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ن والآخرين في المحيط تعد عملية التواصل الاجتماعي هي العملية التي يتم من خلالها الربط بين الإنسا
بالإضافة إلى التواصل المستمر مع الجيران والأصدقاء والمعارف من أجل تحقيق مختلف الفوائد التي الاجتماعي،

كامل،بالإضافة إلى ذلك فإن عملية التواصل تفيد الإنسان على المستوى الشخصي وتفيد المجتمع بشكل  
 .الاجتماعي يتم تحديدها نتيجة لاختلاف أنواعها ولاختلاف عمقها

 شبكات التواصل الاجتماعي من أحدث مفرزات النقلة النوعية في كافة مجالات الحياة والتي كما أن 
لا أن اتتخدامها أصب  يشمل  ورغم أن هذه المواقع أنشأت للتواصل بينأحدثتها التطورات الحديثة،  الأفرا  ال

ونظرا للانتشار الواتع الرقمية ، الهواتف الذكية و اللوحاتكافة الأنشطة الاقتصا ية خاصة مع ظهور 
تسات الى التواجد عبر هذه الشبكات من أجل اجتذاب ؤ لشبكات التواصل الاجتماعي لجأت العديد من الم

تسة مهما  ؤ حيث يعتبر الاعلان من الأنشطة التسويقية الهامة في المالمستهدف، عد  مككن من الجمهور اكٔبر
فالإعلان هو بمثابة النافذة التي تطل من خلالها خدماتية، تجارية أو كان حجمها تواء كانت صناعية أو

  .ثر على نشاطهاؤ ة وتقوم بمراقبة ما يحدث فيها من تغيرات تئتسة على البيؤ الم
أو تلعة  ستهلك من تلوك وتصرفات اتجاه تلعة معينة قد يختلف عن تلوكه وتصرفاته اتجاهما يقوم به الم 
تسات تولي اهتماما كبيرا للسلوك الانساني وذلك لأهميته ومحاولة ؤ أخرى لذا نجد العديد من المخدمات .ا

بعوامل عديدة يتفاوت تأثيرها باعتبار أن تلوك الأفرا  يتأثر ثر فيه،ؤ التعرف عليه والوقوف على العوامل التي ت
لى زيا ة أعدا  المنتجات  ىأ لتقدم العلمي والتكنولوجي الذي اباختلاف هذه العوامل وذلك نتيجة ل و ال

المطروحة في السوق وتنوعها ووجو  منتجات بديلة لها قد تحل محلها وتعطي خدمات ومنافع مشابهة الخدمات 
 .له

ن  تللأنترن نيات الاتصالية المتميزةبالإمكا الوقت الحاضرنجاح هذه المنظمات مرتبط في  ال
أن هنالك العديد من المؤتسات المنتجة او الخدمية أو الوكالات الخ لذا نجد والسلوكيات الجديدة للمستهلكين،

التي اتجهت نحو الاعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي،والذي يستهدف المستهلك بعينه ليشعر بالتميز ...
مام الخاص،وتطرت حملات ترويجية مبنية على العرض والطلب المباشر من خلال فت  صفحات على والاهت

هناك أيضا منصات علان كل منه حسب تياتته الخاصة و و تختلف طريقة الإهذه المواقع والإعلان فيها،
 leر مجموعةها على تبيل المثال نذكومن بين  اخل مواقع التواصل الاجتماعي تقوم بتسهيل هذه العمليات
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coin laghouat    التي تعطي المثال الأنسب للتسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي و الظهور الواض
 .المسوقين و الطلبة من بينهم نحن لنتائجها للمستهلكين ويستقطب حتى

 اشكالية الدراسة :أولا
 :ال التاليؤ اتتنا ا على ما تبق يمكننا صياغة اشكالية الدراتة في الس

 le coinفي مجموعة ما مدى تأثير أبعا  الاعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي على تلوك المستهلك  
laghouat   ؟ 

  :لة الفرعية التاليةئومن أجل الاجابة على هذه الاشكالية واثراء الموضوع قمنا بطرح الات 
o  هل يوجد تأثير ذو  لالة احصائية لخصائص الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي على تلوك

 ؟   le coin Laghouatالمستهلك في مجموعة 
o و تصميم الإعلان عبر شبكات التواصل  هل يوجد تأثير ذو  لالة احصائية لمحتوى الرتالة الاعلانية

 ؟   le coin Laghouatالاجتماعي على تلوك المستهلك في مجموعة 
 فرضيات الدراسة :  ثانيا

  .اختبارها لاحقا كمحاولة مبدئية للإجابة على تساؤلات الدراتة قمنا بصياغة الفرضيات التالية،والتي تيتم
  :الفرضية الرئيسية

o  لأبعا  الاعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي على تلوك يوجد تأثير ذو  لالة احصائية
 ؟   le coin Laghouatالمستهلك في مجموعة 

  :الفرضيات الفرعية
o  يوجد تأثير ذو  لالة احصائية لخصائص الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي على تلوك

   le coin Laghouatالمستهلك في مجموعة 
o و تصميم الإعلان عبر شبكات التواصل  يوجد تأثير ذو  لالة احصائية لمحتوى الرتالة الاعلانية

  le coin Laghouatالاجتماعي على تلوك المستهلك في مجموعة 
 اهمية الدراسة :  ثالثا

ن الدور الهام الذي اصبحت تلعبه شبكات التواصل الاجتماعي في مختلف المجالات و في مختلف الم تسات ؤ ال
الأمر الذي يحتم عليها لتي تسعى لتحقيق التميز والنجاح،على غرار تلك الشركات االعالمية و الجزائرية خاصة،

ن تطبيق مفهوم الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي ،أهدافهامواكبة كل ما هو جديد ويخدم  لذلك فال
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يجب عليها أن تتبناها للوصول الى تحقيق  والتي على جميع الأصعدةيعتبر من الأنشطة التسويقية الحديثة 
  .الاهداف المرجوة، منها الرب  والنمو والبقاء والاتتمرار

 اهداف الدراسة : رابعا
 من اهداف الدراتة ما يلي:  
 التعرف على المفاهيم النظرية للإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي.  
  التعمق في تلوك المستهلك و المؤثرات عليه . 
 الاعلان  من النوع لهذا المؤتسات و الأشخاص لجوء أهمية  على التأكيد 
 تبيان مدى تأثير الإعلان  عبر شبكات التواصل الاجتماعي على تلوك المستهلك 
 محاولة اتقاط المعلومات النظرية على أرض الواقع.  
 اسباب اختيار الموضوع: خامسا

  :من اتباب اختيار الموضوع ما يلي 
  التخصص الدراتي الا وهو التسويقطبيعة 
 الرغبة في ابراز نجاح التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي محليا 
 مفهوم  تطبيق طريق عن الخواص و العموم تعو  ان يمكن التي الايجابية الاثار عن البحث في الرغبة 
 الاعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي.  
  اعه تطوير التسويق بكامل مفاهيمه و انو. 
 الحدود المكانية والزمانية للدراسة : سادسا

عبر شبكات التواصل الاجتماعي،  Le coin Laghouatاتتهدفت الدراتة عينة من متتبعي مجموعة 
العينة من ولاية الأغواط من مختلف الاعمار و المستويات ، تمت الدراتة في حدو  زمانية قدرت  وقد كانت

 ،  عبر الانترنت فقطكثر لأنها كانت أتبوع على الأ
 منهج البحث والأدوات المستخدمة:سابعا

تتعد  المناهج وتختلف نظرا لطبيعة الدراتة والمنهج الذي اتتخدمناه هو المنهج الوصفي التحليلي حيث تندرج 
طار الدراتات الوصفية والتي تقضي جمع البيانات تصنيفها وتبويبها، ووصفها وتحليلها من أجل   راتتها في ال

 .اتتخلاص النتائج والتحكم فيها



 

 

 

 :الفصل الأول

 أثر الإعلان في مواقع التواصل الإجتماعي على سلوك المستهلك

 مدخل حول الإعلان :لمبحث الأولا
 أساسيات حول الإعلان:المطلب الأول 
 أهمية وأهداف وأنواع الاعلان:المطلب الثاني 
 تصميم الإعلان والوسيلة الاعلانية:المطلب الثالث 
 الإعلان الالكتروني :الرابع المطلب 

 مواقع التواصل الاجتماعي :المبحث الثاني

 مفهوم مواقع التواصل الاجتماعي :المطلب الأول 
 التسويق في مواقع التواصل الاجتماعي :المطلب الثاني 
 الاعلان في محركات البحث ومواقع التواصل الاجتماعي:المطلب الثالث 

سلوك المستهلك :المبحث الثالث  

 مفهوم وأنواع سلوك المستهلك :المطلب الأول 
 مراحل اتخاذ قرار الشراء :المطلب الثاني 
 العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك :المطلب الثالث 
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 :دــــــــــــــتمهي

إن التطور التكنولوجي في كافة المجالات والتطور السريع لوسائل الإتصال أدت بالتأثير على سلوك 
المستهلك خاصة مواقع التواصل الاجتماعي التي ساهمت بشكل كبير في اكتساح فضاء التجارة الالكترونية 

لكترونية للترر  م  وهذا ما دفع بالمؤسسات بمختلف ميادينها اللجوء لتواجد على مختلف المنصات الا
كما ازداد الاهتمام بسلوك المستهلك على صعيد المستهلك ومحاولة التأثير على قرارات الشراء التي يتخذها  

طيع المؤسسة أن تروم بالاختيار الأنسب للوسيلة الاعلانية والتي لها دورا تالفرد والمؤسسات والمجتمع ككل لتس
 .مهما في تحريق أهداف المؤسسة

والتعرف ،لكتروني وشبكات التواصل الإجتماعيعلان الإمفهوم الإوضوع البحث على إبراز يركز م
 : نهدف للتوصل للإجابة ع  التساؤل التاليكما ،سلوك المستهلكعلى 

 ؟في مواقع التواصل الإجتماعي على سلوك المستهلك أثر هل يوجد
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 الإعلان حول  مدخل:المبحث الأول

احدى تتمثل  مزيج ترويجي تحاول م  خلاله الوصول والتواصل مع المستهلكين إذالمؤسسات لها 
تنرل لهم الرسالة سواء  بشكل مباشر و ستهلكينالمعناصره الإعلان الذي يعتبر الأداة الرئيسية لمخاطبة كل 

 .بهدف التذكير أو التعريف

التطرق و  أنواعه والتعرف على هلتحديد مفهومالإعلان وقد تناولنا في المبحث الأول أساسيات حول 
 .  م للإعلان الالكترونيو كما قدمنا مفهالرسالة الإعلانية،الإعلان وتسليط الضوء على أبعاد لكيفية تصميم 

 الإعلان حول أساسيات:المطلب الأول

  :الإعلانمفهوم  -أولا

 :هناك عدة تعاريف نذكر منها ما يلي

يستخدم ،علامية يير الشخصية مدفوعة الأجرالاتصالية والإهو كافة الجهود "الإعلانب يرصد
 .1"ريق حاجات المستهلكينالأساليب الإبتكارية لتصميم اتصال اقناعي تأثيري متميز بهدف زيادة الطلب وتح

  يعتبرأحد العناصر المهمة في المزيج الترويجي الذي تعتمد عليه المؤسسة و  أنـه على تعريفه تم أيضا
الوسيلة يير الشخصية لترديم الأفكار "مفهوم الإعلانأن كذلك أحد وظائف التسويق الرئيسية يعني 

 ."والخدمات والسلع بواسطة جهة معلومة

 2:كما يمك  تعريف الاعلان بأنه

 .فهو حالة ما يتم نشره للجمهورا للمعنى الأصلي لمصطلح الإعلان،وفر  

شركات ان الإعلان هو مجموعة الوسائل المستخدمة م  قبل الف:le petit larousse ووفر ا للمعجم
ويمك  الرول بأن الاعلان هو وسيلة اتصال يير شخصية لابتكار ونرل الأفكار ،الصناعية للترويج لمنتج ما

 1.المستهلك للشراء لإيراءالمرنعة ع  سلع أو خدمات معينة مرابل ثم  مدفوع وم  قبل جهة معلومة 

                                                           
 .52، ص9111الدار المصرية اللبنانية، الطبعة الأولى، الراهرة، ، "الإعلان"منى الحديدي، 1

2
 - Benamar Amel, "Limpact de la publicite televiseuelle sur les consommateurs algeriens Durant les 

annees 2008-2010: etude du secteur des telecommunication ", These de doctorat en science commeriales, 

Universite D’oron, Oron, 2014, P27. 
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أن الاعلان هو عملية توليد الأفكار أو نرلها ع  سلع معينة م  أجل استمالة كما يمك  الرول 
 .2السلوك الشرائي

مرئية أو " تردم كمجموعة بطريرة يير شخصيةوعرف ستانتون الاعلان بأنه كافة الأنشطة التي
 3.ع  طريق رسالة معلومة المعل  بسلعة أو خدمة أو فكرة معينة"شفوية

 4:للإعلانوهناك عدة أنواع 

 مداد المستهلك بالمعلومات والبيانات ع  خدمات المؤسسة ومنتجاتهاإوهو :علان الاعلامي الإ. 
 ردمها المؤسسة وخصائصهاتتعريف المستهلك بالخدمات التي :علان التعليميالإ. 
 تعريف المستهلكين بأماك  التحصيل على الخدمة وسعر المنتجات وترديم  الإرشاديعلان الإ

 .الارشادات الكافية
 اظهار تميز الخدمات والمنتجات بالمرارنة مع المؤسسات المنافسة:لاعلان التنافسيا. 
 وهو يتعلق بتذكير الزبائ  بالخدمات التي يردمها المؤسسة:الاعلان التذكيري. 

عنصر م  عناصر المزيج الترويجي الذي يتم بطريرة يير شخصية مرابل " هو علانالإ أن نستنتج ومنه
 .قيمة سعرية وله عدة أنواع حسب الأهداف التي تسعى المؤسسة لتحريرها

 : خصائص الاعلان -ثانيا

 5:عدة خصائص نذكر منها للإعلان
 أو يحتجزها في الصحيفة أو المجلة،ة التي ديدفع المعل  مرابلا ماليا للمساع:الاعلان رسالة محكومة

وما دام المعل  يدفع فان له الحق الكامل في تحديد مساحة يشتريه في الاذاعة أو التلفزيون،للزم  الذي 

                                                                                                                                                                                
جامعة سالة ماجيستير في ادارة الأعمال،ر ،"الاعلان على بناء الاتجاهات نحو الاعلانات والسلوك الشرائي للمستهلكينأثر نوع "أحمد نهاد الجبوري، - 1

 .92صالشرق الأوسط، الأردن، 
 .92نفس المرجع السابق، ص  - 2
، رسالة "كية المحمولة في مدينة عمانالاعلان التجاري على السلوك الشرائي لمستخدمي خدمات الهوااتف الذ  أثر"محمد بركات الحجار،  - 3

 .99ماجيستير في ادارة الأعمال، جامعة الشرق الأوسط، الأردن، ص 
 .961-961، ص5001، دار كنوز المعرفة العلمية للنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، الأردن، "تسويق الخدمات"فريد كورتل،  -4

 .96أحمد نهاد الجبوري، مرجع سبق ذكره، ص  - 5
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أو زم  أو وقت النشر أو الاذاعة وموضع الرسالة الاعلانية ما دام هذا الموضوع لا يتعارض مع 
 .الرانون أو الأدا  العامة أو قيم المجتمع

 وم  ثم فان ما ن الواحد عددا كبيرا م  الأفراد،يتلرى الاعلا:ن رسالة الى عدد كبير م  النا الاعلا
 .يتكلفه المعل  لتوصيل الرسالة بطرق أخرى الى كل فرد

   ولو تصورنا وسيلة عدد كبير م  النا  في نفس الوقت،الاعلان أسرع وسيلة لتوصيل رسالة الى
شخصيا لأمكننا تصور  اد المنظمة للاتصال بكل متلق هاتفيا أوأخرى كأن تخصص مجموعة م  أفر 

 . حجم الوقت والتكاليف التي أعفانا الاعلان عنها

 أهمية وأهداف وأنواع الاعلان:المطلب الثاني
 :الإعلانأهمية  -أولا

لعدة أسبا  نذكر  تهتكم  أهمية الإعلان في تأثيره على الررار الشرائي للمستهلكين وازدادت أهمي 
 1:منها
  تطور أيومانتج منه م  تعدد المنتجات المعروضة واشتداد المنافسة  والإنتاجالتردم عالم الصناعة

الـمؤسسات التجارية الـتي تردم الـخدمات أكثر م  أي وقت مضى فعدد الـمؤسسات التي ترتبط 
 .مستمر ارتفاعأنشطتها بالـخدمات كـثـير ولا يزال في 

  لإيصال بالإعلان بالاهتمامالمسافة بين المنتج والمستهلك الناتجة ع  صعوبة الاتصال الشخصي مما أدى 
فإن توفر جودة الـخدمة في منتجات هذه ،الـمنافسة اشتدادبراء المؤسسات يعتمد على كما أن ،الرسالة

 .الـمؤسسات يوفر لـها الـعديد م  الـمـزايا التنافسية
  همية الاعلان لجذ  أالتردم التكنولوجي الذي صاحبه التطور في وسائل الاتصال التي ساهمت بارتفاع

 .المستهلكين ومحاولة اقناعهم بمنتجات المؤسسة

 :أهداف الاعلان-ثانيا
 2:يهدف الاعلان الى تحريق ما يلي

 المساعدة في ترديم سلع جديدة الى أسواق مستهدفة محددة. 

