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 دعاء :

 الحمد الله وكفى وصلى االله على المصطفي.

یق بجلال وجهك وعظیم الحمد الله والشكر لك یا رب حمدا كثیرا یل

یتنا لإتمام هذا العمل الذي نرجو أن یكون خالصا لوجهك دسلطانك أن ه

الكریم، یا رب لا تجعلنا نصب بالغرور إذا نجحنا، ولا بالیأس إذا فشلنا، 

الفشل طریق النجاح، واجعلنا یا رب نحاسب أنفسنا فبل أن وعلمنا أن 

نحاسب الناس، یا رب إن كنا قد أخطأنا فهذا من جهلنا وإن نجحنا فهذا 

 هبعونك ومشیئتك، اللهم جعل العلم هو طریقنا للوصول إلیك، واجعل

دربنا دائما واجعل كلمتنا الأولى التي نبدأ بها هي  بسم االله والكلمة التي 

بها عملنا هي الحمد الله وبك نستعین في كل كبیرة وصغیرة نسألك ننهي 

 اللهم أن توفقنا لما تحبه وترضاه.

 .آمین

 



 

 

 شكر وتقدیر:

الحمد للہ رب العالمین ، والصلاة والسلام على أشرف المرسلین 

وآلھ وصحبھ والتابعین، فإن الحمد للہ والشكر أن وفقننا في انجاز 

 ھذا العمل .

بوربیع الأستاذ القدیر "  إلىیسرنا أن نتقدم بعظیم الشكر والتقدیر 

المذكرة والذي قدم " الذي تفضل مشكورا بإشرافھ على ھذه جمال 

ف للنا التوجیھ والإرشاد إلى أن تم انجاز ھذا العمل فجزاه الله أ

خیر، والشكر موصول إلى كل الأساتذة الذین  قدموا لنا 

 نتناشكر المؤسسة التي احتض والنصائح كما لا ننسى التوجیھات

كما نقدم الشكر لكل من ساھم من قریب أو من بعید في إتمام ھذا 

 العمل ولو بالكلمة الطیبة.
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 مقدمة: 
 

  -أ-

 : مقدمة

جتمعات البشریة فمنذ أن أصبح هناك متعتبر الرسالة الاعلانیة فن قدیم ومتأصل في ال

والاعلان عن هذه  فائض في الانتاج عند البعض كان  لابد من ایجاد وسیلة للاشهار

المنتجات والخدمات ، جعله في العصر الحدیث حادثة واقعة وضرورة من ضروریات الحیاة 

ج الاقتصادیة فلم تعد هناك مؤسسة لا تستخدم الرسائل الاعلانیة بشكل أو بآخر في تروی

و السلع والخدمات وحق الأفكار ، الا أن أهم تطور حاصل في مجال الاشهار أو الاعلان ه

 بیعاتزدیاد اقتناع الادارة الحدیثة بأهمیتها كوسیلة أساسیة من وسائل ترویج وتنشیط الما

سویق من أنشطة التواعترافها المتزاید بضرورة اتخاد الرسائل الاعلانیة كنشاط رئیسي منظم 

في المشروع ، ومن تم أصبحت الحاجة الى دراسة الاعلان عن خدمات المؤسسة قائمة 

 ضرورة ملحة لكل المشتغلین في مجال الاعلان . على أسس سلیمة و 

ومن أهم المؤسسات الجزائریة الرائدة في مجال الاتصالات نجد مؤسسة موبیلیس التي 

م ، وتغطي شبكتها الحالیة كافة التراب الوطني لاستمرارها في وجود 1997تأسست سنة 

 متنافسین خواص ، لبناء وتسویق صورة حسنة .

جیجل من المؤسسات الخدماتیة الرائدة في مجال الاتصالات في  – وتعد مؤسسة موبیلیس

 الجزائر هذه المؤسسة التي تنشط في سوق یعرف منافسة كبیرة فتسعى هي من أجل التموقع

في السوق للمحافظة على حصتها هذا المبتغى لكن یكون ممكنا الى من خلال اعتمادها 

ز ها وهذا الأخیر باستطاعته تحسین وتعزیعلى الرسائل الاعلانیة في ترویج مختلف خدمات

 صورتها لدى زبائنها ومتعاملیها . 

 

 

 

 

 



 مقدمة: 
 

  -أ-

 

ؤسسة وبهذا تسعى هذه الدراسة الى معرفة { فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات الم

كبیر والتركیز على الدور ال –جیجل  –الجزائریة } باجراء دراسة میدانیة بمؤسسة موبیلیس 

  ،التي تلعبه الرسالة الاعلانیة داخل مؤسسة موبیلیس من خلال وسائل وأسالیب ترویجیة 

 ولهذا قسمت دراستنا الى جانبین وخمسة فصول وهي كالتالي : 

 فصول وهي : 3للدراسة احتوى على  بالاطار النظري: یتعلق  الجانب الاول •

" الذي تضمن ابراز الخطوط العریضة  ضوع الدراسة" مو عنون ب الفصل الاول :  •

لمشكلة البحث مع فرضیات الدراسة ، وأهم أسباب اختیار موضوع البحث ، أهمیة و 

را أهداف الدراسة ، وتحدید أهم المفاهیم  الرئسیة المرتبطة بموضوع الدراسة واخی

 لى النظریة المستخدمة في الدراسة. الاشارة ا

 الرسالة الاعلانیة "   نون "المع الفصل الثاني : •

 " ترویج الخدمات "  المعنون الفصل الثالث : •

 احتوى على فصلین :بالاطار المیداني  المعنون  الجانب الثاني :  •

ة نهج الدراسمجالات الدراسة ومالاجراءات المنهجیة  المعنون الفصل الرابع :  •

 السوسیولوجیة واسالیب المعالجة عینة الدراسة ت جمع البیانات و وادوا

عرض عرض وتحلیل وتفسیر بیانات الدراسة تضمن   المعنون الفصل الخامس : •

مناقشة النتائج في ضوء الدراسات السابقة والنظریات وتحلیل وتفسیر البیانات و 

 . النتائج العامة للدراسة و 

 

 

    
 



 

 

 الإطار النظري 



 

 
 

 الأول:الفصل  
 موضوع الدراسة  
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 الأول  الفصل

 لدراسةموضوع ا                  

 تمهید

 . : إشكالیة الدراسةأولا                 

 ثانیا: فرضیات الدراسة .

 .مبررات اختیار موضوع الدراسةثالثا:                   

 . : أهداف الدراسةرابعا                   

 .أهمیة الدراسة: خامسا                 

  .تحدید المفاهیمسادسا :                 

   سابعا : الدراسات السابقة .                

 النظریات المستخدمة في الدراسة .ثامنا       

 خلاصة الفصل
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 :تمهید

یعتبر البحث العلمي بمناهجه وإجراءاته من الأمور الضروریة لأي حقل من حقول 

لذلك  المعرفة المستهدفة من العلوم التي تكفل الراحة للإنسان، وتضمن له التفوق عن غیره،

في  فمهما كان مجال الباحث ومستواه العلمي فإن هذا الإطار المنهجي یلازمه ویوجه مسعاه

نبه عملیة بناء البحث بطریقة علمیة حتى تكون لدیه الرغبة في إعداده والإحاطة بأهم جوا

ط الإطار العام إبتداءا من تحدید الخطوط العریضة لبناء بتسلسل منطقي یجعل ضب

 ت،تساؤلاالإشكالیة وتساؤلاتها وكیفیة صیاغة فروضها التي تعتبر بمثابة اقتراح مؤقت لتلك ال

ظریات وتحدید مفاهیم الدراسة ، والن، وأهمیة الدراسة الموضوع، أهداف، اختیارأهم مبررات 

 المستخدمة في الدراسة . 
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 اشكالیة الدراسة . أولا : 

صبح في  ظل التحولات التي تمر بها البلاد خاصة بعد انتهاج سیاسة اقتصاد السوق والمنافسة الحرة أ

ي فعلى المؤسسات بمختلف أنواعها اعادة النظر في سیاستها الترویجیة بطریقة تمكنها من الاستمرار 

 ظل هذه التحولات . 

غزو تمعات المتقدمة حیث استعملت كأداة لعناصر المزیج التسویقي الهامة في المجیعتبر الترویج أحد 

لنمو ریق االأسواق المحلیة ثم الأسواق الدولیة ، الا أن الأمر یختلف تماما مقارنة بالدول السائرة في ط

وذلك لعدم اهتمامها بهذا النشاط بل ان بعضها یكاد یحصر الترویج في عنصر الاعلان فقط، مهملة 

 بیعات ، البیع الشخصي ، العلاقات العامة ، وعلى هذا الأساسعناصر الترویج الأخرى ، تنشیط الم

ررات یتجه مدیر التسویق القیام بمختلف الدراسات والبحوث التي توفر قاعدة معلوماتیة هامة لاتخاد ق

ة أو استراتیجیة قد تتعلق بعناصر أخرى للمزیج التسویقي الذي یشمل على أربعة عناصر تتمثل في الخدم

ا  نبض لهی، وكیفیة توزیعه والترویج له، فالخدمة تعتبر كمرتبة قلب الخطة التسویقیة التي المنتج وسعره 

ا ، الیه وجوهر المزیج التسویقي ، اذ یرتكز على مستوى الجودة ونوعیة الخدمة وقیمة العلامة التي تتنمي

 یة التبادل . لقیمة الخدمة وبهذا تحتل مكانة مركزیة في عملأما السعر قیمثل التعبیر النقدي 

نوات قفبعد اعداد الخدمات وتحدید سعرها المناسب تصبح جاهزة للتوزیع في الأسواق المستهدفة فاختیار 

ن الزماو التوزیع یجب أن یتلاءم مع باقي عناصر المزیج التسویقي ، وهذا لغایة ایصال الخدمة في المكان 

بین  اختیار والمزجان على المؤسسة أن تحسن المناسب وبالكمیة والشكل المطلوبین، وأهم هذا التعقد ف

 مكونات الأخیر بما فیه المكون الذي یحتل المركز الأثقل  ألا وهو الاعلان .

حیث شهد قطاع الاتصالات في الجزائر منافسة كبیرة ، حیث تعتمد المؤسسات المنافسة فیه على عدة 

دماتها بغیة الحصول على أكبر حصة ومن بینهم الاعلان كوسیلة لترویج خسیاسیات لكسب زبائنها 

تسویقیة وایجاد موقع في السوق یمكنها من الزیادة ویتم الاعلان على شكل تدفق المعلومات من المؤسسة 

مجموع المستهلكین النهائیین ( المعلنة بارسال رسالة اعلانیة عن طریق وسیلة أو رسائل مختارة الى 

المعلن الیهم ) ، الا أن هذه العملیة لا یمكن أن یكتب لها النجاح في تحقیق الأهداف المرجوة منها ، الا 

من خلال الاعداد الجید للرسالة الاعلانیة التي یجب أن تكون قادرة على نقل الأفكار والمعلومات وبناء 
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الاتصال التسویقي ، ویتحقق ذلك من خلال البحث عن نقاط أو جسر من التفاهم المشترك بین طرفي 

المداخل الأساسیة في سلوك المستهلك ومعلوماته حتى یمكن تحریر وتصمیم رسالة اعلانیة تحتوي على 

 عناصر ترتبط مع تلك المداخل الأساسیة بغیة الوصول الى تحقیق مستوى معین من الفعالیة . 

ات معلومان الغایة من اجراء الدراسات الدالة على فعالیة الرسالة الاعلانیة هي مدى تحصیل المستهلك لل

 الزیادة فيلمستهلكین وبالتالي والمواقف التي اتخدها اتجاه ما أعلن عنه ، مما ینعكس على عدد ا

ن ث  وتقییمات تعبر عالمبیعات للخدمات لهذا السبب على القائم بالنشاط الاعلاني  اجراء عدة بحو 

 فعالیة الرسالة الاعلانیة في الترویج لخدمات المؤسسة 

لي التا وفي ضوء ما تقدم وبناء على ماسبق تظهر لنا معالم الاشكالیة التي نعالجها في التساؤل الرئیسي

 : 

  كیف تؤثر فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات المؤسسة الجزائریة ؟ 

 تساؤل الرئیسي تم طرح تساؤلین فرعیین هما : وللاجابة على ال

  هل تتطلب متطلبات التصمیم الفعال للرسالة الاعلانیة في استخدام مختلف أنواع المركبات

 التصمیمیة ؟ 

  هل تعتمد مؤسسة موبیلیس على جودة االخدمات التنافسیة في تحقیق عرض الزبون ؟ 
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 ثانیا: فرضیات الدراسة

علمي أن یتم من دون وجود فرضیات باعتبارها إحدى المراحل الأساسیة في یمكن لأي بحث لا 

 منهجیة البحث العلمي والعنصر الأول المكون لبناء نموذج تحلیل حول الظاهرة المراد دراستها.

حتى یكون البحث الاجتماعي بحثا علمیا هادفا وموجها یجب أن یتوفر أو یشتمل على فروض للدراسة 

یسعى الباحث الى اثباتها أو نفیها، وتعد الفرضیة تفسیر مؤقت للظاهرة لاتزال بمعزل عن التخمینیة التي 

الاختبار حتى اذا تم اختبارها، أصبحت صادقة تفسر مجرى الظاهرة، أو كاذبة یعدل الى غیرها ، حیث 

 1تعرف الفرضیة على ضوء هذا أنها { مقترح أو تفسیر غیر مثبت علمیا او حل معین لمشكلة. 

وهي كذلك عبارة عن : { تخمین أو استنتاج یتوصل الیه الباحث ویتمسك به بشكل مؤقت، فهو أشبه 

 2برأي الباحث المبدئي في حل المشكلة .

حیث تعرف بأنها تصریح یتوقع أو یفترض وجود علاقة بین مستویین أو وجهین 

ثم تدقیقها للظاهرة موضوع الدراسة، یمثل الوجه ظاهرة في ترجمتها لمشكلة البحث 

وتخصیصها، أي تم إفتكاكها من قبضة الأفكار الشائعة لتصبح مشكلة یمكن دراستها و 

 3أصبح لها وجود وطابع فعلي.

 

 

 

                              
م 2008، الأردن، 1، دار حامد للنشر والتوزیع، ط، منهجیة وأسالیب البحث العلمي دلال القاضي، محمود البیاتي   1

 .87ص 
 .83م، ص 2012، الاردن، 4، دار الفكر للطباعة والنشر والتوزیع، ط البحث العلميذوقان عبیدات  ،   2
، الجزائر، 2، دار القصبة، طالدلیل المنهجي في إعداد المذكرات والرسائل الجامعیة في علم الاجتماعسعید سبعون:  -3

 .106، ص2012
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 وتمثلت فرضیات الدراسة لموضوعنا في:

 الفرضیة الرئیسیة:

 . فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات المؤسسة الجزائریة 

 الفرضیات الفرعیة:

   متطلبات التصمیم الفعال للرسالة الاعلانیة في استخدام مختلف انواع المركبات تتطلب

             التصمیمة .

  تعتمد مؤسسة موبیلیس على جودة الخدمات التنافسیة في تحقیق عرض الزبون . 

 الدراسة موضوعاختیار ثالثا: مبررات 

ع ، اختیار موضوع البحث من الخطوات المنهجیة الهامة في اعداد أي بحث علمي واختیارنا لهذا الموضو 

الى  لم یكن بالصدفة أو بطریقة تلقائیة ، وانما لوجود مشكلة ما دون غیرها من المشكلات التي تحتاج

ة ، لدراسیار موضوع جدیر باالدراسة والمعالجة له مبرراته وأسبابه ، وتعتبر هذه الأخیرة محفزة على اخت

 لباحثوعلى ضوء ذلك فقد جاء اختیارنا لهذا الموضوع دون غیره ، حیث توجد فیه أسباب ذاتیة متعلقة با

 ذاته وأسباب موضوعیة متعلقة بالموضوع المراد دراسته. 

 الأسباب الذاتیة: -1

 ي علمباحثین أكادیمیین ف الرغبة الشخصیة في دراسة هذا الموضوع وإشباع الفضول المعرفي باعتبارنا 

 الاجتماع.

  ها والتعرف على فعالیة الرسالة الاعلانیة للمؤسسة وتأثیر الرغبة في خلق نوع من المیول الشخصي

 ومحاولة التعایش مع الظاهرة  قید الدراسة عن قرب.على ترویج الخدمات ، 

  علم الاجتماع  وجعلها محاولة المساهمة في انجاز دراسة علمیة لنیل شهادة لیسانس  في تخصص

 في الأخیر موضع لإفادة الطلاب مستقبلا .
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 نا الرغبة في خوض تجربة میدانیة معمقة حول بعض الجوانب التي لم یتم التطرق الیها نظرا لاطلاع

 المسبق على بعض المراجع الذي أعطانا نظرة عامة حوله فكان مشجعا لإجراء موضوع الدراسة بكل

 رغبة .

 ضوعیة:_الأسباب المو 2

 دراسة قابلیة الموضوع للبحث والمناقشة وتوفر الشروط العلمیة والتسهیلات المیدانیة لإجراء ال. 

 .المساهمة في فتح المجال للباحثین من أجل التعمق في بعض الجوانب الأخرى 

 وموقفهم منها. خدماتالتعرف على وجهة نظر الفئة المستهدفة من البحث لهذه ال 

 .  الصلة الوثیقة التي تربط موضوع الدراسة بمجال تخصصنا وهو علم الاجتماع 

 دى فعالیةمحاولة الاستفاذة من المعارف المكتسبة في موضوع الدراسة ، وكذلك التعرف على م 

لاجابة عن التساؤلات هذا من أجل ا، و   الرسالة الاعلانیة للمؤسسة في ترویج خدماتها 

 المطروحة من خلال وصف دقیق وموضوعي لموضوع الدراسة . 

 أهداف الدراسة .  : رابعا

ي ان أهداف البحث العلمي تعتبر من المرتكزات الأساسیة التي یعتمد علیها الباحث الاجتماعي في أ

 قیقهااف التي یراد منا تحبحث علمي ، التي تتطلب منه تحدیدا دقیقا لمجال بحثه، ووضع جملة من الاهد

، بكل مصداقیة وموضوعیة فغموض الهدف یجعل الباحث بحد ذاته یتخبط في جملة من الصعوبات التي 

تعرقل سیر بحثه وضیاع وقته في بعض الجوانب تجعله غیر قادر على تحقیقها ، لذلك فان تحدید 

 تحقیقها .أهداف البحث العلمي تكون بطریقة علمیة ومنهجیة لضمان الوصول ل

 متمثلة في:ن الأهداف وعلى ضوء هذا فقد تم تحدید مجموعة م

  . محاولة التعرف على فعالیة الرسالة الاعلانیة في عملیة ترویج الخدمات 

 لیة الوصول الى النقاط الأساسیة الواجب توفرها في الرسالة الاعلانیة التي تساعد في عم

 الترویج .
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 مكن من خلالها عرض الرسالة الاعلانیة حتى تتحقق معرفة الأوقات والمواضیع التي ی

 فعالیتها . 

  محاولة التعرف على الطرق التي تستخدمها المؤسسة ، عن طریق الرسالة الاعلانیة في

 عملیة ترویج الخدمات . 

 یة الدراسة: أهم خامسا

تكتسب البحوث أهمیتها في ضوء جملة من العناصر منها ما یرتبط بطبیعة المشكلة البحثیة ، أو 

الموضوع البحثي الذي تتصدى له ومنها ما یرتبط بالمجتمع الذي یفترض ان یسهم في حل مشكلاته ، 

العلم فضلا عنها یمكن أن تمثله من اضافة مهمة في المجال المعرفي الذي تنتمي الیه في میادین 

ث والمعرفة عامة ، لهذا یسعى الباحثون في أي مجال علمي لتحدید الأهمیة لموضوع دراستهم وأي باح

 یشیر لتلك الأهمیة في دراسته من خلال اعطاء سند علمي وموضوعي لبحثه . 

دراسة   فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات  المؤسسة }، {لهذا اهمیة دراستنا الموسومة ب 

 . ، تكمن في تناولها موضوعا هاما  -یدانیة لمتعاملي موبیلیس _ جیجل م

وتكمن أهمیة الموضوع بالنسبة للمؤسسات سواء كانت اقتصادیة أو خدماتیة في معرفة دور الرسالة 

راز ل ابالاعلانیة واستراتیجیاتها في الترویج للمبیعات سواء كانت المبیعات سلعا أو خدمات وذلك من خلا

 ت . لوسائل ، وعرض الرسالة الاعلانیة على الجمهور ومدى قدرتها على تأثیرها في ترویج الخدماأهم ا

 

 

 

 

 



 للدراسة التأسیس النظري                                                   الفصل الأول

 

 
 
 

- 14 - 

 .تحدید المفاهیم سادسا:

تشكل المفاهیم اطارا مرجعیا یقوم عملیة البحث الاجتماعي من بدایتها الى نهایتها، فلا یخفى على كل 

باحث من المفاهیم أهمیة كبیرة في البحث الاجتماعي ،اذ أنه لا ینبغي تجاوزها في البحوث الاجتماعیة، 

دید المفاهیم في أي بحث الا ذلك أن البحث العلمي یتمیز بدرجة من الدقة والتحدید، " وتأتي ضرورة تح

أن الباحث لا یستطیع التعرف على الظاهرة المدروسة أو المشكلة الخاضعة للدراسة الا من خلال الكثیر 

ملاحظته المنظمة وادراكاته الدقیقة، وهناك الكثیر من المفاهیم تتعدد معانیها وتتشعب دلالاتها وهي 

ورة الذهنیة أو ادراك المشكل عن طریق الملاحظة المباشرة، ویعرف المفهوم بأنه " الص 1تتطلب التحدید، 

 2أو الواقع المعاش أكثر من مؤثر واحد في واقع المیدان أو البحث .

وبمعنى آخر هي عبارة عن الأدوات التي یستخدمها لمناقشة تفسیر ما یراه من انتظام في العالم  -

 3الواقعي.

 البحث:موضوع بالمتعلقة  المفاهیم الرئیسیةإلى  وعلیه سنتطرق

 

 

 

 

 

                              
 -93م ، ص ص 1999، قسنطینة ، الجزائر،  ، منشورات جامعة منتوري أسس المنھجیة في العلوم الاجتماعیة غربي ،علي    1

94  . 
 .60م، ص 2008، دار غریب للنشر والتوزیع ، مصر، علم اجتماع التنظیمطلعت ابراھیم لطفي ،     2
، دار المعرفة الجامعیة، البحث العلمي الاجتماعي ( لغته ومداخله وطرائقه)علي عبد الرزاق جلبي وآخرون:  - 3

 .23، ص2003الإسكندریة، مصر، الأزاریطة، 
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 : فعالیة  -1

بمعنى فعالیة وفاعلیة بنفس الوقت في معجم مصطلحات   Effeetureuess جاءت كلمة لغة: -أ

وتعني نشاط، فعالیة ، فعالیات ،  Effieieryوردت في القاموس السیاسي كلمة و  1العلوم الاجتماعیة 

 فجاءت بمعنى فعال ، نشیط ، مؤتمر . Effieient، اما كلمة  2وكذلك یمعنى لیاقة 

ى الأشیاء التي تتطلب حركة أو طاقة وكذلك بمعن. وردت معناها في معجم ویستر : عمل Actuieوكلمة

 كلنشاط وكذلك تشمل نشاط أو مشار الدخول في نشاطات المجموعة أو المنظمة المشاركة في الفعل أو ا

 اصطلاحا :  -ب

 3هي المدى الذي تقیس الیه أداة القیاس ما یفترض فیها ان تقیس . 

 

 

 

 

 

                              
سلسلة معاجم  عصفورةاشراف جابر  ، معجم مصطلحات العلوم الاجتماعیة (انجلیزي ،عربي )،محمد الجوهري  - 1

، 1600ا، االقاهرة ، العدد 1وقوامیس متخصصة ، المشرف على السلسلة ،  خیري عومة ، المركز القومي للترجمة ، ط ،
 .215م، 2010

) ، اعداد س. م لحام : لغة عربیة ،  قاموس السیاسي ومصطلحات المؤتمرات الدولیة ( انجلیزي ، فرنسيمعجم ال  - 2 
 .130م ، 2005، بیروت ،  1لغة انجلیزیة ، دار الكتب العلمیة للنشر والتوزیع ، طو.م. أ 
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 المفهوم الاجرائي .  -ج

م به ي یقو لقول ان الفعالیة هي مرحلة قیاس نشاط الذاذا نظرنا للفعالیة على أنها معیار للأداء، فیمكن ا

 سعیا لتحقیق الانتاج .  –كیان ما أو منظمة ما في بیئته الداخلیة 

 الرسالة الاعلانیة .  -2

 لغة . -أ

 1یقصد بالرسالة الاعلانیة كافة الحروف، الكلمات ، والعبارات. 

 اصطلاحا :  -ب

وما یرید المعلن أن یقوله للجمهور  المقصود بالرسالة الاعلانیة شرح الفكرة الرئیسیة للاعلان

المستهدف وقد یكون ذلك في جملة واحدة او عدة جمل أو كلمة أو كلمتین وقد تتضمن شرحا 

على تصدیق ما جاء بالاعلان والتصرف المعلن وتحفیزه للادعاءات التي یستخدمها المعلن للاقناع 

  2بالصورة المرغوبة من جانب المعلن 

الرسالة الاعلانیة كل شيء یظهر في الاعلان المقدم الى المستهلك النهائي  في تعریف أخر " تعني

 3والمستعمل كأداة تترجم من خلالها أفكار المعلن . 

 المفهوم الاجرائي . -ج

                              
دار الیازوري للنشر والتوزیع ، عمان ،  ، ترویج والاعلان التجاريال بابعة، بشیر عباس العلاق ، علي مجد -  1

 . 297م، ص 2002
، القاھرة 3، مؤسسة مورس الدولیة للنشر والتوزیع ، الجزء لترویج ، اعصام الدین أمین أبو علفة   - 2
 . 119م ، ص 2002، 

 . 510م،ص 2000، مكتبة مؤسسة الأهرام للنشر والتوزیع ، القاهرة ،  ، التسویق الفعالطلعت أسعد عبد الحمید  - 3
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هلكین الرسالة الاعلانیة عبارة عن شرح للفكرة الرئیسیة عن ما یرید المعلن ، یصله للجمهور المست

النهائیین من خلال استعمال حروف ، كلمات ، جمل ، صور ، ألوان، حركات ، رموز ، شخصیات 

ف ، دیكورات ، موسیقى ، وما الى ذلك وهذا حسب وسیلة الاعلان المستعملة بغرض تحقیق الأهدا

 المسطرة من قبل المعلن . 

 الترویج :  -3

في اللغة العربیة تعنى روج ، راج ، فعلة ترویج تعني تطبیق الشيء وتصریفه ولابد من لغة :  –أ 

 1الاتصال بالأخرین وتعریف الزبون بالسلع والخدمات التي یمتلكها البائع

 اصطلاحا :  –ب 

 أنه :    والتخصصات،  حیث یعرف لقد تعددت التعاریف التي تناولته وذلك باختلاف المفكرین 

  هو عملیة التنسیق بین جهود البائع في اقامة منافد للمعلومات وفي تسهیل بیع السلعلة أو الترویج

 2الخدمة او قبول فكرة معینة .

  وینطوي على عملیة اتصال اقناعي یعرفه فلیب كلوتر : نشاط یتم ضمن اطار أي جهد تسویقي

 .3  

  هو نقل المعلومات عن السلعة او الخدمة بأسلوب اقناعي مصمم وموجه للتأثیر على ذهن

المستهلك بما یقوده في النهایة الى تصرف سلوكي باتجاه السلعة أو الخدمة التي یروج لها ، 

 4والذي یعبر عنه في العادة بالسلوك الشرائي . 

 الاجرائي :  المفهوم –ج 

                              
 ز 11م، ص 1988، 1، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع ، طَ  والاعلان، الترویج بشیر العلاق  -  1
 . 256م ، ص 2001، دار ومكتبة حامد للنشر والتوزیع ، ، عمان ،  استراتیجیة التسویقمحمد حاسم الصمیدي ،  2 
 . 194م ، ص 2002، دار وائل الأردنیة للنشر والتوزیع ، عمان ،  ، أصول التسویقناجي معلا ، رائف توفیق   3
م ، ص 2006، الجامعة الاردنیة للنشر والتوزیع ، عمان ،  الأصول العلمیة للترویج التجاري والاعلانناجي معلا ،   4

17 
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هو عبارة عن أسلوب أو طریقة للتعریف بالمنتجات أو الأفكار او الخدمات من طرف المؤسسات من 

خلال استخدام بعض أسالیب الاقناع وذكر مزایا المنتج للتعریف بخصائصه والذي یساعد في تسهیل 

 عملیة التسویق . 

 الخدمة . -4

 لغة .  -أ

 اصطلاحا :  -ب

  منافع  من خلال لجانب غیر الملموس والتي تتمتبرز فیها اكافة الأنشطة والعملیات التي

 1واشباعات یمكن بیعها . 

 

  عبارة عن تصرفات أو أنشطة أو اداء یقدم من طرف الى طرف آخر وهذه الانشطة تكون غیر

غیر مرتبطة بمنتج ملموسة ولا یترتب علیها نقل ملكیة أي شيء ، كما أنها قد تكون مرتبطة أو 

  2عادي ملموس.

 

  عرفتها الجمعیة الأمریكیة بأنها : النشاطات والمنافع التي تعرض للبیع أو التي تعرض لارتباطها

Fسلعة معینة . 

3 

 

  ملموس .جوهري من منتج هي عملیة انتاج منفعة غیر ملموسة بالدرجة الأولى أو لعنصرF

4 

 

 5. هي أشیاء مدركة بالحواس وقابلة للتبادل تقدمها تقدمها الشركات والمؤسسات بشكل عام   

 

                              
 . 146ناجي معلا، رائف توفیق ، مرجع سابق ذكره ، ص   1
 . 72م ص 1988،  1، ط المشكلة البنكیة التسویق المصرفي ، المدخل المتكامل لحلعوض بدیم الحدور ،   2
، الاردن، عمان ، د س  1، دار زھران للنشر والتوزیع ، ط  الخدماتتسویق حمید عبد النبي الطائي ، بشیر العلاق ،   3

 .28، ص 
 . 29، الاردن ، عمان ، د س ، ص  1، دار زھران للنشر والتوزیع ، ط ، تسویق الخدماتآدریان بالمر   4
5  
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 التعریف الاجرائي : -ج

 

 هي تلك النشاطات والعملیات التي تقوم بها مجموعة من الأفراد وتكون غیر ملموسة من أجل 

 تحقیق منفعة خاصة أو عامة . 

