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 الشكر والعرفان
 

 الرحيم و السلام علي سيد المرسلين سيدنا محمد  سم الله الرحمانب
 و علي الو و أصحابو أجمعين

الحمد لله الذي ىدانا لهذا وما كنا لنهتدي لو لا ان ىدانا الله فنحمده  
ىذا العمل  لإنجازكثيره جزيلا أولا و أخيرا  فقد الهمني الصبر و التوفيق  

 اللهء المتواضع راجيا منو عز وجل السداد في مساري المهني  ان شا
وايضا  صاني فتحيةللأستاذة المشرفة جزيل الشكر و العرفان بأتقدم 

 على دعمهم المعنوي  اعضاء اللجنةللأساتذة 
 الدراسة و العلمي طوال فترة  

في إتمام ىذا  الدراسةفي زملائي و أتقدم أيضا بالشكر و العرفان الي 
 العمل

 

 

 

 

 



    

 الاهداء
 

م و علتبارك الذي انعم علينا بنعمة العقل و أنار سبيلنا بنور ال
لنا طريق النجاح وكلل نجاحنا بهذا العمل المتواضع الذي  دمه

وددت ان اىديو إلى من كانوا بجانبي و ساندوني  إلى اعز 
ماكنت املك و اعز ما كان لذي رحمهما الله و أسكنهم فسيخ 

 الجنان
الي كل من ساندني  في الحياة  الي كل الأعزاء واخص  ىبتي 

 الغالية
 من وسعهم قلبي ولم يسعهم قلمـــي الي كل الاحبة و الأىل وكل

 
 تقار صفي الدين - بن بلغيث أحمد

 



 

 الملخص

 
 والتوقيت والمحتوى التصميم وىي الأربعة بعناصره التجاري الإعلاف يلعبو الذي الدور التعرؼ الذ  إلذ الدراسة ىذه تهدؼ

 خلاؿ من للاتصالات موبليس شركة في العملاء أو للمستهلكتُ الشرائي السلوؾ على التأثتَ في ابؼستخدمة، والأساليب
 (100) من مكونة عينة اختيار وتم البيانات، بعمع رئيسية كأداة الاستبانة اعتمدت الباحث قاـ وقد المحموؿ، ابؽاتف

توافر العناصر  التوصل الذ تمSPSS برنامج خلاؿ من الفرضيات واختبار النتائج برليل  وبعد الشركة، عملاء من
باعلانات موبيليس والقدرة  تأثرىمبالاضافة الذ موافقة الزبائن على بدرجة موافق في ابؼؤسسة الاعلاف التجاري الاربعة 

 .شرائيال والسلوؾ التجاري الإعلاف بتُ إبهابية علاقة وجود الدراسة وأبرزتمنتجاتها وخدماتها بدرجة مقبولة  شراءعند 
 فيسلوؾ التباين من %77.8 يفسر الذي الإعلاف إلذ بالإضافة0.711 ىو ابؼتغتَين بتُ اطالارتب معامل أف حيث

 ونقصها ،Mobiles  في المحتًفة الرياضية الشخصيات عن ابؼشاركتُ رضا مدى عن أيضًا الدراسة كشفت العملاء،
  معها التعامل في التجارية ابؼهارات ىذه

 الكلمات المفتاحية:

 الإعلاف ، سلوؾ ابؼستهلك، مؤسسة موبيليس

Résumé 

Cette étude vise à déterminer le rôle joué par la publicité commerciale avec ses quatre 

éléments, qui sont: Conception, le contenu, le calendrier et les méthodes utilisées, à 

influencer le comportement d'achat des consommateurs ou des clients dans Mobliss 

Télécommunications Corporation par téléphone mobile, Le chercheur a adopté le 

questionnaire comme un outil clé pour la collecte de données, étaient sélectionné un 

échantillon de (100) des clients de l'entreprise, et Après l' analyse des résultats et le 

teste des hypothèses via le programme SPSS, a été atteint disponibilité 

commerciale de ces quatre éléments de la Déclaration de l'organisation largement 

OK, En plus , les clients acceptent les annonces d'être affectés capacité Mobliss lors 

de l'achat de leurs produits et services à un niveau acceptable, L'étude a souligné 

l'existence d'une relation positive entre la publicité commerciale et le comportement 

d'achat, Comme le coefficient de corrélation entre les deux variables est 0,711, en 

plus de la publicité qui explique 77,8% de la variation dans le comportement des 

clients, L'étude a également révélé que le mécontentement des répondants pour les 

chiffres de sports professionnels utilisés dans les annonces de Mobliss, et le manque 

d'agents dans les agences des compétences commerciales en traitant avec les clients, 

Mots clés : la publicité, le comportement des consommateurs, Enterprise de Mobliss 
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 مقدمة



  مقدمة
 

 أ‌
 

 :مقدمة
 من عالية درجة وعلى حيويا نشاطا التسويق وازدىارىا بعد وبموىا وبقائها ابؼنظمات لنجاح ابغقيقي التحدي ىو التسويق

 وتعتمد ، لا، أـ للربح تهدؼ كانت سواء خدمات، تقدـ أو سلعا تنتج كونها عن النظر بغض ابؼنظمات لكافة الأبنية

 يستخدـ التسويق من جزء ىو والتًويج منتجاتها، لشراء ودوافعو الكامنة غرائزه لتحريك والتًويج التسويق على ابؼنظمات

 أو التسويق عملية في الأختَة ابػطوة بيثل البيع لأف البيع عن التسويق ينفصل ولكن الشخصي، والبيع والدعاية الإعلاف

 . التًويج

 ىذه تسعتَ على والعمل العملاء، ورغبات واحتياجات يتلاءـ بدا منتجاتها وتطوير بزطيط من بيكنها أنو كما - 

 عنصر أبنية تكمنحيث  .ابؼستهدفة الأسواؽ مع تتوافق وعلمية عصرية بطريقة بؽا ابؼناسب والتوزيع والتًويج ابؼنتجات،

 السلع بعض تصريف في حسما الأكثر والعامل التسويقي، للنشاط الدافعة القوة بيثل بأنو التسويقية والاتصالات التًويج

 إلذ تشتَ فإنها خاطئة، تعد النظرة ىذه أف ورغم التسويق، ىو أنو على للتًويج تنظر الشركات بعض وإف وابػدمات،

 الشخصي، البيع الإعلاف، وىي التًوبهي، ابؼزيج عناصر تسمى عناصر عدة من التًويج ويتألف للتًويج، البالغة الأبنية

 على والتأثتَ للإقناع والتواصل، الإتصاؿ عمليات في بؾتمعة أو منفردة تكوف العناصر وىذه والنشر، العامة العلاقات

  (1) الشرائي، سلوكو ستمالةلا و  ابؼستهلك

 أشكاؿ من شكل ىوو  .ابغديث العصر في وابػدمات السلع تسويق ميداف في الرئيسية الأنشطة أحد ىو الإعلاف  -

 بشراء ابؼستهلك لإقناع الخ،... وصحف وراديو تلفزيوف من الإعلاـ أجهزة ويتجسد في الشخصي، غتَ الإتصاؿ

 الزبائن، وتباين باختلاؼ و أىدافو أسلوبو في الإعلاف وبىتلف .الغتَ ربحيةأو ية الربح سواء ابؼنظمات بو وتقوـ ابؼنتجات،

 تبعا الشراء، في والنفسية السلوكية طرؽال و ساليبالأ في  لاختلاؼحسب ا معهم، التعامل في الشركات ترغب الذين

 ابغجر بيثل لأنو أولا، ابؼستهلك والتًويج للتسويق ابغديث ابؼفهوـ يضع حيث المحيطة، والداخلية ابػارجية للمؤثرات
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  مقدمة
 

 ب‌
 

ىي  وابغيوية وابؼعقدة الصعبة ابؼهاـ منلذا  ابؼنتج، بشراء الفرد قياـ وراء تقف التًوبهية والبرامج الأنشطة فكل الأساس،

 استهلاكو وحتى للمنتج، وشراء بزطيط من الفرد، بها يقوـ التي بالتصرفات التنبؤ الصعب فمن ، ،دراسة سلوؾ ابؼستهلك

 (1) .واستخدامو

 العمومية ابؼؤسسات أىم من باعتبارىا موبيليس، مؤسسة باختيار قمنا ابؼستهلك، وسلوؾ الإعلاف بتُ العلاقة لدراسة-

 تواجو موبيليس أف كما ابؼعاصرة، ابغياة عصب تشكل التي والإنتًنت، اللاسلكي الإتصاؿ خدمات توفر حيث الوطنية،

 التجاري الإعلاف أف وبدا خاص، بشكل والتًوبهي عاـ بشكل التسويقي النشاط على التًكيز منها تتطلب حادة، منافسة

 .الإعلاف وسائل كل في ابؼكثفة الإعلانية بضلاتها خلاؿ من فائقة عناية موبيليس أولتو ما وىو التًوبهي، ابؼزيج بؿور ىو

 الضرورة اقتضت أبنيتها، وإيضاح الدراسة أىداؼ برقيق إلذ والوصوؿ الفرضيات واختبار البحث إشكالية على للإجابة

 ىذه من ثانيال الفصلالذ إطار الدراسة ابؼنهجي أما  الأول الفصلفي سنتطرق عليو و فصوؿ، أربع إلذ البحث تقسيم

 الإعلانية، الوسائل الإعلاف، وتطور نشأة على التعرؼ خلاؿ من وذلك للإعلاف، النظري الإطار استعراض إلذ الدراسة

 الإعلانية، والوكالات الإعلاف وإدارة الإعلاف، لصناعة النفسية وابعوانب العلمية الأسس وكذلك

 أما الشراء، قرار كذلك و فيو، ابؼؤثرة والعوامل وأبنيتو ابؼستهلك سلوؾ ماىية إلذ فيو فسنتطرؽ لثالثا الفصل أما 

 بابؼؤسسة تعريف ىناؾ يكوف بحيث مويليس، مؤسسة في ابؼيدانية للدراسة فسنخصصو الدراسة، ىذه من رابعال الفصل

 معرفة أجل من موبليس، زبائن من لعينة ابؼوجو الاستبياف وىي الرئيسية، ابؼيدانية الدراسة أداة تقديم وكذلك ونشاطاتها،

 .الفرضيات واختبار النتائج بتحليل ذلك بعد لنقوـ الشرائي، وكهملس في الإعلانات تأثتَ مدى
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 :الدراسة إشكالية -1

 زيادة أو منتج شراء ذلك كاف سواء ، معتُ إجراء بابزاذ ابؼستهدؼ ابعمهور إقناع عملية ىو الإعلاف
 .فيو والتأثتَ ابعمهور جذب براوؿ رسالة الإعلاف يعتبر .ما مشكلة بذاه الوعي

 مع الشركات تتفاعل ، العامة ابغمامات إلذ الأنفاؽ متًو من .مصادفة بالكاد المجتمع في الإعلانات انتشار
 يستخدـ .بهم ابػاصة الشراء قرارات على التأثتَ أمل على ، حياتهم في اتصاؿ نقطة كل في ابؼستهلكتُ

 .منو والغرض وبمطو الإعلاف موضع لتحديد البحث ابؼعلنتُ أفضل

 بىلق الآخر البعض فإف ، إنذار سابق دوف اليومية حياتنا في بسلاسة الإعلانات بعض إدخاؿ يتم بينما
 نفسو ىو الإعلانات بعميع النهائي ابؽدؼ فإف ، ما شركة بزتاره الذي الإعلاف نوع كاف أيا .كاملة بذربة
 .ابؼقصود ابؼستهدؼ ابعمهور سلوؾ على التأثتَ –

 ىناؾ أف إلا ، معينة منتجات شراء إلذ ابؼستهلكتُ دفع حوؿ يدور الاعلاف أف الناس معظم يفتًض بينما
 ابعمهور رأي على للتأثتَ الإعلانات وابؼؤسسات الشركات ستستخدـ .الإعلاف وراء الدوافع من العديد

 قد ؛ معينًا منتجًا حتى الاعلانات تذكر لا الأحياف بعض في .بؿددة قضايا بذاه الوعي تنمية أو ابؼستهدؼ
 .دائمًا من ىذا الفيديو إعلاف مثل ، التجارية والعلامة ابؼستهلكتُ بتُ علاقة إقامة ببساطة بواولوف

 سيقضي ، إعلاف إنشاء قبل .والشكل الأسلوب في متنوعة أيضًا فهي ، الغرض في الإعلانات بزتلف مثلما
 .ابؼستهدؼ بصهورىم واىتمامات سلوؾ فهم في بشينًا وقتًا ابؼعلنوف

 ظهور مع خاصة .الإعلاف موضع ىي البحث ىذا من اكتسابها للمعلن بيكن التي الأفكار أىم من
 .ابعمهور إلذ للوصوؿ للشركات بؽا حصر لا احتمالات ىناؾ أف يبدو ، الرقمية الوسائط

 مدفوعة اجتماعية وسائط منشورات أو ، تلفزيونيًا إعلاناً كاف سواء ، الإعلاف نوع اختيار فإف ، ذلك مع
 .للإعلاف ابؼرئية ابعوانب من تأثتَاً أكثر يكوف أف بيكن ، مطبوعًا إعلاناً أو ،
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 ىذا خلاؿ من نسعى مهم تساؤؿ يتبادر ابؼستهلك، سلوؾ على التأثتَ في الإعلاف ومكانة دور خلاؿ ومن
 :التالر الشكل في تطرحو بحيث عليو، للإجابة البحث

 ؟ موبيليس نئابلز  الشرائي السلوؾ على الإعلاف تأثتَ مدى ما

 :الفرعية الإشكاليات 

 البحث بموذج مكونات من إنطلاقا الفرعية، الأسئلة من بؾموعة خلاؿ من الإشكالية ىذه ونأخذ

 :في تتمثل الأسئلة ىذه بإعداده، قمنا الذي

 ؟ ابؼستهلك السلوؾ على موبيليس إعلانات بؿتوى تأثتَ مدى ما-1

 موبيليس؟ للزبائن الشرائي السلوؾ على موبيليس إعلانات توقيت تأثتَ مدى ما -2

 ؟الوسائل ابؼستخدمة في اعلانات موبيليس على السلوؾ الشرائي تأثتَ مدى ما -3

 : العامة الفرضيات -2
 يؤثر الاعلاف على السلوؾ الشرائي لزبائن موبيليس (1
 يؤثر بؿتوى اعلانات موبيليس على السلوؾ الشرائي للزبائن  (2
 يؤثر توقيت اعلانات موبيليس على السلوؾ الشرائي للزبائن  (3
 تؤثر الوسائل ابؼستخدمة في اعلانات موبيليس على السلوؾ الشرائي للزبائن (4

 : الدراسة أىمية -3

 من حيث بينهما، الربط أخرى ومن جهة  والإعلاف جهة ابؼستهلكتُ دراسة في الدراسة أبنية تكمن

 بدختلف ابؼستهلكتُ سلوؾ إبراز و ارتأينا إلذ الإعلاف، طريق عن ابؼستهلك سلوؾ في التأثتَ علاقة
 كذلك الدراسة أبنية وتعود ابؼستهلك، سلوؾ على التأثتَ في التجاري الإعلاف بقاح بؼعرفة مدى شرائحهم،

 :لػ
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أصبحت ابؼستمر،  بالتطور وماتسوإ ابؼؤسسة، أىداؼ برقيق في الإعلاف يلعبو الذي للدور نظرا -
 .السوؽ ملك صار باعتباره ابؼستهلك إلذ النظرة تتطور ابؼؤسسات تهتم بو و بشكل متزايد ف

 النفسية، العوامل من الكثتَ فيها تتدخل إذأصبحت معقدة  الشرائية ابؼستهلك وقراراتو سلوؾ -
 .متسارع تغتَ وتطور في السلوؾ ىذا أف كما ، والبيئية الاقتصادية الاجتماعية،

 .حاجاتوو  رغباتو وتنوع وتغتَ ، ابؼستهلك سلوؾ دراسة -

 .ماتيةابػد ابؼؤسسات ابؼعاش في الواقع دراسةوذلك ب اليومية، ابغياة في ملموسا موضوعا تعالج الدراسة -

 :الدراسة أىداف -4

 العملي الواقع على إسقاطها بؿاوؿو  ابؼستهلك سلوؾ و علافمتغتَات الدراسة وابؼتمثلة في الإ نظريا عرض
  .بينهما والتكامل التداخل علاقة وكذا التأثتَ علاقةبلمس 

وذلك بالوصوؿ عنو  ابؼعلن للمنتج شرائو بقرار بالإبهاب يستجيببجعلو  ابؼستهلك سلوكيات في التأثتَ -
 .الإعلانية الرسالة في توفرىا الواجب الأساسية العناصر إلذ

 ابعزائري، بابؼستهلك ابػاصة الشرائية القرارات على التأثتَ في الإعلاف يلعبو الذي الدور على التعرؼ -
 .الرغبة أو ابغاجة نفس تلبي كثتَة منتجات وجودب خاصة

 : الموضوع اختيار أسباب -5

 :ذاتيةأسباب 

 .التسويق بتخصص الدراسة موضوع ارتباط-

 ابؼيولات الشخصية بؽكذا مواضيع-
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 اسباب موضوعية:

 التسويقية، العملية في الانطلاؽ نقطة يعتبر لأنو بابؼستهلك، الاىتماـ بكو للمؤسسات ابغديث التوجيو

 تلبية أجل من سلوكو توقعب يسمح ما وىو ، توتصرفا هموف الشرائية دوافعو معرفة على دراستو وتساعد
 .احتياجاتو

 في التغيتَ الدورى ابؼؤسسات، مستوى على التسويقية الإدارة في الإعلاف بوتلها أصبح التي ابؽامة ابؼكانة-
 مؤسساتلل وبرميلها ، ابؼؤسسة مبيعات رفع في لدورىا بالإضافة ، توقرارا توجيو ابؼستهلك و سلوؾ من

 .ضخمة تكاليف

 يعتبر الذي مويليس، لدى اللاسلكية الاتصالات في يتمثل خدمي منتج دراسة على الدراسة ركزت -
 استخداـ من بهعل بفا حادة، منافسة تواجو وطنية مؤسسة موبليس أف كما ابؼعاصرة، ابغياة عصب

 .بشرائها اقناعهم وبؿاولة بخدماتها، الزبائن لتعريف ضرورة الإعلاف، ومنها التًوجية الأساليب

 تحديد المفاىيم: -6

 تعريف الاعلان: (1

عبارة عن: "الوسيلة غتَ الشخصية لتقديم الأفكار والتًويج  نوفتعرؼ بصعية التسويق الأمريكية الإعلاف بأ
 (1ة معلومة مقابل أجر مدفوع" )جهعن السلع وابػدمات بواسطة 

للإعلاف وىو "شكل من الأشكاؿ غتَ الشخصية للاتصاؿ بهري عبر طريق بها ويقدـ كوتلر تعريفاً متشا 
   ) 2معلومة وبؿددة" ) جهةوسيلة متخصصة مدفوعة الأجر وبواسطة 

مرئية أو  – "كافة الانشطة التي تقدـ كمجموعة بطريقة غتَ شخصية نوأما ستانتوف فيعرؼ الإعلاف بأ 
 ).1عن طريق رسالة معلومة ابؼعلن تتعلق بسلعة أو خدمة أو فكرة معينة" ) –شفوية 

                                                           
1
 Mentioned in M . Mandell and I. Rosenberg, Marketing K2 eds..Prentice – Hall Inc., Engle Wood cliffs, New Jersey, 

1981, P. 466  
2
 Philip Willion Stanton, Fundamentals of Marketing, McGraw-Hill Book  .Company, 1981, P. 414 
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 :التعريف الاجرائي للاعلان 

اليها اتصاؿ مباشر بتُ ابؼعلن وابؼعلن  ىناؾليس  انوشخصي بدعتٌ  نشاط غتَبفا سبق نستنتج اف الاعلاف 
يفرؽ بتُ الإعلاف  وىذاتنقل بصورة غتَ مباشرة من خلاؿ وسيلة معينة  برتويهافالرسالة وابؼعلومات التي 

  .وبتُ البيع الشخصي والذي يقوـ على الاتصاؿ ابؼباشر بتُ البائع وابؼشتًي

 تعريف الإعلان التجاري  (2
ت للإعلاف التجاري في كتابات الفكر التسويقي التقليدي تعريفات متعددة وبـتلفة، وذلك ورد

بحسب نظرة كلّ باحث لو باعتباره وسيلة تروبهية وإشهارية، أو عملية اتصاؿ، وعملية اقتصادية أو 
 اجتماعية أو غتَ ذلك، ومن أبرز ىذه التعريفات:

 "(2)عُرّؼ الإعلاف التجاري بأنوّ "فن التعريف. 
ويُلاحظ على ىذا التعريف تركيزه على ابعانب الفتٍ والتعريفي للإعلاف التجاري مع إبناؿ جوانبو 

 الأخرى.
 "(3)عُرّؼ الإعلاف التجاري بأنوّ "فن البيع ابؼطبوع. 

على ىذا التعريف أنوّ خاص بالإعلانات التجارية التي تنشرىا الصحف والمجلات، ولا يشمل  ويُلاحظ
 إعلانات الإذاعة والتلفاز، ولذلك فهو لا يقدّـ الأبعاد ابغقيقية للإعلاف التجاري ابؼعاصر.

 
 الإعلاف التجاري بأنوّ "عملية اتصاؿ تهدؼ إلذ التأثتَ من بائع إلذ مشتً على أساس غتَ  عُرّؼ

 .(4)شخصي، حيث يفُصح ابؼعلن عن شخصيتو، ويتمّ الاتصاؿ من خلاؿ وسائل الاتصاؿ العامة"
  عُرّؼ الإعلاف التجاري بأنوّ "وسيلة غتَ شخصية لتقديم الأفكار والتًويج عن السلع وابػدمات

 .(1)طة جهة معلومة مقابل أجر مدفوع"بواس
                                                                                                                                                                                                 
1
 Willion Stanton, Fundamentals of Marketing, McGraw-Hill Book  .Company, 1981, P. 414 

 .31م، ص1991، 1ط، د.م، د.نج، 1، الأصول العلمية للترويج، معلا، ناجي( 2

 .392صمعلا، الأصول العممية لمترويج، ( 3
 . 12، صد.تل صدقي بالفجالة، القاهرة، امج، مكتبة شارع ك1 ،الإعلان ،( السممي، عمي4
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وىذا التعريف ىو بعمعية التسويق الأمريكية، وىو من أقدـ تعريفات الإعلاف التجاري، وأكثرىا اتفاقاً 
، والذي يعدّ (2)بتُ ابؼختصتُ في ىذا المجاؿ، ويعُدّ الإعلاف التجاري بدقتضاه أحد عناصر ابؼزيج التًوبهي

 سويقي.بدوره أحد عناصر ابؼزيج الت
  :التعريف الاجرائي 

ووفقاً بؽذا التعريف فإفّ الإعلاف التجاري لا يقتصر على ترويج السلع فقط، وإبما يتعدى استخدامو 
 .، بل وترويج الثقافات أيضاً (3)ليشمل ترويج ابػدمات وابؼنشآت والأفكار

 :المستهلك تعريف (3

 :لغة -أ

 ه.وأنفذ أنفقو أي ابؼاؿ استهلك مستهلك،

 : اصطلاحا - ب

 وابؼعنوية ابؼادية حاجاتو لسد دائما يسعى الذي الفرد ذلك ىو الاقتصادية النظر وجهة من ابؼستهلك إف
 الناحية من أما .ابؼعروضة وابػدمات السلع والأسعار، الدخل ثنائية على مرتكزا رغباتو، تلبية بقصد

 من يسعى علاقات خلاؿ من بها، فيتأثر الاجتماعية طبقتو مع يتعايش الذي الفرد ذلك فهو الاجتماعية
 ابؼستهلك أف يتبتُ التعريفتُ ىذين خلاؿ من بفكنة درجة أقصى إلذ رغباتو وسد حاجاتو لإشباع ورائها
 بدختلف تأثره خلاؿ من وذلك والدخل الأسعار على ذلك في مركزا حاجاتو وإشباع لسد دائما يسعى

 .إليها ينتمي التي الاجتماعية الطبقات

 

 

                                                                                                                                                                                                 
  ،123، صد.تج، مكتبة الجيل لمطباعة بالفجالة، القاهرة، 1 التسويق،، حسن محمدخير الدين، ( 1
 1991، 1عمان، ط ج، دار زهران لمنشر والتوزيع،1، ، الترويج والإعلان( العبدلي، سمير عبدالرزاق والعبدلي، قحطان2
 .31م، ص1999هـ: 1319، 1طالقاهرة، ج، الدار المصرية المبنانية، 1، الإعلان، منىالحديدي، ( 3
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 الإجرائي التعريف 

 أثناء الشخص بها يقوـ التي والتصرفات الأنشطة بؾموعة :ىو ابؼستهلك أف السابقة التعريفات من نستنتج
 .ابؼتباينة واحتياجاتهم متطلباتهم مع تتماشي التي وابػدمات السلع عن بحثو

 :المستهلك سلوك تعريف (4

 التي وابػدمات السلع من ويتخلص ويستعمل ويشتًي يبحث عندما ابؼستهلك بو يقوـ الذي السلوؾ ىو
 .حاجاتو تشبع أف يتوقع

 والأفكار وابػدمات السلع واستخداـ شراء عن البحث في الشخص يبرزه الذي التصرؼ ذلك ىوو 
 .ابؼتاحة الشرائية الإمكانيات حسب ورغباتو، حاجاتو تشبع أف يتوقع التي وابػبرات

 عريف الاجرائي :تال 

 ابذاه الفرد بها يقوـ التي التصرفات من بؾموعة ىو ابؼستهلك سلوؾ أف يتبتُ التعريفات ىذه خلاؿ من

 .لإحتياجاتو تلبية وخدمات سلع من يعرض ما

 اتصالات :عريف ت

اتصالات ابعزائر ىي شركة ذات أسهم برأبظاؿ عمومي، تنشط في بؾاؿ الاتصالات السلكية واللاسلكية 
، وىي ابؼشغل الرائد في بؾاؿ 2003وابؽاتف الثابت والأنتًنيت. تأسست اتصالات ابعزائر في عاـ 

 الاتصالات في ابعزائر.

 :مجال عمل اتصالات الجزائر

 لاتصالات السلكية واللاسلكية، وتشمل أنشطتها:تنشط اتصالات ابعزائر في بؾاؿ ا
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  خدمات ابؽاتف الثابت: تقدـ اتصالات ابعزائر خدمات ابؽاتف الثابت للأفراد والشركات، بدا في
 (.VDSLذلك خدمات ابػطوط الأرضية وخدمات ابػطوط الثابتة ابؼتنقلة )

 وؿ للأفراد والشركات، بدا في خدمات ابؽاتف المحموؿ: تقدـ اتصالات ابعزائر خدمات ابؽاتف المحم
 (.4G( وابعيل الرابع )3G( وابعيل الثالث )2Gذلك خدمات ابعيل الثاني )

  خدمات الإنتًنت: تقدـ اتصالات ابعزائر خدمات الإنتًنت للأفراد والشركات، بدا في ذلك
 خدمات الإنتًنت ابؼنزلر وخدمات الإنتًنت المحموؿ.

 أىداف اتصالات الجزائر

 ت ابعزائر إلذ برقيق بؾموعة من الأىداؼ، منها:تسعى اتصالا

 .تقديم خدمات اتصالات عالية ابعودة للأفراد والشركات** 

 .ابؼسابنة في تطوير الاقتصاد ابعزائري** 

 .تعزيز مكانة ابعزائر على الساحة الدولية في بؾاؿ الاتصالات 

 :السابقة الدراسات -7

 ابعامعات طلبة لدى الشرائي القرار ابزاذ على الإذاعي الإعلاف تأثتَ الصمد، إياس :الأولى الدراسة

 إلذ التوصل تم وقد .2011 ابعامعية السنة الأعماؿ إدارة في ابؼاجستتَ ماجستتَ رسالة غزة، بدحافظات
 : أبنها من النتائج من بؾموعة

 توقيت الإعلانية، الرسالة مضموف) حيث من جواؿ شركة بػدمات الإذاعي الإعلاف تصميم إف -

 الشرائي القرار ابزاذ على تأثتَ لو (الإعلاف وتكرار للإعلاف، الزمنية ابؼدة الإعلاني، ابغيز الإعلاف،

 غزة بدحافظة ابعامعات طلبة لدى
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 السائدة الثقافة مراعاة الإعلاف، في مشهورة بشخصيات الاستعانة :حيث من الإذاعي الإعلاف تنفيذ إف -
 القرار ابزاذ على تأثتَ لو الإعلاف، تنفيذ عند بؿلية إذاعة من أكثر واستخداـ الإعلاف، صدؽ المجتمع، في

 من أدائها وجودة المحلية الإذاعة اسم إف جواؿ، شركة بػدمات غزة بدحافظة ابعامعات طلبة لدى الشرائي
 طلبة لدى الشرائي القرار ابزاذ على ابهابي أثر بؽا ،(فيها الصوت ووضوح شهرتها، بثها، قوة )حيث

 .ابعامعات

 العلوـ في ماجستتَ مذكرة ابعزائرية، ابؼؤسسة في الإعلاف واقع ليلى، كوسة :انيةالث الدراسة

 .2008/2007 قسنطينة، جامعة التجارية،

 حيث من ،(الإعلاف) الإشهار لواقع تطرقت حيث موبليس، مؤسسة مستوى على ميدانية بدراسة قامت-
 تماستخد كما السوقية، وابغصة الأعماؿ رقم في الإشهار دور وكذا الإشهارية، ابغملة إعداد مراحل

 فعالية لقياس التذكر معيار على إعتمدت وقد عميل، 300 من عينة باختيار ابؼعلومات، بعمع الاستبانة
 :منها نتائج عدة إلذ خلصت وقد ,موبيليس مؤسسة في الإتصالية الناحية من الإشهار

 الإتصالات؛ مؤسسات إلذ يعود ابعزائر في الإشهار على الإنفاؽ من الأكبر ابعانب -

 . السنة أشهر خلاؿ تذبذىا النقاؿ ابؽاتف متعاملي إشهارات تذكر معدلات تعرؼ -

 ابؼوضوعية ابغوافز وكذا ، كونتو التي الفنية وابعوانب نقلتو، التي الوسيلة بدميزات يتأثر الإشهار تذكر -

 .إطاره في جاءت التي

 موبليس، حالة دراسة ابعزائري، ابؼستهلك سلوؾ على الإعلاف تأثتَ حكيمة، بوعناني :الثالثة الدراسة
 .2006/2005 تلمساف، جامعة تسويق، بزصص التجارية، العلوـ في ماجستتَ مذكرة
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 موبليس منتج على الزباف تعرؼ: أبنها النتائج من بصلة إلذ الباحثة توصلت ابؼيدانية الدراسة على بناء
 ابعديدة العروض باختيار قاموا كما الأولذ، بالدرجة التجارية والمحاؿ التلفزيونية الإعلانات خلاؿ من ابعديد

 .الصلاحية ومدة ابؼكابؼة سعر أساس على النقاؿ، ابؽاتف بؼتعاملي

 للإعلاف الزبائن وفاء وأف سلوكهم، في السعر يؤثر كما الشرائي، الزبائن سلوؾ في يؤثر لا الإعلاف-

 .ابعيدة والتغطية للسعرء للوفا مقارنة ضئيلا، يعتبر

 ابؼستجوبتُ من الكثتَ أف بدليل للزبائن، الضرورية ابؼعلومات توفتَ على مويليس إعلانات دور يقتصر-
 .موبليس خدمات تنافسية على يدؿ بفا موبليس، بكو ابؼتعامل غتَوا

 



 

 

 

  :الثانيالفصل  

 الإعلان حول مف اهيم
 



 حول الإعلان                                        مف اهيم                                                                             :الثاني الفصل 
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 تمهيد

 بها، المحيطة بالبيئة ارتباطا أكثر بذعلها والتي ابؼؤسسة، بسارسها التي التسويقية الأنشطة أكثر من التًويج بعد
 الإعلاف يعتبر وكما ابػارجية، البيئة مع نفسها مكيفة ابؼؤسسة لتكوف خاصة، بصفة والزيوف عامة بصفة
 .ابؼؤسسة بدنتجات ابؼستهلك وتذكتَ ذىنية، صورة بخلق يقوـ حيث التًوبهي، ابؼزيج عناصر في عنصر أنشط

 المحتملتُ ابؼستهلكتُ على للتأثتَ كوسيلة الإعلاف على اعتماد إلذ بابؼؤسسات أدى ابؼنافسة، حدة تزايد إف
 يكن لد والتي وابػدمات، السلع استخداـ أو لاستهلاؾ وترويج أخرى، عن معينة مؤسسة منتجات لتفضيل

 درجة إلذ بالغة، أبنية ابؼؤسسات منحتو فقد للإعلاف، البالغة للأبنية ونظرا لذلك بها، يعلموف ابؼستهلكوف
  .التنظيمي ىيكلها في خاص قسم لو خصصت بعضها أف

 :كالآتي أساسية مباحث ثلاث في بالإعلاف ابؼتعلقة النظرية ابعوانب الفصل، ىذا في نستعرض

 ماىية الإعلان التجاري المبحث الأول: 

 إدارة الرسالة الإعلانية : المبحث الثاني

 المبحث الثالث :الآثار الإيجابية والسلبية للإعلان
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 ماىية الإعلان التجاري المبحث الأول: 

