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 الشكر لمذي فطر السموات والأرض

 

خالق الكون، فاطر الحَبِّ والنوى، إلى الله عز وجل الذي وقفنا في اتخاذ هذا البحث المهم 

 لك الحمد حتى ترضى ولك الحمد إذا رضيت ولك الحمد بعد الرضا،

الذي لم يبخل عمينا  بنصائحه  بن عزوزي محمد: الشكر والامتنان للأستاذ الفاضل

رشاداته الوافية فكان نعم الموجه.  وا 

كما نشكر جميع الأساتذة الذين لم يبخموا عمينا بتوجيهاتهم القيمة ونصائحهم وكل أساتذة قسم 

 إعلام و إتصال 

لى كل ما ساعدني من قريب أو من بعيد ولو بكممة طيبة.  وا 
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 ملخص الدراسة :
هدفت دراستنا المعنونة بـ " تأثير الإعلان التمفزيوني عمى سموك المستهمك الصحراوي" إلى 
معرفة عادات و أنماط استخدام المستهمك الصحراوي للإعلانات التمفزيونية و معرفة دوافع 

كي و قد تعرضه لها لنستنتج في الأخير مدى تأثير الإعلان التمفزيوني عمى السموك الإستهلا
تم استخدام المنهج المسعى كونه يتوافق و موضوع الدراسة، كما تم جمع البيانات من خلال 

استمارة عمى مجتمع  33استمارة استبيان ، ثم تصميمها لهذا العرض حيث تم توزيع 
 الدراسة.

 و من أهم النتائج المتوصل إليها :
 ية بشكل تمقائي.المستهمكين الصحراويين يتعرضون للإعلانات التمفزيون -
 المستهمكين الصحراويين يتعرضون للإعلانات التمفزيونية بدافع معرفي.  -
لإقتناء  ر عمى دفع المستهمكين الصحراويينمتابعة الإعلانات التمفزيونية تأث -

 المنتجات.
 نوع القناة يؤثر أحيانا في مساعدة في إتخاذ قرار الشراء -
 .الإستهلاكي لمصحراويينالإعلان التمفزيوني غير من السموك  -

 



 

 

 

 

 

 

 مقدمة
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 :مقدمة

من أىم وسائل الإتصال الحديثة و ذلك لما تممكو من مميزات لا تتوفر يعتبر التمفزيون    
 لتكنولوجيا الإعلام و الإتصال.عمييا وسائل أخرى خاصة في ضل التنامي المتسارع 

حيث يتمتع التمفزيون بمجموعة من الخصائص جعمتو الوسيمة الإعلامية الأكثر اعتمادا   
من قبل المنتجين في ضل الجو التنافسي الذي يعرفو السوق من تراكم و تنوع السمع و 
الخدمات ما جعل الإعلان التمفزيوني أحد أىم الأدوات التسويقية و الترويجية فقد سعى إلى 

 من التعريف بمنتجاتيا و أخذ مكانة في السوق.تمكين المؤسسات 

فإعتماد عمى التمفزيون لطرح الإعلان من أجل التأثير في الجميور و التقرب منو و حثو   
رات لتوجيو المستيمك عمى استيلاك السمع و الخدمات باستخدام استمالات و مختمف التأثي

يسيل ليم الإختيار بين مختمف  سواء بالترغيب أو خمق الحاجة ليا، كما أنونحو السمعة 
المنتجات من خلال تزويدىم بمختمف المعمومات من طرف استخدام لممنتجات و مدى 
 توفرىا فإعلان مسار تثقيفي لا يكتفي بمجرد تعريف المستيمك بالسمعة بل يتعدى ذلك إلى
ق محاولة اكتسابو سموكيات حضارية تجعل من سموكو الإستيلاكي منضما متزن يتحرك وف

 أسس معينة.

و من خلال دراستنا ىذه سنحاول الكشف عن تأثير الإعلان التمفزيوني عمى السموك   
 المستيمك الصحراوي، و التي تضمنت ثلاث أطر تم ادراجيا عمى النحو الآتي :

الإطار المنيجي الذي يحتوي عمى : إشكالية الدراسة و فرضياتيا، أسباب اختيار الموضوع، 
 و أىداف الدراسة، الدراسات السابقة و تحديد المفاىيم أىمية الدراسة، 

 الإطار النظري : حيث تناول فيو : 
المبحثون بالإعلان التمفزيوني حيث يحتوي عمى : مفيوم الإعلان الفصل الأول  -

التمفزيوني، نشأة الإعلان ، أنواع الإعلان التمفزيوني، أىداف الإعلان التمفزيوني، 



 
 

التمفزيوني و مراحل انتاج الإعلان التمفزيوني و مزايا و عيوب عناصر الإعلان 
 الإعلان التمفزيوني.

 حيث يحتوي عمى :بسموك المستيمك   الفصل الثاني : المعنون
، أىداف دراسة مفيوم سموك المستيمك، أىمية الدراسة، أنواع سموك المستيمك

الإستيلاكي، العوامل المتحكمة في السموك   العوامل المتحكمةسموك المستيمك، 
 في السموك الإستيلاكي، عممية إتخاذ القرار الشرائي و نماذج سموك المستيمك.

 الإطار التطبيقي المحتوي عمى:
الفصل الثالث : الإجراءات الميدانية لمدراسة حيث يحتوي عمى مجالات الدراسة،  

 ئج البيانات الشخصية.منيج الدراسة، أدوات الدراسة، عينة الدراسة، تحميل نتا
 الفصل الرابع : تحميل البيانات 

 المبحث الأول: تفريغ و عرض البيانات و تحميميا
 المبحث الثاني : النتائج الجزئية

 المبحث الثالث : النتائج العامة  

 



 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 

 المنهجي الإطار 
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 _الإشكالية:

الخدماتية،  ات دورا كبيرا في حياتنا كأفراد، فيي تمدنا بالمعمومات التجارية والإعلانتمعب 
وتحقق  الاقتصاديةعممية التنمية  إسراعوتحقق لنا فوائد عديدة، فضلا عن كونيا تساىم في 

 الرواج التجاري.
ات كونو جامع لكافة الإعلانلعرض  اعتماداويعد التمفزيون من بين الوسائل الأكثر 

 إعلاناتيمجعمو محل إقبال المعمنين بتقديم وعرض  خصائص الوسائل الإعلامية وىذا ما
عدد ممكن من الأفراد نطاق لأكبر  أوسعومنتجاتيم، فالمعمن يسعى لنشر سمعو عمى 

المستيمكين والتعريف بمنتجاتو وتقييميا وبالتالي تكوين صورة مميزة عن المؤسسة وزيادة 
 مبيعاتيا وخدماتيا لضمان تحقيق الربح.

فالجميور المستيمكين حاجات ورغبات كثيرة ومختمفة يسعون لإشباعيا وتحقيقيا، تعكس 
والتصرفات المباشرة والغير مباشرة التي  المتمثل في الأفعال الاستيلاكيعمى سموكيم 

خدمة معينة في المكان والزمان المعينين، فمعرفة  أودونيا في سبيل الحصول عمى سمعة ؤ ي
بسورة يستطيع من  الإعلانعمى صياغة  الإعلاندوافع وحاجات المستيمك تساعد رجل 

قناعيم بالسمع والخدمات، وبذلك فالدراسة القبمية لمدوافع  استمالةخلاليا  الأفراد المستيدفين وا 
الشرائية للأفراد تساىم في التخطيط والتصميم السميم للإعلان بالتركيز عمى الرموز التي 

اختيار الوسيمة المناسبة يعد خطوة بارزة  أنربط استخدام السمعة بواقع الأفراد كما  إلىتشير 
المعمن لمتمفزيون لعرض إعلانو يعد نقطة الوصل الأفضل بينو  فاعتماد، علانالإلنجاح 

 .الأزمةوبين الجميور المتواجد في أي نقطة من العالم فيضمن لو التغطية 
ات التمفزيونية سواء بطريقة الإعلانويعد الجميور الصحراوي أحد الجماىير المتمقية لمختمف 

لتزود بالمعمومات التي تساعد في التعرف واكتشاف أو عشوائية من اجل البحث وا قصديو
 خصائص المختمفة ومنو نطرح التساؤل .

 التمفزيوني عمى سموك المستيمك الصحراوي؟ الإعلانىو تأثير  ما
 التساؤلات الفرعية

 التمفزيوني؟ الإعلانب الاستيلاكية والأنماط_ كيف تتأثر العادات 
 ؟التمفزيوني علانالإب الاستيلاكية_ كيف تتحرك الدوافع 



 الإطار المنهجً

16 
 

  كيف يتم التأثير عمى السموك الإستيلاكي بالإعلان التمفزيوني؟ -
 _الفرضيات :

 التمفزيوني من خلال: الإعلانب الاستيلاكية_تتأثر العادات والأنماط  1

 _ نمط المشاىدة للإعلان التمفزيوني .

 ات التمفزيونية التي يتعرض ليا .الإعلان_نوع 

 من خلال: التمفزيوني الإعلانب الاستيلاكية_ تتحرك الدوافع 2

 _الدافع المعرفي لمحصول عمى المعمومات حول المنتجات.

 .بالانتماء_ الدافع النفسي كالإحساس 

 _ الدوافع التمقائية كالتسمية والترفيو.

 التمفزيوني من خلال: الإعلانب  الاستيلاكي_يتم التأثير عمى السموك 3

 التمفزيوني. الإعلانس ما يشاىده في حاجاتو عمى أسا اختيار_ 

 المنتجات التي يعرضيا.  استيلاك_ خمق الرغبة في 

 _ تسييل عممية التفضيل بين المنتجات.

 الموضوع: اختيار_أسباب 
مكانيةالمراجع حول ىذا الموضوع  _وفرة  انجازي تطبيقيا نظريا. وا 

 _الميل الشخصي لدراسة ىذا الموضوع.
 التمفزيوني لدى الجميور الصحراوي. الإعلانالتي يتركيا  الآثار_الرغبة في البحث ودراسة 

 :_الأسباب الموضوعية
_تطور السموك الاستيلاكي للأفراد في ظل ما عرفو السوق من اكتساح لمعديد من 

 المنتجات.
 _إبراز الدور الفعال للإعلان التمفزيوني.

 



 الإطار المنهجً

17 
 

-  
و  الإعلام_يعتبر موضوعا حيويا في ظل التزايد اليائل للإعلانات التمفزيونية وتطور وسائل 

 ظيور التكنولوجيا
 الدراسة: أهمية_\

 الموضوع في: أىميةتكمن 
من  الإفرادمن دور حيوي في حياة  الإعلانأىمية الموضوع في حد ذاتو وذلك لما يمعبو 

خلال اعتمادىم عميو لموصول لمختمف احتياجاتيم وتزويدىم بكافة المعمومات حول 
 المنتجات.
 الاستيلاكيةكذلك في معرفو مختمف العوامل التي تؤثر عمى سموك  أىميتياكما تبرز 

 لممستيمك الصحراوي والتي تدفعو لمقيام بأفعال وتصرفات معينة.
الإقناع وتغيير  أحداثتسعى لتحقيقيا  أىدافالتمفزيوني كوسيمة ليا  الإعلان أىميو -

 المولات والاتجاىات والسموكيات كتقبل السمع وتفضيميا.
التمفزيوني ومحاولة الرابط بينيما من  الإعلان_دراسة كل من سموك المستيمك الصحراوي و 

جزءا من جميور  عمى سموك المستيمك الصحراوي كونو الإعلانخلال معرفةمدى تأثير 
 المستيمكين.

 
 _أهداف الدراسة\

 ات التمفزيونية.الإعلانالمستيمك الصحراوي عمى  إقبالالتعرف عمى مدى 
 ات التمفزيونية.الإعلانالمستيمك الصحراوي عمى  إقبال_معرفو دوافع 

التمفزيوني في توجيو السموك الاستيلاكي لمستيمك  الإعلانمعرفو مدى  إلىالتوصل 
 الصحراوي.

الكشف عن دوافع السموك الاستيلاكي لدى المستيمك الصحراوي في ظل ما يعرض لو من 
 تمفزيونية. إعلانات

 .في توجيو السموك الاستيلاكي لممستيمك الصحراوي التأثيرمعرفو جوانب 
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 _الدراسات السابقة:

 الأولى: الدراسة
مشعل، مذكرة مكممو ي, دراسة تحميمية وصفية، يوسف بو علان و سموك المستيمك الجزائر إ

 الإعلامقسم عموم  الاتصال الماجستير في عموم الإعلام ، كمية العموم الإعلام و شيادةلنيل 
 .2212والاتصال الجزائري سنو 

وكقوة مؤثرة في  التمفزيوني كوسيمة ترويجية الإعلانالدراسة حول أىمية ’ تدور إشكالية
سموك المستيمك وعمى قراراتو الشرائية وذلك من خلال دوره في حث المستيمكين لمقيام بعممية 

 الشراء لينطمق من تساؤل الرئيسي:
 عمى سموك المستيمك الجزائري؟ الإعلانت تأثير ناابيما ىي أىم ال

 اتجاه المستيمك الجزائري نحوه؟. ووما طبيعت
 التالية:لتتفرع منه الفرضيات 

 من قبل المستيمك الجزائري. اىتماماالمنتجات الجديدة الأكثر  إعلاناتتعد 
أقوى الأساليب الإقناعية تأثيرا في القرارات الشرائية  الإعلانيعتبر استخدام المشاىير في 
 الخاصة بمستيمك الجزائري.

 التمفزيوني المصدر الأساسي لممعمومات بالنسبة لممستيمك الجزائري. الإعلانيعد 
 ومن بين أىداف ىذه الدراسة:

 .الإعلانمحاولو التعرف عمى اتجاىات وآراء المستيمك الجزائري نحو 
 الإعلانالتعرف عمى مدى ثقة المستيمك الجزائري في مختمف المعمومات التي يتضمنيا 

 ن عنيا.والمتعمقة بالمنتجات المعم
في التأثير عمى القرارات الشرائية الخاصة بالمستيمك  الإعلانمعرفو الدور الذي يمعبو 

 الجزائري.
وتندرج ىذه الدراسة ضمن البحوث الوصفية التحميمية المعتمدة عمى المنيج المسحي 

لوصفي التحميمي وذلك من خلال محاولة تحميل وتفسير العلاقة بين إلى المسحي ا بالإضافة
 لمتغيرين.ا
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بالنسبة لمجتمع الدراسة فقد تمثل أساسا في المستيمك الجزائري الذي يتميز بالتنوع  أما  
في طمبة جامعة منتوري  والتعدد ليختار الطمبة الجزائريين كنموذج لممستيمكين المتمثمة

 قسنطينة.
خمس محاور  إلىكأداة لجمع البيانات مقسمة  استبيان استمارةوفي إطارىا تم تصميم 

 كالآتي:
 : البيانات الشخصية.الأولالمحور 

 من قبل المستيمك الجزائري.  اىتماما: أكثر المنتجات المحور الثاني
 المشاىير في التأثير عمى القرارات الشرائية لممستيمك الجزائري. : قدرةالمحور الثالث
 التمفزيوني المصدر الأساسي لممعمومات بالنسبة لممستيمك الجزائري. الإعلان: المحور الرابع

 .الإعلانالمستيمك الجزائري نحو  اتجاه: قياس المحور الخامس
 

 عدة نتائج منيا: إلىليتوصل في الأخير 
ي لا يعد المصدر الوحيد لممعمومات المتعمقة بالمنتجات الجديدة بالنسبة الإعلانالنشاط 

 الجزائري.لممستيمك 
ات اقوى الأساليب الإقناعية تأثيرا عمى القرارات الشرائية الإعلانيعتبر إستخدام المشاىير في 

 لممستيمك الجزائري .
 يعد مصدر أساسي لممعمومات بالنسبة لممستيمك الجزائري.

 نقاط التشابو:
ي والتابع السموك تتشابو دراستنا ودراسة الباحث في المتغير الدراسة المستقل إعلان التمفزيون

 الاستيلاكي.
 جوانب الاستفادة:

وقد إستفدنا من ىذه الدراسة في وضع خطة الإطار النظري و تحديد نوع المنيج المعتمد 
 لإجراء الدراسة.
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 الثانية: الدراسة
عمى عينة من طمبة الإعلام  التمفزيوني وتأثيره عمى سموك المستيمك دراسة ميدانية الإعلان

جامعة المسيمة،سفيان تقية،مذكرة مكممة لنيل شيادة الماستر في عموم الإعلام  والاتصال
 المسيمة والاجتماعية جامعة الإنسانيةكمية العموم  الاتصالتخصص  والاتصال
ات التمفزيونية كوسيط الإعلانحول الدور الذي تمعبو  ، تدور إشكالية الدراسة2214 2213

 يةالإعلانرسائل من خلال بث ال بين المستيمك وشركة
 الرئيسي: التساؤللتنطمق من 
 لمطالب الجزائري؟ الاستيلاكيات التمفزيونية في تحديد السموك الإعلانما ىو تأثير 

 لتتفرع منو التساؤلات الفرعية التالية:
 شيارية لمطالب الجزائري؟.ما مدى متابعة واىتمام جميور الطمبة بالومضات الا

 الإشيارية  في تحديد السموك الاستيلاكي لمطمبة؟.ما ىو دور الرسالة 
 ىذه الدراسة: أىدافومن بين 

 للإعلان التمفزيوني . الاتصال و  إعلامالتعرف عمى معدلات مشاىدة طمبة 
 الاتصال و إعلامالتمفزيوني في التأثير عمى قرارات طمبة  الإعلانالتعرف عمى دور 

 الشرائية.
 الإعلام السموك الشرائية لطمبو طأنمامفزيون في تغيير الت الإعلانالتعرف عمى قدرة 

 الاتصال.
المنيج المستخدم المنيج المسحي  أماو  ضمن البحوث الوصفية تحميمي ةوتندرج ىذه الدراس

 التحميمي.
لجامعة مسيمة حيث تم  الاتصال وبخصوص مجتمع الدراسة فقد تمثل في طمبة الإعلام و

 اختيارىم وفقا لمعينة القصدية.
تتضمن المحاور  استبيان استمارةأما بالنسبة لأدوات جمع المادة العممية فقد تمثمت في 

 التالية:
 المحور الأول: خاص بالبيانات الشخصية.

 المحور الثاني: يتضمن أسئمة خاصة لمتابعة واىتمام الطمبة.
 بالإشباعات الإشيارية لمطالب الجزائري . خاصة سئمةالمحور الثالث: يتضمن أ
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المحور الرابع: يتضمن الأسئمة الخاصة بدور الرسائل الإشيارية في تحديد سموك 
 الإستيلاكي لمطمبة.

عدة نتائج من بينيا أن أغمب الطمبة المبحوثين يتعرضون  إلىليتوصل في الأخير 
للإعلانات التمفزيونية ولكن بنسب متفاوت حسب المتغيرات الجنس، السن، المستوى، 

 المعيشي.
 معظم الطمبة يصدقون ما يرد عن خصائص السمعة أو الخدمة المعمن عنيا في التمفزيون.