 مفهوم ترویج الخدمات .  -5

م مفهوم الترویج من الناحیة الجوهریة اختلافا أساسیا بین مفهوم الترویج بشكل عا لایختلف

ومفهومه للخدمات ، ولكن  نظرا لخصوصیة الخدمات وطبیعتها فان هناك الكثیر من المختصین 

 حاولوا اعطاء تعریفات محددة لترویج الخدمات . 

 ین الفعلین أو المحتملین لارشادهم ان عملیة اتصال مباشر أو غیر مباشر موجهة الى المستفید

وتوجیههم وحثهم واقناعهم للحصول على منتجات التي من شأنها أن تعیدهم الى حالتهم الطبیعیة 

كما قد تكون موجهة الى من طبیعة سلوكهم  مؤثر یغیرن احتمال تعرضهم لأي وحمایتهم م

Fجماعات أخرى . 

1 

   كما أنه توجیه المستفید واقناعه وحثه للحصول على الخدمات التي من شأنها أن تعیده الى

Fیغیر من طبیعة سلوكه .  مؤثر وقائیة من احتمال تعرضه لأي حالته الطبیعیة أو

2 

 

 مفهوم المؤسسة .  -6

 لغة .  -أ

والأساس كل مبتدأ شيء .  رد في معجم لسان لاببن منظور في فعل آسس ، الأسس الأسسو 

لانه أول متكون في قلبه نسان واسس الا صل البناء والأسس أصل كل شيء ،والأسس والأساس أ

 دارا بنیت حدودها ورفعت قواعدها .البناء مبتدؤه واسست  الرحم واسس

 

                              
 .300م ، ص 2009، ، القاھرة ، مصر 1دار المناھج  للنشر والتوزیع ، طتسویق الخدمات وتطبیقاتھ ، خلیل زكي ،   1
 . 300م ، ص 2009، القاھرة ، مصر ،  1المكتب العربي للمعارف للنشر والتوزیع ، طتسویق الخدمات ،  محمد عبده حافظ ،  2
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   : اصطلاحا -ب

سلعة ما ، والتي  هي منظمة تجمع أشخاصا ذوي كفاءات متنوعة تستعمل رؤوس الأموال وقدرات لانتاج

 1یمكن أن تباع بسعر أعلى مما تكلفه 

 

یوضح هذا المفهوم بأن المؤسسة عبارة عن منظمة تهتم بالكفاءات ورؤوس الأموال من أجل  •

 تحقیق الربح للمؤسسة . 

  هي كیانات بنائیة محددة الأهداف والعضویة والأفراد الاجتماعیین التي تسعى الى تحقیق الأهداف

الفرعیة على مختلف مستویات الخدمة مسرة بواسطة مجموعة من الأفراد فهي تكون مستقر بنائیا 

  2مادي محتویة على أدوات وألات وتكنولوجیا مادیة . 

انات لها أهداف محددة تسعى لتحقیقها تحتوي على یوضح هذا بأن المؤسسة عبارة عن كی •

 ومختلف التكنولوجیات المادیة . مجموعة من الأدوات والألات 

  وحدة اقتصادیة تضم مجموعة من الأشخاص وتستخدم مختلف عناصر الانتاج تحویلها الى مخرجات

من السلع عن طریق قیامها بأنشطة وفعالیات وذلك بهدف اشباع حاجات ورغبات المستهلكین 

Fوالخدمات . 

3 

لسلع یوضح هذا المفهوم بأن المؤسسة عبارة عن وحدة مكونة من أفراد یقومون بعملیة انتاج ا •

 من أجل اشباع حاجات المستهلكین وتحقیق الربحیة للمؤسسة . 

  جماعة من الرجال والنساء الذین اجتمعوا من أجل بلوغ بعض أهداف الانتاج والتي تتجاوز القدرات

Fالفردیة لكل منهم . 

4 

یوضح هذا المفهوم بأن المؤسسة عبارة عن جماعة تضم أفراد یسعون لتحقیق أهداف  •

 مشتركة وتحقیق الصالح العلم على حساب المصالح الشخصیة . 

                              
 5م ، ص2010، 1، دیوان المطبوعات الجامعیة للنشر والتوزیع ، ط  سمؤسسات الاعلام والاتصال  جمال العیفة ،  1
 21م ، ص 2001، دب  1، دار النھضة  للنشر والتوزیع ، طالاتصال والعلاقات العامة بین التخطیط فؤاد البكري ،   2
م، 2000،  1، دار الشروق للنشر والتوزیع ، الاردن ، عمان ، ط التسویق مدخل استراتیجياحمد شاكر العسكري ،   3

 . 15ص 
 5جمال العیفة ، مرجع سابق ذكره ، ص  4
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 . المفهوم الاجرائي  -ت

فیة هي عبارة عن وحدة تضم مجموعة من الأفراد قد تكون اقتصادیة ، اجتماعیة ، سیاسیة أو ثقا

 والمهام والخدمات من أجل تحقیق مجموعة من الاهداف . یقومون فیها بمجموعة من الوظائف 

 سابعا :الدراسات السابقة : 

نها متعتبر الدراسات السابقة مدخلا واقعیا لمعرفة الجوانب المختلفة لموضوع الدراسة ، التي ینطلق 

ث الباحث الاجتماعي ، حیث یرى المختصون في المنهجیة أن الدراسات السابقة تعد منبعا هاما للباح

یة له دراسته وتعر  وتزوده برؤیة واقعیة وایجابیة حول موضوع البحث أو الدراسة ، الأمر الذي یتیح

اء ل اغنالظاهرة البحثیة من جمیع جوانبها ، كما تساعد الدراسات السابقة الباحث في تدعیم بحثه من خلا

لتي ااءات مشكلة بحثه وبلورتها وتحدید أبعادها ومجالاتها، وتزویده بالكثیر من الافكار والأدوات والاجر 

لى اه نحو المراجع والمصادر الأكثر أهمیة وتوجیهه یمكن أن تفیده في حل المشكلة، اضافة الى توجیه

ه تجنب المزالق التي وقع فیها الباحثون الآخرون وتعرفه بالصعوبات التي واجهوها ، ومنه تصبح هذ

 الدراسات مكملة ومدعمة ومثریة للموضوع بشكل وبآخر . 

و ه ، أها في بناء مسلمات بحثكما یمكن الاستفادة من معطیات الدراسات السابقة والاستعانة ببعض نتائج

مع  استعمالها كتساؤلات أو فروض ینطلق منها في بحثه ، ومقارنة النتائج التي توصلت الیها الدراسة

ة یدانینتائج بحثه ، وعلیه سنحاول في هذا الفصل تكملة النقاش ، والجدیر بالذكر أن هذه الدراسات الم

اتها یة ، الأمر الذي جعلها تتنوع من حیث تناولها مؤشر جاءت انعكاسا لأدب الموضوع ومقارباته النظر 

 ومتغیراتها والمداخل والادوات والمناهج المتبعة والنتائج المتحصل الیها . 

 وقد تم تصنیف وعرض هذه الدراسات المیدانیة والامبریقیة التي عالجت متغیرات الدراسة بأبعادها

 اسة .  ومؤشراتها العامة والخاصة استنادا لفروض الدر 
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 :الدراسات الجزائریة  -1

م ، الموسومة ب 2008، رسالة ماجسیتر ، جامعة منتوري ، قسنطینة ،  كوست لیلىدراسة  -2

لات " واقع وأهمیة الاعلان في المؤسسة الاقتصادیة الجزائریة " ، دراسة حالة مؤسسة اتصا

تقدم  الوقوف على مدى ، في هذه الدراسة حاولت الباحثة الىالجزائر للهاتف النقال موبیلیس 

الوعي الاشهاري في المؤسسة الاقتصادیة الجزائریة ، وتوضیح أهمیة الاشهار في تحقیق 

نقال فردا مستر في الهاتف ال 301أهدافها ، حیث طبقت دراسة على عینة یتكون عددها من 

ة باحثتوصلت ال" جیزي، موبیلیس ، نجمة " من ولایة قسنطینة ، ویتم اختیارهم عشوائیا ، 

 الى مجموعة استنتاجات أهمها : 

 ة ، نجم قیاس مدى معرفة أفراد العینة بالعلامات التجاریة لمشتركي الهاتف النقال ( جیزي ، موبیلیس

 ٪100) فكانت النسبة 

 م أكثر الاعلانات حضورا في ذهن الفرد كانت من نصیب " جیزي " كأول علامة تتبادر الى الذهن ث

 نجمة .  تلیها موبیلیس وبعدها

  نسبة بالعوامل التي تجعل الأفراد یتذكرون هذه الاشهارات كانت عامل الأغاني والموسیقى المرافقة

ثم یلیها أسلوب الفكاهة الاشهاري ، القصة  ٪51,1ثم الشخصیات المستخدمة بنسبة  63,1٪

 واستخدام  الألوان .

،  م2009، رسالة ماجیستیر ، جامعة قاصدي مرباح ، ورقلة ،  فؤاد بوجنانةدراسة الطالب  -3

 الموسومة ب " تقییم واقع الاتصال التسویقي في مؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال

هم وترویج  المبیعات في المؤسسة " كما حاول الباحث دراسة الاتصال التسویقي ، وابراز أ

همیة ودور عناصر المزیج الاتصالي خصوصیاته في مجال الخدمات ، وكذا یتضح أ

واقع المزیج التسویقي الخدمي في تحقیق أهداف المؤسسة الاقتصادیة الخدمیة ، وتقییم 

 الاتصالي التسویقي لمؤسسة موبیلیس . 

ه ، أما الثاني فوجهمن مؤسسة موبیلیس اطار  50ن حیث وجه الأول الى من استخدم الباحث استبیا

 فرد من ولایة میلة ، قسنطنیة ، جیجل ، سطیف .  220المستجوبین للزبائن ، وقد بلغ عدد 
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 وقد توصلت الدراسة الى : 

  تأثیر الاشهار في سلوك المستهلكین وتحقیق أهداف المؤسسة حسب اطارتها وهذا ما یؤكد

 أهمیة الاشهار ودوره في مؤسسة موبیلس. 

ة ، ، مستوى الأسعار ، وفرة الخدمتتضمن الرسالة الاشهریة لمؤسسة موبیلس الراحة والرفاهیة 

 ثم جودة الاشهار .  ٪51،53مع التركیز على جودة الخدمة التي بلغ نسبتها 

م، 2010، رسالة ماجیستیر ، جامعة بوقرة، بومرداس،  بوهذة محمددراسة الطالب  -4

 وبیلیسموالموسومة " فعالیة الرسالة الاعلانیة في التأثیر على سلوك المستهلك ، دراسة حالة 

مكن من الأساسیة الواجب توفرها في الرسالة الاعلانیة لتتهدفت الدراسة الى الوصول  للنقاط 

ن عنه التأثیر على سلوكیات المستهلك مما یجعله یستجیب بالایجاب بقرار شرائه للمنتج المعل

یه ومعرفة الأوقات والواضح التي یمكن ادراجها في الاعلان حتى یحقق فاعلیته في توج ،

 تصرفات المستهلكین . 

 فرد من متعاملي الهاتف النقال من مشتركي المتعامل 440استخدم الباحث عینة مكونة من 

 نین بولایة الجزائر.والقاطوالذین ینتمون الى خدمة الدفع المسبق " موبیلیس " 

بتللك  توصل الباحث الى عدة استنتاجات تخص جوانب متعددة منها مدى تأثر المستهللك

الرسالة الاعلانیة ، وهذا ما مكنه من الوصول الى ان شركة موبیلیس كانت ناجحة في 

  .المستوى الافتراضي والمستوى الشعوري الاأنها كانت ضعیفة في تحقیق المستوى السلوكي 

 الدراسات العربیة :  -2

م 2011، رسالة ماجیستیر ، جامعة الشرق الأوسط ،دراسة لطالب محمد بركات الحجار -1

والمعنونة  " أثر الاعلان التجاري على السلوك الشرائي لمستخدمي خدمات الهواتف 

 الذكیة المحمولة في مدینة عمان . 

هدفت الدراسة الى قیاس أثر الاعلان التجاري على السلوك الشرائي من ناحیة محتوى 

من د فر  310أجل هذا استخدم الباحث عینة مكونة من الاعلان ونوع الوسیلة ، ومن 
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مستخدمي الهواتف الذكیة المحمولة في مدینة عمان ، وهو ما أكدته الدراسات السابقة من 

 حیث تأثیر على القرار الشرائي لمستهلكي الخدمات . 

  ، وجود أثر للاعلان التجاري من حیث وقت الاعلان ، تصمیم الاعلان واخراجه الفني

مات على السلوك الشرائي لمستخدمي خدالوسیلة الاعلانیة .وى الرسالة الاعلانیة ، نوع محت

 الهواتف الذكیة المحمولة في مدینة عمان. 

   عدم وجود أثر تصمیم الاعلان التجاري واخراجه الفني على السلوك الشرائي لمستخدمي

 عمان . خدمات الهواتف الذكیة المحمولة في مدینة 

 ر لمحتوى الرسالة الاعلانیة على السلوك الشرائي . عدم وجود أث 

  على  }عدم وجود أثر للعوامل الدیموغرافیة { الجنس ، العمر ، المستوى الأكادیمي والوظیفي

 السلوك الشرائي .

ب  م، الموسومة2007، رسالة ماجیستیر ، الأردن ، " الضمور والشریدة دراسة قام بها  -2

" تأثیر المزیج الترویجي على قرارات المستهلك الأردني في استخدام خدمة الهاتف 

 الخلوي " 

 اشتراك ومعدلج في التأثیر أهمیة عناصر الترویهدفت هذه الدراسة الى التعرف على مدى 

وع ك من حیث قرار الاشتراك ، واختیار ناستخدام خدمة اللهواتف الخلویة في الأردن ، وذل

اصر الاشتراك ومعدل الاستخدام وتقدیم توصیات حول كیفیة زیادة فعالیة وكفاءة استخدام عن

شیط المزیج الترویجي { الاعلان ، الدعایة ، العلاقات العامة، البیع الشخصي ، ووسائل تن

تأثیر على سلوك المستهلك المبیعات المختلفة } من قبل شركات الاتصالات الخلویة لل

 الاردني . 

توصلت الدراسة الى أن عنصر تنشیط المبیعات هو العنصر الأكثر تأثیرا على قرار 

المستهلك في اختیار شركة الاتصال الخلوي بینما تضعف أهمیة كل من الاعلان والبیع 

فیلعبان  الشخصي عن اخد كل منهما على حدا ، اما عنصر تنشیط البیع والعلاقات العامة

 دورا  أكثر أهمیة في التأثیر على قرار الاشتراك عندما یؤخد كل منهما على حدا . 
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على  المعنونة " مدى تأثیر الاتصالات التسویقیةهشام عبد االله البابا دراسة الطالب  -3

استبیان على  550السلوك الشرائي للمشتركین بقطاع غزة " حیث قام الباحث یتوزیع 

 املي الهاتف النقال وقد توصل الى ما یلي : عینة الدراسة متع

  ى حصلت الدعایة والاعلان على أقل نسبة في تعزیز المعلومات مقارنة بالوسائل الأخر

حیث كان واضحا أن التسویق المباشر والعلاقات یلعبان دورا مهما في تعزیز 

 ،المعلومات وهذا ویلعب الدور المهم والرئیسي للدعایة والاعلان حیث لاحظ الباحث 

لى عت الاعلانیة والرادیو والمغلفات والمنشورات أن هناك تأثرا واضحا لكل من اللوحا

 تعزیز المعلومات . 

  حصلت الدعایة والنشر على المرتبة الاخیرة في التأثیر على السلوك الشرائي

 للمشتركین . 

 ثیر مع أن لها تأ لا تلقي شركة جول اهتماما لاستخدام صندوق البرید  كوسیلة للاعلان

واضحا في تعزیز المعلومات في كل من مجال الدعایة أو الاعلان الترویجي { 

 البیعي}
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 النظریة المستخدمة في الدراسة : سابعا : 

و تها أیتصف العلم بالتراكمیة كما أنه لا ینطلق من فراغ فتكاد لا توجد ظاهرة لا یتم دراس

لى من خلال اتباع التقلید العلمي والأكادیمي الذي یستند عالتطرق الى جزء منها ، الا 

نظریة محددة في تحلیل موضوع دراستنا من جهة وتوجیه مساره التطبیقي من جهة أخرى، 

یة ومن هنا كانت الاستعانة بالمداخل النظریة ضروریة لتحقیق مزید من التفسیر والموضوع

ة وفیما یلي سنتطرق  لأهم مدخل التي في دراسة العلم ، ووضع الأسس والقواعد العریض

 وقع اختیارنا علیها : 

 

 لتفاعلیة الرمزیة : ا 1-6

 حیث سیتم أولا التطرق الى مفهوم النظریة التي تعرف على أنها : 

هي وصف لتجربة معینة بناءا على ملاحظة منظمة تشیر الى التراكمات النظریة  -

 التي تساعد علة فهم العملیة الاتصالیة . 

 خطة عقلیة تم التأكد من صحتها بالملاحظة والتجربة .  -

 شرح مقترح أو فروض صممت لتفسیر ظاهرة معینة .  -

واجمالا یمكن القول بأن النظریة { مجموعة افتراضات مترابطة بعضها البعض، وتقدم وجهة 

هذه نظر منتظمة حول ظاهرة معینة من خلال شرح العلاقة بین المفاهیم والأفكار المتعلقة ب

  1الظاهرة } .

                              
 . 15 -14م ، ص ص 2006، دار النهضة العربیة للنشر والتوزیع ، د.ط ، لبنان ،  نظریات الاتصال، مي عبد االله -  1
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  جورج هربرتحیث ظهرت النظریة التفاعلیة الرمزیة في بدایة الثلاثینات من القرن العشرین، على ید " 

وتعتبر التفاعلیة الرمزیة واحدة من المحاور الأساسیة التي تعتمد علیها النظریة الاجتماعیة في  مید "

الوحدات الصغرى منها للوحدات الكبرى ، بمعنى  تحلیل الأنساق الاجتماعیة ، وهي تبدأ بمستوى تحلیل

تبدأ بالأفراد وسلوكهم كمدخل لفهم النسق الاجتماعي ، فأفعال الأفراد تصبح ثابتة لتشكل بنیة من الأدوار 

، ویمكن النظر الى هذه الأدوار من حیث  توقعات البشر بعضهم تجاه بعض من حیث المعاني والرموز، 

ا على بنى الأدوار والأنساق الاجتماعیة ، أو على سلوك الدور والفعل ومن هنا یصبح التركیز ام

" الا بارسونز الاجتماعي ، ومع أنها ترى البنى الاجتماعیة ضمنا باعتبارها بنى الأدوار بنفس طریقة " 

 أنها لا تشغل نفسها بالتحلیل على مستوى الأنساق ، بقدر اهتمامها بالتفاعل الرمزي المتشكل عبر اللغة

 1والمعاني والصور الذهنیة ، استنادا الى حقیقة مهمة هي أن على الفرد أن یستوعب أدوار الآخرین . 

 "  :  جورج هربرت میدومن أبرز المفاهیم عند " 

 العقل . -

ة وهو الذات { النفس } مكونات النفس قسمها الى : الأنا هو جزء عفوي مندفع ، الذات الاجتماعی -

 ند میدعجزء ضمیري ناشئ عن القیم والمعاییر والتوقعات الاجتماعیة ، الذات البیولوجیة ، الذات 

نة، هي وحدة بیولوجیة وهي المیل المندفع للتصرف أو رد الفعل لمؤثر معین، تحت ظروف معی

 كالجوع أو الغضب وغیرها من الاندفاعات . 

المجتمع : مفهوم المجتمع الانساني  عند مید  یصر على تقدم و أولویة الخبرات والسلوك  -

  2الاجتماعي الآني والموجود

                              
، تأثر التنشئة الأسریة للمراھق بمضامین  الأنترنت اسقاطا لنظریتي التنشئة والنظریة الاجتماعیة عزیز قودة  - 1

، جامعة قاصدي مرباح ، ورقلة ، دیسمبر 27العدد ، مجلة العلوم الانسانیة والاجتماعیة ،  لوسائل الاعلام والاتصال
 . 4 -3م، ص ص 2016

 
 . 4 -3، ص ص المرجع نفسه عزیز قودة ،  -  2
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 اضافة الى ما ذكرنا : تعتبر اللغة هي أساس النظام الرمزي والتي هي رموز دالة تعبر عن عملیات

برة ل ، تفهم من خلال خبرات الجماعة وسیاق  الفعل ، ولهذا یعتبر اكتساب الفرد لخالتفاعل والاتصا

ا و وجهأالجماعة في النظام الرمزي هو أساس قدرته على التفاعل ، لهذا فالتفاعلیة الرمزیة تعتبر شكلا 

لى عركزت  من أوجه سوسیولوجیا الفهم وهي تنتمي الى السوسیولوجیا الأمریكیة " مدرسة شیكاغو " التي

قضایا معقدة تمثلت في دراسة السلوك والتفاعل، والمواقف الاجتماعیة والجماعات الصغرى والفرد 

 والمواقف والانفعالات وغیر ذلك من مشكلات متعددة . 

وبشكل منهجي یتم التحقیق في التفاعلات الرمزیة بشكل عام  من خلال مناهج نوعیة مختلفة مثل 

   : ومر"بلالمشاركین ، ویعتمد التفاعل الرمزي على ثلاث افتراضات أساسیة وفق "  الأثنوغرافیا أو ملاحظة

 یطور البشر مواقفهم تجاه الأشیاء وفقا للمعاني التي تقترحها علیهم الأشیاء .   -

 یستدل على هذه المعاني من تفاعل أحدهم من المرسل الیه .  -

ى تتغیر هذه المعاني  ضمن عملیة تفسیریة ، الأشیاء والبشر والظروف والأحداث لا تحمل معن -

 العناصر عن طریق التفاعل البشري.جوهریا یغرى المعنى الى هذه 

 

 تقییم التفاعلیة الرمزیة :  1 -1

ما اع ، كلقد أكدت التفاعلیة الرمزیة على التفاعل الرمزي وصححت المنظورات الأخرى كالوظیفة والصر 

ت نظوراأن مفهومات نظریة التفاعلیة الرمزیة أكثر شمولا من الأنماط المحددة للتفاعل التي تهتم بها م

ع أخرى ، كما استخدام مفهومات التفاعل الرمزي لتشمل مدى واسع من العلاقات الانسانیة مثل الصرا

درس جعل صیاغة نظریات متباینة توالتعاون ، الخضوع ، ومن حیث هذا المبدأ فان التفاعلیة الرمزیة ت

 كل نمط من العلاقات الانسانیة أمرا لا ضرورة منه . 

ومن خلال النظریة یمكن أن نفهم نموذج الانسان عبر الدور الذي یحتله ، والسلوك الذي یقوم به نحو 

ي یحتلها الآخر الذي كون علاقة معه خلال مدة زمنیة محددة ، والتفاعل لایمكن أن یتم دون أدوار الت

الأفراد ، كذلك یحمل الفرد صورا رمزیة عن الكائنات غیر الحیة ....وهذه الصور تبقى عالقة في ذهنه ، 

فهي تظهر متى شاهد الشيء أو الشخص أو الجماعة ، فالمشاهدة تثیر الرمز الصوري أو الادراكي ، أو  
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قضایا والمشكلات التي تعالجها النظریة الذهني عند الفرد ، ولقد سعت التفاعلیة الرمزیة لتغیر طبیعة ال

السوسیولوجیة من خلال نقطتین أساسیتین : الأولى ، التركیز على عدد من المشكلات والقضایا ودراستها 

بصورة مركزة مثل الجماعة ، والذات والتفاعل والتبادل ، وهذا ما نتج عنه ما یسمى بمداخل الوحدات 

تمام الباحثین والمهتمین في علم الاجتماع لضرورة تحدیث مناهج التحلیلیة الصغرى، وثانیا توجیه اه

 1البحث السوسیولوجي . 

 

 تطبیق مدخل التفاعلیة الرمزیة في  الدراسة :  1-2

 ین علىحیث كانت تصورات النظریة التفاعلیة في دراستنا والتي تهتم باللباس عند الطلبة الجامعی

التي  المعاني والرموز التي یحملها ولهذا كانت النظریة التفاعلیة الرمزیة ، من أهم النظریات

ي جهم فندمایمكننا الاعتماد علیها لأنها ترتكز على فهم التفاعل الرمزي لتفسیر سلوك الأفراد فا

المجتمع یتحولون الى كائنات اجتماعیة ، لانهم یتعلمون ویتشكلون في محیطه وباستخدامهم 

 ساسیة ألعقولهم یشاركون في صنع المجتمع وتغییره ، وتعتمد نظریة التفاعلیة الرمزیة على مقولة 

رب ن یتشره أیضا وا" أن الفرد وعندما یأخد ذاته في الاعتبار ، علیه أن یأخد الآخرین ، في اعتبا

 أدوارهم " 

اعلون " تكتسب المعاني والرموز من خلال عملیة التفاعل ، وبهذا یستطیع الف جورج هربرت میدفحسب " 

مرآة تصور آراء الآخرین ، وهو ما یسمى بأخد دور الآخر وتعتبر الذات محور هذا التفاعل ، واللباس ك

یة { بالنسبة للآخرین ثم تظهر مشاعرنا ومواقفنا الشخصعاكسة لذات الفرد بها یمكننا تصور كیف نبدو 

ین تفاعلالتي یستوجبها الفرد من آراء وأحكام الآخرین ومواقف واتجاهات وتقویم وتصور المحیطین به والم

 معه} 

                              
نظریات في خدمة العلوم الاجتماعیة { قراءة في دور نظریة التفاعلیة الرمزیة رضا بن تامي نوال عبد االله قادة ،   - 1

 . 189م، ص 2017، 1مجلة منیفرا، العدد }، 
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" بضرورة أخد وجهة نظر الآخرین في الاعتبار واعتبار الآخر بمثابة معیار عام لتقویم أداء  " میدویؤكد 

والنظر الى الذات نظرة موضوعیة ، وهذا ما یعنیه مفهومه الآخر المعمم ویتحقق هذا من خلال الذات 

" أساس فهم التنظیم الاجتماعي والذي یتألف من فرق مشاركة  " هربرت بلومرالتفاعل الرمزي الذي  یراه 

 1. في عملیة التفاعل وكل له دوره  فهناك الطلبة ، المدرسین ،رجال الأعمال ... الخ 

" الحیاة الاجتماعیة بمثابة الفرقة على خشبة المسرح حیث یسعى الممثل الى اقناع  جوفمانوقد شبه " 

الجمهور بالدور أو الشخصیة التي یمثلها ونفس الشيء في حیاتنا الیومیة نسعى الى اقناع الآخرین 

ما یحتویه من معاني ورموز بطبیعتنا الذاتیة ، وذلك من خلال مظاهر وتعبیرات وترتیبات منها اللباس و 

 2تدل على سماتنا الشخصیة وأدوارنا ومكانتنا الاجتماعیة . 

 نظریة الاستخدامات والاشباعات :  -2

ة هوم قو كرد فعل لمف رت في بدایة السبعینات من االقرن العشریننظریة الاستخدامات والاشباعات تبلو  

وسائل الاعلام للسیطرة على جمهور وسائل الجماهیري دراسة تطبیقیة منظمة ، حیث تظهر هذه 

حیث  النظریة ایجابیة الجمهور وتعتبر جمهورا " نشطا " ولیس " مستقلا " سلبیا لوسائل الاتصال ،

لنفسیة ایتبع رغباتهم وحاجاتهم ینتقي الأفراد  الوسائل الي یتعرضون لها وكذلك المضمون الذي الذي 

 والاجتماعیة ، عبر قنوات المعلومات والترفیه المتوفرة . 

 یلخص كاتز وزملاءه الفروض التالیة لنظریة الاستخدامات والاشباعات : 

 جمهور وسائل الاعلام جمهور نشط ویتسم بالایجابیة والفاعلیة ویرتبط استخدامه بوسائل 

 .  الاتصال بأهداف محددة لدیه

  ر الربط بین الرغبة في اشباع حاجات معینة واختیار وسیلة اعلام محددة یرجع الى الجمهو

 نفسه وتحدد الفروق الفردیة . 

                              
، رسالة ماجستیر ، دراسة میدانیة لطلبة جامعة   ظاهرة الاهتمام باللیاس عند الشباب الجامعيرشید بوتقرابت ،  -  1

 .  27م، ص 2006م./ 2007الجزائر ، ملحقة بوزریعة، كلیة العلوم الاجتماعیة والانسانیة ، قسم علم الاجتماع، 
 . 27رشید بوتقرابت ، المرجع نفسه ، ص  -  2
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  التأكید على ان الجمهور هو الذي یشبع  حاجاته ، فالأفراد هم الذین یستخدمون وسائل

 الاتصال ولیس وسائل الاتصال تستخدم الجمهور . 

 ل اییر الثقافیة السائدة من خلال استخدامات الجمهور لوسائل الاتصاالاستدلال على المع

 ولیس من خلال محتوى الرسائل التي تقدمها هذه الرسائل . 

 مد یود علیه وبدوافعه واهتماماته فهو یستطیع أن یكون الجمهور على علم بالفائدة التي تع

 الباحثین بصورة فعلیة لاستخدامه وسائل الاعلام . 

 ف الاستخدامات والاشباعات : أهدا 2-1

 . اكتشاف كیفیة استخدام الأفراد لوسائل الاتصال 

  تفسیر دوافع التعرض لوسیلة معینة من وسائل الاتصال والتفاعل الذي یحدث نتیجة هذا

 التعرض . 

  . تأكید نتائج استخدام وسائل الاتصال بهدف الفهم الأعمق لعملیة الاتصال الجماهیري 

  تعرف دور المتغیرات الوسیطیة وتأثیرها في استخدامات أفراد الجمهور لوسائل الاعلام

 1والاشباعات المحققة لهم من تلك الوسائل .