 وسيلة وكذلك ابغديث، العصر في وابػدمات السلع تسويق ميداف في الرئيسية الأنشطة أحد الإعلاف بيثل
 قدـ قديم النشاط وىذا عليها، والمحافظة تعزيزىا أو أرائهم تغيتَ بهدؼ الناس، إلذ وابؼعلومات الأفكار لنقل

 بو، للقياـ دراسات لو يصبح أف إلذ أوصلتو نوعية وقفزات تطورات شهد أنو إلا الإنسانية، التعاملات
 .وأبنيتو استعمالاتو تضاعفت قد أنو بقد حيث

 التجاري الإعلان وتطور نشأة :المطلب الأول: 

 بوتاجها التي وابػدمات السلع ينتج كيف عرؼ أف منذ بدأت بالإعلاف الإنساف معرفة أف القوؿ نستطيع
 بسلع الأختَة ىذه بؼقايضة بوتاجها التي السلع بؾموعة الأسواؽ في يعرض كاف حيث ولباس، غذاء‌من

 العصور إلذ تاربىو يرجع بل العهد حديث يكن لد الإعلاف إف ثم الآخرين، مع تبادلر وبشكل‌‌أخرى
 والثقافية البيئية ظروفها بكل الإنساف يعيشها التي الفتًة عن يعبر الآتية، تطوره مراحل كل‌في وىو القدبية

 ىذه، أيامنا وحتى القدبية العصور في نشأتو منذ التجاري الإعلاف بها مر التي ابؼراحل‌وتتمثل والاجتماعية،
 (1ي : )ى

 :الوسطى والقرون ةقديمال العصور مرحلة-1

 شكل على لكن موجودا، كاف الإعلاف أف إلا شياف،فمت والأمية وابعهل معروفة تكن لد الطباعة حيث
 ىو ما اقتناء على الآخرين ترغيب بابذاه والعمل بالأشياء التعريف استهدفت وىذه بدائية، وصور رموز
 الإعلاف استخداـ وكثرة انتشارىا وبؿدودية الإعلانية الرسالة ببساطة ابؼرحلة ىذه بسيزت وقد عنو، معلن

 .ابؼرحلة ىذه خلاؿ الإعلاف من النوع ىذا على بشواىد التاريخ وكتب العالد متاحف وبرتفظ الشفاىي،

                                                           
 العلمية البازوري دار العربية، الطبعة تطبيقات، نظريات، أسس :التجاري والإعلاف التًويج ، بؿمد على رباعية عباس، شتَ العلاؽ  1

 131 ص ،2007 عماف، والتوزيع، للنشر
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 الطباعة ظهور مرحلة-2

 انتشاره رقعة وتوسعت جيدة، فنية إمكانيات لو وتوافرت شعبيتو، وتنامت ابؼطبوع الإعلاف برز حيث

 في الراغبتُ أعداد وتعاظم ابؼتعاملتُ، أعداد وزيادة التعليم وتطور والمجلات، الصحف بانتشار جغرافيا
 مفهوـ برز الفتًة ىذه وفي أرباحهم، وزيادة مبيعاتهم لتعزيز فرصة الوسيلة ىذه في وجدوا نبف الإعلاف
 .(تنافسية سوؽ في وابػدمات السلع ومنافع مزايا إبراز إلذ يهدؼ الذي) الريادي الإعلاف

 :الصناعية الثورة مرحلة-3

 (Mass Production) الوفتَ الإنتاج بفضل الإنتاجية معدلات وارتفعت الاقتصاد انتعش وفيها

 ابعماىتَ، دخوؿ معدلات وارتفعت الأسواؽ، واتسعت ابؼنافسة، واشتدت والتخصص، ابغجم واقتصاديات
 العوامل من وغتَىا التعليم وانتشر ابؼواصلات، نطاؽ واتساع الاتصالات وبرسنت الرفاىية، مستوى وارتفع

 وقدراتهم ابؼواطنتُ، معيشة مستوى في ازدياد رافقو الاقتصاد رفاىية ولأف الصناعية، الثورة بفضل برزت التي
 ىذه عن الإعلاف خلاؿ من ىي وخدماتهم، بدنتجاتها للتعريف طريقة أفضل أف ابؼعلنوف فوجد الشرائية،
 ىكذا تنافسية، أصبحت السوؽ وأف خصوصا بشرائها، ابعماىتَ وترغيب لإقناع وابػدمات، ابؼنتجات

 وابؼوزع للصانع الأساسية ابؼستلزمات وأحد الاقتصادية، ابغياة ضروريات من ضرورة الإعلاف أصبح
 (1).وابؼستهلك

 :التكنولوجي التقدم مرحلة-4

 التجاري الإعلاف خطا ابغديثة، وابؼختًعات وظهور والعلوـ الاتصاؿ وسائل في ابؽائل للتطور نظرا

                                                           
  .132ص السابق ابؼرجع ، بؿمد على رباعية عباس، بشتَ العلاؽ 1
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 ىذه ففي والإخراج، والتصميم التحرير ومستوى الأساليب في والتطور الانتشار بابذاه العملاقة خطواتو
 وفئات شرائح إلذ والوصوؿ الانتشار من مكنتو التي ابغديثة الاتصاؿ وسائل التجاري للإعلاف تهيأت ابؼرحلة
 (1) تغطيها التي ابعغرافية ابؼساحة لاتساع نظرا وذلك كثتَة،

 : الأخرى بالعلوم الاستعانة مرحلة-5

 ومنو الإعلاف، في والرياضيات والاجتماع النفس وعلم الاتصاؿ كعلم الأخرى العلوـ توظيف مرحلة ىي
 على التأثتَ ىدفو كنشاط وجوده ويثبت طريقو وليلتس وأصولو، مبادئو لتطوير الإعلاف انطلق

 (2).ابؼستهلكتُ

  أنواع الإعلان : المطلب الثاني

 وبيكن الإعلانات ىذه وتصنيف لتقسيم استخدامها يتم التي ابؼعايتَ باختلاؼ الإعلاف أنواع بزتلف

 ( :3)يلي كما ذلك توضيح

 :المعلن لنوع وفقا الإعلان-1

 :إلذ بو القياـ في تشتًؾ التي الأطراؼ حسب الإعلاف ينقسم

 قناة داخل ابؼتعددة ابؼنتجات من أكثر أو وسيط مع ابؼنتج فيو يشتًؾ الذي وىو :الرأسي الإعلان-أ(
 التوزيع

                                                           

 12،ص 2005ابؼتحدة، العربية الإمارات العتُ، ابعامعي، الكتاب دار الأولذ، الطبعة الإعلاف، الله، تفع النور أبضد 1 .

 32ص ،2009 عماف، والتوزيع، للنشر العلمية اليازوري دار الأولذ، الطبعة الفعاؿ، الإعلاف الزعبي، فلاح علي  2

 246 ص ،2011 الأردف، الثقافة دار الأولذ، الطبعة والاتصالات، التًويج إدارة شلاش، ابراىيم عنبر  3



 حول الإعلان                                        مف اهيم                                                                             :الثاني الفصل 
 

19 
 

 قناة داخل ابؼستوى نفس في يعملوف الذين الوسطاء من بؾموعة تقدمو إعلاف وىو :الأفقي الإعلان -ب(
 العملاء استمالة إلذ الإعلاف ىذا طريق عن يسعوف حيث بينهم ابؼشتًؾ التعاوف طريق عن وذلك التوزيع
 .ابؼنتجات من معينة نوعية لطلب

 :لتأثير وفقا الإعلان-2

 بعد ابؼنتج يشتًي العميل بذعل التي الأسباب برديد إلذ يسعى الذي وىو :المباشر التأثير ذو الإعلان-أ(
 . الأسعار بزفيض إلذ تسعى والتي ابؼناسبات، خلاؿ نشرىا يتم التي الإعلانات مثل وذلك الإعلاف، رؤية

 طريق عن مباشر غتَ تدربهي تأثتَ إحداث إلذ يسعى الذي وىو :المباشر غير التأثير ذو الإعلان-ب(
 .الإعلاف موضوع بكو وابذاىاتهم سلوكهم يتغتَ ثم ومن للعملاء الانتباه جذب

 :المستهدف للجمهور وفقا الإعلان-3

 (1) يلي كما ذلك ويتم

 ىذا وينقسم ابػدمة، أو لسلعة النهائي ابؼستهلك إلذ الإعلاف ىذا ويوجو :الاستهلاكي الإعلان-أ(
 :إلذ بدوره الإعلاف

 .طبيعتهم عن النظر بغض عامة بصفة ابؼستهلكتُ إلذ موجو وىو :جماعي استهلاكي إعلان -ب(

 موجو الأدوية عن الإعلاف مثل ابؼستهلكتُ من بؿددة فئة إلذ موجو وىو :فنوي استهلاكي إعلان -ج(
 .والصيادلة الأطباء فئة إلذ

 وصوبؽا قبل للموزعتُ تباع التي بالسلع ويتعلق التجار، فئة إلذ موجو وىو :التجاري الإعلان -د(
 للمستهلك

                                                           

 25ص ،2006 بتَوت، ابعامعية، الدار الأولذ، الطبعة مقارنة، دراسة العامة، والعلاقات الإعلاف فضل، عايد شعراوي  1 
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 على الوسطاء تشجيع وعلى كمياتها أو أسعارىا أو السلع عن ابؼعلومات توفتَ على يركز وىو النهائي،
 .شرائها

 والأحواؿ وابؼبيدات والسماد البذور بىص وما ابؼزارعتُ، فئة إلذ موجو إعلاف وىو :الزراعي الإعلان-ذ(
 .ابؼزروعات على ابؼؤثرة ابعوية

 الآخرين ابؼنتجتُ إلذ تباع التي الإنتاجية بالسلع الإعلاف من النوع ىذا ويتعلق :الصناعي الإعلان-ه(
 ابؼعلن ويستطيع معروفوف عملاتو يكوف الإعلاف من النوع ىذا ويتصف إنتاجية، أغراض في لاستخدامها

 علاقة بؽا التي النشر وسائل أو بنفسو يريدىا التي الإعلانية الوسائل مستخدما مباشر بشكل إليهم الوصوؿ
 (1).وابؼهنية والصناعية الفنية كالمجلات باختصاصاتهم

 (2) منو المطلوب للهدف وفقا الإعلان -4

 .التجارية العلاقة عن النظر بغض للمنتجات بالتًويج يقوـ :الأولي الإعلان -أ(

 .غتَىا دوف معينة علامة شراء إلذ للتوجو ابؼستهلكتُ سلوؾ على بالتأثتَ يقوـ :الاختياري الإعلان -ب(

 ربط طريق عن منتجاتها، بكافة ابؼعينة ابؼؤسسة مع للتعامل ابعمهور بتوجيو يقوـ :التوجيهي الإعلان -ج(
 .بابؼؤسسة ابؼستهلك ذىن

 الجغرافي النطاق وفق الإعلان -5

 :(3) يلي فيما الأنواع ىذه تتمثل

 ابؼدينة، أو المحافظة مثل بؿددة جغرافية منطقة يغطي الذي وىو :المحلي أو الإقليمي الإعلان -أ(
                                                           

 .161 -160 ص سابق مرجع رباعة، بؿمد علي العلاؽ، بشتَ عباس  1

 246، ص 2011، دار الثقافة الأردف، 1دارة التًويج والإتصالات، ط‘عنبر ابراىيم شلاش،   2

 99 ص ،1997 الاسكندرية ، مصر ابعامعية، الدار الأولذ، الطبعة الإعلاف، الصحن بؿمد فؤيد ،  3
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 ,ابؼضيئة والإعلانات ابؼلصقات مثل الإعلانات لنشر بؿلية وسائل ويستخدـ

 الذين ابؼستهلكتُ بصهور على يقتصر ولا كلها، الدولة يغطي الذي الإعلاف وىو :القومي الإعلان -ب(
 .الواحد البلد امتداد على يقيموف

 دولة في للمستهلكتُ ويوجو التصدير في ويستخدـ دولة من أكثر يعطي الذي ىو :الدولي الإعلان-ج(
 .(1)الدوؿ في ابؼختلفة الإعلانات نشر وسائل على ويعتمد بـتلفة

 النشر لوسائل وفقا الإعلان-6

 : (2)يلي فيما الإعلانات أنواع تتمثل

  ابؼباشر والبريد وابؼلصقات والمجلات الصحف إعلانات في تتمثل :المقروءة النشر وسائل إعلان-أ(

 ,ابػلوي وابؽاتف والإنتًنت التلفاز وابؼسرح، السينما مثل :ومسموعة مرئية إعلان وسائل -ب(

 .والندوات المحاضرات وابػطابة، وابؽاتف الإذاعة مثل :مسموعة إعلان وسائل -ج(

 (3).والعرض والنواقد والكاريكاتتَ والنحت الرسم مثل :مرئية إعلان وسائل -د(

 الإعلان وسائل :ثالثال المطلب

 مستقبلها إلذ ابؼعلن وىو مرسلها من الإعلانية الرسالة طريقها عن تنتقل أداة أو قناة ىي الإعلاف وسيلة
 الأنسب البديل وىي وابؼستفيد، ابؼعلن بتُ واسعة اتصاؿ عملية ىي الإعلاف وسيلة أف أي ابؼستهلك، وىو

 أمر شاسعة جغرافية مناطق على موزع غفتَ، بصهور مع الشخصي الاتصاؿ أف باعتبار الشخصي، للاتصاؿ

                                                           
 22، ص 2010، دار زىراف ، عماف ، 1بؿمد صالح ابؼؤذف، مبادئ التسويق ، ط  1
 247 من سابق رجععنبر ابراىيم شلاش ، م  2
 22 ص ،2010 عماف، زىراف، دار الأولذ، الطبعة والإعلاف، التًويج العبدلر، بظتَ العبدلر وقحطاف  3
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 الاتصاؿ على يصعب وكبتَة شاملة تغطية معقولة درجة إلذ تضمن الإعلانية الوسائل بينما مستحيل،
 (1)بلوغها الشخصي

 الوسائل :إلذ هاتقسيم بيكن والتي عامة، بصفة الإعلاف لوسائل ابؼختلفة الأنواع يلي فيما سنتناوؿ

 .وابؼسموعة ابؼرئية الوسائل وابؼطبوعة، ابؼقروءة

 :بقد أبنها من :والمطبوعة المقروءة الوسائل-أولا

 :الصحف (أ

 وكالات ابؼوزع، :ابؼنتج ) بالإعلاف ابؼعينة الأطراؼ بصيع قبل من خاصة أبنية إعلانية كوسيلة للصحف
 التكلفة حيث من الصحف تعتبر الوقت نفس وفي واسعة، بصورة تداوبؽا يتم حيث ( ابؼستهلك الإعلاف،

 (2).إمكانياتهم عن النظر بغض ابؼنتجتُ بعميع متاحة وسيلة

 (3: )  بقد الصحف مزايا بتُ ومن

 بابؽاتف إلغاؤه وبيكن بساعات، النشر قبل الإعلاف تسليم يتم حيث وسهولتو، الإعلاف نشر سرعة 
 . ينشر أف قبل

 للفرد الإعلانية الرسالة إيصاؿ تكلفة أف وكما أكثر، أو شهر بؼدة يوميا الإعلاف بتكرار تسمح 
 الواحد

 بهعل ما وىذا صفحاتها، يقلب ولذلك فيها نشر بدا يهتم للصحيفة القارئ بأف الصحف تتميز 
 فرصة

                                                           
 255، 237العلاؽ بشتَ عباس ،علي بؿمد ربايعة، مرجع سابق، ص   1

نور الدين ابضد النادي، بؿمد عبد الله الدرايسة، بؿمد صديق البهنسي، علي بؿمد عبد ابؽادي، الإعلاف التقليدي والإلكتًوني،مرجع   2
 96سابق، ص

 270العلاؽ بشتَ عباس ،علي بؿمد ربايعة، مرجع سابق، ص    3
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 عفويا بؽا بصفحة يكوف أف ويستعد ابؼؤكدة شبو للإعلاف التعرض. 
 الدولة أو المحلية الصحف في الإعلاف نشر يتم حيث ابعغرافية، التغطية على ابعيدة قدرتها. 
 (1) منها بقد للصحف العيوب من بؾموعة ىناؾ لكن 

 .المحددة الفتًة من لأطوؿ بها بوتفظ لا القارئ أف أي :الإعلانية الرسالة حياة قصر (ب

 الواحدة ابعريدة في الإعلانية الرسائل وكثرة عالية وإخراجية إنتاجية تقنيات وجود عدـ. 
 الورؽ نوعية مع ابعودة رديئة الطباعة تكوف وقد الصوت وانعداـ ابغركة ضعف. 

 :المجلات (ج

 وبؿتوياتها المجلة نوع باختلاؼ بىتلف القراء من معتُ بجمهور برظى التي ابؼطبوعة الإعلانية الوسائل من ىي
 والقصص والتحقيقات ابؼصورة ابؼوضوعات من العديد على المجلات برتوي وعادة إليها، ابؼوجهة والفئة
 بؽا بفيزة خصائص بؾموعة وللمجلات (2).ابؼوضوعات من موضوع لكل أكثر وتفصيل برليل تقديم بهدؼ
 (3) منها

 التكاليف وبرقيق الأمثل الاستهداؼ بوقق بفا معينة فئة بابذاه ابؼتاحة التخصص درجة -

 :النقل ووسائل الطرق (د

 وسائل أقدـ من ىي الخ،... الإضاءة وأعمدة العيادات أو وابؼتاجر المحلات أو بالشوارع اللافتات

                                                           
 80، ص  2000ابضد بؿمد ابؼصري، الإعلاف، مؤسسة شباب ابعامعة، مصر الإسكندرية،   1

 مرجع والإلكتًوني، التقليدي الإعلاف ابؽادي، عبد بؿمد علي البهنسي، صديق بؿمد الدراسة، الله عبد بؿمد النادي، أبضد الدين نور  2
 96 ص سابق،

 70 ،ص الاعلاف والعلاقات العامة،  فضل، عايد الشعراوي   3
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 كوسائل الخ... التًاـ، وابؼتًو التاكسي وسيارات كابغافلات كذلك النقل وسائل وتستخدـ الإعلاف،
 .تقريبا عاما 150 يناىز ما إلذ الوسائل ىذه استخداـ ويرجع للإعلاف

 (:1) بقد الوسائل ىذه استخداـ ابؼزايا أىم ومن

 وبالألواف كبتَ بحجم اللغة عرض إمكانية مع ابؼنزؿ خارج وابؼستهدؼ ابعمهور إدراؾ. 
 الرسالة مع تتناسب معينة أحجاـ استخداـ في مرونة وكذلك الإعلاف لتكرار فعالة وسيلة. 
 ابؼستهدفة المحلية ابؼناطق على التًكيز وكذلك للمعلن مكلفة غتَ أي اقتصادية. 
 للرسالة التعرض في العالر التكراري ابؼعدؿ وكذلك ابؼستهدؼ، ابعمهور من قراءتها وسهولة وضوحها 

 (2)للإعلاف وسائل من الأختَة ىذه استخداـ في يعاب وما .الإعلانية
 ابعوية العوامل بسبب الصيانة إلذ مستمرة بصورة برتاج الإعلانية واللافتات اللوحات معظم إف. 
 ابؼتكاملة، بالصورة الاتصل واللافتات اللوحات الإعلانات ىذه تتضمنها التي الإعلانية الرسالة إف 

 .والكتابة القراءة يعرفوف من إلا
 منطقتهم في الإعلانية اللوحة تقع الذين أولئك إلا يراىا لا الإعلانية واللافتات اللوحات ىذه إف. 

 معلومات لغرض إلا الأحياف من الكثتَ في صلاحيتو عدـ النقل وسائل إعلاف من النوع ىذا على ويأخذ
 .عنها ابؼعلن ابػدمة أو السلعة عن قليلة

 :والمسموعة المرئية الوسائل - ثانيا

 :التلفزيون (أ
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 الوصوؿ في كفاءتو على النظتَ منقطع بشكل يرىن أنو إلا قرف، نصف يتجاوز لا التلفزيوف عمر أف رغم
 وسائل من وسيلة فهو الاجتماعية، والشرائح والطبقات الأجناس بـتلف من وغفتَ كبتَ بصهور إلذ

 (1).العالد في وشعبية انتشارا الأكثر ابعماىتَي الاتصاؿ

 (2)يلي ما نذكر أف بيكن الإعلانية الوسائل من النوع بؽذا ابؼزايا بتُ من إف

‌.وغتَىا والصوت ابغركةايصاؿ الاعلاف ب-

 جغرافية منطقة أي أو من أي من بالإعلاف ابؼستهدؼ، والقطاع اختيار التلفزيوف يسهل -

 - استخدامها بيكن التي القومية أو المحلية المحطة أو البرنامج اختيار في للمعلن ابؼرونة من كبتَ قدر يوفر-
  .ابؼطلوب بالشكل الإعلاف إخراج على تساعد التي التقنيات للتلفزيوف يتوافر

 (3)  :في تتمثل العيوب من بؾموعة للتلفاز كما-

 لتصل عبره تنقل التي الإعلانات لمجموعة ابؼستمر التكرار من الأحياف بعض في ابؼستهلك رضا عدـ-
 .للمشاىد

 السعر بوسد بحيث ثانية، 60 و ثواف 10 بتُ ما تتًاوح مدة يستغرؽ التلفاز في الإعلاف ،العالية الكلفة -
  . الإنتاج تكاليف ابؼعلن ويتحمل للشرائح بالنسبة والوحدة للأفلاـ بالنسبة الوقت أساس على

  معتُ قطاع القطاع إلذ للوصوؿ المحدودة والقدرة الإعلانية الرسالة حياة قصر-

 فهي وبهذا وابؼعلنتُ ابؼؤسسات استقطبت ظهورىا قفور الإعلاف من ىائل بكم برظى :الانترنت -ب(
 يؤكد الانتًنت عبر الإعلاف مكتب عن الصادرة الإحصائيات فحسب وابؼعلنتُ، ابؼستهلكتُ من كثتَ فضاء
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 دولار بليوف 1 بزيادة أي دولار، بليوف 2 عن يزيد ما 2000 عاـ خلاؿ أنفقوا شبكة عبر ابؼعلنتُ أف
 وخصائص .الإنتًنت عبر الإعلاني النشاط كفاءةو  فاعلية توضح ىائلة بمو نسبة وىي ،1999 مع بابؼقارنة
 (1: ) يلي فيما تتمثل الانتًنت

 مستخدمي من ابؽائل للعدد نظرا وذلك ابؼستهلكتُ، من جدا كبتَة أعداد إلذ الوصوؿ مكانيةا - 
  .الشبكة

 الإطلاع إمكانية يتيح بفا الفأرة على بسيطة نقرات خلاؿ من الأفراد قبل من ابؼعلومات جذب سرعة-
 الانتًنت شبكة على ابؼعروضة الإعلانات تتضمنها التي ابؼعلومات من ىائلة كميات على السريع

 ابؼنتجات عرض عملية بهعل بفا الانتًنت إعلاف في ابؼكتوب والنص الصورة عنصر استخداـ إمكانية-
  .للمستهلك وجذابا مثتَا طابعا تأخذ بؽا والتًويج

 (2) : منها العيوب بعض من بىلو لا الإعلاف من النوع ىذا أف إلا ابؼميزات ىذه من الرغم وعلى

 مقتصرة الإعلانات ىذه .حديثة مازالت التقنية لأف جدا عالية الوسيلة ىذه في الإعلانات نشر كاليفت-
  .واسعة جغرافية بتغطية وخدماتها منتجاتها تتمتع التي الكبرى الشركات على

 الانتشار واسعة وليست منتقاة، وسيلة يزؿ لد والانتًنت بؿدودة مازالت وعضويتو الانتًنت استخداـ-

  .الطبيعي بشكلها السلعة إظهار في يساىم السينمائية الإعلانات في الألواف استخداـ-

 يكوف وكذلك انتباىو، شتتي شيء يوجد ولا السينمائية الشاشة على منصبا يكوف ابؼتفرج انتباه تركيز أف-
 واسع.
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 من الإعلاف ويتميز التجاري، الإعلاف مع تتعامل التي الإعلانية وسائل من السينما تعد :السينما -(ج 
 على تنفيذىا قبل الإعلانية ابغملات اختيار بيكن وبالتالر المحلية الوسائل من السينما تعتبر ـ بعدة خلابؽا
 (1) : منها بفيزات نطاؽ

- :منها ابؼتفرجتُ على تأثر قد العيوب من بؾموعة كذلك النوع بؽذا وبقد :واسترخاء راحة وضع في
 العرض حالة في مقاعدىم ابؼتفرجتُ يتًؾ وقت وفي الاستًاحة وقت في غالبا الإعلانات تعرض

 .العرض دور معظم في مطفأة تكوف لا الإعلانات عرض أثناء الإضاءة أف -

 واسع نطاؽ على وانتشاره الراديو اختًاع منذ الإعلاف لنشر كوسيلة الإذاعة استخداـ يرجع :الإذاعة -(د 
 في ابؼعتمدة الأخرى بالوسائل قياسا القدبية الوسائل من يعد وىو العشرين، القرف العشرينات بداية في

 في كبتَة مرونة ولو ذىب أينما بضلو الفرد يستطيع حيث شخصي، امتلاؾ ذات وسيلة ويعتبر الإعلاف،
 (2) أشكاؿ

  (3: )البعض منها وتذكر الإعلانية الوسائل من النوع بؽذا ابػصائص من بؾموعة وبذد-

  .ومهنهم ودخوبؽم أجناسهم اختلاؼ على ابؼستعملتُ من كبتَة أعداد إلذ الوصوؿ إمكانية -

 سكاف من بها بأس لا نسبة يشكلوف ىؤلاء البصر، نعمة فقدوا الذين ابؼكفوفتُ إلذ الوصوؿ إمكانية-
 لا وىذا، التأثتَ ابؼطلوب ابؼستمع إلذ تصل لكي الإعلانية الرسالة لإذاعة ابؼناسب الوقت اختيار بيكن العالد
 لا الإذاعية للمحطات الكبتَ العدد :منها نذكر إعلانية كوسيلة للإذاعة السلبيات بعض وجود من بينع
 ابؼستهدؼ ابعمهور إلذ الإعلاف للوصوؿ الفرصة يتيح

 الإعلاف وبظاع الانتباه فرصة لو يتيح لا قد آخري بدهاـ أو بعملو ابؼستمع انشغاؿ -
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 تصبح لذلك صورة يرافقها أف إلذ برتاج لأنها الإذاعة في عنها الإعلاف يصعب ابؼنتجات من الكثتَ -
  الإعلاف فعالية على قيود ىنالك

 الإعلانية الرسالة إدارة :الثاني المبحث

 الاتصالية الأىداؼ لتحقيق نظاـ إلذ برتاج فإنها ما ىدؼ لأي الإعلاف إلذ اللجوء ابؼؤسسة تقرر عندما 
 وعي وزيادة جديدة خدمة أو سلعة تنشتُ الأىداؼ ىذه تتضمن قد الإعلاني، البرنامج في ابؼتضمنة

 في العليا الإدارة تقوـ وغتَىا ابػدمة للسلعة الولاء وتكريس الأرباح تعظيم وابػدمة، بالسلعة ابؼستهلك
 ووضع متابعة مسؤولية يتحمل ابؼؤسسة في فعلاف الإدارة تتولذ ذلك بعد الإعلاف، ميزانية بتحديد الغالب
  .فعاؿ إعلاف خلاؿ من الأىداؼ ىذه لتحقيق ابؼلائم الإعلاني البرنامج

 الإعلانية الوكالات :ولالأ المطلب

 ىذا ويعمل وغتَىا، والتسويقية الإنتاجية نشاطو نواحي إلذ يتفرغ سوؼ الإعلاف وكالة على يعتمد ابؼعلن 
 الذي التخصص من يستفيد ابؼعلن فإف الوقت نفس وفي أفضل بشكل الأنشطة تلك تطوير إلذ التفرع
 في سواء خبرة من بؽا بؼا نظرا ابؼختلفة الإعلانية البرامج تنفيذ على منو أقدر كونها الإعلاف وكالة بو تتمتع

 الإعلاف بؾاؿ في والفنية العلمية التطورات من وغتَىا والتصميم التخطيط

 الإعلان وكالة تعريف :أولا 

 الذين وابؼلاؾ وابػبراء العاملتُ من عدد على تنطوي مستقلة منظمة " بأنها الإعلاف وكالة تعريف يمكنف 
 وتصميم والإعلاف والبحوث التسويق خطط وإعداد تنمية في وابؼتخصصوف الابتكار على بالقدرة يتميزوف

 ىذا ضوء في وغتَىا والمجلات الصحف : ابؼساحات بشراء وتقوـ ابؼختلفة، التًويج ووسائل الإعلانات
 (1: )يلى كما نقاط عدة إلذ الإشارة أو ذكر بيكن التعريف
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 تقوـ .مستقلة منظمة فهي ابؼوردوف أو الإعلاـ وسائل أو وابؼنظمة ابؼعلن بيتلكها لا الإعلاف وكالة اف-
  وباحثوف أدباء أو كتاب فنانوف مهندسوف، متخصصوف خبراء توظيف الإعلاف وكالة

 الوكالة حالة في خصوصا العملاء من عدد مع تتعامل باعتبارىا غنية بخبرات تتمتع الوكالة إف- 

 اطلاعها على علاوة للعميل التسويقية الإستًاتيجية بزطيط في تساىم الإعلاف وكالات بعض إف -
 .وغتَىا ابؼبيعات وتنشيط ابؼنتج وتطوير التسويق بحوث بوظائف .شاملة خدمات تقدـ التي الإعلانية

  :الإعلان وكالات أنواع :ثانيا

 وكالات كبريات أف إلا ابغجم صغتَة الغالب في ىي العالد في الإعلاف وكالات معظم أف من الرغم على
  :الإعلاف وكالات أبرز إلذ التطرؽ وستحاوؿ والأرباح الإيرادات من الأسد حصة على تستحوذ الإعلاف

(1) 

 متخصصا خبتَا (150) عن يقل لا ما يوظف الإعلاف وكالات من ىذا :الكبيرة الإعلان وكالات -1
 :التالية بابػواص الكبتَة الإعلانية الوكالة وتتميز والفنية الإبداعية وابعوانب والإعلاف التسويق شؤوف في

 .كبتَة الغالب في إيراداتها وتكوف ابؼعلن عن عالية باستقلالية تتمتع -

 عن باللامركزية تتمتع الفروع ىذه وأف ودوليا وإقليميا كثتَة فروعا لديها أي مركزي لا أساس على تعمل-
 .الأـ الوكالة

 كافة تتولذ أنها أي ، ابؼفاتيح تسليم خدمات أو شاملة خدمات تقديم الكبتَة الإعلاف وكالات بصيع إف-
  .عابؼيا الإعلاف وسائل كافة من أكيد باعتًاؼ تتمتع وكذلك ، الإعلاف جوانب

  :بنا رئيسيتُ قسمتُ إلذ ينقسم الإعلاف وكالات من النوع وىذا :المتخصصة الإعلان وكالات -2
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 أنو أي الإعلاني، للنشاط داعمة خدمات تقديم في حصرا متخصصاً  يكوف الإعلاف وكالات من نوع -أ
 لصناعة الفنية ابؼستلزمات توفر إعلاف وكالات مثلا فهناؾ جزئي، بشكل الإعلاف صناعة في يساىم

  الإعلاف

 وإبما الإعلاف تصنع إعلاف وكالات وتوجد الإعلاف، بحوث إجراء على وظيفتها تقتصر أخرى وكالات -ب
  ابؼختلفة الإعلاف وسائل في لو والتًويج ونشره بلو مهاـ تتولذ

 الولايات في واسعا انتشارا شهد الوكالات من النوع ىذا : متخصصة إعلانات تصنع إعلان وكالة -3
 معينة صناعة في معينتُ عملاء خدمة في الدقيق بالتخصص الوكالة تقوـ حيث وبريطانيا، الأمريكية ابؼتحدة

 التحميل مواد صناعة مع وأخرى السيارات صناعة مع فقط تتعامل إعلاف وكالة توجد مثلا غتَىا، دوف
 بصيع في وليس بؿدد، بؿاؿ في متخصصة كونها باستثناء الكبتَة كالوكالة بساما تتصرؼ ما وغالبا وغتَىا،
  :وىي ابؼتخصصة الإعلاف وكالات من آخر نوع وىناؾ . المجالات

 في تساىم أنها إلا الإعلاف، تصنع لا الواقع في كانت وإف :الوكالات ىذه استشارية إعلان وكالات -4
 بالاتي وظائفها وتنحصر للعميل، أو ابؼتخصصة الإعلاف لوكالة وابؼشورة النصح تقديم خلاؿ من إبقاحو،

  .الإعلانية الأفكار تقديم وكذلك واقتصاديا تسويقيا الإعلاف جدوؿ تقييم -أ

  .بؿددة خيارات واقتًاح ابؼختلفة الإعلاف وسائل كفاءة تقييم - ب

  . للإعلاف والأخلاقية القانونية ابعوانب بخصوص والنصح ابؼشورة تقديم - ج

  .غتَىا دوف وكالة مع بالتعاقد والتوصية الإعلاف وكالات وفاعلية كفاءة تقييم <شس-د

 يقدـ أو متخصصا يكوف قد الوكالات من النوع ىذا :الحجم المتوسطة والصغيرة الإعلان وكالات -5
 ىذا بفيزات ابرز ومن الكبتَة الوكالات فيو تعمل الذي النطاؽ من أضيق نطاؽ في لكن شاملة خدمات