                                                           
 .11،12، ص ص5002دار الفاروق، الطبعة الأولى، ،-بين النظرية والتطبيق-الإعلان وسلوك المستهلكسام فتحي أبو طعيمة،ح -1
 .91-96الحجار، مرجع سبق ذكره، ص ص  محمد بركات - 2
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  المستهلكين المستهدفين،أو  وإقناعالمساعدة في تثبيت صنف معين في السوق م  خلال ابلاغ
 .الوسطاء بالمزايا والمنافع المتضمنة في دلك الصنف

 وابلاغ المستهلكين بأماك  بيع السلع أو الأصناف المعل  دة في الحصول على منافذ توزيعية،المساع
 .عنها

  المستهلكين المستهدفين حتى في حالة عدم توفر رجل البيعتوفير اتصال مستمر مع. 
 الحصول على فعل شرائي فوري. 
 مساعدة المستهلكين في تأكيد قراراتهم الشرائية. 
 المساعدة في توسيع الحصة السوقية للشركة. 
 أو تكريس ولاء المستهلكين الرائمين لأصناف هات وسلوك المستهلكين المحتملين،تغيير ميول واتجا

 .عينةم
 أو خلق قطاعات سوقية مة قبل توجيه الحملات الاعلانية،فتح أفاق جديدة لأسواق لم تك  قائ

 .جديدة لأول مرة
 ،حيث أن بعض الاعلانات تحاول ايراء المستهلكين على استعمال السلعة زيادة استعمالات السلعة

 .بشكل يؤدي الى زيادة الاستهلاك الكلية
 أو فترة استخدام  حيث أن معظم المنتجات لها مواسم شراءاض الطلب،المبيعات في موسم انخف زيادة

 .طبيعية
  ،تصريف سلعة فعلى الريم م  أن الهدف المباشر ليس بيعا أو محاولة خلق صورة ايجابية ع  المشروع

فان الاعلان المؤسساتي يذهب الى أعمق م  مجرد تصريف سلعة م  خلال بناء أو خدمة معينة،
علاقة المشروع ليس فرط بالعملاء الحاليين  وتوطيدالمشروع في أذهان النا ، ابية ع صورة ايج

 1.حملة الأسهم العاملين والجمهور بشكل عامبأطراف مثل الموزعين والموردي ، والمحتملين وانما أيضا

 :أنواع الاعلان-ثالثا

المستهلك لتحفيزه الاعلانات الى نوعين م  حيث نوع التأثير الذي يحدثه على  Kotler قسم 
ير الاعلان وركزت أيلب الدراسات على تأثالعرلاني، والإعلانعلان العاطفي لاتخاذ قرارات الشراء وهما الا

                                                           
 .91،92أحمد نهاد الجبوري، المرجع السابق، ص ص  - 1
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كان عدد الدراسات التي تكلمت ع  المرارنة بين الاعلان العاطفي والعرلاني قليلة  بينماعلى اتجاهات الزبائ ،
 .جدا

 والإيراءلزبائ  المستهدفين يستخدم المعلنون الايراء العرلاني ت المختلفة م  قبل اولمواجهة الطلبا
 .العاطفي في اعلاناتهم في محاولة التأثير على سلوك الزبائ 
تي م  شأنها أن تؤثر على السلوك الشرائي لدى لاوبشكل خاص فان نوع الاعلان يعد رسائل مهمة وال

 .المستهلك
والرمزية تلبية حاجات المستهلكين النفسية،الاجتماعية،هو عملية تشكيل ضغط ل:الاعلان العاطفي -9

والاعلان العاطفي هو محاولة لتحفيز الاستجابات العاطفية لدى  خلالها دوافع المستهلكين للشراءوالتي م  
 .المستهلكين

اعطاء هو اعلان موجه بشكل عرلاني ليحفز المستهلك بشكل مباشر م  خلال :الاعلان العرلاني -5
 .وهو يركز على المزايا التي يمك  أن يتمتع بها المستهلكونلمزايا المنتج، توضيح وشرح

التي تتسم بالطبع العرلاني تهدف الى تحفيز المستهلكين م  خلال المعلومات التي تعتمد  ناتوالإعلا
 .المنطق والحجج والبراهين

 الاعلانية وسيلةتصميم الإعلان وال:لثالمطلب الثا

 ايمر بها أهمها التصميم الذي يضفي للرسالة الإعلانية اللمسة الفريدة التي تميزهالإعلان له عدة مراحل 
 :وهي كالتالي

 تصميم الإعلان : أولا
أو صور أو مشاهدات  مرروءةأو  سموعةعلان ترجمة الفكرة بشكل مادي ككلمة ميرصد بتصميم الإ

 ... الخصوتية وموسيرية 
الفنية للمصمم إلى فهم طبيعة الجمهور المستهدف تتطلب عملية التصميم إلى جانب الخبرة 

بمبادئ ونظريات علم النفس والعلوم  والإلماملى المعرفة إالاجتماعية و و الاقتصادية ،لديمغرافيةا،وخصائصه النفسية
السلوكية والاتصالية حتى يمك  م  خلال التصميم التأثير على نفسية المستهلك المرترب وإحداث التأثير 

مثيرا للانتباه أي بارزا ولافتا مما يميزه ع  باقي الاعلانات وأن  الإعلانتحريق ذلك وجب أن يكون ولالمطلو  
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ن يكون سهل الفهم بألفاظ أيكون جذابا  وخارجا ع  المألوف بطريرة تداعب المشاهد لا تنفره ويستلزم 
 1.علانمناسبة تلاؤم المستهلك المستهدف وهذا بهدف تفعيل الإ

 2:الاعلانية مواصفات نلخصها كالتاليو للفكرة 

 .المستهلكأن تكون جديدة يير مكررة احصائيا،فتكرار الفكرة يأتي بأثر عكسي لدى  .9
 .فلا بد م  أن تسهم في حل مشكلة معينة أو ملائمة لموقف معينأن تكون ملائمة للواقع، .5
 .أن تتميز هذه الفكرة بالجدية .1
 .ستهلكاجتماعي أي تساعد على سد حاجات معينة للمأن تكون هاته الفكرة ذات فائدة وقبول  .1
 .مراعاة للريمة الجمالية أي أنها تكون مبتكرة و جذابة .2
 .ستهلكينبد وصول الفكرة التي بذه  المصمم للم الرابلية للتنفيذ فلا .6
المنبثرة م  الموروثات الثرافية والاجتماعية لترسيخ  والإبداعيةالجديدة  الرؤيةأصالة الفكرة ويرصد بها  .1

 .ستهلكينالمالرسالة بذه  
اختلفت طريرة  ، مهماالخروج ع  المألوف ويعني أن تكون الفكرة مختلفة ويير عادية ومثيرة للدهشة .2

 .علانصيايتها وذلك للتأكيد على الريمة الفنية المستحدثة في الإ التعبير عنها أو
 .علانيعلانية وتناسب المحتوى الإالمستخدمة في عرض الفكرة الإ تنوع المفردات .1

 .أن تكون الفكرة مرنة بحيث يمك  صيايتها في أكثر م  قالب .90
        .أبعاد تدل على شخصية المصمم لإضافةأن تكون للفكرة هوية مميزة خاصة بها  .99

 الوسيلة الإعلانية:ثانيا
هناك عدة وسائل منها المرئية والمسموعة والمرئية المسموعة وحسب التطور الحاصل هناك أدوات 

 .علانية بشكل فعال وبطريرة مستمرةالرسالة الإ لإيصالحديثة تستعمل 
 3:الوسيلة الاعلانية أبعاد

 :الأهداف فيما يلي لى النتائج المرجوة وتتمثل هاتهإن الخطة تبدأ بتحديد الهدف لكي تصل إ:أهداف الوسيلة

                                                           
 .11،22حسام فتحي أبو طعيمة، مرجع سبق ذكره، ص ص -1
 .1،90، كلية الفنون التطبيرية، جامعة حلوان، ص ص "استراتيجية ابتكارية للظلال كقيمة فنية مستحدثة في الإعلان"ياسر أحمد حس  عمار،  -2
 . 52،11،ص5001، مذكرة لنيل الماستر، تخصص تسويق،جامعة المدية،"الوسائل الاعلانية و تأثيرها على سلوك المستهلك"رزيرة مشنتل و آخرون،  -3
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 هو عدد الأشخاص المختلفين الذي  يتعرضون لوسيلة إعلانية معينة أو لبرنامج م  :الوصول
 .برامج الوسيلة على الأقل لمرة واحدة خلال فترة زمنية معينة

 لى الرسالة إهو عدد المرات خلال فترة زمنية معينة التي تعرض فيها المشاهدون المحتملون :رالتوات
 .علانية بعبارة أخرى التواتر هو عدد المرات التي شاهد فيها هؤلاء لبرنامج ماالإ

 إن الوصول والتكرار يصفان جزءا واحدا م  الخطة ويالبا ما يتم دمج :إجمالي تردير النراط
 .علانيةجمالي للوسيلة الإالمفهومين لغرض وصف الجهد الإ

 لى أوقات نشر أو بث إعلان خلال فترة التخطيط فهي تشير تعني كيفية جدولة الإ:الاستمراية
 .علانيةعلانات في الوسيلة الإالإ

 ةالملائمالخصائص يعد تحديد السوق المستهدفة يتناسب مع اختيار :تحديد السوق المستهدفة -9
لكي جتماعية الاو  قتصاديةالاالجغرافية،،علانية وأيضا مراعاة الجوانب الديمغرافيةلعرض الرسالة الإ

 .تستطيع المؤسسة تزويد جمهورها بالمعلومات الكافية
ن الخطة تستلزم اختيار الرناة المعينة حسب العوامل إ:علانية المختلفةالاختيار بين الوسائل الإ -5

 :التالية
 علانية مع السوق المستهدفةطابرة نوع الوسيلة الإم. 
 علانية مع الأهداف المعلنةمطابرة نوع الوسيلة الإ. 
 لى نوع محدد م  المستهلكين المحتملين م  خلال وسيلة إة المترتبة على الوصول التكلف

 .علانية محددةإ
 تأثير المنافسة. 
 علانية م  خلال المتلرينالخصائص الادراكية لوسيلة الإ. 
 علانيةاستراتيجية الرسالة الإ. 
 علانية ونوع البرامج التي اعتاد عليها المستهلكبيئة الوسائل الإ. 

مثل للرناة حسب ختيار الألكل وسيلة قناة وعلى المعل  الإ الإعلانيةقنوات ووحدات الوسيلة  -1
 :منها عوامل في الرناة التي يتوجب اختيارهاعدة الرسالة وتتحكم 

 الفكرة لإيصالالوقت التي تستغرق :طول الرسالة. 
 المادية مريحة الرؤيةوقات لتكون لمساحة بين الأالى إالحاجة :الريبة في التأثير. 
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 التكلفة التي م  الممك  تحملها م  خلال المؤسسة:الميزانية. 
 التوازن بين الحجم والتواتر وعناصر التغطية. 

علان وجدولته بما تلائم مع اختيار التوقيت المناسب لتنفيذ الإ:الإعلانيةجدولة وتوقيت الوسيلة  -1
 .طبيعة السوق المستهدف والمنتج

 أبعاد الوسيلة الإعلانية:(10)الشكل رقم 

 
شهادة ،الوسائل الاعلانية وتأثيرها على سلوك المستهلك،مذكرة لنيل وآخرونرزيرة مشنتل  :المصدر 

 .52ستر،علوم تجارية تخصص تسويق،ص الما

  علان الالكترونيالإ:الرابعالمطلب 

الإعلانات في تطور موازي للتطورات الحديثة في مجال الاتصال حيث أصبحت تعتمد على الوسائل 
 الالكترونية المختلفة لإطلاق إعلانات عديدة ولهذا سنتعرف على الإعلان الالكتروني 
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 مفهوم الإعلان الالكتروني:أولا
 موقعوذالك على  9111أكتوبر  51علان لأول مرة على الانترنت في ظهر الإ

www.hotwired.com وهو النسخة الالكترونية لمجلة high_tech ليصبح بعدها تحت اسم 
www.wired.com . 

واستمر التحديث والتطوير لغاية اليوم وهذا  AdWords خدمة Googleو في أكتوبر أطلرت 
 .للمؤسسات ترديم رسائلها الترويجية ما أتاح

 :هناك عدة تعاريف نذكر منها ما يليو 

علانات مدفوعة الثم  م  قبل أصحا  عملية نشر الإ"علان الالكتروني على أنهيمك  تعريف الإ
على صفحات مواقعهم وتكون هذه المواقع مجانية تردم المحتوى أو الخدمات ( الناشري )المواقع الالكترونية 

مجاني وبالتالي م  الطبيعي أن تحتاج لمصدر دخل يغطي تكاليف استمرار الموقع في ترديم خدماته  بشكل
 .1"علانات في المستربلويسمح لها بتحريق هامش ربحي م  هذه الإ

ومنه نستنتج أن الاعلان الالكتروني يتم عبر  الأدوات الحديثة في حياة المستهلك وتكون في استعماله 
 .نترنت والهاتف وييرها ويهدف لترويج لمنتج ما لمؤسسة معينةاليومي مثل الا

 2:الإلكترونيخصائص الإعلان :ثانيا
  ؛نتيجة سهولة الدخول للمواقع الالكترونية الالكترونيسهولة الإعلان 
 ؛توفر الاعلان الالكتروني على مدار ساعات اليوم وبذلك تكرار المشاهدة في أي وقت 
 الالكترونيعلان قلة تكاليف الإ. 
 إمكانية تغيير محتويات الرسالة الاعلانية بسهولة تامة. 
 3سرعة الانتشار حيث يصل الى عدد كبير م  المتصفحين . 

 

                                                           
، مجلة معهد للعلوم الاقتصادية، "الإعلان الالكتروني كخيار استراتيجي للمؤسسسة الاقتصادية الجزائرية للترويج لمنتجاتها"، دومي سمرة وزيات عادل -1

 .9021،9022، ص ص 5059، جامعة سطيف ،09، العدد51المجلد
 .61،62، ص ص5096، جامعة البويرة، 59، مجلة المعارف، العدد "سلوك المستهلكأثر الإعلان الالكتروني على "جلول بلرشوة والرق زينب،  -2
 . 510جامعة الأيواط، ص،(د ع)، "دور الإعلان الالكتروني في اتخاذ قرار الشراء"قرش عبد الرادر وبوعامر عائشة،  -3

http://www.hotwired.com/
http://www.wired.com/
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 مواقع التواصل الاجتماعي :المبحث الثاني

تشكل شبكات التواصل الاجتماعي فضاءا مشتركا للمستهلكين في العالم ولذلك أدت بالمؤسسات 
مما ظهرت أساليب جديدة تتناسب مع التطورات لى اللجوء عبر هاته الشبكات لتسويق منتجاتها وخدماتها إ

للتطرق  بالإضافةم  خلال هذا المبحث  اليهإولتعرف أكثر على أهم المواقع التواصل الاجتماعي تم التطرق 
 . علانات التي يتم استخدامهالى التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي وأشكال الإإ

 مواقع التواصل الاجتماعي  مفهوم:ولالمطلب الأ
 بإنشاءلكتروني التي يروم الأشخاص م  خلالها شكل م  أشكال الاتصال الإ"رفت على أنها ع

 ...."مجتمعات عبر الانترنت لمشاركة المعلومات والأفكار والرسائل الشخصية
مشاركة اتصالية عبر الانترنت حيث يتم تداول الصور والفيديوهات والأخبار "أما تعريف التواصل الاجتماعي 

 .1"والمرالات والمدونات الصوتية للجمهور عبر مواقع التواصل الاجتماعي المختلفة
 Theglobe.com)) ظهر أول موقع للتواصل الاجتماعي في الولايات المتحدة الأمريكية وهي موقع

 2.مواقع لم تصل الى شعبية كبيرةثم ظهرت عدة م  9111عام

 : وم  أهم المواقع الحالية نذكر 
- FACBOOK(الفيس بوك:) أكثر الشبكات الاجتماعية استخداما على الانترنت،حيث

مليار شخص للتواصل مع الأصدقاء والتعرف ويستخدم الأفراد هذا الموقع لإنشاء  يستخدمه حوالي
 .ة المعلومات معهم والتفاعل فيما بينهم بطرق مختلفةأصدقاء ومشارك وإضافةملفات تعريف شخصية 