 أهم الانتقادات للاستخدامات والاشباعات :  -3

أن هذه النظریة تتبنى مفاهیم تتسم بشيء من المرونة مثل ، الدافع ، الاشباع ، الهدف ، 

ج التي تختلف النتائذه المفاهیم لیس لها تعریفات محددة وبالتالي فمن الممكن أن الوظیفة، ، وه

 نحصل علیها من تضییق النظریة تبعا لاختلاف التعریفات . 

من  ان الحاجات الخاصة بالفرد متعددة ما بین فسیولوجیة ونفسیة واجتماعیة ، وتختلف أهمیتها

  فرد لآخر ، ولتحقیق تلك الحاجات تتعدد أنماط التعرض لوسائل الاعلام واختیار المحتوى .

 تقوم النظریة على افتراض أن استخدام الفرد لوسائل الاعلام استخدام معتمد ومقصود وهادف

 واقع یختلف في أحیان كثیرة عن ذلك ، فهناك أیضا استخدامات غیر هادفة . وال

                              
، مجلة  ، دور شبكات التواصل الاجتماعي في تشكیل الرأي العام لدى طلبة الجامعات السعودیةالمدني أسامة غازي   1

الآداب والعلوم الاجتماعیة ، جامعة ام القرى ، المملكة العربیة السعودیة ، كلیة العلوم الانسانیة والاجتماعیة ، تاریخ 
 .07/08م / 2015القبول للنشر 
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تنظر البحوث التي تستند الى نظریة الاستخدامات والاشباعات الى وظائف وسائل الاتصال من 

أن الرسالة الاتصالیة قد تحقق وظائف منظور فردي یستخدم الرسائل الاتصالیة ، في حین 

 1لا وظیفیا للبعض الآخر . لبعض الأفراد وتحقق اختلا

  والخلاصة أن الباحثین في نظریات التأثیر الاعلامي یركزون في دراساتهم على نظریة

اجات الاستخدامات والاشباعات على الكیفیة التي یستخدم بها الجمهور وسائل الاعلام ، ونوع الح

ذا اعات التي یحققها هوالدوافع التي تجعل الجمهور یتعرض للوسیلة الاعلامیة ، وطبیعة الاشب

عات ، وسمات الجمهور النشط الفاعل الذي یستخدم الوسیلة الاعلامیة لیحقق منها الاشباالتعرض 

المرجوة ، ومعظم دراسات المتخصصین انما هي شرح واستطراد في بحث تلك العوامل او اعادة 

 اختبار لنتائجها .

 

                              
 . 11م ، ص 2003،  1، الدار العالمیة ، ط مبادئ الاتصال ونظریات التأثیر سن اسماعیل ، محمود ح  1
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 تمهید :  

تعتبر الرسالة الاعلانیة عن مضمون وشكل الاعلان المراد نشره أو عرضه من خلال 

رسالة الاعلانیة على معلومات تتعلق بخصائص الوسیلة الاعلانیة ، وعادة ما تحتوي ال

عر سوفوائد السلعة او الخدمة أو المنشأة المعلن عنها أو قد تحتوي أحیانا على معلومات 

 السلعة وأماكن تواجدها . 

ة أو ومن خلال هذا فالرسالة الاعلانیة تهدف الى حذب انتباه الجمهور المستهدف الى السلع

 ض لكترویجها ودفع أو شرائها أو استخدامها ، وذلك من خلال عر الخدمة أو المنشأة المراد 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 لة الاعلانیة فعالیة الرسا                                                ني الفصل الثا

 

- 36 - 

 

 .أولا: بناء وتصمیم الرسالة الاعلانیة

 . مفهوم الرسالة الاعلانیة  -1
وما یرید المعلن أن یقوله للجمهور المستهدف  للإعلانالمقصود بالرسالة الاعلانیة شرح الفكرة الرئیسیة 

و عدة جمل أو كلمة أو كلمتین وقد تتضمن شرحا للادعاءات التي وقد یكون ذلك في جملة واحدة أ

یستخدمها المعلن لاقتناع المعلن وتحفیزه على تصدیق ما جاء بالاعلان والتصرف بالصورة المرغوبة من 

 1جانب المعلن .

ي وفي تعریف أخر " تعني الرسالة الاعلانیة  كل شيء یظهر في الاعلان  المقدم الى المستهلك النهائ

 2والمستعمل كأداة تترجم من خلالها أفكار المعلن .

 3وهناك تعریف آخر " یقصد بالرسالة كافة الحروف ، الكلمات ، العبارات .

شرح  ومن خلال التعاریف السابقة یمكن استخلاص مفهوم الرسالة الاعلانیة باعتبارها أنها " عبارة عن

ف، ور المستهلكین النهائیین من خلال استعمال حرو الفكرة الرئیسیة عن ما یرید المعلن ایصاله لجمه

كلمات، جمل ، صور، ألوان ، حركات ، رموز ، شخصیات، دیكورات ، موسیقى ، وما الى ذلك ، وهذا 

 حسب وسیلة الاعلان المستعملة بغرض تحقیق الأهداف المسطرة من قبل المعلن .

 یتطلب اعداد وتحریر الرسالة الاعلانیة مایلي : -أ
 لذي یسعى الاعلان لتحقیقه .الهدف ا 
 . طبیعة الجمل الموجه الیه الاعلان 
 . الفكرة الاعلانیة أو الدعوة التي یسعى المعلن الى تأكیدها وابرازها 
 . الوسیلة الاعلانیة المستخدمة 
 . الحاجة الواجب التركیز علیها وربط عملیة انشاءها بالسلعة المعلن عنها 

                                                           
م، 2002، الجزء الثالث ، مؤسسة حورس الدولیة لنشر والتوزیع ، القاھرة ،  ، الترویجعصام الدین امین آبو علفة   1

 .119ص 
 .  510م ، ص 2000ھرة ، ، مكتبة مؤسسة الاھرام للنشر والتوزیع  ، القا التسویق الفعالطلعت اسعد عبد الحمید ،  2
، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع ، عمان ، الترویج والاعلان التجاري بشیر عباس العلاق ، علي مجد رباعیة ،  3

 . 297م، ص 2002
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 ة أو نوع الرسالة التي سوف یتم استخدامها .أسلوب اختیار الرسالة الاعلانی 
 
 

 : بصفة عامة تتكون الرسالة الاعلانیة من 
 . شرح قضیة الاعلان وتوضیحها 
 .اثبات القضیة أو القضایا الواردة في الاعلان 
 . شرح المزایا أو الفوائد  المتعلقة بالمنتج 
 . شرح المزایا أو الفوائد المتعلقة بالمنتج 
  في شكل خاتمة الرسالة . للإعلانلیهم الاستجابة المعلن ا یحفزماF

1 
 عناصر الرسالة الاعلانیة الفعالة . .2

  صدق ومصداقیة الرسالة الاعلانیة یعني أن تتضمن الرسالة معلومات حقیقة عن
من  الرسالة أو الخدمة ، اما المصداقیة " الرسالة " فیقصد بها درجة تصدیق الرسالة

 قبل المستهلكین المحتملین .
 . سهولة قراءة ومشاهدة واستماع الاعلان 
 . البساطة في الرسالة واثارة الاهتمام 
 . الابتعاد عن العبارات المبالغ فیها 
  2أهمیة تفهم " مغزى " كلمات الرسالة ومعناها. 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 . 119عصام الدین أمین آبو علفة ، مرجع سابق ذكره ، ص  1
 . 125نفس المرجع ، ص  2
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 ثانیا :أنواع الرسالة الاعلانیة .

نیة ذاتها ، وقدرتها على دفع هناك عدد من الرسائل الاعلانیة والتي تعكس خصائص الرسالة الاعلا
و الخدمة والتي المتلقي للقیام بالتصرف ، وفقا لقدرتها على جذب الأفراد للقیام بالشراء ، واقتناء السلعة أ1

 :نجد منها ما یلي 

هي التي یتم من خلالها وصف السلعة من حیث خصائصها واستخداماتها  الرسالة الوصفیة : 1.2

 2المستهلك فهمها وتقدیم قیمتها لىومزایاها ، بشكل یسهل ع

منذ بدایة الاعلان لطالما استمتع الجمهور بالاعلانات التي تعتمد على السرد الرسالة القصصیة :  2.2

القصصي ، ویمكن أحیانا تقدیم الشهادات أو المعلومات التي تبین أضرار الشيء المعلن عنه من خلال 

 3هذا الأسلوب التمثیلي .

ت : تعتمد الرسالة الاعلانیة هذه على الاستشهاد بآراء بعض الشخصیاتشهادیة الرسالة الاس 3.2

 مها .المشهورة في تأكید الرسالة وشرح المزایا الخاصة بالمنتج والفوائد التي تعود علیهم من استخدا

 : هي التي تقدم المعلن المعلومات في صورة فنیة جمیلة وصفیة جذابة تؤثر على الرسالة الخفیفة 4.2

 4العاطفة قبل العقل كأن تأخد الرسالة الطابع الفكاهي مثلا.

: هي التي تاخد شكل حوار بین فردین أو أكثر ، یتضمن هذا الحوار تساؤلات الرسالة الحواریة  5.2

بوجه خاص ، الذي یلعب  الرادیو  في  عن المنتج وعن فوائد استخدامه ، وینشر هذا النوع من الرسائل

 5قدر من الحركة والحیویة والتأثیر . اضفاءوالحوار دورا هاما  الصوت ،فیه عنصر 

 

                                                           
 
، أطروحة دكتوراه منشورة ، تخصص الفقھ  الاعلانات التجاریة مفھومھا وأحكامھا في الفقھ الاسلامي،  عبد الكریم محمد المناصیرعلي  2

 .92م، ص 2009م / 2008واصولھ ، جامعة الاردن ،
 . 311م، ص 2001ویق ، دار الفاروق للنشر والتوزیع ،د.ط ، مصر ، مرشد  الادكیاء  الكامل أساسیات في التسسارة وایت ،  3
 . 161م ، ص 2010، الأردن ، 1، دار الفكر للنشر والتوزیع ، ط التسویق وادارة الاعلاناس رآفت شوفان ، این 4
 .138م ، ص 2011، الأردن ، 1، دار أسامة للنشر والتوزیع ، ط الاتصال والاعلام والتسویقفاطمة عواد ،  5
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 ثالثا: عناصر الرسالة الاعلانیة .

لرسالة الاعلانیة عناصر  عدة تشترك في توصیل الفكرة الرئیسیة للمتلقي وذلك عن طریق مشاركة كل 

الفروض الأساسیة عنصر منها بتقدیم المعلومة بشكل مختلف ، یدعم تلك الفكرة ، وهو ما یتفق مع 

لدى القارئ كان فهمه للنص لنظریة تمثیل المعلومات حیث أن هناك تعمیم یقول" كلما زادت المعلومات 

 1أفضل "

ها م جمعوما یفسر ذلك أنه یمكن النظر الى المعرفة بوصفها تجمیعا منظما للمعلومات الجیدة والتي قد یت

رة لمتوففضل ، عندما تكون البنى المعرفیة والمعلومات اعن طریق القراءة ویمكن أن یتم تمثیلها بدرجة أ

 متاحة بالفعل ، وفیما یلي عرض لعناصر الرسالة الاعلانیة .

 العنوان : 1.3

یعتبر العنوان من أهم العناصر التي یحتویها الاعلان ، فهو سر نجاح أو فشل الاعلان وهو الذي یجذب 

أو مشاهدتها أو هتمام للجمهور لقراءة الرسالة الاعلانیة، الجمهور الى الاعلان ، ویعمل على اثارة الا

 .2الاستماع الیها 

 تصویر الفكرة : 2.3
تكون باستعمال  الكلمات والجمل والرسوم والصور ، حیث ینقل المصمم أفكار اعلانه الى جمهوره ، 

و صور لابد ویعبر عنها بأحد أو كلا الأسلوبین ، الكلمات أو الصور والرسوم ، وسواء كانت رسوم أ

أن تخدم هذا الاعلان وتسعى لتحقیقه ویبقى الابداع في استخدام العناصر الطبوغرافیة من أهم 

عوامل تحقیق فاعلیة الاعلان خاصة عندما یكون المصمم ملما بالأسالیب النفسیة التي تساعد على 

 3اختیار الأنسب والتأثیر الأكبر للكلمة والصورة .

                                                           
، الأردن ، 1،دار أسامة للنشر والتوزیع ، طھور ، الاعلان التلفزیوني وتأثیره على الجم. سعد سلمان المشھداني  1

 . 55م ، ص 2012
 . 49م ، ص 2014، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع ، د.ط ، الأردن ،  الاعلانزھیر عبد اللطیف عابد ، مبادئ  2
 
تر منشورة ، تخصص اتصال وعلاقات عامة، ، مذكرة ماجیس ، ودورھا في التوعیة الدینیة MBCالحملات الاعلانیة في باقة لامیة صابر ،  3

 79م ، ص 2010م/ 2009جامعة الحاج لخضر باتنة ، 
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 لشعارات والرموز :استخدام الاشارات وا 3.3

یستعین مصمم الاعلان في كثیر من الأحیان ببعض الاشارات والرموز التي تساعد على توضیح 

فكرته وتقدیمها للقارئ أو المشاهد بكل الاشارات ، وقد تكون في شكل كلمات أو في شكل آخر 

 1.كالأسهم الدوائر والأشكال الهندسیة الأخرى التي تعمل على تأكید فكرة معینة 

 الرسالة الاعلانیة : 4.3

ة في الفكر  ان التعبیر بالكلام لنقل أفكار المعلن الى القارئ أو المستمع أو المشاهد أسهل وسیلة لنقل

 ف الذيأذهان هؤلاء جمیعا ، لكن ینبغي أن تكون الكلمة أو الجملة المستخدمة في الرسالة تخدم الهد

كي یتطلب البراعة والابداع في استخدام الكلمات ل یسعى الیه الاعلان ، وتتمكن من تحقیقه وهذا

ن یكون لها واقعا خاصا في أذهان المستمعین لأن النص الاعلاني أحیانا یحتاج لذكر التفاصیل ع

 لمؤدیةاالسلعة أو الخدمة ، أو الخدمة أو عن ممیزاتها و أماكن تواجدها وطرق استعمالها ، والأدلة 

 لصدق هذا الاعلان .

آخرى قد یقتصر النص على عدد محدود جدا من الكلمات المصاغة بآسلوب بسیط ، وفي أحیان 

وبترتیب منطقي للفكرة ، وبشكل مختصر یعني أن طول النص الاعلاني یتوقف على نوع الدعوة 

الاعلانیة ، ومدى صعوبة الفكرة ، ودرجة معرفة المستهلك بالسلعة، لأن نجاح النص في اقناع 

 2اء ، في ذاكرتهم لأطول مدة ممكنة لابد أن یكون سهلا ، قصیرا ومفهوما .المستهلكین وفي البق

 السعر : 5.3

قد تتطلب بعض الاعلانات ضرورة ذكر سعر المنتوج في هذه الاعلانات : وذلك كما هو الحال عند 

نشر اعلان عن المنتجات المنافسة ، والتي یكون سعرها من عوامل تفضیل العملاء لها ، وذلك 

اره یمثل حاضرا لهم على الشراء ، وقد لا تتطلب بعض الاعلانات الأخرى ضرورة ذكر سعر باعتب

                                                                                                                                                                                     
 
، مذكرة ماجیستیر منشورة ، تخصص علوم التسییر ، جامعة  ،دور بحوث التسویق في تفعیل الاعلان في المؤسسة الاقتصادیةمراد شریف  1

 41م ، ص 2007م / 2006محمد بوضیاف ، 
 . 132-131م، ص ص 2008، الأردن ، 1، دار مجدلاوي للنشر والتوزیع ، ط ، الدعایة والاعلان والعلاقات العامةمحمد جودت ناصر  2
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المنتج فیها ، وذلك كما هو الحال بالنسبة للاعلان عن المنتجات الجدیدة ، التي یسعى الاعلان عنها 

 1أصلا الى تعلیم الجمهور كیفیة استخدام هذه المنتجات .

 لتجاریة :الاسم التجاري أو العلامة ا 6.3

،  من الضروري أن یحتوي الاعلان على الاسم التجاري للسلعة سواء كانت خاصة بالمنتج أو الموزع

 على أن یكون الاسم التجاري بسیط وسهل الفهم والنطق ، ویمكن  تذكره بسهولة ، وأن یكون قدر

و على السلعة أ الامكان قریبا من مواصفات السلعة ، ونجد أن الاسم التجاري یساعد على التعرف

 الخدمة المعلن عنها وسهولة تذكرها عند الشراء .

 رابعا : اعداد الرسالة الاعلانیة .

 لطریقةان تأثیر الاعلان على زیادة المبیعات لیس مرتبط بحجم المبالغ المنفقة فقط ، ولكن أیضا با

 ،رسالة الاعلانیة أو الكیفیة التي بها استعمال هذه هذه المبالغ ، وبالخصوص بمضمون وشكل ال

 التي تم اختیارها ومن أجل اعداد الرسالة الاعلانیة یتم اتباع أربع مراحل أساسیة هي :

 تصمیم الرسالة . 1.4

یتم في هذه الخطوة التوصل الى فكرة عامة عن الشكل المبدئي للاعلان، وذلك عن طریق ترجمة 

أشكال أولیة تعبر عن التخطیط السریع  المعاني والأفكار التي یتم التوصل الى كلمات مبدئیة أو

 2لمكونات الاعلان .

 .انتقاء الرسالة الاعلانیة  2.4
یعتمد انتقاء الرسالة الاعلانیة على خطة " قاعدة" الاعلان وقوته ، والتي تمثل الرسالة 

لواجب الأخد بها في الحملة الاعلانیة وهي ا قرات الأساسیة ، أو الصورالاعلانیة اذ تضم الف

 3میزا مهما تنفرد فیه المنظمة عن منتجات منافسیها .تعد ت

                                                           
 . 123م ، ص 2008، المكتبة العصریة للنشر والتوزیع ، د.ط ، مصر ، لاعلان محمد أحمد غنیم ، ا 1
 . 91محمد أحمد غنیم ، مرجع نفسھ ، ص  2
 
 . 267م ، ص 2005، الأردن ،  1، دار الحامد للنشر والتوزیع ، طالمصرفي ، التسویق تسیر المعارجة  3



 لة الاعلانیة فعالیة الرسا                                                ني الفصل الثا

 

- 42 - 

 

 تنفیذ الرسالة الاعلانیة . 3.4

لا یتوقف تأثیر الرسالة الاعلانیة على مضمونها فقط ، وانما كذلك على الشكل الذي ستعرض فیه ، 

ثم ان تنفیذ ویمثل هذا الشكل عاملا أساسیا بالبنسبة للمنتجات المتماثلة والشدیدة التنافس فیما بینها ، 

الرسالة الاعلانیة یفرض القیام باتخاد العدید من القرارات المتعلقة بنمط الرسالة وشكل وطبیعة العبارات 

 1المختارة .

 التأكد من حسن التنفیذ . 4.4

انین یجب على المعلنین و الوكلات الاعلانیة أن تراقب رسائلها الاعلانیة ، بغرض عدم مخالفتها للقو 

نات لان في كثیر من الدول هناك قوانین صارمة ، الغرض منها حمایة المستهلك من الاعلاالمنظمة للاع

 الكافیة ، و احترام نزاهة المنافسة ، و الدفاع عن حقوق الملكیة الفكریة والنفسیة للمبدعین .

 . الشروط العامة للرسالة الاعلانیة الفعالة .5

بیة كلفة نستتحقق هدفها في الوقت الملائم وبأقل و أو یذیعها  ینشرها المعلنلتكون الرسالة الاعلانیة التي 

 التي فانه ینبغي أن یقوم المعلن بتصمیمها بناء على أسس علمیة وفنیة سلیمة ، مهما كان نوع الوسیلة

 نه منیستخدمها المعلن في نقل الرسالة الاعلانیة الى جمهورها المستهلكین الفعلین أو المقربین : فا

ها یعمل على تصمیمها بحیث تجذب الانتباه نحوها ، وتثیر اهتمام المعترضین لها وصیاغت الضروري أن

كون بطریقة مقنعة لكي تجد طریقها الى عقل المستمع أو القارئ أو المشاهد الذي یهتم بها ، وبهذا ت

 الرسالة قد أدت دورها كاملا من الناحیتین النفسیة والفعلیة .

 یة التي یجب أن تتوفر في الرسالة الاعلانیة الجدیدة :وبذلك نوضح الشروط الرئیس

 جذب الانتباه : 1.5

یقصد به تركیز الشعور على شيء معین وفكرة معینة ، وهناك نوعان أساسیان من الانتباه ارادي ولا 

المنبه ارادي ، ففي الانتباه الارادي یأتي المنبه أو المثیر من داخل الفرد نفسه ، أما الانتباه اللارادي ف

                                                           
 . 141م ، ص 2011، الأردن ، 1دار أسامة للنشر والتوزیع ، ط  الاتصال والاعلام التسویقي ،فاطمة حسین عوادة ،  1
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یأتي من الخارج ، أي من البیئة المحیطة بالفرد فكل انسان معرض للعدید من المثیرات الخارجیة المختلفة 

سواء كانت قصدیة أو عفویة ومن أهم خصائص الانتباه أنه أیضا متدبدب ودائم الحركة والتغییر ومن 

 1أهم العوامل التي تساعد على جذب الانتباه :

 المساحة : -أ
ن من الاعلانات الكبیرة في الصحف أو المجلات على العموم تجذب الانتباه والأنظار أكثر حیث نجد أ

 الاعلانات الصغیرة بسبب بروزها ووضوحها للناظر الیها .

 الحركة : -ب
هو استخدام الأشیاء المتحركة لجذب ولفت الانتباه الى السلعة أو الخدمة ولا یقتصر استعمال الحركة 

یة فحسب بل یتعداه الى الاعلانات في الصحف والمجالات التي تستخدم الصور على الاعلانات المرئ

 2والرسومات للایحاء ، وعموما یمكن القول أو الحركة تساهم في جذب انتباه القارئ .

 الموقع : -ج

یقصد به المكان المخصص لعرض الاعلان على الصفحات ، الصحف والمجالات خاصة وقد أجریت 

ة أثر موقع الاعلان على جذب الانتباه اذ اتضح أن أفضل جزء على الصفحة هو تجارب عدیدة لدراس

لأسفل الربع الربع الأعلى الى الیمین یلیه الربع الأسفل على الیمین ، یلیه الربع الأعلى على الیسار ثم ا

 على الیسار ، كذلك تمتاز أجزاء الصحیفة أو المجلة .

 اثارة الاهتمام . 2.5
دام الصور والرسوم یساعد كثیرا في اثارة اهتمام القارئ أو المشاهد ، فالاعلان من الطبیعي أن استخ 

الذي یحتوي على الصور أو رسم جذب ، ومستوى معبر عن الفكرة ، ینجح في جدب انتباه المستهلك 

ویدفعه الى قراءة العنوان وتفاصیل النص الاعلامي رغبة منه في معرفة كل مایتعلق بالصور ، ویتم 

 3ام نماذج متنوعة من الصور كصور الأطفال أو الرسوم  الفكاهیة .استخد

 
                                                           

ال وعلاقات عامة ، جامعة منتوري ن ، مذكرة ماجیستیر منشورة ، تخصص اتص الاعلان وسلوك المستھلك الجزائريمشعل ، یوسف بو 1
 .  74-73م ، ص ص 2010م / 2009قسنطینة ، 

 . 317بشیر العلاق وعلي محمد ربابعة ، مرجع سابق ، ص  2
 دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع ، د.ط ، الأردن ،  – المنظور التطبیقي المتكامل – علان الفعالالاعلي فلاح الزعبیب ، 3
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 سهولة حركة العینین :  3.5

یقصد بذلك أن التصمیم الفعال بأخد بصر الفرد الذي یشاهده من عنصر الى أخر بسهولة وبطریقة فعالة 

م الاصابع ، ویمكن التاثیر على حركة العین في التصمیم من خلال استخدام عدة طرق مثل استخدا

 1المیسرة الى مكان معین أو استخدام الخطوط أو استخدام الأسهم . 

 تباین الألوان .  4.5

تلعب الألوان دورا هاما ولها أثر كبیر في جذب الانتباه واثارة الاهتمام ، كما أنها ... وتبرز الخصائص 

ایجابي لصالح الاعلان كما تضفي الحقیقیة والواقعیة والمجتمعات ، والمناظر الطبیعیة ، وتخلق انطباع 

درجة من البهاء والجمال على هذا الاعلان وتثبت الانطباعات التي تتكون لدى المعلن عن هذا الاعلان. 
2 

 البساطة والانسجام :  5.5

یتم من خلال استبعاد العناصر والمكونات غیر الضروریة ، والتي تسبب ازدحاما في المشهد او في 

بصفة عامة الأمر الذي قد یسبب تشتتا لتركیز القارئ او المشاهد ویفسد انسجام  الرسالة الاعلانیة

العناصر وتناغمها لذلك یجب تجنب التعقید في الألفاظ ، الصور ، والألوان وذلك حتى یسهل فهمها 

 3وتفسیرها من قبل الأفراد المتلقیة . 

 

 التضاد :  6.5

والاخراج ، ویضیف تأكیدا على عناصر منتقاة من عناصر التضاد یعني التنوع انه یمنع حیاة التصمیم 

الاعلان ، فالمعلنون یرغبون بأن تتمیز اعلاناتهم عن اعلانات المنافسین والتضاد یجذب الانتباه ویثیر 

الرغبة فالتغیرات والاختلافات في الحجم والشكل واللون تخلق التضاد ، كما أن الاتجاهات المتباینة 

 4یف تضادا أیضا . لعناصر التصمیم تض

                                                           
 . 490، د. س ، ص  01، المكتب العربي الحدیث للنشر والتوزیع ، د.ط، مجلد  الاعلانحمد السید ، اسماعیل م 1
 . 97محمد أحمد غنیم ، مرجع سابق ، ص  2
 
 . 75یوسف بومشعل ، مرجع سابق ، ص   3
 
 . 318بشیر العلاق وعلي محمد ربابعة ، مرجع سابق ، ص  4
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 :التحفیز على الحركة  7.5

ینبغي أن یحتوي الاعلان على معنى یحفز قارئه او سامعه أو مشاهده الى الاستجابة لما قدمه المعلن 

من اقتراحات ومن أجل ان یكون الاعلان حافزا على الحركة ینبغي ان ینشر او یذاع في الوقت الملائم 

هور للاستجابة الیه سواء من حیث شعوره بحاجة الى السلعة المعلن عنها الذي تتوفر فیه استعدادات الجم

 1أو من حیث قدرته المالیة على شرائها في ذلك الوقت .

 ة تحریر الرسالة الاعلانیة . یثالثا : استراتیج

كرة ان نجاح عملیة تحریر الرسالة الاعلانیة یعود الى تلك الاستراتیجة الخلاقة التي تعتمد أساسا على ف

أو مفهوم مكانة المنتج في ذهن المستهلك النهائي مقارنة بالمنتجات المنافسة لهذا تسعى كل مؤسسة في 

السوق أن تجعل لمنتجاتها مركزا ممیزا في ذهن مستهلكها مقارنة بمنتجات المنافسین ، وأمام هذا التصادم 

جهود واسعة النطاق تجعل المستهلك والتنافس اللامحدود في السوق تلجأ المؤسسة المعلنة الى القیام ب

النهائي یشعر بالاهتمام بمزایا وممیزات منتجاتها خلافا عن ما یقدمه المنافسون وهذا ما یبرز أهمیة 

تحریر الرسالة الاعلانیة حیث تعتبر هذه العملیة فنا وعلما ومهنة اذ أنها تعتمد على ترتیب الأفكار 

تخدام المعاییر الفنیة في جذب الانتباه وعرض الأمور بطریقة المتاحة بشكل علمي وتعتمد أیضا على اس

 2سلمیة . 

ي یحتو  حیث تستند هذه المهمة الى فریق من الخبراء تملكهم الوكالة الاعلانیة حیث هذا الفریق لابد أن

في  . اندمجكاتب سیناریو أو روائي أو على محرر الرسالة الاعلانیة الذي  یعتبر في حقیقة الأمر اما

 لك الاعلان والذي یعتبر مسؤولا عن تحدید محتوى الرسالة وفق الاستراتیجیة المسطرة . س

مسؤولیة محرر الرسالة في العمل في ظل هدف معین ومحدد في ذهنه وهو تحقیق الأهداف تتمثل 

دا الاعلانیة المطلوبة من عملیة الاتصال التسویقي ، فالتغیر الذاتي للمحرر في هذه الحالة سیكون مقی

بالصفات والخصائص التي ینطوي علیها المنتج والذي یمكن تقدیمه بطریقة سیكولوجیة معینة یستطیع 

معها المستهلك النهائي المترقب للاقناع بها ، وهذا لا یأتي الا اذا توفرت لدى محرر الرسالة الاعلانیة 

                                                           
 . 614فاطمة حسین عواد ، مرجع سابق ، ص  1
 . 51م ، ص 2009، مكتبة مؤسسة الأھرام للنشر والتوزیع ، القاھرة ،  ، التسویق الفعالطلعت أسعد عبد الحمید  2
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كار ابداعیة جدیدة مستخدما المنطق الابتكاري الذي یعتمد على مهاراته ومواهبه وخبرته في تقدیم أف

 1أسالیب التخیل والتي یتم ترجمتها الى اعمال تنطوي على الابداع معتمدا على التعبیر الذاتي . 