 :يلي ما الوكالات من النوع
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 الكبتَة الوكالات مع جهودىا وتنسق تتعاوف ولكنها مستقلة تكوف الغالب في أنها -أ

 ابؼختلفة الإعلاف بوسائل عادة الوثيق ارتباطها بحكم ابؼمارسة -ب

 تقديم مهمة بنفسو تتولذ قد الصغتَة الإعلانية الوكالة فمدير شؤونها إدارة في أسلوبا ابؼركزية تنتهج -ج 
  .الوقت نفس في العملاء مدير دور يلعب وقد الإعلاف، تصميم أو الأفكار

 ابعيز شراء مقدمتها في جوانب عدة في الوكالات من النوع بهذا الكبتَة الإعلاف وكالات تستعتُ قد -د
  ىذه في بارعة ابغجم والصغتَة ابؼتوسطة الإعلاف وكالات تكوف ما وغالب الإعلاني، والوقت

 : الإعلان وكالات وظائف :ثالثا

 وعند الوكالة، حجم حسب أخرى إلذ الوكالة من تتباين التي الوظائف من بعدد الإعلاف وكالات تقوـ
 (1)  :التالية والوظائف بابؼهاـ تضطلع الإعلاف وسائل مع وعلاقتها والبشرية، ابؼادية وإمكانياتها عملاتها

 خدمة في تساىم والتي تطورات من الأسواؽ على يطرأ ما بؼعرفة وىذا التسويقية بالدراسات القيام -1
 في وخاصة الإعلاف، بوكالة يشتًط لا وىنا ابؼنشودة، التسويقية الأىداؼ برقيق إلذ يسعوف الذين العملاء
 في ابؼتخصصتُ ابؼستمر التوظيف أغلبها، في ابغجم متوسطة أو صغتَة ابؼنظمات فيها والتي النامية البلداف

 ترى قد بل الاتصالات، وتكنولوجيا ابؼعلومات بؾاؿ في أو وابؼنافسة، الصناعة وبرليل ،السوؽ بحوث بؾاؿ
  الوكالات من البعض

 مع مؤقتة عمل عقود خلاؿ من وغتَىا ابعامعات بحوث مراكز في ابؼتوفرة ابػبرات من الاستفادة الإعلانية
 بؽذه متميزة بظة وتعطي جيد، بشكل مدروسة إعلانية برامج تطوير طريق عن أو ابؼتخصصتُ، ىؤلاء مثل

 .الأسلوب ىذا بؼثل ابؼستخدمة الوكالة
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 منها، لكل البيعية ابؼغريات تأثتَ برديد بعد :للعميل المناسبة الإعلانية الوسائل أفضل اختيار-2 
 الوسيلة اختيار ىو ىنا ابؼهمة الأمور من أي بو الاتصاؿ العميل ينوي الذي ابعمهور بتُ انتشارىا ومدى

 الإعلانية، الوكالة بػدمات الطالبة ابعهة على واضح بشكل تعرض ودقيقة بؿددة معايتَ ضوء في الإعلانية
 جراء ابؼتحققة والعوائد للإعلاف ابؼناسبة الاتصالية الوسيلة استخداـ كلفة بتُ ارتباط ووجود ويلاحظ

 ابؼلاحظ بل متحققة، مباشرة وعوائد منقوعة كلفة بتُ مباشرة الأمر ىذا يكوف أف يشتًط ولا استخدامها،
  .عنها ابؼعلن ابؼنتظمة وسلع منتجات على وإبهابيا فعليا تنعكس الإعلانية ابغملات عوائد أف

 الإدارة وتنظيم الإعلاف بـصصات برديد وكذلك :الإعلانية الخطط رسم في العميل مساعدة -3
 إف الوكالة ىذه عمل ساحة إطار في العاملة ابؼختلفة وابؼنظمات الإعلانية، الوكالة بتُ العلاقة وتطوير

 من كبتَ عدد مع وسليمة متوازنة علاقات إدارة كيفية ىي الإعلانية، للوكالة بالنسبة ىنا الإشكالية
 بفاعلية العمل ضرورة وبالتالر إعلانية وكالة من أكثر وجود ابؼتوقع من كذلك بينها فيما ابؼتنافسة ابؼنظمات

  . تنافسية بيئة ظل في وكفاءة

 الأمر ىذا ينطلق أف وبهب : الإعلانات النشر دور من الإعلانية والأوقات المساحات بشراء القيام-4
 يفتًض كما برقيقها وكيفية بالأىداؼ التًابط طبيعة ابػطة ىذه تأخذ ، الإعلانية الوكالة لإدارة خطة من
 الإعلانية الوسائل في النشر تكاليف تطور حوؿ ودراسات معلومات الإعلانية الوكالة لدى يكوف أف

 . ابؼختلفة

 يتطلب قد الأمر وىذا :النشر دور مع وكذلك العميل مع الحسابية العمليات تسوية على العمل-5
  . ابؼواعيد احتًاـ و التسديد أساليب بؼتابعة ابعهد من مزيد

 ابؼطبوعات عدا وابؼعارض، العرض نواؼ تنظيم مثل :المبيعات ترويج جهود في العميل مساعدة -6
 لغرض العملاء بؽؤلاء بعرضها الوكالة تقوـ وأف مباشرة، العميل قبل من تطلب التي ابػدمات من وغتَىا

 .معها للمتعاملتُ بكفاءة تقدبيها الوكالة تستطيع بدائل بتُ من الاختيار
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 الثاني : ميزانية الإعلانالمطلب 

 وبدا سلعة لكل إعلانية ميزانية وضع مهمة الشركة تباشر للإعلاف الأىداؼ برديد عملية من الانتهاء بعد
 لتحقيق معينة مبالغ تنفق أف تريد الشركة أف إذ أعلى، إلذ الطلب تٌمنح رفع في بيكن الإعلاف دور أف

 على إتفاقها الواجب ابؼبالغ برديد فإف وعليو الصحيح ابؼبلغ تنفق أنها الشركة تعرؼ فكيف بيعي، ىدؼ
 السلع، ابؼستهدفة للسوؽ متأنية دراسات تتطلب معقدة عملية إنها البسيطة، بابؼسألة ليست الإعلاف

 .الأخرى والدينية ويقيةسالت العناصر من وبصلة ابػدمات

  :الإعلان ميزانية تحديد طرق- 

 الطرؽ ىذه أىم باستعراض قوـنوس الإعلاف ميزانية برديد في استخدامها بيكن التي الطرؽ من عدد ىنالك
 : (1) يلي كما

 :الإتفاق طريقة -1 

 ابؼنافسوف بىصصو ما ضوء في الإعلاف على الإنفاؽ حجم برديد يتم حيث : المنافسة أساس على 
 يتبعو ما بعض يكوف كأف الإجراء، بهذا ابؼرتبطة العيوب بعض ىنالك أف وابغقيقة الإعلامتُ لنشاطهم
 من إعلانية، سياسات من ويطبقونو ابؼنافسوف بو يأخذ بؼا ابؼؤسسة إتباع فإف وبالتالر خاطنا، ابؼنافسوف

 بؾالات من بؾالا يكوف أف يعدو لا الإعلاف فإف ابغالة، ىذه وفي الأخطاء، نفس في ابؼؤسسة يوقع أف شأنو
 من منظمة أي ميزانية في الظاىرة الإعلاف ومصاريف نفقات تكوف ما عادة أخر جانب من الإسراؼ،
 والتي ابؼستقبلية وتوجهاتها ابؼنظمة ىذه عمل بطبيعة ابؼرتبطة ابػصوصيات من الكثتَ خلفها بزفي ابؼنظمات

 ىو ابغديث ابؼنظمات في للفشل الرئيسية الأسباب أحد فإف لذا أخرى، ابؼنظمة ملائمة تكوف أف النادر من
 الإعلاف على الأمر ىذا ويتطبق أفضل، نتائج لتحقيق الآخرين وطرؽ لأساليب الذكي غتَ التقليد ىذا

  . خاصة بصورة
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 ميزانية برديد في شيوعا الطرؽ أكثر من وىي : ابؼبيعات من نسية أساس على :الإنفاق طريقة -2
 ىناؾ فإف ذلك، ورغم ابؼبيعات، قيمة من معينة نسبة بزصيص أساس على الطريقة ىذه وتقوـ الإعلاف،

 :أبنها الصدد ىذا في نفسها تطرح أف بيكن أسئلة

 ابؼبيعات على ابؼؤسسة تعتمد ىل ؟ الخ %6 . %50 %4 ىي ىل برديدىا بيكن التي النسبة ىي ما
 فإنها للتحديد، معيار السابقة ابؼبيعات أخذت فإذا وعيوبو، مزاياه فلكل ؟ ابؼستقبل في ابؼقدرة أو السابقة

 فقد وبؽذا .ومبيعاتها ابؼؤسسة على أثارىا تتًؾ قد أحداث من يستجد قد وما ابؼستقبلية، العوامل تغفل قد
 واختيار بابؼبيعات التنبؤ عملية في الدقة روعيت ما إذا وخاصة منطقية أكثر ابؼتوقعة ابؼستقبل مبيعات تكوف

 لعدد دالة ىي ابؼبيعات أف ىو ابعانب، ىذا في تثار التي الإشكاليات ومن المجاؿ، ىذا في ابؼتطورة الأساليب
 تطور أف يفتًض .الطريقة ىذه تستخدـ التي ابؼنظمة وإف الإعلاف بينها من والأفعاؿ الأنشطة من كبتَ

 . واسع زمتٍ مدى على الأمر ىذا تطور وملاحظة بابؼبيعات مباشرة الإعلاف نفقات لربط موضوعية معايتَ

 ىدؼ وضع طريق عن الإعلاف على ينفق ما برديد يتم الأساس ىذا على وبناء : الهدف طريقة -3 
 ىذه بييز ما وأىم إليها، الوصوؿ في الإدارة ترغب سوقية حصة أو إليهن الوصوؿ ينبغي معتُ، مبيعات
 ىذه على يعاب أف بيكن ما ىنالك فإف ذلك ورغم الاعتبار بعتُ ابؽدؼ تأخذ واقعية، أنها الطريقة

 على إتفاقو بهب ما تقدير في ابؼبالغة احتمالات من وتزيد بابؼوضوعية، ئاخاط شعورا بزلق أنها وىو الطريقة،
 .الإعلاف

  الإعلانية الرسالة تخطيط :الثالث المطلب

 .الناس معظم أف فصحيح اللفظي، ابغوار أو ابؼكتوبة ابؼادة على تقتصر لا (Copy) رسالة كلمة اف
 الإعلانية، الرسالة تشكل التي وابغروؼ والعبارات الكلمات تدوين ىي الرسالة كاتب مهمة أف يعتقدوف

 الكلمات على تعتمد الإعلانات من جدا القليل فإف الصحف، في ابؼبوبة الإعلانات باستثناء فإنو اليوـ أما
 في يظهر شيء كل أنها على الرسالة تعرؼ ،ابؼستهدؼ ابعمهور إلذ الإعلانية الرسالة إيصاؿ في فقط

 تتًجم كأداة ابؼستعمل و النهائي ابؼستهلك إلذ ابؼقدـ الإعلاف
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 :الإعلانية الرسالة تعريف :أولا 

 وابؼعاني الرموز من بؾموعة على بوتوي الذي الإطار ذلك ىي أخر تعريف وىناؾ .ابؼعلن أفكار خلاىا من 
 ( 1) ابؼعلن بوجهها العناصر، من بؾموعة في ابؼتشكلة

 حقيقة في أف فقط للإشارة ، معينة أىداؼ برقيق بغية معتُ بصهور إلذ معينة إعلامية وسائل خلاؿ من 
 ما إذا حيث الفاعلة، من ابؼستوى نفس برقق النهائي ابؼستهلك يتلقاىا التي الرسائل كل ليست الأمر

 تبقى العدد وىذا فقط، رسالة 50 منها يدرؾ سوؼ فإنو إعلانية رسالة 500 إلذ الواحد اليوـ في تعرض
 (2) الرسالة بؽذه ابؼتلقي ذاكرة في تأثتَا الأكثر رسائل 10 منو

 ما عن الرئيسية الفكرة شرح عن عبارة الإعلانية الرسالة أف الاستنتاج بيكن السابقة التعاريف خلاؿ فمن
 ألواف، صورة بصلو كلمات ،حروؼ استعماؿ خلاؿ من النهائيتُ ابؼستهلكتُ بعمهور إيصالو ابؼعلن يريد

 برقيق بغرض ابؼستعملة الإعلاف وسيلة حسب وىذا ذلك، إلذ وما ديكورات ،شخصيات رموز حركات
 العلن قبل من ابؼسطرة الأىداؼ
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 (1: )الإعلانية الرسالة أنواع : ثانيا -

 طبيعة حيث من البعض بعضها عن الأشكاؿ ىذه بىتلف الإعلانية للرسالة إشكاؿ عدة إبهاد بيكن 
 :يلي فيما الأنواع ىذه إبراز بيكن و ورائها من برقيقو ابؼراد ابؽدؼ

 مزايا لإبراز تعليمي، أو توضيحي بشكل ابؼعلومات صياغة على تعتمد التي وىي :التفسيرية الرسالة -
 حقائق تتضمن التفستَية الإعلانية الرسالة أف بدعتٌ فيو، مبالغ غتَ بأسلوب وفوائدىا ابػدمة أو السلعة

 السلعة وأيضا ابعديدة، وابػدمات السلع النوع ىذا ويلاـ بيعيو نقاط من وابػدمة السلعة بػصائص موضحة
 مزاياىا أو بفوائدىا مقتنع غتَ ابعمهور يزاؿ لا التي ابػدمة أو

 .خصائصها حيث من ابػدمة أو السلعة وصف خلابؽا من يشكل التي وىي :الوصفية الرسالة-
 .قيمتها وتقدير ابػدمة أو السلعة فهم ابؼستهلك على يسهل ما وىو ومزاياىا، استخداماتها

 أكثر أو فردين بتُ ابغوار على يعتمد ابػدمة، أو السلعة لعرض جديد أسلوب وىي :الحوارية الرسالة -
 ابؼتعلقة الأوؿ أسئلة عن الإجابة بواوؿ والآخر عنها، ابؼعلن ابػدمة أو السلعة بخصوص مشكلة يطرح واحد

 .ومزاياىا واستخداماتها ابػدمة أو بالسلعة

 أو بارزة شخصيات استخداـ على يعتمد الذي الإعلانية الرسائل من نوع ىي :الاستشهادية الرسالة - 
 إلذ ابؼستهدؼ ابعمهور ودعوة بها والاستفادة ابػدمة أو السلعة بعرض تقوـ رياضية أو علمية أو فنية

 .الشخصية بهذه ترتبط باعتبارىا عليها ابؼصداقية من نوع لإضفاء وذلك بها الانتفاع أو اقتنائها

 تبدأء قصة بشكل وعرضو معتُ موقف إبراز على الرسائل من النوع ىذا يعتمد :القصصية الرسالة - 
 ابؼشكلة بإظهار البدء إف ابؼشاىد، أو للقارئ واقتًاحو ابغل إبهاد يتم ثم عليها ابؼتًتبة والآثار معينة بدشكلة
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 عرضها أو القصة سرد وأثناء الإعلانية، الرسالة لتقبل المحتمل ابؼستهلك لدى ابؼناسب القصصي ابعو بىلق
 إرسابؽا ابؼطلوب الإعلانية الأفكار وتقبل معها، للتجاوب نفسيا استعد قد ابؼستهلك يكوف الشاشة على

 .لو

 روح خلاؿ من ابؼستهدفتُ ابؼستهلكتُ قلوب بـاطبة على تعتمد التي الرسالة وىي :الخفية الرسالة - 
 الفكاىة استخداـ في ابؼغالاة عدـ وينبغي ابعامدة، النصوص على الاعتماد من بدلا والفكاىة الدعابة
 .ابؼستهلكتُ قبل من سلبي تفستَ إلذ ذلك يؤدي لا حتى الإعلانية الأفكار لتحرير

 :الإعلانية الرسالة إعداد خطوات :ثالثا 

 الإعلانية، الرسالة إعداد بينها من عديدة عوامل على يتوقف ابؼوضوعية أىدفو برقيق في الإعلاف بقاح إف 
 وبالتالر ابعمهور ىذا خصائص وكذلك ابؼستهدؼ ابعمهور الاعتبار بنظر يأخذ أف بهب الأمر ىذا إف

 الرسالة إعداد عملية وتكر الإعلانية، للرسالة فعاؿ إعداد على يساعد ابعوانب بؽذه ابعيدة الدراسة
 (1) :أبنها مراحل بعدة الإعلانية

 الإعلانية الرسالة حوبؽا تدور التي الأساسية الفكرة برديد ابػطوة ىذه في ويتم: الفكرة تحديد مرحلة -1
 لديو وما الإعلاف مصمم لدى يتوفر ما على بناء وذلك للجمهور، ستوجو والتي وإعدادىا تصميمها ابؼراد
 وعن السوؽ في وابؼرتقبتُ ابغاليتُ ابؼستهلكتُ عن التسويقي البحوث جهاز بها بيده وبيانات معلومات من

  .وغتَىا والتبعية السعرية والسياسات التوزيع وسياسات ابؼنافسة وأحواؿ ظروؼ

 أو مصغرات على العمل أسلوب يتبعوف ابؼصممتُ معظم إف :المصغرة المبدئية النماذج مرحلة -2
 التي ابؼصغرات بؾموعة بتُ ومن الدقيقة، الشمولية التفاصيل وليس الأساسية الفكرة بذسد بزطيطية رسوـ
 .النهائي التصميم إلذ الوصوؿ في ابؼصغر وبىدـ أفضلها، اختيار يتم ابؼصمم، بعدىا ما عادة
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 ينتقل ابؼصمم فإف التخطيطي، الرسم أو ابؼصغرة الفكرة على ابؼوافقة حاؿ :التقريبية النماذج مرحلة -3 
 عليها تظهر حيث ابؼصغرة من حجما أكبر تكوف تقريبية بماذج إعداد مرحلة وىي التالية، ابؼرحلة إلذ

 التقريبي النموذج يكوف وقد شموليا النموذج يكوف أف ابؼرحلة ىذه في بالضرورة ليس لكن بوضوح، التفاصيل
 وأشكاؿ وصور حروؼ من الإعلاف عناصر يتضمن وىو النهائي، الإعلاف من بكثتَ أكبر ابغجم حيث من

 .الأبنية غاية في وسطية مرحلة وىي وغتَىا، وإيضاحات

 إلذ التوصل يتم ولا النشر، أو للبث ابعاىز للإعلاف الأصل طبق بموذج ىو :النهائي النموذج مرحلة -4 
 ابؼستهلك إلذ توصيلو بكيفية الدراسات الإعلاف جوانب لكافة وظيفية فنية دراسات بعد إلا النموذج ىذا

  .نهائيا عليو بابؼوافقة إيذانا ابؼعلن يتوقع النهائي، النموذج أذفي ما وغالبا المحتمل

 للإعلان والسلبية الإيجابية الآثار :المبحث الثالث

 المطلب الأول: آثار وفاعلية الإعلان

 وعادتهم وقيمهم الناس حياة ظروؼ مع يتلاءـ وىو فيو، يؤثر مثلما بو المحيط بالمجتمع يتأثر الإعلاف إف
 يضر السيئ فالإعلاف سليم، غتَ أو سليم بأسلوب ينشط ما بقدر المجتمع في يؤثر أنو كا وسلوكهم،

 فيما للإعلاف والسلبية الإبهابية الآثار ىذه وتتمثل بضيدة، آثاره فإف ابعيد الإعلاف أما ضرر، أكبر بالمجتمع
 :يلي

 (1) :يلي ما للإعلاف ابؼهمة الإبهابيات بتُ من أف : الإيجابية الإعلان آثار :أولا 

 على يعمل فهو ثقافتهم، من ويزيد الناس أفكار على يؤثر تعليمية، كقوة فالإعلاف تعليمية قوة الإعلاف-
  .معينة خدمات أو سلع بشراء الناس إقناع
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 ابؼبادئ لتًويج كوسيلة أيضا الإعلاف يستخدـ :والاجتماعية السياسية ابؼبادئ لتًويج كوسيلة الإعلاف-
  .المجتمع أفراد بتُ والاجتماعية السياسية والأفكار

 على الإعلاف ييسر حيث وفتاتو المجتمع أفراد بؼختلف ابؼتكافئة الفرص إتاحة على يساعد الإعلاف -
 .منها العادؿ نصيبو على منهم كل ابغصوؿ فرصة وابػدمات السلع في وابؼتعاملتُ ابؼستهلكتُ

 التي وابػدمات السلع على ابغصوؿ المجتمع في للأفراد يهيئ فالإعلاف ابغياة، الأفراد على ييسر الإعلاف- 
 .الأسعار وأرخص الطرؽ بأيسر بوتاجونها

 وابػدمات للسلع ابؼتكرر الأفراد استعماؿ نتيجة من إف :جديدة عادات الأفراد عند يغرس الإعلاف -
 .الاستعماؿ تكرار زاد كلما رسوخا تزداد جدية عادات عندىم تنشأ عنها، ابؼعلن

 حتُ فإنو الواحد، المجتمع طبقات بتُ التقريب في يساىم مثلما والمجتمعات الشعوب بتُ يقرب الإعلاف-
  .شعوبها بتُ الاتصاؿ وبرقيق ابؼختلفة، المجتمعات بتُ التقريب على يعمل الدولر، الصعيد على ينشر

 (1) :ىي للإعلاف أخرى ابهابيات وىناؾ

- .المجتمع لدى وابغياة ابؼعيشة مستوى برستُ على تعمل التي ابؼبتكرات أنواع بعض يقدـ الإعلاف  - 
 .تكاليفها خفض إلذ ويؤدي الإنتاجية كمية من يزيد بفا للسلع، الأسواؽ يوسع الإعلاف

 الاجتذاب ابػدمات وزيادة التكلفة، وبزفيض ابعودة، لتحستُ ابؼنتجتُ بتُ ابؼنافسة حدة يزيد الإعلاف -
  .ابؼستهلك

 وبينحو ابؼتنافسة، السلع بتُ للمقارنة وابػدمات والسعر ابعودة عن للمستهلك ابؼعلومة يعطي الإعلاف -
 .الاختيار حق
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 (1)  :بذد للإعلاف السلبية الآثار بتُ من إف :السلبية الإعلان آثار :ثانيا 

 إنتاج تكاليف من يزيد لأنو والوطنية، القومية الثروة تنمية في يساىم لا وأنو وإسراؼ، تبذير الإعلاف إف-
 . التسهيلات أو وابػدمة السلعة

 علامة إلذ بذارية علامة من نقلهم جاىدا وبواوؿ ابؼستهلكتُ، بجمهور ويعبث يتلاعب الإعلاف إف -
 التنافس بضى بدوره يؤجج بفا وبؼستوياتهم، ولأوضاعهم ولظروفهم وثقافتهم لقيمهم مراعاة دوف أخرى

  .ابؼستهلكتُ بصهور على سلبا بالضرورة ينعكس والذي وابؼنتجة، ابؼعلنة ابؼؤسسات بتُ الاحتكاري

 ساحرة حيل إلذ معظمو يتصرؼ بل للمجتمع، خدمة أي يؤدي ولا أصلاء منتج غتَ الإعلاف إف -
 السلعة أو الوسيلة كانت مهما ابؼرتقيتُ ابؼستهلكتُ بصهور لاستمالة براقة إخراجية وفنيات جذابة، وتقنيات

  .ابؼنشاة أو ابػدمة أو

 الإعلانية مصابغهم بػدمة تطويعها ويقوموف ابؼختلفة، والاتصاؿ الإعلاـ وسائل على يؤثروف ابؼعلنتُ إف-
 مع التواصل بها يتم التي الإعلانية الوسيلة دور إلذ أو ابؼستهلك، مصلحة إلذ أصلا انتباه دوف ابػاصة،

 .المجتمع في ابؼختلفة والاتصالية الإعلانية الوسائل وظيفة دور وعلى ابعمهور، على سلبا يؤثر بفا ابعمهور،

 وسائل لسائر الرديء باستخدامو وذلك والمجتمع، للفرد العاـ الذوؽ بدستوى الارتقاء في فشل الإعلاف إف-
 .معها والأخلاقي القيمي تفاعلو وسوء الفتٍ، تعاملو ولسوء والاتصاؿ، الإعلاـ

 علاقة بؽا التي والاتصاؿ، الإعلاـ وسائل في والإبهابية ابؼشرقة ابعوانب استخداـ في فشل الإعلاف إف -
 .والمجتمع للفرد الأخلاقي بالرقي أساسية

 تنمية على ويساعد إشباعها، يستطيعوف لا الأفراد لدى جديدة رغبات خلق على يعمل الإعلاف إف -
 وابؼالية الاجتماعية ابغياة استقرار عدـ في يتسبب الذي الأمر التكاليف، عالية استهلاكية تطلعات

 .والمجتمعات للأفراد والاقتصادية
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 خلق في أيضا ويساىم ابؼستهلكتُ، بصهور لدى والشعورية العاطفية النواحي على أساسا يركز الإعلاف إف-
 .الرشيد غتَ والاستهلاؾ والإسراؼ التبذير إلذ تدعو تصرفات 

 تكرار بسبب وذلك والقراء، وابؼستمعتُ ابؼشاىدين من كثتَ لدى شديدا ضيفا يسبب الإعلاف إف -
 بفا بنو، أجل من ابؼكتوبة الصحف أو الانتًنت أو الإذاعية أو التلفزيونية البرامج وقطع تشره أو عرضو
 .عليو الإقباؿ عن ابؼستهلكتُ بصهور من الكثتَ إعراض عليو يتًتب

 في ابعمهور حرية من بود والاشهارية، الإعلامية الساحة على ابؼستمر وتواجده بتكراره الإعلاف إف -
 الفوائد من الكثتَ يفقده بفا الإعلاف من حظها تقل لد التي السلع عن ويبعده يريدىا، التي السلع اختيار
 .وابؼزايا

  الإعلان ميزانية على المؤثرة العوامل :الثاني المطلب 

 أبرز ومن الإعلاف، ميزانية برديد عند الاعتبار بنظر إعلاف تأخذىا أف الشركة على ينبغي كثتَة أشياء ىناؾ
 (1)  :الآتي العوامل ىذه

 للتعريف وذلك كبتَة، إعلاف ميزانية ابعديدة السلع تتطلب ما غالبا :السلعة حياة دورة في المرحلة -1
 في الراسخة فالأصناؼ بذربتها، على ابؼستهلك ولتحفيز قبل، من ابؼستهلك يعرفها لد التي السلع بهذه

 .ابؼبيعات من كنسبة أصغر، إعلاف ميزانيات خلاؿ من دعمها يتم ما غالبا السوؽ

 برتاج ما غالبا عاليةف سوقية بخصص تتمتع التي الأصناؼ إف :المستهلك وقاعدة السوقية الحصة-2
 السوقية ابغصة بناء عملية وإف السوقية، خصصها على للحفاظ ابؼبيعات من كنسبة أقل، إعلاني أنفاؽ إلذ
 إلذ الوصوؿ تكلفة فإف ذلك، على علاوة أكبر، إعلانية مصروفات يتطلب للسوؽ، حجم زيادة خلاؿ من

 بودد السلعة، أو الصنف عن نشره أو الإعلاف بث تكرار إف بشكل الصنف يستخدموف الذين ابؼستهلكتُ
 أكبرت إعلاني إنفاؽ إلذ برتاج متواصلة، مكلفة إعلانية بضلات إلذ برتاج التي والأصناؼ الإعلاف ميزانية
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 إلذ الوصوؿ تكلفة من أقل تكوف وواسع، مكتف .فريدة سادية وخواص .أكبر إعلاف ميزانية وبالتالر
  للإعلاف التكرار 3 بؿدودة سوقية حصص من تعاني التي الأصناؼ مستهلكي

 وذلك كبتَة إعلانية ميزانيات إلذ برتاج معينة سلعية طبقة في الأصناؼ إف :السلعة استبدال درجة -4
 كوف حالة في أيضا جدا ضروريا الإعلاف ويكوف ابؼستهلك، أذىاف في البعض بعضها عن بسييزىا لغرض

 (1)  :ىي الإعلاف ميزانية برديد عند الاعتبار بعتُ تأخذ أخرى عوامل وىنالك بدزايا يتمتع الصنف

 على بهب للإعلانات، الكبتَ الإنفاؽ وكذلك ابؼنافستُ، من الكبتَ العدد ومع السوؽ في :المنافسة-
  .العليا ابؼراتب برتل كي مكثف بشكل علامتها عن تعلن أف ابؼؤسسة

 من وذلك إليو، اللازمة ابؼعلومات وإيصاؿ ابؼستهلك، مع بعلاقتها الأمر تعلق ما إذا خاصة شتى، أخلاقية
 أو إبهابي بأنو الإعلاف عن ابغكم بيكن لا الواقع وفي الإعلاف، وخاصة التسويقية العناصر بـتلف خلاؿ
 والمجتمع، بابؼستهلكتُ الضرر وابغاؽ سلبيا، التأثتَ على قادر أنو كما إبهابي أثر لو يكوف أف فيمكن سلبي،
 :منها أسباب لعدة وذلك ابؼؤسسة، في التسويق إدارة تواجو التي التحديات أىم من يعتبر الإعلاف أف كما

 .ابعيد وغتَ ابعيد الإعلاف ىو ما ومعرفة الإعلاف فاعلية قياس صعوبة -

 الإعلاني التأثير إحداث على المساعدة العوامل :الثالث المطلب

 ما إذا الوعي ىذا لأف الوعي، خلق على قادرا الإعلاف يكوف أف وابؼعلنوف ابؼسوقوف يهم ما أكثر إف 
 أف التسويق رجل يهم كما عنو، ابؼعلن الشيء عن ذىنية صورة رسم إلذ ابؼستهلك يقود فإنو حصل،
 أبرز ومن ابػدمة، أو السلعة اقتناء بابذاه ابؼستهلك جانب من فعل رد إلذ الذىنية الصورة ىذه تتحوؿ
 (2: )كالآتي ابهابية بيعية آثار إحداث على تساعد التي العوامل
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 من الإعلاف، تكرار بدعتٌ التكرار، ىي البشر عند النسياف آفة لمحاربة الفاعلة الأدوات إف :التكرار -1
 وكل ساعة وكل يوـ كل يواجو فابؼستهلك ابؼستهلك، ينساء لا حتى عرضو أو نشره أو بثو مواصلة خلاؿ
 ) موزع تكرار نوعتُ على والتكرار الإعلاف وسائل بـتلف في ابؼختلفة الإعلانات بدئات دقيقة

Distributed Repetition )، مركز وتكرار(Concetrated Repetition) الأوؿ والنوع 
 فإنو السنة، في مرة 24 معتُ إعلاف بتكرار تسمح الإعلاف ميزانية أف افتًضنا فإذا الثاني، النوع من أفضل

 فقطن شهور 3 بؼدة شهريا مرات 8 يتكرر أف على السنة طواؿ شهريا مرتتُ الإعلاف يتكرر أف الأفضل من
 ابؼوزع، التكرار سبب يعود وربدا بالطبع، موبظها فتًة في الإعلاف تركيز ومطلوب موبظية السلعة كانت إذا إلا

 باحتمالية المجتمع شرائح من عدد لأكبر الفرصة يتيح التكرار من النوع ىذا أف حقيقة إلذ شعبيتو، وازدياد
 عدة أو شربوة بورـ فقد ابؼركز التكرار أما انتشاره قاعدة من يوسع الذي الأمر الإعلانية، الرسالة استلاـ
 :أىداؼ ثلاث برقيق في يساىم الإعلاف تكرار فإف عاـ وبشكل بو، والتأثتَ باستلامو ابعمهور من شرائح

 ذاكرتو في بالإعلاف الواردة ابؼعلومات فيختزف ابعمهور ذىن في الإعلانية الرسالة تثبيت على يعمل :الأول 
 .الذىن إلذ تلقائيا ابؼعلومات تلك برزت للشراء ابؼلائمة والظروؼ ابؼناسب الوقت جاء إذا حتى

 ابؼعلن الفكرة لتقبل يدفعو أف إلذ القارئ أو ابؼستمع أو ابؼشاىد على الإبغاج في يسهم التكرار أف :الثاني 
 .عنها 

 بعض إلذ الاستماع أو للإصلاح ابعمهور أفراد من جديدة لأعداد الفرصة إتاحة في يسهم :الثالث 
  .بالتكرار تتسم التي الإعلانات

 وابؼعروضة النمطية، خصوصا السلع، تشكيلة في ابؽائل التنوع أف يدركوف ابؼعلنتُ معظم إف :الاستمرار -2
 العاـ مدار على ومتواصلة مستمرة إعلانية بضلات يتطلب يوميا مكثف بشكل عنها وابؼعلن الأسواؽ في

 يكوف الأخرى الشركات من الإعلاني الضخ لأف ابؼستهلكوف، ينساه بىتفي ما سرعاف يظهر الذي فالإعلاف
 ما على تعتمد الإعلاف فاعلية إف ثم ابؼتواصل، غتَ أو ابؼتقطع الإعلاف حساب على ىذا وبودث مستمرا،

 أف إلذ السلعة، نفس عن الإعلاف بتوالر مستمر بياني خط في يتصاعد الذي التًاكمي الأثر باسم يعرؼ
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 السلع حالة في يفيد التًاكمي الأثر وىذا النهاية، في ابؼنطقية للاستجابة ابؼستهلك تدفع التي للذروة يصل
 تثبيت في الاستمرار وبىدـ الثمن، غالية السلع أو ابؼعمرة السلع مثل ضعيفة، لشرائها الاستجابة تكوف التي