 رية في ذاكرة طويمة.ترسيخ مضمون الومضة الإشيا معظم الطمبة مدة
التميفزيوني  الإعلانالباحث في المتغيرات المستقبل  نقاط التشابو:تتشابو دراستنا ودراسة

 سموك المستيمك. والتابع،
 في بناء الجانب المنيجي. ةجوانب الإستفادة وقد استفدنا من ىذه الدراس

 الدراسة الثالثة:
التمفزيوني والسموك الإستيلاكي دراسة ميدانية عمى عينة من مشاىدي قناة الشروق  الإعلان

tv   الجزائرية، جيجل، ايمان بومعزة فيروز بن شايطة، مذكرة مكممة شيادة الماستر في عموم
الإعلام والإتصال تخصص إتصال وعلاقات عامة، جامعة جيجل، محمد الصديق بن 

 .2218 2217يجل الجزائر، يحيى، كميو عموم والاتصال، ج
التمفزيوني عمى السموك الاستيلاكي  الإعلانتدور آشكالية الدراسة حول الأثر الذي يحدثو  

 سواء كانت ىذه التأثيرات معرفية وسموكية مباشرة أو شعورية. tvلممشاىدي قناة الشروق 
ستيلاكي لدى التمفزيوني عمى السموك الا الإعلانلتنطمق من التساؤل الرئيسي كيف يؤثر 

 ؟جيجل ةبولاي ,tvمشاىدي قناه الشروق 
 لتتفرع منو التساؤلات الفرعية التالية:

 ؟ tvالشروق ية لقناةالإعلانالعينة  ما ىي عادات مشاىدة-
 ية تأثير عمى السموك المستيمك؟الإعلانىل للأساليب الإقناعية -

 لتتفرع منو فرضيات التالية:
 عن طريق الصدفة.  tvالشروق قناة إعلاناتيشاىد أفراد العينة -

. للأساليب الإقناعية tvالعينات إعلانات قناة الشروق  أسئمةتعد الرغبة في التعرف عمى 
 ية تأثير عمى سموك المستيمك.الإعلان
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 ىذه الدراسة: أىدافومن بين  
قناعية معرفة الأساليب الإ- tvية لقناة الشروق الإعلانمعرفو الأسباب وراء مشاىدة العينة -

 ية المؤثرة في سموك المستيمك.الإعلان
 

اعتمدت ىذه الدراسة عمى المنيج الوصفي أما بخصوص مجتمع الدراسة فقد تمثل في 
 مشاىدي قناه الشروق تي في بولايو جيجل.

 الدوائر يتم اختيارىم بطريقة قصدية . 4يتوزعون عمى 
 ة إستبيان تتضمن محاور التالية:اما بالنسبة لأدوات جمع البيانات فقد تمثمت في استمار 

 المحور الاول: الخاص بالبيانات الشخصية.
 .tvالمحور الثاني: يتضمن الأسئمو الخاصة بعادات وأنماط مشاىدي إعلانات قناة الشروق 

المحور الثالث: يتضمن الأسئمة الخاصة بالدوافع والأسباب مشاىدة اعلانات قناة الشروق 
tv. 

 ية وتأثيره عمى سموك المستيمك.الإعلانالمحور الرابع: خاص بالأساليب الإقناعية 
 في تحسين tvالمحور الخامس:يتضمن الأسئمة الخاصة بمساىمة اعلانات قناة الشروق 

 الإستيلاكي لممشاىدين. الذوق
 عدة نتائج من بينيا: إلىيتوصل في الأخير 

ات التي تعرض عمى قناة الشروق عن طريق الإعلانان مشاىدي قناة الشروق يشاىدون 
 الصدفة.

 .tvان رغبة في التعرف عمى السمع والخدمات سبب لمشاىدة المبحوثين لشروق 
 ية تأثير  عمى السموك الاستيلاكي لدى المبحوثين.الإعلانللأساليب الإقناعية 
 جوانب الإستفادة:

 ناء استمارة الإستبيان.وقد إستفدنا من ىذه الدراسة في بناء الجانب المنيجي وب
 الدراسة الرابعة:

عمى سموك المستيمك، دراسة حالة المستيمك خدمات جيزي، لولاية البويرة،  الإعلانأثر 
شرفي عمر، حمزاوي مرزاق، مذكره لنيل شيادة الماستر في العموم التجارية تخصص تسويق 
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محند اولحاج ،البويرة،  أكمي الخدمات كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم تسيير،جامعة
2217,2218. 

انشط عنصر في المزيج الترويجي والذي تعتمده  الإعلانتدور إشكالية الدراسة حول إعتبار 
 المؤسسة لتوطيد علاقاتيا مع الزبون، حيث تم طرح التساؤل الرئيسي:

 عمى سموك المستيمك الجزائري؟ الإعلانأي مدى يؤثر  إلى
 الفرعية التالية: لتتفرع منو التساؤلات

 أىم وسيمة إتصال تحفيزية عمى إتخاذ قرار الشراء . الإعلانقد يعتبر 
 الثقافية و في سموك المستيمك بإختلاف العوامل الإجتماعية الإعلاميختمف أثر 
 والديمقراطية.

 ومن بين أىداف ىذه الدراسة:
 والخدمات المعمن عنيا.ن في تغيير آراء المستيمكين حول المنتجات إبراز مكانة الإعلا

لىكيفيو تأثر المستيمك بإعلان و  إبراز عميو عند شراء المنتجات  الاعتمادأي مدى يمكن  ا 
 والخدمات.

اعتمدت ىذه الدراسة عمى المنيج الوصفي أما بالنسبة لأدوات الباحث فقد تمثمت في المسح 
 المكتبي من خلال عينة تمثل مجموعة من المستيمكين.

 ى عدد من النتائج من بينيا:لخير إيتوصل في الأ
وسيمة غير شخصية لتقديم السمع والخدمات والأفكار بواسطة جية غير معمومة  الإعلان

 وبأجر مدفوع ،وىو ما يميزه عن عناصر
المستيمك الجزائري يعتمد في جمع المعمومات عمى الخدمات التي يرغب في  الترويج الأخرى

جيزي من فرد لآخر  ، ويختمف تأثير إعلانات مؤسسةلانالإعاقتنائيا بدرجو كبيرة، عمى 
 والمستوى التعميمي. ،الإجتماعية الخصائص الشخصية، والمالية، و باختلاف
 :الاستفادةجوانب 
 من ىذه الدراسة في بناء جانب المنيجي. استفدناولقد 
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 تحديد المفاهيم:
 التأثير:

جعل فيو علامة أي  تتأثر  أي انفعل وتقمب حالو من  أيلغة: من فعل أثر يؤثر تأثيرا 
 1.أخرىحالو  إلىحالتو الأصمية 

 :اصطلاحا
يكمن تعريف التأثير بشكل عام بأنو بعض التغيير الذي يطرأ عمى مستقبل الرسالة كفرد فقد 

معموماتو معمومة جديدة أو يعدل سموكو  إلىتمفت الرسالة انتباىو ويدركيا وقد تضيف 
 2السابق.

متمقي لرسالة  استجابفي نفس المتمقي وكمما  يةالإعلانما تحدثو الرسالة  effetالتأثير الأثر 
ية  قد أحدثت تأثيرىا ويكون القائم بالاتصال قد حقق اليدف من الإعلانتعد الرسالة 
 3الاتصال.
تحدثو اتاثير في دراستنا ىذه ذلك التغيير و التعديل و التوجيو الذي و نعي با إجرائيا:

الإعلانات التمفزيونية عمى السموك النيائي لممستيمك الصحراوي الذي نجم عند تعرضو ليذه 
 الإعلانات و الذي يظير بشكل واضح في تصرفاتو و أفعالو.

  : الإعلان التمفزيوني
 :اصطلاحا
 ات التمفزيونية التجارية، السمع، والخدماتالإعلانات التمفزيونية يقصد بيا جميع الإعلان

 المقدمة من القنوات الفضائية، ومن خلال التعريف يتضح لنا ما يمي:
 4التمفزيوني غرضو ربحي يبث عبر مختمف القنوات الفضائية . الإعلانإن 

 السمعية المرئية وىي التي تكون لدى المتمقي وتحقق مجموعو من الأغراض. الوسيمة

                                                             

 
3ص 2007بٌروت دار النشر المشرق  42مامون الحمادي واخرون, المنجد فً اللغه والاعلام ,ط - 

1 
 .114ص  2004، دار الفجر للنشر،والتوزٌعالقاهره 1محمد منٌر حجاب، المعجم الاعلامً ط -2
 2009، دار النفاس للنشر والتوزٌع الاردن، 1زٌادي، معجم المصطلحات الدعوه والاعلام الإسلامً العربً انجلٌزي ططه احمد -3

 63صفحه 
.28صفحة  2011، العربً للنشر والتوزٌع الاردن، 1التلفزٌونً على الطفل ط الإعلانمحمد حسن العامري، أثر - 4 
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ية ترتكز عمى كل من حاسة الإعلانالوسيمة السمعية المرئية وىي التي تكون فييا الرسالة 
 إلى الإعلانالبصر والسمع لدى المتمقي وتحقق مجموعة من الأغراض متمثمة في إيصال 

 1اكبر عدد من الجميور والذي قد يكون دليلا لو لشراء السمع والخدمات .
 اجرائيا:
مات أ السمع ات سواء الخاصة بالخدالإعلانالتمفزيوني في دراستنا ىذه كافة  الإعلاننعني ب

بمختمف أنواعيا وأشكاليا التي تبث عبر القنوات الفضائية التمفزيونية  سواء العربية أو 
قناعوجذب انتباه المتمقي ومساعدتو  إلىالأجنبية التي تسعى  بالمنتجات مما قد يدفعو   وا 

 .لشرائيا
 سموك المستهمك :

 : اصطلاحا
الوسطية السمع والخدمات بطريقو بعيدة عنىو إشباع رغبات الفرد بحصولو عمى ما يريد من 

فيمارس كل  الإنسانيالسموك  أنواعنوعا أساسيا من  الاستيلاكييمثل السموك  لإعتدال وا و
منيا ميما اختمفت السبل وتنوعت مسالك الحياة والسموك الإستيلاكي  تعبير يمخص عممية 

 واحتياجاتيمشراء سمع  والخدمات المختمفة التي يرى الأفراد أنيا صالحة لإشباع رغباتيم 
 2فيقررون شراء كميات معينة منيا.

ت المباشرة والغير مباشرة التي _ يعرف سموك المستيمك عمى انو جميع الأفعال والتصرفا
خدمة ميينة في مكان ووقت  أويؤدونيا ويقوم بيا الفرد في سبيل الحصول عمى سمعة 

 3معين.
 إجرائيا:

يقصد بو في دراستنا ىذه الأفعال والتصرفات الظاىرة والخفية " المباشرة والغير مباشرة" التي 
السمع والخدمات تشبع حاجاتو يقوم بيا المستيمك الصحراوي في سبيل الحصول عمى 

  .المختمفة

                                                             
295، صفحة 2011، للنشر والتوزٌع، الاردن، 1ة،طزهٌر ٌاسٌن طهات، سٌكولوجٌة العلاقات العام- 1 

 
2

 273محمد منٌر حجاب ، مرجع سابق، ص  -

، مجلة محكمة، تصدر  23رزقً خلٌفً، علاقات القرارات التسوٌقٌة للمؤسسة بالقرار الشرائً للمستهلك، مجلة المعارف، العدد  

354،ص  3123القانونٌة والإقتصادٌة، جامعة اكلً محند اولحاج، لبوٌرة، الجزائر، جوان-عن قسم العلوم  3 



 
 
 
 
 
 
 
 

 النظري  الإطار 
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 تمهيد:

الرئيسية في ميدان تسويق السمع والخدمات في العصر الحالي و  الأنشطةاحد  الإعلانيعد 
الناس  إلىذلك باعتباره جزء من سياسة الاتصال ووسيمة ىامة في نقل الأفكار و المعمومات 

ات كونو الإعلانالتمفزيوني يبقى احد اىم انواع  الإعلانبيدف تغيير آرائيم وتعزيزىا الا ان 
علام وبالتالي اكرر تاريرا عمى عمى المتمقي وىنا يجمع بين جميع فصائص وسائل الا

التمفزيوني اىميا  الإعلانسنحاول في ىذا الفصل التعرف عمى العديد من الجوانب الخاصة ب
 الإعلانالتمفزيوني ، نشاتو، انواعو، اىدافو، عناصره، ومراحل انتاج  الإعلانتعريف 

 مزاياه وعيوبو. إلىالتمفزيوني، لنتطرق في الاخير 
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 التمفزيوني الإعلان: مفيوم  أولا
 الإعلام: نشأة  رانيا
 التمفزيوني الإعلان أنواع:  رالرا
 التمفزيوني الإعلان أىداف: رابعا

 التمفزيوني الإعلان: عناصر  خامسا
 التمفزيوني الإعلان إنتاج: مراحل  سادسا
 التمفزيوني الإعلان: مزايا و عيوب  سابعا

الخلاص
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 :التمفزيوني الإعلان: مفهوم  أولا
 الإعلانجاء في قاموس المحيط لسان العرب  اعلان الشيئ ما : ىوالإعلان -1

 1.المجاىرة المعنى
بعدة اشكال وتعريفات فمقد عرفت كوسيمة اعلان  الإعلانلقد حاول بعض الكتاب تعريف  

المشتري عمى اساس شخصي ، حيث  إلىالتارير من البائع  إلىبانو عممية اتصال تيدف 
 2.يفصح المعمن عن شخصيتو و يتم من خلال وسائل الاتصال العامة المختمفة

تعريف متشابيا للاعلان وىو "شكل من الاشكال الغير شخصية  kolterويقدم كوتمر 
  3للاتصالات يجرى عبر وسيمة متخصصة مدفوعة الأجر وبواسطة جية معمومة ومحددة

نشر او  إلىكما عرف الدكتور محمد العساف ايضا بانو" مختمف نواحي النشاط التي تؤدي 
ر بغرض حرو عمى شراء سمع او لجميو ية المرئية ا والمسموعة عمى االإعلاناذاعة الرسالة 

 . 4تخدما
ولكن التعريف الاكرر اتفاقا بين المختصين في ىذا المجال ىو الذي يعود لمجمعية التسويقية 

وسيمة غير شخصية لتقديم الأفكار او الخدمات او 5 بانو الإعلانمريكية ، حيث تعرف الأ
 6.السمع بواسطة جية معمومة ومقابل أجر مدفوع

 

 

  

 
 

                                                             

 
1
 187 ص 1956ابن المنظور ،لسان العرب، دار الصادر لمطباعة والنشر، بيروت لبنان  -  
 3 15،ص2112، 1، دار المعتز لمنشر والتوزيع، عمان ،ط الإعلانرستم ابورستم ، الدعاية و  - 2
 07ص2013، عمان الاردن 1، انواعه، مبادئه، وطرق اعداده، دار المناهج، طالإعلانمحمد عبد الفتاح الصٌرنً ،  -  3
4
 15رستم ابو رستم ، مرجع سابق، ص -  

5
من رفع الحصة السوقٌة بالمؤسسة الخدماتٌة ، مذكرة النٌل ، شهدة ماستر فً علوم التسٌٌر  الإعلانزكرٌاء بن الزاوي ، دور  - 

  2012/2013 ورقلة/والعلوم التجارٌة ، كلٌة العلوم الاقتصادٌة جامعة 

6
 .15رستم ابو رستم ، مرجع سابق ص - 
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: ىو فن جذب انتباه الجميور بالتركيز عمى الجوانب الايجابية التمفزيوني الإعلان -2
لمسمعة بيدف تحفيز الجميور المستيدف لشراء او اتخاذ ردة فعل قد يكون متوقعا من 

  1طرف المعمن وذلك من اجل بناء صورة ذىنية جيدة عنو وعن سمعتو في آن واحد.
ىو عبارة عن مجموعة من الرسائل الفنية المتنوعة المستخدمة  :في تعريف اخر و -3

الجميور من اجل تعريفو  إلىخلال الوقت المباع من قبل التمفزيون لتقديميا وعرضيا 
بالسمطة او خدمة ما من ناحية الشكل او المضمون بيدف التأرير عمى سموكو 

 2.رىومعموماتو وسائر المقومات الأخالاستيلاكي و ميولو وقيمو 
  الإعلان: نشاة  ثانيا  

أن انتشاره عمى  إلاالصحافة  وأبرزىانفسيا  الإعلامقديم قدم وسائل  الإعلان إنبالرغم من  
ذلك الذي نشر في الصحف عن  إعلان أولىذا النطاق الواسع حديث العيد نسبيا، ويعتبر 

 ذلك ات فيالإعلانحيث كاك يطمق عمى  1625كتاب بمندن في أول فبراير عام 
advertising  إلابمعناىا المالوف  الإعلانالوقت باسم نصائح حيث لا لم تستخدم كممة 

 والأشياءات تتناول الكتب والأدوية والشاي والبن والشوكولاطة الإعلانوكانت  1955منذ 
المفقودة والصبيان والصناع الياربين وكانت تنشر ىذه النصائح فيما يطمق عميو كتب 

   3الأنباء
عند بعض الحضارات القديمة الرئيسية : فعن  الإعلانوفيما يمي استعراض بسيط لتاريخ   

السائدة خاصة الدينية  للأنظمةبالدعاية الخاصة لمحكام و  الإعلانالفراعنة بمصر ارتبط 
 الأىراماتوروجوا ليا لمسيطرة عمى الشعوب وخير مرال عمى ذلك النقوش الموجودة عمى 

 عظمة فرعون .الشعب عمى  الإعلان

                                                             
منكزة ننٍم شهادة انماستز فً عهىو الاعلاو والاتصال، جامعت  انسهىك الإستهلاكًانتهفشٌىنً وتاثٍزه عهى  الإعلانسفٍان تقنٍت ،  - 1

 22، ص2014/2013مسٍهت 

حنان شعبان ، اثز انفىاصم الاشهارٌت انتهفشٌىنٍت عهى عمهٍت انتهقً ، مذكزة مكمهت ننٍم شهادة انماجستز فً عهىو الاعلاو  - 2

 . 44، ص 2002/2002  والاتصال ، جامعت انجشائز

 11ص 1111الاردن عمان  1بٌن النظرٌة والتطبٌق ، دار الاعصار العلمً ، ط الإعلانخلود بدر غٌث ،  - 3
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 رين فاستخدم كبار التجار شعارات دعائية خاصة بيم التمييزيبين الن حضارات بلاد ما أما 
 .الآخرينعن 

واح حجرية مربعة الشكل كتبوا عمييا لفي ساحات روما قد وضع قدماء روما الأ أما 
صحيفة مكتوبة بخط اليد صدرت في روما  أول إنزاىية حيث  بألوانالتجارية  إعلاناتيم

لممرحمة الرانية، وىي لجوء التجار لطبع  الإعلاناليومية وىذا ما ادخل  الإحداثتحت اسم 
 1الممصقات في المنشورات في فترات غير منتظمة.

م  1631المطبوع سنة  الإعلانانو اول من اسس  سترينوستنو يسجل لمطبيب الفرنسي يوفرا
  2عبر صحيفة جازيين دي فرانس.