ائل لا أن العمل الابتكاري في الاعلان الناجح یجب أن یكون منضبطا كما قال احد الكبار محرري الرس

من خلال ي ان ینتهج قواعد یحكمه غرض محدد العمل الابتكاري في الاعلان ینبغ الا ان الاعلانیة

 2من الخیال والواقع وانتقاء الأفضل ما یخدم الغرض المنشود . تحلیل الأفكار 

وعلیه فان نقطة البدایة لمحور الرسالة الاعلانیة الالمام والدراسة لكل النقاط المكونة لما یسمى بالنسخة 

مات لورقة على الأكثر، بعدها وكالة الاعلان على شكل الاستراتیجیة والتي تعبر عن مجموعة من التعلی

وثیقة تركیبیة مصادق علیها من طرف المعلن  والتي سوف یتم توجیهها الى الفریق المعلن باعداد الرسالة 

الاعلانیة حتى یمكن لهم تحدید وبدقة الاستراتیجیة الابداعیة للرسالة التي تتناسب و أهداف الاعلان 

 3تضمن الاستراتیجیة الابتكاریة الاعلان  المكونات والعناصر التالیة .المراد تحقیقه وت

: ان عرض الاعلان هو تحقیق ذلك المجال التقاربي في توصیل الرسالة  هدف الاعلان -1
لتي الاعلانیة الى المستهلكین النهائین المستهدفین من خلال عملیات الاتصالات التسویقیة وا

 ماعیة عن ما یرید المعلن بالتدقیق نقله وتوصیله الیهم . تؤثر مباشرة في الجوانب الاجت
ة الثقافییحتاج محرر الرسالة الى وصف التركیبة الدیموغرافیة والسلوكیة و  الجمهور المستهدف :  -2

لومات والاجتماعیة والاقتصادیة والدینیة لجمهور المستهلكین النهائیین المستهدفین ، وكذلك مع
الجنس ، الدخل ، مكان الاقامة وغیر ذلك علاوة على ذلك حاجة أكثر تدقیقا مثل العمر ، 

ت المحرر الى معلومات حول اتجاهات المستهلكین النهائیین حول المنتج المعلن عنه والمنتجا
  .ائیین المنافسة وكذلك فوسائل الاكثر قبولا لعرض الرسالة الاعلانیة عن جمهور المستهلكین النه

 القیمة الفعلیة للمنتج التي یسعى الاعلان ایصالها الى جمهور: بمعنى  الوعد الابتكاري -3
ى شكل المستهلكین النهائیین المستهدفین حیث یتم تقدیم جوهر الرسالة الاعلانیة الابتكاریة عل

 مزایا ومنافع یتمتع بها المنتج . 
دعما : ینبغى على المعلن أن لا یضع ادعاءا الا اذا كان في هذا الادعاء م دعم الادعاء  -4

بالأدلة والبراهین والبیانات التي یستطیع المستهلك النهائي المستهدف تلمسها أو تصورها عند 
                                                           

ماجیستیر ، جامعة بومرداس ن ، مذكرة تخرج لنیل شھادة فعالیة الرسالة الاعلانیة في التأثیر على سلوك المستھلك النھائي بوھدة محمد ،  1
 .85م ن ص 2009م / 2008

 . 515طلعت أسعد عبد الحمید ، مرجع سابق ،  2
 . 85بوھدة محمد ،  مرجع سابق ذكره ، ص  3
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استخدام المنتج المعلن عن الاستفادة منه فدعم الادعاء هو بمثابة تأكید لمصداقیة الرسالة 
 الاعلانیة . 

جب أن تتضمن وصفا لنظرة : وأخیرا فان الاستراتیجیة الابتكاریة ی الأسلوب أو الطابع الابداعي  -5
الاعلان المراد توصیله الى الجمهور المستهدف نبرة مرحة أو دراماتیكیة ، او احترافیة او غیرها 
فالرسالة الاعلانیة الناجحة تتضمن خصائص وممیزات وتستخدم رموز  تعبیریة ( سواء كانت 

ي ، واللقطة المعبرة واللون الاعلانات مرئیة أو مسموعة أو مقروءة ) فالحلقة والایقاع الموسیق
الممیز والتضاد، وغیرها هي اضافات نوعیة ضروریة في جمیع الاعلانات الفاعلة والمؤثرة 

 1فالحكمة لیس في ما تقوله الرسالة الاعلانیة وانما في كیفیة التعبیر عن ذلك .  
 

 رابعا : تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة 

ر سالة الاعلانیة تصبح هذه الأخیرة جاهزة لعرضها على الجمهو بعد الانتهاء من عملیة بناء الر 

لال خالمستهلكین النهائیین وبالتالي تحقیق مستوى عالي من الفعالیة للرسالة الاعلانیة سیدل من 

 عملیة التقییم التي سوف نتطرق الى خطواتها : 

ة أن لى المؤسسة المعلنلمقصود بعملیة تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة وصعوبات التقییم : عا -1

تسعى دائما لتفادي مواردها مع حرصها الشدید لتحقیق هدفها المسطر من خلال رسائلها 

 الاعلانیة وهذا لا یأتي الى من خلال اجراء لعملیة التقییم . 

فتقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة یعني " الوسیلة التي من خلالها یتم التأكید من مدى نجاح الرسالة 

 2علانیة في تحقیق أهدافها الموجودة . الا

وكذلك یعني " ایجاد أكبر قدر من المشاركة من جانب المستهلك النهائي وبعبارة أخرى هل جذبت 

الرسالة الاعلانیة انتباه المستهلك النهائي وأعجب بها وهذا ما نعنیه بالمشاركة أو عرفت دون تلقیها 

 3اهتماما كبیرا . 

                                                           
 .  371م ،  2009، دار الیازوري للنشر والتوزیع ، الطبعة العربیة، عمان ،  الترویج الالكتروني والتقلیديبشیر العلاق ،  1
 
 .23م ، ص 2012معة للنشر والتوزیع ، الاسكندریة ، مصر ، ، دار الجا-والمھارات المبادئ  –ادارة احمد ماھر ، ال 2
  
 . 24م ، ص 2003،  دار الفاروق للنشر والتوزیع ، الجزء الثاني ، القاھرة ، أسالیب الدعایة التسویقیةكویكنوش ،  3
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فعالیة الرسالة الاعلانیة نجد ینطوي التقییم على تحدید جوانب القصور أو  ومن تعریف آخر لتقییم

الضغف وجوانب النجاح والقوة فضلا عن اقتراح أسالیب علاج القصور وجوانب ومشكلات التي یتم 

 1اكتشافها .  

 واذا أردنا اسقاط التعریف السابق ریاضیا نجد : 

 

 
 

 یة تتم من خلال اجراء اختبارین هما : ان عملیة تقییم فعالیة الرسالة الاعلان

 تحقیق قبل تنفید عرض الرسالة الاعلانیة على الجمهور وهنا لتحدید الدرجة المتوقعة لنجاحها في -أ
 الأهداف والفعالیة المتوقعة وذلك قبل القیام بالانفاق الفعلي علیها . 

محققة ومحاولة كشف بعد تنفیذ عرض الرسالة الاعلانیة على الجمهور لتقدیم الأهداف ال  -ب
نیة الثغرات التي وجدت و أسبابها مما یساعد في الاستفادة من ذلك في عملیة تخطیط حملة اعلا

 مقبلة . 
 الهدف الأساسي من هذین الاختیاریین في النموذج الاتصالي هو توفیر معلومات على شكل تغذیة 

 الایجابیة لتقویتها حتى تصبح عكسیة لتشخیص الانحرافات السلبیة لعلاجها وتشخیص الانحرافات

كثر الرسائل الاعلانیة التي سوف تعرض في الحملة موضوع الدراسة أو الحملة الاعلانیة القادمة أ

 فعالیة في التأثیر على المستهلك النهائي .

 مؤشرات تقسم الرسالة الاعلانیة قبل وبعد عرضها : 1-1
 الجدول  

مستويات تقييم 

فعالية الرسالة 

بل تنفيذ عرض الرسالة ق

 الاعلانية على الجمهور 

 لىبعد تنفيذ عرض الرسالة الاعلانية ع

 الجمهور 

                                                           
 . 26م ، ص 2000جزائر ، ، دیوان المطبوعات الجامعیة  للنشر والتوزیع ، ال اقتصاد وتسییر المؤسسةعبد الرزاق بن حبیب ،  1
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 الاعلانية 

المستوى  1 •
 التطابقي 

مؤشر الاستراتيجية ، موائمة 

 الرسالة الاعلانية مع: 

  المستهلك النهائي
 المقصود 

   أهداف العملية
 الاعلانية .

  الوعود المبرمة 

شر مؤ                                   

تطابق جدولة وسائل عرض الرسالة 

 الاعلانية 

المستوى أ -2 •
  الادراكي

 مؤشرات التأثير : :

 . التذكر 
 . المواصفات الشكلية 
  مقدار جذب الانتباه

 . 
قوة التسويق او  .1

 التعليق .
 الدلالة  .2
  : الانشاء 

 انشاء المنتج  .1
 انشاء  العلامة  .2
انشاء المؤسسة  .3

 المعلنة .
  : الادراك الحسي 

 سرعة الاتصال  .1

 مؤشرات التأثير : 

 . التذكر 
 . المواصفات الشكلية 
 . مقدار جذب الانتباه 

 قوة التسويق أو التعليق . .1
 الدلالة  .  .2
  . الشهرة 
  . الاعتراف 
  . الانشاء 

 انشاء المنتج . .1
 اء العلامة . انش .2
 انشاء المؤسسة  .3
 المعلنة  . .4

  . الادراك الحسي 
 سرعة الاتصال.  .1
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  الفهم 
 الوضوح .  .1
  .قوة الثبات 
  .القراءة 
  . المصداقية 
  مقاومة الا�اك 

 . الفهم 
 . القراءة 
  . المصداقية 
  . مقاومة الا�اك 

المستوى ب -2

 الشعوري 

 مؤشرات الصورة   

  . الصورة المرغوبة 
  .الصورة المنشورة 
 . الصورة المدركة  

 مؤشرات الصورة .     

  . الصورة المرغوبة 
 لصورة المنشورة . ا 
 . الصورة المدركة 

المستوى ج  -2

 السلوكي 

مؤشر السلوك السلوك   

 التجريبي . 

  التصرف نحو شراء
  المنتج المعلن عنه . 

 مؤشر السلوك الشراء  الفعلي .     

 نهالتصرف نحو شراء المنتج المعلن ع 
 . 

 باحث : من إعداد الالمصدر

.مستوى العلاقة مع الوكالة  3

 الاعلانية .

 ذ . مؤشر التنفي   

  . احترام نظرة هوية العلامة 
  . الاخراج التقني 
  . التكاليف  

 احترام القيود الثانوية
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 شرح مؤشرات تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة : 

یة لاعلانایجب على الوكالة الاعلانیة والمؤسسة المعلنة بموائمة الاستراتیجیة المستوى التطبیقي :  /1

هداف مع محتوى الرسالة الاعلانیة ، وهذا بالتدقیق أكثر في تحدید المستهلك النهائي المقصود وأهم أ

 الاعلان بالاضافة الى الوعود افي تلك المبرمة وما الى ذلك . 

تي : ویخص مسائلة المستجوبین على مختلف الرسائل الملاحظة والمنتجات ال لمستوى الادراكيأ ا -2

 منهم كل ما یمكن تذكره في تلك الرسائل الاعلانیة .  تعنیها حیث نطلب

 :  مؤشرات التأثیر قبل التنفیذ ، عرض الرسالة الاعلانیة على الجمهور

 بها  : أي مدى تذكر المستجوبین الرسالة الاعلانیة التي عرضت علیهم أو الشيء المرتبط التذكر
 مثل : جزء معین من الصور أو الرنة أو غیر ذلك . 

 وهي المواصفات المستعملة في الرسالة الاعلانیة في اطار نسق ممیز  صفات الشكلیةالموا :
 بالسهولة للقراءة ، واضحة السمع ، ممكنة الرؤیة . 

 نتباه : وهي تعتبر عن قدرة الرسالة وقوتها في التسویق أو التعلیق في الا مقدار جذب الانتباه
 مرافقة للوعود المبرمة . والدلالات الأخرة المتعلقة بتفسیر الرموز ال

 : عبارة عن نسبة المستجوبین القادرین على اعطاء الاسم الصحیح المنتج أو العلامة أو  الانشاء
Fالمؤسسة المعلنة موضوع الرسالة الاعلانیة . 

1 
وهنا نمیز بین النتیجة العامة التي تعبر عن نسبة المستجوبین الذین یمكنهم اعطاء اسم معین ،  •

Fمؤكدة التي تعبر نسبة المستجوبین الذین أعطوا الاسم الصحیح وبدون أي خطأ. والنتیجة ال

2 
 وهي تتعلق أساسا بسرعة الاتصال في توصیل الأفكار الأساسیة للرسالة  الادراك الحسي :

كل الاعلانیة لمدركات المرسل الیه ، والتي تصبح حینها مفسرة في نظام المعالجة لتظهر على ش
 ستجابات وتصرفات ، اتجاه ما تعرض له من مؤشرات . مخرجات تتجسد في ا

                                                           
1 Thierry libaert, audre de maco , “ les tableaux de bord de la communication indicateurs 
de pibotage et evoluation des resultats “ paris , franse,dauod , 2006, p 201, 
 
2 Jean Marc Decaudin , “ la communication marketing “ paris , franse, econoumia 2eme ed , 1999, p212 
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  یات : ویتعلق بتحدید نسبة المستجوبین الذین استطاعوا أن یستوعبوا بوضوح أساسیات وجزئالفهم
 الرسالة بالشكل الصحیح حیث یقف ذلك على كافة الدلائل والرموز المدعمة لقوة الاثبات . 

 عملیةلك الن ممیزة وغیر مشابهة لمنافسیها حتى لا تكون ت: یجب على رسالة اعلانیة أن تكو  لقراءةا 
 الاتصالیة التسویقیة تخدم أطراف منافسة . 

  ان تحلیل المصداقیة أمر ضروري من أجل دراسة قوة التأثیر في الاقناع .المصداقیة : 
 ند : من الصعب جدا التنبؤ بهذا المعیار ولكن على الأقل وضعه في الحساب  ع مقاومة الانهاك

 تحلیل الرسالة الاعلانیة . 
 مؤشرات التأثیر بعد تنفیذ عرض الرسالة الاعلانیة على الجمهور : 

  جدد :نبالاضافة الى تلك المؤشرات التأثیر المعتمد علیها قبل تنفیذ الرسالة الاعلانیة على الجمهور 

 : ك اما بطریقة هي التي تعبر عن مدى حضور اسم المؤسسة المعلنة في الأذهان وذل الشهرة
سة تلقائیة أو موجهة كما أنها تفترض توفر القدرة لدى المستهلك النهائي على ربط اسم المؤس
سالة المعلنة بأحد منتجاتها أو مجال نشاطها حیث یمكن اعتبارها من أقوى فعالیات التأثیر للر 

 الاعلانیة حیث تتخد ثلاثة أبعاد هي : 
لامة لمستجوبین الذین بامكانهم ذكر وبصفة تلقائیة ع: وهي تمثل نسبة ا الشهرة التلقائیة .1

 المنتج وهن بعد أن نحدد لهم قطاع الذي تنشط فیه هذه العلامة .
: یتم الحصول علیها عن طریق تقدیم المستجوبین قائمة تتضمن مجموعة  الشهرة الموجهة .2

 ة . من علامات المنتجات ثم یطلب منهم تحدید تلك التي یعرفونها من هذه القائم
ة : وهي تتمثل في النسب المئویة للمستجوبین الذین یذكرون علام الشهرة في قمة الذهن .3

 المنتج بصفة تلقائیة شرط أساسي في المرتبة الاولى . 
 جزء : وهي نسبة المستجوبین الذین یعترفون برؤیتهم للرسالة الاعلانیة ..... الاعتراف نتیجة

 ي والاعتراف الموجه . بجزء وهنا نمیز بین الاعتراف التلقائ
  المستوى الشعوري : ب -2

 مؤشرات الصورة قبل وبعد تنفیذ عرض الرسالة الاعلانیة على الجمهور :     
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خص یعبر مؤشر الصورة عن ذلك النظام المتشكل من ترابط العدید من العناصر فیما بینها ، والتي ت  

ي ت التاتها وعلامتها ، كلها تعتبر مصدر الدلالافي أساسها الشخصیة المعنویة المؤسسة المعلنة ، منتج

 ه .مدركاتستكون اتجاه تعاطفي ایجابي أو سلبي عند المستهلك النهائي نحو كل ما تم تفسیره في نظام 

 فالمؤسسة المعلن تجد نفسها أمام ثلاث أبعاد أساسیة لأنواع الصورة : 

سسة المعلنة ایصالها الى أذهان : وهي الصورة التي ترغب أو ترید المؤ  الصورة المرغوبة .1
 الجمهور المستهدف . 

  : هي ترجمة الصورة المرغوبة في تقنیات الرسالة الاعلانیة المستعملة . الصورة المرسلة .2
 : وهي الصورة التي یدركها الجمهور المستهدف بعد تلقیهم لتلك التقنیات الصورة المدركة .3

 . الاتصالیة المستعملة في الرسالة الاعلانیة 
لصور اوبین ذلك وذاك لابد على المقیم لفعالة الرسالة أن یقدر جمیع الانحرافات بین مختلف أنواع 

 المذكورة سابقا . 

 ج المستوى السلوكي : -2

 مؤشر السلوك الشرائي التجریبي : 

یظهر هذا من خلال ظهور تلك الزیادة في مقدار المبیعات بعد عرض الرسالة الاعلانیة على 

 المستهدف .  الجمهور

تفاصیل على الوكالة الاعلانیة التأكید من جمیع ال:   مستوى العلاقة مع الوكالة الاعلانیة -3

ي ففاتنة وتقنیات التصمیم المحافظة أو المحسنة لهویة العلامة والاخراج التقني یقترح أفكار جذابة و 

من بین النقاط التي سوف  اطار مهامه وخاصة تلك التعدیلات المهمة ، أما تكالیف الانتاج هي

ن أن متتفاوض فیها المؤسسة المعلنة والوكالة الاعلانیة في حین لابد من عدم نسیان التحقق مجددا 

الرسالة الاعلانیة تتوافق مع الاطار القانوني للبلد المعني حتى یمكن عرضها على الجمهور 

 المستهدف . 
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ك سؤال یطرح نفسه هو من الذي یقوم بعملیة بعد التعرض الى جمیع مؤشرات التقییم نجد أن هنا •
 تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة ؟ . 

هناك استخدام كبیر للوكلات البحثیة المتخصصة او الاستشاریین الباحثین ما لم تكن المؤسسة  •
المعلنة كبیرة الى درجة تسمح لها بانشاء ادارة داخلیة للبحوث ، عندما تكون هذه الحالة نجد وسلیتین 

1: 
 استخدام وكالة للاعلان :  1-1

 حیث تتمتع الوكالة بخدماتها البحثیة الخاصة أو یمكننا تكلیف مورد خارجي لاجراء البحوث . 

 استخدام خدمة بحثیة مستقلة:  -2

بر یكلف استشاري أبحاث مباشرة عملیا یمیل هذا الاتجاه الى أن تكون الطریقة الأكثر شیوعا تعت

 ضوعیة دون أن تصبح حقا مكتسبا على الرغم أن وكالة الاعلان یجب أنالخدمة المستقلة أكثر مو 

 تبقى محاطة علما بالكامل. 

 الاعلانیة : الأساسیة لعملیة تقییم فعالیة الرسالة ط خامسا : الشرو 

تلك  ،ان عملیة تقییم فغالیة الرسالة الاعلانیة تستدعي شروط أساسیة من الواجب المقیم بالتحلي بها 

 لأساسیة یمكن تقسیمها الى ثلاثة شروط فرعیة هي : الشروط ا

 شروط تتعلق بعنصر تقییم الفعالیة :   -1

  ستوى متحدید المستوى الذي تتم على أساسه هملیة التقییم ، بمعنى تقییم الفعالیة هل یتم على
رعیة الفات مدیریة الدراسات والبحوث في التنظیم الداخلي للوكالة الاعلانیة أم تتعدد  الى المدیری

 الأخرى أو تتدخل أطراف بحثیة أخرى ؟ 

 اییر تحدید مجالات تقییم فعالیة المعاییر التي یعتمد علیها في مجالات الصوت تختلف عن المع
 التي یعتمد علیها في مجالات الصورة أو التعبیر الحرفي . 

                                                           
، ترجمة عبد الحكیم أحمد الخزامي ، دار الفجر للنشر والتوزیع ،  فن الاعلان كیف تنتج وتدیر اعلانا فعالا وحملة اعلانیة ناجحةا.د فاربي ،  1

 197م ص، 2001القاھرة ، مصر ، 
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 ها فيلیها وتفسیر وجوب القیام بدراسة تحلیلیة لتحدید مختلف العلاقات  بین النتائج المتحصل ع 
ضوء الأهداف المسطرة على سبیل المثال تحدید المرحلة یرتبط بین النتائج المتحصل علیها 

 لتعطینا نتائج أكثر دقة . 

  في تقییم الفعالیة یستحسن استخدام أكثر من مؤشر وهذا لاعتبارات موضوعیة لحكم تعدد
 مؤشرات التي تتكون منها الرسالة الاعلانیة . 

 یسمح  هذا ماو ائم بالتحلیل أن یقوم بدراسة مقارنة لنتائج الفعالیة المتحصل علیها زمنیا ، لابد للق
و أاخلیة له بالوقوف على الانحرافات الایجابیة كانت أم سلبیة ، ومنه تحدید العوامل البیئیة الد

 الخارجیة والتي لها تأثیر على نشاط المؤسسة المعلنة . 

 :  عالیة الرسالة الاعلانیةشروط تتعلق بعناصر مؤشرات ف -2

ة ، تعد عملیة اختیار المؤشرات من الصعوبات الأساسیة في عملیة تقییم فعالیة الرسالة الاعلانی

هداف بحیث یجب على المؤشرات التي تم اختیارها منح المؤسسة المعلنة صورة متكاملة بناءا على الأ

ملیات كن المؤسسة المعلنة من تقییم أثر العالاعلانیة التي تم اختیارها ، وحسن اختیار المؤشر یم

  التي قامت بها ، وعلیه فان عملیة الاختیار یجب أن تأخد بعین الاعتبار المعطیات التالیة :

 ظتها . یجب أن یعكس المؤشر الذي تم اختیاره المعنى والأهمیة للمشكلة التي تمت ملاح الدقة : –أ 

عتمدة مفهومة من قبل المستهلكین ، هذا یفترض : یجب أن تكون المؤشرات الم الوضوح -ب

البساطة ولیس اعتماد معادلة ریاضیة جد معقدة تصعب من عملیة تطبیقیة من قبل صاحب القرار 

 وفي هذه الحالة یمكن أن تبرز لنا مشكلتین .

  . رفض المؤشر بحجم مدى فهمه 

 القدرة على  خطر یواجه صاحب القرار في عدم القدرة على ترجمة المؤشر من عدم
تحسین الوضعیة وعلیه یفضل اللجوء الى استعمال مجموعة مؤشرات عوض استعمال 

 مؤشر واحد أكثر تعقید .  
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قیة : ویتم استعمال مؤشرات یمكن التلاعب بها حیث یمكن اعطاء صورة غیر حقیغیر قابلة للتلاعب -ج

 كتضخیم النتائج أو التقلیل من أهمیتها .

ثها بل حدو یسمح المؤشر ذو القابلیة للتنبؤ بتحذیر المقرر حول ظهور المشاكل ق  :القدرة على التنبؤ -د

  .شكلة ، على العكس المؤشر الثابت فانه یمكن المقرر من القیام بالعملیة العلاجیة ولیس الوقائیة للم

رة الى شاوتوجد وصفات سحریة فیما یتعلق بایجاد أحسن المؤشرات وانما تجدر الا:  القابلیة للتطور -ه

 بولهاقأن المؤشرات قد تتغیر عبر الزمن من المنطق المرونة في استعمال ، ومنه فان المؤشرات التي تم 

 یمكن تغییرها حسب نوعیة المشاكل المطروحة 

 : شروط تتعلق بموضوعیة تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة  -3

كلف قسیمیة تبما أن تلك البحوث الت: وجود حاجة ضاغظة لاجراء تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة  1-3
 مبالغ مالیة ضخمة ، فالمؤسسة المعلنة تجد نفسها أمام تساؤل مهم وهو هل من الملزم

 اجراء تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة ؟ 

یما في معظم الحالات لا یمكن تفادي التعرف على تللك المعلومات الخاصة بهذه العملیة لاس

نة تعمل في ظل بیئة تنافسیة قویة ، اضافة الى ذلك في بعض اذا كانت المؤسسة المعل

ق غیر الحالات لایمكن اقامة علاقة مباشرة بین الاعلان واستجابة السوق لهذا یلجأ الى الطر 

اكیة ، ، ادر  المباشرة الذي تتم فیها عملیة تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة وفق الأثار الوسیطیة

 أو شعوریة .

 : عموما البحوث التقییمیة تكتشف المشكلات أو تلقي الأضواء ل للمشكلةوجود مجا 3-2

 على مجالات الصعوبة في الاتصال التسویقي بالمستهللك النهائي .

صحاب : ان امكانیة تقییم الرسالة الاعلانیة هي متوفرة لدى أتوفر الامور الكافیة  3 -3

 فر امكانیات مالیة ضخمة لدیها .القرار في المؤسسات المعلنة الكبیرة فقط ، بحكم تو 
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: الكثیر من الحملات تحدث في فترة قصیرة ولهذا یجب استغلال كافة توفر الوقت  3-4

 الوقت اللازم لعملیة التقییم .

 نة:لمعلاتوفر لدى المقیم المعلومات عن البیئة التسویقیة التي تعمل فیها المؤسسة  3-5

ظرة ددا أساسیا لفعالیة الرسالة الاعلانیة في النحیث تعتبر مكونات البیئة التسویقیة مح

الحدیثة لأي جانب من جوانب الرسالة الاعلانیة ترفض أن یكون معزولا عن الظروف 

 المحیطة به .

 توفر لدى المقیم معلومات عن المستهلك النهائي : 3-6

ان لما كلنهائي كفكلما كان المقیم على احاطة تامة بكل المؤشرات البیئیة والنفسیة للمستهلك ا

 قادرا على تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة .

لمعلن : بحیث كلما كان المنتج اتوفر لدى المقیم معلومات عن المنتج المعلن علیه  3-7

یة عنه قادر على اشباع حاجة حقیقیة عند المستهلك النهائي كلما أسهم ذلك في تحقیق فعال

 الرسالة الاعلانیة .

في  فكلما أحسنت المؤسسة المعلنة جید لوسائل عرض الرسالة الاعلانیة :الاختیار ال 3-8

 اختیار الرسائل الاعلانیة ، كلما تحققت نتائج باهرة من هذا الاختیار .

لة ا :كلما أحسنت المؤسسة المعلنة في جدو جدولة الرساائل الاعلانیة في وسائل عرضه 3-9

 بر .رسائلها الاعلانیة كلما كان معدل الوصول أك

والمؤسسة المعلنة حول كیفیة استخدام النتائج قبل اجراء الاتفاق بین الوكالة الاعلانیة  3-10

 1عملیة التقییم .

 
                                                           

1 Lendervie Brerhaud ,opait p243, 
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 سادسا : صعوبات تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة : 

 عر : ان المتغیرات مثل الس صعوبة عزل تأثیرات الاعلان عن تأثیرات العوامل المتغیرة الأخرى
ئة ویج الأخرى مثل البیع الشخصي وتنشیط المبیعات والعلاقات العامة والظروف الطار وجهود التر 

بة ذات الصبغة الایجابیة قد تكون ساهمت في زیادة المبیعات الى جانب الاعلان ورغم هذه الصعو 
لة فان كثیرا من باحثي الاعلان لا یستعملون أبدا وبدلا من ذلك یركزون جهودهم على عوامل قاب

نیة لاعلااس مثل حجم جمهور القراء ، آراء المستهلكین ، الانتباه ، الاستیعاب بتسجیل الرسالة للقیا
یبا في الذاكرة ، وتغیر المواقف اذ هؤلاء الباحثین یفترضون بالطبع اذما  یقیسونه یرتبط ایجا

 بالمبیعات النهائیة . 

 لى أنه یستنزف وقتا وجهدا لا: ان البحث الجید مكلف للغایة علاوة ع ارتفاع تكالیف البحوث 
یستهان بهما وهناك شركات كبرى تخصص مبالغ طائلة في میزانیة الاعلان لاجراء الفحوصات 
 حول فاعلیة الاعلان والامم من ذلك أن مردودات هذه الجهود في المال والوقت وتظهر الا بعد

 مرور الوقت طویل ، أو قد لا تظهر اطلاقا . 

  لا یوجد اجماع على  على طریقة مثالیة لفحص كفاءة وفاعلیة الاعلان :اتفاق الباحثین  عدم
الطریقة المثالیة التي یمكن اعتمادها لقیاس فاعلیة الاعلان فالباحثون غالبا ما یطعنون بصحة 
الطرق السائدة ، وهم غیر مثقفین على طریقة مثالیة أوعدة طرق محددة، ان هذا الوضع یربك 

كهم بنتائج الاعلانات التي تلجأ الى هذه الطرق ، غیر المتفق على شرعیتها المعلنین ویزید من شكو 
 1ومصداقیتها . 

 

 

 

 

                                                           
 . 226م ، 2010، دار الفكر للنشر والتوزیع ، عمان ، الاردن،  التسویق وادارة الاعلان، ایناس رأفت شومان  1
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 عالیة الرسالة الاعلانیة : فسابعا : اطار ومصادر تقییم 

 تسلیط یمثل اطار وتقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة في تلك  الحدود التي من الواجب على المقیم

 في :  هامه على أحسن وجه اذ تتمثل تلك الحدودالضوء علیها عند القیام ب

 مكن یة حتى تلك الجوانب الجزئیة أو الكلیة التي ترید المؤسسة المعلنة تقییمها من الرسالة الاعلانی
 للمقیم اختیار الأداة المناسبة لذلك . 

 یة علانذلك الاطار الزمني الذي یمثل مرحلة التقییم سواء كان ذلك قبل تنفیذ عرض الرسالة الا
على الجمهور أي المرحلة ما قبل الحملة أو بعد التنفیذ عرض الرسالة حیث یمكن تقسیم هذه 

أما  نیة ،الأخیرة الى فترتین هامتین ، فترة التقییم أثناء الحملة أي بعد أول عرض الرسالة الاعلا
 الفترة الأخیرة هي الفترة الموالیة أي بعد الحملة الاعلانیة مباشرة .

