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:مقدمة   

و التكنولوجي من أىم العوامل   العممي والتوسع الإنتاجي بفضل التقدمالإقتصادي يعتبر التطور 
من الأوقات وقت التي تأثر عمى زيادة كميات وأنواع السمع والخدمات التي تعرض في الأسواق وفي أي 

مما خمف التعدد في حاجات المستيمكين وىو ما جعل أغمب المؤسسات الإقتصادية  تنتقل من مرحمة 
.  إلى مرحمة الإىتمام بالمستيمك و التعرف عمى حاجاتو و رغباتو بالإنتاج الإىتمام

رغبات وحاجات المستيمكين فإنيا إشباع  وبما أن المؤسسات الإقتصادية تيدف بالأساس إلى 
إلى ىؤلاء المستيمكين بالإعتماد عمى وخدماتيا تحتاج إلى إيصال كل الأمور الإجابية عن منتجاتيا 

اىيرة قوية تنقل رسائميا وتخاطب جماىرىا العريضة من  المستيمكين بحيث مالإشيار كعممية إعلامية ج
يمس الإشيار بحكم طبيعتو ووظائفو مجالات عديدة وقطاعات مختمفة ،ويعتبر أحدأىم العوامل التي 

الإجتماعي  تتحكم في سموك الناس ونمط عيشيم، ويعد جزء لا يتجزء من حياتيم اليومية داخل المحيط
 تعتمد ويعتبر التمفزيون أحد أىم وسائل الإتصال الجماىيري المستخدم في ىذا المجال كوسيمة إشيارية،

.  فيي وجية المعمنون لما تتميز بو من خصائص الإيحائية عمى الصوت، الصورة، الكممات 

      ويعتبر الإشيار التمفزيوني وسيمة ىامة وفعالة من أجل تمرير وتقديم رسائميم الإشيارية إلى 
 وييدف المعمنون من خلال عرض ونشر إلى تعريف المستيمكين بمنتجاتيم من خلال  ،المستيمكين

ومن ثم دفعيم إلى .....وشاممة عنيا من حيث أسعارىا، خصائصيا، مزاياىا وافية تزويدىم بمعمومات 
لابد من التصميم الجيد لمرسالة الإشيارية أي التي تتلائم ىذا المبتغى تقبميا  وشرائيا وحتى يتم تحقيق 

،  ..... المتضمنةالفني ، الأساليب الإقناعية" القالب"وطبيعة الجميرر المستيدف وذلك من حيث الشكل 
 يمثل الخطوة نناع المستيمك إذتقاف" التأثير عميو"لأن السبيل الأوحد لدفع المستيمك إلى الشراء ىو إقناعو 

ومن تم  يمكن القول أن الإشيار التمفزيوني يتضمن آليات معينة  (الإقتناء)الأولى للإقدام عمى الشراء
. تسمح باثارة السموك الشرائي لممستيمكين 

لمحاولة دراسة ميما تعتبر حافز" المستيمك"-"الإشيار  التمفزيوني"     وبصفة عامة فإن ثنائية 
. ومعرفة طبيعة ىذه العلاقة الميمة والتي سيتم الكشف عنيا من خلال ىذه الدراسة 
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    وعمى ىذا الأساس فإن إشكالية الدراسة جاءت لتطرح تساؤلا حول الدور الذي يؤديو الإشيار 
، وضمن ىذا الإيطار قسمت (الجميور الخارجي لولاية جيجل)التمفزيوني في تعديل سموك المستيك 

:  الدراسة إلى بابين 

: يتكون من أربعة فصول : ل نظريوالباب الأ

 الفصل الأول إلى موضوع البحث، كما تم طرح الإشكالية وتحديد موضوع الدراسة تطرق    حيث 
الدور، الإشيار التمفزيون، : اختيار المشكمة و أىدافيا وأىميتيا وأيضا تحديد المفاىيم كما ومبرراتو،

. الإشيار التمفزيوني، السموك، المستيمك ، السموك الإستيلاكي 

 لمخمفية النظرية من خلال جممة من المداخل النظرية المفسرة ق     أما الفصل الثاني فقد تطر
 أيضا في ىذا الفصل إلى قكما تم التطر، والتابع المستقل لمظاىرة محل الدراسة من خلال متغيره 

. الدراسات السابقة في ىذا المجال 

 التطور التاريخي للإشيار "الإشيار التمفزيوني" تضمن الفصل الثالث المعنون بن     في حي
. بالإضافة إلى أىم القضايا ذات الصمة بو... أنواعو ، خصائصو 

أما الفصل الرابع فقذ دار حول السموك الإستيلاكي من خلال تطوره ، أىميتو ،خصائصو مراحل 
. ...اتخاذه، أبعاده، أىدافو 

:  يتكون من ثلاثة فصول:الباب الثاني

 إلى مجتمع الدراسة ق      الفصل الخامس يتعمق بالإجراءات المنيجية المتبعة ، حيث تم التطر
بحدوده المكانية ، البشرية والزمنية، العينة المختارة في البحث ، وكذا أىم أدوات جمع البيانات والمتمثمة 

مسار البحث تِؤطر في الملاحظة ،الإستمارة ، وأيضا تحديد الفرضية العامة والفرضيات االجزئية التي 
. وأساليب التحميل المتبعة 

      الفصل السادس تضمن تحميل البيانات ومناقشتيا ، حيث تم التعرف عمى البيانات المكممة 
سواء ابراز الخصائص السوسيولوجية لممبحثين ، وتحميل وتفسير النسب  التطبيقي التي عرفيا الجانب
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 ت

دى صدق الفرضيات والتساؤلات التي مب المحاور المدرجة في استمارة البحث لمتأكد من سالمؤوية ح
. طرحت في ىذه الدراسة 

 الفصل السابع ثم فيو مناقشة النتائج المتوصل إلييا في ضوء الفرضيات الجزئية ، ثم في ضوء 
الفرضية العامة ، واستخلاص النتائج العامة، ودراسة النتائج في ضوء الدراسات السابقة وموقع الدراسة 

. ه الدراسة ذفي البناء النظري ثم القضايا التي أثارتيا ه

 بالمغة الفرنسية إضافة إلى م     وقد انيى البحث بإيراد خاتمة يمييا ممخص الدراسة بالمغة العربية ث
.  التي استعممت في ىذه الدراسة راجع وقائمة الملاحققائمة الم

 

 



 

 :الباب الأول

 الإطار النظري



 

 

 

 

 

 تمهيد. 
 مبررات اختيار الموضوع: أولا. 
 أهداف الدراسة: ثانيا. 
 أهمية الدراسة: ثالثا. 
 طرح الإشكالية : رابعا. 
 تحديد المفاهيم: خامسا. 
 خلاصة الفصل. 
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تمهيد 

 عمى اطلاع بكل حيثيات الموضوع يكون دراسة موضوع ما يستحسن الباحث أن فيقبل الشروع 
 قيامو بالبحث أن يحدد بدقة  عندالمراد دراستو حتى يزيد من رغبتو في ذلك، حيث يترتب عمى الباحث
. الإطار النظري الذي يعد من الركائز الأساسية في أي بحث عممي

لأجل ذلك نسعى من خلال ىذا الفصل إلى وضع إطار محدد يبرز فيو إشكالية دراستنا والأسباب 
ة من وراء اختيارنا لموضوع الدراسة، بالإضافة إلى إبراز الأىمية والأىداف منالذاتية والموضوعية الكا

الكامنة وراء اختيار دراسة موضوع دور الإشيار التميفزيوني في تعديل سموك المستيمك وبناءا عمى ذلك 
عطاء البحث قيمة عممية من جية، دقمنا بتحديد جممة من المفاىيم قص  إزالة الغموض عنيا من جية وا 

ثراء الإطار النظري لدراستنا من جية أخرى .  وا 
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مبررات اختيار الموضوع :  أولا

يعتبر المستيمك في الفكر التسويقي الحديث العنصر الأىم في العممية التسويقية، لذا وجب التركيز 
لاىتمام بو من خلال اكتشاف حاجاتو ورغباتو ومحاولة إشباعيا بالاعتماد عمى مختمف الوسائل اعميو و
. مواكبة التطورات الحاصمة عمى مستوى المستيمك وسموكول وذلك والطرق

 ومجموعة من المبررات الذاتية المواضيعلذلك فقد تم اختيار الموضوع من بين جممة من 
والموضوعية عمى اعتبار أن اختيار الموضوع لا يتم بطريقة اعتباطية أو عشوائية بل تتدخل فيو جممة 

 .العممي من العوامل تحفز عمى القيام بيذا البحث

 :مبررات ذاتية .1
 .الرغبة الشخصية في البحث في المواضيع المتعمقة بالنشاط الإشياري -
 .يندرج ىذا الموضوع ضمن التخصص -

 .القناعة الشخصية في دور الإشيار التميفزيوني في تعديل سموك المستيمك -
 :مبررات موضوعية .2

 .قابمية الموضوع لمبحث -
 .توفر المراجع اللازمة تمكننا وتسيل لنا السبل لموصول إلى نتائج دقيقة -
 لكل من المؤسسة والمجتمع وىو المحدد الرئيسي بالنسبةباعتبار أن المستيمك أصبح ذو أىمية بالغة  -

 .فشمياا أو هلنجاح

 :لدراسة  أهداف ا:ثانيا 

إن أي بحث عممي ييدف إلى تحقيق جممة من الأىداف المحددة بدقة وسوف نحاول عرض أىم الأىداف 
  .التعرف و الوصول إليياالتي نحاول 

 :اهداف عممية .1

دراك الدور الحقيقي للإشيار التميفزيوني في تعديل  -  .ستيلاكيسموك الاالمحاولة معرفة وا 
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 معموماتو الأساسية حول انتقاءمحاولة معرفة أىم العناصر التي تمثل مصدرا رئيسيا لمفرد في  -
 .المنتجات من سمع أو خدمات

 :اهداف عممية .2
 .مدى تحكم الإشيار التمفزيوني في القرارات الشرائية لممستيمكين -

.  أهمية الدراسة:  ثالثا

كون من ورائو أىمية تثري الإطار النظري لأي مؤسسة تريد تكل دراسة أو بحث عممي يجب أن   
:  لذلك فأىمية ىذا البحث تبرز فيالتمفزيوني،معرفة طبيعة العلاقة بين السموك الاستيلاكي والإشيار 

 :أهمية عممية.1

الدور الفعال الذي يمعبو النشاط الإشياري في الحياة الإقتصادية بصفة عامة والسموك الاستيلاكي  -
 .بصفة خاصة

أىمية الإشيار التميفزيوني في كونو أقوى نشاط ترويجي تعتمد عميو مختمف المؤسسات لمترويج  -
 .لسمعيا وخدماتيا، بغية الوصول بيا إلى الأسواق وبالتالي إلى المستيمكين

 :أهمية عممية.2
 لممعمومات التي يحتاجونيا يكمصدر أساستزويد المستيمكين بالأىمية الكبيرة للإشيار التميفزيوني  -

 .حول المنتجات
 .ازدياد المساحات المخصصة للإشيار خصوصا في التميفزيون -

 طرح الإشكالية :رابعا

تواجو العديد من المؤسسات اليوم منافسة حادة في الأسواق والتي كانت نتيجة الثورة الصناعية التي 
شكمت منعرجا ىاما في تاريخ البشرية، أدت إلى ولوج الإنسان عالم الصناعة، والإنتاج بعد أن كان 

. نشاطو مقتصرا عمى المجال الفلاحي فقط

 من ةىذه المنافسة جعمت المؤسسات تسعى للاعتناء بكسب رضا المستيمك أمام البدائل العديد
السمع والخدمات، فقد أصبح المستيمك محط الاىتمام الجوىري من قبل المؤسسات باعتباره عامل من 
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، وبأقل  ، وعميو عممت عمى إيجاد منتجات عالية الجودة قتصاديةلإعوامل الإنتاج المساىم في التنمية ا
شباع رغباتو المختمفة مع مراعاة الطبيعة  التكاليف ، حتى يتمكن المستيمك من شرائيا وتحقيق حاجاتو وا 

الديناميكية والتعقيد الذي يتسم بو السموك الاستيلاكي للأفراد باعتبار أن المستيمك كائن اجتماعي تحيط 
أمرا  يشتري بات بو جممة من العوامل والمتغيرات، فالبحث في سموك المستيمك عن ماذا وكيف ومتى وأين

جوىريا لدى الشركات والمنظمات ورجال التسويق بصفة عامة، وعمييم أن يجدوا تفسيرا لحركة المستيمك 
.  حاجات ورغبات المستيمك تغير في ذلكمتبعينوسموكو 

لقد دفعت ىذه الوضعية الجديدة المنتجين إلى الاىتمام أكثر بطرق وقنوات توزيع المنتجات إلى 
أكبر عدد ممكن من المستيمكين وذلك بالاعتماد عمى الوسائل التكنولوجية الحديثة، حيث يتميز التمفيزيون 

باعتباره إحدى ىذه الوسائل بقدرة كبيرة عمى ملاحقة الأحداث ونقميا عمى اليواء مباشرة بالإضافة إلى 
كون ىذه الوسيمة الاتصالية الأكثر متابعة وتأثيرا في كافة الفئات الاجتماعية ومن مختمف المستويات، 

التمفيزيون يعطي السمع والخدمات ميزة تنافسية وذلك من خلال إبراز خصائصيا ومميزاتيا بالاعتماد ف
. مالات المختمفة سواء كانت عقمية أو عاطفيةستعمى الصوت والصورة، واستخدام الا

 عيوعميو يجب أن تكون الرسالة الإشيارية مصاغة بطريقة عممية معتمدة عمى طرق منيجية ترا
الخصوصية النفسية، الاجتماعية، الثقافية لممستيمك، وتعمل عمى إيجاد جو تحفيزي يجعل المستيمك يقبل 

. السمعة وأعمى الخدمة 

  الاشيار التمفزيوني كركيزة أساسية وىامة في التعرف عمى فالمؤسسات اليوم أصبحت تعتمد عمى
مختمف التغيرات والتطورات الحاصمة في السموك الاستيلاكي وبالتالي القدرة عمى التنبؤ بالمحددات 

. الأساسية لمقرار الشرائي لممستيمكين وتحقيق المنفعة الحدية لكلا الطرفين

:   الآتي الرئيسيوعمى ىذا الأساس يمكن طرح التساؤل

 .ماهو دور الإشهار التميفزيوني في تعديل سموك المستهمك؟ -

: وتندرج ضمن ىذا التساؤل التساؤلات الفرعية الآتية

 .ىل تتحكم الرسالة الإشيارية في اقتناء المنتجات من قبل المستيمك؟ -
 .ىل لمبيئة المحيطة بالمستيمك دور في إتخاد قرار الشراء؟ -
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     . مالات المستخدمة في الإشيار التميفزيوني دور في تغيير اتجاىات المستيمكين؟ستىل للا -
 .وىي تساؤلات تحدد مسار البحث العممي والإجابة عمييا تكون طيمة فصول الدراسة

 .أما الفرضيات فستدرج في الفصل الخامس من الجانب الميداني

تحديد المفاهيم : خامسا

المفاىيم ىي رموز تعكس مضمون الفكر أو السموك أو موقف لأفراد المجتمع البحث 
بواسطة لغتو، كما أنيا تعتبر مجموعة من البيانات لوحظت ورتبت عمى أساس خصائص 

خرى وعبر عنيا باسم وسيمة وتركيبة، كما أن المفاىيم الأمجموعات المحددة وعزلت من 
الصورة الذىنية الإدراكية المتشكمة بواسطة الملاحظة المباشرة لأكثر من مؤثر >> : ىي

( 1).<<واحد واقع ميدان البحث

I. المفاهيم الأساسية : 
 :مفهوم الدور .1

... يستخدم مصطمح الدور في عمم الاجتماع في وضع ما سواء كان وضعا اجتماعيا أو ثقافيا: لغة
( 2 ). داخل الجماعةةوالدور يحدد مكان

. يفيم أن الدور وضع اجتماعي يتميز بمجموعة من الصفات والأنشطة

مجموعة من المعايير السموك التي تحكم وضعا معينا >> :يعرف عمماء الاجتماع الدور بأنو: اصطلاحا
وفي البناء الاجتماعي، وتتكون ىذه المعايير من مجموعة من التوقعات التي يكونيا الآخرون، والتي لا 

نما تضم كيف يجب أن يعامل الفرد الآخرين أثناء تأدية دوره     (3)<< تضم فقط كيف يؤدي الفرد الدور، وا 

وعميو فالدور ىو السموك المتوقع من شخص معين وفي وضع اجتماعي معين أثناء تعاممو مع 
 .الأفراد الآخرين

                                                           

. 92، ص 1996مفاىيم البحث في عمم الاجتماع، دار الشروق لمنشر والتوزيع، الأردن، : معن خميل عمر (1)
  120، ص 2003قاموس مصطمحات عموم الاجتماع، دار ىدى لمطباعة والنشر الجزائر، : فاروق مقداس (2)
 .111، ص 1997طرق البحث الاجتماعي، دار المعرفة الجامعية، مصر، : محمد الجوىري وآخرون (3)
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ا يختص بسموك فرد يقوم بوظيفة معينة في الجماعة، والدور م من المعايير فيظمنمط من>> : والدور ىو
  شيء مستقل عن الفرد الذي يقوم بيذا الفعل، فالدور يحدد السموك أو يعبر عن الأفعال ويحدد

( 1)<< الأقوال

ومن ثم فالدور ىو مجموعة منظمة من المعايير والأسس التي تحكم أقوال وأفعال الفرد في مكان 
.  وزمان محدد

شخص المنوط بو الىو سمسمة من التعيينات، يتوقع أن يقوم بيا  >< ":رالف لينتون" الدور حسب
الدور، والذي يحتل موقعا في إطار مؤسسي، اجتماعي أو ميني، وذلك في مقابل مواقع أخرى مترابطة أو 

     (2)  >>متكاممة

. فرد معين في مكان معين يفيم من ىذا التعريف أن الدور مرتبط بالمكانة التي يشغميا

: التعريف الإجرائي

 لرقيالدور مجموعة من الطرق والأساليب المنظمة التي يقوم بيا فرد معين يشغل مكانة معينة ل
. بالمؤسسة والإزدىار بيا

 :مفهوم الإشهار .2

 شييرا، يشير إشيارا، فيو مشيور والمفعول مشير، هإشيار مصدره أشير، إشيار أمر أي إظيار: لغة
أتى الشيء أي أتى عميو الشير، أشير الحامل دخمت في شير ولادتيا، ونقول أشير الأمر، أي أظير 

معروفة لتصير  شييرا وأشير السيف رفعو أو سمو من غمده، يشير مواد صناعية أي يعمن عنيا وصيره
  (3 ).تنىوتق

ظيار الشيء كفاية، إعلام عن موعد محتوم ورفعة المعني بالإشياره ىذا التعريف هأكثر ما يعني . وا 

                                                           

مفاىيم أساسية في العمم النفسي الاجتماعي، دار اليدى لمطباعة والنشر والتوزيع، قسنطسنة، :  جابر نصر الدين، لوكيا الياشمي (1)
 .113، ص 2006الجزائر، 

دور مؤسسات التعميم في التنمية الاقتصادية، دار الثقافة لمطباعة والنشر، : عبد الله جمعة الكيسي،محمود مصطفى قمبيز ( 2)
 .9، ص 2001

(3) ww.almaany.com/ar/dict/ar_ar/%D8%A5%D8%B4%D9%87%D8%A7%D8%BA/;7/1/2016,18:13. 
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 : اصطلاحا

نشر المعمومات والبيانات عن الأفكار >> الإشيار أنو " حامد عبد السلام زىران"يعرف : في عمم النفس
 من  في وسائل الإعلام المختمفة و مقابل أجر مدفوع بقصد خمق حالةأو السمع أو الخدمات والتعريف بيا

 والإشيار غير شخصي وغير مباشر حيث أن المعمن ،القبول والرضا النفسي لدى الجماىير اتجاىيا
محدد ومعروف ويدفع ثمن النشر، إنو يتحكم في رسالتو الإشيارية وفي طريقة نشرىا والمكان والوقت 

 (1)<< الذي تظير فيو

 الإشيار ىو نشر الأفكار، السمع، الخدمات ىذانو ركز عمى أن أالملاحظ من خلال ىذا التعريف 
من خلال وسائل الإعلام المختمفة وذلك مقابل أجر مدفوع فيو غير شخصي، ييدف إلى كسب رضا 

. وثقة جماىير مختمفة فيذا التعريف أعطى تحديد دقيق لطبيعة الإشيار

 بالرجوع إلى بعض المصادر من دوائر المعارف والقواميس الفرنسية يمكن التوقف عند  :في عموم الإعلام
مجموع الوسائل المستخدمة لتعريف الجميور بمنشأة >> تعريف دائرة المعارف الفرنسية للإشيار بأنو

قناعو بامتياز منتجاتيا والإيعاز عميو بطريقة ما بحاجتو إليو   (2)<<تجارية أو صناعية وا 

من خلال ىذا التعريف يتضح أن الإشيار ىو مجموعة الوسائل المختمفة المستخدمة في تقديم 
. خرى والتعريف بيا لمجميورالأمؤسسات الالمنشأة التجارية أو الصناعية أو غيرىا من 

تقديم وترويج السمع لالشكل الغير الشخصي >> يعرف الاتحاد الأمريكي لمتسويق بأنو: في عموم التسويق
 (3)<<والخدمات بواسطة جية معمومة مقابل أجر مدفوع 

. ومن ثم فالإشيار ىو النشاط غير شخصي ومدفوع الأجر بواسطة جية معمومة

مجموعة الوسائل المستخدمة >>  عرف الإشيار بأنو العامالقاموس الفرنسي: في عموم الاجتماع والتربية
 (4)<<لمتعريف بالمنشأة 

                                                           

 .369، ص 1984عمم النفس الاجتماعي، عالم الكتب، القاىرة، :  حامد عبد السلام زىران (1)
 .12، ص 1993الأسس النظرية والإسيامات العربية، دار الفكر العربي، القاىرة، )الاتصال والرأي العام:  عاطف عدلي العبد (2)
 .23، ص 2005الإعلان والأسس والمبادئ، دار الكتاب الجامعي، العين، الإمارات العربية المتحدة، : النور دفع الله أحمد (3)
 .16، ص 2002الإعلان الإذاعي والتميفزيوني، مركز جامعة القاىرة لمتعميم المفتوح، : منى الحديدي، عدلي سيد رضا (4)
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بممرسي "العربية نجد أول عربي عرف الإشيار بالمعنى الاصطلاحي كان  انتقمنا إلى القواميس ولو
( 1 )<<الإشيار في المغة العربية ىو الإظيار والنشر >>:بقولو" انيستالب

. الملاحظ من خلال ىذين التعريفين أنيما أكدا عمة أن الإشيار ىو النشر والإظيار

الإشيار ىو عممية يقوم بيا أفراد معينين من أجل الترويج لمسمع والخدمات من أجل : التعريف الإجرائي 
. كسب جميور معين باستخدام وسائل الإعلام

 :مفهوم التمفزيون .3

معناىا عن بعد  "télé " نمن الناحية المغوية كممة مركبة من مقطعي "Télévision"إن التمفزيون : لغة 
( 2).معناه الرؤية عن بعد" Télévision"معناه الرؤية، أي "vision "و

. إن ىذا التعريف أكثر ما يعنيو ىو رؤية الأشياء عن بعد

 التمفزيون مؤسسة اجتماعية مكونة من مجموعة المصالح الإدارية والتقنية التي نضمن بث :اصطلاحا 
    الحصص والبرامج الإعلامية المصورة بواسطة الكيرباء وعن بعد وعن طريق استخدام التقنيات

 (3). الحديثة

الملاحظ من خلال ىذا التعريف أن التمفزيون مؤسسة اجتماعية تضم مجموعة من المصالح 
ي لمتمفزيون دون غيره من الجوانب الأخرى مما يجعل تقنالمختمفة ومن ناحية أخرى ركز عمى الجانب ال

. ىذا التعريف قاصرا في تحديده لمتمفزيون باعتباره آلة فقط

في كتابو عولمة التمفزيون عمى أنو " عبد الرزاق محمد الديممي" حسب ما جاء بو : حسب عموم الإعلام
معناه الرؤية، وقد تجسد ىذا المعنى بشكل دال "vision "معناىا عن بعد و"téléمتكون من مقطعين 

القارات والمحيطات لتدخل البيوت دون ذه الرؤية أن تعبر بصورتيا عبر ه وواضح بعد أن استطاعت
 (4). بعد تسخير الأقمار الصناعية ليذه العممية التي تعد الأخطر في الاتصاللاسيماإنذار،

                                                           

 .17، ص 1999الإعلان، دار العصرية المبنانية، القاىرة،: منى الحديدي  (1)
 .118، ص 2007، 3تاريخ وسائل الاتصال، دار أفياب الفكر، قسنطينة، ط: فيصل دكيو (2)
 .170مؤسسات التنشئة الاجتماعية، منشورات جامعة باجي مختار، عنابة، ص : مراد زعيمي (3)
 19، 18، ص ص 2005، 1عولمة التمفزيون، دار جديدة لمنشر، ط: عبد الرزاق محمد الديممي (4)
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حسب ىذا التعريف التمفزيون ىو الوسيمة الأكثر جماىيرية والقادرة عمى اجتياز وعبور المحيطات 
. والقارات والوصول إلى عمق العائلات

: التعريف الإجرائي 

التمفزيون ىو وسيمة اتصال جماىيرية تعمل عمى إرسال الصوت والصورة إلى الملايين في أماكن 
. مختمفة بواسطة الأقمار الصناعية والموجات الكيرومغناطيسية

 :مفهوم الإشهار التمفزيوني .4

لقد تنوعت تعاريف الإشيار التمفزيوني بتنوع الإشعار فيحد ذاتو وسوف نحاول استعراض : اصطلاحا
: البعض منيا كآليتي

 ة عرفو بأنو رسالة سمعية بصرية تيدف إلى توزيع المعمومات خاصLok: حسب عموم التجار والتسويق
 (1). بمنتوج أو سمعة معينة قصد تسويقيا بين الناس

أي أن الإشيار التمفزيوني ىو نتيجة التطور التكنولوجي الذي مس جميع المجالات والقطاعات 
 . لمتعريف بالسمع والخدمات المختمفةاوأصبح أمرا ضروري

  والترويج بسرعة مذىمةلكتروني، عالم التسويقلإ التكنولوجي وا العصرحل التمفزيون كأحد نتاج
وأتاحت خصائصو ومميزاتو التي استطاع أن يجمع من خلاليا الإشيار التمفزيوني بين فوائد الإشيار 
والصحف والمجلات والراديو والسينما لممعمن في ىذه الوسيمة الإشيارية، أي يقدم صورة السمعة وبين 

 (2).طرق استعماليا حيث يجمع التمفزيون بين الصورة والحركة والصوت

ومن ثم فالإشيار التمفزيوني ىو ذلك الوسيمة السمعية البصرية التي تقدم معمومات حول سمعة أو 
خدمة معين، حيث جمع الإشيار التمفزيوني بين خصائص الإشيار في الصحف والمجلات والإشيارات 
في الراديو والسينما فيستطيع المعمن من خلال ىذا الإشيار أن يقدم صورة وطريقة استعمال السمعة أو 

. الخدمة موضوع الإشيار التمفزيوني

                                                           

  .166 ، ص 1993الدعاية و الإعلان ، دار العموم العربية ، بيروت ،:سمير عبد الرزاق العبدلي،قحطان بدر العبدلي  (1)
 .104، ص 2004تجارب محمية ودولية، دار الشروق والتوزيع، عمان، الأردن، ) الإعلان الفعال: محمد محمود مصطفى (2)
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قائلا أن الإشيار " أساسيات إدارة الإعلان: "في كتابو" طمعت أسعد عبد الحميد " يضيفو
 عمى حفزىمالتمفزيوني لا ييدف فقط إلى تقديم السمع والخدمات والأفكار بل يسعى إلى إقناع الأفراد و

 (1).الحركة لشراء أو اقتناء ىذه السمع والخدمات

يؤكد ىذا التعريف عمى أن الإشيار التمفزيوني لا يركز عمى تقديم السمع والخدمات بمختمف أنواعيا 
. بل ييدف إلى إقناع الجماىير ويحفزىم عمى اقتنائيا

 الإشيار التمفزيوني ىو مجموعة من الرسائل الفنية المتنوعة المستخدمة خلال الوقت : في عموم الإعلام
ة أو خدمة أو فكرة بالشكل والمضمون الذي يؤثر عمى معموماتو وميولو عجميور يقصد تعريفو بسلالإلى 

 (2).ستيلاكي وأفعالو وسائر المقومات الثقافية الأخرىلإوقيمو وسموكو ا

 شكل من أشكال الاتصال " يمكن تعريف الإشيار التمفزيوني بأنو"سمير محمد حسين"وحسب 
 (3)".المدفوع غير الشخصي لمترويج سمع وخدمات لحساب ممول معروف، وذلك باستخدام التمفزيون

يمكن من ىذين التعريفين استخلاص أىم خصائص الأساسية للإشيار التمفزيوني باعتباره مجموعة 
اتصال غير شخصي يؤدي إلى جمع وتوزيع المعمومات إلى أكبر عدد ىو من الرسائل الفنية المتنوعة و
. ممكن من الجماىير المتنوعة

ىو نمط من أنماط الاتصال القائمة عمى تقنيات الإقناع وجدب اىتمام المتمقي ويكون : التعريف الإجرائي
. عبر التمفزيون أي بالصوت والصورة والحركة ويكون مدفوع أي مقابل أجر محدد وغير شخصي

 :مفهوم السموك .5

 جمع سمك، السموك سيرة الإنسان، وتصرفو واتجاىو، عمم السموك ىو عمم الأخلاق، يقال اختار :لغة
 (4).سموك طريق صعب معناه السير في طريق صعب

:  يمكن استعراض أىم التعاريف التي تناولت السموك في:اصطلاحا

                                                           

 11، ص 1983أساسيات إدارة الإعلان، مكتبة عين شمس، القاىرة، : طمعت أسعد عبد الحميد (1)
 .13، ص 1989مقدمة في وسائل الاتصال، مكتبة الصباح، جدة، : ماجب الحمواين (2)
 .81، ص 1985، 3الإعلان، عمم الكتب، القاىرة، ط: سمير محمد حسين (3)
 www.almaany.com: ، مرجع سابق2016/1/7، 17:00: من الموقع الالكتروني عمى الساعة (4)
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 ىو الاستجابة الكمية التي يبدييا الكائن الحي إزاء أي موقف يواجيو، أما المدرسة الغرضية :عمم النفس
فيي تفسر السموك عمى أساس مجموعة من الغرائز العامة الفطرية والسيطرة والتمسك والاستطلاع وتنظر 

د لدى الجميع الأفراد، فيي الأساس الذي يدفع الفرد إلى جىذه المدرسة إلى ىذه الغرائز أنيا قوى فطرية تو
 (1).القيام بسموك معين بقصد تحقيق ىدف أو غرض محدد

الملاحظ من ىذا التعاريف تركيزه عمى السموك كمجموعة من الغرائز العامة سواء كانت فطرية أو 
. مكتسبة تجعل الفرد يحقق غاياتو المختمفة

الكائن الحي يستيدف أن سموك تفسر مدرسة الجاشطالت الألمانية السموك الإنساني عمى أساس 
تحقيق غرض، ولا يمكن فيم ىذا السموك، إلا من خلال المجال الكمي الذي يتكون من البيئة الواقعية 

ذا ا ا المجال ذتل عنصر من عناصرهخوحالة الفرد الجسمية والنفسية الراىنة والخبرات والتجارب السابقة، وا 
 (2).نتج عنو حالة توتر تدفع الكائن الحي إلى سموك يستيدف تحقيق غاية ىي إعادة حالة التوازن

من خلال ىذا التعريف يمكن استنتاج أن اليدف من السموك ىو تحقيق غرض معين مع مراعاة 
.  البيئة المحيطة بالفرد سواء كانت داخمية أو خارجية

كما تفسر مدرسة التحميل النفسي السموك الإنساني عمى أساس وجود غريزتين أساسيتين ىما غريزة 
الحياة التي يعبر عنيا بغريزة الجنس، وغريزة الموت التي يعبر عنيا بغريزة العدوان، وأن أي عمل أو 

نما لابد أن يحدث نتيجة لأسباب ةسموك يقوم بو الإنسان بصفة عامة لا يحدث تمقائيا أو بصف  آلية وا 
ودوافع معينة، ويؤكد مدخل التحميل النفسي عمى أىمية الجوانب اللاشعورية في تفسير سموك الفرد 

 (3). كما تؤكد عمى أثر التعميم في تعديل أو تفسير السموكهودوافع

نما نتيجة لأسباب ودوافع معينة وأن  حسب ىذا التعريف يمكن القول أن السموك لا يحدث تمقائيا وا 
. السموك الإنساني أساسا يرتكز عمى وجود غريزتين ىما غريزة الحياة وغريزة الموت

                                                           

 .15، ص 1982عمم النفس الإداري ومحددات السموك الإداري، المنظمة العربية لمعموم الإدارية، مصر، : ميدي حسن زوليف (1)
 .15عموم النفس الإداري ومحددات السموك الإداري، المرجع السابق، ص : ميدي حسن زوليف (2)
 .175، ص 1970المنيج العممي وتفسير السموك، مكتبة النيضة المصري، القاىرة، مصر، : محمد عماد الدين إسماعيل (3)
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السموك ىو الاستجابة الحركية الفردية، أي أنو الاستجابة الصادرة عن عضلات : عموم التسويق في
 (1).الكائن الحي أو الغدد الموجودة في جسمو

ية أو حركية لممؤثرات الداخمية والخارجية التي يواجييا الفرد والتي يسعى ظالسموك يمثل كل الاستجابة لف
 (2).من خلالو إلى تحقيق توازنو البيئي

أو   لممثيرالسموك ىو كل ما يصدر من الفرد في فترة زمنية معينة من استجابات:التعريف الإجرائي
 .مجموعة من المنبيات في البيئة التي يتواجد فييا

 :المستهمك .6

اسم المفعول من استيمك، اسم الفاعل من استيمك، استيمك استيلاكا فيو مستيمك والمفعول : لغة
 (3).لكوهمستيمك، استيمك المال أنفقو، استيمك الطعام تناولو، استيمك عدوه أ

. إن أكثر ما يعنيو ىذا التعريف ىو أن المستيمك ىو الإنفاق لاقتناء شيء معين والتناول

:  ىناك العديد من التعاريف لممستيمك نذكر أىميا: اصطلاحا

ج السمعة أو مقدم الخدمة والذي تستقر عنده تالمستيمك ىو اليدف الذي يسعى إليو من: في إدارة الأعمال
 (4).السمعة أو يتمقى الخدمة، أي ىو محل أنظار جميع من يعمل في مجال التسويق

حسب ىذا التعريف يمكن الوصول إلى أن المستيمك ىو لب أو مركز العممية التسويقية، حيث 
. (المستيمك)يسعى كل عامل في ىذه الأخيرة أن يكسب رضاه 

المستيمك ىو عبارة عن شخص أو منظمة تقوم بشراء المنتجات للاستعمال الشخصي : في عمم التسويق
 (5).أو العائمي أو لدمجيا مع منتجات أخرى

                                                           

 .14، ص 2006سموك المستيمك، مكتبة المناىج لمنشر والتوزيع،عمان، الأردن،: محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف (1)
 .17سموك المستيمك، المرجع السابق، ص : محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف (2)
 www.almaany.com: ، مرجع سابق2016/1/7، 42:16: من الموقع الالكتروني عمى الساعة (3)
.  15، ص 2006قراءات في سموك المستيمك، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر، : أيمن عمي عمر (4)
. 125، ص 2008التخطيط الاستراتيجي، دار البازوري، عمان، الأردن، : بشير العلاق (5)



موضوع الدراسة                                             الفصل الأول   
 

 19 

المستيمك ىو الشخص الذي يقوم بشراء السمعة أو الخدمة وذلك بيدف إشباع حاجاتو ورغباتو 
 (1).الشخصية أو العائمية

من خلال ىذين التعريفين يمكن استخلاص أن المستيمك ىو شخص أو منظمة يقوم بشراء منتجات 
شباع الرغبات . الاستعمال الشخصي أو العائمي وىذا لتحقيق الحاجات وا 

المستيمك ىو ذلك الفرد أو المنظمة المستيدفة من طرف منتج السمعة وىو الذي : التعريف الإجرائي
شباع رغباتو . يقوم بشراء واقتناء المنتجات من أجل تحقيق حاجاتو وا 

 : سموك المستهمك .7

سموك المستيمك ىو ذلك السموك الذي يقوم بو المستيمك عندما يبحث، يشتري، : في عموم التجارة
 (2).الذي يتوقع أن تشبع حاجاتو (بعد استعماليا)م ويتخمص من السمع والخدمات ييستعمل، يق

أي أن المستيمك قبل اتخاذه قرار الشراء يقوم بسمسة من الخطوات حتى يصدر سموك معين اتجاه 
. سمعة أو خدمة

سموك المستيمك ىو الأفعال والتصرفات المباشرة للأفراد من أجل الحصول عمى : في عموم التسويق
 (3).ضمن إجراءات اتخاذ قرار الشراءتالمنتج أو الخدمة وي

.  سموك مستيمك مجسد في قرار الشرائي الذي يتخذه المستيمك بعد سمسمة من التقييمات أنأي

سموك المستيمك عبارة عن نشاطات يؤدييا الأفراد في اختيارىم وشرائيم واستخداميم : التعريف الإجرائي
. لسمع وذلك من أجل إشباع الرغبات وسد الحاجات المطموبة لدييمل

II. المفاهيم ذات الصمة بالموضوع: 
ية المرئية أو المسموعة إلى الجميور نالنشاط الذي يقدم الرسائل الإعلا>> رف بأنو عي: الإعلان .1

 (4). <<لإغرائو لشراء سمعة أو خدمة مقابل أجر مدفوع
                                                           

 .41، ص 2006مبادئ التسويق، دار البازوي لمننشر والتوزيع، عمان، الأردن، : نعيم العبد عاشور، رشيد نمد عودة (1)
 .31، ص 1998سموك المستيمك والاستراتيجيات التسويقية، القاىرة، مصر، : عادية نخمة رزق الله (2)
 .17سابق، ص  سموك المستيمك، مرجع: محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف (3)
 .342، ص 2002الإعلام السياحي، دار الفجر، القاىرة، مصر،: محمد منير حجاب (4)
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كما يعرف أنو رسالة غير شخصية لتقديم الأفكار أو السمع أو الخدمات بواسطة جية معمومة مقابل 
( 1).أجر مدفوع

مجموع الوسائل المستخدمة من طرف المنظمات والخواص بيدف التعريف >> والإعلان أيضا ىو 
 (2 ).<<بسمعيم وخدماتيم

كسب تأييد  أو الجيود المقصودة لمتأثير في الغير لإقناعيم بفكرة أو برأي تعرف بأنيا تمك: الدعاية .2
يدة من السموك دلقضية أو شخص أو منظمة بيدف تغيير سموك الأفراد والجماعات أو خمق أنماط ج

 تعبير عن فعل قد يحدث وأي  ىيأي رسالة ليا تأثير حتى ولو كانت إعلاما، لأن الرسالة الإعلامية
ل لو ردة فعل طبيعي لكنو يختمف عن ردة الفعل المخطط  لإحداثو عن طريق الرسالة التي عف

 (3).تستيدف إحداث تأثير محدد
فن التأثير والممارسة والسيطرة والإلحاح والتغيير والترغيب والضمان >> كما تعرف الدعاية بأنيا 

 (4).<<لقبول وجيات النظر أو الآراء أو الأعمال أو السموكيات
 سمعة محسوسة يمكن عمييا من قبل المستيمك من خلال عممية  خدمة، فكرة،أية>> ىو : المنتج .3

 (5).<< أو عينية نقديةمبادلة 
يء مادي أو معنوي يقدم منفعة أو أكثر لإشباع حاجة أو أكثر أو يحل مشكمة لدى شالمنتج ىو 

ويقدرونو عمى طريق الموازنة بين المنافع المشترون . الزبائن وبالتالي فإنو شعور معنوي لقيمة ما يدركو
( 6).حممونياتالتي يقدميا والتكمفة التي ي

 

 

                                                           

 .18، ص 2007، الكويت، 587عصر ثقافة الصور، مجمة العربي، العدد : العسكري سميمان (1)
) 2)Graphan Murdoche:La communication de masse et l'in détries publications,Unesco,paris,2005:p 
9. 

. 22، ص 1997الأسس العممية لمعلاقات العامة، عالم الكتب، : عمي عجوة (3)
، ص 1998الرأي العام والإعلام والدعاية، المؤسسة الجامعية لمدراسات والنشر والتوزيع، بيروت، : ىايف الرضا، رامز عمار (4)

199. 
، 2006، دار البارودي لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن، (مدخل شامل )الأسس العممية لمتسويق الحديث : حميد الطائي وآخرون (5)

 .153ص 
، 2007، المكتبة المصرية لمنشر والتوزيع، المنصور، مصر، (المفاىيم، التطبيقات، الاستراتيجيات)إدارة التسويق : أحمد جبر (6)

 .168ص 
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 (1).<<بو من البضاعة والمتاع ر كل ما يتج>> تعرف بأنيا : السمعة .4
 (2).<<بو  جراالمتاع وما يت>>كما تعرف أيضا 

 (3). كالسياحة والاصطيافةعند الاقتصاديين الصادرات الغير المنظور:  خدماتىاجمع: الخدمة .5
ض الحصول عمى سمعة أو خدمة غرىو المقابل الذي يتم دفعو أثناء عممية المبادلة ب>>: السعر .6

 (4). <<ما
النقطة النقدية التي يمكن أن يحدث عندىا تبادل السمع وخدمات بين >> : السعر أيضا ىو

 (5). <<البائع والمشتري

عممية الاتصال التي تيدف إلى بناء العلاقات مع الزبائن >> :  يعرف الترويج أنو:الترويج .7
قناعيم بما تقوم الشركة بيعيو أو تسويقو  دامتيا من خلال إعلاميم وا   (6). <<وا 

تجار الجممة، تجار التجزئة، قنوات التوزيع )عبارة عن محفزات يستعمميا المنتج لحث : الترويج ىو
( 7).عمى التبادل، أو المستيمين لشراء العلامات، وتشجيع قوى البيع عمى تصريفيا (الأخرى

 المشتري لقبول معمومات معينة عن بأنو الجيد المبذول من جانب البائع لإقناع>> : kermanعرفو 
( 8).<< في ذىنو بشكل يمكنو من استرجاعياسمعة أو خدمة لقبوليا

ىو التفكير الإداري يقوم عمى أن الميمة الأساسية لممنشآت ىي تحديد رغبات وحاجات : التسويق .8
السوق المستيدف وتكيف أوضاع المنشأة لتقديم الإشباع المطموب ليذه الرغبات بكفاءة أكبر 

 (9).لمنافسييا

                                                           

العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغير اتجاه سموك المستيمك الجزائري، مذكرة مكممة لنيل شيادة الدكتوراه، : لونيس عمي (1)
  .2007كمية العموم الإنسانية والاجتماعية قسم عمم النفس والعموم التربوية والأرثوفونيا، جامعة منتوري، قسنطينة، 

 .العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغير اتجاه سموك المستيمك الجزائري، مرجع سابق: لونيس عمي (2)
 .العوامل الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغير اتجاه سموك المستيمك الجزائري، مرجع سابق: لونيس عمي (3)
 .329، ص 2008، دار الجامعية، الإسكندرية، مصر، (مدخل معاصر)إدارة التسويق : محمد عبد العظيم (4)
 .20، ص 2007سياسات تسعير الدواء، دار الوفاء، الإسكندرية، مصر، : محمد الصرفي (5)
التسويق الأخضر، دار البازوري العممية لمنشر والتوزيع، المطبعة العربية، عمان، لأردن، : أحمد البكري، أحمد نزار النوري (6)

 .174، ص 2007
)7( ternse ashimp : advertising pro motion and aspet of integrated marleeting communication, 
thomson south western,7thediting,oh,2007,p :49 

 .294، ص 2002، دار وائل لمنشر، عمان، الأردن، 1أصول التسويق،ط : ناجي، رائف توفيق (8)
(9) Djitli m-s : marketing, édision Berti, Alger, 1998, page :7. 
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رقابة عمى الجيد الكمي لممشروع بغرض مساعدة الغلال وستالتسويقي بأنو تعبئة وا>> : kingيعرف 
( 1).<<المستيمكين في حل مشاكل معينة وبطرق تتفق مع الدعم المخطط لممركز الربحي لممشروع 

يعرف إبراىيم إمام بأنو العممية الاجتماعية و الوسيمة التي يستخدميا الإنسان لتنظيم : الاتصال .9
 إلى جيل عن طريق التعبير والتسجيل جيل  منواستقرار وتغيير حياتو ونقل أشكاليا ومعناىا

 (2).والتعميم
أيضا يعتبر الاتصال عممية إرسال واستقبال المعمومات لإحداث تغيير إيجابي وىي عممية أساسية 

( 3).ىامة في الممارسة الفعالة لمعممية الإدارية التي بدونيا لا يمكن تنظيم ما أن تقوم لو قائمة

لى ا عرفتو الاقتصاديات يتلازم ظيورىا مع التطور السريع الذ تعد المنافسة ظاىرة: المنافسة .10
جانب ما أفرزتو ثورة الاتصالات والمعمومات، كل ىذا أكسب المؤسسات قدرة كبيرة عمى الإبداع 

والابتكار مستخدمة في ذلك جميع الوسائل الكفيمة بضمان تنافسية أعمى وقدرة أكبر عمى المواجية 
والتصدي لممنافسين، وأن تحقيق ذلك يتطمب التحسين والتمييز المستمرين لأدائيا للاحتفاظ بالمواقع 

 (4).الميمة ومنو ضرورة امتلاكيا لممزايا التنافسية التي تؤىميا لذلك
تعدد مسوقين وتنافسيم لكسب العميل بالاعتماد عمى أساليب >> : يعرفيا فريد النجار عمى أنيا

مختمفة كالأسعار والجودة والمواصفات وتوقيت البيع وأسموب التوزيع والخدمة ما بعد البيع وكسب الولاء 
( 5).<<السمعي وغيرىا 

 

 

 

 

 

                                                           

(1 )Michon Christian : Marketeur Les novewe fondemonts du markeeting, peorson EDUCATION,  
France, 2003, p :3.   

 .5، ص 1971الإعلام والاتصال بالجماىير، دار المعارف، القاىرة،: إبراىيم إمام (2)
الاتصال الفعال في العلاقات الإنسانية والإدارية، المؤسسة الجامعية لمدراسات النشر والتوزيغ، بيروت، لبنان، : مصطفى حجازي (3)
 .15، ص 1997، 2ط
، ص 2004، 2السموك الإبداعي وأثره عمى الميزة التنافسية، مجمة البصائر، المجمدة، العدد : الشاعر التميمي، إياد الخشالي (4)

24. 
 .20، ص 2000المنافسة والترويج التطبيقي، مؤسسة شباب الجامعة، الإسكندرية، : فريد النجار (5)
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: خلاصة الفصل
 اختيارنا ليذا مبررات  ويعتبر ىذا الفصل المدخل الأساسي لمبحث حيث تناولنا فيو أىمية الدراسة

ة في ىذا البحث، وقمنا باختيار وطرح الإشكالية التي تتناسب وىذا رجوالموضوع بالضبط والأىداف الم
تعديل سموك في نا في مجال واسع وذاك لفيم ومعرفة دور الإشيار التمفزيوني تالبحث والتي أدخل

المفاىيم الأخرى والمستيمك، من خلال الأسئمة المختارة، كما قمنا أيضا بتحديد المفاىيم الأساسية لمدراسة 
. صمة بالموضوعالذات 



 

الخلفية : الفصل الثاني

 النظرية

 

  تمهيد. 

 نظريات الإشهار التلفزيوني: أولا. 

 نظريات ونموذج سلوك المستهلك: ثانيا. 

 الدراسات السابقة: ثالثا. 