ات الصحفية نتيجة تطور الرورة الصناعية التي الإعلانعشر تقدما في  19وشيد القرن 
زادت من الانتاج زيادة كبيرة كان لا بد من أن تكون مصحوبة باستنباط الوسائل اللازمة 

ن: الأول انتشار المجلات التصريف ىذه المنتجات، وقد اسيم في ىذه الحركة عاملا
 مستواه. والصحف اليومية زىيدة الرمن والراني انتشار التعميم وارتفاع

وقد شيد القرن العشرون وسيمتين جديدتين للاعلان: فاستخدمت الاذاعة المسموعة في 
ات التجارية ، واستخدم التمفزيون الإعلانلاذاعة  1922الولايات المتحدة الأمريكية منذ سنة 

 3رض نفسو بعد تطور ربع قرن من ذلك التاريخ.لمع
 إلى الإعلانومع ظيور الانترنت والاقتصاد الرقمي واقتصاد المعرفة، حيث تم تحويل  

ملايين البشر وباساليب واشكال تقنية  إلىسلاح فعال عبر شبكة الانترنت التي تصل 
 4تلاف أنواعيم.متطورة جدا تحت تاريرات كبيرة عمى المستيمكين والعملاء وعمى اخ

 

 

 

 

                                                             
1
، مذكزة ننٍم شهادة انماستز فً عهىو تجارٌت ، جامعت  انسهىك الإستهلاكًعهى  الإعلانشزفً عمز ، حمشاوي مزساق ، اثز  - 

 02، ص 2012/2012بىٌزة 

 
2
 18مرجع سابق صشرفي عمر، حمزاوي مرزاق،  - 

3
  17خلود غٌث ، مرجع سابق، ص - 

 16الدولً ، دار الٌازوري العلمٌة عمان ص الإعلانبشٌر العلاق،  .د - 4
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 التمفزيوني : الإعلان: انواع  ثالثا

 التمفزيوني عمى النحو التالي :  الإعلانيمكن تقسيم  
 الإعلانمن حيث طريقة عرض  - أ

 من حيث طريقة شراء الوقت الاعلامي-ب
 من حيث النطاق الجغرافي -ج 
 الإعلانمن حيث طريقة عرض  - أ

 1- straight announcement المباشر : الإعلان 
التمفزيوني يقتصر عمى ظيور شخص وىو يتكمم مع المشاىدين  الإعلانوىذا النوع من 

تتوقف  امل لعينة من السمعة وىذا النوعمباشرة عن سمعة معينة وغالبا ما يبدو وىو حامل ح
 فعاليتو عمى :

 جاذبية الشخص -أ(  
 يةالإعلانملاءمة وسيولة الرسائل  -ب( 
مرال : ظيور سيدة وىي تمسك بسمعة معينة وتدع الناس لاستعماليا وتدع الشاىدين  

المباشر بقمة النفقات اللازمة لاخراجو حيث يقتصر الأمر في  الإعلانالاستعماليا. ويتميز 
 شخص واحد و ديكور بسيط يظير فيو.

وىذا النوع يعتمد عمى عرض السمعة أو الخدمة في أي :  Demenstration العرض: -2 
من المواقف المختمفة التي سبق استعراضيا " السمعة ذاتيا في الاستخدام، فوائد استخدام 

التمفزيوني تقابل  الإعلانالسمعة، او عيوب ومتاعب عدم استعماليا". وفكرة العرض في 
 الصحفي. الإعلاناستخدام الصور والرسوم في 

وىذا النوع يعتمد مصمم Testinonial   من خلال شيادة احدى الشخصيات: علانالإ -3 
 11استعماليا. إلىعمى ابراز شخصية معروفة وىي تستعمل السمعة وتدع  الإعلان

 

                                                             
1
 96-95رستم ابو رستم، مرجع سابق ص - 
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 : DRAMATISATION  ات الدراميةالإعلان -4
او ية من خلال عرض موضوع الإعلانات عمى ابراز فكرتو الإعلانيعتمد المعمن في ىذه 

قصة درامية، توضح مزايا استخدام السمعة، عن طريق اظيار الفرق بين حالة الفرد 
المستخدم لمسمعة قبل و بعد استخداميا وقد تعتمد عمى مؤررات الخوف من خلال اظيار 
المخاطر المرتقبة عمى عدم استخدام السمعة. مرال: مشاكل التسوس الناتجة عن عدم 

  11استعمال معجون الاسنان.
 DOCUMONTARY ات التسجيميةالإعلان - 5

عرض مستندات وسجلات توضح بيانات او معمومات  إلىية الإعلانتعتمد في تاكيد رسالتيا 
متعمقة بسمعة مرل التقارير الطبية او شيادات التوزيع او شيادات التقدير التي حصمت عمييا 

 السمعة .
 DIALOGUE الحواري : الإعلان -6 

عمى اجراء محادرات بين ارنين او اكرر بخصوص السمعة المعمن عنيا وفيو يعتمد ىذا النوع 
قد يتم مبادلة الرأي والرأي الاخر المعارض بحيث يطرح فرد فكرة او مشكمة وياسال عن 

 كيفية حمو، ويقوم الآخر باقتراح الحل عن طريق استخدام السمعة .
 REMINDERالتذكيري: الإعلان -7 

اىد بسمعة معروفة، ومن رم فان ىذا النوع يستغرق زمنا قصيرا من تذكير المش إلىوييدف 
  2.الوقت، وقد ينطوي عمى عرض اسم السمعة فقط في تشكيلات متتابعة مع موسيقی خفيفة

 CARTOON اعلان الرسوم التحركة: -(8
يعتمد عمى الرسوم المتحركة كشكل متنقل من اشكال التعبير للاعلان التمفزيوني ولو 

 الكارتونات التمفزيونية اشكالا عدة منيا الإعلانياخذ ىذا الأسموب في  وسماتو وخصائصو 
  1الرسوم البيانية المتحركة ، الرسوم المتحركة الاكترونية، الرتو سكوب

                                                             
 .112،ص2116في السنما والتمفزيون مكتبة المجتمع العربي، الأردن،  الإعلاننجم عبد الشييب، نور الدين النادي ، الدعاية و  -  1
التمفزيوني واررىا عمى سموك الطفل من وجية نظر ربات البيوت  الإعلانعاشوري نسرين، مييوبي آمنة ، استعمال الكوميديا في  -  2

 .43ص 2117نسانية والاجتماعية ، جامعة مسيمة بمسيمة، مذكرة لنيل شيادة الماستر في عموم الاعلام والاتصال ، كمية العموم الا
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يستخدم اشخاص او حيوانات اليفة كاسموب من اساليب  الإعلانحيث أن ىذا النوع من 
المتباينة ويتضح ذلك في شكل اعلانات المبيدات الحشرية ية الإعلانالتعبير عن الافكار 

 22وغيرىا
 ي: الإعلانمن حيث طريقة شراء الوقت  - ب 
عن سمعو خلال فترة  الإعلانالقيام بتمويل برامج تمفزيونية كاممة: وفييا يقوم المعمن ب -(1

عرض البرامج او حتى قبل او بعد عرض البرامج ومرال ذلك: نرى أن شركة ما تقوم بتمويل 
 كاس العالم رم استخدام الحق البث اعلاناتيا فقد قبل وخلال عرض ىذه البطولة .

تخفيض  إلىمشاركة أكرر من معمن في عممية شراء وقت عن منتجاتيم مما يؤدي  -(2 
 بينيم عن طريق قسمة الوقت المشتري عمى عدد المعمنين التكاليف 

عن منتجاتو بحيث  الإعلانالفردي: وذلك عن طريق قيام المعمن بشراء وقت  الإعلان -(3
  3ات لنفس السمعة عمى مدار فترة الارسال.الإعلانيتم توزيع ذلك الوقت عمى عدد 

 من حيث النطاق الجغرافي:  - ج
ورة يقتصر عمييا المحمي: ويكون نطاقو ضمن منصقة محدودة "محدودة" محص الإعلان ۔(1

 4.البث التمفزيوني
عمى مساحة جغرافية  الإعلانالوطني الاىمي : ويكون نطاق ىذا النوع من  الإعلان ۔(2

 5دان.متغطي بمد من الب
السمع التي يتم توزيعيا عمى النطاق  الإعلانالدولي: يعالج ىذا النوع من  الإعلان -(3

 6الدولي وذات ماركات عالمية
 
 

                                                                                                                                                                                              
 .216ص 2112، الأردن  1التمفزيوني وتاريره في الجميور ، دار اسامة لمنشر والتوزيع، ط الإعلانسعد سممان المشيادي،  - 1

   216 محمد عبد الفاتح الصيرفي، مرجع سابق، ص  - 2
 98رستم ابو رستم ، مرجع سابق ، ص  .د - 3

 353ص  2119-العلاق ، اساسيات وتطبيقات ، لمترويج الاكتروني والتقميدي" مدخل متكامل" دار اليازوري العممية الاردنبشير  4

 99رستم ابو رستم ، مرجع سابق، ص  - 5
 
 192، ص 2111، الاردن  1التقميدي والالكتروني، مكتبة المجمع لمنشر والتوزيع، ط الإعلاننور الدين احمد النادي وامزون،  - 6
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 التمفزيوني الإعلان: اهداف رابعا  

 تحقيق مجموعة من الأىداف منيا:  إلى الإعلانيسعى  

زيادة الوعي لدى المستيمك بالسعمة: أي وعي المستيمك بالاسم التجاري او بالسمعة و  -(1
 الخاصة بكيفية الحصول عمييا.مفيوميا او بالمعمومات 

التذكير بوجود السمعة والحث عمى استخداميا : يتم ذلك طريق تذكير المستيمك بوجود  -(2 
سمعة ، ومحاولة زيادة معدلات استخدامو لمسمعة، ومعدل شرائو منيا ويسمى في ىذه الحالة 

 محاربة عادة النسيان لدى الناس.  إلىباعلان التذكيري الذي ييدف 

تغيير الاتجاىات عن الاستخدام الأصمي لمسمعة: يستخدم ىذا اليدف في المرحمة  -(3
التمييدية لمسمعة التي تعني بالسمعة كسمعة وليس كعلامة تجارية أو اسم تجاري ويعتمد عمى 
محاولة اظيار كيف يمكن أن تستخدم السمعة بطريقة غير تقميدية ، واكتشاف استخدامات 

 لمستيمك يعرفيا. اخرى لمسمعة لم يكن ا

تغيير او تربيت الادراك عن خصائص وصفات السمعة: يستخدم ىذا اليدف في جذب  -( 4
ات عمى الخصائص المميزة لمسمعة الإعلانالمستيمكين الجدد لمسمعة عن طريق التركيز في 

والتي يعطييا مكانة فريدة بين السمع المنافسة ، وقد تكون ىذه الصفات جوىرية وممموسة 
 اتالإعلانن ابرازىا من خلال يمك

 الإعلانتغييرات المعتقدات اتجاه الاسماء التجارية المنافسة : في ىذه الحالة يعمل  -( 5 
بابراز الخواص الفريدة لسعة معينة أو علامة تجارية معينة ، وبالمقارنة مع سمع اخرى 

 منافسة .

اعادة تدعيم الاتجاىات : في بعض الأحيان يتم استخدام اعلان عائمي، للاسم  -(6 
 1التجاري لكل المنتجات التي تقدميا الشركة.

                                                             
 47، ص 2121الاذاعي والتمفزيوني، الجامعة الافتراضية السورية، سوريا،  الإعلان، معراوياميمة  - 1
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حيث تقوم الشركات بمحاولة بيان انيا عضوة نافع في المجتمع ،  :تدعيم اسم الشركة - (7
 وانيا لاتموث البيئة وانيا تدعم كل الأنشطة الرقافية والرياضية والاجتماعية والخيرية......

دعم  إلى اايض الإعلانتشجيع الموزعين عمى التعامل مع منتجات الشركة ، ييدف  -(8 
وتشجيع الموزعين الذين يتعاممون مع منتجات الشركة أو المرتقبين عن طريق توجيو 

 1الييم لحريم عمى توزيع المنتجات الإعلان
 التمفزيوني : الإعلان: عناصر خامسا

 VEDIOالعناصر المرئية: -(1 
حيث تتضمن كل شيء يتم رؤيتو عمى شاشة التمفزيون، فالجانب المرئي ىو الجانب   

المرئيات ىي  برانيعتن فريق الابتكار إالرسالة التمفزيونية لذا ف إدراكالمؤرر والمسيطر في 
ات الإعلانسرعة ممكنة، بل أن ىناك بعض  بأقصى ألابتكاريلتقديم مفيوم  أساسيةوسيمة 

 2تقميل الكممات والاعتماد بكرافة عمى التقديم المرئي. إلىالتمفزيونية تميل 
  AUDIOالصوت: ۔(2 

العناصر الرلارة لمصوت في الراديو ىي الصوت البشري والموسيقى والمؤررات الصوتية،   
بالصورة  أساساترتبط  أنياولكن يتم استخداميا في التمفزيون بطريقة مختمفة عن الراديو حيث 

 2ي الذي تعمل باقي عناصر دعمو.الإعلانفيي المحور 
الصوت البشري: . قد يكون استخدام الصوت البشري عن طريق حديث مباشر مع  - ( أ

من خلال  أو، الإعلانيظيرون في  لا أشخاصمن خلال حوار بين  أوالجميور 
يصف بصوتو المشاىد المتتابعة عمى  الإعلانيظير في  استعمال صوت شخص لا

وفي بعض الأحيان قد لا يكون ىناك صوت  voice over ـالشاشة وىو مايسمى ب
التمفزيونية، ويشغل  اتالإعلانحيث يفضل البعض التحدث اقل في  الإطلاقعمى 
 3الفراغات. بملءالناس 

                                                             
1
 48، صنفسهوي، ارعامٌمة م - 

التلفزٌونً على السلوك الإستهلاكً للطالب الجزائري ، مذكرة لنٌل شهادة الماستر قسم علوم  الإعلانبشرى جمانا، شروق بومجان، تأثٌر  - 2

 22، ص1111-1112الإعلام و الإتصال ،جامعة أم البواقً ، 
 111أمٌمة معراوي ، مرجع سابق، ص  - 3
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 الموسيقى:  – ( ب
لأسباب متعددة من أىميا تكريف الشعور بالمحتوى أو  إعلانياتستخدم الموسيقى 

، أو توفير  الإعلانابتكار مقدمة لصوت المعمق ، أو كمؤرر صوتي في جزئية معينة في 
حالة نفسية  إيجادمشاعر ايجابية ترتبط بالمنتج المعمن عنو أو  إيجادخمفية ملائمة ، أو 

 . الإعلانيةرسالة ايجابية تجعل المستيمك أكرر قابمية للاستجابة لم
مصادر عدة أىميا أن بعض الشركات تكمف موسيقيين لإعداد  إعلاناتولمموسيقى  

موسيقى خاصة بإعلاناتيم، وقد تستخدم بعض الشركات مقطوعات موسيقية معدة سمفا سواء 
لأغاني أم كمقطوعات موسيقية منفصمة ، وتقوم شركات أخرى بدفع مبالغ طائمة نظير حق 

 1.إعلاناتيمغاني الشييرة في استخدام الأ
 المؤثرات الصوتية : -ج

لمشاعر معينة اتجاه  الإحساسأما المؤررات الصوتية فيي تمعب دورا خاصا في تعميق 
العيون  أبحاثن في مركز يالمرئيات وىو دوره يقل أىمية عن المرئيات نفسيا وقد وجد الباحر

" سميث كيتل ويل" في سان فرانسيسكو أن تداخل وتنوع المؤررات الصوتية مع المحظة التي 
 دراسة عمى أجروبيا ، وقد  إحساسولوحة ما يمكن أن يؤرر في  إلىينظر فييا المشاىد 

لوحة الموناليزا وجعموا المؤررات الصوتية لحظة مشاىدتيا تختمف ، وقد أدى ذلك بين 
 2جات متفاوتة من سعادة أو حزن الابتسامة وفق لممؤررات المصاحبة .بدر  الإحساس
 
 
 

                                                             
شيادة الماجستير في عموم  طرابمسي أمينة: اعلانات القنوات العربية المتخصصة في برامج الأطفال ، مذكرة لنيل - 1

ية والاجتماعية ،قسم عموم الاعلام والاتصال ، جامعة منتوري  قسنطينة ، الجزائر ، الإنسانالاعلام والاتصال ،كمية العموم 
 .72، ص2111

، الامارات 1في القنوات الاذاعية والتمفزيونية الفضائية ، دار الكتاب الجامعي ، ط الإعلانمحمد حسن العامري :  - 2
 .134، ص2115لبنان ، 
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 التمفزيوني الإعلان إنتاج:مراحل  سادسا

 تتضمن مراحل التخطيط لإنتاج الإعلان التمفزيوني ما يمي:

 The Scriptكتابة السيناريو: -1

يمرل السيناريو المتصور المبدئي للإعلان التمفزيوني ، وعادة ما تقسم ورقة السيناريو 
قسمين احدىما خاص بالجانب المرئي الذي يتعمق بحركات الكاميرا والمقطات والمناظر  إلى

والراني خاص بالجانب المرئي الذي يتعمق بحركات الكاميرا والمقطات والمناظر ، والراني 
الصوتي الذي يتعمق بالنص والأصوات والموسيقى والمؤررات الصوتية ويرسم خاص بالجانب 

 الجانب المرئي لمسيناريو عمى اسكتش مبدئي ممحق بو.

ذا ما تمت الموافقة عميو يتم الانتقال   المرحمة التالية : إلىوا 

 :   The Storybordالمسودة النهائية للإعلان -2

، وتمرل منطقة وسطى بين السيناريو المبدئي تعد مؤشرا للاتجاه النيائي للإعلان 
والانتاج الفعمي ، فبعد أن يتم توضيح العلاقة بين الجانبين المرئي والمسموع يصنع كاتب 

 النص والمدير الفني الخطة المرئية لإعلان من خلال المسودة النيائية للإعلان.

ر واقعية فقد تصور وبعد أن يتم الانتياء من وضع المسودة النيائية ، ولجعميا أكر
عمى شرائح لتقديميا لمعميل وتسجل عمى شريط فيديو مصاحب  Framesالاطارات 

 1لمتسجيل الصوتي.

 

 

                                                             
 .192-191أميمة المعراوي: مرجع سابق ، ص - 1
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 Productionالانتاج: -3

بعد موافقة العميل عمى تفاصيل ما جاء في المسودة النيائية للإعلان تبدأ مرحمة انتاج 
 الإعلان والتي تتضمن رلاث مراحل :

 Preproduction: قبل الانتاج -أ

وتشمل كل الأنشطة التي يقوم بيا فريق العمل قبل التصوير وتسجيل الإعلان مرل 
اختيار المخرج وشركة الانتاج ، وتقدير التكمفة والوقت ووضع جدول الانتاج يشمل " تحديد 
الأجيزة ، المكان ،موافقة وكالة العمل ، تحديد فريق العمل ، الملابس والإكسسوارات" رم 

 لاجتماع ما قبل الانتاج.ا

 Productionالانتاج: -ب

 وىي مرحمة التي يتم من خلاليا تصوير العمل وتسجيمو.

 Postproductionما بعد الانتاج:  -ج

وتشمل كل الأنشطة التي يقوم بيا فريق العمل بعد التصوير والتسجيل وىي المونتاج  
، وتسجيل المؤررات الصوتية والمزج بين الصوت والصورة ، وموافقة العميل  ضوالتحمي

 1والوكالة والاتفاق مع الوسائل الإعلانية عمى العرض.

 الإعلان: مزايا وعيوب سابعا

 المزايا:  -1

 التمفزيون وسيمة اعلام مسموعة ومرئية في آن واحد. -

 عة عشر ساعة تقريبا.وسيمة تدخل البيوت وتستمر فييا مدة لا تقل أرب -
                                                             

 .192أميمة المعراوي : مرجع سابق ،ص  - 1
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ينشأ ىذا التمفزيون افراد الأسرة من جميع مستوياتيم الكبار والشباب والأطفال والاناث  -
 1والذكور.

المشاىدة المطموبة  إلىيمكن لممعمن اختيار الوقت المناسب والقناة المناسبة لموصول  -
 والتأرير فيو واقناعو بالفكرة التي يعرضيا.

يتيح الإعلان التمفزيوني فرصة التأرير عن طريق الكممة لأحد الأفراد عمى الأسرة جميعا  -
 العائمة الواحدة وىي مجتمعة. إلىمن خلال نقمو الرسالة الإعلانية 

يؤمن الإعلان التمفزيوني تغطية شاممة ولمنطقة واسعة وسيولة البث لا سيما اتساع وتعدد  -
 .وتنوع القنوات التمفزيونية

الإعلان في التمفزيون ىو الطريق الأقرب لمبيع الشخصي لأن تصميمو بالشكل الصحيح  -
 2يمكن من اقناع الزبائن بالشراء وبشكل سريع.

