحتمية التكن 

لوجي الحاصل هو الذي و ستهلاكي لدى المرأة " فالتطور التكنالافي قنوات اليوتيوب وتأثيره على السلوك    الإشهار 
 ذيالثالث ال الفرضه في  هذا ما نجد و   ، يفرض ويدفع بالمرأة للتوجه لقنوات اليوتيوب وذلك لتلبية حاجياتها ورغباتها

ن الناس يتكيفون مع ظروف البيئة في كل عصر من أ أي  "  نسان الاتصال هي امتداد لحواس  الا"وسائل    أن بين  ي
 خلال استخدام حواس معينة ذات صلة بنوع الوسيلة وطريقة عرضها. 

 حدود الدراسة:  .13
 الحدود الموضوعية: 

اليوتيوب وتأثيره على السلوك    الإشهار تتمحور دراستنا حول موضوع   المرأة الافي قنوات  ستهلاكي لدى 
 ستهلاكي لدى المرأة. الاعبر اليوتيوب ومدى تأثيره على السلوك    الإشهار  إلىحيث تطرقنا في دراستنا هذه  

 الحدود المكانية: 
ستهلاكي لدى المرأة الاقنوات اليوتيوب وتأثيره على السلوك    في  الإشهارقد أجرينا دراستنا حول موضوع  

 مفردة لنساء من ولاية قالمة.   60لعينة تتكون من  
 الحدود الزمانية: 

الموضوع في   اختيار  الموضوع في   بدأناوبعدها    2022نوفمبر    20تم  والبيانات حول  المعلومات  في جمع 
ستمارات على مجموعة من نساء ولاية قالمة في بداية الاالجانب الميداني فقد تم توزيع    أما ، 2023بداية شهر فيفري  

الجانب النظري والتطبيقي في منتصف شهر   أنهينا شهر ماي ثم بعد ذلك قمنا بتفريغ البيانات في جداول حيث  
 . 2023ماي
 وبات الدراسة: صع .14
هذه   كأي  بين  ومن  العلمي  البحث  بعملية  قيامنا  عند  الصعوبات  من  دراستنا لمجموعة  تعرضنا في  فقد  باحث 

 التي واجهتنا نذكر: الصعوبات  
 قلة المراجع وعدم توفرها في المكتبة وصعوبة الحصول على المعلومة.  •
 المشرق نجد التي اعتمدنا عليها من    غلب المراجع أف  الإشهارقلة المراجع التي تخص موضوعنا خاصة في مجال   •

 شمال إفريقيا. " الذي يعتمد في  الإشهار"" بدل  الإعلان مصطلح "
بشكل جدي وهذا   هاإتخاذعدم الثقة بالبحث العلمي وما يقدمه من نتائج من قبل مجتمع الدراسة وعدم   •

 ستمارات.الاخلال فترة توزيع  
 سوء إدارة الوقت وقلة التركيز. •
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 جنبية.الا مشكلة في المراجع   •
 

 
 

 
 

  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

 الإلكتروني الإشهار الفصل الثاني: 
 تمهيد: 

 . الإشهارأولا: مفهوم 
 . الإشهارثانيا: نشأة وتطور 

 الالكتروني.   الإشهارثالثا: مفهوم 
 الالكتروني.   الإشهاررابعا: شروط 
 الالكتروني.  الإشهارخامسا: مزايا  

 سادسا: التخطيط للإشهار الالكتروني. 
بين   الفرق  و   الإشهار سابعا:    الإشهار الالكتروني 

 التقليدي. 
 الالكتروني.  الإشهارثامنا: إيجابيات وسلبيات 

 خلاصة الفصل. 
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 تمهيد: 
عن طريق مجموعة من الوسائل ت وذلك الاالتغلب على منافسيها في مختلف المج إلىتسعى المؤسسات اليوم  

هذه   أبرز  من  السوق،  في  مكانة  وتكسبها  أهدافها  تحقيق  على  تساعدها  التي  ستراتيجيات الاولاستراتيجيات 
تصالية التي تمد السوق بالمعلومات اللازمة عن المنتج سواء كان خدمة الاداة  الاالذي يعد    الإشهاروالوسائل نجد  

ما  أوفكرة    أو المستهلك    ،سلعة  التأثير على  المؤسسة  ونظرا   وإقناعهوالذي تحاول من خلاله  عليها  للإقبال  بها 
ة والذي يعتمد فاعلي  الأكثر  الإشهار لكتروني وهو احد أنواع  الا  الإشهار نجد    علام الاللتطور الذي تشهده وسائل  

 التقليدي.  لإشهار على أساليب وتصاميم وأنواع مختلفة مقارنة با 
 .الإشهارأولا: مفهوم  

التسويق   لتقديم    بأنه  الإشهار  مريكيةالا تعرف جمعية  الشخصية  الوسيلة غير  فكار والترويج الاعبارة عن: 
 1عن السلع والخدمات بواسطة جهة معلومة مقابل اجر مدفوع.

 المجاهرة.   بأنهعرفه "الشيرازي" من حيث المدلول اللفظي في القاموس المحيط  
انه يعني  الامن حيث المعنى    أما  انه فن    ظهار الا صطلاحي: فقد عرفه "البستاني": وقال   إغراء والنشر كما عرفه 

 2وتوجيه سلوكهم بطريقة معينة.  فرادلأا   أوالناس  
 قناع الافكار بقصد  الاو   بالسلع والخدمات للمعلومات الخاصة  : عملية اتصال غير شخصي  بأنهيعرف أيضا  

 3المتنوعة وذلك في مقابل يدفعه معلن معروف.   الإعلان بها من خلال رسائل يتم بثها من خلال قنوات ووسائل  
 . الإشهارثانيا: نشأة وتطور  

انه ليس ظاهرة حديثة بل انه ظاهرة قديمة تعرضت لتطورات عديدة   الا   الإعلان على الرغم ما نعرفه عن  
 . الإعلان قتصادية والتكنلوجية التي اثرت على  الاجتماعية و الا ارتبطت بالتغييرات  

سنة   3000بل الميلاد بحوالي  عصور ما قا  إلىمر بمراحل مختلفة في تطوره، حيث يرجع في اصله    الإعلان ف
 لإعلان نسان مبادلة السلع كان لزاما عليه ان يقوم با الا نداء فقط، فمنذ ان تعلم  ( حيث كان يقتصر على ال)ق م 

السلع وتزيينها وكانت الم التي يعلن بها ويستخدمها  عنها، وذلك عن طريق عرض  الوسيلة  نسان في الاناداة هي 
المغادرة او وصول السفن العصور والحضارات القديمة للإعلان عن الحروب والتعبئة لها او عن القوافل القادمة او  

بعد ذلك مرحلة استخدام العبارات او كلمات منمقة   تأتي وما تحمله من بضائع وأسماء التجار الذين يمتلكونها ، ثم 
بعض   او  مزخرفة  الخيول الااو  وشم  مثل:  والحيوانات  المعابد  على جدران  توضع  التي كانت  والعلامات  شارات 

ومص الاو  وفصلها  اصلها  لمعرفة  ومازلنا  غنام  غيرها  عن  وتميزها  لصانع الا   إلى درها  رمزا  الخشبي  الحذاء  نشاهد  ن 

 
 .13، ص2013، دار المناهج للنشر والتوزيع، عمان، الأردن،  1، طمحمد عبد الفتاح، الإعلان )انواعه، مبادئه، وطرق اعداده( ،الصيرفي  1

 عابد ، زهير عبد اللطيف، مبادئ الإعلان، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، ص26. 2
  العالم صفوت، عبد العزيز سامي، مقدمة في الإعلان، ط1، مركز التعليم المفتوح،  كلية الإعلام، جامعة القاهرة، 2004، ص3.31
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اشكال  الا من  شكل  هذا  يعتبر  للصيدلة حيث  رمزا  والكاس  والثعبان  اصلي   الإعلانحذية،  يعتبر جذر  الذي 
 للعلامة التجارية. 

بعد ذلك   فرعوني   الإعلان ثم يأتي  المصريين اعلان لأمير  قدماء  البردي عند  المكتوب ن فوجد على ورق 
ح وبشكل بشكله ومضمونه الصحي  الإعلان يعلن مكافأة لمن يعيد له عبدا هاربا منه والحقيقة ان اول من عرف  

هم   تطويره  الاشفوي  على  عملوا  الذين  الرومان  ثم  ومن  يستخدمو   إلى غريق،  لكي  للإعلان  رسمية  ها سجلات 
لعاب واستخدموا بعض اللافتات التي تعلن عن وصول السفن التجارية، وفتحوا سجلات تسجل الاللإعلان عن  

وعلقوا لافتات تحمل اخبار بضائعهم خارج نتصارات والهزائم وابرام العقود  الاحداث الداخلية والمعجزات و الافيها  
والحوانيت، وتلاها ظهور سجل المشرعَ الروماني هو:   ت على جدران المنازل الإعلاناحوانيتهم، كما كانوا يحفرون  
الجمهور كل قرارات السلطة مثل: إعلانات البيع او التأجير ولكن نتيجة انخفاض   إلىعبارة عن جريدة رسمية تنقل  

ام على استخدام الرموز والصور بدلا من استخد   رالتركيز اكثمية في تلك الحقبة من التاريخ كان  الاالتعليم وانتشار  
 . الكلمات المكتوبة  

اما في العصور الوسطى انتشر استخدام الكلمة المسموعة كوسيلة إعلانية عن كريق منادين وفي منتصف 
الرسائل    17القرن   استخدمت الإعلانكانت  واللافتات كما  الكتيبات  الملصقات،  الدوريات،  هي:  الرئيسية  ية 

 الصحافة المكتوبة وانتشار الكتب.طباعة وظهور  جوانب السفن للإعلان عن السلع خاصة بعد اكتشاف ال
لة البخارية وما تبعها من انتشار الامع اكتشاف    20والقرن    19بصورة واضحة في القرن    الإعلانوانتشر  

نتيجة تطور التقنية   20بشكل ملحوظ في نهاية القرن    الإعلان للصناعة وظهور الشركات الكبيرة وتطور صناعة  
 1. الإعلان المستخدمة في تصميم وإخراج 

 لكتروني.الا  الإشهار ثالثا: مفهوم  
المعلن عبر شبكة   به  يقوم  اتصالي  نشاط  عبارة عن  التطبيقات الاهو  مختلف  نشره في  نترنت من خلال 

يدفعه  الاوالبرامج   مادي  بمقابل  جذب    إلىلكترونية  بهدف  المواقع  هذه  وصاحب  من   أكبر مالك  ممكن  قدر 
 2المستهلكين لشراء السلعة او الخدمة التي ينتجها.

الباحثون ان   مهور عبر موقع لكتروني هو: المعلومات الموضوعة في تصرف الجالا   الإعلان كما يرى بعض 
دفع الذين يدخلون الموقع لشراء هذه   إلى نترنت، والمتعلقة بالسلع والخدمات ذات طبيعة إعلانية، طالما تهدف  الا

 3السلع والخدمات. 

 
 . 021.2زهير عبد الطيف، مبادئ الإعلان، مرجع سابق، ص ص  ،عابد 1
،  10، المجلد 2022\12\ 09ية والاتصالية، الإعلامالالكتروني خصائصه وانواعه وطرق تصميمه، مجلة الحكمة للدراسات  الإشهارهابة طارق،  2

 .z www.asjp.cerist.d ،15\03\2023،5، ص 4العدد 
،   revue.umc.dz،338، ص47،2017ة، العددة العلوم الإنسانيايناس، واقع الإعلان الالكتروني في العالم العربي، مجل ،قنيفة 3

15\3\2023. 

http://www.asjp.cerist.d/
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على شكل بريد  لكتروني على انه كل فضاء مدفوع الثمن على الموقع الشبكي اوالا  الإشهار ويعرف اخرون  
 1نترنت.الاويجي المقدم من المعلن من خلال شبكة  جميع اشكال العرض التر   إلى  الكتروني اذ يشير

 لكتروني.الا  الإشهارشروط    رابعا:
المادة   في  الجزائري  المشرع  القانون    30نص  بالتجارة    05-18من  أن الا المتعلق  ما يجب  على  لكترونية 

المساس  الا  الإشهاريتضمنه   دون   " على  المجال كل   حكام لأبا لكتروني  هذا  في  بها  المعمول  والتنظيمية  التشريعية 
طريق   عن  تتم  تجاري  هدف  أو  طبيعة  ذات  رسالة  أو  ترويج  أو  تلبي الات  الاتصالاإشهار  أن  يجب  لكترونية 

 تية: الاالمقتضيات  
 أن تكون محددة بوضوح كرسالة تجارية أو إشهارية.  ✓
 العامة والنظام العام.   دابلآبا أن تسمح بتحديد الشخص الذي تم تصميم الرسالة لحسابه، تمس   ✓
هدايا، في حالة ما إذا  أن تحدد بوضوح ما إذا كان هذا العرض التجاري يشمل تخفيضا أو مكافآت أو   ✓

 كان هذا العرض تجاريا أو تنافسيا أو ترويجيا. 
ولا  ✓ مضللة  ليست  التجاري،  العرض  من  للاستفادة  استيفاؤها  الواجب  الشروط  جميع  أن  من  التأكد 

 غامضة. " 
من  المتدخل  يمنع  وأيضا كي  جهة  من  هو ضمان سلامته  للمستهلك  المعلومات  هذه  تقديم  من  والغاية 

التضليل، وبهذا يردع المتدخل المخل في حالة عدم إدراجه للبيانات المحددة   إلى ومات قد تقود المستهلك  إدراج معل
 2في القانون. 

 لكتروني.الا  الإشهار   مزاياخامسا:  
  :التفاعلية .1

المواقع  لاتسمح هذه السمة للمستهلك با ية المختلفة للحصول على مزيد من الإعلانتصال والتفاعل مع 
ليأخذ المستخدم في   الإعلانكما يمكنه أيضا الضغط على    الإعلان سئلة حول منتج  الاعن    الإجابة المعلومات و 

إذا كان  المثال  فعلى سبيل  يتفاعل مع سلعة ويختبرها  المستهلك يستطيع أن  بل إن  المنتج  جولة حول صفحات 
عن برمجيات إلكترونية فيمكن للمستهلك أن يطلب تحميلها واختبارها وإذا تقبلها يمكن أن يشتريها في   الإشهار

 نفس اللحظة 
 
 

 
،  1، العدد 5والمجتمع، المجلد  الإعلاماليوتيوب والإشباعات المحققة، مجلة  تلإشهارالة، استخدامات المرأة الجزائرية هادي ،لبنى، معمري ،رحموني 1

 .191، ص 2021
، 2، العدد 7الالكتروني كوسيلة للإعلام، جامعة يحيى فارس، المدية، الجزائر، مجلة الدراسات القانونية )صنف ج(، المجلد  الإشهارنورة،  ،جبارة 2

 .674، ص 2021
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 :بداعالا .2
أن   فيه  فإنشاء الامما لا شك  المنظمة  ذهنية جيدة عن  أن يخلق صورة  المواقع من شأنه  بداع في تصميم 

بتكار والجاذبية سيجعل المنظمة تحظى بإعجاب الجماهير حيث أن وجود هذه المواقع يعطي لاالمواقع التي تتميز با 
انطب المواقع  لدى مستخدمي  ويخلق  المنظمات،  لهذه  المكانة  من  يدفع نوعا  مما  المنظمات  تلك  عن  جيدة  اعات 

 .تكرار زيارتهم لهذه المواقع   إلى  فرادالأ
 : تصالالاعالمية   .3

يصطدم بحدود جغرافية  الاتوفر   التقليدية  الوسائط  للحدود في حين جمهور  العابر  التواصل  نترنت شمولية 
ية المرسلة عبر الإعلانوسياسية وثقافية، بل ويواجه حدود استثمارية في حالة الفضائيات التلفازية المشفرة فالرسالة  

 للحدود أرضا وفضاءاتشياء التي يقال عنها عادة أنها عابرة  الانترنت هي من  الا
 :القدرة على الوصول للجمهور بسرعة ومرونة فائقة .4

سبوع، وهو ما يمنح الشركات المعلنة الاساعة في اليوم وطوال أيام    24لكتروني متوفر لمدة  الا  الإعلان إن  
قا لدرجة تفاعل ية يوما بعد يوم، وتحديثها وتعديلها باستمرار وإلغائها وفالإعلانقدرة فائقة على متابعة حملاتها  

أحد   وهذا  معها،  إعلانات  الاالجمهور  بين  الجوهرية  فتغيير الاختلافات  التقليدية،  الوسائل  وإعلانات  نترنت 
الوسائل   الإعلان منافسة  يجعل  مما  مكلفة  عملية  فهي  سهلا  وليس  التقليدية،  الوسائل  جمهور  بقبول  يحظى  لا 

 ة التقليدية للإنترنت في مجال التغيير شبه مستحيل
 تكامل الوسائط المتعددة:  .5

إعلان   يتيح  أثناء الاحيث  السلعة  تصوير  ويمكن  والمرئيات  والصوت  النصوص  استخدام  فرصة  نترنت 
واستخدام  الا الحصول على عينات من الاستخدام، ومن كافة جوانبها  المستخدمون  يستطيع  الثلاثية، كما  بعاد 

 أو لقطات فيديو CDنترنت مثل الكتب أوالاخلال  
 الخصوصية:  .6

لكتروني توفيره حيث يمكّن على الايستطيع البيع المباشر او التلفزيون    الا لكتروني م الا  الإعلانحيث يوفر  
قرار الشراء المناسب دون التعرض لأي حرج او ضغوط   إتخاذو ستفسارية عن نقاط عديدة  الاالمعلومات التفضيلية و 

 من البائعين 
 التكلفة المنخفضة:  .7

توفر الاإن   أنها  حيث  التكاليف  بأقل  المعلومات  وإيصال  الترويجية  الحملات  لوضع  فعالة  وسيلة  نترنت 
التقليدية، ولعل ذلك   الإعلان في وسائل   الأخرى  الأساسيةمصاريف الطباعة والبريد والعمالة وغيرها من المصاريف  

  ـــنترنت أقل غلاء بالاحيث أن    الأخرى   علامالانترنت ككل؛ مقارنة بوسائل  الاانخفاض تكاليف شبكة    إلىراجع  
 .مرات من وسيلة التلفزيون على سبيل المثال6.6 إلى2.5
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 داء قابل للقياس والتكلفة: أ .8
فعالية   باستمرار  مقابل  الاعبر    الإعلان تتأكد  التكلفة  بمعيار  قيست  فاستخدام الانترنت كلما  ستجابة، 

التكاليف   تخفيض  يسهم في  النسيجية  وسائل  الإعلانالشبكة  مع  بالمقارنة  تأكده   علامالاية  ما  وهذا  التقليدية، 
 .1الممارسة في الماضي غير البعيد

 لكتروني.الاالتخطيط للإشهار    سادسا:
 الإعلان التقليـدي فـان التخطيط السليم والدراسة الوافية من أهم أسباب نجاح    الإعلانكما هو الحال في  

 ما يلي:   الإعلانومن أهم أسباب نجاح  
 . تحديد أهداف للحملة ✓
 تحديد رسالة الحملة.  ✓
 بريدية.لكتروني على سبيل المثال بنرات أو حملة  الا  الإعلانتحديد طرق   ✓
 . الإعلان اختيار أماكن   ✓
 تحديد متطلبات هذه الحملة من تصميم بنرات أو تصميم صفحة تشرح معلومات عن المنتج مثلا.  ✓
 تحديد التكلفة.  ✓
 تحديد الخطة الزمنية للحملة.  ✓
 وضع الخطة النهائية للحملة منقحة بعد دراسة التكاليف.  ✓
 تنفيذ الحملة.  ✓
 دراسة النتائج والمعطيات تزامناً مع تنفيذ الحملة.  ✓
 2معظم النتائج المتوقعة أو المهمة.   إلى خفاق ل الوصول  الا التعديل في الحملة ما أمكن في حالة   ✓
 التقليدي.   الإشهارلكتروني و الا   الإشهارالفرق بين    سابعا:

معظم أشكال العرض الترويجي   نترنت لأبا  الإعلاننشطة الترويجية استخداما ويمثل  الامن أكثر    الإعلانيعد  
 ت التقليدية في عدة جوانب أهمها:الإعلانا لكترونية و الات  الإعلاناوتظهر الفروقات القائمة بين  

لا تتوفر في   يالمواقع وهلكتروني تغذية عكسية فورية من خلال المعلومات المرتدة من زوار  الا   الإعلان يوفر   .1
وجود السلعة وزيادة درجة   إلى  والتنبيه  التجاريت التقليدية كما يساعد على ترسيخ صورة العلامة  الإعلانا

 فرص الشراء.  ةإمكاني  عرف  إلى ت كثيرة الاالتذكر لدى المتصفح ليعمل في ح
مستهدف  الا  الإعلان يسمح   .2 قطاع  تناسب كل  بحيث  الترويجية  الرسائل  بتفصيل  مستخدملكتروني   ي من 

 . ةعلى الشبكداخل موقع البائع   الإعلان نترنت بمجرد قيام المستخدم بتنشيط موضع  الا

 
 .10-8ص -الالكتروني خصائصه انواعه وطرق تصميمه، مرجع سابق، ص الإشهارهابة طارق،  1
 .239، ص 2013 الأردن، للنشر والتوزيع،العلمي ، دار الاعصار 1ستقبل، ، طالم وأفاقالالكتروني أسس  الإعلامصلاح عصام مروى،  2
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 ت الجرائد والمجلاعلى صفحات    الإعلان لكتروني بانخفاض تكاليفه فهو أقل تكلفة من  الا  الإعلانيتصف   .3
تغطية إعلانية أقل   ىبالحصول علوات الفضائية، كما أنه يسمح للمؤسسات المحدودة الموارد  والتلفزيون والقن

 ت التقليدية.الإعلانا تكلفة من  
 ت الإعلانا  فمعظم مشتري فعلي    إلىلكتروني على زيادة تحول العميل من مشتري محتمل  الا  الإعلان يعمل   .4

زياراتهم للموقع   رالعملاء ولتكرانتباه وجذب  الالكترونية تتصف بأنها مبتكرة ومصممة بصورة خلاقة لشد  الا
 . انتباه المتصفحينبتكاري للمؤثرات الصوتية والبصرية لجذب  الاستخدام  الابفضل  

الرسالة  الا  الإعلانيسمح     .5 بإيصال  علاقة    إلى ية  الإعلانلكتروني  إقامة  مع  ومستمر الملايين  مع   ةدائمة 
 العملاء. 