- Twitter(تويتر:) خاص فيه م  مواقع التواصل الاجتماعي على الانترنت يتواصل الأش إخبارياموقعا
 إلىتسمى تغريدات تروم على مبدأ نشر هاته التغريدات م  المالك  م  خلال نصوص نصية قصيرة

 .خاطفة ةوقراءة منشوراتهم بنظر  مستخدميهمتابعة المئات م   بإمكانيةالمتابعين ويتميز 

                                                           
، 5050، جامعة سطيف، جوان 5، العدد19الانسانية، المجلد ، مجلة العلوم"التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي"كورتل فريد وسارة هيشور،  -1

 .159ص
 ،التسويق الالكتروني عبر وسائل التواصل الاجتماعي و تأثيره على سلوك الشرائي للمستهلكمحمد شباح وموسى سعداوي،  -2

Revue des reformes economiques et integration mondial, vol 13, N1, 2019, p239. 
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- Instagram(انستغرام:) يعد الانستغرام تطبيرا مخصصا لمشاركة الصور ومراطع الفيديو وهو يماثل
مشاركات المستخدمين الآخري   رؤيةا  عليه كما يمك  سالفايسبوك والتويتر م  ناحية انشاء ح

 1.المتابعين
- Youtube(اليوتيوب:) اختلفت الآراء حول كونه شبكة  اجتماعية يير ان له خصائص مشتركة مع

 ."بث لنفسك"مواقع التواصل الاجتماعي ومبدأه تحميل مراطع فيدو ونشرها تحت شعار 

 مواقع التواصل الاجتماعي في التسويق :المطلب الثاني

للخصائص التي تم استخدام المواقع السابرة في أيراض تسويرية  إذ وأساليبالتسويق له عدة أدوات 
 . تتميز بها

 2:التسويق في مواقع التواصل الاجتماعي خصائص:أولا
 وييرها... انتراداتاقتراحات، ترديم أو تعليرات بإضافة رأيه إبداء بإمكانه أي:يتكلم المستهلك -9

 مواقع احدى في المؤسسة صفحة مع التواصل خلال م  للمستهلك تامة حرية بكل وهذا
 .الاجتماعي التواصل

 لمحاولة عليها الاطلاع خلال م  المؤسسة منشورات جميع ستهلكالم يستربل:يستمع المستهلك -5
 .شرائي قرار اتخاذ

 وتجنب الايجابية التعليرات على للمحافظة دوما تسعى المؤسسات نإ:  ةسالمؤس يثرب المستهلك -1
 . المستهلكين وبين بينها الثرة ولبناء المستهلكين انطباعات على المباشر لتأثيره وهذا السلبية

 :سويق في مواقع التواصل الاجتماعيأمثلة عن بعض الطرق للت:ثانيا
إنشاء صفحة أو حسا  أو مجموعة عبر الموقع والريام بخطوات لتصميم :التسويق في الفايسبوك .9

 .ثم اضافة المحتوى وعرضه أولي للاسم التجارية وييرها م  الاجراءات وم 
 كما النا  م  الكثير يفضله علانالإ مشاهدة لأن الطرق أنجح م :اليوتيوب في ويقسالت .5

 .الاعلانية رسالتهم لتمرير المؤثري  شهرة تستغل نأ المؤسسات بإمكان

                                                           

 . 2، ص5050أوت سكيكدة،  50، جامعة 05، العدد5المجلد  مجلة إيكوفاي ، ،”الاعلان الالكتروني وسلوك المستهلك النهائي“ارة زرقوط، س1- 
 ، جامعة96، العدد1، مجلة آفاق، المجلد"دور التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي في تحقيق أهداف المنظمة"نهار خالد ب  الوليد ولحول فطوم، 2-

  .بتصرف 961،  ص5091زيان بنعاشور الجلفة، 
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 لتوفر اضافة التعامل في الثرة يرفع ما وهذا وهمية الغير بالحسابات تويتر يتميز:تويتر في التسويق .1
 .الاعلانات م  الهائل الكم م  الانزعاج عدم للمستهلك يتيح الذي المختصر

 نمو في أنها كما الحديثة التسويرية الأساليب أشكال م  يعد الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق نإ
 .المستهلك سلوك على التأثير في فعال دور ولها متسارع

 مواقع التواصل الاجتماعيفي محركات البحث و  علانالا:المطلب الثالث 

الملف الديمغرافي  علانات الفايسبوك تتيح للمؤسسة المعلنة بسهولة شديدة اختيارإن واجهة استخدام إ
 .المستوى التعليمي وكذلك  الاهتمامات،لأي جمهور تستهدفه بما ذلك العمر،الجنس،المكان

الحملات الكثيرة أفضل في "التي ترول بالعرلية الدعائية الترليديةكما أن معظم المعلنين الذي  يأتون 
نه م  الأفضل الحصول على ألفين م  النا  ،إبوكناسب مع الحملات الاعلانية للفيستين هذا لاإف"الإعلان

م  الحصول على النا  الغير مهتمين بما تعل  ولذا أن تحصل على عدد قليل م  الزوار المستهدفين أفضل 
هدفين أفضل بكثير م  الحصول على الآلاف بلا قيمة مثلا اذا كنت تستخدم اعلانات الفايسبوك لترويج المست
دث ما أو لشيء موسمي م  الأفضل استهداف المعجبين الحاليين وهم أولئك الذي  يستجيبون بشكل ح

 1.أفضل مع العروض الفورية التي تردمها لكونهم مهتمين بما تعرض حرا

 Searh Engine Advertising   2 محركات البحث علاناتا -أولا

وتشير بعض العملاء على المعلومات،أحدثت شبكة الانترنيت تغييرات جوهرية في أسلو  حصول 
الانترنت تكون عبر محركات م  مستخدمي شبكة  %20الدراسات الى أن الخطوة الأولى لأكثر م  

فع  ة للعمليات التجارية المستربلية،تصبح واجهوقد تنبأ بعض الخبراء أن محركات البحث سوف البحث،
طريرها يبحث االعملاء ع  منتجات قبل شرائها عبر صفحات الويب م  أجل ايجاد أفضل الخدمات 
والسلع،حيث تعتبر محركات البحث أدوات يستخدمها المستخدمون لفرو المعلومات المتوفرة على صفحة 

 .نتعلى شبكة الانتر  للإبحارالانترنت ووسيلة 

                                                           
 . 952، ص1،5096، مجلة ميلاف للبحوث والدراسات، العددالابتكار في الاعلان عبر مواقع التواصل الاجتماعيواضح فوازو شين الخثير، -1
، أطروحة اعدت لنيل درجة الدكتوراه 'ستجابيدور محددات اتجاهات العملاء نحو الاعلانات عبر شبكة الانترنيت في سلوكهم الا"ابراهيم موصلي، - 2

 .10،12، ص ص 5092في ادارة الأعمال، جامعة حلب، سوريا، 



 أثر الإعلان في مواقع التواصل الإجتماعي على سلوك المستهلك:الفصل الأول
 

10 
 

وهي عبارة ع  "Searh Advertising" ويطلق على اعلانات محرك البحث اسم اعلانات البحث
اعلانات على الأيلب مكونة م  نص يعرض كرابط بمحتوى اعلاني معين على محرك البحث يكون في حرول 

 .متدرجة فعندما يضغط عليها المستخدم تنرله الى موقع الشركات المعلنة
ى محركات البحث بكلمات مفتاحية يمك  البحث ع  المعلومات التي يريبها احد فم  خلال تزويد

م  خلال اختيار العبارة  والإعلانالمستخدمون،وبالتالي يمك  أن تكون محركات البحث أدات فعالة للتسويق 
يبحثون ع  منتجات وخدمات  التسويرية المناسبة واستخدامها ككلمة مفتاحية موجهة للزوار الذي 

حيث يسمح ما يدخل المستخدم كلمات مفتاحية،وتعرض الاعلانات عبر نتائج محركات البحث عندمعينة،
هذا النوع م  الاعلانات للمعلنين باستهداف المستخدمين بالاعتماد على كلمات محددة هي التي يدخلها 

 .المستخدم عندما يستخدم محركات البحث
في مستطيل  Laptopنترنيت كلمة مفتاحية اذا كتب أحد مستخدمي شبكة الا:فعلى سبيل المثال

فعندما سوف تظهر في نتائج محركات البحث، Laptop فان الاعلانات المتعلرة بكلمة Googleالبحث 
 يضغط المستخدم على الاعلان فانه ينترل مباشرة م  محركات البحث الى موقع صفحة الويب المعل  عنها عبر

وهذه يري كما هو موضح في الشكل الأتي،دعى بمحرك البحث التسو وهذا يالرابط الموجود على محرك البحث،
 .البحث الى المواقع الالكتروني الترنية تمك  المعلنين م  توليد جسر للمرور م  محركات

 نات محركات البحثمثال توضيحي ع  اعلا (:10)الشكل رقم 
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الاعلانات عبر شبكة الانترنيت في دور محددات اتجاهات العملاء نحو "ابراهيم موصلي،:المصدر   
، 5092سوريا، اه في ادارة الأعمال،جامعة حلب،أطروحة اعدت لنيل درجة الدكتور ،'سلوكهم الاستجابي

.19ص   
 :SEOاعلانات البحث المجانية

كات البحث التي تظهر يعتبر هذا النوع م  الاعلانات الأكثر شيوعا ضم  اعلانات نتائج محر 
أو اعلانات ،Organic Search Advertisingباعلانات محركات البحث الأساسيةوتدعى للمستخدمين،
أو اعلانات تحسين البحث الأساسي على محركات ،Unpaid Search Advertising البحث المجانية

وكل هذه المصطلحات تشير الى الاعلانات المجانية التي تظهر عبر محركات ،SEOوتعرف باسم ،البحث
م المستخدم حول معلومات محددة،حيث تظهر هذه الاعلانات على الجانب الأيسر في البحث نتيجة استعلا

 .أعلى صفحة محرك البحث كما هو موضح في الشكل الأتي
ان انتشار ظاهرة اعلانات البحث ذات الرعاية التي تكون في أعلى  نتائج محركات البحث تستحوذ 

حيث يدفع المعلنون أجرا لمحرك البحث عبر ات البحث،دات الاعلانات عبر محركعلى الرسم الأكبر م  ايرا
 .الانترنيت م  أجل عرض اعلاناتهم في أعلى نتائج محرك البحث الأساسي أو الطبيعي

 مثال توضيحي لأنواع الاعلانات عبر محركات البحث(:10)الشكل رقم

 .11ص ابراهيم موصلي،مرجع سبق ذكره،:المصدر
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الى معرفة  للإعلاناتوقد قامت بعض الأبحاث المتخصصة بمراقبة وتعرب نظر ومشاهدة العملاء 
عبر صفحات الانترنيت،كيف وأي  وماهي المواضيع والمواقع التي  للإعلاناتالخريطة الحرارية لتتبع نظر العملاء 

راسة المعالجة البصرية للأفراد وهذه الأبحاث تعتمد على دباه العملاء ضم  صفحة الانترنيت،تستحوذ على انت
وتهدف الى المستخدمون على صفحة الانترنيت، تتنبأ أي   سوف ينظر"خريطة حرارية بصرية"م  أجل انشاء

 .معرفة أي  يتمركز انتباه زوار مستخدمي صفحات الانترنيت
الصفحات عبر  لآلافمستخدم  515وقد اختبرت احدى الدراسات تعرب نظر ومشاهدة 

" F-shaped" وتوصلت الى أن أيلب المستخدمين يررؤون صفحات الويب على شكل نموذج،الانترنيت
 وهذا يشكل السلوك،"F"حيث يأخذ هذا النموج شكل خطين أفريين متبوعا بخط عامودي على شكل

 .والذي يتكرر عبر مختلف مواقع الويبالررائي الرئيسي للمستخدمين،
كما هو موضح تخدمين لثلاثة صفحات ويب مختلفة،نأخذ حالات مشاهدة مس:فعلى سبيل المثال

وصفحة على موقع شركة ما،"About Us"بالشكل التالي،فم  اليسار الى اليمين يشاهد المستخدمون صفحة
نموذج "حيث يوضح ،"Google" وصفحة نتائج محرك البحثأحد مواقع التجارة الالكترونية، المنتج على

F" الويب بل يبحثون ع  الكلمات لتي تهمهم،وبناء على ذلك يحتاج رجال أن المستخدمين لا يررؤون صفحة
التسويق الى فهم كيف يررأ العملاء اعلاناتهم عبر صفحات الويب ومعرفة الكلمات التي تجذ  انتباه 

 .المستخدمين
يوضح الخريطة الحرارية لانتباه قراءة المستخدمين لثلاثة صفحات مختلفة م  (: 10)الشكل رقم

الويب تظهر أن المستخدمين يفحصون الصفحة أكثر م  قراءتها ويركزون على أعلى ويسار  صفحات
 والكلمات الهامة تعرض في السطر الأولالصفحة،

 .11صابراهيم موصلي،مرجع سبق ذكره،:المصدر
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ظت بعض الدراسات أن الموقع والترتيب الأول لنتائج محركات البحث هو الأكثر مشاهدة وقد لاح
 Googleالخ، ومثال على ذلك الخريطة الحرارية لمحرك البحث ...وم  يليه في الترتيب الثاني والثالث وهكذا

 :كما هو موضح في الشكل التالي" الذهبي Googleمثلث "حيث يعرف باسم 

 الذهبي Googleالخريطة الحرارية لمثلث (: 10)الشكل رقم 

 

 11ص براهيم موصلي،مرجع سبق ذكره،ا:المصدر

ان تمركز مشاهدة العملاء لصفحة الانترنيت تنعكس بشكل كبير في سلوك النرر على الاعلانات 
عندما لديهم وبناء على ما تردم فان احتمال الضغط على الاعلانات عبر صفحة الانترنيت يكون مرتفعا 
 :يكون مكان الاعلان في أعلى الصفحة وم  ثم ينخفض نزولا الى أخر الصفحة كما في الشكل التالي

 أماك  الضغط على الاعلانات في صفحة الويب(:10)الشكل رقم 

 

 .12ص ابراهيم موصلي،مرجع سبق ذكره،:المصدر
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الصفحة تكون نسبة الضغط  يوضح الشكل السابق أن الاعلان الأول الذي يتمرك في أعلى
وهكذا لكي نصل ن في الاعلان الثاني في الصفحة،وم  ثم تنخفض نسبة النرر على الاعلامرتفعة جدا،"النرر"

 .الى الاعلان الأخير الذي تكون نسبة الضغط عليه منخفضة جدا
مرتفعا،وعلى العكس الصفحة يكون احتمال الضغط عليه  وبالتالي فان الاعلان الذي يكون في أعلى

 .تماما فان الاعلان الذي يكون في أسفل الصفحة يكون احتمال الضغط عليه منخفضا جدا
الذي يثر على احتمالية أن يشاهد  تللإعلانااختيار  الموقع الصحيح  وهنا ينبغي على الجهة المعلنة

 .مستخدم شبكة الانترنيت الاعلان وم  ثم يضغط عليه

 :Social Web Advertising مواقع التواصل الاجتماعي تاعلانا -ثانيا

بل انها طريرة راد،ففرط كلمة مشهورة تتداول بين الأ ان كلمة وسائل الاعلام الاجتماعية ليست
اميكية حياة اجتماعية ندي أقلم مع نمط حياة جديدة،وقد جلب الانتشار السريع لهذه الوسائل معهتللعيش وال

 .شمولية وفرصا وثروة حريرية لرجال الأعمال والشركات جديدة ومجتمع مدني أكثر

ميا وأساسيا لحياة العديد واليوم أصبحت وسائل الاعلام الاجتماعي عبر شبكة الانترنيت نشاطا يو 
وأحد الأساليب الأساسية للتواصل والتفاعل الاجتماعي عبر أنحاء  مساهمة في تنمية خبراتهم المتنوعة فرادم  الأ

 .العالم اما بين الأفراد أو بين الشركات أو بين الحكومات
كات م  الترويج ع  وتتجلى أهمية التسويق عبر الرنوات الاجتماعية في كونها تمك  الأفراد والشر 

الى تواصلهم مع مجتمعات ضخمة وكبيرة  لإضافةبام أو حتى ع  مواقعهم الخاصة بهم،فكارهمنتجاتهم أو أ
حيث ترترض مواقع التواصل الاجتماعي حة عبر قنوات الاتصال الترليدية،جدا م  العملاء والتي لا تكون متا

 .راد فيما بينهم عبرها ذو فعالية أكثر م  تواصلهم الشخصيفأن تواصل الأ
ام مواقع التواصل الاجتماعية بالشكل الصحيح وهنا تبرز فرصة لرجال التسويق في الاستفادة م  ايتن

لريباتهم  عضية والتأسيس لعلاقات جيدة معهم،والاستما بغية التواصل بفعالية مع هذه المجتمعات الافترا
 .والاستجابة لهم ولمتطلباتهم

 الى أن انشاء الشركات صفحات خاصة بها عبر مواقع التواصل الاجتماعي مثل بالإضافة
(Facebook, MySpace,YouTube...الخ)   ع  منتجاتها وخدماتها للإعلانيعتبر فرصة كبيرة. 
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وقد توقع بعض الباحثون أن الاعلانات عبر مواقع الشبكات الاجتماعية سوف تصبح قريبا مفتاح 
الاستراتجيات التسويرية وأولوية هامة للمعلنين،وقد توصلت بعض الدراسات الى أن مواقع الشبكات 

وهذه الزيادة سببها التحويلات التي تحدث عندما ر المواقع الالكترونية التجارية،تزيد م  عدد زواالاجتماعية 
ولرد ات داخل مواقع لتواصل الاجتماعي،يضغط الزائر على الاعلانات أو يضغط على الروابط الخاصة بالشرك

 :تنوعت مواقع التواصل الاجتماعي وم  أهمها
 :Facebook الاعلانات عبر شبكة التواصل .1

أحد المواقع الاكثر جماهرية ليس فرط في الولايات المتحدة الأمريكية  Facebookيعتبر اليوم موقع 
كما يعتبر الأكثر جماهيرية في العالم حيث تجاوز عدد تراضي لكي يمتد الى كافة العالم،بل تطور بشكل اف

 (.1/09/5091)مليار مستخدم نشط حتى تاريخ ( 9.19)مستخدمي هذا الموقع 
كما " مستخدميها"دولة وتم احتسا  عدد سكانها  Facebook واذا اعتبرت الشبكة الاجتماعية

ولة في العالم بعد سوف تصبح ثالث أكبر د Facebook فانسا  عدد سكان أي دولة في العالم،يتم احت
وتشير الاحصائيات الى أنه في  وتمتد الى كافة أنحاء العالم،ودها تتجاوز كل الأقاليم والدول،وحدالصين والهند،

 : يتم ما يلي Facebookقيرة عبر الشبكة الاجتماعية د 50كل 
  مليون منشور 9مشاركة. 
  مليون صداقة 5يتم طلب. 
  مليون رسالة 1يتم ارسال. 