  الذین  بصفة مدروسة ذلك المجتمع  الذي تتم علیه عملیة التقییم والذي یمكن تعریفهم بالأفرادتحدید
Fیصل الیهم بمرسل معین أو رسالة اعلانیة معینة ویكونوا مستهدفین بهذه الرسالة . 

1 

 متین أما اذا كانت المؤسسة المعلنة تتخذ من استراتیجیات ارسال رسالتها الاعلانیة مرحلتین ها
 نى أنها تستهدف المؤثرین الأمرین وقادة الرأي الذي یقومون بعد ذلك ینقل الرسالة الىبمع

 ن .هؤلاء الوسطاء وعلى المستهلكین النهائیی ن التقییم یتم من خلالالمستهلكین النهائیین فا

  ن مان فعالیة الرسالة الاعلانیة لا تتحقق فقط من خلال وسائل الاعلان بل هناك مؤثرات تنقل
وضحه مسرى تحقیق أهداف الفعالیة المنتظرة وهذا ما سوف نالمستهلكین النهائیین لموزعین الى ال

 في الشكل الموالي : 

 

 

 

                                                           
مكتبة المجتمع العربي للنشر والتوزیع ،  التلفزیون ،ما وا، الدعایة والاعلان والسیننور الدین النادي ، نجم عبد الشهیب  1
 . 73م ، ص 2006، عمان ، الأردن ، 2ط
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الأثر المباشر الرسلة                                                                   

  الاعلانیة على المستهلكین النهائین 

 ة الاعلانیة على الموزعین  للرسال اثر المباشر

 

 طلب أكبر یدفع بالموزعین الى عرض كمیات أكبر من المنتجات المعلن عنها                 

 

 عرض الموزعین لمنتجات المعلن عنها بشكل واسع یرفع الطلب علیها 

 

ر ا بسعالمعلن عنه  لدیها المنتجات المعلن عنها اغلبیة نقاط البیع. أغلب نشاط البیع لدیها المنتجات

 أعلى 

 

 

 

 

  الاعلانیةالرسالة 

ض   العر 

 

  

 الطلب 

 ات البیع والایرد
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 :  شكل یوضح : الأثر المزدوج  للرسالة الاعلانیة على المستهلكین وعلى الموزعین

  ثیر ي التأففعند تقییم فعالیة الرسالة الاعلانیة لابد من الأخد بتلك المؤثرات الأخرى التي تسهم
 بالشراء على سلوك المستهلك النهائي معطیة قابلیة أكثر نحو الاستجابة 
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 خلاصة الفصل : 

الرسالة الاعلانیة تشترك في توصیل فكرة رئیسیة للمتلقي عن طریق من خلال ما سبق 

، حتى تخدم مشاركة كل عضو بتقدیم المعلومة وتوصیلها بشكل مختلف یدعم تلك الفكرة 

 علاني أحیانا، لان النص الإالهدف الذي یسعى الیه الإعلان وتمكنه من تحقیق مبتغاه 

 یحتاج الى تفاصیل عن السلعة أـو الخدمة . 

 

 

 

 



 لخدماتالفصل الثالث                                                                       ترویج ا
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 الفصل الثالث : ترویج الخدمات 

 تمهید : 

 اولا : مفهوم الترویج . 

 ثانیا : أهمیة ترویج الخدمات . 

 ثالثا : أهداف ترویج الخدمات . 

 رابعا : أغراض ترویج الخدمات . 

 خامسا : عناصر المزیج الترویجي . 

 سادسا : العوامل المؤثرة في ترویج الخدمات . 

 سابعا: المشاكل المتعقلة بترویج الخدمات .

 خلاصة الفصل . 
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 تمهید:

 ونشاطها یعتبر الترویج من الوظائف التسویقیة الحیویة التي تحقق الاتصا بین المؤسسة

ومنتجاتها وبین السوق المستهدف هذا فضلا عن دور الترویج في التعریف بمنتجات 

كثر ل الاالمؤسسة واثارة الطلب علیها فهو یمثل القوة الدافعة للنشاط التسویقي ویعتبر العام

 حسما في تصریف السلع والخدمات .

اجهة التفاعل مع البیئة ومو  لهذا یعد ترویج الخدمات من أنجح الأسالیب الفعالة في تحقیق

 المنافسة .
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 أولا: مفهوم الترویج :

الترویج هو" عملیة تنسیق بین جهود البائع في اقامة منافد للمعلومات وفي تسهیل بیع السلعة أو الخدمة أ 

یعرفه  بأنه " نشاط یتم ضمن اطار أي جهد تسویقي وینطوي على  أما " كلوتر" 1قبول فكرة معینة، 

 2عملیة اتصال اقناعي . 

المؤسسة لجمیع الجهود والأسالیب الشخصیة من هذین المفهومین نستخلص أن الترویج هو " استخدام 

 وغیر الشخصیة لاخبار الزبون بالمنتجات أو الخدمات التي یقدمها . 

 ات . ثانیا : أهمیة ترویج الخدم

 نها ،یعد الترویج وسیلة تتمكن من خلالها المؤسسة من بناء قناة اتصالیة مع محیطها وعلى الأخص زبائ

  :یلي  من خلال نقلهم من حالة عدم الادراك بسلعها وخدماتها الى حالة الاقناع بها وتبرز أهمیته فیما

 أهمیة الترویج للزبون :  -أ

 : یحقق الترویج للزبون عدة مزایا أهمها 

 

  . یخلق الرغبة لدیه بالوصول الى مشاعره وتذكیره برغباته وحاجاته 

  من خلال تقدیمه معلومات عن السلع والخدمات من حیث مواصفاتها، یعمل على تنبیه

Fأسعارها، أماكن وجودها ، والضمانات المقدمة .

3 

                                                   
l   256م، ص 2001، دار ومكتبة حامد للنشر والتوزیع ،عمان ،  التسویق، استراتیجیة محمد حاسم الصمیدعي. 
 
 . 308م، ص 2002، دار وائل للنشر والتوزیع ، عمان ،  ، أصول الترویجتوفیق ، رائف اجي معلا ن 2
م، ص 2007زوري للنشر والتوزیع ، عمان ، ، دار الیا ، الترویج والاعلان التجاريبشیر العلاق ، علي محمد رباعیة  3

11 
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عالة فأهمیة الترویج لرجل التسویق : یمثل الترویج بما یوفره لرجل التسویق مع معلومات وسیلة  -ب

دة تمكنه من ترشید قراراته ، وذلك بالتأثیر على منصب الطلبة من خلال تنشیط المبیعات وزیا

 حجمها وفقا للطرق التالیة : 

 لاعلانموزعین تحفیز تنشیط المبیعات وازیادة المبیعات من خلال الاعتماد على كفاءة رجال البیع ال 

 بقصد تحسین صورة المؤسسة وخدماتها في أذهان الزبائن المستهدفین أو المحتملین . 

  . التغلب على مشكلة انخفاض الطلب خاصة في مرحلة الانطواء 

  ها تمتع بتودعم موقف السلعة أو الخدمة التي تقدم للسوق لأول مرة خلال ابراز المیزة التنافسیة التي

 عن غیرها من من السلع المنافسة بوضعها في قالب تمیزي معین یستطیع ادخالها الى ذهن الزبون

 حتى یدرك بأنها البدیل الامثل الذي یحقق له مستویات أعلى من اشباع لحاجاته ورغباته . 

  كیان الأجنبیة حیث المؤسسة تعتبر عن كما نشیر الى أهمیة الترویج تظهر خاصة في الأسواق

جانب ، ومنه فالزبون أجنبي بالنسبة للزبون وتسوق لسلع الأجنبیة بواسطة رجال المبیعات في العادة أ

.بعین الشك الى هذه التولیفة الأجنبیة بدرجة أكبر من العروض المحلیة المنافسة ، هذا الشعور ینظر

Fالسلبي تسعى المؤسسة من خلال جهودها الترویجیة الى القضاء علیه . 

1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                   
 . 257 -256محمد حاسم الصميدعي ، مرجع سبق ذكره ، ص ص  1
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 ثالثا: أهداف ترویج الخدمات . 

  ان عملیة الاتصال والترویج منها ینتج عنخا جوانب للرسالة والمرسل من قبل المنظمة

لتي االخدمیة ، لذلك فان من المهم بالنسبة لمنظمات الخدمة علیها أن تقرر ما هي الجوانب 

أن  .... من وراء عملیة الاتصال ، ألا وهو السلوك الشرائي المتعامل مع المنظمة الخدمیة

للازم طویلة لعملیات یقوم بها المستهلك لاتخاد القرار ایمثل نهایة الاجراءات فعل الشراء 

ثیري للشراء أو أو التعامل مع منتج ما أو خدمة معینة وأن الجانب المعرفي الادراكي والتأ

 ه . ذات أهمیة بالغة في تهیئة المستهلك واستعادة لمثل هذا القرار الذي یمثل مراحل سلوك

 مة رفي الادراكي یمثل مرحلة مهمة یحتاج الیها المسوقون لوضع صورة المنظان الجانب المع

یها فومنتجاتها وخدماتها في عقلیة المستهلك ، أما الجانب التأثیري فانه یمثل مرحلة یتم 

 التأثیر على المواقف في محاولة لتغییرها باتجاه المنظمة ومنتجاتها وخدمات في عقلیة

 كون الاتصال فعالا ذا أثر كبیر . المستهلك وهذا یحتاج أن ی

 أما الجانب السلوكي المسوقین یحتاجون لدفع المستهلك نحو فعل الشراء المنشود من قبل 

دى الرئیسیة للاتصالات والترویج لالمنظمة وأن فعل الشراء هذا یعتبر أحد وأهم الأهداف 

 كافة المنظمات الخدمیة . 

 تأثیر على المراحل المتتابعة لاجراء عملیة الشراء ان الترویج في مجال الخدمات من دور ال

.1 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                   

 . 291 -290م، ص ص 2003،عمان ، الأردن ،1، دار زهران للنشر والتوزيع ، ط ، تسويق الخدماتالنبي الطائي  بشير العلاق ، حميد عبد 1
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 س

 

 

 

 

 

 

 

 

 شكل یوضح : مراحل عملیة الشراء . 

 

 

 

 

 

 التفضیل الالمام   الاهتمام  الانتباه 

التكیف 
داد ستعوالا

 والتهیئة 

 قرار الشراء 
الخبرة والتجربة 

 السابقة 
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 رابعا : أغراض ترویج الخدمات : 

  لمحتمل بوجود خدمة وقدرتها على اشباع حاجاته . المستفید اتعریف 

  بالمنافع التي یحصل علیها من تلك الخدمات ومدى الحاجة الیها .  المستفیدتذكیر 

  ذابأن الخدمة مهمة ینبغي الحصول علیها لأنها تمنع حدوث المشكلة وینبغي في هالمستفید اقناع 

بیرة المجال الاشارة الى بعض الخواص الممیزة للخدمات حیث أن ادراكها ومعرفتها یؤثر الى درجة ك

 في رسم استراتیجیة الترویج الخاصة بها ویمكن تلخیصها كالأتي : 

 ساهم في كثیر من الخدمات توجد علاقة وثیقة بین مقدم الخدمة والمستفید بعضها یستدعي الحال أن ی

 دیتها أي اعتماد المستفید بدرجة كبیرة على مقدم الخدمة عند تلقي الخدمة . المستفید في تأ

  من الصعب أن یرى المستفید وهي تؤدي بشكل ملموس ولكن من یطلب الخدمة یستطیع أن یرى

 العنصر البشري وهویؤدیها . 

 ة من كثیر من الخدمات لا تؤدي بشكل جماعي بمعنى أن الخدمة في الغالب لا تؤدي الى مجموع

Fانما تتم بشكل منفرد . المستفیدین في آن واحد و 

1 
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 خامسا : عناصر المزیج الترویجي . 

یعتبر المزیج الترویجي مجمل الأدوات أو الطرق أو الوسائل الاتصالیة التي تتوازن وتتناسق 

بطریقة فعالة لتحقیق الأهداف الترویجیة ویتكون هذا المزیج الترویجي من الاعلان، البیع 

 1الشخصي ، تنشیط المبیعات ، العلاقات العامة. 

 : Advertisingالاعلان  -1

یمثل الاعلان أحد النشاطات الرئیسیة في میدان تسویق السلع والخدمات وهو وسیلة ترویج 

السلع والخدمات المختلفة التي أصبحت تتوافر بكمیات ونوعیات متزایدة ومتطورة  الأمر 

الذي جعل العرض یفوق الطلب في كثیر من الأحیان ، والاعلان وظیفة هامة من الوظائف 

لمنشأة لتحقیق أهدافها التسویقیة والترویجیة باعتبارها نشاطا مكملا للنشاط المؤثرة في نجاح ا

 2البیعي  وادارة محققة للارتفاع بمستوى الأداء التسویقي . 

ت یجرى عن طریق ویعرفه كلوتر على أنه { شكل من أشكال غیر الشخصیة للاتصالا

 3وسیلة متخصصة مدفوعة الأجر بواسطة جهة معلومة ومحددة .

 

ما یمكن تعریفه على أنه مختلف نواحي النشاط الذي یؤدي الى نشر أو اذاعة الرسائل ك

حث على شراء السلع والخدمات الاعلانیة مرئیة كانت أو مسموعة على الجمهور بغرض الب

 1وقبولها . 

                                                   
مذكرة ماستر غير  منشورة ، تخصص تسويق الخدمات ، كلية العلوم  الترويج و أثره في تحسين أداء المؤسسة الخدمية ،مساهمة  خالد يوسف ،  1

 . 7م ، ص 2013الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير ، جامعة ورقلة ، الجزائر 
 . 62م ص 2004، القاهرة ، مصر ، 1للنشر والتوزيع ، ط ، عالم الكتاب ، العلاقات العامة في المنشآت السياحيةفؤاد عبد المنعم البكري   2

3 Philip kolter et auter : marketing managment ;12 edition ; pearson ;  edueation ; fraure p 
671  
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 أنواع الاعلان : 1-1

 :هناك عدة معاییر لتقییم الاعلان نركز على أهمها في مجال الخدمات وهي  

نجد نوعین اعلان المؤسسة بهدف بناء صورة ذهنیة حسب موضوع الاعلان :  1-1-1

 واتجاهات تفصیلیة للمنظمة الخدمیة واعلان الخدمة التي یسعى لترویج الخدمات

 المقدمة لخلق الطلب علیها . 

 حسب هدف الاعلان للوظیفة التسویقیة : یوجد اعلان اخباري أو ابلاغي في غایته  2-1-1

 المستهلكین بالسلعة وخلف الطلب الأولي علیها . الابلاغ أو تعریف 

ري لتذكیواعلان اقناعي یبرز المزایا والمعنویات التنافسیة لخدمات المنظمة ، أما الاعلان ا

فظة المحاللمنظمة و الغایة منه تذكیر العملاء بالخدمة الاستمرار لاقتنائها وكذلك خلق الولاء 

 علیه . 

لة على اختیار الوسیلة الاعلانیة المناسبة لایصال الرساتتوقف فاعلیة وكفاءة الاعلان 

  الاعلانیة الى الجمهور المستهدف بأقل تكلفة وهناك أنواع الرسائل الاعلانیة منها :

 الصحف والمجلات : وهي وسائل الاعلان الواسعة الانتشار في كل مكان .  -أ

في المدن الكبرى  الاعلانات الخارجیة : تشمل الاعلانات المألوفة والتي نجدها  -ب

وتشمل أیضا ما نجده داخل المتاجر والسوبرماركت لابلاغ المستهلكین بوجود سلعة 

 2وترغیبهم بشرائها .

                                                                                                                                                               
ة ، تخصص تسويق ر  غير منشو رة ماسترمذك التسويقي للمؤسسة ،أثر الخدمات الاشهارية للرسائل الاعلانية على الأداء سلمى عطوات ،   1

 . 46م ، ص 2013خدمي ، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير ، جامعة ورقلة ، الجزائر ، 
 . 150م، ص 2006، 1دار اليازوري ، الطبعة  الترويج والاعلان التجاري ، مدخل متكامل ،بشير عباس العلاق ،  2
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 البیع الشخصي.  -2

الاتصالات الشخصیة الهادفة الى اخبار المستهلك واقناعه بعملیة شراء المنتج أو أي  یعرف بأنه "

 1شيء یمكن أن یحقق اشباع لحاجاته وارضاءه  . 

فالبیع الشخصي في مجال الخدمات هو " عملیة اتصال شخصیة بین مقدمة الخدمة والمستفید منها ، 

قدمة واقناعهم بشرائها وتجربتها والاستفادة منها ، والغرض منه تعریف العملاء بالمؤسسة وخدماتها الم

هذا من جهة ومن جهة أخرى معرفة رغبات وتطلعات العملاء ونقلها للمؤسسة لتلبیة حاجاتهم 

  2والحفاظ علیهم وهذا لضمان سیر أنشطة المؤسسة .

 أنواع البیع الشخصي في الخدمات :  2-1

ت تعتمد على رجال البیع مهامهم الحصول على الوكلاء والوسطاء : الكثیر من الخدما 2-1-1

بالشراء من جهة والترویج عملاء لمبیعات المؤسسة عن طریق الاتصال بالعملاء المحتملین واقناعهم 

لخدمات المؤسسة بیحتى وان لم تتم عملیة البیع فهنا یلعب رجل البیع دور مزدوج دور مقدم الخدمة . 
3 

تصال م للخدمة ونجد هذا النوع خاصة في المؤسسة الخدمیة ذات الاوالمستفید لكن نادرا ما نجده مقد

 المنخفض . 

مندوبي العملاء : أشخاص یقدمون تسهیلات للعملاء للحصول على الخدمة ویقومون باقامة  2-1-2

 4علاقات جدیدة للحفاظ على علاقات طیبة بین مقدم الخدمة ومتلقیها . 

 لثالثة من رجل البیع : الفئة ا 2-1-3

                                                   
 . 381م، ص 2008، عمان ، الاردن ،  1دار المسيرة للنشر والتوزيع ، ط والتطبيق ،مبادئ التسويق الحديث  بين النظرية زكريا غرام ،  1
، مذكرة ماستر ، تخصص تسويق ، كلية العلوم الاقتصادية  تقييم واقع الاتصال التسويقي في المؤسسة الاقتصادية الخدميةفؤاد بوحنانة ،  2

 . 66 م ، ص2010والتجارية وعلوم التسيير ، ورقلة ، الجزائر ، 
سيير ، سهيلة حداد ، فعالية البيع الشخصيي في تسويق الخدمات ، مذكرة ماجيستير ، تخصص تسويق ، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم الت 3

 .22م، ص 2006جامعة الجزائر ، 
 .28سهيلة حداد ، مرجع نفسه ، ص  4
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كل موظف في المؤسسة الخدمیة یكون على اتصال بالعمیل سواء كان مقدم الخدمة نفسه أو 

 مساعدیه أو أي موظف قد یتصل مباشرة بالعمیل . 

 ممیزات البیع الشخصي :  2-2

 یتسم البیع الشخصي بجملة من المواصفات والخصائص نذكر منها : 

  . یمثل اتصال مباشر بین البائع والمشتري 

  ف المباشر والسریع على ردود أفعال المستهلكین اتجاه المنتج من قبل رجال البیع . التعر 

    . زیادة أهمیة ومعدل استخدامه من طرف المؤسسة 

   . امكانیة تعدیل الرسالة الترویجیة لتتناسب مع كل سوق وكل مستهلكF

1 

 ترویج المبیعات :  -3

 علان والبیع الشخصي بطریقة فعالةبین الاهو جزء من النشاط البیعي الذي یعمل على تنسیق  -أ

 2والطوابع .  المجانیة لمبیعات ، غلاف السلعومن الطرق المستخدمة لتنشیط ا

 وعرفها " كلوتر " على أنها { تلك الأشیاء المتنوعة التي نحتوي على مجموعة من الأدوات  -ب

المحفزة والتي صممت لأن یكون تأثیرها سریع وقصیر الأمد لغرض الاسراع في تحقیق عملیة 

 الشراء للسلع والخدمات من قبل المستهلك أو التاجر . 

المحفزة على شراء منتج او خدمة من خلال أدوات وتعرف كذلك على أنها { مجموعة التقنیات  -ج

التحفیز سواء الموجهة للمستهلك أو قوة البیع أو الموزعین حیث هذه المحفزات تستخدم في زمن 

 1معین. 

                                                   
، مذكرة ماستر ، تخصص تسويق خدمي ، كلية العلوم  التسويقي للمؤسسة الخدميةدور المزيج الترويجي في تحسين الاداء علي العبيدي ،  1

 . 22م ، ص 2014الاقتصادية التجارية وعلوم التسيير ، ورقلة ، الجزائر ، 
 . 237، الشركة العالمية للاستشارات الاكاديمية ، عمان ، الاردن ، ص  ادارة التسويق، قحطان العدلي واخرون  2
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 أدوات تنشیط المبیعات :  3-1

 تتنوع وسائل تنشیط المبیعات حسب الأهداف ویمكن تقسیمها الى : 

 سطاء أو الموزعین . وسائل موجهة لمقدمي الخدمة والو -أ

 وسائل موجهة للمستفید .   -ب

 هناك العدید من الأدوات الموجهة للمستفید منها :  

  . تخفیض الأسعار: یستخدم في موسم تذبذب الطلب على الخدمات 

 وتكوین علاقات عامة فیما بینها. المعارض : تهدف لتعریف المستفید بخدمات المؤسسة وخصائصها 

  بائنهاز الهدایا التذكاریة : التي تحمل اسم المؤسسة وشعارها وتقوم بتوزیعها بغرض تعمیق الثقة مع  . 

  الجوائز والمسابقات : تعد المسابقة وسیلة مهمة لترویج خدمات المؤسسة اذ توفر للمستفید فرصة

Fالفوز بالجوائز بغرض اغرائهم على التعامل معها .

2 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                               
رسالة ماجيستير غير منشورة ، تخصص تسويق ، جامعة منتوري ، قسنطينة ،  واقع واهمية الاعلان في المؤسسة الجزائرية ،،  ليلى كواسة 1

 .58م ، ص2006
 .306م، ص 2001، عمان، الاردن ، 1محمود جاسم الصميدعي ، عثمان يوسف ، تسويق الخدمات ، دار المسيرة للنشر والتوزيع ، ط 2
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 العلاقات العامة :  -4

انبثقت العلاقات العامة كعلم وفن في حیاتنا المعاصرة على مجموعة من العلوم الانسانیة وتزایدت أهمیته 

بعد أن دخل دائرة التسویق والترویج للسلع والخدمات وأصبح نجاح الوحدات الاقتصادیة یقاس بمدى 

 1فاعلیة الجهاز القائم على العلاقات العامة فیه . 

  العامة أنها { كل برنامج المنظمة والهادفة لتحسین صورة المؤسسة أمام وكلوتر عرف العلاقات

Fوسائل الاعلان والاعلام لبناء علاقات جیدة مع عملاتها . 

2 

 مزایا العلاقات العامة :  4-1

 مستوى عالي من المصداقیة :  4-1-1

حیث تتمتع المقالات وكل ما ینشر عن المؤسسة ومنتجاتها من قبل وسائل الاعلام كجهة محایدة 

 3بمصداقیة عالیة ، وبالتالي یكون لها تأثیر كبیر على الجماهیر . 

 القدرة على الوصول الى الهدف :  4-1-2

 ار اذدوبي البیع والاشهحیث یمكن للعلاقات أن تصل الى المشترین المحتملین الذي یمكن أن ینجدبوا من

 تصلهم الرسالة عن طریق العلاقات العامة . 

 القدرة على التضخیم المقبول :  4-1-3

یمكن لنشاط العلاقات العامة أن یضخم دور وصورة المؤسسة ومنتجاتها مع تقبل الجمهور لهذا 

 1التضخیم.

                                                   
 .140م ، ص 1997، 1، دار الكتب للنشر والتوزيع ، القاهرة، مصر ط  خل الى علم السياحة، مداحمد جلاد  1
، مذكرة ماستر اكاديمي ، تخصص تسويق خدمي ،   فعالية النشاط الترويجي في تحسين الأداء التسويقي للمؤسسة الخدماتيةخويلد عفاف ،  2

 . 23م ،ً  ص 2014كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير ، ورقلة ، الجزائر ، 
مذكرة ماجيستير ، تخصص تسويق ، جامعة قسنطينة ، الجزائر ،  ، واقع و أهمية الاعلان في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية ،ليلى كروس  3

 .54م، ص 2008
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 أدوات الاتصال الخارجي :  4-2

 2تتمثل في العلاقات الصحفیة وزیارات الشركات والرعایة . 

  المؤثرة في ترویج الخدمات : سادسا : العوامل

لك تتؤثر عدة عوامل في ترویج الخدمات سواء تلك التي تؤدیها منظمات الأفراد أو المعاهد و أهم 

 العوامل : 

  بح .التمیز بین الخدمات التي تستهدف الربح وتلك التي تستهدف الرF

3 

  هناك قیود مفروضة على ترویج الخدمات في بعض منظمات الخدمة وهذه القیود لها تأثیر عملي

 حاسم .

 بین مرفق احتكاري لك على ترویج الخدمات فالمقارنة.وأثر ذافسة وطبیعة الاتصالمدى من.

 حیث كالكهرباء مع الخدمات التي تؤدیها استراحة لخدمة أصحاب السیارات أو الخدمة المصرفیة

 المنافسة على أشدها . 

  الترویج للخدمات تبعا لحجم السوق الجغرافي الذي تخدمه المنظمة . تختلف وسائل 

 بعض الخدمات مثل خدمة التسلیة والترویج عن النفس والسعر والسیاحة ومكاتب العمل فقد جرت 

 العادة على الترویج لها . 

  تتأثر الظروف العملیة لترویج الخدمات بحجم العمل ویرتبط هذا العمل بالفهم الاداري لقیمة ترویج

Fالخدمات . 

4 

 

                                                                                                                                                               
 .54، ص مرجع نفسه ليلى كروس ،  1
 .306م ، ص 2006، دار النشر والتوزيع ، عمان ،  1ط ، ادارة تسويق ،محمد جاسم الصميدعي ، رشاد يوسف ساعد  2
 357م ، ص 2005، الاسكندرية ، 1، دار الوفاء للنشر والتوزيع ، ط مبادئ التسويقمحي الذين الأزهري واخرون ،  3
 .357ذين الأزهري واخرون ، مرجع نفسه ، ص محي ال 4
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 سابعا : المشاكل المتعلقة بترویج الخدمات . 

على سبیل المثال الخدمات التي لایمكن تخزینها وهذه مشاكل ناتجة عن خصائص الخدمة :  -أ

ند ممارسة وسائل ترویج المبیعات التي یعمل توزیع عبء الطلب الخاصیة بالذات لها تطبیقاتها ع

 1على الخدمة بصورة متوازنة مع العرض أي تخفیضات في الأسعار خارج أوقات الذروة . 

رسة قد تفرض بعض القیود الأخلاقیة على استخدام ممامشاكل تتعلق بقطاعات خدمة معینة :   -ب

 ولا ینظر الیها على أنها طرق غیر محترمة لدى بعض أنشطة ترویج المبیعات أو أنها تستخدم

میات الجماعات المهنیة ، فالكثیر من الخطط ووسائل الترویج للمبیعات الممكن تطبیقها تأخد مس

مختلفة ، فالمحامي قد یتخلى عن اجور المرافعة وعن بعض القضایا البسیطة كتخفیض الأجور 

 فع شعار البیع والأجور . افأة عن الولاء وبعض مكاتب العقارات قد تر كمك

 ثامنا : توجیهات عامة لتحسین فعالیة ترویج الخدمات . 

ان الصعوبة الرئیسیة في الاعلان تكمن في ایصال استعمال جمل واضحة وغیر غامضة :  -1

معلومات عن المدى والعمق والنوعیة ومستوى الخدمات بشكل بسیط مكتوب او بشكل واضح  

 ومشروح ، بعض الاعلانات تستخدم الصور او الرموز للمساعدة في توصیل الرسالة . 

فع كون منسجما مع المنای یجب التركیز على المنافع ، یجب أنالتأكد من منافع الخدمة :   -2

 المبحوثة . 

 قابلاو یجب أن یكون الوعد الذي تقطعه واقعیا ومنطقیا ،  وعدا فقط بما تستطیع تنفیذه : أعط -3

ن للتنفیذ و أن لایبالغ في توقعات العملاء بالحصول علیها ، فالمؤسسة الخدمیة یجب ان تكو 

 قادرة على الوفاء بالوعود الاعلانیة . 

یعد الموظفون بشكل خاص مهتمین في العدید من المؤسسات الخدماتیة وظفین : الاعلان للم  -4

التي تستخدم العنصر البشري بكثافة ، وهذا یعني أن الموظفون هم الجمهور محتمل الاعلانات 

                                                   
 . 290م، ص 2009، القاهرة ، 1، المكتب العربي للمعارف ، ط تسويق الخدماتمحمد عبده حافظ ،  1
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المؤسسة ، فان الاعلان یعد وسیلة مهمة لرفع المعنویات و التأثیر على الموظفین بكفیة تقییم 

 الخدمة . 

یواجه مسوقي الخدمات نوعین أحصل وأحافظ على تعاون المستهلك في عملیة انتاج الخدمة :   -5

 1من التحدیات في الاعلان عن خدماتهم . 

یتعلق بالاعلان عن السلع والخدمات وهو كیف نحصل ونحافظ على مناصرة ودعم الأول : 

 المستهلك المستخدم للخدمة موضع الاعلان . 

 یتعلق بالخدمات وهو نحصل ونحافظ على تعاون المستهلك في عملیة انتاج الخدمة .  الثاني:

لى أن المعلن عن الخدمات یجب أن یركز عبناء اتصال بالاعتماد على الكلمة المنقولة :  -6

 الكلمة المنقولة ، ومن بین الطرق التي یمكن اعتمادها في ذلك :

 م اهم عن الخدمة التي قدمت الیهرین عن مدى رضالطلب من العملاء الراضین بأن یخبروا الأخ 

  . تطویر مادة اعلانیة یمكن من خلال الزبائن أن تنقل الغیر لزبائن 

 لاء المتوقعین التحدث مع العملاء الحالیین . تشجیع العم 

لك ذیجب أن یستخدم المعلنون عن الخدمات دلائل ملموسة كلما أمكن  تقدیم دلائل ملموسة :   -7

ة هودهم الترویجیة لذلك یجب ترجمة الخدمات الغیر الملموسة الى شيء اكثر واقعیمن تقویة ج

 وملموس . 