 لكتروني استخدام الوسائط التقنية والفنية المتعددة التي تلفت انتباه المشاهد. الا  الإعلان يوفر     .6
 لكتروني إمكانية فحص تقبل السوق لمنتج أو خدمة جديدة. الا   الإعلان يتيح     .7
 والسرعة. لكتروني بالمرونة  الا  الإعلانيتميز     .8
نتائج الحملة  الا   الإعلان يسمح   .9 التحكم   ة متابعة لوحية والتسويقية بسرعة عن طريق  الإعلانلكتروني بمعرفة 

 الخاصة بالمعلن. 
أوقات   في  الإعلان لفئة مستهدفة أو تحديد ظهور    الإعلانلكتروني بتخصيص ظهور  الا  الإعلانيسمح     .10

 سبوع.الامحددة من اليوم أومن أيام  
في   الزوار والمستخدمينلكتروني على تثبيت اسم المعلن أو الشركة لدي قاعدة واسعة من  الا  الإعلان يعمل   .11

 1مختلف أنحاء العالم. 
 لكتروني.الا  الإشهارثامنا: إيجابيات وسلبيات  

 يجابيات:الا .أ
 تعديلها. ية او  الإشهار سهولة تغيير الرسالة     •
 .الأخرى نترنت وسيلة اشهارية رخيصة إذا قورنت بالوسائل  الا •
 . أكبرنترنت وسيلة اشهارية تمتاز عن غيرها من الوسائل بحجم تعرض الا •
 لكتروني المؤسسة المعلنة على إعطائها مكانة سوقية متميزة. الا  الإشهاريساعد   •
ومشوقة  الا  الإشهار • جذابة  عروض  يستخدم  و لكتروني  تقنية  باستخدام  الوسائط   تكنولوجياللمستهلك 

 2المتعددة وهي بذلك تجمع بين عدة وسائل كالتلفاز والصحافة.
 

 
 .36.35ص -، ص2017شريتح ريم عمر، الإعلان الالكتروني مفاهيم واستراتيجيات معاصرة، 1
 ،4،2022، العدد 10المجلد  ،الجزائرة والاتصاليالالكتروني من البساطة الى التطور والتعقيد، مجلة الحكمة للدراسات الاعلانية  الإشهاريمينة،  ،بلغول2

 .11ص 
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 السلبيات:  . ب
 1لكتروني.الات العشوائية والبريد  الإعلانا زعاجات التي يتعرض لها المستهلكين من خلال  الا •
 .نترنتالاعبر استخدام شبكة    الإعلانمن الصعب ان تتمكن من معرفة قياس التأثير الذي قام به   •
نترنت لتفاوت الثقافات والمستويات في التعليم والتطور التكنلوجي كما الاتواجد شريحة لا يمكنها استخدام   •

 ت التقليدية والنمطية.الإعلاناعتماد وبشكل أساسي على  الا يكون  
ت الإعلانات مما يجعلها تقوم بإهمال  الإعلانانترنت وبشكل خاص  الاضعف الثقة بين الجمهور ومنتجات   •

 2بدون ان تتفاعل معها على الواقع.
 خلاصة الفصل: 

الفصل   هذا  في  وأنواع الا  الإشهار و   الإشهار ماهية    إلى تطرقنا  وأهداف  وخصائص  مفاهيم  من  لكتروني 
 الإشهار ومن خلال هذا يمكننا القول أنه وبالرغم من حداثة    ، لكترونيالا  الإشهارالتقليدي و   الإشهار والفرق بين  

نترنت وأصبح من أهم الال مكانة مميزة لدى مستخدمي شبكة لانتشار بسرعة واحتالا أنه تمكن من  الالكتروني الا
 إلى وهذا راجع   ،سواقالا تحقيقها وذلك لزيادة قوتها التنافسية في  إلى ويجية التي تسعى المؤسسات اليوم  نشطة التر الا

ية الإعلانونظرا لفعاليته وقدرته على إيصال الرسالة    ،لكتروني" الا  الإشهارقناع التي تميز هذا النوع "الاشدة التأثير و 
 ل الحديثة والتطور الكبير الحاصل فيها.تصاالاستخدام الواسع لتكنولوجيات  الابسرعة بسبب  

  

 
 .ujeeb.com https،3\5\2023 ،18:09//:، 2021، الإشهارسلبيات وايجابيات 1
 .htts://www.tikane10.com ،3\5\2023 ،18:45مزايا وعيوب الإعلان عبر الانترنت، 2
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 تمهيد: 
نتاج   المواقع  الا  تكنولوجيامن  من  الكثير  الحديثة ظهور  اليومية الاتصال  الحياة  تستخدم في  التي  لكترونية 

ويستفاد من خدماتها الصوتية والمعرفية والمعلوماتية من بين هذه المواقع موقع اليوتيوب الذي يعتبر من أكثر المواقع 
ة ومقاطع الفيديو غير المحدودة والمنصة رواجا حيث أصبح فضاء رحبا يحتوي على العديد من المواد العلمية والثقافي

تفاعلا من قبل جميع فئات المجتمع، سنتناول في هذا الفصل ماهية موقع اليوتيوب وخصائصه وأهميته وأهم   الأكثر
 استخداماته.

 أولا: تعريف اليوتيوب. 
بالتدرج في   فلام بشكل عام ومجاني وهو يسمحالا هو موقع إلكتروني يدعم نشاط وتحميل وتنزيل ومشاركة  

القصيرة من أفلام عامة يستطيع الجميع مشاهدتها  الاتحميل وعرض   يسمح فقط لمجموعة   أفلام خاصة  إلى فلام 
 1معينة بمشاهدتها. 

ومشاهدة  برفع  للمستخدمين  يسمح  الفيديو  بمشاركة  متخصص  معروف  ويب  موقع  أنه  أيضا  يعرّف 
 2ومشاركة مقاطع الفيديو بشكل مجاني. 

 اليوتيوب:   نشأةثانيا:  
عام   بداية  في  الموقع  هذا  يد  2005تأسس  شركة    ثلاثةعلى  في  سابقين  وهؤلاء   pay Palموظفين 

المتحدة   ت في الولاياالموظفين هم: تشاد هيرلي، ستيف تشين، جاود كريم في مدينة سان برونو في ولاية كاليفورنيا  
ت في سان فرانسيسكو  الا حتف الامريكية حيث كان هيرلي وستيف تشين يقومان بالتقاط صور فيديو في أحد  الا

 وبسبب صعوبة نشر هذه الصور تم التفكير في إنشاء هذا الموقع)اليوتيوب( حيث أنشأ في موقع مؤقت. 
لعام تم إطلاق ، وفي شهر نوفمبر من نفس ا2005وقد تم إطلاق نسخة تجريبية منه في شهر ماي عام  

 النسخة الرسمية منه. 
 وخمسين مليون دولار.   وستمائةهذا الموقع بحوالي مليار    Googleاشترت شركة    2006وفي سنة 

 ن التقاطها مأفلاما مختلفة تم    تضم فلاش لعرض مقاطع الفيديو المطلوبة والتي    د وبي الاويعتمد الموقع تقنية  
 قطع موسيقية.   إلى   إضافةقبل هواة أو محترفين  

الموقع    تشران  وقد  هذا  مقطع You tubeاستخدام  قصر  بسبب  العالم  بقاع  شتى  في  مذهلا  انتشارا 
 لعصر. ا  سمة هذا الموقع مقابل المادة التلفزيونية الطويلة نسبيا والتي قد لا تتناسب مع السرعة التي هي   ى الفيديو عل

 لكتروني والذي لا يتم الاعلى الحساب    الا يتم  وقبل تأسيس موقع اليوتيوب كان نشر مقاطع الفيديو لا
 لثواني معدودة.   الا مشاهدته  

 
 .43، ص2013، دار النفائس للنشر والتوزيع، الأردن، 1خالد غسان يوسف، ثورة الشبكات الاجتماعية، ط ،المقدادي 1
 .402ص  مرجع سابق المستقبل، وآفاقالالكتروني أسس  الإعلامعصام صلاح مروى،  2
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  ساعة فيديو   35أن مستخدمي الموقع يحملون ما مقداره  -مالكة موقع اليوتيوب -وقد أعلنت شركة قوقل  
 وثلاثين ساعة فيديو كل ساعة وخمسون ألفا وأربعمائة ساعة في يوم.   ومائة كل دقيقة ما يعني ألفان  

رفعت    2010وفي   التي  الساعات  عدد  عدد مشاهدات   إلى بلغ  وصار  مليون ساعة  ثلاثة عشر   الموقع 
الموقع والذين   برنامج الشراكة في  إلىالمنظمّين    فرادالأعدد الشركات و   مشاهدة وبلغالفيديو عليه سبعمائة مليار  

 لكون قنوات خاصة بهم خمسة عشر ألف في العام. يمت
ساعة   مليون زائر شاهدو تسعين مليار مشاهدة وتم تحميل ستين  ثمانمائة  2011وبلغ عدد زوار الموقع عام  

 يوميا.   المستمر حملفديو كل دقيقة أي ما يعادل ثماني سنوات من العرض  
استعملت   المتحدة   45وقد  الولايات  خارج  من  اليوتيوب  مشاهدة  نسبة  وكانت  اليوتيوب  في  لغة 

نسبته  70 ما  وكانت  المشاهدين  عالية  10%منإجمالي  بصفة  واضح  نسبته    HD%محتوى  ما  دخل  وقد 
 جهزة كلها. الا اليوتيوب عبر    إلى %منالزوار 13

بلغ عدد الساعات المحملة على   2012 سنة  وفي،  مليار مشاهدة  9عدد مرات المشاهدة يوميا    توبلغ
 أربع  إلى  إضافةمليون مشاهدة    الجوالة ستمائةوبلغ عدد المشاهدات عبر الهواتف    ساعة 92اليوتيوب كل دقيقة  

 1يوميا ويتم مشاهدة ثلاثة مليار ساعة شهريا.  مشاهدة   مليار ساعة 
 عبر قنوات اليوتيوب.  الإشهار:  ثالثا

لعرض   أساسية  أنظمة  اليوتيوب  والسماح الإعلانايقدم  إعلاناتها  تحميل  التسويق  لجهات  فيمكن  ت، 
عجاب الإوعدم    عجابالإ جتماعية وإبداء  الاللمستخدمين بالتفاعل مع محتواها من خلال مشاركتها في شبكاتهم  

بتضمين   اليوتيوب  والتعليق عليها، ويقوم  مناطق مختلفة من  الإعلانابها  المستخدم، ت في  الذي يشاهده  الفيديو 
لمدة   إعلان مسبق  يظهر  من   30  إلى  5فقد  النوع  هذا  بتخطي  للمستخدم  يسمح  ولا  الفيديو  بداية  ثانية في 

في أوقات مختلفة خلال الفيديو بالطريقة  الإعلان، كما يمكـن أن يظهر الأولىبعد مرور الخمس الثواني  الا  الإعلان
ثوان تظهر قبل الفيديو أو أثناء الفيديو وهذه لا يمكن تخطيها،   6ت إجبارية لمدة  نفسها. كما أن هناك إعلانا 

ت الإعلاناوهناك أساليب أخرى للإعلان في اليوتيوب منها إعلان الصورة الثابتة أو المتحركة، وهنا سنتحدث عن  
بعد ذلك يمكن تخطي الفيديو ، و الأولىالتي تبدأ قبل بداية الفيديو وتكون غير قابلة للتخطي في الخمس الثواني  

 الأولى سواء وصلت الرسالة للمشاهد أو لم تصل، لذا سوف تقوم بالمقارنة بين المعلن الذي يستغل الخمس الثواني  
  وقد ارتفع استخدام إعلانات الفيديو على الأولى وتوصيل الرسالة وبين المعلن الذي لا يستغل هذه الثواني الخمس  

كما أن إنشاء قنوات خاصة تحمل علامات تجارية خاصة   2014منذ    114نسبة %  الرقمي ب  علامالا منصات  
عمليات   إلى جماهير جديدة، وتحويل زيارات مواقع الويب    إلىهي وسيلة ممتازة لتعزيز تفاعل المستهلكين والوصول  

من مشاركة المحتوى    شراء أو قرارات تدعم اتجاهات الجهة المسوقة ، كما أن حب العلامة التجارية والولاء يزيدان 
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لذلك فإنه من المتوقع أن العديد من جهات التسويق ستصرف المزيد على إعلانات المنصات الرقمية خلال الفترة 
 القادمة . 

أكثر   بعبر اليوتيو   الإعلان استخداما، يعد    الأكثر  المتلفز الذي كان النوع  الإعلاني وبالمقارنة مع المحتوى  
ف  التلفاز  مثيله على  المشاهد   الإعلان مرونة من  الفاصل، مما يصعب تجنبه في حالة كان  التلفزيوني يظهر في فترة 

 . تفاق عليه مع القناة مسبقاالاالتلفزيوني غالبا في محتوى تم    الإعلان متابعا للبرنامج الذي يبث في المقابل، يظهر  
المحتوى    ةنوعي  إلى محبذ، فمن المهم جدا للمعلنين أن ينتبهوا  بينما قد يظهر على اليوتيوب في محتوى غير

بجانب مقاطع الفيديو المتطرفة أو ذات   الإعلانالذي يظهر عليه إعلاناتهم، كما أشار باحثون فإن الخطأ أن يظهر  
ى المتطرف سحب إعلاناتهم في حالة عرضها ضمن المحتو   إلىالمحتوى الهجومي مثلًا، مما دعا العديد من المسوقين  

كما هو الواقع مع إعلانات التلفزيون   الإعلان أو الهجومي، ومما يميز إعلان اليوتيوب عدم وجود قيود على مدة  
الفرصة لإنتاج إعلانات أكثر إبداعًا كما أن    60  إلىثانية    15التي تتراوح ما بين   يتيح  عبر   الإعلانثانية، مما 

الجمهور   تفاعل  مـدى  برصـد  يسمح  التعليقات اليوتيوب  خلال  من   ، عدمه  من  للإعلان  وتقبله  المستهدف 
مباشرة دون أي وسيط   الإعلان عبر اليوتيوب يسمح بنشر    الإعلانعجاب . كما أنّ  الاوالمشاركة والمشاهدات و 

نشر   على  قيود  تفرض  قانونية  متطلبات  أي  يوجد  ولا  على   إلى   إضافة،  الإعلان وبسرعة،  بالرد  يسمح  أنهّ 
استفسارات المشاهدين إن وجدت ومنذ بداياته، سمح اليوتيوب لمستخدميه بنشر مقاطعهم الخاصة، ومع الوقت 

بالسعي لمحاولة إقناع الكثير من   Googleني خاص وقامت  منصة إعلامية مميزة تحتوي على نظام إعلا  إلى تطور  
تظهر  التي  الخاصة  أبحاثهم  نشر  خلال  من  التسويقية  استراتيجياتها  في  اليوتيوب  لاستخدام  التسويقية  الجهات 

 الشعبية العالية لمنصة اليوتيوب. 
اليوتيوب يعتمد بدرجة أساسية على   الفيديالإعلانافدخول منصة  و حسب الطلب ت من خلال نموذج 

تقوملإعلاناباالمدعم   المنصات    ت  اليوتيوب كأحد  منصة  باستهداف  المعلنة  في    الأكثرالجهات  الدعاية نجاحا 
نترنت أكثر الا  الفيديو عبرلمنتجاتهم، ولقد كان متوقعا أن تبلغ ما تنفقه الجهات التسويقية على إعلانات    الإعلانو 

عام   في  دولار  مليارات  هذه    2016من  إيرادات  وبلغت  نحوالإعلانا،  السوق    3،96  ت  عبر الإعلاني من   
في دراستهم حول التسويق الفيروسي لتسويق   او توصلكما  مريكية في العام ذاته   الانترنت في الولايات المتحدة  الا

يساهم في رفع النقاش حول منتجات الجهة المسوقة بتوفيره لمعلومات   يالتسويق الرقمنترنت أن  الاالمنتجات عبر  
 1.بداعية والمبتكرة في التسويق الرقميالاحيثما كانوا ، كما أوصوا باستخدام المواد    للمستخدمين 

 على اليوتيوب. ية  الإشهار نواع الحملات  ا:  رابعا
نتائج  إلى ستثمار فيها؛ للوصول الاعمال الاالتي يمكن لرواد YouTube  Adsتعدد أنواع إعلانات اليوتيوب  

 سريعة وملموسة بطرق مختلفة وجذابة، ومن أبرزها: 
 

معة الملك سعود، زياد بن محمد بن صالح، أنماط استخدام منصة اليوتيوب وأثر الإعلانات على المستخدم في المملكة العربية السعودية، جا  ،الحديثي  1
 .230.229، ص. ص 30العدد  جامعة الأهرام الكندية، كلية الإعلام، الجيزة، مصر، والاتصال، الإعلاملبحوث المجلة العربية 
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 إعلانات الفيديو ضمن الخلاصة:  .1
نسب الاية هو التفكير في منتج ما، أو بناء الوعي بعلامتك التجارية فمن  الإعلان إذا كان هدف حملتك  

قتراحات الار على هيئة صور مصغرة في نتائج البحث على اليوتيوب، أو مواضع اختيار إعلانات الفيديو التي تظه
 ت تكلفك رسومًا مقابل النقر لمشاهدتها. الإعلانا وبجانب المقاطع المرئية ذات الصلة. فهذا النوع من  

 إعلانات يوتيوب القابلة للتخطي: .2
للمستخدمين حرية تخطي   تتيح  أو في   5بعد    الإعلان مرور  فيديو ما،  قبل مشاهدة  ثوان، وتظهر عادةً 

ت إذا استهدفت حملتك التسويقية نمو المبيعات، أو جذب الإعلاناستعانة بهذا النوع من  الاأثناء عرضه. ويمكنك  
 لكتروني. لااالعملاء المحتملين وتوسيع قاعدة جمهورك، أو زيادة عدد زوار موقعك  

 : إعلانات يوتيوب غير القابلة للتخطي .3
ثانية، ويمكنك   15  إلى ت في أثناء مشاهدتها، وتتميز بمدتها القصيرة التي تصل  الإعلانالا يمكن تخطي هذه  

وموجزة  محددة  برسالة  الجمهور  إبلاغ  تريد  أو  التجارية،  بالعلامة  الوعي  تعزيز  هو  هدفك  إذا كان  استخدامها 
مناسبة تدفع    وليست  الحملات،  هذه  وفي  المبيعات.  زيادة  ترغب في  ظهور   إلىإذا كنت  مرات  مقابل  يوتيوب 

 الإعلان
 إعلانات التسمية الرئيسية:  .4

 لموقع يوتيوب إذ تعمل خوارزميات   ت بظهورها في مواضع بارزة ضمن الصفحة الرئيسيةالإعلاناتتميز هذه  
البداية إذا رغب في ذلك.  المنصة على تشغيلها تلقائيا دون صوت لعدة ثوان، وتتيح للمشاهد حرية سماعه من 

الوصول   الرئيسية  التسمية  إعلانات  من  الهدف  يكون  ما  زمنية   إلىوعادةً  فترة  الجمهور خلال  من  واسع  قطاع 
 ق. طلاالاوجيزة، أو تعريف العملاء بمنتج جديد وحثهم على شرائه عقب  

 إعلانات الملصقات الصغيرة:  .5
ت المرئية على اليوتيوب، حيث تعرض رسالة تسويقية موجزة للغاية في مقطع فيديو الإعلاناتعُد أقصر أنواع  

يتجاوز   ولا  للتخطي  قابل  تكلفة    6غير  يوتيوب  ويحسب  تعد   الإعلانثوان،  لذا،  الظهور.  مرات  على  بناءً 
إذا كنت تخطط   رائعًا  خياراً  الصغيرة  الملصقات  وت  إلىإعلانات  التجارية،  بعلامتك  الوعي  الجمهور بناء  من  ريد 

 تذكّر رسالتك لأطول فترة ممكنة.
 :Overlay Adsت المتراكبة  الإعلانا  .6

في الجزء السفلي من مقاطع الفيديو، كنافذة منبثقة على هيئة بنر مصور أو نصي، Overlayيظهر إعلان  
العملاء المحتملين على CTAيتيح للمشاهد خيار إغلاقه في أي وقت يشاء. وغالبا ما يحتوي على عبارة   تحث 

لدعوة واضحة . لذا، يجب أن تكون اLanding pageإجراء معين مثل زيارة موقع إلكتروني أو صفحة هبوط   إتخاذ 
 1ومختصرة حتى تحقق معدل تحويل مرتفع. 

 
 .https://blog.mostaql.com، 2023\3\24،  2022محمد، دليلك الشامل الى إعلانات اليوتيوب، ديسمبر  ،عبد اللطيف 1
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 عبر قنوات اليوتيوب.  الإشهارو : المستخدم  خامسا
نترنت حول تحديد التأثيرات المختلفة، لما الات عبر  الإعلانادراسة    إلىيتمركز السبب الذي يدفع الباحثون  

فاعلية النشاطات التسويقية  وعلى الرغم من أن يؤثر على ذاكرة المشاهد وسلوكه وتفاعله، مما يزيد أو يقلل من  
ألهم لا يرغبون بالتعرض للمعلومات   الا   دهات التي تعلن على منصته بشكل جيمستخدمي اليوتيوب يلاحظون الج

نت أثناء استخدام نتر الاعبر    الإعلانجتماعية أو أي أسلوب من أساليب  الاالتسويقية سواء من خلال المنصات  
التواصل الجهات   ءجتماعي سوالا ا  مواقع  بعض  تقوم  قد  المقابل  أو غيرها في  اليوتيوب  أو  بوك  الفيس  أو  تويتر 

دون   المواقع  هذه  على  إعلاناتها  بوضع  يؤدي    إستراتيجيةالتسويقية  مما  بفوضى   إلىواضحة،  يسمى  ما  ظهور 
البيئات الحالية التي تركز على تكنولوجيا    الإعلان تحدث فوضى    الإعلان  نترنت والجوال. وإذا  الابطرق مختلفة في 

تتسبب في فوضى   قد  فإنها  فعالة مع جمهورها،  بناء علاقة  المسوقة تحاول  الجهة  يؤثر بشكل   الإعلان كانت  مما 
 سلبي عليها. 