 عبر أنحاء العالم Facebookالافتراضية لمستخدمي موقع التواصل الاجتماعي  الخريطة:(10)الشكل رقم 

 .11صالمرجع السابق،:المصدر
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 :الى نوعين م  الاعلانات Facebookوترسم الاعلانات عبر 

 :وتتضم  الاعلانات المجانية نوعين م  الاعلانات:الاعلانات المجانية -9
م  انشاء صفحات  الأفراد Facebookلا يمك  :Facebookالصفحات الخاصة بالشركات عبر  -

وأيلب الشركات انشاء صفحات خاصة بها، ركات فرصةبل أيضا تتيح للششخصية لهم فحسب،
كات مع جمهورها وع  طريرها تتواصل الشر  Facebookالكبرى لديها صفحات على 

وبمجرد  قيام الشركة بنشر اعلان ما فان منشورها سوف يصل الى معظم الأعضاء وعملائها،
 .المتفاعلين مع صفحتها

 : عدة مزايا للشركة حيث أنه يتيح  Facebookويفر 

  سهولة ترويج الشركات لصفحاتها عبرFacebook بأشكال وطرق متنوعية. 
  سهولة العثور على العملاء على صفحات الشركة عبرFacebook. 
   كبير م  المتابعين لصفحات الشركةالحصول على عدد. 
  الحصول على تغذية عكسية مباشرة وإمكانيةتواصل الشركة مع عملائها بأشكال متنوعة. 

 : Facebookاعلانات الأسواق التجارية عبر  -5

تعود فكرة انشاء مجموعات الأسواق التجارية في ظهورها الى ريبة بعض الأفراد في البحث ع  عمل 
عبر انشا مجموعات خاصة  Facebookالشبكة الاجتماعية  الحصول على دخل م  خلال استثمار أو

 .وشراء  خدماتهم و منتجاتهم المستعملة و الجديدةيديرها أفراد تتيح لأعضائها الاعلان ع  بيع 
في البداية اقتصرت مجموعات الأسوااق التجارية في الاعلان ع  منتجات في مجال اهتمام الشبا  

ولك  بعد فترة ما لبثت أن توسعت ،(الخ...وترات المحمولة ولواحرهاالكمبيالهواتف الحمولة وملحراتها،)مثل 
لأسواق لتشمل العرارات السكنية،السيارات،الأدوات المنزلية،السلع الكمالية أنواع المنتجات في هذه ا

 (.الخ...والفاخرة

 :اعلانات البحث المدفوعة الأجر -0

حيث يسمح موقع الأيم  م  صفحة الفرد المستهدف، ظهر هذه الاعلانات في شكل عمود في الرسمت
Facebook اختيار الجمهور المستهدف،وتحديد الميزانية ويتيح راد انشاء الاعلانات بسهولة،فللشركات والأ
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يسمح  Facebookأن موقع  إلا Googleوقيا  النتائج بطريرة تشبه اعلانات محرك البحث اليومية،
 .للعملاء التفاعل مع الاعلانات بطرق مختلفة

 : Twitterاعلانات على موقع  .0

قصيرة ترسل بشكل فوري عبر الانترنيت أما يتيح هذا الموقع للشركات التواصل مع عملائهم عبر ارسال رسائل 
فهو وسيلة اتصال فعالة تستطيع الشركات عبرة ،اتفو  أو ع  طريق تطبيرات الهع  طريق تطبيرات الحاس

وترديم بعض الخدمات ل تحديثات ع  منتجاتهم وخدماتهم،التواصل مع عملائها بشكل دائم ع  طريق ارسا
الاستجابة  الى سرعة بالإضافةديم عروض ترويجية وحسومات سعرية،وترع  عروض مغرية، والإعلانللعملاء 

 .مما يساهم في كسب ولاء العملاء ويؤسس لعلاقة دائمة معهملريباتهم ومتطلباتهم،
رى،منها المجاني مثل سائر الاعلانات عبر مواقع التواصل الاجتماعي الأخ twitterعبر  والإعلانات

ويعتبر لشركات تستطيع نشر رسائل متنوعة،مجاني فان ا twitterوبما أن انشاء حسا  على ومنها لامأجور،
 .هذا اعلان مجاني كامل لخدماتها أو منتجاتها

أما بالنسبة للاعلانات المأجورة فانها يالبا ما تظهر على شكل عمود في الرسم الأيم  م  صفحة  
 .الموقع أو على الصفحة بلون مختلف

 : YouTubeع اعلانات موق .0

ليشاهدها المستخدمون حول أصبح م  السهل نشر الأفلام  YouTubeبعد اطلاق موقع 
ينشرون مراطع مصورة بشكل  وأصبح العديد م  الهوات مثل الكوميديين والسياسيين والموسيريينالعالم،

 .مليون زائر يوميا 900الى  5006وقد وصل عدد زوار الموقع عام مستمر،
 92الفيديو عبر شبكة الانترنيت على أنها اعلانات سمعية وبصرية تتراوح مدتها بين وتعرف اعلانات 

 .ثانية وبضعة دقائق تحمل على شبكة الانترنيت
منها واقع التواصل الاجتماعية الأخرى،مثل سائر الاعلانات عبر مYouTube عبر  والإعلانات
مجاني وبالتالي تستطيع YouTubeاء حسا  على ويتمثل الأعلاني المجاني كون انشالمجاني ومنها المأجور،

 .الشركات نشر مراطع فيديو مجاانية ع  منتجاتها
وبلون الرسم الأيم  م  صفحة الموقع، وأما الاعلانات المأجورة فغالبا ما تظهر على شكل عمود في

 .YouTubeمختلف في موقع 



 أثر الإعلان في مواقع التواصل الإجتماعي على سلوك المستهلك:الفصل الأول
 

19 
 

 :E-mail Advertisingالاعلانات عبر البريد الالكتروني   .0

الاعلانات عبر البريد الالكتروني بأنها الاعلانات التي تتضم  ارسال رسائل يالبا ما تكون تعرف 
تجارية عبر البريد الالكتروني لمجموعة محددة م  الأفراد،وتعرف أيضا بأنها رسائل تجارية ترسل مباشرة لمجموعة م  

 .الأفراد تستخدم البريد الالكتروني
ويالبا يشترون قوائم ية بريدية لارسال رسائل للعملاء،امج تسويروتحتاج الشركات التجارية الى بر 

وبالمرابل يحتاج مستربل  الإلكترونيبالعناوي  البريدية م  جهات أخرى جمعت مجموعة  م  عناوي  البريد 
 .الاعلانات عبر بريده الالكتروني الى أن يملك خيارا في استربال البريد أو رفضة

م  أجل  والإعلانكات البريد الالكتروني كوسيلة فعالة للتسويق وقد استخدمت كثير م  الشر 
الى  بالإضافة الوصول الى العملاء المحتملين أو الحاليين م  حيث التواصل والحفاظ على العملاء الحاليين

 :حيث ومع مرور الوقت تتزايد نفرات التسوق بواسطة البريد الالكتروني وذلك بسبباكتسا  عملا جدد،

  حيث تكون رسائل البريد الالكتروني عادة مصحوبة مع صوت أو المحتوى الي يردمه،ينى
صورة م  أجل الترويج للمنتجات والخدمات وقد يحتوي النص على رابط يستطيع 

 .المستخدمون النرر عليه لتعبئة طلب الشراء
 التكلفة الرليلة نسبيا اذا ما قورنت بأساليب التسويق الكلاسيكية. 
 ت المراد ترويجهاالعملاء المهتمين بالسلع والخدمااستهداف مجموعة م   الردرة على. 

حيث يتم ابتكار أساليب جديدة لتي يستربلها العملاء،وم  المتوقع ازدياد عدد الرسائل الالكترونية ا
لك  ينبغي تجنب المبالغة في ارسال الرسائل الالكترونية كي لا الرسائل واتخاذ قرار الشراء، لتحفيزهم على قراءة

ويمك   (Spamıng)وتعرف عادة هه المبالغة بالمصطلح سلبية  لسلوك وقرار العملاء،فعل  تشكل ردة 
 .للعملاء التصدي للرسائل الالكترونية يير المريو  بها م  خلال برمجيات لايرافها م  مصادر محددة
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سلوك المستهلك :الثالثالمبحث    

علان يعتمد على استجابة المستهلك والتي تترجم ن المستهلك يعتبر الحلرة الرئيسية لأن نجاح الإإ
لفعل الشراء ولذلك اهتمت المؤسسات بدراسة سلوك المستهلك  للتعرف على مكام  سلوكياته لتستطيع 

لوك المستهلك وأهم المراحل التي يمر بها الررار تم التطرق لمفهوم س ث،وم  خلال المبحث الثالالتأثير عليها
 .الشرائي وأخيرا نحاول تحديد العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك

 سلوك المستهلك  مفهوم وأنواع:المطلب الأول

 مفهوم سلوك المستهلك:أولا
واستخدامهم عبارة ع  نشاطات يؤديها الأفراد أثناء اختيارهم وشرائهم :"يعرف سلوك المستهلك بأنه

فهو مجموعة م  الأنشطة يبات وسد الحاجات المطلوبة منهم،ذلك م  أجل إشباع ر و لسلع وخدمات،
 1.والتصرفات التي يروم بها المستهلكون أثناء بحثهم ع  السلع والخدمات التي يحتاجون اليها

 : 2ثانيا أنواع سلوك المستهلك
 :حسب شكل السلوك  -9

 الشراء كفعل الخارج م  ملاحظتها يمك  التي والأفعال التصرفات هو:ظاهر سلوك. 
 الغير الافراد سلوكيات م  وييرها والتصور والادارك والتأمل التفكير في يتمثل:باط  سلوك 

 .للنا  واضحة
 :الى المستهلكين تصرفات تنرسم: السلوك طبيعة حسب -5

 التعلم لىإ لحاجةا دون ولادته م  الفرد يصاحب ما يالبا الذي السلوك هو:فطري سلوك. 
 مختلفة بوسائل الأفراد يتعلمه الذي السلوك هو:مكتسب سلوك. 

 :حسب العدد -1
 ذاته حد في بالفرد يتعلق الذي السلوك هو:فردي سلوك. 
 وييرها الجماعة مثل الأفراد م  مجموعة يخص الذي السلوك هو:جماعي سلوك. 

                                                           
 . 11، ص5006، الطبعة الثالثة، مكتبة فهد للنشر ولاتوزيع، السعودية، "سلوك المستهلك"عبد الرحم  الجريسي،  -1
 .910بق ذكره، صاسالمرجع  -2
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 : السلوك حداثة حسب -1
 ولىالأ للمرة تحدث أي جديدة حالة ع  الناتج السلوك وهو:مستحدث سلوك. 
 طفيف بتغيير أو تغيير دون المعاد السلوك هو:مكرر سلوك. 

 مراحل اتخاذ قرار الشراء : المطلب الثاني 
 1:ن المستهلك يمر بمراحل قبل اتخاذه لررار الشراءإ

 مراحل إتخاذ قرار الشراء: ( 10)الشكل رقم 

 
،أطروحة مردمة لنيل شهادة التجارية وأثرها على سلوك المستهلكالعلامة عتيق عائشة، :المصدر

 .12الدكتوراه،تسويق دولي،جامعة أبي بكر بلرايد تلمسان،ص

 حيث مشبعة يير حاجة لديه أن المستهلك يدرك المرحلة هذه في:بالحاجة الشعور أو الاحساس -9
 إلى يؤدي وخارجي اداخلي منبه طريق ع  المريوبة وحالته الفعلية حالته باختلاف شعور لديه ينشأ
 مثل بالمستهلك تتعلق عوامل عدة على دالة واتجاهاته كالمستهل الحاجة،فحاجات هذه لإشباع تحفيزه

                                                           
، أطروحة مردمة لنيل شهادة الدكتوراه، تسويق دولي، جامعة أبي بكر بلرايد تلمسان، "التجارية وأثرها على سلوك المتهلكالعلامة "عتيق عائشة،  -1

 .10،12، ص ص 5092
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 مثل المختلفة البيئية المؤثرات إلى ودوافعه،إضافة الشخصية وسماته الديمغرافية وخصائصه السابرة خبرته
 .فيه المؤثرة التسويرية والجهود الاجتماعية والطبرة الاجتماعي والتفاعل الثرافة

 بجمع قوم حيثي معينة لحاجة تهلكسالم إدراك بعد المرحلة هذه تأتي :المعلومات عن البحث -5
 التي المعلومات مردار على عتمديو  اليها بحاجته شعر التي التجارية والعلامات السلع ع  المعلومات

 .اليه بالنسبة وقيمتها المعلومات على الحصول وسهولة لديه الحافز قوة على جمعها يتم
–السعر–السمعة:منهاو  المنتج لاختيار المعايير م  العديد يستخدم المستهلك:البدائل تقييم -1

  .وترتيبها وترييمها بينها المرارنة تأتي البدائل ع  المعلومات تجميع يتم أن وبعد... الأصدقاء
 نإف الشراء عدم حالة وفي الشراء أوعدم بالشراء قراره المستهلك يتخذ المرحلة هذه: الشرائي القرار -1

  ...الخ الندم م  الخوف المنتج بشراء المرتبطة المدركة المخاطر:لىإ تعود الأسبا 
 الشعور هيتبع ثم شراؤها تم التي السلعة بترييم المستهلك يروم المرحلة هذه في: الشراء بعد ما التقييم -2

 .للمستهلك تحررت التي المنافع مدى حسب وهذا الرضا أوعدم بالرضا

 العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك :المطلب الثالث

يعتبر سلوك المستهلك عبر الانترنت م  الدراسات الحديثة إلا أن الأبحاث أظهرت انه لايوجد 
اختلافات جوهرية في تشكيل سلوك المستهلك سواء في الاسواق الترليدية او الافتراضية وفي هذا السياق نذكر 

 :    بعض أهم العوامل

 العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك -أولا

 يعيش الذي المجتمع مع فيها المستهلك فيها يشترك التي والريم المعتردات الى العامل هذا ويعود:الثرافة -9
 . الشرائي سلوكه في تأثير لها ويكون بها فيه،فيؤم 

 المستهلك سلوك في تأثيره له منها والجمعيات،وكل والنوادي الأصداقاء مثل:المرجعية الجماعات -5
 .انتماءه نتيجة بها يتأثر الأحيان معظم وقراره،وفي

 حسب طبرات إلى المجتمعات ترسم مجتمع،حيث كل في موجودة وهي:الاجتماعية الطبرات -1
 اليها ينتمي التي الطبرة حيث م  المستهلك لوكس في تؤثر الطبرات وهذه أفرادها معيشة مستويات
 .وخصائصها ومواصفاتها
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 ما حد الى مباشرة بها يتأثرون إنهم حيث فرادالإ سلوك في الأقوى المؤثر هي العائلة تكون ربما:العائلة -1
 في وبالذات أفرادها في الكبير تأثيرها ثم وم  العائلة هذه ضم  الذي والتأسيس التربية بسبب وذلك