وتكتمل لمتمفزيون مميزات الوسائل الإعلانية الأخرى مجتمعة فيو يسمح لممعمن باستخدام كل 
 مي :أنواع المؤررات البيعية التي تم التوصل إلييا كما ي

 الإقناع الشفوي الذي يقدمو الراديو. -

 تأرير الرؤية الذي تحققو الجرائد والمجلات . -

 تجسد الشيء الذي يحققو عرض السمعة في شكميا وصورتيا . -

فالعوامل كميا تجتمع فيو حيث الصورة المتحركة والصوت مضافا إلييما البعد الرالث  -
 1لسمعة نفسيا أمرا ممكنا .الجديد لحركة الإعلان والذي جعل عرض ا

                                                             
 .69، ص2116، مؤسسة شباب الجامعة ، الاسكندرية ،  الإعلانأحمد محمد مصري :  - 1

التمفزيوني واتجاىات المنتجين والمستيمكين ، دار أسامة لمنشر والتوزيع ،  الإعلانعرسان يوسف عرسان الزوبعي:  - 2
 .31،ص 2116، الأردن ،1ط
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 التمفزيوني : الإعلانعيوب  -2

الجميور المستيدف كوحدة اذان التمفزيون يخاطب  إلىصعوبة توجيو الرسالة الإعلانية  -
 الجميع في وقت واحد.

 التشويش الذي يحيط بالرسالة الإعلانية موسيقى، حركة . -

فاع التكمفة مما يصعب عمى المعمن قول قصر الوقت المتاح للإعلان التمفزيوني بسبب ارت -
 ما يريده.

ن توافرت بيذه النوعية  - يتطمب اخراج الإعلانات التمفزيونية قدرات ومواىب خاصة وا 
 2الراقية فيي مكمفة جدا .

ارتفاع تكمفة الإعلان الإجمالية حيث أن معمني الشركات الكبرى والمعروفة ىم من  -
بية " وقت الذروة" في التمفزيون مما يخمق نوعا من يستطيعون فقط شراء الأوقات الذى

 إلىالتي تتوجو  إعلاناتياالاحتكار الإعلاني وعدم ترك مجال لممؤسسات الصغيرة ببث 
 3الإعلانات الأخرى أقل تكمفة مرل الصحف والراديو .

عدم ملائمة الإعلان التمفزيوني لعرض بعض أنواع السمع والمنتجات مرل المنتجات  -
الرقيمة الصناعية التي تيم رجال الأعمال حيث لا تلائم طبيعة الإعلان بيذا النوع من 

 4الصناعات .

                                                                                                                                                                                              
، القاىرة ، 3أسسو وسائمو فنونو ، الدار المصرية المبنانية ، ط الإعلانمنى  سعيد الحديدي ، سموى امام عمي :  - 1

 .116، ص2112

 .63بشرى جمانة، شروق بومجان : مرجع سابق ، ص  - 2

، 2111محمد جاسم الصميدعي، بشير عباس العلاق : مبادئ التسويق ، دار المناىج لمنشر والتوزيع، الأردن ، د ط، الأردن ،  - 3
 .154ص 

 .71أحمد محمد مصري : مرجع سابق، ص - 4
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 خلاصة :

وكخلاصة ليذا الفصل نستنتج أن للإعلان التمفزيوني أىمية كبيرة سواء بالنسبة 
لممنظمات أو المؤسسات أو لأفراد المجتمع وذلك لما يتميز بو عن غيره من وسائل الاعلام 

الجميور كونو يقدم الرسالة الإعلانية بمؤررات تساىم في ترويج لمسمع والخدمات لإقناع 
وجذب انتباىو لما يتم عرضو.
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 تمهيد:

يعد المستيمك ىو أساس السوق وىو المحرك لكافة نشاطات المؤسسة والشركات ، لذا 
توجيت ىذه الشركات إلى دراسة المستيمك من مختمف جوانبو حتى يتم اشباع حاجاتو 

 وتحقيق رضاه وفي نفس الوقت تحقيق نجاح ىذه الشركات.

وكيفية قيامو بعممية اتخاذ قرار الشراء  السموك الإستيلاكيمن دراسة لذا أصبح لا بد 
ومحاولة معرفة الأسباب التي تدفعو إلى عممية الشراء رم محاولة التأرير فيو بمختمف 

 الوسائل الممكنة، وىذا ما سنتطرق إليو في ىذا الفصل.
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 السموك الإستيلاكي: مفيوم  أولا

 السموك الإستيلاكي:أىمية دراسة  ثانيا

 السموك الإستيلاكي: أنواع ثالثا

 السموك الإستيلاكيأنواع  السموك الإستيلاكيأىداف دراسة  :رابعا

 العوامل المتحكمة في السموك الاستيلاكي  :خامسا

 : عممية اتخاذ القرار الشرائي بالنسبة لممستيمكسادسا

 السموك الإستيلاكي: نماذج سابعا

 خلاصة
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  الإستهلاكيسموك ال: مفهوم  أولا

 مصطمحين وىما السموك والمستيمك ويمكن تعريفيما كالآتي : السموك الإستيلاكي يضم  -

 السموك: ىو ذلك التصرف الذي يبرزه شخص ما نتيجة تعرضو إما لمنبو داخمي أو خارجي.

ومن وجية النظر التسويقية  المستيمك: كل شخص طبيعي أو معنوي يستعمل سمعة أو خدمة
 1المستيمك ىو المحور الأساسي لكل ما يتم انتاجو أو توزيعو.

 منيا ما يمي :  لسموك الإستيلاكيوىنالك عدة تعاريف لا

ىو ذلك التصرف الذي يبرزه المستيمك في البحث عن شراء أو استخدام المنتجات أو  -
و وتمبي حاجاتو وىذا حسب امكانياتو الأفكار أو الخبرات اتي يتوقع أنيا ستشبع رغبات

 2الشرائية المتاحة .

ويقصد بو مجموعة الأنشطة الذىنية والعضمية المرتبطة بعممية تقسيم..والمفاضمة  -
 والحصول عمى السمع أو الخدمات واستخداميا .

ويقصد بو أيضا تمك العمميات المرتبطة بقيام فرد أو جماعة من الأفراد باختيار وشراء  -
ستخدام والتخمص من منتج ما ، أو خدمة ما أو فكرة أو حتى خبرة بغرض اشباع الحاجات وا

 3والرغبات .

 

                                                             
التجاري عمى السموك الشرائي لممستيمك في مجال الخدمات ، مذكرة لنيل  الإعلانمفيدة لقراني ، نورة زيموش: أرر  - 1

، ص 2118-2117شيادة الماستر في العموم التجارية ، قسم العموم التجارية جامعة محمد الصديق بن يحيي ، جيجل ، 
37. 

 .13، ص 2114عمان ،  ،4" مدخل استراتيجي ، دار وائل لمنشر ، ط السموك الإستيلاكيمحمد ابراىيم عبيدات :  - 2

 .91، ص2117، دار الخمدونية لمنشر والتوزيع ، الجزائر ،  الإعلان إلىرضوان بمخيري: مدخل  - 3
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 الإستهلاكي: أهمية دراسة سموك  ثانيا

كونيا تشمل وتقيد كافة أطراف العممية  السموك الإستيلاكيتظير أىمية وفوائد دراسة 
 التبادلية من خلال الزوايا التالية:

لمفرد لمو بكافة المعمومات والبيانات التي  السموك الإستيلاكيالفرد: تسمح دراسات  -
تساعده عمى الاختيار الأمرل لسمع وخدمات معينة من بين مختمف البدائل المعروضة وفق 

 1لقدراتو الشرائية وميولاتو وأذواقو .

من فيم لعوامل أو  ادارة التسويق السموك الإستيلاكيبالنسبة لممؤسسة: تمكن دراسة -
 المؤررات الشخصية أو الخارجية التي تؤرر عمى تصرفات المستيمكين .

تسمح بمعرفة المشتريين الحاتميين والمحتممين والبحث عن كيفية التأرير عمييم وحمميم عمى 
 التصرف بطريقة تتماشى وأىداف المؤسسة.

وما  السموك الإستيلاكيسات تمكن المؤسسات باختلاف أنواعيا الاعتماد عمى نتائج درا -
يجب انتاجو كما ونوعا ، وبما يرضي ويشبع حاجات ورغبات المستيمكين وفق امكاناتيم 

 وأذواقيم.

 2يساعد في تحديد المزيج التسويقي المناسب. -

المجتمع في تحديد أولويات الاسترمار المربحة  السموك الإستيلاكيالمجتمع: تفيد دراسات  -
ين من ناحية وأولويات الانفاق وتوزيع الموارد المالية المتاحة لدى تمك لممنتجين والمسوق

                                                             
 .93رضوان بمخيري : مرجع سابق، ص - 1

 .18مفيدة لقراني ، نورة زيموش : مرجع سابق ، ص  - 2
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المشروعات الانتاجية والتسويقية من ناحية أخرى بما يضمن ليم تحقيق تآزر ايجابي يمكنيم 
 1من الاستمرار والتوسع. 

 

  السموك الإستهلاكي: أنواع  ثالثا

وذلك حسب رؤية كل باحث أو كل إن أنواع سموكيات وتصرفات الإنسان كريرة ومتعددة 
مدرسة من مدارس السموك الإنساني وأىدافيا وكذلك الفترة الزمنية التي ظيرت فييا تمك 

 الآراء والأفكار ومن أىم ىذه التقسيمات ما يمي :

حسب السموك : السموك الظاىر ىو التصرفات والأفعال الظاىرة التي يمكن ملاحظتيا  -
 وم، الشرب.من الخارج مرل الأكل ،الن

تو أو ملاحظتو بشكل مباشر بل يمكن دالسموك الباطن ىو السموك الذي لا يمكن مشاى
 2الاستدلال عميو من خلال ملاحظتو لأوجو مختمفة لمسموك وتصرفات الأفراد الظاىرية .

 حسب طبيعة السموك:  -

 إلىحاجة السموك الفطري: ىو السموك الذي غالبا ما يصاحب الإنسان منذ ميلاده دون ال
 التعميم .

 3السموك المكتسب: ىو السموك الذي يتعممو الفرد بوسائل التعمم المختمفة.

 : إلىحسب العدد : ويقسم  -

                                                             
 .93رضوان بمخيري : مرجع سابق ، ص  - 1

اتجاه المنتجات المقمدة ، مذكرة لنيل شيادة الماجستير في العموم التجارية ، كمية  الإستيلاكيالسموك لسود راضية :  - 2
 .15، ص2119-2118العموم الاقتصادية وعموم التسيير ، جامعة منتوري قسنطينة، 

 .68بشرى جمانة، شروق بومجان : مرجع سابق ، ص  - 3
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السموك الفردي : وىو السموك الذي يتعمق بالفرد وما يتعرض لو من مواقف خلال ساعات 
 حياتو اليومية.

 1الأفراد وليس فردا واحدا .السموك الجماعي: وىو السموك الذي يتعمق بمجموعة من 

 : إلىحسب حدارة السموك : يقسم  -

لأول  السموك المستحدث: ىو السموك الناتج عن حالة جديدة أو مستحدرة باعتباره يحدث
 مرة.

السموك المكرر: ىو السموك المعاد دون تغييرا أو بتغير طفيف لما سبق من تصرفات أو 
 أفعال.

  الإستهلاكيالسموك رابعا : أهداف دراسة 
 فيما يمي :  السموك الإستيلاكيدراسة تكمن أىداف 

: تمكن المستيمك من فيم ما يتخذه يوميا من القرارات الشرائية، و تساعده عمى معرفة  أولا
 الإجابة عمى الأسئمة المعتادة التالية :

ماذا يشتري؟ أي التعرف عمى الأنواع المختمفة من السمع و الخدمات موضوع شراء   -1
 التي تشبع حاجاتو و رغباتو.

لماذا يشتري ؟ أي التعرف عمى الأىداف التي من أجميا يقدم عمى الشراء، أو  -2
 المؤررات التي تحرو عمى شراء السمع و الخدمات.

 كيف يشتري؟ أي التعرف عمى عمميات و الأنشطة التي تنطوي عمييا عممية الشراء.  -3
من معرفة سموك المشترين الحاليين و  رجل التسويق السموك الإستيلاكيرانيا : تمكن دراسة 

المحتممين و البحث عن الكيفية التي تسمح لو بالتأقمم معو و تأرير عمييم و حريم عمى 
معقدة  السموك الإستيلاكيالتصرف بطريقة تتماشى مع أىداف المؤسسة، و تبقى عممية فيم 

 لعدة أسباب منيا : 

                                                             
 .15لسود راضية : مرجع سابق ، ص  - 1
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 تعقد الظاىرة  - أ
عمى أساس عممي  السموك الإستيلاكيالتي حاولت تفسير إختلاف النظريات  - ب

 بعيدا عن الإرتجالي و التخمين .
   1يعتبر عمم السموك من العموم الحديرة  - ت

 

 خامسا : العوامل المتحكمة في السموك الإستهلاكي 
التي درست سموك الإنسان و خاصة السموك الإستيلاكي لمفرد بحيث تتعدد المجالات 

منيا نفسية و إجتماعية و إقتصادية و رقافية...إلخ ، مما يخمف إختلافا  يخضع لعدة عوامل
 عمى سموك الأفراد.

فمقد أجمع العديد من الباحرين عمى وجود عوامل داخمية و خارجية متعمقة بالسموك و التي 
 تشمل جوانب ترتبط بالفرد و محيطو :

 : الداخمية  العوامل - أ
عمى السموك التي تكون خاصة بالفرد بحد ذاتو من  و تشمل ىذه العوامل مجموعة المؤررات

 و شخصية و مواقف. إدراك و دوافع و تعمم
  : الإدراك 

و يتمرل الإدراك في التسويق عممية إستقبال تقنية تنظيم و تفسير المؤررات التسويقية 
و البيئية من طرف المستيمك عن طريق الحواس الخمس فالفرد في حياتو اليومية 

ىائل من المنبيات و لكن عندما يرغب بشراء منتج معين فإنو يقوم يتعرض لكم 
بإستقبال و اختيار المنبو المناسب و جمع المعمومات الكافية بعد تحميميا و ترتيبيا و 

  2تصنيفيا و التي عمى ضوئيا يقوم لإتخاذ قراره الشرائي
 الدوافع : 

                                                             
 01مقرانً، نورة زٌموش : مرجع سابق ص مفٌدة  - 1
 .111ص 1111، الأردن 1فاطمة حسن عواد، الإتصال و الإعلام التسوٌقً دار أسامة للنشر و التوزٌع ط - 2
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عمماء النفس إلى سموك تشير النتائج التي أسفرت عنيا الدراسات التي قام بيا 
الإنسان يوجو ناحية إشباع الحاجات الأساسية و لا يعني ىذا أن كل فرد يتصرف 
في نفس الإتجاه و يعتمد ذالك عمى طبيعة ىذه الحاجات و عمى المجتمع المحيط و 

عمى إشباع الظروف السائدة... و يعتمد نجاح تسويق سمعة معينة عمى قدراتيا 
عتو وحدة و بالتالي أصبح موضوع الدوافع سواء كانت أساسية الكرير من الحاجات دف

 1أو مكتسبة في منتيى الأىمية بالنسبة لنشاط التسويق
فالدوافع تعرف عمى أنيا " القوى المحركة الكامنة في الأفراد تدفعيم لمسموك في اتجاه معين 

والخارجية  والتي تخمق  وتتولد ىذه القوى الدافعية نتيجة الضغوط النفسية من البيئة الداخمية
 2الحاجات. إشباعفي الفرد حالة من التوتر يؤدي بو إلى محاولات سموكية ىدفيا أساسا 

فالحاجة عموما تحرك دوافع الأفراد من خلال البحث عن كيفية تمبية ىذه الحاجات وممارسة 
في توجو ىذا البحث يكون في شكل سموك ظاىر بالتالي يمكن استغلال مختمف ىذه الدوافع 

 سموك الأفراد والتحكم فيو .

: أصبحت الشخصية أحد أىم المؤشرات في تقسيم سموك الفرد ومدى حسن الشخصية  -
التصرف من عدمو فالشخصية إذا بمرابة استجابة الفرد المتميزة لممريرات أو الأحداث 

 الاجتماعية وكيفية توافقو معيا في البيئة .

خمي لدى الفرد والذي يمرل ارتباط التجربة والسموك فالشخصية ىي عبارة عن تركيب دا
بطريقة منظمة ،والطريقة التي من خلاليا تنظم السموكية والتجربة لدى الفرد . فإنيا تستعجل 
منو شخص ذات سمات مميزة ، وتتضمن الشخصية المرحمة التي يمر بيا الفرد في دورة 

 3ة العوامل الشخصية.حياتو، العمر ، الوظيفة ، الدخل والتي تكون مجموع

                                                             
1
 .12،ص1111،الأردن، 1دعاء مسعود ضمرة، إدارة التسوٌق، مكتبة المجتمع العربً للنشر و التوزٌع،ط - 
 .64، ص أميمة المعراوي ، مرجع سابق  - 2

، 2112، 1محمد عبد الوىاب العزاوي : التسويق والمكانة الذىنية منظور الاستراتيجي، دار الحامد لمنشر والتوزيع ، ط - 3
 .184ص 
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 وبذلك يمكن القول بأن السموك الناجم عن شخصية الفرد يتأرر بعاممين ىما :

 السمات المميزة لمفرد وما اكتسبو من خبرة خلال حياتو. -

 1المؤررات الخارجية المحيطة بو والتي تفرض عميو أن يتخذ موقفا اتجاىيا . -

خاصة وأنيا مجموعة الأساليب السموكية " فتحديد سموك الأفراد يكون رفيق شخصيتيم 
الموحدة والمعقدة التي تميز الفرد وتصدر عنو في المواقف المتباينة بحيث تكون رابتة نسبيا 

 2فيسيل التنبؤ بيا في المستقبل .

يمكن تعريف التعمم بأنو تغيرات التي تحدث في السموك نتيجة لمتجربة أو الخبرة  التعمم : -
وكية لا يمكن معرفة تأريره في بعض الأحيان فالتعمم ينعكس عمى السموك والتعمم كظاىرة سم

وقد يكون ىذا السموك في بعض الحالات دلالة عمى أن الفرد قد اكتسب التعمم ولكن في 
 بعض الحالات حتى لو اكتسب الفرد التعمم فإن ذلك قد لا يظير في سموكو بشكل مباشر.

فعندما يقوم رجل التسويق بإعلان عن سمعة أي خدمة ما ويقوم بتكرار ىذا الإعلان بيدف 
 التعمم لدى المستيمك. أحداث

فإن أغمب المستيمكين قد لا يتجيون لممتاجر لمبحث عن السمعة أو الخدمة وشرائيا ولكن 
تمك السمعة  من المؤكد أن المعمومات قد ترسخت في ذاكرتيم وعند ظيور الحاجة لدييم إلى

 3أو الخدمة مستقبلا فإنيم قد يتجيون لشرائيا.

المواقف: نعني أنيا الشعور الايجابي والسمبي اتجاه شيء ما، والمواقف لدى الفرد تخضع 
لمتعيين ولكن تحتاج إلى وقت لتغيرىا، لأن الفرد يتعمم المواقف من خلال التجارب والتعامل، 

                                                             
 .73بشرى جمانة ، شروق بمجان ، مرجع سابق ، ص  - 1

معيم" ، دار الكنوز لممعرفة أحمد توفيق حجازي: الدوافع الخفية لمسموك " فن فيم طباع وشخصيات الناس والتعامل  - 2
 .22، ص 2111، الأردن ، 1العممية ، ط

حميد الطائي ، بشير العلاق : مبادئ التسويق الحديث " مدخل شامل " ، دار اليازوري ، العممية لمنشر والتوزيع   - 3
 .84، ص 2119عمان ، 
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اقف المستيمكين اتجاه المنظمة ومنتجاتيا لأن ىذه مما ييمنا من الناحية التسويقية مو 
التسويق في  إدارةالمواقف تؤرر بشكل كبير عمى نجاح وفشل المنظمة لذا ينبغي عمى 

المنظمة أن تقوم بدراسات لقياس موقف المستيمكين تجاه بعض الجوانب المتعمقة بالنشاطات 
 1.نالإعلا والبرامج التسويقية كالأسعار، تصميم السمعة، و

العوامل الخارجية: ويقصد بيا العوامل المرتبطة بالبيئة التي يعيش فييا الفرد وتتحكم  -ب
 في سموكو.