المستهلكون للسلع والخدمات عرضة للشكوك عن صحة قدراتهم ازالة قلق ما بعد الشراء :  -8

الشرائیة ، فالسلع یوجد شيء ملموس للحكم علیها بعد الشراء ، لكن في الخدمة لا یوجد ذلك ففي 

 2تسویق الخدمات الجهود تكون كبیرة خاصة في تضمین العلماء على صحة قراراتهم الشرائیة . 

 

                                                   
 .342-341مرجع سابق ذكره ، ص ص رويج والاعلان التجاري ، بشير عباس العلاق ،الت 1
 342 -341مرجع سابق ذكره ، ص ص  ، الترويج  والاعلان التجاري ،بشير عباس العلاق  2
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 خلاصة الفصل : 

 هذا الفصل على أهم الانشطة الترویجیة التي تساعد المؤسسة الخدمیة في التعریفتعرفنا من خلال 

 مشاكلبخدماتها ، وعلى أهم الأهداف التي یسعى لها ترویج الخدمات وعناصره والعوامل المؤثرة فیه وال

لص قة وتالتي تتعرض لها ، وأهم التوجیهات لتحسین الفعالیة والتي تجعل من ترویج الخدمات ذات أهمی

 بین المنتج والمستهلك وتفعیل العملیة الترویجیة الخدمیة .  من فجوة الموجودة

  

 

 



 

 الاطار المیداني 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الرابع :  الفصل

 للدراسة  الإجراءات المنهجیة

 

 تمهید

 أولا: مجالات الدراسة

 ثانیا: منهج الدراسة

 ثالثا: أدوات جمع البیانات

 رابعا: عینة الدراسة

 المعالجة السوسیولوجیة خامسا: أسالیب 

 خلاصة الفصل
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 تمهید: 

بعد ان تم التعرض الى الجانب النظري لهذه الدراسة والذي یهیأ الأرضیة لموضوع البحث ، من  

دقة خلال ما تضمنته فصوله المختلفة یأتي الجانب المیداني باعتباره المحدد لما نصبو الى تحلیله ب

طة للتحقق من فرضیاتنا ، و الـتأكد من نتائجه من خلال جمع البیانات الخاصة بموضوع الدراسة بواس

 جوانب المهمة في عملیة البحث العلمي علىالأدوات المنهجیة المناسبة من أجل الاحاطة بمختلف ال

لنقد یب واتفتیش والتنقافتراض أن هذا الأخیر لا یقوم اعتباطا، وإنما بجهد یبذله الباحث أثناء عملیة ال

 ك علىوالمقارنة حتى تكون النتائج التي سیتحصل علیها تكتسي طابع المصداقیة والدقة، ویتوقف هذا كذل

  . ه لموضوع دراستهفي معالجت محكمة إتباع منهج علمي وإجراءات وأسالیب موضوعیة

ل والمتمثلة في المجاالمیدانیة جالات الدراسة تتمثل هذه التقنیات في تحدید مهذا ضوء وفي 

 و المنهج المستخدم في هذه الدراسة،  الى كذلكوالتطرق المكاني والمجال الزمني والمجال البشري، 

مجتمع البحث وطریقة معرفة طبیعة وخصائص و الأدوات التقنیة الخاصة بجمع المعلومات والبیانات 

   لدراسة.ائیة المستخدمة في تحلیل بیانات لإحصاأسالیب المعالجة السوسیولوجیة وا، وكذا اختیار العینة، 
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 أولا: مجالات الدراسة

نه یعد تحدید مجالات الدراسة من أهم الخطوات المنهجیة والأساسیة في البناء المنهجي نظرا لأ

ت ، حیث كلما دققنا في تحدید هاته المجالایساعد على قیاس مدى تطبیق المعارف النظریة في المیدان

الكثیر من  ، وقد أجمع لباحث من مواجهة المشكلة القائمة في البحث بكل موضوعیة وعلمیةیتمكن ا

، المهتمین بمناهج البحث الاجتماعي على أنه لكل دراسة مجالات ثلاثة رئیسیة وهي المجال المكاني

 المجال الزمني، والمجال البشري، ومن هنا تم تحدید مجالات الدراسة كالآتي: 

 المجال المكاني:  -1

اجراء ویقصد به المجال الجغرافي جمهور النطاق المكاني لاجراء الدراسة المیدانیة وقد قمنا ب

ل دراستنا بمؤسسة اتصالات الجزائر موبیلیس فرع جیجل ، وهي مؤسسة لاتصالات الهاتف النقا

نیة ، وتقع ، وهي شركةأسهم برؤوس أموال نشط في سوق الشبكات وخدمات الاتصال الالكترو 

 شارع عبد الوهاب بن بادیس .  54وسط  مدینة جیجل في 

 :  تقدیم مؤسسة موبیلیس     

ب    لقد عرف قطاع الاتصالات السلكیة في الجزائر العدید من التغیرات والتطورات نتیجة فتح با

المنافسة في هذا القطاع ، الامر الذي الى ظهور مؤسسات جدیدة أولها مؤسسة موبیلیس التي تعد 

 المتعامل التاریخي الأول للهاتف النقال في الجزائر . 

  –جیجل  –بیلیس لمحة تاریخیة عن وكالة مو  1- 1

 التطور التاریخي لمؤسسة الأم موبیلیس 

  gcmم على مستوى الوكالات التجاریة لاتصالات الجزائر أي نقطة بیع 1997نشأت المؤسسة سنة 

 ) وكانت تشمل عملیة البیع شریحة مع هاتف نقال موتورولا الجیل الأول ، وقد عمد قانون  0661( 
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 م الى فتح البرید والاتصالات السلكیة واللاسلكیة للمنافسة مما2000أوث  5المؤرخ في  2000- 03

 :رتب عنه 

 . تحول وزارة البرید والمواصلات الى وزارة البرید وتكنولوجیا الاعلام والاتصال 

 لى ع انشاء سلطة الضبظ البرید وتكنولوجیا الاعلام والاتصال وهي مكلفة بتنظیم السوق والسهر

 احترام قواعد المنافسة .

  . تأسیس شركتین مستقلتین هما : برید الجزائر واتصالات الجزائر 

م منحت الرخصة الأولى لمجمع أوراسكوم لوضع شبكة الهاتف النقال وتقدیم 2001وفي شهر أوث 

 رخصةم استفادت شركة اتصالات الجزائر من 2002الخدمات المرتبطة به ، ثم بعد سنة أي بعد سنة 

ح ودخلت الرخصة حیز التطبیق بدأ من الفات  gcmلتنظیم نشاطها في الهاتف الثابت والهاتف النقال 

م حیث أوكلت مهمة توفیر خدمات الهاتف النقال لشركة الاتصالات الجزائریة باستعمال 2003جانفي 

 الموروثة عن وزارة البرید وتكنولوجیا الاعلام والاتصال .  gcmشركة 

م تمت عملیة تفریغ شركة اتصالات الجزائر حیث تم تنصیب مدیریات جهویة ، 2003أوث  وفي شهر 

كما  ،تم الشروع في انشاء وكالات تجاریة على مستوى هذه المدیریات بمعدل وكالة تجاریة في كل ولایة 

 ئري للهاتف النقال فیشكل شركة أسهم برأسمال قدره مئة ملیون دینار جزا A T M MObiLisتم انشاء 

سهم حیث  1000دج للسهم الواحد وهو مقسم الى  100.000) وقیمته للسهم الواحد  10000000( 

شارع  7أختیر اسم موبیلیس كعلامة تجاریة للشركة وشعارها ( الكل یتكلم ) مقرها الاجتماعي هو سیدرا 

 بلقاسم أماني بارادو ، حیدرة ، الجزائر العاصمة . 

 ثالثة للهاتف النقال تمنح للمتعامل ( الوطنیة للاتصالات ) وقد فرضم رخصة 2003في شهر دیسمبر 

 احد و دخول المتعامل الجدید الى السوق الوطنیة سیادة جو من المنافسة بین الشركات الثلاث ، دفع كل 
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م موبیلیس دشنت مركز خدمة الزبائن ، وأوث 2004الى تقدیم احسن العروض للزبائن وفي ماي 

م تم تدشین 2004طرحت خدمة الدفع المسبق ( موبیلیس البطاقة ) ، وفي دیسمبر  م موبیلیس2004

ینیة بالشراكة مع شركة " هاوي " الص  UMTSأول شبكة تجریبیة لخدمة الهاتف النقال من الجیل الثالث 

في دیسمبر من نفس السنة  1000000للتكنولوجیة وقد أدت هذه الانجازات الى تحقیق المشترك رقم 

 م . 2004

وفي اطار تطویر وتحدیث نشاطها اقترحت مؤسسة موبیلیس على زبائنها خدمة الأنثرنت عبر الهاتف 

ثم أطلقت العرض الجدید  +MOBIم تحت اسم 2005في فیفري  MMS/  GPRSوالرسائل المصورة  

 م ( موبیلات ) 2005للدفع المسبق في مارس 

 وتسعى مؤسسة موبیلیس منذ نشأتها الى تحقیق أهداف أساسیة منه : 

  . تقدیم أحسن الخدمات 

  . التكفل الجید بالمشتركین لضمان وفائهم 

  . الابداع 

  همة رات التكنولوجیة وهذا ما مكنها من تحقیق أرقام أعمال متقدیم الجدید بما یتماشى والتطو

 ملایین مشترك . 10توصلها في وقت قصیر الى ضم 

التاریخي م ،كما شهد المتعامل 2012خلال سنة  % 11.4حیث ارتفع رقم أعمال المؤسسة بنسبة 

، وحققت مؤسسة  ملیون دینار جزائري من نفس السنة 12ارتفاعا ملحوظا في صافي الأرباح حیث بلغ 

 م . 2012ملیون دولار سنة  295دینار أي ما یعادل  22موبیلیس استثمارات بقسمة 
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 التعریف بالوكالة التجاریة محل الدراسة :  -2

وكالة موبیلیس هي عبارة عن مؤسسة اقتصادیة ذات طابع تجاري ، هدفها تقدیم خدمات للزبائن  

تصال م بعد زیارة وزیر الا2005وتحقیق الأرباح ، ثم تدشین وكالة موبیلیس لولایة جیجل في نوفمبر 

 جیجل " بوجمعة هیشور " فهي وكالة محلیة تابعة الى المدیریة الجهویة بسطیف ، تقع وسط مدینة

 بشارع عبد الحمید بن بادیس . 

 م تحتوي على ستة نقاط للبیع 180الوكالة مستأجرة من طرف أحد الخواص تتربع على 

ها ( الجمهور الواسع ) یترأسهم مشرف مبیعات متعدد الخدمات ، وثلاث نقاط لتسییر خلفیة یترأس 

باللون الأخضر حسب علامتها  مسؤول المخزون والمواد المالیة المحصل علیها ، تتمتع الوكالة

موظف  17موظفین أما حالیا فیبلغ عدد موظفیها  06التجاریة ، وبدأت الوكالة نشاطها بتعداد 

 مساءا .  08صباحا الى  08یعملون بنظام المناوبة بین فوجین من 

   -جیجل  –أهداف وكالة موبیلیس  –أ 

 تسعى وكالة موبیلیس من ظهورها لأول مرة الى تحقیق مجموعة من الأهداف الأساسیة منها : 

  . تقدیم خدمات ذات جودة عالیة ومستعملي الهاتف النقال 

  .تنمیة حجم الأنشطة الخارجیة خاصة في موسم الاصطیاف وقیامها بعرض أحسن الخدمات 

 منح تخفیضات لهم .  عرض أكبر حجم من الخدمات للطلبة الجامعیین مع 

   " اجراء أكبر عدد ممكن من المسابقات الخاصة فیما یخص نقاط البیع بالنسبة للخدمة

 ن . أرسلي " أي خدمات التعبئة ، وتوزیع الهدایا  على الفائزین تصل الى رحلات خارج الوط

 المبادىء التي تقوم علیها المؤسسة :  -ب   

 هناك مجموعة من المبادئ التي تقوم علیها وكالة موبیلیس هي :    

  . التضامن ، التوعیة ، الأخلاق ، الابداع ، الجودة، العمل المتقن 

  . روح الفریق داخل الجماعة وخارجها 

 .احترام الأمانات والصدق في الوعود 
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  . الاصغاء وخدمة الزبائن 

  لزبائن . استخدام التكنولوجیا لتحقیق الاستجابة ل 

  –جیجل  –الهیكل التنظیمي لوكالة موبیلیس  -ج  

ي لتنظیمتقوم الوكالة التجاریة بممارسة نشاطها وفق الهیكل التنظیمي التالي : وفیمایلي شرح الهیكل ا 

  –جیجل  –لوكالة موبیلیس 

 :  هو الشخص المسؤول عن تحقیق أهداف الوكالة ومختلف البرامج المسطرة كما یسهر رئیس الوكالة

لى راف ععلى تطبیق كل المهام والقرارات المسندة الیه من الرئیس المدیر العام ، وتتمثل مهامه في الاش

 الة.للوك مستخدمي الوكالة مراقبة الأعمال الیومیة ، ضمان سیر العمل جذب أكبر عدد ممكن من الزبائن

 ) 2و1مندوب المبیعات ( 

 هو الشخص المكلف بالناحیة التنظیمیة للوكالة ، والذي یكون الاشراف على تقدیم أحسن الخدمات ،

 د أنسبالزبائن ومحاولة ایجاتوزیع المهام، مراقبة عملیة البیع ، الاهتمام بالشكاوي المقدمة من طرف 

لى الیومیة وكذلك تسییر المخزون ، وتهتم بالدرجة الأو  الحلول بالاضافة الى السیر الحسن للأعمال

 بالأهداف أي كل شهر و أهدافه ، یقوم بعملیة تقسیم رأس المال المقترح . 

 ) 2و1مسؤول البیع المباشر (  

هم هو الشخص المكلف بالتنسیق بین مستشار الزبائن في الوكالة لتوزیع مختلف خدماتها والاشراف علی

 وتمثیل الوكالة في الداخل . 

 مسؤول البیع غیر المباشر 

 لوكالةاوالوكالة لتوزیع مختلف خدماتها ، وتمثیل هو الشخص المكلف بالتنسیق بین نقاط البیع المعتمدة 

 في الخارج خاصة بالنسبة للأشخاص اللذین یستطعیون الوصول الیها . 
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 مستشار الزبائن المكلف بالمنازعات والعقود :

ددة هو الشخص المكلف بتغطیة المستحقات للزبائن الذین لم یقوموا بتسدید مستحقاتهم في الآجال المح

 ارسال انذارات الى الزبائن الذین یقوموا بالتسدید في الآجال المحددة .  ومن مهامه

 )   3،4،5،6،،1،2مستشار الزبائن ( 

یة بعمل هو الشخص المكلف بتقدیم الخدمات المطلوبة أو المراد الاستفسار عنها من طرف الزبائن ، القیام

ن لزبائاالشكاوي التقنیة أو الشكلیة عند  البیع المختلف الخدمات وتقدیم خدمات مابعد البیع ، استقبال

 ومحاولة اعطاء الحلول المباشرة محاولة تحقیق الأهداف الكمیة والنوعیة للوكالة . 

 : هم الأشخاص الذین یعملون على السیر الجید للمؤسسة وحمایة أملاكها .  أعوان الأمن 

 : هو الشخص المسؤول على التنقل لتنفیذ مهامه  سائق الوكالة . 

 العاملة التي تسهر على نظافة الوكالة . عاملة التنظیف : 

 :  -جیجل –الخدمات المقدمة من طرف وكالة موبیلیس  –د 

 تقدم وكالة موبیلیس خدمات متعددة لزبائنها متمثلة في : 

 في :  –جیجل  –: تتمثل الخدمات الأساسیة لمؤسسة موبیلیس  الخدمات الأساسیة

 :  وتتمثل في : عروض الدفع المسبق

من  عبارة عن شریحة من شرائح الدفع المسبق ، عند استخدام هذه الشریحة یمكننا الاستفادة :مبتسم 

 العروض التالیة : 

 200: هو الاستفادة من رصید اضافي بعد كل تعبئة یصل الى  اول نحو موبیلیس%  . 

 هذا  العرض یمكننا من الاستفادة من رصید نجو كل الشبكات على  أول نحو كل الشبكات :

 دج . 1000غرار العرض الأول على أن تكون قیمة التعبئة 

 أیام. 7دج صالح لمدة 2000دج رسالة و 200دج یمكننا الاستفادة من 500: عند تعبئة باطل 

   أیام مفصلة . : یمكن هذا الاستفادة من تخفیضات نحو المكالمات نحو ثلاث فوسطو 
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 : یعتبر هذا العرض الأول من نوعه عند موبیلیس ، فموبیلیس تعرض كذلك في هذا موبیكارت 

، المكالمات المزدوجة ،  MMS  GPRSالسیاق مجموعة من الخدمات المرافقة لهذه الخدمة 

 ........ ROAMINGتحویل المكالمات خدمة 

  : موبیلیس وبرید الجزائر حیث یعتبر هذا هذا العرض ثمرة الشراكة بین مؤسسة موبیبوست

العرض الوحید من نوعه في السوق الجزائریة ، فهو مخصص لمن له حساب جاري بریدي وهو 

الصیغة الحمراء ، الصیغة الصفراء ، صیغ  03من مشتركي موبیلیس ، وهو یحتوي على 

فاذا نفذ رصیده والصیغة الحمراء ، فكل شهر ینقص الصیغة المختارة من قبل هذا الأخیر ، 

 الهاتفي المعبأ له أن یزوده ببطاقات التعبئة . 

  : دج نحو أرقام شریحة  1هو عرض موجه للطلبة ، بحیث یمكن الاستفادة من مكالمات توفیق

 توفیق . 

  : هو عرض موجه للمحترفین ( أصحاب المهن الحرة ) ، ویمكن الاستفادة من المكالماتمهني 

 رسالة قصیرة .  250دج نحو الأرقام المختارة ، وكذلك الاستفادة من  0ب 

 : وتتمثل في :  عروض الدفع البعدي     

  هو عبارة عن عرض موجه للزبائن بصفة عامة ، حیث یشترط تقدیم 0661عرض  اشتراك : 

شهادة الاقامة وصورة عن بطاقة التعریف الوطنیة للحصول على الشركة سعر هذه الخدمة هو 

كل الرسوم على ان یسترجع الزبون عمولة في نهایة السنة قدرها دج مع احتساب 5420

 دج ، ویمكن توضیح مختلف أسعار الاتصال لكل اشتراك على حدا . 4000

   . اشتراك جاء كتكملة للعرض الاول 
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 خدمة الجیل الثالث . 

 ، بهدف لأجهزة الموبایل بالاتصال بشبكات الانثرنت اللاسلكیةكیة نوع هي  تقنیة الشبكات اللاسل

دمة الابحار في عالم الأنترنث واجراء مكالمات الهاتفیة المرئیة ، تقنیة الجیل الثالث هي خ

عة الخدمات المتعددة الوسائط الواسالهاتف المتحرك ذو سرعة بیانات عالیة ، مصممة لمواكبة 

مي م العال( النظانا أكثر بالنسبة للبیانات قدم تقنیة الجیل الثالث امالتي تخضع لمقاییس النطاق ا

 2للاتصالات بالهاتف المتحرك ) ، كما توفر هذه التقنیة سرعة نقل بیانات بحد أقصى قدره 

 البیانات والصوت في آن واحد واحد .  میغابیت / ثانیة ، وجودة جد عالیة حیث یتم معالجة

 تصل :اظهار رقم الم -جیجل –: تتمثل الخدمات التكمیلیة لمؤسسة موبیلیس  الخدمات التكمیلیة 

 تمكن هذه الخدمة من معرفة رقم الشخص الذي یتصل بمستعمل خدمة موبیلیس . 

 انتھاء  والرقم الذي یلیھ ینتھي الاخفاء بمجرد 06 ≠31≠: وذلك من خلال تشكیل  اخفاء الرقم
 المكالمة . 

 یمكن لمستعمل شریحة موبیلیس في حالة تلقیه لمكالمتین في نفس الوقت الاتصال المزدوج : 

 استقبالها اذ یقوم بجعل أحد المتصلین في حالة الانتظار . 

 تمكن هذه الخدمة مستعمل شریحة موبیلیس من تحویل المكالمات الى هاتف  تحویل الاتصال :

 آخر وذلك ضمان لعدم ضیاع الاتصال . 

 لعالم ا: تسمح هذه الخدمة لمستعمل شریحة موبیلیس بالاتصال بمختلف انحاء  المكالمات الدولیة

 والى أي هاتف وفي أي وقت . 

 الرسائل :

 رسائل القصیرة الSMS دمة تمكن مستعمل شریحة موبیلیس من ارسال رسالة قصیرة : هذه الخ

 حرف .  160الى أي شخص آخر ، حیث لا تتعدى 

 .... تمكن هذه الخدمة مستعمل شریحة موبیلیس من ارسال صوت أو صورة  الرسائل المصورة

 أو فیدیو الى الزبائن من نفس الشبكة . 

  : ئل مكونة من رموز أو شعار أو صورة من ارسال رساتسمح هذه الرسائل الرسائل المحسنة

 صغیرة . 
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 الأنظمة 

  نظامGPRS  الأنثرنت في الهاتف النقال حیث تمیز بسرعة تحویل هو نظام جدید لخدمة

KBIT/ -91- SEG40 دج 1المكالمات وسعر الوحدةko    0.12     

 WAP  : یسمح هذا النظام بالدخول الى البرید الالكتروني الخاص مستعملا شریحة نظام

 الى زبون آخر .  MAIL- Eموبیلیس أو ارسال رسالة الكترونیة 

 

  : تسمح هذه الخدمة بایصال الصورة والصوت بفضل نظام نظام ارسال صورة عبر الهاتف

UMTS  دج .10نحو شبكة موبیلیس فقط بسعر 

  الفاكسFAX : یسمح لمستعملي شریحة موبیلیس بارسال فاكس بواسطة الهاتف النقال الى أي

 هاتف آخر 

 داتاد DATA  : تسمح بارسال المعلومات متوسطة الحجم الى أي زبون آخر من قبل شبكة

 موبیلیس .

  : تسمح هذه الخدمة بتغییر رقم الزبون بطلب منه مع دفعه لكامل التكالیف .تغییر الرقم  

 في حالة ضیاع او سرقة أو خلل في بطاقة طاقة : تغییر البSIM  یمكن استرجاعها مع دفع

 تكالیف ذلك بالتقدم الى الوكالة .

  : ن من تلقي الرسائل القصیرة متسمح هذه الخدمة لمستعمل شریحة موبیلیس خدمة الرومنینغ

 خارج تراب الوطن وذلك بتقدیم طلب الى الوكالة التجاریة موبیلیس .

 تسمح هذه الخدمة لمستعمل شریحة موبیلیس من ارسال كلمني الى مشتركي  ني :خدمة كلم

 OKثم  ¥606 ¥موبیلیس مجانا بتشكیل الرقم 

 : قام  مستعملي شریحة موبیلیس من معرفة ما استهلكه ونوع المكالمات التي الفواتیر المفصلة

 دج. 231بها ( السعر ، تاریخ المكالمات ..) سعر 

  موقع  تمكن مستعملي  شریحة موبیلیس من معرفة مستحقاته بالدخول الى الالكنرونیة :الفواتیر

 موبیلیس الالكتروني .



 للدراسة الإجراءات المنهجیة               :                                           رابع الفصل ال
 

- 92 - 
 

  : هذه الخدمة تسمح لمستعملي شریحة موبیلیس بمعرفة الرصید البنكي من خلال هاتفهرصیدي 

سعر  تحتوي على رقم الحساب الجاري ، ویكون 603النقال ، وذلك بارسال رسالة الى الرقم 

 دج من رصیده .10دج ثمن الرسالة وأخد 5الرسالة 

  : لك من ذهي خدمة توفر الأنترنث عبر الهاتف بارسال رسالة الكترونیة فوریة ، ویكون بلاكبیري

مدة  خلال اقتناء هاتف نقال من الوكالة التجاریة ، وهي موجهة نحو كل مشتركي الدفع البعدي ،

دج 3700.00الزبون كل شهرین فاتورة المكالمة بالاضافة شهر من خلال دفع  24الالتزام هي 

 قیمة الهاتف على ان یستفید من كل خدمات الهاتف . 

 

 المجال الزمني : -2

ث ي، حیهو الوقت أو المدة  الزمنیة التي یستغرقها الباحث في إعداد الدراسة بشقیها النظري و المیدان

 انقسمت دراستنا الحالیة إلى المراحل الزمنیة التالیة: 

سة للدرا وهي مرحلة القیام بمختلف القراءات حول الموضوع من أجل بناء الإطار النظري المرحلة الأولى:

وجمع المصادر والمعلومات، أینما أخذت جزء كبیر من الزمن بسبب صعوبة الحصول على المراجع، 

 . 2021مارس الى شهري أفریل زمة الوباء، وقد امتدت من شهر والانقطاع عن الدراسة وأ

ات لمعلوموهي مرحلة بناء الإطار المیداني للدراسة، حیث تمت خلال هذه الفترة جمع ا المرحلة الثانیة:

 .2021جوان  بغرض الحصول على الوثائق الرسمیة عن میدان الدراسة في شهر

ة شملت هذه المرحلة إعداد الاستمارة وعرضها على المشرف، وعرضها على مجموع المرحلة الثالثة: 

 .من المحكمین لتحكیمها وضبطها والأخذ بنصائحهم وتوزیعها في شكلها النهائي

  یلها فها وتحلوهي المرحلة الأخیرة في عملیة البحث العلمي أین تم جمع البیانات وتعری المرحلة الرابعة:  

ع نتائج الدراسة ومناقشتها من أجل الخروج بتوصیات ومقترحات للدراسة في شكلها وتفسیرها، ووض

 النهائي.
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 المجال البشري:  - 3

یتمثل المجال البشري في تحدید المجتمع الأصلي الذي تستخدم فیه مجموعة من الوسائل لجمع 

جمیع العناصر البشریة البیانات والمعلومات بكل موضوعیة، حیث یمكن القول أن المجال البشري هو 

التي اعتمد علیها الباحث في جمع البیانات، فالمجال البشري للبحث لا یقتصر على أفراد العینة التي 

یعتمد علیها الباحث في جمع البیانات بل یتضمن كلا من (المبحوثین، العینة) والمختصین الذین یتم 

  1الرجوع إلیهم لاستكمال البیانات.

علمیة وعملیة، ولكي نصل إلى النتائج التي نصبو إلیها لابد من تحدید  ولكي تكون دراستنا

ن من في الزبائن المتعاملین مع مؤسسة موبیلیس بولایة جیجل والمستفیدیالمجتمع البشري والذي یتمثل 

 خدماتها

ؤسسة فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات الم"هذه الدراسة نسعى إلى معرفة  ومن خلال

ردات لدى مجتمع البحث الذي یعرف بأنه الشامل لكل وجمیع عناصر ومفودورها في التنمیة " الجزائریة 

 المشكلة أو الظاهرة قید الدراسة.

سهل  ةكما أن اختیار هذه العین دراستنا وفق المتغیرات المقترحة ولهذا ارتأینا أن یكون مجتمع 

 علینا الاتصال بأفراد العینة حالیا في ظل الفترة العصیبة التي یمر بها الوطن( وباء كورونا).

 ثانیا: منهج الدراسة

ویختلف من دراسة الى أخرى وذلك  یعتبر المنهج من بین الركائز الأساسیة في أي بحث علمي،

یعتمد على  نهج الم تیارخالهذا فان و   لتنوع المناهج وكذلك وظیفة كل منهج وأهدافه التي یرمي الیها ،

منهج معین لفهم وتحلیل المشكل المطروح أو الوسیلة التي یستعملها الباحث بهدف الوصول الى 

حول موضوع وموضوعیة مناسبة علمیة بطرق یتم وفق قواعد المعلومات التي یرید الحصول علیها 

                              
 توزیع،صفاء للنشر وال والتطبیق)، دار سالیب البحث العلمي (النظریة: أربحي مصطفى علیان، عثمان محمد غنیم -1
 .154، ص 2013، عمان، 5ط
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"الأسلوب أو الطریقة أو الوسیلة التي یستعملها الباحث لذلك یعرفه محجوب عطیة الفائدي بأنه:  الدراسة 

 معلومات التي یرید الوصول إلیها بطرق علمیة وموضوعیة مناسبة."بهدف الوصول إلى ال

كما یقصد به: "الطرق والأسالیب التي تستعین بها فروع العلم المختلفة في عملیة جمع البیانات 

 1واكتساب المعرفة من المیدان.