 .قائما العائلي التماسك يكون التي المجتمعات
 الفرد فدوافع وسلوكياته الأفراد تصرفات على العمرية المرحلة تؤثر إذ العمرية المرحلة:الشخصية العوامل -2

 التعليمي المستوى أيضا الكبير الشيخ حاجات نفسها ليست الطفل فحاجات سنه حسب تتباي 
 .فحاجات الرجل مختلفة ع  حاجات المرأة للجنس اضافة الاستهلاكي سلوكه على يؤثر للفرد

 التحفيزات وكل والهدايا والخصومات الشخصي الاعلانات،والبيع) مثل الوسائل وهذه:التسويق وسائل -6
 .للمستهلك الشرائي السلوك على الرئيسية المؤثرات م  تعتبر والتي( المردمة

 زمنية وفترة محدد وقت في تأثيرها تحت نفسه المستهلك يجد آنية قوية مؤثرات وهي: الوضعية التأثيرات -1
 يجد حيث الأسواق في التجوال أثناء عادة هذه وتحصل حيالها قرار أخذ م  له بد فلا قصيرة

 . بالشراء فوريا قرارا فيتخذ يراومها أن يمك  لا وضعية مغريات أمام نفسه المستهلك

 :(الموضح لسير أثر الاعلان الالكتروني الناجح على سلوك المستهلك)AIDA   موذجن:ثانيا

 .يجب أن يجذ  انتباه المستهلك:Attentionجذ  الانتباه  .9
 .خلال إثارة حاجات المستهلكم  :Interestإثارة الاهتمام  .5
رفع درجة الاهتمام إلى مستوى الريبة  بعرض الحالة التي سيكون فيها :Desireايراظ الريبة  .1

  .المستهلك
  .ايصال المستهلك للريام بالشراء:Actionالتصرف  .1



 

 

 

 :ثانيالفصل ال

المستهلك  دراسة ميدانية للتعرف على أثر الإعلان في موقع التواصل الفايسبوك على سلوك
 le coin Laghouat لعينة من أعضاء المجموعة

 le coin Laghouatتقديم عام حول مجموعة : لمبحث الأولا

 تأسيس و أهداف مجموعة:المطلب الأول le coin Laghouat 
 خدمات المجموعة:الثاني المطلب le coin Laghouat  
 واقع الإعلانات في مجموعة :المطلب الثالثle coin laghouat 

 الإجراءات المنهجية للدراسة الميدانية:المبحث الثاني

 تخطيط الدراسة :المطلب الأول 
 تنفيذ الدراسة تصميم و:المطلب الثاني 
 ثبات أداة الدراسة إختبار صدق و:المطلب الثالث 

 الفرضيات إختبارو  للإستبيانتحليل نتائج المحاور الرئيسية :المبحث الثالث
  خصائص عينة الدراسةعرض :الأولالمطلب 
 الدراسة متغيراتنتائج :المطلب الثاني 

 ختبار فرضيات الدراسةإ:المطلب الثالث 
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 :ـدــــتمهيـ
الإعلان ومواقع  وتحديد المفاهيم المتعلقة بكل منالجانب النظري  إلىبعد تطرقنا في الفصل السابق  

هذا الفصل إسقاط موضوع البحث على إحدى سنحاول في ،سلوك المستهلككذا و التواصل الاجتماعي 
بهدف الإجابة على ،le coin Laghouat وهيالمجموعات الناشطة في موقع التواصل الاجتماعي الفايسبوك 

مواقع التواصل الإجتماعي على سلوك  في أثر الإعلانبغية التعرف على ،أسئلة الدراسة واختبار فرضياتها
موجــه إلى الالكتروني ســتبيان الاوقد اعتمـدنا في هـذا علـى محل الدراسة،  أعضاء المجموعةلدى  المستهلك

ولهذا قسمنا  ،تحديد سلوكهم و المعروضة  الإعلاناتآرائهــم حــول جمع ه هــو ــرض منــوالغ،موعةهــذه المج أعضاء
 :أساسية تمثلت فيما يليمباحث  ةثلاث إلىالفصل 

 ؛le coin Laghouatمجموعة تقديم عام حول :المبحث الأول -
 ؛الإجراءات المنهجية للدراسة الميدانية:المبحث الثاني  -
 .ر الرئيسية للإستبيان وإختبار الفرضياتتحليل نتائج المحاو :المبحث الثالث  -
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 le coin Laghouatمجموعة تقديم عام حول :المبحث الأول
مجموعة من الحلول للعديد من المشاكل التي جاء ك le coin Laghouatإنشاء مجموعة إن 

المجموعة ظرة عامة عن و عليه سنقوم بإعطاء ن،واصل الاجتماعي في مدينة الأغواطيواجهها مستعملي مواقع الت
وذلك من خلال المطالب وأنشطتها، خدماتهاكذا أهدافها ومبادئها و تاريخ تأسيسها و التعرف على من خلال 

 :التالية

 le coin Laghouat مجموعة و أهدافتأسيس :المطلب الأول
  le coin Laghouatإنشاء مجموعة :أولا

I- إنشاء المجموعة : 
عن طريق مؤسسها ب، م ، 2018في الثامن من شهر فيفري سنة  le coin Laghouatتم تأسيس مجموعة 

 اختيار التسمية باللغة الأجنبية نظرا لسهولة نطق و تعي نمطالب في كلية العلوم التجارية تخصص تسويق،،
 ،حيثكون ذات أهمية و فائدة للمواطنينغواط يكن و نقصد به كل ركن في مدينة الأالكلمة باللغة العربية الر 

حيث كانت الفكرة هي نشر طعام،كل و الإعبر منشور اعلاني لأحد محلات الأ كانت انطلاقة المجموعة
النقد البناء و الملاحظات المتعلقة بالمكان ليضع  ع إبداء الرأي الشخصي،ومعلومات عامة عن المكان م

هذا النشاط الأساسي  و يعتبرالمتابعين فكرة عن المكان و ليختاروا هل يقومون بتجربته لاحقا ام لا،
كامل تراب و المناطق الهامة و السياحية في  ت التجارية و الأماكن العمومية،للمجموعة هي التعريف بالمحلا

 .الولاية
كان تقبل الفكرة في البداية صعب نوعا ما لكن مع مرور الوقت تأقلم جميع أعضاء المجموعة على ذلك و 

لتصبح ركن بالمحلات التجارية لجميع الأصناف،ة بالمناطق السياحية اصبح هناك تنوع في المنشورات التعريفي
تفاعل و ردود لجميع  ليجدوام حول الأماكن هنا في الولاية،أيضا للأجانب و الغير اجانب لطرح استفساراته

سياحية و ذلك عبر تنظيم ،لتشهد المجموعة بعد ذلك قفزة نوعية و تبدأ في فكرة التسويق الاستفساراتهم
لتبدأ المجموعة في الترويج للعديد من و الرحلات،سواء داخل تراب الولاية أو خارجه،التظاهرات حداث،الا

كما لا و احسان كبير عند العائلات الأغواطية،الأماكن السياحية المعلومة منها و المجهول و لقي ذلك قبو 
و غيرها كتنظيم تظاهرات رياضية و هناك العديد من النشاطات و التظاهرات لتنظيم المسابقات في المناسبات 
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حاليا تحتوي سسات و المحلات للترويج لها،ثقافية لجميع الأصناف و يكون ذلك عبر الشراكة مع اصحاب المؤ 
 .الف متابع عبر مجموعتها على الفايسبوك 15المجموعة على أكثر من 

 le coin Laghouat مجموعة  ،مبادئ و طموحاتأهداف:ثانيا
 : يما يلييمكن إيجازها ف

I- مجموعة أهدافle coin Laghouat : 
 غواطالأالتعريف بجميع المحلات التجارية في  -
 تسهيل الوصول الى كل المراكز التجارية و الخدماتية  -
 السياحية  بالمناطقالتعريف  -
 الترويج للسياحة المحلية -
 لمواقع التواصل الاجتماعي  نشر ثقافة الاستخدام الإيجابي -
 السياحة المحلية  المساهمة في تطوير -

II-  مبادئ مجموعة  le coin Laghouat:  
و تهدف دائما لتكون لى الاحترام المتبادل بين الجميع،مبادئ المجموعة واضحة للجميع هي ان تكون مبنية ع

لي و تكون موجهة للطبقة المثقفة و التي تحب تطوير العمل السياحي المحجهة أولى للعائلات في نشاطاتها،و 
 . المدينةو كل من يريد العمل الإيجابي فيالوطي بشكل عام، بشكل خاص و

III-  طموحات مجموعةle coin Laghouat 
بعد مرور اكثر من ثلاث سنوات على التأسيس تهدف المجموعة للوصول الى جميع سكان ولاية الاغواط و 

الاجتماعي للإعلان عن أي نشر ثقافة السياحة المحلية للجميع و نشر ثقافة الاستغلال الأمثل لمواقع التواصل 
 .دة للغيرنشاط الهدف منه المساع

  le coin Laghouatخدمات المجموعة :الثانيالمطلب 

 التعريف بالأماكن التجارية و الخدماتية -
 تنظيم الخرجات السياحية  -
 سياحية و ترفيهيةيم الاحداث و التظاهرات الثقافية،تنظ -
 تنظيم المسابقات و الأنشطة  -
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 مة و المسؤولية الاجتماعيةالعلاقات العا -
 :للمجموعة( logo type):الرمز الشكلي -1

مركبة   localisationشعار مصمم بطريقة بسيطة حيث نشاهد الرمز العالمي لايقونة تحديد الأماكن :الشعار
تتوسطه دائرة التي تعي في عالم التصميم على هو الحرف الأول لاسم المجموعة، الذي  Cمع الحرف اللاتيي 

الشعار اسم  لحيث يأتي أسف،يرمز للسياحة و الخرجات السياحيةلعموم و التنوع تتوسطه رسم لجبل الذي ا
 .المجموعة

 
عن العديد  لون دافئ يمنح الشعور بالحيوية و النشاط و يأتي بلون متميز،هناك تدرج في اللون البرتقالي:الألوان

 .من الشعارات المعتادة

 le coin laghouatنات في مجموعة الإعلاواقع :المطلب الثالث

    le coin laghouat  الاعلانات في مجموعةواقع :أولا
تواجدة على المجموعة بالمشاريع والمتاجر الم أعضاءتعريف  إلىالمتميزة  إعلاناتهامن خلال المجموعة  تسعى

المجموعات الكثيرة  سيما في ظلان الإقبال الجيد على خدماتها لاأجل ضم وذلك منمستوى ولاية الأغواط 
حيث ،التأثير على سلوك المستهلك بشكل فعال في  إعلاناتهاساهم تكما ،المتواجدة على فضاء الفايسبوك

 . له عملية اتخاذ قرار الشراءوفر للمستهلك معلومات تسهل ت
ع عندما يريد عضو الاعلان على منتج ما يقوم بإنشاء منشور باللغتين الأجنبية والعربية وذكر جمي

صفحة،حساب "و المقر الذي يتواجد به أو موقعهالمعلومات اللازمة التي تصف نوع المنتج وطبيعته 
مختلفة التصميم  بإعلاناتوغيرها كما يضيف صورا أو فيديو لعرض الفكرة لذلك تتميز المجموعة .."شخصي،

 .رفي لديهم حلم يسعون وراء تحقيقهوراء كل إعلان قصة مبدع و فنان وح إذ
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 الإجراءات المنهجية للدراسة الميدانية:بحث الثانيالم
ثم حيث تطرقنا إلى طريقة إعداد الاستبيان ومن لعرض نتائج الاستبيان وتحليلها، خصصنا هذا المبحث
 .والتعرف على الخصائص الشخصية لأفراد عينة الدراسةقياس درجة ثبات أداة الدراسة،

 الدراسة  تخطيط:المطلب الأول

 الدراسة إشكالية:أولا
على سلوك المستهلك من  الاجتماعيللإعلان في مواقع التواصل  ذو دلالة إحصائية أثر هل يوجد

 ؟ %5عند مستوى الدلالة  le coin Laghouatخلال مجموعة 
 :تتفرع إلى الإشكاليات الفرعية التالية

لى سلوك المستهلك ع الاجتماعيمواقع التواصل في  علانلخصائص الإ ذو دلالة إحصائية أثر هل يوجد -
 ؟%5عند مستوى الدلالة  le coin Laghouatمن خلال مجموعة 

على  الاجتماعيمواقع التواصل في وتصميم الإعلان توى الرسالة الاعلانية لمح ذو دلالة إحصائية أثر هل يوجد
 ؟ %5عند مستوى الدلالة  le coin Laghouatسلوك المستهلك من خلال مجموعة 

 راسةنموذج الد: ثانيا

الإعلان حيث أن المتغير المستقل يمثل ،متغيرات مستقلة و متغيرات تابعة إلىالدراسة  تم تقسيم نموذج
 le coinأعضاء مجموعة لدى سلوك المستهلك بينما المتغير التابع يتمثل في  في مواقع التواصل الاجتماعي

laghouat،كما هو مبين في الشكل التالي: 

 دراسةنموذج ال:(30)الشكل رقم 
 

 
 

 
 

 بناءا على الدراسات السابقة بمن إعداد الطال:المصدر

 المتغير المستقل 
مواقع خصائص الإعلان 

 التواصل الإجتماعي
لمحتوى الرسالة الاعلانية 

 وتصميم الإعلان

 المتغير التابع
 سلوك المستهلك 

 Le coinعينة من أعضاء مجموعة)

Laghouat ) 

 المتغيرات الوصفية 
 ( المعلومات الشخصية)  متغيرات 



 ى أثر الإعلان في موقع التواصل الفايسبوك على سلوك المستهلك لعينة من دراسة ميدانية للتعرف عل

 Le coin Laghouat  أعضاء مجموعة
 

40 
 

:فرضيــات الدراســــة:ثالثا  

 الأولى الفرضية الرئيسية: 
- H0:على سلوك المستهلك من  الاجتماعيللإعلان في مواقع التواصل  ذو دلالة إحصائية أثر يوجد لا

 .%5عند مستوى الدلالة  le coin laghouatخلال مجموعة 
- H1:على سلوك المستهلك من خلال  الاجتماعيفي مواقع التواصل  للإعلان ذو دلالة إحصائية أثر يوجد

 .%5عند مستوى الدلالة  le coin laghouatمجموعة 
 : ينبثق عن الفرضية الرئيسية مجموعة من الفرضيات الفرعية التالية

 الفرضية الفرعية الأولى : 

- H0: تماعي على سلوك مواقع التواصل الإجفي  لخصائص الإعلان ذو دلالة إحصائية أثر يوجدلا
 .%5عند مستوى الدلالة  le coin laghouatالمستهلك من خلال مجموعة 

- H1:على سلوك المستهلك  الاجتماعيمواقع التواصل في  لخصائص الإعلان ذو دلالة إحصائية أثر يوجد
 .%5عند مستوى الدلالة  le coin laghouatمن خلال مجموعة 

 الثانية الفرعية الفرضية: 

- H0: مواقع التواصل في وتصميم الإعلان توى الرسالة الاعلانية لمح ذو دلالة إحصائية أثر يوجدلا
 .%5عند مستوى الدلالة  le coin laghouatعلى سلوك المستهلك من خلال مجموعة  الاجتماعي

- H1:الاجتماعيمواقع التواصل في وتصميم الإعلان توى الرسالة الاعلانية لمح ذو دلالة إحصائية أثر يوجد 
 .%5عند مستوى الدلالة  le coin laghouatعلى سلوك المستهلك من خلال مجموعة 

 الثانية الفرضية الرئيسية: 
- H0:مجموعة  أعضاء لدى سلوك المستهلكل جوهرية فروقيوجد  لاle coin laghouat  تغير لمتعزى

 .%5عند مستوى الدلالة  الجنس
- H1: مجموعة  لسلوك المستهلك لدى أعضاء جوهرية فروقيوجدle coin laghouat  الجنستغير لمتعزى 

 .%5عند مستوى الدلالة 
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 الثالثة الفرضية الرئيسية: 
- H0:مجموعة لسلوك المستهلك لدى أعضاء جوهرية فروقيوجد  لا le coin laghouat  تغير لمتعزى

 .%5عند مستوى الدلالة  العمر
- H1: مجموعة  لسلوك المستهلك لدى أعضاء جوهرية فروقيوجدle coin laghouat  العمر تغير لمتعزى

 .%5عند مستوى الدلالة 
 الرابعة الفرضية الرئيسية: 
- H0:مجموعة لسلوك المستهلك لدى أعضاء جوهرية فروقيوجد  لا le coin laghouat  تغير لمتعزى

 .%5عند مستوى الدلالة المستوى التعليمي 
- H1: مجموعة لسلوك المستهلك لدى أعضاء جوهرية فروقيوجد le coin laghouat  تغير لمتعزى

 .%5عند مستوى الدلالة  المستوى التعليمي
  :الخامسة الفرضية الرئيسية -
 الحالةتغير لمتعزى  le coin laghouatمجموعة  لسلوك المستهلك لدى أعضاء جوهرية فروقيوجد  لا  -