 خلاصة الفصل. 
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: تمهيد

إف الخمفية النظرية لمبحث أو المقاربة النظرية ىي عبارة عف عممية أو وسيمة لممارسة التفكير 
رساء دعائمو حوؿ الموضوع المدروس . وا 

فيي تشير إلى مجموع الافتراضات الأساسية التي تتدعـ  أيضا بالدراسات السابقة التي تعتبر ذات 
أىمية كبيرة فيي تؤدي كثيرا مف المياـ لمباحث أثناء تنفيذه لمبحث، إذ تزوده بالمعايير والمقاييس والمفاىيـ 
والمنيج الملائـ لبحثو، توضيح أبعاد المشكمة، تبياف موقع البحث المقترح مف الجيود السابقة الأخرى، مع 
تنبيو الباحث إلى المصادر التي يتمكف مف معرفتيا أو العثور عمييا، وبالتالي تحديد الإطار النظري الذي 

. يبني في إطاره دراستو، والخمفية التي يناقش في ضوئيا نتائج بحثو

وسوؼ نحاوؿ في ىذا الفصؿ عرض أىـ النظريات والنماذج وكذا الدراسات السابقة التي حاولت 
.  دور الإشهار التمفزيوني في تعديل سموك المستهمك:التأطير لموضوعنا
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النظريات المفسرة للإشهار التمفزيوني : أولا
 البنائية الوظيفية .1

 الاجتماع مف النظريات السوسيولوجية التي شغمت حيزا كبيرا في عمماء البنائية الوظيفيةتعتبر 
، واحتمت مكانة مرموقة بيف نظرياتو، ونشير في ىذا السياؽ إلى أف 20بصفة خاصة  في بدايات القرف 

 العديد منيـ في مجالي عمـ الاجتماع  جيود تأت نتيجة جيد عالـ بعينو بؿ تظافرتلـىذه النظرية 
والأنثربولوجيا الاجتماعية في إرساء دعائـ ىذا التيار، كما تجدر الإشارة إلى أف ىذا الاتجاه في عمـ 
الاجتماع لـ ينطمؽ مف فراغ أيضا بؿ جاء استجابة لدواعي إيديولوجية وواقعية شكمت بعض الظروؼ 

التي أحاطت برواد ىذا الاتجاه والباحثيف الذيف أسيموا فيو، وحكمت عمى آرائيـ طرؽ أبواب دوف غيرىا 
( 1).أو الاىتماـ بمواضيع معينة مف مواضيع البناء الاجتماعي كالتكامؿ والتوافؽ

 العديد مف العمماء في مجالي عمـ  جيودومما سبؽ يمكف القوؿ أف ىذه النظرية جاءت نتيجة تظافر
الاجتماع والأنثربولوجيا الاجتماعية، وأنيا جاءت استجابة لمنبيات كثيرة أتى بعضيا مما سبؽ ىذا الاتجاه 

 .والبعض الآخر استجابة لدواعي إيديولوجية وواقعية واىتمت بمواضيع معينة كالتكامؿ والتوافؽ

 إلى المجتمع باعتباره نسقا تالكوت بارسونز ينظر أصحاب الاتجاه البنائي الوظيفي وعمى رأسيـ 
 محددة حيث أف كؿ خمؿ أو تغير في ةاجتماعيا مترابطا ترابطا داخميا ينجز كؿ جزء مف أجزائو وظيفت

 مكوناتو ينجر عنو تغيير في باقي أجزاء النسؽ ونشير في ىذا السياؽ إلى أف البنائية ىحداوظيفة 
الوظيفية جاءت كرد فعؿ عف الاتجاه الأمبريقي في عمـ الاجتماع الغربي خاصة الأمريكي، كما حاولت 

(  2).بطروحاتيا وأفكارىا مناىضة الماركسية وعممت عمى عزؿ المجتمع عف سياقو التاريخي

أي أف البنائية الوظيفية جاءت كرد فعؿ عف الاتجاه الأمبريقي وىي تعتبر المجتمع نسقا اجتماعيا 
 .مترابطا ترابطا داخميا يتكامؿ فيما بينو

 :  أسئمة3أف محاور الاتجاه البنائي الوظيفي تدور في مجمميا حوؿ ماريون لايفي يشير 
 إقرار وجودىا في الظاىرة موضوع الدراسة ؟ وعندما ندقؽ  أوماىية الأنماط التي يمكف الكشؼ عنيا .1

 .في ىذا السؤاؿ نجده يركز عمى البناء الاجتماعي، مكوناتو وأنماطو
                                                           

في النظرية المعاصرة في عمـ الاجتماع،دار المعرفة الجامعية،الإسكندرية، مصر، : عبد الباسط عبد المعطي،عادؿ مختار اليواري(1)
 .98، ص 1986

 .99في النظرية المعاصرة في عمـ الاجتماع، المرجع السابؽ، ص  : عبد الباسط عبد المعطي، عادؿ مختار اليواري (2)
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 ما ىي الظروؼ والمصاحبات التي تنتج عف تفاعؿ ىذه الأنماط ؟ .2

 . وعندما نتفحص ىذا السؤاؿ نجده يركز عمى الوظائؼ الاجتماعية مف خلاؿ آثارىا عمى النسؽ

 ما ىي الوظائؼ التي تدلؿ عمى وجود ىذه الأنماط وتبرىف عمى ما بينيا مف تفاعؿ اجتماعي ؟  .3

سؤاليف السابقيف أو بعبارة أخرى اؿ بيف  Synthéseوعند التدقيؽ في ىذا السؤاؿ نجده يأتي كتوليفة 
 حولييما المفيومات الأخرى التي ربيف البناء والوظيفة الاجتماعية، وىما المفيوماف الأساسياف المذاف تدو

 (1). يحوييا ىذا الاتجاه

وكنتيجة لكؿ ما سبؽ البنائية الوظيفية تعتبر مف بيف النظريات الكبرى التي حاولت تقديـ تفسيرات 
شاممة وواسعة النطاؽ تنطبؽ عمى مختمؼ المجتمعات رغـ اختلاؼ بناىا الاجتماعية ، والبنائية الوظيفية 
تكرس مقولة أف الواقع الاجتماعي يرتبط بظروؼ الحياة التي يعيشيا الفرد بكؿ تعقيداتيا وأبعادىا ومف ثـ 
فإف ىذه النظرية قد ساىمت في فيـ المجتمع وحركيتو وما ينطوي عميو مف أنساؽ ومف ضمنيا النسؽ 

. الاتصالي

وعميو يمكننا أف نستخمص محاور البنائية الوظيفية فيي تركز عمى البناء الاجتماعي مكوناتو 
 وأىميا المفيوماف الأساسياف ليذه ةوأنماطو أيضا الوظائؼ الاجتماعية وتأثيرىا عمى النسؽ الاجتماعي

. النظرية
: أساسيات النظرية

يتكوف المجتمع مف أجزاء ووحدات مختمفة وعمى الرغـ مف اختلافيا إلا أنيا مترابطة ومتجاوبة مع  -
 .بعضيا البعض

 .المجتمع يمكف تحميمو تحميلا بنيويا وظيفيا إلى أجزاء وعناصر أولية -
الأجزاء التي يحمؿ إلييا المجتمع ىي أجزاء متكاممة وأف أي تغيير يطرأ عمى أحد الأجزاء لابد أف  -

 .ينعكس عمى باقي الأجزاء وىذا ما يعرؼ بعممية التغيير الاجتماعي
ىذه الوظائؼ المختمفة نتيجة  و ابعة مف طبيعة الجزءف جزء مف أجزاء النسؽ لو وظائؼ بنيوية كؿ -

 .اختلاؼ الأجزاء أو الوحدات وعمى الرغـ مف اختلاؼ إلا أنو  يوجد تكامؿ

 
                                                           

 .100في النظرية المعاصرة في عمـ الاجتماع، مرجع سابؽ، ص :  عبد الباسط عبد المعطي، عادؿ مختار اليواري(1)



الخلفية النظرية:                                                          الفصل الثاني  
 

 28 

: تقدير النظرية
صبت ىذه النظرية التركيز عمى الجوانب الثابتة مف النسؽ الاجتماعي أكثر مف الاىتماـ بالأبعاد  -

الديناميكية المتغيرة، وكانت الأبعاد الثقافية لمنسؽ الاجتماعي أكثر استخداما في التفسير مف غيرىا 
 .مف مكونات النسؽ

تجاه البنائي الوظيفي أنو أحادي النظرية، بمعنى أنو لا يرى ويبحث في النسؽ الإيأخذ عمى  -
الاجتماعي إلا أبعاد التوازف والوظائؼ وتحقيؽ الأىداؼ ولا ييتـ بتحميؿ أبعاد التوازف والوظائؼ 

 .الأخرى
ي الشامؿ، فيو لا ييتـ مطمقا بالتغيير الاجتماعي ذراستبعاد فكرة التغيير الاجتماعي وخاصة الج -

 .الذي يتـ بفعؿ عوامؿ مف خارج النسؽ الاجتماعي
. أىممت النظرية فكرة الصراع  -
 :نظرية الغرس الثقافي .2

شكيؿ الحقائؽ تعمميات بناء المعنى، و بتعتبر نظرية الغرس الثقافي تصورا تطبيقيا للأفكار الخاصة
الاجتماعية والتعمـ مف خلاؿ الملاحظة والأدوار التي تقوـ بيا وسائؿ الإعلاـ في ىذه المجالات حيث 

تؤكد الفكرة العامة التي تجتمع حوليا النظريات الأخرى وىي قدرة وسائؿ الإعلاـ في التأثير عمى معرفة 
دراكيـ لمعوالـ المحيطة بيـ، خصوصا بالنسبة للأفراد الذيف يتعرضوف إلى ىذه الوسائؿ بكثافة  الأفراد وا 

( 1).كبيرة 

دراكيـ لمبيئة و مما سبؽ فيذه النظرية تؤكد قدرة وسائؿ الإعلاـ في التأثير عمى معرفة الأفراد وا 
. المحيطة بيـ خصوصا أولائؾ الذيف يتعرضوف لوسائؿ الإعلاـ بصورة كبيرة

وتفترض النظرية أف الأشخاص الذيف يتعرضوف بكثرة لوسائؿ الإعلاـ يختمفوف عف أولائؾ الذيف 
 يتعرضوف بنسبة قميمة لوسائؿ الإعلاـ أو لا يتعرضوف إلا نادرا ليذه الوسائؿ ييشاىدوف كميات قميمة أ

 وسائؿ الاتصاؿ الجماىيرية تحدث آثار قوية عمى إدراؾ الناس لمعالـ الخارجي أفعو النظرية ضويرى وا
خاصة ىؤلاء الذيف يتعرضوف لتمؾ الوسائؿ لفترات طويمة ومنتظمة وخمصت النظرية إلى أف الذيف 

                                                           

 .262، ص 1997نظريات الإعلاـ والاتجاىات التأثير، القاىرة، عالـ الكتب، : محمد عبد الحميد (1)
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يشاىدوف التمفزيوف بكثافة فإنيـ يعتقدوف أف ما يشاىدونو مف خلاؿ التمفزيوف مف واقع وأحداث 
(  1).وشخصيات فإنيا تكوف مطابقة لما يحدث في الحقيقة والحياة

مما سبؽ يمكف القوؿ أف ىذه النظرية تقوـ عمى عدة افتراضات أىميا أف وسائؿ الإعلاـ تستطيع 
حؿ واقع ىذه الوسائؿ  الواقع الفعمي ي ث أفكار معينة بحي أو المستيمكيفىاف المشاىديفذأف تغرس في أ

دراكيـ لما يحةوبتالي فوسائؿ الإعلاـ قادر . ط بيـ بدرجة كبيرةي عمى التأثير في معرفة المستيمكيف وا 

: أساسيات النظرية 
ستيا فيو الوسيمة الوحيدة التي تدخؿ المنازؿ ايعتبر التمفزيوف كوسيمة منفردة تتطمب مدخلا خاصا لدر -

 .لساعات طويمة خلاؿ اليوـ
 .تشكؿ الرسائؿ التمفزيونية نظاما متماسكا يعبر عف الاتجاه السائد في الثقافة -
 .تحميؿ نظـ الرسالة العامة لمتمفزيوف يقدـ دليلا عمى عممية الغرس  -
 .يركز تحميؿ الغرس عمى رصد مساىمات  التمفزيوف في بناء الأفكار و الأفعاؿ في المجتمع -
 .ات التكنولوجية عمى زيادة قدرة الرسائؿ التمفزيونيةثتساعد المستح -

: تقدير النظرية
وجود شؾ فيما يمكف أف ينتيي  إليو نظاـ العينات مف نتائج والاتجاه إلى التعميـ بعد ذلؾ مف خلاؿ  -

 .ىذه النتائج
ىناؾ متغيرات أخرى في عممية التأثير التمفزيوني عمى المشاىديف و لعؿ مف أىميا العوامؿ  -

 . الديموغرافية
ى القمب و التزييؼ مف قبؿ المشاىديف اؿمف الممكف أف تتعرض المادة المقدمة مف خلاؿ التمفزيوف  -

 عمييا مفاىيـ أبعاد العلاقة نىكما إف استجاباتيـ  قد تكوف متحيزة و بالتالي تصبح الأسس التي تب
 . وأبعادا غير دقيقة ابيف المشاىدة و التأثير طبقا لمنظور الغرس الثقافي مفاىيـ

 نظرية انتقال المعمومات عمى مرحمتين .3
وكاف أوؿ ظيور ليا ىو ما بمورتو نتائج الدراسة بول لازارسفيمد وكاتز عمى يد ظيرت ىذه النظرية 

همين " و" بيرنارد بيل سون"و" بول لازارسفيمد: "التي أعدىا الباحثوف في جامعة كولومبيا الأمريكية

                                                           

 .28، ص 2012نظريات التأثير الإعلامية، : عبد الحافظ عواجي صموي (1)
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نتخابات الرئاسية لإالتي أجريت عمى ا the peoples choice اختيار الشعب : بعنواف" جودات
لفتت نظر الباحثيف أف قادة الرأي كاف ليـ الأثر التي  ـ، إذ كاف مف أىـ نتائجيا 1944الأمريكية عاـ 

  ثو وسائؿ الإعلاـ الجماىيريةد تحأفالأكبر في اتجاىات الناخبيف أكثر مف الأثر الذي كاف متوقعا
 نظرية انتقاؿ المعمومات عمى 1955 عاـ تزىو كا لازارسفيمد و الياوبناءا عمى نتائج ىذه الدراسة طور

( 1).مرحمتيف

ىما مؤسسا النظرية وكانت بذورىا الأولى ىي نتائج الدراسة التي " كاتز" و" بول لازارسفيمد"إذا 
ر أكب حيث تبيف أف قادة الرأي ليـ أثر the peoples choiceأعدىا الباحثوف في جامعة كولومبيا 

. عمى الناخبيف مف وسائؿ الإعلاـ
عمى أف الياجس الذي يطرحو موضوع تأثير وسائؿ الإعلاـ ينبع مف " بول لازارسفيمد"وقد توصؿ 

: أبعاد أربعة
 المكانة التي أصبحت تحتميا وسائؿ الإعلاـ الجماىيرية نتيجة إنتاجيا الواسع وانزعاج البعض لكوف  -

 .، فيو لا سمطاف لو عمييااشيء الكثير أماـ مضامينواؿالفرد العادي لا يستطيع فعؿ 
 يمارسو البعض بواسطة وسائؿ الإعلاـ، بحيث يعرض وضعا فالتخوؼ مف الاستغلاؿ الذي يمكف أ  -

اجتماعيا واقتصاديا وثقافيا عمى أنو الوضع المثالي، وكؿ وضع خارج ىذا الإطار يجب التمرد عميو 
ىذا العرض اللامنطقي يؤدي بدوره إلى إضعاؼ النقد الاجتماعي لوضع خاطئ، ويخمؽ جميورا 

 (2).ضعيفا مف حيث النقد

ىا وسائؿ الإعلاـ في يومنا ىذا والتخوؼ مف حتؿمما سبؽ يمكف القوؿ أف المكانة التي أصبحت ت و
مصدر  ىاجسا أو " بول لازارسفيمد"الاستغلاؿ السيئ  الذي يمكف أف يمارسو البعض بواسطتيا، اعتبره 

.  لياجس تأثير وسائؿ الإعلاـ

مف  أف وسائؿ الإعلاـ فيما تعرضو تشجع عمى انتشار الذوؽ اليابط بحرصيا عمى إرضاء قطاع  -
 .الجماىير عمى حساب النظـ الأخلاقية ومنظومة القيـ السائدة في المجتمع

يرى الكثير أف وسائؿ الإعلاـ ألغت ما تـ اكتسابو مف منافع اجتماعية بفضؿ الكثير مف الأشخاص   -
- أي وسائؿ الإعلاـ– ، فيي ...عات، مف تنظيـ عمؿ وتعميـ مجاني واحتراـ حقوؽ الإنسافاوالجـ

                                                           

 .14نظريات التأثير الإعلامية، مرجع سابؽ، ص : عبد الحافظ عواجي صموي(1)
)2( la zardfeld, Berelon, goudet :the peoples choice, New york,colombia,university press,1984, p:67. 
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تعمؿ عمى استغلاؿ وقت الفراغ لعرض المواد الاستيلاكية التي تتوافؽ في الكثير مف الأحياف مع 
 . المستوى اليابطذيالطابع الثقافي 

مضموف وسائؿ " بول لازارسفيمد"أيضا وزيادة عمى مكانة وسائؿ الإعلاـ والاستغلاؿ السيئ ليا يعتبر   -
لغاء وسائؿ الإعلاـ  الإعلاـ  لما الذي يشجع عمى انتشار الذوؽ اليابط، وا 

لعرض المواد الاستيلاكية التي تتوافؽ مع تـ اكتسابو مف منافع اجتماعية و استغلاليا لوقت الفراغ  -
   (1) .مصدر ليا حيث تأثير وسائؿ الإعلاـأيضاالمستوى الثقافي اليابط في أغمب الأحياف 

 ليست عممية فردية بؿ ىي عممية الرأي عممية تكويف أفومف ابرز ما تطرقت لو النظرية  
 داخؿ أفراد ىناؾ أف، وكذلؾ الآراءامؿ المؤثر في تكويف ع الاتصاؿ الشخصي كاف اؿأف أيضاجماعية، و

 الجماىيري وأنيـ يحصموف عمى المعمومات مف الاتصاؿ الإعلاـالجماعات أكثر حرصا عمى وسائؿ 
وىذه النظرية تقوؿ بأف المعمومات التي  تنشرىا : المباشر مع قادة الرأي وليس مف وسيمة الاتصاؿ مباشرة

المرحمة الأولى قادة الرأي الذيف يتعرضوف غالبا لمرسائؿ :  الجميور عمى مرحمتيفإلى تنقؿ الإعلاـوسائؿ 
 الجميور عبر قنوات اتصالية غير رسمية إلىقؿ مف قادة الرأي تنتمف ثـ : ، أما المرحمة الثانيةالإعلانية

 (2) .مف خلاؿ الاتصاؿ الشخصي 

 قادة إلى الإعلاـومما سبؽ فالنظرية تقوؿ أف انتقاؿ المعمومات يكوف عمى مرحمتيف مف وسائؿ 
أف عممية تكويف الرأي عممية فردية وأف الاتصاؿ الشخصي كاف و الجميور إلى قادة الرأي  و مفالرأي

 .عاملا مؤثرا
 :أسياسيات النظرية

ى اؿ وسائؿ الإعلاـ  مفلإعلاـ تنقؿ إلى الجميور عبر مرحمتيف اإف المعمومات التي تنشرىا وسائؿ  -
 .قادة الرأي، ومف قادة الرأي إلى الجميور

 . ليس ليا تأثير مباشر عمى الجميورالاتصاؿوسائؿ   -
 . إذا تعمؽ الأمر بتخصصيـالاتصاؿ لوسائؿ واستخداماكثر تعرضا الأقادة الرأي ىـ   -
 .قادة الرأي والأتباع ينتموف إلى نفس الجماعة الأساسية  -
 .عممية تكويف الرأي ليست عممية فردية بؿ جماعية  -

                                                           

)1) la zardfeld, Berelon, goudet : the peoples choice, opcit, p : 67. 
 .14نظريات التأثير الإعلامية، مرجع سابؽ، ص : عبد الحافظ عواجي صموي (2)
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 .الآراء الشخصي ىو العامؿ المؤثر في تكويف الاتصاؿ  -
: ةتقدير النظري

 ىذه النظرية تتجاىؿ حقيقة ميمة، أف القدر الكبير مف المعمومات يصؿ إلى الجماىير مباشرة، وأف ما  -
 .الرأي أقؿقادة ف طريؽ عيصميـ 

 . قد ينقميا دوف أف يؤثر وفقائد الرأي قد ينقميا ويؤثر لا تميز بيف أنماط نشر المعمومات وبيف التأثير،  -
 البحث عف المعمومة وأف الجماىير سمبية و الواقع أف القادة تقوؿ النظرية أف قادة الرأي نشطوف في  -

 . تغير مستمر ويختمفوف مف حيث القوة والقبوؿ في 
تقوؿ النظرية أيضا أف القادة يتمقوف المعمومات مف وسائؿ الإعلاـ فقط، والواقع أف المصادر مختمفة   -

 .ومتنوعة
أو   يكوف مباشر قدأيضا تقوؿ النظرية أف انتقاؿ المعمومات يكوف عمى مرحمتيف فقط، والواقع أنو -

 .بمرحمتيف أو بعدة مراحؿ
 :نظرية الاستخدامات والاشباعات .4

كاتزو " لمؤلفو" استخداـ وسائؿ الاتصاؿ الجماىيرية" ظيرت ىذه النظرية لأوؿ مرة مف خلاؿ كتاب
، ودار ىذا الكتاب حوؿ فكرة أساسية مؤداىا تصور الوظائؼ التي تقوـ بيا وسائؿ 1974سنة " بمومر

الإعلاـ ومحتواىا مف جية، ودوافع الفرد مف التعرض إلييا مف جية أخرى، وتسعى ىذه النظرية الى 
 (1 ):تحقيؽ ثلاثة أىداؼ رئيسية وىي

 التعرؼ عمى كيفية استخداـ الأفراد لوسائؿ الأعلاـ، وذلؾ بالنظر إلى الجميور النشط الذي 
توضيح دوافع استخداـ وسيمة بعينيا : يستخدـ الوسيمة التي تشبع حاجاتو وأىدافو، أما اليدؼ الثاني فيو

مف وسائؿ الإعلاـ والتفاعؿ مع نتيجة ىذا الاستخداـ، واليدؼ الثالث فيو التركيز عمى أف فيـ عممية 
 (2). الاتصاؿ الجماىيرية يأتي نتيجة الاستخداـ وسائؿ الاتصاؿ الجماىيري

وعميو  فالنظرية تقوؿ بأف الفرد يستخدـ وسائؿ الاتصاؿ بناءا عمى رغباتو اي مف أجؿ إشباع 
احتياجاتو فكؿ ما ىو بحاجة إليو مف أجؿ إشباع حاجاتو يأخذ بيا وكؿ ما لا تشبع حاجاتو يتركو أف 

 .المستيمؾ ىو أساس العممية الاتصالية حسب ىذه النظرية

                                                           

)1( Baron, Stanley J,Dennis Dovis : Mass communication Foundation, Wadsworth Publishing co, 
California, 1995, pp : 223, 224. 
)2  ( Baron, Stanley J,Dennis Dovis : Mass communication Foundation, opc, pp : 223, 224. 
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 .لماذا يستعمؿ المتمقي وسائؿ الاتصاؿ ؟: وىذه النظرية تسعى للإجابة عف التساؤؿ التالي
 : أما بخصوص الافتراضات الأساسية التي يقوـ عمييا النظرية

 . التعرض لوسائؿ الاتصاؿ يتـ بشكؿ إيجابي مف قبؿ الجميور، بيدؼ تحقيؽ أىداؼ محددة -
 يقوـ أفراد الجميور بأخذ المبادرة في اختيار المادة الإعلامية التي يروف أنيا تحقؽ أىدافيـ وتشبع ما  -

 .لدييـ مف احتياجات
 وسائؿ الاتصاؿ تتنافس مع غيرىا مف الوسائؿ لإشباع حاجات الجميور، مثؿ الحاجة إلى الفاعؿ  -

 لاىتماماتيـ وقيميـ  الاجتماعي، فالأفراد يختاروف محتوى الوسائؿ بإدارتيـ ووفقا

راداتيـ الاجتماعية التي تؤثر في اختياره  (1). معينة ولمضموف معيفـوا 

ومما سبؽ يمكف القوؿ أف الفرد يمجأ إلى وسائؿ الإعلاـ مف أجؿ إشباع رغباتو وأنو يتعرض ليا 
بشكؿ إيجابي، وأف ىذه الوسائؿ تتنافس مع غيرىا مف وسائؿ لإشباع حاجات الجميور وأيضا الأفراد ىـ 

 . مف يختاروف محتوى الوسائؿ بإرادتيـ

 :أساسيات النظرية

 جميور وسائؿ الإعلاـ جميور نشط يتسـ بالإيجابية والفاعمية واستخدامو ليذه الوسائؿ موجو لتحقيؽ  -
 .أىداؼ معينة خاصة بو

 . الجميور قادر عمى تحديد أىدافو وحاجاتو وبالتالي تحديد اختيار المضموف الذي يمبي حاجاتو -
 . تتنافس وسائؿ الإعلاـ مع مصادر أخرى في إشباع حاجات الأفراد المختمفة والمتعددة -

 :تقدير النظرية

ترتكز النظرية عمى أسس وظيفية تيتـ بما تحققو وسائؿ الإعلاـ مف وظائؼ، وذلؾ مف منظور فرد   -
 .يستخدـ الرسائؿ الإعلامية وقد تحقؽ وظائؼ لبعض الأفراد و تحقؽ إختلالا وظيفيا لمبعض الآخر

لا تصمح نظرية الاستخدامات والإشباعات لمتعميـ، لأف الاستخدامات والإشباعات مف وسائؿ الإعلاـ  -
 .تختمؼ باختلاؼ الثقافات، كما تختمؼ باختلاؼ العوامؿ الديموغرلفية

                                                           

. 88، ص 2001، القاىرة، 1بحوث الإعلاـ والرأي العاـ، تصميميا، إجراءاتيا، تحميميا، دار النشر لمجماعات، ط:  الكامؿ فرج (1)
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يعتبرىا بعض النقاد أنيا أقؿ مف أف تكوف نظرية مستقمة بذاتيا، فما ىي إلا صياغة محدودة لجوانب  -
 . معينة مف نظريات التأثير الانتقائي

 نظرية الإعتماد المتبادل .5

يمكف تمخيص ىذه النظرية في أف قدرة وسائؿ الاتصاؿ عمى تحقيؽ قدر أكبر مف التأثير المعرفي 
والعاطفي والسموكي، سوؼ يزداد عندما تقوـ ىذه الوسائؿ بوظائؼ نقؿ المعمومات بشكؿ متميز مكثؼ، 
 ( 1)وىذا الاحتماؿ سوؼ تزيد قوتو في حالة تواجد عدـ استقرار بنائي في المجتمع بسبب الصراع والتغيير

وعميو فنظرية الاعتماد  المتبادؿ ترى بأف وسائؿ الاتصاؿ قادرة عمى تحقيؽ التأثير بصورة قوية 
 .عندما تقوـ ىذه الوسائؿ بنقؿ المعمومات بشكؿ مكثؼ

 :ومجالات التأثير الناتجة عف ىذه النظرية تنحصر في

 :التأثيرات المعرفية .1

مثؿ إزالة الغموض الناتج عف انتقاد المعمومات الكافية لفيـ الحدث، وذلؾ بتقديـ معمومات كافية 
وتفسيرات صحيحة لمحدث، وأيضا التأثير في إدراؾ الجميور للأىمية النسبية التي تمنحيا لبعض 

 . القضايا، أيضا مف التأثيرات المعرفية تمؾ الخاصة بالقيـ و المعتقدات

 :التأثيرات الوجدانية .2

والمتعمقة بالمشاعر والأحاسيس، مثؿ زيادة المخاوؼ والتوتر والحساسية لمعنؼ، وأيضا التأثيرات المعنوية 
 .الاغتراب عف المجتمع: مثؿ

 :التأثيرات السموكية .3

والمتمثمة في الحركة أو الفعؿ الذي يظير في سموؾ عمني وىذه التأثيرات ناتجة عف التأثيرات المعرفية 
 (2).والتأثيرات الوجدانية ومترتبة عمييما

                                                           

 .250، ص 1996وسائؿ الإعلاـ والسياسة، القاىرة، مكتبو نيضة الشرؽ، : بسيوني إبراىيـ حمادة (1)
، مصر:محمود حسف إسماعيؿ (2)  .280، ص 2003مبادئ عمـ الاتصاؿ ونظريات التأثير،الدار العالمية لمنشر والتوزيع، اليرـ
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ومما سبؽ وحسب ىذه النظرية فوسائؿ الإعلاـ يمكف أف تؤثر في الجميور أو في المتمقي في ثلاث 
مجالات أساسية وىي التأثيرات الوجدانية والتي تتمثؿ في المشاعر والأحاسيس أيضا التأثيرات السموكية 

والتي تتعمؽ بالأفعاؿ وردود الأفعاؿ وكذلؾ التأثيرات المعرفية والتي يمكف أف تتجسد في التزود 
 .بالمعمومات

أف ىناؾ مصدريف أساسييف لمتغيير في طبيعة علاقات " ساندرا روكتيت" و"ممفين ديفمر" يفترض 
الاعتماد عمى وسائؿ الإعلاـ، أحدىما الصراع، والأخر التكيؼ، فنظاـ وسائؿ الاتصاؿ كغيره مف 

الأنظمة يبحث عف فرص لزيادة السيطرة عمى مصادره إلى أقصى حد، وتقميؿ تبعيتيا إلى أدنى حد أي 
خمؽ علاقات عدـ تماثؿ تكوف فييا أكثر قوة، وبطبيعة الحاؿ تحاوؿ النظـ الأخرى عمؿ نفس الشيء، 

بتقميؿ اعتمادىا عمى مصادر وسائؿ الاتصاؿ، وزيادة اعتماد وسائؿ الاتصاؿ عمى مصادرىا، ىذا 
بالنسبة لمصراع، أما بالنسبة لمتكيؼ فإف النظـ الاجتماعية لا تبقى كما ىي، بؿ تتطور دائما إلى أشكاؿ 

أكثر تعقيدا، وعمى ذلؾ فإف علاقات الاعتماد المتبادؿ بيف وسائؿ الاتصاؿ وأجزاء أخرى مف الكياف 
الاجتماعي يجب أف تمر بتغيير مف أجؿ أف تبقى المجتمعات في بيئات متغيرة، ويكوف ىذا التغيير 

المتكيؼ بطيئا في العادة، وغالبا ما يكوف غير مخطط ومف ثـ فإنو مف الصعب إدراكو في الوقت الذي 
 (1).يقع فيو

ومما سبؽ يمكف القوؿ أف النظرية تعتمد عمى مصدرييف أساسييف لمتغيير قي طبيعة علاقات 
 .الاعتماد عمى وسائؿ الاتصاؿ والإعلاـ وىما الصراع والتكيؼ

وتعتبر ىذه النظرية الشاممة، حيث تقدـ نظرة كمية لمعلاقة بيف الاتصاؿ والرأي العاـ وتتجنب 
الأسئمة البسيطة عما إذا كانت وسائؿ الاتصاؿ ليا تأثير كبير عمى المجتمع، وأىـ ما أضافتو النظرية 

أف المجتمع يؤثر في وسائؿ الاتصاؿ، فالنظرية تعكس الميؿ العممي السائد في العموـ الاجتماعية 
الحديثة لمنظر إلى الحياة كمنظومة مركبة مف العناصر المتفاعمة وليست مجرد نماذج منفصمة مف 

 (2).الأسباب والنتائج

                                                           

، ص 1995كماؿ عبد الرؤوؼ،الدار الدولية لمنشروالتوزيع،القاىرة،:نظريات وسائؿ الإعلاـ،ترجمة:ممفيف ديفمر وساندرا روكتيت(1)
90. 
 .257وسائؿ الإعلاـ والسياسة، مرجع سابؽ، ص : بسيوني إبراىيـ حمادة (2)
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أي يمكف أف استخلاص أف النظرية تقوؿ بأف المجتمع يؤثر في وسائؿ الاتصاؿ كما ىذه الوسائؿ 
 .تؤثر في المجتمع

 :أساسيات النظرية

 .استخداـ وسائؿ الإعلاـ لا يتـ بمعزؿ عف التأثير المجتمع الذي نعيش فيو -
تزداد قدرة وسائؿ الإعلاـ عمى التأثير عندما تقوـ ىذه الوسائؿ بوظيفة نقؿ المعمومات بشكؿ مميز  -

 .ومكثؼ
تعتبر وسائؿ الإعلاـ مصادر رئيسية للأفراد في الحصوؿ عمى المعمومات خاصة في حالات  -

 .الاستقرار والصراعات
يتراوح تأثير وسائؿ الإعلاـ بيف القوى والضعؼ تبعا لمظروؼ المحيطة والخبرات الخاصة  -

 .بالجميور

 :   تقدير النظرية

مبالغة النظرية في درجة اعتماد وسائؿ الإعلاـ أثناء نشاطيا عمى مكونات النظاـ الاجتماعي وذلؾ أف  -
 .وسائؿ الإعلاـ غالبا ما تكوف حيادية

ىماليا لمقدرة الانتقائية للأفراد وتأثرىـ  - جزـ النظرية المسبؽ بتأثير الجماىير بمضاميف وسائؿ الإعلاـ وا 
 .بوسائط اجتماعية أخرى كالأصدقاء والجماعات وغيرىا

عرفت النظرية الاعتماد عمى أنو التعرض في حيف أف الاعتماد غير التعرض فالفرد قد يتعرض عمى  -
 .  مضاميف وسائؿ الإعلاـ المختمفة لكنو لا يعتمد عمييا في حصولو عمى المعمومات

 (1)   :(القذيفة السحرية  )نظرية الحقنة تحت الجمد -6

" Harold  Hosswel"هارولد لاسويل"ظيرت ىذه النظرية خلاؿ الحرب العالمية الأولى عمى يد 
 .وتفترض النظرية أف لوسائؿ الإعلاـ تأثير مباشر وقوي مثؿ تأثير الحقنة التي تأخذ تحت الجمد

                                                           

 .215، 214وسائؿ الإعلاـ والسياسة، مرجع سابؽ، ص ص : بسيوني إبراىيـ حمادة (1)
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 ىو مؤسس النظرية، وىذه النظرية تقوـ عمى ""هارولد لاسويل"مف خلاؿ ما سبؽ يمكف القوؿ أف 
افتراض أف لوسائؿ الإعلاـ تأثير مباشر وقوي وتعود تسميتيا إلى تشبيو ىذا التأثير لوسائؿ الإعلاـ 

 .بالحقنة التي تؤخذ تحت الجمد

 :وأهم الافتراضات التي قامت عميها هذه النظرية

أف وسائؿ الإعلاـ تقدـ رسائميا إلى الأعضاء في المجتمع الجماىيري الذي يدركوف تمؾ الرسائؿ بشكؿ  -
 .متقارب

 . أف ىذه الرسائؿ تقدـ مؤثرات أو منبيات تؤثر في مشاعر وعواطؼ الأفراد وبقوة -
أف ىذه المنبيات تقود الأفراد إلى الاستجابة بشكؿ متماثؿ إلى حد ما، وتخمؽ تغييرات في التفكير  -

 . والأفعاؿ بشكؿ متماثؿ عند كؿ الأفراد
أف تأثيرات وسائؿ الإعلاـ قوية ومتماثمة و مباشرة، ويرجع ذلؾ إلى ضعؼ وسائؿ الضبط الاجتماعي  -

 .مثؿ التقاليد و العادات المشتركة
 .أف الفرد يتمقى معمومات بشكؿ فردي مف وسائؿ الإعلاـ وبدوف وسيط -
 .أف رد الفعؿ أيضا فردي و لا يعتمد عمى تأثير المتمقيف عمى بعضيـ -

و مف خلاؿ ىذه الافتراضات يمكف القوؿ أف النظرية تنظر إلى المستيمؾ بشكؿ سمبي ليس لو دور 
 (1)  .في التفاعؿ مع الرسالة الإشيارية وأف تأثير وسائؿ الإعلاـ يكوف قويا ومتماثؿ ومباشر

 : أساسيات  النظرية 
 .المرسؿ ىو المتحكـ في العممية الاتصالية -
 .الفرد يتمقى ىذه المعمومات بشكؿ فردي لا جماعي و بشكؿ متقارب -
 .لا يوجد وسيط بيف الفرد والوسيمة الاتصالية -
 .الاستجابة القوية الفورية لمرسالة الاتصالية أو الاعلامية مف طرؼ المستقبؿ -

 :تقدير النظرية
 للأفراد متجاىمة ةأكدت ىذه النظرية أف الرسائؿ الإعلامية تأثر عمى الجوانب الشعورية و اللاشعوري -

 .العوامؿ السياسية والثقافية والاقتصادية التي يمكف أف تؤثر عمى العممية الاتصالية

                                                           

 .215، 214وسائؿ الإعلاـ والسياسة، مرجع سابؽ، ص ص : بسيوني إبراىيـ حمادة (1)
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النظرية غير قابمة لمدراسة التجريبية فيي توضح وبشكؿ قوي صورة السيطرة والتحكـ والتوجيو  -
 .الإعلامي

 .ىذه النظرية لا تأخذ بعيف الاعتبار فكرة إمكانية تناقض تأثيرات وسائؿ الإعلاـ -
 :التفاعمية الرمزية .7

ويمكف تمخيص فرضيات التفاعمية الرمزية الذي والتي وضعيا ، "هربرت ميد"ظيرت عمى يد جورج 
 : كتالي1969عاـ " هربرت بمومر"

 .إف البشر يتصرفوف حياؿ الأشياء عمى أساس ما تعنيو تمؾ الأشياء ليـ .1
 .ىذه المعاني ىي نتاج لمتفاعؿ الاجتماعي في المجتمع الإنساني .2
وىذه المعاني تحور وتعدؿ ويتـ تداوليا عبر عممية تأويؿ يستخدميا كؿ فرد في تعاممو مع الإشارات  .3

 .التي يواجييا
العقؿ، والذات والمجتمع، ونقطة البدء : "ميد"ىذه الفرضيات تتطابؽ تقريبا مع الأقساـ الثلاثة لكتاب 

ىي مناقشة لمخصائص التي تفرؽ الإنساف عف الحيواف، وقد استقر رأيو شأنو شأف الكثير مف " ميد"عند 
المفكريف عمى أف الفرؽ بيف الكائنيف إنما ىو في استخداـ المغة، أو الرمز الداؿ واىتـ بالتوسع في دراسة 

 (1). مضاميف ذلؾ
مما سبؽ يمكف القوؿ أف ىذه النظرية تنصب اىتماماتيا عمى حقيقة أف الفرد يقيـ ويقيـ مف الآخريف 
بعد تفاعمو، وعند الانتياء مف عممية التفاعؿ يكوف التقييـ بشكؿ رمزي يصنع لكؿ فرد، والرمز سواء أكاف 

 .إيجابيا أو سمبيا ىو الذي يحدد طبيعة التفاعؿ مع ذلؾ الشخص

 أف الفاعؿ الاجتماعي يتمحور في التفاعؿ الاجتماعي الذي يتوقؼ عمى "ميد"يتبيف في تقديمات  
مقدرة أفراد المجتمع عمى استخداـ الرموز المغوية في معظميا في ىذا التفاعؿ والانتقاؿ إلى الفعؿ      

أيف تحتؿ المغة والاتصاؿ ىنا مكانة أساسية في فيـ سيرورة تشكؿ المجتمع  (أو السموؾ بناء عمى ذلؾ)
سواء في شكمو النظامي أو في شكمو المتحوؿ وفؽ البنيات التأويمية التي تحكـ أفراد المجتمع، وفي نفس 

 (2). الوقت الذي يتحكـ فييا ىؤلاء الأفراد الفاعميف في   المجتمع

                                                           

، دار المعرفة، الكويت، : النظرية الاجتماعية، ترجمة: إياف كريب (1)  .120، 119، ص ص 1999محمد حسيف غموـ
الفكر الاجتماعي المعاصر والظاىرة الإعلامية الاتصالية بعض الأبعاد الحضارية، دار الأمة، الجزائر، : عبد الرحماف عزي (2)

 .22، ص 1995
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أي أف التفاعمية الرمزية تقدـ فكرة وجود عممية التفاعؿ والاتصاؿ بيف الناس عف طريؽ المغة حيث 
 .تستخدـ الرموز والمغة كأداة عممية لمعرفة السموؾ الإنساني والظاىرة الاجتماعية

 :أساسيات النظرية

 .التفاعؿ ىو مجاؿ اكتساب وتعمـ الرموز الثقافية التي تصبح بعد ذلؾ وسيمة لمتفاعؿ -
المعاني المشتركة بيف الناس في الثقافة الواحدة، ىي التي تساعدىـ عمى رسـ التوقعات الخاصة بسموؾ  -

 .الآخريف في نفس الثقافة
يتجسد السموؾ بواسطة الأفراد لكف يتـ تشكيؿ سموؾ الأفراد والجماعات عف طريؽ أنماط التفاعؿ  -

 .والاتصاؿ الرمزي أو الوسائؿ الاتصالية والإعلامية المختمفة
 .يتأثر سموؾ الفرد مع الآخريف بمدى مشاركة الفرد في التوحد الاجتماعي وقوة ىذا التوحد -

 :تقدير النظرية

أكدت ىذه النظرية عمى اف المجتمع تفاعؿ رمزي دوف أف تشير عمى أنماط الظروؼ ميما كاف نوع  -
التفاعؿ الذي يؤدي الى ظيور أي نمط مف أنماط بناء اجتماعي واستمراره وتغييره في سياؽ أي 

 .ظرؼ مف الظروؼ
 .الغموض التي اتسمت بو أطروحات التفاعمية الرمزية خصوصا بيف عممية التفاعؿ ونتائجيا -
 عمى تأكيد وجود اعدـ ربط التفاعمية الرمزية بيف الأبنية الاجتماعية والعمميات الاجتماعية واقتصاره -

 كؿ منو
التفاعمية الرمزية جعمت مف الذات محور دراسة ليا، وبذلؾ تكوف قد استبعدت النظاـ السياسي  -

 .والاجتماعي والاقتصادي مف مجاؿ الدراسة
جعمت التفسير الاجتماعي ينحصر في نطاؽ التغيير النفسي للأفراد وليس التغير في الوحدات أو  -

 .الأنساؽ الاجتماعية الكبرى
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 (1): الحتمية التكنولوجية .8

تعد النظرية التكنولوجية لوسائؿ الإعلاـ مف النظريات الحديثة التي تحدثت عف دور وسائؿ الإعلاـ 
مف مؤسسي ىذه النظرية وىو مف " مارشال ماكموهان" ، ويعتبرتوطبيعة تأثيرىا عمى مختمؼ المجتمعا

 .20أشير المثقفيف والباحثيف في النصؼ الثاني مف القرف 

وضع النظرية التكنولوجية والتي تحدثت عف دور وسائؿ الإعلاـ " مارشال ماكموهان" أي أف 
 .وطبيعة تأثيرىا عمى مختمؼ المجتمعات

 :أساس النظرية

 ":مارشال ماكموهان" الحتمية التكنولوجية عند . أ

 :يمكف القوؿ أف ىناؾ أسموباف أو طريقتاف لمنظر إلى وسائؿ الإعلاـ مف حيث

 .أنيا وسائؿ لنشر المعمومات والترفيو والتعميـ .1
 .أو أنيا جزء مف سمسمة التطور التكنولوجي .2

فإذا نظرنا إلييا أنيا وسيمة لنشر المعمومات والترفيو والتعميـ، فنحف نيتـ أكثر بمضمونيا وطريقة 
ذا نظرنا إلييا كجزء مف العممية التكنولوجية التي بدأت تغير  استخداميا واليدؼ مف ذلؾ الاستخداـ، وا 

وجو المجتمع كمو شأنيا في ذلؾ شأف التطورات الفنية الأخرى، فنحف نيتـ حينئذ بتأثيراتيا بصرؼ النظر 
 .عف مضمونيا

يعتمد عمى أسموباف في النظر إلى وسائؿ الإعلاـ الأولى أف ىذه " مارشال ماكموهان" ومما سبؽ 
الأخيرة وسائؿ لنشر المعمومات والترفيو والتعميـ أي الاىتماـ بمضموف الرسالة وطريقة استخداميا، أما 

 .الثانية أنيا جزء مف سمسمة التطور التكنولوجي أي أنيا تيتـ بتأثيراتيا بصرؼ النظر عف مضمونيا

نقاد وسائؿ الإعلاـ الذيف يدعوف أف وسائؿ " مارشال ماكموهان" يرفض : الوسيمة هي الرسالة . ب
الإعلاـ الجديدة ليست في حد ذاتيا جيدة أو رديئة، لكف الطريقة التي تستخدـ بيا ىذه الوسيمة أو 

الوسائؿ ىي التي ستحد أو تزيد مف قائديتيا، ويقترح بدلا مف ذلؾ إنو عمينا أف نفكر في طبيعة وشكؿ 

                                                           

 .http://www.ao-academy.org/wasima_articled/library-20060523-456.html: محمد جاسـ فمجي الموسوي (1)
. 14/03/2016، يوـ 9:15عمى الساعة 

http://www.ao-academy.org/wasima_articled/library-20060523-456.html.%20���%20������%209:15
http://www.ao-academy.org/wasima_articled/library-20060523-456.html.%20���%20������%209:15
http://www.ao-academy.org/wasima_articled/library-20060523-456.html.%20���%20������%209:15
http://www.ao-academy.org/wasima_articled/library-20060523-456.html.%20���%20������%209:15


الخلفية النظرية:                                                          الفصل الثاني  
 

 41 

بفكرة الوسيمة ىي الرسالة أف مضموف أي وسيمة ىو " مارشال ماكموهان " رسائؿ الإعلاـ الجديدة ويعني
دائما وسيمة أخرى فإذا نظرنا مثلا إلى الكتابة نجد أف مضمونيا ىو الكلاـ ومضموف الكلاـ ىو عممية 

 .التفكير التي تعتبر غير لفظية
ومما سبؽ يمكف القوؿ أف طبيعة كؿ وسيمة إعلامية ىو الأساس في تشكيؿ والتأثير عمى 

أي أف المضموف لا ييـ بؿ الميـ ىو الوسيمة التي تنقؿ المضموف عمى : المجتمعات وليس مضمونيا
 .اعتبار أف لكؿ وسيمة جميور معيف يفوؽ حبو ليذه الوسيمة اىتمامو بمضمونيا

 أف وسائؿ الإعلاـ الجديدة تحوؿ "مارشال ماكموهان" مف الناحية السياسية يرى : العزلة العالمية . ج
العالـ إلى قرية عالمية نتصؿ في إطارىا بجميع أنحاء العالـ ببعضيا مباشرة كذلؾ تقوي تمؾ الوسائؿ 

 نوع جديد توقؼ فيو الزمف (1)الجديدة العودة لمقبمية في الحياة الانسانية فعالمنا أصبح عالما مف
واختفت فيو المساحة ليذا بدأنا مرة أخرى في بناء شعور بدائي ومشاعر قبيمة، عمينا الآف أف ننقؿ 

 (2).تأكيد إنتباىنا مف الفعؿ إلى رد الفعؿ

وسائؿ الإعلاـ ألغت الحدود الجغرافية " مارشال ماكموهان" ومما سبؽ يمكف الفيـ أنو حسب 
والزمنية لتعود بنا الى الحياة القبيمة حيث أف العالـ أصبح قرية كونية نتصؿ في إطارىا جميع أنحاء العالـ 

 .ببعضيا البعض

لذلؾ الميكانيزـ  في تعريفوماكموهان "مارشال " لقد ابتكر : الوسائل الساخنة والوسائل الباردة .1
 ليصؼ في نفس الوقت بناء وسيمة الاتصاؿ أو <<البارد>> و<< الساخف>>اصطلاحات فئات 

التجربة التي يتـ نقميا ومدى تفاعميا، وما نطمؽ عميو كممة بارد يستخدـ عادة في وقتنا الحاضر 
لتعيف الجداؿ الذي يمغمس بو الناس بشدة، ومف ناحية أخرى الاتجاه البارد كاف يعني الحياد الذي 
يميؿ إلى الابتعاد ودعـ الاىتماـ، كممة ساخنة أصبحت غير مستخدمة حينما طرأت تغيرات عميقة 

 .عمى طريقة النظر للأمور
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فالوسيمة الساخنة ىي الوسيمة التي لا تحافظ عمى التوازف في استخداـ الحواس مما يقمؿ احتياج 
 .الفرد لمخياؿ لكي يكوف صورة لمواقع مف العلاقات التي تقدـ إليو

أما الوسيمة الباردة فيي الوسيمة التي تحتاج إلى أف تحافظ عمى التوازف بيف الحواس وتحتاج لقدر 
 .كبير مف الخياؿ

" مارشال ماكموهان" يعتبراف مفتاحا رئيسيا لأفكار" والباردة" الساخنة"وعميو فيذاف المصطمحاف 
ويقصد بالوسائؿ الباردة تمؾ التي تتطمب مف المستقبؿ جيدا إيجابيا في الاندماج فييا، والتي يحتاج فييا 
إلى قدر كبير مف التخيؿ، عمى عكس الوسائؿ الساخنة وىي التي لا تحافظ عمى استخداـ التوازف في 

 (1).الحواس والتي تقدـ المعنى مصطنعا وجاىزا مما يقمؿ  احتياج الفرد إلى التخيؿ

 :أساسيات النظرية

 .نقترح النظر إلى التكنولوجيا كعامؿ خارجي لمعلاقات الاجتماعية وكعامؿ يحدد توجو وتطور المجتمع -
 .وسائؿ الإعلاـ التي يستخدميا المجتمع أو يضطر لاستخداميا ستحدد طبيعة المجتمع -
 . وسائؿ الإعلاـ ىي امتداد لحواسنا -
 .العالـ قرية كونية" ماكموهان"مارشال "  يعتبر -
 .يعتبر أف الرسالة ىي الوسيمة أي أف الرسالة وسيمة ما ىي بدورىا وسيمة -
 .قسـ الوسائؿ إلى باردة وأخرى ساخنة -

 :  تقدير النظرية

 .تتميز النظرية بالبساطة المفرطة -
إف التطورات المتسارعة لتكنولوجيا الاتصاؿ جعميا وسائؿ تخاطب الأفراد وتبمي حاجاتيـ ورغباتيـ  -

مارشال " الذاتية، مما أدى إلى غياب تطور الثقافة العالمية والاندماج الثقافي بيف الشعوب الذي زعمو
في القرية الكونية التي تحدث عنيا، ليحؿ محميا المقاطعات المعزولة أو المنعزلة التي " ماكموهان

يستخدـ فييا كؿ فرد وسيمتو الخاصة وبالتالي تزداد فييا الفروقات والتمايزات بيف أفرادىا عوض 
 .الاندماج في أمة واحدة، أو كما يعرؼ حاليا بالعولمة
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  (1 ):نظرية الحتمية القيمية .9

عبد الرحماف عزي، ىو مؤسس نظرية الحتمية القيمية في الإعلاـ "وىذه النظرية لممفكر الإعلامي 
البديؿ الحضاري لموطف العربي، ويقصد بيا في الإعلاـ الارتقاء، أي أف ما يسمو في المعنى والقيمة 

وعممو إلى منزلة أعمى،  (سموكاتو)المعنوية، وقد يسعى الإنساف إلى تجسيدىا عمميا كمما ارتفع بفعمو 
وتشدد ىذه النظرية عمى أولوية الثقافة عمى وسائؿ الإعلاـ، فالثقافة تستوعب وسائؿ الإعلاـ بينما تشمؿ 

ماذا تفعؿ الثقافة بوسائؿ : فإف الأولى تتساءؿ" عزي"وسائؿ الإعلاـ جزءا محدودا مف الثقافة، وفي منظور
 الإعلاـ ؟وليس العكس، أي ماذا تفعؿ وسائؿ الإعلاـ بالثقافة ؟

وعميو فالنظرية يقصد بيا في الإعلاـ الارتقاء، حيث تشدد ىذه النظرية عمى أولوية الثقافة عمى 
 (2 ).وسائؿ الإعلاـ

وحسب ىذه النظرية فإف الرسالة أساس العممية الاتصالية رغـ أف الوسيمة تؤثر في طبيعة الرسالة 
شكلا ومضمونا، فالرسالة تمثؿ المرجع في ضبط العلاقة بيف الثقافة ووسائؿ الإعلاـ، والثقافة مرجعية 
ثابتة في التاريخ وتجدد بالفعؿ والممارسة ، أما الوسيمة فقد تولدت في فضاء الثقافة وسعت إلى التعبير 

ذا كانت وسائؿ الاتصاؿ قد أنتجت ما يسمى الثقافة الجماىيرية فإنيا لـ  عف بعض مظاىر ىذه الأخيرة، وا 
 .تصبح الثقافة في حد ذاتيا كما أف الثقافة الجماىيرية وليدة المجتمع الجماىيري وليس العكس

 :أساسيات النظرية

 :تنصير ىذه النظرية إلى أربعة مكونات أساسية

 .التراث العربي الإسلامي -
 .تحمؿ أبعاد إنسانية وحضارية -
 . الاتصاؿ والإعلاـاابستيمولوجي -
 .، ممثلا في المدارس الاجتماعية20الفكر الفمسفي والاجتماعي العربي المعاصر في القرف  -

 

                                                           

 .36-16،ص ص .1999، 9التحميؿ النقدي والبنية المؤسسة لممجتمع العربي،حوليات جامعة الجزائر، العدد:عبد الرحماف عزي (1)
 .36-16التحميؿ النقدي والبنية المؤسسة لممجتمع العربي،المرجع السابؽ،ص ص :عبد الرحماف عزي (2)
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 : تقدير النظرية

في مجاؿ يخضع أكثر لمتأمؿ الفمسفي، حيث تقترح ىذه المفاىيـ " عزي"يمكف القوؿ أف أطروحات 
، والإشارة إلى  أف ىذه النظرية ةتأويلا يعطي ليا معنى يجعميا ذات مغزى في البيئة الفكرية والأكاديمي

الإعلامية لا تمغي النظريات الإعلامية الأخرى المعروفة عمى الساحة العربية والغربية، بؿ تمتقي معيا 
عمى بعض المستويات الإمبريقية والمنيجية والمعرفية، وتفترؽ عنيا في مستوى القيمية، أي المعيار 

الحضاري والقيمي الذي تتحرؾ في إطاره مستويات ومضاميف ىذه النظرية، فيي بخلاؼ نظرية العالـ 
الحتمية التكنولوجية كمغير أساسي في الظاىرة الإعلامية، كما تعد نظرية " مارشال ماكموهان"الكندي 

مارشال الحتمية التكنولوجية نقدا غير مباشر لنظرية الحتمية التكنولوجيا باختلاؼ الأزمنة، فنظرية 
تعبر عف التطور التكنولوجي والتقني الذي ميز ظيور التمفاز والكومبيوتر وتطورىما في " ماكموهان

الستينات والسبعينات مف القرف الماضي، وظيور مفيوـ القرية الكونية، بينما تعبر الحتمية القيمية 
المنتسبة إلى عبد الرحماف عف صراع الأفكار والإيديولوجيات والقيـ بيف كتمة المجتمع العربي والإسلامي 

 . في التسعينيات مف القرف الماضي وأوائؿ الألفية الثالثة

 النظريات والنماذج المفسرة لمسموك الاستهلاكي: ثانيا

 :  نظرية الدوافع لفرويد .1

يرى فرويد أف حاجات الفرد تظير عند مستويات مختمفة مف الشعور وتكوف في مستوى غير 
 .مباشر ولا يمكف ملاحظتيا، فقط التحميؿ النفسي وحده يمكف ويساعد عمى الاستدلاؿ عمييا

يولد ولديو مجموعة مف الحاجات والرغبات والتي لا يمكف أف يشبعيا الفرد " فرويد"فالطفؿ حسب
بمفرده، فميجأ إلى تحقيؽ الإشباع عف طريؽ الأفراد الآخريف، فمثلا يعتمد عمى الممارسة والتجربة ليصؿ 

 (1).إلى أفضؿ الطريؽ التي يشبع برغباتو بشكؿ مقبوؿ اجتماعيا

مما سبؽ يمكف ملاحظة أف الإنساف أو المستيمؾ كائف اجتماعي بطبعو لا يمكنو قضاء حاجاتو 
ورغباتو بمعزؿ عف الآخريف، أي يجب أف يكوف ىناؾ اتصاؿ وتواصؿ دائـ مع الاخريف مف أجؿ سد ىذه 

 .الاحتياجات لإشباعيا
                                                           

العوامؿ الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغير اتجاه سموؾ المستيمؾ الجزائري، مذكرة مكممة لنيؿ شيادة الدكتوراه، كمية :لونيس عمي(1)
 ..2007العموـ الإنسانية والاجتماعية قسـ عمـ النفس والعموـ التربوية والأرطوفونيا، جامعة منتوري، قسنطينة، 
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بقدر ما كبر ىذا الطفؿ بقد ما كبرت ونمت نفسيتو وزادت تعقيدا و ليبقى جزء منيا والمسمى 
والذي يطمؽ " الأنا"وىو الذي يضـ مختمؼ الدوافع والرغبات ثـ الجزء الثاني والمسمى والمعروؼ بػ" الهو"بػ

والذي ىو " الأنا الأعمى: "عميو مركز التخطيط الواعي لكيفية تحقيؽ الدوافع، ثـ جزء ثالث والمتمثؿ في
بمثابة الموجو الحقيقي لتحقيؽ الأىداؼ بشكؿ يكوف مقبولا اجتماعيا، حتى لا تكوف ىناؾ مشاعر الذنب، 

 (1).الخجؿ والحرج

ومف ثـ فرجاؿ التسويؽ يعتمدوف عمى مبادئ ىذه النظرية في مختمؼ التطبيقات السموكية 
لممستيمؾ، فإذا أراد شخص شراء أي منتوج شاىده عبر التمفزيوف مف خلاؿ الإشيارات فإف خصائص 

 .الشخصية والنفسية ليوية تتحكـ في اختياراتو ومدى تمبيتيا لاحتياجاتو ورغباتو المتعددة
 :أساسيات النظرية

 :قامت ىذه النظرية عمى مجموعة مف الأسس لعؿ أىميا ما يمي
 .التحميؿ النفسي وحده قادر عمى الكشؼ عف مستويات الشعور -
 .لا يمكف لممستيمؾ أف يمبي احتياجاتو بمعزؿ عف الأػشخاص المحيطيف بو -
ويمثؿ مركز : الأنا"ويضـ مختمؼ الحاجات والرغبات، " اليو: "توجد ثلاثة مستويات لمدوافع وىي -

وىو الموجو الحقيقي " الأنا الأعمى: "التخطيط الواعي لكيفية تحقيؽ الرغبات، والمستوى الثالث يمثؿ
 .لتحقيؽ الأىداؼ بشكؿ مقبوؿ اجتماعيا

 :تقدير النظرية

أكدت ىذه النظرية عمى أىمية دوافع المستيمؾ ومدى تأثيرىا عمى قراره الشرائي، وبالتالي يمكف  -
 .الاعتماد عمييا مف قبؿ رجاؿ التسويؽ لمعرفة أحد العوامؿ المؤثرة عمى القرار الاستيلاكي

اعتماد ىذه النظرية عمى الدوافع فقط كمحدد أساسي لتفسير السموؾ الاستيلاكي وىذا ما ييمؿ بقية  -
العوامؿ الأخرى سواء الاجتماعية أو الثقافية كمحددات أساسية وجوىرية في تفسير وتحديد السموؾ 

 .الاستيلاكي

 
                                                           

العوامؿ الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغير اتجاه سموؾ المستيمؾ الجزائري، مذكرة مكممة لنيؿ شيادة الدكتوراه، كمية :لونيس عمي (1)
 .مرجع سابؽ.2007العموـ الإنسانية والاجتماعية قسـ عمـ النفس والعموـ التربوية والأرطوفونيا، جامعة منتوري، قسنطينة، 
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 :نظرية هيكمة الحاجات لماسمو .2
إف ىذه النظرية تعتمد أساسا عمى عدد مف الفرضيات تتمخص في أف المستيمؾ لو حاجات متفاوتة 
الأىمية يمكف أف تكوف عمى شكؿ ىرمي يضـ فيو قاعدة أقوى الحاجات الإنسانية الأساسية، ويعمؿ ىذا 
المستيمؾ إلى تحقيؽ إشباع الحاجة الأكثر أىمية في نظره، كمما أشبعت حاجة معينة، تطمع المستيمؾ 

 (1): إلى حاجة أكثر أىمية منيا كما ىو موضح في الشكؿ التالي

 ىرـ ماسمو لتدرج الحاجات الإنسانية: 01الشكل رقم

      أعمى مستوى

 

    اتجاه تطور الحاجات

 

      أدنى مستوى         

 
 الجزائري،  العوامؿ الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغير اتجاه سموؾ المستيمؾ  : عميلونيس :لمصدرا

كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية قسم علم النفس والعلوم التربوية  مذكرة مكملة لنيل شهادة الدكتوراه،

 .، مرجع سابق2007والأرطوفونيا، جامعة منتوري، قسنطينة، 
لمحاجات " ماسمو"موقعيا داخؿ اليرـ الذي حدده مما سبؽ يجب عمى الرسالة الإشيارية أف تحدد 

الإنسانية، حتى تتمكف مف تحقيؽ أىدافيا المسطرة بأقؿ وقت، جيد، تكمفة، وبتالي تحقيؽ المنفعة الحدية 
ليا، وتمبية الحاجات والرغبات المتنوعة لممستيمكيف وكسب ثقة الجماىير المستيدفة وبالتالي تكويف صورة 

 .ذىنية جيدة عف المؤسسة ومنتجاتيا المختمفة مف سمع أو خدمات
 أف ىذه الحاجات لا تظير دفعة واحدة فالمستيمؾ الذي لو حاجة فسيولوجية  غير "ماسمو"يفترض 

مشبعة لا يمكف أف يفكر في الحاجة إلى الأمف إلا بعد إشباع حاجاتو الأولية ونتناوؿ بالشرح الحاجات 
 :الخمسة كالتالي

                                                           

العوامؿ الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغير اتجاه سموؾ المستيمؾ الجزائري، مذكرة مكممة لنيؿ شيادة الدكتوراه، كمية :لونيس عمي (1)
 مرجع سابؽ.2007العموـ الإنسانية والاجتماعية قسـ عمـ النفس والعموـ التربوية والأرطوفونيا، جامعة منتوري، قسنطينة، 

 الحاجة إلى تحيؽ الذات 

 (النجاح واحتراـ الذات)الحاجة إلى التقدير

 (الانتماء، الصداقة)الحاجات الاجتماعية

 (الحماية، الاستقرار)حاجات الأماف

 (الطعاـ، الشراب، السكف)الحاجات الفزيولوجية 
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 : الحاجات الفسيولوجية .1
الممبس، الطعاـ، اليواء : وتمثؿ أوؿ مستوى مف الحاجات وىي ضرورية لبقاء الحياة مثؿ

وقد يعتقد البعض أف ىذه الحاجات لا تتضمف أي مشاعر وأف إشباعيا يتـ بطريقة آلية، إلا أف ...الماء،
العقؿ يمعب دورا ىاما في ىذه لحاجات، وىذا ما يتيح فرصة لممسوؽ لمتأثير عمى المستيمؾ، وطبقا 

الفسيولوجية عادة ما تكوف سائدة خاصة عندما تكوف في مستوى غير  فإف الحاجات "ماسمو"لرأي
مرضي، فإذا كاف الفرد يشعر بالجوع فلا  تتواجد لديو أي اىتمامات إلا البحث عف الطعاـ، وفي 

المجتمعات المتقدمة غالب ما تكوف ىذه الحاجات مشبعة والمستوى الأعمى مف الحاجات ىو الشائع بيف 
 (1).الناس

يتضح مما سبؽ أف رجؿ التسويؽ يجب أف يكوف عمى دراية تامة بحاجات ورغبات المستيمكيف حتى 
يستطيع تحديد الرسالة الإشيارية المناسبة التي تتماشى مع ىذه الاحتياجات ويحصؿ التوافؽ بيف 

 .الرغبات ومضموف الرسالة الإشيارية
 :حاجات الأمن والأمان .2

بعدما تـ إرضاء المستوى الأوؿ مف الحاجات تظير الحاجة إلى الأمف والأماف والتي تحرؾ  
السموؾ الفردي، تركز ىذه الحاجات أكثر عمى الأماف المادي وتشمؿ الاستقرار، التآلؼ، التأكد 

فالمستيمؾ يفكر في الأماف المادي لمستقبمو حيث أف ىذه الحاجات تتضمف كؿ ما يتعمؽ بالتخمص مف 
 (2).كؿ مسببات التيديد الجسدي أو النفسي مثؿ تجنب السرقات، ضياع الأمواؿ

وعميو يجب أف تكوف الرسالة الإشيارية التمفزيونية مصاغة بدقة حتى لا تتعارض مع طبيعة السموؾ 
الإنساني، ولا تحدث لممستيمؾ حالة مف التوتر أو التيديد، ويكوف ليا رد عكسي فتجعؿ المستيمؾ ينفر 

 .مف المنتوج
  :الحاجات الاجتماعية .3

وتشمؿ الحاجة إلى تكويف صداقات، الحب المتبادؿ مع " ماسمو"وىي تمثؿ المستوى الثالث مف مدرج 
، وتحقيؽ الانتماء إلى (الخطبة أو الزواج)الآخريف، والتعمؽ الوجداني مف خلاؿ الارتباط بالطرؼ الآخر

                                                           

 .47،ص 1998المفاىيـ والاستراتيجيات، مكتبة عيف الشمس، القاىرة، مصر، :سموؾ المستيمؾ: عائشة مصطفى المناوي (1)
 .47المفاىيـ والاستراتيجيات، مرجع سابؽ، ص :سموؾ المستيمؾ: عائشة مصطفى المناوي(2)
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الآخريف عف طريؽ الانضماـ لعضوية الجماعة، وكؿ ىذه الحاجات توضح رغبة الفرد في تكويف 
 (1).علاقات إنسانية مع الآخريف

ومف ثـ يجب عمى رجؿ التسويؽ مراعاة الجوانب العاطفية أو الوجدانية عند اختياره لمرسالة 
الإشيارية التميفزيونية المناسبة حتى يحصؿ نوع مف التفاعؿ بيف المنتجات المعروضة مف سمع أو 

 .خدمات، ومضموف الرسالة الإشيارية التميفزيونية
  :الحاجات الذاتية .4

وىي تعبر عف المتطمبات النفسية لتكويف انطباع " ماسمو"وىي تمثؿ المستوى الرابع مف مدرج 
مناسب أو صورة مناسبة عف الذات، وترتبط بالقبوؿ الذاتي، والاحتراـ الذاتي، والحاجة إلى النجاح 

 (2).والشيرة، الرضا عف أداء الأعماؿ، ورغبة الفرد أف يكوف معروفا جيدا بواسطة الآخريف
وعميو يجب عمى رجؿ التسويؽ مراعاة الظروؼ النفسية والحالة الداخمية لممستيمكيف عند اختيار 

 ورغبات المستيمكيف الداخمية اتجاه المنتجات المختمفة، تالرسالة الإشيارية التميفزيونية التي تبمي احتياجا
 .أي معرفة ماذا يريد المستيمؾ في وقت ومكاف محدد

 :الحاجة إلى تحقيق الذات .5
وتشير إلى رغبة المستيمؾ لتحقيؽ شيء مترقب ويتـ التعبير عف ىذه الحاجة بطرؽ مختمفة  

 أف الحاجة إلى إثبات الذات ليست ضرورية لكؿ الناس لكف "ماسمو"بواسطة المستيمكيف، وقد لاحظ 
 (3).لمذيف لدييـ القدرة عمى الإبداع، تتمثؿ ىذه الحاجة في الطموح والتحدي

مما سبؽ يجب عمى رجؿ التسويؽ الأخذ بعيف الاعتبار ىذا النمط مف المستيمكيف لذؾ يجب أف 
 .تكوف الرسالة الإشيارية مضاعفة بدقة لتجنب الإخفاؽ

 :أساسيات النظرية
 .الفرد لو حاجات متفاوتة الأىمية تكوف عمى شكؿ ىرمي يضـ في قاعدتو أقوى الحاجات الإنسانية -
 :التصميـ الترتيبي لحاجات المستيمؾ ىي -

 حاجات الأمف والأماف. 
 الحاجات الاجتماعية. 