جتماعي حول الا قع التواصل  موا  إلىسورنتينو أن إحدى المميزات التي تجذب المستخدمين    وذكر بيكاسو
إعلانية عبر  إستراتيجيةإعطاءهم القوة لاختيار ما يريدون رؤيته أو قراءته بدون تدخل فيفترض أنه في حالة صياغة 

نترنت لأي نشاط بشكل صحيح، يمكن لجهات التسويق استهداف هذه الشريعة الكبيرة المستخدمين بفاعلية، الا
ت على هذه الخصوصية، الإعلاناجتماعي هو تطفل  الا ستخدمو مواقع التواصل  والعكس تماما، فمما لا يحبذه م

ت المتطفلة على تجربتهم  الإعلانا وقات الطويلة التي يقضونها على هذه المواقع للعديد من  الافهم يتعرضون خلال  
دعاهم   مما  هذه    إلى الشخصية،  لتجاهل  آليات  التواصل  الإعلاناتطوير  مواقع  لأن  ونظرا  هي جتالات،  ماعي 

المقام   في  من الأولاجتماعية  فالكثير  والتطفلية،  المزعجة  للإعلانات  مناسبا  مكانا  تكون  لا  قد  فهي  لذلك   ،
النمطية  الصورة  انعكس سلبا على  التسويقية، مما  الجهات  إعلانات بعض  انزعاجهم من كثرة  أبدوا  المستخدمين 

ظهور   المنصات  هذه  تضمن  لذلك  الجهات.  فعلا   الإعلان لهذه  شاهده  بأنه  تضمن  لا  لكنها  للمستخدم، 
 وباهتمام. 

تجاه  وشعورهم  المستخدمين  آراء  في  النظر  من  لابد  فعالة  تسويقية  استراتيجية  تطوير  أجل  من  ولذلك 
التواصل  الإعلانا المستهلكين والعمل وفقا لها بشكل عام، الات على مواقع  فهم آراء ورغبات  جتماعي. ويجب 

على المسوقين تطوير أساليب أخرى لضمان تفاعل المستخدمين مع إعلاناتهم. ومن الضروري تطوير   ومن ثم يجب
جتماعي للبعد عن إهدار الموارد المالية للتسويق والتطفل على الااستراتيجيات خاصة للتسويق على مواقع التواصل  

، فهو من ذن لإباات مسمى »التسويق  ستراتيجيالاسورنتينو اختبار غودين لهذه   المستخدمين. وقد ذكر بيكاسو
يتم كسب الاخلال هذه   وبذلك  التطفل على خصوصيته،  المستخدم وعدم  احترام  يتم  ينصح بأن  ستراتيجيات 

اهتمامه فعلا. فعوضا عن إلزام المستخدمين على التعرض للإعلان، يتم سؤالهم مسبقا إن كانوا فعلا يرغبون في 
هذه   وأغلب    الإعلانمشاهدة  لا،  التواصل  أم  شبكة  الامواقع  على  هذه الاجتماعي  من  اتخذت  نترنت 
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ستراتيجيات أساسا لجميع النشاطات التي يقوم بها مستخدميها. على سبيل المثال، لدى مستخدمي فيسبوك الا
 عجاب بصفحة ما ومستخدمي تويتر خيار »متابعة« الشركة، كل ذلك إن رغبوا في ذلك. الا القدرة على إبداء  

التسويق   مفهوم  مع  عدة  الباحثون  وهو  ذن لإبايتفق  السماح الا،  أن  فيدعون  اليوتيوب.  على  فضل 
 الإعلانمن عدمها بشرك المستخدم في العملية، مما يزيد من فاعلية   الإعلان للمستخدم بتحديد رغبته في مشاهدة  

 أو صانع المحتوى أو المستخدم. ضرار بأي من المعلم أو المنصة  الاعدم   إلىوهذه الطريقة في الواقع لتؤذي 
تشجيع المستخدم   إلىوأشار جو وآخرون وعلى الرغم من ذلك، فإن جهات التسويق في النهاية تهدف    
المهمة في  الإعلانالمشاهدة   الرسالة  التي لا يسمح   الإعلان ت وعدم تخطيها؛ لأن  الفترة  قد لا تصل من خلال 
ووجد الصيفي في دراسته التي رصد من خلالها اتجاهات مستخدمي   فيها، مما يقلل من فاعليته.  الإعلان بتخطي  

والخصوصية وسمعة الجهة من العوامل التي تؤثر على  الإعلانعليها أن مصداقية  الإعلانجتماعية نحو الاالشبكات 
التواصل   مواقع  تجنب  الامستخدمي  بين  علاقة  هناك  أن  وجد  نحو   الإعلانجتماعي كما  المستخدم  والحاء 

ت على مواقع التواصل، وهي علاقة طردية إيجابية، وهناك علاقة مماثلة بين سمعة الجهة والجاه المستخدم الإعلانا
ت الإعلانا كذلك. مع أن بعض الدراسات أثبتت أن للإعلان القابل للتخطي جدوى تفوق تلك في    الإعلان نحو  
 دم. جبارية، وأنها تزيد من ولاء المستخالا

آلية ظهور   التسويق على تحسين  تعمل جهات  أن  المهم  لدى الإعلانالذلك من  قبولها  ورفع مستوى  ت 
لتعظيم   المستهدف؛  وانتشار  الاالجمهور  التقنية  تطور  من  وأجهزة  الاستفادة  من الانترنت  مكنت  التي  تصال 

 دراسته  الجمهور المستهدف في أي مكان وأي زمان، كما ذكر زين الدين في   إلى الوصول 
شركات   إعلانات  نحو  الجامعي  الشباب  اتجاهات  أن  الاتصالاحول  بوك  الفيس  في  في الا ت  والتميز  ختلاف 

أن استخدام   إلى جتماعي، وخلص  الات في التواصل  الإعلانا المستخدم في ظل رحمة    إلى ضروري ليصل    الإعلان
 تأثيرا على المستخدمين.   الإعلان عناصر  لوان، والنصوص والكلمات، والرسوم المتحركة جادت كأبرز  الاالصور و 

هذه التطورات جعلت بيئة المشاهدة عبر اليوتيوب بيئة معقدة نوعا ما، فهناك اختلافات كثيرة في سلوك 
و  له،  التعرض  وأوقات  المحتوى  وتوعية  عرض الا للمشاهدة  وطريقة  فيها  للمحتوى  المستخدم  يتعرض  التي  ماكن 

التي تحتاج  الاوغير ذلك من    الإعلان التفاعل   إلىختلافات  نظرة أدق لفهمها جميعا، ووجد شير وأروموجام أن 
فاعلية   على  انتباه الإعلانايؤثر  لجذب  أفضل  طرقا  التسويقية  الجهات  بعد  أن  فلابد  اليوتيوب  منصة  على  ت 

 1المستخدمين. 
 : مزايا وسلبيات موقع اليوتيوب. دساسا
 المزايا:  .أ

 جتماعي وذلك بسبب مزاياه المتعددة واهمها:الايعتبر موقع اليوتيوب اروج ابتكارات مواقع التواصل  
 

ص  -، صسابقرجع مملكة العربية السعودية، زياد بن محمد بن صالح الحديثي، أنماط استخدام منصة اليوتيوب وأثر الإعلانات على المستخدم في الم 1
231-233. 
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من   • وتحتاج  تشاء  ما  وتنزيل  تستطيع تحميل  الموقع  هذا  من خلال  فانت  ومجاني:  فلام سواء كانت الا عام 
تلتزم بشروط التحميل كان لا تعليمية او ترويجية وكل ذلك مجانا مقابل التسجيل في الموقع فقط وعلى ان  

 تحمل أفلاما لها حقوق نشر خاصة بدون اذن او أفلام اباحية.
فلام من الافلام: يوفر الموقع مجانا خادما ذا مساحة غير محدودة تستطيع من خلاله تحميل  الاداعم لتحميل   •

أفلام من نوع فلاش صغير الحجم مما   إلى غاني وتحويلها  الا( او  MP4 –WMV-FLU-AVIنواع )الاجميع  
حداث المباشرة والمسجلة سواء عبر الكاميرا الرقمية او كاميرا الايترك درجة حرية كبيرة لتحميل العديد من  

 الهاتف المحمول. 
العامة: سهل  الاسهل   • المواقع الاستعمال بالنسبة لتحميل وتنزيل  الاستعمال من قبل  فلام مقارنة بغيره من 

 ات داعمة لذلك. ويوفر أدو 
الموقع بل  • بثه حيا ومباشرة من  الفلم فإنك تستطيع مشاهدة  سهل المشاهدة: فمجرد ضغطك على وصلة 

 . Real Playerتستطيع ان تحتفظ به ان اردت من خلال برنامج موسيقي مثل  
ومن  • الحدث  او  الفلم  تبحث عن عنوان  ان  به يمكنك من  يوفر محرك بحث خاص  فالموقع  البحث:  سهل 

 اهدته.مش
الفلم   • يشاهد  من  بتحديد  يسمح  فالموقع  مجموعة الرقابة:  على  حصرا  مشاهدته  تجعل  ان  تستطيع  فانت 

 خاصة من المشاهدين او للعامة وكل ذلك يظهر بمحركات البحث كقوقل.
مة أداة رائعة للترويج: فأفلام اليوتيوب المجانية خير وسيلة لترويج افكارك الخاصة وشرحها للمهتمين من العا •

فهو لا يكلفك شيئا مثل الحملات الترويجية التقليدية وبالوقت نفسه يستطيع العالم باسره مشاهدته مجانا من 
 ا كانوا ام شركات. أفرادخلال الموقع وهو مناسب للجميع 

ميزة البحث المباشر: لا تحتاج بواسطة هذه الميزة ان تنزل الفلم حتى تشاهده بل بمجرد الضغط على وصلة  •
الفلم ستتمكن من مشاهدته ومن أي جهاز حاسوب او هاتف محمول ان كان يدعم تقنية بث ذلك النوع 

والقنوات  الامن   البث  من محطات  العديد  ميزة مكنت  وهي  بالافلام  عرض  من  عبر خبارية  مباشرة  رامجها 
 1وتقنيات البث المباشر.  علام الا اليوتيوب مما اعتبره طفرة في تطور  

 عيوب موقع اليوتيوب.  . ب
التواصل والتفاعل، فإن  ما يوفر هذا الموقع من خدمات جليلة وعظيمة للمستخدمين، ومن تمكينهم من   إلى إضافة

 هناك بعض السلبيات التي تعترض طريق هذا الموقع في أداء مهمته:  
 
 
 

 
 .45.44خالد غسان يوسف، ثورة الشبكات الاجتماعية، مرجع سابق، ص. ص  ،المقدادي 1
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 : إمكانية اختراقه •
بعض   قبل  تم بث   الأشخاص من  قد  بل  أفلام ومحاضرات.  فيه من  يبث  ما  وتعطيل  الجهات،  برامج   أو 

أفلام ومشاهد تتعارض مع   إسلامي ويبث فيهساسي من الموقع، كان يتم اختراق موقع  الاتعارض وتناقض الهدف  
 سلام وشريعته.الاقيم وأخلاق  

 قيام بعض الدول بحجب الموقع: •
بحيث تم منع فائدته من المستخدمين في حال قيام الموقع بنشر ما لا ترضى عنه بعض الدول لما حدث في 

رهبانا في   يضربون  سينيين  تظهر ضباطاً  فيديو  افلام  اليوتيوب  على  ظهر  عندما  دفع الاالصين  مما  البوذية،  ديرة 
اليوتيوب وكذلك حدث أرمينيا عندم  إلىالسلطات في الصين   لقمع الاا أظهرت بعض  حجب موقع  فلام صوراً 

عام   عند 2008المتظاهرين  المتظاهرين  لقمع  أفلاماً  إظهاره  بسبب  اليوتيوب  موقع  حجب  تم  حيث  وإيران   ،
 2009.1انتخابات الرئاسة عام 

باحية والخلاعية وبهذا الاالفيديو  لا توجد رقابة أخلاقية على الموقع بالقدر الكافي حيث يمكن وضع مشاهد   •
سلامية الموجودة في يوتيوب سيجد نفسه في غابة من الصور الاالزائر المسلم الذي يريد مشاهدة المقاطع  فإن  

 2. المحرمة وهو يشاهد مقطع إسلامي
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 .96.95الجديد )شبكات التواصل الاجتماعي(، مرجع سابق، ص. ص  الإعلامعلي خليل،  ،شقرة 1
 .8، ص2009كارد ميمو، موسوعة تعلم على اليوتيوب، الإصدار الاول،   2
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 خلاصة الفصل: 
عبر قنوات اليوتيوب    الإشهار   إلى   إضافة  ،ومختلف خصائصه  ونشأتهتناولنا في هذا الفصل مفهوم اليوتيوب  

الحملات   أنواع  الموقع الإشهار ومختلف  هذا  على  المستخدم    ،ية  تناولنا  اليوتيوب    الإشهارو كذلك  قنوات  عبر 
الموقع   إلى  ضافةلإبا وسلبيات  تطرقنا    ،مزايا  ما  بأ  إليهومن خلال  التي ن  نستنتج  المواقع  أبرز  من  يعتبر  اليوتيوب 

جتماعي استخداما وأصبح جزء الامواقع التواصل    أهمحققت درجة من القبول لدى المجتمع حيث أصبح من بين  
 ت الحياة. الارغباته في مختلف مج وإشباعلا يتجزأ من حياة الفرد اليومية هذا لما يحققه له من تلبية حاجاته  
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 ثالثا: خصائص سلوك المستهلك.
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 خلاصة الفصل.

 



 الفصل الرابع: ..........................................................سلوك المستهلك

34 

 تمهيد: 
وتحليل  أمامه فرض على المنظمات ضرورة دراسةإن تغير وتنوع حاجات المستهلك ورغباته وتوفر البدائل  

ضرورة التميز في  إلىنشطة التسويقية في المنظمة وهذا ما جعلها تسعى  الاسلوكه حيث تعتبر هذه العملية من أهم  
المستهلك وإمكانياته المالية  منتجاتها سواء من حيث الجودة أو السعر أو طريقة الترويج لها وذلك بما يتوافق مع 

للمؤسسات من مفهوم بيع ما يمكن إنتاجه  نتاجيةالااستمرارية المؤسسة ونموها حيث تحولت السياسات  لضمان  
السوق  إلى  في  السيد  باعتباره  المستهلك  على  يقوم  جديد  يأتي   مفهوم  لا  سلوك   الا وهذا  دراسة  خلال  من 

 إلى تهلاكية، وسنتطرق في هذا الفصل  سالالتفضيلاته  المستهلك وذلك لفهم أنماط معيشته والعوامل المؤثرة والمحددة
 ستهلاكي والعوامل المؤثرة فيه والصعوبات التي تواجه المستهلك. الاماهية السلوك  

 أولا: تعريف سلوك المستهلك. 
السلع والخدمات  نشطة والتصرفات التي يقوم بها المستهلكون أثناء بحثهم عن الاسلوك المستهلك هو مجموعة  -

والحصول عليها واستعمالها  إليها بهدف إشباع حاجاتهم إليها ورغباتهم فيها، وأثناء تقييمهم لهاالتي يحتاجون  
 1القرارات.  إتخاذ والتخلص منها، وما يصاحب ذلك من عمليات 

يطرح من سلع  كما عرف بالتصرف الذي يبرزه شخص ما نتيجة تعرضه إما لمنبه داخلي أو خارجي نحـو مـا -
سر والمؤسسات الاو   فرادللأ ل على إشباع حاجاتهم ورغباتهم وبحسب البيئات المختلفةوخدامات وأفكار تعم

 2الخاصة والعامة. 
التي يقوم بها  يمكن التعرف على سلوك المستهلك من خلال الملاحظة المباشرة للأفعال والتصرفات والحركات -

التي تتم داخل الفرد، والتي  جراءاتالا لقرار الشراء، كما يمكن التعرف عنه من خلال    ه إتخاذ المستهلك عند  
باهتمام بالغ مـن طـرف الباحثين في أغلب  القرار ولا يمكن مشاهدتها، لذلك فإنها تحظى  إتخاذتسبق عمليه  

التوصل   العوا فهم سلوك  إلىالدراسات والبحوث مـن أجـل  مل التي تلعب المستهلك والتعرف على مختلف 
النهائي عبـارة عـن مختلـفـ الاالدور   ساسي في تحديد هذا السلوك. مـنكـل هـذا نستنتج أن سلوك المستهلك 

شخص ما عندما يتعرض لمنبـه داخلي أو خارجي يمس حاجة غير مشبعة  فعال التي يقوم بهاالاالتصرفات و 
 3.قرار الشراء  إتخاذ ويتضمن إجراءات   لسلعة أو خدمة معينة

 ثانيا: نشأة وتطور سلوك المستهلك. 
 سباب التي كانت وراء تطور حقل سلوك المستهلك كنظام تسويق متكامل، منذ فترةالاهناك العديد من  

قتصادية الا  الساحقة من ممارساتهم العملية لا تتفق مع الكثير من المفاهيم  الأغلبيةطويلة لاحظ علماء التسويق أن  

 
، فهرسة مكتبة الملك فهد الوطنية أثناء النشر،  3عبد الرحمن، سلوك المستهلك دراسة تحليلية للقرارات الشرائية للأسرة السعودية، طالجريسي خالد بن  1

 .44، ص1427الرياض ،
 .915، ص 2008، دار الفاروق للنشر والتوزيع، عمان ،1أبو طعيمه حسام فتحي، الإعلان وسلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق، ط2
 .178، ص2011، دار أسامة للنشر والتوزيع، الأردن، عمان ،01التسويقي، ط الإعلامعواد فاطمة حسين، الاتصال و  3
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كبيرة وواسعة في أي  وحتى وقتنا الحاضر إن أسواق المستهلك  " آدم سميث"قتصاد بدءا من  الاالتي اقترحها علماء  
المطروحة لتتداول من   والسلع  بلد من بلدان العالم بل إنها تتسع باستمرار حيث يتم إنفاق الملايين على الخدمات

وتفضيلات مختلفة بسبب تأثرهم بمجموعات  قبل فئات عديدة من المستهلكين الذين يملكون قدرات شرائية متباينة
قرار الشراء لما يحتاجون   إتخاذ جتماعية والثقافية ...قبل  الا و  عديدة من العوامل الداخلية الشخصية والخارجية البيئية

باحث بدأ  المنطلق  هذا  ومن  يرغبون  الشرائي أو  السلوك  بدراسة  أن  والتسويق  أدركوا  أنهم  ذلك  للمستهلكين 
وبذلك فإنهم غير متشابهين بل مختلفين وبدرجات متفاوتة، ولتلبية وحاجات  المستهلكين يختلفون ديموغرافيا ونفسيا

بطريقة المستهلكين  السلوكيأفضل   ورغبات  التوجه  المسوقين_ من ذوي  واستراتيجية   _فإن  بتطوير مفهوم  قاموا 
التي السوق  الكلي   تجزئة  السوق  بتقسيم  وأذواق   إلى تنادي  ورغبات  حاجات  تكون  فرعية  أسواق  أو  أجزاء 

 يم المستهدفين في كل جزء أو سوق فرعي متشابهة نسبيا ويمكن إشباعها من خلال إنتاج سلع أو تقد  المستهلكين
او خدمات   تقدم سلع  أي  إمكاناتهم  المستهلكين وحسب  أذواق  إشباع  قادرة على  تكون  أو منافع  _خدمات 

أن الثورة التقنية التي بدأت فعلا  إلى شارة هنا الاوتجدر  تتفق مع ما يريده أو يرغبه المستهلكون المستهدفون  _د فوائ
سواق ولكن بدون كوادر تسويقي الاجديدة تطرح لأول مرة في   تطوير سلع   إلى بعد الحرب العالمية الثانية أدت  

السلع  التعامل مع هذه  إقناع مختلف قادرة تستطيع  ولمواجهة هذا  المستهلكين بشرائها وتبنيها الجديدة بحيث تم 
 فهم أسباب ابتعاد أو عدم  وبعض الخبرات  ةكاديميالا بالمعرفة  التحدي حاول البعض من رجال التسويق المتسلحين  

يضاف   الجديدة،  السلع  معظم  شراء  على  المستهلكين  فئات  من  العديد  أولئك  إلىإقبال  من  القلة  أن  ذلك 
المستهلكين، المستهدفين وتحليل  كاديميين والممارسين التسويقيين حاولوا جاهدين فهم حاجات ودوافع ورغباتالا 

تعد فيه السلع أو الخدمات من فوائد ومنافع   ينماأنماط حياتهم، وذلك من أجل تحقيق نوع من الملائمة أو الموافقة ب
 1وأذواقهم.  وما يطمح إليه المستهلكون المستهدفون من إشباع لرغباتهم

 ثالثا: خصائص سلوك المستهلك. 
المستهلكين، غير  على الرغم من اختلاف أصحاب الرأي ومدارس الفكر في تفسير دوافع سلوك وتصرفات

 والتيمن أهمها تذكر ما يلي:  الإنساني أن جميعها تنفق على الخصائص والمميزات العامة للسلوك  
سلوك أو  إن كل سلوك أو تصرف إنساني لابد أن يكون وراءه دافع أو سبب إذ لا يمكن أن يكون هناك •

تأكيد   وفي هذا كذلك،  سقد يكون لي  ومعروفا أووقد يكون السبب ظاهرا    ، تصرف بشري من غير ذلك
لا يمكن أن تكون من فراغ أو   ويقومون بما   فرادالأ يأتيها    والتصرفات التيفعال  الاالحقيقة راسخة مفادها أن  