 .%5عند مستوى الدلالة  المهنية
- H1: مجموعة ضاءلسلوك المستهلك لدى أع جوهرية فروقيوجد le coin laghouat  الحالة تغير لمتعزى

 .%5عند مستوى الدلالة  المهنية
 الفرضية الرئيسية السادسة : 
- H0:مجموعة  لسلوك المستهلك لدى أعضاء جوهرية فروقيوجد  لاle coin laghouat  تغير لمتعزى

 .%5عند مستوى الدلالة الدخل الشهري 
- H1:  مجموعة  لك لدى أعضاءلسلوك المسته جوهرية فروقيوجدle coin laghouat  تغير لمتعزى

 .%5عند مستوى الدلالة  الدخل الشهري

 تنفيذ الدراسة تصميم و:المطلب الثاني
 عينـة الدراسة مجتمع و: أولا

 عليهم الالكتروني تم توزيع الاستبيان،le coin laghouatأعضاء مجموعة كل يضم مجتمع الدراسة  
 .والجدول أدناه يوضح توزيع عينة الدراسة،استبيان( 713) جمعوتم 
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 توزيع عينة الدراسة(:31)الجدول رقم 
 الموزعة ستباناتالإ

 713 العدد
 % 711 % النسبة

 من إعداد الطالب:المصدر                                         
  أسلوب جمع البيانات الأولية:ثانيا

وتم  في جمع البيانات الأوليةمن خلال الاستبيان ستقصاء الا تم الاعتماد في هذه الدراسة على طريقة
 :كما يلي   ثلاثة أقسام إلىتصميم الاستبيان وتقسيمه 

 الحالة ،المستوى التعليمي،عمرالالجنس،)الشخصية للعملاء من حيث  يحتوي على البيانات:القسم الأول
 (.الشهري المهنية،الدخل

 بكة الاجتماعية الش) ة باستخدام شبكات التواصل الاجتماعيبيانات متعلق يحتوي على:القسم الثاني
الهدف من المشاركة عبر مواقع التواصل الاجتماعي،الوقت الذي يقضيه أعضاء مجموعة  المستخدمة بكثرة،

le coin laghouat ،،الجهاز المستعمل في تصفح شبكات التواصل اللغة المستعملة في التصفح
 .الاجتماعي

 محتوى الرسالة الاعلانية ،الإعلانخصائص وي على المتغيرات المستقلة والمتمثلة في يحت:لثالقسم الثا
 .سلوك المستهلك والمتغير التابع وتصميم الاعلان

 ؛(Q5إلى  7Q من)عباراتال يشمل خصائص الاعلان:لمتغير الأولا -
 ؛(Q10لىإ Q6 من)عبارات ال يشمل محتوى الرسالة الاعلانية وتصميم الاعلان:المتغير الثاني -
 ؛(Q20إلى  77Q من)عبارات ال يشملسلوك المستهلك :تابعالمتغير ال -

كما تم استخدام مقياس ليكارت ذو ثلاث درجات لتقييم إجابات العملاء بحيث تم إعطاء رقم لكل 
 :درجة من المقياس من أجل تسهيل عملية معالجتها كالآتي

 الثلاثيدرجات سلم ليكارت (: 30)رقم  لالجدو 
 موافق محايد فقغير موا
17 10 13 

 من إعداد الطالب :المصدر
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 قمناو طول كل فئة، تجاه إجابات أفراد العينة على عبارات الاستبيانإأما بالنسبة لكيفية تحديد تحديد 
 :بما يلي

 درجة أعلى إستجابة /(1 -درجة أعلى إستجابة ) :تحديد مسافة المجال وفق القانون التالي
 1.00= 3(/7-3):طول الفئة كما يليعلى ذلك يحسب بناءا 

 :ذلك كما هو موضح في الجدول التالي و،(1.00 ) أي أن طول الفئة يساوي

 فئات أداة القياس (:30)الجدول رقم 

 تجاهالإ الفئة

 موافقغير  ]7-7.00] 
 محايد   ]7.00-0.30] 

 موافق (0.30-3] 
 من إعداد الطالب: المصدر

 نات أساليب تحليل البيا: ثالثا
والرسومات  للبيانات الإحصائي التحليل في التفريغ عمليةفي    00.1SPSS برنامجبالإستعانة  تم 

 :التالية الإحصائية الأساليب على اشتملت حيثالدراسة، فرضيات ختبارإكذا و  البيانية المختلفة
 ومعامل الارتباط لتحديد مدى صدق الاستبيان؛ الحسابية المتوسطات -
 الدراسة؛ أداة ثبات اختبار أجل من (Cronbach’s Alpha) رونباخك ألفا معامل -
 على أفرادها موافقة مدى عرفةم و ةالعين خصائص عرض أجل من المئوية، النسب و التكرارات -

 الاستبيان؛ عبارات
 العينة؛ أفراد إجابات اتجاهات لمعرفة المعيارية الانحرافات و الحسابية المتوسطات -
 .التابع المتغير و المستقلة المتغيرات بين العلاقة لاختبار المتعدد يالخط الانحدار نموذج -
 وصلت قد  الاستجابة درجة متوسط كانت اذا ما لمعرفة واحدة عينة حالة في  T-TEST ختبارإ -

 الاستبانة؛ فقرات من فقرة كل دلالة من للتأكد استخدامه ويتم المتوسطة، الموافقة درجة الى
 .البيانات من أكثر أو ثلاث بين  الاحصائية الفروقات لمعرفة  ديالاحا التباين ختبارإ -
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 ثبات أداة الدراسة إختبار صدق و: المطلب الثالث
 تّم إعداد لأجله، تقيس ما وضعت نتإذا كا أي معرفة فيما،(الاستبيان) صدق أداة الدراسة لإختبار

اق الداخلي للعبارات ويقصد به مدى تم قياس الاتسثم ولي وعرضه على الأستاذة المشرفة،الاستبيان الأ
اتساق كل عبارة من عبارات الاستبيان مع متوسط عبارات المحور الذي تنتمي إليه وقد قمنا بحساب 
الاتساق الداخلي للاستبيان وذلك من خلال حساب معامل الارتباط بين كل عبارة من عبارات الاستبيان 

 : كما يليومتوسط عبارات المحور الذي تنتمي اليه وذلك  
 (خصائص الاعلان)قياس الاتساق الداخلي لعبارات المحور الأول

 (خصائص الاعلان)الاتساق الداخلي لعبارات المحور الأول ( : 34)الجدول رقم 
 القيمة المعنوية معامل الارتباط العبارة  رقم العبارة

Q1 
 Le coinالوصول الى الاعلانات في مجموعة 

Laghouat سهل 
1.030 1.111 

Q2 
 Le coinالموجودة في  والإعلاناتالعروض 

Laghouat تختصر الوقت والبحث 
1.510 1.111 

Q3 
 Le coin تتميز الاعلانات في

Laghouatسرعة الانتشارب 
1.0.1 1.111 

Q4 
بسيط  Le coin Laghouatنشر اعلان في 

 ودون تعقيدات
1.555 1.111 

Q5 
 Le coin Laghouat تتصف الاعلانات في
 صداقيةبالم

1.500 1.111 

 ( الملحق رقم) 00.1SPSSمن إعداد الطالب على ضوء المخرجات : المصدر

 (Q5إلى  7Q من)يبين لنا الجدول رقم معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الأول من 
ذات  حيث نلاحظ بأن المعاملات الارتباط كلها(. خصائص الإعلان)ومتوسط عبارات المحور الأول
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معنوية إحصائية حيث أن القيمة المعنوية أقل من أو تساوي مستوى الدلالة وبالتالي يمكننا اعتبار أن 
 . صادقة في القياس ( خصائص الإعلان)عبارات المحور الأول

 (موعةالمجمحتوى الرسالة الاعلانية وتصميم الاعلان في )لثانيقياس الاتساق الداخلي لعبارات المحور ا

محتوى الرسالة الاعلانية وتصميم )الثانيالاتساق الداخلي لعبارات المحور (:35)قمالجدول ر 
  (الاعلان

رقم 
 العبارة

 معامل الارتباط العبارة 
 القيمة المعنوية

Q6 
 Le coinطريقة عرض الاعلانات في مجموعة 

Laghouat  جذابة 
1.0.0 1.111 

Q7 
 Le coinمحتوى الرسالة الاعلانية مجموعة 

Laghouat  واضح ومفهوم 
1.5.0 1.111 

Q8 
هي المكان  Le coin Laghouatمجموعة 

المناسب في حال قررت الاعلان لمؤسستي أو محلي 
 التجاري

1.010 1.111 

Q9 
مميزة ..( الوصف-صور)أرى أن طريقة العرض

 وتعطي فكرة شاملة عن الاعلان
1.170 1.111 

Q10 
 Le coin محتوى الاعلانات في مجموعة

Laghouat أكثر اقناع مقارنة بأساليب أخرى 
1.001 1.111 

 ( الملحق رقم) 00.1SPSSمن إعداد الطالب على ضوء المخرجات : المصدر

 (Q 71إلى 0Q من)يبين لنا الجدول رقم معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الأول من 
حيث نلاحظ بأن المعاملات  ،(ة وتصميم الاعلانمحتوى الرسالة الاعلاني) لثانيومتوسط عبارات المحور ا
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الارتباط كلها ذات معنوية إحصائية حيث أن القيمة المعنوية أقل من أو تساوي مستوى الدلالة وبالتالي 
 . صادقة في القياس( خصائص الإعلان)يمكننا اعتبار أن عبارات المحور الأول

 (المستهلك سلوك)الثالث قياس الاتساق الداخلي لعبارات المحور 
 (سلوك المستهلك) الثالثالاتساق الداخلي لعبارات المحور ( : 30)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة

 معامل الارتباط العبارة 
 القيمة المعنوية

Q11 أثق في كل ما يقدم في اعلانات مجموعة Le coin 

Laghouat   
1.013 1.111 

Q12 
 Le coin أتأثر بالاعلانات الموجودة في

Laghouat  مما يدفعي الى زيارة الأماكن والاستفادة
 من الخدمات  والمنتجات

1.500 1.111 

Q13  أخبر أصدقائي على شبكات التواصل الاجتماعي عن
 Le coin Laghouatمجموعة 

1.0.5 1.111 

Q14  أقدم طلبات واستفارات عن الأماكن والخدمات عبر
 Le coin Laghouatمجموعة 

1.071 1.111 

Q15  بآراء و توصيات الآخرين في مجموعة أثقLe coin 

Laghouat 
1.510 1.111 

Q16   أشعر بالرضا إتجاه مجموعةLe coin Laghouat 1.510 1.111 

Q17  تعجبي فكرة تنظيم الخرجات السياحية المحلية مع
 Le coin Laghouatأعضاء المجموعة 

1..00 1.111 

Q18 موعة أشارك في النشاطات التي تعرضها المجLe coin 

Laghouat 
1.073 1.111 

Q19 
أعتبر مجموعة أفضل مجموعة في مدينة الأغواط من 

 Le coin حيث تقديم الاعلانات والعروض التسويقية

Laghouat 

1.5.0 1.111 

Q20  أنوي في الاستمرار مع مجموعةLe coin 

Laghouat 
1..15 1.111 
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 ( الملحق رقم) 00.1SPSSمن إعداد الطالب على ضوء المخرجات : المصدر

 (Q 71إلى 0Q من)يبين لنا الجدول رقم معاملات الارتباط بين كل عبارة من عبارات المحور الثالث 
حيث نلاحظ بأن المعاملات الارتباط كلها ذات معنوية  (سلوك المستهلك) ومتوسط عبارات المحور الثالث

إحصائية حيث أن القيمة المعنوية أقل من أو تساوي مستوى الدلالة وبالتالي يمكننا اعتبار أن عبارات 
 . صادقة في القياس  (سلوك المستهلك) المحور الثالث

 وعدم  ستقرارمدى إ و، لعباراتهامن حيث الإتساق الداخلي ( الاستبيان)مدى ثبات أداة الدراسة  لقياس
على الحصول على نفس النتائج في حالة ما إذا أعيد توزيعها على نفس  القدرةبمعنى  تلك العبارات، تناقض

بالاستعانة  (Cronbach's Alpha) خبانستخدام معامل ألفا كرو إقد تم فالعينة تحت نفس الظروف، 
ألفا  ون الأداة تمتاز بثبات مقبول إذا كان معامل تكحيث ،لقياس الثبات الداخلي 00.1SPSSببرنامج

 :ما تم الحصول عليه من نتائج يوضح والجدول التالي (.7.11قريب من ) 1.01أكبر من  باخنكرو 

 ألفا كرومباخ لمتغيرات الدراسة معامل نتائج إختبار(: 37)الجدول رقم 

 باخنألفا كرو معامل  عدد العبارات المتغير

 1.030 01 ستبيانمجمـوع عبارات الإ
 (أنظر الملحق رقم)  00.1SPSSمن إعداد الطالب بناءً على مخرجات ال :المصدر             

، ومنه فأداة (1.030) يساويالكلي " آلفا كرونباخ " أن معامل  الجدول أعلاه خلال من يلاحظ
المعتمد في مثل هذه  الأدنى الحد تجاوزت أنها إذ التحليل، لأغراض قبولها يمكنو القياس تتمتع بالثبات 

، مما يعي إمكانية الاعتماد على الاستبيان في قياس المتغيرات المدروسة نظرا لقدرته (1.0يتجاوز ) الدراسات
، وبالتالي إمكانية مع توفر نفس الظروف على إعطاء نتائج متوافقة مع إجابات المستقصى منهم عبر الزمن

 .ع الدراسةتعميم نتائج الاستبيان على كل مجتم
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 الفرضيات إختبارو  للإستبيانتحليل نتائج المحاور الرئيسية : المبحث الثالث

للخصائص عرض على حيث سيحتوي ،تحليل نتائج الدراسة الميدانيةإلى  هذا المبحث سنتطرق في     
هذا  نتعرض فيسكما ،المحاور المتعلقة بمتغيرات الدراسة نتائج دراسةلعرض كذا عينة الدراسة،و الشخصية ل

  .أثر الإعلان في مواقع التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلكلتعرف على لالفرضيات  إلى اختبارالمبحث 

 خصائص عينة الدراسةعرض  :الأولالمطلب 

 :تم الحصول على النتائج الموضحة في الجدول التالي ،استمارة تم معالجتها 713من مجموع  :الجنس -1
 يع عينة الدراسة حسب الجنستوز (: 38)جدول رقم ال

 نسبة التكرار الجنس
 %30.1 01 ذكر
 %07.3 710 أنثى

 %711 713 المجموع

 (أنظر الملحق رقم)  00.1SPSSبناءً على مخرجات من إعداد الطالب :المصدر
 :يمكن توضيح نتائج الجدول أعلاه في الشكل التالي

 تركيبة عينة الدراسة حسب الجنس(: 34)الشكل رقم 

 
 (أنظر الملحق رقم)  00.1SPSSمخرجات بالاعتماد على من إعداد الطالب :المصدر
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في تشكيل أفراد العينة  أكبرساهم بشكل  الإناثنجد أن جنس  والشكل أعلاه الجدولمن خلال 
ويمكن ،وهذا الإختلاف طبيعي %30.1تقدر نسبتهم في العينة بـ الذكور،بينما %07.3الإحصائية بنسبة

 .التوزيع العشوائي للإستبيانات لىإه رجاعإ
 :الجدول التالي في تم الحصول على النتائج الموضحةاستمارة تم معالجتها،  713من مجموع : العمر -0

 حسب العمر توزيع عينة الدراسة: (39)جدول رقم ال
 النسبة التكرار العمر

 1.5 73 سنة 01أقل من 
 17.7 703 سنة 31إلى 07من   

 70.7 33 سنة 1.إلى  37من 

 0.3 . سنة1.أكثر من 
 %711 713 المجموع

 (أنظر الملحق رقم)  00.1SPSSبناءً على مخرجات  من إعداد الطالب :المصدر
 :يمكن توضيح نتائج الجدول أعلاه في الشكل التالي

 تركيبة عينة الدراسة حسب العمر(: 35)الشكل رقم 

 

 (أنظر الملحق رقم) 00.1SPSSمخرجات  بالاعتماد على بمن إعداد الطال :المصدر
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وذلك  سنة31الى 07الذين أعمارهم من  هي غالبةنجد أن الفئة العمرية ال الجدول والشكل أعلاهمن خلال 
الأقل ،وتليها كل من فئة  %70.7بنسبة   سنة 1.إلى  37من  منالعمرية فئة الثم تليها  ،%17.7بنسبة 

وهذا راجع إلى أن ،%0.3بنسبة سنة 1.أكثر من الفئة  وهي بنسبة متقاربة مع،%1.5سنة بنسبة  01من 
و يمكن إرجاع ذلك إلى التوزيع الإلكتروني أغلب العينة الاحصائية التي تم استجوابهم هي فئة الشباب،

