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 مقدم        ة

 

  أ

ىـ الوسائل التي يعتمد  مييا القائموف بالاتصاؿ في بث أ التمفزيوني مف الإشياريعتبر 
ف سيدارلف ام دد  ـباىتما ورلجميا  مى ىارتأثيو نيةويزلتمفا تلا لانارسائميـ حيث لقيت ا

 رلإشياا مع مساحة بلتتناس تسادارلا هذى فم ديزلم لحاجةتزاؿ  الا و ددةمتع تمجالافي 
 تقدـ العمـ والتكنولوجيا في السنوات الأخيرة إلى إلىوذلؾ نضرا ني ويزلتمفا وف لمضما في

تزايد وتنوع ىائل في المنتجات المطروحة في السوؽ وقد رافق تمؾ الزيادة وتغير حاجات 
ورغبات المستيمكيف، مما أدػ إلى زيادة المنافسة بيف المسوقيف لتمبية ىذه  الحاجات 

قصد ترويج أكبر  دد ممكف  مف ىذه السمع .والرغبات والارتقاء لمستوػ ذوؽ المستيمكيف
والخدمات وبالتالي فتح المجاؿ أماـ المستيمكيف لمتعرؼ  مييا حيث ظيرت حتمية إيجاد 

. وسيمة اتصاؿ مؤثرة وفعالة بيدؼ تعريف وتقريب المستيمؾ مف المنتجات أسموب أو

 أحد أساليب الاتصاؿ والأدوات التسويقية التي تمجأ إلييا المؤسسات في والإشيار
مجاؿ تسويق السمع والخدمات بغرض التأثير في السموؾ الاستيلاكي للأفراد ومسا دتيـ 

قنا يـ  مى اقتناءىا بأسموب معيف ووسيمة ما .  مى كيفية إشباع حاجاتيـ وا 

ويعتبر التمفزيوف  كأحد أىـ الوسائل الإ لانية التي تستخدـ لنشر الرسالة الإ لانية، إذ 
يجد المستيمؾ المتعرض للإ لاف نفسو أماـ العديد مف المنتجات في تنافس قوؼ وبكـ غزير 

مف حيث الرسائل الإ لانية   

تستخدـ الكثير مف المنظمات الإشيار التمفزيوني الآف لعدد مف الأغراض الواسعة 
أداة ضرورية في دوائر الأ ماؿ، ويوجد  دد متزايد مف الأفراد  والمتعددة، لقد أصبح الإشيار

المنخرطيف في الإنتاج والترويج لمبرامج الإ لانية، تنفق مبالغ طائمة  ادة في ىذا المجاؿ، 
مف الواضح والبدييي السعي إلى الحصوؿ  مى نتيجة فعالة يتحقق ىذا مف خلاؿ التنظيـ 

الكفء لمجيود الإ لانية، وضع خطة تنفيذية  ممية، ورقابة معقولة حوؿ كيفية إنفاؽ 
الأمواؿ سوؼ يأتي النجاح انطلاقا مف المينية والخبرة العالمية، لذا أصبح الإشيار  نشاطا 

الوسيمة الإ لانية  أساسيا وحيويا لاستمرار أؼ مؤسسة إ لامية، والتمفزيوف ما زاؿ يعتبر ىو



 مقدم        ة

 

  ب

الإنفاؽ الإ لاني، ويعتبر الإ لاف التمفزيوني   الأولى في العالـ سواء مف حيث الانتشار أو
أىـ جزء في العديد مف الحملات الإ لانية، وذلؾ بسبب الطريقة التي يتفا ل بيا المشاىد  
مع الوسيمة نفسيا لمعديد مف السمع والخدمات، ويرجع السبب في تفضيل معظـ المعمنيف 

 .لمتمفزيوف  كوسيمة إ لانية

إف  ممية تصميـ الإ لاف وبثو  بر التمفزيوف  يتطمب التنسيق بيف العناصر والتنسيق 
 الإخراجبيف الجيود والدقة العالية كما يتطمب فريق  مل كامل ومتكامل لماىية التصميـ و

 التمفزيوني أؼ الإشيارف لا تشوب أوكذا دراسة سموؾ المستيمؾ وقراراتو الشرائية حيث يجب 
: كالأتيشائبة و ميو كاف تقسيـ بحثنا 

 تطبيقي وكانت خطة رابع منيا نظرؼ واؿثلاثة فصوؿ، أربعةتـ تقسيـ البحث إلى 
: البحث مصممة كما يمي

والتي تتجمى فيو أساسيات  المنيجي لمدراسة الإطاركاف  بارة  ف  : الفصل الأول
 .الدراسة مف خلاؿ الإشكالية والتساؤلات وكذا الفرضيات، وغيرىا مف العناصر الأخرػ 

خصصناه لعموميات حوؿ الإشيار، فالمبحث الأوؿ كاف كمدخل : الفصل الثاني 
تعريفو، مف خلاؿ  للإشيار تعريفو، أنوا و، أىدافو أما المبحث الثاني تطرقنا فيو لمتمفزيوف 

وظائفو وأىميتو وأىدافو أما المبحث الثالث فكاف حوؿ الإشيار التمفزيوني وماىيتو 
وخصائصو وأنوا و   

خصصناه لأىـ الوسائل الإ لانية وكذا إدارة الإ لاف فكاف المبحث : الفصل الثالث 
الأوؿ لتعريف الوسائل الإ لانية، أنوا يا، محددات اختيارىا ثـ المفاصمة بيف مجمو ة 

الوسائل، أما المبحث الثاني فركزنا فيو  مى إدارة الإ لاف وموقع مدير الإ لاف في الييكل 
التنظيمي، أىمية التصميـ والإخراج، متطمبات التصميـ وأخيرا المبحث الثالث تناولنا فيو 



 مقدم        ة

 

  ج

ىذا السموؾ  دراسة سموؾ المستيمؾ، أسباب الدراسة، أىميتيا وصعوباتيا وأخيرا نماذج تفسير
.  التمفزيوني  مى المستيمؾالإشيارثر أو

كاف فصلا تطبيقيا، تطرقنا فيو لواقع الإ لاف في التمفزيوف بالنسبة : الفصل الرابع
لمجميور  واستخمصنا فيو التوصيات والنتائج  

أما الخاتمة فكانت  بارة  ف تمخيص وخلاصة لما جاء في طيات الدراسة  
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 الإشكالية
تقوـ المؤسسات بصب جل مجيوداتيا  مى  ناصر المزيج التسويقي وكيفية إستعماؿ إستراتيجيتيـ 

. بدقة وحذر، مف أجل الوصوؿ إلى المبتغى المطموب بنجاح
المنتج، السعر، التوزيع، الترويج،  مما : ويتكوف المزيج التسويقي مف أربعة  ناصر وىي كالتالي

أف ىذا الأخير أيضا يتكوف مف البيع الشخصي، الد اية، العلاقات العامة، تنشيط المبيعات، وأخيرا 
. محل دراستنا الإ لاف والذؼ ىو

المنتج في تحقيق ذلؾ التواصل مع  حيث يعتبر مف الوسائل الرئيسية التي يعتمدىا المسوؽ أو
بحقيقتو تعبير  ف خطة يستخدميا المسوؽ لإيصاؿ  إلى منتجات أخرػ منافسة فيو زبائنو دوف أف يتحولو

زيادة  مضموف رسالتو إلى الجميور المستيدؼ لتحقيق ىدؼ يسعى إلى بموغو، وينصب في الغالب نحو
زيادة أىمية المؤسسة التي يمثميا المسوؽ وبالتالي تستطيع أف تفرض نفسيا  مى الصعيد  مبيعاتو أو

المحمي والدولي مف خلاؿ بيع منتجاتيا والحصوؿ  مى مستيمكيف وكسب ولائيـ ووفائيـ ليا حاضرا 
 حيث أصبح في الإشيارومستقبلا، وىذا ما يتطمب تخطيط، تنظيـ ورقابة  مى الجيود التسويقية وخاصة 

العصر الحديث ضرورة لأغنى  نيا لكل مف المنتج والموزع وحتى المستيمؾ، ومف أكثر الإ لانات تأثيرا 
الخدمة لأوسع  وفعالية نجد الإ لاف التمفزيوني حيث يعتبر وسيمة جيدة لإيصاؿ رسالتو حوؿ المنتج أو

جميور ممكف مف خلاؿ الجمع بيف الصورة والصوت والحركة متفوقا  مى جميع الوسائل الإ لانية 
: وليذا تمحورت إشكاليتنا حوؿ. الأخرػ 

:  الرئيسية الإشكالية
 ؟لمستيمكل ئيقرار شراال أي مدى يمكن للإشيار التمفزيوني أن يؤثر عمى إلى   

: ولمزيد مف التفصيل نطرح التساؤلات الفر ية التالية
  وأىدافو؟الإشيارأيف تكمف أىمية  .
  لمتأثير  مى المستيمؾ؟إ لانيةما ىي أحسف وسيمة   .
  تسا د  مى القدرة الشرائية لممستيمؾ؟للإشيارىل المساحة الزمنية المخصصة  .

:  فرضيات البحث
:  مبدئيا نستطيع اقتراح الفرضية العامة التالية

". يتأثر قرار شراء المستيمك بشكل بالغ بالإشيار التمفزيوني      "
: وتنحدر مف ىذه الفرضية جممة مف الفرضيات الجزئية
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  قنا يـ  بالشراءالإشيارتكمف أىمية .  في أنو يعرؼ المستيمكيف بمنافع وأىمية السمعة وا 
  لمتأثير  مى المستيمكيف  التمفزيوف إ لانيةأحسف وسيمة  . 
  التمفزيوني السموؾ الشرائي لممستيمؾ  الإشياريوجو 

: تتجمى أىمية البحث فيما يمي: أىمية البحث
  التمفزيوني  مى قرار الشراء وسموؾ المستيمؾالإشيارإبراز اثر . 
  التمفزيوني با تباره مورد ىاـ لممعمومات التي يحتاجيا المستيمؾالإشيارتحديد الوظائف . 
 إظيار العلاقة بيف قوة تأثير الإ لاف والوسيمة المستخدمة. 
 محاولة إيجاد العلاقة بيف العوامل البيئية وسموؾ المستيمؾ في اتخاذ قرار الشراء  .

: أىداف البحث
 الوقوؼ  مى مدػ إىتماـ الجميور الجزائرؼ بالإشيارات التمفزيونية. 
  التمفزيوني مف خلاؿ الاستبيافللإشيارإبراز الآثار الايجابية والسمبية  .
 قوة الإشيار التمفزيوني في التأثير  مى قرار الشراء با تباره مف أقوػ وسائل الإ لاـ .

: أسباب اختيار الموضوع
  الإشيار الميوؿ الشخصي لموضوع . 
  أصبح التمفزيوف الأداة الإ لامية الأولى مف حيث  دد المتابعيف ومف حيث تقديـ الإشيارات 

التجارية الأكثر فعالية، وبما أف الإنساف لا يشكؾ في الشيء الذؼ يراه بعينو ويسمعو بأذنو فانو  ادة يأخذ 
 .ما يراه في التمفزيوف كحقيقة لا تقبل النقاش

. فأردنا دراسة ىذه الآثار للاشيار  التمفزيوني
:  نوع الدراسة والمنيج المستخدم  

 التعرؼ  مى إلى ضمف الدراسات الوصفية التحميمية التي تيدؼ الأطروحةتندرج ىذه : نوع الدراسة
ظاىرة معينة بطريقة تفصيمية دقيقة  

: اتبعنا في طرح ىذه الدراسة ما يمي: منيج البحث
خراجوالإشيارالمنيج الوصفي مف خلاؿ التطرؽ لماىية  كما د منا . ، وسائمو طرؽ تصميمو وا 

تفريغ الاستبياف  . ذلؾ بمنيج مسحي  في الجانب الميداني  بالا تماد  مى الاستبياف
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:  حدود البحث
  دة مراحل بداية بالدراسة إلى حيث قسمت أشيرلقد استغرقت الدراسة قرابة ستة :  الزمانيالإطار

 المنيجي ثـ النظرؼ ثـ الميداني وصولا إلى الإطار إ دادالاستطلا ية ثـ جمع المراجع إلى مرحمة 
  19/04/2019 وانتيت  08/11/2018استخراج النتائج حيث أجريت الدراسة يوـ 

   . الدراسة  مى  دد  شوائي مف مشاىدؼ التمفاز بولاية الأغواطأجريت :   المكانيالإطار
مف الصعوبات، فيما يخص دراستنا واجينا بعض  كما أف كل دراسة لا تخمو: صعوبات البحث
: الصعوبات تمثمت في

  العينة  التعاوف معناأفرادرفض بعض  . 
 دـ تجاوب المبحوثيف وىذا لعدـ تعودىـ  مى مثل ىذه الدراسات . 

:  الدراسات السابقة 

 دراسة عمي قسايسية

 المنطمقاف النظرية والمنيجية لدراسات التمقي دراسات نقدية للأبحاث:  نواف الدراسة

الإ لاـ  أطروحة مقدمة لنيل شيادة دكتوراه دولة في  موـ  ،2002-1990الجميور في الجزائر
 كمية العموـ السياسية والإ لاـ، جامعة قسـ  موـ الإ لاـ والاتصاؿ ، والاتصاؿ،

 .دراسة منشورة– 2008 الجزائر،

 مدػ الانسجاـ بيف واقع الجميور وسائل الإ لاـ والدراسات المتعمقة بو مف ما: الإشكالية

 جية، وبينيما وبيف المنطمقاف النظرية والمنيجية التي تستند إلييا والتي توصمت إلييا أبحاث
 الجميور في المجتمعات المرجعية؟

إلى  المنيج التاريخي والمنيج المقارف والمنيج المسحي، فالأوؿ استعممو لمعودة: المنيج المتبع
مختمف الأدبيات  والثالث لمسح تاريخ ظيور وتطور دراسات الجميور، والثاني لمقارنة مختمف الوسائل،

 العينة القصدية غير الاحتمالية الموجودة حوؿ الموضوع

   ينة قصدية :العينة البحث
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الجميور  تعتبر ىذه الدراسة دراسة نقدية لمختمف الدراسات التي كاف موضو يا حوؿ دراسة
الأكاديمية التي أنجزت  ووسائل الإ لاـ ،حيث ا تمد الباحث في ىذه الدراسة إلى تحميل مختمف الرسائل

  2002إلى 1995 مى مستوػ معيد  مى إ لاـ واتصاؿ مف

 :النتائج التي توصل إلييا أىـ

 يقوؿ الباحث أف تقنية الملاحظة بالمشاركة ىي أكثر الأدوات ملائمة لمقاربة جميور-

 .وسائل الإ لاـ الجزائرؼ كونو جميور تغمب  ميو الأمية التقميدية والإلكترونية

 ضعف كمي ونو ي مف حيث الأبحاث المنجزة-

 إف المنطمقات النظرية لبعض الدراسات ىي  بارة  ف جرد شامل لمجمل النظريات -

 المتعمقة بالعممية الإتصالية بالإ لاـ والمجتمع ودوره في المجتمع  موما

   مى رغـ مف أف ىذه الدراسة دراسة نقدية لكنيا تعتبر جد ميمة حيث استطعنا:الاستفادة 
حيث  وتعتبر ىذه الدراسة مرجعا أكاديميا الاستعانة منيا وبشكل كبير فيما يتعمق بالجانب النظرؼ،

الجميور و لاقة بوسائل  سمحت لنا بفيـ ظاىرة الجميور وغطت  مى النقص الكبير في مجاؿ دراسات
 1الإ لاـ

 :دراسة محمد أيت مييوب -

،رسالة ماجستير الإشيارات التجارية في التمفزيوف الجزائرؼ  إتجاىات الطمبة نحو:  نواف الدراسة
 2003 مـ الإجتماع، جامعة الجزائر، 

يعرض  مييـ  ما تناوؿ الباحث في ىذه الدراسة أراء واتجاىات الطمبة بكمية العموـ الاجتما ية نحو
مختمف الآراء والاتجاىات  ومعرفة مختمف العوامل والأسباب التي تتدخل في تشكيل مف رسائل تمفزيونية،

  .الإشيارية والسموكات مف خلاؿ تقبل أو دـ تقبميـ لما تعكسو الرسالة

                                                             
لة دوه واركتدمة دحة مق ، أطرو1995الجزائر في ور لجمهث اة لأبحادٌسة نق، دارلتلقيت اسادارة لٌلمنهجواة ٌظرلنت القاطلمن،اةٌسٌ عليقسا 1

 2006/2007زائر لجاجامعة ل، كلية العلوم السياسية و الاعلام ، لإتصام والإعلاوم افي عل
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 مى المنيج  كما إ تمد الباحث حيث إ تمد الباحث في دراستو  طريقة العينة العشوائية المنتظمة،
الإشيارية بالتمفزيوف  وتقنية الملاحظة دوف المشاركة ،وذلؾ بالمتابعة لمختمف الومضات الوصفي،
  الجزائرؼ 

 :أىـ النتائج التي توصل إلييا

الرفاىية  غالبا ما تشير طرؽ العروض الإشيارية وسياقاتيا ،ومشاىدىا إلى خمق حالة مف -
المجتمع الجزائرؼ ،أنيا لا  والحياة الواقعية التي تميز والحياة العصرية البعيدة  ف أنماط الحياة التقميدية ،

 .تعكس خصوصية الديمغرافية

الومضات  يمعب المستوػ المادؼ للأسرة دورا كبيرا في تبايف بمورة الطمب لاتجاىاتيـ نحو-
 .بالمعارضة والسمبية الإشيارية، وكمما تواضع المستوػ المادؼ للأسرة اتسـ اتجاه الطمبة

 :دراسة حنان  شعبان-  -

جميور  دراسة استطلا ية أثر الفواصل الإشيارية التمفزيونية  مى  ممية التمقي ،:  نواف الدراسة
والاتصاؿ، كمية العموـ  قسـ  موـ الإ لاـ الطمبة الجامعييف رسالة ماجستير في  موـ الإ لاـ والاتصاؿ ،

 . دراسة منشورة2009سياسية والإ لاـ، جامعة لجزائر،

الجميور   لدػالتمقيالأثر الذؼ تحدثو الفواصل الإشيارية التمفزيونية  مى  ممية  ما ىو: الإشكالية
 المشاىديف مف الطمبة الجامعيف؟

وع ضولموؿ احة حطرولماتساؤلات لوالإشكالية امعالجة ؿ جف ألمسحي مالمنيج ا: لمتبعالمنيج ا
وؿ حوث لمبحور الجميؿ افعؼ وردود قوامت وجاباإ مى وؿ لحصوافة رمعؿ جف أمؾ لدروس وذلما
حة    طرولمالإشكالية ا

 العينة القصدية:  ينة البحث

 يتمثل في جميور الطمبة الجامعييف وطريقة الاختيار تمت بصفة  مدية

 :أىـ النتائج التي توصل إلييا
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بأنيـ  يستنتج الباحث أف المبحوثيف دوف استثناء يستعمموف التمفزيوف وذلؾ مف خلاؿ إجما يـ-
بأنو نادرا ما يشاىد  يشاىدوف برامج التمفزيوف وىذه المشاىدة تتراوح بيف سموؾ يومي وسموؾ يتصف

التمفزيوف 

لكف  أف أغمبية المبحوثيف يشاىدوف الفواصل الإشيارية التي تعرض خلاؿ البرنامج المشاىد، -
 .الاختلاؼ يكمف في متغير النوع ،إذ أف الذكور يشاىدونيا أقل مف الإناث

  دـ مشاىدة الجميور يساىـ متغير الدخل الشيرؼ للأولياء في تحديد درجة مشاىدة أو -
المبحوث لو يتمثل في  المبحوث للإشيار التمفزيوني ،إذ كاف اليدؼ الأساسي مف وراء مشاىدة الجميور

 .متوفر في السوؽ  تحقيق وظيفة إ لامية تتعمق بمعرفتيـ لما ىو

 :الاستفادة 

التي  تعتبر ىده الدراسة ميمة خاصة ما تعمق بذكرىا لبعض النتائج التي توصل إلييا الباحث
 توصل إلييا الباحث لكف  مى الرغـ مف إف أىداؼ الباحث تختمف  ف أىداؼ دراستنا

إلا أننا استطعنا الاستفادة مف نتائج دراسة الباحث بقدر كبير وا تبارىا كسند حممنا مف خلالو بعض 
النتائج التي توصمنا إلييا في الجانب التطبيقي لدراستنا  

 :تحديد المصطمحات

 :تعريف الإشيار

حضور  الانتفاع بيا بخدمة معينة أو وسيمة لإقناع الجميور لشراء سمعة ما أو  ىو:اصطلاحا
 ممية اتصاؿ  المؤسسات فيو النشاطات التي يقوـ بيا الندوات أو مناسبة ما، كالفعاليات الجماىيرية، أو

الوسيط الإ لاني والمستيمؾ الذؼ يبحث  ف  غير مباشرة بيف ثلاثة أطراؼ ىي المنتج وجية الإ لاف أو
 1سمعة وتكوف ىذه الخدمة مقابل مبمغ مالي

 

 

                                                             
  78 ،ص 1998 ،1محمد جودت ناصر الدعاية و الاعلان و العلاقات العامة ، دار مجدلاوي للنشر ،عمان ،الأردن ،ط 1
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 :التعريف الإجرائي الإشيار

مسمسل  أو فمـ ىي ذلؾ الزمف الإ لاني الذؼ يتخمل برنامج تمفزيوني معيف سواء كانت حصة أو
وتذاع متفرقة في  مف أجل التشيير والترويج لممنتوج ما، وىي مساحات زمنية مخصصة للإ لانات

البرنامج الواحد ،إذف الفواصل الإشيارية ىي تمؾ الوصلات التي تذاع ضمف البرنامج المشاىد مف فترة 
طريق إقنا يـ، حيث أف المعمف يختار أوقات  لأخرػ وتسعى إلى جذب  دد أكبر مف المستيمكيف  ف

ذروة المشاىد التي تكوف  ادة أثناء المشاىدة المسمسلات والبرامج التمفزيونية منيا الجوارية، حيث تبث 
 دقيقة في البرنامج الواحد وبالتالي قد يكوف ليا أثر 15 أو08الومضات الإشيارية خلاؿ البرنامج كل 

 . مى  ممية التبميغ

 :تعريف التمفزيون 

 تحويل مشيد متحرؾ وما يرافقو مف أصوات إلى إشارات كيربائية الرائي ىو التمفاز أو :اصطلاحا
ثـ نقل الإشارات أ ادة تحويميا بجياز استقباؿ إلى صورة مرئية متحركة مرفقة بصوت حيث يعرض صورا 

ثابتة ولكف نراىا متحركة لنتابعيا بسر ة تظل فييا العيف محتفظة بالصورة السابقة ولمحصوؿ  مى ىذا 
 الانطباع الحركي تعرض  مى السارة ثلاثوف صورة متتالية

لما يتمتع  يعد التمفاز أكثر الوسائل الاتصالية أىمية وتأثيرا  مى المتمقي، :التعريف الإجرائي لمتمفاز
خصائص ومميزات يتفوؽ بيا  ف غيره مف وسائل الاتصاؿ الجماىيرية ولو دور في صنا ة الرأؼ  بو مف

التسمية وتمضية ووقت الفراغ بالإضافة إلى  لمشعوب وأحدػ الاستخدامات الأساسية بالنسبة لممشاىدة ىو
 1الحصوؿ  مى بعض مف المعمومات ومشاىدة البرامج الحوارية وأخر الأخبار

 :  تعريف الإشيار الاتمفزيوني

 خاص ومباشر وسريع  تأثير ذولأنو للإشياريعرؼ  مى انو مف الوسائل الراقية : اصطلاحا 
نو  أ الومضة بالمواصفات المطموبة غيرلإخراج تقنية  ديدة إمكانياتلاستعمالو الصوت والصورة ويتبع 

  الفني الدقيق والإخراجمكمف ويتطمب الدقة والتوقيت 

                                                             
   35 ،ص 1998 ،سنة 52عصام نورالدين  ،الدعاية و الاعلان و التاثير ،عن اللغة العربية مجلة الفكر العربي ،العدد  1
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 والحركة الأداء التمفزة ويتـ بالصورة والموف وطريقة الأساسية  مى انو وسيمتو أيضاويعرؼ 
 الأثاث والديكور ووضع الإخراج فريق  مل متخصص في انجازهفيمـ صغير يتعاوف  مى  والموضوع فيو

 والتسجيل وضبط الصوت والتركيب والتمثيل  والإضاءةوالحلاقة والتجميل 

فكرة وترويج ليا  بر أو خدمة معينة أو   ف سمعة الإ لاـنشاط اتصالي ييدؼ إلى  ىو :إجرائيا
 وسيمة مف وسائل الاتصاؿ الجماىيرية التي منيا التمفاز والذؼ يتميز بالخاصيتيف الصوت والصورة 

:  تعريف التأثير 

  مى مستقبل الرسالة فقد تمفت الرسالة انتباىو أنو بعض التغير الذؼ يطرأيعرؼ  مى :اصطلاحا 
يعدؿ اتجاىاتو  وأويدركيا وقد تضيف إلى معموماتو معمومات جديدة وقد تجعمو يكوف اتجاىات جديدة 

 1يعدؿ سموكو السابق  وأ يتصرؼ بطريقة جديدة تجعموالقديمة وفد 

 ـ سمبيا أ التعرض لإشيار ما سواء كاف ايجابيا ؼالتغير الذؼ يحدث لممستيمؾ  ند ىو :إجرائيا

: تعريف السموك الشرائي

 وأاستخداـ السمع  وأذلؾ التصرؼ الذؼ يبرزه المستيمؾ في البحث  ف شراء  ىو: اصطلاحا
 الإمكاناتحاجياتو وذلؾ حسب  وأنيا ستشبع رغباتو أالخبرات التي يتوقع  وأ  الأفكاروأالخدمات 

 2الشرائية المتاحة 

استعماؿ أو استخداـ أو يضا مجمو ة التصرفات التي تصدر  ف الأفراد والمرتبطة بشراء  أوىو
السمع الاقتصادية والخدمات بما في ذلؾ اتخاذ القرارات التي تسبق وتحدد ىذه التصرفات ويقصد بو 

مجمو ة الأنشطة الذىنية والعضمية المرتبطة بعممية تقييـ والمفاضمة والحصوؿ  مى السمع والخدمات 
 3واستخداميا 

اختيار  وأالعمميات والمعالجات التي يقوـ بيا أؼ شخص  ندما يكوف في حالة بحث  ىو :إجرائيا
 رغبة لديو  وأرضاء حاجة إخدمات بيدؼ  وأاستعماؿ لمنتجات  وأشراء  وأ

                                                             
 36 عصام نورالدين،الدعاية والإعلان والتأثير الدرجع السابق،ص 1
 52،ص 2003 عنابي بن عيسى،سلوك الدستهلك، ديوان الدطبوعات الجامعية،الجزائر،2
     50صنفس الدرجع،  3



 

 

 
 : الفصل الثانج

 موممات  ول  
 ااشفاا



  ااشفاا والتلفزيون ن موممات                                                            :الفصل الثانج

 

13 

 : تمييد
ارتبط الإشيار بعصر الاتصاؿ، واقترف بالوسائل الاتصالية الحديثة التي تنو ت في 

خصائصيا، شيدت تطورا ممحوظا  مى مدػ النصف الثاني مف القرف العشريف، مما انعكس بدوره 
حيث حققت درجة كبيرة مف الانتشار والتطور، إلا أف ىذا  (الإشيارية ) مى الممارسات الإ لانية 

التطور يرتبط مباشرة بتطور المجتمعات، وبالتالي فملإشيار جذور تاريخية ومراحل تطور امتدت  بر 
 .السنيف

وسنحاوؿ بالتحميل والتوضيح لأىـ المفاىيـ المرتبطة بالإشيار كعممية اتصالية متخصصة، واىـ 
الجوانب التصميمية والفنية لإ داد الرسالة الإشيارية وكذا شروط فا مية الرسالة الإشيارية والعوامل 

. ولممجتمع- مستقبل الرسالة– المؤثرة في ذلؾ، واىـ الوظائف الإجتما ية للإشيار بالنسبة لمفرد 

ماىية الإشيار :المبحث الأول 

  :نشأة الإشيار وتطوره: المطمب الأول 

ظير الإشيار في بداياتو الأولى في أشكاؿ إخبارية  ف أفكار وحقائق وأحداث سادت واقع 
  اـ قبل الميلاد، وىو الإ لاف الذؼ كتبو 1000الشعوب قديما، فعرؼ  ند المصرييف القدماء بحوالي 

وىو ما يمكف تشبييو حاليا " أمير مصرؼ يعمف فيو  ف تخصيص مكافئة لمف يرد لو  بده اليارب 
 1...."بإ لانات المفقوديف

كذلؾ  رؼ الإشيار  ند العرب في الجاىمية، خاصة في سوؽ  كاظ الذؼ كاف يعد اكبر 
تجمع اقتصادؼ وثقافي وفني لمعرب آنذاؾ، وتدؿ كثير مف الشواىد التاريخية  مى أف الإشيار  رؼ 
في الكثير مف الحضارات القديمة،  ند الآشورييف والروماف، والبابمييف والفينيقييف بمختمف الوسائل 

 2.والأساليب المتاحة في كل  صر ولكل حضارة

واكبر دليل  مى ذلؾ، ىي الرسوـ المذكورة  مى المعابد والصخور التي تعمف وتسجل تاريخ 
... الحضارات القديمة وتقاليدىا وفنونيا وأنشطتيا

                                                             
1
 .15، ص1، ط1999مصر، - القاهرة- الإعلان؟ الدار الدصرية اللبنانية : منى الحديدي  

 
 .39 ص 20الاتصال في الدؤسسة، الزهراء للفنون الدطبعية، الخروب، قسنطينة  الجزائر،: فضيل دليو و آخرون  2
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فالرسوـ والنقوش الفر ونية، ىي تسجيل الوقائع في ذلؾ الوقت وذات طابع وىدؼ إ لامي 
إخبارؼ، أو تسجيمي، لمحفع لجا إليو الإنساف مف خلاؿ ما  رفو مف فنوف الرسـ والنقش والنحت، مما 
يجعميا اقرب إلى الإ لانات التسجيمية الوثائقية في وقتنا الحالي، ثـ مر الإشيار بمراحل فر ية أخرػ، 

قبل أف يوجد  مى صورتو الحديثة، فمف المناداة التي شا ت كشكل مف أشكاؿ الإشيار الكلاسيكي 
والترويج لمبضائع في الشوارع والمساحات العمومية في القروف الوسطى، حيث كاف المنادوف 
يستخدموف الألحاف أحيانا، ومزج الكلاـ بالمحسنات البديعية والأوصاؼ التسويقية وقع الطبوؿ 

للإ لاف  ف وصوؿ السفف والقوافل التجارية، أو الإشيار لمبضائع والخدمات ... واستخداـ الأبواؽ
. القادمة مف بقاع أخرػ، أيف تميزت ىذه المرحمة بالوسائل الصوتية الكلاسيكية

حتى ظيور الإشارات والعلامات والرموز المميزة، لمدلالة  ف نوع الخدمات المقدمة في 
المحلات، كرمز التعباف والكأس مثلا لمدلالة  مى أف المحل صيدلية، واليلاؿ  مى وجود طبيب، 
ودلت بعض الرمز  ف بعض الظواىر السائدة آنذاؾ، فرمزت الجمجمة  ف الخطر والميزاف  ف 

... القانوف والعدالة

ثـ تطورت الأشكاؿ باستعماؿ التصميمات الجذابة، فشاع استخداـ العبارات الرنانة واللافتات، 
. وما ساد ىذه المرحمة ىو التعبير المرئي لمدلالة  مى اسـ ومكاف المنتج أو البائع ونو ية البضا ة

 (1936جوثنبرغ  )وتطورت وسائل الاتصاؿ وتنو ت وخضعت لأطوار متعددة حتى ظيور المطبعة 
والتي كانت بحق تمثل الفاصل الحقيقي بيف العصور القديـ والحديثة مف حيث وسائل الاتصاؿ طبعا 

 1.ومثمت بذلؾ انطلاقة للأشكاؿ الأولى للإشيار في الوسائل المطبو ة

أما الإشيار الحديث فقد ظير في الولايات المتحدة الأمريكية في شكل كتموجات، يرسميا 
المعمنوف إلى مختمف أنحاء البلاد لمتعريف بمنتجاتيـ، منيـ الوراقوف، ومنتجو الحبوب، فنشأت 

،  ومع نياية القرف بدأت ظاىرت الإشيار 19الشركات العامة لمبيع بالمراسمة في السبعينات مف القرف 
. تتوسع إلى مياديف أخرػ كالمتوجات الطبية والصيدلانية، وخاصة بظيور أوؿ أشكاؿ المعمبات

ومع مطمع القرف العشريف فتح  يد جديد في تاريخ الإشيار، فتقدـ وتطور الإبداع التقني ولا 
. سيما الكيرباء، والتي سمحت بظيور الإشيار الخارجي

                                                             
 .53، ص1998- الجزائر– مقدمة في وسائل الاتصال الجماهيرية، ديوان الدطبوعات الجامعية، بن عكنون : فضيل دليو  1
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ىذا ما أدػ إلى ازدىار " 1920" في الإ لاف منذ العشرينيات (الراديو )وقد استخدـ المذياع 
. 1الإشيار المسموعوتطور نوع جديد مف الإ لاف ىو 

وامتدت ىذه العممية الاتصالية إلى التمفزيوف منذ البدايات الأولى لانتشاره  مى المستوػ 
، وبفضل استخداـ الألواف في نياية الخمسينيات، التي أضفت  مى 1941الجماىيرؼ منذ سنة 

. الإشيار تقنيات دقيقة مف الصوت والصورة، و بخاصة المؤثرات

مف خلاؿ الربع الأخير مف القرف العشريف، وصل الإشيار إلى كافة الوسائل، فأصبح  املا 
حاسما في إستراتيجيات المؤسسات، مع اشتداد موجة التنافس في الوقت الذؼ كاف المجتمع 

الاستيلاكي في أوج توسعو، وما ميز ىذه المرحمة ىو دخوؿ مفاىيـ وتقنيات ووسطاء جدد في 
العممية، فظير ما يسمى بالوكالات الإشيارية المتخصصة، مما أتاح فرصة اكبر لممنافسة و الابتكار 
ورفع مستوػ الجودة في مجاؿ الإنتاج الإشيارؼ شكلا ومضمونا، وظيور الأفكار والأساليب الجديدة 
المستحدثة فيو، نتيجة توفر المتخصصيف مف محرريف ومصمميف، ومنفذيف، وكذلؾ دخوؿ الشبكة 

، مما أحدث ثورة جديدة في  الـ الإشيار، و ظير أسموب جديد في "الانترنت" العنكبوتية العالمية 
مما سمح لممعمنيف باستغلاؿ  " SPONSORING" استغلاؿ المساحات الإشيارية، وىو الر اية 

مساحات داخل البرامج المسمو ة والمرئية، بعدما كاف الإشيار في ىذه الوسائل يقتصر بثو كفاصل 
و كل أنواع الحضور .. وخروج الظاىرة إلى الملا ب والمنافسات والقا ات الرياضية... بيف البرامج
. الجماىيرؼ 

ولعل ظيور الإشيار بمظيره الحديث في الجزائر، يرتبط ارتباطا وثيقا بإنشاء الوكالة الوطنية 
 ، حيث أسندت إلييا كافة مياـ الاتصاؿ و الإ لاف آنذاؾ، مما يعني A.N.E.Pلمنشر و الإشيار 

احتكار الدولة ليذا الميداف الحيوؼ و الحساس، إلى إف تـ إقرار التعددية الإ لامية ،و سمح بموجبيا 
: إنشاء وكالات خاصة بالإشيار،وقد تأسست الوكالة الوطنية لمنشر والإشيار بموجب الأمر رقـ

 1967.2 ديسمبر 20:  بتاريخ279-67

                                                             
 .41فضيل دليو وآخرون، الدرجع السابق ص   1

تحديد طابع  و صلاحيات الوكالة الوطنية للنشر و : 67-279الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية، وزارة الثقافة و الاتصال، أمر رقم   2
 .1967 ديسمبر 20الإشهار، الجريدة الرسمية، الصادرة بتاريخ 
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إف ىذا العرض الموجز لتاريخ الإشيار، يعكس بشكل واضح أف الإشيار تطور بتطور 
المجتمعات وساير في ذلؾ تطور السوؽ والنظـ الاقتصادية، وبالمقابل تطور حاجيات الإنساف 
وتعددىا ورافق ذلؾ التطور الثورة الكبرػ والتقدـ اليائل في تقنيات الاتصاؿ وشبكات البرامج، 

ميمود "وىذا ما  بر  نو الاستاد الدكتور . والفضائيات، ووسائل الاتصاؿ الجماىيرؼ بشكل  اـ
   1"ظاىرة العصر"بوصفو الإشيار " سفارؼ 

مفيوم الإشيار :  المطمب الثاني 

تختمف وتتنوع الآراء  ادة في تحديد مفيوـ شامل لمشكمة ما، أو ظاىرة أو مصطمح، ويظير 
ذلؾ خاصة في مجاؿ العموـ الإنسانية والإجتما ية، فتعددت التعريفات التي صيغة حوؿ مصطمح 

الإشيار مف الميتميف بو مف الباحثيف، في  دد مف العموـ الاقتصادية، التجارية، الإجتما ية، النفسية، 
الإ لامية، والفنية، بحيث تشابيت في بعض الجوانب إلى حد الاتفاؽ والتطابق واختمفت في بعضيا 
الأخر تماما، فمف حيث المصطمح نجد أكثرىا شيو ا تشير إلى مصطمح الإشيار مطابقا لمصطمح 

. الفا لاف

الإذا ة، التمفزيوف، جرائد )الاستعماؿ الشائع في وسائل الإ لاـ  :" إلى أف" فضيل دليو"فيشير 
في دوؿ المشرؽ العربي ىو تعبير الإ لاـ، بينما ... و مختمف الكتابات والممصقات (...ومجلات

". يستخدـ تعبير الإشيار بدلا منو في دوؿ المغرب العربي

 مى : " في انو" منى الحديدؼ" حيث يرجع إشكالية المصطمح إلى البيئة وتوافقو في ذلؾ 
مستوػ المغة العربية ىناؾ تعبيراف يستخدماف في مجاؿ الحديث  ف الإ لاف،  مى المستوػ الميني 

، و ى المستوػ الأكاديمي التعميمي والبحثي حيث تستخدـ كممة الإ لاف في دوؿ المشرؽ (الممارسة)
، في حيف تستخدـ كممة الإشيار  لتعبير  ف نفس المعنى في دوؿ المغرب (...مصر، الأردف)العربي 
 وفي المغة LA PUBLICITE، ويقابل ذلؾ في المغة الفرنسية تعبير (...تونس، الجزائر )العربي 

 publicita." 2 وفي المغة الإيطالية anzeige، وفي المغة الألمانية advertisingالإنجميزية تعبير 

                                                             

. 37فضيل دليو وآخرون، الدرجع السابق، ص  1  

.15الدرجع السابق، ص : منى الحديدي  2  
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ولذلؾ نشير إلى أننا سنتعامل في بحثنا ىذا، مع مصطمح الإشيار والإ لاف بمعنى واحد 
  ونستخدـ أكثر المصطمح الأوؿ نسبة لبيئتنا

، يرجع الاختلاؼ أساسا إلى كوف موضوع الإشيار متعدد الأبعاد والتطبيقات  ومف حيث المفيوـ
 :ونجد أكثر التعريفات شيو ا (...موضوع، ظاىرة،  ممية اتصالية، أداة تسويقية)

نشاط ييدؼ إلى التعريف بماركة :  " حسب الموسو ة الفرنسية لا روس،  الإشيار  بارة  ف
تجارية معينة، وحث الجميور لشراء سمعة ما، أو استعماؿ خدمة ما ، والإشيار يبحث  ف خمق حاجة 

  1 ".لدػ المستيمؾ

مجمو ة الوسائل المستعممة لمتعريف بسمع، :" مى انو" كيميت"وتعرفو الموسو ة الفرنسية 
وخدمات ما، موجية لمجميور بغية رفع مستوػ الاستيلاؾ والاستعماؿ، والتي لا تقتضي التدخل 

  2"الشخصي لمبائع

بث ونشر رسائل، مف طرؼ مؤسسة موجية :" أما قاموس التسيير، فيعرؼ الإشيار  مى انو
لمجميور في شكل  روض مواتية، تيدؼ أساسا غمى إثارة السموؾ الشرائي لو، حوؿ المنتجات 

 3"المعروضة مف طرؼ المعمف

شكل مف أشكاؿ الاتصاؿ الغير الشخصي، ":"  بد السلاـ أبو قحف"وفي مجاؿ التسويق، يعرفو 
مدفوع القيمة، لإرساؿ فكرة أو معمومة، ترتبط بسمعة أو خدمة ، وذلؾ بواسطة شخص محدد أو 

 4"منظمة

                                                             

 1 Grand dictionnaire، encyclopédique: LA ROUSSE، Tome12، Imprimerie Jean Didier-
paris-France،1984،P8562.  

 2Dictionnaire، encyclopedique: QUILLET. Imprimerie des dreuieres nouvelles de 
Strasbourg – Paris-France،1981،P5559.  
3  Dictionnaire de gestion،"LA DECOUVERTE"، Tome02، éd- la découverte- Paris، 
France، 1990.  