الرقافة: تعتبر الرقافة من المفاىيم الشاممة التي تحتوي عمى العديد من العوامل المادية وغير 
روف أن الرقافة لا المادية والتي تؤرر عمى طريقة تفكير الأفراد وأنماطيم السموكية، من المع

تحدد عمميا طبيعة وتكرارية اشباع الحاجات الفسيولوجية كالجوع والعطش وغيرىا لكنيا      
 2ليا بعض التأرير عمى حجم ونوعية الاشباع المرغوب. -أي الرقافة–

تعرف الرقافة عمى أنيا تمك القيم ذات الطابع المادي والمعنوي و الأفكار والمواقف   
 إتباعيا يبرزىا أفراد رقافة ما نحو مختمف نواحي حياتيم والتي يتم تطويرىا و والرموز التي

بواسطة أفراد ىذا المجتمع والتي تشكل أنماطيم السموكية والاستيلاكية التي تميزىم عن 
 3 ة.الأفراد لرقافات أخرى أصمية أو فرعي

 : الطبقات الاجتماعية
المدخول، ومن البدييي أن  نة مكان الإقامة وىي تمك الجماعات المتجانسة في التدريب المي

يكون لمدخل وعمى سبيل المرال تأرير كبير عمى مستوى الاستيلاك وطبيعتو ولكن الأفراد 
يشترون المنتوجات لأجل الرمز المدون عمييا تحديدا، أما أسموب استيلاكيم فيو  إجمالا

الذي يصنع حدود كل طبقة من وسيمة لمتدليل عمى موقعيم الاجتماعي ، فالدخل ىو الفارق 
طبقات المجتمع ويحدد مدى الاستيلاك لمبضائع والخدمات فيو يتدخل بشكل في التحكم في 

                                                             
 .86-85المرجع السابق ، ص  حميد الطائي، - 1

 .23ص  ، نفسوأميمة معراوي :  - 2

 .23، ص  نفسوأميمة معراوي :  - 3
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فعل الشراء فنجد مرلا الطبقات الاجتماعية ذات المستوى الجيد أي التي ليا دخل مرتفع 
بينما  تستطيع وبكل سيولة تمبية ما تريده من مواد استيلاكية ضرورية أو حتى كمالية

الطبقات الدنيا لا تستطيع ذلك باعتبار الدخل منعدما أو قميلا لا يكفي لتمبية الحاجات 
 1.الأساسية فبتالي الدخل يتحكم في الاستيلاك.

 :الجماعات المرجعية
التي  الجماعةىي الجماعات التي يرجع إلييا الفرض في تقسيم سموكو الاجتماعي وىي 

 .رتبط بيا نفسيايربط نفسو بيا، وبأمل في أن ي
من خلال دراساتو حول تأرير جماعة الأقران عمى ما يكتسبو  Jaros وقد توصل جيروس

يكتسب الفرد   مزدوج في المجال،حيث  تقوم بدور الأصدقاءالفرد من قيم إلى أن جماعة 
 . قيما جديدة من خلاليا، ومن ناحية أخرى تقوم ىذه الجماعة بتدعيم ما لدى الفرد من قيم

كل عام بالرغم من أن بعض من المستيمكين قد لا يدركون أىمية الجماعات المحيطة وبش
بيم بشكل مباشر في معظم الأحيان فإن تأرير الجماعات المرجعية يبدو حقيقة ممموسة في 

 2.أغمبية الساحقة لممستيمكين
 :الأسرة

تعد إحدى أنواع اليامة لمجماعات المرجعية حيث يستسقي الفرد منيا الكرير من المعمومات 
اللازمة لتكون معتقداتو وقيمو واتجاىاتو وسموكو ،حيث أن التأرير الخاص بالأسرة عمى 

النيائي يكون كبيرا ، فإنو يفضل التعامل معيا كعامل خارجي مستقل  السموك الإستيلاكي
ىا جزءا محدودا من الجماعات المرجعية وتمعب الأسرة دورا كبيرا في عممية بدلا من اعتبار 

التنشئة الاجتماعية لممستيمك النيائي ،تمك العممية التي بمقتضاىا تعمم الأفراد منذ الصغر 
كيفية اكتساب تمك الميارات والمعرفة والاتجاىات التي تساعده عمى التصرف في السوق 

 3.كمستيمك واعي وناضج
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 .52أميمة معراوي : مرجع سابق ، ص  - 2

 .141، ص 2112، الأردن ، 1محمد أمين سيد عمي : أسس التسويق ، الوراق لمنشر والتوزيع ، ط - 3



 الإستهلاكًسلوك ال                                                                            الثانًالفصل 

54 
 

لأسرة تعتبر نسقا اجتماعيا رئيسيا بالمجتمع فيي مصدر الأخلاق والدعامة الأولى لضبط فا
 السموك ، فيي الإطار الذي يتمقى فيو الإنسان أول دروس الحياة الاجتماعية ، بالرغم من

وفييا  إنسانيتوصغر حجميا إلا أنيا تعتبر أقوى نسق المجتمع فعن طريقيا يكسب الإنسان 
من كائن بيولوجي إلى مخموق اجتماعي يعيش في انسجام مع الآخرين وفقا  يتحول المولود

 1. .لمقيم والمعايير القائمة في المجتمع

 : عممية اتخاذ القرار الشرائي بالنسبة لممستهمكسادسا
يتمرل القرار الشرائي باختيار البديل الأمرل من البدائل المتاحة بما يتفق مع حاجات المشتري 

 2ويختمف قرار الشراء باختلاف طبيعة الشراء وىدفو.ورغباتو، 

" وتعرف عممية اتخاذ القرار الشرائي بأنيا الخطوات أو المراحل التي يمر بيا المستيمك  -
 عند اختيار المنتجات التي يفضل شرائيا". ومن بين ىذه المراحل:

رابة نقطة البدء في المشكمة أو الشعور بالحاجة بم إدراك: تعتبر مرحمة المشكمة إدراك -1
عممية الشراء ويشعر المستيمك بالمشكمة عندما يجد أن ىنالك فجوة بين ما يرغب في تحقيقو 

دافع يحركو بالقيام بسموك معين  إلىوبين الواقع الفعمي حيث تتحول الحاجة المشبعة 
ك لإشباعيا وتحقيق الاستقرار والتوازن المطموب وتنشأ الحاجة نتيجة التعرض المستيم

 إشباعلمؤررات داخمية أو مؤررات خارجية كالإعلان، ويقوم المستيمك بالتركيز عمى كيفية 
 ىذه الحاجة بأفضل الطرق الممكنة.

حمول ممكنة لمشكمتو  إيجادفي ىذه المرحمة يحاول المستيمك  البحث عن المعمومات: -2
دقاء، زملاء من خلال الحصول عمى المعمومات من مصادر مختمفة مرل الجيران والأص

العمل، وتتسع دائرة البحث كمما كان المنتوج المراد شرائو يحتمل المخاطرة أو مرتفع القيمة، 

                                                             
: العلاقات والمشكلات الأسرية ، دار الفكر ناشرون وموزعون ،  نادية حسن أبو سكينة ، منال عبد الرحمان خضر - 1
 .39، ص 2111، الأردن ، 1ط

 214، ص 2116، دار النيضة العربية  ، مصر القاىرة ،  السموك الإستيلاكيو  الإعلانالعوادلي سموى:  - 2
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وفي ىذه الحالة يوازن المستيمك بينو كمفة الحصول عمى المعمومات وبين مخاطرة اتخاذ 
 1قرار خاطئ.

الاستناد إليو  : تبين المعمومات عدم وجود معيار شخصي لمتقييم ويمكنتقديم البدائل -3
من قبل جميع المستيمكين ويستخدم في جميع المستيمك أرناء تقييم الخدمة وينظر المستيمك 

ىذه الحاجة، ويختمف المستيمكون  إشباعالمنتج كحزمة من الصفات المميزة التي تحاول  إلى
م واسع في تحديد المزايا الأساسية التي يجب أن تكون في المنتج ولكنيم عموما يعطون اىتما

 2لممزايا التي تمبي المنافع المتوقعة.

أن يختار أحد البدائل من بين  إلى: مرحمة تقييم البدائل تؤدي بالمستيمك قرار الشراء -4
ذا قرر المستيمك الشراء فعميو بعد ذلك أن يتخذ  البدائل المتاحة ويتبعو سمسة من القرارات وا 
سمسة من القرارات المرتبطة بالخدمة ويبرز عاملان بين نية الشراء واتخاذ قرار الشراء ىما 

 اتجاىات الآخرين والعوامل الظرفية غير المتوقعة.

قدار تأرير الآخرين عمى قرار الشراء لممستيمك عمى قوة مواقف الآخرين اتجاه قرار ويعتمد م
الشراء وعمى دوافع الاستجابة لرغبات الآخرين، وتتأرر نية الشراء لدى المستيمك بالعوامل 

 3الظرفية غير المتوقعة التي تغير نية الشراء.

تنافر في التجربة  إلىاء : يتعرض المستيمك بعد عممية الشر القرار ما بعد الشراء -4
والتي تنتج من الملاحظة لمخصائص أو سماعو الأشياء حول العلامات والتي ستكون 

معززة بالمعمومات والتي تدعم قراراتو إن الاتصالات التسويقية يجب أن توفر 
المعمومات التي تعزز تقييمو ومعتقداتو حول خيار المنتج وتساعده عمى الارتياح 

                                                             
، عمان 2حامد لمنشر والتوزيع ، طنظام موسى سويدان ، شفيق ابراىيم حداد : التسويق " مفاىيم معاصرة " ، دار  - 1
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فإن وظيفة المسوق لا تنتيي مع الشراء بل عمى المسوقين أن يرقبوا لمعلامة وعميو 
 1الرضا بعد الشراء وبعد استخدام المنتج.

 

 

 .السموك الإستهلاكي: نماذج سابعا 
 نموذج الاقتصادي  لمارشال: ال -1

يمرل نموذج مارشال وجيتو النظير الاقتصادية التي تفرض أن المستيمك يحصل      
تعظيم رضاه العام في ضل مستوى دخل  إلىعمى الرضا من استيلاك السمع ويسعى 

 جانب أنو يتصرف برشد وىو قادر عمى الحكم عمى اذواقو و إلىمعين وأسعار معينة 
 .تفضيلاتو

ما يسمى "ن     يسعى  الإنسانأن  إلىظرية المنفعة الحديرة يذىب ىذا النموذج وا 
لمحصول عمى أكبر منفعة ممكنة عن طريق الحساب الدقيق لمنتائج المرضية أو الغير 

 2.مرضية المترتبة عمى عممية الشراء
 :فيقوم مارشال باقتراح عدة فروض سموكية ممكن عرضيا فيما يمي

 يا.كمما انخفض سعر السمعة زاد حجم المبيعات من -
 .كمما انخفضت أسعار السمع البديمة ،قمت مبيعات السمع الأصمية -
 .كمما انخفضت أسعار السمع المكممة ،زادت مبيعات السمع الأصمية -
 3..كمما ازدادت مصروفات الترويج ،زادت المبيعات من السمعة -

                                                             
، ص 2113، 1" دار صفاء لمنشر والتوزيع، ط غسان قاسم داود اللامي: ادارة التسويق " أفكار وتوجييات جديدة - 1
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أن النموذج  إلىإلا أن ىذا النموذج تعرض لانتقادات عديدة توصمت في النياية 
الاقتصادي لسموك الاستيلاكي يتصف بخاصتين تحدان من فعاليتو كوسيمة لتفسير السموك 

 . التحكم فيو ي في مجال الاستيلاك ومن رم التنبؤ بو والإنسان
إن النموذج يقدم تفسيرا ناقصا حيث يركز عمى المتغيرات الاقتصادية كالدخل والأسعار  -

 .ية والاجتماعية والحضارية المؤررة عمى السموك الاستيلاكيبينما ييمل المتغيرات النفس
إن النموذج يقدم تفسيرا مراليا يصف ما يجب أن يفعمو المستيمك الراشد وليس ما يفعمو  -

 .المستيمك العادي فعلا
النموذج الاقتصادي لتفسير السموك في أن  إلىذلك تركز الانتقادات الموجية  إلىبالإضافة 

القدر الذي افترضو النموذج من الكمال والانتظام في سموكيم وبالتالي فإن الناس ليسوا ب
 1..منطق النموذج الاقتصادي العسر تطبيقو والاستفادة منو

 :نموذج كاتونا -2

يرى أن ىذا السموك ىو محصمة التفاعل  السموك الإستيلاكيقدم كاتونا نموذجا لتفسير 
بين البيئة ممرمة في المؤررات التي يدركيا الفرد وبين خصائص المستيمك النفسية 
 والاجتماعية وعد كاتونا بأن عممية السموك تنطوي عمى رلاث مجموعات من المتغيرات ىي:

تجابة والتي قد المتغيرات التابعة : وىي تصف السموك الظاىر أو المشاىد ، أي الاس -1
 تأخذ شكل الشراء أو الامتناع عن الشراء مرلا .

 فئتين : إلىالمتغيرات المستقمة أو ما يطمق عمييا المؤررات الخارجية وىي تنقسم  -2

الأولى ىي المؤررات تمعب دورا في أحد اتجاىين المساعدة عمى السموك إذا كان الدخل 
 وارد المالية كافية .متوفرا ، أو تقييد السموك إذا لم تكن الم

أما الفئة الرانية ىي المؤررات العامة الأخرى المحيطة بالمستيمك مرل المعمومات تصل 
 إليو من أي تغيير في الظروف المحيطة بو كارتفاع الدخل أو التغيير في الموارد المالية .
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المتغيرات المعترضة ويقصد بيا كاتونا كل مكونات المجال النفسي والاجتماعي  -4
ذلك وتمعب تمك  إلىلممستيمك مرل الاتجاىات والتوقعات والدوافع والعادات وما 

ت المستقمة االعلاقات وتغييرىا بين المتغير  إنشاءالمتغيرات المعترضة دورا أساسيا في 
والتابعة وكذلك تتدخل في تحديد نمط الاستجابة الذي يحدث نتيجة لمؤرر معين 

 1بالذات.
 

 (:لانكستر LANCASTER )الحديثالنموذج الاقتصادي  -3
يقوم المستيمك وفق ىذا النموذج بتقسيم المنتجات حسب المنافع التي سيحصل عمييا 

 الإشباعالمنتجات ومن رم يقوم بتقديم مستوى ىذه المنافع والخدمات بمستوى   من ىذه
والرضا الذي سوف يحصل عميو ففي حالة استخدام المسافر الطائرة في تنقلاتو وأسفاره فإنو 
يتوقع الحصول عمى أنواع أخرى من الخدمات كالسرعة والراحة والأمان وغيرىا من 
الخدمات، رم يقوم بتقييم ىذه الخدمات ويفاضل بينيا ولين وسائل التنقل الأخرى لمعرفة 

 .الذي يتوقعو والذي سيعتمده لبناء قراراتو المستقبمية باعالإش مستوى الرضا و
بالرغم من تقديم ىذا النموذج لتفسيرات منطقية لسموك الشرائي لممستيمك إلا أنو تمقى  -

 :العديد من الانتقادات أىميا

لدى المستيمك طالما أن ذلك يتوقف  الإشباع لا يوجد اىتمام بكيفية درجة التفضيل و -
مل مرل ضرورة كفاية المعمومات المتاحة ليم والحرية الشخصية في الاختيار عمى عدة عوا

 .اختلافيم في تقسيم المنافع ذاتيا إلىإضافة 

تعتبر أفكار ىذا النموذج غير ملائمة لكونيا تقوم عمى فروض حسابية لا تأخذ بعين  - 
 2..الاعتبار مواقف وظروف المستيمك النفسية و الاجتماعية
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 : خلاصة

من خلال دراستنا ليذا الفصل اتضح لنا أن رغم المحاولات التي قام بيا رجال   
الاقتصاد من أجل فيم السموك الاستيلاكي والشرائي فإنيم يجدون صعوبة في محاولة فيم 

 السموك لكونو يتأرر بمجموعة من العوامل التي تعيق عممية اتخاذ قرار الشراء.
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 :  مجالات الدراسة أولا  
يعتبر مجال الدراسة  خطوة اساسية  في البناء المنيجي لأي بحث عممي، كونو يسمح لنا في وضع  

 أنواعلثلاثة  أو نيحدود يسيل  من خلاليا التحكم في خطوات البحث و من ىنا  سنتدراستنا ضمن 
 من المجالات  :  
بتأثير الإعلان التمفزيوني عمى  العنونة دراستنا أجريتالدراسة حيث  أجراءىو مكان المجال المكاني:  

  إفريقياي شمال غرب الغربية   ف سموك المستيمك الصحراوي بالصحراء الغربية  حيث تقع  الصحراء
عمى ساحل المحيط الأطمسي بمواجية جزر الكناري تحدىا المممكة  المغربية  من الشمال  

 01كمم،   والجزائر  شرقا ب  0451كمم، وموروتانيا جنوبا و شرقا بشريط حدود طولو 444ب
كمم،  و تبمغ 0411غربا  بشاطئ يبمغ طولو أزيد من  الأطمسي كمم،وتمتد حدودىا عمى الساحل

 ألف كمم. 584مساحتيا الإجمالية حوالي  
مشروع البحث تم التفكير فيو بمجرد إعلان  إعدادفي  : نقصد بو الفترة التي إستغرقناالمجال الزماني

نوفمبر  01تاريخ تم ايداعو ب ادارة  قسم عموم الإعلام و الإتصال بإيداع عناوين  مذكرات التخرج حيث
ديسمبر 0في  بعد موافقة من الأستاذ المشرف لتتم الموافقة عميو من طرف المجنة العممية 5150
جمع المعطيات والمعمومات الخاصة بالموضوع  حيث مر ىذا البحث بعدة مراحل  لتبدأ عممية 5150

 زمنية كالتالي: 
 _مرحمة جمع المادة العممية. 

 _مرحمة ضبط الإطار المنيجي و صياغة الإطار النظري.  
ماي  8_مرحمة الشروع في الجانب التطبيقي  و ذلك من خلال  تصميم   أولي لإستمارة استبيان في 

ومناقشتيا مع الاستاذ المشرف  ليتم توزيعيا عمى عينة البحث حيث  استغرقت يومين  5155
 لإسترجاعيا. 

 نيائية. النتائج ال _مرحمة صياغة
 _المجال البشري: 0

يتمثل في مجموعة من الأفراد الذين يشكمون  مفردات  العينة  التي ستوزع عمييا الإستبيان  لموصول 
لنتائج موضوعية و واقعية  و دقيقة،  بما اننا نريد البحث و الكشف  و معرفة  تأثير الإعلان 

بشري المعتمد في دراستنا الميدانية  عمى التمفزيوني عمى سموك المستيمك الصحراوي  فإن مجال ال
 مفردة ممثمة لإجراء الدراسة التطبيقية.  01عينة من المجتمع الصحراوي "الصحراء الغربية" اقرحتنا 
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 :  منيج الدراسة. ثانيا 
المنيج في البحث العممي ىو اساس كل دراسة يتبعيا الباحث لموصول الى نتائج  و حقائق حول 

 موضوع بحثو. 
اعتمدنا في دراستنا عمى المنيج المسحي "الذي يستخدمو الباحث في دراسة موقف معين من خلال  وقد

بحث الشواىد و التجارب و الوثائق المكونة لوضعو الطبيعي لجمع البيانات و المعمومات المحققة 
 1لغرض العممي المنشود".