 .حيث أن أغلب أعمار المتواجدين في هذا الفضاء هم من فئة الشباب للإستبيان

الجدول  في تم الحصول على النتائج الموضحة الجتهامعاستمارة تم  71من مجموع :المستوى التعليمي -0
 :التالي

 حسب المستوى التعليمي توزيع عينة الدراسة: (13)جدول رقم ال
 نسبة التكرار المستوى التعليمي

 %. 1 ثانوي أو أقل
 %00 700 جامعي

 %711 713 المجموع

 (رقم أنظر الملحق) 00.1SPSSبناءً على مخرجات  من إعداد الطالب:المصدر
 :يمكن توضيح نتائج الجدول أعلاه في الشكل التالي

 تركيبة عينة الدراسة حسب المستوى التعليمي(:30)الشكل رقم 

 

 (أنظر الملحق رقم) 00.1SPSSمخرجات  من إعداد الطالب بالاعتماد على:المصدر
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فراد العينة هو ألى الذي غلب عنلاحظ أن المستوى التعليمي ،الجدول والشكل أعلاهمن خلال 
فهذه وهذا ما يفيد دراستنا،،%.بـالثانوي أو أقل بنسبة متباعدة مع المستوى  %00بنسبة  الجامعيالمستوى 
 .وذلك يساعد على جعل النتائج المتحصل عليها أكثر فعاليةون أكثر فهما لعبارات الاستبيان،الفئة تك

 :الجدول التالي في صول على النتائج الموضحةتم الحاستمارة تم معالجتها،  713من مجموع :الوظيفة -4
 الحالة المهنيةحسب  توزيع عينة الدراسة: (11)جدول رقم ال

 نسبة التكرار الوظيفة
 %35.5 07 طالب
 %7..3 50 موظف

 %73.0 .0 أعمال حرة
 %0 7 متقاعد

 70.0 00 دون عمل
 %711 713 المجموع

 (1أنظر الملحق رقم ) 00.1SPSSرجاتبناءً على مخ من إعداد الطالبتين:المصدر
  :يمكن توضيح نتائج الجدول أعلاه في الشكل التالي

 الحالة المهنيةحسب  تركيبة عينة الدراسة:(11)الشكل رقم 

 

 (أنظر الملحق رقم) 00.1SPSSمخرجات  من إعداد الطالب بالاعتماد على :المصدر
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احتلت المرتبة الأولى في تشكيل أفراد العينة بة الطلفئة أعلاه نجد أن والشكل من خلال الجدول     
 50 بلغ عددهم حيث،الموظفينتليها فئة ،الاجمالي للعينةمن العدد  طالب 07بحيث بلغ عددهم الاحصائية،

بحيث جاءت النسبة الأخيرة والمتمثلة في الأفراد فرد ، 00بلغ عددهم الأفراد دون عمل بينما فئة موظف،
من ذا الامر يتناسب مع النتائج السابقة بكَوْن الفئة الغالبة لأفراد العينة هي في عمر وه،%0نسبةالمتقاعدين ب

 .يدرسون في المرحلة الجامعيةو هو عمر يكون فيه أغلب الافراد سنة، 31إلى 07

 الدراسة متغيراتنتائج :المطلب الثاني

المتوسطات الحسابية  على محاور الاستبيان، تم إستخراج أعضاء المجموعةلإختبار مدى موافقة 
هذا ما توضحه  ووالإنحرافات المعيارية لكل عبارة على حدى حسب مقياس ليكارت ذو ثلاث درجات، 

 : الجداول التالية
 : علانالإخصائص  -1

 (لإعلانخصائص ا) إتجاه عبارات المحور الأول:(10)جدول رقم ال
رقم 
 العبارة

 العبارة
المتوسط 
 الحسابي

نحراف الإ
 المعياري

تجاه إ
 العبارة

Q1 
 Le coin Laghouatالوصول الى الاعلانات في مجموعة 

 سهل
 موافق 11..1 0.10

Q2 
 Le coin Laghouatالموجودة في  والإعلاناتالعروض 

 تختصر الوقت والبحث 
 موافق 1.510 0.11

Q3 تتميز الاعلانات في Le coin Laghouatسرعة ب
 الانتشار 

 موافق 1.117 0.30

Q4 لان في نشر اعLe coin Laghouat  بسيط ودون
 تعقيدات 

 موافق 1.510 0.07

Q5 تتصف الاعلانات في Le coin Laghouat موافق 1.501 .0.0 بالمصداقية 
 موافق 36040 0603 متوسط عبارات المحور الأول

 (أنظر الملحق رقم) 00.1SPSSبناءً على مخرجات  من إعداد الطالب :المصدر
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الذي  و 0603يقدر بـ  الكلي لمحور الإعلاننلاحظ أن المتوسط الحسابي  علاهأمن خلال الجدول 
و أقلها العبارة ،0.10هي الأكثر موافقة بمتوسط حسابي قدره  Q1حيث كانت العبارة ، مجال الموافقة يقع في

جابات هي الأقل تجانسا في إ Q3وتعدّ العبارة  . 0.30باتجاه موافق وبمتوسط حسابي قدره Q3 رقم
هي الأكثر تجانسا بانحراف معياري قدره  Q1أما العبارة ،1.117المستقصين بانحراف معياري قدره 

ء عضالأن الأإعلاناتها  أن تستمر في تقديم مجموعة يجب على  عضاءوعليه بناءا على إجابات الأ 11..1
 .وصلون إلى الإعلانات بسهولةيوافقون على أنهم يت

 عضاءوذلك لأنه الأ،كافية  نشر الإعلانات بسرعةأن تعمل على كما يجب عليها في نفس الوقت   
 .كافيةانتشار الإعلانات بالسرعة اليوافقون بدرجة أقل على 

 :محتوى الرسالة الاعلانية وتصميم الاعلان -0

 (محتوى الرسالة الاعلانية وتصميم الاعلان)إتجاه عبارات المحور الثاني (: 10)جدول رقم ال
رقم 
 العبارة

المتوسط  العبارة
 الحسابي

نحراف الإ
 المعياري

تجاه إ
 العبارة

Q6  طريقة عرض الاعلانات في مجموعةLe coin Laghouat 
 جذابة 

 موافق 1.537 0.00

Q7  محتوى الرسالة الاعلانية مجموعةLe coin Laghouat  واضح
 ومفهوم 

 موافق 10..1 0.00

Q8 
ل هي المكان المناسب في حاLe coin Laghouatمجموعة 

 قررت الاعلان لمؤسستي أو محلي التجاري
 موافق 1.073 0.00

Q9 
مميزة وتعطي فكرة شاملة ..( الوصف-صور)أرى أن طريقة العرض

 عن الاعلان
 موافق 17..1 0.00

Q10 محتوى الاعلانات في مجموعة Le coin Laghouat  أكثر اقناع
 مقارنة بأساليب أخرى

 موافق 1.017 0.35

 موافق 3600 0605 حور الثانيمتوسط عبارات الم

 (أنظر الملحق رقم) 00.1SPSSبناءً على مخرجات  من إعداد الطالب: المصدر
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مجال يقع في  و 0605يقدر بـ اللمحور الكلي نلاحظ أن المتوسط الحسابي  أعلاهمن خلال الجدول 
و أقلها العبارة ،0.00هي الأكثر موافقة بمتوسط حسابي قدره  Q9و Q7تين حيث كانت العبار  ،الموافقة

جابات هي الأقل تجانسا في إ Q10و تعدّ العبارة  . 0.35وبمتوسط حسابي قدره موافق باتجاه  Q10 رقم
هي الأكثر تجانسا بانحراف معياري قدره  Q9أما العبارة ،1.017المستقصين بانحراف معياري قدره 

، كما محتوى الرسالة الإعلانيةإيجابية حول فإن لديهم إنطباعات  عضاءو عليه بناءا على إجابات الأ.17..1
تطويرها  ة لها يجب تدعيمها ونقاط قوّ  كلها  تعدّ  و عرض الجيد والشاملبال اوكذا تميزه ،ا مفهومة يرون أنهّ 

 .يؤثر على سلوك المستهلك ايجابياا ممّ عضائها في تقديم الأفضل دائما لأ رالإستمراو 

 سلوك المستهلك  -0

 (سلوك المستهلك) الثالثتجاه عبارات المحور إ: (14)جدول رقم ال
رقم 
 العبارة

 العبارة
المتوسط 
 الحسابي

نحراف الإ
 المعياري

تجاه إ
 العبارة

Q11 أثق في كل ما يقدم في اعلانات مجموعة Le coin 

Laghouat   
 موافق 1.110 3..0

Q12 
مما  Le coin Laghouat أتأثر بالاعلانات الموجودة في

رة الأماكن والاستفادة من الخدمات  يدفعي الى زيا
 والمنتجات

 موافق 1.050 1..0

Q13  أخبر أصدقائي على شبكات التواصل الاجتماعي عن
 Le coin Laghouatمجموعة 

 موافق 1.0.0 0.51

Q14  أقدم طلبات واستفارات عن الأماكن والخدمات عبر مجموعة
Le coin Laghouat 

 موافق 1.000 1..0

Q15 و توصيات الآخرين في مجموعة  أثق بآراءLe coin 

Laghouat 
 موافق 1.503 0.00

Q16   أشعر بالرضا إتجاه مجموعةLe coin Laghouat 0.00 1.355 موافق 

Q17 
تعجبي فكرة تنظيم الخرجات السياحية المحلية مع أعضاء 

 موافق Le coin Laghouat 0.00 1...7المجموعة 

Q18 عرضها المجموعةأشارك في النشاطات التي تLe coin 

Laghouat 
 محايد 1.001 0.01
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Q19 
أعتبر مجموعة أفضل مجموعة في مدينة الأغواط من حيث 

 Le coin تقديم الاعلانات والعروض التسويقية

Laghouat 
 موافق 1.017 0.50

Q20  أنوي في الاستمرار مع مجموعةLe coin Laghouat 0.0. 1.0.5 موافق 
 موافق 36003 0659 ر الثالثمتوسط عبارات المحو 

 (10أنظر الملحق رقم ) 00.1SPSSبناءً على مخرجات  من إعداد الطالبتين: المصدر

الذي  و0659بـ  يقدر سلوك المستهلك لمحور  الكلي نلاحظ أن المتوسط الحسابي أعلاهمن خلال الجدول 
وأقلها ،.0.0توسط حسابي قدره هي الأكثر موافقة بم Q20  حيث كانت العبارة مجال الموافقة، يقع في

هي الأقل تجانسا في Q11و تعدّ العبارة . 0.01باتجاه محايد وبمتوسط حسابي قدره  Q18 العبارة رقم
هي الأكثر تجانسا بانحراف معياري  Q16 أما العبارة،1.110جابات المستقصين بانحراف معياري قدره إ

في نفس الوقت عليها أن تعدّ تكثف الأنشطة و أن يجب  عضاءوعليه بناءا على إجابات الأ 1.355قدره 
أما .كانت إجاباتهم في إتجاه محايد بخصوص هذه النقطة  عضاءوذلك لأن الأ ،تناسب أعضاء برامج وعروض 

بالنسبة فيستلزم على المجموعة الاستمرار لأن أكثر الأعضاء ينوون الاستمرار و يشعرون بالرضا بناءا على 
 .Q16 وQ20العبارتين 

 ختبار فرضيات الدراسةإ:لمطلب الثالثا
لاختبار الفرضيات بين المتغيرات المستقلة المتمثلة في  المتعددتم إستخدام نموذج الإنحدار الخطي 

كما هو موضح في   سلوك المستهلكوالمتغير التابع المتمثل في  صائص الإعلان و محتوى الرسالة الإعلانية خ
 :الجدول الآتي

 ختبار فرضيات الدراسةإ(: 15)الجدول رقم 

 نحدارمعامل الإ Y المتغير التابع المتغيرات المستقلة
القيمة 

 Sig حتماليةالإ
 نتيجة الاختبار 

 H0نرفض الفرضية  1.111 1.315 سلوك المستهلك خصائص الإعلان

محتوى الرسالة الإعلانية 
 H0نرفض الفرضية  1.111 1.0.5 سلوك المستهلك و تصميم الإعلان 

 H0نرفض الفرضية  1.111 0.963 سلوك المستهلك علانالإ
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 (أنظر الملحق رقم)  00.1SPSSبناءً على مخرجات من إعداد الطالب: المصدر
X :؛محاور المتغير المستقل 
Y :؛المتغير التابع 
 :نستنتج ما يلي أعلاهمن خلال الجدول   
 :الفرضية الرئيسية الأولى -1
و بالتالي تقبل الفرضية ،0.05α=هي أقل من Sig =0.000 وي نلاحظ أن القيمة الإحتمالية تسا 

 .H0ونرفض الفرضية   H1البديلة
للإعلان في مواقع التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلك من خلال  ذو دلالة إحصائية أثر يوجد أي 

  . %5عند مستوى الدلالة  Le coin Laghouatمجموعة 
 :الفرضيات الفرعية -0

  الأولىالفرضية الفرعية: 
، و بالتالي تقبل 0.05α=أقل من  هي Sig =0.000وي نلاحظ أن القيمة الإحتمالية تسا  -

مواقع في  لخصائص الإعلان ذو دلالة إحصائية أثر يوجد أي  H0و نرفض الفرضية H1الفرضية البديلة 
عند مستوى  Le coin Laghouatالتواصل الاجتماعي على سلوك المستهلك من خلال مجموعة 

 %5دلالة ال
 :الفرضية الفرعية الثانية

 وبالتالي تقبل الفرضية ،0.05α=من  أقلهي  Sig =0.000 نلاحظ أن القيمة الإحتمالية تساوي  
وتصميم الإعلان توى الرسالة الاعلانية لمح ذو دلالة إحصائية أثر يوجد  H0ونرفض الفرضية   H1البديلة

 مواقع في 
 معادلة الإنحدار: 

 :تينحدار الخطي المتعدد كالآالإمعادلة أعلاه نستنتج  من خلال الجدول
Y=0.963 1.315+ X1 +1.0.5 X2 

، لذلك يجب التركيز على هذا " خصائص الإعلان "يه المتعددإن العامل الأكثر تأثير في معادلة الإنحدار 
  . في سلوك المستهلكالتأثيرالمساعد على  علانالعامل وتدعيمه، لأنه يعدّ من العناصر المهمة والأساسية للإ
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 :الثانية الفرضية الرئيسية

 كما (Independent t-test) مستقلتين لعينتين t ختبارإ بإجراء قمنا الفرضية هذه ختبارلإ
 : الآتي الجدول يوضحه

 الجنس لمتغير وفقا العينة أفراد إجابات متوسط بين الفروق إختبار(:10) رقم الجدول

 f قيمة  المتغير
درجة 
 ةالحري

 Sigمستوى الدلالة  t قيمة 

 1.101 0.000- 717 0.1.. سلوك المستهلك
 (أنظر الملحق رقم) 00.1SPSSبناءً على مخرجات  من إعداد الطالب:المصدر

 نرفضوبالتالي  ،0.05α=من  قلأهي  Sigنلاحظ أن القيمة الإحتمالية  أعلاه الجدول خلال من
 le أعضاء مجموعة لدى سلوك المستهلكل جوهرية فروقيوجد  أي. H1 البديلة الفرضية قبلن و  H0الفرضية 

coin laghouat  5عند مستوى الدلالة  الجنستغير لمتعزى%. 
 :الثالثة و الرابعة و الخامسة الفرضية الرئيسية -0

 One-Way)الطرف  تحليل التباين الأحاديختبار من أجل إختبار هذه الفرضيات قمنا باستخدام إ

ANOVA)،النتائج حسب الجدول الآتيكانت  و: 
للفروق بين متوسط إجابات أفراد العينة وفقا  (ANOVA)ختبار تحليل التباين إ(:10)جدول رقم لا

 (،الدخل الشهريحالة المهنيةال،المستوى التعليمي،العمر)لمتغيرات 

 مصدر التباين العوامل
مجموع 
 المربعات

درجة 
 الحرية

متوسط 
 المربعات

 f قيمة 
مستوى 

 Sig لالةالد

 العمر
 1.570 1.153 3 1.750 بين المجموعات

 - 1.713 700 1..71 داخل المجموعات .1.01
 - - 710 71.031 المجموع

المستوى 
 التعليمي

 55..1 1.1.1 7 1.1.1 بين المجموعات
1.517 

 - 1.713 717 71.501 داخل المجموعات
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 - - 710 71.031 المجموع

الحالة 
 المهنية 

 7.010 1.700 . 1.015 بين المجموعات

 - 1.717 700 70.00 داخل المجموعات 1.750

 - - 710 71.031 المجموع

الدخل 
 الشهري

 0.503 1.050 3 1.101 بين المجموعات

 - 1.711 700 70.011 داخل المجموعات 1.151

 - - 710 71.031 المجموع
 (11أنظر الملحق رقم ) 00.1SPSSرجات بناءً على مخ من إعداد الطالب: المصدر