.55، ص1995لبنان،- بيروت- محاضرات في هندسة الإعلان، ديوان الدطبوعات الجامعية: عبد السلام أبو قحف  4  
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مختمف نواحي النشاط، :"الإشيار  مى انو (لجنة التعريف )و تعرؼ جمعية التسويق الأمريكية
التي تؤدؼ إلى نشر أو إذا ة الرسائل الإ لانية المرئية أو المسمو ة  مى الجميور،  بغرض حثو 

 مى شراء سمع أو خدمات، أو مف اجل سياقو إلى التقبل الطيب للأفكار أو أشخاص أو منشاة، معمف 
 1 " نيا

مجمو ة مف الوسائل التقنية تستعمل لإ لاـ ": " زىير إحدادف"وفي مجاؿ الاتصاؿ يعرفو 
  2"الجميور، و إقنا و بضرورة استعماؿ خدمة معينة، أو استيلاؾ منتوج معيف

" الإشيار ىو فف التعريف:" باختصار باف " مناؿ طمعت محمود" وتعبر

-The Art of Making known-.   

مف خلاؿ التعاريف السابقة، يتأكد التبايف الذؼ اشرنا لو سابقا في مفيوـ الإشيار مف مجاؿ 
:  ممي لآخر، ونستخمص مف ىذه التعاريف أف الإشيار يتوفر  مى الميزات التالية

 حيث يتـ نقل المعمومات دوف مواجية مباشرة بيف المعمف و جميور :الإتصال غير الشخصي
. الوسيمة

شموؿ الرسالة الإشيارية  مى الجانب المعرفي، حيث تعتمد  مى مخاطبة : الجانب المعرفي
. العقل، وتقديـ المعمومات والبيانات  ف السمعة أو الخدمة

لتوصيل المعمومات إلى ...  مطبو ة أو مسمو ة أو مرئية:إستخدام وسيمة متخصصة
جميورىا، مما يوفر صفة الاتصاؿ غير الشخصي في الإشيار ويضمف وصولو لأ داد كبيرة مف 

. المستيمكيف

 

 

 
                                                             

.35،ص 2002مصر،– الإسكندرية - مدخل إلى علم الإتصال ، الدكتب الجامعي الحديث، : منال طلعت محمود  1  
  .35، ص1991الجزائر، – بن عكنون - مدخل لعلوم الإعلام والاتصال، ديوان الدطبوعات الجامعية،: زهير إحدادن  2
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سواء  ف طريق الإشيار الإخبارؼ الذؼ يحقق : (الجانب النفسي أو السموكي )محاولة التأثير 
تأثير بطريقة غير مباشرة، أو بتوظيف مجمو ة أساليب إقنا ية كالإيحاء، مثلا والتي يسعى المعمف 

. مف خلاليا، إلى التأثير في اتجاىات وسموكات المستيمؾ

 حيث ييدؼ الإشيار في كل الحالات، وبكل أشكالو وأنوا و، إلى إثارة :الإتصال اليادف
 1.السموؾ الشرائي لممتمقي وزيادة إقبالو  مى السمعة أو الخدمة المعروضة

: وبذلؾ يمكف أف نوظف التعريف الإجرائي التالي للإشيار

الإشيار ىو  ممية اتصاؿ غير شخصية لصالح المعمف، الذؼ يستخدـ إحدػ وسائل الاتصاؿ 
المختمفة، مقابل قيمة معينة، في بث أو نشر رسالة إشيارية تعرؼ جميورىا بالخدمة المعروضة، 

. بأساليب إقنا ية تيدؼ أساسا لمتأثير في سموكيـ الشرائي

أنواع الإشيار  :   المطمب الثالث 

ىناؾ العديد مف التقسيمات التي يمكف استخداميا لتصنيف الإشيار إلى أنواع وأشكاؿ مختمفة، 
والواقع أف نوع الإشيار يؤدؼ إلى تحديد خصائص الإشيار ذاتو، فكل نوع وكل شكل لو خصائصو 

: وسماتو المحددة

: مف أىـ أنواع الإشيار نجد: أنواع الإشيار- 1-

 ونميز في ىذا التقسيـ نوع الإشيار مف خلاؿ :تقسيم الإشيار وفقا لمجميور المستيدف: أولا
: نوع المستيمؾ الذؼ يوجو إليو

حيث يغطي الإشيار أكثر مف دولة واحدة، ويعتمد ىذا النوع : إشيار دولي أو عالمي -1
مف الإشيارات  مى العلامة التجارية التي تتعدػ سمعتيا الحدود الجغرافية لمحدود الجغرافية لمدولة 
المصنعة إلى دوؿ أخرػ، تكوف ىذه الأخيرة أسواقا جديدة مفتوحة أماـ المنتوج المسوؽ، ومثاؿ ذلؾ 

مشروب كوكا كولا الذؼ احتل الريادة في  الـ المشروبات وذلؾ بفضل تجديد الرسائل الإشيارية بشكل 
. دورؼ وفي كل العالـ

                                                             
  171ص . الدرجع السابقمدخل إلى علم الإتصال : منال طلعت محمود 1
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منتجو السمع الاستيلاكية، بغرض إقناع المستيمؾ  يقوـ بيذا النوع: الإشيار القومي -2
بالمنافع التي تترتب  ف استخداـ سمعيـ، ويمس ىذا الإشيار جل الحدود الجغرافية لبمد معيف دوف 

استثناء منطقة، ويعتمد المعمنوف في نجاح ىذا الإشيار  مى استخداـ الوسائل ذات التغطية القومية، 
 1ويتميز بارتفاع نفقاتو نظرا لاتساع رقعتو... مثل الجرائد الوطنية، وقنوات الإذا ة والتمفزيوف الوطنييف

بالإضافة إلى  نصر " اشترؼ  لامتنا" و ادة ما تحمل الرسالة الإشيارية في ىذا النوع العبارة ،
 .التكرار الذؼ يركز  ميو بوجو خاص في ىذا النوع مف الإشيارات

ييدؼ ىذا النوع مف الإشيارات إلى دفع الزبائف إلى متجر تجزئة : إشيار التجزئة -3
محدد،  حيث يوجو ىذا النوع مف المستيمكيف دوف وسطاء في  ممية البيع، وتحمل الرسالة الإشيارية 

، فإشيار التجزئة،  إذف ىو ذلؾ الذؼ ييدؼ إلى جذب وتوجيو "مف محلاتناXاشترؼ العلامة"  ادة 
الأشخاص المستيمكيف لشراء مف محل معيف بصرؼ التركيز  مى العلامة التجارية التي يقوـ الفرد 

  .بشرائيا، والميـ ىنا ىو إثارة  ممية الشراء التي  ادة ما يتكفل بيا بائع التجزئة
 ىو الإشيار الذؼ يستيدؼ الأشخاص في نطاؽ جغرافي محدود : الإشيار المحمي -4

... باستخداـ الوسائل الإشيارية المتاحة، كالإذا ات المحمية، و الصحف الجيوية داخل المجتمع
لمترويج لسمع وخدمات معروضة في سوؽ تقدميا، أو الإشيارات الخاصة بمحلات تنظيف 

 2...الملابس
 :تقسيم الإشيار عمى أساس اليدف :ثانيا

 3:أؼ وفقا لميدؼ مف النشاط الإشيارؼ، ونصنف أىميا إلى

اليدؼ الأساسي مف ىذا النوع ىو استمالة الطمب وزيادتو  مى منتج : إشيار أولي -1
معيف، بصرؼ النظر  ف العلامات التجارية، كالإشيار الذؼ يحاوؿ استمالة الطمب  مى شرب المياه 

الغازية بصفة  امة دوف التركيز  مى  لامة معينة، فاليدؼ مف ىذا الإشيار ىو زيادة الاستيلاؾ 
لممياه الغازية بصفة  امة بغض النظر  ف  لامتيا، و ادة ما يوضب ىذا النوع في حالة المنتج 

. الجديد في السوؽ 
                                                             

.189ص  .187، ص2002- 2001الإعلان، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر، : إسماعيل السيد  1  

.172،ص 2002مدخل إلى علم الاتصال، الدكتب الجامعي الحديث، الازاريطة، الإسكندرية، مصر، : منال طلعت محمود  2  

.29. 28، ص ص 1993الاتصال والرأي العام، دار الفكر العربي، القاهرة، : عاطف عدلي العبد  3  
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 يتعمق الإشيار التذكيرؼ بسمع أو خدمات في حالة تدىور :الإشيار التتكيري  -2
المبيعات، لإيقاض الولاء نحو العلامة التجارية لدػ بعض المستيمكيف والتغمب  مى  ادة النسياف 

 .لدييـ
 يتعمق بتسويق السمعة الجديدة التي لـ يسبق ليا وجود في السوؽ : الإشيار التعميمي -3

مف قبل، أو السمع القديمة المعروفة، التي ظيرت ليا استعمالات لـ تكف معروفة مف قبل المستيمؾ، 
 .ووظيفة الإشيار ىنا ىي تعميـ المستيمؾ المرتقب كيفية الانتفاع بالسمعة

 يشترط في الإشيار التنافسي أف يكوف  ف سمع أو خدمات :الإشيار التنافسي -4
متنافسة في السوؽ، بمعنى أف تكوف متكافئة مف حيث الخصائص وظروؼ الاستعماؿ، ويعتمد نجاحو 

 مى ما ينفقو المعمنوف  ميو مف أمواؿ، وىذا ما يظير مف خلاؿ تنافس الخدمات مف قبل  جيزؼ 
Djezzy وأوريدو ooredoo و موبيميسMobilis في الآونة الأخيرة، مف خلاؿ غزارة المساحات ،

 .   الإشيارية والرسائل المرئية،  والمسمو ة،  والمقروءة،  التي توفي بقوة المنافسة
: إلى أنواع جد حديثة في مجاؿ الإشيارات نذكر منيابالإضافة  -    

ييدؼ ىذا النوع إلى مقاومة أو تخفيض آثار الإشيار المنافس، ولا : الإشيار الدفاعي- 5
ييدؼ دائما إلى زيادة المبيعات، بل ييدؼ إلى المحافظة  مى حجـ المبيعات، والحصة الحالية في 

  1.السوؽ 

في ىذا النوع، يقوـ المعمف بالمقارنة في العلاقة ما بيف المنتج الذؼ يقدمو : الإشيار المقارن  -5
والمنتجات الأخرػ المنافسة لو في السوؽ، وذلؾ  مى أساس واحد أو أكثر مف جوانب المنتج، 

ويشترط في الإشيار المقارف أف لا يتعرض لمنتجات المنافسيف إلا مف خلاؿ الحقائق التي يمكف 
لو أف يقوـ بإثباتيا، أما استخدامو لبعض الإد اءات الغير حقيقية، تعرضو لمغرامة المالية 

  2والتعويض، وأحيانا السجف
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 :تقسيم الإشيار حسب الأثر المطموب: ثالثا

 وييدؼ ىذا النوع إلى إثارة المستيمؾ نحو شراء السمعة :الإشيار تو الأثر المباشر -1
المثمجات مثلا في فصل )في أسرع وقت ممكف، ويخص ىذا النوع السمع ذات الاستيلاؾ الموسمي 

. (الصيف
وييدؼ إلى التأثير  مى المستيمؾ،  مى مدػ فترة :الإشيار تو الأثر غير المباشر -2

الإ لانات التي تروج لمسمع بصفة مستمرة حتى تظل  القة : طويمة نسبيا، ومف الأمثمة  مى ذلؾ
بأذىاف المستيمكيف، وتمؾ التي تبيف مزايا سمعة معينة حتى إذا شعر المستيمؾ بالحاجة إلى شراء ىذا 

النوع مف المنتجات، فانو يشعر بتفضيل نحو السمعة المعمف  نيا، كإشيار خدمات الاتصالات 
 1.واليواتف النقالة

 أشكال الإشيار:  المطمب الرابع 

يمكف تصنيف أشكاؿ الإشيار إلى أربعة مجمو ات رئيسية، ترتكز كل " فيكتو ر ريني"حسب 
 2: منيا  مى خاصية تأثير معينة  مى المستيمؾ، وىي

يرتكز ىذا الشكل  مى خاصية النضج والو ي  ند : الإشيار الإخباري و الإقناعي -1
المستيمؾ، وتصرفو بحجج  قمية لإشباع حاجاتو و رغباتو الضرورية، مما يجعمو يقبل  مى الشراء 

، (...الإ لاـ، الشرح ) ف قنا ة وو ي، والغرض مف ىذا النموذج الإشيارؼ ىو الإقناع بحجج  قمية 
وىذه الاستراتيجية منقودة الآف فقرار الشراء لا يكوف دائما  ف قنا ة وبحجة  قمية، لما أصبح  ميو 

... الإشيار مف دمج لأساليب التأثير والتضخيـ والإيحاءات
 يقوـ ىذا الشكل أساسا  مى مرا اة الفئة أو المجمو ة الإجتما ية :الإشيار الإسقاطي -2

التي ينتمي إلييا المستيمؾ، والرموز الإجتما ية التي يتعامل معيا ويتأثر بيا، في الحملات الإشيارية 
مكة منتجات : ، ومثاؿ ذلؾ( لامة)وحتى كتابتيا أو رسميا  مى الغلاؼ، أو إ طائيا كماركة لممنتوج 

، المشروبات الغازية، فيذا الشكل يعتمد أساسا  مى إسقاط الرموز الحضارية والدينية  مى كولا
. المنتوج، لما فيو مف تأثير  مى المستيمؾ العربي

                                                             
1
 .203، ص 2000دار الشروق للنشر والتوزيع، عمان الأردن، - مدخل استراتيجي– التسويق : احمد شاكر العسكري  

2 Victor RENY: Les forme de la publicité،création Internet، 2000-2004. 
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 ىذا الشكل يؤكد آف التصرفات الاقتصادية لممستيمؾ ليست  قلانية، :الإشيار الآلي -3
ولا شعورية، و مى أف المستيمؾ في أصمو حيواف إجتما ي متعمـ ومؤدب يمكف تكييفو آليا ليتبنى 

 الضرب الإشياري °الفكرة التي يظيرىا الإشيار، فيصنع لديو التقبل آليا ليوية السمعة باستخداـ تقنية 
°Le matraquage publicitaire التي تتضمف أساسا مس الجوانب الحساسة لممستيمؾ، ويرػ 

توظيف الغرائز الجنسية : النقاد أف ىذا الشكل يفتقد لقيمة الإشيار التي رست  ند العامة ومثاؿ ذلؾ
 ".Xلا وجود لؾ بدوف العلامة " في الرسائل الإشيارية، أو استخداـ العبارة 

 الإيحاء ىو أسموب غير مباشر يستخدمو المعمـ السمعي أو :الإشيار الإيحائي -4
  1.البصرؼ أو الحركي لإثارة المتعمـ ومحاولة تعديل سموكو، بالتمميح أو ترىيب أو الترغيب أو الإغراء

نتحدث ’  بالمدلول السيميولوجيوالإشيار الإيحائي مبني  مى أساس مقاربة نفسية للأشخاص،
 و لا تعرض السبب، بل تركز أكثر  مى المعاني، ىذا الشكل  توحي ف القيمة المعنوية للإشيار التي

، باستخداـ ابسط المعاني، حيث يرػ "قدرة بثية تسمح بإقناع غير الوا ي " يعطي قوة كبيرة لمصورة 
 اؼ غرسيا  .  l'inculcationانو لمصورة إيحاء أكثر مف غيرىا، في ترسيخ المعنى في الذاكرة " بارتز"

حيث يركز ىذا الشكل  مى  مـ النفس، في قياس  دة جوانب نفسية لدػ المتمقي،و ليـ 
... الخ، في إشيارات العطور، مواد التجميل...المذة، الرغبة، الاستيواء، حب الذات: تطبيقاتو

رغـ أف الإشيار الإيحائي، أكثر الإشكاؿ شيو ا في الوقت الراىف، إلا انو يمكف أف يقود إلى 
اقل خصوصية لممنتوج، كونو لا يرتكز  مى نو ية المنتوج بل  مى الرغبة المراىف  مييا، فيو في 

.  بعض الأحياف يبتعد  ف خصائص المنتوج الفعمية، إلى خصائصو الوىمية

:           الأىداف العامة للإشيار، مستويات ومراحل تحقيقيا و اىميتو و أىدافو  :المطمب الخامس 

 ادة ما تقوـ المؤسسات باختبار مدػ فعالية الحملات :الاىداف العامة و المستويات : اولا
الإ لانية في تحقيق أىدافيا، و أف أوؿ القرارات التي تواجييا، ىو تحديد أىداؼ ىذا النشاط، و يرػ 

:  أف أؼ نشاط إتصالي فعاؿ يتطمب بالضرورة توافر معياريف لنجاحو: الدكتور إسما يل السيد

.  تعريف واضح بقطاع السوؽ المستيدؼ، الذؼ ترغب المنظمة في الاتصاؿ بو:الأول
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  1. الخاصة بالاتصاؿ، تحديدا واضحا ودقيقاالأىدافتحديد : الثاني

فلا يجب أف نخمط بيف الأىداؼ التجارية، والأىداؼ الإشيارية، فالإشيار أسموب يوضبو 
. المعمف لتحقيق الأىداؼ التجارية، بالإضافة لمجيود الترويجية الأخرػ 

 أف أىداؼ الاتصاؿ الإشيارؼ، تخضع لثلاث مستويات، يسقطيا  مى "إيفاس شيروز"و يرػ 
ثلاث مراحل، لتطبيق الحممة الإشيارية، التي يتقبل مف خلاليا المستيمؾ المتعرض للإشيار تدريجيا 

  2:فكرة الإشيار، و ىي

في ىذه المرحمة، يعد الإشيار قبل كل شيء إ لاميا أو  "المستوى المعرفي" التعريف: أولا
إخباريا، فمعرفة نوع السمعة أو الخدمة، يعتمد  مى جعميا شائعة ومشيورة بيف الأفراد بشكل  فوؼ، 

. لخمق نسبة ممف ليـ معرفة  نيا

و يقتصر ىذا المستوػ  مى إشا ة المنتوج، وذلؾ بخمق صورة ذىنية أولية  نو ، و يستخدـ 
      .المعمف  ادة الإشيار الأولى لتحقيق ىذا اليدؼ

 :3" مستوى التأثير الحسي "الترغيب: ثانيا

يرتكز ىذا المستوػ  مى إ طاء الماركة أو المنتوج أو الخدمة، صورة ملائمة تبيف قدرتيا  مى 
تمبية أحسف لرغبات المستيمؾ، مف خلاؿ تنمية استعداده لتفضيميا، ومف ثـ رغبتو في استخداميا، وىو 

زيادة مستوػ التفضيل، ودفع المستيمؾ لشرائيا، وتذكير المستيمكيف الحالييف بأسماء المنتجات، 
. لضماف استمرارية التأثير في قرار الشراء، خاصة مف خلاؿ التكرار الثقيل

 

 

 
                                                             

.161الدرجع السابق، ص : إسماعيل السيد  1  

 
2
 Yves CHIROUZE: Le marketing، tome 02،O.P.U، Algérie،1990،pp 117-118.  
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 ":– الاستجابة – المستوى الفعمي " إثارة السموك : ثالثا

يقوـ ىذا المستوػ  مى تحقيق اليدؼ الرئيسي مف إشيار المنتجات و الخدمات، فيذه المرحمة 
قرار )تترجـ نجاح المرحمتيف السابقتيف، ويظير ذلؾ في التغير الطارؼء  مى سموؾ المستيمؾ 

.  (الشراء

 ما وخلاؿ ىذه المرحمة، يركز خبير الإشيار  مى تييئة المستيمؾ المقبل  مى المنتوج لمرحمة
ومثاؿ ذلؾ ىو تحوؿ المستيمؾ في ىذه المرحمة إلى معمف ثاني، حيث يوصل فكرة بعد الشراء، 

قنا يـ بفعاليتيا، فتخمق سمسمة جديدة في سمسمة الاتصاؿ  الإشيار الذؼ تعرض لو، إلى الآخريف، وا 
لكف تجدر الإشارة إلى أف ىذه الحالة لا تحدث دائما، لاف المعمنيف . الإشيارؼ وبطريقة غير مباشرة 

. لا يسطروف ىذا اليدؼ دائما، ضمف استراتيجياتيـ

أىمية الإشيار و وأىدافو : ثانيا 
لقد وجيت الكثير مف الإنتقادات للإ لاف بإ تباره نشاط يؤثر  مى المجتمع و مى كثير مف 

المتغيرات الإقتصادية والإجتما ية وكانت ىناؾ وجيات نظر متباينة إلا أف ىذا لا ينفي وجود أىمية 
 1:وأىداؼ للإ لاف وتبرز فيما يمي

أىمية الإعلان : أولا
تتمثل أىمية الإ لاف في تعريف المستيمؾ بالسمعة وكل ما يتعمق بيا : توفير المعمومات/ 1

، وىذه المعمومات يمكف أف تستخدـ كأساس لممفاضمة بيف ...كالتركيب والتكويف والإستخداـ والفوائد
نتشار الإنتاج كبير الحجـ أدػ إلى زيادة . السمع المتنو ة والمعروضة فظيور الثورة الصنا ية وا 

المنتجات المعروضة والمختمفة  ف حجـ الطمب، بالإضافة إلى التطور التكنولوجي الذؼ أتاح أماـ 
وىنا تكمف أىمية . المؤسسات إنتاج كمية كبيرة مف السمع مما خمق مشكل الإختيار بيف ىذه السمع

ستخدامو الحجة والمنطق السميـ لإقناع المستيمؾ بشراء المنتج . الإ لاف في تقديـ المعمومات وا 
يفيد الإ لاف المستيمكيف في توفير الجيد الكبير الذؼ يبذلونو في : يوفر جيد ووقت للأفراد/ 2

. البحث  ف المنتج الذؼ يحتاجونو مف خلاؿ تسييمو لمحصوؿ  مى السمع بسر ة
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إف الإستعماؿ المتكرر لمسمعة المعمف  نيا يولد : يغرس عند الأفراد عادات جديدة ومفيدة/ 3
وىذا ما يجعل الإ لاف ... تنظيف الأسناف، إستعماؿ مبيدات الحشرات: لدػ الأفراد  ادات جديدة مثل

. يكسب  ادات مفيدة لصالح المجتمع

يعمل الإ لاف  مى تعريف الأفراد لحاجتيـ وطرؽ : يساىم في زيادة الدخل القومي/ 4
ختيار الطريق الأنسب لإشباع ىذه الحاجات بطريقة إقتصادية، وىذا ما يؤدؼ إلى زيادة  إشبا يا، وا 
الإستيلاؾ وبالتالي زيادة حجـ الإنتاج كما ونو ا، وىناؾ  لاقة بيف الدخل القومي والإ لاف بمعنى 

وىذا يؤدؼ . أنو كمما زاد الإنفاؽ  ف الإ لاف بطريقة سميمة و ممية زاد الإستيلاؾ والطمب  مى المنتج
بالضرورة إلى زيادة الإنتاج وبذلؾ يكوف للإ لاف دور في تحقيق الزيادة في الدخل القومي وتحسيف 

 1 .مستوػ المعيشة

 يعتبر الإ لاف العنصر الفعاؿ الذؼ يمكف إستخدامو لموصوؿ إلى الفئات :قطاعية السوق / 5
والقطا ات المستيدفة، لتقديـ منتجات تشبع حاجات ىذه القطا ات، فعف طريق التصميـ الجيد لمرسالة 

. الإ لانية يمكف توجيو المنتج إلى المستيمكيف حسب الدخل، السف، الجنس

 يقوـ الإ لاف بإبراز الخصائص والمميزات التي يحققيا المنتج لممستيمؾ، :تحقيق الإشباع/ 6
. والميزة التنافسية لو في السوؽ، وربطيا بمؤثرات سموكية ونفسية معينة تحقق لو الإشباع

الإ لاف يساىـ في إمكانية وصوؿ المنتج : يساعد عمى تكافؤ الفرص بين أفراد المجتمع/ 7
لجميع أفراد المجتمع بدوف تمييز، كما يتيح لكل فرد يبحث  ف  مل كل المعمومات والشروط اللازمة 

. مف أجل التقدـ لموظائف الشاغرة

الأىداف : ثانيا

إف  ممية إختيار الوسيمة الإ لامية تبدأ بتحديد الأىداؼ الإ لانية الواجب تحقيقيا، والتي 
تساىـ في تحقيق المبيعات وزيادة حصة المؤسسة في السوؽ وتعظيـ ربحيتيا، ومنو نستخمص 

: الأىداؼ التالية
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 تغيير كل مف : 
  ميوؿ واتجاىات وسموؾ المستيمكيف المحتمميف، مف خلاؿ توفير المعمومات والبيانات
.   ف المنتج
  ستخدامو الرغبات مف خلاؿ إبراز المزايا والفوائد التي تعَود المستيمؾ جراء شرائو وا 

. لممنتج
  تفضيل المستيمكيف لمعلامة التجارية المختمفة حيث أف معظـ المؤسسات تحاوؿ

إظيار خصائص سمعيا مف أجل توضيح الفروقات بينيا وبيف سمع المنافسيف وجعميا تحتل موقع 
 .تنافسي
  خمق الطمب  مى السمعة وزيادة و ي المستيمؾ بيا مف خلاؿ تعريف المستيمؾ بالسمعة

ويعتبر الإ لاف مفيدا في الحالات  (....كيفية الحصوؿ  مييا، مكاف وزماف تواجدىما، منافعيا)
 :التالية

 ند تقديـ السمع الجديدة لأوؿ مرة في السوؽ وتكوف غير معروفة . 
  ندما يحتاج المستيمؾ لمزيد مف المعمومات  ف السمعة، خاصة التي لا يتكرر 

 .شراؤىا بصورة منتظمة
 ند تسويق السمع الميسرة . 
  خمق نوع مف الولاء والإنتماء بيف السمع والمستيمكيف مف خلاؿ تعريفيـ بالمعمومات

 .والبيانات المرتبطة بالمنتج ذؼ التأثير في قرار الشراء
  خمق صورة إيجابية لممؤسسة، مف خلاؿ الإستحواذ  مى إ جاب المستيمكيف بالمؤسسة

 1 .بأنيا تعمل لممصمحة العامة أو في خدمة الإقتصاد
 بعض المنتجات والخدمات ليا مواسـ شراء : زيادة المبيعات في موسـ إنخفاض الطمب

 .معينة، ولتجنب ىذا تحاوؿ الكثير مف الإ لانات إثارة الطمب  مى مدار السنة
 حيث أنو ىناؾ بعض الإ لانات تحاوؿ إغراء المستيمكيف : زيادة إستعمالات المنتج

إستعماؿ معجوف الأسناف :  مى إستعماؿ المنتج بشكل يؤدؼ إلى زيادة كمية الإستيلاؾ الكمية مثل
 .ثلاث مرات يوميا، إحلاؿ المشروبات الغازية بدلا مف المشروبات التقميدية
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  فتح آفاؽ جديدة لأسواؽ لـ تكف موجودة قبل توجيو الحملات الإ لانية، ومف ثـ إتاحة
 .الفرصة أماـ المؤسسة المعمنة لتسويق المنتج ومف ثـ تعظيـ نصيبيا مف السوؽ 

 بمعنى تكويف  لاقة بيف المؤسسة والعميل : مسا دة رجاؿ البيع في إتماـ الصفقات
 مف خلاؿ الإتصالات التي تتـ بيف الطرفيف والمتعمقة بالمنتج، وكذلؾ زيارة رجاؿ البيع ومقابمة 

 1.لعممية الشراء (المحتمل)العميل المحتمل مف أجل تييئة العميل المترقب 
يعد الإ لاف أفضل طريقة تساىـ في ترويج منتجات المؤسسة وزيادة نسبة مبيعاتيا، وتكمف 

فعالية ىذه الوسيمة الترويجية  ندما تشمل مختمف المجالات ومرا اة جميع الظروؼ البيئية المحيطة 
.   بالمؤسسة، فميذه الأسباب تعددت أنواع الإ لاف لمسايرة كل تمؾ المتغيرات

 ماىية التمفزيون : المبحث الثاني 

. نشأة و تطور التمفزيون : الأول : الأولالمطمب 

كانت البدايات الأولى لمتمفزيوف في الدوؿ الأوربية أولاا ثـ انتقمت ىذه التكنولوجية إلى باقي دوؿ 
. العالـ وفي ىذا الفصل نحاوؿ تحديد أو تقديـ أولى الدوؿ التي تبنت نشأة   التمفزيوف 

: التمفزيون في الولايات المتحدة الأمريكية

 نتيجة استخداميـ لاسطوانة العرض1920بدأ التمفزيوف قي الولايات المتحدة الأمريكية سنة 

scanning  مى براءة اختراع الايكونسكوب أو  يف كاميرا " فلاديميرزوركيف" ندما حصل 
 cathodeلتطوير " زوركيف"التمفزيوف الإلكترونية التي سمحت بنقل الصورة إلكترونيا، وقد سعى

Raytube ديمونت  .ب.طوّر الكاميرا التمفزيونية، وألف"فيمونارنزور" لتتمقى صور الأيكوسكوب، و
. شاشات الاستقباؿ، وأوؿ أجيزة الاستقباؿ المنزلية

بإرساليا مف واشنطف إلى "آيفز"وكاف أوؿ نجاح إرساؿ الصور التمفزيونية  مى يد الباحث- 
 1927.2نيويورؾ  اـ 
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بدأت شركة جنراؿ إلكتريؾ إجراء تجاربيا  مى الإرساؿ التمفزيوني، لكف البرامج 1928وفي
رئيس الولايات المتحدة الأمريكية " روزفمت"بنيويورؾ، ويعد 1939التمفزيونية  المنظمة لـ تبدأ إلا سنة  

أوؿ مف بثت صورتو  مى الشاشة، وخلاؿ الحرب العالمية الثانية كانت حوالي ستة محطات ممتقطة 
أؼ حوالي .1955 محطة تمفزيونية سنة439مف قبل  شرة آلاؼ جياز استقباؿ، ليصل  ددىا إلى 

ـ المرحمة الجديدة لمبث 1980ومف ثـ أدخل التمفاز المموف، لتأتي سنة. مميوف جياز استقباؿ33
 بدأ العمل في الشبكة التمفزيونية 1984 تشريف الثاني 15سا، وفي 24/سا 24البث . التمفزيوني

الأمريكية العالمية التي أدت إلى انتشار البرامج إلى أوربا آسيا، أمريكا الجنوبية بالمغتيف الإنجميزية 
.                والفرنسية

 اـ "جوف لوجي يبرد"بدأ مع العالـ أو   الميندس الاسكتمندؼ   حيث:  التمفزيون في بريطانيا
 تجاربيا BBCجرّاء اخترا و وسيمة بدائية لعرض الصورة، كما بدأت ىيئة الإذا ة البريطانية1925

، لكف البرامج لـ تكف منظمة   1929 أيموؿ 30 وكانت أوؿ إذا ة رسمية في 1929سنة

 بدايتا لأوؿ إرساؿ تمفزيوني منظـ ببريطانيا، 1939ويعتبر اليوـ الثاني مف تشريف الثاني 
 . 1946ثـ يعيد الإرساؿ  اـ . ليتوقف أثناء الحرب العالمية الثانية

 تدير المحطات  مى أسس تجارية ليبدأ البث ITV بدأت ىيئة التمفزيوف المستقل 1954في سنة 
 تاريخ افتتاح القناة الرابعة لإنتاج الأفلاـ 1982، و يمثل شير تشريف الثاني 1955التجارؼ في أيموؿ 

. السينمائية لكنيا لـ تمقي رواجا كبيرا لدخوؿ أشرطة الفيديو المنتجة لياتو الأفلاـ السينمائية
 مف برج إيفل 1935 تشريف الثاني 10بدأ البث التمفزيوني في فرنسا في  : التمفزيون في فرنسا

 بدأ رسميا الإرساؿ المموف، 1972 كانوف الأوؿ 31وفي . 1949وأذيعت أوؿ نشرة إخبارية منو سنة 
 قانوف الاتصاؿ السمعي البصرؼ الذؼ حطـ احتكار الحكومة لمراديو 1982وصدر في آب 

 قنوات فرنسية تابعة لمدولة، وتمثل القناة الرابعة وأوؿ محطة فرنسية تقدـ 04والتمفزيوف، ويوجد حاليا 
، ثـ 1989إلى الجميور برامجيا مقابل اشتراؾ مدفوع، ونتيجة مباشرة  مل قمر الاتصالات الفرنسية 

 1.تعميـ البرامج التمفزيونية في كل مف أوربا وقسـ مف أمريكا الشمالية
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لـ يشيد العالـ العربي نشأة التمفزيوف مبكرا وىذا لاف : نشأة التمفزيون في العالم العربي   
 .معظـ  الدوؿ العربية أنداؾ كانت مستعمرة

، لكف 1951 لقد  رفت مصر أوؿ تجربة تمفزيونية شير أيار مايو :1نشأة التمفزيون في مصر
الإسكندرية ورشيد "، وفي ىذا العاـ تمكف سكا ف 1960 يوليو21لـ يبدأ الإرساؿ النظـ إلا في 

 1961مف مشاىدة التمفاز مف محطة الإسكندرية، وتـ فتح البرنامج الثاني في تموز  اـ " ودمنيور
، ليتـ قرار 1962تـ فتح البرنامج الثالث بالقناة التاسعة في تشريف الأوؿ  اـ . الميتـ بالبرامج الأجنبية

. ، للاكتفاء بالبرنامجيف الأوؿ والثاني1970بإيقافو في آب 

 سا ات 04 بدأت جامعة اليواء بتقديـ خدماتيا لمجميور أؼ بحوالي 1978ػ وفي  اـ 
 بدأ الاىتماـ بالبرامج التعميمية كما بدأ الإرساؿ التجريبي لتمفزيوف قناة 1983أسبو يا، وخلاؿ  اـ

 أنشئت أوؿ قناة تمفزيونية مصرية تتوجو إلى العمـ وتثبت 1990، وفي نوفمبر 1988السويس سنة 
 بدأت الإرساؿ التجريبي CNNسا بر القمر الصنا ي العربي  ربسات وقناة  24برامجيا  مى مدار

وأخيرا بدأ الإرساؿ في القناة الخامسة . سا24في السنة نفسيا لتقديـ خدماتيا الإخبارية  مى مدار 
   1990 كانوف الأوؿ 21لتمفزيوف الإسكندرية المحمي في 

 :التمفزيون في سوريا والأردن وبقية الدول العربية

ظير التمفزيوف في سوريا في نفس التاريخ الذؼ ظير في مصر لوجود الوحدة الإدماجية بيف 
 وتعرض لحالات توقف ومصادر لكنو 1965، وبدأ التمفزيوف التربوؼ  اـ 1958البمديف منذ سنة 
. 1975استمرت منذ سنة 

 وتـ 1969، وبدأ البث  مى القناة السادسة سنة 1968تـ افتتاحو رسميا سنة الأردن وفي - 
، لتصبح القناة الثالثة مخصصة لمبرامج المحمية، والقناة السادسة 1972الفصل بيف القناتيف منذ 

 أصبح بإمكانو التقاط البرامج الأجنبية مباشرة بعد إقامة المحطة 1973لمبرامج الأجنبية، ومنذ سنة 
. 1974الأرضية للأقمار الصنا ية والإرساؿ المموف كاف  اـ 

نشاء القناة الثانية1963 نوفمبر 20 أنشئ التمفزيوف في السودانوفي -   1983 وا 
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 ومف ،1970، وتـ بدأ الإرساؿ  مى القناة التاسعة سنة1956 ظير التمفاز بيا  اـ العراق- 
برامج تمفزيوف العراؽ ىو برامج الأطفاؿ في القناة الأطفاؿ في القناة الأولى تشغل الجزء الأكبر  مميزات

.  إضافة إلى الأخبار%10 وبرامج الغناء والموسيقى تشغل %12بيف المواد المعروضة بمعدؿ 

 مف محطتيف، إحداىما بالرياض والأخرػ بجدة 1965 تموز 17 بدأ البث مف لسعوديةوبا- 
سنوات أصبح ىناؾ خمسة محطات لتغطية المناطق الرئيسية بالسعودية وتـ افتتاح القناة 10وخلاؿ 

. ، مخصصة لمناطقيف بغير العربية1983الثانية سنة 

 1:أما فيما يخص دوؿ الخميج الأخرػ فقد كاف الإنشاء  مى النحو التالي

، وفي البحريف بدأ الإرساؿ 1961ػ انتقل التمفزيوف  في الكويت إلى الإدارة الحكومية سنة
، في حيف  رفت الإمارات البث التمفزيوني 1970آب 15، وقد تحقق ذلؾ في قطر  اـ 1973سنة

. 1974، لتأتي  ماف آخر الدوؿ الخميجية لتعرؼ ىذا الجياز سنة 1969في الثاني مف آب

، أما 1968 كانوف الأوؿ 24ػ ليدخل إلى المغرب العربي إذ  رفت ليبيا أوؿ بث تمفزيوني في 
، أما المغرب فقد جاء الإرساؿ 1956، لتعرفو الجزائر سنة1966 كانوف الثاني 01تونس فكاف في 

. 19652، واستأنفتو حكومة الرباط بدء مف سنة 1954تجاريا في بداية سنة

ػ وقد أدركت الدوؿ العربية الأىمية  البالغة لمتنسيق فيما بينيا في حق الاتصاؿ التمفزيوني 
والإ لاـ، لذلؾ تـ إنشاء  دة لجنات ومنظمات كالمجنة الدائمة للإ لاـ العربي لجامعة الدوؿ العربية، 

، إضافة 1976، المؤسسة العربية للاتصالات الفضائية 1969– 1968اتحاد إذا ات الدوؿ العربية 
، وأخيراا اتحاد وكالات الأنباء 1957-1953إلى الاتحاد العربي لممواصلات السمكية واللاسمكية 

، ولكف المؤسف مف كل ىذا أفّ ىاتو المنظمات وكل ما جاءت بو مف و ود وتعديلات 1965العربية 
وغيرىا بقيت مجرد حبر  مى ورؽ نظراا للأوضاع السياسية المتقمبة بيف الدوؿ العربية ولـ يتـ 