                                                           

 .47المفاىيـ والاستراتيجيات، مرجع سابؽ، ص:سموؾ المستيمؾ: عائشة مصطفى المناوي(1)
 .47المفاىيـ والاستراتيجيات، مرجع سابؽ، ص:سموؾ المستيمؾ: عائشة مصطفى المناوي(2)
 .47المفاىيـ والاستراتيجيات، مرجع سابؽ، ص:سموؾ المستيمؾ: عائشة مصطفى المناوي (3)
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 الحاجة إلى التقدير. 
 الحاجة الى تحقيؽ الذات 

 .لا يمكف لممستيمؾ الانتقاؿ إلى مستوى الموالي قبؿ إشباع المستوى الذي يوجد فيو -
 :تقدير النظرية

ساىمت ىذه النظرية في إعطاء تحديد مفيوـ جيد لمحاجات الإنسانية وبالتالي تساعد رجؿ التسويؽ  -
أو القائـ بالترويج لسمعة معينة الأخذ بيذا العامؿ بعيف الإعتبار خصوصا عند اختيار الرسالة 

 .الإشيارية المناسبة
أكدت ىذه النظريات عمى الحاجات كعنصر أساسي لتفسير السموؾ الاستيلاكي لممستيمكيف وىذا ما  -

يعاب عمييا، فالسموؾ الاستيلاكي يمكف أف تتحكـ فيو عدة عوامؿ أخرى بمعزؿ عف الحاجات، 
فالعلاقات الاجتماعية أو الجماعات المرجعية مثلا قد يكوف ليا الأثر البالغ في تحديد السموؾ 

 .الاستيلاكي بشكؿ دقيؽ أكثر مف الحاجات الإنسانية
 :نظرية هرزبرج .3

إف ىذه النظرية مقارنة بالنظريات الأخرى تعتبر الأكثر قبولا مف الجانب العممي، وتعرؼ أيضا 
 قد استطاع التمييز بيف مجموعتيف مف المشاعر "هرزبرج"ونجد أف" نظرية العاممين"ـىذه النظرية ب

أثر " هرزبرج"والأحاسيس التي تؤثر في سموؾ المستيمؾ والتي تحدد في الرضا والاستياء ويوضح 
 (1): العوامؿ المؤذية لمرضا والاستياء في الشكؿ البياني الآتي

 نموذج ىرزبرج: 02الشكؿ رقـ
 

      الرضا                                                           عدـ الرضا
 (الحوافز)العوامؿ الدافعة 

    عدـ الاستياء                                                           الاستياء   
 (عوامؿ الصحة والسلامة)العوامؿ الوقائية 

 
. 221إدارة التسويؽ، مرجع سابؽ، ص : محمد صالح الحناوي :المصدر

                                                           

 . 221إدارة التسويؽ، مرجع سابؽ، ص :  محمد صالح الحناوي (1)



الخلفية النظرية:                                                          الفصل الثاني  
 

 50 

مما سبؽ يمكف لرجاؿ التسويؽ الاعتماد عمى ىذه النظرية في تحديدىـ لمعناصر التي يجب التركيز 
عمييا عند إنتاج سمعة أو خدمة معينة وطريقة الترويج ليا مف خلاؿ الرسائؿ الإشيارية التميفزيونية التي 
تبعث الرضا في نفوس المستيمكيف وتؤدي لزيادة الإقباؿ والقضاء عمى الشعور بالحاجة أو الاستياء مف 

منتجات سابقة غير قادرة عمى سد احتياجات ورغبات المستيمكيف، وبالتالي ىذه النظرية تعتبر ذات أىمية 
 . كبيرة لمتمييز بيف عناصر الإشباع وعناصر عدـ الاستياء

 : أساسيات النظرية
 .ىناؾ مجموعة مف الأحاسيس والمشاعر التي تتحكـ في القرار الشرائي لممستيمكيف -
 .إذا كاف المنتج يمبي احتياجات المستيمؾ يحصؿ لو نوع مف الرضا اتجاه ىذه السمعة أو الخدمة -
اتجاه السمعة أو  (عدـ الرضا)إذا كاف المنتج لا يمبي احتياجات المستيمؾ يحصؿ نوع مف الاستياء  -

 .الخدمة
 : تقدر النظرية

أضافت ىذه النظرية مفيوميف جديديف متمثميف في الرضا أو عدـ الاستياء ومفيوـ آخر وىو عدـ  -
الرضا أو الاستياء، وبالتالي يمكف الاعتماد عمييا في تحديد وتقسيـ سموؾ المستيمكيف الشرائي وتقييـ 

 .ما بعد الشراء
 ذلؾ أف العوامؿ الوقائية في ىذه النظرية ىي نفسيا "ماسمو"ىذه النظرية تتشابو مع نظرية الحاجات لػ -

بينما العوامؿ الداخمية تتشابو مع المستوى الأعمى " ماسمو"المستوى السفمي في سمـ الحاجات لػ
 ."ماسمو"لػ
أكدت ىذه النظرية أيضا عمى الحاجات والدوافع كأساسيات لتفسير السموؾ الاستيلاكي، ميممة في  -

 .ذلؾ العوامؿ الأخرى التي مف شأنيا  أف تؤثر عمى السموؾ الاستيلاكي كعوامؿ البيئة الخارجية
 :vablenنظرية  .4

لقد جاءت ىذه النظرية في موجة الانتقادات التي وجيت مف طرؼ الماركسييف في نياية القرف 
 .العشريف لفكرة حرية الأشخاص في اختيار المنتوجات التي يستيمكونيا خاصة لدى الفقراء

عمى أسس عمـ الاجتماع في دراسة وتحميؿ سموؾ المستيمؾ، وتبيف "  veblen" لذلؾ اعتمد العالـ
في نظريتو أف المستيمؾ يقوـ بشراء سمعة لإشباع حاجاتو ورغباتو التي تتأثر تأثيرا كبيرا بالجماعة التي 
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ينتمي إلييا، إضافة الى أف المستيمؾ يرغب في التطمع للأنماط الاستيلاكية والعادات الشرائية الخاصة 
 (1). بالطبقات الاجتماعية الأعمى مف الطبقة الاجتماعية التي ينتمي إلييا

يتضح مما سبؽ أف رجؿ التسويؽ يجب أف يختار الرسالة الإشيارية التميفزيونية المناسبة، بمعنى 
أنيا تحتوي عمى شخصية مشيورة ومفضمة لدى المستيمكيف أي استخداـ مبدأ التقميد والمحاكاة مف أجؿ 

 .الاقتداء بشخصية معينة عند استعماليا لمنتجات مختمفة مف سمع أو خدمات
لقد ازداد الاىتماـ بدراسة سموؾ المستيمؾ بعد الحرب العالمية الثانية بالاعتماد عمى أسس عمـ 

الاجتماع مف خلاؿ التركيز عمى سموكات التناظر والاختلاؼ بيف المستيمكيف والسموكات الاجتماعية 
الاندماجية إضافة إلى دراسة العلاقات  بيف أفراد الجماعة الواحدة مف جية وبيف المجموعات المتعددة 
مف جية ثانية، وأف سموؾ المستيمؾ يتأثر بشكؿ واضح وكبير بالبحث عف المركز والمكانة العميا وىذا 

 (2). بشرائو لمسمع

وعميو يجب أف يضع رجؿ التسويؽ الخطط والاستراتيجيات المناسبة التي تتناسب والمكانة 
الاجتماعية للأفراد لضماف حصوؿ التوافؽ والانسجاـ بيف رغبات واحتياجات المستيمكيف والمنتجات 

 .المعروضة عبر الرسالة الإشيارية
 :أساسيات النظرية

 .اعتماد النظرية عمى أسس عمـ الاجتماع في دراسة وتحميؿ سموؾ المستيمؾ -
 .اعتماد المستيمؾ في اختياره لممنتجات مف سمع أو خدمات عمى الطبقة الاجتماعية التي ينتمي إلييا -
 .المستيمؾ يقوـ بتقميد ومحاكاة المستيمكيف الآخريف المذيف ينتموف لطبقات اجتماعية أعمى طبقتو -

 :تقدير النظرية
الطبقة "أضافت ىذه النظرية مفيوـ جديد في تحميؿ وتفسير السموؾ الاستيلاكي، وىو مفيوـ  -

 .وىو مف بيف العوامؿ الخارجية اليامة التي تؤثر عمى السموؾ الاستيلاكي وتتحكـ فيو" الاجتماعية
 .أكدت ىذه النظرية عمى أف أنماط الاستيلاؾ تختمؼ حسب الطبقة الاجتماعية التي ينتمي إلييا الفرد -
ىذه النظرية أعطت أىمية كبيرة لمطبقة الاجتماعية في تأثيرىا عمى الأنماط الاستيلاكية المختمفة  -

ميممة في ذلؾ العوامؿ الأخرى التي مف شأنيا أف تؤثر عمى قرار الشراء أكثر مف الطبقة 
 .الاجتماعية

                                                           

)1(Vablen thonsien : the theoty of the leisure clan , the library, new york , 1974,p :156. 
دارة المبيعات، دار النيضة العربية، مصر، :راشد عادؿ أحمد (2)  .159، ص 1980مبادئ التسويؽ وا 
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إف تقميد ومحاكاة المستيمكيف الآخريف مف الطبقات الاجتماعية الأعمى يختمؼ باختلاؼ الطبيعة  -
البشرية للأفراد فميس كؿ المستيمكيف مقمديف وبالتالي لا يمكف أف نعتبر التقميد والمحاكاة كأساس أو 

 . معيار لتفسير وتحميؿ السموؾ الاستيلاكي
 (1): نظرية الاقتصاد الجزئي .5

 وأساسيا يتمثؿ في الاعتماد عمى J.R.Miche و A.Marashallلقد وضعت ىذه النظرية مف طرؼ 
حرية وموضوعية المستيمكيف، فيذه النظرية ترى بأف المستيمؾ حر في اختيار ما يريد شرائو أو ما يقدـ 
لو مف خدمات، كما أف رغباتو وحاجاتو تختمؼ عف الأفراد الآخريف، غير أف الأسعار ومستوى الدخؿ 
ىما العاملاف المذاف يتحكماف في اختيار ىذا المستيمؾ لمسمع والخدمات، التي يسعى المستيمؾ  إلى 

 (2).تحقيؽ حاجاتو الضرورية كالمأكؿ، المشرب، أولا قبؿ التفكير في الكماليات

ومف ثمة يجب عمى رجؿ التسويؽ معرفة جميع العوامؿ المتحكمة في السموؾ الاستيلاكي للأفراد قبؿ 
تحديده لمرسالة الإشيارية التميفزيونية حتى لا يكوف ىناؾ تضارب بيف حاجات ورغبات المستيمكيف 

 .الحقيقية وبيف ما ىو معروض مف منتجات عبر الرسائؿ الإشيارية
 :أساسيات النظرية

 .أساس ىذه النظرية أف المستيمؾ حر في اختيار المنتجات التي تناسبو مف سمع أو خدمات -
 .السعر ومستوى الدخؿ عنصراف أساسياف في اختيار المستيمؾ لمسمع والخدمات -

 :تقدير النظرية
أضافت ىذه النظرية عاملا آخر يتحكـ في السموؾ الاستيلاكي مرتبط أساسا بالناحية الاقتصادية  -

 .والمالية وىو الدخؿ والسعر
المستيمؾ ليس دائما حر في اختياراتو لممنتجات مف سمع وخدمات ذلؾ أف الطبيعة البشرية دائما  -

تحكميا ضوابط ومحددات اجتماعية أقوى مف إرادتو الشخصية أو الفردية، وبالتالي فإف التأكيد عمى 
ىذا العامؿ دوف غيره فيو نوع مف القصور، والإىماؿ لمعوامؿ الأخرى التي مف شأنيا أف يكوف ليا 

 .الأثر البالغ في السموؾ الإستيلاكي
 

                                                           

العوامؿ الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغيير اتجاه سموؾ  المستيمؾ الجزائري، مذكرة مكممة لنيؿ شيادة الدكتوراه، : لونيس عمي (1)
 ..مرجع سابؽ.2007كمية العموـ الإنسانية والاجتماعية قسـ عمـ النفس والعموـ التربوية والأرطوفونيا، جامعة منتوري، قسنطينة، 

العوامؿ الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغيير اتجاه سموؾ  المستيمؾ الجزائري، مذكرة مكممة لنيؿ شيادة الدكتوراه، : لونيس عمي (2)
 ..مرجع سابؽ.2007كمية العموـ الإنسانية والاجتماعية قسـ عمـ النفس والعموـ التربوية والأرطوفونيا، جامعة منتوري، قسنطينة، 
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 :نظرية الاقتصاد الكمي .6
 مؤسس ىذه النظرية التي تعتبر المستيمؾ كمتغير أساسي في السموؾ J.M.Kenynesيعتبر 

 كالمركز J.Duesenbenyالشرائي، كما أدرج في ىذا المستوى بعض الأطر الاجتماعية مف طرؼ 
الاجتماعي والذي يتحدد مف خلاؿ ما يتـ تحقيقو مف سمع أو خدمات، ويعتبر مفيوـ الحاجة والتدفؽ 
النقطة المحورية والأساسية ليذه النظرية، فيي تفترض أف الحاجات يشعر بيا المستيمؾ بشكؿ كمي 

 .موحد، وىذا يعني أف أفراد المجتمع متساووف في ظروؼ المعيشة
مف أبرز العمماء في ىذا المجاؿ والذي يتعمؽ بالأسس العامة لمنظرية السموكية " آدـ سميث"ويعتبر

 (1).أي أف المستيمؾ كائف رشيد يتصرؼ دائما بحكـ المصمحة الذاتية

مما سبؽ يجب أف تكوف الرسالة الإشيارية الموجية لممستيمكيف مصاغة بطريقة جيدة تراعي 
بالدرجة الأولى الظروؼ المعيشية لممستيمكيف أي نأخذ بعيف الاعتبار جميع النواحي الاجتماعية الخاصة 

 .بالمستيمكيف
 :أساسيات النظرية

 .اليدؼ مف اقتناء المنتجات ىو الحصوؿ عمى المكانة والمركز الاجتماعي -
 .الحاجة لمسمعة أو الخدمة ىو العامؿ الأساسي لاقتنائيا -
 .المصمحة الذاتية ىي التي تدفع المستيمؾ للاستيلاؾ -

 :تقدير النظرية
 .في تحميؿ السموؾ الاستيلاكي لممستيمكيف" الترشيد"ومفيوـ " العقلانية"أضافت ىذه النظرية مفيوـ  -
ما يعاب عمى ىذه النظرية ىو تركيزىا عمى أف المستيمكيف متساووف في ظروفيـ المعيشية، و ىذا ما  -

يحدد درجة اقتنائيـ لممنتجات مف سمع أو خدمات، ذلؾ أف مستوى الحاجات يختمؼ مف شخص 
لآخر، فيناؾ مستيمكيف يبحثوف عف تمبية الحاجات الأولية مف مأكؿ ومشرب فقط عمى عكس آخريف 

 .يبحثوف عف التقدير وتحقيؽ الذات أي أف الحاجات لا تعكس الظروؼ المعيشية للأفراد
 
 

 
                                                           

العوامؿ الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغيير اتجاه سموؾ  المستيمؾ الجزائري، مذكرة مكممة لنيؿ شيادة الدكتوراه، : لونيس عمي (1)
 ..مرجع سابؽ.2007كمية العموـ الإنسانية والاجتماعية قسـ عمـ النفس والعموـ التربوية والأرطوفونيا، جامعة منتوري، قسنطينة، 
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 :النظرية التكاممية .7
إف الاختلاؼ حوؿ عوامؿ تفسير ظاىرة الاستيلاؾ أدى بالبعض إلى وضع متغيرات اقتصادية، 

اجتماعية، نفسية، وثقافية وىذا التفسير الاستيلاؾ بصورة أكثر شمولا، وىذا ما سيوضحو الشكؿ    
 (1): الآتي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

. 149محمد إبراىيـ، مبادئ عمـ الاقتصاد، المرجع السابؽ، ص  (1)
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 (النظرية التكاممية )عناصر تفسير سموؾ المستيمؾ : 03الشكؿ رقـ 
 
 

 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 السموؾ الشرائي

 ةالاقتصاديالعوامؿ  العوامؿ الاجتماعية العوامؿ الثقافية

الثقافة،المعتقدات، 
الحياة   القيـ، طريقة

 يةأساليب الرفاه

البناء الطبقي 
 للأسرة، الجماعات

 المراحؿ العمرية

 الرأي والسمطة

النقؿ ،الشعر
والتسميـ 

طريقة الدفع 

 خدمات البيع

عوامؿ سيكولوجية  فردية 

 

 

الإدراؾ، التعمـ، الاستجابة،  
الاتجاىات، الدوافع، 

 .الشخصية

 عرض الشراء

 الإنتاج والخدمات
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، 2008مبادئ عمـ الاقتصاد، مؤسسة شباب الجامعة، الإسكندرية، مصر، : محمد عبد الرحيـ:المصدر
 .149ص 

ومف ثـ يجب عمى رجؿ التسويؽ مراعاة جميع ىذه الشروط والعمؿ بيا وذلؾ مف أجؿ نجاح الرسالة 
 . الإشيارية والإقباؿ نحو المنتجات مف سمع أو خدمات

 :أساسيات النظرية

 .السموؾ الاستيلاكي تتحكـ فيو جممة مف العوامؿ الاجتماعية، الاقتصادية، النفسية والثقافية -

 :تقدير النظرية

إف النظرية التكاممية ىي وحدىا التي استطاعت الإلماـ بكؿ العوامؿ المؤثرة والمتحكمة في السموؾ  -
الاستيلاكي سواء كانت ىذه العوامؿ داخمية المتعمقة بالحاجات، الدوافع، الشخصية، أو عوامؿ 

الأسرة، الجماعات المرجعية، الطبقة )، العوامؿ الاجتماعية (فرعية، عامة)خارجية متعمقة بالثقافة 
 .إلخ...أو عوامؿ اقتصادية متعمقة أساسا بالشعر، التدخؿ (الاجتماعية

أي أف ىذه النظرية ىي الأكثر تحميلا وتفسيرا لمسموؾ الاستيلاكي وذلؾ لإعطائيا نظرة عامة  -
وشمولية لجميع العوامؿ المتحكمة في القرار الشرائي لممنتجات مف سمع وخدمات، وبالتالي ىي بمثابة 

 .حوصمة لكؿ النظريات السابقة
 النماذج المفسرة لسموك المستهمك: 

ىناؾ العديد مف النماذج التي حاولت تفسير السموؾ الاستيلاكي وأصبحت كإطار مرجعي لمدراسات 
 :سمحت بتحديد متغيرات ىذا السموؾ، ونجد مف بيف أىـ ىذه النماذج ما يمي

 Nicosia Francesco:( 1)نموذج نيكوسيا  .1
بأف المستيمؾ يمثؿ نظاـ متميز يتـ التعرؼ عميو مف خلاؿ المخرجات، واف " نيكوسيا"يجد 

الإجراءات تمثؿ عناصر تكويف السموؾ وتظير عمى شكؿ إجابات نتيجة المدخلات المتمثمة بالمنبيات 
وأف سموؾ المستيمؾ يمكف أف يعتبر كإجراء لاتخاذ موافقة وتحريؾ دوافعو وتييئة الفرد اتجاه موضوع ما  

                                                           

 .27سموؾ المستيمؾ، مرجع سابؽ، ص : محمد جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يوسؼ (1)
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وذلؾ مف خلاؿ تتبع عممية تحوؿ الإجراءات إلى السموؾ، وقد مثؿ تكويف سموؾ المستيمؾ عمى شكؿ 
 :مخطط مكوف مف أربعة  أجزاء ىي

 الوسائؿ التي يتمقاىا المستيمؾ مف المنظمة والتي تؤثر عمى موافقتو: مصادر المعمومات. 
 البحث عف البدائؿ. 
 قرار الشراء ويكوف نتيجة إلى التحوؿ الحاصؿ في الدوافع. 
 (1).الأفعاؿ والعمميات اللاحقة لاتخاذ القرار الشرائي والتي تكوف نتيجة لمخبرات السابقة 

مما سبؽ يجب عمى رجؿ التسويؽ تحديد الرسالة الإشيارية التميفزيونية بطريقة جيدة حتى يستطيع تكويف 
صورة ذىنية جيدة عف المؤسسة ومنتجاتيا المختمفة مف سمع وخدمات ، و بالتالي تترسخ ىذه الصورة في 
ذىف المستيمؾ، وتصبح مف ضمف المصادر الداخمية المؤكدة والدقيقة التي يرجع ألييا الفرد عند اختياره 

 .لمنتج معيف

 :في الشكؿ الآتي" نيكوسيا"يمكف توضيح نموذج 

 :نموذج نيوكوسي: 04الشكؿ رقـ 

 01المجاؿ 

 

 02مواقؼ مف مصدر الرسالة إلى اتجاه                        عممية البحث                   المجاؿ 

 قبؿ اتخاذ)المستيمؾ وتقسيـ المنتوج 

 استيلاؾ تخزيف.                                                  (أي قرار

 

 

 03                                                         المجاؿ 

                                                           

 .27سموؾ المستيمؾ، مرجع سابؽ، ص : محمد جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يوسؼ (1)

 خصائص المؤسسة
 رسالة تعرض  01مجاؿ جزئي

 خصائص المستيمؾ

 02مجاؿ جزئي 

 البحث والتقييـ

 (النشاط)القرار سموؾ الشراء
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 العوامؿ الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغيير اتجاه سموؾ  المستيمؾ الجزائري،: لونيس عمي :المصدر

كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية قسم علم النفس والعلوم التربوية  مذكرة مكملة لنيل شهادة الدكتوراه،

. .مرجع سابق. 2007والأرطوفونيا، جامعة منتوري، قسنطينة، 

 التي حددتيا المؤسسة لمترويج لمنتجاتيا مف سمع ةوعميو يجب أف تكوف الرسالة الإشيارية التميفزيوني
أو خدمات محددة بدقة حتى تتماشى وخصائص المستيمؾ وسموكو الشرائي، ويحدث التوافؽ بيف دوافع 

واحتياجات المستيمؾ وما ىو معروض عبر الرسالة الإشيارية مف سمع أوخدمات وبالتالي يتخذ المستيمؾ 
 . قراره الشرائي ويحصؿ التفاعؿ والرضا وكسب ثقة المستيمؾ اتجاه المؤسسة وما تعرضو مف منتجات

وفؽ ىذا النموذج فإنو يظير بأف المخرجات تكوف متأثرة بالحوافز التي يتمقاىا مف المشروع أو 
 (1): الإجراءات التي يتـ داخؿ المستيمؾ، ويكوف التعرض ليذه المحفزات عمى النحو الآتي

وتظـ الرسالة الإعلانية الصادرة مف المؤسسة وىذا ييدؼ إلى تكويف موقؼ مف : المجال الأول
 :طرؼ المستيمؾ، ويحتوي ىذا المجاؿ عمى مجاليف فرعييف

 .خصائص المؤسسة -
 .خصائص المستيمؾ -

 يتضمف البحث عف المعمومات وتقييـ المنتج أو السمعة المقدمة في الرسالة بالإضافة إلى :المجال الثاني
 .السمع والخدمات الأخرى المعروفة

يتضمف الحافز المتعمؽ بالعلامة، والذي يؤدي إلى قرار الشراء خاصة إذا توفرت مجموعة : المجال الثالث
 .مف العوامؿ كالاستثمار في مكاف البيع مثلا

ويتضمف عممية تخزيف السمع والخدمات واستيلاكيا ويؤدي ىذا الطرح إلى خمؽ ديناميكية : المجال الرابع
عمى مستوى المؤسسة المنتجة، والتي تسعى بدورىا إلى معرفة ردود أفعاؿ الفرد المستيمؾ، نحو مختمؼ 

 .السمع والخدمات وتكوف لدييا بنؾ مف المعمومات يساعدىا عمى دفع استراتيجياتيا التسويقية

                                                           

العوامؿ الاجتماعية والثقافية وعلاقتيا بتغيير اتجاه سموؾ  المستيمؾ الجزائري، مذكرة مكممة لنيؿ شيادة الدكتوراه ، : لونيس عمي (1)
.. مرجع سابؽ.2007كمية العموـ الإنسانية والاجتماعية قسـ عمـ النفس والعموـ التربوية والأرطوفونيا، جامعة منتوري، قسنطينة، 
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مما سبؽ يمكف القوؿ أف ىذا النموذج جمع بيف عمـ الاقتصاد وعمـ الاجتماع، وذلؾ لاىتمامو أولا 
بالمؤسسة ونجاحيا وتحقيقيا لأىدافيا واستراتيجياتيا المخططة والمسطرة مف جية ثانية اىتمامو بالسموؾ 
الإنساني وطبيعتو المتغيرة، وىذا ما جعؿ ىذا النموذج كانطلاقة لمعديد مف الدراسات والأبحاث العممية 

التي ساىمت في إثراء الحقؿ المعرفي وفيـ العممية الاستيلاكية والسموؾ الاستيلاكي لممستيمكيف والقدرة 
 .عمى التنبؤ بتصرفات وأفعاؿ وسموكات المستيمكيف اتجاه خدمة أو سمعة معينة

 ":نيكوسيا"أساسيات نموذج 

سموؾ المستيمؾ يتكوف مع أربع أجزاء أساسية وىي مصادر المعمومات التي يتمقاىا المستيمؾ، البحث  -
 .عف البدائؿ، فعؿ الشراء، العمميات والتصرفات بعد الشراء

 .تتأثر المخرجات  دائما بالحوافز التي يتمقاىا المستيمؾ مف المشروع والإجراءات -
الرسالة الإعلانية، البحث عمى المعمومات، الحافز : التعرض لممحفزات يتـ وفؽ أربع مجلات وىي -

 .المتعمؽ بالعلاقة، تخزيف السمع والخدمات الموجية للاستيلاؾ

 ":نيكوسيا"تقدير نموذج 

قدـ ىذا النموذج إضافة جديدة لمعناصر المكونة لمسموؾ الاستيلاكي مما يساعد عمى فيمو وتحميمو  -
بالاعتماد عمى فيـ كؿ عنصر مف ىذه العناصر وبالتالي الوصوؿ إلى أحسف تفسير لمسموؾ 

 .الاستيلاكي
التأكيد عمى الحوافز فقط يؤدي إلى إىماؿ العوامؿ الأخرى المتحكمة في السموؾ الاستيلاكي لذلؾ ما  -

 .يعاب عمى ىذه النظرية ىو تركيزىا عمى الحوافز كعنصر أساسي لفيـ السموؾ الاستيلاكي
 Black wol: ( 1)، بلاك وال kollat  ، كولاتEngelنموذج أنجل  .2

 ـ، بعد تعديمو مف طرؼ ىؤلاء العمماء وذلؾ 1978لقد أخذ ىذا النموذج شكمو النيائي في سنة 
 . حتى يمكف دراسة سموؾ المستيمؾ دراسة عممية قادرة عمى ضبط وتحديد متغيرات ىذا السموؾ

 :وفؽ ىذا النموذج فإف سموؾ المستيمؾ يقوـ عمى ثلاث إجراءات ىي

                                                           

الاستثمار التميفزيوني وتأثيره عمى سموؾ المستيمؾ، مذكرة لنيؿ شيادة الماستر، تخصص عمـ : بوضياؼ حياة، زعرة شادية (1)
 .2015اجتماع علاقات عامة، جامعة محمد الصديؽ بف يحيى، جيجؿ، الجزائر، 
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 أف معرفة وتحديد الاحتياج يستند إلى إدراؾ المستيمؾ لممنبيات: المعرفة. 
 وذلؾ مف أجؿ تحقيؽ التوازف المطموب مف خلاؿ إشباع الاحتياجات: التعرف عمى المشكمة. 
 إف تقسيـ قرار الشراء سوؼ يقود إلى سموؾ قادـ لأف السموؾ السابؽ سوؼ يؤثر : نتيجة الشراء

بشكؿ كبير عمى السموؾ المستقبمي لمفرد، فإذا حقؽ قرار الشراء الرضا والإشباع المطموب بالنسبة 
لممستيمؾ، فإنو سوؼ يقوـ بتكراره، أما إذا لـ يحقؽ ذلؾ فإنو سوؼ يقوـ بالبحث عف المعمومات حوؿ 

 (1 ).المشكمة ومف ثـ اتخاذ قرار الشراء
ومف ثـ يجب أف تكوف الرسالة الإشيارية مقنعة وتتحرى الصدؽ والمصداقية حتى لا يكوف ىناؾ 
تضارب بيف المحتوى الإشياري ونتيجة الشراء، وبالتالي تترؾ المؤسسة صورة ذىنية جيدة لدى 

المستيمكيف تمكنيـ مف إعادة تجربة الشراء لنفس المنتجات والخدمات والسمع التي تروج ليا مف خلاؿ 
 .الرسالة الإشيارية، ويحصؿ كلا الطرفيف عمى المنفعة الحدية

 :ويمكف توضيح مراحؿ قرار الشراء ليذا النموذج مف خلاؿ المخطط الآتي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

الاستثمار التميفزيوني وتأثيره عمى سموؾ المستيمؾ، مذكرة لنيؿ شيادة الماستر، تخصص عمـ : بوضياؼ حياة، زعرة شادية (1)
 .2015اجتماع علاقات عامة، جامعة محمد الصديؽ بف يحيى، جيجؿ، الجزائر، 
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 مراحؿ عممية الشراء حسب نموذج أنجؿ: 05الشكؿ رقـ 
 

  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

، 2، ط 2عوامؿ التأثير النفسية، ديواف المطبوعات الجامعية، الجزائر، ج:  عنابي بف عيسى:المصدر
 .281، ص 2010

مما سبؽ يتضح أىمية ىذا النموذج في تحديد مراحؿ عممية الشراء بصورة دقيقة وىذا ما يساعد رجؿ 
التسويؽ الأخذ بو كمرجعية عممية تحدد لو مراحؿ اتخاذ القرار الشرائي مف قبؿ المستيمكيف لممنتجات 

 .المختمفة المروج ليا مف خلاؿ الرسائؿ الإشيارية التميفزيونية

 : بلاك وال–كولات - أساسيات نموذج أنجل

 :سموؾ المستيمؾ يقوـ عمى ثلاثة إجراءات أساسية وىي

 .(الحاجات)المعرفة التي تعيف إدراؾ المستيمؾ لممنبيات  -
 .التعرؼ عمى المشكمة بمعنى الرغبة في تمبية ىذه الاحتياجات -
 .نتيجة الشراء بمعنى معرفة إذا كاف المنتج قد حقؽ الرضا لممستيمؾ أـ لـ يحققو -

 

 منبه

 التعرض
 الانتباه

 الاستقبال

 الاحتفاظ

 

 مصفات

 المعلومات

 معايير التقييـ

 الاتجاه

 

 الشخصية

الدخؿ، الثقافة، الطبقة 
الاجتماعية، المحيط 

 المادي

 

 اتجاه

 إدراؾ المشكمة

 البحث الداخمي وتقييـ

 البحث الخارجي وتقييـ

 الاختيار

 النتيجة

 قرار مؤجؿ

 قرار مؤجؿ

 قرار مؤجؿ

 

 سموؾ لاحؽ تقييـ بعد الشراء

 الاتجاه
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 : بلاك وال–كولات - تقدير نموذج أنجل

قدـ ىذا النموذج تحديد جيد ودقيؽ لمراحؿ عممية الشراء بداءا بالحاجة نحو سمعة أو خدمة معينة إلى  -
 .حصوؿ التقييـ أو النتيجة أي بعد شراء المنتج ىؿ يحصؿ الرضا أـ الاستياء

لـ يحدد ىذا النموذج العوامؿ المختمفة التي يمكف أف تتحكـ في عممية الشراء عمى غرار الحاجة لأف  -
 .سموؾ المستيمؾ النيائي ىو نتيجة تفاعؿ مجموعة مف العوامؿ الداخمية والخارجية

 : Hoewardet Shenihtنموذج هوارد سميث  .3

 ـ، ليصبح شكمو 1969لقد أجريت تعديلات عمى ىذا النموذج بعدما ظير في شكمو الأزؿ سنة 
 ـ، وقد ناقش ىذا النموذج تمؾ النقاط التي تؤكد وتوضح أف 1977النيائي المنقح والمعدؿ والعممي سنة 

المستيمؾ يعتبر منيجا عقلانيا عند اختياره لسمعة أو خدمة معينة، ويستخدـ أيضا كوصؼ لسموؾ 
 أقساـ رئيسية كماىي موضحة في الشكؿ 4المستيمؾ في مرحمة اختياره لمعلامات التجارية، ويتكوف مف 

 (1): الآتي

 نموذج ىوارد سميث: 06الشكؿ رقـ

  

 

 

بعاد الاجتماعية والثقافية لسموؾ المستيمؾ العربي، المكتبة المصرية لمنشر الأ: لونيس عمي: المصدر
 .61، ص 2009، 1والتوزيع، مصر، ط

وعميو يجب أف تكوف الرسالة الإشيارية مصاغة بطريقة ممنيجة وعممية تتلاءـ مع الطبيعة البشرية 
ذلؾ أف المستيمؾ ليس مجرد مستقبؿ لمسمعة أو الخدمة بغرض استيلاكيا فقط بؿ ىو يقوـ باستخداـ 
عقمو لمتمييز بيف مزايا وعيوب كؿ منتج ليخمص في الأخير لاتخاذ القرار الشرائي الذي يتناسب مع 

 .احتياجاتو ورغباتو

                                                           

 .35سموؾ المستيمؾ، مرجع سابؽ، ص : محومد جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يوسؼ (1)

 المتغيرات الخارجية

 الاستجابات العممية الداخمية منبيات أو مدخلات
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 :ويمكف توضيح عناصر ىذا النموذج فيما يمي

 . تمثؿ المنبيات التي يستيمكيا الفرد مف البيئة الاجتماعية والبيئة التسويقية:المدخلات . أ
إف المتغيرات الفرضية والعلاقة بينيـ تـ التوصؿ إلييا مف خلاؿ إجراء : المتغيرات الفرضية . ب

 .حوؿ السموؾ الاستكشافي أو التفحصي" برليف"التكامؿ ما بيف نظرية التعمـ ونظرية الإدراؾ، ونظرية 

 :تنقسـ المتغيرات الفرضية بشكؿ عاـ إلى نوعيف

  المتغيرات التي ترتبط بالتعمـ وىي الدوافع والماركات الني تمثؿ المجموعة الأولى والتي تستحضر في
 .الذىف وسيمة إقرار وتييئة المستيمؾ اتجاه الماركات

 (1 ).عوامؿ الكبح أو المنع ومستوى الرضا بعد شراء الماركة 

مما سبؽ يجب عمى رجؿ التسويؽ تكويف صورة ذىنية جيدة عف المؤسسة مف خلاؿ اختيار الوسيمة 
الإشيارية الملائمة لإيصاؿ رسائمو الخاصة بالخدمات أو السمع، وبالتالي يأخذ المستيمؾ صورة إيجابية 

 .عف المؤسسة ويقبؿ عمى منتجاتيا تمقائيا دوف تفكير وبحث عف مؤسسات أخرى منافسة

العديد مف المدخلات المختمفة فيناؾ أيضا مجموعة مف الأجوبة  بما أف ىناؾ: المخرجات . ج
المحتممة مف قبؿ المشتري، تقابؿ الاستراتيجيات التسويقية المختمفة، حيث أف قياس  (المخرجات)

فعالية الأنشطة الترويجية، يظير أف ىناؾ اختلافات كبيرة بيف ردود أفعاؿ المشتريف وبيف اتجاه ىذه 
الأنشطة حيث يقوـ المتخصصوف بترتيب وتنظيـ ىذه الأجوبة المختمفة نحو عنواف المخرجات والتي 

 (2): تكوف عمى النحو الآتي
 إف مستوى الانتباه يرتبط بمدى إدراؾ وتميز المعمومات وأف الجواب يعتمد عمى درجة تقبؿ : الانتباه

 (3). واستقباؿ ىذه المعمومات مف قبؿ المشتري أو المستيمؾ لمسمعة أو الخدمة
وعميو يجب عمى رجؿ التسويؽ حسف اختيار الأشخاص المساىميف في عممية الترويج لمسمع والخدمات، 
ذلؾ لأف المستيمؾ ىو حصيمة تفاعؿ مجموعة مف العوامؿ الداخمية والخارجية تتحكـ فيو وبالتالي يجب 

 .الإحاطة بكؿ ىذه العوامؿ لحصوؿ الرضا لكلا الطرفيف وتحقيؽ المنفعة الحدية

                                                           

 .35سموؾ المستيمؾ، مرجع سابؽ، ص : محومد جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يوسؼ (1)
.  35سموؾ المستيمؾ، مرجع سابؽ، ص : محمود جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يوسؼ (2)
 .35سموؾ المستيمؾ، مرجع سابؽ، ص : محمود جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يوسؼ (3)
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 أف الفيـ يرتبط بمجموعة مف المعمومات التي يمتمكيا عف الماركة المعروضة والذي يمثؿ :الفهم 
 .الإدراؾ، وأف ىذا الإدراؾ يختمؼ مف فرد إلى آخر، وذلؾ باختلاؼ الجانب الداخمي لمسموؾ

 إف الموقؼ اتجاه الماركة يعني أف يمثؿ الحكـ الذي يعطي مف قبؿ المشتري :الموقف اتجاه الماركة 
رضاء دوافع المشتري، لذلؾ فالموقؼ يضـ  حوؿ جدارة الماركة وعمى مدى قدرتيا عمى إشباع وا 

العناصر الإدراكية لمماركة، وعمى الأخص فيما يتعمؽ بالخصائص التي يعطييا المشتري أو 
 .المستيمؾ لممنتج  أىمية كبيرة ويؤثر عميو بالشكؿ الذي يجعمو يتييىء لاتخاذ قرار الشراء

  نما أيضا عف الشراء وتحديد العوامؿ :(النية)القصد  لا يتضمف فقط تييئة المشتري اتجاه الماركة وا 
 .التي أدت إلى عدـ اتخاذ قرار الشراء وأف يستخدـ بشكؿ واسع في توقع شراء السمع المعمرة

 ويمثؿ التغيير الظاىري لتييئة المشتري أخذا بعيف الاعتبار جميع عوامؿ المنبع الذي :سموك الشراء 
 (1). مف الممكف أف تظير و تقود إلى عدـ اتخاذ قرار الشراء

ومف ثـ يجب عمى رجؿ التسويؽ تحديد الدوافع مف وراء الاستيلاؾ بدقة حتى يتمكف مف معرفة حاجات 
 .ورغبات المستيمؾ، وبالتالي القدرة عمى سد ىذه الحاجات وتحقيؽ التوازف والتوافؽ

 إف لممعمومات المرتدة آثار عديدة وكبيرة عمى سموؾ الاستيلاؾ، فإذا كانت تمثؿ :المعمومات المرتدة . د
 (2). إشباع ورضا المشتري وتفيـ لجودة المنتج وتثير اىتمامو

وعميو يمكف الاستفادة مف ىذا النموذج في معرفة مواقؼ المستيمكيف اتجاه سمعة أو خدمة وبالتالي وضع 
 .الخطط والاستراتيجيات التي تتماشى مع احتياجات ورغبات المستيمكيف

 :أساسيات نموذج هوارد سميث
 :أكد ىذا النموذج عمى أربعة عناصر أساسية وىي

 .المدخلات وتمثؿ مختمؼ المثيرات التي تدفع المستيمؾ لاقتناء السمعة أو الخدمة -
المتغيرات الفرضية وتنقسـ إلى المتغيرات التي ترتبط بالدوافع كالماركات وعوامؿ الكبح أو الرضا بعد  -

 .عممية الشراء
المخرجات التي تمثؿ مجموع أسئمة المستيمكيف نحو الخدمة أو السمعة والإستراتيجية التسويقية بشكؿ  -

 .عاـ

                                                           

 .36سموؾ المستيمؾ، مرجع سابؽ، ص : محمود جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يوسؼ (1)
 .36سموؾ المستيمؾ، مرجع سابؽ، ص : محمود جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يوسؼ (2)
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وىي تمثؿ ردود أفعاؿ المستيمؾ اتجاه الخدمة أو السمعة وذلؾ بالرضا أو : المعمومات المرتدة -
 .الاستياء

 :تقدير نموذج هوارد سميث 
أعطى ىذا النموذج أىمية كبيرة لممستيمؾ باعتباره شخص عقلاني وواعي يمكنو تحديد بدقة مزايا  -

وعيوب خدمة أو سمعة معينة وبالتالي يجب أف تكوف السياسة أو الإستراتيجية التسويقية محددة بدقة 
 .حتى يحصؿ الرضا

أىمؿ ىذا النموذج العوامؿ الخارجية التي يمكف أف تتحكـ في سموؾ المستيمؾ، وركز بشكؿ كبير  -
عمى العوامؿ الداخمية مف دوافع ، حاجات، منبيات، وبالتالي فالجانب النفسي ىو الطاغي في ىذا 

النموذج وىذا ما يعاب عميو، فالسموؾ الاستيلاكي عممية مركبة مف تفاعؿ عدة عوامؿ داخمية 
 .وخارجية

 :الدراسات السابقة: ثالثا 
I. الدراسات الغربية: 

  دراسةcharles atkin 1989 
Effects of televison advertising on children 

تعد ىذه الدراسة مف الدراسات التجريبية واستيدفت اختبار تأثير مختمؼ الممارسات الإشيارية عمى 
 مفردة مف الأطفاؿ 500المعرفة والاتجاىات والسموؾ لدى الأطفاؿ صغار السف، وأجريت الدراسة عمى 

 وقد توصمت ىذه الدراسة إلى  lansingلانسينج : في المرحمة الابتدائية، وما قبؿ المدرسة في منطقة
 (1): النتائج الآتية

يزداد طمب الأطفاؿ عمى المنتجات المعمف عنيا في التميفزيوف وخاصة إذا ما ظير في الإشيار  -
    indentificationشخصيات معروفة و مشيورة ومحبوبة لدييـ ويرجع ىذا العامؿ لمتقمص 

تزداد قدرة الأطفاؿ عمى تذكر استرجاع الإشيارات التي تعتمد عمى الإستمالات العقمية مقارنة بذلؾ  -
 .التي تعتمد عمى الإستمالات العاطفية،

                                                           

)1( Charles Atkrin : "effects of television Advertising on children", first vear Experimental Evidence, 
T.V, Advertising and children project repond, department if communication , Michigan, state 
university, june 1989. 
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الإشيارات التي تستيدؼ الصحة أو الاىتماـ بيا أكثر إقتناعا وتأثيرا في السموؾ مف الإشيارات  -
الأخرى، يزداد التعمـ مف الإشيارات، الذيف تعرضوا لإشيارات تبرز أىمية وجبة الإفطار أكثر اىتماما 

 . لياابيذه الوجبة، مف الذيف لـ يتعرضو
  دراسة توماس وشرمThomass et chrum : دور التمفزيون في بناء حقيقة أو واقعية

 .المستهمك
The rol of tevision in the construction of consumer reality. 