القائمة بين المتغيرات اي  لاقةو قد تم  اعتماده نظرا لطبيعة الموضوع الذي يحاول الكشف ع الع
علاقة التأثير"تأثير الإعلان التمفزيوني و الأثر الذي يتركو في سموك المستيمك الصحراوي"  من خلال 

المعمومات المجمعة،  إضافة الى ذلك طبيعة مجتمع البحث باعتباره جزء من جميور المستيمكين  
الذي سوف يتم تطبيقو عن طريق مسح  بالعينة،   لذلك  فإن انسب منيج لدراستنا ىو المنيج المسحي 

 من خلال أخذ العينة من مجتمع الصحراوي و ذالك لضخامة مجتمع الدراسة.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                             
1

 120، ص2005، ديوان المطبوعاث الجامعيت، الجزائر، 2طاحمد به مرسلي، مناهج البحث العلمي في علوم الإعلام وإتصال، -
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 :  أدوات جمع البيانات. ثالثا  
يقصد بأدوات  جمع البيانات مجموعة الرسائل و الطرق  و الأساليب  و الإجراءات المختمقة  التي 

يعتمد عمييا في جمع المعمومات الخاصة بالبحث العممي لذالك  فإن استخدامو  لا يتم بطريقة إعتبارية  
 بل وف خطط  مدروسة و منيا:  

 الإستمارة: 
ت  استخداما لجمع البيانات الخاصة  بالعموم الإجتماعية  و ىي تعتبر الإستمارة  من اكثر الأدوا 

وسيمة  اساسية  تستخدم في جمع البيانات  المتعمقة  بموضوع الدراسة  لأنيا  إختصار لمجيد و 
حصائيا  اذا تعرف بأنيا "أداة جمع البيانات  التكمفة  ايضا  بالإضافة الى سيولة معالجة  البياناتا

 1من الأسئمة  المتعمقة  بظاىرة ما يطمب من المستجوب الإجابة عنيا ".تتمثل في مجموعة 
مدراسات  السابقة تم  تحديد  مجالا ت الإستمارة و صياغة فقراتيا  و التي تتضمن  لو إستنادا  

بين المغمقة  و  محاور  رئيسية  المتنوعة 4سؤال موزعة  عمى  50متغيرات  الدراسة  حي تكونت من 
 فتوحة و التي نقصد بيا: المغمقة الم

إختيار بديل واحد أو  الأسئمة المغمقة: ىي الأسئمة  التي وضعنا ليا خيارات  محددة لممبحثين من اجل
 عدة بدائل. 

الأسئمة المفتوحة:  ىي الأسئمة القائمة عمى إختيار  أحد بدائل المحددة  مع ترك  مجال للإجابة بحرية 
كتدعيم او تفسير لمبديل المختار او إضافة  بديل ٱخر يجيب عمى السؤال المطروح و التي كانت 

 كالتالي:  
مستوى العممي،  المستوى المحور الاول: يضم البيانات الشخصية  لكل مبحوث ]الجنس، السن،  ال

 المعيشي[  . 
الثاني:  عادات و انماط إستخدام المستيمك الصحراوي للإعلانات التمفزيونية حيث يحتوي عمى  المحور

 أسئمة.  6
 أسئمة.  0المحور الثالث:  دوافع تعرض المستيمك الصحراوي للإعلانات التمفزيونية حيث يحتوي عمى 

 أسئمة.01الإعلان التمفزيوني  عمى سموك المستيمك الصحراوي حيث يتضمن الرابع: تأثير  المحور
 
 

                                                             
1

 57، ص2009فايزة جمعت النجارة وآخرون، اساليب البحث العلمي، دار حامد، عمان،-
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 :  عينة الدراسة رابعا  

تعرف العينة عمى انيا: كممة مشتقة من الفعل عين الذي يفيد في المغة العربية بمعنى إختيارالشيئ،  
ختاره الباحث  وفق طرق وبذلك فإن العينة ىي ماتم اختياره من ىذا الشيئ العينة تعني الجزء الذي ي

 1محددة تمثل مجتمع البحث تمثيلا عمميا سميما.
فرد اما  01فنظرا لحجم المجتمع الصحراوي لجأنا الى سحب  عينة من ىذا المجتمع متمثمة في 

 بالنسبة لنوع العينة فقد تم الإعتماد عمى العينة العشوائية. 
 :  تحميل نتائج البيانات الشخصية.خامسا  
   

 حسب متغير الجنس  المبحوثينيمثل توزيع  : 10الجدول رقم 

 النسبة التكرار الجنس

 % 73.3 22 ذكر

 % 26.7 8 أنثى

 % 100 01 المجموع
 

 أي  %73.3نسبة   تشـــــير القيم الكميـــــــــــــة في الجدول أن أغمبية الأشخاص ىم ذكور حيث  مثل
و  أفراد   8ما يعادل   % 26.7الإناث نسبة المستيمكينفي حين مثل  بقية  فرد 55ما يعادل 

 .مخيمات العزة و الكرامةفي  ذلك راجع إلى  أننا قمنا بتوزيع الإستبيان
  النسب إلى تواجد الذكور أكثر من الإناث.يرجع التفاوت بين ىذه  

                                                             
1

 282،ص2010،الجزائر،4،  مناهج البحث العلمي في علوم الإعلام وإتصال، ديوان المطبوعاث الجامعيت، طمرسلياحمد به 
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 حسب متغير السن المبحوثينيمثل توزيع  : 21الجدول رقم 

 النسبة التكرار الأعمار

 % 10 0  21أقل من 

 % 83.4 22 01-20من 

 % 3.3 0 01-00من  

 0.0 0  01أكثر من 

 011 01 المجموع
 

   سنة و التي تمثل  01إلى  50نلاحظ من خلال الجدول أن النسبة الأكثر من العمر من ما بين
 .مخيمات العزة و الكرامة فيوذلك راجع إلى أن  المتواجدين   %83.4نسبة 
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 حسب متغير مستوى التعميمي المبحوثينيمثل توزيع : 01الجدول رقم 

 النسبة التكرار المستوى العممي

 % 3.3 0  بدون مستوى

 % 26.7 8 قبل الجامعة

 %70 20 جامعي

 % 100 01 المجموع

 
  تشير القيم الكمية في الجدول أعلاه أن أغمبية الأشخاص ذات مستوى جامعي حيث مثل نسبة

يرجع ذلك إلى نفس الأسباب التي تم ذكرىا سابقا و ىو مكان الدراسة الذي  ىو   % 70
 خاص بالدراسة.

  



 الإجراءات الميدانية          الفصل الثالث                                                                                                                 

68 
 

 
 حسب متغير المستوى المعيشي المبحوثينيمثل توزيع  : 01الجدول رقم 

 النسبة التكرار المستوى المعيشي

 % 0 1  ضعيف

 %70 20 متوسط 

 %30 9 جيد

 % 100 01 المجموع

 
  يتبين من خلال الجدول أعلاه أن غالبية الأشخاص من ذوي المستوى المعيشي المتوسط و

 .% 70الذين  مثمو نسبة 
و يرجع المستوى المعيشي المتوسط لدى الصحراويون كونيم يعيشون في مخيمات اللاجئين 

الإستعمار و الحروب، حرمت في ظميا الدولة من التمتع  صعبة يسودىابالجزائر في ظروف 
لمشعب من قبل بثرواتيا، فيعيشون في مستوى واحد يعتمد غالبا عمى الدعم الخارجي الموجع 

المنظمات الإنسانية
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الإطار التطبيقي
 
 

 _ تفريغ وعرض البيانات وتحميميا0
 

 _ النتائج الجزئية2
 

 _ النتائج العامة0
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 .و تحميميا وعرض البيانات تفريغ البيانات 
  

 استخدام المستيمك الصحراوي للإعلانات التمفزيونية وأنماط: عادات الأولالمحور 
 التمفزيونية. الإعلاناتحسب مدى متابعة  المبحوثين: يمثل توزيع    2جدول رقم 

  
 % النسبة التكرار المؤشرات 

  36.7 00 دائما

  40.0 02 أحيانا

  23.3 7 نادرا

  100 01 المجموع

 
 الإعلاناتيتابعون  ما أحياناالمستيمكين الصحراويين  أغمبية إن أعلاهضح لنا من خلال الجدول يت

 06.5 %ـ كانت نسبة متابعين بصفو دائمة ب فرد، فيما 05% ا ما يعادل 41التمفزيونية وذلك بنسبو 
ب  ةنسبة لممبحثين المتابعين للإعلانات التمفزيونية بصفو نادر  ادنيفرض بينما كانت  00المعادلة 
 . فرادإ 5 ممثمة    5030%
 إلىللإعلانات التمفزيونية  أحياناالمستيمكين الصحراويين بصفة غير دائمة  متابعة أسبابترجع 

ارتباطاتيم بدوام العمل وانشغالاتيم اليومية، فلا يجدون الوقت الكافي لمتابعة مختمف برامج بشكل عام 
 إلىالتمفزيونية بشكل خاص، وما تحديد وسائل وتطور التكنولوجيا الاتصال قد يؤدي ذلك  الإعلاناتو 

بعكس  الابتعاد نوعا ما عن ىذه الوسيمة التي تأخذ الوقت وتستمزم تواجد في مكان واحد   لمتابعتيا
 الأجيزة الاتصالية الجديدة. 

طول فترات تواجده في  إلى صفة دائمةيعود سبب تعرض المستيمك الصحراوي للإعلانات التمفزيونية ب
 .الإعلاناتالمنزل وبالتالي مشاىدة التمفزيون وبالتالي مشاىدة 
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التمفزيونية المتابعة بصفة نادرة الى عدم تعرض ليذه ليذه  الإعلاناتبينما يعود سبب عدم متابعة  
قد يكون لكونو مزعجا او  التمفزيونية، وذلك لأسباب ذاتية وربما الإعلانات إلى المبحوثينالنسبة من 

 اوقات عرضو غير ملائمة او انو يتنافى مع قيم المجتمع.
التمفزيونية  بشكل  غير دائم "  الإعلانات*نستنتج مما سبق ان المستيمكين الصحراويين يتابعون 

 احيانا " متذبذب. 
 

 ". حسب نوع تعرض للإعلان التمفزيوني" قصدي، تمقائي المبحوثين: يمثل توزيع   6الجدول رقم 
 

  % النسبة التكرار المؤشرات 

 80 20 تمقائيا

  20 6 قصدي

  100 01 المجموع

 
انطلاقا من الجدول نلاحظ ان اغمبية الطمبة يتعرضون للإعلانات التمفزيونية بشكل تمقائي وذلك بنسبو 

 6% ما يعادل 51فرد، في حين كانت نسبو المتعرضين لو بشكل قصدي بي  54% المتمثمة ل 81
 افراد. 

ان التعرض التمقائي للإعلانات التمفزيونية من طرف المستيمكين الصحراويين قد يكون بسبب عرض 
اثناء متابعة البرامج المختمفة او اثناء البحث عن مضامين اعلامية تفييدىم او يمضون  الإعلاناتىذه 

اىدتيا بالصدفة من قبل واثناء وبعد مختمف البرامج سيتيح مش الإعلاناتبيا وقت فراغيم وبالتالي بث 
 طرف المستيمك الصحراوي. 

فيو يدل عمى اىمية ىذه الاخيرة في تقديم ما يفيد  الإعلاناتاما التعرض بشكل القصدي ليذه 
التمفزيونية كمصدر  الإعلاناتالمستيمكين الصحراويين كما قد تكون ىذه الفئة ممن يعتمدون عمى 

او متواجد في الاسواق مثل العروض الحصرية  لمحصول عمى المعمومات ومعرفة كل ما ىو جديد
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لمخدمات او السمعة ومنو يعتمد عميو في اختيار ما يحتاجو فيي قد تكون وسيمو لكشف جانب 
 الغموض حول السمع والخدمات. 

 نستنتج مما سبق ان المستيمكين الصحراويين يتعرضون للإعلانات التمفزيونية بشكل تمقائي.  *
 حسب فترات التعرض للإعلان التمفزيوني.  المبحوثينل توزيع : يمث  7الجدول رقم 

 
  % النسبة التكرار فترات التعرض 

 1 1 الفترة الصباحية

 00.0 0 الظييرة

  23.3 7 الفترة المسائية

 0.0 0 السيرة

 61 08 دون تحديد

 % 100 01 المجموع

 
المستيمكين الصحراويين الذين يتعرضون تشير الارقام والبيانات في الجدول الى ارتفاع نسبة 

فرد، يمييا المتعرضون في  08% ما يعادل  61التمفزيونية في فترات غير محدده وذلك ب  للإعلانات
ممثمة  00.0ممثمة لسبع افراد كما جاءت نسبو المتعرضين في الظييرة ب  5030فترات المسائية ب 

ما انعدمت نسبة متعرضين للإعلانات التمفزيونية في %ممثمة لفرد واحد، بين0.0افراد لتكون ادنى  4ل
 الفترة الصباحية. 

يمكن تفسير تعرض المستيمكين الصحراويين للإعلانات التمفزيونية بشكل غير محدد كونيم يتعرضون 
 لمتمفزيون ويتعرضون لمبرامج التمفزيونية في اوقات فراغيم اي بوقت عشوائي. 

الصحراويين للإعلانات في الفترة المسائية  لكونيا الفترة التي  كما يمكن تفسير تعرض المستيمكين
تتوقف بيا مختمف النشاطات حيث تمثل ليم فترة الراحة واسترخاء لمشاىدةما يفضمونو من مضامين 
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التمفزيونية لمعرفة مستجدات الاسواق وانتقاء بعض الافكار عن  الإعلاناتاعلامية التي تضم معيا 
 ستيمكونيا. المنتجات التي قد ي

بينما نسبة المتابعين للإعلانات التمفزيونية في السيرة الى كونيا وقت لمراحة والنوم  لفئو من 
 المستيمكين الصحراويين بعد يوم شاق وطويل او قضاء اوقات مع العائمة والاصدقاء. 

ة في فترات غير التمفزيوني نستنتج مما سبق ان اغمبية المستيمكين الصحراويين يتعرضون للإعلانات *
 محددة. 

 حسب الشكل الذي يفضمون بو الاعلان التمفزيوني.  المبحوثين: يمثل توزيع  8الجدول رقم
 

  % النسبة التكرار شكل الإعلان الإلكتروني 

 01 0 رسوم متحركة

 06.7 00 درامي

  00.0 01 يخاطبك بشكل مباشر

 00.0 0 فممي

 6.7 2 غنائي

 % 100 01 المجموع

من خلال الجدول نلاحظ ارتفاع نسبة المستيمكين الصحراويين الذين يفضمون الشكل الدرامي للاعلان 
% يفضمون مخاطبتيم بشكل  0030فرد، لتالييا نسبة  00%ممثمة  ب  06.5التمفزيوني وذلك ب 

فممي، افراد يفضمون الاعلان التمفزيوني بشكل  4%ما يعادل  00.0أفراد، بينما  01مباشر  ممثمة ل
بالمئو  6.5%   ممثمو بثلاثة افراد بينما كانت ادنى نسبة لمشكل الغنائي ب 01لتمييا الرسوم المتحركة

 ممثمة لفردين. 
يفضل المستيمكين الصحراويين الاعلان التمفزيوني بشكل درامي كونو يقوم عمى عرض الاعلان في 

الترتيب واعتماد عمى عنصر الحركة قالب درامي  وقصصي لو بداية وعقدة ونياية فيذا التسمسل و 
 والصوت في اخراج الاعلان يجمب المستيمكين ويحثيم عمى متابعة الاعلام. 
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بينما يرجع انخفاض نسبو المفضمين لمشكل الغنائي الى كون ان المستيمك الصحراوي لا يحب ىذا  
 وغير ميتم  بالموسيقى والغناء.  الإعلاناتالنوع من 

 نستنتج من خلال ماسبق أن مستيمكين الصحراويين يفضمون الإعلان التمفزيوني بشكل درامي. *
 : يمثل نوع القنوات التي يفضمون متابعو الاعلان عبرىا.  9الجدول الرقم

  
  % النسبة التكرار طبيعة القناة 

 00.0 0 الإخبارية

 00.0 01 الثقافية

  00.0 01 الرياضية

 6.7 2 الدينية

 00.0 0 المنوعات

 % 100 01 المجموع

 
افراد  01%ممثمو ل 0030نلاحظ من خلال الجدول تعادل بين قناتين الثقافية والرياضية بنسبو 

% 00٫0لكلاىما كنوع القناه التي يفضمون متابعة الاعلان عبرىا،لتمييا  الاخبارية والمنوعات بنسبة 
 %معادلة لفردين  يفضمون الاعلان عبر القنوات الدينية. 6.6أفراد، بينما4ممثمة ل 

ان تفضيل مستيمكين الصحراويين لمقنوات الثقافية والرياضية يرجع الى المضامين التي تعرضيا ىذه 
 القنوات  فيي تجذب انتباه المستيمكين الصحراويين.. 

التمفزيونية في القنوات الدينية كونيم  الإعلاناتمون متابعة يفضفي حين نجد ان فئة  من المستيمكين 
و  الإعلاناتيميمون الى متابعة ىذا النوع من المضامين و رغم قمة عرض ىذه القنوات لعرض ىذه 

 اىتماميا بيا وقمة الجميور المتابع ليا. 
ي القنوات الثقافية و التمفزيونية ف الإعلانات*نستنتج ان المستيمكين الصحراويين  يفضمون متابعة 

 الرياضية. 
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 المحور الثاني:  دوافع تعرض المستيمك الصحراوي للإعلانات التمفزيونية. 
 يمثل توزيع المبحوثين  حسب دوافع التعرض للإعلانات التمفزيونية :10جدول رقم 

  
  % النسبة التكرار نوع الدافع 

 26.7 07 معرفي

 0.0 0 نفسي

  01 02 تمقائي

 % 100 01 المجموع

 
يتضح من خلال الجدول  ارتفا نسبة المستيمكين  الصحراويين  الذين يتعرضون  للإعلان التمفزيوني  

 % 40فرد،  بينما كان الدافع التمقائي بنسبة17معادلة ل%567بدافع معرفي و ذالك ب 
ممثمة لفرد واحد يتعرض للإعلانات التمفزيونية بدافع %3.3فرد  ،  لتسجل  ادنى نسبة  12ممثمة ل
 نفسي. 

 الإعلاناتبدوافع معرفية كونيم  يشاىدون   يتعرض المستيمكين الصحراويين للإعلانات التمفزيونية
التمفزيونية  بغرض  معرفة  خصائص و معمومات و كيفية استعمال السمع و الخدمات و الإطلاع 

 واق. عمى كل ماىو جديد  في الأس
بينما يتعرض المستيمكين الصحراويين بصفة اقل  للإعلانات التمفزيونية  بدوافع نفسية  بإعتبار 

ضامين  ضالجانب النفسي للأفراد  او المستيمكين  يشكل  عاملا  ميما ينعكس  عمى مدى  تفضيل الم
 الإعلامية  التي تعرض حاجاتيم  ليذه السمع و الخدمات. 