      3 .الاستفادة مف الإمكانيات المادية والتقنية الموجودة بيف ىاتو الدوؿ العربية

 تعريف التمفزيون :  المطمب الثاني
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ا بالصوت  يعتبر التمفزيوف اليوـ أكثر أجيزة الاتصاؿ تأثيراا فيو يخاطب العيف والأذف معا
ا  ف طريق  والصورة، والتمفزيوف يعني مشاىدة الصورة المنقولة لا سمكياا، ويمكننا الآف مشاىدتو  أيضا

، ويعني التمفزيوف حرفياا الصورة القادمة مف بعيد، T.VCABLEالتمفزيوف السمكي أو التمفزيوف الكابل 
. وىو وسيمة إلكترونية لنقل الأخبار، الأفكار والمعمومات، الثقافة، الفنوف والعموـ

بأنو القدرة الفائقة  مى نقل الصور : " مف خلاؿ كتابو العمل الصحفي' نبيل راغب' ػ ويعرفو
 أؼ أنو يجمع بيف إمكانيات الصحفية إلى صور متحركة وضميا إلى أحاديث 1"المتحركة لممشاىد

. وحوارات لا حدود ليا، كما أنو أحاؿ الكممات المتدفقة مف الراديو إلى مشاىد حية متتابعة

بأنو أداة اتصاؿ إنسانية شاممة ليا دور إقنا ي ميـ :"'مصطفى حيد كاظـ الطائي'ػ كما يعرفو 
 2 "في كل ناحية كـ نواحي الحياة المعاصرة سواء سياسية، اجتما ية، أو اقتصادية

أنو "في كتابو  ولمة التمفزيوف  مى'  بد الرزاؽ محمد الديممي'ػ و يمكف تعريفو حسب ماجاء بو
 وبيذا فإف المعنى 3"وتعني الفرجة أو الرؤية (vision)التي تعني البعد و (télé)متكوف مف مقطعيف 

الحرفي ليذا المصطمح الرؤية  ف بعد، و قد تجسد ىذا المعنى بشكل داؿ وواضح بعد أف استطا ت 
ىذه الرؤية أف تعبر  ف صورتيا  بر القارات والمحيطات لتدخل البيوت بدوف سابق إنذار، سيما بعد 

. أف تـ تسخير الأقمار الصنا ية ليذه العممية التي تعد الأخطر في الاتصاؿ

جامع بيف إمكانيات الصحيفة والراديو في وقت واحد، بالإضافة أنو :" وىناؾ مف يعرفو  مى أنو
أحاؿ الصور الثابتة في الصحيفة إلى صورة متحركة وضمتيا إلى أحاديث وحوارات لا حدود ليا، كما 

 . 4"أنو أحاؿ الكممات المتدفقة مف الراديو إلى مشاىد حية متتابعة
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 .19 18، ص 2005، عمان،1،، دار جرير للنشر، ط، عولدة التلفزيونـ عبد الرزاق محمد الديلمي 3

. 467ـ نبيل راغب، العمل الصحفي، الدرجع السابق،ص 4  
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: بأنو' ماجي الحمواني'كما يمكف تعريف النظاـ التمفزيوني مف الناحية العممية وحسب ما جاء بو
طريقة إرساؿ واستقباؿ الصورة المرئية المتحركة والصوت المصاحب ليا  ف طريق موجات 

  1.كيرومغناطيسية

 :أىمية التمفزيون ووظائفو: المطمب الثالث

: أىمية التمفزيون : أولا

يعتبر التمفزيوف مف بيف الوسائل الأكثر أىمية  ند الإنساف، وتكمف أىميتو في  دة مجالات 
: نذكر منيا

فريدريؾ "  حسب ما أشار إليو :أىمية التمفزيون في المجالات الاجتماعية والاقتصادية/ 1
 أشار إلى أف تقدـ الأمـ يعتمد أولا وقبل كل شيء 2في دراستو لمشكمة القوة البشرية حيث" ىاردسوف 

 مى تقدـ شعبيا، ويتـ ذلؾ  ف طريق بناء الأفراد أو بناء رأس الماؿ البشرؼ وتحسيف الصحة العقمية 
بالإضافة إلى ذالؾ فالتمفاز يصنع حبل التواصل والتعارؼ بيف الشعوب . والجسمانية لرجاليا

والمجتمعات، فالإنساف الحالي صار يتعرؼ  مى  ادات وتقاليد شعوب أخرػ تبعده مسافة ودينا  مى 
.  كس نظيره في الماضي الذؼ كاف يكتفي بعاداتو وتقاليده فقط

 :أىمية التمفزيون في المجالات السياسية/2 

يستخدـ في الد اية السياسية لممجتمع، وىو ما شوىد في السنوات القميمة الماضية وخاصة - 
سرائيل وما  رضو التمفزيوف المصرؼ مف مشاىد 1973حرب السادس مف أكتوبر  ـ بيف مصر وا 

للأسمحة الإسرائيمية التي حطميا الجيش المصرؼ، إضافة إلى أسرػ الجنود الاسرائمييف في فترة 
قصيرة، ىاتو الفترة القصيرة أحدثت تحولا كبيرا في نفوس الملاييف مف المشاىديف المصرييف والعرب 

لمقضاء  مى أسطورة إسرائيل التي لا تقير إضافة إلى المبادرة السممية التي قاـ بيا الرئيس لجميورية 
ـ، ىذا الحدث التاريخي الذؼ شاىدتو جميع دوؿ العالـ كاف 1977مصر العربية بزيارتو لإسرائيل  اـ 

 3.ذا تأثير سياسي ونفسي  مى دوؿ المنطقة والعالـ ككل
                                                             

 267،ص 2005، عالم الكتب، دط،القاهرة ،مدخل إلى الفن الإذاعي والتلفزيوني والفضائيـ ماجي الحلواني،  1

  116  ص 2004، الإسكندرية، دار الوفاء لدنيا النشر والطباعة، 1 إبراهيم عبده الدسوقي، التلفزيون والتنمية، ط2

.117،118:الدسوقي عبده إبراهيم، الدرجع السابق، ص ص .د-  3  
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إف جياز التمفزيوف يجمع بيف الكممة المسمو ة والصورة المرئية مما يزيد مف قوة تأثيره  مى - 
الناس، والزيادة مف فائدتو في التثقيف لا تماده  مى وسيمتيف ىامتيف مف وسائل التثقيف، لأف لو 

القدرة  مى نقل الصورة المتحركة إلى أ داد كبيرة مف الناس في مختمف أماكف وجودىـ في المجتمع 
. بواسطة التقنيات الحديثة مثل الأقمار الصنا ية 

يعد وسيمة تقنية متطورة تسا د  مى مواجية المشكلات التعميمية والتربوية، فيو وسيط جيد - 
بدا ية، كذلؾ يقوـ بتد يـ المنياج الدراسي لما  لمسا دة الطلاب  مى اكتساب ميارات  ممية وا 

يعرضو مف تجارب  ممية، وتعميـ المغة بالجمع بيف صوت الكممة وصوت حروفيا الممفوظة، كذلؾ 
الدراسات التاريخية الجغرافية لأنو يوضح الإحداث التاريخية بوسائمو المختمفة، كذلؾ تقديـ نماذج 

. واقعية لمبيئات الجغرافية

إضافة إلى أىميتو في المجاؿ التربوؼ إذ انو يحقق أىداؼ كثيرة مف خلاؿ المواد التي - 
 1.يعرضيا  مى شكل برامج ثقافية،  ممية، اجتما ية، صحية وترفييية لذلؾ أ تبر وسيمة  صرية

يوجد لمتمفزيوف  دة وظائف يقوـ بيا داخل المجتمع وتتمثل ىذه :  وظائف التمفزيون : ثانيا- 
:                      الوظائف فيما يمي

  :التوجيو والإرشاد- 1

 ممية التوجيو والإرشاد بتكويف الاتجاىات وفي نفس الوقت تتطمب تكويف الاتجاىات ترتبط 
الفكرية المرغوبة  ند الشباب والأطفاؿ لتنسيق بيف المسئوليف في التمفزيوف والحكومة والمجتمع 

بمؤسساتو المختمفة، خاصة إذا كاف المجتمع يمر بمرحمة إصلاح أو تغيير واسع النطاؽ، ولمتمفزيوف 
دور ىاـ في إكساب الفرد اتجاىات جديدة، أو تعديل وتغيير اتجاىاتو القديمة بما يتلاءـ مع طبيعة 

. المجتمع والمسماة بالاتجاىات المرغوبة، ويتوقف ذلؾ  مى حسف اختيار المادة الإ لامية

 :  الحوار و النقاش- 2

يسا د التمفزيوف في تبادؿ المعمومات والآراء وتلاقي الأفكار في مختمف جوانب الحياة الفكرية، 
السياسية، الاقتصادية والترفييية ذلؾ مف خلاؿ الحوار والجدؿ والمناقشة وتوضيح وجيات النظر، مما 

يخمق زيادة في القدرة المعرفية وتطور الو ي الاجتما ي في المجتمع، إضافة إلى مسا دتو  مى 
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توحيد الأفكار والمشاركة في الوقت نفسو وزيادة التفاىـ الكامل، ويسا د  مى الاطلاع والتعرؼ  مى 
. ظروؼ الأحواؿ المعيشية

1 :الوظيفة الترفييية-3
   

، ويطمق  مييا البعض بوظائف التسمية، الإقناع   تحتل قدرا كبيرا مف فكر رجاؿ التمفزيوف اليوـ
وتتمثل في النوادر والطرائف وشممت ألاف الإ لانات، الأغاني والموسيقى والمسرحيات وتختمف ىذه 

.  الوظيفة باختلاؼ الزماف ومستوػ التحضر

 :الوظيفة الثقافية- 4 

 مرتبطة بنشر المعرفة وتكويف الشخصية وتنمية الأذواؽ وتيذيبيا، وتنمية الطاقات البشرية، 
. ونشر الو ي الصحي والاجتما ي والسياسي والاقتصادؼ وغيره

 :الوظيفة الإعلامية- 5

وتتمثل ىذه الوظيفة في الأنباء والبيانات والصور والتعميقات وبثيا بعد معالجتيا ووضعيا في 
الإطار الملائـ ليا، لفيـ الظروؼ الشخصية والبيئية والدولية وتمكيف متمقي الخبر مف اتخاذ القرار 
السميـ، إضافة إلى دور الد اية التجارية والأغراض التي تمكف مف وراء ىذه الد اية سواء بالنسبة 

 2.لمسمعة المعمف  نيا أو بالنسبة لممستيمؾ والتمفزيوف أيضا يقوـ بيذا

 :الوظيفة الخدماتية- 6

 وىي تتمثل خاصة في النشرات الجوية ومعرفة أحواؿ الطقس، ومعرفة الوقت والاستشارة 
. القانونية والطبية وكذا التعرؼ  مى العادات والتقاليد مف مجتمع لأخر

وىي أىـ وظيفة في بحثنا التي يقوـ بيا التمفزيوف خاصة حيث لو دور : الوظيفة التربوية- 7
كبير مف حيث الاتساع في برامجو وخاصة برامج التوجيو والتربية، وذلؾ مف خلاؿ معرفة مزايا 

: التمفزيوف التعميمية والتي تتمثل فيما يمي

                                                             
   46ص، ، التلفزيون و القيم الاجتماعية للشباب والدراهقين زكرياء محمد عبد العزيز1

 .22 21مصطفى مشرفة، مركز الإسكندرية للكتاب، د ط، دس، ص ص. شارع د2
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التمفزيوف كوسيمة تعميمية يعطي لمدارسيف إحساسا قويا بالتماثل مع المدارس وذلؾ لا تماده -  أ
.  مى الصوت والصورة

استخداـ المعينات البصرية مع التعميقات ليا دورا فعالا في  ممية التعميـ وىو ما أكده -ب
. حيث استخدـ الخرائط السياسية والجغرافية وخرائط الطقس والمناخ"مارشاؿ ما كموىاف"

إتاحة الفرصة لمذيف لـ يتعمموا في المدارس التعمـ مف خلاؿ التمفزيوف وأكبر دليل  مى ذلؾ - ج
. استخدامو في محو الأمية لمكبار

يمكف أف يكوف حمقة اتصاؿ سريعة بيف  ناصر العممية التعميمية المختمفة مثل معرفة - د
 1.موا يد الامتحانات وبدء العاـ الدراسي بيف المدرسة والوزارة

 : خصائص ومميزات التمفزيون : المطمب الرابع 

 .ينفرد التمفزيوف بعدة خصائص ومميزات تميزه  ف باقي الوسائل الإ لامية الأخرػ 

: الخصائص:أولا

:  مف بيف الخصائص التي يختص بيا التمفزيوف ما يمي

. ا تماد التمفزيوف  مى الحركة والموف يجعمو يتميز بخاصية معايشة الواقع- 1

. يتسـ التمفزيوف بالحياد التاـ في نقل الواقع با تبار الصورة مرآة حقيقية لمواقع- 2

استخداـ التمفزيوف لأنواع المقطات المختمفة يجعل المعنى أقرب إلى المشاىد التي تجعمو في - 3
. المعنى المطموب توصيمو إليو

ولعل الخاصية الجديدة التي أضيفت لمتمفزيوف ىي التميز والتخصص بمعنى ظيور قنوات - 4
متخصصة في مضاميف مختمفة مثل الأخبار والمرأة والإ لانات والأسرة والأطفاؿ مما يجذب جميور 

. أكبر ليذه الوسيمة
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الا تماد  مى حاستي السمع والبصر لأنو يعتمد  مى الصوت والصورة وما يؤثر  مى - 5
. الناس لاف الصوت والصورة يثيراف مشا ر الناس

يعد وسيمة مناسبة لعرض الإ لانات، مما يكسبو خاصية إ لامية تسا د  مى نجاحو،  -5
قباؿ الناس  مى مشاىدتو  1.وا 

يعمل  مى جذب المشاىد مف خلاؿ العروض التي يقدميا   -6
يعد اقرب وسيمة للاتصاؿ المواجيي، وقد يتفوؽ  مى الاتصاؿ المواجيي لقدرتو  مى تكبير - 7

. الأشياء الصغيرة وتحريؾ الأشياء الثابتة 

تتطمب مشاىدة التفرغ الكامل لمتابعة برامجو والتركيز الكمي لذلؾ مف جانب مشاىديو - 8
.  كس الراديو الذؼ لا يشترط التركيز

يعني المشاىديف  ف الذىاب إلى أماكف قد تكمفيـ مجيودا لا يريدونو  وجوده في المساكف- 9
. ومشقة بدنية ولا يعتمدوف  ميو، فيو وسيمة تيسر الإ لاـ لمناس دوف أف تكبدىـ  بئا ماديا

تصل الصورة والصوت إلى  يعتبر التمفزيوف وسيمة مف السيل الوصوؿ إلييا، حيث - 10
 2.المشاىديف دوف جيد أو  ناء مف حيث المتابعة في النظر والتحميل لممشيد الصامت

يمتاز بسيولة وصولو إلى أؼ مكاف، مما يسير وجوده في البث وىذه خاصية إ لامية - 11
 .تسيل  مى الناس جيد الانتقاؿ والذىاب إلى مكاف آخر، مما ييسر  مييـ الوقت و الجيد و التنقل

يمتمؾ التمفزيوف الآلات والأجيزة مف كاميرا تصوير وغيرىا مما يتيح لو نقل أحداث ووقائع - 12
. ومعمومات  ممية دقيقة تعجز الأجيزة الأخرػ، والطاقة البشرية المجردة  ف الوصوؿ إلييا

كما اكتسب التمفزيوف ميزة الصدؽ لا تماده  مى الصورة ويعطي إحساسا بالألفة - 13
. والصداقة والواقعية

. يعتبر التمفزيوف مف وسائل الاتصاؿ الجماىيرية القوية حيث يغطي جميع أنحاء العالـ - 14
                                                             

، ص 2008، دار قباء الحديثة للطباعة والنشر والتوزيع، د ط، القاهرة،، الأطفال و القنوات التلفزيونيةمحمود أبو بكر أبو نعامة- 1
  .77،78:ص

 .،142، ص 2008 دار الإيمان للطباعة ، د ط، ،، نظريات الإعلام و تطبيقاتها العربيةنهى عاطف العيد. عاطف عدلي العيد ود2
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يلاحق التمفزيوف الفرد في معظـ فترات اليوـ وىذا راجع لكثرة الفضائيات التي يمتمكيا، - 15
 1. كما لو القدرة  مى تمبية احتياجات ورغبات الجميور مف خلاؿ تقديـ مضاميف مختمفة ومتناولة لمكل

وىي خاصية مشتركة مع الإذا ة وغف كاف التمفزيوف لو شدة الاستحواذ لأنو : الاستحواذ- 16
يسمح بالجمع بيف السمع والبصر، فيو يشد انتباه المشاىد بما يعرضو مف صورة وحدث، بالإضافة 

. إلى أف التمفزيوف وفر جيد وماؿ المشاىد الذؼ كاف يسعى لمخروج إلى السينما والمسرح

 :المميزات:ثانيا

 : يتميز التمفزيوف بعدة مميزات يمكف  رضيا حسب الأىمية  مى النحو التالي

يتميز التمفزيوف بالتغطية الواسعة، إذ يمكف لرسائمو أف تصل إلى ملاييف المشاىديف - 1
بالصوت والصورة، ورغـ التبايف الشديد بيف ىؤلاء المشاىديف مف حيث المكاف الجغرافي وأماكف 

. التجمع، إلّا أنو يصل إلى الفئات التي لا يصميا الكتاب كالأمييف ومحددؼ القراءة

قدرتو  مى ملاحقة الأحداث وسر ة تطورىا ونقميا  مى اليواء مباشرة لحظة وقو يا - 2
بالصوت والصورة والحركة معا، كزيارات المموؾ، الرؤساء، الندوات العممية والمؤتمرات، والحروب وما 

. ـ1973يحدث فييا مف فييا مثمما حدث في حرب الخميج وحرب السادس مف أكتوبر 

يتميز التمفزيوف أيضا بإ طاء المادة الحية بعرضو لمفكرة الواحدة  ف طريق الصوت - 3
. والصورة والحركة ومف زوايا مختمفة مما يجعمو يحدث أكبر أثر في نفوس المشاىديف

يعد وسيمة اقتصادية في الاتصاؿ بالجماىير مما جعمو يجذب أنظار العالـ كمو والتأثير في - 4
حياة المجتمعات رغـ تنوع أساليب العرض فيو، كما بإمكانو تقديـ الأفكار جاىزة للإنساف وبصورة 

. مستمرة

المساىمة في التخمص مف مساوغ و يوب القراءة با تماده  مى الصوت و الصورة سواء بالنسبة - 5
  2 .للأطفاؿ أو حتى الكبار وىو ما إشارة إليو بعض الأبحاث والدراسات التي تمت في ىذا الصدد

                                                             

  145،:  ، ص، نظريات الإعلام و تطبيقاتها العربيةنهى عاطف العيد.الدرجع السابق عاطف عدلي العيد ود-  1 
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إف جياز التمفزيوف يجمع بيف الكممة المسمو ة والصورة المرئية مما يزيد مف قوة تأثيره  -6
. ومدػ فائدتو التثقيفية لا تماده  مى وسيمتيف مف وسائل التثقيف التي يستخدميا في وقت واحد

رغـ تنوع الوسائل الإ لامية بيف سمعية وسمعية بصرية وغيرىا إلا انو مف المعروؼ  -7
إف الوسيمة الأكثر إيضاحا التي تعتمد  مى أكثر مف حاسة مثل التمفزيوف حيث نجده أكثر وضوحا 

. و مقا ودواما مف الوسائل الأخرػ 
إف التمفزيوف وبفضل ما يقدمو مف صورة وصوت مباشر تعبر بوضوح  ف مضموف  -8

الرسالة المعروضة، وما يزيد ىذه الرسالة تأثيرا ىو كونيا تتميز بالقدرة  مى نقل صورة صوتية متحركة 
إلى ملاييف المشاىديف في مختمف أنحاء الوطف في وقت واحد، بل أحيانا  بر كل العالـ  ف طريق 

. الأقمار الصنا ية أو مبتكرات التكنولوجية الحديثة
إف التمفزيوف أصبح يسيطر اليوـ  مى ميداف الاتصاؿ الجماىيرؼ بشكل يتزايد يوما بعد - 9

، وىذا بسبب مميزاتو التي يقدميا للأفراد   1.يوـ

 .أىداف التمفزيون :المطمب الخامس 

إف التمفزيوف بمثابة الصديق الوفي للإنساف الذؼ يصاحبو ويبعث لو الراحة النفسية خاصة بعد 
قضاءه ليوـ شاؽ فالتمفزيوف يُرفو  نو وينزع لو الغمامة، وليذا الأخير أىداؼ يصبو إلى تحقيقيا مف 

: خلاؿ بثو لمبرامج ومف بيف ىذه الأىداؼ نذكر ما يمي

. ييدؼ التمفزيوف إلى تنمية قدرة الأطفاؿ والشباب  مى الحوار والنقد والبناء- 1

. يسعى لإكساب الأطفاؿ لحب الوطف والإخلاص لو- 2

. أف تشمل برامجو فمسفة المجتمع وقيمو وكيفية تنميتيا لدػ الطفل- 3

تشجع البرامج التمفزيونية الشباب والأطفاؿ في مراحل العمر المختمفة  مى الاىتماـ بالقراءة - 4
. والمطالعة

 مى المستوػ التربوؼ نلاحع استعماؿ التمفاز للإغراض التربوية بشكل واضح، حيث ظير - 5
خلاؿ الاستعماؿ الاجتما ي الذؼ أصبح واسعا بشكل ممحوظ، لأنو اثبت واقعو في التواصل 

. الاجتما ي بيف الأمـ والشعوب في شتى أنحاء العالـ  مى الرغـ مف بعد المسافات واختلاؼ الثقافات
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يمكف إف يقدـ التمفاز الخدمة المنشودة في المجالات والمياديف التربوية المختمفة، مما يعود - 6
بالنفع  مى تعميـ الأطفاؿ وتربيتيـ وىذا يتـ بتعاوف الأجيزة التربوية المعينة، وخاصة المعمميف الذيف 

. يمكنيـ توظيف البرامج التمفازية التربوية في تعزيز المناىج الدراسي 

تعويد الأطفاؿ  مى الا تماد  مى النفس مف خلاؿ المشاىدات التي تربي فييـ ىذه العادة - 7
. وخاصة القصص والمسرحيات مف خلاؿ مبدأ الا تماد  مى النفس

إضافة  مى قدرتو في وجود لغة اجتما ية مشتركة بيف الأطفاؿ جميعا مثل لغة الحوار - 8
. الاجتما ي

وييدؼ كذلؾ إلى تبصير الأطفاؿ بالقوا د الصحية السميمة حتى يتقيدوا بيا والقوا د - 9
الصحية الغير سميمة التي يبتعدوف  نيا، كذلؾ تعميميـ  ادات صحية سميمة كزيارة المرضى 

. والمستشفيات، وزيارة الأطباء والاستماع إلى نصائحيـ

إف التمفزيوف في  رضو لممواد والبرامج الخاصة بالأطفاؿ يمكنو الجمع بيف التربية، الترفيو، - 10
1 .التسمية والتعامل الاجتما ي والقوا د الصحية والتعميمية التي تعود بالنفع  والفائدة  مى الأطفاؿ
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ماىية الإشيار  التمفزيوني : المبحث الثالث 

يعتبر التمفزيوف مف أخطر وسائل الإ لاـ  مى الإطلاؽ، فيو يمتمؾ الكثير مف جوانب التأثير  مى 
المتمقي مف مؤثرات فيديوية وصوتية وغيرىا، تجعل المتمقي يتبنى بسيولة الرأؼ الذؼ يتـ طرحو أو  مى 

 . فقد بات التمفزيوف يأخذ حيزا كبيرا مف حياة الأفراد.  يتأثر لا شعوريا بو1الأقل

 تعريف الإشيار التمفزيوني : المطمب الأول

الأداة الفعالة والدا مة لتجسيد الصورة الفعمية لأؼ منتج، فميذا تمجأ  يمثل التمفزيوف بمختمف برامجو
 . وىذا ما سنتعرض إلى تعريفو وخصائصو. معظـ المؤسسات للإ لاف التمفزيوني

الإ لاف التمفزيوني ىو أسموب واسع الانتشار في وقتنا الراىف، : "تعريف الإعلان التمفزيوني/ أولا
وقد شيد نموا مكثفا خلاؿ السنوات القميمة الماضية بعد أف دخل البث إلى الأقمار الصنا ية الرقمية حيز 

التنفيذ، فتحوؿ العالـ إلى قرية صغيرة وفي ىذا الأسموب تستخدـ الحركة والصوت والرؤية مرة واحدة، 
 ".وىناؾ قنوات متخصصة في  دة مجالات

 2:يتميز الإ لاف التمفزيوني بمجمو ة مف المزايا نذكر منيا:   خصائص الإعلان التمفزيوني /ثانيا

  مف خلاؿ استخداـ الصوت والصورة والحركة والإيقاع بشكل )أف تقنيات التمفزيوف الراقية
تظير المنتج المعمف  نو بشكمو الطبيعي في محيط حقيقي،مما يضفي نو ا مف الواقعية  مى  (متناسق

الإ لاف وىذا بدوره يؤثر  مى تركيز المشاىد لأف الإ لاف التمفزيوني كاف بإمكانو إ طاء المشاىد فكرة 
 .متكاممة  ف المنتج

  إمكانية نقل الرسالة الإ لانية إلى العائمة الواحدة مجتمعة في آف واحد، وىذا ما لا يمكف
 .لمصحف والمجلات مثلا تحقيقو

 يمد التمفزيوف المعمف بفرصة العمل الخلّاؽ مف الناحية الفنية مف خلاؿ تفا ل : الإبداع والتأثير
كما . النظر والصوت والصورة والموف، مما يقدـ مرونة ضخمة ويجعل تمثيل المنتجات بشكل درامي حيّ 

يسا د الإ لاف التمفزيوني مف خلاؿ ىذه الوسيمة  مى إظيار صورة لعلامة تجارية وأيضا تطوير د وات 
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كل ىذه المميزات تسيل  ممية بث الإ لاف .  اطفية أو ترفييية تساىـ في تقبل منتج غير مرغوب فيو
. مع خمق الثقة لدػ المشاىد

 بحيث يمكف لممعمف الوصوؿ إلى أكبر  دد ممكف مف المشاىديف مف :التغطية وفاعمية التأثير 
فنظرا لمتقدـ الاقتصادؼ وارتفاع مستوػ المعيشة نجد أف نسبة كبيرة مف . خلاؿ رسالة إ لانية واحدة

. الأفراد أصبحوا يممكوف أجيزة تمفزيونية

نجد أف في أوقات المساء يزداد  دد المشاىديف لمرسالة الإ لانية لأنيا تمثل أوقات فراغ : فمثلا
.  معظـ الأفراد

 إذ نجد أف للإ لاف التمفزيوني القوة والجاذبية  مى فرض نفسو  مى :الجتب والإنتباه 
مكانية الاختيار بيف العديد مف البرامج التمفزيونية المختمفة لوضع الرسالة الإ لانية خلاليا . المشاىديف وا 

وبذلؾ يتمكف المعمف مف اختيار الوقت والقناة المناسبيف لموصوؿ إلى المشاىد والتأثير  ميو بشكل إيجابي 
مف أجل إقنا و بالفكرة المعروضة  بر ىذه الوسيمة، وبيذا يكوف المعمف قد حقق ميزة انتقاء المشاىديف 

. والذيف ىـ يمثموف بالنسبة لو القطاع المستيدؼ

  بالنظر لما يقدمو التمفزيوف مف تغطية جغرافية واسعة النطاؽ مف حيث أ داد الجميور 
المشاىد، نجد أف تكمفة الإ لاف لمفرد الواحد ستكوف منخفضة نسبيا بالرغـ مف ارتفاع المبمغ الإجمالي 

 .المطموب للإ لاف التمفزيوني مف حيث الزمف الذؼ يتـ شراؤه وتكاليف إخراج الإ لاف
  يعتبر التمفزيوف صديقا حميما داخل البيوت، فيو يتميز بنوع مف المباشرة أو التخاطب المباشر

 .أو التواصل القوؼ بيف ما يعرض  مى شاشتو والمشاىد، فيذه الميزة تخدـ الإ لاف التمفزيوني كثيرا
  قدرة الإ لاف التمفزيوني  مى تمويل أغمب المحطات التمفزيونية، فطبيعة ىذه الوسيمة 

الديناميكية والفنية جعمت مف التمفزيوف وسيمة مسؤولة  ف التقدـ اليائل الذؼ شيدتو صنا ة الإ لاف في 
 1.العالـ

  للإ لاف التمفزيوني ميزة المخاطبة لجميع حواس الإنساف في وقت واحد وبالتالي فيو أداة تثقيف
 .وتعميـ وترفيو
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  تقوـ بعض الإ لانات التمفزيونية بتوجيو ولفت انتباه الأشخاص إلى بعض الأخطار والأضرار
الأدوية ومستحضرات التجميل والسجائر والمشروبات الغازية، إضافة إلى ضرورة : الممحقة بالسمعة، مثل

الابتعاد  ف بعض العادات السيئة أو التوقف  ف سموؾ معيف كغسل الوجو أو اليديف بالصابوف الردؼء، 
.     تنظيف الأسناف بصورة خاطئة، استخداـ معاجيف مصنو ة مف مواد رخيصة أو تالفة

إف اختلاؼ الجميور المستيدؼ يؤدؼ بالضرورة إلى اختلاؼ أنواع الإ لاف التمفزيوني مف حيث 
مدػ انتشار المشاىديف مثلا  بر مناطق البمد الواحد، أو مف حيث تكمفة الإ لاف، وكذا طريقة 

كل ىذه الأسباب وأخرػ تؤدؼ بالضرورة إلى ظيور  دة أنواع للإ لاف التمفزيوني تمكف . إلخ... رضو
المعمف مف التوفيق بيف تمؾ الأسباب وذلؾ الجميور بمدػ فعالية الإ لاف وجودة المنتجات المعروضة 

فيو 

 أنواع الإعلانات التمفزيونية :الثانيالمطمب 

 : ويشمل:من حيث طريقة عرض الإعلان - أ

وىو أسموب مازاؿ شائعا ومقبولا، يأتي في شكل توجيو رسالة مباشرة مف : الإعلان المباشر- 1
قبل أحد الأشخاص الذؼ تكوف ميمتو إيصاؿ رسالة معينة إلى المشاىد ينصحو باستخداـ ذلؾ المنتج، 

و ادة ما يتعمد المعمف إيكاؿ ميمتو الإ لاف بتكميف شخصية . بتقديـ المنافع المترتبة مف وراء استعمالو
معروفة  مى استخداـ تمؾ السمعة أو تد و إلى ذلؾ، لمتأثير  مى المشاىديف ودفعيـ لشراء أو تجربة ذلؾ 

: ولكي يكوف ىذا النوع فعالا ومؤثرا ينبغي توفر الشروط التالية. المنتج المعمف  نو

  أف تكوف المخاطبة مباشرة وشخصية قدر المستطاع حتى يشعر المشاىد بأف الرسالة موجية
 .لو

  أف يكوف الشخص الذؼ يخاطب المشاىديف شخصية معروفة ليا مكانتيا في نفوسيـ وىذا ما
نجد أف شركات تصنيع مواد التجميل تقوـ بتوظيف شخصيات فنية : يمنح الإ لاف مصداقية أكثر، مثلا

 1 .معروفة لمخاطبة المشاىد

                                                             

 272-271:  بشير عباس العلاق، الدرجع السابق، ص-1   



  ااشفاا والتلفزيون ن موممات                                                              :الفصل الثانج

 

44 

  أف تكوف المغة المستخدمة واضحة تتناسب مع جميور المشاىديف المستيدفيف،  وملائمة
تكميف فناف كوميدؼ بإ لاف  ف سمعة تتميز بالجدية أو : لطبيعة السمعة المعمف  نيا، فلا يجوز مثلا

 .التقنية الراقية
 في ىذه الحالة تكوف الرسالة الإ لانية مكتوبة في شكل سيناريو، بحيث :الإعلانات الدرامية- 2

يعتمد المعمف  مى  رض فكرتو مف خلاؿ التنسيق بيف موضوع ما أو قصة درامية والمنتج المراد الإ لاف 
 نو، موضحا مميزات وفوائد استخداـ تمؾ السمعة بعرض الحالة قبل وبعد الاستخداـ بالا تماد  مى 

معجوف الأسناف ضد : مؤثرات الخوؼ مف خلاؿ توضيح المخاطر الناتجة  ف  دـ استعماؿ السمعة، مثل
. مشكل التسوس،  دـ تطعيـ الأطفاؿ ضمف الموا يد المحددة

 ويرتكز ىذا النوع  مى العرض المادؼ لمسمعة  ف طريق :الإعلان عن طريق عرض السمعة- 3
الحجـ، الغلاؼ، طرؽ استخداميا بالمقارنة مع السمع المنافسة، الآثار المترتبة : إبراز مزاياىا مف حيث

ففي الغالب يظير ىذا النوع مف الإ لاف بشكل  فوؼ ويعتمد بالدرجة الأولى  مى .  ف  دـ استعماليا
.    قدرة المعمف  مى الإقناع بتجربة السمعة فعميا أماـ المشاىديف

يعتبر مف الإ لانات التمفزيونية الشائعة والتي تيدؼ إلى تذكير المشاىد : الإعلان التتكيري - 4
بوجود السمعة  ف طريق  رض سريع وسميـ لإسـ السمعة فقط مع مرافقة ذلؾ ببعض الموسيقى الخفيفة، 

. ولكي يكوف الإ لاف التذكيرؼ فا لا ينبغي  دـ تكراره بشكل نمطي حتى لا يصاب المشاىد بالممل

يتضمف إجراء حوار أو محادثة بيف شخصييف أو أكثر لتبادؿ الآراء : الإعلان الحواري - 5
بخصوص السمعة المعمف  نيا، بحيث يقوـ أحد ىؤلاء الأشخاص قد يكوف مثلا المستيمؾ لمسمعة بطرح 
مشكمة يسأؿ  ف حل ليا، فيرد  ميو الطرؼ الآخر مثل ممثل  ف المؤسسة المعمنة بالاقتراح  مى أف 

. الحل ىو استخداـ السمعة بإضافة شيء جديد ليا لإظيار جودتيا

ويتـ ذلؾ باستخداـ الأشخاص أو الحيوانات الأليفة ويعتمد كأسموب مف : إعلانات الرسوم المتحركة -7
أساليب التعبير  ف الأفكار الإ لانية المتباينة، كما يمكف استعماؿ الإ لاف الحوارؼ في  رض مثل 

 1 .ىذه الأفكار
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 :من حيث طريقة شراء الوقت الإعلاني - ب

ىو أسموب للإ لاف التنافسي غالبا ما تمجأ إليو : قيام المعمن بتمويل برامج تمفزيونية كاممة- 1
المؤسسات الكبيرة، ففي ىذه الحالة تقوـ بالاتفاؽ مع إدارة التمفزيوف بر اية برنامج معيف لتغطية التكاليف 
مقابل سماح التمفزيوف ليا باستغلاؿ  رض البرنامج لبث إ لاناتيا، أؼ أنيا تعمف  ف منتجاتيا خلاؿ فترة 

 1. رض البرنامج أو قبل أو بعد ذلؾ

قياـ مؤسسة ما لإنتاج المشروبات الغازية بتمويل بطولة الألعاب الأولمبية ثـ استخداـ حق : مثلا
. بث إ لاناتيا فقط قبل وخلاؿ  رض ىذه البطولة

 ف طريق مشاركة أكثر مف معمف في  ممية شراء وقت : الشراء الجماعي وقت الإعلان- 2
الإ لاف  ف منتجاتيـ، مما يؤدؼ إلى تخفيض التكاليف بينيـ  ف طريق قسمة الوقت المشترؼ  مى  دد 

. المعمنيف

قياـ تجار الجممة مشتركيف بالاتفاؽ مع إدارة التمفزيوف لشراء وقت لبث إ لانات موجية : مثلا
. لتجار التجزئة، أو لتعريف المستيمكيف المحتمميف بيذه السمع

يقوـ المعمف بشراء وقت الإ لاف  ف منتجاتو، بحيث يتـ توزيعو حسب : الإعلان الفردي- 3
. الأوقات المتفق  مييا ولفترة زمنية يحددىا العقد المبرـ بينو وبيف إدارة التمفزيوف 

: من حيث النطاق الجغرافي- ج

 وىو الذؼ يكوف نطاقو ضمف منطقة محصورة يقتصر  مييا البث :الإعلان المحمي 
.... المدينة: التمفزيوني مثل
 ويكوف  مى مستوػ حدود البمد المعني الذؼ "الأىمي"أو ما يسمى ب: الإعلان الوطني ،

 .يغطي البث كافة أجزائو أو قطر مف الأقطار
 يعالج ىذا النوع السمع الموز ة  مى نطاؽ دولي، وتقدـ الفضائيات : الإعلان الدولي

 .خدمة كبيرة للإ لاف الدولي
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يشتمل الإ لاف التمفزيوني باختلاؼ وتعدد أنوا و  مى  دة وظائف تقوـ ىذه الوظائف بتجسيد 
فعالية الإ لاف التمفزيوني ولفت نظر المستيمكيف، وفي حالة القياـ بيذه الوظائف  مى أحسف وجو 

وبصورة حقيقية يمكف لممؤسسة إقناع المستيمؾ بالمنتجات المعروضة وكسب ثقتو ميما تنو ت أنواع 
 .الإ لاف

وظائف الإعلان التمفزيوني :  الثالثالمطمب 

يقوـ الإ لاف التمفزيوني بمجمو ة مف الوظائف الأساسية التي تمكنو مف تحقيق دوره الفعاؿ والرائد 
  1:وىذه الوظائف ىي. في المجالات المختمفة

حث المستيمكيف المرتقبيف وتشجيع المستيمكيف الحالييف  مى اقتناء السمع أو شراء الخدمات  -1
ثارة حواسيـ ودفعيـ لمقياـ بعممية الشراء  . ف طريق تحويل انتباىيـ وا 

 
تييئة ىؤلاء المستيمكيف نفسيا لكي يتقبموا تمؾ المنتجات وىـ بحالة مف الرضا الذىني  -2
 .والنفسي
 .المساىمة الكبيرة في زيادة المبيعات والتي تسا د بدورىا  مى زيادة الأرباح -3
 .مسا دة المنتج والموزع في تصريف ما لدييـ مف منتجات -4
 .العمل  مى حماية المنتجات مف التعرض لمتمف والتقادـ -5
 .تخفيف أ باء وجيود رجاؿ البيع في منافذ التوزيع -6

: وىناؾ بعض الوظائف التي يقوـ بيا الإ لاف التمفزيوني بالنسبة لممستيمؾ

 ىنا يكوف المستيمؾ أماـ خيار صعب وىو انتقاء السمع : تسييل ميمة الاختيار بيف السمع
المناسبة مف بيف الأنواع الكثيرة مف المنتجات المعروضة في السوؽ، و ف طريق ما يحصل  ميو مف 

 .معمومات وبيانات  ف مزايا ومواصفات المنتجات التي تسيل  ميو ميمة اختيار السمعة المناسبة لو
 إف النشاط الإ لاني يقوـ بإبلاغ المستيمؾ بمكاف وزماف وجود : زماف ومكاف توافر السمعة

ويستفيد المستيمؾ مف الإ لاف في الحصوؿ  مى منتج ما مف أمكنة معينة . السمعة ووقت الحاجة إلييا
 .بأسعار أقل وبكميات كبيرة