 وىي دراسة تطبيقية جرت عمى مرحمتيف باستخداـ المسح بواسطة الياتؼ عمى 1997أجريت سنة 
 مفردة، وىدفت الدراسة إلى تحديد 268 مفردة والثانية 686عينة عشوائية مقدارىا في المرحمة الأولى 

دور التميفزيوف في بناء واقعية المستيمؾ وىناؾ أثر لممتغيرات الديموغرافية في استجابات المستيمكيف 
لمشاىدة التميفزيوف ومف أىـ نتائج الدراسة أنو يوجد أثر لمتغيرات الدخؿ والتعميـ لمسكاف عمى استجابات 
المستيمكيف، لمشاىدة التميفيزيوف، وأف المعمومات التي يقدميا التميفزيوف والمعمومات التي تكوف مناسبة 
لممشاىد تكوف أكثر قبولا في الذاكرة، كما أف المعمومات التي يحصؿ عمييا الفرد، وتؤثر عمى سموكو 

ناتجة عف إدراكات واتجاىات المستيمؾ النابعة مف خبراتو الشخصية أو البيئية التي يعيش فييا، وعلاقتو 
مع الآخريف، ويخمص الباحثاف مف ذلؾ الواقع الاجتماعي المتشكؿ يؤثرعمى الحالة السموكية لمناس والذي 

 (1). يتضمف سموكيـ الاستيلاكي

 كاترين برون : دراسةkathryn a.broun :أثار الخبرات السابقة للإعلان عمى ذاكرة المستهمك 
Past experience advetising effect s of consumer memory 

 وىي دراسة تجريبية اشتممت عمى مرحمتيف الأولى عمى عينة 1999أجريت ىذه الدراسة سنة 
 طالبا مف أبرز نتائج ىذه الدراسة أف التعميـ عف طريؽ الخبرات السابقة 111 طالبا والثانية 150مقدارىا 

والحديثة فييا ما ىو ناتج عف الإستخداـ المباشر لممنتج وتكويف اتجاىات وخبرات خزنت في الذاكرة 
وبطرؽ غير مباشرة وأف الإعلاف يمعب دورا ميما في تذكر المستيمؾ أوحفزه عمى تذكر الخبرات السابقة 
ثارتو، وىذه الدوافع قد تكوف عاطفية أو عقمية، وبينت الدراسة أف المعمومات المتشكمة  عف طريؽ دفعو وا 

                                                           

دراسة - الفضائية عمى السموؾ الاستيلاكي لممشاىديف في الأردفmbcتأثير الإعلانات في قنوات التميفزيوف : عمي أرشيد مشاقبة (1)
مسحية مذكرة لنيؿ شيادة الماجستير، كمية العموـ الإنسانية، قسـ الإعلاـ، جامعة الشرؽ الأوسط لمدراسات العميا، عماف، الأردف، 

2008. 
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مف الخبرات السابقة ىي ميمة وتمعب دورا في تثبيت السمع والخدمات فيكوف الإعلاف إلى شكؿ طمب أو 
 (1). مصدر لحؿ المشكمة الشرائية

 دراسة مركز الأبحاث في الإعلام لمنظمات المستهمكين: 
Les enfants et la publicité :enquete d’enfluence 

قاـ بإعداد ىذه الدراسة مجموعة مف الباحثيف لفائدة مركز الأبحاث والإعلاـ لمنظمات المستيمكيف 
 .2000 في مدينة بروكسؿ ببمجيكا سنة }1975 مركز ذو طابع عمومي أسس عاـ {

تمحورت إشكالية البحث حوؿ مدى تأثير الإعلانات التميفزيونية عمى السموؾ الاستيلاكي للأطفاؿ 
وقد أخذ التأثير في مداه القريب عف طريؽ البحث التجريبي،و رغـ ما تقدمو مف دراسة السموؾ 

الإستيلاكي الفعمي مف مزايا، كإمكانية ملاحظة الظاىرة في ظروفيا الطبيعية ووجود الباحث في موقع 
الدراسة، وبالتالي إمكانية استجواب الأولياء حوؿ دوافع السموؾ الشرائي للأطفاؿ أنفسيـ، أو لأوليائيـ 

بناءا عمى طمباتيـ، إلا أف ىذا النوع مف البحث الميداني لا يقدـ تفسيرا عمميا لمسموؾ الاستيلاكي الذي 
قد يكوف نتاجا لعدد مف العوامؿ والمتغيرات المتشابكة يصعب عمى الباحث أف يعزؿ مف ضمنيا تأثير 

الصحؼ، )الإشيارات التميفزيونية كمتغير، ثـ موقعيا مف الإشيارات الأخرى التي تبثيا باقي الدعائـ 
 (2). مما يبقى الغموض عمى العلاقة السببية بيف المتغيريف (...المجلات، الممصقات،

ليذه الأسباب تـ اختيار البحث التجريبي الذي يوفر إمكانية القياس الدقيؽ لتأثير متغير الإشيارات 
 .عف طريؽ عزلو في ظروؼ مخبرية عف بقية المتغيرات الأخرى والتحكـ فيو

 طفلا ينتموف إلى أقساـ السنوات الثانية والرابعة 522تعاممت الدراسة التجريبية عمى عينة تقدر بػ 
مف التعميـ الابتدائي وقد رعى الباحثوف في ىذا الاختيار خصائص السف، الجنس، الوضع الميني 

للأولياء، الانحدار المغوي حيث شممت العينة مجتمعيف لغوييف أحدىما فرنسي والأخر نيرلندي  ونوع 
 .التعميـ حر أو عمومي

                                                           

 الفضائية عمى السموؾ الاستيلاكي لممشاىديف في الأردف، دراسة mbcتأثير الإعلانات في قنوات التميفزيوف : عمي أرشيد مشاقبة(1)
مسحية مذكرة لنيؿ شيادة الماجستير، كمية العموـ الإنسانية، قسـ الإعلاـ، جامعة الشرؽ الأوسط لمدراسات العميا، عماف، الأردف، 

2008. 
)2( center de recherche et l'information des organisation de consommateur : "les enfants et publicité 
télévisée, enquête d' influence ", ed vie quriére, Bruxelles, 1989. 
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 يمثؿ عاملا حاسما في فيـ الإعلانات و اتخاذ الطفؿ موقفا إزاءىا ليذا السبب حددت : السن .1
 سنوات بحيث يتقف الأطفاؿ في ىذه المرحمة القراءة، 10 سنوات إلى 6المرحمة العمرية لمعينة مف 

 .الكتابة والتعبير بصفة سميمة ومفيومة

 . للإناث% 53.8 لمذكور و  %42.6:  وزع الأطفاؿ عمى الجنسيف بالنسب التالية:الجنس .2

 وتـ الاستدلاؿ عميو بالاستعلاـ حوؿ مينة الأب في إدارة :الوضع الاجتماعي والمهني لموالدين .3
المدارس، وذلؾ قبؿ تكويف مجموعات البحث، وكاف مف الأنسب التعرؼ عمى المستوى التعميمي 

عماؿ : لموالديف، إلا أتو تعذر ذلؾ عمى الباحثيف فاكتفوا بالاستعانة بمقارنة المستويات المينية التالية
 .وظائؼ حرة، إطارات سامية وذلؾ في تحيؿ بعض العلاقات السببية

الأولى تمثؿ :  تـ تقسيـ عينة مف الأطفاؿ إلى مجموعتيف لغويتيف:التجمعات المغوية ونوع التعميم .4
أما بالنسبة إلى نوع  (% 51.5)و  (% 48.5)التجمع المغوي الفرنسي والثانية النيرلندي وبالترتيب 

  (1). مف النسب الكمية (% 53)بينما حدد التعميـ الحر  (% 46.6)التعميـ مثؿ التعميـ الرسمي 

أما  فيما يخص الإشيارات المستخدمة في البحث التجريبي ضمت ومضات إشيارية موجية 
لمصغار و أخرى لمصغار والكبار معا وعددىا تسعة ومضات، سمحت بقياس السموؾ التفضيمي اتجاه 

 دقائؽ، ترجمت الإشيارات التي تبثيا قناة 5المواد المعروضة وطريقة عرضيا، وىذا في عرض يستغرؽ 
(RTL)  الناطقة بالمغة الفرنسية للأطفاؿ الذيف ينحدروف مف التجمع المغوي النيرلندي، حيث يسمح ىذا

الإجراء بمعرفة ما إذا كانت الفروؽ المغوية الكامنة بيف المجمعيف المغوييف، دورا في النتائج العامة 
 .خصوصا وأف الأطفاؿ الفرنسييف متعوديف عمى رؤية البعض منيا في التميفزيوف

تـ استخداـ المنيج التجريبي وذلؾ لقياس واختبار العلاقة السببية بيف المتغير المستقؿ الإشيارات 
التميفزيونية والمتغير التابع السموؾ الاستيلاكي وذلؾ مف خلاؿ تكويف المجموعات التجريبية و الضابطة 

 :وذاؾ بمراعاة التجانس في السمات ذات العلاقة باليدؼ التجريبي وعميو كاف التوزيع الآتي
ىي مجموعة ضابطة شاىدت شريط مف الرسوـ المتحركة لا يحتوي عمى الإشيارات، : المجموعة الأولى

وقد سمحت إجابات ىذه المجموعات عمى أسئمة الاستجواب بمعرفة المواقؼ، الحاجات، والتفضيؿ إزاء 
 .المنتوجات والعلامات التجارية التي يتـ عرضيا عف طريؽ الإشيارات التميفزيونية

                                                           

)1( center de recherche et l'information des organisation de consommateur : "les enfants et publicité 
télévisée, enquête d' influence ", ed vie quriére, Bruxelles, 1989. opcit. 
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وىي المجموعة التجريبية التي شاىدت نفس الشريط الفيممي المركب الذي أضيفت : المجموعة الثانية
إليو مجموعة مف الومضات الإشيارية أثناء المشاىدة، كإجراء يسمح بقياس تكرار الومضات وعلاقتيا 
بالأجوبة المتحصؿ عمييا، فكمما تباعدت إجابات المجموعة الضابطة عف المجموعة التجريبية كاف 

 .بالإمكاف إرجاع ذلؾ إلى رؤية أو عدـ رؤية الإشيارات التميفزيونية
 :(الدراسات الغربية)تقدير 

متباعدة زمنيا ومكانيا إلا أنيا ساعدتنا كثيرا في توجيو   (الأجنبية)عمى الرغـ مف أف ىذه الدراسات 
 .مسار دراستنا، أي أنيا انطلاقة جديدة لدراستنا باستخداـ منيج مغاير عف المنيج التجريبي

وبالتالي إمكانية الاستفادة مف ىذه الدراسات في التنبؤ بسموؾ المستيمكو أىـ المتغيرات المحيطة بو و 
 (1). العوامؿ التي يمكف أف تتحكـ فيو سواءا كانت داخمية أو خارجية

II. الدراسات العربية: 
 نأثر الإعلان التميفزيوني عمى السموك الشرائي لممستهمكين المبيبي: دراسة عزالدين عمي بوسنينة 

ليبيا بكمية " بنغازي"بػ " قاريونس" دراسة ماجستير، أجريت ىذه الدراسة عمى مستوى جامعة 
، وتدور إشكالية الدراسة حوؿ وجود آثار لمعملات 2005- 2004الاقتصاد  خلاؿ الموسـ الجامعي 

 وقد انطمؽ فالتميفزيونية الصادرة في القنوات بث غير محمية عمى سموؾ الشرائي لممستيمكيف الميبيي
 (2): الباحث مف التساؤؿ الرئيسي الآتي

ىؿ يوجد أثر لمعلامات التميفزيونية الصادرة في قنوات بث غير محمية عمى السموؾ الشرائي 
 . ؟فلممستيمكيف المبيبي

 :كما اعتمد الباحث عمى جممة مف الفرضيات وىي
يفضؿ المستيمكوف الميبيوف مف سكاف مدينة بنغازي الإعلاف التميفزيوني عف غيره مف أنواع  -

 .الإعلانات الأخرى
يعد الإعلاف التميفزيوني الصادر في قنوات بث غير محمية مصدر معمومات مفيدة عف السمع لدى  -

 .فالمستيمكيف الميبيي
 .يؤثر الإعلاف التميفزيوني بشكؿ إيجابي في توجيو السموؾ الشرائي لممستيمؾ -

                                                           

(1)center de recherche et l'information des organisation de consommateur : "les enfants et publicité 
télévisée, enquête d' influence ", ed vie quriére, Bruxelles, ibit.opcit. 

 مذكرة لنيؿ شيادة الماجستير في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، تخصص  ،الإعلاف وسموؾ المستيمؾ الجزائري: بومشعؿ يوسؼ( 2)
 . 2010اتصاؿ علاقات عامة، جامعة منتوري، قسنطينة، الجزائر، 
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للإعلاف التميفزيوني دور إيجابي في المراحؿ السموكية التي يمر بيا المستيمؾ الميبي قبؿ اتخاذه قرار  -
 .الشراء خاصة في استثارة حاجاتو

 (1): وتحاوؿ ىذه الدراسة الوصوؿ إلى الأىداؼ التالية

 .الوقوؼ عمى مدى اىتماـ المستيمؾ الميبي بالإعلانات التميفزيونية الصادرة في قنوات غير محمية -
تقييـ دور الإعلاف التميفزيوني الصادر في قنوات بث غير محمية كمصدر معمومات مفيدة عف السمع  -

 .وذلؾ مف جية نظر المستيمؾ الميبي
تحديد أثر الإعلاف التميفزيوني الصادر في قنوات بث غير محمية في توجيو سموؾ المستيمؾ الميبي  -

 .لاتخاذ قرار الشراء
الوقوؼ عمى مدى تأثر المستيمؾ الميبي بالإعلانات التميفزيونية الصادرة في قنوات بث غير محمية  -

 .وفقا لسماتو الشخصية
اعتمد الباحث عمى استمارة الاستبياف كأداة أساسية لجمع المعمومات مف المبحوثيف والاستبياف 

 .عبارة عف استمارة معمومات تتضمف مجموعة مف الأسئمة الموجية لممبحوثيف بغية الإجابة عمييا
اعتمد الباحث عمى العينة الطبقية التناسبية مف خلاؿ توزيع استمارة الاستبياف عمى سكاف مدينة 

 مفردة وذلؾ بحسب التعداد 500 سنة أما حجـ العينة فقد تمثؿ في 19بنغازي الميبية والذيف يفوؽ سنيـ 
 .453209العاـ لسكاف المدينة و المقدر بػ 

 : أما فيما يخص نتائج الدراسة فتمثمت فيما يمي

يفضؿ المستيمكوف الميبيوف الإعلاف التميفزيوني عف غيره مف الإعلانات الأخرى، ويعتبرونو مصدر  -
 .معمومات مفيد عف السمع الخاصة في الإخبار عف وجود السمع الجديدة في السوؽ

 ليس ليا وجية واضحة مف حيث الإيجابية والسمبية فيي تميؿ إلى الحياد، فآراء المستيمكيف الميبيي -
 ترى أف صناعة الإعلاف تساىـ في دعـ % 28ومف ناحية أخرى ىناؾ نسبة كبيرة مف المستيمكيف 

 .وبناء الاقتصاد
توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بيف أثر الإعلاف التميفزيوني عمى سموؾ المستيمؾ والمستوى  -

 (1).  وكاف تأثرىـ بالإعلاف التميفزيوني أكثر إيجابيةفالتعميمي لممستيمكيف الميبيي

                                                           

الإعلاف وسموؾ المستيمؾ الجزائري، مذكرة لنيؿ شيادة الماجستير في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، تخصص اتصاؿ : بومشعؿ يوسؼ( 1)
 .2010علاقات عامة، جامعة منتوري، قسنطينة، الجزائر، 
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 تأثير الإعلان التميفزيوني المتكرر عمى الرغبات الاستهلاكية لمطفل: دراسة محمد رضا السلامي 

 .2002- 2001دراسة ماجستير، قسـ إدارة الأعماؿ، كمية التجارة، جامعة الإسكندرية لمسنة الجامعية 

تدور إشكالية الدراسة حوؿ إمكانية الإعلاف التميفزيوني في التأثير عمى الرغبات الاستيلاكية 
 .لمطفؿ وذلؾ مف خلاؿ قدرتو عمى زيادة الطمب عمى المنتجات المعمف عنيا

  (2): وقد انطمؽ الباحث عمى التساؤؿ الرئيسي الذي جاء عمى النحو التالي

ىؿ يؤدي الإعلاف التجاري التميفزيوني الموجو إلى الطفؿ إلى زيادة طمب الطفؿ عمى السمع المعمف 
عنيا؟ وىؿ تختمؼ الزيادة في الطمب باختلاؼ نوع الإعلاف الموجو لمطفؿ وعدد مرات بث الإعلاف؟ 
وىؿ تختمؼ استجابة الطفؿ للإعلاف باختلاؼ السف أو الجنس أو المستوى الإقتصادي لأسرة الطفؿ؟ 
 .وقد ىدفت ىذه الدراسة إلى اختبار الفروض التالية والتي صيغت بصورة فرض العدـ والفرض البديؿ

 الفرض الأول    : 

 الإعلاف التجاري التمفزيوني المقدـ  لأوؿ مرة لمطفؿ لا يؤدي إلى زيادة الطمب عمى السمع :فرض العدم
 .المعمف عنيا

إف الإعلاف التجاري التميفزيوني المقدـ لأوؿ مرة لمطفؿ يؤدي إلى زيادة طمب الطفؿ عمى : الفرض البديل
 .السمعة المعمف عنيا

 الفرض الثاني : 

 .   إف زيادة عدد مرات بث الإعلاف لا يؤدي إلى زيادة طمب الطفؿ عمى السمعة المعمف عنيا:فرض العدم

 .إف زيادة عدد مرات بث الإعلاف يؤدي إلى زيادة طمب الطفؿ عمى السمعة المعمف عنيا: الفرض البديل 

 الفرض الثالث : 

                                                                                                                                                                                     

الإعلاف وسموؾ المستيمؾ الجزائري،مذكرة لنيؿ شيادة الماجستير، في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، تخصص اتصاؿ : بومشعؿ يوسؼ( 1)
 .المرجع السابؽ.،.2010علاقات عامة، جامعة منتوري، قسنطينة، الجزائر، 

الإعلاف وسموؾ المستيمؾ الجزائري، مذكرة لنيؿ شيادة الماجستير في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، تخصص اتصاؿ : بومشعؿ يوسؼ (2)
. ،.، المرجع السابؽ.2010علاقات عامة، جامعة منتوري، قسنطينة، الجزائر، 
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 . لا يختمؼ تأثير الإعلاف عمى الطفؿ باختلاؼ سف الطفؿ:فرضية العدم 

 .لا يختمؼ تأثير الإعلاف عمى الطفؿ باختلاؼ سف الطفؿ: الفرض البديل

 الفرض الرابع: 

 .    لا يختمؼ تأثير الإعلاف عمى الطفؿ باختلاؼ نوع أو جنس الطفؿ:فرض العدم

 .   يختمؼ تأثير الإعلاف عمى الطفؿ باختلاؼ نوع أو جنس الطفؿ: الفرض البديل

 (1): الفرض الخامس  

 . لا يختمؼ تأثير الإعلاف باختلاؼ نوع الإعلاف الموجو لمطفؿ:فرض العدم

 .  يختمؼ تأثير الإعلاف باختلاؼ نوع الإعلاف الموجو لمطفؿ: الفرض البديل

 الفرض السادس: 

 .باختلاؼ سف الطفؿ (حواري أو غنائي) لا يختمؼ تأثير نوع الإعلاف المقدـ لمطفؿ :فرض العدم 

 .  باختلاؼ سف الطفؿ(حواري أو غنائي)يختمؼ تأثير الإعلاف المقدـ لمطفؿ : الفرض البديل

 الفرض السابع     : 

 . لا يختمؼ تأثير الإعلاف عمى الطفؿ باختلاؼ المستوى الاقتصادي لأسرة الطفؿ:فرض العدم 

 .  يختمؼ تأثير الإعلاف عمى الطفؿ باختلاؼ المستوى الاقتصادي لأسرة الطفؿ: الفرض البديل

 أما فيما يتعمؽ بنتائج الدراسة فقد جاءت عمى النحو التالي: 
  (2). إف الإعلاف التجاري المقدـ لأوؿ مرة إلى الطفؿ يؤدي إلى زيادة الطمب عمى السمعة المعمف عنيا -

                                                           

الإعلاف وسموؾ المستيمؾ الجزائري،مذكرة لنيؿ شيادة الماجستير في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، تخصص اتصاؿ : بومشعؿ يوسؼ (1)
 .2010علاقات عامة، جامعة منتوري، قسنطينة، الجزائر، 

تأثير الإعلاف عمى سموؾ المستيمؾ النيائي،، مذكرة لنيؿ شيادة ماستر أكاديمي، عموـ تجارية، تسويؽ : محمد الصالح مفتوح (2)
 .2013خدمي، جامعة قاصدي مرباح، ورقمة، الجزائر، 
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إف تكرار الإعلاف لا يؤثر في طمب السمعة مف قبؿ الطفؿ وىذا يرجع حسب الباحث إلى قرب فترات  -
 .عرض الإعلانات

إف تأثير الإعلاف عمى الطفؿ يزداد بزيادة سف الطفؿ، ويرى الباحث أف ىذا الأمر منطقي لأف  -
 .الأطفاؿ الأكبر سنا لدييـ قدرة كبيرة عمى التمييز بيف البرنامج التميفزيوني والإعلاف التجاري

لا يختمؼ تأثير الإعلاف باختلاؼ سف أو جنس الطفؿ، حيث لا توجد اختلافات بيف الإناث والذكور  -
 .في طمبيـ لمسمعة

 أثر الإعلان التميفزيوني عمى السموك الشرائي لممستهمك: نشوان أحمد ناشر إسماعيل: دراسة                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                            . 

 ـ، تتكوف ىذه الرسالة مف 2005مذكرة تخرج لنيؿ شيادة الدكتوراه، جامعة فيد، السعودية لسنة 
 : خمسة فصوؿ وىي

الاتصالات التسويقية والإعلاف التميفزيوني، السموؾ الشرائي لممستيمؾ والعوامؿ المؤثرة عميو، 
الإعلاف التميفزيوني والسموؾ الشرائي لممستيمؾ، المتطمبات الأساسية لنجاح وتقييـ الإعلاف التميفزيوني، 

 ".ثعز"دراسة ميدانية مف خلاؿ عينات احتمالية عشوائية متجانسة لمجتمع مدينة 

 :أما فيما يتعمؽ بأىـ نتائج ىذه الدراسة فيمكف أف نذكرىا عمى النحو الآتي

التأكيد عمى أف عناصر المزيج الترويجي لتوصيؿ رسائؿ المعمومات الإيجابية عف المنتج لممستيمكيف  -
تتأثر وتؤثر وتتكامؿ فيما بينيا ولا سيما التكامؿ الإقناعي بيف الإعلاف التميفزيوني والبيع الشخصي 

 .المباشر وبالتحديد مع شخوص منافذ توزيع السمعة
ىناؾ طرفاف وأمراف رئيسياف وحيويا لممنظمات الاقتصادية السمعية والخدمية ىما طبيعة السموؾ  -

المستيمؾ الشرائي والعوامؿ المؤثرة في قرار الشراء سواء كانت شخصية أو اجتماعية، ووسيمة التأثير 
الأكثر فعالية عمى ىذا السموؾ ىي الإعلاف التميفزيوني فيي مناسبة في التأثير المطموب عمى سموؾ 
وقرارات المستيمؾ الشرائية مف خلاؿ إحداث التغيرات الإيجابية نحو المنتج عمى العوامؿ الشخصية 

 (1 ).مباشرة أو عمى العوامؿ الاجتماعية التي تؤثر عمى قرار الشراء الشخصية لممستيمكيف
 تقدير الدراسات: 

                                                           

تأثير الإعلاف عمى سموؾ المستيمؾ النيائي،، مذكرة لنيؿ شيادة ماستر أكاديمي، عموـ تجارية، تسويؽ : محمد الصالح مفتوح (1)
 .، المرجع السابؽ.2013خدمي، جامعة قاصدي مرباح، ورقمة، الجزائر، 
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إف الدراسة الأولى جاءت لتؤكد عمى الدور الإيجابي للإعلاف التميفزيوني وىذا ما يساعدنا أيضا 
 .عمى استخلاص الدور الإيجابي للإشيار التميفزيوني وذلؾ نظرا لمتقارب الموجود بيف المفيوميف

أما الدراسة الثانية فقد أكدت عمى التكرار في الإعلاف باعتباره أحد الوسائؿ أو الأساليب الإقناعية 
التي يمكف استخداميا في التأثير عمى المستيمكيف وىذا ما يعاب عمى ىذه الدراسة فالتكرار ليس العنصر 

 .الأساسي فقط لإقناع المستيمكيف عمى اقتناء المنتجات

 . والدراسة الثالثة أكدت أيضا عمى ضرورة استخداـ الإعلاف التميفزيوني كعنصر أساسي  لمجذب

III. الدراسات الجزائرية: 
  الإشهار التميفزيوني الجزائري": سيغة نبيل" دراسة 

وىي دراسة لنيؿ شيادة الماجستير بجامعة الأمير عبد القادر لمعموـ الإسلامية قسـ الدعوة والإعلاـ 
 ـ، حث تناولت إشكالية ىذه الدراسة، تطور الإعلاف التميفزيوني في 2003والاتصاؿ بقسنطينة لسنة 

القنوات العربية والتحدي الذي يواجو القناة الوطنية لكسب معركة حفاظ  احتكارىا لمفضاء التميفزيوني 
الوطني عف طريؽ التحكـ في البناء العممي للإعلاف، نظرا لحداثة التجربة خاصة واف التميفزيوف وسيمة 

 (1).  يشترؾ مع المؤسسات الأخرى في تشكيؿ الملامح الحضارية لممجتمعةجماىيري
ما ىو مضموف الإشيار الذي يعرضو التميفزيوف : وقد انطمؽ الباحث مف التساؤؿ الرئيسي الآتي

 :الجزائري؟، ومف خلاؿ ىذا التساؤؿ المحوري حاوؿ الباحث الإجابة عمى جممة مف التساؤلات الفرعية
 .ما ىو نوع الإشيار الذي يورد إلينا عبر التميفزيوف الجزائري؟ -
 .فيما تتمثؿ المضاميف الإشيارية؟ -
ماىي القيـ التي يعرفيا التمفزيوف الجزائري؟ وما مدى انسجاـ  مضاميف الإعلانات وقيـ المجتمع  -

 .الجزائري؟
اختيار الباحث ليذه الدراسة عينة مف ومضات الإشيارية التي يبثيا التميفزيوف مف حيف إلى آخر 

 ـ، ومف جية الومضات تـ اختيار 2000في مختمؼ الفترات الزمنية مف شير جانفي إلى شير مارس  
وبصفة قصدية الومضات الإشيارية ما قبؿ نشرة الثامنة لكثافة البث واستخدـ تحميؿ المضموف كمنيج 

 .لمدراسة
                                                           

أثر الإشيار التميفزيوني عمى سموؾ المستيمؾ، مذكرة لنيؿ شيادة الماستر، تخصص عمـ : بوضاؼ حياة، زعرة شادية (1)
 .2015اجتماع علاقات عامة، جامعة محمد الصديؽ بف يحيى، جيجؿ، الجزائر، 
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 :وقد توصؿ الباحث إلى النتائج التالية
" السمع" يركز الإشيار في التميفزيوني الجزائري خلاؿ فترة الدراسة في مجاليف الإشيار التجاري  -

 ".الخدمات" والإشيار المؤسساتي
كانت نوعية السمع المعمف عنيا بالدرجة الأولى في الأقمشة والملابس لتمييا الأثاث والمفروشات ثـ  -

، أما فيما يخص نوعية الخدمات، يركز تالأدوات المنزلية والكيربائية، فالمواد الغذائية والمنظفا
 .الإشيار عمى الإسكاف والتعمير والعمراف

إف أغمب ما تـ عرضو مف سمع تبيف أنيا غير معمرة فأغمبيا مواد سريعة الاستيلاؾ، أما عف  -
 . لممجتمعةالخدمات فينطمؽ الأمر عمى كوف الخدمات المقدمة لا تفي أغمبيا بالإحتياجات الأساسي

 .تبيف مف خلاؿ مضموف التحميؿ وجود مجموعة مف القيـ الاقتصادية والجمالية والفنية -
أظير التحميؿ لمومضات الإشيارية أف الإعلاف يوجو إلى فئة مف الجميور بيف الذكور والإناث، وكذا  -

تنوع الأفراد بيف الرجاؿ والنساء والأطفاؿ، كما أظير التحميؿ استخداـ المشاىير مف الممثميف 
الراقصيف مقارنة بالشخصيات العادية والمتعامميف الاقتصادييف، إلا أف نسبة الأشخاص العادييف قد 

 .فاقت نسبة المشاىير
  خصوصية التميفزيون في طل الإنفتاح الاقتصادي": فايزة يخمف" دراسة. 

-2004دراسة لنيؿ شيادة الدكتوراه في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، كمية العموـ السياسة والإعلاـ لسنة 
ماىي القيـ الاتصالية الموظفة في الفيمـ :  ـ، انطمقت ىذه الدراسة مف السؤاؿ الرئيسي التالي2005

 .الإشياري المبث في التميفزيوف الجزائري في العولمة والانفتاح عمى الأسواؽ الدولية؟
 (1): انبثؽ ىذا التساؤؿ الرئيسي ثلاثة أسئمة فرعية وىي

 .ألا تؤثر طريقة إعداد الرسالة الإشيارية في التميفزيوف الجزائري عمى طبيعة بنائيا الدلالي والوظيفي؟ -
ىؿ يمكف لمصيغ الفنية والأنظمة التنظيمية التي يعرض بيا المنتوج الجزائري أف يبمغ مستوى الإشيار  -

 .القوي والمتماسؾ مف الناحية الدلالية؟
 .ىؿ يجسد الإشيار التميفزيوني الحالي  فكرة صورة ذات المستيمؾ الجزائري؟ -

                                                           

أثر الإشيار التميفزيوني عمى سموؾ المستيمؾ، شيادة الماستر، تخصص عمـ اجتماع علاقات : بوضاؼ حياة، زعرة شادية(1)
 .2015عامة، جامعة محمد الصديؽ بف يحيى، جيجؿ، الجزائر، 
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اختارت الباحثة مجتمع بحث يتكوف مف كؿ المواد الإشيارية التجارية المبنية في التميفزيوف الجزائري والتي 
، 2000- 1999 ومضة، وذلؾ في فترة زمنية مع الانفتاح الاقتصادي في الجزائر فترة 8254بمغت 

 . أفلاـ7واختارت مف ىذا المجتمع عينة تتكوف مف 
 :ومف أىـ النتائج المتوصؿ إلييا

 .الإشيار التميفزيوني نادرا ما يوظؼ صورة ذات المستيمؾ الجزائري بشكؿ صريح وتاـ -
تركيز المضموف عمى الإعلاـ بوجود السمعة الجديدة وىذا ما يؤثر عمى فكرة بناء العلامة التي تنتج  -

 .لممستيمؾ فرصة أكبر للاختيار
 .إىماؿ عنصر الإبداع وىذا ما يجعؿ الرسالة جافة وغير معبرة -
 (1). عدـ مساىمة المضموف في ترفيو سموؾ المستيمؾ وىذا مف خلاؿ الوظيفة التربوية للإشيار -
 تقدير الدراستين: 

يلاحظ في الدراسة الأولى أف الفترة الزمنية المحددة مف شير جانفي إلى غاية شير مارس، غير 
كافية لدراسة العينة المتمثمة في الومضات الإشيارية المبثة عمى التمفزيوف الجزائري، كما أف عينة الدراسة 

لا يمكف اعتبارىا ممثمة لكؿ المجتمع البحثي ذلؾ أف نتائج الدراسة تعتبر جزئية  وبالتالي لا يمكف 
إسقاطيا عمى جميع الومضات الإشيارية الخاصة بالتميفزيوف الجزائري لكف مف جية أخرى فإف ىذه 
ثراءا لمتراث النظري لمدراسة مف خلاؿ التناوؿ الدقيؽ لمتطور  الدراسة أضافت جزءا كبيرا لدراستنا وا 

التاريخي للإعلاف في التميفزيوف الجزائري وبالتالي مثؿ انطلاقة لبحثنا الحالي، أما فيا يخص الدراسة 
الثانية فقد ساعدتنا في تحديد ما يجب البحث عنو في الدراسة الميدانية وبالتالي يمكف اعتبار ىذه الدراسة 

كسند أساسي لبحثنا عمى اعتبار أنيا تناولت الصورة الحقيقية لممستيمؾ في ظؿ التحولات الجذرية 
الحاصمة في عصرنا الحالي وخصوصا فيما يتعمؽ بالإشيارات التميفزيونية الجزائرية والواقع الحقيقي 

 .لممستيمؾ في خضميا
  المستهمك النهائيكأثر العلاقات العامة عمى سمو": وقوني باية"دراسة  

دراسة مكممة لنيؿ شيادة الماجستير في العموـ الاقتصادية وعموـ التسيير، بجامعة بومرداس، لمموسـ 
العامة في صنع قرارات  ، وتور إشكالية الدراسة حوؿ مدى مساىمة العلاقات2008- 2007الجامعي 

 (1). ومواقؼ المستيمؾ النيائي
                                                           

أثر الإشيار التميفزيوني عمى سموؾ المستيمؾ، شيادة الماستر، تخصص عمـ اجتماع علاقات : بوضاؼ حياة، زعرة شادية(1)
 .2015عامة، جامعة محمد الصديؽ بف يحيى، جيجؿ، الجزائر، 
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ما مدى مساىمة العلاقات العامة في صنع القرارات ومواقؼ : انطمقت الباحثة مف التساؤؿ الرئيسي التالي
 :الشراء بالنسبة لممستيمؾ النيائي؟، وانبثقت مف ىذا التساؤؿ التساؤلات الفرعية الآتية

 ما ىو سموؾ المستيمؾ؟ و كيؼ يؤثر المزيج التسويقي عميو؟  -
 فيما تتمثؿ أساليب الاتصاؿ التسويقي؟ وما موقؼ العلاقات العامة منيا؟ -
 .ما مفيوـ وطبيعة نشاط العلاقات العامة؟ وكيؼ تؤثر عمى القرارات الخاصة بالمستيمؾ النيائي؟ -
ىؿ تطبيؽ شركة اوراسكوـ لاتصالات الجزائر سياسة ناجحة مف العلاقات العامة ؟و ما مدى تأثير  -

 العلاقات العامة عمى الإستجابة السموكية لممستيمؾ النيائي؟
أما فيما يتعمؽ بمجتمع البحث فيو يشمؿ : اعتمدت ىذه الدراسة عمى المنيج الوصفي التحميمي

 مميوف مشترؾ، وذلؾ حسب إحصائيات 23والبالغ عددىـ " أوراسكوـ تيميكوـ" جميع مشتركي المتعامؿ
 . مبحوث210 ـ، واعتمدت الباحثة عمى العينة الحصصية وقد قدر حجـ العينة بػ 2007

 :لعؿ أبرز نتائج ىذه الدراسة
تكسب دراسة المستيمؾ أىميتيا مف دراسة الكيفية التي يقوـ بيا الأفراد مف خلاؿ القرارات المتخذة  -

 .بشأف إنفاؽ وتوزيع الموارد المتاحة لدييـ عمى مختمؼ المنتجات
تدخؿ العوامؿ النفسية والشخصية كعوامؿ داخمية لمتأثير عمى سموؾ المستيمؾ النيائي وتتمثؿ العوامؿ  -

 .النفسية في كؿ مف الحاجة، الدافع، الإدراؾ، التعمـ، المعتقدات والمواقؼ
تستخدـ العلاقات العامة وسائؿ اتصاؿ متعددة لموصوؿ إلى جميور المستيمكيف منيا الزيارات  -

المفتوحة، المشاركة في المعارض، وسائؿ الإعلاـ المختمفة، إضافة إلى الأفلاـ التسجيمية والنشرات 
 .والمسابقات

  مدى تأثير الإعلام عمى سموك المستهمك":مرعوش إكرام" دراسة 
مذكرة تخرج لنيؿ شيادة الماجستير، كمية العموـ الاقتصادية وعموـ التسيير، قسـ العموـ التجارية، 

 .2009تخصص تسويؽ، جامعة الحاج لخضر، باتنة، لسنة 

                                                                                                                                                                                     

الإعلاف وسموؾ المستيمؾ الجزائري، مذكرة لنيؿ شيادة الماجستير في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، تخصص اتصاؿ : بومشعؿ يوسؼ (1)
 .2010علاقات عامة، جامعة منتوري، قسنطينة، الجزائر، 
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مفاىيـ أساسية حوؿ الإعلاـ، الفصؿ : الفصؿ الأوؿ: تتكوف ىذه الرسالة مف ثلاثة فصوؿ وىي
 (1).تأثير الإعلاف عمى سموؾ المستيمؾ: دراسة سموؾ المستيمؾ، الفصؿ الثالث: الثاني

 :أىـ نتائج الدراسة
التعريؼ الشامؿ للإعلاف يتحدد بكونو الوسيمة الغير الشخصية لتقديـ السمع والخدمات بواسطة جية  -

 .معمومة مقابؿ أجر مدفوع وىذا ما يميز الإعلاف عف باقي عناصر الترويج الأخرى
قرارات المستيمؾ في الشراء لا تنبع عف حالة عفوية وآنية بؿ ىي تفاعؿ مشترؾ بيف مؤثرات ذاتية  -

 .وداخمية وتفاعلات خارجية تقود لاتخاذ قرار الشراء
للإعلاف دور أساسي في توجيو السموؾ الشرائي حيث أف السموؾ الشرائي ىو اليدؼ النيائي مف  -

 .الاتصالات التسويقية، والإعلاف مف أحد عناصر الاتصالات التسويقية
 :نتقدير الدراستي

ف كانت الباحثة قد عالجت في دراستيا  إف الدراسة الأولى نشترؾ مع دراستنا في المتغير التابع وا 
عنصر مف عناصر المزيج الترويجي وىو العلاقات العامة لكف عمى الرغـ مف ذلؾ يمكف الاعتماد عمييا 
في تحديد العناصر الأساسية التي يمكف تناوليا في الجزء الخاص بسموؾ المستيمؾ، كما تعتبر نتائجيا 

كانطلاقة جيدة لدراستنا الحالية، أما فيما يخص الدراسة الثانية تمكف أىميتيا في الربط بيف الإعلاف 
وسموؾ المستيمؾ وبالتالي يمكف إسقاطيا عمى دراستنا الحالية عمى اعتبار الإعلاف والإشيار يشتركاف في 

 .جوانب عديدة، كما ساعدت ىذه الدراسة في إبراز العوامؿ المؤثرة عمى سموؾ المستيمؾ
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           

تأثير الإعلاف عمى سموؾ المستيمؾ النيائي، مذكرة لنيؿ شيادة ماستر أكاديمي، عموـ تجارية، تسويؽ : محمد الصالح مفتوح (1)
 .2013خدمي، جامعة قاصدي مرباح، ورقمة، الجزائر، 
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 :خلاصة الفصل
إف ليذا الفصؿ أىمية بالغة في إثراء التراث النظري لمدراسة، لاحتوائو عمى الدراسات السابقة التي 

تعالج جوانب ىذا الموضوع وبالتالي تقديـ حقائؽ إجرائية حوؿ الإشيار التميفزيوني في تعديؿ سموؾ 
المستيمؾ،كما أف النظريات المفسرة قد سمطت الضوء عمى جانب مف جوانب الظاىرة، وبالتالي الاستعانة 

 .بيا كانطلاقة لدراستنا الحالية



 

الإشهار : الفصل الثالث

 التلفزيوني

  تمهيد. 
 التطور التاريخي للإشهار: أولا. 
  مبادئ الإشهار: ثانيا. 
 تهأنواع الإشهار وأهمي : ثالثا. 
 وسائل الإشهار :رابعا. 
 خصائص التمفزيون كوسيمة إشهارية :خامسا. 
 أنواع الإشهار التميفزيوني :سادسا. 
  خصائص الإشهار التميفزيوني وأهدافه:سابعا. 
  وظائف الإشهار التميفزيوني:ثامنا. 
 الإشهار التميفزيوني في الجزائر:تاسعا. 
 الرسالة الإشهارية التميفزيونية وأنواعها:عاشرا. 
 الفواصل الإشهارية:حدى عشر. 
 الإشهار التميفزيونيصنقائ:إثنا عشر . 
 خلاصة الفصل. 
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: تمييد

يعتبر الإشيار في واقع الأمر نشاطا قديما قدم المجتمعات الإنسانية، فالظاىرة الإشيارية ليست 
 بل تمتد جذورىا عمى العصور القديمة ففي كل مرحمة من مراحل تطورىا تعبر عن الفترة ىدحديثة الع

 السوق وىذا ما ىنفتاح عللإالثقافية، ونحن نعيش اليوم في عصر اوالتي تعيشيا بكل ظروفيا البيئية 
أدى إلى وجود منافسة قوية بين مختمف مؤسسات الإنتاج مما استمزم المجوء إلى الإشيار واختيار أحسن 

ظا في الوطن العربي عامة والوسائل المناسبة لتجعمو فعالا، وقد عرف الإشيار التمفزيوني تطورا ممح
والجزائر خاصة، فقد أصبحت الرسائل الإشيارية تقدم بأشكال ومضامين بالصوت والصورة حسب طبيعة 
السمعة المعمن عنيا ووفقا لما يطمبو المعمن، وتماشيا مع التطورات العصر، ليذا سنحاول من خلبل ىذا 

. الفصل التعرف عمى الإشيار وخصوصا الإشيار التميفزيوني
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 :التطور التاريخي للإشهار: أولا

يعتبر الإشيار نشاطا اتصاليا قديما قدم المجتمعات الإنسانية، يمتد تاريخيا مند استخدامو الإنسان 
البدائي كوسيمة لتمبية حاجاتو المعيشية والتعبير عن متطمباتو للآخرين، بيدف إقامة العلبقات التبادلية 
التجارية حيث عمل التجار إلى إطراء سمعيم بالمنداة حينا، وبتعميق اللبفتات في واجياتيم أحيانا أخرى 

فعرفتو مختمف الحضارات القديمة لكن بصورتو البدائية التي كانت تتماشى ومتطمبات إنسان تمك 
، وفي مصر (1)العصور، فاستخدمو الإغريق الذين عرفوا بمياراتيم التجارية ثم انتقل بعدىا إلى روما

 يجوبون الشوارع معمنين عن وصول سفنيم وبضائعيم، وفي منادينالقديمة، أين كان التجار يستأجرون 
 متفشية في كثير من المدن الأوروبية، المنادينحدود القرن الحادي عشر ميلبدي أصبحت  ظاىرة 

عطائيم فكرة عن السمع وأسعار المتجر، كما  يستأجروىم التجار لإرشاد العملبء والزبائن إلى متاجرىم، وا 
ظير الدلال في الأسواق الذي كان يعمل جاىزا عمى جذب الناس لبضاعتو فيخبرىم بمزاياىا ويخفي 

( 2).عنيم عيوبيا ويجمميا قدر المستطاع حتى يزيد الطمب عمييا

 وبضاعتو لممارة في الطرقات اجروكان التجار البابميون سيتاجرون الناعقين الذين يعمنون عن الت
واستعمموا رموزا وعلبمات تشبو العلبمات التجارية عمقوىا فوق محلبتيم لتمييز نوع تجارتيم، أما في 

ذاعة البالغات والتنبييات العامة، وكانت بعض  اليونان القديمة فقد قام المنادون ببيع العبيد والمواشي وا 
 الحال الآن، أما  القبائل العربية فكانت تعمن عن أجود إنتاجياتيا ما ىوالإشيارات تأخذ صورة غنائية مثل

( 3).أخذ في البداية الشكل الشفيي المسموعقد من الشعر والأدب في سوق عكاظ، ليكون الإشيار 

أي أن الإشيار ظير مند القديم وذلك لأىميتو فقد استخدمو المجتمعات القديمة لكن بصورة بدائية 
 شفويا  إشياراجسد في اللبفتات والمنادي والناعق أي أن الإشيار في المجتمعات القديمة كانتفقد كان ي

اجاتيم ولممشيرين بالتعرف تيحامسموعا إلا أنو ساعد وأتاح الفرصة لممستيمكين في تمبية طمباتيم و
. بسمعيم وكسب أكبر عدد ممكن من المتعاممين

م، الشيء 1438لم يعرف الإشيار تطورا واسعا إلا بعد اختراع الألماني غوتمبرغ الطابعة عام 
الذي أدى إلى ظيور أول أشكال الإشيار الموسع، كالممصقات المطبوعة، والإشيارات الموزعة باليد وفي 

                                                           

دارة الأعمال، (1) . 122، ص professionnel busienes ،edidto greps العلبقات العامة والإعلبن،: موسوعة عالم التجارة وا 
 .64الإعلبن، مرجع سابق، ص : منى الحديدي (2)
 .19الإعلبن، مكتبة الأنجمومصرية، القاىرة، د ت، ص : محمد الوفائي (3)
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 م أخرج ويميام كاكستون أول إشيار دعائي في إنجمترا، والذي كان عبارة عن ممصق ثم تثبيتو 1472عام 
( 1).عمى أبواب الكنائس يعمن طرح كتاب في المكتبات 

وىي أول   The contention our News م صدر أول إشيار في جريدة1622 فيفري 01وفي 
ومع بداية إصدار العديد من الصحف الإنجميزية أصبح الإشيار  (تصدر أسبوعيا)صحيفة في إنجمترا 

م، وقد كان لمصحافة دور كبير في تطويره في أوروبا 18سمة أساسية لكافة الصحف خاصة في القرن 
وأمريكا، وساىم الإشيار في تخفيض سعر الصحف لتصبح في متناول الأفراد كما استعمل لأغراض 

 (2). سياسية

في أوروبا  وخاصة الصحافة إذن فالطباعة أعطت قفزة نوعية للئشيار فقد ساىمت الصحافة
إعلبن صدور كتاب )كا في تطور الإشيار وانتشاره وتعدد مجالاتو حيث أنو استعمل في الأدب يوأمر
 (3).وأيضا في السياسة من أجل التعريف بالرجال السياسيين وبرامجيم (جديد

حيث كان يقوم بيذه المينة  رغم كل ىذا التطور إلا أن الإشيار لم يكن موجود كمينة بعد، 
 بالتالي عممية الإشيار مدروسة جيدا بعكس الممحقات التي تطورت بشكل م تكنالصحفيون أنفسيم ول

 والإشيار التي ايةممحوظ بفضل ظيور عدد من الأخصائيين في ىذا المجال، وظيرت بذلك وكلبت الدع
كانت في بداية ظيورىا تعمل كشركات وسيطة تقوم بشراء مساحات صغيرة من الصحف بسعر منخفض 

تأجار مصممي إشيار سو تقوم باألتعيد بيعيا لمجيات التي ترغب في الإشيار وتعد الإشيارات بنفسيا 
 وكالة إشيارية حديثة حيث وظفت محريين ورسامين ونفذت  أول ظيرت1875لإعدادىا، وفي عام 

 (4).ىا وىي وكالة الإشيار الأمريكية أن دبميو آيرولدهئحملبت إشيارية متكاممة لعملب

ومع حمول القرن العشرين ظيرت السينما والراديو وعرف الإشيار معيا تطورا واسعا، إذ تم إخراج 
 امعمالو لأول مرة ع است، كما بدأ"lumiéres"من طرف الإخوة 1904 أول شريط إشياري سنمائي عام 

بإمضاء أول عقد إشياري إذاعي مع محطة " ألبين ميشال"أ ثم فرنسا، حيث قام الناشر .م. في الو1922
"radida" لترويج المنتجات م 1974أ  عام .م.ليأتي دور التميفزيون ليستعمل أول مرة كذالك في و

                                                           

 .64الإعلبن، مرجع سابق، ص : منى الحديدي (1)
 .80م، ص 1997الإعلبن، الشركة العربية لمنشر، مصر، : ىناء عبد الحميد سعيد (2)
. 3) j.Rheller ;jorsani : (la publecité commerciale),2’em édition,vilBert entrepres ,paris;2005;p 17) 

(4)j.Rheller ; jorsani : la publecité commerciale, opcit , p 20. 
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 وكذلك دول أوروبا 1968، غير أنو لم يرخص في فرنسا إلا عام عالمؤسسات وتسييل عممية بيع السل
الغربية لأنيا كانت تنظر إلى التأثير السمبي للئشيار عمى النمط الإستيلبكي للؤفراد وجعمو لا يتلبءم مع 

( 1). الإحتياجات الحقيقة

ىم وسائل النشر لمرسائل الإشيارية، وأصبح الإشيار أحد أىم  أيصبح بعدىا التمفزيون منل
( 2). وكل وسائل الإعلبم والاتصال الجماىيري مصادر تمويل القنوات التميفزيونية

 ىذا يمكن القول أن ظيور الإشيار ارتبط بظيور الإنتاج والإستيلبك الغذائي خاصة، فقد لومن ك
كانت الوسيمة الأولى لترويج السمع ىي الصوت أو المناداة وبعد اختراع الطابعة استخدم التجار 

ىم، إلا أن التقدم والتطور الكبير في التكنولوجيات أعطى قفزة نوعية ئعالمنشورات المطبوعة لمتعريف ببضا
. للئشيار لانتشاره وازدىاره بداية بالصحافة فالراديو ثم التميفزيون وأخيرا شبكة الأنثرناث

 (3 ):مبادئ الإشهار: ثانيا

: ىناك مجموعة من المبادئ الأساسية للئشيار تتمثل في

 من المستيمك المقصود توجيو الإشيار لإتباع الأسموب العممي في البحث والدراسة فيما يتعمق بك .1
خراج الرسالة الإشيارية المراد نشرىا  .إليو والسمعة المشير عنيا، وكذلك الدراسة الفنية لتصميم وا 

خراج الرسالة الإشيارية بشكل جيد، وأن تكون ق .2  عمى عمى لفت نظر المستيمك ادرةأن يتم تصميم وا 
 .المقصود

أن تحرز الرسالة الإشيارية ثقة قرائيا أو سامعييا أو مشاىدييا حيث أن نجاح الإشيار يتوقف عمى  .3
 .ثقة الجميور

الامتناع عن كل ما يؤدي إلى الإساءة لمشعور العام لمجميور سواء من الناحية الدينية أو التقاليد  .4
 .الاجتماعية أو ما يخدش أحاسيس الجميور

 .لا يجوز أن يحتوي الإشيار عمى صور واسم لشخص دون الرجوع إليو .5

                                                           

 .22النور دفع الله أحمد، الإعلبن، الأسس، والمبادئ، مرجع سابق، ص  (1)
 .23الإعلبن، الأسس، المبادئ، مرجع سابق، ص : النور دفع الله أحمد (2)
 .157، ص 2007الترويج والإعلبن التجاري، دار البازوري العممية، عمان، : بشير عباس العلبق، عمى محمد رباعية (3)
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 الإشيارات، بحيث يمكن أن تنقل الرسالة الإشيارية لأكبر عدد من الجميور  نشكفاءة وسائل .6
 .المترقب

 .تجنب الخروج عن الآداب أو التقاليد والأعراف السائدة في المجتمع .7
 .تجنب الإضرار بصحة الجميور .8
 .أن يتجسد في الإشيار الصدق وتجنب الخداع والكذب أو التضميل .9

وعميو يجب عمى الرجل التسويق الإلتزام بيذه المبادئ لكي تصل الرسالة الإشيارية إلى الجميور 
. المستيدف بدقة وفعالية وبالتالي حصول الرضا والتوافق بين رجل البيع والمستيمكين

 :تهأنواع الإشهار وأهمي: ثالثا

 : الإشهارنواعأ -أ 

ىناك عدة تقسيمات للئشيار يتخذ كل واحد منيا اتجاىا معينا، يتنوع حسبو الإشيار، ويمكن تمخيص 
: أنواع الإشيار فيما يمي

وىو أحد التصنيفات التي يجب أن تأخذ بعين الاعتبار في : (1)التصنيف وفق المعيار الجغرافي  .1
وفق ىذا المعيار يمكن تصنيف الإشيار عمى الأنواع ومجال التقسيم النوعي للئعلبنات المخططة، 

 :التالية
ىو الإشيار الذي يغطي الدولة ككل ويعتمد عمى استخدام الوسائل العامة لنشر : الإشهار القومي -أ 

 .الإشيارات، كالصحف القومية ومحطات الإذاعية، أو التميفزيون التي تغطي إرساليا الدولة ككل

فالإشيار القومي أحد أنواع الإشيار يستخدم فيو أحد الوسائل العامة لنشر المعمومات وىو يغطي الدولة 
 .ككل 

ن داخل ساحة ي المتواجدملبء ىو الإشيار الذي يتم توجييو إلى فئة محدودة من الع:قميميالإشهار الإ -ب 
جغرافية محددة سمفا بغية إحداث تأثير أو حمق الرغبة لدييم لإثارة اىتماماتيم نحو نماذج سمعية أو 

ة محددة، وبعد ذلك يتم توفيرىا في النطاق الجغرافي المرتبط بتواجدىم ويتم استعمال وسائل يخدم
 .نشر محمية وممصقات

                                                           

 .105، ص 2006التسويق النظرية والتطبيق، الدار الجامعية، الإسكندرية، : العصي شريف أحمد شريف (1)
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  في الإشيار الإقميمي يتم استعمال وسائل نشر محمية وممصقات ويعتبر ىذا النوع من الإشيار من
الإشيارات الموجية إلى فئة محدودة من المستيمكين داخل حدود جغرافية معينة، مثلب الإشيار عن 
المباس لممحجبات فيو مخصص أو يستيدف جميور معين وىن النسوة المحجبة والإشيار عن ىذا 

 .التالي فيو موجو إلى النسوة في البمدان العربيةبغة العربية  فلالمباس يكون بال
ىو الإشيار الذي يقوم بتعريف منتوج معين في دولة معينة إلى مستيمكين وعملبء : الإشهار الدولي -ج 

ين خارج تمك الدولة، وىذا سعيا لخمق مركز مميز وصورة لائقة لمسمع والخدمات المراد تسويقيا يقيقح
 .ومن ثم تحقيق عائدات مالية مستيدفة عمى مستوى النطاق الخارجي

ويعتبر ىذا النوع من الإشيارات أوسع من النوعين السابقين من حيث النطاق الجغرافي، يقوم 
لى مستيمكين خارج تمك الدولة، مثال ذلك إشيارات الشمبو مثلب إبالتعريف بمنتوج معين والترويج لو 

الرجال في  المستيمكين  الذي يروج لو اللبعب كريستيانو رونالدو موجو إلىClean and clearشامبو 
. كل الدول

 (1): التصنيف حسب الجمهور المستهدف بالإشهار .2

: وفقا ليذا المعيار يتقسم الإشيار إلى

 المستيمكين الصناعيين أو المستفيدين الصناعيين، حيث يتم الإشيار  إلىيوجو: الإشهار الصناعي .1
 .جزئيا أو الخدمات التي تساعد عممية التصنيف  السمع الصناعية والصنف المصنعة والجاىزةه عنفي

قناعو باقتناء السمع :الإشهار الاستهلاكي .2  يوجو ىذا النوع من الإشيار إلى المستيمك النيائي لدفعو وا 
 .المعمن عنيا من خلبل إثارة الدوافع التي تحرك سموك المستيمك الباطنية والظاىرة

 ىو الإشيار الخاص أو المتعمق بالوسائط والموزعين ووكلبء البيع :الإشهار الخاص بالوسائط .3
 متعمقة بالمنفعة وحثيم عمى التعامل مع منتجات المؤسسة ويسمى وأيضا  معمومات محددةلتوصيل

 .الإشيار التجاري
يتعمق بإمداد أصحاب مينة معينة بمعمومات تتصل بسمع يستخدمونيا بأنفسيم أو : الإشهار المهني .4

 .يوحون بشرائيا

                                                           

 .79، ص 1997الإعلبن، الدر الجامعية لمنشر، الإسكندرية، : محمد فريد الصحن (1)
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  أنواع وىي الإشيار 4تختمف أنواع الإشيار من حيث الجميور المستيدف بالإشيار حيث نجد 
الصناعي حيث أن فيو يتم استيداف المستيمكين الصناعيين ويتم الإشيار فيو عن المنتجات 

جد الإشيار الإستيلبكي وىو الذي يعتمد عمى إثارة الدوافع الاستيلبكية لدى المستيمك نالصناعية، و
 أو طاءأما الإشيار الخاص بالوس. النيائي المقصود من أجل إقناعو باقتناء المنتوج المشير عنو

الإشيار والتجاري وىو الإشيار الموجو إلى الوسطاء أو الموزعين وذلك من أجل حثيم عمى التعامل 
مع منتجات المؤسسة أي أنو عمى عكس الإشيار الاستيلبكي ليس موجيا لممستيمك النيائي، أما 

 .الإشيار الميني فيو الإشيار الموجو إلى أصحاب المينة أو حرفة معينة
 (1): التصنيف حسب الدوافع التي يهدف الإشهار إلى إثارتها .3

: ينقسم الإشيار حسب الدوافع إلى

ييدف إلى حث المستيمك عمى شراء واستخدام نوع معين بصرف النظر عن  :إشهار الدوافع الأولية . أ
الماركات المختمفة المعروضة منو مثل الإشيار الذي يحث المستيمك عمى اقتناء جياز الكومبيوتر 

 .دون تحديد ماركة معينة
 إلى حث المستيمك عمى شراء ماركة معينة دون غيرىا، ومثال ذلك فييد:  إشهار الدوافع الثانوية . ب

 .الإشيار عن خصائص ومزايا ماركة معينة من الكومبيوترات
ييدف إلى التعريف بالمؤسسة وتكوين اتجاىات إيجابية عمييا مما : إشهار خاص بإثارة دوافع التعامل . ج

 .يدفع بالغير لمتعامل معيا والولاء ليا ولمنتجاتيا
  أنواع للئشيار والمتمثمة في إشيار الدوافع 3مما سبق يمكن فيم أنو حسب ىذا التصنيف يوجد 

السمعة  الأولية وىو ذلك الإشيار الذي يحث المستيمك أو يحاول إقناع المستيمك باقتناء نوع من
عن الماركات المختمفة ليذه السمعة، أما إشيار الدوافع الثانوية وىو عكس النوع السابق النظر بصرف 

 ماركة معينة دون غيرىا من الماركات، أما إشيار إثارة دوافع ءناتحيث يحاول إقناع المستيمك بإق
التعامل يختمف عن النوعين السابقين فيو ييدف إلى التعريف بالمؤسسة مما يدفع الغير إلى التعامل 

 .معيا والولاء ليا ولمنتجاتيا

 

                                                           

 .70الإعلبن، مرجع سابق، ص : ىناء عبد الحميم سعيد (1)
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 (1): التصنيف حسب الهدف من الإشهار .4
وىنا يتم الحرص عمى أن يكون الإشيار يشمل مجموعة من المعمومات التي : عميميالإشهار الت .1

ىا أو ء وطرق استخداميا عند اقتناىاتتضمن خصائص السمع والخدمات، وكيفية الإستفادة من مزايا
، ومثال ذلك إذا قام المشير ةوالخدمأ ةتقديم مجموعة التعميقات العامة والفنية المرتبطة بالسمع

الإشيار عن اقتناء مكيف عميو أن يبين طريقة استعمالو من خلبل سرد الطرق المختمفة التي تتمثل ب
 . و الإستعمالفي مجموعة المراحل التحميمية التي تبين كيفية الإستخدام