 سبب. تنشأ من العادم بل من دافع أو  
محصلة لعدة دوافع  تالانادرا ما يكون نتيجة لدافع أو سبب واحد بل هو في أغلب الح   الإنساني إن السلوك   •

البعض    بعض،بعضها مع    وأسباب يتضافر يتنافر بعضها مع  البدلة جديدة خر  الاأو  فالزوجة عند شرائها 
البهجة والسرور على المثال ربما ترغب في إدخال  أو   اح،نشر الاو زوجها وجعله يشعر بالسعادة   على سبيل 
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أو أن تسعى جاهدة لتكون متسوقة   طرازرائدة موضة و ا  كونهوربما حسدهم    الآخرين لتكون مثار إعجاب  
 . بارعة

الوصول  الأمور إن تحقيق هذه   • الواقع أمر من الصعب  وتحقيقه إليه   ومن خلال عملية شراء واحدة لهو في 
لكونها بعضها    وذلك  مع  متناقضة  الدوافع   البعض،أهداف  تشابك  أن  يخفى  يجعل  ولا  النحو  هذا  على 

 سيكولوجية.ثقافة    نلا يملكو على الكثير من التسويقيين الذين   يعز،أمرا   والكشف عنهاتحليلها  
لتالي لا يمكن باو  بمعنى أنه موجه لتحقيق هدف أو أهداف معينة  هادف،هو سلوك    الإنساني إن السلوك   •

غامضة وغير واضحة ال  حوالالاو  وقاتالاهداف في بعض  الاوإن بدت بعض    هدف،تصور سلوك بدون  
الفعال في تحريك السلوك ه  يؤدي الهدف دور  عمال ذاتها ولكيالات  نشآأنفسهم أو م  فرادسواء بالنسبة للأ

 ومعقول. مجربا ويمكن تحقيقه بجهد مناسب   وتوجيهه الوجهة الصحيحة فإنه لابد أن يكون 
تكون قد سبقته  ليس سلوكا منعزلا وقائما بذاته على يرتبط بأعمال وأحداث   فرادالأالسلوك الذي يقوم به   •

 . وأخرى قد تبعته
متنوعة وذلك لكي  به أن سلوك الفرد يظهر في صورة متعددة و نيوالذي تع متنوع  سلوك    الإنسانيالسلوك   •

 . الهدف المطلوب  إلىيصل    ويشمل حتىالمواقف التي تواجهه فهو يتغير   ويتوافق مع يتلاءم  
الفرد أن   ع يستطي  لا ت  الاإذ في الكثير من الح  نسان، الاكثيرا ما يؤدي الشعور دورا هاما في تحديد سلوك   •

أن يسلك سلوكا  الايحدد   به  أدت  التي  ما   الإجابةهي    "لا أعرف " لذا تجد جملة    معينا، سباب  التي غالبا 
 . تصرف معينسباب الدوافع لسلوك أو  الايرددها المستهلك عند سؤاله عن  

فكل   نهايته،حتى    ولافليس هناك فواصل تحدد بدء كل سلوك    ومتصلة،في عملية مستمرة    الإنسانيالسلوك   •
 . لبعضها البعض  سلوك جزء أو حلقة من سلسلة من حلقات متكاملة مع بعضها البعض ومتممة 

سلوك  الاسلوك   • ويعني نسان  والمواقف  مرن  للظروف  طبقا  ويتعدل  يتبدل  السلوك  أن  التي   ذلك  المختلفة 
يأتيها    الفرد  يواجهها التي  والتصرفات  بالسلوكيات  التنبؤ  في الا غالبية    في   فرادالأصعوبة  يكن  لم  إن  حيان 
 1.جميعها

 : أهمية دراسة سلوك المستهلك. رابعا
بدءا التبادلية  العملية  أطراف  وتشيد  تشمل  أنها  من  المستهلك  سلوك  دراسات  وفوائد  أهمية  من   تنبع 

الفرد   الصناعية  إلى   –ستهلاك  الاكوحدة    –سرة  الا  إلىالمستهلك  والمشروعات  حتى    المؤسسات   إلىوالتجارية 
سر في التعرف على أو التعرض الاو   فرادالأالحكومات نفسها، على سبيل المثال، تفيد دراسات سلوك المستهلك  

في    إلى تساعدهم  التي  والبيانات  المعلومات  إمكاناتهم الا  ختيارالا كافة  ووفق  المطروحة  الخدمات  أو  للسلع  مثل 
ستهلاكية تفيدهم في تحديد حاجاتهم الاأن نتائج الدراسات السلوكية و   كذل  إلى الشرائية وميولهم وأدواتهم، يضاف  

 المجتمع  سرة وعادات وتقاليدالا  –الظروف البيئية المحيطة  ويات التي تحددها مواردهم المالية و الأول   ورغباتهم وحسب
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سرة، حيث الا  همية والفائدة الكبيرة الدراسات سلوك المستهلك على مستوى الاخـر، تبرز  الاعلى الجانب  
في   الشرائي  القرار  على  المؤثرين  يتمكن  منالاقد  ل  سرة  اللازمة  التحليلات  الضعف ن إجراء كافة  أو  القوة  قاط 

إشباع   أقصى لمختلف البدائل السلعية أو الخدمية المتاحة واختيار البديل أو الماركة من السلعة أو الخدمة التي تحقق  
وق فضل للأسرة وأماكن التسالامـمـكـن لـلأسرة. كما نفيد دراسات سلوك المستهلك في تحديد مواعيد التسويق  

 جتماعية للمشتري المستهلك أو المستخدم. الامرغوبيه وحسب الطبقة    الأكثر
دراسات سلوك  همية الكبيرة لتبني إدارات تلك المؤسسات نتائج الاأما المؤسسات الصناعية والتجارية فتبرز  

الحاليين وبما يرضي ويشبع حاجات ورغبات المستهلكين    –كما ونوعا    –المستهلك عند تخطيط ما يجب إنتاجه  
السلوكية و   إلى ذلك    إلى ووفق إمكاناتهم وأذواقهم، يضاف   الدراسات  تبني مفهوم  تلك الا أن  قبل  ستهلاكية من 

ملائمة كما   الأكثرالمؤسسات العامة أو الخاصة يساعدها في تحديد عناصر المزيج التسويقي السلعي أو الخدمي  
العملية   أطراف  المستهلك كافة  سلوك  دراسات  أولويات  الاتفيد  تحديد  في  والتسويقية  المريحة الانتاجية  ستثمار 

وأولويات   ناحية،  من  والمسوقين  المشروعات  الاللمنتجين  تلك  لدي  المتاحة  المالية  الموارد  وتوزيع  نتاجية الانفاق 
المطلوبة في رباح الكافية التي تمكنها من استمرارية العمل والتوسعات  الاوالتسويقية من ناحية أخرى بما يضمن لها  

 1ظل المتغيرات البيئة المختلفة. 
 : أنواع سلوك المستهلك. خامسا

وتصرفات   سلوكيات  وتتغير  اجتماعي    نسان الاتتعدد  انه كائن  حوله    يتأثربحكم  يختلف بما  ولهذا  ويؤثر 
 تقسيمات سلوك المستهلك ما يلي:   أهمستهلاكي ومن  الا  نسان الاسلوك  

 حسب شكل السلوك:  .1
التصرفات   • الظاهر: وهو  النوم،    فعالالاو السلوك  مثل:  الخارج  والتي يمكن ملاحظتها من  كل، الا الظاهرة 

 الشرب....
ستدلال عليه الاو ملاحظته بشكل مباشر بل يمكن  أالسلوك الخفي: وهو السلوك الذي لا يمكن مشاهدته   •

 الظاهرة.   فرادالأوجه المختلفة لسلوك وتصرفات  الا من خلال ملاحظة  
 حسب طبيعة السلوك:  .2
التعلم او   إلى منذ ولادته ومن دون الحاجة    نسان الاالسلوك الفطري: وهو السلوك الذي غالبا ما يصاحب   •

 التدريب. 
مثل:   • المختلفة  التدريب  او  التعلم  بوسائل  الفرد  يتعلمه  الذي  السلوك  وهو  المكتسب:  القراءة، السلوك 

 الكتابة، السباحة .... 
 حسب العدد:  .3
 السلوك الفردي: وهو السلوك الذي يتعلق بالفرد وما يتعرض له من مواقف خلال حياته اليومية •
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الفرد   فرادالأ: وهو السلوك الذي يخص مجموعة من  السلوك الجماعي • وليس فردا واحدا فهو يمثل علاقة 
والجماعة العمل او الدراسة وهي علاقة تبادل من   سرةالأكالجماعة التي ينتمي اليها    أفرادك  فرادالأبغيره من  

 حيث التأثر والتأثير اذ تؤثر الجماعة في الفرد أكثر مما يؤثر الفرد في الجماعة. 
 حسب حداثة السلوك:  .4
 جديدة ومستحدثة. حدث اول مرة وبالتالي يعتبر حالة سلوكية    إذاسلوك جديد: وهذا   •
 1مكرر: قد يكون السلوك مكررا او معاد وقد يكون قريب لما سبقه من تصرفات وافعال.سلوك   •

 العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك.   سادسا:
لقد حظيت دراسة سلوك المستهلك باهتمام كبير جداً من طرف المختصين التسويقيين، وقد أصبحت في 

 بالنسبة لعدة منظمات خاصة أو عامة، مما زاد التركيز أكثر فأكثر على دراسة  الأولىالوقت الحاضر تحتل المكانة  
القرار الشرائي للمستهلك النهائي ومختلف المؤثرات الداخلية والخارجية التي لها الدور الفعال في التأثير   إتخاذ كيفية  

 .عليه، وفيما يلي مختلف العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك النهائي
 :أولا: العوامل النفسية

  .تعلم، المعتقدات والمواقفيمكن إيجاز العوامل النفسية في العناصر التالية: الحاجات، الدوافع، ال
 الحاجة:   .1

لأن يسلك مسلكاً وهذا النقص والعوز يدفع الفـرد    هي عبارة عن الشعور بالنقص أو العوز لشيء معين، 
حتياج يتولد نتيجـة للحـرمـان الا يحاول من خلاله سـد هـذا النقص أو إشباع الحاجة، يتضح مـن هـذا التعريف أن  

 2والسعي نحو إشباعه وتحقيق التوازن المطلوب   فرادالأستقرار لدى  الاالـذي يولـد عـدم  
 الدوافع:   .2

وتمكنهم من التعرف على البيئة   والتي تدفعهم للسلوك باتجاه معين  فرادالأالدوافع هي تلك القوة المحركة الكامنة في  
 وتفسير المعلومات المتعلقة بهذه البيئة

 : قسميين هما  إلى : يمكن تقسيم الدوافع بشكل عام  أنواع الدوافع
 :هما: يضم هذا القسم نوعين من الدوافع  الأولالقسم   -

 .يالشراء عقلقرار الشراء بعد دراسة وتخطيط مسبق يعتبر    إتخاذ حالة ما إذا    في   رعقلية: وتظه  دوافع 
 .عاطفيدافع    إنه  حالة ما إذا اتخذ قرار الشراء بدون دراسة أو تخطيط مسبق فنقول   في  رعاطفية: وتظهدوافع  

 :هييضم هذا القسم ثلاثة أنواع من الدوافع   الثاني:   القسم -
 . الأخرىهي العوامل التي تدفع المستهلك نحو شراء سلعة معينة دون السلع   أولية:  دوافع  -
 .آخرهي العوامل التي تدفع المستهلك نحو تفضيل علامة أو اسم تجاري معين دون    دوافع انتقائية: -

 
 _msila.dz https://virtuelcampas.unv، 6أنواع وانماط سلوك المستهلك، محاضرة  1
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 1. الأخرى  هي العوامل التي تدفع المستهلك نحو التعامل مع متجر معين دون المتاجر  التعامل:   دوافع  -
 :الإدراك .3

عملية    الإدراكيمثل   التسويق  التسويقية   تنمية،   استقبال،في  المؤثرات  وتفسير  طـرف   تنظيم  مـن  والبيئيـة 
يتعرض    المستهلك، اليومية  فالفرد في حياته  الـحـواس  ولكن عندما يرغب   المنبهات،هائل من    كم   إلى عـن طـريـق 

المنبه واختيار  باستقبال  يقوم  فانه  معين  منتج  وترتيبها    المناسب،  بشراء  تحليلها  بعد  الكافية  المعلومات  وجمع 
رئيساً عملية قراره الشرائي ويلعب الجه  تخاذ وتصنيفها والتي على ضوئها يقوم بإ  المركزي للإنسان دوراً  العصبي  از 

 المخ لكي يمكن إدراكها.   إلىتحويـل المعلومات من الحواس  
ذاتية،   وأخرى  الموضوعية  العوامل  من  بمجموعة  الفرد  إدراك  المدرك الأولىويتأثر  الشيء  تتعلق بخصائص   

أثنـاء   والعقليـة  النفسية  وحالته  المدرك  تتعلق بالشخص  والثانية  واهتماماته   الإدراكنفسه،  وميوله  وذاكرته  كذكائه 
رغم تعرضهم لنفس المنبه أو لديهم نفس   فرادالأوحالته المزاجية وتوقعاته، لهذا نلاحظ أن هناك اختلاف في إدراك  

 2. ع الحاجة أو الداف
 التعلم:  .4

يشمل   عرف العلماء السلوكيون التعليم بأنه عملية تغير في استجابات الفرد نتيجة للخبرة أو التدريب ولا 
قتة التي تطرأ على استجابات الفرد نتيجة لمؤثرات مؤقتة مثل تأثير العقاقير أو خلافه، بل ؤ الم   هذا التعريف التغيرات

المدى   ذات  التغيرات  بها  معرفة يقصد  السلوكية، لا يمكن  الظواهر  فيذلك شأن كثير من  والتعليم شأنه  الطويل، 
كان الشخص قد اكتسب التعليم المطلوب أو لم يكتسبه، ولكن يمكن   نتائجه مباشرة، اذ لا يمكن ملاحظة ما إذا

فمثلا قد يقوم رجل أي تغير في سلوك الفرد   إلى حوال قد لا يؤدي  الا استنتاج ذلك مجازا من سلوكه، وفي كثير من 
، بل "المستهلك وتذكيره باسم سلعته وتأكيد جودتها"المتكرر عن سلعته هادفا من ذلك تعليم    الإعلانفب التسويق

أنه عند ظهور حاجة   المقصود هو التأثير على العقل الباطني للمستهلك حتى يرسخ اسم السلعة في ذاكرته بحيث 
 3. بالذات  المستقبل تمكنه عند التسوق على هذا الصنف المستهلك لمثل هذه السلع في  

 المعتقدات والمواقف:  .5
تصور الفرد عن شيء ما والتي تقوده  على السلوك الشرائي ويمكن تعريف المعتقد بأنه الآراءو تؤثر المعتقدات 

سلوك    إلى على  معين،اختيار  تؤثر  المعتقدات  هذه  أن  من خلال    حيث  السلع  اتجاه  المستهلك  همية الاموقف 
لهـذه   المختلفـة  للميزات  ويتمالمعطاة  المعرفة    المنتجات  على  بناء  المعتقدات  هذه  تمثل   الحقيقية،تشكيل  أنها  كما 

فهي عبارة عن وجهات النظر وهـي أحاسيس وتقييمات وميول الفرد تجاه   فأما المواق،  للمنتجاتالصورة الذهنية  
 

ة وعلوم راضية، سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة، مذكرة لنيل شهادة الماجستير في العلوم التجارية، تخصص تسويق، كلية العلوم الاقتصادي ،لسود1
 . 12.11، ص. ص 2009قسنطينة، -التسيير، جامعة منتوري

 عواد، فاطمة حسين الاتصال و الإعلام التسويقي، مرجع سابق، ص. ص 2.184.183
م الإدارية، العليش محمد الحسن، العوامل الداخلية لسلوك المستهلك وأثرها على المبيعات، بالتطبيق على مؤسسة الأسواق الحرة بالسودان، مجلة العلو 3

 .284.283، ص. ص 2019، 3العدد 
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 فعلى سبيل المثـال قـد يعتقـد شخص ان كوداك تعطي صورة واضحة  إيجابا،سلباً أو    والتي تكون  فكرةهدف أو  
أن تلائـم آلـة التـصوير   وبالتالي لابد  العالم،فضل في  الاالسلع اليابانية هي    فضل،الاوقد يحمـل المواقف التاليـة شـراء  
 1.أو كميرة التصوير هذه المواقف 

 العوامل الشخصية: ثانيا:  
 تؤثر العوامل الشخصية للفرد على السلوك الشرائي عنده وهي:

 العمر: دورة الحياة ومراحل   .1
المختلفة العمرية  بالفئات  والخدمات  السلع  اختيار  عملية  الفرد    ترتبط  حياة  المراهقة   وسن  )الطفولةأثناء 

ثم   ومن  الرجولة  ومرحلة  الشباب  وهي  الشيخوخة(،ومرحلة  الشرائي  السلوك  على  الحياة  دورة  مراحل  تؤثر  كما 
مطلقـون مـن   أطفـال،عائلات مع    أطفال،عائلات دون    تطورها )وحيدون،   المراحل التي تمر من خلالها العائلة في

 ويجب   الأخرىهنالك سلوك شرائي مختلف عن المراحل  وفي كل مرحلة وفئة عمرية    أطفال( مطلقون    أطفال،دون  
بعين   المراحل  هذه  أخذ  المسوقين  هذه  الا على  خلال  من  قدالاعتبار  التي  المستقلة  استخدام   تستدعي  سئلة 

 مرحلة: استراتيجيات مختلفة في كل  
 الشراء؟من الذي يؤثر على قرار   .1
 الفعلية؟ من يتولى عملية الشراء   .2
 الشراء؟من يتخذ قرار   .3
 السلعة؟ من يستخدم   .4

 وأطفال.   فالعائلة المكونة من أب وأم تختلف في احتياجاتهـا ورغباتهـا نسبياً عـن أسـرة مكونة من زوجين 
 الوظيفة:  .2

يحتاجونها   التي  والخدمات  للسلع  باختياره  للفرد  الشرائي  السلوك  على  العمل  نوع  ملاءمتها   يؤثر  ومدى 
وتستطيع   وخدماتهم،واضح بمنتجاتهم    ويحاول المسوقون تحديد الجماعات الوظيفية التي يكون لها اهتمام   وظائفهم. 

 2. المحددةالمهنية    الشركات أن تتخصص بإنتاج السلع لتلك الجماعات 
 الحياة: نمط   .3

 التالية:يتم تحديد أنماط الحياة التي من خلال العوامل  
 الشخصية(   السن،  النوع، والعرق،   الوراثية،  )الجيناتالشخصية للمستهلك    الخصائص -
 الشخصية(.  المؤسسات والثروة  المرجعية،الجماعات    )الثقافة،السياق الشخصي المحيط بالمستهلك   -
 للمستهلك.نفعالية  الاالمشاعر    حاسيس،الا و   الحاجات -

 
، ص  2008-2009دار المسيرة للنشر والتوزيع والطباعة، عمان،  ،1زكريا احمد واخرون، مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق، ط ،عزام 1
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فقون بها المال نسي  التي يقومون بها والتي تعبر عن الكيفية التي  نشطة الاتؤثر تلك العوامل الثلاثة مجتمعة على نمط  
 والوقت.

والتسوق من   لأنماط الحياة الخاصة بالمستهلك ما يعرف بنمط الحياة المتعلق بالشراء  الأخرى   شكال الامن  
التسوق من متاجر لها علامات علامات محددة   محددة في تمكين المستهلكين من   المتاجر تجزئة مشهورة ويساهم 

من خلال الشراء من   لا إ تحقيقها أو التعبير عنها للآخرين   ولا يستطيعون لهم،أنماط حياة معينة مرغوبة    عن: التعبير 
 1هذه المتاجر. 