 بذارية علامة برمل السلعة كوف حالة في تتضاعف الاستمرار فاعلية فإف وعليو بالذاكرة، الإعلانية الرسالة
 (1( )وغتَىا للإعلاف ابؼرافق الصوت مثلا العبوة  )بفيزة خاصية أو بفيزا ابظا أو بفيزة

 يتطلب الإعلاف إف فورية، نتائج بذلب التي السحرية بالعصا ليس الإعلاف إف :الاعلان توقيت -3
 و وتزدىر وتنمو تنبت أف ينتظر ثم ويرعاىا ويسقيها ابؼعلن يزرعها كالبذرة فهو والوقت ابؼاؿ في استثمار

 الإعلاف ففي(Advertising time) الإعلاف توقيت ىو آخر، جانب وللوقت برصد ثم تثمر،
 مهما فالإعلاف آخر، إلذ بؾتمع من بزتلف وىذه ( Peak hours ) الذروة ساعات ىناؾ التلفزيوني

 يصروف ابؼعلنتُ وأكثر التلفزيوف أماـ ابؼشاىد تواجد وقت في يعرض لد ما لو قيمة لا فإف ومؤثرا، فعالا كاف
 ويدفعوف غتَىا على الأوقات ىذه ويفضلوف الناس، بتُ شعبية الأكثر البرامج خلاؿ إعلاناتهم بث على
 إذا الاستهلاكي، السلوؾ في ابؼرغوب الأثر بردث أف بيكن الإعلاف فتًة إف .الذروة لساعات أكبر أجورا
 أف الدراسات إحدى بينت فقد التلفاز، جهاز ابعمهور فيها يشاىد التي الفتًات في مبتونا الإعلاف كاف

 ىذه في الأسرة أفراد لتجمع وذلك السهرة، فتًة في الإعلانات مشاىدة على يواظبوف ابؼشاىدين غالبية
 حتى مهم أمر الإعلاف لبث ابؼناسبة الفتًة اختيار فإف ووعلي طويل، يوـ عناء بعد التلفاز بؼشاىدة الفتًة

 الزمتٍ التوقيت برديد أف كما ابؼستهدؼ، بعمهورىا الكاملة التغطية خدمتها عن ابؼعلنة الشركة تضمن
 عرض أو بنشر البدء تاريخ ذلك ويتضمن مهم،  أمر بالإعلاف ابػاص الوقت أو وابؼساحة الإعلاف لنشر

 (2) :ىي الإعلاني التأثتَ إحداث بيكنها أخر عوامل يوجد كما وقت أو انتهاء وتاريخ الإعلاف

 كاملة صورة الفناف فيو يضع الذي للإعلاف ابؽندس الرسم ىو : وإخراجو الإعلان تصميم التصميم -4 
 الإعلاف عناصر من عنصر مكاف يوضح الذي ابؼرئي الشكل وىو تنفيذه، في البدء قبل الإعلاف شكل عن

 ابؽندسي البناء من نوع والإخراج التصميم أف القوؿ وبيكن ابؼختلفة، العناصر ىذه تنسيق من وطريقة
                                                           

 140الدولر، ابؼرجع السابق، ص  الإعلاف العلاقة بشتَ 1
‌220-219نورالدين ابضد النادي، بؿمد عبد الله الدرايسية، علي بؿمد عبد ابؽادي، مرجع سابق، ص   2
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 ابؼعلن يستهدفها التي الإعلاف مشاىدة طريقة وبودد نفسو الإعلاف بهدؼ مرتبطة رئيسية فكرة لو للإعلاف
 : في التصميم بوققها التي النفسية الاىداؼ تتمثل للإعلاف، مشاىدتهم بوتمل الذين للقراء بالنسبة

 .بو اىتمامهم وإثارة إليو انتباىهم جذب إلذ يؤدي بشكل للقراء الإعلاف تقديم -

 يستهدفو الذي بالشكل قراءتو السهل من بذعل بطريقة الإعلاف بؿتويات تنسيق -

 سن من سابق مرجع ابؽادي، د الصديق مصد الدراسية، الله عبد بؿمد النادي، أبضد موردين 
220.219. 40 

 الفكرة توصيل إلذ وتؤدي للقارئ، إبرازىا تسهل بطريقة الإعلاف في ابؼهمة الأجزاء بعض على التًكيز-
 على الإعلاف إجراء ترتيب ويتم معينة، ابذاىات في شتَ بحيث للقارئ بالنسبة النظر حركة توجيو في التحكم
 .النسبية وأبنيتها أولويتها حيث من أساسها

 فالإخراج معينا، نفسيا جوا بزلق أو ابؼعلن أو السلعة شخصية على تدؿ رمزية أو نفسية إبواءات تقديم -
 في راسخة أو ثابتة السلعة بأف معينا تأثتَا يعطي مثلا الدقيق الشكلي التوازف فكرة على يعتمد الذي

 بالسكوف الإحساس تعطي الغابة وصورة البراءة، معتٌ عن تعبر السعيد الطفل صورة أف كما السوؽ،

 ذات ابؼعلومات ىذه وتكوف الإعلاف، يتضمنها التي ابؼعلومات ونوعية مقدار يعتٍ :الاعلان محتوى -5 
 الرسالة عليو تركز الذي النهج نوع وىو الدعوى، نسميو ما المحتوى يتضمن كما إخباري، أو إقناعي طابع

  :ىي أنواع أربعة النهج وبؽذا الإعلانية

 ىذا ويسهل الانتباه، في والاستمرار الانتباه بعلب ابؼستعملة التقنيات من نوع ىو :الفكاىي النهج-
 .ابؼعلن قبل من توصيلها ابؼراد الفكرة وتذكر الفهم عملية ابؼستهلك على الأسلوب

 ذىن في عاطفي طابع ذي أثر لتًؾ كتقنيات والرومانسية العاطفة استعماؿ ىو :العاطفي النهج-
 يسهم العاطفي فالأسلوب ابؼستهدؼ، ابعمهور انتباه جذب بهدؼ ابػوؼ، أو ابغب كغريزة ابؼستهلك،

 .بؽا ابؼروج التجارية والعلامة ابؼستهلك بتُ قوية علاقة بناء في خاصة بصفة



 حول الإعلان                                        مف اهيم                                                                             :الثاني الفصل 
 

46 
 

 جودة على التًكيز خلاؿ من وذالك ابػدمة أو ابؼنتج بجودة ابؼستهلك لإقناع يستعمل :العقلاني النهج -
 .منطقية بطريقة للمنتج الفنية ابػصائص وعلى ابػدمة،

 السهل فمن منهم، ابؼستمعتُ وخاصة ابؼستهدؼ، ابعمهور انتباه جلب في يساعد : الموسيقي النهج -
 الإعلاف في ابؼوجودة ابؼعلومات أف إذ ،سابقة بذربة أو ذكرى أو بعاطفة موسيقية قطعة ابؼستهلك يربط أف
 يعطيها مناسب، نهجا أو أسلوبا ابؼعلومات ىذه تتجسد أف بهب بؽذا فيو، ابؼرغوب الأثر وحدىا بردث لا

 ابؼوجودة والدعوى الفكرة وركيزة أساس وىو إقناعية مضامتُ من الإعلاف عليو ينطوي ما أي إقناعيًا طابعا
 .للجمهور الاتصاؿ عملية توصيل تسهل التي بالإعلاف النهج في
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 :الخلاصة

 من للعديد وابػدمات السلع تسويق بؾاؿ في الرئيسية الأنشطة أحد يعتبر الإعلاف افنستخلص بفا سبق 
 ابؼؤسسات، ىذه معها تتعامل التي بالأطراؼ اتصالية أىداؼ برقيق في عليو يعتمد إذ ابؼؤسسات،

 ىدؼ برقيق على ويساعد الأخرى الأنواع عن بـتلفة وظيفة نوع كل يؤدي حيث بـتلفة أنواع وللإعلاف
 في بالإعلاف ابؼتعلقة بالبحوث تقوـ الإعلاف إدارة اف .الأخرى الإعلانات أنواع عن غتَه لأىداؼ مغاير

 اختيار إلذ بالإضافة الإعلاف، رسائل أو ابؼستهلك أو بالسلعة متعلقة كانت سواء ابؼختلفة المجالات
 تصميم يتم .ابؼرجوة أىدافها وبرقيق الإعلانية بضلات بقاح بؽا تضمن والتي ابؼناسبة الإعلانية الوكالات

 حتى السلعة برققها التي وابؼنافع ابغاجات معرفة ابؼخطط عائق على ىنا ويقع ابؼناسبة، الإعلانية الرسالة
 بطريقة وتوزيعها ابؼيزانية برديد من بد لا ثم ومن ابؼناسبة الإعلانية الرسالة استًاتيجية صياغة من يتمكن
 حيث مهمة، جد الإعلانية الرسالة فاعلية قياس عملية تعتبر كما ،التكاليف تغطية من تتمكن حتى مناسبة

 القياـ وبعد فيها، القصور نواحي بؼعابعة ابؼستهدؼ ابعمهور على الرسالة عرض قبل العملية ىذه تتم
 النهائي ابؽدؼ ىو الشراني السلوؾ أف وبدا ،ابؼستقبلية الإعلانات في العيوب تلك لتفادي أو بالإعلانات

 التسويقية الاتصالات عناصر أحد من والإعلاف التسويقية الاتصالات من
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 :بسهيد.

 نظر وجهة من السلعة إلذ ينظر أف بهب ابؼنتج أف مؤداىا فكرة حوؿ تدور سلوؾ لدراسة البداية نقطة إف 
 من ابؼنتجتُ بتُ ابغادة وابؼنافسة الإنتاج طرؽ ابغاصل التطور وبسبب ،ىو نظره وجهة من وليس ابؼستهلك،

 الإىتماـ مرحلة إلذ والبيع الإنتاج الإىتماـ مرحلة من الأعماؿ منظمات برولت فقد والسعر، ابعودة حيث
 بحيث إنتاجها، ابؼراد ابػدمة أو للسلعة بالتخطيط القياـ ثم ومن ابؼستهلك، احتياجات ودراسة بالتسويق

 من وأصبح ابؼستهلك، وفهم دراسة عملية أبنية وازدادت تطورت ولذلك للمستهلكتُ، اللازـ الإشباع برقق
 تطرقنا التجاري، بالإعلاف وعلاقتو ابؼستهلك لسلوؾ النظري الإطار ابؼعابعة .التسويق لعلم الأساسية الركائز

 العوامل :الثاني ابؼبحث ابؼستهلك سلوؾ ماىية :الأوؿ ابؼبحث : ىي مباحث ثلاثة إلذ الفصل ىذا في
 ابؼستهلك سلوؾ في الإعلاف دور :الثالث ابؼبحث دراستو ومداخل ابؼستهلك سلوؾ على ابؼؤثرة
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  مفهوم سلوك المستهلك وأىمية دراستوالمبحث الأول: 

 المستهلك دراسة أىميةالمطلب الأول:  

 سنرى اولا بالنسبة للفرد والأسرة: ابؼستهلك سلوؾ دراسة كبتَة في  أبنية ىناؾ

 الأبماط بؼختلف الفعلية ابغوافز الأسرة أو لفرداأدرؾ  ما إذاف  سلوك المستهلك عند الفرد والاسر:-1
 أقدر سيكونوف فإنهم قبلهم، من بذربتها حتى أو عنها القراءة أو ملاحظتها بيكن التي الاستهلاكية السلوكية

 ابؼؤثرة العوامل حوؿ ابؼقبولة ابؼعرفة أف إلذ بالإضافة ىذا ذاؾ، أو السلوؾ ىذا وتفستَ فهم على بعد فيما
 الشرائية السلوكية أبماطهم تطوير على تساعدىم وغنية جديدة بدعلومات عائلات، أـ كانوا أفرادا ستمدىم

 من الشرائية وقدراتهم جهة ومن وأذواقهم، حاجاتهم مع يشتًونو ما ناحية من الأفضل، بكو والاستهلاكية
 .أخرى جهة

 وفوائدىا أبنيتها خلاؿ من ابؼستهلك سلوؾ لدراسة النظر بيكن :للطلاب المستهلك سلوك أىمية-2 
 (1: )يلي بؼا العديدة

 التي وابؼعلومات ابؼعارؼ بكافة وغتَىا وابعامعات ابؼعاىد بـتلف في طلبتنا تزويد جدا الضروري من-
 العلمية ابؼنهجية مع وانسجاما اتساقا أكثر سلوكية أبماط إلذ ابغالية، السلوكية أبماطهم تعديل من بسكنهم

 ترتبط ومناقشات، بؿاضرات شكل على بؽا يتعرضوف التي ابؼنبهات النظر في والتحايل ابؼوضوعية تعتمد التي
 ابعامعية دراساتهم مراحل بـتلف أثناء هايإل يتعرضوف التي التفاعل وأبماط جهة من الدراسية ماتهخططبد

 وابػارجية الداخلية العوامل بـتلف برديد من طلابنا كنمست ابؼستهلك سلوؾ دراسات فإف بالتالر ، وىكذا
 .وىكذا ذالك أـ الابذاه بهذا للسلوؾ تدفعهم قد والتي البيئية،

                                                           
  9ص 2013 .مصر  نصره، مدينة ،والتوريدات لتسويقلابؼتحدة العربية الشركة ،كتهلسابؼ ملوؾ شاکر قثوا ،عبيدات بؿمد‌ 1

‌
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 للتسويق، ابغديث بابؼفهوـ يؤمنوف الذين التسويق فرجاؿ التسويق لرجال المستهلك سلوك أىمية -3 
، لذلك الأساسي المحور ىو ودراستو ابؼستهلك سلوؾ معرفة أف بساما يعرفوف  توفر ابؼثاؿ سبيل فعلى ابؼفهوـ

 إليها الدخوؿ بيكن التي الأسواؽ عن والكافية الدقيقة ابؼعلومات التسويق لرجاؿ ابؼستهلك سلوؾ دراسات
 ابؼستهدفة، الأسواؽ في ابؼستهلكتُ قبل من ما خدمة أو لسلعة التسويقي ابؼزيج عناصر معينة، بربحية

 تسويقها بيكن سلع إنتاج طريق عن إشباعها بيكن والتي الأسواؽ بعض في ابؼشبعة غتَ والرغبات ابغاجات
 موضع للسلع التسويقي ابؼزيج تعديل عند منها الاستفادة بيكن والتي فعلا، ابؼطروحة ما لإشباع بنجاح

 عظيمة فائدة ذا أوضحنا كما ابؼستهلك سلوؾ حقل وتعتبر عاـ، بشكل ابؼستهلكتُ قبل من الشكوى
 أخرى جهة من مستهلكتُ أو ومشتًين جهة من ومسوقتُ منتجتُ من ابؼعدلة أطراؼ لكافة

 يئالشرا القرار ومحددات عوامل :الثاني المطلب

 مع منتجات بشراء فيها يقوـ مرة كل في ابؼستهلك بها بير التي العملية ىي يئالشرا القرار ابزاذ عملية إف 
 يعطيها التي الأبنية درجة وبزتلف متكرر، شراء أنو أـ الأولذ للمرة ىو الشراء كاف إذا فيها بالاعتبار الأخذ

 ابؼتوافرة البدائل أف بسبب ابؼراحل تلك بكل ابؼستهلك بير لا فقد عوامل، لعدة تبعا مرحلة لكل ابؼستهلك
 الشراء، بعدـ قرار ابزاذ إلذ الأمر بو ينتهي بفا ابؼتاحة البدائل كل على يتعرؼ لد أنو أو ةبمناس غتَ لو

 :في أطوؿ العادة في تكوف القرار ابزاذ مدة أف إلا نفسها، بابػطوات بسر الشرائية العملية أف من وبالرغم
 توافر عدـ إلذ بالإضافة وأولاده، للمستهلك الشخصية بابغياة ابؼرتبطة وتلك الثمن، الغالية ابؼنتجات حالة

 لاحق لوقت الشراء قرار ابزاذ تأجيل إلذ بابؼستهلك يؤدي قد الشرائية، العملية جوانب بعض عن ابؼعلومات
 (1. ) ابؼعلومات تلك لو تتوافر حتُ

 عوامل بأربعة الشراء قرارات في ابؼؤثرة العوامل تلخيص بيكن :الشرائية القرارات في المؤثرة العوامل-1 
  :الشرائي ابؼوقف وطبيعة وابؼنتجتُ، البائعتُ خصائص ابؼشتًاة، السلعة شراء وطبيعة ابؼستهلك، طبيعة ىي

                                                           

 70ص  سابق مرجع ابؼستهلك،، شاكر بؿمود وائل ، عيداف محمد‌1 
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 ىذه أثناء بها بيروف التي ابؼراحل طبيعة وكذلك للمستهلكتُ الشرائية القرارات بزتلف :المستهلك طبيعة -أ
 وطبقتو للمستهلك الاجتماعية ابػصائص بحسب منها مرحلة من كل لإنهاء اللازمة الفتًة وطوؿ العملية

  .والشراء السوؽ في السابقة وخبراتو التعليم على قدرتو ومدى ومعتقداتو الاجتماعية

 حيث من السلعة تلك بخصائص مباشرة بصورة ما بسلعة القرار يتأثر :وخصائصها السلعة طبيعة -ب
 ابؼنتجوف يسعى ولذلك للمستهلك، والنفسية والاجتماعية الوظيفية ومنافعها بها ابؼلحقة وابػدمات ، ابعودة

 على ويشجعهم للمستهلكتُ القصوى الفائدة بوقق بدا بؼنتجاتهم جديدة ومزايا منافع إضافة إلذ باستمرار
  .شرائها

 في التجارية لعلامتو بفتازة بظعة تكوين في ابؼنتج بقح إذا :وخصائصها والمنتجين البائعين طبيعة -ج
 سيؤدي ذلك فإف مدربتُ بيع ورجاؿ طيبة بظعة ذات متاجر طريق عن منتجاتو بيع على واعتماد السوؽ

 .شرائها على ويشجعو بؽا ولاءه وينمي ابؼنتجات تلك في ابؼستهلك ثقة إلذ

 القرار ابزاذ عملية في أحيانا الشراني بابؼوقف المحيطة العوامل تؤثر :وخصائصو الشرائي الموقف طبيعة .د
 في الشراء بدكاف ابؼرتبطة والاجتماعية ابؼالية والظروؼ الشراء ابؼتاح الوقت العوامل تلك وتشمل الشرائي،

 في عنو القرار نتيجة بزتلف وبذلك البدائل، عن البحث وجهد وقت من يقلل وأف اللازمة ابؼعلومات غياب 
  .العادية الأحواؿ ظل

 كبتَ اختلاؼ فهناؾ الشراء، قرار موضوع السلع باختلاؼ بزتلف الاستهلاكية القرارات إف القوؿ خلاصة
 فرد من أكثر تتطلب قد تعقيدا الأكثر والقرارات سيارة، أو مثلا تصوير وآلة أسناف معجوف شراء بتُ

 (1) .ابؼشتًي جانب من التًوي من مزيدا تتطلب أنها كما القرار، في للاشتًاؾ

 بعض ىناؾ إف بل دائما، الصورة بنفس يتحرؾ لا الشرائي القرار إف الشراني القرار محددات -2
 (1: )في المحددات ىذه تلخيص وبيكن وتصنعو، تشكلو التي المحددات

                                                           

 71ص  سابق، مرجع ابؼعاصر، ابؼستهلك سلوؾ، نوري منت1‌َ 
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 تكوف فقد الفعلي، الشراء عملية لإبساـ ابػطوات ىذه نطاؽ خارج ينسحب أف بيكن ابؼستهلك إف-
  .الشرائية العملية يلغي بفا البدائل، تلك على التعرؼ لو يتسن لد أو مناسبة، غتَ ابؼتاحة البدائل

 السلعة في القرار ابزاذ مدة أف ابغسباف في الأخذ مع ابػطوات، بؽذه اختلفت مهما ابؼنتجات كل بزضع-
 الوقت، من أكبر مساحة على تستحوذ الأولاد، حياة أو الشخصية بابغياة ابؼرتبطة تلك أو الثمن الغالية
 في عنها معلومات تتوافر قد الأمور بعض أف إذ ابغسباف، في تدخل لا أنها يعتٍ بابػطوة القياـ عدـ أف كما
 ابؼناسب الوقت في القرار لابزاذ بىتزبؽا فإنو العميل ذىن

 قراره ابؼستهلك بها تتخذ التي والطريقة الوقت بىتلف ابؼستهلكتُ، بتُ الفردية ومع الفروؽ اختلاؼ  -
 . الشراني

 بشراء ابػاص القرار ابزاذ في التأثتَ ذات الأمور من ابؼشتًي طبيعة أف فيو شك لا بفا ابؼشتًي، طبيعة -
 البيئة .بالشخصية ابؼتعلقة ابؼعايتَ من بؾموعة وفقا ابؼشتًين طبائع وتتباين معينة، خدمة أو السلعة

 . الثقافة مستوى مثل وكذلك المجتمع في الاقتصادية وابؼؤثرات الاجتماعية

 التي وابػدمات وسعرىا بعودتها وفقا ابؼستهلك قرار على مباشر بشكل تؤثر وخصائصها السلعة طبيعة -
 .ابؼنتج يؤديها

 ابػدمات تقديم ابغالات في وخاصة الأحياف كثتَ في ابؼشتًي يتأثر حيث البائعتُ، وخصائص طبيعة - 
 السوؽ في لابظو ولاء من يكونو أف بيكن ما طريق عن وذلك البائع أو بابؼنتج

 الشرائي ابؼوقف وخصائص طبيعة -

 ابؼشتًي أو البائع تصرؼ بالتالر  ددوبر الشرائي ابؼوقف في تؤثر التي الظروؼ من العديد ىناؾ -
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  :: أدوار ومخاطر الشراءالثالث المطلب

 بشراء يقوـ حتى يتبعها، أف للمستهلك بيكن التي الكيفية على يتعرؼ أف التسويق لرجل الضروري من
 ابػاص قراره إلذ ابؼستهلك يصل حتى تتم أف بيكن التي الأساسية ابػطوات ىي وما ابػدمة، أو السلعة
 ابزاذ أف إذ ابؼنظمة، تواجو التي الأمور أعقد من السؤاؿ ىذا على الإجابة وتعتبر منتج استخداـ أو بشراء
 ومن التسويقية، والسياسات العمليات في مباشر بشكل يؤثر أف بيكن بو المحيطة والتصرفات الشراء قرار

 رغبتو من يتبع إبما معينة، خدمة أو جديدة سلعة بشراء الفرد قرار أف بقد الشراء لعملية مبسط بموذج دراسة
 ابؼتاحة السلع مثل المحيطة البيئة القيود من بدجموعة بداية تتأثر الرغبة وىذه معينة، منفعة على ابغصوؿ في
 الأخرى ابؼؤثرات من العديد عن فضلا ىذا ابؼستهلك، على التسويقية السياسات تأثتَ ومدى السوؽ، في

 النمط لتأثتَ النسبي الوزف بودد أف السوؽ على فإف لذا والاجتماعية، الاقتصادية والظروؼ ،الدخل مثل
 حدا يضع أف عادة التسويق رجل على يصعب التي ابؼتشابكة ابػطوات من لمجموعة وفقا يتم وإبما ابؼبسط،
 (1) .منا كل في بذدىا منظمة بػطوات وفقا الإنساف داخل تتحرؾ والتي ،بينهما فيما فاصلا

 متخذ معرفة التسويق مدراء على جداً  ابؼهم من الشراني القرار في ابؼتدخلة الأطراؼ :الشراء أدوار :أولا 
 بالتالر فعلًا، ابؼناسب الشخص على للتأثتَ التسويقية رسائلهم يوجهوف كيف يعرفوف حتى الشرائي، القرار
 أف بذد بينما يدخنونها، التي السجائر بنوع ابػاصة قراراتهم يتخذوف ما عادة الرجاؿ أف إذ أىدافها، برقيق
 التجميل بأدوات ابػاصة القرارات بدفردىم يتخذوف النساء

 رجل على فإف ابغالة ىذه وفي معتُ، مكاف في إجازة قضاء أو سيارة شراء قرار بؾتمعة الأسرة بردد بينما
 تصميم في وكذلك الشراء، قرار على وتأثتَه السلعة، برديد في الأسرة في فرد كل دور بودد أف التسويق
 وفقاً  الشراء عملية في منهم كل لدور وفقاً  بؾموعات بطسة بتُ التسويق كتاب ويفرؽ القرار، ىذا وبرريك

 (2) :يلي بؼا

                                                           

 
1
‌116ص سابق، مرجع ابؼعاصر، ابؼستهلك سلوؾ، نوري منتَ‌
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 حيازتها أو استهلاكها ابؼتوي ابػدمة أو السلعة شراء فكرة أولا يفتًح الذي الفرد وىو :المبادرة-

 .الشراء قرار على تؤثر معينة أداة أو نظر وجهة لديو يكوف الذي الفرد وىو : المؤثر - 

 نشتًي؟ وبؼن وأين؟ وكيف؟ بؼاذا؟ الشراء قرار في عنصر أي يقرر الذي الفرد وىو :المقرر -

 .فعلي سلوؾ إلذ الرغبة وبرويل الفعلي الشراء بعملية يقوـ الذي الفرد وىو :المشتري-

 .شرائها تم التي ابػدمة أو السلعة يستخدـ أو يستهلك الذي الفرد وىو :المستخدم-

 الشراء في ابؼخاطرة درجة بزفيض إلذ الشراء قرار ابزاذ عملية مراحل تعمل: الشراء مخاطر :ثانيا 
 قيامو عند السوؽ في ابؼستهلك حركة أتتبع زيادة قبولو، بيكن مستوى إلذ وابػدمات للسلع والاستهلاؾ

 الأسرة أفراد بها يشارؾ التي للكيفية دراسة مع الإشباع، إبساـ حتى ابغاجة نشوء منذ ي،ئالشرا قراره بابزاذ
 .الشرائي القرار ابزاذ في والمحيطتُ

 (1) :يلي ما النهائي ابؼستهلك يدركها التي ابؼخاطر أنواع ومن 

 ابػدمات أو ابؼنتجات من يتوقعو كاف وما حاجاتو، إشباع في الشخص فشل حالة ففي :الوقت خسارة -
 التي ابؼنتجات شراء في الشخص يفشل فعندما، ابؼالية ابػسارة ابؼبذوؿ وابعهد الوقت بخسارة يشعر فانو

، الإشباع برقق  .دفع ما قيمة خسر بأنو يشعر فإنو اللازـ

 وصحة بسلامة الضرر في سببا تكوف قد تشتًى التي ابؼنتجات بعض أف بها وتعتٌ :المادية الخسارة -
 .الأدوية مثل الشخص،

 بعض الشخص يشتًي قلما : إليو الآخرين نظرة أو ذاتو إلى الإنسان بنظرة المرتبطة الخسارة - 
  .بذلك يشعروف الآخروف بهعل أو بحماقة أحيانا يشعر فقد العيوب، بعض فيها أف ويتضح ابؼنتجات،

 
                                                           

 
1
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 المستهلك سلوك على المؤثرة العوامل :الثاني المبحث

 سلوكو لتفستَ منها بؿاولة في ابؼستهلك، سلوؾ مع تعاملت التي والنماذج النظريات دتتعد دراستو ومداخل 
 النظرية ابؼستهلك لسلوؾ تعرضت التي النظريات أىم ومن السلوؾ، بؽذا تدفعو التي العوامل على التعرؼ

 ابؼؤثرات من بؾموعة دراستو على تعتمد التي التًكيبة وفق يتم ابؼستهلك سلوؾ أف على تؤكد التي السلوكية،
 .وابػارجية الداخلية

  المستهلك سلوك على المؤثرة الداخلية العوامل :الأول المطلب 

 الكتاب بعض يصنفها كما الداخلية العوامل ىذه وتلعب ابؼستهلك، تصرفات على تؤثر باطنية عوامل وىي
 أف وبدا وابػدمات، للسلع الشرائي السلوؾ بذاه للمستهلك النهائية التصرفات برديد في ومتفاعلا ىاما دورا
 عن ابؼباشر غتَ تأثتَىا استنباط من بد لا لكن مباشر، بشكل ملاحظتها بيكنو فلا داخلية، العوامل ىذه
 فهم في كبتَا برديا التسويق رجاؿ ويواجو ،يقولوف ما طريق عن أو تصرفات من الأفراد بو يأتي ما طريق
  :منها والتي العوامل، من النوع ىذا تأثتَ

 الشراء، قرارات إبزاذ في ابؼستهلك عليها يركز التي وابعوىرية الرئيسية العوامل وىي :النفسية العوامل :أولا
 ومدى ابغسي، وإدراكو ابؼستهلك وشخصية واقعم في العوامل ىذه وتتلخص عامة، الإنساني سلوكو وفي

  :يلي كما وىي سلوكو، ابذاىات وبـتلف لديو والارتباط التعلم درجة

 على التعرؼ بهدؼ ابؼستهلك سلوؾ دراسة في الأساسية المجالات من قعو الت دراسة تعتبر: الدافع -1
 تدفعها الفرد، لدى داخلية عوامل ىي والدوافع وتصرفاتهم، سلوكهم في بينهم وفيما الأفراد اختلاؼ أسباب
 دراسة التسويق رجاؿ فعلى ثم ومن معتُ، سلوؾ انتهاج إلذ الفرد سلوؾ وتنسق فتوجو ابغاجات، برركها
 (1)  .بالشراء معتُ قرار ابزاذ إلذ ابؼستهلك توصل التي الدوافع وتفهم

                                                           

  10ص  1997عماف الثقافة دار مكتبة ابؼستهلك سلوؾ السوداف، صالح بؿمد‌1 
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 ويفسر وينظم يتلقى عندما الفرد الذىنية الانطباعات فيها تتشكل التي العملية الإدراؾ بيثل : الإدراك -2
 الإعلاف رجل فإف التصرؼ إحداث إلذ يؤدي والتفكتَ، التفكتَ إلذ يؤدي الإدراؾ أف وطابؼا معينة، مؤثرات

 ..الإدراؾ عملية بدراسة يهتم

 بؼواقف للتعرض نتيجة ابؼختلفة وابػبرات ابؼعلومات على ابغصوؿ بعملية التعليم يتعلق :التعليم -3 
 ابؼشتًين معظم أف إذ البعض، ببعضهما كبتَا ارتباطا التجاري للاسم والولاء التعليم يرتبط لا مشابهة،
 ولاء وتدعيم ترسيخ في كبتَ دور الإعلاف يلعب ثم ومن السابقة، خبرات على الشراء عملية في يعتمدوف
 .السلعة ابؼستهلك

 تعكس الشخصية أف إلذ ترجع إبما ابؼستهلك، سلوؾ شخصية بدراسة الاىتماـ إف :الشخصية -4
 للمميزات تبعا متشابهة بؼؤثرات استجابتهم درجة في بىتلفوف الأفراد أف بدعتٌ السلوؾ، في الأفراد اختلاقات
 (1) .بها يتمتعوا التي الشخصية

  شخصية عوامل :ثانيا 

 ومن وأفكاره، أرائو تكوين على كبتَ تأثر وبؽا بو، مر التي والأحداث ابػاصة، حياتو ظروؼ في تتمثل
 :أبنها

 ىذه وبزتلف الزمن، عبر وابػدمات السلع بشراء الأفراد يقوـ (2: )الحياة دورة في والمرحلة العمر -ا 
 عنها بزتلف الأولذ، السنوات في ونوعيتها وكميتها الأطفاؿ فحاجات الإنساف، عمر باختلاؼ ابغاجات

 عمر حسب التًوبهية الآثار وبزتلف السكن، والاستحماـ ابؼلابس على ذلك وينطبق التالية، ابؼراحل في
   :مراحل عدة إلذ ابغياة لدورة وفقا الاستهلاؾ ينقسم الفرد

                                                           
1
‌بن عيسى،واخروفابينع‌ 

 الشرائية، القرارات بزاذوا ابؼستهلك سلوؾ، الطراونة ،خالد عطا الله قلع سعيد ابراىيم ،لکىي کماؿ باهاي حتيل، ابو صورمنمحمد‌‌ 2
 37ص  سابق، مرجع
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 لوحده، ويعيش الأجنبية الدوؿ في أىلو عن يستقل وقد أعزب كونو فيها الفرد ويتسم :الجامعة مرحلة -
 حديثي ،ابؼالية الأعباء من الكثتَ ولديو بؿدودة ابؼالية موارده تكوف بالتالر الدراسة، السفر إلذ يضطر وقد

 زواج، عمر من الأولذ السنوات في خاصة أطفاؿ لديهم وليس الشباب فئة من بالعادة يكونوا الزواج
 بشكل ابؼعمرة السلع ويشتًوف مرتفع، يئالشرا ابؼعدؿ يكوف ابؼرحلة ىذه في الكبتَة لاحتياجاتهم وكنتيجة

 .والأثاث ابؼطبخ أدوات خاصة كبتَة

 ويكوف ابػاصة، احتياجاتهم ولديهم السادسة سن دوف ما الأطفاؿ فيها يكوف :الكامل الأول الزواج -
 ابعديدة بابؼنتجات اىتماـ ىناؾ ويكوف النقدية، السائلة ابؼوجودات حصة وتنخفض ذروتو، في ابؼنزلر الشراء

 ىناؾ يكوف ولا الخ، ... الأطفاؿ وحليب وطعاـ ابؼنظفات الأسرة ىذه تشتًي عنها ابؼعلن التًوبهية وبالسلع
 والنسائية الرجالية ابؼلابس إلذ ميوؿ