                                                             
. 97-96:، ص2007العربي، الطبعة الأولى، مصر، ، الإعلان وحماية الدستهلك، دار محمد حسن العامري-  1
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 يساىـ الإ لاف التمفزيوني بشكل مستمر بتقديـ نصائح مفيدة : تزويد المستيمؾ بميارات مفيدة
استخداـ : تساىـ في تخميص المستيمؾ مف متا ب كثيرة منيا حثو  مى  دـ الشراء لمسمع الرديئة، مثل

زيت المحرؾ لقطع مسافة معينة، كذلؾ يحذر المستيمؾ مف الأخطار الناجمة  ف  دـ الإلتزاـ بيذه 
 .الإرشادات

 مف خلاؿ ما سبق تبيف لنا مدػ ما يقدمو الإ لاف التمفزيوني مف أ ماؿ في تشجيع المستيمؾ 
 مى انتقاء المنتجات المراد شراؤىا والعمل  مى توفير الاختيارات المتعددة لو، وذلؾ  ف طريق ما يتـ 

 رضو مف إ لانات تحث المستيمؾ  مى الشراء وما يوفره لو مف معمومات تسا ده في اتخاذ قراره 
 1 .الشرائي

                                                             
 98-97ص ، الدرجع السابق ،، الإعلان وحماية الدستهلكمحمد حسن العامري-  1



 

 

 :الفصل الثالث
 فالمة الووملة  

اا عنمة ووأه ااشفاا  
التلفزيونج  لل قهاا  

 الشهاء
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 الإعلانيةماىية الوسيمة : المبحث الأول

حتى يمكف تحقيق أىداؼ الإ لاف يجب  مى المسؤوليف في المؤسسة وضع خطة متكاممة لاستخداـ 
. الوسائل الإ لانية المختمفة، وتوضح ىذه الخطة  ادة وسائل الإ لاف التي قررت المؤسسة استخداميا
و ميو سنتطرؽ في ىذا المبحث إلى تعريف الوسائل الإ لانية، ومحددات اختيارىا ثـ أنوا يا، وأخيرا 

. المقارنة بيف الوسائل الإ لانية ككل

تعريف الوسائل الإعلانية  :المطمب الأول

 إف اليدؼ الأساسي لأؼ مؤسسة ىو الوصوؿ إلى الجميور المستيدؼ ولا يتحقق ذلؾ إلا باستخداـ 
: و ميو يمكف التطرؽ لمتعاريف التالية. وسيمة إ لانية معينة

الوسيمة الإ لانية ىي القنوات التي تنتقل  ف طريقيا الرسالة الإ لانية مف مرسميا إلى :"التعريف الأوؿ
  1."مستقبميا، وتعتبر طرؼ ميـ في الوسيمة الإ لانية حيث أنيا البديل الوحيد للإتصاؿ الشخصي المباشر

الوسيمة الإ لانية ىي قناة أو أداة تنتقل  ف طريقيا الرسالة الإ لانية مف مرسميا وىو : "التعريف الثاني
المعمف إلى مستقبميا وىو المستيمؾ، وتأتي أىمية الاختيار الفا ل لموسيمة الإ لانية مف خلاؿ الرغبة في 

". إيجاد الوسيمة الأكثر فا مية والأقل تكمفة لموصوؿ إلى العدد المرغوب مف المستيمكيف المستيدفيف

إف محددات إختيار الوسيمة الإ لانية تمعب دورا كبيرا في المفاضمة بيف وسائل الإ لاف المختمفة وذلؾ 
لاختيار أنسب وسيمة  ف المنتج  مى أساس الجميور المعدة لو، تكاليف الإ لاف، طبيعة السمعة أو 

. الخدمة المعمف  نيا

  محددات إختيار الوسيمة الإعلانية: المطمب الثاني

إف  ممية إختيار الوسيمة الإ لانية المناسبة لتنفيذ الحممة الإ لانية تعتبر مف أىـ القرارات المتخذة في 
ومف .مجاؿ إدارة الإ لاف، فيناؾ العديد مف العوامل التي لابد مف دراستيا  ند اختيار الوسيمة الإ لانية

:  أبرز المعايير المعتمدة في تحديد الأسس لإختيار الوسيمة المناسبة للإ لاف ىي

                                                             
1
.  48- 47:مرجع سبك ذكره، ص عبد الرزاق العبدلً، - 
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إف قرار اختيار الوسيمة الإ لانية المناسبة لغرض تنفيذ الحممة الإ لانية يتأثر بيدؼ : ىدف الإعلان -1
لو افترضنا أف إحدػ المؤسسات تريد أف تعمف  ف فتح مراكز بيع جديدة، فإف الإ لاف : فمثلا .الإ لاف

المجلات والصحف : في السينما والتمفزيوف يكوف غير مناسب لمعرض، بينما نجد الوسائل المطبو ة مثل
ومف ثـ فإف إختيار الوسيمة غير الملائمة قد يترتب  ميو  دـ تعرض الجميور المستيدؼ . مناسبة
 .لمرسالة

ويقصد بو تحديد حجـ الأفراد أو الأطراؼ المستيدفة مف الحممة الإ لانية، بحيث نجد أف : الإنتشار -2
غاية أؼ معمف ىو محاولة إيصاؿ رسالتو إلى أكبر  دد ممكف مف الجميور مستخدما الوسيمة الواسعة 

إذا كاف الشباب أو المراىقوف ىـ المستيدفوف مف الحممة الإ لانية فإف أفضل وسيمة : مثلا. الانتشار
. تستخدـ ىي التمفزيوف أو الراديو

بمعنى أف نوع الرسالة الإ لانية يحدد الوسيمة المستخدمة ذات القدرة : ملائمة الرسالة الإعلانية -3
يفضل استخداـ الألواف في حالة الإ لاف  ف بعض :  مى إيصاؿ الفكرة إلى الآخريف، فعمى سبيل المثاؿ

المواد الغذائية، أؼ الوسائل التي لا تمتمؾ ىذه الميزة تستبعد، لأف الألواف ليا القدرة  مى جذب انتباه 
. القارغ بشكل ممحوظ

يمعب كل مف الوقت والمكاف أىمية كبيرة في قدرة الإ لاف  مى التأثير  مى : وقت ومكان الإعلان -4
الجميور المستيدؼ، بحيث أف أؼ تغيير في توقيت أو مكاف نشر الإ لاف يؤثر  مى فعالية الإ لاف في 

. تحقيق أىدافو

كمما اختمفت الوسائل الإ لانية لابد مف اختلاؼ كمفتيا، بحيث أف ىذه الأخيرة تحد في كثير : الكمفة -5
مف الأحياف في اختيار الوسيمة الأفضل بالنسبة لممؤسسة وتحوليا إلى الوسيمة الأنسب لكي تتوافق مع 

 .قدراتيا المالية المخصصة للإ لاف

تعتبر الوسيمة بمثابة الرسالة حيث أف فعالية ىذه الأخيرة مف فعالية الوسيمة وأف نجاحيا مف نجاح الوسيمة 
   1 .التي تمر مف خلاليا، وبيذه المحددات يتـ إختيار نوع الوسيمة المناسبة

                                                             
1

. 204:، ص2006، دار الحامد، الطبعة الأولى،عمان، الإتصالات التسؤيقية والترويجثامر البكري،  -
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أنواع الوسائل الإعلانية : المطمب الثالث

التمفزيوف، : تستخدـ المؤسسات العديد مف وسائل الإ لاف لمترويج  ف منتجاتيا، ومف أبرز الوسائل
ولكل وسيمة مزايا و يوب تشجع  مى .... الراديو، الصحف، المجلات، البريد المباشر، البوستر،

و ميو يمكف أف نستعرض أىـ وأبرز الوسائل التي يمكف استخداميا . استخداميا أو بالعكس تحد منيا
 1:كالتالي

 أنواع الوسائل الإعلانية  :(1)الشكل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. ، بتصرؼ17-16: ، ص2006، دار زىراف، الأردف، الترويج والإعلان سمير  بد الرزاؽ العبدلي، :لمصدرا
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 .48 -47: عبد الرزاق العبدلً، المرجع السابك، ص- 

 الوسائل الدقروءة والدطبوعة 

 الوسائل الدرئية والدسموعة

 الوسائل الدسموعة

 الصحف

 المجلات

 البريد الدباشر

 وسائل النشر الخارجية

 التلفزيون

 السينما

 الإذاعة

 أنواع

  الوسائل 

 الإعلانية
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 :الوسائل المقروءة -1

 تعد الصحف مف أقدـ الوسائل الإ لانية نظرا لقدـ صدورىا تاريخيا قياسا :  الصحف
بالمجلات فيي تمثل أىـ الوسائل في العصر الحديث، حيث تتيح لممعمف فرصة الاتصاؿ بأ داد كبيرة مف 

 .المستيمكيف لأنيا تعيش مع يومية المواطف وتعرض لو ما ييمو بالتفصيل

وكذلؾ تختمف . والصحف تصدر في العادة يوميا، إلا أف ىناؾ البعض منيا التي تصدر أسبو يا
الصحف مف حيث موا يد صدورىا، فيناؾ صحف صباحية وأخرػ مسائية، كما تقسـ مف حيث كثافة 

الانتشار أو التغطية الجغرافية إلى صحف يتـ توزيعيا  مى مناطق محدودة مف الدولة وأخرػ يتـ توزيعيا 
.  مى مستوػ الدولة ككل، حيث تسمى الأولى صحف محمية ويطمق  مى الثانية إسـ الصحف القومية

 ىي مف الوسائل الإ لانية المطبو ة التي تخص جميور معيف مف القراء، يختمف :  المجلات
و ادة تحتوؼ المجلات  مى العديد مف . باختلاؼ نوع المجمة ومحتوياتيا والفئات الموجية إلييا

الموضو ات المصورة والتحقيقات والقصص بيدؼ تقديـ تحميل وتفصيل أكثر لكل موضوع مف 
الموضو ات، فيي تحتل أىمية نسبية أقل مف حيث درجة الإقباؿ  مييا كوسيمة إ لانية إلا أنيا تتمتع 
بمزايا خاصة تجعميا أصمح للإ لاف  ف منتج محدد، فالمجمة  كس الصحيفة تخاطب جميورا أكثر 

 .تحديدا وتجانسا مف جميور الصحف اليومية

 يوفر الإ لاف  ف طريق البريد المباشر ميزة الانتقائية نظرا لأف المعمف يوجو : البريد المباشر 
رسالتو لمقطاع المستيدؼ ويضمف وصوليا إليو،كما أنو يعد مف الوسائل الشخصية والمباشرة في الإ لاف 

 مف خلاؿ اتصاؿ المعمف بعملائو المحتمميف  ف طريق البريد المباشر الذؼ يحمل ليـ نو ا مف
 فينا يعتمد المعمف  مى ....كتيبات، بطاقات، خطابات، نشرات، : المطبو ات الإ لانية  مى شكل

رسالتو الإ لانية وحدىا في كسب اىتماـ العميل وانتباىو ويحفزه  مى قراءة الرسالة، كما يعتمد نجاح ىذه 
طبيعة السمعة المعمف  نيا، سعرىا، أماكف تواجدىا، كيفية الحصوؿ : الوسيمة الإ لانية  مى  دة  وامل

.  مييا، والأىـ ىو أف تكوف مكتوبة بمغة واضحة ومؤدبة وأف تكوف قصيرة حتى يستطيع القارغ فيميا
و ادة يتـ استخداـ ىذا النوع في السمع الخاصة أو المعمرة وبشكل أكبر في السمع الصنا ية نظرا لقيمتيا 

 1.المرتفعة

                                                             
1

. 155-152: محمود جاسم الصمٌدعً، المرجع السابك، ص- 
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 المتحركة (المضيئة)وتتمثل في الممصقات الإ لانية الضوئية : وسائل النشر الخارجية ،
الإ لانات الضوئية والإلكترونية في الملا ب الرياضية ): والثابتة، والإ لانات التي تدار بالحاسوب، مثل

 1.(والموحات المعمقة  مى البنايات و مى الجسور وفي أنفاؽ الميترو وفي وسائل النقل المختمفة

وفييا يطبع الإ لاف  مى أوراؽ ثـ يمصق  مى تركيبات معدة ليذا الغرض في مراكز : الممصقات/ أ
: وىي تنقسـ بدورىا إلى.التسويق، أو في الشوارع الرئيسية والطرؽ الرابطة بيف مختمف المدف

فيي تعتبر مف أقدـ وسائل الإ لاف، دامت لفترة زمنية طويمة وكانت مف الوسائل : ممصقات ورقية- 1
 .الإ لانية الفعالة التي يمجأ إلييا المعمف في حالة  دـ وجود وسائل بديمة أخرػ 

والممصقات  ادة ما تكوف مكتوبة باليد أو مرسومة بموف واحد أو  دة ألواف، حيث تنفذ  مى نوع معيف 
مف الورؽ الرفيع نسبيا الذؼ يسيل لصقو  مى الحوائط أو  مى ألواح الخشب بواسطة  جينة مكونة مف 

. السكر الدقيق والممح أو

   فمقد كانت أغمبية الإ لانات تتـ بيذه الوسيمة لبساطتيا وسيولة  مميا، إذ أنيا لـ تتطور كثيرا  ف 
ومف أمثمة . الشكل التقميدؼ الذؼ  رفت بو، بحيث بقيت كوسيمة واسعة الانتشار لسنوات طويمة

الممصقات الورقية نجد إ لانات أفلاـ السينما والمسرح، إ لانات المزادات والانتخابات وأخيرا إ لانات 
مف ضمف شروط إ دادىا أو إخراجيا ىو أف يكوف نوع معيف مف الألواف الثابتة نسبيا لضماف . المناسبات

. طوؿ مدة الإ لاف

حيث ظير ىذا النوع مف الممصقات بعدة أشكاؿ في السنوات الأخيرة منيا ما : ممصقات البلاستيك- 2
و ادة ما يمصق  مى زجاج السيارات، زجاج الفترينات بالمحلات التجارية . ىو صغير أو متوسط الحجـ

لكف ىذه الوسيمة لا تصمح لجميع السمع إذ أنو مف .... أو المقاىي، محطات الميترو أو السكة الحديدية
. المناسب إستخداميا في السمع القديمة نسبيا والتي تعرؼ  مييا المستيمؾ في فترة سابقة

أو  وتكوف في شكل مصابيح مضيئة بالطرؽ تظير السمعة نفسيا أو اسـ السمعة: الإعلانات المضيئة/ ب
وقد تثبت  مى أ مدة كيربائية موجودة بالشوارع أو فوؽ سطوح المنازؿ، وتستخدـ .  لامتيا التجارية

بالرغـ مف أف الإ لانات المضيئة تعتبر مف الوسائل . الإضاءة والألواف في لفت نظر المعمف إليو
الإ لانية الفعالة والناجحة في الطرؽ الرئيسية وفوؽ المباني العالية، إلا أنيا تحتاج إلى صيانة ومراقبة 

                                                             
1

. 66-65:، ص2000، مؤسسة شباب الجامعة، جامعة الإسكندرٌة، الإعلانأحمد محمد المصري، - 
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مستمرة مف أجل ضماف بقاء الإ لاف لمدة طويمة نظرا لتصميميا الخاص وذلؾ باستخداـ الضوء لجذب 
. اىتماـ المستيمؾ

مف . وىي الإ لانات التي توضع في مكاف ثابت ولا تتحرؾ منو لمدة طويمة: الإعلانات الثابتة/ ج
كما أف ىذا النوع قد يأخذ  دة أشكاؿ ....إ لانات الطرؽ السريعة، إ لانات الشوارع الرئيسية: أمثمتيا
ومف أجل أف . لوحات خشبية، أو  مى الحوائط، أو  مى اليياكل الحديدية المثبتة بالأرض جيدا: كالتالي

تبقى ىذه الإ لانات في حالة جيدة بدوف أف تختفي البيانات المدونة  مييا وتصبح  ديمة القيمة يمزـ 
 1 .وجود  مل صيانة دورية

الوسائل المرئية والمسموعة  -1

  يعتبر مف أنجح وسائل الإ لاف مقارنة بالوسائل الأخرػ، حيث لو كافة مميزات : التمفزيون
 .الوسائل الإ لانية مجتمعة، وسنتطرؽ إليو في المباحث الأخرػ بالتفصيل

 الصورة، :  وتعتبر مف الوسائل الإ لانية اليامة وىي تشارؾ التمفزيوف مزاياه الإ لانية:السينما
وتضيف إلييا اتساع الشاشة، وبالتالي كبر حجـ الصورة المعروضة، وتتـ الإ لانات . الصوت، الحركة

- بغير حركة–السنيمائية  ف طريق الأفلاـ والشرائح الإ لانية  والإ لاف بالشرائح غالبا ما يكوف ثابتا 
 ثانية، والشرائح تعتبر بوجو  اـ مف الوسائل التي 15 ثواف أو 10ويستمر  رضو لفترة تتراوح بيف 

 .تناسب الإ لاف التذكيرؼ 
 :الوسائل المسموعة -2
 وىي مف أقدـ الوسائل الإ لانية المستخدمة بجانب الصحف، وقد شيدت محطات الإذا ة :الإتاعة 

تطورا كبيرا في نو ية البرامج المقدمة خصوصا  ند ظيور التمفزيوف كمنافس قوؼ ليا، فيما يشتركاف في 
. أنيما يرتبطاف بالوقت أكثر مف الصحف والمجلات

وقد ظف الكثيروف أف استخداـ التمفزيوف سيقضي  مى الراديو كوسيمة إتصاؿ بيف البائعيف والمستيمكيف، 
 2.إلا أف الراديو لازاؿ مف الوسائل الإ لانية اليامة
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المقارنة بين الوسائل الإعلانية : المطمب الرابع

إذ أف ليا مزايا . لموسائل الإ لانية طبيعة وصلاحيات خاصة بيا قد تتناسب مع بعض السمع والعكس
و يوب، فعمى المعمف اختيار الوسيمة الأنسب بعد دراسة جيدة ليا ومعرفة النتائج المترتبة  نيا، وذلؾ 

والجدوؿ .  مى ا تبار أف ىناؾ بعض الوسائل الأكثر ملائمة  ف غيرىا في تحقيق الد وػ الإ لانية
: التالي يوضح ما يمي
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. المقارنة بين الوسائل الإعلانية: (1)جدول رقم 

 (العيوب)مكامن الضعف  (المزايا)مكامن القوة  الوسيمة

 التمفزيون 

.  القدرة   مى ضماف  تغطية واسعة- 

إمكانية ابتكار وتقنية  الية في إنتاج - 
خراج الإ لاف .  وا 

يمكف أف يكوف صديقا حميما لممشاىد - 
. بحكـ توفر طابع الاتصاؿ المباشر تقريبا

.  إستخداـ مكثف لتقنيات الألواف والإثارة- 

 . مسل بحكـ تنوع برامجو- 

.   الي التكمفة- 

.  غير انتقائي  كس البريد المباشر- 

.  قصر حياة الرسالة الإ لانية- 

التكرار المستمر لمرسالة الإ لانية النمطية قد يبعث إلى الممل  - 
.  والضجر

إخراج الإ لاف التمفزيوني يتطمب توفير قدرات ومواىب - 
 . خاصة، قد لا تكوف دائما متوفرة

 الراديو

.  تكمفة واطئة نسبيا- 

. تكرار مكثف لمرسالة- 

 .واسع الانتشار ومتنقل- 

.   دـ وجود رؤية مرئية للإ لاف الإذا ي- 

.  غير انتقائي  كس البريد المباشر- 

 .صعوبة استرجاع الإ لاف  ند الضرورة- 

 المجلات

. سيولة الانتقاء لقطا ات دوف غيرىا- 

.  إمكانية  رض معمومات تفصيمية- 

 . سيولة التركيز الجغرافي- 

.  صعوبة  رض السمعة وتجسيدىا- 

. لا يوجد حوار إقنا ي ترغيبي- 

 . دـ القدرة النسبية  مى تكرار الرسالة- 

 الصحف

.  الإختيار الجغرافي لممنطقة- 

.  قمة  التكاليف-  

 .تغطية واسعة- 

.  قصر حياة الرسالة الإ لانية- 

خراجية   الية-  .  دـ وجود تقنيات إنتاجية وا 

 .ضعف الحركة وانعداـ الصوت- 

البريد 
 المباشر

.  إنتقائيا يسيل حصر نتائجو- 

 . قميل التكمفة ومباشر وشخصي- 

. محدود الانتشار بحكـ القوائـ المرسمة إلييا الرسالة الإ لانية- 

 . دـ دقة القوائـ  في كثير مف الحالات- 

. 87:ص  سمير  بد الرزاؽ العبدلي، المرجع السابق،:المصدر
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 إدارة الإعلان: المبحث الثاني

وقدرتو  مى تحقيق الأىداؼ  يمعب التنظيـ الخاص بالإ لاف دورا كبيرا في زيادة كفاءة وفعالية ىذا النشاط
الخاصة بالوظائف والأنشطة المختمفة داخل إدارة  الإ لانية، ويتعمق التنظيـ بتحديد السمطات والمسؤوليات

يساىـ في تحقيق أىداؼ  الإ لانية والترويجية والتسويقية، مما الإ لاف والتنسيق والترابط بيف الأنشطة
خراج الإ لاف وفي الأخير . المؤسسة وسنتطرؽ في ىذا المبحث إلى ماىية إدارة الإ لاف، طرؽ تصميـ وا 

. أىميتيا في فعالية الإ لاف

تنظيم إدارة الإعلان : المطمب الأول

خراج الإ لاف  مى مجمو ة مف الخبراء والأخصائييف، وتنشئ ليـ  تعتمد بعض المؤسسات في تخطيط وا 
قسما متخصصا للإ لاف تجيزه بكافة الإمكانيات لكي يعمل ويستمر  مى مستوػ آداء جيد ويتناسب مع 

. احتياجات المؤسسة للإ لاف

". إدارة الإ لاف ىي الجياز الذؼ يتولى مسؤولية النشاط الإ لاني:" تعريف إدارة الإعلان/أولا

 تختمف وظائف إدارة الإ لاف مف مؤسسة لأخرػ باختلاؼ أىمية الإ لاف :وظائف إدارة الإعلان/ ثانيا
ودرجة تحمل وقياـ المؤسسة بمباشرة الإ لاف بنفسيا أو بمسا دة وكالات الإ لاف، فقد تزيد ىذه الوظائف 

: أو تنقص بإدارة الإ لاف وفقا لذلؾ

 1:بالنسبة لممؤسسات التي لا تستعين بوكالات إعلان خارجية 
إدارة النشاط الإ لاني وتتمثل في وضع الإستراتيجيات والسياسات والبرامج الإ لانية، ووصف  -1

وظائف العامميف في الإدارة بتنسيق الجيود ما بيف الأقساـ وما بيف الإدارة والإدارات الأخرػ في 
. كما تقوـ بالرقابة  مى الأداء الإ لاني مف خلاؿ التقييـ والمراقبة. المؤسسة

. تحديد مخصصات الإ لاف والتي توضع في ضوء الأىداؼ الإ لانية -2
. إختيار وسائل الإ لاف المختمفة والمفاضمة بينيا بما يحقق أىداؼ الإ لاف -3
إنتاج المواد اللازمة لنشر الإ لانات مف أفلاـ وصور ولوحات خارجية وا  لانات سينمائية وتمفزيونية  -4

. وغيرىا مف الوسائل المسا دة في الإنتاج الإ لاني
التنسيق والتعاوف مع قنوات التوزيع التي تتعامل معيا المؤسسة، كتجار الجممة والتجزئة بخصوص  -5

نتاج الإ لانات الخاصة بترويج المبيعات والتعاقد معيـ بخصوص الحملات الإ لانية المشتركة . إ داد وا 
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الرقابة  مى نشر الإ لانات ومتابعة المدة الزمنية لنشر وبث الإ لانات واستقباؿ ردود الفعل ليا  -6
. ومحاولة تقييـ ذلؾ

. تقييـ نشاط الإ لاف مف خلاؿ التعرؼ  مى نتائج الحممة الإ لانية ومقارنتيا بالأىداؼ المرسومة -7
تييئة البيئة الداخمية لممؤسسة مف خلاؿ تدريب العامميف وا  ادة تأىيميـ وتحفيزىـ  مى الإبداع  -8

. وتعظيـ إنتاجيتيـ
إذا ة، تمفزيوف، صحف، )مف وسائل نشر الإ لانات  (المساحات والأوقات)شراء الحيز الإ لاني  -9

. (....مجلات،
 بالنسبة لممؤسسات التي تستعين بوكالات إعلان خارجية    :
. إختيار وكالة إ لاف وفق معايير واضحة ودقيقة في ضوء الأىداؼ الإ لانية المحددة -1
التعاقد مع الوكالة في ضوء شروط التعاقد المتعارؼ  مييا وتوقيع ىذا الإتفاؽ بالتشاور مع الإدارة  -2

. القانونية في المؤسسة
الإتصاؿ المستمر بالوكالة وتزويدىا بالمعمومات الكافية  ف المؤسسة التي تسا دىا في  ممية  -3

. تخطيط الحملات الإ لانية والتشاور معيا في الجوانب القانونية والأخلاقية للإ لاف
التنسيق والتعاوف مع الوكالة في تقييـ الحملات الإ لانية وقياس فا ميتيا، مقارنة مع الأىداؼ  -4

. المسطرة
خراج الإ لانات،  -5 التشاور مع الوكالة في القضايا التي تتعمق بالأشخاص القائميف  مى إنتاج وا 

. (ممثميف، مطربيف)وكذلؾ في القضايا المتعمقة بالشخصيات التي تظير في الإ لانات 
: موقع مدير الإعلان في الييكل التنظيمي/ ثالثا

يحتل مدير الإ لاف مواقع مختمفة في اليياكل التنظيمية المختمفة لممؤسسات كما يؤدؼ مياـ متعددة وذلؾ 
  1:حسب مايمي

بعض المؤسسات لا تتوفر لدييا الإمكانيات البشرية والميارات المطموبة لإدارة النشاط الإ لاني،  -1
تعيد المؤسسة أوجو النشاط إلى وكالات إ لانية متخصصة أو بعض المكاتب الإستشارية لمقياـ 

بالتخطيط وتنفيذ البرامج، وميمة مدير التسويق تحديد الأىداؼ الإ لانية وترؾ مسؤولية القياـ بتخطيط 
. وتنفيذ البرامج ليذه الجيات

المؤسسات التي لا تعطي أىمية كبيرة للإ لاف في مزيجيا التسويقي وتركز  مى  ناصر الترويج  -2
ويظير ىذا . الأخرػ كالبيع الشخصي تعيد مسؤولية النشاط الإ لاني إلى مدير المبيعات للإشراؼ  ميو
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النمط في المؤسسات التي تنتج وتسوؽ سمعا صنا ية أو المؤسسات ذات الموارد المالية المحدودة، والتي 
. لا تستخدـ الإ لاف بصفة دائمة

في المؤسسات التي تعطي أىمية كبيرة لمنشاط الإ لاني كعنصر فعاؿ في تسويق منتجاتيا، تقوـ  -3
بإنشاء إدارة مستقمة للإ لاف تخطط وتنفذ البرامج الإ لامية، وتكوف ىذه الأخيرة تابعة لنائب رئيس 

. التسويق
في حالة المؤسسة التي تقدـ خدمات خاصة المؤسسات العامة والوحدات الحكومية، حيث لا تتوفر  -4

وظائف بيعية بيا، نجد أف النشاط الإ لاني يكوف تابعا لإدارة العلاقات العامة وىذه الأخيرة تكوف  مى 
 .شكل إدارة كبيرة ليا دور حاسـ في رسـ صورة ذىنية

 1:التنظيم الداخمي لإدارة الإعلان/ رابعا

إف الوظائف التي تؤدييا إدارة الإ لاف غالبا ما تقسـ إلى وحدات يمكف إدارتيا، وذلؾ مف أجل الإستفادة 
:  وغالبا فإف التنظيـ الداخمي لإدارة الإ لاف يتخذ الأشكاؿ التالية. مف مزايا التخصص وتقسيـ العمل

في ىذه الحالة يتـ توزيع العمل  مى أساس التخصص الوظيفي مثل : التنظيم عمى أساس الوظائف- 1
. الخ......  التصميـ،  بحوث الإ لاف،  إنتاج الإ لاف

ويتطمب ىذا النوع مف التنظيـ درجة  الية مف التنسيق بيف التخصصات، وىو نوع شائع الإستخداـ في 
والشكل التالي يوضح ىذا النوع مف . المؤسسات التي تنتج وتسوؽ نو ا واحدا مف السمع أو الخدمات

                                    2. التنظيـ

التنظيم عمى أساس الوظائف  : (2)الشكل

 

 

 

، دار اليازورؼ، الطبعة العربية،  ماف، ، الترويج والإعلان التجاري  بشير  باس العلاؽ:المصدر
. 190:، ص2007
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 مدير الإعلان
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ىذا النوع مف التنظيـ يخدـ في الغالب المؤسسات ذات النشاط : التنظيم عمى أساس المستيمكين -3
المتنوع، أؼ التي تخدـ أكثر مف قطاع في السوؽ، أو مجمو ة متباينة مف المستيمكيف أو 

ويفيد ىذا التنظيـ في . المنتفعيف أو التي تنتج سمعا إستيلاكية وأخرػ صنا ية في نفس الوقت
 .تخطيط حملات إ لانية تتناسب مع المستيمكيف أو المنتفعيف

 التنظيم عمى أساس المستيمكين : (3)الشكل

 

 .191:نفس المرجع السابق، ص: المصدر

 ويستخدـ التنظيـ الجغرافي  ند توزيع المؤسسات 1:التنظيم عمى أساس المناطق الجغرافية -4
لمنتجاتيا في مناطق جغرافية واسعة ومتبا دة، فيتـ إنشاء وحدات خاصة بكل منطقة لمقياـ بالنشاط 

 .الإ لاني
أساس المناطق الجغرافية  التنظيم عمى: (4)الشكل

 

 

 

القاىرة، الطبعة الثانية،  جامعة دار النيضة العربية،، الاعلان والترويجىناء  بد الحميـ السعيد، : المصدر
. 144:، ص1995
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 191 ص  نفس الرجع السابك  بشٌر عباس العلاق، التروٌج والإعلان التجاري،

 مدير الإعلان

 قسم الإعلان

  للمعدات الثقيلة

 قسم الإعلان

  لقطع الغيار

 قسم الإعلان

  للأجهزة الكهربائية

قسم الإعلان 
 للمنتجات الخاصة

 مدير الإعلان

(1)منطقة الدبيعات  (2)منطقة الدبيعات    

 

(3)منطقة الدبيعات   

 

(4)منطقة الدبيعات   
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ختلاؼ :التنظيم عمى أساس السمعة -5  ويستخدـ ىذا النوع  ند تعدد منتجات المؤسسة وا 
خصائص كل منيا  ف الآخر، مما يتطمب تركيز الجيود الإ لانية الخاصة بكل منتج  مى حدػ في 

. وحدة تنظيمية مستقمة
التنظيم عمى أساس السمعة :(5)الشكل

 

     

 

 

. 192:بشير  باس العلاؽ، المرجع السابق، ص: المصدر

 يركز ىذا النوع مف التنظيـ لإدارة الإ لاف  مى 1:التنظيم عمى أساس وسائل الإعلان -6
. مختمف وسائل الإ لاف، حيث تمنح كل وسيمة إ لانية قدرا مف الإىتماـ الخاص

.  التنظيم عمى أساس وسائل الإعلان: (6)الشكل

 

 

 

 

 

 

  

. ، بتصرؼ193بشير  باس العلاؽ، المرجع السابق، ص : المصدر
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 193 ,  192:صص  بشٌر عباس العلاق، المرجع السابك، 

 مدير الإعلان

(أ  )السلعة  (ب )السلعة    

 

(ج )السلعة   

 

(د  )السلعة   

 

الإعلان مدير  

  الإذاعة الفضائيات المجلات الصحف

 الإقليمية

 الوطنية

 الأجنبية

 العربية

 الدتخصصة

 الأجنبية العامة

 العربية

 الدلصقات
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تمجأ المؤسسات إلى انتياج أسموب مزج  دد مف : التنظيم عمى أساس خميط من التنظيمات السابقة- 6
التنظيمات السابقة في تنظيـ واحد يكوف شاملا، فيكوف تنظيـ  مى أساس السمعة والمستيمكيف معا أو 

السمعة والمناطق الجغرافية، أو الوظائف والسمعة ويتوقف كل ىذا  مى طبيعة السمعة والسوؽ وسياسات 
. التسويق، التوزيع والإمكانات المادية والبشرية

يسا د التنظيـ الجيد لإدارة الإ لاف في زيادة كفاءة النشاط الإ لاني لأف كفاءة ىذا الأخير تعتمد  مى 
 .التصميـ والإخراج الجيد فيما يعداف العنصر الأوؿ في نجاح الإ لاف

ماىية التصميم : المطمب الثاني

إف  ممية تصميـ الإ لاف مف الناحية الفنية تساىـ إلى حد كبير في نجاح الإ لاف مف أجل  تحقيق 
الأىداؼ الإ لانية،وتحتاج  ممية التصميـ بجانب الخبرة الفنية لممصمـ إلى ضرورة المعرفة بمبادغ 
ونظريات  مـ النفس والعموـ السموكية والاتصالات حتى يمكف مف خلاؿ التصميـ التأثير  مى نفسية 

حداث اللأثر المطموب تعريف التصميـ، )وسنتطرؽ في ىذا المطمب إلى ماىية التصميـ . المستيمؾ وا 
. (خطواتو، متطمبات التصميـ الفعاؿ وأىميتو

: التصميـ كإسـ يعني شيئيف: تعريف التصميم/ أولا

 ".يعني  ممية ترتيب  ناصر الإ لاف":لأولا
الجيود الكامنة وراء ىذا الترتيب والتي تؤدؼ إلى إنتاج الوحدة أو الييكل ":الثاني

 ."المرغوب للإ لاف
 1"فيعني ترتيب وتنظيـ و رض  ناصر الإ لاف بشكل ابتكارؼ لتحقيق غرض محدد: "     أما كفعل

 2.يمر تصميـ الإ لاف بعدة مراحل إلى أف يصل إلى شكمو النيائي: خطوات التصميم/ ثانيا

إ داد ىيكل الإ لاف وتعبر  ف خطة توضح كيفية توزيع  ناصر الإ لاف  مى المساحة : 1المرحمة 
الإ لانية المتاحة، كما يسمح لمصمـ الإ لاف الوصوؿ إلى تصوير أفضل إ لاف سوؼ يقوـ بتصميمو، 

. بحيث يسا د ىذا الييكل  مى تحديد مستمزمات الإخراج وتقدير النفقات الخاصة بو

                                                             
1
. 313:بشٌر عباس العلاق، المرجع السابك، ص-  

2
. 218-216:نادٌة العارف، المرجع السابك، ص-  
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 الييكل المبدئي وىو  بارة  ف رسـ سريع لمكونات الإ لاف بيدؼ إ طاء تصور  اـ لمشكل :2المرحمة 
النيائي للإ لاف مف خلاؿ ترجمة الأفكار والمعاني التي تـ تحديدىا إلى رسـ أو  دة رسومات مصغرة، 

. ثـ يتـ اختيار أنسبيا لمسمعة ولطبيعة الفكرة والرسالة الإ لانية المراد توصيميا

 الييكل التجريبي فبعد الموافقة  مى النماذج المصغرة يبدأ المصمـ في إ داد الرسـ في حجـ :3المرحمة 
أكبر موضحا فيو جميع التفاصيل المطموبة، مثل  ناصر الإ لاف مع توضيح المكاف الذؼ سيوضع فيو 
كل  نصر وشكل حروؼ العناويف والعناويف الفر ية، وتتمثل أىمية ىذه المرحمة في أنيا مرحمة وسط بيف 

وبالتالي تسمح لممصمـ بإدخاؿ أية تعديلات وتغييرات  مى توزيع العناصر . المرحمة الثانية والرابعة
. المختمفة في الإ لاف قبل وضعو في صورتو النيائية

الييكل النيائي يظير التصميـ النيائي للإ لاف مع تحديد مساحة كل  نصر تحديدا دقيقا، : 4المرحمة 
ولصق الصور المتفق  مييا ورسـ الرسوـ وكتابة العناويف بنفس حجـ الخط وغالبا ما ينتيي الييكل 

. النيائي بتوقيع المعمف إيذانا بالموافقة  ميو نيائيا

إف التصميـ الفعاؿ ىو الذؼ لا يكوف معزولا  ف البيئة المحيطة بالسمعة : متطمبات التصميم الفعال/ ثالثا
والمستيمؾ المحتمل فقد يكوف التصميـ جميلا لكف لا يعكس حقيقة السمعة المعمف  نيا، وقد يكوف رائعا 

يجذب الإنتباه، يخمق الإىتماـ، يعظـ : إذف فالتصميـ الفعاؿ ىو الذؼ.لكف لا يستيدؼ المستيمؾ المحتمل
 1:إلا أف خبراء الإ لاف يحددوف متطمبات أساسية لمتصميـ وىي. الرغبة، يقود إلى قرار الشراء

ويقصد بو التوزيع النسبي لعناصر الإ لاف داخل المساحة المحددة، بحيث يكوف ىذا : التوازن - 1
التوزيع منتشرا بشكل متوازف مع المركز البصرؼ لمقارغ، و ادة ما يقسـ الييكل الإ لاني بخط وىمي إلى 

 .قسميف  موؼ وسفمي وتوجد طريقتيف لتحقيق التوازف في الإ لاف

يتميز ىذا الشكل مف .  ندما تتساوػ الوحدات في كلا النصفيف الأيمف والأيسر للإ لاف: الطريقة الأولى
. الإ لاف بالبساطة ويستخدـ في الإ لاف  ف البنوؾ والمؤسسات ويسمى بالتوازف التقميدؼ

فتتحقق  ف طريق توزيع  ناصر الإ لاف  مى مسافات متفاوتة مف المركز البصرؼ : الطريقة الثانية
. ويتميز بالخفة والجاذبية والإثارة ويسمى بالتوازف الغير تقميدؼ

                                                             
1
 .140- 139:سمٌر عبد الرزاق العبدلً، المرجع السابك، ص-  
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 ويعني التناسق بيف أشكاؿ و ناصر الإ لاف لتحقيق أفضل مركز بصرؼ ممكف، وييدؼ :التناسب- 2
. التناسب إلى جعل الإ لاف شيئا ترتاح لو  يف المشاىد

 ييدؼ التضاد إلى لفت نظر المعمف إلييـ وتشجيعيـ  مى الإستمرار في متابعتو والتركيز :التضاد- 3 
 مى أكثر العناصر أىمية كما يمكف أف يستخدـ التضاد في أحجاـ الحروؼ، نوع الكتابة، كثافة لوف 
. الكتابة، حيث يضفي التضاد  مى الإ لاف شكل مقبوؿ وجذاب كما يمنح الحياة لمتصميـ والإخراج

أؼ أف تصميـ الإ لاف يجب أف يسيل  مى بصر القارغ الانتقاؿ مف  نصر إلى آخر : حركة العين- 4
: مف  ناصر الإ لاف دوف صعوبة أو إجياد ويتحقق ذلؾ مف خلاؿ

 .إستخداـ الأسيـ أو أصابع اليد التي توجو الإىتماـ للإ لاف -
 .تبايف الأحجاـ في  ناصر الإ لاف لتوجيو النظر مف الأحجاـ الكبيرة إلى الصغيرة -
تصويب الإ لاف لشخص يتجو بنظره ناحية الإ لاف يجعل القارغ يتجو بنظره ناحية اتجاه العيف  -

 .الموجودة في الإ لاف
ويقصد بيا الانسجاـ والتوافق بيف جميع  ناصر الإ لاف بحيث يحدث الانطباع بأنو شيء : الوحدة- 5

متكامل وذلؾ بوجود ارتباط بيف معاني الصور المستخدمة والعنواف الرئيسي والعناويف الفر ية، بحيث يقود 
كل منيا إلى الآخر، حتى يحقق وحدة التفكير والخياؿ لدػ المعمف إليو وينقمو مف  نصر لآخر دوف 

. إرىاؽ

وتعني الإبتكار بعينو، فالإ لاف البسيط ذو التصميـ البسيط ىو ذلؾ الإ لاف الذؼ لا : البساطة- 6
يحتوؼ إلا  مى العناصر الضرورية التي لا يمكف الاستغناء  نيا، والبساطة تعني قوة تدفق الفكرة 

. بسلاسة ووضوح دوف أف تشغل القارغ بتفاصيل مممة لا  لاقة ليا بجوىر الإ لاف

نما يحتاج إلى إخراج مف أجل جذب  إف الحصوؿ  مى إ لاف فعاؿ لا يتوقف فقط  مى تصميـ جيد وا 
 1 .انتباه المعمف، و ميو سنتطرؽ في المطمب الموالي إلى ماىية الإخراج

 

 

                                                             
1
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إخراج الإعلان : المطمب الثالث

إف قرار إخراج الإ لاف يتطمب مجمو ة مف الخطوات التي تسا د إدارة الإ لاف  مى زيادة كفاءة نشاطيا 
. الإ لاني، فقد تضمف ىذا المبحث تعريف الإخراج وما ىي الخطوات التي يمر بيا

 1".ىو  ممية ترتيب  ناصر الإ لاف ضمف محددات حيز معيف ":تعريف الإخراج: أولا

. وغالبا ما يستخدـ مصطمح الإخراج في تصميـ إ لانات الصحف والمجلات والإ لانات الخارجية

ىناؾ  دد مف الخطوات اللازمة لإخراج الإ لاف إلى حيز الوجود : خطوات إخراج الإعلان: ثانيا 
 2:وتتمخص ىذه الخطوات فيما يمي. ويختمف  دد الخطوات باختلاؼ المؤسسات، نو ية السمع المنتجة

:  وتتضمف ىذه الأىداؼ:تحديد الأىداف من الحممة الإعلانية/ 1

  ترويج سمعة جديدة وتقديميا لمسوؽ . 
  تحقيق الاتساع الجغرافي لمسوؽ . 
 تحسيف فكرة المستيمكيف  ف المؤسسة . 
 زيادة مبيعات المؤسسة . 