ويقصد بو الإشيار الذي يرمي إلى إرشاد المستيمكين للئستخدام الأمثل لمسمعة : الإشهار الإرشادي .2
أو الخدمة المراد إتباعيا، فلببد من الإفصاح داخل محتويات  الرسالة الإشيارية عن الوكلبء 

شباع الحاجة، وكيفية الاتصال أالمعتمدين الذين يعيد إلييم بمسؤولية شرح كيفية استخدام السمع،  وا 
 .بعد عممية الشراءالتى تمقى عمى عاتقيم بيم وما ىي مجموعة الخدمات 

من الخطأ أن تعتقد أن الإشيار ىو عبارة عن رسالة إشيارية تعميمية أو إرشادية : الإشهار التذكيري .3
فقط، فالأمر يتعدى ذلك ليشمل الجانب التذكيري لإيجاد نوع  من الإنتماء بين السمع ومستيمكييا 

راء ىذه السمعة، وخصوصا وأن العصر الذي نعيشو الآن يشيد تطورات شحرصا عمى استمرارية 
 (2 ).ملبحظة في مجال تعدد النماذج السمعية الواحدة ولذلك لابد من وجود إشيارات تذكيرية مستمرة

مما سبق يمكن القول أن اليدف من الإشيار يختمف حسب مضمون الإشيار فنجد الإشيار 
التعميمي وىو الإشيار الذي يحوي تعميمات حول طريقة استعمال المنتج ومعمومات حول المنتج بحد ذاتو 

ىو ذلك الإشيار الذي يحث المستيمكين أو الإرشادي ستفادة منو، أما بخصوص الإشيار الإوكيفية 
ستخدام الأمثل لمسمعة وىذا الإشيار يفصح عن الوكلبء المعتمدين من أجل أي استفسارات لإىم إلى ايرشد

المستيمكين إلى تذكير ى ذلك عد بل يتبقينحول المنتج، أما الإشيار التذكيري فيو يشمل النوعين السا
. ذلك من أجل استمرارية شراء ىذه السمعة

 

                                                           

واقع واىمية الإعلبن في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية، رسالة لنيل ماجستير في العموم التجارية، جامعة منتوري، : ليمى كوسة (1)
 .2008 – 2007قسنطينة، الجزائر، 

واقع واىمية الإعلبن في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية رسالة لنيل ماجستير في العموم التجارية، جامعة منتوري، : ليمى كوسة (2)
 ،.2008 – 2007قسنطينة، الجزائر، 
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 (1): التصنيف حسب الوسيمة الإشهارية .5

: يصنف الإشيار حسب الوسيمة الإشيارية إلى

ويتم فييا استخدام الإذاعة، إشيارات العربات المتنقمة، نظرا لقدرتيا عمى : إشهار الوسائل المسموعة .1
 .مخاطبة المستيمكين الذين لا يجيدون القراءة وىي وسيمة تتميز بانخفاض قيمة الإشيار فييا

 .ا الصحف والمجلبتهويستخدم في: إشهار الوسائل المقروءة .2
وذلك باستخدام التميفزيون والأنثرنث والفيديو، وىذا بالاعتماد : إشهار الرسائل المرئية والمسموعة .3

 .عمى الصورة والصوت، الحركة والرؤية لاكتمال الشروط الشكمية والموضوعية للؤشياء المشير عنيا

 أنواع وىو الإشيار من خلبل الوسائل المسموعة وذلك 3حسب ىذا التصنيف يقسم الإشيار إلى 
عن طريق الراديو أساسا ويتميز الإشيار فييا بانخفاض قيمتو، أيضا الإشيار الوسائل المقروءة والتي 
يستخدم فييا الصحف والمجلبت، أما بخصوص الرسائل المرئية والمسموعة وذلك باستخدام الأنثرنث 
. والفيديو وىو يعتبر من أىم أنواع الإشيار وذلك لمقدرة الكبيرة ليذه الوسائل عمى التأثير في المستيمكين

 :شهارأهمية الإ . ب

: للئشيار أىمية كبيرة لممنتج ولممستيمك والتي يمكن توضيحيا في ما يمي

 :(المؤسسة)أهمية الإشهار بالنسبة لممنتج  .1

 وسيمة لتوزيع خدماتيا ومنتجاتيا، فيو يقوم بالترويج ليا هوتكمن أىميتو بالنسبة لممؤسسة في كون
وجدب انتباه المستيمكين ليا، وجمب اىتماميم بيا لحثيم عمى شرائيا، وىذا ما يحقق لممؤسسة زيادة في 
مبيعاتيا ويرفع من رقم أعماليا، كما تستطيع المؤسسة بواسطة الإشيار بناء صورة حسنة وتكوين سمعة 
طيبة ليا ولخدماتيا، بالإضافة إلى الحصول عمى شيرة واسعة لعلبمتيا والمحافظة عمييا، وبالتالي خمق 

 (2).  ليايمركز تنافس

  ومنو فالإشيار يساىم في بناء صورة حسنة لممؤسسة كما يساىم في رفع مبيعاتيا وبالتالي زيادة
 .أرباحيا ويعتبر بذلك ركيزة أساسية لكل مؤسسة

                                                           

 .71الإعلبن، مرجع سابق، ص : ىناء عبد الحميم سعيد (1)
 .41الإعلبن، مرجع سابق، ص : محمد فريد الصحن (2)
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يعتبر الإشيار المصدر الرئيسي والأساسي لمعمومات المستيمك : أهمية الإشهار بالنسبة لممستهمك .2
عن الخدمات والسمع التي تشبع  حاجياتو، وبالتالي فيو يرشد المستيمك ويساعده لمحصول عمى 
الخدمات والسمع التي يرغب فييا، فما كان المستيمك أن يعرف الكثير عن الخدمات والسمع التي 

 (1). يستخدميا وعن خصائصيا واستعمالاتيا ومكان شرائيا بدون   الإشيار
 وعميو  فالإشيار بالنسبة لممستيمك لا يقل أىمية عنو بالنسبة لممنتج حيث أنو يمثل المصدر الرئيسي 

 المستيمك عن الخدمات والسمع التي تشبع حاجاتو وىذا ما يوفر عمى المستيمك الكثير من لمعمومات
 .الوقت والجيد في المفاصمة بين الخدمات والسمع الموجودة في السوق

: ولقد تنامت وتزايدت أىمية الإشيار لاجتماع مجموعة من الأسباب يمكن حصرىا فيما يمي

اشتداد وتوسع المنافسة عمى الصعيد الوطني والعالمي، دفع بالمؤسسة إلى أن تظير نفسيا إلى  .1
 . لإثبات وجودىا والتذكير بعلبمتيا وذالكجميورىا

بعث المنتجات الجديدة يتطمب اتصالا قويا يجعميا معروفة لمختمف الجماىير المعنية ولخمق نية  .2
 .الشراء لدييم

وجود عنصر المنافسة بين علبمات الموزعين وعلبمات المنتجين، دفع كمييما إلى زيادة شيرتو  .3
 .وتحسين صورتو

 .ارتفاع عدد منافذ الاتصال والعروض اليائمة لوسائل الإعلبم في رفع الإنفاق عمى الاتصال .4
 .ارتفاع المستوى التعميمي لمجماىير .5
    بعد المنافسة بين المنتج والمستيمك أدى إلى ضرورة توفير وسائل الاتصال لنقل المعمومات .6

 (2). بينيما

وعمى ىذا فأىمية الإشيار تتزايد وفقا لمجموعة من الأسباب ونتيجة ليذه الأسباب عمى المؤسسة أن 
تتكيف مع محيط يعج بالمعمومات ومستيمك متطمب لممعمومة متطمع إلى المستجدات، ىذا التكيف لا يتم 

. إلا بوجود تنظيم داخمي لمختمف عممياتيا الاتصالية وعمى رأسيا الإشيار

 

                                                           

 .17، ص 2003، دار وائل لمنشر، عمان، "مدخل تطبيقي"الإعلبن: طاىر محسن الغالبي، أحمد شاكر العسكري (1)
 .واقع وأىمية الإعلبن في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية، مرجع سابق: ليمى كوسة (2)
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 : شهاروسائل الإ: رابعا

: وسائل الإشيار كثيرة ومتنوعة وسنركز عمى الإشيار التميفزيوني موضوع دراستنا

ويتم الإشيار فييا من خلبل الكممة المسموعة في الإذاعات والمحاضرات : الوسائل المسموعة .1
 في الإشيار، وأىم ما يميزىا الإنسانوالندوات والخطب، وتعد الكممة المسموعة أقدم وسيمة استعمميا 

ىو طريقة أدائيا، إذ يمعب الصوت دورا بالغ الأىمية عن التأثير عمى المتمقي بما يحصل من 
خصوصيات في التنغيم والنبر والجير واليمس، وتصاحب الكممة المسموعة أحيانا الموسيقى فتزيدىا 

يقاظ المشاعرثعمل عمى استتاد والوىم والتخيل، وحطاقة كبرى عمى الإي  .ارة العمم وا 

 . فالإشيار المسموع من أقدم أنواع الإشيار حيث يعتمد عمى الكممة وتتجسد ىذه الوسائل في الراديو

 تضم الصحف والمجلبت والكتب والنشرات والتقارير والممصقات عمى جدران المدن :الوسائل المكتوبة .2
 (1).  العامة حيث يكثر الناسىاومساحات

 .ومثال ذالمك ما نلبحظو من صور لزجاجات العطر مثلب ، واشيارات عمى الموحات الثابتة أو المتحركة 

وتتمثل في التميفزيون يعتبر أكثر الوسائل تكمفة وأشدىا تأثيرا في : الوسائل السمعية البصرية .3
الجماىير المتمقية وأوسعيا انتشارا من حيث عدد المشاىدين بسبب تحولو إلى أداة تسمية من جية 

وأداء لممعرفة والتعميم من جية أخرى، بالإضافة إلى تقديمو لبرامج متنوعة تستيدف جميع الأذواق، ثم 
 (2). نو يجمع بين مزايا جميع الوسائل المرئية، المقروءة والمسموعةولك

 :خصائص التميفزيون كوسيمة إشهارية: خامسا

سرعة مذىمة وأتاحت بعالم التسويق في  نتاج العصر الالكتروني أحدلقد دخل التميفزيون ك
خصائصو ومميزاتو التي استطاع أن يجمع من خلبليا الإشيار التميفزيوني بين فوائد الإشيار في 

لممعمن في ىذه الوسيمة الإشيارية أن يقدم ... المضيئة الصحف والمجلبت والراديو والسينما، والعارضات 

                                                           

 .64، ص 2006الإعلبن والعلبقات العامة، الدر الجامعية لمطباعة والنشر، بيروت، لبنان، : عايد فضل الثغراوي (1)
 تموز 4، 11نظرة سينمائية تداولية، مجمة الموقف الأدبي، العدد :بالغة الصورة وفعالية التأثير في الخطاب الإشياري: بشير إيرير (2)

 .23، ص 2005
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ورة السمعة ويبين طرق استعماليا حيث يجمع التميفزيون بين الصورة والحركة والصوت، ويتمتع كوسيمة ص
 (1). المزايا إشيارية بعدد من

  من أىم وسائل الإشيار كما يعتبر من أكثر الوسائل تأثيرا في الجماىير كونو يعتبر إذن فالتميفزيون
يجمع بين مزايا جميع الوسائل المرئية، المقروءة والمسموعة فالمعمن في التميفزيوني يستطيع أن يقدم 

 .صورة السمعة ويبين طرق استعماليا حيث يجمع التميفزيون بين الصورة والحركة والصوت

سائل الإشيارية الأخرى وذلك نظرا لمميزات التي الوالتميفزيون يختمف عن في إن الإشيار 
يتضمنيا والتي تخولو لمقيام بجممة من الوظائف الأخرى التي قد لا تتوفر في الوسائل الإشيارية الأخرى، 

 (2): وىو ما يجعمنا نتناول مميزات التميفزيون كوسيمة إشيارية في النقاط التالية

في المزج بين عنصر الصوت والصورة مما يساعد عممية الانتباه فضلب عن تدعيم الفكرة المتضمنة  .1
 (3 ).ىا وتثبيتيا في ذىن المشاىديتلرسالة الإشيارية وتقوا

إذن فالصوت والصورة معا يعتبران من أىم خصائص التميفزيون التي يوفرىا للئشيار وبالتالي تدعيم 
.  وتقوية وتثبيت الفكرة المتضمنة في الرسالة الإشيارية في ذىن المشاىد

كما يعطي استخدام الصوت والصورة معا لممعمن درجة عالية من المرونة في إعداد الجوانب  .2
الإبداعية الخاصة بالرسالة الإعلبمية والتحرير والتصميم للئشيار، فيمكن استخدام الألوان لمتأثير 

 (4).العاطفي عمى المستيمك
قابمية تصديق النتائج المعروضة عمى شاشة التميفزيون والبرامج التي يبثيا إذ أصبح لدى نسبة معتبرة  .3

عكس إيجابا عمى نلاستعداد لتصديق كل ما يشاىدونو عمى الشاشة، وىو ما يامن المشاىدين 
 (5). الإشيارات التي يقدميا التميفزيون

 .المرونة والبساطة التي يتم بيا الإشيار التميفزيوني .4

                                                           

 .104، ص 2004الإعلبن الفعال، دار الشروق لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن، : محمد محمود مصطفى (1)
.  104الإعلبن الفعال، مرجع سابق، ص : محمد محمود مصطفى (2)
 .2009- 2008الممارسة والتمويل، جامعة الجزائر، : الإشيار في التميفزيون الجزائري: جازية بابو (3)
 .41الإشيار التميفزيوني الجزائري، مرجع سابق، ص : جازية بايو (4)
 .80الإعلبن، مرجع سابق، ص : منى الحديدي (5)
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 التشغيل القدرة عمى عرض الصورة المتحركة، كما يوفر فن التحريك تقديم الشيء المشير عنو أثناء .5
 واسترخاء ومتعة وسعادة ورفاىية راحةوشرح استخدام السمعة أو الخدمة المعمن عنيا وما تحققو من 

 (1). في أثناء الإستخدام أو الإنتفاع، وكل ذلك تمثل نقاط قوة تساعد عمى تحقيق الإشيار لأىدافو
حيث يستقطب ىذا الجياز العدد الكبير من الجماىير بتوافره من العديد من : التغطية الجماىيرية .6

 ساعة مما يجعمو وسيمة جماىيرية ما 24الأسر عبر أنحاء العالم وامتداد ساعات شبو يومية إلى 
 . يمنح الإشيار عبره صفة الجماىيرية

  إذن فالصوت والصورة، المرونة والبساطة التي يتمتع بيا الإشيار في التميفزيون من أىم الخصائص
المميزة ليذه الوسيمة وكذلك القدرة عمى عرض الصورة المتحركة، وأيضا التغطية الجماىيرية الكبيرة 
 .التي تحظى بيا ىذه الوسيمة مما يساعد الإشيار في الوصول إلى أكبر عدد ممكن من الجماىير

إمكانية الابتكار والإبداع في مجال إخراج الفيمم الإشياري، وىذا خاصة بعد اعتماد الحاسوب كتقنية  .7
 . truquage جديدة لتحقيق الحيل السينمائية

 (2).  لدى الجميور المستيدفةتوافر الكثير من المعمومات عن عادات المشاىد .8
 .ستخدميا الإشيار التميفزيون كالأفلبم والكارتونيتعدد وتنوع القوالب الفنية التي يمكن أن  .9

تعدد وتنوع احجام المقطات المستخدمة في الاتصال الجماىيري التميفزيوني يساعد عمى التحكم في  .10
قمو بالحجم الطبيعي والذي يمكن من توضيح الفكرة نتكبير الوجو أو الشكل المراد تصويره أو 

ثارة اىتمام المتمقي، ومن ثم زيادة فعالية وتأثير عممية الاتصال الإشياري  (3). الإشيارية وا 
حدة بقوالب ايتيح التميفزيون الفرصة لتكرار الإشيار والإعادة وتقديم الموضوع الواحد والفكرة الو .11

مع تكرار الوأساليب وأشكال مختمفة مما يساعد عمى تحقيق درجة كبيرة من الانتشار، كما يؤدي 
 هحقيقي  ماالتنويع إلى عدم شعور المتمقي بالممل وتذكره للئشيار وتثبيت في ذىنو بالإضافة إلى

 (4).  من سرعة الانتشارالخفيفة استخدام الشعارات والأغاني 

                                                           

 .109، ص2008-2007أىمية الاستثمار تسويق في ظل المخاطر التسويقية،جامعة بن يوسف بن خدة، الجزائر،:أخناق عثمان(1)
خصوصية الإشيار التميفزيوني الجزائري في ظل الانفتاح الاقتصادي، دراسة تحميمية سوسيولوجية لبيئة الرسالة : يخمف فايزة (2)

 .33، ص 2003 -2004الإشيارية، جامعة الجزائر، 
 .117، ص 2006نظرية الاتصال، دار النيضة العربية، القاىرة، : طرابشي مرفت، السيد عبد العزيز (3)
الإشيار والطفل، دراسة تحميمية للؤنماط داخل الأسرة من جلبل الومضة الإشيارية وتأثيرىا عمى سموك الطفل، : سطوطاح سميرة (4)

 .236، ص 2010- 2009رسالة لنيل شيادة الدكتوراه، قسم عموم الإعلبم والاتصال، جامعة باجي مختار، عنابة، الجزائر، 
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من كل ما سبق يتضح أن يحظى بالصدارة في عرض الإشيارات ليس بمحض الصدقة إنما 
الجماىيرية التي يتمتع بيا التميفزيون، تجعل المعمنين يبحثون  عن الأوقات ومكانيات الفنية والتقنية للئ

كم من  عرض لأكبرتالمناسبة لبث إشياراتيم ضمن فترة الإرسال ذلك أنو يتيح لممشاىد فرصة ال
ثارة اىتماميم من أجل إقناعيم لحثيم عمى كذالك الإشيارات المختمفة  شراء ودفعيم اللجذب انتباىيم وا 

. لمتصرف

 :أنواع الإشهار التميفزيوني: سادسا

ينقسم الإشيار التميفزيوني إلى عدة أنواع إذ يتخذ كل من تمك التقسيمات اتجاىا معينا فيناك من 
يقسم الإشيار عمى أساس طريقة عرضو ومن يقسمو عمى طريقة شراء وقت الإشيار وكذا عمى أساس 

ف حسب الأىداف التي يسعى الإشيار إلى تحقيقيا صنالنطاق الجغرافي الذي يغطيو كما يمكن أن ي
.  نستعرض كل تقسيم بالتفصيليوفيما يل

 : من حيث طريقة العرض .1
وىو ذلك النوع الذي يجعل المستيمك يشعر أنو ىو المقصود بحذ ذاتو ويتم : الإشهار المباشر . أ

 .(1)مخاطبتو عن طريق شخصية مشيورة مثل نجم ما 

 ناحية ومن حب المستيمكين لمسمعة ورغبتيم  جاذبيتو منوجود المشاىير في الإشيار يزيد منلأن  وذلك 
 .في استعماليا لتقميد ىذا الشخص المشيور من جية أخرى

 إن استخدام الرسوم المتحركة في الإشيار التميفزيوني يحقق معدل :استخدام الرسوم المتحركة . ب
تجدب انتباه المشاىد الى الإشيار الثابت حيث أن الرسوم المتحركة عن  40إلى 15استجابة من 

في الإشيار التميفزيوني وىي الكارتون الرسوم البيانية الإشيار وىناك عدة تقسيمات لمرسوم المتحركة 
 .(2)المتحركة، الرسوم الاليكترونية والروتوسوب

ثر في أكمعنى ىذا أن الرسوم المتحركة باختلبف أنواعيا ضمن الإشيار التميفزيوني تؤثر  
 .المستيمك مقارنة بالإشيار الثابت فيي تجذب الانتباه

                                                           

 .75الإعلبن، الأسس، المبادئ،مرجع سابق، ص : النور دفع الله (1)
 .91- 60الإعلبن التميفزيوني تأثيره في الجوىر، المرجع السابق، ص ص : المشيدان سعد سميمان (2)
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يتخذ شكل الحديث الذي يتم بين شخصيين أو أكثر وكل شخصية توجو الحديث : الإشهار الحواري .2
 الإشيار المرادذكر خلبلو اسم السمعة أو الفكرة أو الخدمة يلمشخصية الأخرى في حوار دائر بينيما 

 .(1)عنيا 

 وعميو فالإشيار التميفزيوني في خضمو عمى الحوار حيث ان كل شخصية توجو الحديث لمشخصية 
 .الأخرى ويذكر خلبل ىذا الحوار اسم المنتج وخصائصو ومميزاتو

والذي يتم فيو عرضيا بشكل مادي مع إبراز الخصائص وطرق : الإشهار عن طريق عرض السمعة .3
 .(2)الاستعمال ومزاياىا مقارنة بالسمع المنافسة الأخرى 

 .وفي ىذا النوع يتم عرض السمعة مع إبراز الخصائص وطرق الاستعمال

يقوم عمى موقف يتضمن عدد محدودة من الأحداث وعند بمغ الذروة يأتي الحل أو : الإشهار الدرامي .4
قد من المشكل نانفراج العقدة الدرامية في استخدام السمعة أو الخدمة المعمن عنيا وكأن السمعة ىي الم

المطروح، ويعد ىذا الشكل من أكثر الأشكال إثارة للبىتمام وأقدرىا عمى إحداث التأثير المطموب 
في ىذا الشكل بالممثمين والديكور أو التصوير في المواقع ويستعان ومخاطبة العاطفة والمنطق معا، 

 (3). الحقيقية كالمطاعم أو الحدائق وىي من الأشكال المكمفة مقارنة بالأشكال البسيطة الثابتة

وعميو ىذا النوع ىو عبارة عن المشيد تمثيمي قصير بدور حول عقدة أو مشكمة معينة وتكون 
.  للبىتمام وأقدر إحداث لمتأثيراثارةالسمعة أو الخدمة ىو المفتاح الحل ويعتبر ىذا النوع من الإشيار أكثر

 :الإشهار من حيث شراء الوقت .2

أساس المساحة الزمنية التي يتم شراءىا لتمرير الإشيار عمى عمل فيأما ىذا التقسيم للئشيار 
: متيا، وىي تكون بعدة طرق تذكرىا كالآتيض

                                                           

 .2017الإعلبن، وسائمو، فنونو، أسسو، مرجع سابق، ص :  منى الحديدي، سموى إمام (1)
 .45الإعلبن، الأسس، والمبادئ، مرجع سابق، ص : النور دفع الله (2)
 .207-140الإعلبن، أسسو، وسائمو، فنونو، مرجع سابق، ص ص : منى الحديدي، سموى إمام (3)
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وىذا يتضح من خلبل ما تمجأ إليو بعض الشركات : قيام المعمن بتمويل برامج تميفزيونية كاممة .1
الكبيرة بالإتفاق مع التميفزيون برعاية برنامج معين مدفوع التكمفة وىو من خلبل الفضائيات التي ترعى 

 . (1)بعض برامجيا المؤسسات والشركات 

 في ىذا النوع من الإشيار تمجأ بعض الشركات الكبيرة إلى رعاية برنامج معين في التميفزيون وذلك مقابل 
 .تكمفة معينة

وفيو تكون مشاركة المعمن مع البعض المعمنين الآخرين في شراء وقت : الشراء الجماعي لموقت .2
 .التمفاز مما يؤدي إلى توزيع تكاليف عمى عدد أكبر من المشاركين فيو

وعميو فيذا الإشيار عكس الإشيار السابق حيث أن المعمن يتشارك مع معمنين اخرين في شراء وقت 
 .التمفاز

 حيث يقوم المعمن بشراء وقت الإشيار ويتم توزيع الإشيار عمى عدة فترات خلبل :الإشهار الفردي .3
 .(2)مدة الإرسال

 . أي أن الإشيار في ىذا النوع يتكرر في عدة فترات خلبل مدة الإرسال

 : تقسيم الإشهار وفقا لممعيار الجغرافي .3
  فيىو الإشيار الموجو لأكثر من دولة لأكثر من دولة عمى مستوى العالم وتقوم بو: الإشهار الدولي .1

 .(3)الغالب الشركات متعددة الجنسيات ذات الأنشطة في العديد من الدول 

 . أي أن ىذا الإشيار تعتمده الشركات الكبيرة العالمية كشركة المشروبات كوكا كولا

مجاورة والتي تشترك في نفس الل ودالىو الذي يتعدى حدود الدولة الواحدة إلى : الإشهار الإقميمي .2
نتماء القومي مثل الوطن العربي والانتماء الاقتصادي مثل الاتحاد الأوروبي ، أي أن ىذا النوع من الإ

الإشيار موجو إلى عدة دول مجاورة لتتشارك في الانتماء القومي أو الانتماء الاقتصادي أو أي من 
 .الإنتماءات الأخرى

                                                           

 .82الإعلبن، الأسس، والمبادئ، مرجع سابق، ص : النور دفع الله (1)
 .66الإعلبن والعلبقات العامة، دراسة مقارنة،المرجع السابق، ص : فضل الشعراوي عابد (2)
 .44، ص 2004ن، الأردن، .د.مقدمة في الإعلبن، د: عبد العزيز سامي، صفوت العالم (3)
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 وىو ذلك الإشيار الذي ييدف إلى ترويج السمعة داخل حدود القطر :(المحمي)الإشهار الوطني  .3
 .وقراه ه نجغرافية معينة داخل مدمنطقة الواحد أو التركيز عمى 

وعميو فيذا الإشيار موجو إلى المستيمكين داخل دولة معينة كإشيار قيوة بونال عمى القنوات الجزائرية 
 .الموجو إلى الجزائريين

 :تقسيم الإشهار حسب الأهداف  التي يسعى إلى تحقيقها .4
 التي لم يسبق ليا وجود في السوق من قبل أو السمع ةيتعمق بتسويق السمع الجديد: الإشهار التعميمي .1

ىدف إلى التعريف يالقديمة المعروفة التي ظيرت ليا استعمالات لم تكن معروفة لدى المستيمكين 
 .(1)بالسمعة وطرق استعماليا وخصائصيا 

يد الإشيار عن سمعة جديدة أي التعريف بيا وذكر كافة نر ويكون ىذا النوع من الإشيار عندما 
 .خصائصيا وطرق استعماليا

ر ليم الحصول عمى الشيء يسيخبر الجميور بالمعمومات التي ت: الإشهار الإرشادي أو الإخباري .2
 .(2)د وأقصر وقتجوالمعمن عنو بأقل 

الإشيار يعمل كدليل إذا أنو يشرح لمجميور كل المعمومات التي تساعدىم في  النوع من  أي أن ىذا
 .الحصول عمى السمعة المعمنة عنيا

فرد نالتي تالسمعة ميتو أنو ييدف إلى إبراز خصائص ومميزات س كان يتضح من ت:الإشهار التنافسي .3
 (3).تفضيميا دون سواىا من السمع المنافسة الأخرىى بيا مقارنة بالسمع المنافسة لحث المستيمك عل

وعميو فالإشيار التنافسي الغرض منو حث المستيمك عمى اقتناء السمعة وذالك بإبراز خصائصيا و 
 .مميزاتيا والتي تنفرد بيا مقارنة بالسمع الأخرى

                                                           

 نموذجا،مرجع mbcقناة -الرسالة الإشيارية في ظل العولمة، دراسة تحميمية لمرسالة الإشيارية في الفضائيات العربية:فنور سمية(1)
. سابق

دلالات الإعلبن في الومضات الإشيارية التميفزيونية، دراسة تحميمية سوسيولوجية مقارنة بين متعاممين الياتف : بوخاري أحمد (2)
 .2009 -2008النقال نجمة وجيزي، جامعة الجزائر، 

 .25الإعلبن، الأسس، والمبادئ، مرجع سابق، ص : النور دفع الله (3)
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 يثير التسويق في نفس المستيمك فلب يفصح عن نفسو بشكل واضح كأن يتقدمو :الإشهار التسويقي .4
  حبه في نياية الأمر ليتم التعامل معو حتى لو كان من قبيلسل لفترة كذلك حتى يفصح عن نفظوي

 (1). الاطلبع والفضول
ك لتحفيز المستيمكين عمى لوبالتالي يمكن لرجل التسويق الاعتماد عمى ىذين النوعين من الإشيار وذ

 .اقتناء السمع والخدمات المختمفة وبالتالي تحقيق المنفعة الحدية لكلب الطرفين
وىو الإعلبن الذي يتعمق بموضوعات أو ىو الإعلبن الذي يتعمق بموضوعات :  التذكيري الإشهار .5

 من ذلك تذكير الناس بيذه غايتوأو سمع يعرفيا الجميور ويعتمد عمى التكرارية في عرض الإعلبن، 
شاىدتيم ليا في أماكن البيع عن طريق التأثير اللبشعوري والتغمب مالسمع ودفعيم إلى شرائيا عند 

 (2).من أجل التأثير عمى كمية المبيعات لا نوعيتياوعمى النسيان 
ري ىو تذكير الناس بسمع سبق عرضيا في يمما سبق يمكن القول أن اليدف من الإشيار التذك

 .السوق بغية دفعيم إلى شرائيا
ىو ذلك النوع الذي يسعى إلى الترويج عن خدمة أو سمعة في موسم أو مناسبة : إشهار المناسبات .6

 (3).معينة

 :خصائص الإشهار التميفزيوني وأهدافه: سابعا

 :  الإشهار التميفزيونيصائصخ . أ

يمتاز الإشيار التميفزيوني بعدة خصائص تميزه عن باقي أنواع الإشيارات الأخرى، يمكن تقسيم ىذه 
 :الخصائص إلى

 : الإبداع والتأثير . أ

يسمح الإشيار التميفزيوني بإمكانية الجمع بين الصوت والصورة المتحركة، ما يجعمو وسيمة شارحة 
نواع الأخرى من الإعلبنات التي تتعامل مع حاسة الأ من مقنعة ومؤثرة لافتة لمنظر والسمع، والانتباه أكثر

                                                           

 نموذجا، مرجع mbcقناة -الرسالة الإشيارية في ظل العولمة، دراسة تحميمية لمرسالة الإشيارية في الفضائيات العربية: فنور سمية (1)
. 86سابق، ص 

 .51الإعلبن التميفزيوني تأثيره في الجوىر، مرجع سابق، ص : المشيدان سعد سميمان (2)
 .26الإعلبن، الأسس، والمبادئ، مرجع سابق، ص : النور دفع الله (3)
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واحدة، فتعدد الحواس يسمح باستحضار تركيز المشاىد وانتباىو بالكامل كما أن الألوان تدعم وتثبت 
    (1). الفكرة الإعلبنية في أذىان المشاىدين

وىذا معناه أن للئشيار التميفزيوني قوة في التأثير عمى المستيمكين أكثر من أنواع الإشيارات 
 الأخرى وذلك لما يحمل من خصائص حيث أنو يجمع بين الصوت وجمالية الصورة

 :التغطية وفعالية التكمفة . ب

نفس الوقت في بعد الإعلبن المتمفز عممية اتصال جماىيري، لذا يصل إلى عدد كبير من الجميور  
وبسرعة، فالتميفزيون يعتبر من أكبر الوسائل إقبالا من طرف الجميور عمى اختلبف خصائصيم وعاداتيم 

تصالية، وبالتالي يجعل العروض التي يقدميا أكثر عرضة لممشاىدين، ومعظم المنتجين يجدون في لإا
الإعلبن المتمفز فرصة لاستيداف أكبر حصة في الأسواق الكبرى وبأسعار مناسبة، رغم أن تكمفة بث 

قورنت بحجم ما  التكمفة منخفضة إذا  ىذه نلأالإعلبن المتمفز مرتفعة نوعا ما إلا أنو يمقى رواجا، 
 (2). الجميور

مما سبق يمكن التوصل إلى أن الإشيار التميفزيوني يعتبر من أكثر أنواع الإشيارات تمقيا من قبل 
الجميور كون التميفزيون يجمع بين أكبر عدد ممكن من الجماىير، لذا يقصده أغمب المشيرين رغم تكمفة 

.  قورنت بحجم الجميور ماالإعلبن المرتفعة إلا أنيا منخفضة إذا

 : الانتقائية والمرونة . ج

ع البرنامج التميفزيوني الذي والإعلبن، ونبث يتيح الإعلبن المتمفز إمكانية اختيار المشاىدين وقت 
 .(3)  المستيدف وبالتالي يستطيع المعمن تحديد جميوره...يبث بعده أو قبمو أو أثناءه،

 أي أن إشيار التميفزيوني يمنح المعمن ميزة تحديد الجميور المستيدف وذلك من خلبل بث برامج 
. معينة أو بعدىا أو قبميا

 

                                                           

 .50، ص 2005فن التحرير في الإعلبن والعلبقات العامة، دار النيضة العربية، : عصام فرج الدين (1)
 .16الإعلبن، أسسو، وسائمو، وفنونو، مرجع سابق، ص : منى سعيد الحديدي، سموى إمام (2)
 . 19الإعلبن، أسسو، وسائمو، وفنونو، مرجع سابق، ص : منى سعيد الحديدي، سموى إمام (3)
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 : القوالب الفنية . د

تو، وىدفو من الإعلبن نييمكن  تقديم الإعلبن التميفزيوني في عدة قوالب مختمفة بل حسب ميزا
التكمفة، تتطمب وقت لمتنفيذ وىناك أشكال بسيطة سريعة الإعداد عالية ووقتو المتاح، فيناك أشكال مركبة 

السمعة، ،والتنفيذ، وتبقى حرية الاختيار رىين القوالب الفنية متوقفة عمى طبيعة مضمون الرسالة والجميور
 (1). ينواليدف الإعلب

الإشيار التميفزيوني يقدم في عدة قوالب، تختمف الواحدة عن الأخرى حسب الميزانية واليدف فوعميو 
. من الإعلبن ووقتو المتاح

 :انتقاء الصفة الشخصية في الإشهار التميفزيوني . ه

 بصفة سفعممية نقل المعمومات من المعمن إلى الجميور المستقبل تتم باعتماد مختمف الوسائط، ولي 
( 2).مباشرة كما ىو الحال في اتصال البائع بالمشتري في نقطة بيع محددة

 :أهداف الإشهار التميفزيوني . ب
 .جذب المزيد من المستيمكين إلى الأسواق المستيدفة وذلك من خلبل تقديم المعمومات عن السمع .1
إظيار الاستخدامات الجديدة لمسمعة، وذلك عن طريق توعية المستيمك إلى إضافة استخدام جديد  .2

، لعةلمسمعة إلى الاستخدام الأصمي التقميدي ليا، وىذا يجعل المستيمك أكثر اندفاعا لشراء الس
 (3). وبالتالي شراء كمية أكبر، بسبب تعدد استعمالات السمعة بعد تطويرىا

فدور الإشيار التميفزيوني لا يتوقف عند تحقيق الإدراك وجذب الإنتباه أو تسييل فيم : الاقناع .3
نما يتجاوز ذلك إلى تحفيز المستيمك ل  . السمعة وتجريبياشراءموضوع الخطاب الإشياري وا 

ثارة الإىتمام واستخدام الأساليب  .4 زيادة معدل دورات السمع المعمن عنيا، من خلبل جذب الإنتباه وا 
إقناعيم بالسمع المسوقة لضمان ترمي إلى المختمفة لبعث الرغبة لدى المستيمكين في محاولة 
 (4). استجابتيم المرضية وحثيم عمى اقتناء ىذه السمع

                                                           

 .19الإعلبن، أسسو، وسائمو، وفنونو، مرجع سابق، ص: منى سعيد الحديدي، سموى إمام (1)
 .19الإعلبن، أسسو، وسائمو، وفنونو، مرجع سابق، ص : منى سعيد الحديدي، سموى إمام (2)
 .32الإعلبن والعلبقات العامة، دراسة مقارنة،مرجع سابق، ص : فضل الشعراوي عابد (3)
 .10، ص 2011تمقي الإشيار التميفزيوني، كنوز الحكمة لمنشر والتوزيع، الجزائر، :  شعبان حنان (4)
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يرفع الإشيار التميفزيوني من المستوى الفني لموسيمة، لأن التطور الجمالي الذي لحق بإخراجو جعمو  .5
 (1). طمبيا المتمقون مرات عديدةيإضافة جديدة 

وعميو فالإشيار التميفزيوني ييدف إلى جذب المستيمكين أي رفع مستوى المبيعات وكذا توعية 
 في صالح المنتجين  كمياالمستيمكين أيضا إقناعيم وتحفيزىم لاقتناء السمعة وعدة أىداف أخرى تصب

. من جية وصالح المستيمكين من جية أخرى

 :  وظائف الإشهار التميفزيوني: ثامنا

 بمعمومات عن السمعة التي إذ يزود المستيمكين: تؤدي الرسالة الإشيارية جممة من الوظائف
 مبرزا خصائصيا بأفضل الطرق، ويمكن تمخيص أىم وظائف الإشيار يرغبون في شرائيا ، وكذا فوائدىا

: فيما يمي

 : توفير المعمومات .1

 التي  لمتمييز بين السمع المتنوعةيقوم الإشيار بتوفير المعمومات التي يمكن أن تستخدم كأساس
نتجت عن الثورة الصناعية خمق مشكمة إمكانية الإختيار بينيا، كما أتاح التطور التكنولوجي الفرصة 

 .لعرض كم ىائل من السمع، التي تدفع المتمقي  لأخذ قرار الشراء

مما سبق يمكن القول أن توفير المعمومات من أىم الوظائف التي يقوم بيا الإشيار حيث أن ىذه 
.  حاجياتيمتشبعالوظيفة تساعد المستيمكين في اختيار أحسن وأجود المنتجات التي 

 :تحقيق الإشباع .2

يمعب الإشيار دورا ىاما في تسويق الخدمات والسمع، خاصة عندما تتشابو المنتجات من حيث 
الخصائص، ىنا يتدخل الإشيار ويعطي لمسمع ميزة تنافسية تختمف عن السمع المنافسة، عن طريق إبراز 

 (2). الخصائص التي تحققيا لممستيمك، وربطيا بمؤشرات سموكية ونفسية تحقق الإشباع الذاتي لو

                                                           

 .235الإشيار والطفل، مرجع سابق، ص : سطوطاح سميرة (1)
 نموذجا، مرجع mbcقناة -الرسالة الإشيارية في ظل العولمة، دراسة تحميمية لمرسالة الإشيارية في الفضائيات العربية: فنور بسمة (2)

. 86سابق، ص 
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أىم أىداف الإشيار حيث أن ىذا الأخير يعطي لمسمعة صيغة ان من  يعتبررويج التسويق والت أنأي
تنافسية وذلك من خلبل إبراز خصائصيا وكل مميزاتيا لممستيمك والإشيار عادة يعمل عمى التأثير في 

. سموك ونفسية المستيمك مما يجعمو يقتنع أن السمعة المعمن عنيا تحقق الإشباع الذاتي لو

: وظائف الإشيار فيما يمي" الإعلبم والأسرة"  في كتابو "عاطف عدلي"ويحدد 

ين صورة متميزة عن المؤسسة ومنتجاتيا، بحيث يصعب عمى الآخرين تقميدىا، مما يؤدي وتك .1
 (1). بطبيعة الأمر عمى الإسيام في زيادة أرباح المؤسسة

زيادة معمومات المستيمكين عن المؤسسة ومنتجاتيا من حيث خصائصيا، مميزاتيا، وأشكاليا،  .2
 .أسعارىا، واستخداماتيا

 . مؤسسة عن طريق جذب مستيمكين جددلل  الخدمةزيادة المبيعات أو زيادة مبيعات .3
 (2). مواجية المنافسة التجارية أو الإشيارية الخاصة بالمنتجات المنافسة .4

 إلى أربعة وظائف ميمة تتشابو إلى  الإشيار قسم وظائف"عاطف عدلي"مما سبق يمكن القول بأن 
حد ما مع الوظائف السابقة خصوصا في تزويد المستيمكين بالمعمومات اللبزمة عن المؤسسة ومنتجاتيا، 

 أن من وظائفو أيضا تكوين صورة متميزة عن المؤسسة ومنتجاتيا لدى "عاطف عدلي"أيضا يرى 
. المستيمكين وبالتالي زيادة المبيعات والسيطرة عمى المنافسة في السوق

 وظائف الإشهار عمى أساس المنتجين والمستهمكين: 
 :المنتجينعمى أساس  .1
إن تعريف المستيمكين بالسمع يكون من خلبل الإشيار والبيع : التوفير في تكاليف التوزيع .1

 .الشخصي
 لمنشاط الإعلبني لمقيام يلبد حيث لا: تعريف المستهمكين بسرعة الإضافات والتحسينات في السمعة .2

 .صال لممعمومةيبيذه الميمة  بسب سرعة الإ
ساىم النشاط الإشياري في زيادة المبيعات حيث يؤدي ذلك إلى زيادة الإنتاج : تخفيض تكمفة الإنتاج .3

 .من السمع وذلك يؤدي بالنتيجة إلى تخفيض تكمفة الوحدة المنتجة

                                                           

 .226الإشيار والطفل، مرجع سابق، ص : سطوطاح سميرة (1)
 .226الإشيار والطفل، مرجع سابق، ص : سطوطاح سميرة(2)
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  حيث يساىم النشاط الإشياري بشكل كبير في تسييل مندوبي: مساعدة وتشجيع مندوبي البيع .4
 (1). البيع

يجابيا في تحقيق الأرباح والسمعة الطيبة لممؤسسات  وعميو فالإشيار يمعب دورا كبيرا وميما وا 
 .المنتجة ولممنتجين في حد ذاتيم، كما يقدم تسييلبت بالنسبة لمندوبي البيع

 :المستهمكينعمى أساس  .2
 : تسهيل مهمة الاختيار بين السمع .1

حيث أن المستيمك أمام خيار صعب وىو انتقاء السمع المناسبة من بين أنواع كثيرة من السمع 
الموجودة في السوق وعن طريق ما يحصل عميو من معمومات وبيانات عن مزايا ومواصفات السمع 

 (2). تسيل عميو اختيار السمعة المناسبة لو

 المرشد فيو يقوم بتقديم المعمومات والمميزات الخاصة بالمنتج مما  دوروبالتالي فالإشيار يمعب
.  في اتخاذ القرار المناسب واقتناء السمعة التي تشبع حاجياتو ورغباتو المستيمكيساعد

 : إبلاغ المستهمكين بزمان ومكان السمعة .2

بإبلبغ المستيمك بمكان وزمان وجود السمعة، ووقت الحاجة إلييا، ويستفيد المستيمك الإشيار يقوم 
مكانيات  (3).  كبيرة  من الإشيار في الحصول عمى السمع من أمكنة  معينة بأسعار أقل وا 

مستيمك كافة المعمومات الخاصة بالمنتج من مميزات وخصائص وكذا نقاط للأي أن الإشيار يقدم 
. البيع وأسعار البيع وكل ىذا من أجل التسييل عمى المستيمك إيجاد السمعة المعمن أو المشير عنيا

 

 

                                                           

العلبقة بين التمويل الإشياري والداء الصحفي في الصحف اليومية الجزائرية، دراسة تحميمية استطلبعية عمى عينة : شحات محمد (1)
. 32، ص 2011 – 2010، جامعة الجزائر، elwatanمن الصحف اليومية الوطنية ، الخبر، الشروق، 

، 2004، 1الإعلبنات الصحفية، دراسة في الاستخدامات والإشباعات، دار الفجر لمنشر والتوزيع، ط: مرزوق عبد الحكيم العادلي (2)
 .163ص 

 .26فن التحرير للئعلبن والعلبقات العامة، مرجع سابق، ص : فرج عصام الدين (3)
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 :تزويد المستهمكين بمهارات مفيدة .3

حيث تسيم بشكل مستمر بتقديم نصائح مفيدة تسيم في تخميص المستيمك من متاعب كثيرة، 
 (1). كذلك تحذر المستيمك من خطورة عدم الالتزام بيذه الإرشادات

أي أن المعمومات والإرشادات التي يقدميا الإشيار تساعد المستيمك في اختيار الأنسب لو وكذا 
. تعممو بنقاط بيع المنتج وسعره وأيضا ترشيده إلى كيفية الاستعمال

 (2): الإشهار في التميفزيون الجزائري:تاسعا

بدأ في التسعينيات في حين إعداد البرامج حيث يعتبر الإشيار عمى القناة الوطنية حديث النشأة 
 وبثيا عمى القناة الوطنية فقد سبق ANEPالإشيارية مسبقا من طرف الوكالة الوطنية لمنشر والإشيار 

-91تم وضع عدة قرارات وزارية بشأنو تضمنيا المرسوم التنفيذي رقم قد  م، و1982ذلك وتحديدا سنة 
:  م، والذي تضمن1991 أفريل 20 الصادر في 101

 24تعود فكرة المؤسسة التجارية الحالية كما بينو وأشار إليو قرار حيث إنشاء المديرية التجارية،  -
 الفقرة الثانية 14 م المدعم لمتنظيم الداخمي لممؤسسة الوطنية لمتميفزيون في مادتو 1987جانفي 

، والتي تتكفل بالنشاط التجاري (مصمحة الإذاعات والوسائل الخاضعة لمديرية الموارد المالية)
 م، حيث تم تنظيم ىذه المديرية لأجل تسيير مجموعة الأنشطة 1990التميفزيوني واتضحت في أوت 

 جعل من ذي وال1991-04-20 قي 101-91التجارية لممؤسسة، وذلك تبعا لممرسوم التنفيذي 
المؤسسة الوطنية لمتمفزيون ذات طابع عمومي بشكل صناعي و تجاري، وقد حدد ىذا المرسوم أيضا 

 : التالية الخاصةشروط الإشيار عمى القناة الوطنية والذي تتحكم فيو التعميمات
التوقيع عمى الأمر الإشياري من طرف المعمن أو المفوض عنو قانونيا المحددة أمام المؤسسة  -

 يتضمن احترام القوانين والأنظمة السارية المفعول ENTV /DCالوطنية لمتمفزة، قسم الإدارة التجارية 
 الصادر في 101-91ة بالمرسوم التنفيذي رقمقالتي تدير الاتصال الإعلبني، وقبول الشروط الممح

20-04-1991. 

                                                           

 .162 -161الإعلبنات الصحفية، مرجع سابق، ص ص : مرزوق عبد الحكيم العادلي (1)
 .، الجريدة الرسمية1991 أفريل 20 صادر في 101-91مرسوم تنفيذي رقم  (2)
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رية من طرف الوكالة الوطنية لمنشر و الإشيار سبق اومما سبق يمكن القول أن إعداد البرامج الإشو
ظيوره عمى القناة الوطنية الجزائرية حيث يعتبر حديث النشأة، وقد وضعت عدة قرارات وزارية بشأن 

م، والذي تضمن إنشاء 1991 أفريل 20في 101-91الإشيار  والتي تتضمنيا المرسوم التنفيذي رقم 
المديرية التجارية وتم تنظيم ىذه المديرية لأجل تسيير مجموعة من الأنشطة التجارية لممؤسسة حيث 

    شروط أيضا أصبحت المؤسسة الوطنية لمتمفزيون ذات طابع عمومي بشكل صناعي وتجاري، كما حدد
: الإشيار عمى القناة الوطنية

تمنع الرسائل المنافية للؤخلبق والآداب العامة وكذلك المتعمقة بالتبغ والكحول، الدعاية السياسية  -
 . المنافسة غير الشرعيةصفةوالدينية، الإشيار الكاذب والخادع والممنوع أو الإشيار الذي يحمل 

لال توظيف الأطفال في الإشيار غعمى الإشيار ألا يخدم مصالح واىتمامات المستيمين مع عدم است -
 (1).بشكل غير معتدل

 .القيم الأخلبقية وتجعميا تتماشى مع قيم المجتمعكميا أي أن ىذه التعميمات تضبط  -
 .الرسالة الإشيارية المسجمة يجب أن تتوافق مع المعايير التقنية والمينية للئنتاج -
 إعادة قح (ENTV/DC)توقيع أمر إشياري يمنح المؤسسة الوطنية لمتميفزيون قسم المديرية التجارية  -

 .الإنتاج، إخراج وتقديم الرسائل الإشيارية 
تقدير الأحكام الصادرة سابقا ىي من دائرة اختصاص المؤسسة الوطنية لمتميفزيون، قسم المديرية  -

 .التجارية التي بيذا تحتفظ بكل حقوق رفض بث الرسالة
الأشرطة المنجزة من طرف المعمن يجب أن تسحب من طرف مالكييا في أجل أقصاه شير بعد نياية  -

تجاوزىا الأجل ترفع المؤسسة لمتميفزيون قسم المديرية التجارية مسؤوليتيا بالبث أو الحممة الإشيارية و
 2.في حالة تمف أوضاع الأشرطة

 نونيةإلى جانب التعميمات الأخلبقية التي حددىا المرسوم التنفيذي، نجد أيضا عدة تعميمات تقنية وقا -
 .تضبط الإشيار التميفزيوني في القناة الوطنية لمتميفزيون

 

                                                           

 . ، مرجع سابق101-91مرسوم تنفيذي رقم  (1)
 .،المرجع السابق101-91مرسوم تنفيذي رقم :( 2)
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 : توجد عدة قنوات جزائرية نذكر منيا

 Canal Algérie : 

تدخل ضمن   م، وتعتبر ىذه القناة رابطة ثقافية مع المجتمع الأوروبي،1994تم إنشاؤىا في عام 
الثقافات، وتعتبر حسب مركز تسيراي في فرنسا من بين القنوات الأولى وتبادل إطار حوارات الحضارات 

 .لم الأوروبياوبالتالي ىي المرشحة لأن تكون سفيرة الجزائر في الع

 الجزائرية الثالثة: 

 م، وقد تم 1998 إنشاء ىذه القناة سنةومشروعسات،  تبث ىذه القناة عمى القمر الصناعي عرب
 عمى ربط العلبقة الدائمة بين المجتمع  أساسا عملت م، و2001 جويمية 5تحقيقو في الميدان في 

 (1). الجزائري والمجتمع العربي بصفة عامة والجالية الجزائرية في الخارج بصفة خاصة

 .زيد من نسبة الإشيار التميفزيونييوعميو فتعدد القنوات الجزائرية 

 (2):  الإشهارية التميفزيونية وأنواعهاالرسالة: عاشرا

 :الرسالة الإشهارية التميفزيونية . أ

الرسالة الإشيارية ىي برنامج إشياري محدد يشرح الفكرة الرئيسية للئشيار وييدف إلى تشجيع 
قناع المستيمك لمتعرف عمى الصورة المطموبة التي يريد المعمن أن يظير من خلبليا السمعة، وحتى  وا 

رة منيا ثيتحقق الرسالة الإشيارية ىدفيا بشكل جيد فيي ترد في عدة قوالب مستخدمة في ذلك أساليب ك
 .المستخدمة في الإشيار....العاطفية، العقمية،

ن أن يؤثر في المستيمك، وحتى لفالرسالة الإشيارية ىي محتوى الإشيار ومن خلبليا يستطيع المع
... تحقق الرسالة الإشيارية ىدفيا تجمع عدة أساليب منيا العاطفية، العقمية

                                                           

تحميل مضمون إعلبن إعلبنات القناة الوطنية، جامعة منتوري، قسنطينة، الجزائر، –الإعلبن التميفزيوني الجزائري :  مريم زعتر (1)
2007 – 2008. 