 التأثتَ وينخفض ابؼالية، ابؼوارد وتتحسن السادسة فوؽ ما سن في الأطفاؿ يضع :الكامل الثاني الزواج -
 وألعاب التنظيف مواد شراء ويتم كبتَة بكميات أو بحزـ السلع شراء ويتم الشرائي، السلوؾ على الإعلاني
  .الخ... الأطفاؿ

 تزداد حيث الأمور وتتطور وبذديده، بيعو في رغبة ىناؾ ولكن جيد ابؼنزؿ يعتبر :الهادئ المنزل-
 وتزداد الدخل، في كبتَ ابلفاض ىناؾ ويكوف بابؼتعاقدين، ابػاصة وابػدمات العلاجية الاحتياجات
 .والأمن كالعاطفة ابػاصة الاحتياجات

 للفرد، الاستهلاكي النمط على واضح بشكل تؤثر ابؼهنة أو الوظيفة فإف عموما :الوظيفةالمهنة او -
 يقوـ والأحذية، العمل ملابس يشتًي مثلا فالعامل الاجتماعية، الطبقة تقسيم أسس أىم من تعد كونها
 تقوـ وعليو وابػدمات بالسلع مرتفع اىتماـ لديها يكوف التي الوظيفية المجموعات بتحديد التسويق رجاؿ

 السوؽ وفقا للتصنيف الوظيفي. وبذزئة وابػدمات السلع بإنتاج ابؼؤسسة

 مقابل الدخل مقدمتها وفي للفرد الاقتصادية بالعوامل ابؼنتج اختيار يتأثر :الاقتصادية العوامل :ثالثا 
 السلع على الطلب وحجم الدخل بتُ طردية علاقة بوجود الاقتصادية القاعدة ترى وكما الإنفاؽ،
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 بتُ عكسية علاقة ىناؾ يوجد كما العادية، السلع عليها ويطلق العالية ابعودة وذات ابعديدة وابػدمات
 الدخل بتُ العلاقة بينت كما وابؼستعملة والرديئة القدبية وابػدمات السلع على الطلب وحجم الدخل

 الدخل، بزيادة وابػدمات السلع شراء على أكثر يتفقوف ابؼرتفعة الدخوؿ ذوي والأفراد الأسر بأف والطلب
 إلذ بدوجبها تزداد الداخلية الطلب مرونة فإف عليو بزيادتو، نقل الدخل من عليها ينفق ما نسبة أف رغم

 على الطلب في ابغاصلة الزيادة أف يبتُ الذي ابؼرونة أحادي الطلب عليو يطلق ما وىو الصحيح الواحد
 الأخرى العوامل أبنية التسويق رجاؿ يعطي كما متساوية، بنسبة تتم الدخل زيادة نتيجة وابػدمات السلع

 الفائدة، سعر الاستهلاكية، والقروض  ادخاره معدؿ مثل ابؼستهلك سلوؾ على تؤثر التي الدخيلة غتَ
 (1) .التضخم معدؿ

 بويط ما بذاه الفرد بيارسها التي والآراء والاىتمامات النشاطات إلذ ابغياة بمط يشتَ :الحياة نمط : رابعا 
 الفرد بتُ الكلي التفاعل عملية عن تعبر فهي وبالتالر واجتماعية، ثقافية سياسية، اقتصادية، قضايا من بو

 :يلي فيما نبرزىا ابعوانب من بدجموعة ابغياة بمط يرتبط فيها، يعيش التي والبيئة

 بعمق الأفراد في تؤثر حيث الأسرة من اكتسبت التي تلك أو الآخرين، الأفراد مع تتشكل التي العلاقات -
 ابغياة وطوؿ

  حياتو أثناء الفرد بيارسو الذي والدور الغرض -

 على التأثتَو  ابؼستقبل، أجل من الفعاؿ التخطيط على قدرتو تبرز وبالتالر الفرد، بيلكو الذي ابؼاؿ-
 ومقوماتو وطبيعتو للفرد الوظيفي العمل ابؼتاحة ابػيارات

 .فيو العيش سبب تبرز التي الضرورة أو الفرد بىتاره الذي العيش مكاف -

                                                           
 231 ص سابق، مرجع ، طانيحالق فهيد بن مبارؾ ،سورنال الفتاحاٌاد‌عبد‌‌ 1
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 الاجتماعية، الطبقة نفس في يقع من أو ابؼهنة، نفس في يعمل من بتُ حتى إلذ من ابغياة بمط وبىتلف 
 للأفراد، ابؼختلفة ابغياة أبماط مع منتجاتهم تربط معينة علاقات عن البحث التسويق رجاؿ بواوؿ لذلك
 .ابغياة أبماط وتصنيف وقياس بحث في النفس علم دور يأتي وىنا

 المستهلك سلوك على المؤثرة الخارجية العوامل :الثاني المطلب 

 ابغضارية ابؼؤثرات تشمل وىي ابؼستهلك في تؤثر التي ابػارجية البينية ابؼؤثرات العوامل ىذه وتشمل 
 .التسويقية وابؼؤثرات ابؼوقفية وابؼؤثرات الاجتماعية وابؼؤثرات والثقافية

 في وتساىم معرفتو مقدار على وتؤثر ابؼستهلك، حياة مع تنمو الثقافية العوامل إف  :ثقافية عوامل :أولا 
 الاختلافات فإف وبالتالر ابػارجية، وابؼؤثرات الظواىر تفستَ على تساعد كما وأرائو، معتقداتو تشكيل
 التأثتَ ىذا ويتجلى التسويقية، الاستًاتيجيات على تأثتَ بؽا الواحد المجتمع في أو المجتمعات بتُ الثقافية
 (1) :يلي فيما واضحة بصورة

 من لعدد وفقا ابؼستهلكتُ، سلوؾ على يؤثر الذي الثقافي التوجو فيختلف: السوق وتجزئة تحليل- 
 ينسجم ما وفق التسويقية البرامج تطوير يستلزـ ما وىو الخ،...العمر أو ابعنسية، أو كابعغرافيا، ابؼتغتَات

 . ابػصائص تلك ويتفق

 ابؼنتجات تقديم فرص برديد في ابؼسابنة شأنو من الثقافية، للتوجهات ابعيد التقييم إف :المنتج تخطيط -
 الثقافية وتوجهاتو ابؼستهلك يلائم بشكل تصميمها طريق عن وذلك ابعديدة،

 الإستًاتيجية استخداـ فإف السلعة، خصائص وأبنية الاستهلاؾ بتُ للعلاقة نظرا :الترويجية الإستراتيجية-
 ابؼنافع بتُ الإعلانية الرسالة تربط أف بهب لذلك مهما، يصبح السائدة القيم مع ابؼتوافقة التسويقية

 .الثقافية القيم مراعاة كذلك ابؼنتج خصائص وبتُ الاستهلاكية،
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 مهم عامل يعتبر الاستهلاكية، بابؼنافع وارتباطها العامة الثقافية النواحي معرفة إف :العامة السياسة-
 . .أيضا بظعتها وعلى للمؤسسة السياسية ابػطط على تأثتَ من بؽا بؼا وذلك الأعماؿ، ابؼؤسسات

 الاستهلاكي سلوكو على الفرد إليها ينتمي التي الاجتماعية الطبقة المجتمع يؤثر :اجتماعية عوامل :ثانيا
 أنواع في تؤثر معينة اجتماعية طبقة إلذ ابؼنتمتُ الأفراد سلوؾ بركم التي وابؼعايتَ فالقواعد .وتوجهو والشرائي
 ابؼستهلك سلوؾ على توثر التي الاجتماعية العناصر أىم ومن يشتًونها، التي وابػدمات السلع وأسعار

 :تذكر

 الأفراد ابذاىات على مباشر غتَ أو مباشر تأثتَ لديها التي بؾموعات ىي :المرجعية الجماعات -أ
 الأصدقاء العائلة مثل العضوية بالمجموعات ابؼباشر التأثتَ ذات المجموعات وتسمى الشرائية وسلوكياتهم

 تنظيما أكثر فهي الثانوية ابعماعات أما منظم، غتَ لكنو مستمر بشكل يتفاعلوف وىم والأقارب، ابعتَاف
 التجارية، الإعلانات الدين مثل للأفراد الشرائي سلوؾ على وتؤثر مباشرة، غتَ علامات أو إبواءات ولديها

 (1. )أقل بشكل مستمر تفاعل وتتطلب ، العماؿ، ونقابات

 ابؼستهلك سلوؾ على التأثتَ في وحيوي مهم دور لعب من بسكنها مهمة خصائص ابؼرجعية للجماعات و
  :يلي ما ابػصائص ىذه ومن ابؼستهدؼ،

   ابعماعة داخل الفرد منزلة برديد -

  .للفرد السلوكية ابؼعايتَ وضع-

 . ابعماعة داخل الفرد دور برديد-

 . الاجتماعي التطبيع في ابؼسابنة -

  أعضائها على ابعماعة سيطرة -

                                                           

‌ 
1
‌ 222من ، 2006، 1ابغامد ، ط مكتبة المنصور‌كاسر‌نصر،‌سلوك‌المستهلك‌مدخل‌الاعلان،‌
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 أنها على تعرؼ وىي ابؼستهلك، سلوؾ في الاجتماعي التأثتَ مصادر أقوى من العائلة تعتبر :العائلة -ب
 الذين تضم الأولية، ابؼرجعية ابعماعات معظم في أعضاءىا يساىم المجتمع في شرائية استهلاكية منظمة

 بدفهومها الأسرة، على للدلالة ابؼنزؿ أىل مصطلح التسويق رجاؿ ويستخدـ البعض، بعضهم مع يسكنوف
  الذين الطلبة من كمجموعة معا ابؼقيمتُ الأشخاص كل ذلك في بدا الواسع

  (1) سكنية شقة يسكنوف

 ابؼنظمات، أو الرياضية، الأندية أو العائلة مثل المجموعات بعض في الأفراد يشارؾ :والأوضاع الأدوار -ت
 أو بالأدوار يعرؼ ما وىو إليها، ينتمي التي للمؤسسة وفقا بـتلفا دورا فرد كل يلعب المجموعات وبهذه

 وبذلك معتُ، وضع إلذ يؤدي دور وكل تنفيذىا، الشخص يتوقع التي النشاطات بيثل فالدور الأوضاع،
 عن بىتلفاف اللذاف وبنا الأسرة، رب احتياجات لو فالطالب آخر، دور أي عن بزتلف حاجات لو سيكوف
 (2) ابعامعي الأستاذ عن حاجات عن أو الأطفاؿ، حاجات

 الأعماؿ منظمات تستخدمها التي التسويقية والابستًاتيجيات السياسات تؤثر :التسويقية عوامل :ثالثا 
 :وىي بؽا التسويقي ابؼزيج عناصر خلاؿ من للمستهلك الشرائي القرار على

 ابغالر سلوؾ على التأثتَ في أساسي دور ابؼنتجات تلعب :المستهلك سلوك على المنتج تأثير -1
 فإذا ورغباتو حاجاتو تلبية على قادر أنو أساس على ابؼنتج بشراء يقوـ يوـ ابؼشتًي أف حيث وابؼستقبلي

 لإبدالو استعداد أي لديو وليس ابؼنتج نفس شراء يكرر سوؼ ابؼشتًي فإف ذلك برقيق من ابؼنتج ىذا بسكن
 (3) عنو التنازؿ أو

 فعاؿ اثر لو الذي التسويقي ابؼزيج عناصر من يعتبر السعر إف :المستهلك سلوك على التسعير تأثير -2
 وإمكانية وابؼشتًي، ابؼسوقة ابعهة بتُ ما العلاقة برديد في كبتَ دور يلعب والذي ابؼنتج، سوؽ على

                                                           

  219-221ص ، 2000ابعزائر، ابعامعية ابؼطبوعات ديواف، 1ط الأوؿ ابعزء، يةئالب اثتَالت عوامل ابؼستهلك سلوؾ، عيسى بن ابينع‌1 
 226 ص  سابق، مرجع ،قحطانيال فهيد بن مبارؾ ،ورنسال الفتاح عبد دايا‌ 2
3
‌239 ص سابق، مرجع ابؼعاصر، ابؼستهلك سلوؾ، نوري تَنم‌ 
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 لذا ابؼنظمة، مستقبل على يؤثر سوؼ الأسعار، استقرار عدـ أف حيث فشلها، أو ابؼنظمات وبقاح استمرار
 الدخل حيث من متجانسة شبو قطاعات ابؼستهلكتُ بذزئة الاعتبار بعتُ يأخذوا أف التسويق رجاؿ على
 ابؼختلفة الداخلية الفئات أصحاب وبسكن الأفراد، ودخوؿ تتناسب سعرية سياسة إبهاد من يتمكنوا لكي
 بزتلف ابؼنتجات من عدد بتقديم تقوـ ابغاضر الوقت في ابؼنظمات من الكثتَ أف حيث ابؼنتجات شراء من

 (1)  .الفئات بؽذه ابؼختلفة والرغبات ابغاجات تلبية بهدؼ الأسعار، بدستوى جودتها

 وعلى ابؼستهلكتُ سلوؾ على التأثتَ ، كبتَا دورا التوزيع يلعب :المستهلك سلوك على التوزيع تأثير -3
 إمكانية عدـ ولكن الشراء، على ابؼالية والقدرة الشراء في والرغبة ابغاجة وجود حيث الشراء، قرار ابزاذ
 ابؼطلوب ابؼنتج شراء إمكانية عدـ إلذ يؤدي سوؼ عليو، ابغصوؿ من ابؼستهلك استطاعة وعدـ ابؼنتج توزيع
 متناوبؽم، في ابؼنتج وجعل للمستهلكتُ، الوصوؿ إلذ النشاط ىذا خلاؿ من ابؼنظمات بصيع تسعى لذلك
 .السوؽ في الطلب على والرد الاستمرار من ابؼنظمات ىذه تتمكن لكي بهم الاتصاؿ وبرقيق

 الذي التسويقي ابؼزيج عناصر من الرابع العنصر التًويج بعد :المستهلك سلوك على الترويج تأثير -4 
 صور كل بو ويقصد وابؼؤسسة، ابؼنتجات لتلك والولاء ابؼنتجات بشراء وإقناعو ابؼستهلك تعريف إلذ يهدؼ

 بابؼؤسسة وتعريفو ورغباتو، حاجتو مع تتناسب التي بابؼنتجات ابؼستهلك لتعريف ابؼوجو الإقناعي الاتصاؿ
 الشرائية ابؼستهلك لقدرة ابؼلائم والسعر والنوعية ابعودة فيها تتوفر والتي ابؼنتجات، ىذه بتقديم تقوـ التي

 بؽا، استعمالو أو استهلاكو جراء عليها بوصل أف بيكن التي بابؼنافع تذكتَه إلذ إضافة منفعتو، تتضمن والتي
 ذلك كل من متوخية والإغراء ابعذب أساليب ذلك في ابؼؤسسة تستخدـ حيث الشراء بعملية إقناعو أي

 وتأثتَىا التًويج رعناص وتتمثل استعمابؽا، أو استهلاكها عند ابؼنفعة لو تقدـ التي ابؼنتجات أفضل تقديم
 (2) :يلي ما في ابؼستهلك على

                                                           
 134 ص ،2008 الإسكندرية ابعامعية، الدار ،2ك،طلستهابؼ سلوؾ في قراءات ي،عل ابين‌عمر‌‌ 1

 
2
‌ 270صسابق، مرجع وي،ناابؼي مصطفى ةشعائ‌
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 الفعالية، الاتصاؿ عناصر من الشخصي البيع يعتبر :المستهلك سلوك على الشخصي البيع تأثير -أ 
 في ومساعدتهم شراء على ابؼستهلكتُ وإقناع حث قصد مباشر بشكل أنشطتهم البيع رجاؿ بيارس حيث
 التعامل طرفي وبرليل بابؼعلومات  وتزويدىم النصح تقديم خلاؿ من قرارىم ابزاذ

 تسويق بؾاؿ في الأساسية الأنشطة أحد الإعلاف يعتبر :المستهلك سلوك على الإعلان تأثير -ب 
 الكثتَ بقاح في مؤثرة كأداة الإعلاني النشاط استخداـ تزايد ولقد ابؼنظمات، من للعديد وابػدمات السلع

 الأسواؽ تشتت إلذ بالإضافة الطلب عن العرض زيادة وبالتالر الكبتَ الإنتاج لظهور نتيجة ابؼنظمات من
 التأثتَ ىو ابؽدؼ صار بحيث ابؼشتًين، بسوؽ يسمى ما وظهور ابؼنافسة تزايد وكذا ابؼنظمة، بزدمها التي
 عنو ابؼعلن بابؼنتج وإقناعو وتغيتَه ابؼستهلك سلوؾ على

 زيادة إلذ على ابؼبيعات تنشيط نشاط يهدؼ :المستهلك سلوك على المبيعات تنشيط تأثير -ت 
 ابعديدة، السلع بذزئة على ابؼداومتُ ابؼستهلكتُ وحث تنشيط خلاؿ القصتَ، الأجل في ابؼنظمة مبيعات
 سيستخدـ كما الاستخداـ، معدلات لزيادة ابؼنظمة سلعة استهلاؾ على ابعدد للمستهلكتُ ابغوافز وتقديم
 تنشيط استخداـ يتم ما ونادرا أرائهم، فعالية وزيادة ابؼنتجات تصريف على البيع ورجاؿ ابؼوزعتُ لتحفيز

 الشخصي والبيع الإعلاف جانب إلذ يستخدـ بل بدفرده ابؼبيعات

 ابعمهور معاملة ضمن العامة العلاقات تصنف :المستهلك سلوك على العامة العلاقات أثر -ث 
 السلوؾ وبماذج السياسات من بـطط برنامج بسثل أنها أي وتأكيدىم، وثقتهم رضاىم واكتساب اتهمر وبؾا
 ضماف أجل ومن لذلك الطرفتُ، بتُ ابؼتبادؿ الفهم وزيادة بابؼنظمة ابعمهور ثقة ودعم بناء إلذ تهدؼ التي

 فعالة، اتصالية كوسيلة العامة العلاقة تقنيات إلذ ابؼنظمة تلجأ نسبيا، وثابتة وصادقة قوية صورة تكوين
 ابؼدركة الصورة بتُ الفجوة وتضييق ابؼنظمة عن ابؼستهدفة الفئات أذىاف في جيدة انطباعات تكوين ىدفها

 الصادقة الأخبار بتوصيل وتقوـ مباشرة، وغتَ مباشرة اتصاؿ بوسائل بالاستعانة وذلك ابؼرغوبة، والصورة
 .التزييف عن بعيدا
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 المستهلك سلوك قياس أساليب الثالث: المطلب

 وخصائصهم، ابؼستهلكتُ رغبات بردد حيث الناجح، التسويقي النشاط في الزاوية حجز ابؼستهلك يعتبر 
 ابؽامة الأسس من تعد ابؼستهلك سلوؾ دراسة فإف لذلك الفعالة، التسويقية للإستًاتيجية الرئيسية ابؼعالد

 التسويقي النظاـ في أثرت التي العلمية التطورات أىم أحد ومن ابغديث، التسويقي النشاط عليها يقوـ التي
 (1) :يلي كما وىي السلوؾ ىذا لقياس الطرؽ بعض الدراسات وتستخدـ السائد

 طويلة شخصية مقابلة بإجراء ابػبراء أحد قياـ على الطريقة ىذه تقوـ :المعمقة الشخصية المقابلة :أولا
 واستيضاح مناقشة بهدؼ وذلك ابؼنتج، باستهلاؾ قاموا الذين العينة، أفراد من كفرد مستهلك كل مع

 والأطباء النفس علم أخصائيو بها يقوـ التي تلك ابؼقابلات ىذه وتشبو معتُ، تسويقي موضوع عن أرائهم
 على الأسئلة من عدد بإلقاء الباحث ويقوـ بؽا، بؿدد شكل أو ىيكل برديد دوف تتم كونها النفسانيوف،
 الدوافع عن للكشف النقاش ويدور نظره، وجهة وشرح الإجابة في الإطالة على ويشجعو ابؼستهلك،

 .الفرد لدى الشرائية

 التأثتَ يكوف الباحث، تهم التي ابؼعلومات على للحصوؿ مهم مصدر بأنو ابؼقابلة من النوع ىذا وبوتاج 
 عليها يعاب لكن أكثر، معلومات على ابغصوؿ في الرغبة الأمر تطلب إذا خاصة مباشر ابؼستهلك على

 كما ابؼستهلك، نفس مع ربدا أو ابؼستهلكتُ من عدد مع ابؼقابلة إجراء تكرار عند الإدارية التكاليف ارتفاع
 تقييمو إلذ بزضع الباحث عليها بوصل التي اللاشعورية والدوافع والإبواءات الفعل ردود وبرليل تفستَ أف

 أف كما لتوجيهاتو، ورىنا ابؼستهلك فعل لردود ابغقيقي التصتَ برديد صعوبة يعتٍ ما وىذا الشخصي،
 على كبتَ حد إلذ يعتمد بقاحها أف كوف ابؼقابلة، بإجراء ابؼهارة عالر متخصص باحث لقياـ ضرورة ىناؾ
 دوافعو وبتُ للمستهلك السطحية الفعل ردود بتُ التفرقة بدحاولة تتعلق أخرى حاجة وىناؾ الباحث، مهارة

 من بهعل بفا الشخصي، أرأيو كبتَ حد إلذ الباحث عليها بوصل التي البيانات وتفستَ فتحليل .اللاشعورية
 .ابؼستهلك لدوافع ابغقيقي التفستَ برديد الصعب

                                                           
1
 71 ص  سابق، مرجع ،قحطانيال فهيد بن مبارؾ ،ورنسال الفتاح عبد دايا‌ 
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 ابؼركزة ابعماعية ابؼقابلات أسلوب إلذ التسويق مدراء من الكثتَ يلجأ: المركزة الجماعية المقابلة :ثانيا 
 ابعماعية ابؼقابلة وتعتبر الصعوبات تلك معظم بذنب مع ابؼطلوبة، ابؼعلومات على للحصوؿ بديل، حل على

 موضوع على نقاشهم المجتمعوف فيها ويركز ابغاضر، الوقت في انتشارا البحث أساليب أكثر من ابؼركزة
 بتُ ابعماعات ىذه من الواحدة المجموعة حجم يتًاوح ومؤىل مدرب شخص إشراؼ برت معتُ تسويقي

  غتَ بطريقة ابؼستهلكتُ عينة اختيار عملية وتتم أفراد، 10 - 8

 إجراء الغالب في ويتم الأصلي المجتمع في توفرىا بهب التي تلك مع مواصفات تتطابق بحيث احتمالية،
 صفاتهم مع صفات  بؾتمع البحث الأصلي. تطابقب دميعت الذي ابؼستهلكتُ من بصاعات لعدة مقابلات

 الأفكار بخصوص فيها ابؼشاركتُ اقتًاحات على للحصوؿ مهم مصدر ابؼركزة ابعماعية ابؼقابلات وتعتبر
 بيكن عموما للتنفيذ، قابلة وتصبح ابعديد ابؼنتج فكرة وتتضح ابغديدة، للمنتجات ابغديثة وابؼفاىيم
 (1) :يلي كما ابؼركزة ابعماعية ابؼقابلات بها تتمتع التي ابؼزايا أىم تلخيص

 بتُ والتفاعل للجماعة، ابؼشتًكة ابعهود خلاؿ من ذلك ويتم غزارة أكثر معلومات على الحصول -
 .ابؼشاركتُ بتُ تبادبؽا يتم التي والأفكار ابؼعلومات من كبتَ كم على ابغصوؿ بيكن بشكل أفرادىا،

 تطويرىا يتم وأف القيمة، الأفكار بعض تطرح أف أكبر احتماؿ فهناؾ جديدة أفكار توليد على القدرة -
 .منها الاستفادة التسويق بؼدير بيكن بصورة وتهذيبها

 من سلسلة إلذ الغالب في يؤدي قد ابعماعة، داخل الأفراد أحد فتعلق :بسرعة المعلومات تضاعف-
 .الآخرين الأفراد جانب من الردود

 ابؼشاركوف يرغب ما عادة ابؼقابلة، بها الباحث تبدأ التي القصتَة ابؼقدمة بعد المشاركة على حافز وجود -
 تلقانية - النقاش بدوضوع اىتمامهم ازداد كما الآخرين، أماـ أفكارىم وطرح شعورىم عن التغيتَ في

 أي إلزاـ لعدـ نظرا تقليدية، وغتَ تلقائية ابعماعية ابؼقابلة في الفرد استجابة تكوف ما عادة وىذا :الإجابة

                                                           
1
‌83 ص ،2000 الرياض، العامة الإدارة معهد والتطبيق، النظرية سلوؾ سليماف، علىأحمد‌‌‌ 
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 ابؼطروحة ابؼسألة من الشخص موقف التلقائية الإجابة تعكس وقد النقاش، مطروح سؤاؿ أي على بالرد فرد
 معتُ، شعور لديهم يكوف عندما فقط يتكلموف الناس أف ابعماعية ابؼقابلات في ابؼلاحظ ومن أكثر، بدقة
 إجابة إلذ بوتاج سؤالا ىناؾ أف لمجرد وليس ابؼطروحة، ابؼسألة في بؿدد ورأي

 مقابلات بست لو بفا أسرع وقت في ابؼطلوب ابقاز ابعماعية ابؼقابلة على ويتًتب :الإنجاز في السرعة -
 إبساـ الباحث يستطيع وبذلك لإبسامها، تقريبا ساعتتُ تأخذ ابؼركزة ابعماعية فابؼقابلة المجموعة، أفراد مع فردية

 نفس لإبساـ أياـ عدة إلذ الباحث من الأمر بوتاج بينما مستهلكا، 20 مع واحد يوـ في بصاعتتُ مقابلتتُ
 ابعماعية مقابلات على ابؼأخذ أو العيوب أما 90 90 .ابؼتعلقة الفردية ابؼقابلة حالة في ابؼقابلات من العدد

 (1) : يلي فيما نوردىا أف فيمكن ابؼركزة،

 الكيفي البحث أساليب عيوب نفس من البحثي الأسلوب ىذا ويعاني للنتائج الموضوعي غير التفسير-
 لأنو موضوعي غتَ التفستَ ىذا يكوف ما وغالبا الآخر، باحث من بىتلف قد النتائج تصتَ أف وأبنها عامة،

 على وقدرتو الشخصي ورأيو الباحث خبرة على يعتمد وإبما بؿددة، كمية اختبارات أو معايتَ إلذ يستند لا
 .البعض ببعضها وربطها الأحداث استنتاج

 

 

 

 

 

 
                                                           

 .73 ص ،1995 والتوزيع، للنشر ابؼستقبل ،1ط ،ابؼستهلك سلوؾ ،اتديبع بؿمد‌ 1
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 المستهلك سلوك في الإعلان دور :الثالث المبحث

 البحث ضرورة الذ أدى وابغاجات الرغابات واختلاؼ آخر إلذ شخص من الشراني السلوؾ اختلاؼ اف 
 العوامل ىذه وأىم أبرز ومن معينة، خدمة أو سلعة بكو استمالتو وبؿاولة السلوؾ، ىذا لتفستَ وسائل عن

 .السلوؾ ىذا تغيتَ على تأثتَا الأكثر العنصر يعتبر الذي الإعلاف بذد ابؼؤثرة

  الإعلاني والتأثير الاقتناع مراحل :الأول المطلب 

 ابؼراحل وىذه الإعلاف، بهذا وتأثره للإعلاف تعرضو بواسطة ابؼستهلك إقناع خلابؽا من يتم مراحل ىناؾ إف
 :التالر النحو على مراحل سنة ىي

 بؽا، والتقييم التخطيط من بد لا إعلانية بضلة لأية الأىداؼ وضع إف :الإعلان أىداف تحديد مرحة1- 
 .بعتُ التالية الأمور أخذ من بد ولا

 وطبيعة الأسعار، في ابؼضاؼ الربح ىامش السوقية، الشركة حصة السوؽ، في ابؼنافسة وىي :الاعتبار- 
 على ىي للإعلاف التسويقية الوظائف نظر وجهة من الأىداؼ ىذه فإف العموـ وعلى ابؼستهلك، أىداؼ
 (1)  :التالر النحو

 .وابؼاركة السلعة بجودة ابؼستهلكتُ إقناع إلذ يهدؼ :الإقناعي الإعلان -

 .شرائها بعد السلعة ىذه وفائدة جودة تعزيز إلذ يهدؼ :التعزيزي الإعلان- 

  .باستمرار السلعة بهذه ابؼستهلك وتعريف الإعلاف تكرار بهدؼ :التذكيري الإعلان -

 ابغملة خلاؿ من ابؼستهلك دفع بواسطة لسلعة ابؼبيعات حجم زيادة إلذ يهدؼ :التعجيلي لإعلانا -
 .الإعلانية

                                                           

 250ص ،1997 الأردف، عماف، نشرلل زىراف دار ستهلك،ابؼ سلوؾ ،الساعد درشا ،الغديرحمد‌‌ ‌1
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 تقديم مرحلة تبدأ الإعلانية، للحملة ابؽدؼ وبرديد إعداد بعد :الإعلانية الرسالة تقديم مرحلة 2 -
 الأىداؼ، ىذه مثل مع تتلاءـ بطريقة إعدادىا من بد لا وىنا، الأىداؼ بؽذه ابؼتضمنة الإعلانية الرسالة
  .بؽم مقبولة تكوف وأف ابؼستهلكتُ، لدى والسهولة الوضوح فيها يتوفر بحيث

 إلذ أي .إلذ والأفكار الرموز برويل فيها يتم مرحلة وىذه :الحقيقية الإعلانية الرسالة إعداد مرحلة -3
 .الأىداؼ برقيق أجل من بؿدد ومفهوـ أبعاد ذات إعلانية ومادة أىداؼ

 أجل من وذلك ابؼلائمة، الاتصاؿ قنوات اختيار كيفية تشمل ومرحلة :الإعلانية الرسالة إرسال مرحلة-4
 أو ابؼستهلك إلذ حقيقة وصلت الرسالة ىذه أف من تتأكد حتى وذلك للمستهلك الإعلانية ابؼادة إيصاؿ

 (1. )ورغباتها تطلعاتو توافق كانت إذا وفيها لا؟

 الرسالة إرساؿ بعد تأتي ابؼرحلة ىذه :(2) المستهلك قبل من الإعلانية الرسالة إدراك مرحلة- 5 
 أـ ابؼستهلكتُ ىؤلاء قبل من إدراكها تم إذا وفيما ابؼستهلكتُ، إلذ ابؼختلفة الاتصاؿ قنوات عبر الإعلانية

 إدراكها تم كلما واضحة، وأىدافها وسهلة واضحة وكلاماتها مفهومة الرسالة ىذه كانت كلما إنو لا،
  .ابؼستهلكتُ قبل من وبسرعة أفضل

 الإعلانية، ابغملة ىذه على الفعل ردة بسثل التي ىي :ابؼستهلكتُ قبل من الفعل وردة :التفاعل مرحلة -6
 ابغملة ىذه بعد طرأت التي ابؼبيعات حجم في الزيادة مدى معرفة بواسطة أو التجاوب ىذه مثل قياس ويتم

 من ابؼستهلك، سلوؾ على ابهابيا ىذا انعكس وبالتالر الرسالة، ىذه من ابهابية أفكار تكوين وتم الإعلانية،
 .السلعة ىذه واقتناء بشراء قيامو خلاؿ

 

 

                                                           

 
1
‌ 260من السابق ابؼرجع نفس‌
‌ 

2
‌ 23من سابق، مرجع ابؼستهلك سلوؾ القحطاني فهد بن مبارؾ النسور، الفتاح عبد آباد‌
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 المستهلك سلوك على الإعلان تأثير نماذج :الثاني المطلب 

 عملية بماذج اقتًحت حيث ابؼستهلك، سلوؾ على الإعلاف تأثتَ اتصتَ الدراسات من العديد ظهرت 
 نموذج :أولا النماذج ىذه ومن للمستهلك، الشرائي السلوؾ في الفعاؿ الإعلاف يصنعو الذي التغيتَ لكيفة
 : الاستجابة - المثير

 أو بالشكل ابؼستهلك استجابة النهائية المحصلة في يضمن للإعلاف تعرض إف النموذج ىذا أنصار يقوؿ 
 البائع فإف أخرى، بعبارة ابؼستهلك، مصالح ضد ذلك كاف لو حتى ابؼعلن ويرغبها يتمناىا التي الطريقة
 أمر وىو ،اليوـ عابؼنا في موجود الشيء ىذا مثل بأف نعتقد لا لكننا بابؼستهلك، التلاعب على قادرا يكوف
 (1) .السوؽ سيد ابؼستهلك أف أساس على القائمة التسويقية الفلسفة ترفضو

 السوق سيد المستهلك نموذج : ثانيا 

 أف النموذج ىذا يفتًض حيث الذكر، سابق الاستجابة - ابؼثتَ بموذج من بساما النقيض ىو النموذج ىذا 
 .ابؼثتَات أو المحفزات فقط بسرير على قادرة التطور في غاية وتعلمية إدراكية مصفاة بيتلك شخص ابؼستهلك

 الفهم الانتقائي، الانتباء خلاؿ من الدقيق للفحص تتعرض فإنها الصلة، عدبية ابؼثتَات أما الصلة، وثيقة
 ونزعات ميوؿ مع يتكيف أف ابؼعلن على فإنو النموذج، ىذا على وتأسيسا والاستجابة، التذكر والاستيعاب