 كين الصحراويين  يتعرضون للإعلانات التمفزيونية  بدافع معرفي. * نستنتج ان المستيم
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 عمى سموك المستيمك  المحور الثالث:  تأثير الإعلان التمفزيوني
 يمثل توزيع المبحوثين  حسب مدى دفع الإعلان  ليم الإقتناء المنتجات  :11 الجدول رقم 

  
  % النسبة التكرار الإجابة 

 06.7 2 دائما

 26.7 07 أحيانا

  26.7 8 نادرا

 % 100 01 المجموع

 
من خلال الجدول   يتبين لنا ان   أغمبية  المستيمكين الصحراويين  احيانا ما يدفعيم  الإعلان  

 8معادلة ل%26.7فرد،  بينما مثمت نسبة   17ممثمة ل  %56.7 منتجات  و ذالك  بنسبة  لإقتناء
 أفراد  دائما ما 5ممثمة ل %.16كانت ادنى نسبة   لإقتناء،  فيما  افراد  نادرا ما يدفعيم الإعلان

 يدفعيم الإعلان التمفزيوني للإقتناء. 
المنتجات و ذالك  كونو  الإعلان التمفزيوني  أحيانا دفع المستيمكين الصحراويين  الى إقتناء يستطيع

ىم في خمق و توفير  جو يلائم القرار يبرز الفوائد التي يمكن  ان تعود عميو اذا اقتنع بالإعلان كما سا
برازىا بشكل  الذي يميزىا  عن السمع المنافسة    الشرائي  بتقديم السمع و الخدمات  بصورة واقعية  وا 
بينما دفع الإعلان المستيمكين  الصحراويين  لإقتناء بصفة  دائمة  يرجع الى إعتمادىم  عميو  في 

ن  ان الإعلان  ىو الوسيط  بينيم و بين المنتجات  و اختيار  حاجاتيم  الضرورية   حيث يرو 
 الأسواق  

 *نستنتج  ان المستيمكين الصحراويين  يعتمدون احيانا  عمى الإعلان التمفزيوني  لإختيار  حاجاتيم. 
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التمفزيونية  و   الإعلاناتيبين  الجدول توزيع  المبحوثين حسب مدى متابعة    :12الجدول رقم 
 مدى  دفعيم  لإقتناء المنتجات. 

 التمفزيونية الإعلاناتمتابعة  
 المجموع

 نادرا أحيانا دائما

فع 
د

ات
لان
لإع

ا
 

ات
نتج

 الم
ناء
لإقت

 
 

 دائما
 4 1 1 4 العدد
 16.7 0 0 44.4 %النسبة 

 أحيانا
 17 2 10 5 العدد
 56.7 28.6 83.3 45.5 %النسبة 

 نادرا
 8 5 2 1 العدد
 26.7 71.4 16.7 9.1 %النسبة 

 المجموع
 30 7 12 11 العدد
 %100 %100 %100 %100 %النسبة 

 
انطلاقا من الجدول  اعلاه  نجد ان نسبة من يتابعون الإعلان التمفزيوني بصفة غير دائمة 

افراد،  بينما نسبة من  10أي مايعادل %83.3"أحيانا"تدفعيم احيانا الى إقتناء منتجات  و ذالك ب 
يعادل  ما%71.4 التمفزيونية بصفة نادرة  نادرا ما تدفعيم لإقتناء منتجات بنسبة   الإعلاناتيتابعون 

  أفراد لتمييا نسبة من يتابعون الإعلان التمفزيوني  دائما،  دائما ماتدفعيم لإقتناء  المنتجات بنسبة 5
التمفزيونية دائما، نادرا  الإعلاناتنسبة من يتابعون  أفراد  لتكون أدنى 5اي ما يعادل  45.5%

 أي مايعادل فرد واحد. %9.1 مايدفعيم  لإقتناء المنتجات نسبة 
التمفزيونية بشكل غير دائم أحيانا  ما يدفع المستيمكين الصحراويين لإقتناء  الإعلاناتإن متابعة 

المنتجات  و ذالك يرجع الى تعرضيم في بعض  الى إعلانات السمع التي تمبي إحتياجاتيم و نقائصيم  
 وتنال ثقتيم. 

ا ما تدفعيم لإقتناء دائم و نادر  بشكل التمفزيونية الإعلاناتوين  الذين يتابعون اأما المستيمكين الصحر 
التي يتعرضون ليا ليا ذات  إدعاءات  مضممة  حول   الإعلاناتالمنتجات قد يعود ذالك  كون أن 

 المنتجات  أو ان  أسعارىا  مرتفعة. 
التمفزيونية  تؤثر  عمى دفع  المستيمكين الصحراويين  لإقتناء   الإعلانات*نستنتج  أن متابعة 

 المنتجات. 
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يمثل  توزيع المبحوثين  حسب مدى خمق الإعلان التمفزيوني  ليم الرغبة  في   :  13الجدول 
 إستيلاك  المنتجات التي  يعرضيا. 

  % النسبة التكرار الإجابة 

 01 0 دائما

 71 20 أحيانا

 21 6 نادرا

 % 100 01 المجموع

 
 

يتضح من خلال الجدول أن  أغمبية  المستيمكين الصحراويين  أحيانا ما يخمق ليم  الإعلان 
 أفراد.  3التمفزيوني  الرغبة  في استيلاك  المنتجات  ممثمة ل 

إن خمق الإعلان التمفزيوني الرغبة لممبحثين  لإستيلاك المنتجات  المعروضة بشكل غير دائم أحيانا 
 يرجع الى  : 

_أن الإعلان يعمل عمى إحداث تغير  في سموك المستيمك من خلال نقمو من مرحمة إلى أخرى حتى 
 يوصمو إلى مرحمة الشراء مثل الإنتباه خمق الرغبة في الشراء، و أخيرا القبال عمى الشراء. 

لحل مشاكل إستيلاكية   و زرع فكرة ان في عدم  _ابراز الإعلان لممنتجات عمى أنيا ضرورية
 تعماليا ضرر و ذالك بإستعمال إستمالات التخويف  . إس

أما بالنسبة لممستيمكين الذين دائما مايخمق لدييم الإعلان التمفزيوني الرغبة في إستيلاك المنتجات 
المعروضة  قد يرجع إلى إعتماد ىم ليذا الأخير كمصدر لإختيار حاجاتيم  من السمع و الخدمات 

 المعروضة. 
يمكين الصحراوين أحيانا مايخمق لدييم الإعلان   التمفزيوني الرغبة في  استيلاك *نستنتج ان المست

 المنتجات التي يعرضيا. 
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يمثل توزيع  المبحوثين  حسب شكل  الذي يفضمون بو الإعلان التمفزيوني  و  :14 الجدول رقم
 . مدى خمقيا الرغبة  في إستيلاك المنتجات

 شكل الإعلان التمفزيوني 

وع 
جم

الم
 

رسوم 
 متحركة

يخاطب بشكل  درامي
 مباشر

 غنائي فممي

ات
نتج

الم
ك 

يلا
ست

ي ا
ة ف

رغب
ق ال

خم
 

 

 دائما
 0 1 1 1 5 0 العدد
 01 1 1 1 08.5 00.0 %النسبة 

 أحيانا
 50 5 5 5 8 5 العدد
 51 011 41 51 55.5 66.5 %النسبة 

 نادرا
 6 1 5 0 0 1 العدد
 51 1 41 01 1.0 1 %النسبة 

 المجموع
 30 5 4 01 00 0 العدد
 %100 %100 %100 %100 %100 %100 %النسبة 

 
من خلال القيم المبينة في الجدول الملاحظ ان اعلان رامي احيانا مايخمق الرغبة للاستيلاك المنتجات 

% من مفضمون الاعلان الذي يخاطبيم بشكل مباشر حيث يخمق ليم 51%، بينما  55.5بنسبو 
%بينما  41بنسبة  ي%ثم الفمم66.5الرغبة باستيلاك المنتجات لتمييا الرسوم المتحركة بنسبة احيانا 

كانت ادنى نسبة  لمفئة التي تفضل الإعلان  الدرامي  و نادرا  مايخمق ليا الرغبة  في الإستيلاك 
 %. 1.0ب

ك قد يرجع الى رامي احيانا ما يدفع المستيمكين الصحراويين الاستيلاد الإعلاناتان نوع وشكل 
لاعلان بحد ذاتو والممسة التي تطفييا الدراما لو بإستعمال شخصيات و المشاىير  لكسب امضمون 

 ثقة المستيمكين، كماقد يجذب محتوى الإعلان و قصتو  المستيمكين. 
 في حين انا الدراما نادرا تخمق الرغبة  في استيلاك لدى المستيمكين الصحراويين وىذا ما وىذا راجع

 التمفزيونية.  الإعلاناتالى ان ىذه الفئةلا  تحبذ الدراما في 
 شكل الإعلان التمفزيوني  يأثر في خمق الرغبة  في إستيلاك المنتجات. *نستنتج أن  
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التمفزيوني ليم في اتخاذ قرار  الإعلانحسب مدى مساعده  المبحوثينتوزيع  يمثل 15 مجدول رق
 شراء.

  % النسبة التكرار الإجابة

 06.7 2 دائما

 00.0 00 أحيانا

 01 02 نادرا

 % 100 01 المجموع

 
التمفزيونية المستيمكين الصحراويين في اتخاذ  الإعلاناتما تساعد  أحيانا أننلاحظ من خلال جدول  

فرد، بينما  05% ممثمو  41، لتمييا نسبو نادرا وذلك أفراد 0% ما يعادل 40.0قرار شراء وذلك بنسبة 
التمفزيونية في اتخاذ  الإعلاناتبالنسبة لممستيمكين الصحراويين الذين دائما ما تساعدىم  ادنيكانت 

 افراد. 4% ما يعادل  06.5قرار شراء المنتجات وذلك بنسبو 
لعممية الشراء ككل  أخيرةالتمفزيونية اتخاذ قرار شراء مرحمو  الإعلانعمى  أحيانااعتماد ؟  الصحراويين 

يدل عمى ان الاعلان التمفزيوني قد قام بجذب المستيمكين الصحراويين حيث انو قام بتسييل ليم ميمو 
زالةالمفاضمة بين المنتجات  الغموض حوليا من خلال توفير المعمومات اللازمة لبناء قرار سميم  وا 

دى حميا لمشاكل المستيمكين باستخدام فتقديم المعمومات كنوع المنتج وكيفية استخدامو وفوائده وم
 قرار شراء. لاتخاذفتكون النتيجة ىي اعتماده  الأسعارحقائق ومؤثرات استيلاكية لتخفيض 

 في اتخاذ قرار الشراء   أحيانانستنتج ان الإعلان التمفزيوني يساعد  *
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التمفزيوني ودورىا في  الإعلام: يبين توزيع المبحوثين حسب قناة مشاىده    60جدول رقم 
 مساعدة المستيمكين الصحراويين. 

 شكل الإعلان التمفزيوني 

وع 
جم

الم
 

 منوعات الدينية رياضية ثقافية إخبارية 

راء
لش

ر ا
 قرا

خاذ
ي إت

ة ف
عد

سا
الم

 
 

 دائما
 4 0 1 0 5 0 العدد
 06.5 54 1 01 51 54 %النسبة 

 أحيانا
 00 1 5 6 4 0 العدد
 40.0 1 011 61 41 54 %النسبة 

 نادرا
 05 0 1 0 4 5 العدد
 51 1 41 01 1.0 1 %النسبة 

 المجموع
 30 4 5 01 01 4 العدد
 %100 %100 %100 %100 %100 %100 %النسبة 

 
تساعدىم في اتخاذ  وأحياناالدينية  ة% من من يفضمون قنا 011يتبين لنا من خلال الجدول ان نسبو 

%  61%ممن يفضمون قناة المنوعات نادرا ما تساعدىم في اتخاذ قرار الشراء بينما  54شراء نسبو 
بالنسبة لمن  ادني أنما تساعدىم في اتخاذ قرار شراء في حين  أحيانامن من يفاضمون قناة الرياضية 

 %. 01ب شراءالرياضية ودائما ما تساعدىم في اتخاذ قرار  يتابعون القناة
في المساعدة في اتخاذ قرار شراء فمصداقية   أحيانايساىم  نوع القناة آنمن خلال الجدول نلاحظ 

 الدينية نظرا لممحتوى الذي تقدمو قد تكسب  ثقة المستيمكين.  ةالقناة تقوم باستمالة المستيمكين القنا
 قرار الشراء. اتخاذنوع القناة  يؤثر أحيانا  في المساعدة  في  أن*ومنو نستنتج 
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التمفزيوني ليم شراء منتجات لا  الإعلانحسب مدى دفع  المبحوثينيمثل توزيع :17مالجدول رق
 يحتاجونيا. 

  % النسبة التكرار الإجابة

 7 2 دائما

 01 9 أحيانا

 60.0 09 نادرا

 % 100 01 المجموع

 
يلاحظ من خلال الجدول ان اغمبية  المستيمكين الصحراويين لا يدفعيم الاعلان الى شراء منتجات لا 

% من من يدفعيم احيانا لاقتناء المنتجات لا  01فرد، بينما  01%ما يعادل  60.0يحتاجونيا بنسبة 
 % ما يعادل فردين. 5افراد، بينما ادنى نسبة دائما وذلك  1يحتاجونيا بما يعادل 

عدم دفع الاعلان المستيمكين الصحراويين لشراء المنتجات لا يحتاجونيا وذلك لكونيم  فئة الواعية 
 تميز بين الجيد و السيئ من المنتجات. 

كما ان قمة من يدفعيم الاعلان التمفزيوني الى شراء المنتجات لا يحتاجونيا قد تعود الى سيطرة 
 ى عقول المستيمكين وبالتالي الرغبة في امتلاك المنتج. المؤثرات الاعلان من الحركة والتشويق عم

* نستنتج ان الاعلان التمفزيوني نادرا ما يدفع المستيمكين الصحراويين الى شراء منتجات لا 
 يحتاجونيا. 
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التمفزيونية ومدى دفعيا الى شراء  حسب التعرض للاعلانات المبحوثينن توزيع يبي :18قم جدول ر 
 منتجات لا يحتاجونيا. 

 التعرض للإعلانات التمفزيونية 
 المجموع قصدي تمقائي

ونيا
تاج

 يح
 لا
ات

نتج
ء م

شرا
يا 

فرع
 

 دائما
 2 0 0 الكمية
 6.7 06.5 45 %النسبة 

 أحيانا
 9 0 6 الكمية
 01 41 54 %النسبة 

 نادرا
 09 2 05 الكمية
 60.0 00.0 51.8 %النسبة 

 المجموع
 01 6 54 الكمية
 %100 %100 %100 %النسبة 

 
يتبين لنا من خلال الجدول اعلاه ارتفاع نسبة المستيمكين الصحراويين الذين يتعرضون للإعلانات 
 التمفزيونية بشكل تمقائي او قصدي ونادرا ما تدفعو لشراء المنتجات لا يحتاجونيا حيث قدرت نسبة

%، بينما سجمت ادنى نسبة لتعرض تمقائي ودائما بشراء 00.0% وقصدي 51.8تعرض التمقائي ب 
 %4.5المنتجات لا يحتاجونيا وذلك ب 

ان التعرض للإعلانات التمفزيونية سواء بشكل قصدي او تمقائي نادرا ما يدفع المستيمكين الصحراويين 
عي المستيمكين الصحراويين فيم ينتقون من الى شراء منتجات لا يحتاجونيا وذلك راجع الى الو 

الاعلان ما يناسبيم ويخدميم ويعود عمييم بالنفع والفائدة وقد يرتبط كذلك بالدخل والمستوى المعيشي 
 بحيث يدفعو الى اقتناء ما ىو ضروري فقط. 

 حيث لا يدفع المستيمكين التمفزيونية لا يؤثر *نستنتج من خلال ما سبق ان تعرض للإعلانات
 الصحراوين  الىاستيلاك منتجات لا يحتاجونيا.
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حسب اذا غير الإعلان التمفزيوني  من سموكيم  المبحوثينتوزيع يمثل  :19ل رقم الجدو
 . الإستيلاكي

 
  % النسبة التكرار الإجابة

 61 08 نعم

 01 02 لا

 % 100 01 المجموع

 
نلاحظ من خلال الجدول انا اغمبية المستيمكين الصحراويين رأو ان الاعلان التمفزيوني قد غير من 

% لم يغير الاعلان التمفزيوني 41فرد، بينما  08% ما يعادل  61سموكيم الاستيلاكي وذلك بنسبة 
 فرد،  05من سموكيم استيلاكي ما يعادل 

يرجع تأثير الاعلان التمفزيوني عمى سموك الاستيلاكي لمصحراويين حسب تبريراتيم انو يقدم ما 
يحتاجونو من المنتجات مما ادى الى الاقبال عمييا واستيلاكيا فالإعلان يساعدىم عمى تفضيل 

 واختيار الانسب ما يعود عمييم بالفائدة والمنفعة الاستيلاكية. 
ن الصحراويين بالإعلان التمفزيوني كونيم اكثر واعيا واكثر تميزا وقد لا عدم تأثر باقي المستيمكي

 يعتمدون عمى الاعلان بشكل كبير وغير مستخدمين لو بكثرة في سموكيم والاستيلاكي. 
 نستنتج ان الاعلان التمفزيوني غير من السموك الاستيلاكي الصحراويين.* 
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 النتائج الجزئية لمدراسة:
لبيانات الكمية وتحميميا وتفسيرىا سوف نتناول في ىذا العنصر عرضا لكافة النتائج الجزئية  بعد تفريغ 

 المتوصل الييا من خلال دراستنا ىذه
 

 نتائج المحور الأول:
 

التمفزيونية بشكل غير دائم ، أي بشكل  الإعلانات_نستنتج ان المستيمكين الصحراويين يتابعون 
 متذبذب

 _ نستنتج ان المستيمكين الصحراويين يتعرضون للإعلانات التميفزيونية بشكل تمقائي 
 

 _نستنتج ان اغمبية المستيمكيين الصحراويين يتعرضون للإعلانات التمفزيونية في فترات غير محددة
 نستنتج ان المستيمكين صحراويين يفضمون اعلان بشكل درامي. -

التمفزيونية في القنوات الثقافية  الإعلاناتيين يفضمون متابعة _ نستنتج ان المستيمكين الصحراو 
 والرياضية

 _ نستنتج ان المستيمكين الصحراويين يتعرضون للإعلانات التمفزيونية بدافع معرفي
 _ نستنتج ان المستيمكين الصحراويين يعتمدون احيانا عمى الإعلان التمفزيوني لإختيار حاجاتيم 

 التمفزيونية تاثر عمى دفع المستيمكين الصحراويين لإقتناء المنتجات  الإعلانات_نستنتج ان متابعة 
_ نستنتج ان المستيمكين الصحراويين احيانا ما يخمق ليم الإعلان التمفزيوني الرغبة  في استيلاك 

 المنتجات التي يعرضيا 
 ات _نستنتج ان شكل اعلان التمفزيوني يأثر في خمق الرغبة في استيلاك المنتج

 _ نستنتج ان الإعلان التمفزيوني يساعد احيانا في اتخاذ قرار الشراء
 _ نستنتج ان نوع القناة يأثر احيانا في المساعدة في اتخاذ قرار الشراء 

 التمفزيونية المستيمكين الصحراويين لشراء منتجات لا يحتاجونيا الإعلانات_نستنتج انو نادرا ما تدفع 
علانات التمفزيونية لا يأثر حيث لايدفع المستيمكين الصحراووين الى اقتناع _ نستنتج ان التعرض للإ

 منتجات لا يحتاجونيا 
 ._ نستنتج ان الإعلان التمفزيوني غير من السموك الإستيلاكي لمصحراويين
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 النتائج العامة :
 : إختبار الفرضيات

 تتأثر العادات و الأنماط الإستيلاكية بإعلان التمفزيوني  "ختبار الفرضية الأولى التي تقول لإ
المتابعة للإعلان التمفزيوني و نوع القناة عرض الإعلان  المنطمقة من المؤشرات التالية نمط

 التمفزيوني
 و من خلال الجداول نجد أن:  

المنتجات و التمفزيونية تأثر في دفعيم لإقتناء  الإعلاناتنمط المتابعة : إختلاف في متابعة  -0
 (.05ىذا ما يبينو الجدول رقم )

نوع القناة : إن إختلاف في نوع القناة يؤثر في اتخاذ قرار الشراء و ىذا ما يبينو الجدول رقم  -5
(06. ) 

 تحققت أي أن العادات و الأنماط الإستيلاكية تتأثر بإعلان التمفزيوني.مما سبق نستنتج الفرضية 
  المنطمقة  "تتحرك الدوافع الإستيلاكية بإعلان التمفزيوني  "لإختبار الفرضية الثانية التي تقول

من المؤشرات الدافع المعرفي و الدافع النفسي و الدافع التمقائي نجد أن و من خلال الجداول 
نو و م 01المستيمكين الصحراويين يتعرضون للإعلانات بدافع معرفي كما يبينو الجدول رقم 

 الفرضية محققة بشكل نسبي.
  المنطمقة من  "يتأثر السموك الإستيلاكي بالإعلان التمفزيوني "لإختبار الفرضية الثالثة القائمة

 دفع الإعلان التمفزيوني لإقتناء المنتجات. المؤشرات
 خمق الرغبة في استيلاك المنتجات التي يعرضيا من خلال الجداول نجد أن: 

 00الإعلان التمفزيوني لإقتناء المنتجات من خلال الجدول رقم : المؤشر الأول : دفع  -
 يتضح لنا الإعلان التمفزيوني يدفع المستيمكين لإقتناء منتجات.