ي ترویج خدمات المؤسسة فعالیة الرسالة الاعلانیة فموضوع دراستنا یتمحور حول "وبما أن 

عتبر واحدا من أهم المناهج التي تستخدم في مجال الذي ی المنهج الوصفيباختیار "فقد قمنا  " الجزائریة

، العلوم الطبیعیة والاجتماعیة ، یعد من أكثر المناهج ملاءمة للواقع الاجتماعي بهدف فهم ظواهره 

" ذلك المنهج الذي یقوم على رصد ومتابعة دقیقة لظاهرة أو حدث معین بطریقة كمیة أو بأنه: ویعرف 

و عدة فترات من أجل التعرف على الظاهرة أو الحدث ..والوصول الى نتائج نوعیة في فترة زمنیة معینة أ

 2"وتعمیمات تساعد على فهم الواقع وتطویره

كما یعرف أنه " طریقة لوصف الموضوع المراد دراسته من خلال منهجیة علمیة صحیحة وتصویر 

 3النتائج التي  یتم التوصل الیها على أشكال رقمیة معبرة یمكن تفسیرها " 

 وقد اخترنا هذا المنهج لعدة اعتبارات منها: أنه یخدم بصورة كبیرة موضوع دراستنا في وصف

ات لبیانلبحث وتحلیل بنیتها لتبیان العلاقات بین مكوناتها في إطار المعلومات واطبیعة الدراسة موضع ا

 سلوك المواطنة للطلبة التي تم جمعها عن واقع الدور الذي تقوم به الوسائل الاتصالیة في تكوین

 .الجامعیین

                              
، سلسلة منهجیة وتقنیات البحث الاجتماعي ( كیفیة اعداد مذكرة في علم الاجتماع ) فاطمة الزهراء نسیسة ،  - 1

جامعة الجیلالي بونعامة خمیس ملیانة ، الجزائر ، المحاضرات العلمیة ، مركز جیل البحث العلمي للنشر والتوزیع ، 
 12ص  م ، 2015

، السنة أولى جدع مشترك ، السداسي الأول ، كلیة  ، منهج  البحث في العلوم الاسلامیة والانسانیةزكیة منزل غرابة  - 2
 36م، ص 2017م/ 2016الشریعة والاقتصاد ، علوم اسلامیة، 

، أطروحة مقدمة )  دراسة على عینة من الطلبة الجامعیین (الهویة الجزائریة في ظل العولمة بنیة سلیمة فیلالي ،   -3
لنیل شهادة دكتوارة العلوم في علم الاجتماع ، تخصص علم الاجتماع الثقافي ، كلیة العلوم الانسانیة والاجتماعیة ، 

 م 142م ، ص2014م/ 2013تخصص علم الاجتماع ، جامعة محمد خیضر ، بسكرة، 
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 ثالثا: أدوات جمع البیانات

 ل والطرق والأسالیب والإجراءاتمجموعة الوسائیقصد بأدوات جمع البیانات في البحث العلمي 

بة لمناسالمختلفة التي یعتمد علیها في جمع المعلومات الخاصة بالبحث العلمي، وطریقة اختیار التقنیة ا

ها للبحث لا تتم اعتباطیا وإنما مرهونة بطبیعة الموضوع وخصوصیته، والتساؤلات والفروض التي یطرح

 الباحث والبیانات المراد الحصول علیها. 

 الملاحظة: -1

ومصدرا أساسیا للحصول على  العلمي،حدى التقنیات المنهجیة المتبعة في البحث إتعد الملاحظة 

المشاهدة الحقیقیة  ...« البیانات والمعلومات اللازمة من المیدان, و یمكن تعریف الملاحظة على أنها

 1 .»لظاهرة ما، للبحث والدراسة التي تتلاءم مع طبیعة الظاهرة

  على مهارة الباحث و قدرته على لأنها تعتمدمن أكثر التعلیقات صعوبة « ویعرفها البعض بأنها 

ن مراستها ، حیث تمكن الباحث جتماعي المراد دت الاجتماعیة ، وأنماط السلوك الاتحلیل العلاقا

ن خلال التي لا یمكن فهمها إلا مجتماعیة لعناصر الموجودة بین العلاقات الارتباطات و ااكتشاف الا

د جتماعیة عبارة عن بناء معقیتم بسهولة حتى تكون العلاقات الا نمعایشتها، وهذا لملاحظتها و 

 .جزئیاتمركب یصعب تحلیلها إلى عناصر و و 

 عتمدنا على الملاحظة البسیطة من أجل الحصول على بعض الملاحظات هي:وقد ا 

 التصرفات التي تعكس بعض الممارسات المعبرةببعض السلوكیات و لومات المتعلقة الحصول على المع 

 عن الهویة الثقافیة.

  وفعالیة زیادة الرسالة الاعلانیة في تحسین ترویج خدماتها التعرف على أهمیة . 

  اهم الخدمات والعروض المقدمة من قبل مؤسسة موبیلیس التعرف على. 

                              
 ، دار المعرفة للنشر والتوزیع ، د ط، الاسكندریة ، ، تصمیم وتنفیذ البحث الاجتماعيریب محمد سید أحمد غ  -  1

  .151م، ص 1980مصر، 
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 :الاستمارة -2

لموضوع   الملائمة المناسبة و تعتبر الاستمارة تقنیة أو وسیلة هامة في جمع المعلومات والبیانات 

لى ما تحققه من اختصار في ویرجع هذا إشیوعا في البحوث،  الأكثر دواتهي من ضمن الأالدراسة، و 

نموذج یضم « بأنها التكلفة، كذلك سهولة معالجة بیاناتها بالطرق الإحصائیة. حیث تعرف و  الجهد والوقت

ف، توجه إلى الأفراد من أجل الحصول على المعلومات حول موضوع أو مشكلة أو موق مجموعة أسئلة

 1»ترسل إلى المبحوثین عن طریق البرید. ارة إما عن طریق المقابلة أو أن یتم تنفیذ الاستمو 

للأشخاص المعنیین عن مجموعة من الأسئلة المرتبة حول موضوع معین، ترسل « تعرف أیضا و 

 نمتمهیدا للحصول على أجوبة عن الموضوع والتأكد  طریق البرید الإلكتروني أو یجرى تسلیمها بالید

  2.مدعمة بحقائقلكنها غیر متعارف علیها  معلومات

 وقد مر تصمیم الإستمارة وفق خطوات وإجراءات منهجیة وهي:

 موضوع،تحدید أبعاد هذا الومن ثم  المطلوب للدراسة،: تحدید الموضوع أو المجال الإجراء الأول 

 وما یتفق مع مشكلة البحث وأهدافه وتساؤلاته.

 هي سؤال الموزعة في ثلاث محاور و 25.سئلة الإستمارة المكونة من: إعداد أالإجراء الثاني

 :كالتالي

 :اغین لمین دبساتذة لجامعة محمد مجموعة من الأ ستمارة للتحكیم علىإخضاع الا الإجراء الثالث

لوبة من آرائهم وإجراء التعدیلات المطستفادة المتخصصین في المجال بغرض الا -02سطیف –

 ة.توازنبطریقة م دقتها  ترتیبها بشكل یسمح لنا تغطیة مؤشرات الدراسةفي تركیب أسئلة الاستمارة و 

 :لسنة استمارة في شكلها النهائي على طلبة یلات ثم توزیع الابعض إجراء التعد الإجراء الرابع

 .ةماعیجتالابكلیة العلوم الإنسانیة و  والسنة الثانیة ماستر علم الاجتماع الاتصال ى ماسترالأول

 

                              
صر، م، القاهرة، 1، دار المعرفة الجامعیة للنشر و التوزیع، طعلم الاجتماع والمنهج العلميمحمد علي محمد:  -1

 .339، ص 1980
، دیوان المطبوعات الجامعیة للنشر، الجزائر، مناهج البحث وطرق إعداد البحثوش ومحمد محمود: عمار بوح-2

 .56، ص 1995
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 محاورالاستمارة معونة :اما  -

 :ن من الذي یتضمن البیانات الشخصیة للمبحوثیالموسوم ب " البیانات الشخصیة "  المحور الأول

 3السؤال إلى  1السؤال 

 :16الى 3من السؤال  أسئلة الفرضیة الاولى یتضمن المحور الثاني 

 25.الى 17الفرضیة الثانیة من السؤال  الذي یتضمن أسئلة: المحور الثالث . 

قد باحث عند قیامه ببحثه، و ي ي جمع البیانات التي یستعین بها أهي من بین الأدوات الهامة ف

ضوع ستمارة والملاحظة والتي لها أهمیة في إثراء مو لااستخدمناها للحصول على البیانات التكمیلیة ل

 الدراسة التي تساعد على توفیر الجهد و الوقت، ومن أهم هاته الوثائق التي تحصلنا علیها:

 رابعا: عینة الدراسة 

 مجتمع الدراسة:  -أ

الأكبر أو مجموع المفردات التي یستهدف الباحث دراستها لتحقیق نتائج الدراسة، هو المجتمع 

ویمثل هذا المجتمع الكل أو المجموع الأكبر للمجتمع المستهدف، الذي یهدف الباحث إلى دراسته، ویتم 

تعمیم نتائج الدراسة على كل مفرداته إلى أن یصعب الوصول إلى هذا المجتمع المستهدف بضخامته، 

یتم التركیز على المجتمع المتاح أو الممكن الوصول إلیه والاقتراب منه لجمع البیانات والذي یعتبر عادة ف

 1جزءا ممثلا للمجتمع المستهدف، ویلبي حاجات الدراسة وأهدافها وتختار منه عینة البحث...

ة یدانیدراسة م"  فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات المؤسسة الجزائریةوفي دراستنا هذه "

، وعلیه تم المستهدف لمجتمعر  متعاملي شریحة موبیلیس اب، ویعت-جیجل  –موبیلیس  ةبمؤسسیة بكل

 اختیار عینة الدراسة من بین مجموع مفرداته.

 

 

                              
 ، 2010، القاهرة، 1، عالم الكتب للنشر والتوزیع، طالبحث العلمي في الدراسات الإعلامیةمحمد عبد الحمید:  -1

 .130ص 
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 قة اختیار العینة:یطر  -ب

 وهي نظرا لصعوبة القیام بدراسة شاملة لجمیع مفردات مجتمع البحث، قمنا باختیار أسلوب العینة

مجموعة جزئیة من مجتمع البحث و ممثلة لعناصر المجتمع أفضل تمثیل، بحیث یمكن تعمیم نتائج تلك «

 1» لالات حول معالم المجتمع...نة على المجتمع بأكمله و عمل استدالعی

 2» مجموعة فرعیة من عناصر مجتمع بحث معین...«تعرف العینة أنها و 

على  فقد وقع اختیارنا -جیجل  –متعاملي شریحة موبیلیس ینة دراستنا من وبما أن مفردات ع

 القصدیة العینة العشوائیة 

  لاعتبارات نذكرها كالتالي:   -جیجل  –متعاملي شریح موبیلیس عینة ل نااختیار و 

صال لباس في عملیة الاتلعبه اللأنها تخدم أهداف الدراسة والتي نحاول من خلالها معرفة الدور ت -1

ج اسباب اختیار هذا المنت تعبر عنالتركیز على المفردات التي ، هذا من جهة و  للمجتمع الجزائري 

 بالتحدید.

تى حهم فئة أكثر وعیا ونضجا مقارنة مع الطلبة الجدد لهذا كان استهدافنا لهاته العینة مقصودا  -2

یجابیة یة الاالناح ها سواءوالغایات المحققة من بالرسالة الاعلانیة لاستعانةلدوافع وراء ایسهل لنا معرفة ا

 والسلبیة.

ة سهل لنا عملی االتعامل معهمن قبل المؤسسة و  خدمات المقدمةعرفة بأمور الالمخبرة و اللدیهم   -3

جدیدة  كونها مرحلة اكتشافاقتناعهم بالخدمات المعروضة م و معرفتهالجدد وقلة  متعاملي المقارنة مع ال

 حول المنتج المعروض.

                              
 .135ص  ، مرجع سابق،والرسائل الجامعیة في علم الاجتماع الدلیل المنهجي في إعداد المذكراتسعید سبعون:  -2
  ، 2005، الجزائر، 2امعیة، ط، دیوان المطبوعات الجمناهج البحث في علوم الإعلام والاتصالأحمد بن مرسلي:  -3

 .188ص 
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فتحة مما شكل لدیهم ثقافة فرعیة من في الاشتراك في ترویج الخدماتیزهم هي المدة المستغرقة یمما -4

 .مراحلها المتقدمة في 

شبعین متعاملي شریحة موبیلیس مالفترة الوجیزة،  هاته فيلملاحظة التي أجریت كذلك من خلال ا-5

زیادة الجدد، هذا راجع لالمتعاملي كست مباشرة على سلوكیاتهم مقارنة مع بأنماط استهلاكیة جدیدة انع

هذه و والاعلانیة لاتصالیة رغبتهم الشدیدة في تجربة واكتشاف أمور جدیدة متعلقة باستخدام الوسائل ا

 .المتغیرات تخدم دراستنا

استمارات  فردة، وتوزیع100.وهو ما یمثل  متعاملي شریحة موبیلیسوعلیه فقد أحصینا عدد 

 .الاستبیان علیها

 معالجة السوسیولوجیة .خامسا: أسالیب ال

من المعروف أن البحوث في علم الاجتماع تتأسس في منطلقاتها التحلیلیة على مدخلین كمي 

 ي جمعوكیفي، على اعتبارها خطوة یقوم بها الباحث عند تفریغ البیانات والأدوات البحثیة المستخدمة ف

ها عطیاتمعلومات، لهذا تعتمد الدراسات الوصفیة التي تقترن بالدراسات المیدانیة على أسالیب تحلیل مال

على  التي تترجم إلى أرقام ذات دلالة معرفیة وعلمیة وسوسیولوجیة وقد اعتمدنا في تحلیلنا للبیانات

 أسلوبین: 

  أسلوب التحلیل الكمي: -1

مناسبة علیها من خلال أداة الدراسة والأسالیب الإحصائیة الشملت عملیة تحلیل البیانات المتحصل 

 لطبیعة الموضوع وأهداف الدراسة التي تكسب الباحث السوسیولوجي استقلالیة في تعامله معها بشكل

 : رقمي وإحصائه وتحلیلها والحكم على الدراسة وتقدیم تفسیرات لجداول وأرقام ونسب مئویة من خلال

  ا في المعطیات الخام التي تم الحصول علیها بواسطة أداة الاستمارة وتفریغهالقیام بعملیة تفریغ

جداول وتحویلها إلى نسب مئویة وأرقام للكشف عن صحة الفرضیات، وهي تقنیة تبحث عن جملة 

العلاقات بین المتغیرات بشكل یمكن من تشكیل صورة أكثر وضوحا للواقع، والتدلیل على وجودها 

 تائج.إحصائیا والخروج بن
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 ت والنسب المئویة وثم حسابها وفق المعادلة التالیة:القیام بحساب تكرارا 

النسبة المئویة =
(𝐧𝐧)مجموع التكرارا

(𝑵𝑵)عدد أفراد العینة
× 𝟏𝟏𝟏𝟏𝟏𝟏 

 : أسلوب التحلیل الكیفي -2

لتي تم یعتبر أسلوب التحلیل الكیفي مكملا لأسلوب التحلیل الكمي، كونه یقوم بتفسیر المعطیات ا     

مت التوصل إلیها من خلال أداة الاستمارة وربطها بما تم جمعه بهدف نفي أو إثبات الفرضیات التي ت

تمد صیاغتها من طرف الباحث والوصول إلى جملة من النتائج العامة والتعبیر عنها بمفاهیم وكلمات تع

 .ملاحظة سلوكه الذي حدث فیه الفعلأساسا على مواقف وتصورات الفاعل الاجتماعي و 
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 خلاصة الفصل:

" " من خلال هذا الفصل تم تحدید الإجراءات المنهجیة التي تم الاعتماد علیها في دراسة موضوع  

یس ة موبیلاختیار مؤسس"، حیث تم  { فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات المؤسسة الجزائریة}

تمدة لائم للدراسة، وكذلك الأدوات المعالوصفي كونه م كمجال للدراسة، وذلك بإتباع المنهج -جیجل  –

من  في جمع البیانات المرهونة بطبیعة الموضوع وتساؤلاته وفروضه التي یضعها الباحث من أجل التحقق

ن منتنا صدقها وثباتها وهذا بتحدید العینة المناسبة وتوضیح أهم الأسالیب الإحصائیة المعتمدة التي مك

 بحث التي سیتم عرضها وتحلیلها في الفصل الموالي.معالجة تساؤلات ال
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 تمهید : 

بعدما تطرقنا إلى الإطار المنهجي الذي وضعنا من خلاله الجوانب المنهجیة   

بكل تفاصیلها عن موضوع الدراسة، والجانب النظري الذي حاولنا من خلاله 

فصل الإلمام بكل المعلومات والبیانات المتعلقة بموضوع بحثنا، سنتطرق في هذا ال

عن التساؤل الرئیسي لموضوع  إلى الإطار التطبیقي والذي سنحاول فیه الإجابة

 الدراسة إنطلاقا من إعداد إستمارة إستبیان وضبطها وتحكیمها ومن تم توزیعها

لاص على أفراد العینة وبعد ذلك تفریغ البیانات وتفسیرها وتحلیلهاو الأخیر إستخ

 النتائج العامة. 
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  : یوضح توزیع أفراد العینة حسب الجنس :01لجدول رقم ا

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %48 48 ذكر

 %52 52 أنثى

 100% 100 المجموع
 

% من عینة الدراسة ، 48وهذا ما یمثل نسبة  48بلغ عدد الذكور في في عینة الدراسة 

.ونلاحظ من هذه الأرقام  تقاربا نوعا ما في نسبة % 52أي ما بنسبة  52عدد الاناث بینما 

 الذكور ، وهذا یعكس أن كلا الجنسین یتعاملان مع موبیلیس .الاناث ونسبة 
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 .سن المبحوثین: یوضح 02الجدول رقم 

 
 الاحتمالات

 %النسبة المئویة التكرارات

 %6 6 سنة 19اقل من 

 23-19مابین 
 سنة

42 42% 

 27 -23مابین 
 سنة

42 42% 

 31 - 27مابین 
 سنة

4 4% 

 %6 6 فما فوق 31من 

 100% 100 المجموع
 

بین  اح مانلاحظ من الجدول السابق أن غالبیة أفراد العینة تتركز في الفئة العمریة التي تترو 

العینة من أفراد  %42) سنة ، أي نسبة الفئتین  27 -23) سنة وما بین (   23 -19(

ا المدروسة وهذا یتناسب مع خصائص  المجتمع الجزائري حیثث غالبیة فئة الشباب ثم تلیه

سنة  31 سنة والفئة العمریة التي یترواح أعمارهم 19التي تتراوح أعمارهم بین أقل من  الفئة

ین .من العینة المدروسة ، في حین نجد أن أقل فئة عمریة هي ماب%6فوق ، نسبة  فما

. ما یدل على أن غالبیة متعاملي موبیلیس هم من الشباب %4سنة وذلك بنسبة  31 -21

  المجتمع .وهذا راجع لطبیعة 
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 المستوى الدراسي  :  03رقم جدول ال

 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %90 90 جامعي 

 %7 7 ثانوي 

 %3 3 دون مستوى 

 %100 100 المجموع

 

د  فیما یتعلق بالتوزیع حسب المستوى التعلیمي أن غالبیة أفرانلاحظ من الجدول 

نسبة بتلیها فئة ذوي المستوى الثانوي  %90بنسبة العینة من فئة الشهادة الجامعیة 

 حیث نلاحظ ان غالبیة المستجوبین %3ثم تلیها الفئة الأولى المستوى نسبة  7%

من فئة المثقفین وهذا یضیف مصداقیة اكثر للاجابات كون المثقفین اكثر قدوة 

 على فهم اسئلة الاستبیان .
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 ة موبیلیس . : یوضح مدة  الاشتراك مع مؤسس 04الجدول 

 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %12 12 اقل من سنة 

 3من سنة الى 
 سنوات

28 28% 

سنوات فما  3من 
 فوق

60 60% 

 %100 100 المجموع

 

 توضح نتائج الجدول السابق والذي حاولنا من خلاله معرفة مدة اشتراك متعاملي

فما فوق هي اكبر مدة للاشتراك بنسبة سنوات  3موبیلیس ، وقد وجدنا ان مدة 

و تلیها في الاخیر مدة اقل  %28سنوات بنسبة  3مدة من سنة الى تلیها  60%

ویغزى ذلك على ان متعامل موبیلیس لا یعاني من قصور  %12من سنة بنسبة 

ت سنوا 3في الشهرة  والسمعة لها خاصة وان متعاملیها مشرفین معها لا تزید من 

وهذه تعتبر نقطة ایجابیة لصالحها وقد یكون ذلك راجع  في ذلك كونها متعامل 

 وطني .
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لمستجوبین : ما مدى معرفة مؤسسة موبیلیس ( مدى معرفة ا05الجدول رقم 

 لمؤسسة موبیلیس ) 

 
 الاحتمالات

 %النسبة المئویة التكرارات

لم اسمع بها 
 مطلقا 

1 1% 

 %19 19 سمعت بها 

اعرف عنها 
 القلیل 

31 31% 

اعرف ما هو 
 كاف عنها 

34 34% 

 %15 15 اعرفها جیدا 

 100% 100 المجموع
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في الفئتین الثالثة  كانت النتائج حسب ما یوضحه الجدول ان الاجابات تركزت

من عینة الدراسة یعرفون ما  %34والرابعة من سلم التقییم حیث وجدت ان نسبة 

سمعوا بها فقط  %19یعرفون القلیل عنها ونسبة  %31هو كاف عنها ونسبة 

وجدت الى ان  %1فقط یعرفون المؤسسة معرفة جیدة اما نسبة  %15ونسبة 

الذین لیس لهم اي معرفة بها وبالتالي فمؤسسة موبیلیس لدیها سمعة وشهرة لدى 

 عملائها كونها تعمل من اجل التعریف بخدماتها اكثر لزبائنها .
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 : كیفیة التعرف على مؤسسة موبیلیس .06الجدول رقم 

 
 الاحتمالات

 %النسبة المئویة التكرارات

الاصدقاء و 
 العائلة

41 41% 

 %20 20 التلفزیون 

 %7 7 البیع الشخصي 

ملصقات 
 الاشهاریة 

18 18% 

 %6 6 الانترنت 

 %0 0 الإذاعة 

 %7 7 العلاقات العامة 

 %1 1 جرائد ومجلات 

 %0 0 تنشیط المبیعات 

 100% 100 المجموع
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اغلب فیما یخص كیفیة التعرف على مؤسسة موبیلیس ومن خلال الجدول ان 

مشتركي المتعامل موبیلیس تعرفوا علیها عن طریق الاصدقاء والعائلة بالدرجة 

ثم الملصقات الاشهاریة  %20تلیها التلفزیون بنسبة  %41الاولى وذلك بنسبة 

في حین تم التعرف على مؤسسة موبیلیس عن طریق الوسائل  %18بنسبة 

المجلات والجرائد بنسبة  الاخرى بدرجات متفاوتة اما الوسیلة الاقل فهي وسیلة

وذلك یغزى الى ان مؤسسة موبیلیس تركز على الاعلان ووسائله على باقي  1%

 عناصر المزیج الترویجي كونه وسیلة مرنة وفعالة .  
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 : العوامل المحددة لاختیار موبیلس 07الجدول  رقم 

 

 
 الاحتمالات

 %النسبة المئویة التكرارات

 %40 40 أسعارها 

 %10 10 منتجاتها 

 %22 22 التغطیة 

 %9 9 متعامل وطني 

الترقیة غیر 
 السعریة 

0 0% 

 %19 19 جودة الخدمة 

 100 100 المجموع 
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من خلال الجدول نلاحظ ان العوامل المحددة لاختیار المتعامل كانت بدرجات 

 %40بنسبة متفاوتة حیث احتل اختیار المتعامل نظرا لاسعاره المرتبة الاولى 

وهي نسبة كبیرة مقارنة بباقي العوامل الاخرى بعدها نجد عامل التغطیة بنسبة 

كان اختیار المتعامل موبیلیس على  %9اما بخصوص اقل عامل ونسبة  22%

الى ان السعر یستخدم لقوة زیادة مبیعات اساس متعامل وطني ویغزى ذلك 

متع بها مؤسسة موبیلیس في المؤسسة وجذب المشتركین كما ان الاسعار التي تت

 السوق تسوده منافسة شدیدة .

 : تستخدم خط موبیلیس .  08الجدول رقم 

 
 الاحتمالات

 %النسبة المئویة التكرارات

 %46 46 الدفع البعدي  

 %54 54 الدفع المسبق 

 %100 100 المجموع 
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 %54بنسبة یبین الجدول ن افراد العینة یفضلون بطاقات الدفع المسبق وذلك 

لهم بطاقات دفع مؤجل قد یعود الامر الى ان تكلفة الدفع البعدي  %46بینما 

 لاتزال مرتفعة .

ا : مؤسسة موبیلیس تقدم معلومات كافیة ومقنعة عن خدماته 09الجدول رقم 

. 

 

 
 الاحتمالات

 %النسبة المئویة التكرارات

 %72 72 نعم 

 %28 28 لا 

 %100 100 المجموع 
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خلال الجدول نلاحظ أن اعلانات مؤسسة موبیلیس تقدم معلومات كافیة من 

من متعاملي موبیلیس لم تكن %.29بینما  %71ومقنعة عن خدماتها وذلك بنسبة 

اعلانات كافیة مقنعة بالنسبة لهم ، ویغزى ذلك الى أن اعلانات موبیلیس تقدم 

بطریقة كافیة وتقنع المتعاملین وهذا ما أكدت علیه نظریة الاستخدامات 

 والاشباعات . 

 

 ومات كافیة ومقنعة عن خدماتها : اعلانات موبیلیس تقدم معل 10الجدول رقم 

 
 

 مالاتالاحت
 %النسبة المئویة التكرارات

 %71 71 نعم 

 %29 29 لا 

 100% 100 المجموع
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 : اعلانات موبیلیس  ممیزة عن اعلانات المنافسین  11الجدول رقم 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %64 64 نعم 

 %36 36 لا 

 100% 100 المجموع

 

عن من خلال الجدول السابق نلاحظ أن اعلانات مؤسسة موبیلیس ممیزة 

اختاروا بأن اعلانات موبیلیس   %36بینما  %64اعلانات المنافسین بنسبة 

لیست ممیزة عن اعلانات المنافسین ، ویغزى ذلك الى أن المستجوبین من عینة 

 الدراسة یدركون تمایز اعلان المتعامل موبیلیس وذلك لوضوحه وملائمته للبیئة

  السوقیة التي تنشط داخل المؤسسة . 
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ة حسنة وتكوین موبیلیس تمكن من بناء صور : اعلانات   12الجدول رقم 

 سمعة طیبة للمؤسسة ولخدماتها . 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %83 83 نعم 

 %17 17 لا 

 100% 100 المجموع

 

من عینة الدراسة یرون بأن اعلان المؤسسة %.83خلال الجدول نلاحظ بأن  من

 % 17لمؤسسة ولخدماتها ، في حین تمكن من بناء صورة حسنة وسمعة طیبة ل

یرون عكس ذلك ، ویغزى ذلك على أن اعلان مؤسسة موبیلیس  یقدم محتوى 

 اعلاني جید یلفت انتباه المتعاملین والزبائن ویلبي احتیاجاتهم.  
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: اعلانات موبیلیس ترشد وتساعد الزبون للحصول على  13الجدول رقم 

 الخدمات التي یرغب فیها . 

 
 

 تمالاتالاح
 %النسبة المئویة التكرارات

 %85 85 نعم 

 %15 15 لا 

 100% 100 المجموع

  

نلاحظ من خلال الجدول بأن اعلانات مؤسسة موبیلیس ترشد وتساعد الزبون 

.لم %.15بینما  %85ت التي یرغب فیها وذلك بنسبة للحصول على لخدما

یخدمهم الاعلان ولم یرشدهم للحصول على الخدمات التي یرغب فیها ویغزى ذلك 

 الى أن اعلانات مؤسس موبیلیس لها القدرة على ارشاد وتقدیم الخدمات والعروض

 التي یرغب فیها الزبون  
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: اعلانات موبیلیس مكنت من تحویل طلب الخدمة عن خدمات  14الجدول رقم 

 المنافسین . 

 
 

 حتمالاتالا
 %النسبة المئویة التكرارات

 %64 64 نعم 

 %36 36 لا 

 100% 100 المجموع

 

نلاحظ من خلال الجدول أن اعلانات مؤسسة موبیلیس مكنت من تحویل طلب 

. یقرون بأن اعلانات %36.أما %64خدمات المنافسین وذلك بنسبة  الخدمة عن

مؤسسة موبیلیس لم تمكن من تحویل طلب  الخدمة عن خدمات المنافسین ، 

ویغزى ذلك أن الى أن اعلانات مؤسسة موبیلیس لها القدرة على تقدیم خدمات 

وعروض ممیزة على خدمات الأخرین وقد یكون هذا عائد الى أسباب متعددة منها 

وق ا هذه الاعلانات أو خبرة المؤسسة في السادراكها لفائدة الحقیقة التي تقدمه

 لقطاع مماأو سبب نشاط وحیویة هذا معلومات التسویقیة الوالتي تمكنها من جمع 

 أدى بالمؤسسة التطلع الى خدمات جدیدة وعروض ممیزة عن المنافسین . 
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 : أنت من مستخدمي عروض موبیلیس  15الجدول رقم 

 

 الاحتمالات

 

 التكرارات
 %المئویةالنسبة 

 

 

 نعم   

 

  pixxعرض 

  

86 

 

 

 

51 

 
 

86% 

 

 

59% 

 عرض مبتسم 

Mobtasim  

 

29 

 

34% 

  win maxعرض 
 

6 

 

7% 

 14%         14          لا

 المجموع
 

100 

 

100% 
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دمي عروض نلاحظ من خلال الجدول والذي حاولنا من خلاله معرفة مستخ

من عینة الدراسة یستخدمون عروض موبیلیس حیث %.86موبیلیس قد وجدنا 

بالمرتبة الأولى وذلك بنسبة  جاء  pixتوزعوا حسب العروض الأتیة ، عرض 

 win.. بالاضافة الى عرض 34ونسبة   mobiasim.یلیها عرض مبتسم %.59

max   ویغزى ذلك الى المزایا التي تحتوي علیها عروض مؤسسة %7بنسبة.