 الأقل على أو ابهابية إما والنزاعات ابؼيوؿ ىذه تكوف عندما السلوؾ في التغتَ وبوصل ابؼستهلك، وأمزجة
 سلع من السوؽ يقدمو بؼا ابؼستهلك فعل ردود برصل أخرى بعبارات ابؼقتًح بالتغتَ الأمر تعلق بقدر بؿايدة

 (2) .وبؼنفعتو صابغو في ذلك أف ابؼستهلك يشعر عندما وخدمات،

 

 
                                                           

‌ 
1
‌ 226ص مصر، القاىرة العربية النهضة دار، 1، ط كهلابؼست وسلوؾ علافالإ ،سلوى لردعوا‌

 ص ، 2006/2005لمسافت جامعة ماستً مذكرة موبيليس حالة دراسة - ابعزائري ابؼستهلك على الإعلاف تكبتَ حكيمة علي بو‌2 
242‌
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 الإدراكي النفس علم نموذج :ثالثا -

 في النموذج ىذا يطرحها التي الفكرة إف بابؼعرفة، الإنساف رغبة على التعلمي الإدراكي النفس علم يركز 
 قيم معرفة من أجزاء أفكار بؾرد عن عبارة ىي الادراكات وىذه إدراكات، لمجموعة دالة ىو السلوؾ

 إشباع على للحصوؿ يسلكها أف ينبغي التي ابػطوات لو بردد التي وىي الفرد، بوملها ومبادئ معتقدات
 من لمجموعة وابؼعرفة للمعلومة متعطش كشخص ابؼستهلك إلذ ينظر الإعلاف وبلغة ،وحاجاتو رغباتو

 في الناس ىؤلاء يستخدمها التي السلع وعن الناس، عن ابؼزيد يعرفوا أف بواولوف فابؼنتجوف لذا الادراكات،
 معلومات إلذ بوتاج فإنو للمشاكل حلا فعلا يكوف ولكي ابؼشاكل، حلاؿ ىو فابؼستهلك اليومية، حياتهم

 الإعلاف تقديم ينبغي فإنو فعلا، ومؤثرا فعالاً  يكوف ولكي ابؼعلومات، ىذه مصادر من واحدا يعد الإعلاف و
 (1)  .صحيحة سايكولوجية بلغة

 يئالشرا سلوك على التأثير في الإعلان خصائص :الثالث المطلب

 من وذلك ابػدمة، أو السلعة لشراء لدفعو ابؼستهلك على التأثتَ في وخصائصة الإعلاف عناصر تلعب 
 عليها يطلع وسيلة لاختيار بالإضافة ابؼستهلك، بوتاجها التي ابؼعلومات وبؿتوى ابعذاب، التصميم خلاؿ
 :التالية العناصر في ستوضحو ما وىو ابعمهور، من عدد أكبر

 :الإعلانية الرسالة :أولا-

 الرسالة مواصفات أف ذلك منها، ابؼستهدفة ابعماىتَ على تأثتَا الإعلانية العملية عناصر أكثر الرسالة تعتبر 
 وحتى برقيقها، ابؼنوي الأىداؼ فشل أو النجاح عن بعيد كبتَ حد إلذ بردد إرسابؽا يتم التي الإعلانية

 على تكوف قد والتي أىدافها يوضح أف ابؼرسل على دقيق، بشكل فهمها ويتم ابؼستقبل إلذ الرسالة تصل
 أو السلعية ابؼاركة خصائص عن والدقيقة الكافية بابؼعلومات ابؼستهدفتُ ابؼستهلكتُ إمداد ابؼثاؿ سبيل

 ابغاجات بودد أف ابؼرسل على كما بكوىا، ابهابية حسية مدركات إحداث أجل من وذلك ابػدمية

                                                           

‌ 
1
‌  290ص ،السابق ابؼرجع نفس‌
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 من وابؼفهومة ابؼوافقة الرسائل تلك يتم حتى ابؼستهدفتُ للمستهلكتُ الدبيوغرافية وابػصائص والرغبات
 (1) :يلي ما الإعلانية الرسالة تصميم عند تراعى أف بهب التي الأمور ومن قبلهم،

 الكلمات مئات أحيانا تعادؿ قد الواحدة الصورة أف ذلك ؟ صور أـ كلمات بؾرد الرسالة ستكوف ىل -
 ابؼرئي ابؼنبو أف كما ابؼستهدفتُ، ابؼشاىدين ومزاج لأذواؽ وابؼوافقة ابؼناسبة الصور تلك إرساؿ تم إذا خاصة

 لذا عليهم، العاطفي التأثتَ في ابؼعلن يرغب عندما خصوصا ابؼتلقتُ، على التأثتَ في فعالية أكثر يكوف قد
 .ابؼرسلة الصورة في الفتٍ الإبداع على التًكيز من بد لا

 ابؼاركة أو السلعة حياة ودورة فئة باختلاؼ بىتلف التكرار مرات عدد أف ذلك الرسالة ستتكرر مرة كم-
 .ابؼستهدفتُ ابؼستهلكتُ خصائص إلذ بالإضافة

 قبل من استنتاجها أمر سيتًؾ أـ لا؟ أـ إرسابؽا خلاؿ منها ابؼرجوة النتيجة الرسالة ستقدـ وىل -
  .ابؼستهدفتُ ابؼشاىدين

 وىل - لا؟ أـ الطرفتُ بتُ حوار شكل على ىي وىل الاتصالية، الرسالة ستقدـ التي الكيفية إلذ بالإضافة-
 لا؟ أـ بؽا ابؼنافسة الأخرى بابؼاركات عنها ابؼعلن ابؼاركة مقارنة سيتم

  لا؟ أـ واضح بشكل فيها البدنية الإثارة استخداـ سيكوف وىل  -

  لا؟ أـ الاتصالية الرسالة في الدعاية أو ابػوؼ إبواءات استخداـ سيتم لوى-

  الإعلانية الرسالة محتوى : ثانيا

 مع ومتكامل متناسق شكل في تعمل معينة، وظيفة منها لكل العناصر من بؾموعة من الإعلاف يتكوف
 (2) :في العناصر ىذه وتتمثل الأخرى العناصر

                                                           

‌ 
1
‌ 278ص نية،دالأر  عةبعاما التسويق قسم الأعماؿ إدارة كلية نية،الثا الطبعة ابؼستهلك، لوؾس ،اتبيدع ابراىيم بؿمد‌
‌ 

2
‌  .294ص سابق، مرجع ابؼعاصر، ابؼستهلك ملوؾ نوري تَنم ‌
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 الرسم مع بالإشتًاؾ يعمل إذ الإعلاف عناصر من ىاما عنصرا الرئيسي العنواف يعتبر :الرئيسي العنوان -أ
 :في الرئيسي للعنواف الرئيسية الوظائف وتتحدد الإعلاف بقية إليو ابؼعلن نظر لفت إلذ الصورة أو

 .الإعلاف بقية لتكملة وبرفيزه بالإعلاف اىتمامو وإثارة إليو ابؼعلن انتباء جذب -

 .الإعلاف في الواردة الأفكار أىم على إليو ابؼعلن اىتماـ تركيز -

  الإعلاف بؿتويات عن سريعة فكرة إعطاء - 

 ويستخدـ الإعلاني والنص الرئيسي العنواف بتُ وصل بنزة الفرعي العنواف بيثل :الفرعي العنوان -ب
  :بهدؼ

  .الرئيسي العنواف من جاء ما تأكيد-

  .الإعلانية الرسالة عن بـتصرة فكرة تقديم -

 الإعلاف تكملة بكو القارئ استدراج-

 وعادة إليهم، ابؼعلن إلذ توصيلها في ابؼعلن يرغب التي الرئيسية الفكرة حوؿ يدور :الإعلاني النص -ت 
 ذلك، تثبت التي والبراىتُ والأدلة والإدعاءات السلعة، على حصولو من عليها بوصل التي مزايا يتضمن ما

 الإعلاف ىذا في كما التصرؼ إلذ إليهم ابؼعلن برفيز على تساعد التي وابعمل الكلمات يتضمن كما

 في بؼا للاستجابة إليو ابؼعلن دفع إلذ تهدؼ التي ابعمل أو الكلمات تتضمن :الإعلانية الخاتمة -ث 
 إليو ابؼعلن انتباه تركيز لإعادة الطويلة الإعلانية الرسالة لتلخيص الإعلانية ابػابسة يستخدـ وقد الإعلاف

 بعرض تستخدـ والرسوـ الصور ج للإعلاف والاستجابة للتصرؼ ابؼستهلك لدفع أو الإعلاف الرئيسية للنقط
 إلذ ودفعو الإعلاف فهم في إليو في ابؼعلن جانب من ابؼبذوؿ ابعهد وتسهيل للإعلاف الرئيسية الفكرة إبراز

  .بالإعلاف اىتمامهم وإثارة إليو ابؼعلن انتباه جذب على وتساعد تصديقو،
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 على أساسي بشكل ابؼستهلكتُ سلوؾ على التأثتَ في الإعلاف بقاح يعتمد :الإعلانية الوسيلة :ثالثا -
 اختيار أف حيث باستمرار ابؼستهلكوف يتابعها والتي ابؼناسبة الإعلانية والوسيلة الإعلانية الرسالة بؿتوى

 حيث المحددة، الأىداؼ وبرقيق الإعلانية الرسائل بقاح في الأساسي الدور يلعب ،ابؼناسبة الإعلانية الوسيلة
 إجراء على أساسي بشكل يعتمد الوسيلة ىذه فتحديد لذا وابؼستلم، ابؼرسل بتُ الوصل حلقة بسثل أنها

 (1) :برديد بهدؼ اللازمة مسوحات

 نوعية وفي التلفاز، مشاىدة بأوقات بىتلفوف ابؼستهلكتُ لأف وذلك التلفاز، في الإعلانية الرسالة بث أفاؽ 
 .يتابعونو التي البرامج

 للوسيلة ابؼستهدفتُ قبل من واىتماما اطلاعا الأكثر الصحيفة ىي وىل ابؼناسبة، الصحيفة اختيار -
 .الإعلانية

 .الإعلانية بالرسالة ابؼستهدفتُ إلذ تصل التي الدورية والنشارات المجلات اختيار - 

 في الطبية مسلتزمات على الإعلاف نشر يتم أنو حيث ابؼتخصصة، المجلات في الإعلانية الرسائل نشر-
 وابؼعدات الأجهزة على التعرؼ بهدؼ المجلات ىذه بدتابعة يهتموف الأطباء لأف الطبية، والنشرات المجلات
 .الطبية

 وذلك الخ،.. الصحيفة أو التلفاز طريق عن استهدافهم ابؼنطق من ليس ابؼشتًين من بؿددة أعداد ىناؾ -
 بأقل ابؼعلومات وصوؿ لضماف وذلك البريد طريق عن بهم الاتصاؿ يفضل بؽذا معهم، التعامل بػوصوصية

 ابعلوس يستطيع لا من وىنالك والكتاب، القراءة تستطيع لا فيو معينة فئات ىناؾ بؾتمع كل في  تكاليف
 .ابؼذياع طريق عن استهدافهم يتم لذ عملهم، لطبيعة وذلك بؿددة، لفتًات إلا التلفاز أماـ

 

                                                           

  296 ص سابق مرجع، نوريمنٌر‌1 ‌
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 الإعلانية الرسالة توقيت :رابعا -

 البرامج أثناء أو التلفزيوني الإعلاف يفضل حيث الإعلاف وقت حسب بىتلف بالإعلاف ابؼستهلك تأثر اف 
 عند تأثتَا، أكثر تكوف ابؼلصقات أف كما للجمهور، استقطابا الأكثر التلفزيونية والقنوات مشاىدة، الأكثر

 (1)  .ابعمهور قبل من ترددا الأكثر الأماكن في تواجدىا
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‌‌ 71 ص سابق رجع،سلوؾ ابؼستهلك ابؼعاصر، ابؼ نوريمنٌر
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  :خلاصة

 الأسواؽ ودراسة التسويقي النشاط بزطيطحوؿ  ابؼعلومات بصع عن طريق ابؼستهلكتُ سلوؾ معرفة بيكننا
 أف القوؿ بيكن دائما، حق على وأنو السوؽ سيد ىو ابؼستهلك أف من انطلاقا وغتَىا، ابؼنتجات وتصميم

 مدى ومعرفة، ابؼالية ابؼوازنات وبرديد والتسويق الإنتاج خطط وضع معرفة إلذ يؤدي ابؼستهلك سلوؾ قياس
 علامةالو  التجاري الاسم مع للتعامل ابؼستهلك قبوؿ مدى خلاؿ من وابػدمات السلع سوؽ استمرارية
 النظاـ ويعتمد ابؼنظمة، وشهرة ابؼنتجات وتصميم السوؽ دراسة أساس يصبح ابؼستهلك أف ذلك ابؼنظمة،

 طريق عن إشباعها وبؿاولة السوؽ في ابؼشبعة غتَ ابغاجات عن البحث فلسفة على ابؼنظمة في التسويقي
 قبل الاستهلاكي السلوؾ وفهم ابؼستهلك حاجات قياس ابؼؤسسة براوؿ أف بهب لذلك التسويق وظائف

 .معتُ تسويقي زيجم تقديم

وذلك من  ابؼستهلك سلوؾ لدراسة الكبتَة الأبنية نشاطاتها، و أحجامها باختلاؼ ابؼؤسسات أدركت ولقد
 ملاتهابغ عدادالإو  تخطيطبال وذلك ، ابؼستهلكتُ من عدد أكبر بذلب إعلانية رسالة إيصاؿأجل 

 في بوتاجها التي ابؼعلومات توفتَ خلاؿ من ابػدمة، أو ابؼنتج على يقبل ابؼستهلك بهعل بدا الإعلانية،
  .ابتكار من فيو وما بالإعلاف، الإعجاب بدافع وحيائإ يتم قد الشراء أف كما الإعلاف،
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 :مجالات الدراسة .1

 لكل دراسة اطار زمتٍ ومكاني ، ويتمثل زماف ومكاف اجراء دراستنا الأساسية فيما يلي :

 :الحدود المكانية 

 )منطقة ابؼعمورة(بالأغواط. بدؤسسة موبيليستم اجراء دراستنا      

 اتصالات الجزائر مؤسسة تعريف (1

 وتنفيذ وتنسيق مراقبة على تشرؼ 2017 نوفمبر 9 تأسيسها تم جزائرية اقتصادية عمومية مواطنة مؤسسة
 .واللاسلكية السلكية ابؼواصلات قطاع في ابؼشاريع

 غتَ بشكل تابعتتُ أخريتُ وشركتتُ بغافظتو تابعة مباشرة فرعية شركات أربعة ابعزائر اتصالات بؾمع بيتلك
 عاـ مدير كرئيس زرات خالد السيد المجمع على يشرؼ مباشر،

 اتصالات شركة حاليا المجمع بغافظة التابعة الفرعية الشركة خلاؿ ابعزائر( من اتصالات ع)بؾم نشأة بذسدت
 وابؼواصلات البريد قطاع ىيكلة بإعادة ابؼتعلق ،2000 أوت 5 في ابؼؤرخ 2000/03 القانوف بدوجب ابعزائر

 .واللاسلكية السلكية ابؼواصلات نشاطات عن البريد نشاطات استقلالية على نص الذي واللاسلكية، السلكية

 السلكية والاتصالات الأنتًنت المحموؿ، ابؽاتف الثابت، ابؽاتف خدمة الأولية نشاطاتها شملت نشأتها، فمنذ
 .ابعزائر اتصالات لمجمع حاليا ابؼوكلة ابؼهاـ وىي الأقمار عبر واللاسلكية

 نشر نسبة حيث من كبتَا تأخرا ابؽيكلة، إعادة قبل ابعزائر، في واللاسلكية السلكية ابؼواصلات سوؽ شهدت
 . %6 تتعد لد التي ابؽاتفية الشبكة

 نوع من الإرساؿ وشبكة التبديل شبكة أساسا تشمل الرئيسية الشبكة كانت ،2000 سنوات أوائل في
TDM (Multi Time Division). 

 ربظيا نشاطاتها ،2003 أفريل 10 بتاريخ ابعزائر اتصالات لمجمع التابعة ابعزائر اتصالات الفرعية الشركة باشرت
 وىو أسهم، ذات شركة في ابؼتمثل القانوني الشكل برمل اقتصادية عمومية كمؤسسة 2000/03 القانوف بفضل

 .والاتصاؿ الإعلاـ تكنولوجيات عالد بولوج بؽا بظح ما
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  : الحدود الزمانية 

أفريل الذ غاية بداية  08على أفراد عينة الدراسة في الفتًة ابؼمتدة من  الاستبيافتم توزيع أداة بحثنا ابؼتمثلة في      
 . 2023\ 2022شهر ماي للعاـ الدراسي 

 المنهج المتبع في الدراسة  .2

أما ابؼنهج ابؼستخدـ في دراستنا ىو ابؼنهج الوصفي الذي يعتبر عملية تقوـ بوصف الظاىرة، حيث ثم اختيارنا      
بؽذا ابؼنهج بؼا تفرضو طبيعة الدراسة علينا، كما يرجع اختيارنا للمنهج الوصفي باعتباره الأنسب بدا يتميز بو من 

ات مفصلة عن الظاىرة ابؼدروسة وابؼلاحظات خصائص تتلائم مع طبيعة موضوعنا حيث يقوـ بجمع معلوم
ابػاصة لبحثنا، بالإضافة إلذ أنو بيكننا من إجراء مقارنة وتقييم شامل للموضوع بؿل الدراسة وذلك من خلاؿ 
برديد العلاقات بتُ الظواىر ابؼتعلقة بالدراسة كما تقوـ بحساب صحتها وثباتها، بيكننا أيضا بصع ابؼعلومات بدقة 

فة إلذ برليل النتائج وتفستَىا واستخلاص التعميمات والاستنتاجات، يساعدنا ابؼنهج الوصفي أيضا وتنظيم إضا
 في اختيار العينة التي سنجري عليها الدراسة والوصوؿ إلذ النتائج وصياغتها وبرليلها.

أثر الإعلاف في وقمنا باختيار ابؼنهج الوصفي بؼا كاف لو من ىدؼ في وصف الظاىرة ابؼوجودة في ابؼؤسسة وىي 
 سلوؾ ابؼستهلك للمؤسسة موبيليس.

 عينة الدراسة .3

تقوـ ىذه الدراسة علػى بؾموعػة مػن سنتطرؽ في ىذا ابؼطلب إلذ برليل البيانات الشخصية للأفراد العينة ابؼستجوبة 
الإشػتًاؾ في البيانات ابؼتعلقة بخصائص مفػردات الدراسػة متمثلػة في )ابعنس،السػن، ابؼهنػة، ابؼسػتوى التعليمػي، نػوع 

خدمة موبيليس،إختيار المحدد بؼتعامل موبيليس ( وفي ضوء ىذه ابؼتغتَات بيكن برديد خصػائص ابؼفػرادات الدراسػة 
 على بكو التالر:

  الدراسة حسب الجنس 
 بيكننا توضيح توزيع العينة حسب ابعنس في ابعدوؿ التالر:
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 : خصائص مفردات الدراسة حسب الجنس 01جدول رقم 

 النسبة التكرار الجنس
 %52.5 21 ذكر 
 %47.5 19 أنثى 

 100% 40 المجموع
  الطالبتُ من إعداد  المصدر:

 قراءة إحصائية:
 حتُ وفي،  من جنس ذكر للمبحوثتُ جنس بسثل أكبر% 52.5 نسبتو ما أف نلاحظ أعلاه ابعدوؿ خلاؿ من

 ، ومنو نستنتج أف أكبر فئة من ابؼبحوثتُ من جنس ذكر. من جنس إنثى ابؼبحوثتُ بسثل% 47.5 نسبة
 جدولتحليل ال

نلاحظ من خلاؿ ابعدوؿ أف ذكور أكثر إناث وىذا راجع إلذ العينة العشوائية التي وزعت عليها الإستمارة بإضافة 
بعض ابؼزايػا الػتي إلذ ابؼشتًكتُ في ابؼتعامل ىاتف نقاؿ "موبيليس" لديػو إشػتًاؾ كبػتَ مػن طػرؼ الػذكور وىػذا طبعػا لػ

يقدمها ابؼتعامل بإضافة إلذ نوع الإشهارات التي تكوف طبع ذكوري مػن لاعبػتُ و مشػاىتَ مػؤثرة في أوسػاط جػنس 
 الذكوري.
 الدراسة حسب السن 

 بيكننا توضيح توزيع العينة حسب السن في ابعدوؿ التالر:

 : خصائص مفردات الدراسة حسب السن02جدول رقم 

 النسبة التكرار السن
 %00 00 سنة  20أقل من 

 %42.5 17 سنة 34سنة إلى  20من 
 %45 18 سنة 50سنة إلى  35من 

 %12.5 05 سنة وأكثر  51
 100% 40 المجموع

  الطالبتُ من إعداد  المصدر:
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 قراءة إحصائية:
فئة أقل من  إلذ ينتموف الذين للمبحوثتُ عمرية فئة بسثل % 00 نسبتو ما أف نلاحظ أعلاه ابعدوؿ خلاؿ من

 سنة من 34إلذ  20من سنهم تتًاوح الذين ابؼبحوثة بسثل الفئة  % 42.5 نسبة حتُ وفي،  بؾموع من سنة 20
بؾموع،و  من سنة 50الذ 35 من أعمارىم تتًاوح الذين ابؼبحوثتُ بسثل% 45 نسبة بقد بينما و ، بؾموع

 سنة. 51أعمارىم أثر من  تتًاوحبسثل الفئة ابؼبحوثة الذين  %12.5مانسبتو 
 جدولتحليل ال

سػنة الػذين لػديهم نسػبة  35 إلذ 20 أعمػارىم تتجػاوز والتي متوسط ابؼبحوثتُ أعمارىم اغلب أف على يدؿ وىذا
ىػذه الفئػة العمريػة تنجػذب  ولاء لعلامة موبيليس أي الفئػة الشػبانية الػتي تقػدـ بؽػم ابؼؤسسػة برفيػزات أو مزايػا برعػل

 بكو ابػدمات ومنتجات ابؼقدمة من طرؼ ابؼؤسسة .
   الدراسة حسب المهنة 

 بيكننا توضيح توزيع العينة حسب ابؼهنة في ابعدوؿ التالر:

 : خصائص مفردات الدراسة حسب المهنة03جدول رقم 

 النسبة التكرار المهنة
 %10 04 بدون عمل 

 %50 20 طالب 
 %25 10 موظف
 %10 04 متقاعد

 %05 02 مهن حرة
 100% 40 المجموع

  الطالبتُ من إعداد  المصدر:
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 قراءة الإحصائية
ومنهم %05 ب نسبتهم قدرت من بيارس نشاط حر طلبة فمنهم معظم الزبائن :أف ابعدوؿ خلاؿ من يتضح

وىي أكبر نسبة أما الذين ىم   %50فقدرت بػػ الطلبة نسبة أما  %10بنسبة ابؼتقاعدينو  %25موظف بػػ نسبة 
 . 10%بدوف عمل بنسبة 

 :الجدولتحليل 
أكبر من ىم من فئة الطلبة أي فئة الشباب بحيث بذعل من  ابؼستجوبتُ نسبة أف على الإحصائية النتائج ويفسر

برفيزات مثل شربوة "توفيق" باسم العداء ابعزائري  الطلبة أو ابعامعة ابعزائرية سوؽ بؽا بعذب الطلبة وإعطاىم
الذي قاـ بإشهار للمؤسسة وإعطاء إسم لو في شربوة نظرا لسرعة ابػدمات ابؼقدمة بإضافة سهولة التسجيل 
للحصوؿ على شربوة والسعر ابؼناسب الذي يناسب الطالب ابعامعي بإضافة إلذ ابؼزايا منها زيادة في عدد دقائق 

 بكة ابؼتوفرة في ابعامعة وإشتًاؾ في خدمة إنتًنت.ابؼكابؼات وش
 الدراسة حسب المستوى التعليمي 

 بيكننا توضيح توزيع العينة حسب ابؼستوى التعليمي في ابعدوؿ التالر:

 : خصائص مفردات الدراسة حسب المستوى التعليمي  05جدول رقم

 النسبة التكرار المستوى التعليمي
 %00 00 إبتدائي 
 %22.5 09 متوسط
 %55 22 ثانوي
 %22.5 09 جامعي

 100% 40 المجموع
  الطالبتُ من إعداد  المصدر:
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 قراءة إحصائية:
ثم تليها نسبة من ،  التعليمي متوسط  مستواىم من ابؼبحوثتُ% 22.5 نسبة أف يتضح ابعدوؿ خلاؿ من

، ثم تليها نسبة كما يأتي بعدىا ابؼستوى التعليمي ابعامعي %55ػبػػػػ ابؼبحوثتُ الذين مستواىم التعليمي ثانوي 
  %00بنسبة للمبحوثتُ ومستوى التعليمي الابتدائي  %22.5للمبحوثتُ بنسبة 

 :الجدولتحليل 
نلاحظ ونستنتج من خلاؿ ابعدوؿ أف ابؼستوى العاـ في الفئة ابؼبحوثة ىي مستوى ثانوي وىذا راجع إلذ 

مرحلة الثانوي ىم أكثر فئة إشتًاكا في ابؼتعامل موبيليس نظرا لأبنية ابؼرحلة التعرؼ إعتبارات منها الشباب في 
على بـتلف ابػدمات ابؼقدمة في ىذه ابؼرحلة وىي التعلم عبر الإنتًنت مع سرعة ومزايا ابؼقدمة بؽذه الفئة بإضافة 

ع شبكة أنتًنت لتسهيل تعليم بشكل إلذ إتصالات التي بهرونها مع أوليائهم نظرا بغسسية الفتًة وربط ابؽاتف م
 سهل وسلس.

 الدراسة حسب الإشتراك في خدمة موبيليس 
 بيكننا توضيح توزيع العينة حسب الإشتًاؾ في خدمة موبيليس في ابعدوؿ التالر:

 : خصائص مفردات الدراسة حسب الإشتراك في خدمة موبيليس 06جدول رقم 

 النسبة التكرار الإشتراك 
 %17.5 07 دفع مسبق

 %82.5 33 دفع بعدي)الفاتورة(
 100% 40 المجموع

  الطالبتُ من إعداد  المصدر:
 قراءة الإحصائية

 نسبتهم قدرت لديهم إشتًاؾ في خدمة موبيليس بدفع مسبق أف معظم الزبائن ابعدوؿ خلاؿ من يتضح
 . %82.5ومنهم من لديو دفع بعدي )الفاتورة(  بنسبة %17.5ب
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 :حدولتحليل ال
أي نستنتج أف معظم زبائن موبيليس يفضلوف إشتًاؾ في خدمة بدفع بعدي وىذا راجع إلذ الرواتب التي تكوف في 

 نهاية الشهر بإضافة إلذ ابؼزايا ابؼتحصل عليها و ىذا لتسهيل عملية الدفع دوف ضغط على زبائن.
  الدراسة حسب إختيار متعامل موبيليس 

 يار ابؼتعامل في ابعدوؿ التالر:بيكننا توضيح توزيع العينة حسب إخت

 : خصائص مفردات الدراسة حسب إختيار المتعامل 07جدول رقم 

 النسبة التكرار إختيار المتعامل
 %12.5 05 أسعار مناسبة 
 %7.5 03 تنوع الخدمات
 %20 08 جودة الخدمات
 %50 20 تغطية واسعة

 %10 04 متعامل وطني 
 100% 40 المجموع

  الطالبتُ من إعداد  المصدر:
 

 قراءة الإحصائية
ىػػاو  ىػػي أسػػعار مناسػػبة للزبػػائن %12.5مػػن خػػلاؿ ابعػػدوؿ أعػػلاه نلاحػػظ أف إختيػػار ابؼتعامػػل مػػوبيليس بنسػػبة 

تغطيػة  %50نسػبتو  ىػي جػودة في ابػػدمات ، ومػا %20نسػبتو  ىي تنػوع في ابػػدمات ، و مػا %7.5مانسبتو 
 متعامل وطتٍ. %10واسعة في ابػدمة ، ومانسبتو 

 جدولتحليل ال

 ومنو نستنتج أف أكبر نسبة ىي تغطية واسعة في ابػدمات أو شبكة ابػدمة ابؼقدمة للزبائن حيث ماكانوا وأين ما 
وجدوا بحيث تسمح بؽم التغطية بإتصاؿ في أي وقت وربط الإنتًنت كما تليها في نسبة الأسعار مناسبة حيث 

بكو الشبكة بحيث تناسب بصيع أعمار والفئات مقارنة مع ابؼدخوؿ الشهري أسعار تلعب دور في جذب الزبائن 
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أو الرواتب ابؼستلم كما تليها في النسبة ابؼتعامل الوطتٍ بإعتباره أو مؤسسة تابع للدولة ابعزائرية دوف تدخل في 
 أسهم ابؼؤسسة من أي متعامل أو مستثمر أحنبي وىذا لضماف البيانات الشخصية للجزائريتُ  .

 الأدوات المستعملة في الدراسة .4
 :تم استخداـ قائمة إستبياف، وإعتمدت الدراسة على البيانات التي تم ابغصوؿ عليها من أداة الدراسة

على عينة من المجتمع والتي تشمل بؾموعة من الأسئلة اللازمة بغصر وبذميع  خلاؿ  توزيع قوائم الإستبياف
 .5v2 spssوبرنامجالبيانات ومن ثم تفريغها وبرليلها باستخداـ برنامج 

 :)تناولنا في ىذا ابؼطلب كيفية اعداد استبياف، ىيكل الإستبياف وطرؽ معابعتوالإستمارة) الإستبيان. 

إسػػػتعنا في اعػػػداد القائمػػػة ،علػػػى الكتػػػب وابؼراجػػػع والأبحػػػاث السػػػابقة ابؼتعلقػػػة بدوضػػػوع  إعػػػداد قائمػػػة الإسػػػتبياف:-
 الدراسة أو ابؼشار لو من حيث ابؼنهج والطريقة، وقد راعينا في اعدادىا أف تكوف :

   بسيطة و واضحة؛ -
 أسئلة مباشرة بسكن الفرد الاختيار من عدة بدائل.-

علػػى أفػػراد العينػػة مػػن خػػلاؿ عػػدة جهػػات الأمػػر الػػذي سػػهل إمكانيػػة إرسػػاؿ  وقػػد تم توزيػػع قائمػػة الإسػػتمارة     
الإسػػتمارات وابغصػػوؿ عليهػػا في أقػػرب وقػػت بفكػػن وذلػػك باسػػتعماؿ عػػدة طػػرؽ ابؼتمثلػػة في الإتصػػاؿ ابؼباشػػر بػػأفراد 

 ائن ، ليتم الإجابة عليها من قبل الزببولاية الأغواط  مؤسسة موبيليسالعينة ،إيداع الإستمارة على مستوى 
ت الػتي والإستمارة ىي أداة حتوي علػى أسػئلة يعمػل الطالػب علػى تصػميمها إنطلاقػا مػن الفرضػيات والتسػاؤلا    

مػػن  قػػاـ بوضػػعها في إطػػار دراسػػة الظػػاىرة وتفسػػريها. وبعػػد مراجعػػة الأدبيػػات والدراسػػات ابؼنشػػورة وغػػتَ لامنشػػورة
رسائل، دوريات، مؤبسرات، ومقالات ابؼتعلقة الدفع الإلكتًوني والصورة الذىنية للمؤسسة، والاطلاع علػى الأدوات 
ابؼسػػتخدمة فيهػػا وجػػدنا أف الإسػػتمارة ىػػي أحسػػن أداة بيكػػن الأسػػتعانة بهػػا في بصػػع البيانػػات ابؼيدانيػػة لدراسػػة وفي 

 سبيل ذلك قمنا بتصميم إستمارة الدراسة.