 : قتصاديةالا  الحالة .4
في كيفية   ساسيالأ للدخل الدور    قتصاديون أنالاويرى    للإنفاق.في الدخل القابل    قتصادية الاتتمثل الحالة  

شراء المنتجات   إلىالمنخفض يتجه دائماً أو غالباً    حيث أن المستهلك ذو الدخل  الملائم،اقتناء المستهلك للمنتج  
المنخفضة   الجودة  ذات  بالنسبةالرخيصة  النظرية    والعكس  مرتفع وحسب  له دخل  الذي  قتصادية الاللمستهلك 

 ممكن،للمستهلك دخل محدود ويجب إنفاقه من أجل الحصول على أكبر إشباع    فان  المستهلك،المفسرة لسلوك  
أهمية لأن دخله لا   الأكثرمع محاولة إشباع الحاجات    تنازلي، حاجاته حسب أهميتها وبشكل    من خلال ترتيب 

 2الحاجات.   بتلبية كل  يسمح
 الشخصية:  .5

فهم   محاولة  أجل  من  الشخصية  مفهوم  في  الا يستعمل  يظهر  الذي  لأختلاف  من   فرادتصرفات  بالرغم 
العديد من الباحثين   اهتمالمستهلك    مجال سلوك ونظرا للأهمية التي تحتلها الشخصية في    الحالة،وجودهم في نفس  

والدوافع والرغبات والغرائز لفرد   هواء الأالبيولوجية الفطرية    المعطيات جملة  )الشخصية أنها    ويمكن تعريف بدراستها  
 والمعتقدات،  السمات، الخاصة والفريدة من    )التركيبةوهي كذلك    التجربة(، بفضل    تجاهات المكتسبةالا ما وجملة  

السلوكية الدائمة   ستجابات الاتعكس تلك    إن الشخصيةومنه يمكن القول   الفرد( والتصرفات والعادات التي يحملها  
التي   المؤثرات  من  الفرد،  يواجههالمجموع  جملة  عبر  الفرد  شخصية  مثل  الاالح  وتترجم   نفعالية،الإ  ندفاعية،الإت 

وإن  بداعيةالإ  الهادئة، الخ  الفرد تمكننا  ...  ذا   معرفة شخصية  الشخصية  يكون عامل  بتصرفاته وحتى  التنبؤ  من 
 3الشخصيات. المختلفة من    الأنماط فائدة لابد أن نتمكن من قياسه وتحديد  

 : العوامل الثقافية: ثالثا
 : الثقافة .1

ورغبات   لحاجات  الرئيسية  المحددات  من  الثقافة  الفرد سلوكهم،  وأنماط    فرادالأتعتبر  بمحاولة  تتعلق  وهي 
إليها ينتمي  التي  الثقافة  مع  الثقافة  ، للانسجام  تعريف  المفاهيم    ويمكن  من  مجموعة  أنها  القيم   ،ةالإنسانيعلى 

 
 . 290.289العليش محمد حسن، العوامل الداخلية لسلوك المستهلك وأثرها على المبيعات، مرجع سابق، ص. ص 1
 .186، مرجع سابق، ص التسويقي الإعلامعواد حسين فاطمة، الاتصال و  2
 . 33لسود راضية، سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة، مرجع سابق، ص3



 الفصل الرابع: ..........................................................سلوك المستهلك

42 

جيل    الأنماطو   حتياجات الا و   الإدراكونماذج    الأساسية من  تنتقل  بحيث  المجتمع  يكونها  التي  جيل   إلى السلوكية 
 ستهلاكي، الا  ولكل طبقة أو مجتمع ثقافته الخاصة به والتي تؤثر على سلوكه  الإنسانيللسلوك    محددات وضوابط

و  الـقـيـم  مـن  مجموعـة  يتعلم  معين  مجتمع  في  ينمو  الذي  اختياره   اتالإدراكفالطفل  على  تؤثر  والتي  والتفضيلات 
ت الثقافية كي يعرفوا ما إظهار التطورا  إلى في التسويق دائماً    للمنتجات والماركات فيما بعد ، كما يسعى القائمين

التي يمكن أن  السلع  الثقافي للاهتمام واللياقة    يسعى المستهلكون لاقتنائها  هي  التحول  المثال  البدنية فعلى سبيل 
الرياضية    إلى   ىأد للمعدات  صناعات  عدة  والمنتجات   غذيةالأو ظهور  الدهون  أقلمن  على كميات  تحتوي  التي 

 الطبيعية .
 الفرعية:   الثقافة .2

ثقافة تتضمن ثقافات جزئية أو فرعية معينة يتمسك     ومعتقدات وعادات معينة مرتبطة   ها بقيمأفرادكل 
أنها مجموعـة   بها، على  الفرعية  الثقافة  تعريف  يؤمن    الأشخاصمـن    ويمكن  القـيـم أفرادالذين  مـن  بنظام محـدد  ها 

الفرعيـة   وتعتمد النماذج السلوكية التي تميز الثقافات   المجتمع،الحياتية العامة ومكانتهم في    والـذي يقوم على خبرتهم
 ...( السود والبيض    )مثـلية  قالعر   الجماعات  ...( بوذي    –  يحيمس-)مسلمعلـى عـوامـل مثـل الجماعات الدينية  

القومية   الشيشان )الجماعات  العرقية    ...(، كرادالأ  الشركس،   ،مثل   الجنـوب(   الشمال،   الوسط،  )مثلالجماعات 
 لكل ثقافة جزئية من حيث معدلات استهلاكهم ودخلهم   فرادالأالتعرف على خصائص    وعلى رجال التسويق

 وكيفية التأثير عليهم من خلال الحوافز التسويقية( 
 جتماعية: الا  الطبقة .3

ويمكن تعريف   المجتمع،   أفرادتحديـده مـن قبـل    جتماعية تصنيفاً فرعياً داخل المجتمع الذي يتمالا تعتبر الطبقة  
أنها  الا الطبقة   على  أو    " النسبي  التجانس"جتماعية  ويشترك   جزاءالأللأقسام  هرمي  بشكل  والمرتبة  المجتمع  في 

يحدد  جتماعية لا الا الطبقات  أحد هذه  إلى نتماء  الاحيث أن   متشابه،واهتمامات مشتركة وبسلوك   أعضائها بقيم 
العوامـل مثـل التعليم والوضع المادي   بعامل واحد وليكن على سبيل المثال الدخل فقط بل من خلال مجموعـة مـن

المواصفات وقد قسم   ثلاثة طبقات رئيسية وهي   إلى جتماعية  الا الطبقات    جتماع الاعلماء  والوظيفة وغيرها من 
 1.سلوك شرائي متشابه  إلى ها أفرادالعليا والوسطى والـدنيا فكـل طبقة معينة يميل  

 : ةجتماعيالاالعوامل  :  رابعا
 المرجعية: تأثير الجماعات   .1

وجهات نظر شخصية لها تأثير على تشكيل سلوك    يحملون  فرادالأالجماعات المرجعية هي جماعـات مـن  
المرجعية وخاصة لقادة الرأي فيها تأثير   محدد، فالجماعات حول فكرة أو موضوع    آخرين  أفرادواتجاهات وقرارات  

بالنسبة لغيرهم مثال   العاديين الغير منتمين للجماعة حيث يمكن أن يعتبروا  فرادالأمعظم أعضاء الجماعة أو    على
وسلوكهم   بمواقفهم  فقادة وقدوة  هـم    وتصرفاتهم  سلوك   أشخاص الرأي  على  تأثير  لهم  المرجعية  الجماعة  داخل 
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 وخبرات ومواهب ومعرفة وشخصية مميزة أو صفات وخصائص  وتمتعهم بمهارات  نظرا لامتلاكهم الآخرينواتجاهات 
الرأي في موضوعات أخرى أو   يكون قادة الرأي في موضوع مـا أو لمنتج مـا هـم قـادة   أن  وليس بالضرورة  أخرى، 

الجديدة أو   لبسةالأمنقادة الرأي بالنسبة لنماذج وموديلات    YOUNG WOMANتكون  فقد    أخرى،لمنتجات  
 1. لكنها مستهلكة عادية في نموذج آخر لمواد ومستحضرات التجميل

 العائلة: .2
للشخص   الأساسيةوالمواقف    سرة ذات التأثير المباشر على سلوك الفرد الشرائي لأنهـا تحـدد القـيـمالأتعتبر  

مرتبطة    إضافة  أساسيبشكل   أخـرى  وسلوكها    ولها  لأسرة با لعوامل  نمطهـا  على  ستهلاكي كالعوامـل الاتأثير 
 وغيرها. والسياسية    قتصادية والدينيةالاالديموغرافية و 

 والمكانة:   دوارالأ .3
الذكر حيث يمكن  العديد من الجماعات آنفة  الفرد عضواً في  تحديد وضعه وموقعه من وجهة نظر   يعتبر 

تعريف الدور على أنه مجموعة من التفاعلات والنشاطات التي   الجماعات فيمكن الدور والموقع التي يمثلها في هذه  
أعـضـاء  يتحدد بالدور   يتوقع  الشخص  فإن موقع هذا  وبالتالي  يقوم بها  أن  الشخص  مـن  التي   المجموعـة  والمكانة 

المجموع هذه  مع    "يلعبة  يمتلكها في  الطالب  دور  مع الاو   ،أستاذهالفرد  الذي والديـه"    بن  العام  التقييم  أن  كما 
حترام والتقدير الذي يتمتع به الشخص من قبل الامدى    يعطيه المجتمع لذلك الدور يسمى بالمكانة التي تعكس 

المبيعات، بالنسبة لرئيس قسم  الشركة يلعب دوراً ويحتل مكانة أكبر مما هي عليه    فإن مدير التسويق في  "المجتمع  
دوار الأالتي تعبر عن    بتفضيل المنتجات  الأشخاصوعادة يقوم  الكلية  ورئيس الجامعة يحتل مكانة أعلى من عميد  

 2.والمكانة التي يحتلونها في المجتمع
 : قتصاديةالا  : العوامل خامسا

بالدورة   النهائي  للمستهلك  الشرائي  القرار  التضخم  الايتأثر  ومستويات  الرواج   ففي  السائدة، قتصادية  مرحلة 
للأالأيرتفع    قتصادي،الا الحقيقي  يحدث   مشترياتهم،وتزداد    فرادجر  ما  ترتفع   عكس  أين  الكساد  مرحلة  في 

 المشتريات.  وتقل   فرادمعدلات التضخم وتتناقص القدرة الشرائية للأ
 : ةالعوامل التسويقي سادسا:  

التسويقي تؤثر في   فان عناصر المزيج   المريحة، ساسي للنشاط التسويقي هو خلق المبادلات  الأبما أن الهدف  
 عملية الشراء

 
 الموقفية: : العوامل  سابعا
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 يلي:تتمثل العوامل الموقفية فيما  
المادي .1 المتاجر   :ةالبيئة  ومواقع  السلع  عرض  طريقة  من  رؤيته  يمكن  ما  المحلات   وتتضمن كل  وديكور 

 الخ....لوان الأو 
 . ربعةالأالفصول    اليوم،ساعات    ،سبوعالأيختلف قرار الشراء باختلاف الوقت مثل أيام    الوقت: عامل   .2
 1.قرار الشراء  إتخاذ قبل    بالسعادة أو الحزنت المزاجية للفرد مثل الشعور  الاوتمثل الح  للفرد: الحالة المسبقة   .3

 القرار الشرائي لدى المستهلك.   إتخاذا: مراحل  سابع
 : التعرف على المشكلة. الأولىالمرحلة  

الحالة  بين  اختلاف  حدوث  عند  أو  بالحاجة  الشعور  عند  إما  المشكلة  على  المستهلك  يتعرف 
تمثل   التي  والخدمات  شباعالإالواقعية)الحالية(  السلع  وتعتبر  بتحقيقها(  يحلم  )التي  المرغوبة  الحالة  وبين  هي   الحالي 

البيئة المحيطة    في إشباع الرغبات الكامنة لدى المستهلكين المرتقين تؤثر  الأولى إحدى الوسائل المستخدمة بالدرجة  
رغم حداثة ما يرتديه   نسان الإ كأن يشعر لديه  في توضيح وبيان الفرصة التي تؤدي لبعث الشعور بالحاجة  نسانلإبا

الملابس من  أخرى  أشكال  مما    بوجود  فيكون أحدث  لديه  ذلك  يرتدي  والرغبات  للدوافع  شراء   بمثابة محرك  في 
إثارة الرغبات   المشبعة وكذا التعرف على الحاجات غير   إلى الجهود التسويقية في هذه المرحلة   ملابس جديدة وتسعى 

الغرائز    الكامنة بتحريك  الرغبة لاقتناء سلعة    ت الانفع الاو وذلك  يساعد على خلق  فقدبما   يوضح إعلان   معينة 
مدى   من    مان الأ المنشأة  المستهلك  به  شعر  ليشعر    اقتناءهالذي  تأمين   مانالأ  هذا  إلى بحاجته    نسانالإلوثيقة 

 المفقود بعدم وجود وثيقة تأمين له ولأولاده. 
العميل   يحدد  أن  فإنهوبعد  بعملية    حاجته  للقيام  المطلوب  الجهد  المعلومات   شباعالإيقرر  تكون   وقد 

ستخدام ا  ل في البحث عن تلك المعلومات من خلا  محدودة ويبدأ   والخبرات المتاحة للمستهلك عن الموقف الشرائي
خبرته ومعنى ذلك أن    الطويل  الكامل أو   ستغراقالامتكامل لكافة خطوات القرار الشرائي وهو ما يطلق عليه حالة  

على يكون  وقد  منخفضة  تكون  ومعلوماته  والموقف   السابقة  المنتجات  عن  معلومات كاملة  ذو  تماما  العكس 
بذل الجهد والوقت للقيام بهذه الدراسة أو المقارنة   إلىولا يحتاج    ولديه فكرة متكاملة عن البدائل المتاحة  الشرائي،

قرارا   في عملية الشراء محدود وبالتالي عندما يشعر العميل بالحاجة يتخذ   استغراقه  بين البدائل وفي هذه الحالة يكون
 إلىرحلة  هذه الم  ولهذه المميزات تسعى الجهود التسويقية في   شرائيا فوريا ويكون ذلك عادة في السلع معتادة الشراء

العملاء من   المتاحة لدى  المعلومات  أيضا من درجة  المنتجات، ما زيادة حجم  الحاجة ويشجع على   يزيد  إلحاح 
هي من نوع المنتجات التي لا تتمتع   الكتاب أن معظم المنتجات الرخيصة السعر في السوق  الشراء ،ويرى بعض

السلع الخاصة تتمتع بارتباط بنوعية معينة من  .بينما معظم بارتباط المستهلك بماركة معينة أو يكن ولائها لأحدها..
للمنتجات الحالية وبين   ستهلاكالاتحديد الفرق بين مزايا    إلىالمستهلكين ،ويسعى رجال التسويق في هذه المرحلة  

،وتحاول  المستهلك  من جانب  المرغوبة  طريق تحديد   الحالة  المستهلكين عن  عادة تحديد مشاكل  التسويق  بحوث 
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وكلما كانت الفجوة واضحة بين الحالتين   والحالة والمرغوبةالحالية    وضاعالأ   الفجوة بينزيادة    إلى لعوامل التي تؤدي  ا
 وتجعل المستهلك أكثر قدرة على التصرف.  ،السهل معرفتهايصبح من  

مرضية   بصورة  العمل  على  المنتجات  بقدرة  الحالية  المنتجات  من  العملاء  رضا   شباعالإ  لتحقيقويرتبط 
نظر المقبول من وجهة    العديد من العوامل التي يمكن أن تتسبب في جعل هذه المنتجات أقل من   المطلوب وهناك 

 إلى   أحياناعن التسويق    المسئولون   داء الفعلي...فقد يلجأ للأعندما لا تتطابق التوقعات مع الجودة المدركة    العميل
السلعة معينة في نواحي تتعلق بمشاكل    مقارنتها بسلعة وذلك عن طريق    خلق حالة من عدم الرضا للسلع المنافسة

 السعر.   ارتفاعمثل    المنافسة
أحلامه  واضح  بشكل  تحدد  لأنها  المستهلك  عند  المرغوبة  الحالة  رصد  التسويق  لرجال  المهم  من   ولكن 

وما  المستهلك    وخدماتيشبعها من سلع    المستقبلية  يميل  لها    إلى حيث  بعوامل  رفه ظ و   طموحه  أثرها على التأثر 
أو  جتماعية الاوالبيئة   هذه  جتماعيةالا الطبقة    المحيطة  الشخص   الأمور ...كل  تجعل  أن  في   يمكن  رغبته  يغير 

التي تحدث بسبب التقدم في العمر  عدة عوامل أخرى تؤثر في الحالة المرغوبة مثل التغيرات المطلوبة وهناكالمنتجات 
حدوث لشخص  تغير   أو  المادية  الحالة  في  السابقة   ما، كما   القرارات  أو   أن  المطلوبة  الحالة  في  تؤثر  للشخص 

 المرغوبة.
الحياة   مسئولوويقوم   طريق  وبين  المنتجات  بين  تربط  نشطة  ترويجية  عمليات  بعمل   التسويق 

 وذوي جاذبيةالمتطورة...ومحاولة إظهار أن منتجاتهم من سلع أو خدمات تستخدم من قبل أشخاص مشهورين  
 1ومكانة في المجتمع وذلك لخلق حالة جديدة مرغوبة أو مطلوبة.

 المرحلة الثانية: مرحلة جمع المعلومات. 
المرحلة التي بعدها وهي جمع   إلى بعدما يدرك المستهلك حاجته غير المشبعة أو المشكلة التي يواجهها ينتقل  

للمشكلة   حل  إيجاد  أجل  من  المعلومات  على  للحصول  المستهلك  يسعى  حيث  التي الاالمعلومات،  ستهلاكية 
 قسمين:   إلى  يلجأ إليها المستهلك تنقسم  تواجهه ومحاولة التخفيف من حالة التوتر لديه، إن مصادر المعلومات التي 

مصادر داخلية: تتمثل في ذاكرة المستهلك وما تحويه من معلومات مخزنة سابقا قد تكون معلومات ناتجة عن  •
 خبرة المستهلك السابقة في الشراء  

 : مصادر خارجية: ويوجد أمام المستهلك أربعة مصادر رئيسية للمعلومات الخارجية وهي •
ويعد هذا المصدر هاما، نظرا لأن المستهلك يثق فيه   ،قاربالأالزملاء،    صدقاءالأ   موه  الشخصية: المصادر   .1

 ثقة كبيرة رغم أن هذه المعلومات قد لا تكون صحيحة. 
 البيع الشخصي، والغلاف...الخ.  الإعلان   ل مث  التسويقية: المصادر   .2
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، وبعض المؤسسات العامة التي تنشر بعض البيانات والمعلومات عن لات الآو مثل الصحف  المصادر العامة:   .3
 ستهلاك في الدولة. الاوالمنتجات و   السوق

المصادر التجريبية كثير من المعلومات التي يعرفها المستهلك تأتي عن طريق تفاعله. مع   :التفاعل الشخصي .4
فوق   المنتج  تناول  ويتضمن ذلك  ذاكرته  المخزنة في  السابقة  يتضمن خبراته  والذي لا  في   رففالأ المنتجات 

القيام بتجربته    يانحالأالمتاجر، وقراءة المعلومات المكتوبة عليه، والتعرف على ملامحه وخصائصه وفي بعض  
 على من: نطاق محدد مثل حالة اختيار السيارة. 

 الأكثر ويختلف تأثير مصادر المعلومات هذه باختلاف العلامة والمشتري ولكن تبقى المصادر التجارية هي 
كما   انتشاراً، ويعتمد عليها المستهلك بشكل كبير وهذه المصادر تدار وتوجه من قبل المسوق، أو الشركة المصنعة.

أثراً في حالة شراء الخدمات، فالمصادر التجارية تعلم المشتري   همالأأن للمصادر الشخصية تأثيراً ودوراً كبيراً، وهي  
وتزوده بالمعلومات في حين تقيم المصادر الشخصية العلامة فالطبيب على سبيل المثال يتعرف على نوع جديد من 

الموجودة بداخل علبة الدواء التي تزوده بها الشركة   الخعن طريق المعلومات حول تركيب الدواء وفاعليته ...  دويةالأ
 الصانعة ولكنه يضطر غالباً لاستشارة أطباء آخرين لمعرفة مدى فاعلية هذا الدواء.

ومعرفته بالنوعيات   امهإلموكلما ازدادت كمية المعلومات المتوفرة لدى المستهلك عن منتج معين، كلما ازداد  
ويتيح له فرصة   ، والماركات المتوفرة منه يجب على الشركة أن تقوم بتسويق منتجاتها بشكل يثير اهتمام الباحث بها

الكامل بجميع المعلومات المطلوبة عن هذه العلامات ويترتب على فشل أداء الشركة لهذه المهمة عدم قدرتها   لمام الإ
 1.ستهلكالم  إلىعلى بيع منتجاتها  

 المرحلة الثالثة: مرحلة تقييم البدائل.
في هذه المرحلة تكون لدى المستهلك معلومات كافية لاختيار أحد البدائل من قائمة البدائل المتاحة، وقد 

ختيار سهلًا عندما يتفوق أحد البدائل على غيره بكل خصائصه وبشكل واضح، كأن يكون بين الا يكون هذا  
هو   الأولالبدائل منتج ذو نوعية ممتازة وسعر مقبول وآخر ذو نوعية متوسطة وسعر مرتفع، عندها سيكون المنتج  

والتلقائيالا الطبيعي  ي  ، ختيار  بل  البساطة،  بهذه  دائماً  تكون  لا  العملية  يقوم ولكن  أن  المستهلك  على  توجب 
 قرار الشراء.   إتخاذالقرار، ومرحلة التقويم هذه تقع في وسط عملية    إتخاذ بتقويم البدائل قبل  

 قرار الشراء ما يلي:  إتخاذومن العوامل التي تؤثر على الفترة المنقضية بين الشعور بالحاجة وبين 
 الحاجة على المستهلك ونوعية المنفعة التي تحققها له السلعة.   إلحاح مدى   .أ

 قرار الشراء.  تخاذشخصية القائم بالشراء وخبرته والمعلومات المتاحة له لإ .ب
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زاد  .ت فكلما  السلعة،  توفرها  التي  المنافع  من  للاستفادة  الفرد  يبذلها  التي  المالية  التضحية  باعتباره  السلعة  سعر 
وق ذلك  تطلب  في  السعر كلما  للتفكير  المشتري  من  أطول  البدائل    إتخاذ تاً  تقييم  عملية  في  ولاسيما  القرار 

 المتاحة لديه. 
فإذا كان هناك بديل مناسب أو أكثر فإن على المستهلك عندها أن يحدد معايير التقييم وأهميتها النسبية،  

لقرار، فالمستهلك يقوم بتقييم البدائل ا  إتخاذختيار أي  الا ومن ثم يقوم بترتيب البدائل حسب أهميتها، ويتم بعدها  
المتاحة أمامه وحسب معايير محددة، وما يهم هنا هو تحديد تلك المعايير الواجب استخدامها لكل حالة أو سلعة 

 والتي تعتبر مناسبة له. 
ر الجودة إن معايير التقييم هي الميزات التي يجدها المستهلك في السلعة أو الخدمة المعينة والتي قد تشمل السع

أو  الخصائص  من  المنتج كمجموعة  يرى  المستهلك  أن  نفترض  ...( حيث  وأسعارها  الغيار  قطع  توافر  الضمان 
ستخدام والحجم الاالصفات، فمثلًا بالنسبة للكاميرا نجد أن من هذه الخصائص المميزة لها جودة الصورة وسهولة  

دمة والنظافة والتكاليف المناسبة والجو المحيط كل ذلك يعتبر والسعر، وبالنسبة للفندق نجد أن التميز في الموقع والخ
من الخصائص المميزة ، ومن ثم فإن المستهلك يضع أوزاناً ومقاييس لهذه الميزات والخصائص ويقيم كل بديل تبعاً 

آخر. فقد يكون  إلى لقدرته على تحقيقها، وتحدد أهمية كل ميزة بناء على رغبة المستهلك والتي تختلف من شخص  
 بالنسبة لآخرين.   همالأالكبرى في نظر البعض بينما تكون الجودة هي   همية الأللسعر  

، وقد يكون هذا قلالأ  إلى تفضيلًا    الأكثروهنا يأتي دور ترتيب البدائل، حيث يرتب المستهلك البدائل من  
دائل جديدة وليس للمستهلك خبرة كافية الترتيب صعباً إذا كان التمييز بين البدائل غير واضح، أو إذا كانت الب

التي يمنحها هذا المستهلك لعدد من الخصائص أو المميزات في  همية الأالمرجحة لهذه  وزانالأ بها. فإذا استطاع معرفة 
 1المنتج فإنه يمكنه من ثم التنبؤ بسلوك اختياره لعلامة أو ماركة معينة بطريقة أكثر دقة. 