  ف طريق تحديد السوؽ تتمكف المؤسسة مف التعرؼ :تحديد جزء من السوق المرغوب التأثير عميو/ 2
وتسا د ىذه .... الحجـ، الموقع الجغرافي، درجة تعمميـ، الدخل: مثل. مى صفات ىذا الجزء مف السوؽ 

المعمومات في تحديد  ناصر الإ لاف الأخرػ كالمثيرات التي يجب إستخداميا والتي تختمف بإختلاؼ 
 النشر التي يجب اختيارىا لموصوؿ إلى الجميور  العوامل الديموغرافية، وفي تحديد نو ية وسائل

. المستيدؼ

 يجب أف يحدد المعمف المعمومات :إختيار المعمومات والمؤثرات التي تتضمنيا الحممة الإعلانية/ 3
والأفكار المطموب نقميا إلى المستيمؾ مف خلاؿ الحممة الإ لانية، ومف خلاؿ ىذه المعمومات يتمكف 
المستيمؾ مف المقارنة بيف السمع المنافسة، كما يتـ اختيار المؤثرات التي يجب أف تتوفر  مييا الرسالة 

تختمف مؤثرات الإ لاف الموجو لمرجاؿ : مثلا.الإ لانية التي تختمف باختلاؼ نو ية وصفات المستيمكيف

                                                             
1
. 313:بشٌر عباس العلاق، المرجع السابك، ص-  

2
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 ف تمؾ الموجية لمسيدات، وقد تجذب صورة سيارة سباؽ انتباه الرجاؿ في حيف تفشل نفس الصورة في 
. اجتذاب السيدات

ميزانية الإ لاف ىي المبالغ التي تخصصيا المؤسسة لغرض الإ لاف لفترة : تقدير ميزانية الإعلان/ 4
. ىناؾ أربعة طرؽ لتحديد ميزانية الإ لاف.زمنية معينة، ويحدد المسؤولوف الميزانية قبل بداية كل  اـ

 كمما توفرت لممؤسسة إمكانيات مالية :  الميزانية التي تعتمد عمى الإمكانيات المالية لممؤسسة
كبيرة، إستطا ت الإنفاؽ بسخاء  مى النشاط الإ لانية ويكوف في ىذه الحالة غياب  نصر التخطيط 

. و دـ وجود أىداؼ إ لانية محددة لممؤسسة
 تعد ىذه الطريقة الأكثر شيو ا في تحديد :  الميزانية التي تعتمد عمى نسبة مئوية من المبيعات

ميزانية الإ لاف  مى أساس نسبة مئوية ثابتة مف مبيعات السنة الماضية،  أو متوسط المبيعات في  دة 
كما أف إدارة المؤسسة تتقبل ىذه الطريقة نظرا لسيولة حساب المبالغ المخصصة للإنفاؽ . سنوات ماضية

 .الإ لاني
 تقوـ بعض المؤسسات بتحديد الكمية المنفقة  مى :  الميزانية التي تعتمد عمى تقميد المنافسين

الإ لاف في حدود مبالغ التي ينفقيا المنافسوف ويؤدؼ إتباع ىذه الطريقة إلى استقرار السوؽ و دـ حدوث 
. خلافات إ لانية بيف المؤسسات المنافسة

 تختمف ىذه الطريقة اختلافا أساسيا  ف غيرىا مف : الميزانية التي تعتمد عمى الأىداف والميام 
الطرؽ، حيث يتـ تقدير ميزانية الإ لاف  مى أساس تحديد الأىداؼ الإ لانية ثـ تقدير تكمفة القياـ 

بالمياـ اللازمة لتحقيق ىذه الأىداؼ وتتميز ىذه الطريقة بالواقعية، نظرا لتحديد الإنفاؽ الإ لامي  مى 
أساس بناء الميزانية خطوة بخطوة بينما معظـ الطرؽ الأخرػ تقوـ  مى أساس تجزئة الميزانية أؼ تحديد 

 1 .المبمغ الإجمالي أولا ثـ توزيعو  مى المياـ المختمفة
 حتى يمكف تحقيق الفائدة الكبرػ مف الميزانية الإ لانية يجب  مى المسؤوليف وضع : وسائل النشر 

خطة متكاممة لإستخداـ وسائل النشر التي قررت إستخداميا كتاريخ ظيور الإ لاف في كل وسيمة، وىدؼ 
وبعد تجييز خطة وسائل .المؤسسة مف وضع الخطة ىو الوصوؿ إلى أكبر  دد ممكف مف المستيمكيف 

. النشر يقوـ المسؤولوف بالمفاضمة بيف وسائل النشر المتاحة ومقارنة مزايا و يوب كل منيا
 تتداخل  وامل  ديدة في تصميـ الرسالة الإ لانية، فقد تؤثر صفات :التجييز المادي للإعلان 

السمعة وخصائصيا ونوع الوسيمة في نو ية التصميـ، كما تؤثر فيو نظرية مباشرة المعمومات التي ترغب 
ولموصوؿ إلى الأىداؼ المطموبة مف وراء الإ لاف يجب . المؤسسة في توصيميا لممستيمكيف المحتمميف

                                                             
1
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استخداـ  ناصر الرسالة الإ لانية مف  ناويف رئيسية،  ناويف فر ية، صور توضيحية، حجـ الرسالة، 
.  لامات المنتج المميزة

 قبل اتخاذ القرار الأخير بخصوص نشر الرسالة الإ لانية 1:إختبار القدرة الإقناعية للإعلان 
ثارة الاىتماـ والإقناع وغيرىا مف الصفات  ذا تيا يجب أف يتأكد المعمف مف قدرتيا  مى لفت النظر وا  وا 

التي تميز الإ لاف الجيد، لذلؾ يجد المعمنيف لزاما  مييـ اختيار الرسالة الإ لانية المعدة قبل القياـ 
باستخداميا، مف خلاؿ  رضيا  مى مجمو ة مف المستيمكيف الحالييف والمحتمميف لمسمعة، يستخدميـ 

وبعد التطرؽ لوظيفتي التصميـ والإخراج .المعمف في المفاضمة بيف  دد مف الرسائل الإ لانية البديمة
 .المتاف تعداف جوىر الإ لاف إرتأينا لدراسة أىميتيما في المطمب الموالي

أىمية التصميم والإخراج : المطمب الرابع

يرػ بعض المؤلفيف أف الإبتكارية تعني الاحترافية في وضع لمسات فنية راقية، ليس فقط  مى متف 
نما  مى كافة  ناصرىا، وأف الإخراج والتصميـ ميماف في الإ لاف حيث يشكلاف في  الرسالة الإ لانية وا 

كثير مف الأحياف العنصر الأوؿ في نجاحو، و ميو فإف أىمية الإخراج والتصميـ تبرز مف خلاؿ 
: المساىمة في أداء  دة وظائف وأىداؼ كالتالي

 لا يمكف تحديد كمفة الإ لاف التجارؼ إلا مف خلاؿ معرفة المتطمبات الفنية والإنتاجية للإ لاف، /1
خراج الرسالة الإ لانية إضافة إلى  وتتمثل ىذه المتطمبات في حساب التكاليف المترتبة  مى تصميـ وا 

. معرفة أجور كاتب الرسالة

 إتاحة الفرصة لكافة الفنييف العامميف للإ لاف في كيفية تنظيـ العناصر الإ لانية المختمفة داخل /2
مساحة إ لانية محددة، ويحدد الرسوـ والصور والأشكاؿ التي يمكف استخداميا، وأحيانا يحدداف الوسيمة 

. الإ لانية التي يظير مف خلاليا

 يساىـ بدرجة كبيرة في تحقيق الأىداؼ الإ لانية التي يسعى المعمف إلى تحقيقيا  ف طريق التأثير /3
 مى المستيمؾ المترقب مف خلاؿ إبراز الإ لاف بشكل يسيل قراءتو وتوصيل الفكرة المطموبة  ف طريق 

. تقديـ مغريات إ لانية تخمق الجو المناسب لتقبل الفكرة

 مف %95 في حالات كثيرة يؤثر التصميـ والإخراج  مى فا مية الإ لاف، فقد وجد أحد العمماء أف /4
الإ لانات ذات التصميـ والإخراج العالييف حققا أىداؼ المعمف في وقت استثنائي، فيما يعداف مف 

                                                             
1

 93- 92: نادٌة العارف، المرجع السابك، ص - 
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العناصر الفا مة في الإ لاف التي تثير انتباه المتمقي وتزيد مف اىتمامو وتعظـ مف رغبتو في الشراء 
خراجا)خصوصا، إذا ترافق الإ لاف الجيد  . مع سمعة أو خدمة جيدة (تصميما وا 

لكي يشاىدوا الإ لاف  (صاحب الإ لاف) يتيح الفرصة لجميع الأطراؼ الميتمة وبصفة خاصة العميل /5
قبل تقديمو إلى المستيمكيف المحتمميف، وفي ىذه الحالة يمكف تقبل الفكرة أو رفضيا أو التعديل فييا و ادة 

  1 .ما يتـ تصميـ العديد مف الأفكار التي تتيح لممعمف حرية الاختيار واختيار أنسبيا

ماىية سموك المستيمك : المبحث الثالث

التسويق إلى تمبية حاجات ورغبات المستيمكيف، مف خلاؿ توفير السمع والخدمات التي يمكف  يسعى رجل
ولكف الصعوبة . الاستفادة منيا في إشباع ىذه الحاجة، شرط أف تكوف لدييـ القدرة  مى دفع قيمة المنتج

تكمف في كيفية توصل رجل التسويق إلى معرفة ىذه الحاجات والرغبات والعمل  مى إشبا يا وليذا كاف 
ليذا سنتناوؿ في ىذا . لزاما  مى الباحثيف والكتاب النظر في ىذا المشكل والقياـ بدراسة لسموؾ المستيمؾ

المبحث تعريف سموؾ المستيمؾ، أىمية دراستو، والصعوبات التي تواجو دراستو وأخيرا نماذج الأسباب 
 .دراسة سموؾ المستيمؾ

تعريف سموك المستيمك : المطمب الأول

يثير مفيوـ سموؾ المستيمؾ جدلا وخلافا بيف الباحثيف والكتاب، حيث تتمحور نقاط الخلاؼ والجدؿ حوؿ 
. ما إذا كاف السموؾ نشاطا خارجيا للإنساف أـ انو يشمل أيضا الأنشطة الجسدية والعقمية والذىنية للإنساف

يعرؼ سموؾ المستيمؾ بأنو الأفعاؿ والتصرفات المباشرة للأفراد لمحصوؿ  مى سمعة أو  ":التعريف الأول
 2".خدمة والتي تتضمف اتخاذ قرارات الشراء

يعرؼ سموؾ المستيمؾ بأنو السموؾ الذؼ يقوـ بو المستيمؾ  ندما يبحث ويشترؼ : "التعريف الثاني
 3".ويستعمل ويقيـ ويتخمص مف السمع والخدمات بعد استعماليا، والتي يتوقع أف تشبع حاجاتو

                                                             
1
. 226: محمد فرٌد الصحن، المرجع السابك، ص-  

2
. 49 :، ص2007، المكتب العربً الحدٌث، الإسكندرٌة، التسويقمحمد سعٌد عبد الفتاح، -  

3
. 17: ، ص2003، دٌوان المطبوعات الجامعٌة، الجزائر، سلوك المستهلكعنابً بن عٌسى، -  
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يعرؼ سموؾ المستيمؾ بأنو الأفعاؿ والتصرفات المباشرة وغير المباشرة، التي يقوـ بيا : "التعريف الثالث
 1".الأفراد في سبيل الحصوؿ  مى سمعة أو خدمة معينة مف مكاف معيف وفي وقت محدد

يعرؼ سموؾ المستيمؾ بأنو مجمو ة مف الأنشطة الذىنية والعضمية المرتبطة بعممية  ":التعريف الرابع
". التقييـ والمفاضمة والحصوؿ  مى السمع أو الخدمات واستخداميا

: ومف خلاؿ التعاريف السابقة لسموؾ المستيمؾ نستخمص التعريف الشامل كالتالي

سموؾ المستيمؾ ىو نشاط إنساني ىادؼ يرتبط بمشكمة معينة، تتمثل في الشعور  ":التعريف الشامل
بالحاجة مف خلاؿ مجمو ة مف الأفعاؿ والتصرفات المعروضة والتي تؤدؼ إلى إشباع ىذه الحاجات في 

". مكاف محدد ووقت مناسب

إف التطرؽ لمفيوـ سموؾ المستيمؾ ميـ جدا لرجاؿ التسويق، مف أجل تحديد ما يحتاجو المستيمكوف 
الحاليوف والمحتمموف، مف منافع وفوائد في المنتج المطروح في الأسواؽ، مف أجل تصميـ المزيج التسويقي 

وليذا سنتطرؽ في المطمب الموالي لأىمية ىذه الدراسة  مى مستوػ الأفراد والأسر و مى . المناسب
. مستوػ المؤسسات الصنا ية والتجارية

 أىمية دراسة سموك المستيمك  :المطمب الثاني

تنبع أىمية وفوائد دراسة سموؾ المستيمؾ كونيا تشمل وتفيد كافة أطراؼ العممية التبادلية، بدءا مف 
. المستيمؾ إلى الأسرة كوحدة استيلاؾ إلى المؤسسات الصنا ية والتجارية وحتى  مى الحكومات نفسيا

 2:عمى مستوى الأفراد والأسر -1
  يسا د في التعرؼ  مى كافة المعمومات التي تخص السمعة مف خلاؿ المفاضمة والاختيار بيف السمع

 .المعروضة وذلؾ حسب الإمكانيات المالية والميوؿ والأذواؽ
  تفيد نتائج دراسة سموؾ المستيمؾ في تحديد الحاجات والرغبات ،حسب الأولويات التي تحددىا

 .الظروؼ البيئية المحيطة كالأسرة، العادات، تقاليد المجتمع

                                                             
1
. 372: بشٌر عباس العلاق وآخرون، المرجع السابك، ص-  

2
 .261: ، ص2001عبد السلام أبو لحف، التسوٌك وجهة نظر معاصرة، مطبعة الإشعاع، الطبعة الأولى، الإسكندرٌة،    - 



  فالمة الووملة اا عنمة ووأه ااشفاا التلفزيونج  لل قهاا الشهاء:                    الثالثالفصل  

 

70 

  تبرز الأىمية الكبيرة  مى مستوػ الأسرة مف خلاؿ تمكيف المؤثريف  مى القرار الشرائي في الأسرة، مف
إجراء كافة التحميلات اللازمة لنقاط القوة والضعف لمختمف البدائل السمعية أو الخدمية المتاحة، واختيار 

 .السمعة التي تحقق أقصى إشباع
 يسا د في تحديد موا يد وأماكف التسوؽ الأفضل للأسرة. 

 :عمى مستوى المؤسسات الصناعية والتجارية -2
  تبرز الأىمية الكبيرة لتبني إدارات تمؾ المؤسسات لنتائج دراسات سموؾ المستيمؾ، ند تخطيط ما

 .يجب إنتاجو كما ونو ا، بما يرضي ويشبع حاجاتو ورغباتو، حسب الإمكانيات والأذواؽ
 يسا د في تحديد  ناصر المزيج التسويقي السمعي أو الخدمي الأكثر ملائمة. 
  يفيد كافة أطراؼ العممية الإنتاجية والتسويقية في تحديد أولويات الاستثمار المربحة لممنتجيف

والمسوقيف مف جية وتوزيع المواد المتاحة لدػ تمؾ المؤسسات الإنتاجية والتسويقية، مما يضمف ليا 
 .الأرباح الكافية التي تمكنيا مف الاستمرارية ومواجية كل التغيرات البيئية

       زاد اىتماـ المؤسسات بدراسة سموؾ المستيمؾ مف أجل وضع الخطط الإستراتيجية في مجاؿ 
التسويق، بالا تماد  مى أراء المستيمكيف واحتياجاتيـ التي تسعى المؤسسة لإشبا يا، إلا أف ىذه الدراسة 

 1.لـ تكف سيمة فقد واجيت الكثير مف الصعوبات

أسباب وصعوبات دراسة سموك المستيمك  : المطمب الثالث

شيدت السنوات الأخيرة إىتماما كبيرا بسيكولوجية المستيمؾ ومبررات تصرفاتو والتنبؤ بيا بقدر الإمكاف 
والنظر إلى المستيمؾ كجما ات تتأثر بعضيا البعض مع الاىتماـ بالتغيرات التي تحدث في سموكيـ 

وىذا ما جعل الكثير مف الباحثيف يمجؤوف إلى الاستعانة بالعموـ السموكية المختمفة . وتحديد أسباب التغير
. التي تسا د  مى تفسير سموؾ المستيمؾ، كعمـ النفس،  مـ النفس الإجتما ي

الأسباب : أولا

التنوع المتزايد في الأسواؽ وازدياد الحاجة لفيـ الاختلافات بيف الثقافات المختمفة وتأثيرىا  مى / 1
 .تفضيلات المستيمؾ

إتجاه المستيمكيف إلى الشراء الإقتصادؼ أو شراء المنتجات الأقل تكمفة والبحث  ف الخصومات / 2
. والشراء  مى فترات متبا دة

                                                             
1

 .18- 17: ، ص2001محمد إبراهٌم عبٌدات، سلون المستهلن مدخل إستراتٌجً، دار وائل، الطبعة الثالثة، الأردن،  - 
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تعقد  ممية اتخاذ قرار الشراء، حيث أصبح الأفراد ينظروف لعممية الشراء  مى أنيا مجيدة تتطمب / 3
فعممية اتخاذ قرار الشراء لـ تعد مقتصرة  مى دراسة متخذ القرار، بل ىناؾ العديد مف . الكثير مف الوقت

قد يقوـ الأب : مثلا. الأطراؼ المؤثرة مثل المبادريف بفكرة الشراء، المؤثريف، المشتريف والمستعمميف لمسمعة
بطرح فكرة شراء نوع معيف مف السمعة والأـ تكوف متخذة لقرار الشراء، ورجل البيع يكوف أيضا مؤثرا  مى 

. تفضيل نوع  ف آخر وأخيرا قد يكوف الأطفاؿ ىـ مستعممي السمعة

. تزايد الا تماد  مى الوسائل غير التقميدية في البيع والشراء، مثل البريد المباشر أو الشراء المنزلي/ 4

إنتشار وزيادة قبوؿ المفيوـ التسويقي كفمسفة لممؤسسة، لأف ىذا المفيوـ يقوـ  مى دراسة احتياجات / 5
المستيمؾ ومحاولة إشبا يا كيدؼ نيائي لممؤسسة، ويجب النظر إلى السمعة والإستراتيجيات التسويقية 
المختمفة مف وجية نظر المستيمؾ وليس مف وجية نظر المنتجيف أؼ أنو بدلا مف تقديـ ما يعتقد أف 
المستيمؾ في حاجة اليو، يجب اكتشافو والبحث  ما يريده والقياـ بإشبا و، وىذا ما يؤدؼ إلى دراسة 

. دوافع ورغبات المستيمكيف، تصرفاتيـ ومبرراتيا

إرتفاع معدؿ فشل المنتجات الجديدة نتيجة لمعديد مف الأسباب مف أىميا سوء تصميـ الإستراتيجيات / 6
التسويقية لعدـ تفيـ سموؾ المستيمؾ ودوافعو ورغباتو، لأف فيـ ىذا السموؾ يعد مطمبا أساسيا مف أجل 

. التصميـ والتطبيق الفعاؿ للإستراتيجية التسويقية

التحركات السكانية، إرتفاع مستوػ : تأثير متغيرات بيئية  مى المؤسسات والأفراد باختلاؼ أنوا يا مثل/ 7
الدخل، زيادة أوقات الفراغ، تغير العديد مف العادات الإجتما ية الناتجة  ف التطور التكنولوجي وتقدـ 

 1.المجتمعات

صعوبات دراسة سموك المستيمك : ثانيا

إف  ممية دراسة سموؾ المستيمؾ ليست بالعممية السيمة، بل ىناؾ الكثير مف الصعوبات والعوائق التي 
: تواجو ذلؾ، مف أىـ الصعوبات ما يمي

تعدد العموـ والنظريات التي تفسر السموؾ الإنساني والاستيلاكي بطرؽ مختمفة، مما يصعب الوصوؿ /1
. إلى نمط واحد لتفسير ذلؾ السموؾ بشكل مقبوؿ

                                                             
1
. 101-99، ص 1995، الدار الجامعٌة، الإسكندرٌة، التسويق المبادئ والتطبيقمحمد فرٌد الصحن، -  
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تعدد العوامل الداخمية والخارجية المؤثرة  مى سموؾ المستيمؾ و دـ معرفة أؼ العوامل ليا تأثير أكيد / 2
.  مى ذلؾ السموؾ

 دـ وجود معايير ومقاييس موضو ية لتحميل الأنماط السموكية والاستيلاكية للأفراد، حيث أف معظـ / 3
. التفسيرات والدراسات تقوـ  مى أسس غير موضو ية تعتمد  مى الحكـ الشخصي والخبرة

إف المستيمؾ في أحياف كثيرة غير قادر  مى تفسير بعض سموكياتو، لأنيا تكوف نابعة مف الشعور / 4
. أحيانا واللاشعور أحيانا أخرػ 

وصعوبة ىذه العممية لا يعني .إف  ممية التنبؤ بسموؾ المستيمؾ تعتبر مف الأىمية الكبيرة لرجاؿ التسويق
لا انعدمت الحاجة لمثل ىذه الدراسات لذلؾ كاف لزاما  مى العمماء البحث  ف نماذج تفسير  استحالتيا، وا 

 .ىدا السموؾ

نماتج دراسة سموك المستيمك : المطمب الرابع

إف جميع أنشطة المؤسسات وفعاليتيا تعتمد بالدرجة الأولى  مى فيـ دقيق لسموؾ المستيمؾ، وبالتالي فإف 
أؼ خطأ في تفسير تصرفات المستيمكيف الحالية أو المتوقعة تجعل مف أ ماؿ المؤسسات مجيودات 

ضائعة، كما تجعل الموارد الإقتصادية  رضة لعدـ الإستغلاؿ الأمثل وىذا ما يؤدؼ إلى فشل المؤسسات 
وبالتالي التخمف الإقتصادؼ والإجتما ي، نتيجة ىذا قاـ مجمو ة مف الباحثيف بوضع نظريات لتفسير ىذا 

 1.السموؾ

ترػ ىذه النظرية أف الفرد لديو دخل محدود يقوؿ بإنفاقو مف أجل الحصوؿ : النظرية الإقتصادية/ أولا
 مى أكبر إشباع وأقصى منفعة، مف خلاؿ ترتيب حاجاتو حسب أىميتيا وبشكل تنازلي، واضعا الأكثر 

ثـ يرتب الحاجات الأخرػ الأقل أىمية بالتتابع  مى السمـ التنازلي وىذا . أىمية والضرورية في أوؿ السمـ
 .ـ1771التحميل يرجع في الأساس أو الأصوؿ إلى آدـ سميث 

 وتقوـ ىذه النظرية  مى ما يمي :
أف المستيمؾ لديو مف القدرات العقمية ما يمكنو مف اتخاذ القرارات الرشيدة، أؼ أنو يحاوؿ تعظيـ  -

 .منافعو ورضائو في ظل مستوػ الدخل وأسعار السمع السائدة

                                                             
1

   .  254 :محمود جاسم الصمٌدعً وأخرون، المرجع السابك، ص- 
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إف المستيمؾ يمكنو التمييز بيف أنواع المؤثرات المختمفة التي يتعرض ليا والمفاضمة بينيا، ثـ قبوؿ  -
 .المؤثرات المناسبة و استبعاد غير المناسبة مف خلاؿ  ممية الانتباه والفيـ والاستجابة

إف المستيمؾ ىو سيد الموقف،إذ أف التأثير فيو بواسطة الإ لاف يعتمد إلى حد كبير  مى قبولو لذلؾ  -
 .أو  دمو

 لكف في بداية السبعينات حدث تطور كبير وميـ في تحميل الإقتصادؼ لسموؾ المستيمؾ وذلؾ  -
 الذؼ وضع جسرا ميما ما بيف التحميل الإقتصادؼ والتكتيؾ الحديث لمتسويق Lancasterبظيور نموذج 

 .ويعتبر ىذا النموذج بمثابة نظرية حديثة لمطمب يمكف تطبيقيا في معالجة بعض المشاكل التسويقية
 يقوـ المستيمؾ وفق ىذا النموذج بتقييـ المنتجات مف خلاؿ المنافع والخدمات :Lancasterنموتج  -

التي سوؼ يحصل  مييا ومف ثـ يقوـ بتقدير مستوػ ىذه المنافع والخدمات بمستوػ الإشباع والرضا 
الذؼ سوؼ يحصل  ميو، معتمدا في ذلؾ  مى المنافع وا تبارىا القا دة الأساسية لاتخاذ قرار الشراء 

المستيمؾ ينتظر مف استخدامو لمسيارة الحصوؿ  مى أنواع مختمفة مف الخدمات كالسر ة، الراحة، : مثلا
، بحيث يقوـ بتقييـ ىذه الخدمات والمنافع التي حصل  مييا ثـ المفاضمة والمقارنة بيف مستوػ ...الأماف

 .المنافع المحققة ومستوػ الرضا والإشباع الذؼ يحققو المستيمؾ ويعتمد  ميو في تحديد قرار الشراء
  رغـ أىمية ىذا النموذج في تفسير سموؾ المستيمؾ وتصرفاتو الشرائية إلا : تقييم النموتج الإقتصادي

: أنو قد وجيت لو الكثير مف الانتقادات
 إىمالو لمجوانب النفسية والاجتما ية في تفسير سموؾ المستيمؾ وتصرفاتو الشرائية وتركيزه  مى  -1

التفكير الرشيد المنطقي، لا يتوفر في الحياة العممية إلا لعدد قميل مف المستيمكيف في مواقف شرائية 
 1.محدودة

  دـ القدرة  مى قياس أو تحديد درجة التفضيل والإشباع لدػ المستيمكيف، طالما أف ذلؾ يتوقف  -2
 مى  وامل  ديدة منيا مدػ كفاية المعمومات المتاحة ليـ، حرية الأشخاص في الاختيار واختلافيـ في 

تقديـ المنافع ذاتيا، فيي افتراضات لا تستند إلى الواقع، فما قد يعتبر فائدة ومنفعة كبيرة لأحد المستيمكيف 
 .قد لا يكوف كذلؾ لمستيمؾ أخر

 تتوفر لدػ المستيمؾ معمومات كافية  ف السوؽ وخصائص المنتجات ومزاياىا، بدائميا ومصادرىا  -3
لذلؾ فإف قدرتو  مى إختيار البديل الذؼ يحقق لو أفضل النتائج الاقتصادية مجرد افتراض لـ . إنتاجيا

 .تثبت صحتو
أؼ أف .  يفترض النموذج الإقتصادؼ وجود  لاقة  كسية بيف الكمية المطموبة مف أؼ سمعة وسعرىا -4

ذا انخفض زادت الكمية  .سعرىا إذف مرتفع تقل الكمية المطموبة منيا وا 
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إلا أف الواقع يشير  كس ذلؾ، حيث نجد ىناؾ  ددا مف المستيمكيف يقوموف بشراء السمعة فقط  ندما 
كل ىذا نتيجة تخوفيـ مف أف يكوف انخفاض .يكوف سعرىا مرتفع ويترددوف في شرائيا إذا انخفض ثمنيا

. السعر مقرونا بانخفاض الجودة وىذا تناقض مع ما افترضتو النظرية

لـ يفرؽ الاقتصاديوف بيف القرارات الشرائية التي يتخذىا المستيمكوف وفقا لأىميتيا النسبية، إذا  -5
طالبوا بتطبيق مبدأ الرشد الإقتصادؼ  مى جميع ما يشتريو المستيمؾ مف السمع والخدمات دوف تمييز 
وىذا ما لا يقبمو التسويقيوف، حيث أف المستيمؾ لا يطبق ىذا المبدأ  مى جميع أنواع السمع بل  مى 

. بعضيا فقط كما ىو الحاؿ في شراء السمع المعمرة والغالية مثل السيارات، المنازؿ
 يرػ مديرو التسويق أف آراء الاقتصادييف وأفكارىـ غير  ممية، فيي تقوـ  مى تخيلات  -6

 .وافتراضات حسابية متناسيف تماما جوىر السموؾ وحكـ المواقف وظروؼ المستيمؾ النفسية والاجتما ية
تمثل ىذه النظرية وجية نظر  مـ النفس و مـ الاجتماع في تفسير سموؾ : النظرية النفسية/ ثانيا

المستيمؾ وتقوـ  مى أساس دراسة العناصر السيكولوجية والفيزيولوجية في الفرد وما تخمقو مف تأثير في 
سموكو الشرائي، وتركز ىذه النظرية  مى رغبة الإنساف بالمعرفة والتعمـ واف السموؾ ىو دالة لمجمو ة 

ىذه الإدراكات .الإدراكات وتتمثل ىذه الإدراكات في أجزاء مف المعرفة، قيـ ومعتقدات ومبادغ يحمميا الفرد
 1 .تسا د الفرد في إشباع حاجاتو وتحدد الخطوات التي يسمكيا لإشباع ىذه الحاجات والرغبات

 تقوـ ىذه النظرية  مى ما يمي  :
 .وجود  وامل نفسية اجتما ية تؤثر  مى سموؾ المستيمؾ بجانب العوامل الإقتصادية -
 .تأثر سموؾ المستيمؾ بالعناصر المختمفة لممزيج التسويقي -
 .ضرورة العناية بدراسة الدوافع النفسية لسموؾ المستيمؾ، وليس الإقتصار  مى الدوافع المادية وحدىا -
 حدث مرة أف قامت إحدػ شركات إنتاج السيارات بوضع خطتيا البيعية الطويمة الأجل  مى أساس :مثال

إنتاج سيارات بأرخص ثمف مف تمؾ التي تماثميا فيي السوؽ وكاف مف المرتقب أف تزداد مبيعات تمؾ 
 مى مبيعات السيارات  (الجديدة)المؤسسة وفقا لمعلاقة بيف السعر والطمب، لكف المبيعات تناقصت 

ليذا يتجو الباحثوف في . القديمة غالية الثمف، وذلؾ بسبب  وامل أخرػ غير الثمف منيا الراحة، الأماف
مجاؿ التسويق إلى دراسة دوافع الشراء  ند المستيمكيف وتحميميا مف الجوانب النفسية وفيما يمي بعض 

. النماذج المعتمدة في  مـ النفس
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يرػ بأف السموؾ ىو محصمة التفا ل بيف  وامل بيئية يدركيا الفرد وبيف خصائص : نموتج كاتونا - أ
المستيمؾ النفسية والإجتما ية، وىذا التفا ل يتـ في ظروؼ مسا دة أو معوقة ويرػ أف  ممية السموؾ 

 :تنطوؼ  مى ثلاث مجمو ات
 1.وىي تصف السموؾ الظاىر أو المشاىد والتي قد تأخذ شكل الشراء أو الإمتناع: المتغيرات التابعة -1
 :وتنقسـ إلى (خارجية) :المتغيرات المستقمة -2
 وتشمل الدخل والموارد المالية التي يحصل  مييا المستيمؾ فيذا النوع مف :  مؤثرات إقتصادية

المؤثرات يمعب دورا مسا دا  مى السموؾ إذا كاف الدخل متوفرا، أو تعقيد السموؾ إذا لـ تكف الموارد 
. المالية كافية

 وىي كل ما يتعمق بالبيئة والظروؼ العامة المحيطة بالمستيمؾ :  مؤثرات أخرى خلاف الاقتصادية
 .وصوؿ معمومات  ف تغيير الظروؼ المحيطة بو كارتفاع الدخل: مثل
 الإتجاىات، : ويقصد بيا كل مكونات المجاؿ النفسي والاجتما ي لممستيمؾ، مثل:  المتغيرات المعترضة

التوقيعات، الدوافع، العادات وتمعب ىذه المتغيرات دورا في تغيير العلاقات بيف المتغيرات المستقمة 
أف ىناؾ مؤثرات تتفق مع الفرد ومقوماتو السيكولوجية تصبح فعالة، بينما تمؾ " كاتونا"ويؤكد . والتابعة

 .التي تتناقض مع معتقداتو لا تؤثر بشكل كبير
 
 
 

 

 

 

  

 يرػ أصحاب ىذا النموذج أف تصرفات الفرد في الشراء والاستيلاؾ تتحدد 2:نموتج مارش وسيمون  - ب
 وبالتالي مف أجل تفسير ىذه التصرفات لا بد مف دراسة التكويف النفسي . مى أساس مقوماتو السيكولوجية

 :لممستيمؾ ومف أىـ المتغيرات التي تتفا ل وتحدد ىذا القرار ما يمي
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 إدراؾ المستيمؾ لوجود سمعة أو  لامة بديمة. 
 ميل المستيمؾ لمبحث  ف  لامة بديمة. 
 توفر  لامات مقبولة يعرضيا نفس البائع أو بائعيف آخريف. 
 الدوافع وىي الرغبة في تغيير العلامة. 

 يرػ أف تفا ل المستيمؾ مع المتغيرات البيئية ينتج  نو تغير في المجاؿ أو :نموتج لازرفيمد - ج
قد يغير لممستيمؾ رأيو في إستيلاؾ  لامة بدلا مف أخرػ : التركيب النفسي والاجتما ي لممستيمؾ، مثلا

. ويقوـ  مى مجمو ة مف الافتراضات
  متغيرات متعمقة بالبيئة: 

 المؤثرات البيعية كالإ لاف، خصائص المتاجر، المغريات التسويقية. 
 السمع المتاحة و مى وجو التحديد خصائص تمؾ السمع ومميزاتيا. 
 مؤثرات أخرػ كعوامل التقميد والمحاكاة .