 ة القياسوصف أدا: 

عبارة  39الثلاثي ويتألف ابؼقياس من  ,يتألف ىذا الإستبياف من ستة بؿاور وابؼقياس صمم بطريقة ليكرت    
بهيب عنها ابؼبحوثتُ , وبردد الإجابة على مدى موافقتو أو عدـ موافقتو على كل عبارة وفقا للتدرج التالر )موافق 
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على  X بساما( ثم يطلب من الشخص ابؼستجوب ،أف يضع علامةموافق  -موافق غتَ –بؿايد  -موافق -بساما 
 الإجابة التي تعبر عن رأيو 

 :درجة ليكارت ابػماسي 01جدول رقم 

 تماما موافق غيرموافق محايد موافق  موافق تماما الإستجابة 

 5 4 3 2 1 الدرجة
  الطالبتُ من إعداد  المصدر: .5

 عرض و تحليل البيانات الميدانية .6

 : فرضية الأولىالجدول  تحليل

 تصميم الإعلانات جدوؿ تكرارات النسب ابؼئوية لإجابات الدراسة عن عبارات بؿور

 ر/ع
 العبارة

موافق  
 تماما

 محايد موافق
غير 
 موافق

غير موافق 
 تماما

تتميػػػػػػػػػػز الإعلانػػػػػػػػػػات  01
ابؼكتوبػػػػػػػػة ابؼػػػػػػػػوبيليس 

 بالشكل جذاب

 01 02 03 29 05 التكرار

 2.5 5 7.5 72.5 12.5 النسبة

تواصػػػػػػػػػػػل إعلانػػػػػػػػػػػات  02
موبيليسالرسػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػالة 
بطريقػػػػػػػػػػػػػػػة جديػػػػػػػػػػػػػػػدة 

 ومبتكرة

 03 04 05 26 02 التكرار

 7.5 10 12.5 65 05 النسبة

تتميػػػػػػػػػػػػػػز إعلانػػػػػػػػػػػػػػات  03
مػػػػػػوبيليس بالوضػػػػػػوح 

 والبساطة

 03 05 05 22 05 التكرار

 7.5 12.5 12.5 55 12.5 النسبة

شػػػػػػػػػػػػػػػػعار مؤسسػػػػػػػػػػػػػػػػة  04
مػػػػػػػػػػوبيليس" والكػػػػػػػػػػل 

 02 07 09 18 04 التكرار
 05 17.5 22.5 45 10 النسبة
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 يتكلم" يعجبك 
تعجبػػػك وتػػػؤثر فيػػػك  05

الشخصػػػػػيات الفنيػػػػػػة 
والرياضػػػػية ابؼسػػػػتعملة 
في إعلانػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػات 

 موبيليس

 03 06 08 19 04 التكرار

 7.5 15 20 47.5 10 النسبة

تسػػػػػػتخدـ إعلانػػػػػػات  06
مػػػػػػػػػػػػػػػوبيليس ألػػػػػػػػػػػػػػػػواف 
وصػػػػػػػػػػػور جذابػػػػػػػػػػػة في 
 الصحف وابؼلصقات

 02 06 10 18 04 التكرار

 05 15 25 45 10 النسبة

تسػػػػػػتخدـ إعلانػػػػػػات  07
مػػػػػػػوبيليس موسػػػػػػػػيقى 
مشػػػػػػػػػػاىد تلفزيونيػػػػػػػػػػة 

 جذابة

 03 04 05 22 06 التكرار

 7.5 10 12.5 55 15 النسبة

 35 34 45 154 30 المجموع 
 14 13.6 18 61.6 12 %النسبة المئوية 

  الطالبتُ من إعداد  المصدر:
 قراءة إحصائية 

ثم تليهػػا درجػػة  %72.5أخػػذت درجػػة موافػػق أعلػػى نسػػبة بنسػػبة 01مػػن خػػلاؿ ابعػػدوؿ أف العبػػارة رقػػم  نلاحػػظ
و درجػػػة غػػػتَ %5وثم درجػػة غػػػتَ موافػػػق بنسػػبة %7.5بسامػػػا وثم درجػػػة بؿايػػد بنسػػػبة  %12.5موافػػق بسامػػػا بنسػػبة 
درجػػة بؿايػػد  وتليهػػا %65أعلػػى نسػػبة بدرجػػة موافػػق بنسػػبة  02، كمػػا أف العبػػارة قػػم %2.5موافػػق بسامػػا بنسػػبة 

، %05وثم تليهػػػا درجػػػة موافػػػق بسامػػػا %7.5وثم نسػػػبة  %10ثم تليهػػػا درجػػػة غػػػتَ موافػػػق بنسػػػبة %12.5بنسػػػبة 
وثم  %05و ثم تليهػػا درجػػة بؿايػػد و موافػػق بسامػػا و غػػتَ موافػػق بنسػػبة % 22أخػػذت أعلػػى نسػػبة  03العبػػارة رقػػم 

وثم تليهػا درجػة بؿايػد  %18نسبة بدرجة موافػق بنسػبة أعلى  04، لعبارة رقم %03درجة غتَ موافق بساما بنسبة 
ودرجػػة غػػتَ موافػػق بسامػػا بنسػػبة  % 04و درجػػة موافػػق بسامػػا بنسػػبة  %07ودرجػػة غػػتَ موافػػق بنسػػبة %09بنسػػبة 
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وثم درجػػة  %20ثم تليهػػا درجػة بؿايػػد بنسػبة  % 47.5أخػذت درجػػة موافػق بنسػبة  05، أمػا العبػارة رقػػم 02%
درجػة غػتَ موافػق بسامػا،  %7.5وثم تليهػا نسػبة  %10تليها درجة موافق بساما بنسػبة  وثم %15غتَ موافق بنسبة 

ثم تليهػا درجػة غػػتَ  %25ثم تليهػا بدرجػة بؿايػد بنسػبة  %45أعلػى نسػبة بدرجػة موافػػق  06كمػا في العبػارة رقػم 
، أمػا %05ا بنسػبة وثم تليهػا بدرجػة غتَموافػق بسامػ %10وثم يليها بدرجة موافق بسامػا بنسػبة % 15موافق بنسبة 

ثم تليهػا درجػة  %15وتليهػا درجػة موافػق بسامػا بنسػبة  %55فكانت أعلى نسػبة بدرجػة موافػق بنسػبة  07العبارة 
وفي أختَ تليهػا نسػبة بدرجػة غػتَ موافػق بسامػا  %10وثم تليها نسبة درجة غتَ موافق بنسبة  %12.5بؿايد بنسبة 

7.5%  . 
وثم تليهػػا  %18ثم تليهػػا درجػػة بؿايػػد بنسػػبة %61.6أعلػػى نسػػبة ىػػي موافػػق بنسػػبة  في بؾمػػوع العػػاـ للمحػػور فػػإف

ومػػن ثم درجػػة موافػػق بسامػػا بنسػػبة  %14و مػػن ثم نسػػبة  غػػتَ موافػػق بسامػػا بنسػػبة  %13.6درجػػة غػػتَ موافػػق بنسػػبة
12%. 

 تحليل:ال
"موافق" بحيث نلاحظ أف نلاحظ من خلاؿ العبارات من خلاؿ بؿور تصميم لإعلانات أف إبذاه العاـ ىو بدرجة 

العبػػارات يػػتم إجابػػة عليهػػا مػػن طػػرؼ ابؼبحػػوثتُ بدوافػػق أي أف زبػػائن ابؼؤسسػػة يػػتم مػػوافقتهم علػػى رضػػاىم بتصػػميم 
الإعلانات و وضوح شعار ابؼؤسسة و بساطة شعارىا وجذابة الزبائن بؽا مع الشخصيات التي تكوف في إعلاف كما 

يم وإعلانػػػات بذػػػذب زبػػػائن بطريقػػػة مبدعػػػة اجعػػػل زبػػػائن ابؼؤسسػػػة تػػػدعم مؤسسػػػة مػػػوبيليس الإبتكػػػارات في تصػػػم
يفكػػروف في شػػراء منتجاتهػػا و ىػػذا بفػػا يتجلػػى في شػػعار ابؼؤسسػػة "الكػػل يػػتكلم" ىػػو وصػػوؿ شػػبكاتها في كػػل قطػػر 
الػػػوطتٍ لكػػػي يتسػػػتٌ للزبػػػائن الػػػتكلم في كػػػل مكػػػاف و زمػػػن في أبكػػػاء الػػػوطن ، كمػػػا بزتػػػار الشخصػػػيات الػػػتي بذػػػذب 

أوساط المجتمع ابعزائري وىذه إستًاتيجية تسويقية بذعل من ابؼؤسسة علاقة وربط بػتُ بصػاىتَ ابؼشػجعيتُ  وابؼؤثرة في
و الشخصػػػية الػػػتي تلعػػػب دور في الػػػتًويج للمؤسسػػػة عػػػن طريػػػق إعلانػػػات في التفػػػاز ووسػػػائل التواصػػػل الاجتمػػػاعي 

 وغتَىا .
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  :ةالثانيفرضية التحليل جدول  -

 النسب ابؼئوية لإجابات الدراسة عن عبارات بؿور بؿتوى الإعلاف ابعدوؿ التكرارات

 ر/ع
 العبارة

موافق  
 تماما

 غير موافق تماما غير موافق محايد موافق

إستخداـ أفكار  01
تنسجم مع ثقافة 

 المجتمع

 - 05 04 24 07 التكرار

 - 12.5 10 60 17.5 النسبة

عرض مشاىد لا  02
 بزدش ابغياء العاـ

 02 04 05 23 06 التكرار
 05 10 12.5 57.5 15 النسبة

لا يستخف بعقل  03
 ابؼشاىد

 - 06 07 21 06 التكرار
 - 15 17.5 52.5 15 النسبة

04 
 ثقافة المجتمع

 01 05 06 23 05 التكرار
 2.5 12.5 15 57.5 12.5 النسبة

مراعاة الشعور الديتٍ  05
 للمجتمع

 01 05 05 26 03 التكرار

 2.5 12.5 12.5 65 7.5 النسبة
تتمتع إعلانات  06

 موبيليس
 03 03 06 23 05 التكرار
 7.5 7.5 15 57.5 12.5 النسبة

حجم ابؼعلومات التي  07
تزودؾ بها الإعلانات 
عن خدمات موبيليس 

 كافية

 01 04 06 26 03 التكرار

 2.5 10 15 65 7.5 النسبة

 08 77 39 166 35 المجموع 
 3.2 30.8 15.6 66.4 14 %النسبة ابؼئوية 

  الطالبتُ من إعداد  المصدر:
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 قراءة إحصائية 
ثم تليها درجة موافق  %60أخذت درجة موافق أعلى نسبة بنسبة 01نلاحظ من خلاؿ ابعدوؿ أف العبارة رقم 

، كما أف العبارة قم %12.5وثم درجة بؿايد بنسبة %10بساما وثم درجة غتَ موافق بنسبة  %17.5بساما بنسبة 
ثم تليها درجة بؿايد  %15وتليهادرجة موافق بساما بنسبة  %57.5أعلى نسبة بدرجة موافق بنسبة  02

أخذت أعلى  03، العبارة رقم %05وثم تليها درجة غتَ موافق بساما %10وثم نسبةغتَ موافق   %12.5بنسبة
 04،العبارة رقم  %15و غتَ موافق بنسبة % 15و موافق بساما %17.5و ثم تليها درجة بؿايد %52.5نسبة 

و  %12.5ودرجة غتَ موافق بنسبة %15وثم تليها درجة بؿايد بنسبة  %57.5أعلى نسبة بدرجة موافق بنسبة 
أخذت درجة  05، أما العبارة رقم %2.5ودرجة غتَ موافق بساما بنسبة  % 12.5درجة موافق بساما بنسبة 

وثم تليها درجة  %12.5وثم درجة غتَ موافق بنسبة  %12.5درجة بؿايد بنسبة  ثم تليها % 65موافق بنسبة 
أعلى نسبة  06درجة غتَ موافق بساما، كما في العبارة رقم  %2.5وثم تليها نسبة  %7.5موافق بساما بنسبة 

 يليها وثم% 12.5ثم تليها درجة موافق بساما بنسبة  %15ثم تليها بدرجة بؿايد بنسبة  %57.5بدرجة موافق 
فكانت أعلى نسبة بدرجة موافق بنسبة  07، أما العبارة  %7.5بدرجةغتَ موافق بساما و غتَ موافق بنسبة 

وثم تليها نسبة درجة موافق بساما  %10بنسبة موافق غتَ  ثم تليها درجة15%وتليها درجة بؿايد بنسبة 65%
 .  %2.5وفي أختَ تليها نسبة بدرجة غتَ بساما  %7.5بنسبة 

وثم  %30.8ثم تليهػا درجػة غػتَ موافػق بنسػبة %66.4بؾموع العاـ للمحور فإف أعلى نسبة ىي موافق بنسبة في 
ومػػن ثم درجػػة غػػتَ موافػػق بسامػػا بنسػػبة  %14و مػػن ثم نسػػبة موافػػق بسامػػا بنسػػبة  %15.6تليهػػا درجػػة بؿايػػد بنسػػبة

3.2%. 
 تحليلال

نلاحظ من خلاؿ العبارات من خلاؿ بؿور بؿتوى لإعلانات أف إبذاه العاـ ىػو بدرجػة "موافػق" بحيػث نلاحػظ أف 
العبػػارات يػػتم إجابػػة عليهػػا مػػن طػػرؼ ابؼبحػػوثتُ بدوافػػق أي أف زبػػائن ابؼؤسسػػة يػػتم مػػوافقتهم علػػى إسػػتخداـ أفكػػار 

 تزودىػػػا الإعلانات،كمػػػا تكػػػوف مراعػػػاة لثقافػػػة تنسػػػجم مػػػع ثقافػػػة ابؼؤسسػػػة مراعػػػاة ثقافػػػة المجتمػػػع و ابؼعلومػػػات الػػػتي
المجتمع و وعادتها و تقاليدىا كما تكوف منطقية في عرض الإشهار بصورة بذعل الزبػائن يػروف الشخصػية أو ابؼػؤثرين 

 تنجذب إليهم لكي يكوف الإستمتاع في مشاىدة الإشهار وػثتَىا على حجم ابؼعلومات والعرض للإعلانات .
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  :ةالثالث فرضيةالتحليل جدول  -

 جدوؿ تكرارات النسب ابؼئوية لإجابات الدراسة عن عبارات بؿور توقيت الإعلاف

 ر/ع
 العبارة

موافق  
 تماما

 محايد موافق
غير 
 موافق

 غير موافق تماما

بربؾة الإعلانات تػتم  01
في أوقػػػػػػػػػػػػػػػػات الػػػػػػػػػػػػػػػػتي 
تكثػػػر فيهػػػا مشػػػاىدة 

 التلفزيوف 

 01 05 06 22 06 التكرار

 2.5 12.5 15 55 15 النسبة

تتضػػػػايق مػػػػن عػػػػرض  02
الإعلانات أثناء بث 

 برابؾك ابؼفضلة 

 01 04 06 27 02 التكرار

 2.5 10 15 65.5 05 النسبة

تسػػػػػػػػػػػتغل مػػػػػػػػػػػوبيليس  03
ابؼناسػػػػػػػػبات الوطنيػػػػػػػػة 
والدينيػػػػػة في تكثيػػػػػف 

 بضلاتها الإعلانية

 05 05 03 22 05 التكرار

 12.5 12.5 7.5 55 12.5 النسبة

تتضػػػػػػػايق مػػػػػػػن كثػػػػػػػرة  04
تكػػػػػػػػػػػػػرار مػػػػػػػػػػػػػػوبيليس 
لإعلاناتهػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػا في 

 التلفزيوف

 03 03 03 26 05 التكرار

 7.5 7.5 7.5 55 12.5 النسبة

تقوـ موبيليس بتغيػتَ  05
وبذديػػػػػػػػػػػػػػد بضلاتهػػػػػػػػػػػػػػا 
الإعلانيػػػػػة بعػػػػػد فػػػػػتًة 

 قصتَة من عرضها 

 03 04 05 22 06 التكرار

 7.5 10 12.5 55 15 النسبة

 13 21 23 119 24 المجموع 
 5.2 8.4 9.2 47.6 9.6 %النسبة المئوية 

  الطالبتُ من إعداد  المصدر:
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 قراءة الإحصائية
ثم تليهػا درجػة موافػق  %55أخػذت درجػة موافػق أعلػى نسػبة بنسػبة 01نلاحظ من خلاؿ ابعدوؿ أف العبارة رقػم 

وثم تليهػػا نسػػبة غػػتَ  %12.5وثم درجػػة غػػتَ موافػػق بنسػػبة %15بسامػػا وثم درجػػة بؿايػػد بنسػػبة  %15بسامػػا بنسػػبة 
وتليهادرجػػة بؿايػػد  %65.5أعلػػى نسػػبة بدرجػػة موافػػق بنسػػبة  02، كمػػا أف العبػػارة قػػم  %2.5موافػػق بسامػػا بنسػػبة

وثم تليهػػػا درجػػػة غػػػتَ موافػػػق  %05وثم نسػػػبة موافػػػق بسامػػػا   %10ثم تليهػػػا درجػػػة غػػػتَ موافػػػق بنسػػػبة %15بنسػػػبة 
و غػػػتَ موافػػػق  %12.5و ثم تليهػػػا درجػػػة موافػػػق بسامػػػا %55أخػػػذت أعلػػػى نسػػػبة  03، العبػػػارة رقػػػم %2.5بسامػػػا
أعلػػى نسػػبة  04،العبػػارة رقػػم %7.5وثم تليهػػا درجػػة بؿايػػد بنسػػبة   %12.5و غػػتَ موافػػق بنسػػبة % 12.5بسامػػا

و درجػة  %7.5ودرجػة غػتَ موافػق بنسػبة %12.5بنسػبة  موافق بسامػاوثم تليها درجة  %55بدرجة موافق بنسبة 
 55أخػذت درجػة موافػق بنسػبة  05، أمػا العبػارة رقػم %7.5ودرجػة بؿايػد بنسػبة  % 7.5غتَموافق بساما بنسػبة 

وثم تليهػػا درجػػة غػػتَ موافػػق بنسػػبة  %12.5وثم درجػػة بؿايػػد بنسػػبة  %15ثم تليهػػا درجػػة موافػػق بسامػػا بنسػػبة  %
 درجة غتَ موافق بساما.  %7.5وثم تليها نسبة  10%

وثم  %9.6ثم تليهػا درجػة موافػق بسامػا بنسػبة %47.6افػق بنسػبة في بؾموع العاـ للمحور فإف أعلػى نسػبة ىػي مو 
ومػػن ثم درجػػة غػػتَ موافػػق بسامػػا بنسػػبة  %8.4و مػػن ثم نسػػبة غػػتَ موافػػق بنسػػبة  %9.2تليهػػا درجػػة بؿايػػد بنسػػبة

5.2%. 
 :التحليل 

العاـ ىو بدرجة "موافػق" بحيػث نلاحػظ أف  نلاحظ من خلاؿ العبارات من خلاؿ بؿور توقيت لإعلانات أف إبذاه
العبارات يتم إجابة عليها من طػرؼ ابؼبحػوثتُ بدوافػق أي أف زبػائن ابؼؤسسػة يشػاىدوف الإشػهارات في وقػت الػذروة 
أين تكوف مشاىدات علػى التلفػاز عاليػة مػع طريقػة عػرض الإشػهارات بشػكل جيػد بحيػث يسػمح للزبػائن مشػاىدة 

اج كمػػػا أنهػػػم يوفقػػػوف علػػػى عبػػػارة "تتضػػػايق مػػػن عػػػرض الإعلانػػػات أثنػػػاء بػػػث بػػػرامج بأربويػػػة دوف مضػػػايقة أو إزعػػػ
ابؼفضلة" ىذا راجع إلذ مشػاىد الإثػارة والتمتػع في مشػاىدة الػبرامج ثم يػتم قطػع الػبرامج بإشػهار كمػا يػتم إقػتًاح أف 

دينيػة وأعيػاد الوطنيػة تتم إشهار ضمن الػبرامج أو بدػا يسػمى بتسػويقي الضػمتٍ ، كمػا تسػتغل ابؼؤسسػة ابؼناسػبات ال
لتكثيف مػن بضلاتهػا الإعلانيػة لكػي يتسػتٌ بؽػا التسػويق في مناسػبات إحتفاليػة مػن جهػة وترسػيخ الػذاكرة مػن جهػة 
أخرى كما يتضيقوف من كثرة الإعلانات وىذا راجع إلذ السياسة التسويقية ابؼتخذة من طرؼ ابؼؤسسة ، كما تقوـ 

علانية بعد فتًة قصتَة نتيجة التغيتَ الػتي يطػرأ في إشػهارات الشػركات ابؼنافسػة ابؼؤسسة بتغيتَ وبذديد من بضلاتها الإ
 وحاجيات الزبائن ومتطلبات الضرورية . 
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  :ةالرابع فرضيةالتحليل جدول 

 ية الإعلافبجدوؿ تكرارات النسب ابؼئوية لإجابات الدراسة عن عبارات بؿور وسل

 ر/ع
 العبارة

موافق  
 تماما

 محايد موافق
غير 
 موافق

غير موافق 
 تماما

ىنػػػػػػػاؾ توزيػػػػػػػع جيػػػػػػػد  01
للوكػػػػػػػالات التجاريػػػػػػػة 
ونقػػػػػػػػػػػػػػاط البيػػػػػػػػػػػػػػع في 
موبيليس،ويتماشػػػػػػػػػػى 
مػػػػػع كثافػػػػػة السػػػػػكاف 
وإحتياجػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػات 

 الزبائن.....

 03 03 04 25 05 التكرار

 7.5 7.5 10 62.5 12.5 النسبة

لػػػػػػػػػػػػػػػػػػدى الأعػػػػػػػػػػػػػػػػػػواف  02
التجػػػػػػػػاريتُ بؼؤسسػػػػػػػػة 

القدرة على  موبيليس
الإقنػػاع والتعامػػل مػػع 

 الزبوف

 03 05 04 22 06 التكرار

 7.5 12.5 10 55 15 النسبة

تهػػػػػػػػػػػػػػػػػػػتم مػػػػػػػػػػػػػػػػػػػوبليس  03
بإنشػػػػػػػغالات الزبػػػػػػػوف 
عنػػػػػػػػػػد إقتًابػػػػػػػػػػو مػػػػػػػػػػن 
بـتلػػػػػػػػػػػػػػػف ابؼصػػػػػػػػػػػػػػػالح 

 لطلب ابػدمة

 01 02 07 24 06 التكرار

 2.5 05 17.5 60 15 النسبة

تعلػػػػن مػػػػوبيليس عػػػػن  04
خػػػػػػػػػػػػدماتها الأكثػػػػػػػػػػػػر 

 مقرونية

 01 05 05 24 05 التكرار

 2.5 12.5 12.5 60 12.5 النسبة
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تركػػػػػػػػػػػػػػػػػز مػػػػػػػػػػػػػػػػػوبيليس  05
بضلاتهػػػػػػػػػػا الإعلانيػػػػػػػػػػة 

 بكثرة في التلفزيوف

 03 04 04 24 05 التكرار

 7.5 10 10 60 12.5 النسبة

تتػػػػػػػػػػػػػػػوفر إعلانػػػػػػػػػػػػػػػات  06
في  مػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػوبيليس

ابؼلصػػػػػػقات ووسػػػػػػائل 
النقػػػػل بشػػػػػكل جيػػػػػد 
في الأمػػػػػػػػػػػػاكن الػػػػػػػػػػػػتي 
يكثػػػػػػػر فيهػػػػػػػا النػػػػػػػاس 

 وابؼارة

 02 02 09 21 06 التكرار

 05 05 22.5 52.5 15 النسبة

 13 21 33 140 33 المجموع 
 5.2 8.4 13.2 56 13.2 %النسبة المئوية 

  الطالبتُ من إعداد  المصدر:
 قراءة الإحصائية

ثم تليهػػا درجػػة  %62.5أخػػذت درجػػة موافػػق أعلػػى نسػػبة بنسػػبة 01مػػن خػػلاؿ ابعػػدوؿ أف العبػػارة رقػػم  نلاحػػظ
وثم درجػػػة غػػػتَ موافقػػػو غػػػتَ موافػػػق بسامػػػا  بنسػػػبة %10بسامػػػا وثم درجػػػة بؿايػػػد بنسػػػبة  %12.5موافػػػق بسامػػػا بنسػػػبة 

ثم  %15ق بسامػا بنسػبة وتليهادرجػة موافػ %55أعلى نسػبة بدرجػة موافػق بنسػبة  02، كما أف العبارة قم 7.5%
 03، العبارة رقػم %7.5وثم تليها درجة غتَ موافق بساما %10وثم نسبة بؿايد %12تليها درجة غتَ موافق بنسبة

و غػػػتَ موافػػػق  % 15و موافػػػق بسامػػػا %17.5و ثم تليهػػػا درجػػػة بؿايػػػد %60أخػػػذت أعلػػػى نسػػػبة بدرجػػػة موافػػػق
وثم  %60أعلػػى نسػػبة بدرجػػة موافػػق بنسػػبة  04رقػػم  ،العبػػارة %2.5وبدرجػػة غػػتَ موافػػق بسامػػا بنسػػبة %5بنسػػبة

ودرجػػة غػػتَ  % 12و درجػػة موافػػق بسامػػا بنسػػبة  %12ودرجػػة غػػتَ موافػػق بنسػػبة %12تليهػػا درجػػة بؿايػػد بنسػػبة 
وثم تليهػػا درجػػة موافػػق بسامػػا % 60أخػػذت درجػػة موافػػق بنسػػبة  05، أمػػا العبػػارة رقػػم %2.5موافػػق بسامػػا بنسػػبة 

 %7.5وثم تليهػػا نسػػبة  %10وثم درجػػة غػػتَ موافػػق بنسػػبة  %10ة بؿايػػد بنسػػبة ثم تليهػػا درجػػ %12.5بنسػػبة 
ثم تليهػا بدرجػة بؿايػد بنسػبة  %52.5أعلػى نسػبة بدرجػة موافػق  06بدرجة غتَ موافػق بسامػا، كمػا في العبػارة رقػم 

 . %5ة وثم يليها بدرجةغتَ موافق بساما و غتَ موافق بنسب% 15ثم تليها درجة موافق بساما بنسبة  22.5%
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وثم درجػة  %13.2ثم تليهػا درجػة بؿايػد بنسػبة %56في بؾموع العػاـ للمحػور فػإف أعلػى نسػبة ىػي موافػق بنسػبة 
 .%5.2ومن ثم درجة غتَ موافق بساما بنسبة  %8.4و من ثم نسبة غتَ موافق بنسبة  %13.2موافق بساما بنسبة

 التحليل 
نلاحػػظ مػػن خػػلاؿ العبػػارات مػػن خػػلاؿ بؿػػور وسػػيلة الإعػػلاف لإعلانػػات أف إبذػػاه العػػاـ ىػػو بدرجػػة "موافػػق" بحيػػث 
نلاحظ أف العبارات يتم إجابة عليها من طرؼ ابؼبحوثتُ بدوافق أي أف زبائن ابؼؤسسة موفقػوف بدرجػة كبػتَة وسػيلة 

الػػتي بػػدورىا تعػػرض منتجػػات و خػػدمات مباشػػرة الػػتي تػػروج بؽػػا ابؼؤسسػػة سػػواء كػػاف عػػن طريػػق الوكػػالات التجاريػػة 
للزبائن أو بدا يسمى بتسويقي ابؼباشر أو ابؼوجو بطريقة مباشرة مع مراعاة الكثافػة السػكانية وتواجػد عػاـ للخػدمات 
العامة في ابؼنطقة ابؼرجو العرض فيها وغتَىا من حاجيات الزبائن كمػا تكػوف عػن طريػق وكػالات الإشػهار أو رجػاؿ 

عػػواف التجػػاريتُ مػػع معرفػػة بطريقػػة تعػػاملهم مػػع الزبػػائن وطريقػػة إقنػػاعهم بشػػراء ابؼنتجػػات و إسػػتفادة مػػن البيػػع أو أ
 ؤسسة كما تركز في بضلاىا الإعلانية على ابؼصلقات وعرضها في الأماكن العامة .بؼابػدمات التي تعرضها ا

  :الخامسة فرضيةالتحليل جدول  -

 الوسائل ابؼستخدمة في الإعلانات لإجابات الدراسة عن عبارات بؿور جدوؿ تكرارات النسب ابؼئوية

 ر/ع
 العبارة

موافق  
 تماما

 محايد موافق
غير 
 موافق

 غير موافق تماما

تػػػػػػػػػػػػػػػػػؤدي إعلانػػػػػػػػػػػػػػػػػات  01
مػػػػػػػػػػػوبيليس إلذ لفػػػػػػػػػػػت 

 إنتباىك وإىتمامك

 03 03 06 22 06 التكرار

 7.5 7.5 15 55 15 النسبة

تبقػػى متػػذكرا إعلانػػات  02
مػػوبيليس لوقػػت طويػػل 

 بعد مشاىدتها

 04 03 04 24 05 التكرار

 10 7.5 10 60 12.5 النسبة

يػػػػػتًؾ فيػػػػػك إعلانػػػػػات  03
مػػػػػػػػػػػػػػػػوبيليس إنطبػػػػػػػػػػػػػػػػاع 

 إبهابي 

 01 02 06 27 04 التكرار

 2.5 05 15 67.5 10 النسبة

 01 04 06 24 05 التكرارتسػػػػػػػػػػػػتطيع إعلانػػػػػػػػػػػػات  04
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مػػػػػػػػػػػػػػػوبيليس توصػػػػػػػػػػػػػػػيل 
ابؼعلومػػات الػػتي تريػػدىا 

 للزبائن
 2.5 10 15 60 12.5 النسبة

يعتػػػبر إعػػػلاف مػػػوبيليس  05
أكثػػػػػػػػػػػػر إقناعػػػػػػػػػػػػا مػػػػػػػػػػػػن 
إعلانػػػػػػػػػات ابؼتعػػػػػػػػػاملتُ 

 الآخرين

 04 02 13 16 05 التكرار

 10 05 32.5 40 12.5 النسبة

تعتقػػػػد أنػػػػك ستسػػػػتمر  06
في التعامػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػل مػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػع 

 موبيليس

 01 04 10 20 05 التكرار

 2.5 10 25 50 12.5 النسبة

 أصػػػػػػػػػػػػدقائكتشػػػػػػػػػػػػجع  07
وأقاربػػػػك للتعامػػػػل مػػػػع 

 موبيليس

 01 02 06 27 04 التكرار
 2.5 05 15 67.5 10 النسبة

تػػػػػػدافع عػػػػػػن مػػػػػػوبيليس  08
عندما ينتقػدىا الػبعض 

 بشكل خاطئ

 01 04 06 24 05 التكرار
 2.5 10 15 60 12.5 النسبة

لا تنػػػػػػػوي التحػػػػػػػوؿ إلذ  09
 مؤسسة أخرى منافسة

 01 02 06 27 04 التكرار
 2.5 05 15 67.5 10 النسبة

تسػػػػػػػػػػػػػػػمح إعلانػػػػػػػػػػػػػػػات  10
مػػػػوبيليس ببنػػػػاء صػػػػورة 
حسػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػنة وطيبػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػة 

 للمؤسسة وخدماتها

 01 02 06 27 04 التكرار
 النسبة

10 67.5 15 05 2.5 

إعجابػػػػػػػػك بإعلانػػػػػػػػات  11
مػػػػػػػػػػػػػػػوبيليس جعلػػػػػػػػػػػػػػػك 

 تشتًي خدماتها

 03 04 04 24 05 التكرار
 7.5 10 10 60 12.5 النسبة
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أحيانػػػػػػػػػا تقػػػػػػػػػرر شػػػػػػػػػراء  12
منتجػػػػػػػػػػػات مػػػػػػػػػػػوبيليس 
بػػػػػػػػػػػػػػػػػدافع إعجابػػػػػػػػػػػػػػػػػك 
بالشخصػػػػػػػػػػػيات الػػػػػػػػػػػتي 

 تظهر في إعلاناتها

 01 02 03 29 05 التكرار
 النسبة

12.5 72.5 7.5 05 2.5 

ابؼعلومػػػات الػػػتي توفرىػػػا  13
لػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػك إعلانػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػات 
مػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػوبيليس عػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػن 
ابػػػػػػػػػػػػػػػػػػدمات ابؼعلػػػػػػػػػػػػػػػػػن 
عنها،بذعلػػػػػػك تشػػػػػػتًي 

 وأنت مرتاح ومطمئن

 03 03 06 24 04 التكرار

 النسبة

10 60 27.5 7.5 7.5 

تكرار عػرض إعلانػات  14
مػػوبيليس يقػػوي عنػػدؾ 
الرغبػػػػػػػػػػػػػػػػػػػة في شػػػػػػػػػػػػػػػػػػػراء 

 ابؼنتجات ابؼعلن عنها

 08 10 11 08 03 التكرار
 النسبة

7.5 20 27.5 25 20 

 33 47 93 323 64 المجموع 
 13.2 18.8 37.2 129.2 25.6 %النسبة المئوية 

  الطالبتُ من إعداد  المصدر:
 قراءة الإحصائية

ثم تليهػا درجػة موافػق  %55أخػذت درجػة موافػق أعلػى نسػبة بنسػبة 01نلاحظ من خلاؿ ابعدوؿ أف العبارة رقػم 
 02، كمػا أف العبػارة قػم %7.5وثم درجة غتَ موافق و غػتَ موافػق بسامػا  بنسػبة  %15بساما  ودرجة بؿايد بنسبة 

ثم تليهػا درجػة بؿايػد وغػتَ موافػق  %12.5افق بسامػا بنسػبة درجة مو  وتليها %60أعلى نسبة بدرجة موافق بنسبة 
أخػػػػذت أعلػػػػى نسػػػػبة بدرجػػػػة  03، العبػػػػارة رقػػػم %7.5وثم تليهػػػػا درجػػػة غػػػػتَ موافػػػػق  %10بسامػػػا متسػػػػاوية بنسػػػػبة

وبدرجػػة غػػتَ موافػػق  %5و غػػتَ موافػػق بنسػػبة % 10و موافػػق بسامػػا %15و ثم تليهػػا درجػػة بؿايػػد %67.5موافػػق
 %15وثم تليهػا درجػػة بؿايػػد بنسػػبة  %60أعلػػى نسػػبة بدرجػة موافػػق بنسػػبة  04العبػػارة رقػم ، %2.5بسامػا بنسػػبة
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، أمػا %2.5ودرجػة غػتَ موافػق بسامػا بنسػبة  % 10موافػق بنسػبة  و درجة غتَ %12.5ودرجة موافق بساما بنسبة
رجة موافق بسامػا ثم تليها د %32.5وثم تليها درجة بؿايد بنسبة %40أخذت درجة موافق بنسبة  05العبارة رقم 