 .100- 99الإعلبن، الأسس، والمبادئ، مرجع سابق، ص ص : النور دفع الله(2)
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اتصالية لذلك كان لابد أن يحكميا أسموب لغة الإعلبم البسيط التي رسالة والرسالة الإشيارية 
: تتمخص في

ثارة اىتمامو -  .قدرة الرسالة الإشيارية عمى جذب المستيمك وا 
 .أن تتضمن الرسالة الإشيارية معمومات صادقة وغيرىا مبالغ فييا حتى تكسب نقطة المستيمك -
 .وبسيط وبذلك البعد عن الكممات المعقدةمفيوم مخاطبة المستيمك بأسموب  -
 .ىل تريد أن تصبح مميونيرا؟ لاحتمال الجواب بلب: تفادي صيغة السؤال مثل -
 (1) .المعمن  تفادي صيغة الأمر حتى لا تعطي المستيمك الإحساس بأنو مجبر عمى طاعة أوامر -

مما سبق فالرسالة الإشيارية الفعالة ىي تمك الرسالة التي لا تخرج عن إطار النماذج السموكية لكل 
.  من السمع المنتجةهفرد من أفراد مجتمع معين وموقف

 (2): أنواع الرسالة الإشهارية . ب

ي قدميا نيمسون عام تقدمت عدة تصنيفات لمرسائل الإشيارية في التمفزيون لكن كانت المحاولة ال
 م، الأكثر قبولا في عالم الإشيار، ووفقا ليذه المحاولة ليكن تقسيم الرسائل الإشيارية في 1977

: التميفزيون إلى سبعة أنواع رئيسة

 مشكمة معينة وتنتيي بخاتمة سعيدة وناجحة وذلك ةارثتحتوي الرسالة عمى قصة تبدأ بإ: القصة .1
 .بإظيار كيف أدى المنتج إلى التغمب عمى المشكمة

معنى ىذا أن في ىذا النوع من الرسائل الإشيارية التميفزيونية يحاول المشير أو المعمن التوضيح 
. لممستيمك كيف أن المنتج يقوم بحل المشكمة المطروحة في القصة

نستخدم ىذه الرسالة أيضا الأسموب القصصي لكن يعتمد عمى إظيار أفراد واقعيين : شرائح الحياة .2
من الحياة حيث ينبغي أن يختار مصمم الإشيار أفرادا يمثمون المشاىدين ويتقاربون معيم في 

 .الخصائص والصفات

                                                           

 .100- 99الإعلبن، الأسس، والمبادئ، مرجع سابق، ص ص : النور دفع الله (1)
 .305 – 302، د ط، ص ص 2003الإعلبن،الدار الجماعية، الإسكندرية، : إسماعيل السيد (2)
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ىذا النوع من الرسائل الإشيارية يشارك مع النوع السابق في أنو يستعمل القصة إلا إنو يعتمد في و
. شخصيات القصة أشخاصا يمثمون المستيمكين المقصودين من حيث الصفات والخصائص

ىو أسموب قديم ظير قبل ظيور التميفزيون حتى في ىذا النوع من الرسائل الإشيارية يقف : الشهادة .3
شخص مشيور ويعبر عن خبرتو الشخصية المفيدة مع السمعة، وىو بذلك يحاول أن يكون شاىد 

عمى جودة المنتج، واختيار الفرد المشيور المستخدم في الإشيار يتوقف عمى نوع الجميور 
كان ذلك الفرد يقوم  المستيدف ونوع الاتصال المرغوب تركو في ذىن المشاىد، كما ينبغي الحذر إذا

بالإشيار لبعض المنتجات الأخرى، وتدل الأبحاث عمى أن الفرد المشيور يظل مرتبطا بالمنتج حتى 
 .لو توقف عن ذلك لفترة طويمة

كما يجب الاىتمام بصفات وخصائص ىذا الشخص وخصائص وصفات المنتج ذاتو، فلب ينبغي أن  -
 (1).الرسالة ذاتيا فتجذب ذىن المشاىد بعيدا عن الرسالة الإشياريةعمى تطغى خصائص الفرد 

ويمكن القول أن في ىذا النوع من  الإشيار يستعين مصمم إشيار بإحدى الشخصيات المشيورة حتى  -
 السمعة أي أنو يحاول أن يكون شاىدا عمى جودة المنتج إلا أنو عيدة مفيعبر عن خبرتو الشخصية الم

 عدة شروط من أجل اختيار ىذا الشخص المشيور كأن يبقى مرتبطا بيذا المنتج وأن لا يقوم يوجد
 ....بالإشيار لبعض المنتجات الأخرى المتشابية ليذا المنتج

يأخذ ىذا النوع أكثر من شكل كان يقف أحد المسؤولين عن الشركة وينظر إلى : الإشهار المذيع .4
 السابق من كلالكاميرا ويبدأ الحديث عن مزاياىا فإذا كان ىذا الشخص مشيورا فإنو يصبح مثل الش

 (2).  لو الإشيار، والشكل الآخر أن لا يظير المذيع لكن ما يوجد ىو تسجيل صوتي
قول عنو بأنو إشيار الشيادة إذا كان المذيع في الإشيار نوعميو فيذا النوع من الإشيار يمكن أن 

.  التسجيل الصوتي فقط وجود شخصا مشيورا أما الجانب الآخر ليذا النوع ىو
في ىذا النوع من الرسائل الإشيارية قد يظير المعمن كيف يتم تصنيع سمعة وتعبئتيا ونقميا، : العرض .5

 .أو كيف يمكن استخداميا، كيفية عمميا أو مقارنتيا ببعض المنتجات المنافسة والبديمة ليا

 يةىا وتعبئتيا ونقميا إلى كيفعأي انو في ىذا النوع يشرح المعمن كل مل يخص السمعة من تصني
. استخداميا وعمميا

                                                           

  )1 .305-302الإعلبن ،مرجع سابق،  ص ص،: اسماعيل السيد :(
 .305 – 302الإعلبن، مرجع سابق، ص ص : إسماعيل السيد (2)
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يحاول ىذا النوع من الرسائل أن يسيطر عمى المزاج الشخصي لممشاىد، وتوضيح : الأغنية والرقص .6
في ىذا النوع من الرسائل المعمومات الخاصة بالمنتج في صمب الأغنية أو الرقصة المستخدمة في 

 .(1)الإشيار

 أي أنو من أجل السيطرة عمى مزاج المشاىد يستعمل المشير ىذا النوع من الرسائل وببث 
 .المعمومات الخاصة بالمنتج أو السمعة ضمن الأغنية أو الرقصة المستخدمة

 )ىذا الشكل من الوسائل الإشيارية يستخدم بعض المؤثرات الصوتية : استخدام المؤثرات الخاصة .7
حتى ...( الألوان، الإضاءة، حركات كاميرا معينة،)أو المؤثرات المرئية  (...موسيقى معينة، أصوات،

 .يمكن جذب المشاىد

أي أنو في ىذا النوع من الرسائل يستخدم مصمم الإشيار مؤثرات صوتية أو مرئية أو ىما معا من أجل 
. جذب الانتباه

عتمد عمى الرسوم المتحركة تإضافة إلى ىذه التصنيفات السبعة يمكن استخدام رسائل إشيارية 
 (2 ).فة عمى إشياراوشخصيات الكارتونية لإضفاء نوع من الطر

 (3):  التميفزيونيةالفواصل الإشهارية: إحدى عشر

تدل كممة فاصل عمى وجود قطيعة بين شيئين أو فكرتين في رسالتين مختمفتين، أما الفواصل 
الإشيارية فيي ذلك الزمن الإعلبمي الذي يتخمل برنامج تميفزيوني معين، سواء كانت حصة أو فيمم أو 

مسمسل من أجل التشيير أو الترويج لخدمة معينة، وبعابرة أخرى يطمق عمييا مصطمح الومضات 
 بأنيا فيمم إشياري يستغرق مدة زمنية قصيرة بين hami jeammisالإشيارية التميفزيونية وكما يعرفيا 

 ثا وذلك من أجل التعريف والترويج لخدمة أو سمعة ما، وتنتيي الومضة التي تستغرق 30 ثا إلى 15
ىذه المدة الزمنية دائما بمقطة ختامية لممنتوج المروج لو، وتكون مصحوبة بشعار يمخص ما ىو أساسي 

.   ثواني6 إلى 5في الرسالة، وتستغرق ىذه المقطة مدة زمنية تتراوح ما بين 

                                                           

 .305 – 302الإعلبن، مرجع سابق، ص ص : إسماعيل السيد (1)
 . 305 – 302الإعلبن، مرجع سابق، ص ص : إسماعيل السيد (2)
أثر الفواصل الإشيارية عمى عممية التمقي، مذكرة ماجستير عموم الاتصال، كمية العموم السياسي والإعلبم، جامعة : حنان شعبان (3)
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وعميو نقصد بالفواصل الإشيارية الومضات الإشيارية وىي عبارة عن فيمم إشياري يستغرق مدة 
 ثا وغالبا ما تنتيي بمقطة ختامية لممنتوج المروج لو وتكون مصحوبة 30 إلي 15زمنية قصيرة ما بين 

 .بشعار

 والتي لأخرىإذن الفواصل الإشيارية ىي تمك الوصلبت التي تداع ضمن البرنامج المشاىد من فترة 
تسعى إلى جذب أكبر عدد ممكن من المستيمكين عن طريق استخدام أساليب إقناعية مختمفة وبالتالي 

 التي تكون عادة ة ذروة المشاىدأوقاتضمان تسويق خدمات المؤسسة المسوقة خاصة وأن المعمن يختار
. أثناء مشاىدة المسمسلبت والحصص التميفزيونية المتنوعة

ومنو الفواصل الإشيارية  تداع ضمن البرامج وذلك من أجل كسب أكبر عدد ممكن من 
. المستيمكين

خاصة عميقة وعمى الرغم من قصر المدة الزمنية الإشيارية التميفزيونية، إلا أن قوة تأثيرىا قد تكون 
عندما يتكرر عرضيا أكثر من مرة حتى تصبح مطبوعة في ذىن المستيمك، فالومضة الإشيارية توظف 
في إثارة السموك الشرائي من خلبل جذب انتباه المستيمك وخمق الإدراك لديو حول الخدمة المعمن عنيا، 

 (1 ).كما تساعد عمى الإختيار بين البدائل المتوفرة

كون في ت قوة تأثيرىا  إلا أن التي تستغرقياالزمنية مما سبق فالفواصل الإشيارية ورغم قصر المدة 
. الغالب كبيرة خصوصا مع خاصية التكرار التي تتميز بيا

ومن جية أخرى ىناك تأثيرات أخرى، خاصة تمك التي تتحدث عمى مشاىد البرامج التميفزيونية إذ 
قطع مشاىدتو لمبرامج المتابع، مما يؤدي إلى  ت من الومضات الإشياريةىائل لكم ايجد نفسو معرض

إحداث تأثيرات وتغيرات عمى مستوى فيمو وذوقو، لمبرنامج إذ أصبحت ىذه الفواصل تفرض نفسيا عمى 
المشاىد وقد يجد نفسو إما مجبرا عمى مشاىدتيا أو العزوف عنيا، والقيام بسموكات أخرى، ولذلك لابد 
من النظر للئشيار التميفزيوني ودراستو دراسة معمقة ووافية لموصول إلى الأىداف الموجودة عند كلب 

( 2). الطرفين المعمن والمستيمك

 

                                                           

 .28أثر الفواصل الإشيارية عمى عممية التمقي، مرجع سابق، ص : حنان شعبان (1)
 .28أثر الفواصل الإشيارية عمى عممية التمقي، مرجع سابق، ص : حنان شعبان (2 )
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 :  الإشهار التميفزيونيصنقائ: إثنا عشر

الإشيار في التميفزيون يقطع عمى المشاىد فترات استمتاعو ومتابعتو لما يختاره من برامج وأفلبم مما  -
 . لديو اتجاه سمبي نحو المضامين الإشيارية عمومايكونقد 

  التكمفة الكبيرة للئشيار التميفزيوني بحيث لا يقدر عمى تحمل أعبائو إلا المؤسسة ذات رأس مال -
 .كبير

ؤدي إلى فقدان تكثافة الإشيارات في التميفزيون عن المنتجات والخدمات المتشابية كثيرا ما  -
ثارة مشاعر  . الشك عند المشاىدالمصداقية والتشبع الإعلبمي، وا 

كثرة الإعلبنات وتداخميا في البرامج إلى مضايقة المشاىد الذي يكون عنيا اتجاىا سمبيا مما قد يصل  -
 .بو إلى اتخاذ موقف معاد أو سمبي أو مقاوم

قصر مدة الإعلبن تؤدي إلى عدم تقديم المعمومات الكافية والتي يحتاجيا المتمقي عن المنتوج المروج  -
 (1 ).لو

قدمو من إيجابيات وسمبيات ونقائص لابد ي امما سبق يمكن القول أن للئشيار التميفزيون رغم كل م
. من الانتباه ليا ومحاولة تخطييا

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

(1) Didier courbet : puissonce de la télévisiob, Edition l’harmattam,1999,p86. 
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: خلاصة الفصل

شيار التميفزيوني دور كبير في الترويج لمسمع أو الخدمات المقدمة من للئومما سبق يمكن القول أن 
جذب انتباه المستيمكين بطرف المؤسسة، حيث أنو يعتبر وسيمة لتوزيع خدماتيا ومنتجاتيا، فيو يقوم 

ىم لحثيم عمى الاقتناء، كما يعتبر الإشيار التميفزيوني مصدرا رئيسيا وميما لاكتساب اتوجمب اىتمام
المعمومات بالنسبة لممستيمكين عن الخدمات والسمع ، أي يرشد المستيمك ويساعده لمحصول عمى 

. الخدمات والسمع التي يرغب فييا

 

 



 

سلوك : الفصل الرابع 

 المستهلك

 تمهيد : 
 نشأة وتطور دراسة سموك المستهمك: أولا. 
 أسباب تطور سموك المستهمك وأبعاده: ثانيا. 
 من هو المستهمك: ثالثا. 
 أهداف دراسة سموك المستهمك: رابعا. 
 أهمية دراسة سموك المستهمك: خامسا. 
 أنواع المستهمكين: سادسا. 
 خصائص سموك المستهمك: سابعا. 
 العوامل المتحكمة في سموك المستهمك: ثامنا. 
 أنواع الاستهلاك: تاسعا. 
 مراحل عممية الشراء: عاشرا. 
 علاقة سموك المستهمك ببعض العموم: إحدى عشر. 
 خلاصة الفصل. 
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 :تمييد

يعتبر المستيمك في ظل المفيوم الحديث لمتسويق المبني عمى إنتاج ما يمكن تسويقو نقطة 
الانطلاق لتخطيط السياسات وصياغة الاستراتيجيات التسويقية، حيث أنو نظرا لزيادة المعروض من 
السمع والخدمات والتطور الممحوظ في المجال التكنولوجي وزيادة الاختراعات وكذا تطور الحاجات 

الإنسانية والتغير المستمر للأذواق، إضافة إلى زيادة حدة المنافسة بين المؤسسات أصبح لزاما دراسة 
 .سموك المستيمك ومختمف المفاىيم المتعمقة بو
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 :نشأة وتطور دراسة سموك المستيمك. أولا

تعتبر دراسة سموك المستيمك من العموم الجديدة نسبيا، ويعود الاىتمام بدراسة المستيمك وتحديد 
السموك الاستيلاكي إلى المدرسة الكلاسيكية من خلال نظريات الاقتصاد الجزئي، إلا أنو كان ىذا 

الاىتمام متعمقا بالفعل الاستيلاكي في حد ذاتو وعمى المستوى الكمي وذلك لتركيزىا عمى العرض والطمب 
وتوازن السوق لكن بعد الحرب العالمية الثانية زاد الاىتمام بالمستيمك ودراسة سموكو، وذلك لحاجة 

الباحثين لإطار نظري يساعدىم في فيم التصرفات والأفعال التي تصدر عن المستيمك في كل مرحمة 
من مراحل اتخاذ القرار الشرائي، وامتد ىذا الاىتمام إلى العديد من العموم الاجتماعية الأخرى التي سعت 

 (1). وراءه لفيم ىذا السموك الذي ىو جزء من السموك الإنساني

 من الأمور الحديثة نسبيا مقارنة بالعموم ةوعميو فدراسة سموك المستيمك عمى أسس عممية دقيق
الأخرى، فيرجع السبب لمحاولة رصد سموك المستيمك باعتبار المستيمك الحجر الأساسي لنجاح أي 

مؤسسة، وعميو فدراسة معظم جوانب سموكو ضروري ىل من أجل تخطيط سياستيا، ومن ثم الدخول في 
 .السوق بقوة والاستمرار والتوسع في زيادة حصصيا التسويقية

 :التطور التاريخي لدراسة سموك المستيمك . أ

خلال القرن الثامن " آدم سميث: " أمثالنإن أول من تطرق إلى نظريات الاستيلاك ىم الكلاسيكيو
عشر، لكن الباحثين في العموم الاجتماعية أبدوا اىتماميم في ىذا المجال، مع بداية القرن العشرين      

و رغم كونيا إلتفاتة فإنيا تعتبر كمساىمة متواضعة وبعيدة عن تصنيفيا إلى مستوى النظريات التي 
 (2). تستدل بيا

 :ويمكن رصد تطور سموك المستيمك اتجاه السمع والخدمات من خلال التوجيات التالية

  (السمعي)التوجو الإنتاجي : 

لقد بدأ ىذا التوجو بعد الحرب العالمية الثانية، حيث أصبحت المصانع تنتقل من التصنيع الحربي 
إلى التصنيع المدني، وىنا كان تعطش كبير في حاجة المستيمك، ورغباتو، فسموكو كا يتمثل في التوجو 

                                                           

 .13 صالإشيار التميقزيوني وتأثيره عمى سموك المستيمك، مرجع سابق،: بوضياف حياة، زعرة شادية (1)
 .13، مرجع سابق، ص (العوامل التأثير النفسية)سموك المستيمك : عنابي بن عيسى (2)
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نحو سد ىذه الحاجة بأي شكل من الأشكال بغض النظر عمى الجودة والمميزات والمتطمبات   
 (1). الإضافية

وعميو فالبدايات الأولى لدراسة سموك المستيمك كانت لمجرد  شد الحاجات فقط دون النظر إلى 
الجودة أو مميزات السمعة أو الخدمة، فالمستيمك مثلا بحاجة إلى سيارة ميما كانت الميم توصيمو إلى 
المكان المقصود الذي يريد الوصول إليو، لذلك فقد كان سموك المستيمك ساكن ويتجو في مسار واحد 

 .دون أية اختيارات لانو حتى ىذه المحظة لم يكن ىناك مجال لممفاضمة

 (2): التوجو البيعي 

إن ىذا التوجو قد بنى عمى أساس التوجو السابق، ذلك أن المستيمك سوف يقبل ما يعرض عميو من 
سمع، لذلك بدأ التوجو في ىذه المصانع، إلى صنع سمع في غالب الأحيان عادية ومتشابية في 

قناعو بالشراء دون  خصائصيا وذلك بدا النظر جديا والتفكير في طريقة البيع لموصول إلى المستيمك وا 
 .المنافسة، وىنا بدأ الاىتمام الأول بسموك المستيمك

 التوجو التسويقي: 

، يعد أن وجدت المصانع أن المستيمك بدأ يقل إقبالو عمى شراء السمع 1950بدأ في حدود سنة 
المعروضة وبدأ يبحث عن المواصفات وىذا ما أدى إلى ظيور التفكير في دراسة المستيمك عبر التعرف 

عن ما يحتاجو وعن ماىية رغباتو، ومن ىنا برزت فكرة التسويق والتي تيتم بحاجات ورغبات 
المستيمكين لتحقيق إشباعيا، فرجال التسويق وصموا إلى أن معرفة طبيعة الحاجات ورغبات المستيمك 

 .يمكن أن تزيد من حجم المبيعات وضمان تسويقيا

أمام إلحاح رجل التسويق عمى فيم ودراسة كل المفاىيم المتعمقة بسموك المستيمك من أجل تصميم 
نموذج عممي خاص بمعالجة المشاكل التسويقية كل عمى حدة، شيدت الستينيات القرن الماضي بداية 

عمميات : "لعيد آخر في دراسة سموك المستيمك وظير الكتاب الأول في سموك المستيمك تحت عنوان
، كما تزايد الاىتمام بيذا 1966، وكان ذلك سنة "NECOSIAنيوكوسيا : "لمؤلفو" القرار الاستيلاكي

" Gearge Katonaجورج كاتنا : "المجال بعد ىذا الكتاب، وىذا ما تفسره كتابات وبحوث كل من
                                                           

 .13، ص 1999مبادئ الاقتصاد الجزئي، دار الميسرة لمنشر والتوزيع والطباعة، عمان، الأردن، : سميمان يعقوب وآخرون (1)
 .15 – 13سميمان يعقوب وآخرون، مبادئ الاقتصاد الجزئي، المرجع السابق، ص ص  (2)
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شيت :"وكذلك" Engel Kollatأنجل كولات :" ، بالإضافة إلى"Johon HOUARDجون ىوارد :"و
Sheth" بحيث كان ليم الفضل في تحديد ملامح ىذا العمم،وذلك بعرضيم لنماذج عممية لتفسير سموك ،

المستيمك وبعد ىذه المرحمة في البحث والاكتشافات في سموك المستيمك جاءت مرحمة أخرى وكان ىذا 
في الثلاثينات الأخيرة، حيث أن تمك البحوث السابقة أصبحت تمثل الإطار النظري لمباحثين ومرجع 
 (1). لمدارسين في الجامعات والمعاىد، وىذا ما يعود إلى استحداث فروع وتخصصات تيتم بيذا المجال

وعميو فدراسة سموك المستيمك كانت ولازالت ذات أىمية كبيرة بالنسبة لممؤسسة حيث نظرا لمطبيعة 
المعقدة للأسواق وتدخميا كان لابد أن تجد إطار عام تعمل من خلالو عمى دراسة سموك المستيمك 
ومختمف الجوانب المتعمقة بو بالإضافة إلى التعرف عمى الدوافع الشرائية والاستيلاكية لممستيمكين 

والأىداف المراد تحقيقيا من وراء عممية الشراء، ومعرفة الخطوات التي ينتيجيا الأفراد والمنظمات في 
عممية الشراء، والتعرف عمى مختمف العوامل التي تؤثر في تصرفات وسموك المستيمكين الشرائية 

 .والاستيلاكية

 :أسباب ظيور عمم دراسة سموك المستيمك . ب

لم يكن في الماضي أية صعوبة في التعرف عمى المشترين بسبب قربيم من مواقع الإنتاج، لكن مع 
التطور اليائل في جميع الميادين بما في ذلك حقل سموك المستيمك كنظام تسويقي، كما أدت كذلك 

 :بعض العوامل لزياد الاىتمام بدراسة ىذا السموك ونذكر منيا ما يمي

التراكم في المخزون من السمع التي لم تمقى رواجا كبيرا من قبل المستيمكين وذلك لقصر دورة حياة  -
ىذه السمع والفشل الكبير الذي عرفو تسويقيا بعد أن تم إنتاجيا وتقديميا للأسواق، دون دراسات 

 .لسموك المستيمك ودون مراعاة لحاجات وميولات المستيمكين ومراعاة قدراتيم الشرائية
التوجيو بالتسويق وانتشار المفيوم التسويقي، وىذا ما يعتبر أن المستيمك ىو الحمقة الأساسية لذلك  -

 (2). فيم حاجاتو ودراسة سموكو

                                                           

. 30، ص 2000سموك المستيمك النظرية والتطبيق، الإدارة العامة لمطباعة والنشر، المممكة العربية السعودية،:أحمد عمي سميمان(1)
 .97 – 96، ص ص 2006، 1، حامد، عمان، الأردن، ط(مدخل الإعلان)سموك المستيمك : كاسر نصر المنصور (2)
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وعميو فدراسة سموك المستيمك تعتبر ذات أىمية كبيرة لمعرفة احتياجات ورغبات المستيمك حول  -
خدمة أو سمعة معينة وبالتالي التقميل من نسب المجازفة والخطر أو الخسارة وكساد الإنتاج وتحقيق 

 .المنفعة الحدية لكل من المستيمك والمنظمة
كما تمثل دراسة سموك المستيمك بالنسبة لممؤسسة فرصة لتوزيع إمكاناتيا المادية والبشرية بما يخدم  -

 .مصمحة المستيمك والمؤسسة عمى السواء
تكثيف وضبط نشاطات جمعيات حماية المستيمك عمى المنتجين والمسوقين من أجل تقديم الأفضل  -

 .لممستيمك
وىذا ما يقمل : الحاجة المتزايدة أمام جميع الشركات وخاصة الناجحة للانتشار في الأسواق الدولية -

من النجاح إلا إذا كانت ىناك دراسة دقيقة عن الأسواق المستيدفة بما في ذلك خصائص 
 (1). مستيمكين ىذه الأسواق

اىتمام المؤسسات غير اليادف لمربح بالتسويق، بحيث عممت ىذه المؤسسات بأنو من أجل تحقيق  -
علامية ىادفة وفعالة يمزميا تطبيق المفاىيم التسويقية  أىدافيا ووضع استراتيجيات تسويقية وا 

 .الحديثة، وبالتالي إلقاء الضوء عمى سموك المستيمك
التطور في الأساليب الإحصائية، حيث ساىم التطور السريع في أساليب التحميل الإحصائي وتحميل  -

البيانات، وأنظمة معالجة المعمومات، في تسييل عممية البحث في مجال سموك المستيمك وذلك عند 
جمع البيانات الخاصة بالسموك الاستيلاكي، وكذلك المساعدة عمى تحميميا و تقديميا، او مقارنتيا 

 .مع البيانات السابقة  لمعرفة التغيرات التي تحدث في سموك المستيمكين
التطور السريع لقطاع الخدمات الخاصة المالية والسياحية، وتزايد أىمية ىذا القطاع في حياة الفرد،  -

مما اجبر الشركات عمى إجراء دراسات تخص إمكانيات الشراء لدى المستيمكين في الأسواق 
 (2). المستيدفة

وعميو فدراسة دوافع المستيمكين تجعل المؤسسة تركز عمى الاتجاىات الإيجابية في إنتاجيا لمسمع 
والخدمات وتفادي الاتجاىات السمبية، كما يمكنيا تغييره من الاتجاىات السمبية إلى تكوين صور إيجابية 

عن منتجاتيا لدى المستيمكين و يمكنيا في ىذا الصدد الإعتماد عمى  الإشيارات التميفزيونية أيضا 

                                                           

 .97 -96، مرجع سابق، ص ص (مدخل الإعلان)سموك المستيمك: كاسر ننصر المنصور (1)
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لمتعريف بمزايا وخصائص المنتجات من سمع وخدمات وتكوين صورة إيجابية عن المؤسسة ومنتجاتيا 
 .المختمفة

كما تسام دراسة سموك المستيمك في التنبؤ بتصرفات الغير المتجانسة لممستيمكين في الظروف 
 .والأزمنة المختمفة، والتعامل مع كل نمط بما يتناسب مع خصوصيتو

 :أسباب تطور سموك المستيمك وأبعاده.ثانيا

تطور حقل سموك المستيمك كنظام تسويقي نتيجة لعدة أسباب و : أسباب تطور سموك المستيمك . أ
 :عوامل أىميا

 نظرا لمتطور التكنولوجي السريع أصبح عمر المنتجات قصير في السوق :دورة حياة قصيرة لممنتجات
 .وخاصة تمك التي يتم إنتاجيا وتقديميا دون دراسات وافية لسموك المستيمك

 إن الكثير من المنتجات المقدمة لممستيمك، كانت ليا أضرار كبيرة، وخاصة : العوامل البيئية
المؤسسات الكيماوية والعبوات والمخمفات والنفايات، وليذا توجب القيام بالدراسات حول سموك 

 .المستيمك وكل ما ييمو في مجال المنتجات
 لقد أدى ظيور جمعيات حماية المستيمك إلى وجود حاجة ممحة لفيم كيف يتخذ : حماية المستيمك

قراراتيم الشرائية، بالإضافة إلى تحديد العوامل التي تؤثر في اتخاذ قراراتيم بيدف تمبية حاجياتيم 
 (1). وحمايتيم

وعميو فالدراسة العممية المنظمة والمضبوطة لسموك المستيمك تؤدي إلى إمكانية التنبؤ بو وبالتالي 
إنتاج السمع والخدمات التي تتوافق مع رغبات وحاجيات المستيمكين، وبالتالي عدم التعارض بين تمك 

 .المنتجات ومتطمبات المستيمكين المتنوعة

 تزايد أىمية قطاع الخدمات في حياة الفرد والجماعة أدى إلى تزايد : النمو في مجال تسويق الخدمات
عدد الخدمات وتنوعيا مما أجبر المؤسسات المعنية إلى إجراء الدراسات الوافية لإمكانيات الشراء لدى 

 .المستيمكين في الأسواق المستيدفة

                                                           

 .32، مرجع سابق، ص (المفاىيم الاستراتيجية)سموك المستيمك: عائشة مصطفى الميناوي (1)
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 يجب عمى أي مؤسسة تحاول النجاح في الدخول للأسواق :الحاجة المتزايدة لدخول أسواق دولية 
الخارجية إجراء دراسات دقيقة عن الأسواق المستيدفة بما في ذلك المستيمكين حتى لا يكون الدخول 

 (1). فييا مجرد مغامرة فاشمة
 إن عممية التبادل بين مختمف الأفراد في شتى مجالات الحياة، تجعل :التبادل في سموك المستيمك 

تعريف سموك المستيمك مناسبا مع التعريفات الحالية لمتسويق فدور التسويق ىو خمق عممية التبادل 
 (2). مع المستيمكين من خلال تكوين و تطبيق البرامج التسويقية

 والاستراتيجيات المناسبة لإيصال الرسائل تومن ثم يجب عمى رجل التسويق صياغة السياسيا
الإشيارية المناسبة لتصل إلى الجميور المستيدف بطريقة واضحة وصحيحة وبالتالي حدوث التفاعل 

 بين المنتجات المقدمة من سمع وخدمات وحاجات ورغبات المستيمكين

ثلاثة أبعاد ىامة وأساسية لسموك المستيمك وتتمثل " ألسو"و" بيتر"لقد حدد : أبعاد سموك المستيمك . ب
 :فيما يمي 

 يتصف سموك المستيمك بالتطور ويقصد بذلك أن المستيمك في تغير : ديناميكية سموك المستيمك
مستمر عمى مدار الوقت،وىذا المفيوم لو انعكاسات ىامة لدراسة سموك المستيمك وتطوير البرامج 

التسويقية و من أىم ىذه الانعكاسات نجد أن التعميم في دراسة سموك المستيمك عادة ما يكون محدد 
في فترة زمنية معينة أو لبعض المنتجات ولمجموعات معينة من الأفراد، كما أن الطبيعة الديناميكية 
لسموك المستيمك، تأكد عدم إمكانية تطبيق نفس البرامج التسويقية، في كل الأوقات أو كل المنتجات 

إلا أنو ىناك كثير من المؤسسات فشمت في التعرف عمى حاجات المستيمك من أجل تبني برامج 
 (3). تسويقية في مختمف الأسواق

ومن ثم يجب عمى رجل التسويق أو البيع مراعاة الطبيعة المتغيرة لمسموك البشري والإحاطة بكل 
العوامل التي يمكن أن تتحكم فيو، وذلك لحصول التوافق بين احتياجات ورغبات الجماىير من المستيمكين 

 .أو المتعاممين والمنتجات المطروحة في السوق سواء كانت خدمات أو سمع

                                                           

 .32، مرجع سابق، ص (المفاىيم الاستراتيجية)سموك المستيمك: عائشة مصطفى الميناوي (1)
 .32سابق، ص المرجع ال، (المفاىيم الاستراتيجية)سموك المستيمك: عائشة مصطفى الميناوي (2)
 .32سابق، ص المرجع ال، (المفاىيم الاستراتيجية)سموك المستيمك: عائشة مصطفى الميناوي (3)
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 يتضمن سموك المستيمك التفاعل المستمر بين النواحي الفكرية : التفاعل في سموك المستيمك
والشعورية والسموكية للأفراد، والأحداث البيئية الخارجية، وذلك لأجل فيم المستيمك ومحاولة تطوير 
الاستراتيجيات التسويقية، ويجب عمى رجل التسويق في ىذه الحالة أن يتعرف عمى ثلاثة عناصر 

 (1): أساسية  وىي
 في ماذا يفكر المستيمك؟ 
 بماذا يشعر المستيمك؟ 
 ماذا يفعل المستيمك؟ 

وعميو يجب عمى رجل التسويق مراعاة جميع النواحي الخاصة بالمستيمك سواء كانت فكرية، 
شعورية، سموكية عند صياغتو لمرسالة الإشيارية التميفزيونية وذلك لتجنب الوقوع في الفشل أو قمة الإقبال 

 .عمى المنتج  من سمعة أو خدمة وبالتالي تحقيق المنفعة لكلا الطرفين

 :ك؟ من ىو المستيل. ثالثا

المستيمك ىو المستقبل لسمعة أو لخدمة لإيجاد الطاقة الكافية مما يزيد النشاط والاستمرار فيو، وىو 
نقطة الانطلاق لتخطيط السياسات وصياغة الإستراتيجيات التسويقية، كون ما ينتج من سمع وخدمات 
وأفكار سوف توجو إليو، ومن ثم فدراسة سموكو الاستيلاكي يكتسي أىمية بالغة بالنسبة لممؤسسات 
والمستيمكين والمجتمع عمى حد سواء، ىذه الأىمية جعمت المفكرين والكتاب والباحثين يتطرقون إلى 

 (2). سموك المستيمك كجزء من السموك الإنساني بإسياب

ومن ثم فالمستيمك ىو أساس العممية التسويقية باعتبار أنو طالب الخدمة أو السمعة، لذلك يجب 
الوقوف عمى المحددات الحقيقية لشخصية ىذا المستيمك في ضوء تفاعلاتيا مع مختمف المتغيرات 

 .الموجودة في المجتمع

لذلك تسعى مختمف المؤسسات إلى الاستفادة من تكنولوجيا الاتصال الحديثة وخاصة التميفزيون، لبعث 
 .رسائميا الإشيارية لمختمف منتجاتيا وبالتالي الوصول إلى أكبر عدد من الجماىير في آن واحد

                                                           

 .32سابق، ص  ، مرجع(المفاىيم الاستراتيجية)سموك المستيمك: عائشة مصطفى الميناوي (1)
 .16سابق، ص المرجع السموك المستيمك، : محمود جاسم الصمعيدعي، ردينة عثمان يوسف (2)
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 (1): أىداف دراسة سموك المستيمك.رابعا

لدراسة  سموك المستيمك أىداف يستفيد منيا كل من المستيمك والباحث ورجل التسويق والمتمثمة في 
 :ما يمي

تمكين المستيمك من فيم ما يتخذه يوميا من قرارات شرائية ومساعدتو عمى معرفة الإجابة عمى  .1
 :التساؤلات المعتادة التالية

 .ماذا يشتري؟ أي التعرف عمى الأىداف المختمفة من السمع والخدمات التي تشبع احتياجاتو . أ
 .لماذا يشتري؟ أي التعرف عمى الأىداف التي من أجميا يقدم عمى الشراء . ب
 .كيف يشتري؟ أي التعرف عمى العمميات والأنشطة التي تنطوي عمييا عممية الشراء . ت
 .تمكن الباحث من فيم العوامل أو المؤثرات الشخصية والبيئية التي تؤثر عمى تصرفات المستيمكين .2
تمكن من معرفة سموك المشترين الحاليين والمحتممين والبحث عن الكيفية التي تسمح لو بالتأقمم  .3

 (2). معيم أو التأثير عمييم وحمميم عمى التصرف بطريقة تتماشى وأىداف المؤسسة

وعميو يجب عمى رجل التسويق أن يكون عمى دراية تامة بالأنواع المختمفة لمسمع والخدمات التي 
يمكن أن تشبع رغبات المستيمكين ويقوم بالتخطيط العممي والدقيق من خلال رسائل إشيارية مقنعة تؤثر 

عمى المستيمكين وتجذبيم لاقتناء السمعة أو الخدمة المعمن عنيا، فمثلا لا يجب وضع الإشيارات 
التميفزيونية الخاصة بالمثمجات والمشروبات الباردة في فصل الشتاء أي اختيار المكان والزمان المناسب 

 .للإشيار

 :أىمية دراسة سموك المستيمك.خامسا

 أىمية دراسة سموك المستيمك من الناحية الاقتصادية: 

 إن دراسة سموك المستيمك تجعل المؤسسة تخطط سياستيا وتصنع إستراتيجيتيا التسويقية بما يتفق 
ويدعم ىذه الدوافع الشرائية، كما أن دراسة اتجاىات المستيمكين تجعل المؤسسة تركز عمى الاتجاىات 

الإيجابية في إنتاجيا لمسمع والخدمات وتفادي الاتجاىات السمبية، كما تساعد المؤسسة عمى معرفة 

                                                           

حالة شراء فستان لذى النساء في منيقة -دراسة مدى تأثير العوامل الاجتماعية عمى قرار شراء سمع السوق: طحطاح أحمد (1)
 . 2009الوسط، مذكرة ماجستير، جامعة بن يوسف بن خدة، الجزائر، 

 .30، مرجع سابق، ص (تأثير عوامل الإنتاج النفسية)سموك المستيمك : عنابي عيسى (2)
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العوامل المؤثرة عمى قراراتيم الشرائية، واليدف من ذلك ىو التقميل من مستوى الخطر والفشل، كما 
تساعد دراسة سموك المستيمك عمى التخطيط لمحكومات في مجال التنمية الاقتصادية،  وذلك لخمق 

التوازن بين الإمكانيات المتاحة من جية، وتوفير السمع والخدمات وفق أولويات أفراد المجتمع من جية 
 (1). أخرى

ومن ثم فالمؤسسات حاليا تعطي أىمية كبيرة لممستيمك باعتباره الحجر الأساسي لنجاح أي مؤسسة، 
وعميو فدراسة معظم جوانب سموكو ضروري من أجل تخطيط سياستيا ومن ثم الدخول في التسويق بقوة 
والاستمرار والتوسع والزيادة في حصتيا السوقية ويمكن أن تعتمد المؤسسات في ذلك عمى التكنولوجيا 
 .الحديثة للإعلام والاتصال خاصة التميفزيون من أجل الترويج السريع لمنتجاتيا الخدماتية أو السمعية

 أىمية دراسة سموك المستيمك من الناحية الثقافية : 

، تجعل المؤسسة تنتج (الدين، المغة، العادات، التقاليد، العرف السائد)إن دراسة ثقافة المستيمكين
 (2). السمع والخدمات التي لا تتعارض مع ىذه المقومات الثقافية

وعميو يجب أن تكون الرسالة الإشيارية التميفزيونية مصاغة بطريقة جيدة حتى تراعي الخصوصية 
حتى لا تؤثر سمبا عمى ...الثقافية لممستيمكين وبالتالي عدم إنتاج رسائل إشيارية معارضة مع الدين، المغة

 .نسبة الإقبال عمى المنتجات من سمع أو خدمات

 أىمية دراسة سموك المستيمك من الناحية الاجتماعية : 

تفيد دراسة سموك المستيمك الفرد بإمداده بكافة المعمومات والبيانات التي تساعده في الاختيار 
الأمثل لمسمع أوالخدمات المطروحة، كما أن دراسة سموك المستيمك تجعل المؤسسة توفر المعمومات 

 (3). اللازمة عن سعر وجودة المنتجات عن طريق الإشيارات المختمفة

ومن ثم يجب أن تكون الرسالة الإشيارية التميفزيونية الموجية لكافة المستيمكين لممنتجات المختمفة 
من سمع أو خدمات مصاغة بطريقة جيدة تراعي بالدرجة الأولى النواحي الاجتماعية لممستيمك أوالمتعامل 

                                                           

. 25 -24ص قراءات في سموك المستيمك، مرجع سابق، ص : أيمن عمر (1)
 .29سابق، ص المرجع القراءات في سموك المستيمك، : أيمن عمر (2)
 .17، ص 2006الإعلان وسموك المستيمك، دار النيضة العربية، القاىرة، مصر، : سموى العدادلي (3)
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مع المنتج، أي مراعاة الخصوصية الإجتماعية  أو اليوية الاجتماعية لممستيمكين حتى يحصل التوافق 
 .والتوازن بين رغبات واحتياجات المستيمكين والمنتجات المعروضة عبر الإشيارات التميفزيونية

 :أنواع المستيمكين.سادسا

 :(فردي)مستيمك صناعي، مستيمك نيائي: يجمع أغمب الباحثين أن المستيمك نوعان

 :المستيمك الصناعي .1

الذين يشترون السمع تامة الصنع أو نصف المصنعة  (المؤسسات)ىو المتعامل أو المتعاممين
والمواد الخام بيدف استخداميا في عمالية الإنتاج والحصول عمى السمع الجديدة، أو من أجل إعادة 

استخداميا في نشاطات وفعاليات إنتاجية أخرى، أو من أجل إعادة بيعيا لتحقيق الأرباح، كما أن سموك 
المستيمك الصناعي ىو سموك اقتصادي، يبنى عمى دراسات التكمفة بيدف الحصول عمى السمع 
والخدمات بأقل كمفة ممكنة وبالتالي تحقيق الإيراد الحدي الذي يشكل الأساس لتكوين الربح   

 (1). الاقتصادي

 :المستيمك النيائي .2

يمثل أي فرد يشتري السمع أو الخدمات إما الاستعمال الشخصي كشراء ملابسو، أو الاستيلاك 
العائمي، مثل شراء المواد الغذائية اللازمة، ويتصف سموكو بأنو سموك رشيد تتداخل فيو العوامل 

وعوامل عاطفية، وييدف من خلال سموكو الرشيد إلى تحقيق التوازن بين  (...الدخل والسعر)الاقتصادية
 .المنافع التي تمبي الحاجات والدخل المحدد أي ييدف إلى تحقيق المنفعة الحدية

وىناك فرق بين المستيمك النيائي والعميل، فالمستيمك أي فرد يبحث عن سمعة معينة بغرض 
الشراء، من أجل استعماليا والتخمص منيا، أما العميل فيو الفرد الذي يشتري احتياجاتو بصفة منتظمة 

 (2). من أحد المحلات التجارية، فيو عميل دائم ليذا المحل التجاري أو الشركة

وعميو يجب أن تكون الرسالة الإشيارية التميفزيونية محددة بدقة لكي يتماشى مع كل نوع من أنواع 
 .المستيمكين سواء الصناعي أو النيائي، وتحقيق المنفعة والربح الاقتصادي لممؤسسة

                                                           

 . 97سابق، ص  ، مرجع(مدخل الإعلان)سموك المستيمك : كاسر نصر المنصور (1)
 .22سموك المستيمك بين النظرية والتطبيق، مرجع سابق، ص : أحمد عمي سميمان (2)
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 بين سموك المستيمك الصناعي والمستيمك النيائي من الجدول تيمكن الإشارة إلى مختمف الفروقا 
 :التالي

 الفرق بين المستيمك النيائي والصناعي: 07الشكل رقم 

 المستيمك الصناعي المستيمك النيائي

 .يشترى بكميات محدودة -
 .معموماتو عن السمع والخدمات محدودة -
 .طمبو عمى السمع طمب مباشر -
عدد محدود من الأفراد يؤثر عمى قرار  -

 .الشراء
 .من المنتجات (كبير)عدد لانيائي -
 تؤثر عميو الدوافع العاطفية والرشيدة -
جراءات الشراء -  .لا تحكمو قواعد وا 
لا تحكمو ولا تؤثر فيو عممية تعاون  -

 .الوسطاء

 .يشترى بكميات كبيرة -
 .يمتمك معمومات وافية عن مختمف السمع -
 (غير مباشر)طمبو عمى السمع مشتق -
 .عدد محدود من المنتجات -
 .(العقلانية)تحكمو دائما الدوافع  -
جراءات القيام بالشراء -  تحكمو قواعد وا 
 .ييمو تعاون الوسطاء والموردين -

عبد السلام أبو فحص محمود، بناء الميارات التسويقية، الدار الجامعية لمطباعة والنشر، : المصدر
 .477، ص 2003بيروت، لبنان، 

وعميو فيجب عمى رجل التسويق مراعاة الخصائص المتميزة لكل نوع من أنواع المستيمكين وصياغة 
الرسائل الإشيارية التي تتلاءم مع كل صنف فالمستيمك النيائي مثلا الذي يشتري بكميات محدودة، تركز 
الرسالة الإشيارية التميفزيونية عمى نوعية المنتج سواء كان سمعة أو خدمة أكثر من تركيزىا عمى السعر، 
في حين الرسالة الإشيارية التميفزيونية الموجية لممستيمك الصناعي،  فيجب مراعاة نوع المعمومات الواردة 
في الرسالة الإشيارية لأنو يمتمك معمومات من مختمف المصادر لذلك يجب أن تكون الرسالة الإشيارية 

 .تحتوي عمى معمومات دقيقة تجذب ىذا المستيمك لممنتج دون غيرىا من الوسائل الأخرى
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 :يتميز سموك المستيمك بالخصائص التالية(1): خصائص سموك المستيمك.سابعا

 .إن كل سموك أو تصرف إنساني لابد أن يكون وراءه دافع أو سبب قد يكون ظاىرا أو باطنا -
 .إن السموك ليس منعزلا أو قائما بذاتو، بل يرتبط بأحداث أو عمميات قد سبقتو -
 .السموك الإنساني سموك يرتبط بأحداث وأعمال سبقتو وأخرى قد تتبعو -
 .السموك الإنساني متنوع و يتوافق مع المواقف التي تواجيو -
 .السموك الإنساني عممية مستمرة فميس لو فواصل تحدد بذاتيتو أو غايتو -
السموك الإنساني سموك ىادف، معنى أنو موجو لتحقيق ىدف، أو أىداف معينة وبالتالي لا يمكن  -

 (2). تصور سموك بدون وىدف
 .كثيرا ما يؤدي اللاشعور إلى دورا ىام في تحديد السموك الإنساني -
 .السموك الإنساني مرن ويتعدل ويتبدل حسب الظروف -
 (3).صعوبة التنبؤ بسموك الإنسان وتصرفاتو في أغمب الأحيان -

وعميو يجب عمى رجال التسويق مراعاة الطبيعة المتغيرة لمسموك البشري وتخطيط سياسات 
واستراتيجيات إعلامية واتصالية من خلال الرسائل الإشيارية المتنوعة حسب التميفزيونية منيا تتماشى 
مع كل خاصية من خصائص السموك الإستيلاكي من أجل التماشي مع الأذواق والإحتياجات المختمفة 

للأفراد والعمل عمى سدىا مما ينعكس إيجابا عمى المؤسسة ويؤدي إلى تحقيق الربح والمنفعة لكل 
 .الأطراف المعنية

 :ويمكن توضيح خصائص سموك المستيمك من خلال الشكل الآتي

 

 

 
                                                           

 .16قراءات في سموك المستيمك، مرجع سابق، ص : أيمن عمر (1)
 .27، ص 1997سموك المستيمك، دار الثقافة، عمان، الأردن، : محمد المؤذن (2)
، دار وائل لمنشر والتوزيع، (المفاىيم، الأسس، المبادئ)استراتيجيات التسويق: نزار عبد المجيد البرواوي، أحمد فيمي البرزنجي (3)

 .116، 2004عمان، الأردن، 
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 خصائص سموك المستيمك: 08الشكل رقم 

 

 

نزار عبد المجيد البرواوي، أحمد فيمي البرزنجي، استراتيجيات التسويق، المرجع السابق، ص : المصدر
46 . 

وعميو يجب عمى رجل التسويق مراعاة ىذه الخصائص المتنوعة واختيار الرسالة الإشيارية 
المناسبة التي تتلاءم مع خصائص الجميور المستيدف من أجل الوصول إلى تحقيق الأىداف المسطرة 

 .وسياسات والاستراتيجيات المحددة من قبل المؤسسة

 (1 ):العوامل المتحكمة في سموك المستيمك.ثامنا

يتعرض المستيمك إلى جممة من العوامل التي تؤثر في تصرفاتو وتوجو سموكو نحو ما ىو مطروح 
من سمع وخدمات، غير انو لا يوجد اتفاق حول ىذه العوامل المؤثرة عمى سموك المستيمك، بحيث 

                                                           

 .60، مرجع سابق، ص (مدخل الإعلان)سموك المستيمك : كاسر نصر المنصور (1)

خصائص سموك 
 المستيمك

 ىادف

متنوع ويتلاءم مع 
 قفاالمو

 عممية مستمرة

مرن ويتعدل ويتبدل 
 حسب الظروف

يرتبط بأحداث 
 وعمميات

 وراءه دافع وسبب

بؤ صعوبة التن
بتصرفاتو في 
 غالب الأحيان

متفاعل بين النواحي الإدراكية 
   والشعورية والسموكية وأحداث

 البيئة الخارجية
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تتداخل تبعا لطبيعة الفرد وخمفيتو الثقافية والاجتماعية فضلا عن طبيعة السوق الذي يتعامل معو، ويمكن 
المؤثرات : الإشارة إلى أن ىناك نوعين من المؤثرات التي تترك بصمتيا عمى سموك المستيمك وىي

 (1). الداخمية والمؤثرات الخارجية

إن ىذه المؤثرات تتداخل فيما بينيا لتحدد وبشكل كبير مجموع التصرفات التي يقوم بيا المستيمك 
 :من أجل الوصول إلى مبتغاه من منتجات مختمفة التي يمكن أن تشبع حاجاتو ورغباتو

I. ىناك مجموعة من العوامل اليامة التي تتحكم في المستيمكين في طريقة إقناعيم : العوامل الداخمية
نفاقيم عمى السمع والخدمات إشباعا للاستيلاك الشخصي، وفيما يمي أىم ىذه العوامل  :وا 

وىي تمك القوة المحركة الكامنة في الأفراد والتي تدفعيم لمسموك باتجاه معين وتمكنيم من : الدوافع .1
 .التعرف عمى البيئة وتفسير المعمومات المتعمقة بيذه البيئة

 :وىناك عدة دوافع حسب مراحل تصرف المستيمك نذكر منيا

 ىي التي تدفع المستيمك الأخير لشراء سمعة أو خدمة معينة بغض النظر عن :دوافع شراء أولية . أ
 .الماركات التجارية المختمفة ليا، فيي تتضمن الشعور بالحاجة أو الميل نحو سمعة أو خدمة معينة

وىي الأسباب الحقيقية التي تدفع المستيمك النيائي إلى شراء ماركة معينة من : دوافع شراء انتقائية . ب
السمع دون غيرىا، فيي تتضمن إجراء مقارنات بين مزايا وعيوب الماركات   المختمفة المعروضة 

 (2).لمبيع في السوق
ىي من مراحل سموك المستيمك، أن يشرع المستيمك في الشراء الفعمي و : دوافع الشراء التعاممية . ج

تممك السمعة  تمييدا للاستفادة منيا في إشباع حاجاتو وتمبية طمباتو أي أنيا عممية تحديد المتجر أو 
الشركة أو المؤسسة التي سيحصل منيا عمى حاجاتو من السمع أو الخدمات التي سبق وأن حددتيا 

 (3). ماركتيا التجارية

يمكن لممستيمك أن يحدد حاجاتو من السمع والخدمات بالاعتماد أيضا عمى الإشيارات التميفزيونية 
المختمفة التي تسيل لو الطريق في اختيار الامثل لمسمع و الخدمات، وىذا ما يمكن مشاىدتو بشكل 

                                                           

 .60، مرجع سابق، ص (مدخل الإعلان)سموك المستيمك : كاسر نصر المنصور (1)
 .75، مرجع سابق، ص (مدخل الإعلان)سموك المستيمك : كاسر نصر المنصور(2)
 .40، ص 2010، 1، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، ط(العوامل التأثير البيئية)سموك المستيمك : عنابي بن عيسى(3)
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واضح في وقتنا الحالي، فبفضل التكنولوجيا الحديثة لوسائل الإعلام والاتصال خاصة السمعية والبصرية 
أصبحت ىناك قنوات متخصصة لعرض منتجات، خدمات وسمع متنوعة ترضي جميع الأذواق وليس 

أو التي شاىدىا من خلال )عمى المستيمك قطع مسافات كبيرة لمحصول عمى ماركتو التجارية المفضمة 
فبمجرد الاتصال بالرقم المرادف لبمده  يحصل عمى حاجاتو بأقل وقت، جيد و  (الإشيارات التميفزيونية

 .تكمفة

ىي عبارة عن الشعور بالنقص، وىذا النقص يدفع الفرد لأن يسمك مسمكا يحاول من : الحاجات .2
 (1 ).خلالو، سد ىذا النقص أو إشباع الحاجة

إن الحاجات من أىم المؤثرات الداخمية عمى سموك المستيمك، لأجل ذلك حضيت بالدراسة 
الذي وضع " abraham maslau" "أبراىام ماسمو"والاىتمام من قبل العديد من الباحثين لعل أبرزىم 

أول نظرية في موضوع تدرج الحاجات والتي نصت عمى وجود خمسة مستويات من الحاجات تتمثل 
 .أدناىا في الحاجات الفزيوليوجية بينما تتجمى أعلاىا في الحاجة إلى تحقيق الذات

 :الشكل التالي يمثل تدرج الحاجات وفق نظرية ماسمو لمحاجات الإنسانية

 ىرم ماسمو لمحاجات: 09الشكل رقم 

 

التسويق الإبتكاري، دار الفجر لمنشر والتوزيع، القاىرة، مصر، : طمعت أسعد عبد الحميد: المصدر
 .97، ص 2009

                                                           

 .181، ص 1996، الدار الجامعية، الاسكندرية، مصر، (مدخل بناء الميارات)السموك التنظيمي: أحمد ماىر (1)

 (الطعام، المشرب، المأوى)الحاجات البيولوجية 

 الحاجة إلى الأمن

 (الانتماء)الحاجات الاجتماعية 

 الحاجة  إلى تحقيق المكانة

 الحاجة إلى تحقيق الذات

 المستوى الأول

 المستوى الثاني

 المستوى الثالث

 المستوى الرابع

 المستوى الخامس
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يعبر ماسمو من خلال الشكل عمى تسمسل الحاجات الإنسانية، بحيث يرى أن لكل فرد حاجات 
عديدة ليس ليا نفس الأىمية وبالتالي يمكن أن تكون متسمسمة، فيبحث الفرد عن إشباع الحاجات التي 

 (1). تبدو ميمة، وبمجرد إشباعيا يسعى الفرد إلى إشباع الحاجات الموالية التي تبدو لو أىمية أكثر

لأجل ذلك يجب عمى رجال التسويق التعرف عمى موقع المستيمكين في كل مستوى من ىذه 
المستويات، ومن ثم تخطيط السياسات التي تتفق مع كل مستوى، ولنجاح ىذه السياسات يمكن الاعتماد 
عمى وسائل الإعلام الحديثة أو مؤسسات قياس الرأي العام وسبر الآراء، لمتعرف عمى السمع أو الخدمات 

 .التي تعتبر من أولويات اىتمامات الجماىير المختمفة

يعرف الإدراك بأنو ذلك العممية التي يقوم بيا الفرد بفضميا باختيار وتنظيم وتفسير ما : الإدراك .3
 (2). يحصل عميو من معمومات لتكوين صورة واضحة عن الأشياء المحيطة بو

 يعتبر قياس إدراك المستيمك من الأمور الضرورية لتقييم تأثير : كيفية قياس إدراك المستيمك
الإدراك المستيمك عمى السموك لذلك فإن عمى المسوقين أن تكون لدييم القدرة عمى قياس التعرض ومدى 

 والقدرة عمى الاحتفاظ بالمعمومات التسويقية، ويستخدم الباحثون في قياس الإدراك سمسمة من  الانتباه
( 7)إلى  (1)المقاييس الوصفية وأكثرىا شيوعا ىو استخدام المقياس المتدرج من سبع نقاط تتراوح من 

 (3). ومحددة بزوج من الصفات

عبد الحميد طمعت أسعد وآخرون، سموك المستيمك، المفاىيم العصرية والتطبيقات، مكتبة : المصدر
 .240، ص 2006الشعري، الرياض، السعودية، 

                                                           

 .107سموك المستيمك، مرجع سابق، ص : محمود جاسم الصمدعي، ردينة عثمان يوسف (1)
 .44، ص 2006، 1الاتصالات التسويقية و الترويج، دار حامد، عمان، الأردن، ط: تامر البكري (2)
 .239سموك المستيمك، مرجع سابق، ص : عبد الحميد طمعت أسعد وآخرون (3)

رديء إلى حد  رديء لمعناية
 كبير

 ممتاز جيد جدا جيد لا بأس بو رديء إلى حد ما

1 2 3 4 5 6 7 
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 تتأثر العممية الإدراكية بمجموعة من العوامل توضح أىميا من خلال ىذا : العوامل المؤثرة في الإدراك
 (1).الشكل
 العوامل المؤثرة في الإدراك: 10الشكل رقم 

 

 .139كاسر نصر المنصور، سموك المستيمك، المرجع السابق، ص : المصدر

وبالتالي فالإدراك من العوامل النفسية المؤثرة في سموك المستيمك وتصرفاتو، لذلك يسعى رجال 
التسويق في المؤسسة إلى محاولة التعرف عمى مدركات المستيمكين حول منتجاتيا بالاعتماد بشكل 

 .أساليب عمى وسائل الإعلام و خاصة التميفزيون من أجل تكوين إدراك إيجابي عن منتجاتيا

ىو المتغيرات في سموك الفرد نحو الاستجابة تحت تأثير خبراتو أو ملاحظاتو للأنشطة : التعمم .4
 (1). التسويقية

                                                           

 .143سموك المستيمك، مرجع سابق، ص : محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف (1)

 العوامل المؤثرة في الإدراك

 (المثيرات)خصائص المنبيات خصائص الشخص

 قوة أو شدة المنبو
 
 

 
 الخبرات السابقة

 الحاجت والدوافع

 عدد المميزات في آن واحد
 

 الحجم
 التباين 
 التكرار  
 الحركة 
 

 الجدة
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يدل ىذا التعريف أن الفرد كمما اكتسب خبرة وتجربة أكبر كمما أدى إلى تغيير في سموكو وتصرفاتو 
 .نتيجة ليذه التجارب والخبرة

 يمكن تمثيل التعمم في مجال التسويق كما يمي: 

 التعمم في مجال التسويق: 11الشكل رقم 

 

، المرجع السابق، ص (المفاىيم والاستراتيجيات)سموك المستيمك: عائشة مصطفى الميناوي: المصدر
175. 