 1: متغيرات متعمقة بالمستيمك 
 وىي  بارة  ف قوػ داخمية تحدد السموؾ وتعكس حالات التوتر أو  دـ التوازف : الدوافع

 .داخل الفرد، وبالتالي يصبح السموؾ وسيمة لمتخمص مف ىذا التوتر
  الوسائل التي يستخدميا الإنساف في السموؾ سواءا مادية كالقدرة الجسمية، أو معرفية كالمعرفة

 .والقوػ الثقافية لمفرد
إف ما يلاحع  مى النماذج السابقة في تفسير سموؾ المستيمؾ أنيا تبحث  ف :  نموتج دوزنبري  - د

المتغيرات المتعمقة بالصفات والخصائص النفسية دوف الصفات والخصائص الاجتما ية، وىذا النموذج 
يركز في تفسيره لسموؾ المستيمؾ  مى البعد الاجتما ي، حيث يرػ أف الفيـ الحقيقي لطبيعة سموؾ 

المستيمؾ يجب أف يبدأ با تراؼ كامل بالصفة الإجتما ية لظاىرة الإستيلاؾ، ويرػ أف المستيمؾ حيف 
يواجو موقف يتطمب إتخاذ قرار استيلاكي، فإف حريتو في اتخاذ مثل ىذا القرار تنحصر في تغيير جودة 
المنتج التي يستعمميا لأؼ غرض مف الأغراض،أؼ أف اليدؼ الأخير لمسموؾ الاستيلاكي ليس شراء 
نما اختيار مستوػ الجودة المطموبة في حدود دخل  كميات معينة مف السمع كما يفترض الاقتصاديوف وا 

وىنا يظير البعد الاجتما ي لظاىرة الاستيلاؾ فالمستيمؾ يسعى دائما إلى .المستيمؾ والرغبة في الإدخار
 :تحسيف جودة المنتج الذؼ يستيمكو ومصدر ىذه الرغبة مايمي

 إف طبيعة المجتمع الحديث تجعل الأفراد الأكثر ثراءا و مما ومركزا يتميزوف  ف غيرىـ. 
 الأفراد المتميزوف يستيمكوف سمع ذات جودة أ مى. 
 رفع المستوػ المعيشي ىدؼ يسعى إليو الأفراد دائما . 
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  إف الأفراد الذيف يرغبوف في تحسيف مستوػ معيشتيـ مف خلاؿ التمثل بأفراد الطبقات المتميزة إجتما يا
في الأنماط الإستيلاكية، ىدؼ يسعى إليو المستيمؾ ويصبح إستيلاؾ سمع ذات جودة أ مى ىو مظير 

 .السموؾ وليس الاستيلاؾ لكميات أكبر مف نفس السمع كما يفترض النموذج الإقتصادؼ
وىكذا يرػ ىذا النموذج بأف قوة الدافع لإستيلاؾ السمع الأ مى جودة تتوقف  مى درجة معدؿ تكرار 

تعرض الفرض لسمع أفضل، ويتـ اتخاذ قرار الاستيلاؾ بناءا  مى التفا ل بيف درجة تعرض الفرد لمسمع 
. الأفضل والرغبة في الإدخار

بعد أف فشل الاقتصاديوف والنفسانيوف في تفسير أسباب ودوافع تصرفات  :النظرية الإجتماعية/ ثالثا
الأفراد أثناء القياـ بالشراء لجأ التسويقيوف إلى  مماء الاجتماع لمسا دتيـ في ىذا المجاؿ كما يظير ىذا 

: النموذج مايمي

 مف أوائل المفكريف الاقتصادييف الذؼ ا تمد  مى  مـ الاجتماع في تحميمو لسموؾ viblenيعتبر 
وتصرفات المستيمكيف، حيث أوضح أف الإنساف اجتما ي بطبعو ويعمل وفق سموؾ  اـ تحدده البيئة 
ف إشباع حاجاتو ورغباتو تتأثر بقيـ ىذه الجما ات  الثقافية العامة،ثـ البيئات الخاصة التي يحتؾ بيا وا 

التي ينتمي إلييا، أو الرغبة في التطمع إلى الأنماط السموكية والعادات الشرائية الخاصة بالطبقات الأ مى 
مف الطبقة الاجتما ية التي ينتمي إلييا، ويتـ التركيز في  مـ الاجتماع  مى  لاقة الفرد بالمجتمع ومدػ 

. تأثيره بو وكذلؾ دراسة المجمو ات البشرية وكيفية تكوينيا والعلاقة بيف أفراد المجتمع

 لا يمكف لمفرد أف يعيش بمعزؿ  ف الآخريف فيو  مى اتصاؿ وتفا ل مستمر مع :الفرد والمجتمع -
لى معاونتيـ في معالجة مشاكمو  غيره مف الأفراد كالأصدقاء، الجيراف، الزملاء، فيو يحتاج إلييـ وا 
والشعور بالانتماء إلى مجمو ة أو مجمو ات معينة وذلؾ إشبا ا لحاجاتو الإجتما ية والتي لا تحل 

 .محميا الحاجات البيولوجية
 وىناؾ مستويات اجتما ية لابد مف أخذىا في الحسباف  ند تصرفات الإنساف، كالثقافات الجزئية، 

كل مستوػ مف ىذه المستويات لو تأثير معيف  مى المستيمؾ، و مى . الجما ات التي ينتمي إلييا الفرد
ونتيجة ليذا الانتماء نجد تصرفات الأفراد في كثير مف الأحياف . رجاؿ التسويق أف يتعمقوا فيو ويدرسوه

 1.تتوقف  مى نمط السموؾ الذؼ تشرؾ فيو المجمو ة التي ينتمي إلييا وفيما يمي شرح ليذه المجمو ات

 تعتبر العائمة مف الجما ات الأولية التي تؤثر  مى سموؾ الأفراد:  العائمة .
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 المقصود بيا مجمو ة الأفراد الذيف تجمعيـ بالشخص  لاقات تختمف  ف العلاقات مع :  الأصدقاء
. الناس الآخريف الذيف يعرفيـ

 وىي الجما ات التي يتطمع الأفراد للإنضماـ إلييا:  الجماعات التطمعية .
. (العوامل المؤثرة  مى قرار الشراء)وسنتطرؽ بالتفصيل لتأثير الجما ات المرجعية في الفصل الثالث 

 إف ما يمكف توجييو مف نقد ليذه النظرية أف الأفراد أصبحت سموكاتيـ : تقييم النظرية الإجتماعية
اليوـ ليس بالضرورة، تقميدا لمطبقات أو الفئات الأ مى دخلا لأف الفرد أصبح  مى مستوػ أ مى مف 

 1.النضج والمعرفة
مفيوم عممية اتخات قرار الشراء : المبحث الرابع

إف القياـ بعممية الشراء تتحقق  ندما يصل المشترؼ إلى القنا ة العقمية أو العاطفية، حيث يقوـ بالشراء 
تعريف اتخاذ قرار : الفعمي لمسمع والخدمات التي يرػ أنيا تشبع حاجاتو ورغباتو وسنتناوؿ في ىذا المبحث

الشراء وما ىي الدوافع الكامنة وراء ىذا القرار ثـ مراحل الوصوؿ لاتخاذ القرار الشرائي والعوامل المؤثرة 
 . ميو وأخيرا أنواع القرارات الشرائية

تعريف عممية إتخات قرار الشراء وأطرافو : المطمب الأول

يسعى المستيمكوف لإشباع حاجاتيـ مف خلاؿ إنفاؽ مواردىـ المحددة  مى شراء المنتجات التي تشبع ىذه 
 .الحاجات، و ممية الإشباع تتطمب الكثير مف العمميات والمجيودات

 تعريف إتخات قرار الشراء: أولا

في حالة القياـ  يعرؼ قرار الشراء   مى أنو الخطوات أو المراحل التي يمر بيا المشترؼ : "تعريف أول
  2"بالإختيارات حوؿ أؼ مف المنتجات التي يفضل شراءىا

متعددة ومتاحة   ىو  مل فكرؼ وموضو ي يسعى إلى إختيار الحل الأنسب مف بيف بدائل: "تعريف ثاني
ذلؾ وبما يتماشى مع الظروؼ  أماـ متخذ القرار وذلؾ  ف طريق المفاضمة بينيما باستخداـ معايير تخدـ

 3".الداخمية والخارجية التي تواجو متخذ القرار
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. 98-94: أحمد شاكر العسكري، المرجع السابك، ص-  

2
. 102 :، ص2007، دار المناهج، الطبعة الأولى، الأردن، سلوك المستهلكردٌنة عثمان ٌوسف وآخرون، -  

3
. 77:ص ،2006 عمان، الطبعة الأولى، دار ٌافا العلمٌة، ،المفاهيم الإداريةٌاسر عربٌات، -  
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 (أدوار الشراء)أطراف قرار الشراء : ثانيا

وتشمل  ادة الأفراد الذيف يقوموف بإبلاغ الآخريف أو تشجيعيـ  مى شراء المنتج لما ليـ مف أىمية بالغة 
 1 :لوضع السياسات التسويقية، يتمثل ىؤلاء الأطراؼ فيما يمي

ىو الفرد الذؼ يطرح فكرة الشراء ويمكف أف يكوف أحد أفراد الأسرة أو صديق أو زميل في : المبادر/ 1
. مكاف العمل

وىـ مصدر المعمومات المختمفة  ف المنتج ويؤثروف ويقنعوف الآخريف : المؤثرون عمى قرار الشراء/ 2
. الفناف الذؼ يعرض سمعة  مى التمفزيوف : بعممية الشراء، مثل

وىو الشخص الذؼ يتخذ قرار الشراء وبصفة نيائية، ويمكف أف يكوف الزوج أو : متخت قرار الشراء/ 3
 . الزوجة أو كلاىما معا ويعتمد  مى القوة المالية والمكانة التي تتمتع بيا كل واحد داخل الأسرة

وىو الشخص الذؼ يقوـ بتنفيذ قرار الشراء، ويمكف أف يكوف القائـ بعممية الشراء مشارؾ في : المشتري / 4
ما لا ما لا، ويمكف أف يكوف مستخدـ السمعة المشتراة وا  . وضع القرار وا 

وىو الفرد أو مجمو ة الأفراد الذيف يقوموف باستيلاؾ السمعة والاستفادة  :(مستيمك السمعة)المستخدم / 5
لذلؾ يجب إ طاء الاىتماـ اللازـ لمستيمكي السمعة مف أجل التعرؼ  مى مشا رىـ .مف منافعيا

. وأحاسيسيـ بعد الشراء لاتخاذ القرارات التسويقية المناسبة

وبعد التطرؽ لمفيوـ  ممية اتخاذ قرار الشراء والأطراؼ المشاركة في ذلؾ يجب التطرؽ لمراحل إتخاذ ىذا 
 . القرار

: مراحل عممية إتخات قرار الشراء و دوافع عممية الشراء : المطمب الثاني

  مراحل عممية اتخات القرار: أولا 

إف  ممية الشراء لا تتـ بمجرد رؤية المستيمؾ لممنتج المعروض، بل تمر بعدة مراحل وقرار الشراء ىو 
 2 :مرحمة مف المراحل المتعددة لسموؾ المستيمؾ ومف ىذه المراحل ما يمي

                                                             
 

3
. 38 :محمد الباشا وآخرون، المرجع السابك، ص - 

2
 207- 206: عبد السلام أبو لحف، المرجع السابك، ص 
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مراحل عممية إتخات القرار : (8)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 .49: ، ص2000، معيد الإدارة العامة، سموك المستيمك السوق السعوديأحمد  مي سميماف، : المصدر

تمثل الخطوة الأولى في  ممية اتخاذ قرار الشراء حيث  ند ما : (الشعور بالحاجة)إدراك المشكمة / 1
يدرؾ المستيمؾ أف لديو مشكمة أو حاجة فانو يسعى لإشبا يا ويتعرؼ  مى ىذه المشكمة  مف المشا ر 
الداخمية كالشعور بالجوع أو العطش، أو مف خلاؿ منبو خارجي كمشاىدة إ لاف تمفزيوني، وىذا الوضع 

ولأجل ذلؾ قدـ ماسمو ىرـ الحاجات وأكد . يثير لديو الدافع لمبحث  ف الطرؽ المناسبة لسد ىذه الحاجة
أف دوافع الأفراد تحركيا الحاجات غير المشبعة وأف الأفراد يكونوف مدفو يف بدرجة أكبر لإشباع الحاجات 

 1 .والشكل التالي يوضح ترتيب ىذه الحاجات. الأساسية قبل الحاجات الأخرػ 

 

 

 

 

 

                                                             
 .49: ، ص2000أحمد علً سلٌمان، سلون المستهلن السوق السعودي، معهد الإدارة العامة،  1

 مــــرحــلـــة 

 ما لــبــل 

 الـشــــــــراء

 مرحلة المٌام بعملٌة الشراء

 مرحلة ما بعد الشراء

إدراك الدشكلة- 1  

البحث عن الدعلومات- 2  

تقييم البدائل- 3  

قرار الشراء-  4  

سلوك ما بعد الشراء-  5  
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. ىرم الحاجات وفقا لماسمو: (9)الشكل

 

 

 

 

  

 .2071: بد السلاـ أبو قحف، المرجع السابق، ص: المصدر

 2: وحسب ىرـ ماسمو تكوف الحاجات مرتبة حسب أىميتيا كالتالي

 وتمثل الحاجات الأساسية في الحياة كالطعاـ، الماء: الحاجات الفيزيولوجية ...

 وىي حاجة الحماية مف الأخطار والشعور بالطمأنينة كالأمف النفسي والمعنوؼ، مثل :حاجات الأمان 
. استقرار الفرد في  ممو وانتظاـ دخمو

 وىي حاجة الفرد للاتصاؿ بالآخريف ومبادلتيـ المحبة والصداقة: الحاجات الإجتماعية .

 ىي شعور الفرد بأنو محل التقدير سواءا مف نفسو أو مف طرؼ الآخريف:حاجات التقدير  .

 وىي حاجة الفرد لاستغلاؿ مواىبو وقدراتو مف أجل أف يمارس أ مالو :حاجات تحقيق التات 
. وأنشطتو بما يتفق مع الاستخداـ الأمثل للإمكانيات والطاقات

بعد التعرؼ  مى وجود مشكمة وتحديد الحاجة يبدأ المستيمؾ في البحث  ف : البحث عن المعمومات/ 2
المعمومات التي تتعمق بكيفية إشبا يا، فإذا كاف المنتج غير متوفر أمامو في تمؾ المحظة فإنو يخزف 

الحاجة التي يريدىا في ذاكرتو ويسعى إلى جمع المعمومات  نيا في الوقت المناسب ويمكنو أف يحصل 
 3:  مى المعمومات مف

                                                             
1

 207:عبد السلام أبو لحف، المرجع السابك، ص : 

2
. 105- 104، ص 2006 ، دار الحامد، الطبعة الأولى، عمان،سلوك المستهلك مدخل للإعلان نصر المنصور، كاسر-  

3
. 211- 210: عبد السلام أبو لحف، المرجع السابك، ص-  

 حاجات التقدير

 حاجات إجتماعية 

 حاجات الأمان

 الحاجات الفيزيولوجية 

 تحقيق

 الذات
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وىي المصادر التي تمكف في ذاكرة الفرد، فإذا قاـ بإشباع حاجات متشابية في :  مصادر داخمية -2-1
 .الماضي فإنو يقوـ بالبحث  ف معمومات داخمية تتعمق بكيفية الإشباع

: وتشمل: مصادر خارجية  -2-2

 قد يمجأ الفرد لاستشارة بعض الأفراد كالأصدقاء، الزملاء، الأسرة، وذلؾ لمحصوؿ  مى :الجماعة
المعمومات إذ يمكف أف يكوف ىؤلاء الأفراد مصدرا ىاما لممعمومات ومؤثرا في اتخاذ قرار الشراء إذا كانوا 

. يتمتعوف بالثقة والمصداقية

يمكف أف يحصل المستيمؾ  مى المعمومات مف مصادر تسويقية والتي تتضمف :  المصادر التسويقية
كل ىذه المصادر يمكف الحصوؿ  مى المعمومات .الإ لانات، رجاؿ البيع،  رض المنتج في المتاجر

 .منيا بسيولة، إلا أنيا قد تكوف غير موثوؽ فييا

تتمتع ىذه .  وتتضمف وسائل الإ لاف  ف المنتجات كالصحف، المجلات: المصادر العامة2-3
 1 .المصادر بثقة كبيرة مف جانب المستيمؾ إلا أنيا تحتاج لبذؿ بعض الجيد في سبيل الحصوؿ  مييا

فيي أفضل .  يمكف لممستيمؾ أف يقوـ بتجربة المنتج  ف طريق تناولو أو لمسة: مصادر الخبرة2-4
بالا تماد  مى ىذه المصادر أو البعض منيا يحدد . مصدر لممعمومات مف أجل اتخاذ قرار الشراء

 .المستيمؾ البدائل مف المنتجات التي تشبع احتياجاتو

 يقوـ المستيمؾ بتقييـ وفحص البدائل التي تـ حصرىا قبل اتخاذ قرار الشراء لكي لا :تقييم البدائل/ 3
ىذه الخطوة تتضمف تحديد الخصائص اليامة في المنتج ودرجة . يتعرض إلى درجة  الية مف المخاطرة

توفرىا في كل بديل مف البدائل ثـ يقوـ باختيار البديل الذؼ يحقق أقصى منفعة ومف أىـ العناصر التي 
:  تسا د  مى إختيار البديل دوف غيره ما يمي

 كمفة الوقت المنفق في الشراء .

 حجـ المعمومات التي يمتمكيا  ف البديل مف خلاؿ التجربة السابقة أو مف  ند الآخريف .

 حجـ المخاطرة التي يستحمميا إذا كاف القرار المتخذ لإختيار ذاؾ البديل خاطئ .

                                                             
 .50:  صالمرجع السابك، أحمد علً سلٌمان،  1
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 إتجاىات الآخرين

 قرار الشراء

 العوامل الموقفية غير المتوقعة

 تقييم البدائل قيمة الشراء

.  بعد قياـ المستيمؾ بالمراحل الثلاث السابقة يكوف إما أماـ إتخاذ قرار الشراء أو  دمو:قرار الشراء/ 4
ففي الحالة الأولى يكوف قد وضع أمامو مجمو ة مف الخيارات التي تحفزه  مى الشراء ،بذلؾ  يكوف أماـ 

فالعامل .  امميف يتدخلاف بيف نية الشراء واتخاذه ىما إتجاىات الآخريف والعوامل الموقفية غير المتوقعة
أما العامل . الأوؿ يمثل قدرة الآخريف في التأثير  مى المستيمؾ وقد تكوف ىذه التأثيرات سمبية أو إيجابية

الثاني والذؼ يتمثل في العوامل الموقفية وىي الظروؼ والحالات المفاجئة التي تحصل  ند تحقيق النية 
ظيور حاجة جديدة أكثر إلحاحا مف الحاجة التي تـ البحث : في الشراء وقبل اتخاذ قرار الشراء، مثلا

.  نيا أولا، أو سموؾ غير مناسب مف البائع أدػ إلى التوقف  ف اتخاذ القرار

. الخطوات بين تقييم البدائل واتخات قرار الشراء: (10)الشكل

 

 

 

 .94: ، ص2006، دار البازورؼ، الطبعة العربية،  ماف، التسويقثامر البكرؼ، : المصدر

 بعد الشراء الخطوة الأخيرة في  ممية اتخاذ قرار الشراء، حيث 1 يمثل التقييـ:سموك ما بعد الشراء/ 5
فكمما كاف الانطباع إيجابيا ساىـ في . يقوـ المنتج بتقييـ المنتج وا  طاء انطبا و الإيجابي أو السمبي

 ممية الشراء، ويكوف المستيمؾ بمثابة زبوف دائـ، أما فيما يتعمق بالتغذية العكسية فتعني أف المستيمؾ 
. بعد اتخاذه لقرار الشراء سيتأكد مف صحة أو خطأ قراره  في أؼ مرحمة حصل الخطأ

إف قرار الشراء ىو النتيجة النيائية لمراحل  ممية الشراء، فوراء ىذا القرار دوافع تحرؾ السموؾ وتحدد 
كما أف ىذه الدوافع تختمف مف فرد إلى آخر ومف فترة لأخرػ،  لذلؾ كاف . نو و والإتجاه الذؼ يأخذه

لزاما  مى المؤسسات التعرؼ  مى ىذه الدوافع التي تدفع المستيمكيف لمتوجو نحو ىذه المنتجات مف أجل 
. وضع سياستيا الإنتاجية

 

                                                             
1

 .94: ، ص2006 ثامر البكري، التسوٌك، دار البازوري، الطبعة العربٌة، عمان، 
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دوافع عممية الشراء : ثانيا 

إف الإقباؿ  مى المنتج يختمف مف مستيمؾ لآخر ويعود ىذا إلى الدوافع التي تقود الفرد في سموؾ  ممية 
 1:الشراء والتي يمكف تحديدىا كالتالي

".  تمؾ القوػ الكامنة في الأفراد والتي تدفعيـ لمسموؾ باتجاه معيف" تعرؼ الدوافع بأنيا :مفيوم الدافع:أ 

مف ىذا التعريف يتضح أف ىذه القوة ناتجة  ف حالة التوتر النفسي مف خلاؿ  دـ إشباع حاجات الأفراد 
وخمف ىذه الدوافع أىداؼ ممحة يجب . وبالتالي يكوف اليدؼ تخفيض حالات التوتر والوصوؿ إلى التوازف 

تحقيقيا وذلؾ في حدود الإمكانيات المتاحة لدػ الفرد، ومف ىنا نرػ أف الأىداؼ ىي وراء كل سموؾ يقوـ 
 .والشكل التالي يوضح  ممية الدوافع. بو الفرد لإشباع حاجة ما

نموتج عممية الدوافع : (11)الشكل 

 

 

 

 

 

 

. 107: ، ص2006، الطبعة الأولى،  ماف، سموك المستيمككاسر نصر المنصور،  :المصدر

:  ىناؾ أنواع  ديدة مف الدوافع يمكف تصنيفيا كالتالي: أنواع الدوافع: ب 

 ىي تمؾ الدوافع ذات المضاميف الإيجابية ويفسر العمماء الإيجابية في الدافع :الدوافع الإيجابية -
أما في مجاؿ التسويق فتعني  ممية اتخاذ القرار . بالحاجة أو الرغبة أو إرادة إشباع حاجة أو شيء محدد

 .بعيدا  ف التردد والتأجيل وىذا ما تسعى المؤسسات إلى تحقيقو باستمرار

                                                             
1
. 107:  المنصور، المرجع السابك، صكاسر نصر-  

 التعمـ

حالة نفسية 
(توتر)  

رغبة غير مشبعة  / حاجة
(أىداؼ أولية)  

 ىدؼ أو إشباع حاجة سموؾ حافز

  مميات إدراكية

 تقميل التوتر
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ىي تمؾ الدوافع ذات المضاميف السمبية ويفسر العمماء السمبية في الدافع بالخوؼ مف : الدوافع السمبية -
 .أما في مجاؿ التسويق فالسمبية تعني الامتناع والتردد والتأجيل في اتخاذ قرار الشراء. تحقيق ىدؼ الدافع

 وىي تمؾ الدوافع التي تقود الفرد لشراء سمعة معينة وتفضيميا  مى غيرىا مف خلاؿ :الدوافع الأولية -
 .تفضيل شرب الشاؼ  مى القيوة: التجارب السابقة وما ا تاد  ميو مف تعامل مع تمؾ السمعة، مثل

وىي الدوافع التي تقود الفرد لاقتناء  لامة معينة دوف غيرىا مف بيف مجمو ة مف : الدوافع الإنتقائية -
تفضيل  لامة معينة : العلامات لممنتجات البديمة أو المشابية لممنتج الذؼ يرغب في الحصوؿ  ميو، مثل

 .لمعجوف الأسناف يبحث  نيا مف بيف مجمو ة لمعاجيف الأسناف المعروضة في المتجر

 وىي الدوافع التي تسا د المستيمؾ  مى شراء منتج معيف وتكرار شرائو مستقبلا دوف :الدوافع العاطفية -
أؼ أف المستيمؾ يسعى لإشباع حاجات نفسية بداخمو بشكل . النظر إلى النتيجة المحققة مف خلاؿ ذلؾ

تشاىد إحدػ ربات البيوت جارتيا تممؾ غسالة ملابس : أساسي دوف النظر إلى المنفعة المحققة، مثلا
 .فتسارع بدورىا لشراء الآلة بيدؼ التقميد ودوف التأكد مف الحاجة الفعمية لذلؾ

 ويقصد بيا الدوافع المدروسة التي تسا د المستيمؾ  مى اتخاذ قرار الشراء لسمعة :الدوافع العقمية -
تؤثر ىذه الدوافع في . معينة دوف غيرىا، بعد جمع المعمومات والتفاصيل والفوائد المحققة مف خلاؿ ذلؾ

قرارات الشراء لدػ الطبقة المتوسطة والعادية في المجتمع وتعد أساسا لقرارات الشراء لدػ المستيمؾ 
 .الصنا ي

 وىي الدوافع التي تدفع المستيمكيف لشراء بعض السمع لا تقادىـ أف :الدوافع النفسية والإجتماعية -
مشاىدة إ لاف تمفزيوني  ف نوع معيف لمسيارات : ىذه السمعة تحقق إشباع نفسي ومكانة اجتما ية، مثل

 1 .الفاخرة يدفع المستيمؾ لإقتناء ىذه السيارة مع الشعور بأنيا ستحقق لو مكانة وقبوؿ مف طرؼ الآخريف

 

                                                             
1
. 108: كاسر نصر المنصور، المرجع السابك، ص 
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 أنواع القرارات الشرائية والمشكمة الإستيلاكية : المطمب الثالث 

ىناؾ أنواع مختمفة مف قرارات الشراء وىذه الاختلافات ناتجة  ف اختلاؼ المنتجات والعلامات، وكذا 
 1:ويمكف تحديد ىذه الأنواع كما يمي. اختلاؼ أىمية قرار الشراء

أنواع القرارات الشرائية : أولا

 استجابة معدلة يقوـ بيا متخذ القرار "يعرؼ الوفاء والإخلاص  مى أنو : الوفاء والإخلاص في الشراء
خلاؿ الزمف وتخص  لامة أو  دة  لامات مف بيف إجمالي العلامات الموجودة، بالا تماد  مى إجراء 

 :، ويتـ تصنيف إجراءات الوفاء إلى ثلاثة مجمو ات"نفسي لمتخذ القرار
 . بارة  ف نماذج النظرية السموكية: إجراءات تتعمق بعوامل سموؾ الشراء السابق -
 .إجراءات تتعمق بعوامل المواقف والإتجاىات التي تفسر استعدادات الفرد تجاه  لامة  ما -
وىذا النوع . (السموؾ والمواقف معا)الإجراءات المركبة التي تستخدـ مجموع  وامل الإجراءات السابقة  -

مف القرارات ينجـ  ف معايير نفسية تولد تفضيلات محددة لمنتج ما ويتـ ترجمة ذلؾ بسموؾ حقيقي لمفرد 
 .لتكرار الشراء

 ويتميز ىذا النوع مف القرارات بأنو تمقائي وغير مخطط لو دوف الاىتماـ : الشراء المحرض أو المثار
. بالنتائج الناجمة  ف الشراء، فيو يعكس العديد مف الميوؿ الفردية، غياب التفكير،  دـ الصبر، الشرود
: وتكوف ناجمة  ف محرض مف البيئة الخارجية لمفرد وليذا فإف الشراء المحرض يمكف أف يمثل ما يمي

.... الغلاؼ، الترويج،:  الشراء المحرض بأحد مثيرات المتجر-
. شراء التذكر لموضوع منسي ويكوف الفرد بحاجة إلى السمعة- 
  وىو  بارة  ف مشكمة بالنسبة لمفرد المدفوع للاستيلاؾ، فالمشترؼ المكره لا : الشراء المكره أو القسري

نما مف أجل الحصوؿ  مى مكافأة وىذا ما يؤدؼ إلى الإفراط  يشترؼ فقط لمحصوؿ  مى منفعة أو خدمة وا 
في السموؾ الاستيلاكي المتكرر، ويتـ الشراء القسرؼ  ادة لمتخمص مف توتر أو قمق ما، فيو يتـ بدوف 

 . ويختمف الشراء القسرؼ  ف المحرض برغبة الفرد في الشراء وفقداف الرقابة الذاتية. إرادة رشيدة لمفرد
 إف المنتجات الجديدة للأفراد ىي منتجات لـ يسبق ليـ أف قاموا بشرائيا  :قرار شراء المنتجات الجديدة

: وتتصف بما يمي. مف قبل
. لا تتوافر معمومات كافية  نيا- 
. تحتاج إلى جيد في البحث وجمع المعمومات- 
. تنعدـ الخبرة والتجربة السابقة- 

                                                             
1
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. ترتفع تكمفة الشراء- 
 يواجو الأفراد اتخاذ قرار شراء معقد  ندما تتضمف ىذه القرارات الكثير مف التفكير :قرار الشراء المعقد

: والجيد، ويحدث  ندما
.  دـ توفر المعمومات الكافية  ف المنتج- 
. (تكمفة شراء)إرتفاع سعر المنتج - 
. وجود مخاطرة ومجازفة  الية- 
.  دـ وجود خبرة وتجربة سابقة- 
. الحاجة إلى جيد كبير في البحث- 

ف اتخاذه يتطمب وجود توافق بيف أفراد الأسرة . وبشكل  اـ إف مثل ىذا القرار لا يتكرر دائما وا 
 إف ىذا النوع مف القرارات يطبق  ند شراء منتجات متكررة وبأسعار منخفضة :قرار الشراء الروتيني 

ولا يبذؿ المستيمؾ جيدا كبيرا في سبيل الحصوؿ  مييا، إذا أنو غير مستعد لمتنقل مف متجر لآخر 
نما يتـ الشراء بمجرد وقوع النظر  مييا  ند دخوؿ المتجر،  والمقارنة بيف المزايا والعلامات المختمفة، وا 
كما أف قرار الشراء يكوف فردؼ ولا يبذؿ جيد كبير في اتخاذه بكوف ىذه المنتجات سيمة المناؿ وميسرة، 

ف الخطأ في قرار الشراء لا تكوف لو آثار سمبية كبيرة  1.وا 
 ىذا النوع مف القرارات يتعارض مع مبدأ الوفاء في الشراء لعلامة ما كونو يؤدؼ إلى : الشراء المتنوع

 :تغيير المنتج أو العلامة، ويتأثر بما يمي
 وامل الصدفة  .
 وامل مباشرة وقابمة لتفسير تغيير السموؾ نحو سمعة ما . 
 يكوف المستيمؾ ممما بفئة المنتج الذؼ يتعامل معو ولكنو قد لا يكوف ممما بكافة :قرار الشراء المحدود 

ففي كثير . البدائل المتاحة في ىذه الفئة، ونتيجة لذلؾ فيو يسعى لمحصوؿ  مى قدر أقل مف المعمومات
مف الأحياف يتـ الحصوؿ  مييا مف مكاف الشراء ذاتو، وفي ىذه الحالة فإف بعض الجيود التي قد تبذؿ 

مف قبل المستيمؾ في تقييـ البدائل تكوف أقل مف التي يبذليا في حالة الشراء المعقد، كما أف الوقت 
 2.الذؼ يستغرقو الفرد في إتخاذ القرار والقياـ بالشراء الفعمي  ادة ما يكوف أقصر مقارنة بالشراء المعقد

 

                                                             
1
 144- 143: ، ص2007حمٌد الطائً وآخرون، الأسس العلمٌة، دار الٌازوري، الطبعة العربٌة، عمان، -  
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أساليب حل المشكمة الإستيلاكية : ثانيا
تتعدد الأساليب التي يمجأ إلييا المستيمؾ لحل مشكمتو الإستيلاكية فمكل أسموب ميزات و يوب، ويرجع 

نوع المنتج، : إختلاؼ الأسموب الذؼ ينتيجو المستيمؾ في حل مشكمتو الإستيلاكية وفقا لعوامل كثيرة منيا
ويمكف التمييز بيف أربعة أنواع مف . مقدار المخاطرة المدركة، تكرار الشراء، مقدار البحث  ف المعمومات

 1.أساليب حل المشكمة الإستيلاكية
يستخدـ المستيمؾ ىذا الأسموب  ندما يكوف  مى  مـ بالإختلافات الموجودة : أسموب الحل المسيب -1

بيف العلامات دوف معرفة خصائص ومزايا كل منيا، وىذا ما يؤدؼ إلى جمع كميات كبيرة مف 
يقرر : مثلا. المعمومات، كما أف شراء المنتج يحظى بالاىتماـ الشديد لمفرد لأف الشراء يتـ لأوؿ مرة

شخص شراء حاسوب شخصي لأوؿ مرة فقد يبذؿ في ىذه الحالة مجيودا كبيرا ووقتا طويلا في البحث 
 . السعر، الطاقة:  ف المعمومات الخاصة، بمختمف الخصائص التي يبنى  مييا اختياره مثل

يكوف المستيمؾ متآلفا مع فئة المنتج لأنو سبق وأف اشتراه مف قبل، ولكنو : أسموب الحل المحدود -2
غير متآلف مع العلامة الخاصة بو لذلؾ يقوـ بتبسيط  ممية اتخاذ قرار الشراء بالمرور مباشرة إلى مرحمة 

 .تقييـ الحموؿ  أو البدائل الشرائية و ىذا يحتاج إلى كمية صغيرة مف المعمومات
 ويحدث ىذا الموقف الشرائي في حاؿ شراء بعض المنتجات الميسرة، بحيث تكوف درجة المخاطرة 

 .المحيطة بالشراء منخفضة ولا تحتاج إلا لوقت قصير لممفاضمة بيف ما ىو معروض في السوؽ 
 يعتبر ىذا الأسموب مف أبسط أنواع السموؾ الشرائي، حيث يتـ القرار الشرائي :أسموب الحل الروتيني -3

بصورة أوتوماتيكية أو روتينية ويحدث ىذا في العديد مف السمع الميسرة، حيث لا يدرؾ المستيمؾ وجود 
فعند شعور المستيمؾ بحاجة إلى الحميب فإنو يشترؼ ما يكوف متوفر في السوؽ . إختلافات بيف العلامات

ذا تكرر شراء نفس العلامة التي غالبا ما يكوف  دوف تفكير في البحث  ف البدائل والمفاضمة بينيا، وا 
نما حدث ىذا بالتعود  .سعر الوحدة منيا منخفضا فلا يعني ذلؾ أف المستيمؾ وفي ليذه العلامة وا 

 يستخدـ في حاؿ شراء السمع متوسطة الثمف التي لا تتطمب سوػ :أسموب الحل متوسط المدى -4
معمومات قميمة، يمكف لممستيمؾ أف يحصل  مييا مف محيطو المباشر وتكوف بدائل الشراء متشابية 

ومزاياىا متنو ة لكنيا ليست فريدة، كما أف اتخاذ قرار الشراء يتطمب وقتا طويلا نسبيا لكنو أقل مف الحل 
 2.المسيب
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. 102-98 :عنابً بن عٌسى، المرجع السابك، ص- 
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 المقارنة بين أنواع الحمول التسويقية :(2)الجدول رقم 

الخبرة 
السابقة 

الوقت 
المطموب 

توفير البدائل 
 الشرائية

مقدار البحث 
عن 

 المعمومات

درجة 
 اىتمام الفرد

درجة 
المخاطرة 

 المدرك

تكرار 
الشراء 

     المعايير 

 

 الأسموب

قميل جدا  كبير جدا  مختمفة طويل الحل  قميل جدا عالية جدا شديد
 المسيب

كبيرة  قصير متوسط
ومتشابية 

بسيط  متوسط متوسط  متوسط  الحل المحدود 

كثير جدا  قصير جدا  كبير جدا  قميل جدا  قميل جدا  منخفضة 
جدا 

كبير جدا  الحل 
الروتيني 

طويل  قميل
نسبيا 

متشابية  قميل جدا  متوسط متوسط متوسط الحل متوسط 
المدى 

 103.1 نابي بف  يسى، المرجع السابق، ص: المصدر

العوامل المؤثرة عمى قرار الشراء وسموك المستيمك : المطمب الرابع 

يعد سموؾ المستيمؾ محصمة لمجمو ة مف القوػ تتعمق بالبيئة التي تؤدؼ فييا المؤسسة أ ماليا، وتتكوف 
ومف . العوامل الثقافية، الإجتما ية، الشخصية والنفسية، الإقتصادية: ىذه البيئة مف  دة  وامل مف أىميا

خلاؿ التحكـ في ىذه العوامل ومعرفة مدػ تأثيرىا يستطيع رجل التسويق إرضاء حاجات ورغبات 
: المستيمؾ، ويمكف توضيح تأثير ىذه العوامل كالتالي

 العوامل الثقافية :أولا

مركب مف المعرفة والعقائد والفنوف والأخلاقيات والقانوف والعادات والقيـ " وتعرؼ الثقافة بأنيا :الثقافة/ 1
والتقاليد المختمفة التي يكسبيا الفرد با تباره  ضوا في المجتمع، وبالتالي يمكف ا تبارىا نمطا لمسموؾ 

 2".يتبعو أ ضاء المجتمع

                                                             
1

 103 عنابً بن عٌسى، المرجع السابك، ص

2
. 113: عنابً بن عٌسى، المرجع السابك، ص-  
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:  وبذلؾ فيي تتكوف مف  نصريف أساسييف ىما

. ويشمل القيـ والأفكار والعادات والتقاليد والمعتقدات الدينية السائدة في المجتمع: العنصر المعنوؼ 
 ....السيارات، الطرؽ، الجسور: ويشمل النتاج المادؼ لأفراد المجتمع، مثل: العنصر المادؼ

 أنواع الثقافة  :

 وىي التي تحدد أنماط السموؾ العاـ لأبناء الوطف الواحد كالثقافة العربية التي : الثقافة العامة
تميز أبناء الأمة العربية، وفي حالة وجود ثقافات فر ية تميز أقميات قومية أو دينية أو أدبية فإف ثقافة 

. المجتمع ىي ثقافة الأكثرية والتي تحدد الشكل العاـ لمعلاقات والتقاليد والأ راؼ والقيـ الإجتما ية
 وتشمل الثقافة الفر ية مجمو ة القيـ والأفكار التي تحدد نمط سموؾ الأقميات :الثقافة الفرعية 

داخل الثقافة الأصمية، يجب أف تكوف ىذه الأقميات مميزة في  اداتيا وتقاليدىا حتى تشكل خصائص 
 1 .محددة ليذه الأقمية

 تأثير الثقافة عمى سموك المستيمك وقرار الشراء :

يختمف نمط الإستيلاؾ داخل المجتمع الواحد تبعا : تحديد نو ية المنتج المسوؽ داخل المجتمع
لحـ الخنزير، : لمديانة التي يعتنقيا الأفراد، فبعض السمع لا يمكف لمفرد المسمـ أف يستيمكيا، مثل

.  إذف فكل ثقافة تحدد لأفرادىا نو ية وكمية المنتجات القابمة للإستيلاؾ مف  دمو....المخدرات
يقوـ أفراد المجتمع بشراء السمع والخدمات لأسباب : تحديد الأسباب التي مف أجميا يتـ الشراء

: تتعمق بثقافة المجتمع وىي
 يشترؼ المستيمؾ المنتج لا تقاده بأنو سيؤدؼ وظيفتو  مى مستوػ مرض، :الآداء الوظيفي لمسمعة/ أ

الأجيزة الكيربائية اليابانية : مثلا. وىذا الآداء يرتبط في ذىف المستيمؾ بثقافة المجتمع الذؼ صنفيا
مقترنة بالجودة العالية والتوقعات الإيجابية فيما يتعمق بالآداء، وىذا ما يتعمق بالجانب المادؼ لمثقافة مف 
خلاؿ وجود  لاقة مباشرة في ذىف الفرد بيف جودة السمعة ومستوػ التقنية التي تتصف بيا ثقافة البمد 

. الذؼ أنتجيا، وىذا ما يفسر إتجاه المستيمكيف في الدوؿ النامية لتفضيل السمع المستوردة 

إف المستيمكيف يسعوف إلى اقتناء بعض المنتجات لأنيا تحمل : شراء المنتج من أجل معناه الرمزي / ب
. الد وات  مى وجبات الأكل أو التعارؼ تعد رمزا لمعلاقات الإجتما ية والأسرية: رموزا ثقافية، مثل

تحدد ثقافة المجتمع شكل وفمسفة : تحديد الييكل الإستيلاكي والفمسفة الإستيلاكية لممجتمع
الإستيلاؾ لأفراده مف خلاؿ القيـ والمعتقدات والعادات وباقي  ناصر الثقافة، كما تحدد ما يجب أف 

                                                             
1
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ينتجو المنتجوف وما يمكف  رضو في الأسواؽ المسموح إستخداميا في تسويق وتسعير المنتجات 
حيث نجد المجتمعات الغربية تركز  مى الجوانب المادية في الاستيلاؾ، أما المجتمعات . والخدمات

. العربية تركز  مى الجوانب المعنوية في الاستيلاؾ
يكوف ليا تأثير كبير  مي الجانب التسويقي وىذا مف خلاؿ تقسيـ : التغير في العوامل الثقافية

السوؽ إلى قطا ات ومحاولة تطوير المنتجات، فرغبة الأفراد في تحسف ظروؼ معيشتيـ ورفاىيتيـ نابع 
مف ثقافة المجتمع وأفراده، وىو ما يشجع المؤسسات  مى الإبتكار وزيادة المنتجات والإ لانات 

  1.التسويقية
... إختلافات المغة،:  ويعتبر النشاط الترويجي مف أكثر المجالات تعرضا لممشاكل الثقافية مف أىميا -

 . والتي أدت إلى تغيير الفئات المستيدفة لبعض السمع مف خلاؿ تغيير الأذواؽ، الحاجات، الإتجاىات

 Ma Renault Est Une"  تحت شعارR5بالإ لاف  ف سيارة " Renault" قامت شركة :مثلا
Sorcière "  و معناىا رينو ساحرة 

 ولـ تنجح ىذه العلامة في كل أوربا رغـ رواجيا في فرنسا نظرا لإختلاؼ الخصائص المميزة لكل 
مجتمع، وبالتالي قامت المؤسسة الفرنسية بإدخاؿ بعض التعديلات  مى الشعار وأ ادت الإ لاف  نيا 

. بطرؽ مختمفة في كل مف الأسواؽ الألمانية، الإيطالية، وفنمندا

 و معناىا  " Mettez Un Tigre Dans Votre Voiture"شعارىا "  ESSO" كما أىممت مؤسسة  -
 .ضع النمر في سيارتؾ في تايلاندا لأف النمر لا يرمز لمقوة في ذلؾ البمد

:  توجد مجمو ة مف المعايير المسا دة لتحديد الثقافة الفر ية مف أىميا: الثقافة الفرعية/ 2

يوجد في كل بمد أشخاص مف جنسيات مختمفة، فبالرغـ مف إنتمائيـ إلى ىذا البمد فيـ :  الجنسيات -
 .يفضموف دائما الرجوع إلى  اداتيـ الإستيلاكية الأصمية

فالفرد الذؼ يقطف شماؿ . يختمف نمط الإستيلاؾ بإختلاؼ المناطق الجغرافية:  المناطق الجغرافية -
 .الجزائر يختمف طمبو  مى السمع  ف الفرد الذؼ يقطف بالجنوب وىذا نظرا لاختلاؼ العادات والتقاليد

                                                             
1
  192-190: عنابً بن عٌسى، المرجع السابك، ص ص-  

. 77- 76:كاسر نصر المنصور، المرجع السابك، ص-    
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كل مجمو ة سف معينة تمثل ثقافة جزئية، حيث يختمف الشباب والبالغوف والمسنوف في  اداتيـ :  السف -
فمثلا الشباب أكثر شغفا بالمغامرة والمخاطرة مف الشيوخ لذا فيـ يقبموف الأفكار الحديثة . الإستيلاكية

 .ووليدة آخر الإخترا ات  مى  كس كبار السف

تمؾ الطبقة التي ينتمي إلييا المستيمؾ والمتمثمة " نقصد بالطبقة الإجتما ية :الطبقة الإجتماعية/ 3
بمجمو ة مف الأشخاص يجمعيـ قاسـ مشترؾ مف العادات والتقاليد والقيـ والمفاىيـ والإىتمامات والأنماط 

ومف المعروؼ أف لمطبقات الإجتما ية المختمفة أنماطا سموكية مختمفة تقيد السموؾ الشرائي ". المعيشية
فقد يستخدـ أفراد الطبقة العميا في المجتمع منتجات لا يستخدميا . لممنتجات وسموؾ التعامل مع المتاجر

غيرىـ مف الطبقات الأقل دخلا، أو يتعامموف مع متاجر معينة لا يفضل التعامل معيا مف ىـ أقل دخلا، 
. إما لأنيا تبيع منتجات خاصة باىظة الثمف أو تبيع منتجات لا يفضميا الآخريف

العوامل الإجتماعية : ثانيا

 1:مف أىـ العوامل الإجتما ية ما يمي

أؼ شخص أو جما ة تستخدـ كنقطة لممقارنة أو كمرجع لمفرد في "وتعرؼ بأنيا : الجماعات المرجعية
". تكويف قيمو واتجاىاتو وسموكو سواء كانت  امة أو خاصة

: ويتوقف تاثير الجما ات المرجعية  مى

 يكوف تأثير الجما ات المرجعية قويا   ندما يفتقر الفرد لممعمومات الخاصة : المعرفة والخبرة
. بالمنتج، كما ىو الحاؿ  ند شراء سمعة جديدة والعكس بالنسبة لمفرد الذؼ تكوف لديو معرفة وخبرة بالمنتج

 يتوقف تأثير الجما ات المرجعية  مى إختيار المنتج، أؼ أنو كمما كاف : مدى مظيرية السمعة
والشكل الموالي . الياتف المحموؿ ،السيارات الفاخرة:مثل . المنتج ذا جودة يكوف التأثير أقوػ والعكس

. يوضح تأثير الجما ات المرجعية  مى شراء السمعة واختيار العلامة

 

 

                                                             
1
. 203-175: كاسر نصر المنصور، المرجع السابمص-  
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تأثير الجماعات المرجعية من حيث شراء السمعة أو العلامة : (12)              الشكل

 

 

 

 

 

 

 .201:  نابي بف  يسى، المرجع السابق، ص :المصدر

 1:ويتضح مف الشكل تأثير الجما ات المرجعية كالتالي

 (+ لامة+سمعة)تأثير الجما ات المرجعية  مى شراء السمعة والعلامة 

 (- لامة+سمعة)تأثير الجما ات المرجعية  مى شراء السمعة وليس العلامة 

 (+ لامة-سمعة)تأثير الجما ات المرجعية  مى شراء العلامة وليس السمعة 

  (- لامة-سمعة)ليس لمجما ات المرجعية أؼ تأثير  مى شراء السمعة والعلامة 

ىنا يكوف لرأؼ الجما ة تأثير كبير  مى الفرد كمما أدرؾ ىذا : درجة المخاطرة المدركة -1-1
. الأخير قدر أكبر مف المخاطرة المرتبطة  ند شرائو لسمعة ما إما بحيازتيا أو استعماليا

 تعتبر الأسرة مف أقوػ مصادر التأثير الإجتما ي في سموؾ المستيمؾ، ويمكف التمييز بيف نو يف :الأسرة
. مف الأسر
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 201:  عنابً بن عٌسى، المرجع السابك، ص
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 (الأسرة الصغيرة)وىو الذؼ يكوف فيو الشخص رب الأسرة التي تشمل الزوجة والأبناء: النوع الأول .
 وىو الذؼ ينشأ فيو الشخص ويتكوف مف الأسرة الكبيرة، فالنوع الأوؿ ىو الأكثر تأثيرا: النوع الثاني .