 قرار الشراء   اذإتخالمرحلة الرابعة: مرحلة  
البدائل بإ  التي تم   تخاذتنتهي عملية تقيم  المنتجات  او  الماركات  موقف محدد من قبل المشتري تجاه مختلف 

 وخلال عمليات التقييم يقوم المشتري بتصنيف مختلف البدائل وتتشكل لديه نية الشراء.  تقييمها،
لكن هناك عاملان ومن البديهي القول بان قرار الشراء يكون عموما لصالح الصنف المفضل عند المستهلك 

 اساسيان يؤثران في قرار الشراء وهما:
 : الآخرينموقف   .1

...( يمكن على الرأي، الجيران، الجماعات المرجعية، قادة  سرةالأالمقربين )  الأشخاصهنا:    لآخرين بقصد با 
الزوجة تضن سعر هذا المنتج مرتفعا   أن اكتشف    فإذايقتنع الزوج بإحدى المنتجات وينوي شرائها    أن سبيل المثال  

من المنتج او  رينالآخولكن ما مدى تأثير مواقف  ، سرةالأ ربما عدا عن شرائه خاصة إذا كانت تساهم في مصروف  
 قرار؟   إلىمن قرار الشراء في تحويل النية في الشراء  

 
 .92.91د بن عبد الرحمان، سلوك المستهلك دراسة تحليلية للقرارات الشرائية للأسرة السعودية، مرجع سابق، ص.ص الجريسي خال 1



 الفصل الرابع: ..........................................................سلوك المستهلك

48 

 أساسيين هما:   أمرينيعتمد مقدار هذا التأثير على  
 والحجج التي يقدمونها.   راءلآبا قوة موقف هؤلاء من قرار الشراء ومدى قناعة متخذ القرار   •
هؤلاء   • رغبة  لتحقيق  القرار  متخذ  استعداد  العلاقة   وإرضائهم   الأشخاصمدى  لطبيعة  يعود  بالطبع  وهذا 

 وقوتها.   الأشخاص الموجودة بين متخذ القرار وهؤلاء  
 أسباب وحوادث موضوعية غير متوقعة الظهور: .2

تحدث بشكل طارئ وتمنع حدوث   أنشراء فعلي عوامل موضوعية يمكن    إلى تؤثر على ترجمة النية في الشراء  
شراء فعلي وربما   إلى المنتجات    إحدىالشراء فتغير دخل الفرد مثلا ارتفاعا او انخفاضا ربما منع ترجمة النية في شراء  

 . أخر  الشراء منتج تغيير موقف المشتري من المنتج، وبالتالي تحويل النية في    إلى أدى  
عملية شراء فعلية، وهنا يبدو   إلى يجابي والنية في الشراء  الايم  يفضي التقي  أن ليس من الضروري والمحتم    إذن

دور البائع في نقطة البيع مهما ورئيسيا، فعند ظهور بوادر النية في الشراء لدى المشتري والتي تتمثل بمحاولة هذا 
بائع استخدام ال على السلعة، يجب   الحصول على تخفيض في السعر او شروط دفع مربحة او مزايا إضافية في  خير الأ

 قدام الإومساعدة المشتري في    عملية البيع بالسرعة الممكنة  لإنهاء  قناعالإو المساومة    على مهاراته التفاوضية وقدراته  
وجد من اجل القيام بالشراء   إنهنا فيتمثل في القضاء على تردد المستهلك    الإعلاندور    إما على فعل الشراء،  

 1الفعلي 
 المرحلة الخامسة: سلوك ما بعد الشراء. 

التأكد من    إلى حيث يسعى المستهلك   او   أنختيار الذي قام به كان صائبا فإما  الاإعادة  يشعر بالرضا 
 المتوقع.   داءالأالفعلي/ المدرك للمنتج يساوي    داءالأعدم الرضا فانه يقوم بتقييم المنتج للتأكد من  

 المتوقع فان المستهلك يشعر بالرضا.   داءالأمن  ≤   الحقيقي للمنتج  داءالأكان    فإذا -
 المتوقع فان المستهلك يشعر بعدم الرضا.   داءالأمن  ˂الحقيقي   داءالأوإذا كان   -

 التنافر الذهني بعد الشراء:
تنشا   خرآغالبا ما يحدث شيء   الراحة وهي حالة  او عدم  التعارض  يسمى بمشاعر  الشراء وهو ما  بعد 

  إذا ختيار بين البدائل فقد يكون المستهلك غير سعيد بالمنتج الذي اختاره من بين البدائل حتى  الا نتيجة صعوبة  
بعين    أداءهكان   اخذ  المسوقين  على  ويجب  متوقع  هو  بعض  الاكما  مثل   الأمور عتبار  التعارض  مشاعر  لتقليل 

تديم    لشكاوىستجابة  الا المشترين،  المشتر الإعلانا واقتراحات  فيها  يظهر  التي  استخدام ت  الرضا،  بعلامة  ي 
 2الضمانات وبرامج خدمات ما قبل وبعد البيع. 
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 خلاصة الفصل: 
التطرق   إلى  إضافة  وأنواعهستهلاكي ومختلف خصائصه  الامفهوم ونشأة السلوك    إلىتطرقنا في هذا الفصل  

في هذا   إليهالقرار الشرائي لدى المستهلك، ومن خلال ما تطرقنا    إتخاذمراحل    أهمكذلك    ،العوامل المؤثرة فيه  إلى 
نستنتج   السوق    أن الفصل  بدراسة  المتعلقة  القرارات  نجاح  في  دور كبير  المستهلك  سلوك    وإستراتيجيةلدراسة 

الممكن   غير  من  لأنه  دون   إستراتيجيةنضع    أنالتسويق  المستهدفة في    تسويق  الفئة  من   السوق، كمامعرفة  انه 
 نصمم برنامج تسويقي يناسب رغبات المستهلك دون معرفة المستهلك والعوامل المؤثرة فيه.  أنالصعب  
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 تمهيد.
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 تمهيد: 
للإطار المنهجي للدراسة والذي قمنا من خلاله بعرض الخطوات المنهجية   الأولتطرقنا في الفصل    أنبعد  

يشاهدن   اللاتي  قالمة  ولاية  نساء  من  مجموعة  في  تتمثل  التي  الدراسة  وعينة  مجتمع  قنوات    الإشهار وتحديد  عبر 
الوصفي المنهج  على  ذلك  في  معتمدين  إلى  ، اليوتيوب  عن    ةثلاث  إضافة  فيها  تحدثنا  نظرية  الإشهار فصول 

المستهلكالا وسلوك  اليوتيوب  وموقع  ال  ،لكتروني  هذا  على  قمنا في  النظرية  الدراسة  الميدان افصل بإسقاط  رض 
امرأة من   60على عينة تتكون من     ستمارةالاقمنا بتوزيع  و ستبيان في جمع البيانات  الاعلى أداة  اعتمدنا  حيث  

 . ما يلينتائج في  ولاية قالمة وسنعرض ال
 أولا: تحليل البيانات. 
 : يوضح توزيع مفردات العينة حسب السن.1الجدول رقم  

 %النسبة المئوية  التكرار  السن 
 %6,66 4 18اقل من  

 %60 36 25  إلى  18من  
 %33,33 20 25أكبر من  

 %100 60 المجموع 
 

 
 التعليق: 

بينما    سنة  18العينة أعمارهم اقل من    أفرادمن    %6،66نسبة    أن من خلال الجدول أعلاه يتبين لنا   
كانت أعمارهم أكثر من   %33,33سنة، وبنسبة    25  إلى  18العينة تتراوح أعمارهم من    أفرادمن    %60نسبة  
25% . 

7%

60%

33%

يوضح النسبة المئوية توزيع مفردات العينة حسب السن: 1الشكل 

18اقل من 

25إلى 18من 

25أكبر من 
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 التحليل والتفسير: 
 أمر سنة وهذا    25و  18لليوتيوب هي فئة ما بين    ة هد كثر فئة مشاأ  أننلاحظ من خلال هذه النتائج  

ت من موضة ولباس الاالمستجدات في كل المج  بآخرهتمام  الاكثيرات  ة للنساء في هذا العمر فهن  طبيعي بالنسب
 ومواد التجميل وغيرها. 

 الدراسة : يوضح المستوى التعليمي لعينة  2الجدول  
 %النسبة المئوية  التكرار المستوى التعليمي 

 0 0 بتدائي ا

 %8,33 5 متوسط 
 %18,33 11 ثانوي

 %73,33 44 جامعي 

 %100 60 المجموع 
 

 
 التعليق: 

العينة ذات مستوى جامعي، وبنسبة تقدر ب   أفرادمن    %73,33نسبة    أننلاحظ من خلال الجدول  
بنسبة    أفرادمن    18,33% بينما  المتوسط في  %8,33العينة ذات مستوى ثانوي،  التعليم   فقط تمثل مستوى 

 . %0لا توجد وقدرت ب    بتدائيالانه نسبة مستوى  أحين لاحظنا  
 التحليل: 

0%

8%

18%

74%

يوضح  النسبة المئوية المستوى التعليمي لعينة الدراسة: 2جدول 

ابتدائي

متوسط

ثانوي

جامعي
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هتمام بتحسين الادة الوعي و يرجع السبب في كون أغلب مفردات العينة ذات مستوى جامعي إلى زيا
المستوى الدراسي وضرورة الحصول على شهادة جامعية تمكن النساء خاصة من ولوج عالم الشغل ويفتح لهن آفاقا 

 . الأصعدةجديدة على جميع  
 : يوضح مهنة عينة الدراسة: 3الجدول  

 %النسبة المئوية  التكرار المهنة 
 %58,33  35 طالبة

 %18,33 11 موظفة 
 %23,33 14 بطالة

 %100 60 المجموع 
 

 
 التعليق: 

الجدول   من خلال  بينالعين  أفرادمن    %58,33نسبة    أننلاحظ  جامعيين  طلبة  تمثل  النساء   ماة  نسبة 
 . %23,33ت قدرت ب  الاونسبة النساء البطَ   %18,33قدرت ب  العاملات  

 
 
 
 
 
 
 

59%
18%

23%

يوضح النسبة المئوية لمهنة عينة الدراسة: 3الجدول 

طالبة

موظف

بطالة
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 : دوافع توجه المرأة للإشهار في اليوتيوب. الأولالمحور  
 يمثل نسبة متابعي قنوات اليوتيوب: :  4الجدول رقم

 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة
 %96,66 58 نعم 
 %3,33 2 لا

 %100 60 المجموع 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التعليق: 
ب "نعم"   أجابت% من العينة  96.66نسبة    أن نلاحظ من خلال الجدول الذي يبين متابعي قنوات اليوتيوب  

 ب "لا"  أجابت %  3.33لمتابعة قنوات اليوتيوب، بينما نسبة  
 التحليل والتفسير: 

أكبر نسبة من النساء تتابع قنوات اليوتيوب وهذا راجع للخدمات التي يقدمها اليوتيوب،   أنمن هذه النتائج نرى  
 سهولة استخدامه لأنه لا يتطلب مهارات عالية.   إلى  إضافة

 
 
 
 
 
 

97%

3%

يوضح النسبة المئوية لمتابعي قنوات اليوتيوب: 4الشكل 

نعم
لا
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97%

3%

يوضح النسبة المئوية للمعلومات المتحصل عليها: 5الشكل 

نعم

لا

 
 : يوضح نسبة الحصول على المعلومات الجيدة من اليوتيوب: 5الجدول رقم  

 %النسبة المئوية التكرار  الإجابة 
 %96,66 58 نعم
 %3,33 2 لا 

 %100 60 المجموع
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التعليق: 
ب "نعم" لحصولهم على معلومات جيدة من اليوتيوب ونسبة   أجابت %  96.66نسبة    أننرى في هذا الجدول  

 لا". " ب    أجابت %  3.33
 : والتفسيرالتحليل  

موقع   أن  إلىأكبر نسبة من النساء تحصل على معلومات حيدة من اليوتيوب وهذا راجع    أن   إلى هذه النتائج تشير  
كما   ت حياتها وتلبي رغباتها واحتياجاتها الااليوتيوب يوفر كم هائل من المعلومات المتنوعة التي تفيد المرأة في كافة مج 

والخبراء ...وبالتالي فهذه القنوات تحظى   والأساتذة   الأطباءاختصاص مثل    لأصحاب اغلب هذه القنوات تعود    أن
 .المتتبعات.
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 أسباب استخدام موقع اليوتيوب: يوضح    :6الجدول رقم
 %النسبة المئوية  التكرار  الإجابة
 %14,38 21 ستخدامالاسهل  
 %1,38 2 مجاني

 %25,34 37 من اجل خدماته 
 %10,27 15 لترفيه فقط 

 %30,13 44 المعارفلتثقيف وزيادة  
 %6,84 10 إشباع الفضول 
 %11,65 17 لتمضية الوقت 

 %100 146 المجموع 
 

 
 

 التعليق: 
الجدول   هذا  ب   أنيبين  قدرت  المعارف  وزيادة  للتثقيف  اليوتيوب  موقع  يستخدمن  اللواتي  النساء  نسبة 

نسبة  30.13 وتليها  ونسبة  %25.34،  خدماته،  اجل  من  اليوتيوب  تستخدم  لسهولة %14.38   %
% لترفيه فقط وكذلك نسبة 10.27% تستخدم اليوتيوب لتمضية الوقت ونسبة    11.65نسبة  أمااستخدامه  

 %.1.36وقع لإشباع الفضول وأقل نسبة كانت لأنه مجاني وقدرت ب  % تستخدم الم6.84
 التحليل والتفسير: 

15%
1%

25%

10%

30%

7%

12%

يوضح النسبة المئوية لأسباب استخدام اليوتيوب: 6الشكل 

سهل الاستخدام

مجاني

من أجل خدماته

للترفيه فقط

للتثقيف وزيادة المعارف

اشباع الفضول

لتمضية الوقت



 الفصل الخامس: ........................................................ الجانب التطبيقي 

57 

العينة لاستخدام موقع اليوتيوب هو التثقيف و زيادة المعارف   أفرادسبب تفضيل    أنتظهر النتائج السابقة  
وب يساعدهم في اكبر نسبة من العينة كانت لنساء عاملات وطالبات ،وبذلك فموقع اليوتي  أن  إلى وهذا راجع  

ول على معلومات تفيدهم في طلاع على كل ما هو جديد والحصالامجال عملهم ودراساتهم وكذلك يمكنهم من  
م هائل من المضامين والمعلومات السبب الثاني فهو من اجل خدماته ،فموقع اليوتيوب يحتوي على ك  أما   ،حياتهم

ت، وهذا ما يساعد المرأة في حياتها اليومية وفي اختيار الخدمة التي تلبي حاجاتها،  الاالخدمات المتنوعة في كافة المجو 
راجع    أما  فهذا  استخدامه  لسهولة  الموقع  تستخدم  التي  للنساء  عالية   أن   إلى بنسبة  مهارات  يتطلب  لا  الموقع 

 مجهود.  أي تبذل    أن مرأة استخدام الموقع والبحث عن ما تريد دون    أي فبإمكان  
يحتوي على مقاطع وفيديوهات    عمتقاربة بين مستخدمات الموقع لتمضية الوقت والترفيه لان الموقثم نسب  

من   وأفلام كوميدية،   لتخلص  وكذلك  اليومي  الروتين  وكسر  الوقت  لتمضية  المرأة  تشاهدها  ومسلسلات 
وكذلك لمجانيته لان الضغوطات، ثم لإشباع الفضول لأنه يمكنهم من مشاهدة كل ما فاتهم من برامج تلفزيونية،  

 نترنت فقط. لأ تصال با الاموقع اليوتيوب لا يتطلب دفع مقابل بل يقتضي  
 عبر قنوات اليوتيوب.   لإشهارا: يوضح الدوافع التي تجعل المرأة تشاهد  7الجدول رقم

 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة
 %25,42 30 التعرف على مزايا السلع والخدمات 

 %33,89 40 استعمال السلع والخدمات فهم طريقة  
 %16,95 20 تسلية وترفيه 

 %23,72 28 التعرف على كل ما هو جديد في تخصصك 
 %100 118 المجموع 

 

 

25%

34%

17%

24%

ات اليوتيوبيوضح النس بة المئوية للدوافع التي تجعل المرأ ة تشاهد الإشهار عبر قنو 

التعرف على مزايا السلع والخدمات

فهم طريقة اس تعمال السلع والخدمات

تسلية وترفيه

التعرف على كل ما هو جديد في تخصصك
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 التعليق: 
السلع والخدمات، ونسبة  33.89نسبة    أنيبين هذا الجدول   %  25.42%كانت لدافع فهم طريقة استعمال 

والخدمات،   السلع  مزايا  على  لتعرف  مجال 23.72نسبة    أماكانت  في  جديد  هو  ما  على  لتعرف  % كانت 
 % لتسلية والترفيه.  16.95تخصصك، ونسبة  

 التحليل والتفسير: 
البحث  إلىطريقة استعمال السلع والخدمات، وهذا راجع  أكبر نسبة كانت لدافع فهم أن  إلىيشير الجدول  

أحدث   على  والحصول  بالتجديد  تهتم  المرأة  باعتبار  عنها  المعلومات  ومعرفة  السلع  استخدام  طريقة   وأجود عن 
 المنتجات لإشباع رغبتها، وكذلك للبحث أكثر في خصائص السلع والمنتجات. 

يدل على    أما  فهذا  السلع والخدمات  مزايا  التعرف على  بمعرفة معلومات ومزايا عن   أندافع  المرأة تهتم 
المرأة تتجه   أن  إلىالسلع قبل اقتنائها، وبالنسبة لدافع التعرف على كل ما هو جديد في مجال تخصصك هذا راجع  

قنوات راجع    إشهار لمشاهدة   تتجه لمشاهدة    أن   إلى في  تزود بالخبرات في    الأول المرأة  اجل  اليوتيوب من  قنوات 
 ت اختصاصها.الاوالمهارات في مج

 استخدام المرأة للإشهار في اليوتيوب. وأنماطالمحور الثاني: عادات 
 : يوضح فترة مشاهدة المرأة لقنوات اليوتيوب. 8الجدول رقم  

 %النسبة المئوية  التكرار  وقاتالأ
 %13,25 11 الصباح
 %28,91 24 المساء  

 %57,83 48 الليل
 %100 83 المجموع 

 

 

13%

29%
58%

يوضح النسبة المئوية لفترات مشاهدة المرأة لقنوات اليوتيوب

الصباح

المساء

الليل
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 التعليق: 
ونسبة   الليل عينة الدراسة تفضل مشاهدة اليوتيوب في    من %37.83نسبة  أننلاحظ من خلال الجدول  

 فقط.   %13,25فترة الصباح فتمثل نسبة   أما تفضل مشاهدة اليوتيوب في المساء   28,91%
 التحليل والتفسير: 

ثم تأتي   %57,83قد سجلت اكبر نسبة مئوية حيث قدرت ب    الليلفترة    أن نلاحظ من خلال الجدول  
فقط، ويعود   %13,25وفي المرتبة الثالثة تأتي فترة الصباح بنسبة    %28,91في المرتبة الثانية فترة المساء بنسبة  

الليل   في  اليوتيوب  لمشاهدة  المرأة  تفضيل  تتف   إلىسبب  الذي  الوقت  المناسب كونه  الوقت  تعتبره  حيث  فيه  رغ 
 أما ت اليومية خاصة للنساء العاملات  الانشغالانترنت وموقع اليوتيوب فهو وقت الهدوء والتخلص من  الالتصفح  

فترة الصباح وهي تمثل اقل نسبة كونها بداية   أمات،  الاالفترة المسائية وهي اقل نسبة من فترة الليل لأنها فترة انشغ
 اليومية سواء للمرأة الماكثة في البيت او المرأة العاملة.   شغالالأ

 : يوضح مجال اهتمام المرأة في قنوات اليوتيوب. 9الجدول رقم
 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة
 %50 54 جتماعي الاالمجال  
 %11,11 12 قتصادي الاالمجال  

 %4,62 5 المجال السياسي
 %34,25 37 المجال الترفيهي

 %100 108 المجموع 
 

 
 التعليق: 

50%

11%4%

35%

يوضح النسبة المئوية مجال اهتمام المرأة في قنوات اليوتيوب: 9الشكل 

المجال الاجتماعي

المجال الاقتصادي

المجال السياسي

المجال الترفيهي
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اليوتيوب حيث الاالعينة يهتممن بالمجال    أفراد  أغلبية  أننلاحظ من خلال الجدول    جتماعي في قنوات 
العينة تهتم   أفرادمن    %34,25ونسبة    %50وقدرت نسبتها ب    60مفردة من أصل    54ظهر ذلك لدى  
بينما المجال السياسي فقد قدرت   %11,11هتمام به ب  الاقتصادي قدرت نسبة  الاالمجال    أما بالمجال الترفيهي  

 .%4,62هتمام به ب  الانسبة  
 التحليل والتفسير: 

مجال تهتم به المرأة في قنوات اليوتيوب وذلك لمتابعة المشاهير والموضة والتسوق  أكثرجتماعي الايمثل المجال  
وهذا   %34,25المجال الترفيهي والذي يحتل المرتبة الثانية فقدرت نسبته ب    أما  %50حيث تقدر نسبته ب  

المجال   أما،  فلامالأو ت  الكوميدية والمسلسلااو مقاطع الفيديو    لعابالأالموسيقى او    إلىسببه توجه المرأة للاستماع  
المجال السياسي فيعتبر   أماقتصادي،  الاقتصادي فيحتل المرتبة الثالثة من اهتمام المرأة فهي لا تهتم كثيرا بالمجال  الا