 الثالثة الفرضية الرئيسية: 
من  أكبرهي    = Sig.1.01نلاحظ أن القيمة الإحتمالية تساوي أعلاه الجدول خلال من

=0.05α،  وبالتالي تقبل الفرضيةH0  البديلة نرفض الفرضية و H1 . لسلوك  جوهرية فروقيوجد أي لا
 .%5عند مستوى الدلالة  العمرتغير لمتعزى    le coin laghouat المستهلك لدى أعضاء مجموعة

 الرابعة الفرضية الرئيسية: 
وبالتالي تقبل  ،0.05α=من  أكبرهي  نلاحظ أن القيمة الإحتمالية أعلاه الجدول خلال من

 . H1 البديلة نرفض الفرضية و  H0الفرضية 
تغير لمتعزى  le coin laghouat عةلسلوك المستهلك لدى أعضاء مجمو  جوهرية فروقيوجد  لاأي 

 .%5عند مستوى الدلالة  المستوى التعليمي
 الخامسة الفرضية الرئيسية: 

وبالتالي  ،0.05α=من  أكبرهي نلاحظ أن القيمة الإحتمالية تساوي  أعلاه الجدول خلال من
 .H1 البديلة نرفض الفرضية و  H0تقبل الفرضية 

تعزى  le coin laghouat ستهلك لدى أعضاء مجموعةلسلوك الم جوهرية فروقيوجد  لاأي  
 .%5عند مستوى الدلالة  الة المهنيةالحتغير لم
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 ةسادسال الفرضية الرئيسية: 
وبالتالي  ،0.05α=هي أكبر من نلاحظ أن القيمة الإحتمالية تساوي  الجدول أعلاه خلال من

 .H1نرفض الفرضية البديلة  و  H0تقبل الفرضية 

تعزى لمتغير  le coin laghouat  لسلوك المستهلك لدى أعضاء مجموعة جوهرية قفرو يوجد  لاأي  
 .%5عند مستوى الدلالة الدخل الشهري 
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 :خلاصة الفصل
من خلال هذا الفصل تطرقنا للجانب التطبيقي من الدراسة، حيث حاولنا إسقاط الجزء النظري على    

وقد قمنا بمعالجة البيانات باستخدام برنامج الحزمة ،le coin laghouat مجموعة المؤسسة محل الدراسة وهي
حيث ت وتحليل النتائج المتحصل عليها،ثم قمنا باختبار الفرضيا،00.1SPSSالإحصائية للعلوم الاجتماعية 

علان في مواقع ذو دلالة احصائية للإ أثروالمتمثلة في وجود فرضيات المطروحة،توصلنا إلى إثبات صحة ال
المتغير التابع في هذه  الذي يمثلعلى سلوك المستهلك كمتغير مستقل للدراسة لتواصل الاجتماعي  ا

 غرافيةتعزى للمتغيرات الديمو  في سلوك المستهلكتجاهات أفراد عينة الدراسة فروق في إ كما أننا لم نجدالدراسة،
ن و الاهتمام بمحتوى الرسالة خصائص الإعلاتدعيم وتطوير  ،لذا يجبما عدا متغير الجنس حيث هناك فرق

مع الحرص على تقوية نقاط الضعف لديها حتى تحافظ  سلوك المستهلكمن أهمية كبيرة في  الما لهالإعلانية 
 .لمجموعات والصفحاتلمواقع التواصل الاجتماعي شهدها تعلى المكانة التي حققتها في ظل المنافسة التي 

 



 

 قــــلاحـم
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 الاستبيان(:10)الملحق رقم 
 

 وزارة التعليم العالي و البحث العلمي
 جامعة عمّار ثليجي الأغواط

 علوم التسيير التجارية وكلية العلوم الإقتصادية و 
 قسم العلوم التجارية

 تسويق الخدمات:تخصّص
 

 :)ة(المحترم )ة(الزبون

 تحية طيبة و بعد

القيام بدراسة حول أثر الإعلان في مواقع التواصل الاجتماعي على سلوك المستهلك،والتي تأتي  في إطار
ونظرا للأهمية الكبيرة والانتشار الواسع لاستخدام مواقع .ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر تخصص تسويق الخدمات

ين من سيادتكم الاجابة على الأسئلة الواردة التواصل الاجتماعي في وقتنا الحالي،نضع بين أيديكم هذا الاستبيان،راج
بدقة وموضوعية لأثرها الكبير على مصداقية المعلومات التي سوف تقدمها المذكرة ،كما نحيطكم علما أنه سيتم 

 التعامل مع الأجوبة بالسرية التامة وتستخدم لأغراض علمية فقط 
 تعاونكمشكرا ل 

 

 

 
 

 الرق زينب:الأستاذة إشراف تحت      :                                      من إعداد الطالب
                                               بوزيدي محمد أمين

 

 0202-0202: السنة الجامعية
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 . في الخانة المناسبة( X)ضع علامة 

 المعلومات الشخصية :القسم الأول

    أنثى    ذكر        :الجنس -0
   

    سنة 30إلى 22من                       سنة20أقل من    : السن -2

   سنة00أكثر من                    سنة                     00إلى  32من                   
 

 :  المستوى التعليمي -3
                  جامعي          ثانوي   ثانوي          أقل من 

 

 بدون عمل        متقاعد         أعمال حرة               موظف                     طالب :    المهنية ةحالال -0
     

 :الدخل الشهري  -5
     دج 25000أقل من 

          دج 30000إلى  25002من 
        دج 05000إلى  30002من 

 دج 05000أكثر من 
      

 بيانات متعلقة باستخدام شبكات التواصل الاجتماعي: القسم الثاني

0- S1الشبكة الاجتماعية التي تستخدمها بكثرة : 

 فايسبوك         نعم                    لا  

 إنستغرام        نعم                    لا   

  تويتر            نعم                    لا

 نعم                    لا         يوتيوب
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 لينكد ان          نعم                    لا

 أخرى             نعم                    لا

2-  S2 ماهو الهدف من مشاركتك عبر الشبكات الاجتماعية 

 التعارف                                       نعم                    لا

 التواصل                                     نعم                    لا

 تبادل المعارف و الخبرات                 نعم                    لا

 التسوق والأعمال                           نعم                    لا

 عم                    لامتابعة الاخبار                               ن

3-  S3الوقت الذي تقضيه في مواقع التواصل الاجتماعي : 

 ساعات يوميا  5ساعات               أكثر من  5إلى  3سا          من  3ساعة يوميا      من ساعة الى 

4-  S4العربية          الفرنسية        الانجليزية: اللغة الأكثر استعمالا في التصفح  
5-  S5الجهاز الأكثر استعمالا في تصفح مواقع التواصل الاجتماعي : 

  ( L'ordinateur )جهاز حاسوب                 ( Tablette )لوحة ذكية          )  SmartPhone(هاتف ذكي
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رقم 
 العبارة

 محايد موافق العبارة
غير 
 موافق

    Le coin Laghouatخصائص الاعلان في مجموعة  
Q1  الوصول الى الاعلانات في مجموعةLe coin Laghouat سهل    
Q2  العروض والاعلانات الموجودة فيLe coin Laghouat  تختصر الوقت والبحث    
Q3 تتميز الاعلانات في Le coin Laghouatسرعة الانتشار ب    
Q4  نشر اعلان فيLe coin Laghouat  بسيط ودون تعقيدات    
Q5  الاعلانات فيتتصف Le coin Laghouat بالمصداقية    
    محتوى الرسالة الاعلانية وتصميم الاعلان في مجموعة   

Q6  طريقة عرض الاعلانات في مجموعةLe coin Laghouat  جذابة    
Q7  محتوى الرسالة الاعلانية مجموعةLe coin Laghouat  واضح ومفهوم    

Q8 
هي المكان المناسب في حال قررت الاعلان  Le coin Laghouatمجموعة 

    لمؤسستي أو محلي التجاري

Q9 مميزة وتعطي فكرة شاملة عن الاعلان..( الوصف-صور)أرى أن طريقة العرض    

Q10 
أكثر اقناع مقارنة بأساليب  Le coin Laghouat محتوى الاعلانات في مجموعة

    أخرى

    سلوك المستهلك 
Q11  ما يقدم في اعلانات مجموعةأثق في كل Le coin Laghouat      

Q12 
مما يدفعني الى زيارة الأماكن  Le coin Laghouat أتأثر بالاعلانات الموجودة في

 والاستفادة من الخدمات  والمنتجات
   

Q13  أخبر أصدقائي على شبكات التواصل الاجتماعي عن مجموعةLe coin 

Laghouat 
   

Q14  أقدم طلبات واستفارات عن الأماكن والخدمات عبر مجموعةLe coin 

Laghouat 
   

Q15  أثق بآراء و توصيات الآخرين في مجموعةLe coin Laghouat    
Q16   أشعر بالرضا إتجاه مجموعةLe coin Laghouat    

Q17  تعجبني فكرة تنظيم الخرجات السياحية المحلية مع أعضاء المجموعةLe coin 
Laghouat 

   

Q18  أشارك في النشاطات التي تعرضها المجموعةLe coin Laghouat    
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Q19  أعتبر مجموعة أفضل مجموعة في مدينة الأغواط من حيث تقديم الاعلانات والعروض
 Le coin Laghouat التسويقية

   

Q20  أنوي في الاستمرار مع مجموعةLe coin Laghouat    
 

 .نشكركم لتخصيص جزء من وقتكم للإجابة عن أسئلة الإستبيان ،في الأخير
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للاتساق الداخلي  ختبارات الإحصائيةالإ SPSS  22 .مخرجات برنامج :(12)الملحق رقم 
 (الاستبيان المحور الأول)للعبارات 
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للاتساق الداخلي  الإحصائيةختبارات الإ SPSS  22 .مخرجات برنامج :(13)الملحق رقم 
 (الاستبيان المحور االثاني)للعبارات 
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للاتساق الداخلي  ختبارات الإحصائيةالإ SPSS  22 .مخرجات برنامج :(14)الملحق رقم 
 (الاستبيان المحور الثالث)للعبارات 
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الإحصائية لثبات الأداة باستخدام ختبارات لإ SPSS  22مخرجات برنامج (:15)الملحق رقم 
 معامل ألفا كرونباخ
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التواصل الاجتماعي  مواقعهذه الدراسة التعرف على أثر الاعلان عبر لقد سعينا من خلال هذه الدراسة 
 Le Coin أعضاء مجموعة على موقع التواصل الاجتماعي فايسبوكالمستهلك دراسة عينة من  على سلوك

Laghouat التواصل الاجتماعي فيل وتطبيقات وسائ و، وذلك لفهم طبيعة وميولات هذا السلوك تجاه 
 الاعلاناتوالتسويقي وتحديدا الإعلان وقد هدفت هذه الدراسة إلى تحديد مدى تأثير  الخدماتي المجال التجاري

 .شبكات التواصل الاجتماعي في سلوك المستهلك عب
 دوقد تمت الإجابة على هذه الاشكالية من خلال فصلين اثنين تم تناولهما، حيث كان لابد من تمهي   

الدراسة الميدانية بإطار نظري لتزويد الباحث بالمفاهيم والمعلومات اللازمة حول موضوع الدراسة،ومن ثم 
  . le coin laghouatأعضاء مجموعةالتطبيق الميداني على عينة 

 ج الدراسة ئنتا: أولا
  . النظرية والتطبيقيةمن خلال معالجتنا لمختلف حيثيات هذه الدراسة توصلنا الى مجموعة من النتائج 

  :ج النظريةئالنتا .1
  :ج الخاصة بالجانب النظري ما يليئمن بين النتا

  تُطبق في الواقع الفعلي، وذلك  أصبحتالإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي وسيلة عصرية
 لتعدد 

 للإنترنت  وسهولة استخدامه،وقلة تكاليفه،بالإضافة إلى استخدام عدد كبير من المستهلكين أنواعه
  .للمعلنين للظفر بهذه الوسيلة أكبرفرصة  أعطىوتطبيقاتها، مما 

  ل التواصل الاجتماعي في المجال ئم لدى رجال التسويق بضرورة تبني وسائالوعي قا أصبحلقد
وما ل أن تفعله،ئيدركون جيداً ما تستطيع هذه الوسا أنهمالتسويقي عامة والإعلاني خاصةً، ذلك 

ن أرباح،خصوصاً وأن الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي قد قلص المسافة تدُره عليهم م
  .المستهلك عند تسويق منتج أو خدمة ما والفجوة الزمنية للوصول إلى

   دورا كبيرا في ( الحاجات والدوافع، الشخصية، الإدراك، التعلم، الاتجاهات)تلعب العوامل النفسية
عليه مقارنةً بالعوامل الخارجية الأخرى التي غالباً ما يكون  والتأثيررد بناء السلوك الاستهلاكي للف

خصوصاً الاستهلاكية منها،ما هي إلا  وأفعالهتأثيرها محدود جداً، وبالتالي فطبيعة نشاطات المستهلك 
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كالإعلان عبر شبكات  ، تعرضها لمنبه سيكولوجي ما أثناءنتيجة حتمية لتفاعل عوامله النفسية 
  .التواصل الاجتماعي مثلا

  :التطبيقية النتائج .2
  :بعد مواجهتنا للواقع الميداني، وتحليلنا للآراء و إجابات أفراد العينة وصلنا الى النتائج التالية

 يوتوب أكثر الشبكات استعمالا لدى الأغلبية،،، انستغرام يعد فيسبوك 
  نسبة كبيرة تقصد مواقع التواصل الاجتماعي لأجل التواصل و تبادل المعارف و الخبرات و الأخبار

 .   لهذا نجد أن نشاط المجموعة حيوي لهدفها الأول هو نشر الإعلانات 
  موافقة عالية لعينة الدراسة حوال خصائص الإعلانات في المجموعة فنجد أن الأغلبية تؤكد على ان

و يختصر الوقت و سريع الانتشار أيضا كما ان الإعلانات تتصف ،ن سهللإعلاالوصول الى ا
 . بالمصداقية في المجموعة 

  و في نفس السياق نجد رضى كبير من حيث محتوى و تصميم الرسالة الاعلانية وذلك لموافقتهم
  le coin Laghouatالعالية على هذا  الجانب و بالتالي يمكن القول أن إعلانات  مجموعة

 . و ان فكرة الإعلانات عبر المجموعة موفقة و ناجحة جدا  جيدة و مرضية لأعضائها
   يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لخصائص الاعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي في سلوك

حيث استخدمنا معامل تحليلنا للنتائج وفرضيات البحث، وهذا ما توصلنا اليه خلالالمستهلك،
  .وبالتالي صحة الفرضية الفرعية الأولى للدراسة والتفسير وكذا معاملات الانحدار طالارتبا

 عبر شبكات التواصل  يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لمحتوى الرسالة الاعلانية و تصميم الاعلان
حيث وهذا ما توصلنا اليه خلال تحليلنا للنتائج وفرضيات البحث،الاجتماعي في سلوك  المستهلك،

وبالتالي صحة الفرضية الفرعية الثانية  استخدمنا معامل الارتباط والتفسير وكذا معاملات الانحدار
  .للدراسة

 موافقة عالية لأفراد عينة الدراسة حول سلوكهم الايجابي اتجاه المجموعة من ناحية الثقة و الرضى التام 

و الإعلان بصفة خاصة عبر مواقع التواصل و في الأخير دائما ما نركز على أهمية التسويق بصفة عامة 
الاجتماعي لما لها من أهمية كبيرة في تطوير الخدمات و المنتجات و لسهولة العملية أيضا و سرعة انتشارها ، 

 .خاصة مع التطور التكنلوجي السريع في وقتنا الحالي 
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الهدف من هذه الدراسة هو التعرف على مدى تأثير الاعلان عبر شبكات التواصل         
 Le Coinالاجتماعي على سلوك المستهلك دراسة عينة من مجموعة 

LAGHOUAT، ، ولتحقيق ذلك استعمل الطالب استبيان الكتروني كأداة للدراسة
عامة و بينات متعلقة الجزء الأول يتعلق بمعلومات  ينرئيسي لجزئينوقد شمل الاستبيان 

 محورينفيه أما الجزء الثاني فقد تناولنا ،باستخدام مواقع التواصل الاجتماعي
و الثاني فقد خصص لسلوك المستهلك، خصص المحور الأول لأبعاد الاعلان أما،أساسيين

حيث شملت ،  le coin Laghouatنشر الاستبيان عبر رابط على مجموعة  قد تم
لأبعاد  إحصائيةوقد توصلت الدراسة إلى وجود أثر ذو دلالة شخص،  173العينة

محتوى الرسالة تصميم و الإعلان،  خصائص)التواصل الاجتماعي  مواقععبر  الإعلان
  .في سلوك المستهلك( الإعلانية

 التواصل مواقع التواصل الاجتماعي، الاعلان، الاعلان عبر مواقع :الكلمات المفتاحية   
 Le Coin LAGHOUAT  .الاجتماعي، سلوك المستهلك   
 