بدرجػة غػتَ موافػق ، كمػا في العبػارة  %5وثم تليهػا نسػبة  %10بسامػا بنسػبة  وثم درجة غتَ موافق %12.5بنسبة 
ثم تليهػػا درجػػة موافػػق بسامػػا بنسػػبة  %25ثم تليهػػا بدرجػػة بؿايػػد بنسػػبة  %50أعلػػى نسػػبة بدرجػػة موافػػق  06رقػػم 

أخػذت  07. كمػا أف العبػارة رقػم  %2.5بسامػا بنسػبة  و غػتَ موافػق % 05غتَ موافػق وثم يليها بدرجة12.5%
بسامػػػا وثم درجػػػة موافػػػق بسامػػػا بنسػػػبة  %15ثم تليهػػػا درجػػػة بؿايػػػد بنسػػػبة  %67.5درجػػػة موافػػػق أعلػػػى نسػػػبة بنسػػػبة

أعلػى نسػبة بدرجػة  08، كمػا أف العبػارة قػم %2.5و غػتَ موافػق بسامػا  بنسػبة 05%وثم درجػة غػتَ موافػق 10%
وثم نسػػبة غػػتَ  %12.5ثم تليهػػا درجػػة موافػػق بسامػػا بنسػػبة %15درجػػة بؿايػػد بنسػػبة  اوتليهػػ %60موافػػق بنسػػبة 

 %67.5أخػذت أعلػى نسػبة بدرجػة موافػق 09، العبػارة رقػم %2.5وثم تليها درجة غتَ موافػق بسامػا %10موافق
 %2.5وبدرجػة غػتَ موافػق بسامػا بنسػبة %5و غتَ موافق بنسػبة %10و موافق بساما %15و ثم تليها درجة بؿايد

ودرجة موافػق بسامػا  %15وثم تليها درجة بؿايد بنسبة  %67.5أعلى نسبة بدرجة موافق بنسبة  10،العبارة رقم 
 11، أمػػػا العبػػػارة رقػػػم %2.5ودرجػػػة غػػػتَ موافػػػق بسامػػػا بنسػػػبة  % 05موافػػػق بنسػػػبة  و درجػػػة غػػػتَ %10بنسػػػبة

 %10ثم تليهػا درجػة بؿايػد بنسػبة  %12.5ها درجة موافق بساما بنسػبة وثم تلي% 60أخذت درجة موافق بنسبة 
أعلػى  12بدرجػة غػتَ موافػق بسامػا، كمػا في العبػارة رقػم  %7.5وثم تليها نسػبة  %10وثم درجة غتَ موافق بنسبة 

 وثم%7.5ثم تليهػا درجػة بؿايػد بنسػبة  %12.5ثم تليها بدرجػة موافػق بسامػا بنسػبة  %72.5نسبة بدرجة موافق 
 60أخذت درجة موافق بنسػبة  13أما العبارة رقم  %2.5و غتَ موافق بساما بنسبة  % 5غتَ موافق يليها بدرجة

وثم درجػػة غػػتَ موافػػق و غػػػتَ  %10ثم تليهػػا درجػػة موافػػػق بسامػػا بنسػػبة  %27.5وثم تليهػػا درجػػة بؿايػػد بنسػػبة %
ثم تليهػا بدرجػة بؿايػد بنسػبة  %20موافػق  أعلى نسبة بدرجة 14، كما في العبارة رقم  %7.5موافق بساما بنسبة 

 . %7.5و موافق بساما بنسبة  %20غتَ موافق وثم يليها بدرجة%25ثم تليها درجة غتَ موافق بنسبة  27.5%
وثم  %37.2ثم تليهػػا درجػػة بؿايػػد بنسػػبة %129.3في بؾمػػوع العػػاـ للمحػػور فػػإف أعلػػى نسػػبة ىػػي موافػػق بنسػػبة 

ومػن ثم درجػة غػتَ موافػق بسامػا  %18.8و مػن ثم نسػبة غػتَ موافػق بنسػبة  %25.6بسامػا بنسػبة تليها درجة موافق
 .%13.2بنسبة 

 التحليل 
نلاحظ من خلاؿ العبارات من خلاؿ بؿور توقيت لإعلانات أف إبذاه العاـ ىو بدرجة "موافػق" بحيػث نلاحػظ أف 

لإعلانات مػوبيليس تلفػت الإنتبػاه وتبقػى وقػت طويػل العبارات يتم إجابة عليها من طرؼ ابؼبحوثتُ بدوافق أي أف ا
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إبهابي في أنفػس زبائنهػا كمػا تػتم  انطباعفي الذاكرة وىذا راجع إلذ السياسة الإعلانية التي تتخذىا الشركة كما تتًؾ 
طريقػػة توصػػيل ابؼعلومػػة إلذ زبائنهػػا بطريقػػة سلسػػة وجيػػدة ، كمػػا أف إعلانػػات ابؼؤسسػػة واضػػحة وبسػػيطة مقارنػػة مػػع 
لإشػػهارات ابؼتعػػاملتُ الآخػػرين وىػػذا بفػػا بهعػػل الػػولاء والرضػػا للعلامػػة أىػػم شػػيء للمؤسسػػة لكػػي يتكػػوف في الصػػورة 
الذىنية للعميل إنطباع جيد كما تكوف طريقة إشهار بصفة غتَ مباشر وىذا عػن طريػق أصػدقاء الأقػارب الػتي لػيهم 

ة واحػػدة ، كمػػا أف بوبوملػػوف أكثػػر مػػن شػػر  ابؼػػوطنتُولاء للعلامػػة مػػا أف التحػػوؿ إلذ شػػركات منافسػػة لابػػد منػػو لأف 
، كمػا ، التسػهيل في ابػػدمات ابؼقدمػة  ابؼػوطنتُبناء السمعة الطيبة وابغسنة يتطلب بؾهودات لكػي يػتم تػأثتَ علػى 

 حتُ شراء خدماتها ومنتجاتها .    مرتاحتُبهعل زبائنها 
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 الفصل خلاصة

 اقتصادية، مؤسسة في والثاني، الأوؿ الفصلتُ في بؽا تطرقنا التي النظرية ابؼفاىيم تطبيق الفصل ىذا في حاولنا لقد
 ابؽاتف خدمة خلاؿ من اللاسلكية الإتصالات قطاع في تنشط التي موبيليس، مؤسسة على اختيارنا وقع وقد

 والسلوؾ التجاري الإعلاف بتُ العلاقة عن البيانات بعمع الاستبياف تقنية باستخداـ وقمنا والإنتًنت، النقاؿ
 بعأنا الاستبياف برليل وعند ابؼستخدمتُ، من عينة على الاستمارات بتوزيع قمنا حيث ابؼؤسسة، لزبائن الشرائي

 Statistical package for social(  الاجتماعية للعلوـ الاحصائية ابغزمة برنامج استعماؿ إلذ
sciences، الػ ببرنامج باختصارا يعرؼ ما أو SPSS ، الإشكالية الإجابة قصد وبرليلها النتائج بعرض قمنا ثم 

 . الفرضيات واختبار الفرعية والأسئلة الرئيسية

 ابؼستخدمة والوسائل التوقيت، المحتوى، التصميم، وىي الإعلاف، عناصر على العينة أفراد موافقة إلذ توصلنا وقد
 خدمات لشراء رغبتهم زيادة خلاؿ من موبيليس بإعلانات تأثرىم عن ابؼستجوبتُ عبر كما الإعلانية، الرسائل في

 .ابؼتغتَين بتُ ارتباط علاقة ىناؾ أف وجدنا كما موبيليس،



 

 

 

 

 

 

‌‌ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

‌

خاتمةال  



 خاتمةال
 

102 
 

لقد شهد سوؽ التأمتُ ابعزائري برولات عميقة، نتيجة بروؿ الاقتصاد ابعزائري إلذ اقتصاد السوؽ، و قد 
مست الإصلاحات الاقتصادية بـتلف القطاعات، إلا أفّ التحوؿ ابغاسم في السياسة التأمينية ابعزائرية بذلى 

رير قطاع التأمتُ و إلغاء ، و الذي تم بدوجبو بر 1995جانفي  25ابؼؤرخ في  07-95بصدور الأمر 
 04-06الاحتكار و الاندماج في الاقتصاد العابؼي، و ما تبعو بعد ذلك من تعديل عن طريق القانوف 

، و ىو ما يؤكّد إدراؾ القائمتُ على السياسة التأمينية للدور البارز الذي 2006فيفري  20ابؼؤرخ في 
 يؤديو التأمتُ في الاقتصاديات ابغديثة .

النتائج كانت إبهابية في دراستنا بالقدر الذي أراده القائمتُ على السياسة التأمينية، حيث خلصنا   إلا أفّ 
بـتلف  تأثتَإلذ نتيجة مفادىا : أف  -و بـتصرة عن الاشكالية التي طرحناىا في ابؼقدمة  -كإجابة 
شبيهتُ وكانت نتيجة الدراسة الاجتماعية على الأداء الوظيفي سواءا للعامل الاجتَ او للعماؿ ال التأمينات

ابؼنوجية و ارتفاع الاداء الوظيفي ويؤدي كذلك  زيارةالاجتماعية ور فعاؿ وكبتَ في  للتأميناتترمي الذ اف  
 الذ رضا  الوظيفي بفا يعود بدردودية كتَة في العمل

 :في قطاع الرقابة في قطاع التأمتُ بناءً على ما سبق ذكره من نقائصتوصيات الدراسة :. 

تطوير بعنة الإشراؼ على التأمينات لتكوف جهازاً إشرافيًا و رقابيًا على سوؽ التأمتُ، بدعمها بدختلف  -
 الكوادر الكفؤة و الإمكانيات ابؼالية و دعم استقلاليتها حتى تتّسم بابؼصداقية ..

الآف، و تبقى زيادة عدد الوسطاء بالسوؽ، حتى لا تبقى مسابنتهم غتَ مرضية كما ىو عليو ابغاؿ  -
 مؤسسات القطاع تعتمد في غالبيتها على الوكالات ابؼباشرة لتوزيع منتجاتها.

حصة السوؽ، بفتح المجاؿ أكثر فأكثر للقطاع  أغلبيةالتقليل من ىيمنة مؤسسات القطاع العاـ على  
 ابػاص المحلّي و الأجنبي، دوف أف ننسى السماسرة الأجانب
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شركات التأمتُ مع ىيئات الإشراؼ و الرقابة، بثقافة التأمتُ عند ابؼواطن  ضرورة اىتماـ الدولة أكثر و• 
باستعماؿ كل وسائل التواصل ابؼمكنة تقليدية كانت أـ حديثة، لا سيما في فروع التأمتُ على الأشخاص، 

 حتى لا يكتفي الفرد ابعزائري إلا بالتأمتُ الإلزامي .

لتكافلي بشكل صريح، و نقصد بذلك، خدمات التأمتُ السماح تشريعيًا بتقديم خدمات التأمتُ ا -
الإسلامي التكافلي، و الذي بىتلف عن التأمتُ التبادلر ابؼعموؿ بو حاليًا، في كونو لا يقتصر على أصحاب 

 مهنة أو حرفة معينة، بل ىو يشمل بـتلف نواحي ابغياة من أفراد و مؤسسات خاصة أو عامة .



 

 

 الملاحق



 ملاحق
 

 
 

 

 المستجوبة للعينة الجنس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 52,5 52,5 52,5 21 ذكر 

 100,0 47,5 47,5 19 أنثى

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 السن

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 42,5 42,5 42,5 17 سنة 34 إلى سنة 20 من 

 87,5 45,0 45,0 18 سنة 50 إلى سنة 35 من

 100,0 12,5 12,5 5 سنة 51 من أكثر

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 المهنة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 10,0 10,0 10,0 4 عمل بدون 

 60,0 50,0 50,0 20 طالب

 85,0 25,0 25,0 10 موظف

 95,0 10,0 10,0 4 متقاعد

 100,0 5,0 5,0 2 حرة مهن

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 التعليمي المستوى

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 22,5 22,5 22,5 9 متوسط 

 77,5 55,0 55,0 22 ثانوي

 100,0 22,5 22,5 9 جامعً

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 موبيليس خدمة في الإشتراك



 ملاحق
 

 
 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 17,5 17,5 17,5 7 مسبق دفع 

 100,0 82,5 82,5 33 (الفاتورة)بعدي دفع

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 موبيليس متعامل إختيار

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 12,5 12,5 12,5 5 مناسبة أسعار 

 20,0 7,5 7,5 3 الخدمات تنوع

 40,0 20,0 20,0 8 الخدمات جودة

 90,0 50,0 50,0 20 واسعة تغطٌة

 100,0 10,0 10,0 4 وطنً متعامل

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 01س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 7,5 5,0 5,0 2 موافق غٌر

 15,0 7,5 7,5 3 محاٌد

 87,5 72,5 72,5 29 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 02س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 17,5 10,0 10,0 4 موافق غٌر

 30,0 12,5 12,5 5 محاٌد

 95,0 65,0 65,0 26 موافق

 100,0 5,0 5,0 2 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 



 ملاحق
 

 
 

 03س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 20,0 12,5 12,5 5 موافق غٌر

 32,5 12,5 12,5 5 محاٌد

 87,5 55,0 55,0 22 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 04س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5,0 5,0 5,0 2 بشدة موافق غٌر 

 22,5 17,5 17,5 7 موافق غٌر

 45,0 22,5 22,5 9 محاٌد

 90,0 45,0 45,0 18 موافق

 100,0 10,0 10,0 4 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 05س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 22,5 15,0 15,0 6 موافق غٌر

 42,5 20,0 20,0 8 محاٌد

 90,0 47,5 47,5 19 موافق

 100,0 10,0 10,0 4 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 06س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5,0 5,0 5,0 2 بشدة موافق غٌر 

 20,0 15,0 15,0 6 موافق غٌر

 45,0 25,0 25,0 10 محاٌد

 90,0 45,0 45,0 18 موافق



 ملاحق
 

 
 

 100,0 10,0 10,0 4 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 07س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 17,5 10,0 10,0 4 موافق غٌر

 30,0 12,5 12,5 5 محاٌد

 85,0 55,0 55,0 22 موافق

 100,0 15,0 15,0 6 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 08س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 12,5 12,5 12,5 5 موافق غٌر 

 22,5 10,0 10,0 4 محاٌد

 82,5 60,0 60,0 24 موافق

 100,0 17,5 17,5 7 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 09س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5,0 5,0 5,0 2 بشدة موافق غٌر 

 15,0 10,0 10,0 4 موافق غٌر

 27,5 12,5 12,5 5 محاٌد

 85,0 57,5 57,5 23 موافق

 100,0 15,0 15,0 6 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 10س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 15,0 15,0 15,0 6 موافق غٌر 



 ملاحق
 

 
 

 32,5 17,5 17,5 7 محاٌد

 85,0 52,5 52,5 21 موافق

 100,0 15,0 15,0 6 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 11س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 15,0 12,5 12,5 5 موافق غٌر

 30,0 15,0 15,0 6 محاٌد

 87,5 57,5 57,5 23 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 12س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 15,0 12,5 12,5 5 موافق غٌر

 27,5 12,5 12,5 5 محاٌد

 92,5 65,0 65,0 26 موافق

 100,0 7,5 7,5 3 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 13س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 15,0 7,5 7,5 3 موافق غٌر

 30,0 15,0 15,0 6 محاٌد

 87,5 57,5 57,5 23 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 14س



 ملاحق
 

 
 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 12,5 10,0 10,0 4 موافق غٌر

 27,5 15,0 15,0 6 محاٌد

 92,5 65,0 65,0 26 موافق

 100,0 7,5 7,5 3 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 15س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 15,0 12,5 12,5 5 موافق غٌر

 30,0 15,0 15,0 6 محاٌد

 85,0 55,0 55,0 22 موافق

 100,0 15,0 15,0 6 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 16س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 12,5 10,0 10,0 4 موافق غٌر

 27,5 15,0 15,0 6 محاٌد

 95,0 67,5 67,5 27 موافق

 100,0 5,0 5,0 2 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 18س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 15,0 7,5 7,5 3 موافق غٌر

 22,5 7,5 7,5 3 محاٌد

 87,5 65,0 65,0 26 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق



 ملاحق
 

 
 

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 20س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 15,0 7,5 7,5 3 موافق غٌر

 25,0 10,0 10,0 4 محاٌد

 87,5 62,5 62,5 25 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 21س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 20,0 12,5 12,5 5 موافق غٌر

 30,0 10,0 10,0 4 محاٌد

 85,0 55,0 55,0 22 موافق

 100,0 15,0 15,0 6 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 22س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 7,5 5,0 5,0 2 موافق غٌر

 25,0 17,5 17,5 7 محاٌد

 85,0 60,0 60,0 24 موافق

 100,0 15,0 15,0 6 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 23س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 



 ملاحق
 

 
 

 15,0 12,5 12,5 5 موافق غٌر

 27,5 12,5 12,5 5 محاٌد

 87,5 60,0 60,0 24 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 24س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 17,5 10,0 10,0 4 موافق غٌر

 27,5 10,0 10,0 4 محاٌد

 87,5 60,0 60,0 24 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 25س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5,0 5,0 5,0 2 بشدة موافق غٌر 

 10,0 5,0 5,0 2 موافق غٌر

 32,5 22,5 22,5 9 محاٌد

 85,0 52,5 52,5 21 موافق

 100,0 15,0 15,0 6 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 26س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 15,0 7,5 7,5 3 موافق غٌر

 30,0 15,0 15,0 6 محاٌد

 85,0 55,0 55,0 22 موافق

 100,0 15,0 15,0 6 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 



 ملاحق
 

 
 

 27س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 10,0 10,0 10,0 4 بشدة موافق غٌر 

 17,5 7,5 7,5 3 موافق غٌر

 27,5 10,0 10,0 4 محاٌد

 87,5 60,0 60,0 24 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 28س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 7,5 5,0 5,0 2 موافق غٌر

 22,5 15,0 15,0 6 محاٌد

 90,0 67,5 67,5 27 موافق

 100,0 10,0 10,0 4 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 29س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 12,5 10,0 10,0 4 موافق غٌر

 27,5 15,0 15,0 6 محاٌد

 87,5 60,0 60,0 24 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 30س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 10,0 10,0 10,0 4 بشدة موافق غٌر 

 15,0 5,0 5,0 2 موافق غٌر

 47,5 32,5 32,5 13 محاٌد

 87,5 40,0 40,0 16 موافق



 ملاحق
 

 
 

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 31س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 12,5 10,0 10,0 4 موافق غٌر

 37,5 25,0 25,0 10 محاٌد

 87,5 50,0 50,0 20 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 32س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 7,5 5,0 5,0 2 موافق غٌر

 22,5 15,0 15,0 6 محاٌد

 90,0 67,5 67,5 27 موافق

 100,0 10,0 10,0 4 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 33س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 12,5 10,0 10,0 4 موافق غٌر

 27,5 15,0 15,0 6 محاٌد

 87,5 60,0 60,0 24 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 34س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 



 ملاحق
 

 
 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 7,5 5,0 5,0 2 موافق غٌر

 22,5 15,0 15,0 6 محاٌد

 90,0 67,5 67,5 27 موافق

 100,0 10,0 10,0 4 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 35س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 17,5 10,0 10,0 4 موافق غٌر

 27,5 10,0 10,0 4 محاٌد

 87,5 60,0 60,0 24 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 36س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,5 2,5 2,5 1 بشدة موافق غٌر 

 7,5 5,0 5,0 2 موافق غٌر

 15,0 7,5 7,5 3 محاٌد

 87,5 72,5 72,5 29 موافق

 100,0 12,5 12,5 5 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 37س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7,5 7,5 7,5 3 بشدة موافق غٌر 

 15,0 7,5 7,5 3 موافق غٌر

 30,0 15,0 15,0 6 محاٌد

 90,0 60,0 60,0 24 موافق

 100,0 10,0 10,0 4 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 



 ملاحق
 

 
 

 

 38س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 20,0 20,0 20,0 8 بشدة موافق غٌر 

 45,0 25,0 25,0 10 موافق غٌر

 72,5 27,5 27,5 11 محاٌد

 92,5 20,0 20,0 8 موافق

 100,0 7,5 7,5 3 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  

 

 

 39س

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 22,5 22,5 22,5 9 بشدة موافق غٌر 

 37,5 15,0 15,0 6 موافق غٌر

 52,5 15,0 15,0 6 محاٌد

 95,0 42,5 42,5 17 موافق

 100,0 5,0 5,0 2 بشدة موافق

Total 40 100,0 100,0  
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 دار -الاجتماعية والتأمينات العمل )قانون الاجتماعي  القانون في الوجيز - .البرعي حسن أبضد -1
  1992 رة، ھالقا العربية النهضة

  1983 الاسكندرية، ابعامعية، ابؼعرفة دار ،العامة البشرية الموارد إدارة عاشور، صقر أبضد -2
 ج، مكتبة ابعيل للطباعة بالفجالة، القاىرة، د.ت1 التسويق،ختَ الدين، حسن بؿمد، - 3
 1983 جويلية 5 بتاريخ 28 رقم الربظية ابعريدة -
 (92رقم) التنفيذي ابؼرسوـ أنظر (1992-1) جويلية  في الصادرة 52 عدد الربظية ابعريدة -4
 2006، سنة 15ابعريدة الربظية للجمهورية ابعزائرية، عدد  -5
 ـ،1999ىػ: 1419، 3ج، الدار ابؼصرية اللبنانية، القاىرة، ط1، الإعلانابغديدي، متٌ، -6

والتوزيع، عماف،  ج، دار زىراف للنشر1، ، الترويج والإعلانالعبدلر، بظتَ عبدالرزاؽ والعبدلر، قحطاف
 ـ1996، 3ط
خليل ابظاعيل ابراىيم ماضي، جودت ابغياة الوظيفية وأثرىا على مستوى أداء العاملتُ، أطروحة  -7

 2014دكتوراه في ادارة الأعماؿ،كلية التجارة، جامعة قاة السويس ، الابظاعيلية، مصر، ، 
  1996 الإسكندرية ابؼعارؼ منشأة -الاجتماعي التأمين قانون -منصور حستُ بؿمد /د -8

 العربية، والدراسات البحوث معهد – العربية البلاد في الاجتماعية التأمينات – حلمي بؿمد /د -9
  1972 رةھالقا

  2004 الاسكندرية، ابعامعية، الدار ،المعاصر التنظيمي السلوك حسن، راوية -10
  2008 مصر العشري، مطبعة ،الوظيفية الحياة جودة الرب، جاد بؿمد سعيد -11
 ، التوزيع و للنشر وائل دار ، إستراتيجي مدخل ، البشرية الموارد إدارة ، عباس بؿمد سهيلة -12

  2006 عماف
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 قسم مذكرة ماجستتَ،  العامة، مدرسة - الوظيفي الأداء في العمل ضغوط أثر جبريل، مفتاح عائشة -13
  2014 مصراتة، فرع الليبية الاكادبيية ، الادارية العلوـ مدرسة الصحية، الادارة

 التسيتَ و التًقية بديواف حالة دراسة الوظيفي الاداء على العمل و الضغوط أثر ،ليلى، العانس عدة -14
 كلية الأعماؿ، إدارة بزصص التسيتَ، علوـ في ابؼاستً شهادة نيل متطلبات ضمن تدخل مذكرة لبويرة،ا

 2017ابعزائر،  البويرة، أوبغاج، بؿند أكلي، جامعة التسيتَ، علوـ و التجارية و الاقتصادية العلوـ
  2000 عماف للنشر، وائل ،الإدارية والفعالية القيادي السلوك شوقي، طريف فرج -15

 الاسكندرية، والنشر، للطباعة الوفاء دار ،الانسانية العلاقات و الاداري السلوك الصتَفي، بؿمد -16
2007. 

 التوزيع، و للنشر إثراء ،متكامل استراتيجي مدخل البشرية الموارد إدارة السالد، سعيد مؤيد -17
  2001 الأردف،

 ـ، 1993، 1ج، د.ف، د.ـ، ط1، الأصول العلمية للترويجمعلا، ناجي، - 18
 

 
 :المجلات 

  2000 سنة العليا للمحكمة الوثائق قسم عن – 01 العدد – مجلة القضائية-
  1996 سنة العليا للمحكمة الوثائق قسم عن – 02 العدد – القضائية مجلة-
  1995 سنة العليا للمحكمة الوثائق قسم عن – 04 العدد – القضائية مجلة-
  2002 لسنة ابعزائر سياف، مطابع – 01 العدد – الدولة مجلس مجلة-
  2005  لسنة ابعزائر الساحل، منشورات – 06 العدد – الدولة مجلس مجلة-

 : التشريع
 الوطتٍ ابؼعهد ومعدلة، متممة الثانية الطبعة "وتنظيمية تشريعية نصوص" الاجتماعي الضماف قانوف-

 2006   ابعزائر ،الشراقة ابعزائري، الرياضي للرىاف الطباعة وحدة للعمل،
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 للرىاف الطباعة للعمل،وحدة الوطتٍ ابؼعهد الأولذ، الطبعة "والتنظيمية التشريعية النصوص " العمل قانوف-
 1999 ،– بعزائرا – الشراقة ابعزائري، الرياضي

 المراجع الأجنبية:
1Willion Stanton, Fundamentals of Marketing, McGraw-Hill Book  
.Company, 1981, P. 414 
2Mentioned in M . Mandell and I. Rosenberg, Marketing K2 
eds..Prentice – Hall Inc., Engle Wood cliffs, New Jersey, 1981, P. 
466  
3Philip Willion Stanton, Fundamentals of Marketing, McGraw-
Hill Book  .Company, 1981, P. 414   

- 4 2ME,Sermpene et Al,Job Satisfaction in Relation to 
Organizational Cultur,Journal of Industrial 

  Ibid,p23. -5   
-6 bartoli amin , le management dans l’organisation publique 

،edition dunod ،Paris ،1997 ،p 97 
Celik,C, OP,Cit,p141 psychology,28(2),2002,p23. -7 
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 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

 -بالأغواط –جامعة عمار ثليجي 

 العلوم الاجتماعية. كليــة

 قسم علم الاجتماع والديموغرافيا

 
 البحث استبيان 

 
 ..... الكربية أختي .... أخي الكريم

 وبركاتو الله وربضة عليكم السلاـ
 تقوـ التي للدراسة اللازمة ابؼعلومات بعمع صممت التي الإستبانة، ىذه أيديكم بتُ نضع أف يسرنا         
 في الإعلاف أثر :بعنواف الشامل، التسويق بزصص في ابؼاستً شهادة على للحصوؿ استكمالا بإعدادىا

  .موبيليس مؤسسة حالة دراسة ابؼستهلك سلوؾ
 تنمية في الوسائل بـتلف في التجاري الإعلاف يلعبو الذي الدور على التعرؼ إلذ الدراسة ىذه وتهدؼ

 التكرـ منكم نأمل المجاؿ، ىذا في رأيكم لأبنية ونظرا ،موبيليس، زبائن لدى الشرائي القرار وتوظيف
 صحة على كبتَة بدرجة تعتمد الدراسة نتائج صحة أف حيث بدقة، الاستبانة أسئلة على بالإجابة

 أساسي عامل ورأيكم ضرورية فمشاركتكم اىتمامكم، الاستبانة ىذه تولوا أف منكم نأمل لذلك إجاباتكم،
  .بقاحها عوامل من
 أف إجاباتكم بصيع أف علما وبكيطكم للجواب، ابؼخصص ابؼكاف في ( x ) علامة وضع منكم نرجو لذا

 .والتقدير الاحتًاـ فائق بقبوؿ تفضلوا صاحبها إلذ الإشارة دوف فقط، العلمي البحث لأغراض إلا تستخدـ
                                            :الأستاذ إشراف تحت                                                               :الطالب 

 بن بلغيث ابضد                                          د/ صاني  -
 تقار صفي الدين  -

 
 2023\2022 الجامعية السنة



 

 

 الشخصية نظرك وجهة تمثل التي العبارة أمام  (X)علامة الرجاء وضع
 : الشخصية بيانات  :الأول الجزء 

     : ابعنس -1
   أنثى                       ذكر        

 : السن -2
 سنة 50 إلذ 35 من       سنة 34 إلذ 20 من         سنة 20 من أقل      
 . وأكثر سنة 51 

  : ابؼهنة -3
  حرة مهن          متقاعد          موظف          طالب         عمل بدوف
  : التعليمي ابؼستوى- 4 

 جامعي              ثانوي            متوسط           ابتدائي
 موبيليس خدمة في الاشتًاؾ نوع -5 

 (الفاتورة)بعدي دفع                   مسبق دفع 
 (الوقت نفس في أجوبة عدة إختيار بيكن) موبيليس متعامل لاختيارؾ المحددة العوامل ىي ما .-6 

    واسعة تغطية          ابػدمات جودة         ابػدمات تنوع       مناسبة أسعار 
  آخر           وطتٍ متعامل 

 
  الإعلان خصائص :الثاني الجزء

 
 غتَ موافق بساماً  غتَ موافق بؿايد موافق بساما موافق تصميم الإعلاف-أ

 ابؼوبيليس ابؼكتوبة الإعلانات تتميز-1
 ابعذاب بالشكل

     

 الرسالة موبيليس إعلانات توصل -2
 جديدة ومبتكرة بطريقة

     

 بالوضوح موبيليس إعلانات تتميز -3
 والبساطة

     

      والكل " موبيليس مؤسسة شعار- 4



 

 

 يعجبك " يتكلم
 الفنية الشخصيات فيك وتؤثر تعجبك-5

 موبيليس إعلانات في ابؼستعملة والرياضية
     

 ألواف موبيليس إعلانات تستخدـ -6
 وابؼلصقات الصحف في جذابة وصور

     

 موسيقى موبيليس إعلانات تستخدـ -7
 جذابة تلفزيونية مشاىد

     

 
  :موبيليس إعلانات تتميز : الإعلان محتوى ب
ثقافة  مع تنسجم أفكار استخداـ-1

 المجتمع
     

      العاـ ابغياء بزدش لا مشاىد عرض-2
      .ابؼشاىد بعقل الاعلاف يستخف لا- 3
      المجتمع  ثقافة-4
      للمجتمع الديتٍ الشعور مراعاة -5
      موبيليس إعلانات تتمتع -6
 بها تزودؾ التي ابؼعلومات حجم-7

 كافية موبيليس خدمات عن الإعلانات
     

 
  :الإعلان توقيت -ج
 التي الأوقات في تتم الإعلانات بربؾة -1

 التلفزيوف مشاىدة فيها تكثر
     

 أثناء الإعلانات عرض من تتضايق -2
 ابؼفضلة برابؾك بث

     

 الوطنية ابؼناسبات موبيليس تستغل -3
 الإعلانية بضلاتها تكثيف في والدينية

     

 موبيليس تكرار كثرة من تتضايق -4
 التلفزيوف في لإعلاناتها

     

      بضلاتها وبذديد بتغيتَ موبيليس تقوـ- 5



 

 

 .عرضها من قصتَة فتًة بعد الإعلانية
 

 
 الاعلان وسيلة .د
 التجارية للوكالات جيد توزيع ىناؾ-1

 مع ويتماشى موبيليس، في البيع ونقاط
  ....الزبائن واحتياجات السكاف كثافة

     

 بؼؤسسة التجاريتُ الأعواف لدى -2
 مع والتعامل الإقناع على القدرة موبيليس

 الزبوف

     

 عند الزبوف بانشغالات موبيليس تهتم -3
 ابػدمة الطلب ابؼصالح بـتلف من اقتًابو

     

 الأكثر خدماتها عن موبيليس تعلن-4
 مقرونية

     

 بكثرة الإعلانية بضلاتها موبيليس تركز -5
 التلفزيوف في

     

 ابؼلصقات في موبيليس إعلانات تتوافر-6
 الأماكن في جيد بشكل النقل ووسائل

 وابؼارة الناس فيها يكثر التي

     

 
 المستهلك سلوك  :الثالث الجزء

 لفت إلذ موبيليس إعلانات تؤدي-1
 واىتمامك انتباىك

     

 لوقت موبيليس إعلانات متذكراً  تبقى -2
 مشاىدتها بعد طويل

     

 انطباع موبيليس إعلانات فيك يتًؾ- 3
 ابهابي

     

 توصيل موبيليس إعلانات تستطيع -4
 .للزبائن تريدىا التي ابؼعلومات

     

      من اقناعا أكثر موبيليس إعلاف يعتبر-6



 

 

 الآخرين ابؼتعاملتُ إعلانات
 مع التعامل في ستستمر أنك تعتقد-7

 موبيليس
     

 مع للتعامل وأقاربك أصدقائك تشجع -8
 موبيليس

     

 ينتقدىا عندما موبيليس عن تدافع -9
 خاطئ بشكل البعض

     

 أخرى مؤسسة الذ التحوؿ تنوى لا-10
 ابؼوبيليس | منافسة

     

 صورة بيناء موبيليس إعلانات تسمح-11
 وبػدماتها للمؤسسة طيبة وبظعة حسنة

     

 جعلك موبيليس بإعلانات إعجابك -12
 خدماتها تشتًي

     

 موبيليس منتجات شراء تقرر أحيانا-13
 في تظهر التي بالشخصيات إعجابك بدافع

 إعلاناتها

     

 إعلانات لك توفرىا التي ابؼعلومات -14
 عنها، ابؼعلن ابػدمات عن موبيليس
 مرتاح وأنت خدماتها تشتًي بذعلك

 ومطمئن

     

 موبيليس إعلانات عرض تكرار -15
 ابؼنتجات شراء في الرغبة عندؾ يقوي
 عنها ابؼعلن

     

 
 
 
 
 
‌