 اخر اهتمامات المرأة ذلك لأنها غائبة الساحة السياسية ولا تبدي أي اهتمام بهذا المجال. 
 يوضح انجذاب المرأة للإشهارات في قنوات اليوتيوب.   10الجدول رقم :

 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة

 %53,33 32 نعم 

 %46,66 28 لا

 %100 60 المجموع 

 

 
 التعليق: 

53%

47%

بيوضح النسبة المئوية لانجذاب المرأة للاشهارات في قنوات اليوتيو : 10الشكل 

نعم

لا
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ينجذبن نحو   أنهمالعينة قد أجبن ب "نعم" يعني    أفرادمن    %53,33نسبة    نأنلاحظ من خلال الجدول  
لا ينجذبن للإشهار في   أنهم العينة أجبن ب "لا" أي    أفرادمن    %46,66في قنوات اليوتيوب بينما نسبة    الأول 

 موقع اليوتيوب.
 التحليل والتفسير: 

وات اليوتيوب وذلك لما تحققه النساء ينجذبن للإشهار في قن  أن ب "نعم" أي    جاباتالإ كانت اغلب  
العينة أجبن ب "لا" لان   أفرادبمختلف المعلومات حول منتج او خدمة معينة بينما باقي    شباعات وتزويدهم إمن  

 للمرأة فتتخطاها مباشرة.   إزعاجاشهارات اليوتيوب قد تكون مصدر  
 اليوتيوب.   للإشهارات انجذاب المرأة  : يوضح جوانب  11الجدول رقم  

 

 
 التعليق: 

اليوتيوب  اشهاراتمشاهدة  إلى من عينة الدراسة تنجذب  %36,66نسبة   أننلاحظ من خلال الجدول  
وفي المرتبة الثالثة   %31,66ب    بنسبة قدرت بسبب الجوانب الفنية والجمالية وفي المرتبة الثانية توظيف المشاهير  

 . %3,33نجد السهولة وفورية التعرض لها بنسبة    الأخيرةفي المرتبة    أما   %28,33الجيد للفيديو بنسبة    خراجالإ

37%

32%

3%

28%

يوضح النسبة المئوية لجوانب انجذاب المرأة للاشهار في اليوتيوب: 11الشكل 

الجوانب الفنية والجمالية

توظيف المشاهير

السهولة ووفرة التعرض لها

الاخراج الجيد للفيديو

 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة
 %36,66 22 الجوانب الفنية والجمالية 

 %31,66 19 توظيف المشاهير 
 %3,33 2 السهولة وفورية التعرض لها

 %28,33 17 الجيد للفيديو  خراجالإ
 %100 60 المجموع 
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 التحليل والتفسير: 
عبر اليوتيوب هو الإشهار  نجد بان ما يجذب او ما يدفع المرأة لمشاهدة    إليهامن خلال النتائج التي توصلنا  

المعروض وفي المرتبة الثانية الدافع هو توظيف المشاهير فهي  الأولالموجودة في  لوان الأو الجوانب الفنية مثل الموسيقى 
بإطلا يستعملونها  لاتهتم  التي  المنتجات  في  خاصة  تقليدهم  وتفضل  المشاهير  دافع   أمات  نجد  الثالثة  المرتبة  في 

ويزيده   جاذبية  لإشهار االجيد للفيديو يكسب    خراج الإفالجيد للفيديو مثل تقنية التصوير وجودة الصورة،    خراجالإ
المعنية با   إثارة الجهة  الجمهور بالسلع والخدمات وفي   لإشهارمما يخلق صورة ذهنية إيجابية عن  اهتمام  من خلال 

 لا بالطريقة التي يعرض بها.    الإشهار  اهتمام المرأة بمضمون    إلىالسهولة وفورية التعرض له وهذا يعود    الأخيرةالمرتبة  
 متابعة المرأة للإشهار عبر اليوتيوب عند تعرضها له. : يوضح نسبة 12الجدول رقم  

 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة
 %8,33 5 نعم 
 %21,66 13 لا

 %70 42 أحيانا
 %100 60 المجموع 

 

 
 التعليق: 
قد    أفرادمن    %70نسبة    أنمن خلال الجدول نلاحظ     %8,33" ونسبة  أحياناب "  أجابت العينة 
 . %21,33ب "لا" فقد قدرت ب   الإجابة ب "نعم" اما    أجابت 

 التحليل والتفسير: 

8%

22%

70%

ا لهيوضح النسبة المئوية لمتابعة المرأة للاشهار عبر اليوتيوب عند تعرضه: 12الشكل 

نعم

لا

احيانا
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التي   الإشهارات النساء يتابعن مشاهدة    أن   %70" والتي قدرت ب  أحياناب "  أجابت تمثل النسبة التي  
او   اليوتيوب وذلك بعود ربما لإشباع فضولهن  او يوظف   شهارالإكان    إذايتعرضن لها في قنوات  يعرض مشاهير 

في قنوات اليوتيوب ممل ومجرد مصدر   لإشهارا  أنب "لا" فهن يرين    أجابت النسبة التي    أما   ، موسيقى يفضلنها
 يتخطينه مباشرة. حيث يعرقل متعة المشاهدة لديهن لذلك   للإزعاج

 : يوضح كيفية التعرض للإشهار في قنوات اليوتيوب. 13الجدول رقم  
 
 
 
 
 
 

 
 

 التعليق: 
الجدول   خلال  من  على    أنيتضح  المرأة  اطلاع  قنوات  الإشهار  نسبة  قدرت ب في  بالصدفة  اليوتيوب 

نوع    ما أ   55% قدرت ب  الإشهار  حسب  نسبة    %40فقد  قدرت  فقد الا بينما  عليه بشكل قصدي  طلاع 
 . %5قدرت ب  

 التحليل والتفسير: 
نسبة وذلك يعود انه   أعلى   %55طلاع على اليوتيوب من خلال الصدفة التي قدرت ب  الاتمثل نسبة  

 الإشهارات الفضول يدفعها لمشاهدة قنوات اليوتيوب فان  إلىللأفلام او المسلسلات او دخولها  المرأة عند مشاهدة 
حسب ما   الإشهارافربما لأنها تهتم بمضمون    الأولبحسب نوع  الإشهار  بالنسبة لاطلاعها على    أماالتي تتعرض لها  

او خدمات   قدرت   أماتعرضه من سلع  نسبته ضئيلة حيث  فقد كانت  عليه بشكل قصدي  بالنسبة لاطلاعها 

5%

55%

40%

يوضح النسبة المئوية لكيفية التعرض للاشهار في قنوات اليوتيوب: 13الشكل 

قصدي

صدفة

احيانا

 %النسبة المئوية  التكرار كيفية التعرض 
 %5 3 قصدي 
 %55 33 صدفة 
 %40 24 أحيانا

 %100 60 المجموع 
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 إلى ثواني    5بعد مرور مدة زمنية معينة تمتد من    إلا هذا راجع لكون هناك اشهارات لا يمكن تخطيها    %5بنسبة  
 دقيقة.

 : اشهارات اليوتيوب : يوضح نسبة إعادة المرأة لمشاهدة  14الجدول  
 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة

 %15 9 نعم 
 %85 51 لا

 %100 60 المجموع 
 

 
 التعليق: 

بينما  %85العينة قد أجبن ب "لا" بنسبة قدرت ب  أفرادمن خلال ما عرض في الجدول نجد بان اغلب  
 . %15ب "نعم" ب    جابات الإ قدرت نسبة  

 التحليل والتفسير: 
في قنوات   لإشهاراالعينة لكونهن يرين بان إعادة مشاهدة    أفرادب "لا" لدى اغلب    الإجابةيعود سبب  

ب "نعم" ربما يكون   الإجابةلمتعة المشاهدة فقط، بينما يعود سبب    سادافوإاليوتيوب يعتبر ممل ومضيعة للوقت  
 احتياجاتهن. او انه يلبي  الإشهار  هتمام بمضمون  الاهذا لإشباع الفضول او  

 
 
 
 
 

15%

85%

يوضح النسبة المئوية لمشاهدة المرأة لاشهارات اليوتيوب: 14الشكل 

نعم

لا
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 : في مشاهدة اشهارات في قنوات اليوتيوب لدى النساء يوضح اللغة المفضلة:  15ول رقمالجد
 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة

 %52,08 50 عربية 
 %33,33 32 انجليزية 
 %14,58 14 فرنسية 

 %0 0 أخرى لغة  
 %100 96 المجموع 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التعليق: 
أعلاه   الجدول  خلال  من  مشاهدة    أفرادمن    %52,08نسبة    إنيتضح  يفضلن  عبر   لإشهار االعينة 

اللغة   أمافي قنوات اليوتيوب  الإشهار نجليزية في مشاهدة  الا يفضلن اللغة    %33,33ة وبنسبة اليوتيوب بالغة العربي
 . %14,58الفرنسية فقد قدرت بنسبة  

 التحليل والتفسير: 
في قنوات اليوتيوب حيث قدرت نسبتها  الإشهار   لدى النساء في مشاهدة الأولىاحتلت اللغة العربية المرتبة 

العينة لسهولتها ووضوحها ويعود أيضا   أفراد  أغلبيةوذلك راجع لكونها اللغة المعتمدة والتي تتقنها    %52,08ب  
للأ  إلى التعليمي  اللغة  فرادالمستوى  واحتلت  بنسبة  الا،  الثانية  المرتبة  لكون    %33,33نجليزية  راجع   أنوهذا 
خلاله  الا من  تعرض  ولا  واسع  فضاء  اشهارات    الإشهاراتنترنت  تعرض  بل  فقط  باللغة   أجنبيةالعربية  أيضا 
في لغات   العينة تحصلن على مستوى تعليمي جامعي هذا يعبر عن تمكنهم  أفراداغلب    أن  إلى   إضافة نجليزية  الا

52%
33%

14%

1%

وتيوب لدى المرأةيوضح النسبة المئوية للغة المفضلة لمشاهدة اشهارات في قنوات الي: 15الشكل 

عربية

انجليزية

فرنسية

لغة أخرى
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العينة من اللغة الفرنسية او انه   أفرادلعدم تمكن بعض ذلك راجع    الأخيرة مختلفة، بينما اللغة الفرنسية احتلت المرتبة  
 .أكثرنجليزية  الااللغتين العربية و   إلىلديهم ميول  

 . التي تحققها المرأة عند تعرضها للإشهار في قنوات اليوتيوب  شباعات الاالمحور الثالث:  
 . نسبة لفت المنتجات والخدمات التي تعرض في اشهارات اليوتيوب لانتباه المرأة  : يوضح 16الجدول رقم  

 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة
 %25 15 نعم 
 %6.66 4 لا

 %68.33 41 أحيانا
 %100 60 المجموع 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التعليق: 
% من نساء العينة أجبن انه يلفت انتباهها المنتوجات والخدمات 68.33نلاحظ في هذا الجدول ان نسبة 

 ب "لا".   أجابت %  6.66ب "نعم" ونسبة   أجابت %  25ونسبة   أحياناعبر اليوتيوب    شهارالإالتي تعرض في  
 التحليل والتفسير: 

في قنوات   شهار الإالخدمات والمنتجات التي يعرضها    انتباهها يشير الجدول ان أكبر نسبة من النساء يلفت  
ها في وقت حاجتها لهذه الخدمات والمنتجات، اما أنه يمكن أن يكون لفت انتباه  إلىوهذا يرجع    أحيانااليوتيوب  

المنتجات   التميز والتجديد في  فئة تحب  فهن  بنعم  التي أجبن  لنساء  التي الابالنسبة  الفئة  ستهلاكية، وفيما يخص 
 ب "لا" فهي فئة لا تهتم بإشهارات التي تعرض على اليوتيوب لأنها تعتبرها مضيعة للوقت.   أجابت 

 نسبة اقتناء المرأة للمنتجات التي تشاهدها في اشهارات اليوتيوب. : يوضح  17الجدول رقم  

25%

7%

68%

في اشهارات يوضح النسبة المئوية للخدمات والمنتوجات التي تلفت انتباه المرأة: 16الشكل 
اليوتيوب

نعم

لا

أحيانا
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 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة
 %33,33 20 نعم 
 %66,66 40 لا

 %100 60 المجموع 
 

 
 التعليق:   

يوضح الجدول الذي يبين وضح اقتناء المرأة للمنتجات التي تعرض على اشهارات عبر اليوتيوب ان نسبة 
 ب "نعم".  أجابت%  33.33ب "لا" ونسبة   أجابت% من النساء 66.66

 التحليل والتفسير: 
تيوب وهذا تشير معطيات الجدول أن معظم نساء العينة لم يقمن باقتناء المنتجات التي تعرضها اشهارات اليو 

لكترونية، اما فيما الاالكترونيا لافتقارهم لثقافة التجارة    إليها عدم ثقتهم في المنتجات التي يتم التسويق    إلى يعود  
بنعم فهيا تقتني المنتجات المعروضة في اشهارات موقع اليوتيوب لإشباع الفضول الذي   أجابت يخص النسبة التي  

 يدفعهم لتجريب السلع ولخدمات المعروضة والحصول عليها. 
 
 
 
 
 
 

33%

67%

يوتيوبيوضح النسبة المئوية لاقتناء المرأة المنتجات التي تشاهدها في قنوات ال: 17الشكل 

نعم

لا
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اقتنائها من خلال تعرضها    أهم : يوضح  18الجدول رقم المرأة في  التي ترغب  في قنوات   للإشهارالمنتجات 
 اليوتيوب. 
 %النسبة المئوية  التكرار المنتجات 

 %2,8 3 د غذائية موا
 %27,10 29 أدوات منزلية 

 %37,38 40 مواد تجميل 
 %32,71 35 لباس وموضة 

 %100 107 المجموع 
 

 
 التعليق: 

الجدول   هذا  خلال  من  نسبة 37.38نسبة    نأنرى  وتليها  التجميل،  مواد  باقتناء  تهتم  النساء  من   %
% 2.80المنزلية وكذلك نسبة    دواتالأ% تهتم باقتناء  27.10باس والموضة، ونسبة  ل% تهتم باقتناء ال32.71

 من النساء تهتم باقتناء المواد الغذائية.
 التحليل والتفسير: 

ب النساء اللواتي يقتنين مواد التحميل واللباس والموضة والتي يتضح من هذا الجدول انه هناك تقارب بين نس
الزائد للمرأة بكل  الا  إلىتمثل أكبر نسبة وهذا يعود   اقتناء  نثويةالأ  الأمورهتمام  فيما يخص  اما  المنزلية    دواتالأ، 

توفر عنها مشقة   الغذائية    عمالالألكي  المواد  النساء تهتم باقتناء  قليلة من  الوقت والجهد، ونسبة  المنزلية ولتوفير 
 عنها لاقتنائها.  إشهاراتوفرها في كل مكان فهذا لا يتطلب مشاهدة   إلى وهذا راجع 

 

3%

27%

37%

33%

عرضها للاشهار في يوضح النسبة المئوية لأهم المنتجات التي ترغب المرأة في اقتنائها عند ت: 18الشكل 
اليوتيوب

مواد غذائية

أدوات منزلية

مواد تجميل

لباس وموضة
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 في قنوات اليوتيوب. الإشهار شعور المرأة عند اقتنائها للمنتوجات التي تعرض عبر    : يوضح 19الجدول رقم  
 
 
 
 
 
 

 
 التعليق: 

عند اقتنائهن لمنتجات التي تعرض عبر اشهارات   رضا لبا نسبة النساء اللواتي يشعرن    أنيبين هذا الجدول  
النسبة للواتي يشعرن   % اما51.66النساء اللواتي لا يشعرن بأي شيء هي    %، ونسبة38.33اليوتيوب هي  

 %. 10هي    الرضيبعدم  
 التحليل والتفسير: 

ان   الجدول  في  المقدمة  البيانات  من  اقتنائهم  نسبة    أكبرنستنتج  عند  شيء  بأي  يشعرن  لا  النساء  من 
رضى عند لاما النساء اللواتي يشعرن با  بها، انهم لا يثقون    إلىلمنتجات التي تعرضها اشهارات اليوتيوب وهذا راجع  

 بها.   أصلااللواتي يشعرن بعدم الرضى فهن لا يهتممن   بينما  تقدمها ثقون بها وبالمنتجات التي  ي  لأنهماقتنائها  
 
 
 
 

38%

10%

52%

مشاهدتها في يوضح النسبة المؤوية لرضى المرأة عن المنتجات التي اقتنتها عند: 19الشكل 
اشهارات اليوتيوب

الرضى

عدم الرضى

لا شيء

 %النسبة المئوية  التكرار الشعور
 %38,33 23   الرضي
 %10 6 الرضي عدم  

 %51,66 31 لا شيء 
 %100 60 المجموع 
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 : يوضح نسبة تلبية اشهارات اليوتيوب لمختلف احتياجات المرأة.20الجدول رقم
 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة

 %20 12 نعم 
 %23,33 14 لا

 %56,66 34 أحيانا
 %100 60 المجموع 

 

 
 التعليق: 

% من النساء أجبن بأن اشهارات اليوتيوب تلبي مختلف 56.66الجدول ان نسبة  نلاحظ من خلال هذا  
 % أجبن ب "نعم".20% أجبن ب "لا"، ونسبة 23.33احتياجاتهن، بينما نسبة 

 التحليل والتفسير: 
عن  معلومات  لجمع  بحاجة  تكون  عندما  المرأة  حاجيات  تلبي  اليوتيوب  اشهارات  ان  الجدول  هذا  من  نستنتج 

او اليوتيوب   الخدمة  اشهارات  تلبي  لا  النساء  من  فئة  هناك  حين  في  رغبتها  ويشبع  حاجتها  يلبي  الذي  المنتج 
 فقط مضيعة للوقت.   أنها حاجاتها لأنها لا تعتمد على المواقع لاقتناء حاجيتها وترى  

 
 
 
 
 
 

20%

23%57%

تلفةيوضح النسبة الئوية لتلبية اشهارات اليوتيوب لحاجات المرأة المخ: 20الشكل 

نعم

لا

أحيانا
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 . : يوضح النقائص الموجودة في موقع اليوتيوب21الجدول رقم
 %المئوية النسبة   التكرار النقائص

 %31,16 24 غياب الرقابة
 %32,46 25 نقص الجودة 

 %36,36 28 غياب المصداقية 
 %100 77 المجموع 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التعليق: 
النقص الموجود في اليوتيوب هو غياب   أن% من عينة الدراسة ترى  36.36نسبة    أننرى في هذا الجدول  

بغياب الرقابة، بينما لا   أجابت%  31.16ب نقص الجودة في حين نسبة    أجابت %  32.46المصداقية، ونسبة  
 في موقع اليوتيوب.   أخرى نقائص    أي توجد  

 التحليل والتفسير: 
العينة   من  فئة  فلبعض   أجابتأكبر  المنشورة  المعلومات  المصداقية في  لنقص  المصداقية وهذا راجع  بغياب 

بدفع مبلغ مالي مقابل   فئة    إشهاريقوم  المقدمة، وهنا  او الخدمة  المنتج  يهتم بجودة  نقص   أن   أجابت   أخرى ولا 
اليوتيوب هو نقص الجودة فهي ترى ان هناك نقص في جودة الصور والفيديوهات وذلك ر   إلى اجع  الموجود في 

عدم وجود رقابة   إلى غير محترفين في المونتاج والتصميم، أما غياب الرقابة راجع    أشخاص استخدام الموقع من طرف  
 وفضائح وإشاعات.   إباحية شخص نشر فيديوهات    لأيبالقدر الكافي على الموقع حيث يمكن   أخلاقية

 
 
 

31%

33%

36%

0%
.يوتيوبيوضح النسبة المئوية للنقائص الموجودة في موقع ال: 20الشكل رقم

غياب الرقابة

نقص الجودة

غياب المصداقية
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 ستهلاكي لدى المرأة.الافي قنوات اليوتيوب على السلوك    الأولالمحور الرابع: مدى تأثير  
 في قنوات اليوتيوب.   الأول: يوضح ثقة المرأة بالمنتجات والخدمات التي يقدمها  22الجدول رقم

 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة
 %0 0 نعم 

 %20 12 أحيانا
 %80 48 ابدا 

 %100 60 المجموع 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 التعليق: 
أجبن ب %20" ونسبة  أبداالنساء قد أجبن ب "%80خلال ما يوضحه الجدول نجد بان نسبة  من  

 أجبن ب "نعم".  %0"أحيان" ونسبة 
 التحليل والتفسير: 

والمنتوجات التي تعرض عبر العينة لا يثقون بالخدمات    أفراد أي ان  الأولى " المرتبة  أبداب "  جابات الإ احتلت  
التسوق    %80وذلك بنسبة    اليوتيوب التقليدي حيث الاوهذا لافتقارهم لثقافة  التسوق  لكتروني ويعتمدن على 

" أحياناب "   الإجابة وفي المرتبة الثانية جاءت    أكثرختيار بأريحية  الا مباشرة مما يمكنهم من    أمامهمتعرض السلع  
في قنوات اليوتيوب    الأولوذلك يدل على ان فئة قليلة فقط يثقون في المنتجات التي تعرض عبر    %20بنسبة  

بعض  الاوذلك ربما من خلال   بتجارب  المنتجات    او رغبتهم في   صدقاء الأو   قارب الأستعانة   إشباعا او    تجريب 
ستماع وتحميل ملايين الاثل  الخدمات التي يقدمها اليوتيوب م  إلى   إضافة   لفضولهم حول المنتج او الخدمة المعروضة 

20%

80%

0%
0%

عرض في الاشهار يوضح النسبة المئوية لثقة المراة في المنتوجات والخدمات التي ت: 22الشكل رقم 
.عبر قنوات اليوتيوب

أحيانا

ابدا

نعم



 الفصل الخامس: ........................................................ الجانب التطبيقي 

73 

ب "نعم" بنسبة    الإجابة بينما قدرت    نترنتلأتصال با الاوالفيديوهات وإمكانية سماعها ومشاهدتها بدون    الأغاني 
عبر    0% تعرض  التي  والسلع  المنتوجات  في  التامة  الثقة  انعدام  فيأي  عينة الإشهار  قبل  من  اليوتيوب  قنوات    

 الدراسة.
 عبر اليوتيوب في خلق رغبة الشراء لدى المرأة. الإشهار : يوضح نسبة مساهمة  23الجدول رقم

 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة
 %66,66 40 نعم 
 %33,33 20 لا

 %100 60 المجموع 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التعليق: 
 %33,33من عينة الدراسة قد أجبن ب "نعم" بينما نسبة    %66,66نسبة    أن  إلى يشير الجدول أعلاه  

 العينة أجبن ب "لا".   أفرادمن  
 التحليل والتفسير: 

يساهم في خلق رغبة الشراء    لإشهار ا  أنب "نعم" أي    أجبنقد    %66,66عينة الدراسة وبنسبة    أغلبية
ب   أجبن %33,33تقليد المشاهير ونسبة  التجربة والتقليد عند النساء خاصة  حب    إلى لدى النساء وذلك يعود  

 عدم اهتمامهن يعرض في اشهارات اليوتيوب.  إلى"لا" ذلك يعود  
 في اليوتيوب في تفضيل المرأة لسلعة دون أخرى.   الأول: يوضح مدى مساهمة  24الجدول رقم

67%

33%

0% 0%

ة الشراء لدى   يوضح النسبة المئوية لمساهمة الاشهارعبر اليوتيوب  في خلق رغب: 23الشكل رقم 
.المرأة

نعم

لا
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 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة

 %76,66 46 نعم 
 %23,33 14 لا

 %100 60 المجموع 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التعليق: 
أعلاه   الجدول  من خلال  مساهمة    أنيتضح  "نعم" حول  النساء ب  اليوتيوب لإشهار  اإجابة  قنوات  في 

 .%23,33ب "لا" قدرت ب   جابات الإبينما    %76,66قدرت ب  
 التحليل والتفسير: 

لدى عينة عبر قنوات اليوتيوب قد ساهم في تفضيل سلعة دون أخرى  الاشهار  تظهر نتائج الجدول بان  
بنسبة   وذلك  يعود    %76,66الدراسة  الشخصيات كما    إلىوذلك  بعض  والمميزات   أنتقليد  المنتج  جودة 

السعر فقد يكون سعر السلعة المختارة مغري وهو ما يجذب   إلى   إضافة  الأخرى الموجودة فيه قد تختلف عن السلع  
عبر قنوات اليوتيوب الاشهار  تظهر بان    %23,33بنسبة  المرأة نحو هذه السلع وتفضيلها عن باقي السلع، بينما  

تعودوا   نهموأالسلع القديمة    إلى الوفاء    إلىلا يساهم في تفضيل سلعة دون أخرى لدى عينة الدراسة وهذا يعود ربما  
 عليها وعلى أسعارها وان السلع والخدمات الجديدة لا تلبي حاجاتهن. 