وبالتالي فإن المستيمك من خلال عممية التعمم، يستطيع أن يتخطى اختيار صعوبة السمع والخدمات 
التي تحقق لو الإشباع الخاص لمختمف حاجاتو أو رغباتو و يتعمق الأمر خاصة في حال وجود بدائل 

سمعية وخداماتية متنوعة، ويمكن أن تدعم عممية التعمم بالوسائل التكنولوجية الحديثة التي تعتبر كمصدر 
رئيسي وميم لمحصول عمى المعمومات والمعارف الخاصة بالسمع والخدمات المتنوعة والتي تساعد 

 .المستيمك من خلال ىذه الوسائل عمى الاختيار الأمثل لممنتجات
 
 
 
 

 شراء دوافع محفز الاحتياج

 تكرار الشراء -

 تبني العلامة وتعزيز الثقة -

 تقييم سالب-
 عدم تكرار الشراء-
انعدام الثقة في -

 العلامة

 

 

 تقييم موجب
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II. العوامل الخارجية: 
 : الأسرة .1

تؤدي الأسرة دورا ىاما في عممية التنشئة الاجتماعية لممستيمك، وىي العممية التي يتم بمقتضاىا 
تعمم الأفراد في سن مبكر كيفية اكتساب تمك الميارات والمعرفة والاتجاىات التي تساعد عمى أن 

 . يتصرف في السوق كمستيمك واعي وناضج

ومن المعروف أن الأسرة تأثير كبير عمى سموك أفرادىا الاستيلاكي كما أن قرار الشراء في الغالب يتم 
  (1). اتخاذه من جانب الزوج والزوجة

وعميو فالأسرة أو العائمة تمثل نواة المجتمع، وىي تتمتع بتأثير بنائي عمى الأخلاق، القيم، المبادئ 
والمواقف التي تحكم سموك الأفراد فالعديد من الأفراد يتبعون نفس الأنماط الاستيلاكية الأساسية السائدة 

 .عمى مستوى الأسرة والتي صارت أعرافا عائمية تحضى بالقبول والتقدير من طرف الجميع

وييم رجل التسويق أن يدرس الأسرة كوحدة شرائية ووحدة استيلاكية، ويميز بينيا، خصوصا فيما 
 (  2)يتعمق بكيفية اتخاذ قرار الشراء وكيفية استخدام السمع المشتراة

 إن الجدول التالي يوضح تأثير الزوجين عمى قرارات الشراء: 

 

 

 

 

 

 

                                                           

 .22، مرجع سابق، ص (العوامل التأثير البيئية)سموك المستيمك : عنابي بن عيسى (1)
 .385، ص 2006، 2الترويج والإعلان، دار اليازوري  لمنشر والتوزيع، عما، الأردن، ط: بشير العلاق (2)
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 تأثير الزوجين عمى قرارات الشراء: 12الشكل رقم 

 

 
 .23الإعلان وسموك المستيمك، المرجع السابق، ص : العوادلي سولي: المصدر

 :الجماعات المرجعية .2

الجامعات المرجعية ىي المتعاممين أو أكثر قد يحدث بينيم نوع من أنواع التبادل والتفاعل لتحقيق 
أىداف فردية أو مشتركة ليم جميعا، وىي تشكل ىيكلا أو مرجعا للأفراد في قراراتيم الشرائية وقد يكون 

 (1 ).ىؤلاء أفراد من العائمة أو مختمف الجماعات الاجتماعية

وعميو فالجماعات المرجعية ىي كل فرد أو مجموعة من الأفراد يؤثرون عمى المعتقدات، الآراء، 
الاتجاىات، والسموكات الخاصة بالمستيمك والتي نعتبر بمثابة المرجع والقاعدة العامة لممقارنة معيا، 

وكل شخص ...الأصدقاء، الجيران زملاء العمل، : وتوجد العديد من الجماعات المرجعية كالأسرة
يستطيع الانخراط في أكثر من جماعة اجتماعية ،و ذلك مع الأخذ بالمعايير و المبادئ التي تتبناىا كل 

 .جماعة اجتماعية 

 يمكن تصنيف الجماعات المرجعية إلى ما يمي : 
 وىي التي توفر لأفرادىا صفة الاتصال المباشر كالعائمة، الأصدقاء، الجيران، :  جماعات أولية

 .زملاء العمل، ولأفرادىا تأثير مباشر عمى القرارات الشرائية والاستيلاكية لمفرد
 تعمل ىذه الجماعات عمى التأثير في الفرد بدون التفاعل والاحتكاك معو وجو : جماعات ثانوية

 (1). جمعية حماية المستيمك، والأحزاب السياسية: لوجو، وذلك مثل
                                                           

. 2010مدى تأثير الإعلان عمى سموك المستيمك، رسالة ماجستير، جامعة الحاج لخضر، باتنة، الجزائر، : مرعوش إكرام( 1)

  الزوجةمنطقة قرارات

 نفوذ أكثر لمزوجة

منطقة القرارات المشتركة  
 المشتركة

 

 نموذج أكثر للزوج

ملابس الزوجة ومنتجات التجميل 
لعبة الأطفال، السفر لمخارج، مدارس الأطفال 

. السكن، السيارات
  الزوجمنطقة قرارات 
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 الجدول الآتي يمثل أنماط التحكم الذي تمارسو الجماعات المرجعية عمى سموك المستيمك 

 أنماط التحكم الذي تمارسو الجماعات المرجعية عمى سموك المستيمك: 13الشكل رقم

الخصائص المشاىدة  الأىداف طبيعة التأثير
 لممصدر

 السموك نوع القوة

 القبول الخبرة الثقة المعرفة معموماتي
الشراء /الاتفاق مقارن

 الذاتي
 المطابقة الانتساب التشابو

 التوافق التشجيع أو المنع القوة التشجيع معياري
مدى تأثير الإعلان عمى سموك المستيمك، رسالة ماجستير، جامعة الحاج : مرعوش إكرام: المصدر

 .2010لخضر، باتنة، الجزائر، 

 :الطبقة الاجتماعية .3

لقد تطرق الباحثون والكتاب إلى مفيوم الطبقة الاجتماعية لما ليا من دور في تحديد وتوجيو 
 :السموك الشرائي والاستيلاكي ومن بين التعاريف

الأقسام المتجانسة والمستقرة نسبيا المرتبة :"الطبقة الاجتماعية عمى أنيا" كوتو ودوبوا"عرف
لمجموعة  من الأفراد عن بعضيم البعض بشكل ىرمي، يشترك أعضاء القسم في القيم، نمط العيش، 

 (2)". الاىتمامات والسموك

عبارة عن تقسيم يتصف بالدوام النسبي لمجموعة من الأقسام المتجانسة التي :"عرفت أيضا أنيا
 (3)". ينتمي إلييا الأفراد أو الأسر

وعميو يمكن القول أن مفيوم الطبقة الاجتماعية ما ىو إلا محولة تقسيم أفراد المجتمع إلى 
مجموعات من الأفراد بحيث تتسم كل مجموعة منيا بمركز اجتماعي معين، واتفاق في كيفية العيش 

                                                                                                                                                                                     

 .95، ص 1999، 3مبادئ التسويق، دار المستقبل لمنشر ةالتوزيع، عمان، الأردن، ط: سعيدات محمد إبراىيم (1)
)2( philip kotler, poubois :markeeting management ; pearson education ,11éme,paris, france, 
2002,p:207. 

 .58، ص 1998مبادئ التسويق، الدار الجامعية لمنشر والتوزيع، الإسكندرية، مصر، : إسماعيل السيد (3)
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وانسجام وتقارب في الرؤى والأفكار والتصرفات والقيم، وقد يميل الأفراد الذين ينتمون غمى نفس الطبقة 
 .الاجتماعية إلى استيلاك نفس السمع والخدمات التي تمقى رواجا  كبيرا في أوساط ىذه الطبقة الاجتماعية

 : قادة الرأي .4

يمثل قادة الرأي امتداد طبيعي لمجماعات المرجعية حيث أن  لكل مجموعة لابد أن يكون ىناك 
قائد ليا أو أكثر، أي أن يكون أكثر تأثيرا عمى الآخرين وأنيم يريدون تقميده، وقد يكون قائد رأي ليس من 
ذات المجموعة بل قد يكونوا أشخاصا مشيورين أو معروفين لممجموعة أو الأفراد الذي ييتمون بيم، عمى 

، حيث يسعى الكثير من الأفراد إلى ...الرياضيين، لاعبي كرة القدم، أو الإعلاميين،: سبيل المثال نذكر
 (1). تقميدىم فيما يقومون بو من تصرفات

وعميو فعمى أخصائي التسويق أن يعتمد عمى قادة الرأي الذين يعتبرون بمثابة الأداة الترويجية 
الأنسب لموصول إلى المستيمكين من خلال استغلاليم في الظيور في الإشيارات التميفزيونية بغرض إثارة 

 .الحافز وغريزة التقميد لمشراء

 : الثقافة .5

يكتسب الأفراد من خلال احتكاكيم الأسري والعائمي وكذا محيط الذي يعيشون فيو مجموعة القيم 
والتقاليد والمعتقدات والديانات والتشريعات والمغات والميجات، ىذه العناصر التي تشكل في مجمميا ثقافة 

المجتمع، وبالتالي الفرد داخل المجتمع، منيا ما ىو متوارث عبر التاريخ ومنيا ما ىو مكتسب نتيجة 
لمتطورات الحاصمة في الحياة، وتختمف الثقافة من مجتمع لآخر باختلاف الزمان والمكان وطبيعة 

 .المجتمع

 من بين التعاريف التي تطرقت لمثقافة نجد ما يمي: تعريف الثقافة: 

 (2)". تقاسم جزء من المجتمع لنفس المعتقدات، القيم، والاتجاىات: "عرفت بأنيا

                                                           

 .173الاتصال التسويقي، مرجع سابق، ص : تامر البكري (1)
(2) Loura Lakee :Cansuner behavion for dummies, unilly publishing inc, indiapis, indiana,2009, 
p:124. 
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مجمل المعايير، المعتقدات، والعادات التي تم اكتسابيا من البيئة الاجتماعية والتي :" عرفت كذلك أنيا
 (1)".تحدد أنماطا سموكية مشتركة لكل الأفراد

كل من القيم والعادات والفنون والميارات المشتركة بين الأفراد في مجتمع معين : "كما عرفت الثقافة أنيا
 (2)". والتي يتم انتقاليا من جيل إلى آخر

وعميو يتضح لنا الأثر الذي يتركو عامل الثقافة عمى سموك الأفراد، حيث أن لكل مجتمع ثقافة 
خاصة بو تمثل ىويتو، فتعطي طابع استيلاكي خاص بيذا المجتمع يأخذ في أحيان كثيرة صفة الإلزام 
من خلال الدين، العادات، التقاليد، مثل منع شرب الخمر في المجتمعات الإسلامية مما يجبر مندوبي 

 .البيع  إلى تجنب ىذه المجتمعات لممارسة نشاطاتيم

 والثقافة الفرعية،و توجد  علاقة  (الأصمية)الثقافة العامة : توجد نوعان من الثقافة: أنواع الثقافة
 :متبادلة بينيما يمكن توضيحيا من خلال الشكل الآتي

 أنواع الثقافة: 14الشكل رقم 

 

 .183، المرجع السابق، ص (مدخل الإعلان)سموك المستيمك :كاسر نصر منصور: المصدر

                                                           

 .33، ص 2008التسويق، ترجمة وردية واشد، المؤسسة الجامعية لمدراسات والنشر والتوزيع، بيروت، لبنان، : كاترين فيو (1)
، ديوان المطبوعات الجامعية، المطبعة (قتراح نموذج التطوير)سموك المستيمك والمؤسسة الخدماتية : سيف الإسلام شوية (2)

 .122، ص 2006الجيوية، قسنطينة، الجزائر، 

 سمات الثقافات    

 الفرعية للمغرب    

 العربي

 سمات الثقافية                سمات ثقافية

 المسيطرة الرئيسية            الفرعية للمشرق

 العامة للأمة                     العربي

 العربية                 
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يمكن الملاحظة من خلال ىذا الشكل أن لسكان المغرب العربي بعض السمات  الثقافية التي تميزىم 
عن سكان المشرق العربي كطريقة المباس وبعض العادات والتقاليد، وىو ما يمثل الثقافة الفرعية، وكذا 

 .سمات مشتركة بينيا كالمغة والقيم وىو يمثل الثقافة العامة للأمة العربية

 تشمل الثقافة العامة لمجتمع ما عمى كافة التشريعات والقوانين والمعتقدات والعادات :الثقافة العامة .1
، والتي تؤثر ...والتقاليد والقيم والأخلاق والاتجاىات و معاني الرموز والألوان ودرجة تقديرىم لموقت

 (1).عمى سموكيم الشرائي والاستيلاكي، وكذا استجابتيم لمسياسات والاستراتيجيات  الترويجية

وعميو فعمى جميع رجال التسويق في المؤسسة معرفة  جميع عناصر الثقافة لممجتمع الذي يريد 
تسويق منتجاتو لو،  ومن ثم العمل عمى وضع الرسالة الإشيارية تكون منسجمة مع ىذه الثقافة، حيث أنو 
مثلا عند تصميم الرسالة الإشيارية يجب استخدام الرموز والألوان المناسبة التي تتماشى وثقافة ذلك البمد 

 .الموجو إليو السمعة أو الخدمة

تحتوي كل ثقافة عمى ثقافات جزئية أو مجموعة من الأفراد يشتركون في مجموعة : الثقافة الفرعية .2
من القيم والخصائص، أي تمتحق ثقافة ما غالبا بثقافة أخرى، والتي تسمى بالثقافة الفرعية، والتي 

أقسام من قيم وخصائص مختمفة عن الثقافة الكمية والتي ينتمي إلييا : "يمكن تعريفيا عمى أنيا
 (2)". أصحاب الثقافة الجزئية

ويمكن تفسير سموك المستيمك الشرائي بكيفية تأثير الثقافة الجزئية عميو، من خلال مثلا بعض 
فالأفراد في المجتمع الإسلامي يميمون إلى شراء  بعض المنتوجات . المنتوجات من سمع وخدمات معينة

في المناسبات والأفراح الدينية والوطنية تختمف من منطقة إلى أخرى، وبالتالي تعزز فرضية انتسابيم إلى 
 .شريحة أو ثقافة تختمف عن ثقافة المجتمع الأصمي

 

 

                                                           

أىمية دراسة سموك المستيمك في صياغة الاستراتيجيات الترويجية لممؤسسة الاقتصادية، دراسة الخطوط الجزية : والي عمار (1)
 .2012، 3الجزائرية، مذكرة ماجستير في العموم التجارية، فرع إدارة وتسويق الخدمات، جامعة الجزائر 

تأثير العلامة التجارية عمى سموك المستيمك، دراسة حالة العلامة التجارية نقاوس لممشروبات الغازية، شيادة : جاري الصالح (2)
 .2008ماجستير تخصص عموم التسيير، فرع التسويق، جامعة محمد بوضياف، ميمة، الجزائر، 
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 :من بين ىذه  العوامل نذكر ما يمي: العوامل الاقتصادية .3
 تنتج المنتجات لغرض استيلاكيا، ودخل الفرد المتاح ىو الذي يمثل القدرة الشرائية :دخل الفرد . أ

لممستيمكين، وبالتالي فمن الميم أن يعمم رجل التسويق النسبة التي سوف يوجييا الفرد للاستيلاك 
 .والنسبة التي سوف يوجييا للإدخار

 تعتبر أسعار السمع من أىم المميزات التي تدفع لشراء السمعة دون أخرى فكمما قل سعر :السعر . ب
 (1). المنتوج  زادت الكمية  الاستيلاكية من ىذا المنتوج والعكس صحيح

وعميو فدخل الفرد وسعر المنتوج سواء كانت السمعة أو الخدمة دور أساسي في تحديد القيمة 
الشرائية لو في اقتناء سمعة أو خدمة معينة وىنا يبرز دور الإشيارات التميفزيونية الفعالة في الترويج 

براز الجزء الإيجابي ليا مع تحديد سعرىا  الجيد لمسمعة أو الخدمة  من خلال الإحاطة بكل جوانبيا، وا 
 .لسرعة اقتنائيا

 دخل الأسرة وحجميا يؤثران في ىيكل الإنفاق والإدخال ومن المعروف أن :دخل الأسرة وحجميا . ت
 .إنفاق الأسرة يزيد كمما زاد دخل الأسرة إجمالا

 تزيد مشتريات الأفراد عندما يحصمون عمى الائتمان لذلك كان التوسع في منح ائتمان :الائتمان . ث
 .المستيمكين أثر في ىيكل الإنفاق الاستيلاكي

إن اشترى المستيمك منتج ما بسعر أقل من السعر الذي كان يتوقعو أو كان : فائض المستيمك . ج
معتادا عمى دفعو، فإنو قد حقق إشباعا، أومنفعة إضافية،أي أن ىناك فائضا يحقق لممستيمك من 
جراء انخفاض أسعار المنتجات ولذلك يعرف فائض المستيمك بأنو الفرق بين المبمغ الذي كان 

 (2). المستيمك مستعدا لدفعو لمحصول عمى كمية من المنتجات والمبمغ الذي حققو فعلا

وعميو يجب عمى رجل التسويق الأخذ بعين الاعتبار ىذه العوامل عند صياغتو لمرسالة الأشيارية المناسبة 
 .من أجل زيادة الإقبال عميو وتحقيق الأىداف المسطرة لممؤسسة عموما (سمعة أو خدمة)لمنتوج معين

 

 

                                                           

 .86الاتصال التسويقي، مرجع سابق، ص : تامر البكري (1)
 .88الاتصال التسويقي، مرجع سابق، ص : تامر البكري (2)
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 :العوامل الشخصية .7

 :يتأثر قرار المشتري بخصائص شخصية مختمفة

 العمرية التي يعيشيا ةيشتري الفرد خلال حياتو العديد من المنتجات والتي تختمف تبعا لممرحل: العمر 
 (1). وما يعتقده مناسبا لو

وعميو فعمى رجل الإعلام المسؤول عن بث الرسائل الإشيارية المختمفة عبرمختمف القنوات 
التميفزيونية ، التعامل مع كل فئة عمرية بأسموب يختمف عن الفئة الأخرى فما يناسب الكبار لا يتماشى 

 .مع عمر الصغار مثلا

  تتأثر أنماط الاستيلاك لمفرد بالوظيفة التي يحتميا ذلك باختباره لممنتجات التي : (الوظيفة)المنصب
يحتاجيا ومدى توفقيا مع وظيفتو وعميو فإن إدارة التسويق عمييا أن تراعي خصوصية الوظيفة في 

 .منتجاتيا مما يتوافق مع احتياجات المشترين
 يعد نمط الحياة من العوامل الميممة في عممية اتخاذ قرار الشراء من قبل المستيمكين :نمط الحياة 

نمط حياة يتميز بالطريقة التي يشغل بيا الأفراد وقتيم، وما يرونو ميما، وآرائيم "فالنمط المعيشي ىو
 (2)". في نفسيم والعمم الذي يحيط بيم

وعميو فإن فيم نمط الحياة يساعد عمى صناعة المنتج وتسويقو، مما يتناسب مع رغبات المستيمك 
واحتياجاتو فالأفراد يمكن ليم أن يشتركوا في أنماط الحياة وبالتالي يجب عمى رجال التسويق والإعلام 

 .مراعاة أنماط الحياة عند صياغتيم لمرسالة الإشيارية التميفزيونية المناسبة

 النظام المتكامل من الخصائص المميزة لمفرد والعلاقة بين ىذه الخصائص "ىي عبارة عن : الشخصية
 (3)". والتي تساعد الفرد عمى مواءمة نفسو مع الآخرين والبيئة من حولو

بأنيا مجموعة مستقرة من الصفات والميولات التي تحدد أفكار الفرد ومشاعره وأعمالو في : "وتعرف أيضا
 (1). تفاعمو مع الضغوط الاجتماعية البيولوجية في لحظة    معينة

                                                           

 .67، ص 2004، 3مبادئ التسويق، مركز يزيد لمنشر والخدمات الطلابية، ط: محمد عواد، فيد الخطيب (1)
 .37التسويق، مرجع سابق، ص : كاترين فيو (2)
 .114، ص 2008قراءات في سموك المستيمك، الدار الجامعية، مصر، : عمر أيمن عمي (3)
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وعميو يمكن القول أن لمشخصية خصائص أساسية تكمن أساسا في أنيا مجموعة من الصفات 
الداخمية مثل القيم والصفات الوراثية والمكتسبة وبناءا عميو فإن تمك الخصائص تؤثر عمى اتجاىات 

ومواقف الفرد نحو الأفكار، المنتجات، الخدمات، لذلك تقوم المؤسسات التسويقية بتحميل تأثير الأنماط 
 للأفراد المستيدفين عمى القرارات الشرائية والاستيلاكية المتوقعة منيم في الأسواق المستيدفة ةالشخصي

 .محميا وخارجيا

  ىناك تصنيفات كثيرة الأنماط أو نماذج الشخصية ودرجة تأثيرىا بالرسالة الإشيارية، والجدول التالي
 :يوضح ذلك

 . تصنيف أنماط الشخصية وتأثرىا بالرسالة الإشيارية:15الشكل رقم 

 الخصائص السموكية والاستيلاكية الخصائص العامة النموذج
درجة التوجيو 
الاجتماعي 
 ةالانطوائي

 والإنبساطية

لا : (الانعزالية)الانطوائية  -
 .يجب الاختلاط مع الآخرين

يقضي وقتو في عالو  -
 .الداخمي

يجب الاختلاط :  الإنبساطية  -
مع الآخرين والحصول عمى 

إشباع الآثار الحسية 
 .والخارجية

الانطوائي لا يستجيب لمرسائل  -
 .الإشيارية

يستجيب لمرسائل :  الإنبساطي  -
الإشيارية ويتفاعل معيا، وعمى 

المعمن الاىتمام بالرسائل التي تعنيو 
التمفاز، : وسائل الإعلام اليامة لو

 .الراديو، السنيما
 

السمطوية أو 
 التسمطية

رئيس )الالتزام المطمق بالسمطة 
ويحاولون إجبار  (أو مرؤوسين

الآخرين في المجموعة عمى 
 .الالتزام بذلك

 يتأثر كثيرا بقرارات وسموك قادة الرأي فإذا 
استجاب قادة الرأي إلى الرسالة الإشيارية 

 .فإن الأفراد السمطويين يمتزمون بذلك

جمود اعتقاد الفرد، تعقبو  العقائدية
لمجموعة من القيم تبقى ثابتة 
لفترة طويمة، لا يتقبل الأفكار 

مغمق التفكير ولا يتأثر بالرسائل 
 .الإشيارية

لا يتعمق بالرسائل الإشيارية المتعمقة 
بالابتكارات الجديدة، وتستخدم رسائل 

خاصة لتوجيو الرسائل كالصحف 
 .والمجلات
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شخصية انتيازية يسعى لتحقيق  الميكيافمية
مصالحو الشخصية بكافة 

ولا  (الغاية تبرر الوسيمة)الوسائل
يصمح لمعمل الجماعي لأنو 

 .يدمر

لا تتفاعل مع الرسائل الإشيارية العادية 
ويجب أن يركز المعمن عمى فوائد المنتج 

المتميزة مستعملا مثلا المجلات 
 .المتخصصة

 .127، المرجع السابق، ص (مدخل الإعلان)سموك المستيمك:  كاسر نصر المنصور:المصدر

وعميو يجب عمى رجل التسويق مراعاة كل نمط من أنماط الشخصية السابقة خلال اختياره لمرسالة 
 .الإشيارية من أجل الترويج الجيد لمسمعة أو الخدمة

 :أنواع الإستيلاك.تاسعا

يواجو الأفراد أحيانا عند اتخاذىم قرارات شرائية لبعض المنتجات صعوبات : الاستيلاك المعقد .1
 :مختمفة، الأمر الذي يتطمب الكثير من التفكير والجيد عند اتخاذه، وىذا الموقف يحدث عند

 .عدم توفر المعمومات الكافية عن المنتج -
 .أىمية القرار الشرائي من الناحية المالية والحياتية -
 .(تكمفة الشراء)ارتفاع سعر المنتج  -
 .وجود مخاطرة ومجازفة عالية ناجمة عن عممية الشراء -
 .عدم وجود خبرة و تجربة سابقة -
 (1). (مرحمة البحث عن المعمومات)الحاجة إلى جيد كبير في البحث والتقصي -

وعميو فإن ىذا النمط من الاستيلاك لا يتكرر دائما وأن اتخاذه يتطمب وجود توافق بين أفراد الأسرة 
مثلا أو الأطراف المستفيدة من عممية الشراء، كما يجب عمى رجل التسويق الأخذ بعين الاعتبار ىذه 
الفئة التي تستغرق وقت طويل لاختيار السمعة أو الخدمة، وذلك بالاختيار الأمثل لموسيمة الإتصالية 
لعرض منتجاتو المتنوعة والتي يجب أن تتميز بدرجة عالية من الدقة والتركيز لوصول الرسالة إلى 

 .المتمقي بوضوح وفعالية

 يعرف الوفاء أو الإخلاص عمى أنو استجابة معدلة يقوم بيا متخذ :الإخلاص والوفاء في الاستيلاك .2
القرار خلال الزمن وتخص علامة أو عدة علامات من بين إجمالي العلامات الموجودة، وذلك 
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بالاعتماد عمى إجراء نفسي لمتخذ القرار، ويمكننا القول أن الوفاء يكون نتيجة لمعايير نفسية 
 (1). وعاطفية لدى المستيمك والتي تولد تفضيلات محددة لسمعة أو لخدمة ما

 يعتبر ىذا الأسموب من أبسط أنواع السموك الشرائي بحيث يتم القرار :(المعتاد)الاستيلاك الروتيني .3
الشرائي بصورة أوتوماتيكية أو روتينية، ويحدث ذلك في العديد من السمع التي لا يرى المستيمك 

نفسو متورطا ولا يدرك أن ىناك اختلافات حقيقية بين العلامات فحينما يشعر المستيمك أنو بحاجة 
لمحميب مثلا فإنو يشتري ما يكون متوفر في السوق بدون تفكير كبير لمبحث أو لممفاضمة بين 

ذا تكرر شراء نفس العلامة  العلامات المتنافسة التي يكون عمى دراية واسعة بيا وبخصائصيا وا 
والتي غالبا ما يكون سعر الوحدة منخفضا وليس بالضرورة أن يكون المستيمك وفي ليذه العلامة 

نما يحدث ذلك بالتعود فقط  (2). وا 

وعميو يجب عمى رجل التسويق العمل عمى جعل الاستيلاك الروتيني للأفراد لمنتج معين بغرض 
تمبية حاجة معينة إلى الإخلاص والوفاء لذلك المنتج بالاعتماد مثلا عمى الإشيار التميفزيوني لتعزيز تمك 
السمعة أو الخدمة لدى المستيمكين وذلك بالاعتماد عمى الأسموب العاطفي أو العقمي لترسيخ تمك الرسالة 

 .في أذىان المستيمكين والرغبة في اقتناء ذلك المنتج بطريقة آلية

 إن المنتجات الجديدة بالنسبة للأفراد ىي منتجات لم يسبق ليم شراؤىا :استيلاك المنتجات الجديدة .4
واستعماليا، وىي منتجات تمبي حاجات ورغبات جديدة بالنسبة لممستيمك، لم تكن مشبعة من قبل أو 

وتم تعديميا أو إدخال بعض التحسينات  (معروفة مسبقا بالنسبة لممستيمك)ىي منتجات تقميدية 
عمييا، وفي الغالب تثير ىذه المنتجات الفئة المبدعة أو المبتكرة والتي تتميز عادة بمستوى اجتماعي 

واقتصادي مربح وجيد تسمح ليا بشراء ىذه المنتجات التي تمثل لمبعض ضرورة ولمبعض الآخر 
 (3). حاجات كمالية

 :يتميز نمط استيلاك المنتجات الجديدة بالخصائص التالية

 .عدم توفر المعمومات اللازمة والكافية عن المنتجات الجديدة -
 .تحتاج وتتطمب من المستيمك بدل مجيودات كبيرة في البحث والتقصي عنيا -
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 .تتحدد أىمية شرائيا حسب طبيعة المنتج وسعره -
 .لا توجد خبرة وتجربة سابقة لدى المستيمك -
 laتتميز ىذه المنتجات الجديدة بارتفاع سعرىا لأنيا في مرحمة الانطلاق من دورة حياة المنتج  -

cycle de vie .(1) 

وىنا يقع عمى عاتق رجل التسويق الإعتماد عمى وسائل الإعلام الحديثة وخاصة فيما يتعمق 
بالإشيارات التميفزيونية لمتعريف بيذه المنتجات الجديدة ومزاياىا المختمفة وبالتالي تكوين وجية نظر 
إيجابية نحو ىذه المنتجات من سمع أو خدمات وبالتالي سرعة تقبميا من قبل المستيمكين باختلاف 

 .مستوياتيم

 يتعارض أسموب الاستيلاك المتنوع مع مبدأ الوفاء في الشراء لعلامة كونو يؤدي :الاستيلاك المتنوع .5
 :إلى تغيير المنتج أو العلامة، بحيث يتأثر الاستيلاك المتنوع بعدة عوامل منيا

 .عوامل غير مباشرة كعامل الصدفة -
 .عوامل مباشرة قابمة لتفسير تغير السموك نحو سمعة ما -

فالعوامل المشتقة والتي تشكل سببا غير مباشر لتغيير العلامة تضم وجود الحاجات متعددة 
ومختمفة بحسب أولوياتيا، أما العوامل المباشرة فتعود لأسباب شخصية أو من خلال علاقة الشخص 

بالآخرين، بحيث تنجم الأسباب الشخصية من عدم معرفة الشخص لمعلامة، وتنجم عوامل التعامل مع 
، ومحاولة التقميد لنمط حياة الآخرين خاصة ...الآخرين عن الإنتماء لجماعة ما أو طبقة اجتماعية معينة
 (2). (الجماعات المرجعية)الشخصيات ذات المكانة المتميزة والمرموقة في المجتمع 

 :تتمثل مراحل اتخاذ القرار الشرائي في ما يمي: مراحل عممية الشراء.عاشرا

 تتمثل في إحساس المستيمك بالحرمان، ىذا الحرمان يولد حالة من :(وجود حاجة)إدراك المشكمة  .1
، والحاجة غير المشبعة تدفع المستيمك إلى القيام بسموك وتصرفات من أجل (الاستقرار)عدم التوازن 

، إشباعيا (...كالحاجة لمطعام، الممبس، المشرب،)إشباعيا وتوجد حاجات فطرية أو بيولوجية 
ضروري لمبقاء والاستمرار في الحياة، وحاجات مكتسبة يكتسبيا المستيمك نتيجة اختلاطو مع محيطو 

                                                           

 .100سموك المستيمك، مرجع سابق، ص : عنابي بن عيسى (1)
 176مبادئ التسويق، المرجع السابق، ص : رضا محمود العمر (2)



              سموك المستيمك                             :الفصل الرابع

 
145 

، ويعتبر التعرف عمى الحاجات (كالحاجة إلى التقدير والاحترام )الاجتماعي والاقتصادي والثقافي
المستيمكين ومحاولة إشباعيا من قبل المؤسسات ضروري في ظل المفيوم الحديث لمتسويق،كما تقوم 
المؤسسة  بوضع خطط وصياغة استراتيجيات ترويجية تظير لممستيمك بأن منتجاتيا بإمكانيا إشباع 

 (1). حاجاتو وتحقيق طموحاتو

 التكنولوجيا الحديثة للإعلام والإتصال ىوعميو يمكن لممؤسسات في الوقت الراىن أن تعتمد عل
وخاصة التميفزيون لبث رسائميا الإشيارية وذلك لسرعة تقبميا من قبل المستيمكين فتكون الصورة ذىنية 

عن المؤسسة ومنتجاتيا من سمع أوخدمات، وبالتالي زيادة الإقبال عمييا وتحقق المنفعة الحدية لكلا 
 .الطرفين

 بعد ظيور المشكمة الاستيلاكية لدى المستيمك يبدأ في البحث عن :البحث عن المعمومات .2
المعمومات ذات الصمة بالبدائل المختمفة التي تساعده في الوصول إلى إشباع حاجاتو، وحسب 

 (2 ):الباحثين فإن المصادر يمكن لممستيمك أن يتحصل من خلاليا عمى المعمومات نوعان
 ىي المصادر التي تتمتع بثقة المستيمك بسيولة وسرعة المجوء إلييا، وترتبط ىذه :المصادر الداخمية . أ

المصادر بالمستيمك نفسو، ويكون البحث في ىذه الحالة داخميا بمعنى مراجعة المعمومات المختزنة 
 (3). بالذاكرة عن خبراتو السابقة والمرتبطة بالمشاكل الاستيلاكية    المماثمة

ومن ثم يجب أن يكون الإشيار التميفزيني قد ترك صورة ذىنية جيدة تبقى راسخة في ذىن  المستيمك 
 .حول المنتج سواء كانت سمعة أو خدمة

 وتشمل مصادر المعمومات التي يمجأ إلييا المستيمك لمحصول عمى المعمومات :المصادر الخارجية . ب
المختمفة عن السمع أو الخدمات التي يرغب في اقتنائيا، وتتمثل المصادر الخارجية لممعمومات في 
جميع وسائل الإتصال العامة التي تنشر كمية ىائمة من المعمومات التي تفيد المستيمك في حل 

 (4). المشكمة الاستيلاكية التي تواجيو
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وعميو يمكن أن تعتمد المؤسسات عمى الإشيارات التميفزيونية كحل أساسي لمتعريف بخصائص 
المنتجات من سمع وخدمات وعرض الجانب الإيجابي ليا، وبالتالي تقديم بطاقة تعريفية لممنتج بالإعتماد 

 كبديل أساسي وجوىري لمحصول عمى المعمومات التي تفيد المستيمك في فك يعمى الإشيار التميفزيون
 .الغموض الذي يواجيو، وبالتالي الإختيار الأمثل لمسمع والخدمات التي تسد احتياجاتو ورغباتو

 يحاول المستيمك بعد أن يقوم بتحديد الحاجة والبحث عن المعمومات، أن ينتقل :تقييم البدائل المتاحة .3
إلى مرحمة تقييم السمع والخدمات من حيث منافعيا ،خصائصيا، مستوى إشباعيا، أسعارىا، وذلك من 

أجل تحديد واقتناء المنتج المناسب والأقدر عمى تمبية حاجات ورغبات المستيمك، وقد تكون مرحمة 
التقييم محكمة أو قد تتم بسرعة و بأقل تفكير ممكن ، و ذلك بحسب حاجة المستيمك إلييا، 

فالمعمومات المتاحة عن طبيعة المنتجات والوقت المتاح لاتخاذ القرار الشرائي المناسب، فعمى سبيل 
المثال عند شراء أثاث جديدة لممنزل فإن مرحمة التقييم تتطمب إجراء مقارنات لمسعر، الماركة، 

 (1)...الخصائص

وىنا يأتي دور الإشيار التميفزيوني لتعزيز البديل المناسب في ذىن المستيمك وبالتالي الإقبال عمى 
، التي تمبي حاجاتو ورغباتو بالاعتماد عمى الإشيار التميفزيوني باعتباره (السمعة أو الخدمة)اقتناء المنتج 

 .الحل الأمثل بالدرجة الأولى

 :ولأجل تقييم البدائل المتاحة يستخدم مجموعة من المعايير يمكن توضيح أىميا في الجدول الآتي
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 تقييم البدائل في ضوء المعايير: 16الشكل رقم 

 أنواع المعايير المعايير أنواع المعايير المعايير
 :المعايير الفنية 01

 الصلاحية 
 النمط 
 التسميم 
 المكانة 
 الأداء 
 الذوق 

 :المعايير الاجتماعية 03
 المظير الشكل 
 الاحتياج الاجتماعي 
 الطراز 

 :المعايير الاقتصادية 02
 السعر  
 القيمة مقارنة بالنقود  
 التكاليف المصاحبة  
  تكاليف نمط الحياة  

 :المعايير الشخصية 04
 السمعة 
 تخفيض المخاطر 
 العواطف 
 الروح المعنوية. 

استراتجيات السوق القرن الحادي والعشرين، دار قباء لمطباعة والنشر : أمين عبد العزيز حسن: المصدر
 .126، ص 2001والتوزيع، القاىرة، مصر، 

ومن ثم  يجب عمى رجل التسويق عند صياغة أو اختياره لمرسالة الإشيارية التميفزيونية ومراعاة 
جميع ىذه المعايير الأساسية لكي يحدث التوافق بينيا وبين مضمون الرسالة الإشيارية وبالتالي اعتبارىا 
كمصدر أساسي لمحصول عمى المعمومات أي مصدر ثقة بالنسبة لممستيمك في حصولو عمى المعمومات 

 .الخاصة بمنتجاتو المفضمة

 : قرار الشراء .4

بعد تقييم البدائل واختيار البديل الذي يرى المستيمك أنو يحقق لو أقصى إشباع، تأتي مرحمة الشراء 
الفعمي حيث أنو في ىذه المرحمة يكون المستيمك قد اتخذ قرار الشراء، لكن نظرا لبعض الظروف 
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المحيطة كتأثير أفراد العائمة أو الأصدقاء أو تأثير معيار من المعايير السابقة، وتعتبر ىذه المرحمة ثمرة 
 (1). الجيود التي يقوم بيا المستيمك في المراحل السابقة لتحقيق قراره الشرائي

 :مرحمة ما بعد الشراء .5

بعدما يقدم المستيمك عمى شراء بغرض القضاء عمى شعوره بالحرمان جراء الحاجة والرغبة  
 .المتولدة لديو، يقوم بالحكم عمى المنتج ىل لبى رغباتو وقضى عمى الحرمان الذي يخالجو

ومن ىنا تكون النتيجة بين توقعات المستيمكين وانتظارىم ما إن تحقق ليم الشراء، عرضيم 
ذا  ومستوى الأداء الذي يؤديو المنتج لممشتري، فإذا لم يحقق المنتج توقعات المستيمك لن يحقق الرضا، وا 

حقق توقعات المستيمك يصدر الرضا، أما إذا كانت النتيجة تتعدى توقعاتو، فإنو يحقق لو البيجة 
والسعادة، فكمما زادت الفجوة بين التوقعات والأداء، كمما زاد عدم الرضا، وفي حالة تخفيض الفجوة بين 

 (2). الأداء والتوقعات تزداد درجة الرضا

وعميو يجب أن تكون الرسالة الإشيارية التميفزيونية مصاغة بدقة ويجب أيضا تحري الصدق 
والمصداقية في صياغتيا لكي يحدث التوافق وتقل الفجوة بين التوقعات والأداء وبالتالي يسد المستيمك 

 .احتياجاتو ورغباتو ويقضي عمى حالة الحرمان التي كانت تخالجو

وتصحب عممية ما بعد الشراء نتائج مختمفة حول أداء المنتج حيث نجد ىذه المرحمة تعتمد عمى 
 :مرحمتن

والمعرفة بما ينجم عن الاستيلاك يجب الوقوف عمى أبعاد : الاستيلاك لمسمعة أو الخدمة: أولا
 :في" فريديك ىندرسكي"الاستيلاك والتي حددىا 

 .تكرار الاستيلاك لمسمعة و الخدمة -
 .تحديد الكمية المستيمكة من السمعة أو الخدمة -
 .فترات الاستيلاك لمسمعة أو الخدمة -

                                                           

 .37، مرجع سابق، ص (المفاىيم والاستراتيجيات)سموك المستيمك : عائشة مصطفى الميناوي (1)
، ص 2007المريخ لمنشر والتوزيع،الرياض،السعودية، دار أساسيات التسويق، ترجمة سرور عمي إبراىيم سرور،:فميب كوتمر (2)

369. 
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 :ويتم وفق ثلاث أساليب: التخمص من السمعة أو الخدمة: ثانيا

 .رمييا في النفاية -
 .بيعيا أو إىدائيا -
عادة إصلاحيا للاستفادة منيا مرة أخرى -  1). حفضيا وا 

 :علاقة سموك المستيمك ببعض العموم: إحدى عشر
 علاقة سموك المستيمك بعمم الاقتصاد : 

يعتبر عمم الاقتصاد من العموم التي تيتم بمعالجة مشاكل الإنتاج والاستيلاك، التوزيع، التبادل، 
الدخل، الاستثمار، وعميو فعمم الاقتصاد يساعد كثيرا رجل التسويق في دراسة سموك المستيمك، بحيث 

 (2). تمكنو من التعرف عمى الكيفية التي ينفق بيا الأفراد مواردىم المالية وكيف يقومون مختمف البدائل

مما سبق يمكن ملاحظة الدور اليام الذي يقوم بو عمم الاقتصاد في معالجة مختمف القضايا التي 
تيتم بالسموك الاستيلاكي لأجل ذلك يمكن أن يعتمد رجل التسويق عمى عمماء الاقتصاد خصوصا عند 

صياغة الرسالة الإشيارية التميفزيونية التي تتلاءم مع احتياجات ورغبات المستيمك اتجاه المنتجات 
 .المختمفة

 علاقة سموك المستيمك بعمم الاجتماع : 

من خلال الضغوط التي تمارس عميو من قبل  (المستيمك)ينظر رجل الاجتماع عمى الفرد
الجماعات التي تحيط بو، بحيث ينظر الفرد إلى غيره قبل أن يقوم بأي تصرف حتى ينال رضاىم وتجنب 
سخطيم، كما أن الفرد يختمف في استيلاكو حسب الديانات والمعتقدات السائدة، فعمماء الاجتماع ينظرون 
لمفرد من خلال الجماعة أي نظرة جماعية، فيعتبرون أن الفرد يسعى إلى استحسان الآخرين لو، ويسعى 

                                                           

 .369سموك المستيمك، دار زىران لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن، ص : حمد الغدير، رشاد الشاعر (1)
، 1977، مؤسسة شباب الجامعة، الإسكندرية، مصر، (الاقتصاد التحميمي الوحدوي)النظرية الاقتصادية : نعمة الله نجيب إبراىيم (2)

 .121، 120ص ص 
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نما  إلى تكوين علاقات اجتماعية وسط الجماعة التي يتفاعل معيا، ويعمل أن لا يكون مغمورا اجتماعيا وا 
 (1). يتطمع إلى بموغ مصاف القيادة فيبادر بتقديم الاقتراحات في الجماعات التي ينتسب إلييا

وعميو فرجل التسويق يجب أن يراعي الطبيعة البشرية للأفراد أو المستيمكين قبل صياغة أي رسالة 
إشيارية كي لا يصطدم بالحياة والجوانب الاجتماعية لممستيمك أي لابد من الاعتماد عمى عمم الاجتماع 

 .ومختمف نظرياتو كركيزة أساسية لفيم السموك الاستيلاكي

 علاقة سموك المستيمك بعمم النفس: 

عمى خلاف ما ينظر إلو رجال الاجتماع، فإن عمماء النفس أعطوا أىمية كبيرة لمفرد وذلك لكونو 
نما  يخضع لمؤثرات نفسية تضبط تصرفاتو، واعتبروا أن الفرد ليس مجرد آلة تحركو أشياء مادية وا 

لمنبيات نفسية عمى غرار الدوافع والإدراك والاتجاىات والشخصية والتعميم وغيرىا من العوامل النفسية 
 .التي توجو سموكو

يرى عمماء النفس أن الإدراك يتمثل في مجموعة من الإجراءات عمى ضوئيا يتخذ سموك المستيمك 
 (2).وتضبط تصرفاتو، وان المواقف والاعتقادات تعتمد بشكل أساسي عمى الإدراك

يتضح مما سبق أن الدوافع واحتياجات الفرد ىي التي تتحكم في قراره الشرائي، لذلك يجب أن 
تكون الرسالة الإشيارية التميفزيونية مصاغة بطريقة جيدة حتى تمبي الاحتياجات والرغبات الخاصة 
بالمستيمك وبالتالي حدوث الرضا والتوافق بين ىذه الاحتياجات والمنتجات المعروضة من سمع أو 

 .خدمات

 علاقة سموك المستيمك بعمم النفس الاجتماعي: 

يعد عمم النفس الاجتماعي مزيجا من عمم النفس وعمم الاجتماع، وييدف إلى دراسة الكيفية 
والأسموب الذي يتصرف وفقيما المستيمك في المجتمع، وذلك مع تأثر المستيمكين بالأشخاص الذين 

                                                           

 .147 – 146، ص ص 2006مبادئ التسويق والترويج، دار أسامة لمنشر والتوزيع،عمان، الأردن، : إبراىيم الشريف (1)
 .26سموك المستيمك، مرجع سابق، ص : محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف (2)



              سموك المستيمك                             :الفصل الرابع

 
151 

يوقرونيم في حياتيم اليومية، فعمم النفس الاجتماعي ييتم بالمؤثرات النفسية لممستيمك اقترانيا بالعوامل 
 (1). الاجتماعية، إذ أن المستيمك رىن ليذه العوامل ومن شأنيا أن تكون محفزا أو كابحا لو

ومن ثم يجب أن تكون الرسالة الإشيارية التميفزيونية مصاغة بطرية دقيقة تراعي بالدرجة الأولى 
العوامل النفسية والاجتماعية النفسية والاجتماعية المحيطة بالمستيمك حتى تقمل من مقدار الخطر أو 

 .الفشل الذي يضر بالدرجة الأولى المؤسسة والمستيمك
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 :خلاصة الفصل

مما تقدم يمكن القول بأنو أصبح ضروري عمى المؤسسة من أجل بقائيا واستمرارىا في السوق القيام 
بدراسة دقيقة ومعمقة لسموك المستيمك والتعرف عمى مختمف العوامل المحيطة بالقرار الشرائي، فالمستيمك 
أصبح سيد وممك السوق كونو يحدد مسار منحى اتجاه المنتجات فمن شأنو أن يساىم في بموغ المؤسسة 

 .لأىدافيا المسطرة، وحجز موقع ليا في الأسواق المشحونة بالمنافسة

وبصفة عامة يمكن القول أن المستيمك ىو سيد السوق حيث أنو يعتبر من العوامل الأساسية 
المتحكمة في حركية العرض والطمب، فيو يمثل نقطة انطلاق والوصول في النظام التسويقي، فيو نقطة 
الانطلاق من حيث أن المؤسسة تسعى لإنتاج السمع والخدمات التي يمكن ليا أن تشبع حاجات ورغبات 
المستيمك التي يتم اكتشافيا من خلال الدراسات الأولية لمسوق، وىو نقطة الوصول كذلك لأنو المستيدف 

 .النيائي والأخير من وراء الإنتاج والتسويق

 

 

 

 

 

 



 

 :الباب الثاني

 الإطار الميداني



 

الإجراءات : الفصل الخامس

 المنهجية للدراسة 

 تمهيد. 
 مخطط الدراسة: أولا. 
 مجالات الدراسة: ثانيا. 
 فروض الدراسة: ثالثا. 
 المنهج: رابعا. 
 عينة الدراسة: خامسا. 
 الأدوات المستخدمة في جمع البيانات: سادسا. 
 خصائص مجتمع البحث: سابعا. 
 أساليب معالجة البيانات: ثامنا                                         . 
 خلاصة الفصل. 
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 تمييد

بعد المناقشة النظرية لحيثيات ظاىرة الاستيلاك ودور الإشيار التميفزيوني في التحكم فييا، 
سيتم مناقشة ما أثير في إشكالية البحث وما تطرقت إليو المقاربات النظرية، التي تم افتراضيا 

 .من أجل التأكد والتحقق منيا إمبريقيا

وعميو في ىذا الفصل المعنون بالإجراءات المنيجية لمدراسة تطرقنا لكل من مجالات 
الدراسة، المنيج المستخدم، وأدوات جمع البيانات، مفردات البحث، أساليب التحميل الكمي 

 .والكيفي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



الفصل الخامس                                    الإجراءات المنهجية للدراسة  
 

 156 

 مخطط الدراسة: أولا

 

 من إعداد الطالبتين: المصدر

  التميفزيوني  العرضأساليب

 سموك المستيمك

 جذب المستيمك

 الإشيار التميفزيوني

ه الجيد لمرسالة يالتوج
 التسويقية

 طبيعة المنتوج

التغطية الإعلامية 

 التليفزيونية
مظاىر الاستيلاك 

 الجديدة

  التمفزيونالإعلان
الومضة الإشياربة 

 التجاريةالدعاية 

 استمالة المستيمك
 تغيير اتجاه المستيمك
 تغيير نمط المعيشة

 نوع العلاقة

 

 

ارتباط 

 وتفاعل

 سيناريو الترويج
 الأشرطة الوثائقية

 الإعلام بطبيعة بالمنفعة

 خصوصيات المنتوج
 التعدد في أذواق المستيمك

 نمط الإشباع

 تغطية المنتوج
 صور الإبيار
 الفيديو كميب

 اقتناء السمع والخدمات
 التفاخر بالسمعة

 المبالغة في الاستيلاك

 المؤشرات الأساسية

عالمتغير تاب المتغير المستقل  
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 :مجال الدراسة: ثانيا

من الضروري في أي دراسة تحديد مجاليا تحديدا دقيقا مما يضفي عمييا مصداقية وتنزييا، 
بالمعنى العممي لنتائجيا، ذلك أن ىذا التحديد المكاني والزمني والبشري يضمن الموضوعية في 

 .تناول مشكمة الدراسة ويساعد في تحديد أكثر لمجتمع البحث

 :المجال الجغرافي .1

والمقصود بو الحيز المكاني لمدراسة الميدانية، بالاضافة الى ذلك بعض خصائصو ومجال 
ىذه الدراسة ىوولاية جيجل وىي ولاية ساحمية من ولايات الشرق الجزائري تبمغ مساحتيا 

من مميزاتيا الطابع السيمي في الشريط الساحمي ثم سمسمة جبال معقدة ومتصمة  (2 كم2.398)
 .ذات غطاء نباتي كثيف ومتدرج بشكل بيئة مساعدة لدراسة السموك الاستيلاكي

 :المجال البشري .2

/ ن251)كثافة سكانية نظرية تقارب  ( ن602.707)يبمغ التعداد السكاني لولاية جيجل 
 (.2كم

وبجدر الإشارة إلى أن الولاية ىي جماعة محمية عمومية إقميمية تشكل مقاطعة إدارية 
: لمدولة، تشرف عمى مجموعة من الدوائر والبمديات، ولعل لأىم ىذه الدوائر ىي دائرة جيجل

 .وىي مقر والولاية تشمل بمدية واحدة وىي بمدية جيجل

  بمدية :  بمديات وىي5 كمم وتتكون من 15دائرة الطاىير وتبعد عن مقر الولاية بحوالي
 .الطاىير، الأمير عبد القادر، بمدية الشحنة، بمدية وجانة، بمدية أولاد عسكر

  بمدية    :  كمم وتتكون من بمديتين ىما60دائرة الميمية وتبتعد عن مقر الولاية بحوالي
الميمية، بمدية أولاد يحيى غدروش، بالإضافة إلى دائرة العوانة، الزيامة            

 .المنصورية، جيممة، تاكسنة، الشقفة، العنصر، سيدي معروف، السطارة

 .ويتمثل   المجال البشري في سكان الولاية إلى سكان كل الدوائر والبمديات
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 :المجال الزمني .3

والمقصود بالمجال الزمني الوقت الذي استغرقتو الدراسة، والمقدر بأكثر من شير ونصف 
 :حيث كانت عمى مراحل ىي

 زيارات استطلاعية لمجتمع البحث حيث كان اليدف الاتصال الغير :المرحمة الأولى .1
 .المباشر بمختمف شرائح البحث المستيمكة، وامتدت ىذه الفترة مدة شير ونصف

 أيام حيث كان تجريب الاستمارة وجمع الملاحظات 10 وقد استغرقت :المرحمة الثانية .2
الأولية ومعرفة مدى ملائمة أسئمة الاستمارة ودرجة استيعاب المبحوثين لمحتواىا 

 الاستقصائي، بالإضافة إلى مقابلات لمحصول عمى المعمومات التي تتعمق بموضوع الدراسة
 يوما حيث تم  تطبيق الاستمارة في شكميا النيائي بعد 15  واستغرقت :المرحمة الثالثة .3

إدخال بعض التعديلات وتبسيط ما تتضمنو من أسئمة، حيث كانت بسيطة وسيمة الفيم 
 .وغير قابمة لمتأويل، مع التوضيح عندما يتطمب الأمر ذلك أحيانا

 :فرضيات الدراسة: ثالثا

انطلاقا من الأىداف المرجوة من ىذه الدراسة، ومجموعة التساؤلات التي تم افتراضيا في 
إشكالية البحث ومقاربات ظاىرة الإشيار التميفزيوني ودوره في تعديل السموك الاستيلاكي، وبعد 
جممة من مستخمصات الدراسة الاستطلاعية في الميدان، تم وضع فرضية عامة تحدد الإطار 
العام لمدراسة، وتوجييو حتى لا تتفرق الجيود حول نقاط لا تخدم البحث، والفرضية عادة ىي 
إجابة مقترحة قد تكون حكما تقريريا أو تقييميا يثبتو أو ينفيو الواقع موضوع البحث، ويمكن 

 (1). التصريح، التنبؤ، ووسيمة لمتحقيق الإمبريقي: تعريفيا حسب الخصائص الثلاث الآتية

بمعنى أن المرجو من الفرضية ىو أن تكون واضحة وغير مبيمة، وتمكن من نتائج تبنى 
عمييا توقعات، مادامت الفرضية تقاس بمجموعة مؤشرات قابمة لمتحقيق الإمبريقي، أي أنيا تقدم 

علاقة ارتباط بين ظواىر أو متغيرات متعددة تتطمب القابمية لمفحص، والتحقق حتى تكون 

                                                           

بوزيد صحراوي وآخرون، دار القصبة لمطباعة : منيجية البحث العممي في العموم الاجتماعية، ترجمة: موريس أنجرس (1)
 .151، ص 2006، 2والنشر، ط
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عممية، وىي تبقى تفسيرا مؤقتا لمشكمة بحثية ما تقيس علاقة ارتباط بين العنصرين أو أكثر 
 (1). لمتحقق من ذلك الأمر يقينيا

 الإشهار التميفزيوني يساهم في : إن موضوع ىذا البحث ينطمق من فرضية عامة مفادىا
 .تعديل سموك المستهمك

المتغير المستقل والمتغير : ولما كان لكل بحث عممي متغيراتو، فإن ليذا البحث متغيرين اثنين
 :التابع

 الإشيار التميفزيوني: المتغير المستقل. 
 سموك المستيمك: المتغير التابع. 