ومف خلاؿ بعض الدراسات التي أجريت  مى الأسرة الأمريكية مف أجل معرفة تأثير كل مف الزوج 
والزوجة  مى قرارات الشراء، فوجد أف الزوج يتخذ القرارات الشرائية المتعمقة بمتانة السمعة وقوتيا،بينما 
يكوف تأثير الزوجة  مى الخصائص الجمالية ويشتركاف معا في إتخاذ القرارات الخاصة بالسمع مرتفعة 

 1.التكاليف أو التي تيـ الطرفيف
: وىذا ما يوضحو الشكل التالي

  توزيع أدوار الشراء بين الزوجة والزوج:(13)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 61: ، ص2003، دار وائل، الطبعة الثانية،  ماف،أصول التسويقناجي المعلا وآخروف، : المصدر
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 61: ، ص2003 ناجً المعلا وآخرون، أصول التسوٌك، دار وائل، الطبعة الثانٌة، عمان،

 

قرارات الزوجة: منطقة قرارات الزوج  

 العطور وأدوات الزينة

 الإدخار، السيارات

 أدوات الحديقة والزينة

 

منطقة 

القرارات 

 المشتركة

 منطقة الزوجة

 منطقة الزوج

 مواد التنظيف -

 ملابس الزوجة -

 لعب الأطفال -

 الطعام -

 لعب الأطفال -

 الآثاث -

 السفر والمصاريف -

 مدارس الأبناء -

 السكن -

 التلفزيون -

 عمليات البنوك والتأمين -

 الصيانة والإصلاح -
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 يشترؾ الفرد خلاؿ حياتو بالعديد مف الجما ات، فقد يكوف  ضوا في أسرة أو في أندية وبالتالي :الأدوار
والدور يتضمف الأنشطة التي يتوقع .فإف موقع الفرد يتحدد بالدور والمكانة التي يمثميا في ىذه المجمو ة

فإذا نظرنا إلى مدير في مؤسسة فإنو سيحتاج إلى ملابس . أ ضاء المجمو ة مف الفرد أف يقوـ بيا
ذا نظرنا إلى طالب فإنو يحتاج إلى الأدوات المدرسية، و ميو فإف إدارة التسويق  مييا أف تدرس  رسمية، وا 
الأدوار والمكانة التي يحتميا الأفراد في مجتمعاتيـ لقياس مقدار التأثير الذؼ يمكف أف ينعكس مف خلاليـ 

 1 . مى بقية الأفراد الأخريف

العوامل الشخصية :ثالثا 

إف دراسة شخصية الفرد تعتبر مف أىـ العوامل التي تؤدؼ إلى فيـ السموؾ الإنساني مف أجل تفسيره 
والتنبؤ بو، ليذا كاف لزاما  مى رجاؿ التسويق دراسة شخصية الأفراد، ومف ثـ إستخداـ كافة الوسائل 

 مى أنيا التنظيـ الديناميكي : "و ميو فقد  رفت الشخصية. الترويجية المناسبة في توجيو ذلؾ السموؾ
ومف ". داخل الفرد لذلؾ الأجيزة النفسية والجسمية، بحيث تعكس فردية التأقمـ الذؼ يبديو الفرد تجاه بيئتو

 2:أىـ العوامل المؤثرة ما يمي

يختمف قرار الشراء لدػ الفرد بإختلاؼ المرحمة العمرية التي يعيشيا، فعمى المسوؽ أف يتعامل : العمر/1
 :مع كل فئة  مرية بأسموب مناسب ليا ويمكف تقسيميا كالآتي

 تمتاز ىذه المرحمة بالحركة السريعة والنمو في حجـ الأطفاؿ :مرحمة الطفولة حتى العاشرة من العمر /أ
. مما يتطمب مف المسوؽ متابعة السوؽ بالكميات المناسبة والأحجاـ المتقاربة

 تكوف إىتمامات أفرادىا بأنواع مف الحاجات والملابس :مرحمة المراىقة حتى سن الخامسة عشر /ب
. ويسعى المسوؽ لإيصاليا ليـ بإختيار الوسيمة المؤثرة في تحفيزىـ لمضغط  مى أوليائيـ في الشراء

 تمتاز ىذه المرحمة بسعي الشباب لمتابعة ما ىو جديد ومحاولة :مرحمة الشباب حتى سن الثلاثين/ ج
. إقتنائو قبل الآخريف، لذلؾ  مى المسوؽ أف يجيد التصرؼ معيـ ويتخذ الوسائل المناسبة لذلؾ

                                                             
1

 .61: ناجً المعلا وآخرون، المرجع السابك، ص   - 

2
. 84-83: ثامر البكري، المرجع السابك، ص-  
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 وتمثل حالة إستقرار نفسي لدػ الفرد والسعي لأف تكوف جميع قراراتو :مرحمة الكبار حتى سن الستين/ د
. الشرائية  قلانية قدر المستطاع وغياب الجانب العاطفي نو ا ما

. تمتاز بالثبات والإستقرار و دـ الرغبة في التجديد :مرحمة الشيخوخة/ و

يتأثر الأفراد بالمناصب التي يحتمونيا في سمـ  مميـ  وىذا ما ينعكس  مى : (الوظيفة)المنصب / 2
المدير في الشركة ييتـ : قرارىـ الشرائي نحو المنتجات التي يحتاجونيا ومدػ توافقيا مع وظائفيـ، مثل

. بشراء الأثاث والملابس مرتفعة الثمف بينما العامل يشترؼ الملابس في حدود دخمو؟

الأفراد الذيف ينتموف لنفس الجما ة وليـ قيـ وثقافة ووظائف متقاربة يكوف ليـ سموكا : نمط الحياة/ 3
متقاربا في  ممية إتخاذ قرار الشراء لكف قد يختمفوف في أنماط حياتيـ، ونمط الحياة يمكف إرجا و إلى 

و ميو فإف المسوقيف يبحثوف في . معيشة الفرد في العالـ المحيط بو والأنشطة المختمفة التي يقوـ بيا
وجد منتجي الحاسوب بأف التوجو في الشراء : مثاؿ ذلؾ.العلاقة القائمة بيف المنتجات وأنماط الحياة 

لمحاسوب ىو لإنجاز العمل، ولكف في دراستيـ لأنماط حياة مجمو ة مف الأفراد وجد بأف الحاسوب يمكف 
أف يمثل ليـ نمط إجتما ي خاص، لذلؾ إتجيت إلى وضع إضافات جديدة وتطويرات مختمفة لمحاسوب 

. تتوافق مع ىذا النمط مف الحياة

العوامل النفسية : رابعا

: يتأثر قرار الشراء بأربعة  وامل نفسية رئيسية وىي

يمتمؾ الفرد العديد مف الحاجات وفي أوقات مختمفة، البعض منيا يبرز نتيجة لمتوتر النفسي : التحفيز/ 1
ىو شيء "كشعوره الشخصي بالجوع، الخوؼ،  دـ الراحة أو الرغبة في التميز أو الإحتراـ، فالتحفيز 

وقد يستطيع الفرد مف إشباع حاجاتو كميا ". خارجي يؤثر  مى سموؾ الفرد بإتجاه بموغ الأىداؼ المقصودة
. أو جزئيا تبعا لقدرتو  مى تحقيق الإشباع

الإدراؾ ىو العممية التي يتـ مف خلاليا معرفة الفرد للأشياء الموجودة في  المو المحيط بو : "الإدراك/ 2
 1". ف طريق حواسو
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البصر، )ومعنى ذلؾ بأف الفرد يتفا ل مع البيئة المحيطة بو مف خلاؿ ما يمتمكو مف الحواس الخمس 
. لكي يحدد فيما بعد الموقف الذؼ يتمثل بالحالة الشعورية أو السموكية (الشـ، السمع، الممس، التذوؽ 

يعرؼ التعمـ  مى أنو التغيرات الحاصمة في سموؾ الفرد والناجمة مف خلاؿ تراكـ الخبرات  ":التعمم /3
". السابقة لديو

فالمستيمؾ  ندما ييدؼ إلى شراء منتج سيحقق لو إستجابة مف خلاؿ ما يلاحظو أو يسمعو مف 
درجة : مواصفات  نيا وبالتالي فيو يحقق  ممية الشراء، كما أف التعمـ يتوقف  مى  دد مف العوامل منيا

. نضج الفرد، الخبرة، طريقة التعمـ، الإستعداد والتقبل

 مف خلاؿ التعمـ يكتسب الفرد معتقدات ومواقف مف شأنيا أف تؤثر :(المواقف)المعتقدات والإتجاىات / 4
التقييـ الثابت "، أما الموقف فيو "الفكرة التي يحمميا الفرد  ف شيء ما"فالمعتقد ىو .  مى سموؾ الشرائي

، فالأفراد يمتمكوف مواقف حوؿ كل "لدػ الفرد وقد يكوف إيجابا أو سمبا نحو فعل أو فكرة أو أؼ شيء
، وجميع ىذه المواقف ممكف أف توضع في ذىف الإنساف ...شيء يحيط بيـ كالأدياف، السياسة، الملابس

ليحب أو يكره أؼ شيء محيط بو، فالمؤسسات التسويقية  مييا أف تضع منتجاتيا بما يتفق مع إتجاىات 
 1 .الأفراد لا أف تعمل  مى تغيير إتجاىاتيـ نحو السمع التي تتعامل بيا

العوامل الإقتصادية  : خامسا

ىناؾ مجمو ة مف العوامل الإقتصادية التي تؤثر في سموؾ المستيمؾ، وفي كيفية إنفاقو لدخمو  مى 
: مف أىـ ىذه العوامل ما يمي. المنتجات التي تمبي حاجاتو ورغباتو

 يمثل الدخل القوة الشرائية التي تمكف المستيمؾ مف الحصوؿ  مى كميات مف المنتجات :دخل الفرد/ 1
بيدؼ إشباع حاجاتو ورغباتو، لذلؾ فإف زيادة الدخل تؤدؼ إلى زيادة الإستيلاؾ والإدخار والعكس 

. صحيح

إف  دد أفراد الأسرة وحجميا يحدد نصيب كل فرد مف أفراد الأسرة مف : حجم الأسرة ودخميا/ 2
الإستيلاؾ، كما أف الزيادة في دخل الأسرة سوؼ ينجـ  نو زيادة الإستيلاؾ وخاصة إذا إنتقمت الأسرة 

. مف مستوػ إلى آخر فيحدث تغير في ىيكل الإستيلاؾ والإدخار
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نتشار البيع بالتقسيط وخاصة  ند الأفراد : الإئتمان/ 3 إف سيولة الحصوؿ  مى القروض الإستيلاكية وا 
. ذوؼ الدخل المتدني ولا يستطيعوف تغطية مشترياتيـ دفعة واحدة

بعد إشباع الحاجات الأساسية للأسرة مف مأكل : الدخل المتبقي بعد إشباع الحاجات الأساسية/ 4
وممبس ومواصلات، فإف الفائض مف ذلؾ يمكف إنفاقو  مى حاجات ورغبات أخرػ أو إدخاره أو توزيعو 

 1.بيف الإستيلاؾ والإدخار

آثار الإعلان التمفزيوني : المطمب الخامس 

يعد الإ لاف أداة ىامة مف أدوات الإدارة والتي لا يمكف الاستغناء  نيا ولا الاستيانة بيا، إلّا أف ىناؾ 
العديد ممف يشككوف في أىميتو بالنسبة لممجتمع وقد وجيت للإ لاف والمعمنيف الكثير مف الانتقادات التي 

  2:تدور أساسا حوؿ آثاره الاقتصادية والاجتما ية معا كالتالي

الآثار الاقتصادية للإعلان التمفزيوني : أولا 

بالرغـ مف الاتجاىات الشائعة نحو الإ لاف والنظر إليو با تباره إسراؼ ونشاط غير اقتصادؼ، واف 
تخفيض حجـ الإ لاف سيؤدؼ إلى رفع مستوػ المعيشة، إلا أف ىناؾ آثار إيجابية تظير فعالية الإ لاف 

: التمفزيوني نذكر منيا

  ،إف اليدؼ الأساسي للاقتصاد الوطني ىو تعظيـ الرفاىية الاقتصادية والاجتما ية للأفراد والجما ات
مكانات  ويتحقق ىذا مف خلاؿ الاستخداـ الأمثل لطاقات المواد والإمكانيات المتاحة، وتنمية موارد وا 

جديدة  مى نحو مستمر، لذا فإنو يمكف النظر للإ لاف كونو إنفاقا اقتصاديا  مى المستوػ الوطني إذا 
 :ساىـ في الأمور التالية

 توسيع السوؽ وزيادة حجمو زيادة حقيقية . 
 تاحة فرصة الاستثمار الأمثل لمطاقات الإنتاجية المتاحة في البمد بشكل  اـ  . توسيع قوا د الإنتاج وا 
 خمق فرص لمعمل والإنتاج، ىذا ما يؤدؼ إلى زيادة الدخل المالية . 
  إف الإ لاف التمفزيوني يساىـ في زيادة الدخل الوطني كنتيجة لزيادة مستوػ الدخل الفردؼ، إذ أف

ىناؾ  لاقة طردية بيف الإنفاؽ  مى الإ لاف والدخل الوطني، كمما زاد الإنفاؽ  مى الإ لاف بطريقة 
                                                             

1
. 56- 55: محمد الباشا وآخرون، المرجع السابك، ص- 

2
 140-137:محمد حسن العامري، نفس المرجع السابك، ص- 

. 261-259: نادٌة العارف، المرجع السابك، ص- 



  فالمة الووملة اا عنمة ووأه ااشفاا التلفزيونج  لل قهاا الشهاء:                    الثالثالفصل  

 

99 

اقتصادية مدروسة وسميمة أدػ ىذا إلى زيادة استيلاؾ المنتجات المعمف  نيا، وبالتالي يؤدؼ إلى زيادة 
  .إنتاجيا

 الإ لاف يفيد المنافسة  مى المؤسسات الإنتاجية فيما يتـ استخداميا : الإ لاف التمفزيوني والمنافسة
للأسماء والعلامات التجارية لتقوية وتد يـ مركزىا التنافسي، مع محاولتيا لمنع دخوؿ منتجيف جدد إلى 

الأسواؽ التي تقوـ بممارسة نشاطيا فييا، بالإضافة إلى ذلؾ استخداـ الخصومات الترويجية لتشجيع تجار 
 .التجزئة  مى التعامل مع منتجات المؤسسة بصورة أكبر مف المؤسسات المنافسة

: إلا أف ىناؾ بعض الانتقادات لما سبق والتي تنص  مى

 أف الأسماء التجارية الكبيرة تخمق تفضيلا معينا لدػ المستيمؾ ودرجة ولائو للإسـ التجارؼ يختمف حسب 
طبيعة السمعة، لكف ىذا لا يمنع مف وجود منتجيف يقدموف سمعا دوف أسماء تجارية كبيرة في الوقت الذؼ 

 1.يخمقوف فيو ميزة تجارية ليذه السمع تتصل بأسعارىا أو توفيرىا في الشكل والمكاف والزماف

 إف نجاح المنتجيف في تسويق منتجاتيـ وبيعيا يتطمب أمورا وجيودا : الإعلان وتكاليف التسويق
أكثر مف مجرد زيادة الإنفاؽ الإ لاني، وبالتالي يقوـ الإ لاف التمفزيوني  مى تخفيض إجمالي تكاليف 
التسويق وذلؾ مف خلاؿ مسا دة المؤسسة  مى التوسع وتعريف السوؽ بوجود سمع معينة، إلا أف نشر 
المعمومات داخل الأسواؽ يتطمب تكاليف إ لانية ضخمة خاصة لتمؾ المناطق المنتشرة جغرافيا، تدخل 

. ىذه التكاليف ضمف التكاليف التسويقية مما يسبب رفع حجميا وتضخميا
: بالرغـ مف تمؾ الآثار الإيجابية للإ لاف التمفزيوني إلا أف ىناؾ آثار سمبية لو نذكر منيا

  المبالغة في استخداـ الإ لاف التمفزيوني تؤدؼ إلى ارتفاع نفقات التوزيع إرتفا ا ممحوظا، فيي
قد تفوؽ في بعض الأحياف إجمالي الإيرادات الناتجة  ف زيادة المبيعات والتي تحققت نتيجة لاستخداـ 

 .الإ لاف  ف السمع المبا ة
  الإ لاف المستمر والمنتظـ قد يقمل مف حرية المستيمؾ في اختيار السمع الأخرػ المشابية أو

البديمة، التي لا يتـ الإ لاف  نيا بالقوة والانتظاـ ذاتيا بالرغـ مما تتمتع بو ىذه السمع التي لا يعمف  نيا 
 . مف مزايا وفوائد

  تختمف درجة تأثير الإ لاف  مى الطمب باختلافات : أثر الإعلان التمفزيوني عمى الطمب
الإ لانات نفسيا، فيو يمعب دوريف مع الطمب فقد يؤثر  مى الطمب إما برفعو وزيادتو إذا كاف الإ لاف 

ما بتخفيضو إذا كاف  كس ذلؾ أو بظيور سمع أو منتجات منافسة أفضل وقد  التمفزيوني فعّالا وناجحا، وا 
 .لا تؤثر أؼ أنو يبقى مستقرا وثابتا
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:  وتشتمل أىـ آثار الإ لاف التمفزيوني  مى الطمب مايمي

 . يسا د  مى زيادة سر ة الميل لمطمب إلى الارتفاع بالنسبة لكثير مف المنتجات -
 يسا د الإ لاف التمفزيوني  مى مرونة الطمب  مى السمعة، بحيث أف زيادة  دد المشتريف لممنتج 

 .وتوسيع سوؽ توزيعيا يتيح لممؤسسة فرصة زيادة مبيعاتيا وذلؾ  ف طريق تخفيض سعر البيع

.  يقوـ  مى تقميل أو تأخير تدىور الطمب  مى السمع -
الآثار الاجتماعية للإعلان التمفزيوني : ثانيا 

يمثل الإ لاف العلاقة الموجودة بيف أفراد المجتمع وىـ المعمنوف وآخروف وىـ المستيمكوف الحاليوف 
. والمرتقبوف، فيو نوع مف الإتصاؿ بيف أفراد المجتمع الواحد وبيف المجتمعات المختمفة

إذف النشاط الإ لاني يتأثر بالمجتمع المحيط بو كما يؤثر فيو فيو يتلاءـ مع ظروؼ و ادات وقيـ 
المجتمع، فالإ لاف التمفزيوني اليادؼ فيو خدمة إنسانية كبيرة وبيف ىذه الخدمات الإجتما ية التي يقدميا 

  1:لممجتمع نجد ما يمي

إف اليدؼ مف الإ لاف ىو التأثير  مى طريقة تفكير وشراء كل فرد : قدرة الإعلان عمى الإقناع - أ
ومحاولة إقنا و بشتى الوسائل  ف ضرورة اقتناء السمعة المعمف  نيا، مف خلاؿ تقديـ معمومات 

 . (...ومعارؼ جديدة متعمقة بالخصائص الفنية لمسمعة وطرؽ استخداميا واستيلاكيا
  :أثر الإعلان عمى القيم السائدة في المجتمع - ب

 :ونلاحع ىذا التأثير فيما يمي

 ثر  مى القيـ المادية أو الحصوؿ  مى السمع الممموسة بحيث نجد أف الإ لاف يوفر لممستيمؾ يؤ
معمومات تمكنو مف اتخاذ قرار شراء السمعة وىو في منزلو دوف المجوء إلى البحث والتجواؿ في الأسواؽ 

. الواسعة والمتبا دة أو إستخداـ وسائل النقل والإتصاؿ والتعرض لأخطار إضافية
  يعمل الإ لاف التمفزيوني  مى زيادة ثقافة أفراد المجتمع وذلؾ بزيادة معرفتيـ بمجمو ة مف

المسائل والأخطار التي تواجييـ كمستيمكيف لسمع معينة، والكشف  ف المسائل المرتبطة بالاستخداـ 
مؤمنة  مى )السميـ والابتعاد  ف الأضرار المحتممة مع تركيز الاىتماـ  مى اقتناء سمع سميمة وآمنة 
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... ،  ف طريق استخداـ وسائط السلامة والتعامل مع الأجيزة والأدوات والمعدات(المدػ البعيد أو القريب
. دوف وجود خطر ييدد حياة المستيمؾ

  كذلؾ يؤثر الإ لاف التمفزيوني  مى الجوانب الأخلاقية والروحية لممجتمع إذا كاف لا يتبع
لا تستطيع مؤسسة صنع الخمور الإ لاف في الجزائر نظرا لقيـ : مقاييس ومعايير ذلؾ المجتمع، فمثلا

المستيمؾ الجزائرؼ ولدينو الحنيف، كذلؾ للإ لاف أثر ىاـ أنو يشكل توجيات الأفراد وينسق أذواقيـ 
. بصفة غير مباشرة

  زيادة إشباع رغبات الأفراد وحاجاتيـ وتوفير متطمباتيـ وا  لاميـ بالسمع الجديدة التي تدخل
. السوؽ 

قد يمعب الإ لاف التمفزيوني دورا ىاما بوجييف أحدىما إيجابي فيو مسا د في نشر قوا د أخلاقية سامية 
، أو قد يكوف سمبي بأف يعمل  مى العكس إذا كاف كاذبا ...في المجتمع كالصدؽ والأمانة والثقة والوفاء

. وغير مباؿ لقيـ ومبادغ المجتمع السائدة

: مف انتقادات كالتالي" أورد بوردف"ومف الآثار السمبية نجد ما تقدـ بو 

أف الإ لاف يسا د  مى خمق رغبات وتطمعات لدػ الأفراد لا يستطيعوف إشبا يـ الأمر الذؼ  -
 .قد يتسبب في  دـ استقرار الحياة الاجتما ية

وسائل الاتصاؿ العامة بطريقة تؤدؼ إلى رفع المستوػ الثقافي في 1فشل الإ لاف في إستخداـ  -
 .المجتمع، مما تسبب في انخفاض الذوؽ العاـ

إف تكرار الإ لاف التمفزيوني واستمرار  رضو أو نشره مرات متتالية يشكل لممشاىد الضيق، فقد  -
 . يترتب  مى ذلؾ إ راض المستيمؾ  ف استخداـ ذلؾ المنتج
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تـمــيـيـد 

يعتبر الإ لاف في التمفزيوف مف أقوػ الإ لانات في الوسائل الأخرػ وذلؾ مف خلاؿ الجمع بيف 
 .البعد المرئي والمسموع في الرسالة الإ لانية

وكذلؾ الربط بيف الصورة والكممة والحركة والصوت وغيرىا مف العوامل، إذا إف لـ يكف الإ لاف 
التمفزيوني قابلا لمتصديق مف قبل المشاىد فإف قوتو في التأثير سوؼ تتضاءؿ بقدر كبير لدرجة أنو قد 

. يصبح  ديـ الفعالية والمصداقية

وتنسيقا لما جاء في الفصوؿ النظرية ورغبة منا في معرفة أثر الإ لاف التمفزيوني  مى قرار الشراء 
وبا تبار أف المستيمؾ لا يشكؾ في الشيء الذؼ يراه بعينو ويسمعو بأذنو فإنو  ادة يأخذ ما يراه في 
التمفزيوف كحقيقة لا تقبل النقاش، ليذا ا تمدنا بصورة كبيرة  مى استقصاء رأؼ الجميور مف خلاؿ 

استمارة موجية لممستيمكيف تجمع مختمف ومعظـ متغيرات الدراسة مف أجل معرفة رد فعمو أو الحصوؿ 
.  مى المعمومات المرتدة اتجاه إ لاف معيف

: و مى ىذا الأساس تـ تقسيـ الفصل إلى المباحث التالية

 تحضير وتنفيذ الاستقصاء: المبحث الأول .
 .تحميل نتائج الاستبياف واستخلاص النتائج: المبحث الثاني

تحضير وتنفيت الإستقصاء : المبحث الأول

تصميم الإستمارة، إختيار العينة تنفيت الإستقصاء : المطمب الأول

خصصنا ىذا المطمب ليكوف مدخلا لمعالجة الاستقصاء وفيو نتبع المنيج العممي بخطواتو المرتبة 
. في تصميـ الاستمارة واختيار العينة وتنفيذ الاستقصاء ميدانيا

: الاستمارة/ 1

تعتبر طريقة الاستقصاء النسب في دراسة سموؾ المستيمؾ، لجمع : تحديد المشكمة واختيار العينة - أ
المعمومات التسويقية وكانت الاستمارة شخصية ومكتوبة نظرا لمتطمبات الدراسة ونوع الموضوع والأسئمة، 

 .للإشارة كانت الأسئمة مرفوقة بمقابمة شخصية
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إشكالية الدراسة الميدانية جزء لا يتجزأ مف الإشكالية العامة لمدراسة ومحاولة ترجمة الأفكار النظرية إلى 
. قوا د تطبيقية

إلى أؼ مدػ يمكف للإ لاف التمفزيوني أف يؤثر  مى قرار شراء : " إشكالية الدراسة التطبيقية - ب
 ".المستيمؾ

". يتأثر قرار الشراء بشكل بالغ بالإشيار التمفزيوني: "فرضية الدراسة التطبيقية- ج

:  مكان وزمان الدراسة- د

المكان : أولا

. تـ تحديد المكاف بولاية الأغواط وىذا نظرا لمكاف الدراسة وظروؼ أخرػ 

التوقيت : ثانيا

ستمرت إلى غاية 08/11/2018الدراسة بدأت في   .19/04/2019  وا 

: العينة/ 2

إف الدراسة التي نحف بصددىا تتضمف إستقصاء  ينة مف المستيمكيف القاطنيف بولاية : المجتمع - أ
 .الأغواط فقط

  ينة وتمت  ممية استقصاء أفراد العينة بطريقة 100إخترنا حجـ  ينة تتكوف مف : حجم العينة - ب
 . شوائية
 تصميم الإستمارة وتقسيم الأسئمة حسب النوع واليدف : 

خاص بالمعمومات  ف العمر، الدخل، الجنس، المستوػ التعميمي وماليا مف أثر بالغ : القسم الأول
 . مى سموؾ المستيمؾ وقرار الشراء

سؤاؿ إجمالا، ولقد حاولنا  ند تصميـ ىذه الأسئمة 26 تـ تصميـ إستمارة مكونة مف : القسم الثاني
مرا اة الأولوية والأىمية لممتغيرات الأىـ في الدراسة والتي يمكف قياسيا كميا أو كيفيا، أيضا تـ اختيار 

. الأسئمة حسب ما تجيب  مى الإشكاليات والفرضيات
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بينيما بسؤاؿ  فقد تـ إختيار التلاقي أو التعارؼ بيف المتغير التابع والمتغير المستقل ومف ثـ الربط 
أو إثنيف مع تقديـ إقتراحات لا تخرج  ف أفكار الإشكالية أو الفرضية و مى ىذا الأساس كانت الأسئمة 

: في الإستمارة مقسمة إلى الأنواع التالية

. أسئمة مغمقة، أسئمة مفتوحة: حسب النوع

. أثر القرار التمفزيوني  مى قرار الشراء: حسب اليدف

ىذا وقد توفرت الإستمارة  مى مختمف العوامل المؤثرة  مى سموؾ المستيمؾ وقرار الشراء والتي 
.... يمكف قياسيا والتنبؤ بيا كالمستوػ الثقافي، السف، الأسرة، الأقارب، الأصدقاء،

سؤاؿ مفتوح لتقييـ الإ لاف في التمفزيوف الجزائرؼ : القسم الثالث

تفريغ بيانات القسم الأول من الإستمارة : المطمب الثاني

. ما تـ الإشارة إليو في مقدمة المبحث نقوـ في ىذه المرحمة بتفريغ ومحاولة تفسير النسب والنتائج
للإشارة فإف التعميق والتحميل سوؼ يكوف  مى أساس النتائج المستخمصة مف الإستمارات المفرغة، وسيتـ 

. فيما يمي تحميل الجزء الأوؿ مف الإستمارة المتمثل في البيانات الشخصية

تتمثل تكرارت جنس الذكور والإناث ونسب كل منيما في  ينتا  كالتالي:الجنس  :
. يوضح نتائج السؤال الأول من القسم الأول للإستمارة: (01)الجدول رقم 

المئوية  النسبةالتكرار  الجنس

 % 49 49تكر 

 % 51 51أنثى 

 % 100 100المجموع 

 

. من القسم الأول للإستمارة (01)السؤال رقم : المصدر
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 % 51 مف المستقصى منيـ ذكور، والإناث قدرت نسبتيـ بػ% 49نلاحع مف الجدوؿ أف نسبة 
. لذلؾ ىي نسب متقاربة

 :تـ تقييـ الأ مار إلى أربعة فئات في  ينة الدراسة، وىذا ما يوضحو الجدوؿ التالي  :
. يوضح نتائج السؤال الثاني من القسم الأول للإستمارة: (02)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار السن 

 % 23 23 20أقل من 

 % 53 53 30-20من

 % 16 16 40-31من 

 % 8 8 41أكثر من

 % 100 100المجموع 

.  من القسم الأول للإستمارة02 السؤال رقم :المصدر

-30 المتمثمة في الذيف يتراوح سنيـ ما بيف % 53مف خلاؿ الجدوؿ نلاحع النسبة الأكبر تقدر بػ 
، وىي 08%، 16%، 23%:  تمثل طلاب الجامعة، أما النسب الأخرػ فيي كالتالي كوف ىذه الفئة 20

 .41، أكثر مف 31-40 مف 20توافق أقل مف 

 تـ تقسيمو إلى ستة فئات في  ينة الدراسة، وىذا ما يوضحو الجدوؿ :المستوى التعميمي 
 :التالي

. يوضح نتائج السؤال الثالث من القسم الأول للإستمارة: (03)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار  المستوى التعميمي

 % 2 2بدون مستوى 

 % 4 4إبتدائي 

 % 17 17متوسط 
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 % 14 14ثانوي 

 % 59 59جامعي 

 % 4 4دراسات عميا 

 % 100 100المجموع 

.  من القسم الأول من الإستمارة)03( السؤال رقم :المصدر

 لدييـ مستوػ % 59مف الجدوؿ نلاحع أف أكبر نسبة تعبر  ف المستوػ التعميمي تبيف أف 
 لكل مف الإبتدائي والدراسات العميا، وأخيرا % 04  مستوػ ثانوؼ ونسبة% 14جامعي، ثـ تمييا نسبة 

.  بدوف مستوػ % 02نسبة 

 تـ تقسيمو إلى خمسة فئات في  ينة الدراسة، وىذا ما يوضحو الجدوؿ التالي :الدخل: 
. يوضح نتائج السؤال الرابع من القسم الأول للإستمارة: (04)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار  (دج)الدخل

 % 60 61بدون دخل 

 % 15 15 10.000أقل من 

 % 12 12 20.000-10.000من 

 % 04 03 30.000-21.000من 

 % 09 09 31.000أكثر من 

 % 100 100المجموع 

.  من القسم الأول للإستمارة(04)السؤال رقم : المصدر

نظرا لمجتمع الدراسة الذؼ اخترناه وكاف أغمبو طمبة جامعة  مما بأف ليس لدييـ دخل، فقدرت 
 % 12 ثـ تمييا نسبة % 15 دج تمثل نسبتيـ 10000 أما الذيف يكوف دخميـ أقل مف % 60نسبتيـ  بػ 
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 فيي توافق كل مف % 04 و % 09 دج أما 10000-20000التي توافق الذيف يتراوح دخميـ ما بيف 
.  دج31000 وأكثر مف   دج21000-30000الذيف دخميـ يتراوح ما بيف 

 : تـ تقسيميا إلى ثلاث فئات في  ينة الدراسة، وىذا ما يوضحو الجدوؿ التالي:الوظيفة

. من القسم الأول للإستمارة: (05)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الوظيفة الإجتماعية 

 60% 60بدون وظيفة 

 % 33 33قطاع عام 

 % 7 7قطاع خاص 

 % 100 100المجموع 

.  من القسم الأول للإستمارة 05السؤال رقم: المصدر

 بدوف دخل وىي أكبر نسبة  ف غيرىا لكوف العينة المدروسة معظميا طلاب، % 60تمثل نسبة 
. % 07 في حيف نسبة القطاع الخاص تقدر بػ % 33ثـ تتراوح نسبة القطاع العاـ بػ 

 تـ تقسيميا إلى أربع فئات في  ينة الدراسة، وىذا ما يوضحو الجدوؿ : الوضعية الإجتماعية
 :التالي

. يوضح نتائج السؤال السادس من القسم الأول: (06)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الوضعية الإجتماعية 

 % 22 22متزوج 

 % 75 75أعزب 

 % 3 3مطمق 

 % 100 100المجموع 
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.  من القسم الأول للإستمارة06السؤال رقم : المصدر

 03% و 22% مقارنة بػ75%نلاحع مف خلاؿ الجدوؿ أف نسبة العزاب تمثل أكبر نسبة المقدرة بػ 
 .لكل مف المتزوجيف والمطمقيف، وىذا منطقي لحكـ أغمب الفئة المدروسة تمثل طلاب الجامعة

تفريغ بيانات القسم الثاني والثالث من الإستمارة  : المطمب الثالث

 درجة الإىتماـ بوسائل الإ لاـ: السؤال الأول .
يوضح نتائج السؤال الأول من القسم الثاني للإستمارة : (01)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 94% 94نعم 

 06% 06لا 

 100% 100المجموع 

من القسم الثاني للإستمارة  (01)السؤال رقم : المصدر

 مف الأفراد ميتميف بمتابعة وسائل الإ لاف في حيف 94%مف خلاؿ الجدوؿ نلاحع أف نسبة 
 غير ميتميف بالمتابعة، وىو ما يسا د  مى طرح بقية الأسئمة  مى المستجوبيف مع وجود تفا ل  %06

. نتيجة ىذا الإىتماـ بوسائل الإ لاـ التي مف المؤكد أنيا تحتوؼ  مى رسائل إ لانية 

 الوسائل الإ لامية المفضمة: السؤال الثاني .
 .يوضح نتائج السؤال الثاني من القسم الثاني: (02)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 61% 61التمفاز 

 15% 15إتاعة 

 16% 16جرائد ومجلات 
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 06% 06الأنترنت 

 02% 02كل ما سبق 

 100% 100المجموع 

.  من القسم الثاني للإستمارة(02)السؤال رقم : المصدر

 مف الأفراد ميتميف بالتمفاز، تأتي بعدىا وبنسب متقاربة % 61مف خلاؿ الجدوؿ نلاحع أف نسبة 
 06 (أنترنيت)،الوسائل التفا مية% 15 ، % 16: ، الإذا ة كالتالي(جرائد ومجلات)الوسائل المقروءة 

، والباقي كل ما سبق وتمثل ىذه النسب الكبيرة مدػ تعرض المستيمؾ لحملات إ لانية تمفزيونية %
. بصورة مباشرة أو غير مباشرة

 ىل الإشيار التمفزيوني بؤثر  مى قرار شراء السمع والمنتجات؟: السؤال الثالث. 
 يوضح نتائج السؤال الثالث من القسم الثاني: (03)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 28% 28مؤثر جدا 

 38% 38تأثير محدود 

 13% 13تأثير قميل 

 21% 21غير مؤثر ابدا 

 100% 100المجموع 

.  من القسم الثاني للإستمارة (03)السؤال رقم : المصدر

 يروف  كس % 21 يروف بأف الإ لاف مؤثر جدا بينما % 28 مف خلاؿ الجدوؿ يظير أف نسبة
وىذا ما .  يجدوف ىناؾ تأثير قميل% 13 يروف أف ىناؾ تأثير محدود، وأخيرا بنسبة % 38ذلؾ وبنسبة  