المؤشر الثاني : خمق الرغبة في إستيلاك المنتجات التي يعرضيا من خلال الجدول رقم :  -
المنتجات التي يعرضيا و من  يتبين لنا أن الإعلان التمفزيوني يخمق الرغبة في اتيلاك 00

يتبين لنا أن شكل الإعلان التمفزيوني يؤثر في خمق الرغبة في  04خلال الجدول رقم : 
 إقتناء المنتجات. و منو فالفرضية محققة.
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 :في ضوء الدراسات السابقة

تناولنا في في الجانب المنيجي لدراستنا بعض الدراسات السابقة و المشابية لموضوع  -
و التي ترتبط و لو  "تأثير الإعلان التمفزيوني عمى سموك المستيمك الصحراوي  "دراستنا 

 بجانب منيا بموضوعنا ارتباطا مباشرا أو غير مباشر.
و سموك المستيمك الجزائري حيث أول دراسة نعرضيا ىي دراسة يوسف بومشعل ، الإعلان  -

كشفت بيذه الدراسة أن الإعلان يعد المصدر الأساسي لممعمومات بالنسبة لممستيمك 
 الجزائري و بيذا ما توصمنا إليو في دراستنا.

عمى سموك المستيمك  إلى أن توصمت دراسة، سفيان تقيبة ، الإعلان التمفزيوني و تأثيره  -
بنسب متفاوتة و ىذا ما ن للإعلانات التمفزيونية و لكن أغمب الطمبة المبحوثين يتعرضو 

توصمنا إليو في دراستنا حيث أن المستيمكين الصحراويين يتعرضون للإعلانات بنسب 
 متفاوتة.

الإعلان التمفزيوني و السموك  "توصمت دراسة إيمان بومعزة و فيروز شايطة المعنونة بـ  -
 المبحوثينإلى أن الرغبة في التعرف عمى السمع و الخدمات سبب لمشاىدة  "الإستيلاكي

و ىذا ما توصمنا إليو في دراستنا حيث أن الإعلان التمفزيوني   TVللإعلانات قناة الشروق 
 يخمق الرغبة في إستيلاك المنتجات.

زائري توصمت دراسة شرفي عمر ، أثر الإعلان عمى سموك المستيمك إلى أن المستيمك الج -
يعتمد في جمع المعمومات عمى الخدمات التي يرغب في اقتنائيا بدرجة كبيرة عمى 

 الإعلان.
التمفزيونية يأثر في دفعيم  الإعلاناتحيث توصمت دراستنا إلى أن اختلاف في متابعة 

 لإقتناء المنتجات. 
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 :خاتمة 

تأثير الإعلان التمفزيوني عمى سموك المستيمك  »دراستنا المعنونة بـ من خلال       
يمكن القول أن الإعلان التمفزيوني يؤثر بشكل كبير عمى سموك المستيمك  «الصحراوي 

الصحراوي فيو يمعب دورا ميما من خلال بث الرسالة الإعلانية التي تساعد عمى تعريف 
المستيمك بالسمع و الخدمات المعروضة و تقديم معمومات عنيا بإستخدام مختمف الأساليب 

و حثو عمى اتخاذ قرار الشراء فالإعلان التمفزيوني يسعى الفنية و الإبداعية بيدف إقناعو 
سموكيم و ىو يختمف عن  لموصول إلى عدد كبير من المستيمكين من أجل التأثير عمى

باقي الوسائل الإعلانية من خلال الأساليب التي تعرض تعرض بيا الرسالة الإعلانية 
سموكات شرائية جديدة سعيا منيا التمفزيونية و التي إستطاعت أن تغير ميولاتيم  و تبني 

 إشباع رغباتيم و حاجاتيم و ىذا ما لمسناه في دراستنا .

فبعد دراسة عادات و أنماط استخدام المستيمك الصحراوي للإعلانات التمفزيونية و       
دوافع تعرضو للإعلانات تبين أن المستيمك الصحراوي يتأثر بشكل غير قوي بالإعلان 

لوجود بدائل أخرى يستغمونيا لتوجيو استيلاكيم في خضم التزايد التكنولوجي التمفزيوني نظرا 
 لوسائل الإتصال لعرض الإعلان.  

   



98 
 

 

 

 

 

 

 

 قائمة المصادر و المراجع

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

89 
 

 : المراجع قائمة المصادر و

 الكتـــــب : -1

 .1956لمطباعة والنشر ، بيروت لبنان ،  لسان العرب ، دار الصادر :ابن المنظور -1

 .2006الاعلان مؤسسة الجامعة ، الاسكندرية ، :أحمد محمد مصري  -2

 ابتكار الأفكار الاعلانية ، عالم الكتب ، القاىرة، )د،ن(.:بييالسيد  -3

، الأردن 1الدوافع الخفية لمسموك، دار الكنوز لممعرفة ، ط :أحمد توفيق الحجازي  -4
2010. 

مناىج البحث العممي في عموم الاعلام والاتصال، ديوان المطبوعات  :أحمد بن مرسمي  -5
 .2005، الجزائر ،  الجامعية

، ديوان مناىج البحث العممي في عموم الاعلام والاتصال  :أحمد بن مرسمي  -6
 .2010،  الجزائر ، 4المطبوعات الجامعية ،ط

 الاعلان الدولي ، دار اليازوري العممية ، عمان . :بشير العلاق  -7

أساسيات وتطبيقات الترويج الالكتروني والتقميدي " مدخل متكامل" دار  :بشير العلاق  -8
 .2009اليازوري العممية ، الأردن ، 

، الأردن  1لتسويق ، مكتبة المجتمع العربي لمنشر والتوزيع ، طادارة ا :دعاء مسعود نمرة -9
2006. 

بشير العلاق ، مبادئ التسويق الحديث مدخل شامل ، دار اليازوري  :حميد الطائي -10
 .2009العممية لمنشر والتوزيع ،عمان ،
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ار محمد عبد الوىاب العزاوي : التسويق والمكانة الذىنية المنظور الاستراتيجي ، د -11
 .2012، عمان 1الحامد لمنشر والتوزيع ،ط

محمد حسن العامري: أثر الاعلان التمفزيوني عمى الطفل العربي، لمنشر والتوزيع  -12
 .2011الأردن 

 .2004محمد منير حجاب : المعجم الاعلامي، دار الفجر لمنشر والتوزيع ، القاىرة ،  -13

 1مبادئو وطرقو اعداده ، دار المناىج ، طمحمد عبد الفتاح الصرفي: الإعلان أنواعو  -14
 عمان الاردن.

 .2004، عمان ، 4محمد ابراىيم عبيدات : سموك المستيمك ، دار وائل لمنشر ،ط -15

منى سعيد الحديدي ، سموى امام عمي: الإعلان أسسو ووسائمو فنونو ، الدار المصرية  -16
 .2012، القاىرة ، 3المبنانية ، ط

ي وآخرون : المنجد في المغة العربية والإعلام ، دار المشرق ، بيروت مأمون الحماد -17
2007. 

، مجمة محكمة تصدر عن قسم العموم القانونية والاقتصادية  12مجمة المعارف ، العدد  -18
 .2012جامعة اكمي محمد بولحاج ، البويرة الجزائر ، جوان 

ي والإلكتروني ، مكتبة المجتمع لمنشر نورالدين أحمد النادي وآخرون : الإعلان التقميد -19
 .2011، الأردن ، 1والتوزيع ، ط

نجيب عبد الشعيب، نورالدين النادي : الدعاية والإعلان في التمفزيون ، مكتبة المجتمع  -20
 .2006العربي ، الأردن ، 
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 2شفيق ابراىيم حداد: التسويق " مفاىيم معاصرة " دار الحامد لمنشر والتوزيع ، ط -21
 . 2009مانع

سعد سميمان : المشيد في الاعلان التمفزيوني وأثره في الجميور ، دار أسام لمنشر  -22
 .2012، الأردن، 1والتوزيع ، ط

عرسان يوسف عرسان الزوبعي: الإعلان التمفزيوني واتجاىات المنتجين والمستيمكين  -23
 .2016، الأردن ، 1دار أسامة لمنشر والتوزيع ، ط

 .2009عة النجارة وآخرون : أساليب البحث العممي ، دار حامد ، عمان ، فايزة جم -24

، 1فاطمة بن عواد : الاتصال والاعلام التسويقي ، دار أسامة لمنشر والتوزيع ، ط -25
 .2011الأردن ، 

 رزقي خميفي : علاقات القرارات التسويقية لممؤسسة بالقرار الشرائي لممستيمك. -26

 ..2012 ، عمان1لدعاية والاعلان ، دار المعتز لمنشر والتوزيع ، طرسم أبو رسم : ا -27

رضوان بمخيري : مدخل إلى الاعلان ، دار الخمدونية لمنشر والتوزيع ، الجزائر   -28
2017. 

، 1خمود بدر غيث : الاعلان بين النظرية والتطبيق ، دار الاعصار العممي ، ط -29
 .2011الاردن عمان ، 
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 : المذكرات -2

بشرى جمانة ،شروق بومجان : تأثير الاعلان التمفزيوني عمى السموك الاستيلاكي  -30
لمطالب الجزائري ،مذكرة لنيل شيادة الماستر قسم عموم الاعلام والاتصال ، جامعة أم 

 .2016-2015البواقي ، 

ل زكرياء بن الداودي: دور الاعلان من رفع الحصة السوقية بالمؤسسة ، مذكرة لني -31
شيادة الماستر في عموم التسيير والعموم التجارية، كمية العموم الاقتصادية جامعة ورقمة ، 

2012-2013. 

حنان شعبان : أثر الفواصل الاشيارية التمفزيونية عمى عممية التمقي مذكرة لنيل شيادة  -32
 الماستر في عموم الاعلام والاتصال ، جامعة الجزائر .

ة زيموش : أثر الاعلان التجاري عمى السموك الشرائي لممستيمك في مفيدة لقراني ، نور  -33
مجال الخدمات ، مذكرة لنيل شيادة الماستر في العموم التجارية ، قسم العموم التجارية جامعة 

 .2018-2017محمد الصديق بن يحيي جيجل ، 

لنيل شيادة سفيان تقية : الاعلان التمفزيوني وتأثيره عمى سموك المستيمك ، مذكرة  -34
 .2014-2013الماستر في عموم الاعلام والاتصال ، جامعة مسيمة ، 

عاشوري نسرين، مييوبي آمنة: استعمال الكوميديا في الاعلان التمفزيوني وأثرىا عمى  -35
سموك الطفل من وجية نظر ربات البيوت بمسيمة ، مذكرة لنيل شيادة الماستر في عموم 

 .2017عموم الانسانية والاجتماعية ، جامعة مسيمة ،الاعلام والاتصال ، كمية ال

 



 

 

 

 

 

 

 الملاحق
 

 

 

 

 

 



 الجوهىرٌـــــــت الجشائزٌــــــــت الذٌوقزاطٍـــــــت الشعبٍـــــــت
 جاهعــــت عوار ثلٍجً الاغــــــــىاط    

 الحضارة  و  و الإسلاهٍت كلٍت العلىم الإًساًٍت     

 إعلام و إتصال قسن       

   

 

 
               

                                                              

  

 عنوان المذكزة 

   

بجمهورية  تأثيز الإعلان التلفزيوني على سلوك المستهلك 

  الصحزاء الغزبية
 هخٍن العشة و الكزاهت  عٌٍت هي سكاى علىإستطلاعٍت دراست 

 

 

 فً علىم الاعلام والاتصال الواستزهشزوع هذكزة تخزج ضوي هتطلباث شهادة 

               

عدإد إلط   إلدكتور: تحت إ شرإف                        ة :لبمن إ 

   بي عشوسي هحوذد. -                             ًىرٌي خٍزة  -

 الساص بشزي هحوذ -

      

 ستمارة في إطار البحث العلمي و المعلومات الواردة فيها تستخدم لأغراض علمية.ملاحظة : هذه الإ

 في الخانة المناسبة و يرجى الإجابة عن الأسئلة بدقة و موضوعية  Xضع علامة  

 

 م 2021/2022السٌت الجاهعٍت : 
 



 

 : البياهات الشخصيةالمحىز الأول 

 

 أهثى    الجيس :   ذكس  -1

  42أكثر مً                 42-31مً               30-21مً                     22السً : أقل مً   -2

 جامعي        قبل الجامعي           بدون مسحىي :     العلميالمسحىي  -3

 المسحىي المعيش ي :  ضعيف                       محىسط                      جيد -4

المستهلك الصحساوي للإعلاهات :  عادات و أهماط اسحخدام  الثاويالمحىز  

ىهية  الحلفزٍ

ىهية  -1  ؟  هل ثحابع الإعلاهات الحلفزٍ

 نادزا                          حيانا           دائما  -

 إذا مانذ إجابخك بنادزا فهل ًسجع ذلك 9

 مىنه مزعجا                               أوقاث عسضه ػير ملائمت 

 ًخىافى مع قيم المجحمع               

 أخسي ثركس .......................................................     

ىهية بشكل   هل ثحعسض -2  للإعلاهات الحلفزٍ

 قصدي                                   ثلقائي                  

               إذا كان جعسضك لهره الإعلاهات ثلقائيا فهل ًسجع إلى :  -

  بسامجك المفضلة كىهه ٌعسض أثىاء مشاهدثك 

 أثىاء عملية بحثك عً قىىات مً أجل محابعة بسامجك



 أخسي ثركس ................................................................................................................

ىهية :  -3  ماهي الفترات التي ثحعسض فيها عادة للإعلاهات الحلفزٍ

السهسة             دون   الفترة المسائية               الظهيرة           الفترة الصباحية                  

 ثحدًد 

ىوي :  -4  ما هى شكل الري ثفضل أن ًكىن عليه الإعلان الحلفزٍ

دزامي              ًخاطبك بشكل مباشس              فلمي                           زسىم مححسكة        

 غىائي

ىهية التي ثفضل محابعتها ؟  -5  ماهي طبيعة الإعلاهات الحلفزٍ

 إعلاهات السلع                  إعلاهات الخدمات                الإثىين معا

ىوي عبر  -6  القىىات ؟ هل ثفضل مشاهدة الإعلان الحلفزٍ

اضية               الدًيية             المىىعات            ة                الثقافية               السٍ  الإخبازٍ

ىهية :  الثالث المحىز   دوافع جعسض المستهلك الصحساوي للإعلاهات الحلفزٍ

ىهية  -7  ؟  ماهى الدافع الري ًجعلك ثحعسض للإعلاهات الحلفزٍ

 ثلقائي  هفس ي                  معسفي 

 إذا كان دافعك معسفي فهل ًحمثل ذلك في : 

 الخعسف على منخجاث جدًدة                       الخعسف على أسعاز المنخجاث                            

 الخعسف على ليفيت الإسخخدام                  

 .........................................................................................................................................أخسي جرلـــــــس 

 إذا مان دافعك نفس ي فهل ًخمثل ذالك في 9  -

 الشعىز بمىالبت العصس                         ٌشعس بأنه ًخاطب لراجك 



 حساب بانتنخما                   ًجرجر زػباجك و احخياجاجك لخلك المنخجاث ًخلق الإ 

 ....................أخسي جرلس 9 .................................................................................................................

 إذا مان دافعك مزاجي فهل ًخمثل في 9  -

 ملئ أوقاث الفساغ                                 الدسليت و الجرفيه 

 ....................أخسي جرلس 9 .................................................................................................................

 ٍىنيت ؟ ما الري ًجرب إندباهك في الإعلاناث الخلفز  -7

 صىز عسض المنخجاث                     الجانب الإخساجي الفني للإعلان 

ت   "اسر المنخج "اسخخدام الشخصياث المشهىزة                العلامت الخجازٍ

ىنيت عادة وفقا لـ 9هل جخعسض للإعلاناث  -8   الخلفزٍ

 جىجيهاث الأهل                    جأثير الأصدقا                     خياز شخص ي 

ىني على سلىك المستهلك الصحساوي 9  السابع المحىز    جأثير الإعلان الخلفزٍ

ىني  -01  ؟  هل جخخاز حاجخك على أساب ما حشاهده في الإعلان الخلفزٍ

 نادزا                        دائما                                  أحيانا

ىنيت قادزة على دفعك نتقخنا  المنخجاث   -00  هل جسي أن الإعلاناث الخلفزٍ

 دائما                                  أحيانا                       نادزا 

 إذا مانذ إجابخك بـ 9 دائما  أو أحيانا  ًسجع ذالك إلى 9  -

 الري ٌعسض فيها هرا الإعلان                   طسق عسض المنخجاثطبيعت القناة           

ىني زػبت في إستهلاك المنخجاث التي ٌعسضها  -01  هل ًخلق لدًك الإعلان الخلفزٍ

 دائما                                  أحيانا                       نادزا 



ىنيت عمليت الخفضيل بين المنخجاث   -02  هل حسهل عليك الإعلاناث الخلفزٍ

 دائما                                  أحيانا                       نادزا 

ىنيت في إجخاذ قسازاث شسا  المنخجاث  -03  هل حساعدك الإعلاناث الخلفزٍ

 نادزا                     دائما                                  أحيانا   

ىني إلى شسا  منخجاث لا جحخاجىنها   -04  هل دفعك الإعلان الخلفزٍ

 دائما                                  أحيانا                       نادزا 

ىني  -05  هل سبق و أن اقخنيذ منخجاث شاهدتها في الإعلان الخلفزٍ

 لا                        نعر                          

ىنيت  " فهل معنى ذالك أنك لا جثق بالمعلىماثلا  "إذا مانذ إجابخك بـ  - التي جقدمها الإعلاناث الخلفزٍ

 الإمكانياث المادًت لا حسمح لك                            حىل المنخج 

 المنخجاث لا جناسب ذوقك الخاص 

 ..................................................................................................................أخسي جرلس ..........................

ىنيت في إثسا  ثقافخك الإهستهلاليت    -06  ؟ هل ساهمذ الإعلاناث الخلفزٍ

 دائما                                  أحيانا                       نادزا 

ىنيت إلى استهلاك السلع بشكل ػير   واعي   -07  ؟  هل دفعخك الإعلاناث الخلفزٍ

 

 دائما                                  أحيانا                       نادزا 

ىنيت  -08  ػيرث من سلىلك الاستهلامي ؟ هل جسي أن الإعلاناث الخلفزٍ

 لا                         نعر         



  ........لماذا 9......................................................................................................................