..من متعاملي 14%مع احتیاجات المتعاملین بینها  موبیلیس ومدى تناسبها

 موبیلیس یقرون لما لها من عروض 

 : أسباب اختیار خدمات موبیلیس  16الجدول رقم 

 
 الاحتمالات

 %النسبة المئویة التكرارات

 %18 18 الجودة  

 %48 48 الأسعار 

نسبة التغطیة 
 العالیة 

18 18% 

 %16 16 مزایا الخدمة 

 %100 100 المجموع 

 

من خلال الجدول نلاحظ أن أسباب اختیار خدمات موبیلیس كانت بدرجات  

وهي %48عارها المرتبة الأولى بنسبة متفاوتة حیث یحتل نسب اختیار نظرا لأس
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نسبة كبیرة مقارنة مع باقي الأسباب الأخرى بعدها نجد سبب اختیار هذه الخدمات 

ا بخصوص أقل سبب كان اما%18جودة ونسبة تغطیة جیدة نسبة كونها ذات 

ویغزى ذلك الى أن السعر من أهم الأسباب التي %16ختیار لمزایا الخدمة بنسبة ا

كقوة في   تجذب المتعاملین الى اختیار خدمات المؤسسة كون المؤسسة تستخدمه

 السوق الذي تسوده المنافسة .
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 : شاهدت الرسالة الاعلانیة الخاصة بمؤسسة موبیلیس .  17الجدول رقم 

 

 

من عینة الدراسة یشاهدون الرسالة الاعلانیة  %.82خلال الجدول نلاحظ أن  من

 ..منهم من لا یشاهدون هذه الرسالة  ، ویغزى18الخاصة بمؤسسة موبیلیس بینما 

بنفس مشاهدة جیدة كون ذلك الى أن الرسالة الاعلانیة الخاصة بالمؤسسة تحظى 

المتعاملین ملمین بجمیع أخبار المؤسسة وأن هذه الأخیرة استطاعت ایصال 

  لتها الاعلانیة الى الفئة المستهدفة . رسا

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %82 82 نعم 

 %18 18 لا 

 100% 100 المجموع
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 : مرات تلقي الرسالة الاعلانیة لخدمات موبیلیس  18الجدول رقم 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %7 7 مرة واحدة

 %9 9 مرتین 

 %84 84 مرات فما فوق  3

 100% 100 المجموع
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من المتعاملین تلقوا الرسالة الاعلانیة  %84من الجدول أعلاه أن  الملاحظ

. تلقوها مرتین أما %9فوق بینما  مرات فما3لخدمات موبیلیس أكثر من 

ى ویغزى ذلك المرات تلقیهم الرسالة " مرة واحدة "  26.من المتعاملین كانت %.7

       تباهمؤسسة موبیلیس تلقي رسالتها الاعلانیة الى الفئات المعنیة لأكثر من أجل ان

 المتعاملین لخدماتها . 

 : وسیلة تلقي الرسالة الاعلانیة . 19الجدول رقم 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %1 1 الرادیو 

 %19 19 التلفاز 

 %2 2 الجرائد 

 %2 2 المجالات 

 %76 76 الهاتف النقال 

 100% 100 المجموع

 

أغلب متعاملي موبیلیس تلقوا الرسالة وسیلة أن الملاحظ من خلال الجدول أعلاه 

تلیها  %76الدرجة الأولى ، وذلك بنسبة الاعلانیة عن طریق الهاتف النقال ب
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في حین تم تلقي الرسالة الاعلانیة بالمؤسسة بدرجات  %19وسیلة التلفاز بنسبة 

..وذلك یغزى الى أن مؤسسة 1%متفاوتة ، أما الوسیلة الأقل هي الرادیو بنسبة 

س تركز على الهاتف النقال كوسیلة لتلقي المتعاملین لرسالتها الاعلانیة موبیلی

كون هذا الأخیر وسیلة ناجحة وسریعة تعتمد علیها مؤسسة موبیلیس في ایصال 

 الاعلانیة للمتعاملین . رسائلها 

  



 الفصل الخامس                                                       عرض وتحلیل بیانات الدراسة
 

- 126 - 
 

 : طریقة عرض الرسالة الاعلانیة تلفت نظرك : 20الجدول رقم 

 

 الاحتمالات

 

 التكرارات
 %المئویة النسبة

 

 

 نعم   

 

 الأوان المستعملة 

 

 

63 

 

14 

 

 

63% 

 

14% 

 الصور و الرسومات المستعملة 

 

27 

 

 

27% 

 

 %12 12 الشخصیات المستعملة 

 %14 14 الموسیقى المستعملة 

 %37            37            لا

 المجموع
 

100 

 

100% 
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كانت ملفتة للنظر وذلك بنسبة  الاعلانیةنلاحظ أن طریقة عرض الرسالة 

احتلت .وكانت طریقة عرض الرسالة الاعلانیة عبر الصور والرسومات 63%

ذلك تلیها طریقة العرض عبر الألوان المستعملة وك%.40أكبر نسبة اذ تقدر ب 

شخصیات بنسبة ..بالاضافة الى طریقة عرض ال%21الموسیقى المستعملة بنسبة 

ویغزى ذلك الى أن الرسالة الاعلانیة المقدمة من طرف موبیلیس لها  %.18

محتوى هادف یلفت نظر المتعاملین والزبائن باعتمادها على الصور والرسومات 

من متعاملي موبیلیس لم تكن  %37احتیاجاتهم البصریة ، بینما التي أشبعت 

 طریقة عرض الرسالة الاعلانیة ملفتة للنظر . 

 : مفهوم الرسالة الاعلانیة مفهوم بالنسبة الیك .  21الجدول رقم 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %78 78 مفهوم 

 %19 19 غیر مفهوم 

غیر مفهوم على 
 الإطلاق 

3 3% 

 100% 100 المجموع
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ع الرسالة الاعلانیة تقدر ب من خلال الجدول یتضح لنا أكبر نسبة فهم موضو 

نیة مفهومة بالنسبة لهم ..من العینة  ارتأت الرسالة الاعلا%19في حین  78%

 .منهم لم یفهموا اطلاقا الرسالة الاعلانیة . %.3بینما 

 ویغزى ذلك الى ـأن الرسالة الاعلانیة  لمؤسسة موبیلیس واضحة وسهلة الفهم و

 أنها تخدم المتعاملین . 
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یة دفعتك لاستخدام عروض : المشاهدة المتكررة للرسالة الاعلان 22الجدول رقم 

 وخدمات موبیلیس . 

 

 

 كررةالرسائل الاعلانیة المت من خلال الجدول نلاحظ أن من عینة الدراسة اكدوا ان

. منهم لم %35بینما  %65خدام عروضها وخدماتها بنسبة لموبیلیس دافعیة لاست

 تكن لتلك الرسائل انعكاس في استخدام عروض وخدمات المؤسسة . 

 ویغزى ذلك الى الدور الفعال للرسالة الاعلانیة وفعالیتها في ترسیخ خدماتها

وض وممیزاتها للمتعاملین والعمل على تكرار الرسالة من أجل الاقتناع بهذه العر 

المؤسسة على أكبر فائدة من المتابعین  واستخدامها  من طرف الزبائن لحصول

ا ن كبیر عن طریق تكرار هذه الرسائل وهذا موالمتعاملین وبالتالي مدخولها یكو 

 الذي یبین نسب وعروض وخدمات موبیلیس . 15أكده الجدول رقم 

 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %65 65 نعم 

 %35 35 لا 

 100% 100 المجموع
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 توفر الرسالة الاعلانیة معلومات كافیة عن خدمات موبیلیس . 23الجدول رقم 

 

 

ت على أن المعلومانلاحظ من خلال الجدول أن أغلب أفراد عینة الدراسة موافقین 

یس ت مؤسسة موبیلالتي توفرها وتتضمنها الرسالة الاعلانیة كافیة للتعریف بخدما

 . منهم لم تتوفر الرسالة الاعلانیة على معلومات%.31بینما  %.69وذلك بنسبة 

كافیة لهم ، ویغزى ذلك الى أن مضمون الرسالة الاعلانیة تتوفر على معلومات 

اء جلهذه الخدمات وأن المتعاملین مع موبیلیس یتفاعلون مع هذه الرسائل وهذا ما 

  في النظریة التفاعلیة . 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة اراتالتكر 

 %69 69 نعم 

 %31 31 لا 

 100% 100 المجموع
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 .  : الرسالة الاعلانیة مقنعة 24الجدول رقم 

 

 

في حین  %61ع الرسالة الاعلانیة بلغت نلاحظ من خلال الجدول أن نسبة اقنا

..من أفراد عینة الدراسة یرون أن الرسالة الاعلانیة غیر مقنعة ، ویغزى %39

 ذلك الى أن محتوى الرسالة الاعلانیة مقنع وهادف 

 

 

 

 

 

 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %61 61 نعم 

 %39 39 لا 

 100% 100 المجموع
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 : تقییمك للرسالة الاعلانیة المقدمة من طرف موبیلیس .  25الجدول رقم 

 
 

 الاحتمالات
 %النسبة المئویة التكرارات

 %39 39 جیدة    

 %53 53 متوسطة  

 %8 8 سیئة  

 100% 100 المجموع
 

 

فیما یخص تقییم الرسالة الاعلانیة نلاحظ من خلال الجدول أن أغلب متعاملي موبیلیس 

من عینة المبحوثین تلیها % 53كان تقسیمهم للرسالة الاعلانیة " متوسطة " وذلك بنسبة 

من المبحوثین قیموا هذه الرسالة % 8سیمهم على أنها جیدة بینما . للذین كان تق%39سبة ن

على أنها سیئة ، ویعني ذلك الى أن الرسائل الاعلانیة المقدمة من طرف مؤسسة موبیلیس 

وتارة أخرى تخرج عن تقدم امتیازات لزبائنها وتربطها باحتیاجاتهم فتارة تلبي متطلبات الزبائن 

ور من خلال تقدیمها ما هو مألوف وهذا یعني أن هدف المؤسسة هو جذب انتباه الجمه

لخدماتها ففي بعض الأحیان تلبي عروض وتضیف لهم میزات وفوائد تخدم المتعاملین أحیانا 

 أخرى یقدمون عروض خیالیة للحصول على فائدة المؤسسة فقط . 
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 :النتائج العامة للدراسة  -1

 من خلال البیانات التي تم جمعها من میدان الدراسة بعد توزیع الاستمارة على

 المبحوثین توصلنا الى النتائج في ضوء فرضیات دراستنا : 

 60٪  سنوات .  3من متعاملي موبیلیس مدة اشتراكهم تفوق 

 34٪  من متعاملي موبلیس یقرون أنهم یعرفون ما هو كاف عن مؤسسة

 موبیلیس . 

 41٪  من متعاملي موبیلیس تعرفوا على مؤسسة موبیلیس عن طریق العائلة

 والأصدقاء . 

 40٪  من متعاملي موبلیس یقرون أن السعر من العوامل المحددة لاختیارهم

 متعامل موبلیس . 

 54٪  . من متعاملي موبلیس یستخدمون الدفع المسبق وخط موبیلیس 

 72٪  من متعاملي موبلیس یقرون أن مؤسسة موبلیس تقدم معلومات كافیة

 ومقنعة عن خدماتها . 

 71٪  من متعاملي موبیلیس یقرون أن اعلانات مؤسسة موبلیس تقدم

 معلومات كافیة ومقنعة عن خدماتها .

 64 ٪ من متعاملي موبیلیس یقرون أن اعلانات مؤسسة موبیلیس ممیزة عن

 اعلانات المنافسین . 

 83٪  من متعاملي موبیلیس یقرون أن اعلانات مؤسسة موبیلیس تمكن من

 بناء صورة حسنة وتكوین سمعة طیبة للمؤسسة ولخدماتها .
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  85٪  من متعاملي موبیلیس یقرون أن اعلانات مؤسسة موبیلیس ترشد

 وتساعد الزبون للحصول على الخدمات التي یرغب فیها . 

 64 ٪  أن اعلانات مؤسسة موبیلیس مكنت من من متعاملي موبیلیس یقرون

 تحویل طلب الخدمة عن خدمات المنافسین 

 86٪  . من متعاملي موبیلیس یستخدمون عروض مؤسسة موبیلیس 

 48 ٪ من متعاملي موبیلیس یقرون أن السعر هو السبب لاختیارهم خدمات

 موبیلیس . 

 من متعاملي موبیلیس  یقرون بأنهم شاهدوا الرسالة الاعلانیة الخاصة٪ 82

 بمؤسسة موبیلیس . 

  84٪  من متعاملي موبیلیس یقرون بأنهم تلقوا الرسالة الاعلانیة لخدمات

 مرات .  3موبیلیس تفوق 

 76٪ من متعاملي  موبیلیس یقرون أن الهاتف النقال هو الوسیلة التي تلقوا 

 لة الاعلانیة. من خلالها الرسا

 63 ٪ من متعاملي موبیلیس یقرون أن طریقة عرض الرسالة الاعلانیة تلفت

 النظر . 

 78 ٪ من متعاملي موبیلیس یقرون أن الرسالة الاعلانیة كانت مفهومة

 بالنسبة لهم 

 ٪ 65 من متعاملي موبیلیس یقرون أن المشاهدة المتكررة للرسالة الاعلانیة

 مات موبیلیس . دفعتهم لاستخدام عروض وخد
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 69 ٪ من متعاملي موبیلیس یقرون أن الرسالة الاعلانیة تتوفر على معلومات

 كافیة عن خدمات مؤسسة موبیلیس . 

 61 ٪ . من متعاملي موبیلیس یقرون أن الرسالة الاعلانیة مقنعة 

  ٪53 من متعاملي موبیلیس یقرون أن الرسالة الاعلانیة المقدمة من طرف

 طة التقییم . موبیلیس كانت متوس
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 خلاصة الفصل : 

وثین حاولنا من خلال هذا الفصل عرض وتحلیل البیانات الواردة في الاستمارة التي توزیعها على المبح

 تي تمعند اجراء الدراسة المیدانیة ، ونشیر بهذا الصدد الى ان تحلیل البیانات لم یقتصر فقط على ال

 علانیةوانما عن طریق البیانات والمعلومات التي تم جمعها عن فعالیة الرسالة الاجمعها من الاستمارة  

 سابقةفي ترویج خدمات المؤسسة الجزائریة وهكذا مناقشة نتائج الدراسة في ضوء النظریات والدراسات ال

 وعرض النتائج العامة للدراسة.
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 : خاتمة

مات فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمن خلال هذه الدراسة الموسومة 

ا والتي تضمنت جانبین: جانب نظري، وجانب تطبیقي، حاولن" المؤسسة الجزائریة

ة مدى فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات المؤسسمن خلالها التعرف على 

نشهده الآن من تطورات في تكنولوجیا الاتصال والمعلومات، الذي  ، خصوصا ما

 ركیةجعلنا نتجه في اتجاه واحد لتسلیط الضوء على العلاقة الموجودة لتنمیة التشا

ى ءا على المستو في العملیة الإنتاجیة داخل المجتمع الواحد من كلا الجنسین سو 

ت الداخلي أو الخارجي، وتنمیة هذا یكون من خلال توضیح أهم المفاهیم والمحددا

من  الخدمات المقدمة من قبل المؤسسة التيزیادة فعالیة وجودة التي قد تساهم في 

سعى مل تأولویاتها زیادة الانتاج والمداخیل حتى تستطیع البقاء والاستمراریة في الع

نتها في المجتمع وتشكیل واعطاء صورة ذهنیة حسنة لدى للحفاظ على مكا

جماهیرها ولهذا فالرسالة الاعلانیة بمفهومها الواسع تساعد على تقریب وجلب 

ج منتو الزبائن نحو خدماتها التي تستهدف التأثیر على الجماهیر وبالتالي اقتناء ال

 أو الخدمة المراد نشرها . 

تي صیغت في شكل فرضیات، والتي ویمكن القول من خلال التساؤلات ال

النزول للمیدان بغیة اختبار من خلال حاولنا من خلالها إتباع خطوات منهجیة 

فروض الدراسة، قد خلصنا إلى مجموعة من النتائج التي تبین صدق أو نفي هذه 

فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج ل تسلیط الضوء على الفرضیات، وهذا من خلا
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، توصلنا أن فعالیة  -جیجل –مؤسسة موبیلیس ، "  الجزائریة خدمات المؤسسة

 مات المؤسسة الجزائریة قد تحققت الرسالة الاعلانیة في ترویج خد
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 الكتب بالفرنسیة :  -2
 

1) Philip kolter et auter : marketing managment ;12 edition ; pearson ; 
edueation ; fraure p 671  

 
 

 مذكرات :  -3
 

 بنیة الهویة الجزائریة في ظل العولمة ( دراسة على عینة من الطلبة الجامعیین، سلیمة فیلالي )1
، تخصص علم الاجتماع الثقافي، أطروحة مقدمة لنیل شهادة دكتوارة العلوم في علم الاجتماع، )

م/ 2013بسكرة، ، جامعة محمد خیضر، الاجتماعتخصص علم ، كلیة العلوم الانسانیة والاجتماعیة
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دراسة میدانیة ، رسالة ماجستیر،  ظاهرة الاهتمام باللیاس عند الشباب الجامعي، رشید بوتقرابت  )4
قسم علم الاجتماع، ، والانسانیة ملحقة بوزریعة، كلیة العلوم الاجتماعیة، لطلبة جامعة الجزائر

 م. 2006م./ 2007
، مذكرة ماستر، تقییم واقع الاتصال التسویقي في المؤسسة الاقتصادیة الخدمیة، فؤاد بوحنانة )5

 م 2010، الجزائر، ورقلة، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، تخصص تسویق
، تخصص تسویق، مذكرة ماجیستیر، یق الخدماتفعالیة البیع الشخصیي في تسو ، سهیلة حداد  )6

 م2006، جامعة الجزائر، ركلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسیی
مذكرة ، دور المزیج الترویجي في تحسین الاداء التسویقي للمؤسسة الخدمیة، علي العبیدي  )7

، الجزائر، ورقلة، التسییركلیة العلوم الاقتصادیة التجاریة وعلوم ، تخصص تسویق خدمي، ماستر
 م2014

تخصص ، رسالة ماجیستیر غیر منشورة، واقع واهمیة الاعلان في المؤسسة الجزائریة، لیلى كواسة )8
 م2006، قسنطینة، جامعة منتوري، تسویق

 مذكرة ماستر غیر، الترویج و أثره في تحسین أداء المؤسسة الخدمیة مساهمة، خالد یوسف  )9
، جامعة ورقلة، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، دماتتخصص تسویق الخ، منشورة

 م 2013الجزائر 
 

 :محاضرات  -4

منهجیة وتقنیات البحث الاجتماعي ( كیفیة اعداد مذكرة في علم الاجتماع ، فاطمة الزهراء نسیسة  )1
جامعة الجیلالي بونعامة ، مركز جیل البحث العلمي للنشر والتوزیع، سلسلة المحاضرات العلمیة، )

 م2015، الجزائر، خمیس ملیانة
، السنة أولى جدع مشترك، البحث في العلوم الاسلامیة والانسانیة منهج، زكیة منزل غرابة )2

 م2017م/ 2016علوم اسلامیة، ، كلیة الشریعة والاقتصاد، السداسي الأول

 مجلات : -5

في تشكیل الرأي العام لدى طلبة الجامعات  دور شبكات التواصل الاجتماعي، أسامة غازي المدني )1
كلیة العلوم ، المملكة العربیة السعودیة، جامعة ام القرى، مجلة الآداب والعلوم الاجتماعیة، السعودیة

 .07/08م / 2015تاریخ القبول للنشر ، الانسانیة والاجتماعیة
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لنظریتي التنشئة والنظریة  الأنترنت اسقاطا تأثر التنشئة الأسریة للمراهق بمضامین، عزیز قودة )2
، جامعة 27العدد ، مجلة العلوم الانسانیة والاجتماعیة، الاجتماعیة لوسائل الاعلام والاتصال

 م2016دیسمبر ، ورقلة، قاصدي مرباح
نظریات في خدمة العلوم الاجتماعیة { قراءة في دور نظریة ، رضا بن تامي نوال عبد االله قادة )3

 م 2017، 1ة منیفرا، العدد مجلالتفاعلیة الرمزیة }، 
  

 



                   

 وزرارة التعلیم العالي والبحث العلمي

 -جیجل–جامعة محمد الصدیق بن یحي 

 كلیة العلوم الإنسانیة والاجتماعیة

 : علم الاجتماعقسم

 :استمارة بحث بعنوان

 
 
 

 

 

 

 لنیل شهادة الماستر في علم الاجتماعمذكرة مكملة 

 علم اجتماع اتصالتخصص: 

 الطالبتین:                                                      إشراف الأستاذة:  إعداد

 .بوربیع جمالد/                                                         محمد بوزید.-

 ملاحظة :                                   

لأغراض البحث العلمي لذا نرجو منكم  لن تستخدم إلاو  سریة إن معلومات هذه الإستمارة -

 الإجابة بكل موضوعیة.

 في المكان المناسب للإجابة عن الأسئلة.) ×یرجى وضع علامة(-

 شكرا على حسن تعاونكم معنا، تقبلو منا فائق التقدیر و الاحترام.  - 

                

 فعالیة الرسالة الإعلانیة في ترویج خدمات المؤسسة 

 "مؤسسة موبیلیس نموذجا".   الجزائریة

 -دراسة میدانیة على عینة من متعاملي شریحة موبیلیس-

 

 

 

 

   

   

2020/2021السنة الجامعیة:   



 المحور الأول: البیانات الشخصیة.

  :الجنس-1

أنثى                       ذكر     

  :السن-2

     27-23ما بین               23-19سنة                   ما بین  19أقل من   

فما فوق     31من                          31-27ما بین   

:دراسيالمستوى ال-3  

ثانوي                     بدون مستوى                       جامعي   

تتطلب متطلبات التصمیم الفعال للرسالة الاعلانیة في     :لثانيالمحور ا

                         استخدام مختلف انواع المركبات التصمیمة .

؟.مند متى و أنت مشترك مع موبیلیس-4  

أقل من سنة.-  

سنوات. 3من سنة إلى  -  

  سنوات فما فوق. 3من  -

  .؟ما مدي معرفتك بمؤسسة موبیلیس  -5

              سمعت بها                      أعرف عنها القلیل                   لم أسمع بها مطلقا.

             أعرف ما هو كاف عنها                             أعرفها جیدا   

.؟كیف تعرفت على مؤسسة موبیلیس -6  

ملصقات الاشهاریة                    البیع الشخصي           التلفزیون       الاصدقاء ة العائلة     

ذاعة          ا لعلاقات العامة              جرائد ومجلات                    الا        الانثرنت     

تنشیط المبیعات           



 

 

 

 

 

؟ما هي االعوامل المحددة لاختیارك متعامل موبیلیس   -7  

           متعامل وطني                   منتجاتها            التغطیة                   اسعارها 

            جودة الخدمة                 الترقیة غیر السعریة      

 ؟. ماذا تستخدم كخط موبیلیس  -8

               الدفع المسبق                             الدفع البعدي 

؟.مؤسسة موبیلیس تقدم معلومات كافیة ومقنعة عن خدماتها  -9  

لا                                  نعم                    

؟. هل اعلانات موبیلیس تقدم معلومات كافیة و مقنعة عن خدماتها -01  

    لا                                                   نعم

  ؟ هل اعلانات موبیلیس ممیزة عن اعلانات المنافسین -11

                                       لا                                         نعم         

؟. یمكن اعلان مؤسسة موبیلیس من بناء صورة حسنة وتكوین سمعة طیبة للمؤسسة و لخدماتها -21  

لا                                 نعم                    

؟.ترشد و تساعد الزبون للحصول على الخدمات التي یرغب فیها  اعلانات مؤسسة موبیلیس -31  

 نعم                                    لا 

؟  هل اعلانات مؤسسة موبیلیس مكنت من تحویل طلب الخدمة عن خدمات المنافسین  -41  



نعم                                لا     

؟موبیلیس هل انت من مستخدمي عروض -51  

 نعم                           لا   

 

اذا كانت الاجابة بنعم فیما یتمثل هذا العرض : -  

 .        pixxعرض   -

    .            mobtasimمبتسم   عرض -

 .         win maxعرض  -

ما هي اسباب اختیارك لخدمات موبیلیس ؟.   -61  

مزایا الخدمة                    نسبة التغطیة العالیة             الاسعار                      الجودة  

   

  تعتمد مؤسسة موبیلیس على جودة الخدمات التنافسیة في تحقیق عرض الزبون . المحور الثالث :

؟هل شاهدت الرسالة الاعلانیة  الخاصة بخدمات موبیلیس  – 71  

 نعم                              لا      

؟ كم مرة تلقیت الرسالة الاعلانیة لخدمات موبیلیس  - 81  

مرات فما فوق    3مرة                 مرتین                             

؟ ما هي الوسیلة التي تلقیت من خلالها الرسالة الاعلانیة  – 19  

 المجلات          الهاتف النقال                     الجرائد                التلفاز                الرادیو 

؟.  هل طریقة عرض الرسالة الاعلانیة تلفت نظرك -02  

 نعم                               لا              

 اذا كانت الاجابة بنعم ما هو اكثر شيء لفت  انتباهك؟ 

الالوان المستعملة  -  



الصور و الرسومات المستعملة -  

الشخصیات المستعملة   -  

الموسیقى المستعملة               -  

 

؟. مفهوم الرسالة الاعلانیة مفهوم بالنسبة لك  -12  

                        غیر مفهوم على الاطلاق             غیر مفهوم                    مفهوم 

؟.مشاهدتك المتكررة للرسالة الاعلانیة دفعتك الى استخدام عروض وخدمات موبیلس   – 22  

 نعم                                       لا

.؟توفر الرسالة  الاعلانیة معلومات كافیة عن خدمات موبیلیس    -32  

لا       نعم                                    

  ؟هل تجد الرسالة الاعلانیة مقنعة  -42

غیر مقنعة تماما        مقنعة            محاید          غیر مقنعة                     مقنعة بشدة     

؟.لرسالة الاعلانیة المقدمة من طرف موبیلیس لمستوى ا ما تقییمك -52  

          متوسطة           سیئة              سیئة  جدا                 جید جدا             جیدة  

                         

 

 

                                          



 

 

 
 

 ملخص الدراسة
 

 
 

 

 

 

 

 

 



 الملخص: 

 

" فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات المؤسسة تهدف هذه الدراسة الموسومة ب      

" وذلك  من خلال تبیان الدور الكبیر الذي یلعبه الاشهار داخل مؤسسة موبیلیس  لجزائریةا

 وذلك من خلال استعمال مختلف الوسائل والأسالیب الترویجیة والقیام بالحملات الاشهاریة . 

فالنشاط الاعلاني كوظیفة یعتمد على التخطیط ووضع البرامج الاشهاریة واختیار الوسائل 

سبة لأهداف المنظمة فالاعلان في القطاع الخدمي یهدف الى ترویج الخدمة الاعلانیة االمنا

  وتعاملهم مع المنظمةأو المنتوج ویساعد على جذب انتباه الزبائن للخدمة والتأثیر على موقفهم 

واعتمدنا على المنهج الوصفي في تحلیل وتفسیر خدمات واهم المتطلبات التصمیمة 

،وهذا من أجل الاجابة عن التساؤل  الرئیسي التي مفاده: للمؤسسة من خلال الملاحظة 

كیف تؤثر فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات المؤسسة الجزائریة؟ واعدادا اداة 

ضمنت ت  -جیجل  –متعامل من شریحة موبیلیس 100الاستمارة التي وزعت على 

البیانات الشخصیة تضمن سؤالا مقسمة الى ثلاثة محاور وهما: المحور الأول  25

تتطلب  بالفرضیة الفرعیة الأولى لمجتمع البحث ، و المحور الثاني تضمن أسئلة تتعلق

متطلبات التصمیم الفعال لرسالة الاعلانیة في استخدام مختلف انواع المركبات 

المعنونة والمحور الثالث تضمن الأسئلة المرتبطة بالفرضیة الفرعیة الثانیة   التصمیمة،

 مؤسسة موبیلیس على جودة الخدمات التنافسیة في تحقیق رضا الزبون . ب تعتمد

 

مر والجنس حسب العمتعامل من شریحة موبیلیس  100 لعینة المكونةووزعت ا

 والمستوى الأكادیمي 

ل اسة الى عدد من النتائج التي أجابت على  السؤالدر ومن هذا المنطلق توصلت ا

الرئیسي المطروح حول " فعالیة الرسالة الاعلانیة في ترویج خدمات المؤسسة الجزائریة 



وان مؤسسة موبیلیس تعتمد على اسلوب الاعلان في ترویج  خدماتها في استقطاب  " 

 المتعاملین 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Résumé  

Cette étude, intitulée « L'efficacité du message publicitaire dans la promotion des services de 

la société algérienne », vise à montrer le grand rôle qui joue la publicité au sein de la société 

Mobilis, à travers l'utilisation de divers moyens et méthodes promotionnels et la mise en œuvre 

de la publicité, ainsi que des campagnes publicitaires. 



L'activité publicitaire en tant que travail dépend de la planification, de la mise en place de 

programmes publicitaires et du choix de moyens publicitaires appropriés aux objectifs de 

l'organisation. La publicité dans le secteur des services vise à promouvoir le service ou le 

produit et aide à attirer l'attention des clients sur le service et à influencer leur attitude et 

l'interaction avec l'organisation. 

Nous nous sommes appuyés sur l'approche descriptive dans l'analyse et l'interprétation des 

services et les exigences de conception les plus importantes de l'institution par l'observation, 

afin de répondre à la question principale que : Comment l'efficacité du message publicitaire 

affecte-t-elle la promotion des services de l'Algérien institution ? La préparation de l'outil de 

formulaire, qui a été distribué à 100 clients du segment Mobilis - Jijel - comprenait 25 questions 

réparties en trois axes  le premier axe comprenait les données personnelles de la communauté 

de recherche, et le deuxième axe comprenait des questions liées au premier sous-hypothèse qui 

requiert les exigences de conception efficace du message publicitaire dans l'utilisation de divers 

types de véhicules La conception, et le troisième axe incluaient les questions liées à la deuxième 

sous-hypothèse intitulée « La société Mobilis dépend de la qualité des services pour obtenir la 

satisfaction du client. 

L'échantillon de 100 clients du segment Mobilis a été réparti selon l'âge, le sexe et le niveau 

scolaire. 

De ce point de vue, l'étude a atteint un certain nombre de résultats qui ont répondu à la question 

principale posée sur « l'efficacité du message publicitaire dans la promotion des services de 

l'institution algérienne », et que Mobilis dépend du mode de publicité dans la promotion de ses 

services. en attirant des clients. 

 


	page de  1ghard.pdf
	المذكرة النهائية
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	حيث تعرف بأنها تصريح يتوقع أو يفترض وجود علاقة بين مستويين أو وجهين للظاهرة موضوع الدراسة، يمثل الوجه ظاهرة في ترجمتها لمشكلة البحث ثم تدقيقها وتخصيصها، أي تم إفتكاكها من قبضة الأفكار الشائعة لتصبح مشكلة يمكن دراستها و أصبح لها وجود وطابع فعلي.2F

	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18