. يستد ي وجود مصمميف ذوؼ خبرة مف أجل تصميـ إ لاف فعاؿ

 ما الذؼ يمفت إنتباىؾ في الإشيار التمفزيوني؟: السؤال الرابع. 
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. يوضح نتائج السؤال الرابع من القسم الثاني: (04)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 33 % 33النص الإعلاني 

 % 44 44الشخصيات الإعلانية 

 % 23 23الموسيقى التصويرية 

 % 100 100المجموع 

 .من القسم الثاني من الاستمارة (04)السؤال رقم : المصدر

 يتأثروف 44% يتأثروف بالنص الإ لاني، في حيف نسبة 33%تعطي نتائج الإستبياف أف نسبة 
 يتأثروف بالموسيقى التصويرية وىذا ما يدؿ  مى أف المستيمؾ 23%بالشخصيات الإ لانية ثـ تمييا نسبة 

الجزائرؼ يفضل الشخصيات الإ لانية أكثر مف غيرىا مف العوامل الأخرػ، لذلؾ يجب  مى المؤسسات 
. التي تريد الإ لاف  ف منتجاتيا إستخداـ شخصيات ذات ثقة كبيرة مف قبل المستيمكيف

 الإشيار التمفزيوني يعطيؾ؟ ىل ترػ أف ا: السؤال الخامس .
يوضح نتائج السؤال الخامس من القسم الثاني : (05)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 %25 25يعطيك معمومات عن المنتج 

 %17 17يقنعك بضرورة الشراء 

 %29 29يقدم لك خدمات وأفكار جديدة 

 %14 14يساعدك عمى إستخدام المنتج 

 %15 15أشياء أخرى 

 %100 100المجموع 
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. من القسم الثاني للإستمارة (05)السؤال رقم : المصدر

مف خلاؿ الجدوؿ نلاحع بأف ىناؾ نسب متقاربة في دور الإشيار حيث تظير النتائج أف نسبة  
 تظير بأنو 29% ترػ بأنو يقنع بضرورة الشراء، 17% تؤكد بأنو يعطي معمومات  ف المنتج، % 25

 بأنو يسا د  مى استخداـ المنتج ويقدـ 15% و14%يقدـ خدمات وأفكار جديدة وتتراوح النسبة بيف 
أشياء أخرػ، بمعنى أنو مف الضرورؼ  مى المؤسسات مرا اة رسالتيا الإ لانية قبل  رضيا، وكل ما 
. تحتويو مف معمومات متعمقة بالمنتج ومحاولة توصيل الرسالة إلى المستيمؾ بطريقة تقنعو بضرورة الشراء

 أؼ المنتجات أثر  ميؾ الإشيار في شرائيا؟: السؤال السادس. 
. يوضح نتائج السؤال السادس من القسم الثاني: (06)الجدول رقم

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 % 13 13مواد غتائية 

 % 10 10مواد تجميل 

 % 14 14ألبسة 

 % 28 28إتصالات ىاتفية 

 % 15 15سيارات 

 % 10 10أشياء أخرى 

 100% 100المجموع 

 

. من القسم الثاني من الإستمارة : (06) السؤال رقم :المصدر

  مى الإتصالات الياتفية ثـ تمييا % 28الإشيار ىي  تشير النتائج الجدوؿ أف أكبر نسبة لتأثير
، لكل مف مواد 10%، ثـ نسبة 15%، 14%، 13%المواد الغذائية، ألبسة، سيارات،  مى التوالي بنسب 

التجميل وأشياء أخرػ، ولقد حظيت الإتصالات الياتفية بأكبر نسبة ويرجع ذلؾ إلى حدة المنافسة 
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الحاصمة في السوؽ الإتصالات الجزائرية مما أدػ إلى كثافة الإ لانات وىذا ما جعل المستيمؾ يتأثر 
. بقدر كبير بيذه الإ لانات مقارنة بغيرىا

 أؼ ىذه الإقتراحات لو تأثير  مى قرارؾ الشرائي؟: السؤال السابع. 
يوضح نتائج السؤال السابع من القسم الثاني : (07)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 % 34 34السعر 

 % 60 60الجودة 

 % 06 06الإعلان 

 100% 100المجموع 

. من القسم الثاني للإستمارة (07) السؤال رقم :المصدر

 لمسعر، ثـ 34%بػ  مقارنة60 % تظير النتائج تأثر المستيمؾ بشكل كبير لمجودة قدرت نسبتيا بػ 
نما ىناؾ دور غير ظاىر ، وىذا لا يعني أنو ليس للإ لاف دور% 06يمييا الإ لاف بنسبة  لذا يمزـ  وا 

الجودة السعر في الإ لاف  ف  منتجيا  مع مرا اة  خصائص )المؤسسات المعمنة مرا اة كلا العنصريف 
. المنتج المعمف  نو

 إذا كنت أماـ سمعة معمف  نيا وأخرػ غير معمف  نيا أييما تختار؟: السؤال الثامن. 
. يوضح نوع السمعة المختارة: (08)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 % 87 87السمعة المعمن عنيا 

 % 13 13السمعة الغير معمن عنيا 

 100% 100المجموع 

.  من القسم الثاني للإستمارة (08) السؤال رقم :المصدر



  ااوة  الة  تأه قهاا الشهاء بااشفاا التلفزيونج                                           :الفصل الهابع

 

115 

، أما نسبة "السمعة المعمف  نيا: " والتي تمثل% 87مف خلاؿ الجدوؿ نلاحع أف أكبر نسبة ىي 
". السمعة الغير معمف  نيا" فيي تعبر  ف الخيار % 13

مما يدؿ  مى أف  ينة المستقصي منيـ يفضموف في أغمبيـ السمعة المعمف  نيا  ف السمعةغير 
معمف  نيا، لما تمنحيـ مف ثقة في ذلؾ المنتج المعمف  نو، فيذا دليل  مى أف الإ لاف يساىـ في إغراء 

وكسب ولائيـ، وىنا تبرز الأىمية الإ لامية والتعميمية للإ لاف فيشترؼ  (المستيمكيف)المشاىديف 
.  المستيمؾ ما يعرفو ولو مف الإ لاف أحسف مف أف يشترؼ ما لا يعرفو أصلا

 أؼ الإ لانات تثق فيو؟" السمعة المعمف  نيا"إذا كانت الإجابة بػ : السؤال التاسع. 
. نوع الإشيار الأكثر تأثيرا: (09)الجدول رقم

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 % 52 52إشيار تمفزيوني 

 % 19 19إشيار إتاعي 

 % 16 16إشيار مكتوب 

 87% 87المجموع 

 .من القسم الثاني للإستمارة (09) السؤال رقم :المصدر

ففي ىذا الجدوؿ نجد أؼ نوع مف الإشيار الذؼ إستخدمو المعمف مف أجل توصيل الرسالة 
وا غرائو،  (المشاىد)الإ لانية إلى المشاىديف بيدؼ لتجسيد المصداقية في المنتج وكسب ولاء الزبوف 

 تمثل الإ لاف التمفزيوني، وىي أكبر نسبة   ف غيرىا وىذا نظرا لفعالية الوسيمة، أما % 52فمثلا نسبة 
فتمثل الإ لاف الإذا ي، فمف خلاؿ ىذه النسب نجد أف الإ لاف التمفزيوني يمثل نسبة أكبر  16 % نسبة

وىذا ما يفسر بأف ىذا النوع مف الإ لانات يمنح لممنتج فعالية مع إغراء المستيمكيف دوف غيره مف وسائل 
. الإ لاف الأخرػ 

 ند شرائؾ لمنتج معيف ىل؟: السؤال العاشر  
. مرحمة ما قبل الشراء في عممية التخطيط لقرار الشراء: (10)الجدول رقم 
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النسبة المئوية التكرار الخيارات 

 % 39 39تخطيط ليتا القرار 

 % 61 61تتركو حيب الصدفة 

 100% 100المجموع 

من نفس القسم للإستمارة  (10) السؤال رقم :المصدر

مف خلاؿ الجدوؿ نلاحع أف اغمب المشاىديف  ند إقتنائيـ لأؼ منتج يرغبوف فيو يتركونو حسب 
 فيي أقل نسبة وىذا يدؿ  مى % 39 تمثل أكبر نسبة أما % 61الصدفة دوف التخطيط لو مسبقا فنسبة 

. أف المستيمكيف لا يقوموف بعممية إتخاذ قرار الشراء مع التخطيط المسبق لو

 إذا كنت فعلا تخطط لعممية الشراء ىل للإشيار دور في ىذا : السؤال الحادي عشر
 .التخطيط؟

. فعالية الإعلان التمفزيوني في إتخات قرار الشراء: (11)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 % 25 25دور كبير 

 % 43 43دور قميل وغير ظاىر 

 % 29 29ليس الإشيار أي دور 

 97% 97المجموع 

 .من نفس القسم للإستمارة (11)السؤال رقم : المصدر

في ىذه الحالة نجدبأف الإشيار دور قميل وغير ظاىر في  ممية إتخاذ قرار الشراء بينما قدرت 
، والمتمثمة في أف ىناؾ أفراد يروف اف  الإ لاف ليس لو دور، وأخرػ لو دورا % 25،  29%النسب 

كبير  مى التوالي، لذا  مى الإشيار أف تحمل رسائمو نوع مف المعالجة الدرامية لقضية التخطيط لقرار 
. الشرار وتبرز دور الإ لاف في ذلؾ
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 ىل سبق وأف جعمؾ الإشيار تشترؼ منتجو دوف حاجتؾ إليو؟: السؤال الثاني عشر. 
. يوضح نتائج السؤال الثاني عشر من القسم الثاني للإستمارة:(12)الجدول رقم

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 % 21 21نعم 

 % 79 79لا 

 100% 100المجموع 

من نفس القسم للإستمارة  (12) من السؤال رقم :المصدر

  لا يؤثر  مييا الإشيار شرائو لسمعة لا يرغب فييا، أما نسبة% 79مف خلاؿ السؤاؿ نرػ بأف نسبة 
أقل مف النصف يؤثر  مييا الإشيار بدرجة كبيرة، وىذه النسبة ليست صغيرة ولا يمكف تجاىل  %21

. الدور الكبير للإ لاف في التأثير اللاإرادؼ

 ند مشاىدتؾ لإشيار  ف منتج جديد ىل تشعر بأف المنتج الذؼ : السؤال الثالث عشر 
 .تمتمكو أصبح؟

 .يوضح نتائج السؤال الثالث عشر من القسم الثاني للاستمارة:(13)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الإختيارات 

 02% 02غير صالح للإستخداـ 

 40% 40ترغب في تغيير منتجؾ 

 13% 13لـ يعد مواكب لمموضة 

 45% 45لا تشعر بأؼ شيء 

 % 100 100المجموع 

 .من القسم الثاني من الإستمارة (13) السؤال رقم :المصدر
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للإشيار أؼ دور في تغيير وجية نظرىـ  يروف باف ليس % 2لقد اختمفت الآراء بحيث نجد نسبة 
مف المستيمكيف الذيف يروف بأف المنتج الذؼ % 13مف جية أخرػ تمثل نسبة .حوؿ المنتج الذؼ يمتمكونو

 أثر  مييـ الإشيار التمفزيوني % 40يمتمكونو لـ يعد مواكبا لمموضة ويرغبوف في استبدالو أما نسبة 
 توضح أف معظـ المستيمكيف لـ يؤثر  مييـ الإشيار %45بدرجة متوسطة لكف النسبة الأكبر والمقدرة ب 

.  التمفزيوني

 أنت أماـ حالة شراء منتج ما بما تتأثر؟: السؤال الرابع عشر. 
. يوضح نتائج السؤال الرابع عشر من القسم الثاني للإستمارة: (14)الجدول رقم

النسبة المئوية التكرار الخيارات 

 % 40 40أفراد أسرتؾ 

 % 46 46نصائح وتوجييات الأصدقاء 

 % 14 14الإشيار 

 % 100 100المجموع 

 .من القسم الثاني من الإستمارة (14) السؤال رقم:المصدر

يظير مف خلاؿ الجدوؿ أف المستيمكيف يتأثروف أكثر بنصائح وتوجييات الأصدقاء حيث تقدر 
 ويجب أف تحمل الإ لانات رسائل إ لانية % 14 والإ لاف % 40 مقارنة بأفراد الأسرة % 46النسبة بػ 

. تشجع  مى اتخاذ قرار الشراء بعد الأخذ بأراء وتوجييات ونصائح الأصدقاء  والخبراء
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 أثناء متابعتؾ لبرنامج تمفزيوني ويعرض خلالو فاصل إ لاني ىل؟: السؤال الخامس عشر. 
. يوضح نتائج السؤال الخامس عشر من  القسم الثاني للاستمارة: (15)الجدول رقم 

النسبة المئوية التكرار الخيارات 

 % 25 25تتابع الإعلانات باىتمام 

تشعر بالانزعاج رغم أىمية 
السمعة 

13 13 % 

 % 20 20تتابع الاعلان بدون اىتمام 

تغير المحطة حتى ينتيي 
الإشيار 

42 42 % 

 % 100 100المجموع 

 .من القسم الثاني من الاستمارة (15) السؤال رقم:المصدر

مف خلاؿ الجدوؿ نلاحع بأنو خلاؿ  رض فاصل إ لاني أثناء مشاىدة برنامج تمفزيوني يؤدؼ 
 % 25 ثـ تمييا نسبة % 42  الإشيار وقدرت نسبتيـ بػ بالمستيمكيف إلى تغيير المحطة حتى ينتيي

  تتابع ا% 20 تشعر بالانز اج رغـ أىمية السمعة وأخيرا نسبة  % 13 تتابع الإشيار باىتماـ ونسبة 
الإشيارات لأف  الإشيار بدوف اىتماـ لذا ينبغي  مى المؤسسة أف تبحث  ف قنوات ووسائل جديدة لنقل ا

. المستيمؾ حدث لو تشبع مف الإشيار التمفزيوني المكثف
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 .ىل تكرار الإشيار التمفزيوني يجعمؾ تتذكره لفترة؟: السؤال السادس عشر

. المدة التي يستغرقيا الإعلان في حالة تكراره: (16) الجدول رقم

النسب التكرارات الخيارات 

 % 28 28قصيرة 

 % 32 32متوسطة 

 % 40 40طويمة 

 % 100 100المجموع 

 من القسم الثنائي للإستمارة (16) السؤال رقم :المصدر

الذؼ يدؿ  مى أف تكرار الإشيار يبقى لفترة طويمة بينما الإقتراحات متوسطة وقصيرة قدرت بنسبة 
.   مى الترتيب% 28 و% 32

 ىل تز جؾ كثرة تكرار الإشيار التمفزيوني؟: السؤال السابع عشر 
. يوضح الإنطباع التي يتركو الإشيار عند تكراره: (17)الجدول رقم 

النسب التكرارات الخيارات 

 % 48 48كثيرا 

 % 30 30قميلا 

 % 22 22لا يزعجك أبدا 

 % 100 100المجموع 

.  من الإستمارة)17( السؤال رقم :المصدر
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 ىي نسبة ضئيمة 22% و% 30 تز جيا كثرة التكرار للإشيار التمفزيوني ونسبة 48%ىناؾ نسبة 
لا تز جيا كثرة التكرار إلا قميلا وأخرػ لا يز جيا أبدا  مى التوالي، وىذا ما مف شأنو أف يفقد الإ لاف 

. تأثيره وفعاليتو

 ىل تثق وتقتنع في إشيار  ف وزارة الصحة؟: السؤال الثامن عشر. 
. يوضح مدى قناعة المستيمكين بالإعلان التمفزيوني: (18)الجدول رقم 

النسب التكرارات الخيارات 

 % 23 23مجرد شعار إعلاني يروج لممنتج 

يمكن أن تكون غير صحيحة 
ومضممة 

15 15 % 

 % 38 38المجموع 

. من القسم الثاني للإستمارة (18) السؤال رقم :المصدر

 مف المستيمكيف مف فئة الذيف لا يثقوف % 60يظير لنا مف خلاؿ الجدوؿ الموضح أ لاه أف نسبة 
الإشيار التمفزيوني مجرد شعار يروج  ترػ أف"  بارة يوصي بيا الأطباء"في الإشيار والذؼ يحمل 

. لممنتج

.  تجده مظمل وغير صحيح يستعمل أسموب الإغراء بيدؼ جمب المستيمؾ% 40أما بالنسبة 

ستخلاص النتائج : المبحث الثاني تحميل نتائج الإستبيان وا 

النتائج المتوصل إلييا  : المطمب الأول

: بعد أف تـ إستجواب المستيمؾ وأخذ رأيو حوؿ تأثير الإشيار التمفزيوني فكانت النتائج كالتالي

  إف ما يعيب  مى الإشيار التمفزيوني  دـ المقدرة  مى التحكـ في تنظيـ طوؿ الفترة الإ لانية
فعمى الرغـ مف تحديد العديد مف الدوؿ لطوؿ الفترة الإ لانية إلا أف أغمب القنوات التمفزيونية قد لا تمتزـ 

 .بذلؾ سعيا إلى زيادة الأرباح
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  يؤدؼ طوؿ الفترة الإ لانية إلى تناقص المقدرة البصرية للإ لاف وكذلؾ تناقص قدرة
 .الإ لانات  مى الحث البيعي

  كثرة التكرار للإشيار التمفزيوني تؤدؼ إلى تحوؿ الأفراد إلى قنوات أخرػ حتى إنتياء الفترة
الإ لانية وىذا ما تؤكده البحوث التي تشير إلى أف أكثر مف ثمث الجميور المتوقع قد يضيع أثناء التجوؿ 

 . بر القنوات
 تأثير الإشيار التمفزيوني محدود مقارنة بتأثير أفراد الأسرة والأصدقاء. 
 المستيمؾ يفضل السمعة المعمف  نيا لأنيا تشعره بالثقة والإطمئناف. 
  المستيمؾ لا يخطط لقرار الشراء بل يتركو حسب الصدفة ويرػ أف للإشيار دور في التخطيط

كتشاؼ الحاجات والعمل  مى إشبا يا ف كاف قميلا فإنو يسا ده  مى التخطيط مف خلاؿ خمق وا   .حتى وا 
  تمفت الشخصيات الإ لانية إنتباه المستيمؾ أكثر مف العوامل الأخرػ وىذا ما يجعمو يثق في

الإ لانات التي يوصي بيا الشخصيات المعروفة وذوؼ الخبرة،  مى العكس ىناؾ نسبة قميمة لا تثق فييا 
 .وتعتبرىا مجرد شعار إ لاني يروج لممنتج وىي غير صحيحة ومضممة

  الوسائل الإ لانية المفضمة كانت التمفاز بدرجة كبيرة وقوية وذلؾ لتمتعو بمزايا وخصائص لا
 .تتوفر في الوسائل الأخرػ 

 التثبيت بالذاكرة للإشيار التمفزيوني مف خلاؿ  نصر التكرار. 
 :كما يرػ المستيمؾ أف الإشيار التمفزيوني لا يخمو مف الإجابيات والتي تتمثل فيما يمي

: الإشيار التمفزيوني أداة تعميمية لممستيمؾ مف خلاؿ -
 إ طاء معمومات  ف المنتج .
 يسا د  مى إستعماؿ  المنتج بطريقة صحيحة .
 يقدـ خدمات وأفكار جديدة. 
 ثقة المستيمؾ في الإشيار التمفزيوني تفوؽ بكثير ثقتو في الإ لانات الأخرػ لأف المستيمؾ لا  -

 .يشكؾ في الشيء الذؼ يراه بعينو ويسمعو بأذنو
المؤثرات الصوتية، الموف، )يتمتع التمفزيوف بمجمو ة مف الميزات تمكنو مف تجسيد الواقعية  -
 .(الخ...الحركة،

الإ لاف  ف منتج جديد تشعر المستيمؾ بأف المنتج الذؼ يمتمكو أصبح غير صالح للإستخداـ  -
 .الإشيار  مى خمق الرغبة في التجديد ومسايرة التطور وبالتالي يعمل
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رأؼ المستيمؾ في إ لانات التمفزيوف الجزائرؼ مقمدة وغامضة وغير مدروسة، وذلؾ لغياب  -
التصميـ الجيد والفكرة الجديدة في الإ لاف، وبالتالي فإف غياب ىذيف العنصريف يؤدؼ إلى نقص فعالية 

 .الإ لاف
التوصيات  : المطمب الثاني

: ميما كانت توصياتنا فمف تكوف أحسف مف رأؼ المستيمؾ الذؼ أمدنا بيذه الإقتراحات

 يجب  رض الإ لانات التي توافق ثقافة المجتمع. 
 دـ المبالغة المفرطة في وصف المنتج بحقائق غير مطابقة لمواقع . 
 الإلتزاـ بالمعايير الأخلاقية الإ داد الإ لانات. 
  الإ تماد  مى الخبرة في تصميـ وا  داد الإ لاف وتجنب المغة الغامضة بيف الكممة والصورة

 .في الإ لاف
  يجب أف يكوف ىناؾ توافق بيف الشخصية المستخدمة في الإشيار ومضمونو حتى يكوف أكثر
 .تأثيرا وقبولا
  تجنب كثرة التكرار لأف ىذا بسبب الممل لممستيمؾ وبالتالي النفور مف المنتج وشعوره بأف

 .الإشيار يخدـ المنتج أكثر مف المستيمؾ
 محاولة بناء أفكار جديدة لممستيمؾ حت يقتنع باراء وتوجييات الإشيار .
 الابتعاد  ف لتضميل مف خلاؿ إبراز المواصفات الحقيقية لممنتج .
  العمل  مى تنويع الإ لانات مع تحسيف جودة الإشيار الجزائرؼ .
 الاىتماـ أكثر بالتجديد والإبداع مع التركيز  مى النص اليادؼ لمرسالة الإ لانية .
  الإشيار التمفزيوني مفيوـ واسع وشامل يتمق بالأطراؼ محل الإتصاؿ وبالأىداؼ المرجوة
 . مف ورائو
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  خلاصة الفصل

بعد أف تـ استجواب المستيمكيف وأخذ رأييـ حوؿ تأثير الإ لاف التمفزيوني  مى قرار الشراء كانت 
: النتائج فييا نوع مف التطابق مع الجزء النظرؼ وخمصنا إلى ما يمي

يمعب الإ لاف دورا بالغ الأىمية بالنسبة لممستيمؾ فيو أداة تعميمية وتثقيفية تسا ده  مى إختيار 
البديل الأفضل مف مجموع البدائل المتاحة ألا وىو اتخاذ قرار الشراء، كما يعتبر مورد ىاـ لممعمومات 

وحتى يحقق الإ لاف أىدافو فإنو يفترض توفر مجمو ة مف الشروط . التي يحتاجيا المستيمؾ بدوف جيد
الأساسية للإ لاف الناجح والمتمثمة أساسا في التحديد الدقيق لمضموف الرسالة الإ لانية المطموب 

. المستيدؼ وكذلؾ الاختيار الدقيق لموسيمة الإ لانية المناسبة والفعالة (المستيمكيف)إيصاليا لمجميور 



 

 

 
 ة        خا م      
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 :نتائج الدراسة النظرية

 .أف الاشيار أفضل وسيمة ترويجية تمكف المؤسسة مف تحقيق أىدافيا

 .التسويق بمفيومو الحديث يعطي أىمية بالغة لممستيمؾ

 .قرار الشراء يعتبر انعكاس أو رد فعل المستيمؾ اتجاه سمعة أو منتج معيف

قمنا باستعماؿ نظاـ المعمومات با تباره الركيزة الأساسية لتوفر المعمومات فيو يعبر  ف الربط بيف 
 .الإ لاف بمختمف أنوا و وسموؾ المستيمؾ مع قراراه الشرائي بالا تماد  مى أسموب الاستقصاء

الإ لاف ىو أحد  ناصر المزيج الترويجي يمكف المؤسسة مف تحسف سمعتيا ورواج مبيعاتيا 
 .واكتساب حصة سوقية

الاشيار  التمفزيوني يعتبر أكثر وسيمة مناسبة لترويج منتجات المؤسسة وذلؾ لتمتعو بميزات لا 
 .تتوفر في الاشيارات  الأخرػ 

 .قدرة الاشيار  مى جذب الانتباه مف خلاؿ التصميـ والإخراج مع مرا اة الأسس العممية في ذلؾ

بعد أف تـ استجواب المستيمؾ وأخذ رأيو حوؿ تأثير : النتائج المتحصل  مييا مف الجزء التطبيقي
 :الإ لاف التمفزيوني فكانت النتائج كالتالي

إف ما يعيب  مى الإ لاف التمفزيوني  دـ المقدرة  مى التحكـ في تنظيـ طوؿ الفترة الإ لانية فعمى 
الرغـ مف تحديد العديد مف الدوؿ لطوؿ الفترة الإ لانية إلا أف أغمب القنوات التمفزيونية قد لا تمتزـ بذلؾ 

. سعيا إلى زيادة الأرباح

وؿ الفترة الإ لانية إلى تناقص المقدرة البصرية للإ لاف وكذلؾ تناقص قدرة الإ لانات طيؤدؼ 
 . مى الحث البيعي

كثرة التكرار للاشيار التمفزيوني تؤدؼ إلى تحوؿ الأفراد إلى قنوات أخرػ حتى إنتياء الفترة 
الإ لانية وىذا ما تؤكده البحوث التي تشير إلى أف أكثر مف ثمث الجميور المتوقع قد يضيع أثناء التجوؿ 

 . بر القنوات

 .تأثير الاشيار التمفزيوني محدود مقارنة بتأثير أفراد الأسرة والأصدقاء
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 .المستيمؾ يفضل السمعة المعمف  نيا لأنيا تشعره بالثقة والإطمئناف

المستيمؾ لا يخطط لقرار الشراء بل يتركو حسب الصدفة ويرػ أف للاشيار دور في التخطيط حتى 
كتشاؼ الحاجات والعمل  مى إشبا يا ف كاف قميلا فإنو يسا ده  مى التخطيط مف خلاؿ خمق وا   .وا 

تمفت الشخصيات الإ لانية إنتباه المستيمؾ أكثر مف العوامل الأخرػ وىذا ما يجعمو يثق في 
الإ لانات التي يوصي بيا الشخصيات المعروفة وذوؼ الخبرة،  مى العكس ىناؾ نسبة قميمة لا تثق فييا 

 .وتعتبرىا مجرد شعار إ لاني يروج لممنتج وىي غير صحيحة ومضممة

الوسائل الإ لانية المفضمة كانت التمفاز بدرجة كبيرة وقوية وذلؾ لتمتعو بمزايا وخصائص لا تتوفر 
 .في الوسائل الأخرػ 

 .التثبيت بالذاكرة للاشيار التمفزيوني مف خلاؿ  نصر التكرار

 :كما يرػ المستيمؾ أف الاشيار التمفزيوني لا يخمو مف الإيجابيات والتي تتمثل فيما يمي

 :الاشيار التمفزيوني أداة تعميمية لممستيمؾ مف خلاؿ

. إ طاء معمومات  ف المنتج

. يسا د  مى استعماؿ المنتج بطريقة صحيحة

. يقدـ خدمات وأفكار جديدة

 ثقة المستيمؾ في الاشيار التمفزيوني تفوؽ بكثير ثقتو في الإ لانات الأخرػ لأف المستيمؾ لا 
 .يشكؾ في الشيء الذؼ يراه بعينو ويسمعو بأذنو

المؤثرات الصوتية، الموف، )يتمتع التمفزيوف بمجمو ة مف الميزات تمكنو مف تجسيد الواقعية 
 .(الخ...الحركة،

الإ لاف  ف منتج جديد يشعر المستيمؾ بأف المنتج الذؼ يمتمكو أصبح غير صالح للاستخداـ 
 .وبالتالي يعمل الاشيار  مى خمق الرغبة في التجديد ومسايرة التطور
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رأؼ المستيمؾ في اشيارات التمفزيوف الجزائرؼ مقمدة وغامضة وغير مدروسة، وذلؾ لغياب 
التصميـ الجيد والفكرة الجديدة في الاشيار، وبالتالي فإف غياب ىذيف العنصريف يؤدؼ إلى نقص فعالية 

 .الاشيار

 انطمقنا في ىذه الدراسة بجممة مف الفرضيات وتحصمنا في النياية  مى :نتائج اختبار الفرضيات
نتائج يمكف أخذىا كإجابات  مى تمؾ الإشكاليات التي رافقت البحث مف بدايتو إلى نيايتو وتمثمت في 

:  النقاط التالية

قنا و : الفرضية الأولى تكمف أىمية الاشيار في أنو يعرؼ المستيمؾ بمنافع وأىمية السمعة وا 
. بالشراء وىذا ما تـ إثباتو في الجزء النظرؼ الأوؿ

أحسف وسيمة لمتأثير  مى المستيمؾ التمفاز، لـ نستطع تأكيدىا في الجزء النظرؼ : الفرضية الثانية
 .ولكف تمكنا في إثباتيا في الجزء التطبيقي

يترؾ الاشيار  التمفزيوني أثر بالغ  مى قرار شراء المستيمؾ تـ إثبات ىذه : الفرضية الثالثة
 .الفرضية وتأكيدىا في الجزء التطبيقي مف خلاؿ إستقصاء رأؼ المستيمكيف

للإشيار فعالية كبيرة لا يستياف بيا في مجاؿ الاتصاؿ بيف المؤسسة والجميور ، لذلؾ تعمل أغمب 
المؤسسات اليوـ  مى تطوير قدراتيا لمتحكـ فيو، فنجدىا تخصص مبالغ ضخمة لتنفيذه، كما أنيا تعد كل 

الوسائل المتاحة لو سواء المادية أو البشرية وىذا كمو لخمق رسالة إ لانية تجعل المستيمؾ يتأثر 
إذ . بمنتجاتيا، ويعمل  مى اقتنائيا مف بيف المنتجات المنافسة والتي تمبي نفس الاحتياجات والرغبات

فالتمفزيوف . تستعمل المؤسسة  دة وسائل لتوصيل الرسالة الإ لانية منيا المقروءة والمسمو ة والمرئية
يعتبر أىـ وسيمة إ لامية  وأقواىا فيو يربط بيف البعد المرئي والصوتي في الرسالة الإ لانية، فأسباب 

الجذب تتوفر في الاشيار التمفزيوني مقارنة بغيره مف الوسائل الإ لانية الأخرػ المستخدمة في الإ لاف، 
حيث يمكف معرفة رد فعل المستيمؾ أو الحصوؿ  مى المعمومات المرتدة اتجاه الإ لاف، مف خلاؿ 

.  استقصاء الرأؼ أو دراسة رأؼ المستيمكيف

خاصة أماـ الانفتاح الاقتصادؼ وتعدد المنافسة التجارية أصبحت المؤسسات في أغمبيا تسعى إلى 
يجاد حصة سوقية داخل الأسواؽ التي تغزوىا، لكف  الترويج  ف منتجاتيا قصد كسب مستيمكيف جدد وا 
ىذا لف يتحقق إلا بوضع إستراتيجية إ لانية تقوـ أساسا  مى ا تبار الزبوف مف أولى الاىتمامات، كما 
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يجب أف تحمل ىذه الإستراتيجية الإ لانية شعار يجسد فعميا ما يحممو المنتج مف صفات سواء مف ناحية 
الجودة أو النو ية، خاصة بعد أف الاشيار ضرورة لا غنى  نيا لكل مف المنتج والموزع وحتى المستيمؾ، 
فبالنسبة لممنتج يؤدؼ إلى زيادة أرباحو وشيرتو واستمراره في السوؽ ومواجية تحديات المنافسة في الأجل 

الطويل، أما بالنسبة لمموزع فيؤدؼ إلى سر ة دوراف بضا تو وبالتالي زيادة أرباحو، والأىمية الكبيرة 
بالنسبة لممستيمؾ فيو أداة تعميمية وتثقيفية تسا ده  مى الاختيار بيف العديد مف المنتجات المتوفرة في 

.  السوؽ 

وحتى يحقق الاشيار أىدافو فإنو يفترض توفر مجمو ة مف الشروط الأساسية للإشيار الناجح 
والمتمثمة أساسا في التحديد الدقيق لمضموف الرسالة الإ لانية المطموب إيصاليا إلى الجميور ، وكذلؾ 

ليذا قمنا بإجراء استبياف حوؿ فئة معينة مف الجميور  . الاختيار الدقيق لموسيمة القادرة  مى إيصاؿ الفكرة
 : التاليةالتوصيات وتوصمنا إلى 

: نتيجة إلى ما سبق فقد إقترح المستيمؾ بعض الإقتراحات: التوصيات والاقتراحات

. يجب  رض الإ لانات التي توافق ثقافة المجتمع

 . دـ المبالغة المفرطة في وصف المنتج بحقائق غير مطابقة لمواقع

 .الإلتزاـ بالمعايير الأخلاقية الإ داد الإ لانات

الإ تماد  مى الخبرة في تصميـ وا  داد الإ لاف وتجنب المغة الغامضة بيف الكممة والصورة في 
 .الاشيارات

يجب أف يكوف ىناؾ توافق بيف الشخصية المستخدمة في الاشيار ومضمونو حتى يكوف أكثر تأثيرا 
 .وقبولا

تجنب كثرة التكرار لأف ىذا بسبب الممل لممستيمؾ وبالتالي النفور مف المنتج وشعوره بأف الاشيار  
 .يخدـ المنتج أكثر مف المستيمؾ
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نحن طلبة جامعة عمار ثلٌجً بالاغواط ،نسعى لجمع معلومات حول أثر الإعلان التلفزٌونً على 

المستهلن نرجو من سٌادتكم المساهمة فً هذه الدراسة و ذلن بمنحنا اهتمامكم وبعضا من ولتكم، علما 

 أنه لا ٌطلب منكم ذكر أسمائكم و لا عناوٌنكم الشخصٌة وأن هذه المعلومات سوف تعالج بـسـرٌـــة

 .                          ولأغراض البحث فمط

 

. طلبة كلٌة علوم الاعلام والاتصال  ٌشكرون حسن تعاونكم  

 .فً الخانة المناسبة (×)البٌانات الشخصٌة   ضع علامة : القسم الأول

  :القسم الثاني 

هل أنت من المهتمٌن بمتابعة وسائل الإعلام؟      نعم            لا-1  

  أي الوسائل الإعلامٌة التالٌة تفضل متابعتها -2 ؟   

(مجلات، جرائد  )              وسائل ممروءة   (التلفاز)   وسائل مرئٌة    

كل ما سبك                            (انترنٌت)وسائل تفاعلٌة           (إذاعة)   وسائل مسموعة   

هل ترى أن الإشهار التلفزٌونً ٌؤثر على لرار شرائن للسلع و المنتجات؟- 3  

     مؤثر جدا           تأثٌر محدود        تأثٌر للٌل        غٌر مؤثر أبدا    

ما الذي ٌلفت انتباهن أكثر فً الإشهار التلفزٌونً ؟  - 4    

     النص الإعلانً         الشخصٌات الإعلانٌة          الموسٌمى التصوٌرٌة 

التلفزٌونً الإشهار هل ترى أن- 5 ؟       

   ٌعطٌن معلومات عن المنتج                               ٌمنعن بضرورة الشراء                                  

    ٌساعدن على استعمال المنتج بطرٌمة صحٌحة         ٌمدم لن خدمات وأفكار جدٌدة

......................................................................................                   أشٌاء أخرى  

أي المنتجات التالٌة أثر علٌن الإشهار فً شرائها؟-6  

   مواد غذائٌة             مواد تجمٌل            ألبسة                 

..............................................   إتصالات هاتفٌة             سٌارات              أشٌاء أخرى  

أي هذه الإلتراحات له تأثٌر أكثر على لرارن الشرائً؟-7  

 

ذكر              أنثى: الجنس   -1 

41 أكثر من           40 إلى 31 من          30 إلى 20 من             20  ألل من:السن-2  

  بدون مستوى       إبتدائً        متوسط         ثانوي        جامعً       دراسات علٌا:المستوى التعليمي-3

  دج                                   20000 إلى دج 10000 من دج           10000  بدون دخل        ألل من:الدخل-4

  دج31000 أكثر من دج               31000 إلى دج 21000 من

  بدون وظٌفة           لطاع عام            لطاع خاص :الوظيفة-5

                                                        (ة)مطلك          (ة)متزوج        (ة) أعزب :الوضعية الاجتماعية- 6
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    السعر            الجودة           الإعلان

إذا كنت أمام سلعة معلن عنها و أخرى غٌر معلن عنها أٌهما تختار؟- 8  

  السلعة المعلن عنها              السلعة غٌر المعلن عنها

 أي الإعلانات تثك فٌه ؟"  السلعة المعلن عنها"إذا كانت الإجابة 

     إشهار تلفزٌونً           مكتوب             إذاعً مسموع

عند شرائن لمنتج معٌن هل؟    - 9     

 تخطط لهدا المرار              تتركه حسب الصدفة    

إذا كنت فعلا تخطط لعملٌة الشراء هل للإشهار دور فً هذا التخطٌط؟-10  

 دور كبٌر          دور للٌل وغٌر ظاهر            لٌس للإعلان أي دور 

؟  هل سبك وأن جعلن الإشهار تشتري منتجا دون حاجتن إلٌه-11  

     نعم              لا 

عند مشاهدتن لإشهار عن منتج جدٌد هل تشعر بأن المنتج الذي تمتلكه أصبح؟-12  

         غٌر صالح للإستخدام                  لم ٌعد مواكبا للموضة 

         ترغب فً تغٌٌر منتجن                لا تشعر بأي شًء     

أنت أمام حالة شراء منتج ما هل تتأثربـ؟-13  

      أفراد أسرتن             نصائح وتوجٌهات الأصدلاء                    الإعلان

؟  أثناء متابعتن لبرنامج تلفزٌونً وٌعرض خلاله فاصل إعلانً هل-14  

باهتمام                               تتابع الإشهار بدون رغبة واهتمام       الإشهار تتابع  

 تشعر بالإنزعاج رغم أهمٌة السلعة                            تغٌر المحطة حتى ٌنتهً الإعلان                      

عندما تكون فً محل للتسوق هل-15 ؟  

     تتذكر إعلانا ٌساعدن على الإختٌار والشراء              تشعر وكأنن تحت تأثٌر الإشهار التلفزٌونً

     تتذكر رأي صدٌك أو تتأثر برأي البائع                    تنسى الإشهار بمجرد مغادرتن للتلفزٌون

  ؟هل تكرار الإشهار التلفزٌونً ٌجعلن تتذكره لفترة-16  

      لصٌرة            متوسطة           طوٌلة 

هل ٌزعجن كثرة تكرار الإشهار التلفزٌونً؟- 17      

      كثٌرا              للٌلا                لا ٌزعجن أبدا 

 القسم الثالث
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ٌجعلن فعلا '' وزارة الصحة"أو بتصرٌح من " ٌوصً بها الأطباء"التلفزٌونً الذي ٌحمل عبارة  الإشهار هل-18

؟    نعم             لا                                                                              تثك وتمتنع بالإشهار  

إذا كانت الإجابة بلا ما هو تفسٌرن؟                            *  

 مجرد شعار إعلانً ٌروج للمنتج                ٌمكن أن تكون غٌر صحٌحة ومضللة                             

  التً تعرض على التلفزٌون الجزائري هل هً الإشهارات ما رأٌن فً -19

ممنعة              غامضة               غٌر مدروسة                 مملدة                                                  

:لدم التراحات وتوجٌهات تحسن من مستوى إعلانات التلفزٌون الجزائري-20    

       ..................................................................................................................  

……………………………………………………………………………………………………………………….. 

………………………………………………………………………………………………………………………. 

  