 
 
 

77%

23%

0% 0%

يوب في يوضح النسبة المئوية لمساهمة الاشهار عبر قنوات اليوت: 24الشكل رقم 
.تفضيل سلعة دون أخرى لدى المرأة

نعم

لا
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 في قنوات اليوتيوب في زيادة اقتناء المرأة لمنتوج معين.   الأول : يوضح مساهمة  25الجدول رقم
 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة

 %61,66 37 نعم 
 %38,33 23 لا

 %100 60 المجموع 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التعليق: 
ب "نعم" بينما اللواتي أجبن ب "لا"   أجبن العينة المدروسة    أفرادمن    %61,66يظهر الجدول ان نسبة  

 .%38,33فتقدر نسبتهن ب 
 التحليل والتفسير: 

في قنوات اليوتيوب في زيادة اقتناء المرأة لمنتوجات معينة وذلك بنسبة    الأولمن خلال الجدول فقد ساهم  
قامت بتجريب هذه المنتجات وتحصلت على   إذا تأثرها بالمشاهير وحب التقليد خاصة    إلى وذلك يعود    1,66%

ب "لا" فقد يعود ذلك   أجبن نتيجة إيجابية فإنها لا تستغني عنها وتقوم باقتنائها مرة أخرى، بينما النساء اللواتي  
 عدم حصولهن على نتائج مرضية من تجربتهم لهذه المنتوجات.   إلى ربما  
 
 
 
 

62%

38%

0%
0%

في زيادة يوضح النسبة المئوية  لمساهمة الاشهار في اليوتيوب: 25الشكل رقم
.اقتناء المرأة لمنتوج معين

نعم

لا
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 . المرأة  ستهلاك لدىالافي اليوتيوب في توسيع  الإشهار : يوضح مساهمة تكرار  26رقمالجدول  
 %النسبة المئوية  التكرار الإجابة

 %53,33 32 نعم 
 %46,66 28 لا

 %100 60 المجموع 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التعليق: 
ب "لا" بنسبة    الإجابةالعينة قد أجبن ب "نعم" بينما قدرت    أفرادمن  %53,33يوضح الجدول ان نسبة  

46,66%. 
 التحليل والتفسير: 

تكرار   توسيع    الأوليساهم  بنسبة  الافي  المرأة  لدى  ويعود   أفرادمن    %53,33ستهلاك  المدروسة  العينة 
المستهلكين وبالتالي يتوسع استهلاكها بينما بقية   أذهان ان التكرار يساهم في تذكر وترسيخ السلع في    إلىذلك  

 هو مجرد عملية مملة ومضيعة للوقت. الإشهار  ب "لا" لكونهن يرين بان تكرار    أجبنالعينة فقد  
 
 
 
 
 

53%

47%

0%0%

هلاك لدى يوضح مساهمة تكرار الاشهار في اليوتيوب في توسيع الاست:26الشكل 
المرأة 

نعم

لا
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رقم يلعبه  يوضح  :  27الجدول  الذي  الدور  في  المرأة  نظر  السلوك الإشهار  وجهة  توجيه  في  اليوتيوب  في 
 .ستهلاكي لديهاالا

 % النسبة المئوية التكرار الإجابة
 %16,66 10 نعم 
 %83,33 50 لا

 %100 60 المجموع 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 التعليق: 
في قنوات اليوتيوب لا يلعب دور الاشهار  من عينة الدراسة يرون بان    %83,33يوضح الجدول ان نسبة  

 أجبن ب "نعم".   %16,66ستهلاكي لدى المرأة بينما نسبة  الافي توجيه السلوك  
 التحليل والتفسير: 

 إلى ود  عالمرأة وذلك يستهلاكي لدى  الافي قنوات اليوتيوب لا يوجه السلوك  الاشهار    أن  إلىتشير النتائج  
التي تعرض عبر    أفراد  أغلبية  أن المنتجات والخدمات  يثقون في  الدراسة لا  اليوتيوب    شهار الإعينة   أمافي قنوات 

التي   القليلة  للفئة  نسبة   أجابتبالنسبة  تزيد  وبالتالي  المنتجات  هذه  في  وثقتهم  لتجاربهم  راجع  فهذا  "نعم"  ب 
 ستهلاكي للمرأة. الااستهلاكهم لها ومنه يتم توجيه السلوك  

 
 
 
 

17%

83%

0% 0%

ه الاشهار في يوضح النسبة المئوية لوجهة نظر المرأة في الدور الذي يلعب: 27الشكل رقم 
.  اليوتيوب في توجيه السلوك الاستهلاكي لديها

نعم

لا
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 نتائج الدراسة: 
 نستنتج من هذه الدراسة: 

 النساء يتابعن موقع اليوتيوب.  ةن أغلبيأ ✓
 النساء يحصلن على معلومات جيدة من اليوتيوب.  ةأن أغلبي ✓
 لتثقيف وزيادة المعارف. لأكبر نسبة من النساء يستخدمن موقع اليوتيوب   ✓
تشاهد   ✓ المرأة  تجعل  التي  الدوافع  السلع الإشهار  أبرز  استخدام  طريقة  فهم  هي  اليوتيوب  قنوات  في 

 والخدمات وتعرف على مزاياها.
 النساء يفضلن مشاهدة اليوتيوب ليلا.  أغلبية ✓
 جتماعية والترفيهية.الا ت  الاالمجت اهتمام المرأة في قنوات اليوتيوب هي  الاأبرز مج ✓
 في قنوات اليوتيوب.للإشهار  النساء ينجذبن    أغلبية ✓
 الجوانب التي تجذب المرأة للإشهار في قنوات اليوتيوب هي الجوانب الفنية والجمالية.   أهم ✓
 في اليوتيوب عن طريق الصدفة.   الإشهارمعظم النساء يطلعن على   ✓
 التي يعرضها اليوتيوب.   الإشهاراتالنساء لا يعدن مشاهدة    أغلبية ✓
 اللغة المفضلة لدى معظم النساء في مشاهدة اشهارات اليوتيوب هي اللغة العربية.  ✓
 في قنوات اليوتيوب.  إشهارها النساء لا تقوم باقتناء المنتجات والخدمات التي تعرض تشاهد   أغلبية ✓
ليوتيوب هي منتجات التجميل المنتجات التي ترغب النساء في اقتنائها عند تعرضها لإشهارها في ا  أهم ✓

 واللباس والموضة. 
 أكبر النقائص الموجودة في موقع اليوتيوب تكمن في غياب المصداقية.  أنمعظم النساء يرون  ✓
 النساء.  أغلبيةفي اليوتيوب في خلق رغبة الشراء لدى   شهار الإيساهم   ✓
 في اليوتيوب في تفضيلها لسلعة عن أخرى.  شهار الإالنساء يساهم    أغلبية ✓
 في قنوات اليوتيوب تساهم في زيادة اقتنائها لمنتوجات معينة.  الإشهارات  أنمعظم النساء يرين   ✓
 ستهلاك لدى اغلب النساء.الاتكرار اشهارات اليوتيوب يساهم في توسيع   ✓
 

 
 
 
 

  



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 خاتمة



 ................................................................................. خاتمة:  

80 

 خاتمة: 
اليوتيوب هو شكل من  الإشهار    أن  إلى نصل    خير الأفي   قنوات  لكتروني حيث الا  شهار الإ  أشكال في 

 أنالمجتمع حيث نجد    إلىية التي توجه  شهار الإبين المعلن والجمهور المستهدف من خلال الرسالة    خيرالأيربط هذا  
الرسائل   تتفاعل مع هذه  تصال الحديثة الاوتتأثر بها وذلك لارتباطها بتكنولوجيات وتقنيات    شهاريةالإالجماهير 

الوقت والجهد في الحصول على ا عبر قنوات    لإشهار المعلومات حول منتج او خدمة معينة ، لذلك ففهي توفر 
فرصة   إعطائهم  إلى  ضافةلإالجمهور بالتوجه للمنتجات والخدمات المعروضة با   إقناعاليوتيوب يعتبر وسيلة فعالة في  

االا المزايا  لتي يوفرها موقع ختيار الجيد والتمييز بين السلع والخدمات والتعرف على سلبياتها وايجابياتها عن طريق 
التعليق   إمكانية  ميزة  مثل  السلوك   الرأي  وإبداءاليوتيوب  في  تأثير  يحدث  ما  وهذا  معينة  خدمة  او  سلعة  حول 

 ستهلاكي لدى المرأة. الا
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ت والسلوك الشرائي للمستهلكين، الإعلاناتجاهات نحو  الاعلى بناء    الإعلانالجبوري احمد نهاد، أثر نوع   .1

 . 2016،  وسط الأ ، جامعة الشرق  عمالالأ دراسة تكميلية للحصول على درجة الماجيستر، قسم إدارة  
للسيارات،   ردنيالأ لكتروني على السلوك الشرائي للمستهلك  الا   الإعلان عبد الرحمان سليمان حسن، أثر   .2

 . 2014\2013، ردن الأ  التسويق، جامعة الزرقاء،  مذكرة لنيل شهادة الماجيستر في
نترنت، مذكرة مكملة لنيل شهادة الاعلى شبكة   الإعلان قنيفة ايناس، اتجاهات الطلبة الجزائريين نحو   .3

 . 2010\2009تصال، جامعة قسنطينة،  الا و   الإعلام الماجيستر في علوم  
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لنيل شهادة الماجستير في العلوم التجارية، لسود راضية، سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة، مذكرة   .4
، ص. ص 2009قسنطينة،  -قتصادية وعلوم التسيير، جامعة منتوريالاتخصص تسويق، كلية العلوم  

12.11 . 
 ثالثا: المجلات والمحاضرات 

تصالية، الاية و الإعلانالتطور والتعقيد، مجلة الحكمة للدراسات    إلى لكتروني من البساطة الا   الأولبلغول يمينة،   .1
 .4، العدد  10، المجلد  2022

، مجلة الدراسات 2021لكتروني كوسيلة للإعلام، جامعة يحيى فارس، المدية، الجزائر،  الا  الأول جبارة نورة،   .2
 . 2، العدد  7القانونية )صنف ج(، المجلد 

ت على المستخدم في المملكة الإعلانا اط استخدام منصة اليوتيوب وأثر  الحديثي زياد بن محمد بن صالح، أنم .3
 . 30تصال، العدد الاو   الإعلام العربية السعودية، جامعة الملك سعود، المجلة العربية للبحوث  

المحققة، مجلة   باعاتلاشاو رحموني لبنى، معمري هادية، استخدامات المرأة الجزائرية للإشهارات اليوتيوب   .4
 . 1، العدد  5، المجلد 2021والمجتمع،   الإعلام 

العليش محمد الحسن، العوامل الداخلية لسلوك المستهلك وأثرها على المبيعات، بالتطبيق على مؤسسة  .5
 . 2019،  3، العدد  داريةالإلة العلوم  الحرة بالسودان، مج  سواقالأ

محمد احمد هاشم الشريف، استخدام الشباب السعودي الجامعي لليوتيوب وتأثيره على علاقتهم بالتلفزيون،  .6
، جانفي. 24، العدد  زهرالأ، جامعة  الإعلامتصال، كلية  الاو   الإعلام مقال منشور في المجلة العربية لبحوث  

 . 2019مارس  
ستهلاكي السلبي عند المستهلك الامد، دور برنامج تنشيط المبيعات في التأثير على السلوك  الهرش عبد الله مح  .7

 . 2014،  2، العدد  7، مقال في مجلة الواحات للبحوث والدراسات، المجلد  ردنيالأ
 لكترونية الارابعا: المواقع  

 _msila.dz https://virtuelcampas.unv،  6سلوك المستهلك، محاضرة    وأنماطأنواع   .1

، 47، العدد  2017،  ةالإنسانيلكتروني في العالم العربي، مجلة العلوم  الا   الإعلان قنيفة ايناس، واقع   .2
 . revue.umc.dz  ،15 \3\2023 ،338ص

 . htts://www.tikane10.com،3\5\2023 ،18:45 ،نترنتالاعبر    الإعلانمزايا وعيوب   .3

https://virtuelcampas.unv_/
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 ية الإعلاموطرق تصميمه، مجلة الحكمة للدراسات    وأنواعهلكتروني خصائصه  الا   الأولهابة طارق،   .4
،  z www.asjp.cerist.d،5، ص 4، العدد  10، المجلد  2022\12\09تصالية، الاو 

15\03\2023 . 
 /https://dspace.univ.alger 3.dz.  2023\ 5\3،حفصي هدى، محاضرة في السلوك المستهلك .5
، 2023\ 3\24،  2022إعلانات اليوتيوب، ديسمبر    إلى عبد اللطيف محمد، دليلك الشامل  .6

https://blog.mostaql.com . 
 https ://ujeeb.com،3\5\2023  ،18:09، 2021، الأولسلبيات وايجابيات   .7
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 الموضوع:  
 

 

 
  

 

 

 لجنة المناقشة:

 عضوا رئيسا دحدوح منية 
 مشرفا ومقررا بوقرعة نوال 

 ممتحنا  مرزوقي حسام الدين
 

 2022/2023  السنة الجامعية: 

 

 ةالشعبيــــــــة  الجمهورية الجزائريــة الديمقراطيـ
 وزارة التــعليم العالي والبحث العلمي 

 قـالمة  1945ماي   8جامعة  
 والاجتماعيةكلية العلوم الإنسانية 

 وعلم المكتبات  والاتصالقسم علوم الإعلام 
 شهــــادة المـــاستر مذكرة تخرج لنيل 

 الاتصال الإعلام و علوم  شعبة: 
 اتصال وعلاقات عامة ص:تخص

 

الإشهار في قنوات اليوتيوب وتأثيره على السلوك 

 الاستهلاكي لدى المرأة 

 دراسة ميدانية على عينة من نساء ولاية "قالمة" 

 

 

 

 د 

 إعداد الطلبة: 
 عواودة سناء ✓
 عواودة مروة  ✓

 : تحت إشراف

 بوقرعة نوال  أ. 
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 محور البيانات الشخصية: 

 : العمر .1
 ☐:25أكبر من   ☐:25  إلى  18من   ☐:18اقل من  

 : المستوى التعليمي .2

 ☐: جامعي                           ☐ثانوي:                     ☐متوسط:☐ابتدائي:  

 المهنة:  .3
 ☐: بطالة                      ☐موظفة:☐طالبة:

 :ة للإشهار في اليوتيوبأ: دوافع توجه المر الأولالمحور  

 هل انت من متابعين قنوات اليوتيوب؟ .1

 ☐:لا                     ☐نعم:

 اليوتيوب؟هل تحصلين على معلومات جيدة من   .2

 ☐:لا                     ☐نعم:

 :هل تستخدمين موقع اليوتيوب لأنه .3

لترفيه    ☐من اجل خدماته:  ☐مجاني:   ☐ستخدام: الاسهل  
 ☐لتمضية الوقت:  ☐إشباع الفضول:  ☐للتثقيف وزيادة المعارف:☐فقط:

 عبر اليوتيوب؟   شهار الإما الدافع الذي يجعلك تشاهد   .4

 ☐تعرف على مزايا السلع والخدمات:

 ☐فهم طريقة استعمال السلع والخدمات:

 ☐تسلية وترفيه:

 ☐التعرف على كل ما هو جديد في مجال تخصصك:

 :المحور الثاني: عادات وانماط استخدام المرأة للإشهار في اليوتيوب 

 فترة مشاهدتك لقنوات اليوتيوب؟ ماهي   .1

 ☐ليلا:  ☐مساءا:  ☐صباحا:
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 ما هو مجال اهتمامك في قنوات اليوتيوب؟  .2
 ☐قتصادي:الاالمجال    ☐جتماعي:الاالمجال  

 ☐المجال الترفيهي:  ☐المجال السياسي:
 هل تنجذبين للإشهار في قنوات اليوتيوب؟  .3

 ☐:  لا☐نعم:   
 ك "نعم" هل تجذبك: أجابتإذا كانت   -

 ☐توظيف المشاهير:-   ☐الجوانب الفنية والجمالية: -
   ☐خراج الجيد للفيديو:الا-  ☐السهولة وفورية التعرض لها: -
 عند تعرضك للإشهار عبر اليوتيوب هل تتابعها .4

 ☐:أحيانا            ☐لا:  ☐نعم:   
 :اليوتيوب يكون شهار في  لاهل اطلاعك على ا .5

 ☐:الأول حسب نوع    ☐صدفة:    ☐قصدي:  
 التي يعرضها اليوتيوب؟   الإشهاراتهل تعيدين مشاهدة   .6

 ☐:لا  ☐ نعم: 
 في قنوات اليوتيوب؟  شهارالإماهي لغتك المفضلة في مشاهدة   .7

 ☐لغة أخرى:  ☐فرنسية:      ☐انجليزية:  ☐عربية:
 :شباعات التي تحققها المراءة عند تعرضها للإشهار في قنوات اليوتيوب الاالمحور الثالث:  

 عبر اليوتيوب؟   شهارالإهل يلفت انتباهك المنتوجات والخدمات التي تعرض في   .1
 ☐:أحيانا  ☐لا:  ☐نعم:  

 اليوتيوب؟ماهي اهم المحتويات التي ترغبين في اقتنائها من خلال تعرضك للإشهار عبر   .2
 ☐: لباس وموضة ☐مواد تجميل:  ☐ادوات منزلية:    ☐مواد غذائية:  

 هل اقتنيتي منتجات شاهدتي اشهارها عبر موقع اليوتيوب؟  .3
 ☐لا:   ☐نعم:

 بماذا تشعرين عند اقتنائك للمنتوجات التي تعرض عبر اشهارات اليوتيوب؟  .4
 ☐لا شيء:   ☐عدم الرضى:  ☐الرضى:

 تلبي اشهارات اليوتيوب مختلف احتياجاتك؟ هل   .5
 ☐:أحيانا   ☐لا:   ☐نعم:

 
 حسب وجهة نظرك ماهي النقائص الموجودة في موقع اليوتيوب؟  .6
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 ☐غياب المصداقية:   ☐نقص الجودة:    ☐غياب الرقابة:
 أخرى:  -

 ستهلاكي للمراءة الافي اليوتيوب على السلوك    شهارالإالمحور الرابع: مدى تأثير  
 في قنوات اليوتيوب ساهمت في زيادة اقتنائك لمنتوج معين؟  الإشهاراتفي رأيك هل ترين ان   .1

 ☐لا:   ☐نعم:  
 في قنوات اليوتيوب؟  شهارالإهل تثقين بالخدمات والمنتوجات التي يقدمها   .2

 ☐ابدا:  ☐:أحيانا  ☐نعم:  
 في اليوتيوب في تفضيلك لسلعة دون أخرى؟ شهارالإهل ساهم   .3

 ☐:لا   ☐نعم:  
 هل ساهم إشهار عبر اليوتيوب في خلق رغبة الشراء لديك؟  .4

 ☐:لا    ☐نعم:  
 ستهلاك لديك؟ الاعبر اليوتيوب يساهم في توسيع   شهارالإهل تكرار   .5

 ☐لا:   ☐ نعم: 
 ستهلاكي للمرأة؟ الافي قنوات اليوتيوب يلعب دورا في توجيه السلوك    شهارالإهل ترين بان   .6

 ☐لا:    ☐نعم:
 ملاحظة: 

 فقط وشكرا.بكل مصداقية مع العلم بانه سيتم استخدامها لغرض علمي    ستمارةالايرجى منكم ملء هذه  
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