تم صياغة فرضيات تجزئة، ، مشتقة من الفرضية الرئيسية :ولتسييل دراسة الفرضية الأساسية
 :وىي

 الفرضية الفرعية الأولى: 
 .أساليب العرض التميفزيوني تساىم في جذب المستيمك -

 :وسعيا لمتحقق من صدقيا يتم تناوليا من خلال مؤشرات ىي

 مؤشرات العرض التميفزيوني: 
 .الإعلان التميفزيوني -
 .الومضة الإشيارية -
 .الدعاية التجارية -
 مؤشرات جذب المستهمك: 
 .استمالة المستيمك -
 .تغيير اتجاه المستيمك -
 .تغيير نمط المعيشة -

 
                                                           

 .150منيجية البحث العممي في العموم الاجتماعية، مرجع سابق، ص : موريس أنجرس (1)
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 التجاذب: 
 .استمالة المستيمك.............الإعلان التميفزيوني -
 .تغيير اتجاه المستيمك..............الومضة الإشيارية -
 .تغيير نمط المعيشة................الدعاية التجارية -
 الترابط: 
 .الإعلان التميفزيوني يزيد من استمالة المستيمك -
 .الومضة الإشيارية تؤدي إلى تغيير اتجاه المستيمك -
 .الدعاية التجارية تغير في نمط المعيشة -
 الفرضية الفرعية الثانية: 

 .التوجيو الجيد لمرسالة التسويقية يبرز طبيعة المنتج -

 :وسعيا لمتحقق من صدقيا يتم تناوليا  من خلال مؤشرات ىي

 مؤشرات التوجيه الجيد لمرسالة التسويقية: 
 .سيناريو الترويج -
 .الأشرطة الوثائقية -
 .الإعلام بطبيعة المنفعة -
 مؤشرات طبيعة المنتوج: 
 .خصوصيات المنتوج -
 .التعدد في أذواق المستيمك -
 نمط الإشباع -
 التجاذب: 
 .خصوصيات المنتوج.............. سيناريو الترويج -
 .التعدد في أذواق المستيمك............. الأشرطة الوثائقية -
 .نمط الإشباع........ الإعلام بطبيعة المنفعة -
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 الترابط: 
 .سيناريو الترويج يضمن معرفة خصوصيات المنتوج -
 .الأشرطة الوثائقية تؤدي إلى التعدد في أذواق المستيمك -
 .الإعلام بطبيعة المنفعة يحور نمط الإشباع -
 الفرضية الفرعية الثالثة: 

 .التغطية الإعلامية التميفزيونية ينتج عنيا مظاىر استيلاك جديدة -

 :وسعيا لمتحقق من مصداقيتيا يتم تناوليا من خلال مؤشرات ىي

 مؤشرات التغطية الإعلامية التميفزيونية: 
 .تغطية المنتوج -
 .صور الإبيار -
 .الفيديو كميب -
 مؤشرات مظاهر الاستهلاك الجديدة: 
 .اقتناء السمع والخدمات -
 .التفاخر بالسمعة -
 .المبالغة في الاستيلاك -
 التجاذب: 
 .اقتناء السمع والخدمات............. تغطية المنتوج -
 .التفاخر بالسمعة.............. صور الإبيار -
 .المبالغة في الاستيلاك............... الفيديو كميب -
 الترابط: 
 .تغطية المنتوج يزيد من اقتناء السمع والخدمات -
 .صور الإبيار تؤدي إلى بروز التفاخر بالسمعة -
 .الفيديو كميب يشجع المبالغة في الاستيلاك -
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 :المنهج: رابعا

يقصد بالمنيج تمك الطرق والأساليب التي تستعين ليا فروع العمم المختمفة في عممية جمع 
، بمعنى أن أي دراسة عممية تتطمب منيجا عمميا ويحدد مسارىا في (1)البيانات واكتساب المعرفة 

البحث، ويمكن تقصي الواقع، حتى تكون النتائج عممية وعممية، والمنيج تحدده عادة طبيعة 
الظاىرة موضوع الدراسة والتساؤلات المطروحة من الفرضيات، وحممة الإجابات المرجو جمعيا 

 .وتفسير مشكمة البحث

فن التنظيم الصحيح لسمسمة من الأفكار العديدة، وذلك إنما من أجل الكشف : " فالمنيج
 (2). عن حقيقة مجيولة لدينا، أو من أجل البرىنة عمى حقيقة لا يعرفيا الآخرين

ولكي يتم ضبط البحث وتكون النتائج موضوعية وصادقة وذات أىمية ثم اختيار المنيج 
الوصفي، أسموب التحميل، لأنو أفضل مناىج وصف الوضع الراىن، إذ ارتبط بدراسة واقع 

الظاىرة والأحداث والمواقف والآراء، وترتيبيا وتفسيرىا من أجل الوصول إلى النتائج أو 
تصحيح ىذا : استنتاجات مفيدة قابمة لمتعميم، وىذه الاستنتاجات قد تستخدم  لعدة أغراض منيا

الواقع أو تحديثو أو استكمالو أو تطويره، ومن ثمة سيكون تحميلا سوسيولوجيا لمظاىرة، موضوع 
 .البحث ومعرفة الظروف التي تحيط  بالظاىرة

 :عينة الدراسة: خامسا

مجموعة عناصر ليا خصائص " أنجرس: "بما أن مجتمع البحث قد تم تعيينو وىو كما يؤكد
خاصة أو عدة خصائص مشتركة تميزىا عن غيرىا من العناصر والتي يجري عمييا البحث أو 

 (3)". التقصي

 كما تسمى عند البعض Accidentent Simple (الصدفية )وقد تم اختيار العينة الميسرة 
باعتبار بعض خصائصيا، وىي من العينات الغير احتمالية التي تكون فييا مفردات مجتمع 

                                                           

 .182، ص 1982معجم عمم الاجتماع، مكتبة نيضة الشرق، القاىرة، مصر، : عبد الياني الجوىري (1)
 .1999أسس المنيجية في عمم الاجتماع، منشورات جامعة منتوري، قسنطينة، الجزائر، : عمي غربي (2)
 .298منيجية البحث العممي في العموم الاجتماعية، مرجع سابق، ص : موريس أنجرس (3)
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، لكنيا معبرة وتعطي صورة واضحة لممجتمع، وقد (1)البحث ليس ليا ذات الفرصة في الاختيار
تم المجوء إلى مثل ىذه العينة بعد معاينات لخصائص ومواصفات مجتمع البحث، في الولاية 

 :، ومن دواعي استخداميا مفردة100وحدد عدد أفرادىا بـ 

 .اتساع مجتمع البحث أفراد أو مجالا مما يصعب من حصره -
 .اختصار الوقت، ولأن انجاز الدراسة الميدانية يتطمب إمكانيات ضخمة -
 .تجانس الأفراد في مجتمع البحث -
 وقد تم تطبيق الاستمارة عرضيا في الأماكن العامة التي يرتادىا أفراد مجتمع البحث . 

 الأدوات المستخدمة في جمع البيانات: سادسا

أدوات جمع البيانات متعددة فقد تكون استبيان أو مقابمة أو ملاحظة أو سجلات ووثائق، 
ويعتمد اختيار الأداة عمى المنيج المستخدم في الدراسة ومدى ملاءمتو لتك الأداة، كما يعتمد 
ذا كانت قد  عمى معرفة الباحث وخبرتو في استخدام أداة معينة، وىي تختمف عن المنيج وا 

تتشابو مع المنيج في جزئية معينة، فالأداة ىي الوسيمة التي تخرج البيانات من مجتمع الدراسة، 
ولا يفضل استخدام الكثير منيا إلا تحريا لمصدق وتغطية الأمور وعجز إحداىا، لكن تبقى 

الحاجة إلييا ممحة لأنيا الرابط الأول والأخير بين الباحث ومجتمع الدراسة، ومن بين الأدوات 
 .التي تم اعتمادىا في ىذه الدراسة

 :الملاحظة .1

أول وأىم الأدوات في أي بحث يجري في جميع المجالات، تتطمبيا معاينة مجتمع البحث، 
وأفراد العينة فيي تؤدي دورا أساسيا ونسبيا في الحصول عمى المعمومات المرغوبة المتعمقة 

، ويتم اختيار أنواعيا بما يخدم البحث ويمكن (2)بالسموك في المواقف المختمفة المراد تشخيصيا
 :رصد المعمومات حسب كل مرحمة، وقد ساعدت ىذه الأداة في

                                                           

 .302منيجية البحث العممي في العموم الاجتماعية، مرجع سابق، ص : موريس أنجرس (1)
معجم المصطمحات عمم النفس الصناعي والتنظيم والإدارة، منشورات جامعية، جامعة : عمار الطيب كشرود الطيب (2)

 .179، ص 1994قاريونس، بنغازي، 
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الإستفادة من بعض المعمومات التي تعذر الوصول إلييا بطرق أخرى، الكثير من الإيماءات  -
 .كانت مدركات لم يصرح بيا، والصدق في الإجابة أو التيرب منيا لو العديد من الدلالات

 .مكنت الباحث من إدراك تأثير المبحوثين -
 :الاستمارة .2

وىي الوسيمة الأكثر لجوء ليا، لسيولة معالجة بياناتيا بالطرق الإحصائية ولأنيا تمكن من 
نما أفضل وسيمة لقياس متغيرات ومؤشرات  تقميل التحيز في إجابات المبحوثين لطبيعة أسئمتو، وا 
البحث، وىي أداة ميمة تحتوي عمى نوعين من الأسئمة المغمقة والمفتوحة، يتم تحديدىا بناء عمى 

فروض الدراسة ومؤشراتيا و أنيا نموذج يضم مجموعة من الأسئمة توجو الأفراد من أجل 
الحصول عمى المعمومات حول مشكل أو موقف، ويتم تنفيذ الاستمارة عن طريق المقابمة 

 (1).الشخصية أو أن ترسل إلى المبحوث عن طريق البريد

وكان  (اختيارية)وقد استعممت في الاستمارة أداة البحث أسئمة مغمقة وأخرى احتمالية 
اليدف منيا الحصول عمى إجابات لقياس مؤشرات الفرضيات حول دور الإشيار التميفزيوني في 

 .تعديل سموك المستيمك

وقد تم إعداد الاستمارة عمى مراحل ففي البداية تم إعداد استمارة أولية إلى ملاحظات 
 .لية ومن خلال دراسات سابقة وما أقرتو مختمف النظريات المفسرة للإشيار التميفزيوني,أو

 أفراد من مجتمع البحث لمعرفة درجة التجاوب مع 10ثم تطبيق الاستمارة تجريبية عمى 
 .طبيعة الأسئمة ومعرفة درجة ملاءمتيا حيث تم إلغاء بعض التفسيرات وعدلت أخرى

ىيعد ذلك تم عرض ىذه الاستمارة عمى مجموعة من الأساتذة  ليم اطلاع وخبرة في 
الجانب المنيجي وليم علاقة بالاختصاص وموضوع البحث، حيث تم تعديل بعض الفقرات 
 .وحذف أخرى مما يمقى بالإجماع بنسبة كبيرة، استنادا عمى مبررات عممية ومعروفة ومنيجية

                                                           

 .181، ص 1998، 2قواعد البحث الاجتماع، مطبعة السعادة، ط: زيدان عبد الباقي (1)
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وبعد الأخذ بالتعميمات المنتقاة من المحكمين والأستاذ المشرف صيغت الأسئمة بكيفية 
تمكن من تحقيق الفرض دون لبس أو تأويل أو غموض في المعنى، مما يؤثر عمى الاستجابة 

 .في نتائج البحث

عمما أنو لتصحيح استمارة الملاحظة تم إعطاء درجات الأسئمة المطروحة حسب درجة 
 .التأييد والإىمال، لتصل في الأخير إلى صيغتيا النيائية

 :خصائص مجتمع البحث: سابعا

 .البحث+تجانس مجتمع -

 . فردية وجماعيةتوحدة الحيز المعرفي من عادات وتقاليد وقناعا

ليم ذات الاىتمامات وطموحات متقاربة حيث بإمكان مل فرد  (المجتمع)أن كل وحدات البحث 
 .أن ينوب عن أخر وآخرون

 :أساليب معالجة البيانات: ثامنا

 :الأسموب الكمي .1

 في جداول بعد اوىو أسموب لجمع المعمومات أو البيانات التي تم التوصل إلييا وترتيبو
تحويميا إلى أرقام ونسب ذات دلالات يمكن قراءتيا سوسيولوجيا لقياس مؤشرات الفرضيات 

 .    موضوع التحقق

 :الأسموب الكيفي .2

وىو تحميل وتفسير البيانات انطلاقا من الواقع، وربط ذلك بما ورد من نظريات ومقاربات 
 .  ودراسات سابقة أو مشابية لغرض معرفة صدقيا الإمبريقي
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 خلاصة الفصل

يعتبر ىذا الفصل ذا أىمية بالغة في الدراسة البحثية، فيو يساعد عمى التحديد  المنيجي 
عطاء الصبغة العممية لو، بناءا عمى أسس منيجية بطريقة موضوعية  الجيد لموضوع الدراسة وا 

 .دقيقة

 



 

تحليل : الفصل السادس

 وتفسير البيانات 

 تمهيد . 
  عرض وتفسير تحليل البيانات:أولا. 
 خلاصة الفصل. 
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 :تمهيد

بعدما تـ تحديد الإجراءات المنيجية لمدراسة، مف مجالات البحث البشرية، المكانية والزمنية وكذا 
 .المنيج المتبع،أدوات جمع البيانات و العينة المختارة

تفسيرىا  وتحميميا حسب مجريات  (الأرقاـ)سيتـ الانتقاؿ إلى القراءة السوسيولوجية لأرقاـ الجداوؿ 
 .وواقع الدراسة ومختمؼ الإجراءات العممية المستعممة عادة  لمتأكد مف مدى صدؽ الفرضيات أو نفييا

 :وقد تـ تقسيـ العمؿ إلى

  (الخصائص السوسيولوجية لأفراد العينة)البيانات الشخصية. 
 أساليب العرض التميفزيوني وجذب المستيمؾ. 
 التوجيو الجيد لمرسالة التسويقية وطبيعة المنتوج. 
 التغطية الإعلامية التميفزيونية ومظاىر الاستيلاؾ. 
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 البيانات الشخصية: جداول المحور الأول 
  جنس المبحوثين: 01الجدول رقم: 

 جنس المبحوثيف          
 الاحتمالات

 النسب المؤوية التكرارات

 الذكور

 إناث

31 
69 

31% 
69% 

 %100 100 المجموع

 
  .%69الملاحظ مف أرقاـ الجدوؿ أف أغمب المبحوثيف إناث بنسبة 

مشاىدة التميفزيوف نتيجة المكوث بالمنزؿ، كما أف كعظـ الإشيارات  (فترة)وىذا يعود لطوؿ مدة 
، الأواني والآثاث المنزلي، (التنظيؼ)التميفزيونية تكوف موجية لمفئة النسوية كإشيارات مساحيؽ الغسيؿ 

بالإضافة إلى بروز قنوات متخصصة تتعاطى مع مواضيع تمس بالدرجة الأولى الشؤوف النسائية  ...الأكؿ
 .مف وصفات لمتجميؿ والعلاج الطبيعي بالأعشاب والوصفات التقميدية أو ما يعرؼ بالطب البديؿ

بمعنى الإناث ىف الأكثر عرضة للإشيار التميفزيوني الذي ىو مف ضمف اىتماماتيف اليومية وذلؾ 
 .عبر القنوات الوطنية ، الأجنبية وحتى المتخصصة منيا

 .وعميو فالإشيار التميفزيوني يمس بالدرجة الأولى الإناث رغـ تعدد أشكالو واختلاؼ أنواعو
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  سن المبحوثين: 02الجدول رقم 
 سف المبحوثيف          
 الاحتمالات

 النسب المؤوية التكرارات

  سنة20أقؿ مف 
  سنة30 ستة إلى 20مف 
  سنة40 سنة إلى أقؿ30مف 
 . سنة50 سنة إلى أقؿ مف 40مف 

  فما فوؽ50مف سنة 

50 
20 
15 
10 
05 

50% 
20% 
15% 

10% 
05% 

 %100 100 المجموع

 
 30 سنة إلى أقؿ مف 20الملاحظ مف أرقاـ الجدوؿ أف أغمبية المبحوثيف تتراوح أعمارىـ مف أقؿ مف 

  .%70سنة 
وىذا يعود إلى طبيعة ىذه الفترة العمرية في حياة الإنساف، باعتبارىا فترة الشباب والتطرؽ إلى 
الأفضؿ، وحب المغامرة ومعرفة كؿ ماىو جديد عف المنتاجات مف سمع أو خدمات، كما أف غالبية 

 .الإشيارات تعتمد عمى مؤثرات خارجية وتستعمؿ أشخاص مشيوريف لدى ىؤلاء الشباب
مما يعني أف الإشيارات التميفزيونية تستيوي في الغالب العنصر الشبابي الذي أصبح يتابع ىذه 

 .الإشيارات وييتـ بيا في مختمؼ تفاصيؿ حياتو اليومية

وعميو فإف الإشيار التميفزيوني يستيدؼ في الغالب فئة الشباب باعتباره عنصر فعاؿ ومؤثر في 
 .التنظيـ الاجتماعي
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  الحالة العائمية لممبحوثين: 3الجدول رقم 
 الحالة العائمية لممبحوثيف                 

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 أعزب
 متزوج
 مطمؽ 
 أرمؿ

70 
25 
3 
2 

70% 
25% 
3% 
2% 

 %100 100 المجموع

 
 .%70الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف غالبة المبحوثيف غير متزوجيف وذلؾ بنسبة 

وىذا يعود إلى وجود وقت فراغ في حياة الشخص الأعزب بالمقارنة مع إنساف متزوج ولديو أطفاؿ 
 لأجؿ المتعة أو تمضية أو يبمعنى لديو مسؤوليات عائمية كثيرة، فالأعزب يشاىد الإشيار التميفزيوف

 .أوقات الفراغ

كما أف الشخص الأعزب يكوف في العادة في فترة عمرية مبكرة يحب معرفة كؿ ما ىو جديد، في 
 .مختمؼ المياديف

بمعنى أف الشخص الأعزب ىو الأكثر عرضة للإشيار التميفزيوني عف غيره مف الأشخاص 
 .(الفردي)الآخريف، وىذا ما يساعد عمى تحديد احتياجاتو ورغباتو المتعددة عمى المستوى الشخصي

عبر إشيارات تمفزيونية يكوف أبطاليا في الغالب شباب مثمو مما يحفزه أكثر عمى التمقي والتعرض 
 .المكثؼ ليا

وعميو فأف الإشيار التميفزيوني يستيدؼ أكثر الشخص الأعزب عف غيره مف الأشخاص الآخريف 
 . أساليبو وتقنياتو المختمفة والمتنوعةؼوىذا مع اختلا
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  المستوى التعميمي لممبحوثين: 04الجدول رقم 
 المستوى التعميمي لممبحوثيف             

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 ابتدائي
 متوسط
 ثانوي

 جامعي
 أخرى

5 
20 
35 
40 
0 

5% 
20% 
35% 
40% 
0% 

 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف معظـ المبحوثيف ذوي مستوى عممي حسف محصور بيف الجامعي 

  .%75والثانوي بنسبة 
وىذا يعود بالدرجة الأولى إلى حب الاستطلاع والمعرفة الجديدة والحصرية حوؿ مختمؼ المنتجات 

التي تنزؿ إلى السوؽ، وبالتالي إثراء رصيدىـ المعرفي بمعمومات جديدة حوؿ المنتوجات، فالإنساف 
 .المتعمـ لديو القدرة عمى تحميؿ وتفسير الومضة الإشيارية

ومعنى ذلؾ أف المتعمميف ىـ الأكثر تعرضا للإشيار التميفزيوني الذي يساعدىـ عمى معرفة 
 .خصائص السمع والخدمات بطريقة دقيقة وعمى أسس موضوعية

وعميو فإف الإشيار التميفزيوني يستيدؼ  أكثر الفئة المتعممة باعتبارىا الطبقة المثقفة والقادرة عمى 
 .التحميؿ والنقد المكثؼ لمختمؼ مضاميف الإشيارات التميفزيونية
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  مهنة المبحوثين: 05الجدول رقم 
 مينة لممبحوثيف                      

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 موظؼ
 رجؿ أعماؿ

 متقاعد
 أخرى

60 
10 
5 

25 

60% 
10% 
5% 

25% 

 %100 100 المجموع

 
  .%70الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ  الجدوؿ أف أغمبية المبحوثيف ذو مستوى ميني حسف توضحو النسبة 
 المينية أو ـوىذا يعود إلى حب معرفة الجديد حوؿ مختمؼ المجالات المتنوعة سواء في تخصصاتو

خارج نطاقيا، فالإشيار التميفزيوني خرج مف دائرة الاختصاص وأصبح يتناوؿ كافة المواضيع التي تتوافؽ 
بالدرة الأولى مع اىتمامات المستيمكيف خاصة ذوي المراكز والأدوار الاجتماعية الجيدة بقدرتيـ عمى فيـ 

المضموف الإعلامي للإشيار التميفزيوني أكثر مف أي شخص آخر ماكث بالمنزؿ أولا يشتغؿ في أي 
 .عمؿ، فكمما زادت المسؤوليات زادت الرغبة في معرفة المزيد حوؿ مختمؼ المواضيع

بمعنى أف أصحاب الميف الحسنة مف الموظفيف أو رجاؿ أعمؿ ىـ الأكثر عرضة للإشيارات المبثة 
 . وذلؾ بمختمؼ تقنياتو وأساليبوفعبر شاشة التميفزيو

ومنو فالإشيار التميفزيوني يستيدؼ بصفة مكثفة المينييف ذوي المستوى الحسف وذلؾ بالرغـ مف 
 .اختلاؼ وتعدد مضامينو ومحتوياتو
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  محل إقامة المبحوثين: 06الجدول رقم. 
 محؿ الإقامة                  

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 ريؼ
 مدينة

 

40 
60 
 

40% 
60% 
 

 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف أغمبية المبحوثيف يسكنوف في المدينة أو المناطؽ الحضرية بنسبة 

60%.  
وىذا يعود بالدرجة الأولى إلى الانتشار الواسع لموسائؿ التكنولوجية الحديثة في الأوساط الحضرية 
بالإضافة إلى الاستخداـ والمتابعة المكثفة ليا مما يزيد مف نسبة مشاىدة التمفيزيوف ومتابعة الإشيارات 

التميفزيونية المختمفة الخاصة بمختمؼ السمع والخدمات وىذا بالمقارنة بالمناطؽ الريفية ذات النمط الحياتي 
 .البسيط نسبيا

ومعنى ذلؾ أف سكاف المدف ىـ الأكثر استعمالا وعرضة للإشيارات التميفزيونية التي أصبحت مف 
 .بيف النقاط المحورية في حياتيـ اليومية

وعميو فإف الإشيار التميفزيوني يتحكـ بشكؿ كبير ويستيدؼ بشكؿ أكبر سكاف المدف نظرا لمطبيعة 
 .المعقدة والخصائص المركبة لممدينة

 

 

 

 



 الفصل السادس                                           تفسير وتحميل البيانات
 

 175 

 أساليب العرض التميفزيوني وجذب المستهمك: جداول المحور الثاني 
 الإحصائيةهالكشف عن الارتباط بين استثارة الومضة الإشهارية وعادات الاستهلاك ودلالت . 

 استثارة الومضة الإشيارية      

 الومضة
  الإشيارية وتغير عادات الاستيلاؾ

 2كا المجموع لا تثير تثير

 تغير
 لا تغير

 

70 

10 

9 

11 

79 
21 

 
 

17.419 

  100 20 80 المجموع

 
الجدولية المقدرة  k2 أكبر مف قيمة 17.419 المحسوبة ىي k2بما أف الجدوؿ يتبيف أف قيمة 

 فإف ىناؾ علاقة ذات دلالة إحصائية بيف x=0,01 ومستوى الدلالة  df=1، عند درجة حرية 6.64بػ
 .استثارة الومضة الإشيارية وتغيير عادات الإستيلاؾ
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  مشاهدة المبحوثين للإشهار التيفزيوني: 07الجدول رقم 
 سبب مشاىدة الإشيار التميفزيوني             

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 نعـ
 لا

100 
0 
 

100% 
0% 

 
 %100 100 المجموع

 
   %100الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف كؿ المبحوثيف يشاىدوف الإشيارات التمفزيونية وذلؾ بنسبة 

وىدا يعود الى قدرة ىذه الإشيارات عمى الوصوؿ إلى كؿ المستيمكيف في كافة البقاع والأماكف 
المختمفة في العالـ بفضؿ الأقمار الصناعية الموزعة عبر مختمؼ نقاط الكرة الأرضية، بالإضافة إلى 

انتشار الوعي ومستوى التعميـ لممستيمكيف مما يساعد عمى زيادة الاىتماـ بالإشيارات التميفزيونية لمعرفة 
 .كؿ ما ىو جديد عف مختمؼ السمع والخدمات

ومعنى ذلؾ لأف كؿ المستيمكيف باختلاؼ مستوياتيـ وحالاتيـ الاجتماعية، الاقتصادية، 
 .عمى استعداداتاـ ودائـ عمى استقباؿ مضاميف الإشيارات التميفزيونة...النفسية

وعميو فإف الإشيار التميفزيوني باختلاؼ أنواعو وأشكالو لو قدرة عمى التحكـ في السموكات 
الاستيلاكية لممستيمكيف، وىذا ما أكدتو نظريات التأثير المطمؽ لوسائؿ الإعلاـ والاتصاؿ عمى اعتبار أف 

المستقبؿ أو المتمقي الذي يمثؿ المستيمؾ في بحثنا عمى استعداد تاـ لتقبؿ واستقباؿ الرسائؿ الإشيارية 
 .حوؿ مختمؼ المواضيع
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  سبب مشاهدة المبحوثين للإشهار التميفزيوني : 08الجدول رقم 
 سبب مشاىدة الإشيار التميفزيوني             

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 مف أجؿ المتعة
 ملأ الفراغ

 انتظار برامج
 معرفة المعمومات حوؿ المنتوج

30 
5 

10 
55 

30% 
5% 

10% 
55% 

 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف أرقاـ الجدوؿ أف أغمب المبحوثيف يشاىدوف الإشيار التميفزيوني مف اجؿ معرفة 

 .%55معمومات حوؿ المنتوج وذلؾ بنسبة 
وىذا يعود بالدرجة الأولى إلى  ارتفاع مستوى الوعي لدى المبحوثيف ومحاولة معرفة حقيقة ما 

 .يستيمكونو يوميا مف خلاؿ معرفة كؿ المعمومات اليامة مف خصائص المنتوج إلى الفائدة مف استيلاكو

 حوؿ مختمؼ المنتجات ىي مف أبرز الأسباب التي تدفع تومعنى ذلؾ أف معرفة المعموما
المستيمكيف إلى متابعة الإشيارات التميفزيونية والإحاطة بكؿ ما ىو متعمؽ بالخدمة أو المنتج وكيفية 

 .الاستفادة منو إلى أبعد الحدود

وعميو فمضموف الإشيار التميفزيوني المعموماتي ىو الذي يستيدؼ المستيمكيف ويتحكـ في قراراتيـ 
 .الشرائية

وىذا ما أكدتو نظرية الاستخدامات والإشباعات فالمستيمؾ إذا لـ تكف لديو فائدة أو منفعة مف وراء 
ذا لـ تكف لديو معمومات وافية عنيا سوؼ لف يقبؿ عمييا وبالتالي لف  يقوـ  استيلاؾ الخدمة أو السمعة، وا 
بشرائيا،فكمما كانت الرسالة الإشيارية غير محددة بالدقة اللازمة معموماتيا حوؿ السمعة أو الخدمة وكيفية 

 .استخداميا والمنافع التي سوؼ يحصؿ عمييا المستيمؾ مف وراءىا لف تمقى المتابعة والتأثير الكافي
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  أنواع الإشهار التي تستهوي المبحوثين: 09الجدول رقم 
       أنواع الإشيار التميفزيوني التي تستيوي   

 المبحوثيف
 الاحتمالات

 النسب المؤوية التكرارات

 الإعلانات
 الومضات الإشيارية

 الدعاية
 أشرطة
 أخرى

30 
50 
15 
5 
0 

30% 
50% 
15% 
5% 
0% 

 %100 100 المجموع

 
   الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف معظـ المبحوثيف تستيوييـ الومضات الإشيارية وذلؾ بنسبة

50%. 
الدعاية  (%30)وىذا يعود بالدرجة الأولى إلى قصر مدة بث الومضة الإشيارية مقارنة بالإعلانات 

فالعصر الحالي ىو عصر السرعة والديناميكية، الحركية، والتفاعمية، فكمما كاف (%5)والاشرطة (15%)
 .المحتوى الإشياري مختصر وفي نفس الوقت مفيد كمما زاد مف استحساف المستيمكيف

معنى ذلؾ أف الومضة الإشيارية ىي مف أكثر أنواع الإشيارات استحسانا مف قبؿ المستيمكيف وذلؾ 
 .لبساطة العرض لدقة المعمومات وقصر المدة

 يعتمد بصفة كبيرة عمى الومضات الإشيارية باعتبارىا الأكثر تحكما في يوعميو فالإشيار التميفزيوف
 .السموكات الاستيلاكية للأفراد المستيمكيف لمسمعة أو الخدمة
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  أثار الإعلان التميفزيوني عمى المبحوثين: 10الجدول رقم 
          عناصر الإعجاب في الإعلاف  التميفزيوني

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 الأفكار
 شكؿ الإعلاف

 طريقة عرض الإعلاف
 أخرى

70 
10 
20 
0 

70% 
10% 
20% 
0% 

 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف معظـ المبحوثيف تعجبيـ الأفكار التي تحمميا الرسالة 

 .%70الإعلانية التميفزيونية وذلؾ بنسبة 
وىذا يعود بالدرجة الأولى إلى ارتفاع نسبة الوعي والثقافة نتيجة تزايد مستويات التعميـ، فالعرض 
الشكمي أو الجمالي لمرسالة الإعلانية دوف ذكر أو توضيح الفكرة الأساسية أو المغزى مف الإعلاف لا 

 .يؤثر بالطريقة التي تتحكـ فييا الفكرة

وىذا يعني أف الأفكار الإعلانية التي تحتوييا الرسالة ىي مف أكثر عناصر الجذب والإعجاب التي 
 .تستيوي المستيمكيف

وعميو فالإشيار يعتمد عمى عرض الأفكار بطريقة منطقية متسمسمة تؤدي إلى ترسيخ معنى الإعلاف 
 .في أذىاف المستيمكيف وبالتالي حدوث الإقباؿ واتخاذ القرارات الشرائية
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  آثار الإعلان التميفزيوني عمى المبحوثين: 11الجدول رقم 
  آثار الإعلاف التميفزيونية عمى المبحوثيف                             

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 جذب المشاىد المستيمؾ
 إثارة الاىتماـ

 حث عمى اقتناء المنتوج
 دفع إلى الاستفادة مف الخدمة

 أخرى

33 
15 
22 
30 
0 

33% 
15% 
22% 
30% 
0% 

 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ اف معظـ المبحوثيف يجعميـ الاعلاف التمفزيوني يقتنوف منتجات 

 .%52أو يستفيدوف مف خدمات وذلؾ بنسبة 
وىذا يعود بالدرجة الأولى إلى طبيعة المنفعة التي يتمقاىا المستيمؾ مف تمؾ السمعة أو الخدمة 

 .المعمف عنيا عبر الرسائؿ الإعلانية

ومعنى ذلؾ أف أكثر أثار الإعلاف التميفزيوني التي تعود عمى المستيمؾ ىي الاقتناء او الاستفادة 
 .مف السمع والخدمات المختمفة مف خلاؿ أساليب الإقناع والجذب المستعممة

وعميو فإف الإعلاف التميفزيوني يركز بصفة أساسية وجوىرية عمى المعمومات الخاصة بالمنتوج والتي 
 .تدفع المستيمؾ إلى اقتنائيا أو الاستفادة منيا بغرض تمبية حاجاتو ورغباتو

وىذا ما أكدت عميو نظرية تدرج الحاجات لماسمو فالإنساف بصفة عامة والمستيمؾ بصفة خاصة 
يسعى إؿ تمبية احتياجاتو المتنوعة والمختمفة وكمما أشيع حاجة انتقؿ إلى المستوى الآخر، حيث يستطيع 

 .تمبية كافة احتياجاتو
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  استثارة الومضة الإشهارية في التميفزيون عمى المبحوثين : 12الجدول رقم 
استثارة الومضة الإشيارية في التميفزيوف 
 عمى المبحوثيف

 الاحتمالات

النسب  التكرارات
 المؤوية

 دائما
 

 أحيانا
 

 أبدا

 جذب الانتباه
 اتخاذ موقؼ مف المعروض

 تغيير رأي حوؿ منتوج
 أخرى

 

50 
30 
10 
00 
10 

50% 
30% 
10% 
00% 
10% 

 %100 100 المجموع

 
 ة تستثيرىـ الومضة الإشيارية التميفزيونيف مف المبحوثي%90الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف 

وذلؾ إما بجذب انتباه المبحوثيف نحو المنتجات او سمع مختمفة، أو اتخاذ موقؼ مف المعروض سواء كاف 
 .ىذا الموقؼ إيجابيا أو سمبيا، بالإضافة إلى تغيير رأي حوؿ المنتوج

وىذا يعود إلى حد كبير إلى الأساليب الإقناعية التي تستعمميا الإشيارات التميفزيونية لجدب وتحفيز 
 .المستيمكيف

ومعنى ذلؾ اف معظـ المستيمكيف تستثيرىـ الإشيارات التميفزيونية المختمفة حوؿ المواضيع 
 .المختمفة

وعميو فإف الإشيار التميفزيوني يستيدؼ معظـ المستيمكيف ويؤدي إلى تغيير اتجاىاتيـ وسموكاتيـ 
 .الاستيلاكية المختمفة
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  الومضة الإشهارية وتغيير عادات الاستهلاك: 13الجدول رقم 
الومضة الإشيارية وتغيير عادات 
 الاستيلاؾ

 الاحتمالات

النسب  التكرارات
 المؤوية

 دائما
 

 أحيانا
 

 أبدا

 زيادة الإقباؿ عمى المعروض
 قمة الإقباؿ عمى المعروض

 تغيير نوعية المنتوج
 تغيير العلامة التجارية

 

58 
10 
15 
10 
07 

58% 
10% 
15% 
10%       

07%      
 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ إف أغمب المبحوثيف يزيد إقباليـ عمى المعروض بعد مشاىدة 

  .%58الومضة الإشيارية وذلؾ بنسبة 
وىذا يعود بالدرجة الأولى إلى ثقتيـ بالمضموف الإعلامي واعتبار التميفزيوف مصدر رئيسي وميـ 

لمحصوؿ عمى المعمومات حوؿ المعروض بالإضافة إلى اعتماد الإشيار عمى الإستمالات المختمفة 
 .العاطفية منيا والعقمية لجذب المستيمؾ والتحكـ في سموكو الإستيلاكي المتجدد بتعقد الظروؼ والحياة

ومعنى ذلؾ أف الإشيار التميفزيوني يؤدي إلى زيادة الإقباؿ عمى المعروض مف سمع او الخدمات 
 .وىذا باختلاؼ أساليبو المستخدمة

وعميو فإف العادات الاستيلاكية لممستيمؾ تتغير باستمرار وترتبط بالومضات الإشيارية وأساليبيا 
 .الإقناعية
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  اهتمام المبحوثين بالدعاية التجارية التميفزيونة: 14الجدول رقم 
اىتماـ المبحوثيف بالدعاية التجارية 
 التميفزيونة

 الاحتمالات

النسب  التكرارات
 المؤوية

 
 نعـ
 
 
 
 لا

 إظيار الجانب الإيجابي في المنتوج
 الشخصية التي تعرض المنتوج

 الطريقة التي يقدميا المنتوج
 أخرى

70 
 

20 
3 
0 
7 

70% 
 
10% 
3% 
0% 
7% 

 %100 100 المجموع

 

الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ اف معظـ المبحوثيف ييتموف بالدعاية التجارية لممعروضات وذلؾ 
، وتحتؿ إظيار الجانب الإيجابي في المنتوج المرتبة الاولى مف  اىتماماتيـ وذلؾ بنسبة %93بنسبة 

70%. 

وىذا يعود بالدرجة الأولى إلى الطبيعة البشرية التي تبحث في المركز الاوؿ عمى المصمحة الفردية 
مف وراء اقتناء سمعة أو الاستفادة مف خدمة، أي أف المستيمؾ يبحث في المقاـ الأوؿ عف الفائدة 

 .والمصمحة وراء استيلاؾ سمعة معينة، وىؿ تمبي لو رغباتو واحتياجاتو المختمفة

وىذا يعني أف أكثر اىتمامات المستيمكيف مف وراء متابعة الدعاية التجارية التميفزيونية وىو ما 
 .تظيره مف إيجابيات المنتوج والفائدة المرجوة منو

ظياره بصورة حسنة  وعميو فإف الدعاية التجارية التميفزيونية تركز عمى الجانب الإيجابي لممنتوج وا 
 .ولائقة لممستيمكيف لحصوؿ الرضا وبالتالي الإقباؿ عميو واقتنائو
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  الدعاية التجارية والإقبال عمى المنتجات: 15الجدول رقم 
الدعاية التجارية والإقباؿ عمى      

 المنتجات
 الاحتمالات

 النسب المؤوية التكرارات

 نعـ
 لا

   73 
   27 

73% 
27% 
 

 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف أغمب المبحوثيف يؤكدوف عمى أف الدعاية التجارية تؤدي إلى 

 .%73الإقباؿ عمى المنتجات وذلؾ بنسبة 
 الإقناعية بوىذا يعود بدرجة كبيرة إلى التصميـ الدقيؽ والمحكـ لمدعاية التجارية واستعماليا الأسالي

والاستمالات المختمفة العاطفية والعقمية، كما اف الدعاية التجارية أصبحت مصدرا أساسيا وميـ لممعمومات 
حوؿ السمع والخدمات المختمفة، فالدعاية التجارية ىي مف أبرز الوسائؿ استخداما لمتعرؼ عمى خصائص 
المنتوجات، بالإضافة إلى حب الاستطلاع  والمغامرة مف قبؿ المستيمكيف خصوصا في الفترات العمرية 

 .المبكرة

ومعنى ذلؾ أف الدعاية التجارية ىي أكثر الأساليب استخداما لمتعرؼ عمى مختمؼ السمع 
حوؿ " ىارولد لاسويؿ"والخدمات،وىذا ما أكدتو نظريات التأثير المطمؽ لوسائؿ الإعلاـ خصوصا نظريتو

 .قدرة وسائؿ الإعلاـ عمى التأثير في اتجاىات وميولات المستيمكيف المختمفة والتحكـ في ىا بطريقة آلية

 توعميو يمكف القوؿ أف الدعاية التجارية نجحت في التحكـ في السموؾ الاستيلاكي واتخاذ القرارا
 .الشرائية
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 التوجيه الجيد لمرسالة التسويقية وطبيعة المنتوج: جداول المحور الثالث: 
 :الكشؼ عف الإرتباط بيف متابعة الأشرطة الوثائقية وفرص الإختيار ودلالتيا الإحصائية 

 متابعة الأشرطة الوثائقية
 

 فرص الاختيار

 2كا المجموع لا يتابع يتابع

 يعطي الفرصة
 

 لا يعطي الفرصة
 

70 
 

10 

5 
 

15 

75 
 

25 

 

33.34 

  100 20 80 المجموع

 
 عند درجة 6.64 الجدولية  k2 أكبر قيمة 33.34 المحسوبة  ىي  k2بماأف الجدوؿ يبيف قيمة 

، فإف ىناؾ علاقة ذات دلالة إحصائية بيف متابعة الأشرطة x=0,01 ومستوى الدلالة df=1حرية 
 .الوثائقية وفرص الاختيار
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  الترويج وحقيقة المنتوج أو الخدمة: 16الجدول رقم 

 الترويج وحقيقة المنتوج أو الخدمة

 الاحتمالات

النسب  التكرارات
 المؤوية

 
 نعـ
 

 
 
 لا

 نوعية المتوج
 جودة المنتوج
 يعر المنتوج
 زمف الخدمة 

 أخرى

48 
20 
15 
7 
0 

10 

 

48% 
20% 
15% 
7% 
0% 

10% 

 %100 100 المجموع

 
 مف المبحوثيف يؤكدوف أف الترويج يبرز حقيقة المنتوج %90الملاحظ مف أرقاـ الجدوؿ أف نسبة 

وجودة المنتوج وذلؾ باعتبارىا مف أساسيات التعريؼ   عمى نوعيةف يؤكدو%68أو الخدمة، فنسبة 
 .بالمنتوج

وىذا يعود إلى التسييلات التي يقدميا الترويج لممستيمكيف مف خلاؿ الشرح المفصؿ لمخصائص 
ومميزات المنتوجات مف سمع وخدمات، بالإضافة إلى التخطيط العممي والممنيج لمرسالة الترويجية وذلؾ 

بالإعتماد عمى الأسس العممية الموضوعية الدقيقة، كما أف أغمبية المستيمكيف يعتبروف الإشيار 
التميفزيوني وخصوصا ما يتعمؽ بالجانب الترويجي مصدر ميـ لاتخاذ قراراتيـ الشرائية والاستيلاكية، أي 

 .مصدر ثقة ليـ 

بمعنى أف الترويج يمعب دور الوسيط بيف المنتجات مف سمع أو خدمات وبيف المستيمكيف مف خلاؿ 
 .ما يقدمو مف معمومات 

 .وعميو يمكف القوؿ أف الترويج يبرز فعلا حقيقة المنتوج سواء كاف سمعة أو خدمة
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 متابعة الأشرطة الوثايقية الخاصة بالمعروض التجاري من قبل المبحوثين: 17:الجدول رقم  

 متابعة الأشرطة الوثائقية لممعروض 
 التجاري

 الاحتمالات

النسب  التكرارات
 المؤوية

 
 نعـ
 
 
 لا

 السمعة
 الخدمة

 عادات الاستيلاؾ
 أخرى

 

43 
20 
12 
0 

25 

43% 
20% 
12% 
0% 

25% 
 %100 100 المجموع

 
 مف المبحوثيف يتابعوف الأشرطة الوثائقية الخاصة %75الملاحظ مف أرقاـ الجدوؿ أف نسبة 

 بالمعروض التجاري 
وىذا يعود بالدرجة الاولى إلى ارتفاع نسب الوعي المستيمكيف بالإضافة إلى اتيماـ ىذه الأشرطة 

 .بالجانب السمعي أو الخدماتي بمعنى إعطاء جزء ىاـ وكبير ليا

كما أف تغيير عادات الاستيلاؾ لدى المستيمكيف أدى إلى ضرورة تنوع المحتويات الإعلامية 
 .وتعددىا

كما أف استخداـ بعض الأساليب الإبداعية الفنية مف ألواف ورسومات،أغاني، تؤدي بالضرورة إلى 
 .جذب المستيمؾ واستثارتو، وبالتالي التحكـ في قراره الاستيلاكي والشرائي

معنى ىذا أف الاشرطة الوثائقية الخاصة بالمعروض مف أكثر الأساليب استخداما وتحكميا في 
 .القرارات الاستيلاكية والشرائية لممستيمكيف

وعميو فإف المستيمكيف ييتموف بالأشرطة الوثائقية الخاصة بالمعروض وىي مف ابرز اىتماماتيـ، لما 
 .تحقؽ ليـ مف إشباعات وتمبي ليـ حاجاتيـ
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  الأشرطة الوثائقية وفرص اختيار المنتوج: 18الجدول رقم 
 الأشرطة الوثائقية وفرص اختيار
  المنتوج

 الاحتمالات

النسب  التكرارات
 المؤوية

 
 نعـ
 
 
 لا

 تغيير الرسالة
 تغيير الذوؽ

 تغيير العلامة التجارية
 أخرى

 

34 
14 
32 
0 

20 

34% 
14% 
32% 
0% 

20% 
 %100 100 المجموع

 
يؤكدوف عمى أف الأشرطة الوثائقية %80الملاحظ مف أرقاـ الجدوؿ أف أغمبية المبحوثيف بنسبة 

 تعطي فرص الاختيار مف خلاؿ تغيير السمعة
وذلؾ يعود عمى أف الأشرطة الوثائقية تعطي في مضمونيا معمومات حوؿ المنتوج أو السمعة أو 
الخدمة مما يتيح لممشاىد الفرصة في الاختيار كما أف الاعتماد عمى الأسموب العممي عند صياغة 

الإستراتيجية الترويجية لمسمع والخدمات عبر الأشرطة الوثائقية تزيد وتحفز عمى المتابعة والاختيار الأمثؿ 
لممعروض التجاري، بالإضافة إلى الاعتماد عمى الأساليب الاقناعية والاستمالات المختمفة لاستثارة 

 .المستيمكيف وتحفيزىـ عمى اقتناء السمع والخدمات

 . في المشاىد المستيمؾـمعنى ىذا أف الأشرطة الوثائقية القدرة عمى التحؾ

 .وعميو فالأشرطة الوثائقية تتيح لممستيمؾ فرصة اختيار المنتوج
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  منفعة عرض المنتوج أو الخدمة بالنسبة لممبحوثين: 19الجدول رقم 
 منفعة عرض المنتوج أو الخدمة 

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 نعـ
 لا

   70 
   30 

70% 
30% 
 

 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف أغمبية المبحوثيف لدييـ منفعة مف مشاىدة الإشيار 

 .%70التميفزيوني وذلؾ بنية 
وىذا راجع إلى كوف الإعلاف التميفزيوني أصبح جزء لا يتجزأ مف اىتمامات المستيمكيف اليومية أي 
انيـ يعتبرونو كمرجعية أساسية لمعرفة كؿ ماىو جديد عف السمع والخدمات المختمفة، كما اف المستيمؾ 

 الإعلاف بكؿ ما ىو جديد في ـأناني بطبعو يبحث عف ما يرضيو ويمبي احتياجاتو، بالإضافة إلى اىتما
السوؽ أي مواكبة التطورات التكنولوجية الحديثة التي أصبحت تشغؿ جميع المستيمكيف باختلاؼ 

، وىذا ما تأكده نظرية الاستخدامات والإشباعات بمعنى أف ...مستوياتيـ الاجتماعية والاقتصادية والثقافية
 .المستيمؾ لا يقبؿ أي سمعة او خدمة إذ لـ تكف لديو منفعة أو فائدة مف استيلاكيا

معنى ىذا أف الإعلاف التميفزيوني وسيمة إشباع حاجات المستيمكيف مف خلاؿ التزود بالمعمومات 
 .وكؿ ما يخص المنتجات والسمع المعروضة

 .وعميو فالمشاىديف المستيمكيف لدييـ منفعة مف مشاىدة الإعلاف التميفزيوني
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  طبيعة المنفعة التي يتضمنها العرض التميفزيوني: 20الجدول رقم 
 طبيعة المنفعة

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 معرفة الخصائص
 كمونات المنتوج

 إيجابيات الاستيلاؾ المنتوج
 أخرى

30 
20 
40 
10 

30% 
20% 
40% 
10% 

 %100 100 المجموع

 
 مف خلاؿ المبحوثيف يشاىدوف الإعلاف %40الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف نسبة 

 التميفزيوني مف أجؿ معرفة إيجابيات الاستيلاؾ المنتوج
وىذا راجع إلى أف الإعلاف التميفزيوني يمنح لممشاىد المستيمؾ المعمومات اللازمة حوؿ مختمؼ 

المنتجات المعروضة في الأسواؽ ويحدد خصائصيا الإيجابية كما أف الرسالة الإشيارية تكوف مخططة 
ومضبوطة أي مبنية عمى أسس عممية دقيقة، تعرؼ جيدا الطبيعة البشرية التي تبحث في الغالب عمى 

المنفعة التي تعود مف وراء استيلاؾ المنتوجات  المختمفة بمعنى أف الجزء الإجابي في المنتوجات ىو مف 
 أكثر المواضيع التي يبرزىا الإعلاف التميفزيوني

جابية التي يتضمنيا العرض التميفزيوني ىي مف أكثر اىتمامات الرسائؿ [وعميو فقضية المنفعة الإ
 .الإعلانية التميفزيونية المختمفة مف حيث الخصائص والأىداؼ
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  تمبية العروض التسوقية التميفزيونية لرغبات المبحوثين: 21الجدول رقم 

 تمبية العروض التسوقية لمرغبات
 الاحتمالات

 

 النسب المؤوية التكرارات

 دائما
 أحيانا
 أبدا
 

60 
30 
10 

 

60% 
30% 
10% 

 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف أغمبية المبحوثيف تمبي العروض التسويقية رغباتيـ وتحقؽ 

  .%90حاجاتيـ وذلؾ بنسبة 
وىذا يعود إلى ما تتميز بو العروض التسويقية مف خلا خصائص، فالقائميف عمى ىذه العروض 

يطمحوف إلى تحقيؽ أكبر عدد ممكف مف المبيعات بالنسبة لممنتوج أو السمعة المعمف عنيا لذلؾ يستعمموف 
أساليب إقناعية ويحاولوف الإلماـ بكؿ مؿ يحتاج إليو الجميور، وكذا ما تستخدمو العروض التسويقية مف 

أساليب إقناعية مف أجؿ كسب ثقة المشاىد المستيمؾ، كما تعود ىذه النتائج إلى أف المشاىديف 
 .المستيمكيف أغمبيـ مف فئة الشباب لذلؾ فيـ ليـ الثقة فيما تقدمو العروض التسويقية

 .وىي بالتالي تشبع رغباتيـ وىذا ما تؤكده نظرية الاستخدامات والإشباعات 

معنى ىذا أف ىدؼ أي عرض التسويقي ىو زيادة مبيعات المنتوج أو  سمعة أو خدمة لذلؾ يستخدـ 
 .فيو عدة أساليب إقناعية واستمالات مختمفة مف شأنيا أف تمبي رغبات المستيمكيف

 .وعميو فالعروض التسويقية التميفزيونية تمبي رغبات المبحوثيف
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 التغطية الإعلامية التميفزيونية ومظاهر الإستهلاك: جداول المحور الرابع 
 الكشف عن الارتباط بين التغطية الإعلامية وحجم الاستهلاك عبر الفيديو كميب

  التغطية الإعلامية
 الاحتمالات

 2كا المجموع لا يزيد يزيد

 يزيد
 

 لا يزيد
 

69 
 
11 

10 
 
10 

79 

21 

 

 
12.671 

 100 20 80 المجموع

 
  عند 6.64الجدولية والمقدرة بػ  2 أكبر مف قيمة كا12.671لمحسوبة والمقدرة بػ  ا2بما أف قيمة كا

 فإف ىناؾ علاقة ذات دلالة إحصائية بيف التغطية x=0,01 ومستوى دلالة df=1المستوى درجة الحرية 
 الإعلامية وزيادة حجـ الاستيلاؾ عبر الفيديو كميب
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  التغطية الإعلامية وزيادة الاستهلاك: 22الجدول رقم 

 التغطية الإعلامية وزيادة 
 الاستيلاؾ 

 الاحتمالات

 النسب المؤوية التكرارات

 نعـ
 لا

   95 
   5 

95% 
5% 

 
 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ الجدوؿ أف أغمبية الساحقة مف المبحوثيف يروف أف التغطية الإعلامية تؤدي إلى 

 .%95زيادة الاستيلاؾ لمسمع والخدمات المختمفة وذلؾ بنسبة 
ويرجع ىذا إلى ما يمعبو الإعلاـ مف دور كبير في حياتنا اليومية حيث يعتبر لدى الكثيريف مصدرا 

لممعمومات وذلؾ كوف الإعلاـ يتميز في الغالب بالصدؽ والمصداقية في نقمو لممعومات، وذلؾ كوف 
التغطية الإعلامية مممة بكؿ ما يخص المنتج أو السمعة وبالتالي فيي تتيح لممستيمؾ فرصة التعرؼ 
الجيد عمى المنتوج وبالتالي تدفعو إلى الإقباؿ عميو، وكذا يرجع إلى طبيعة المستيمؾ الجيجمي في حد 
 .ذاتو كونو يريد جمع أكبر عدد ممكف مف المعمومات حوؿ السمعة أو المنتوج المطروح حتى يقبؿ عميو
معنى ىذا أف لمتغطية الإعلامية دور كبير في تقديـ معمومات حوؿ المنتوج وكذا اقناع المشاىد 

 .المستيمؾ باقتنائو والإقباؿ عميو
 .وعميو فالتغطية الإعلامية الجيدة تزيد مف الاستيلاؾ
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  النقاط التي يركز عميها التغطية الإعلامية: 23الجدول رقم 
 النقاط التي يركز عمييا التغطية الإعلامية 

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 المنتوج
 الخدمة

 حجـ الاستيلاؾ
 خصائص المنتوج

 أخرى

40 
35 
5 
20 
0 

40% 
35% 
5% 

20% 
0% 

 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف التغطية الإعلامية حب المبحوثيف تركز عمى المنتج والخدمة 

 وعمى حجـ الاستيلاؾ بنسبة %20 وعمى خصائص المنتوج بنسبة %75بالدرجة الأولى وذلؾ بنسبة 
5%.  

وىذت يعود إلى ذكاء القائميف بالتغطية الإعلامية حيث أنيـ يدركوف جيدا بأف المستيمؾ بصفة 
عامة متعطش لكؿ ما ىو جديد مف سمع وخدمات وأحدث التعديلات التي أدخمت عمييا، كذلؾ كوف الفرد 
الجيجمي  مستيمؾ بطبعو فيو في حاجة دائمة إلى المنتجات و الخدمات المختمفة وذلؾ مف أجؿ إشباع 
رغباتيـ وتحقيؽ حاجاتيـ ، كذلؾ كوف التغطية الإعلامية تيدؼ إلى الربح لذلؾ فيي تيتـ أيضا بطريقة 

 عرض أو طريقة تغطية المنتوج أو السمعة مما يزيد مف اقتناع  المشاىد المستيمؾ بما ىو معروض
معنى ىذا أف التغطية الإعلامية لممنتج أو السمعة تتطمب أولا دراسة الجميور المستيمؾ وخصائصو 

 .حتى تصؿ إلى ما تطمح إليو مف أىداؼ
 .وعميو يجب التركيز عمى عدة نقاط في التغطية الإعلامية أىميا المنتجات والخدمات
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 الصورة الجمالية لمتغطية الإعلامية: 24الجدول رقم 
 الصورة الجمالية لمتغطية      الإعلامية  

 الاحتمالات
 النسب المؤوية التكرارات

 زيادة الإقباؿ عمى المعروض
 تزايد الثقة في المنتوج أو الخدمة

 تحسيف صورة المنتوج
 أخرى 

 لا

55 
25 
20 
0 
0 

55% 
25% 
20% 
0% 
0% 

 %100 100 المجموع

 
 مف المبحوثيف تؤكد عمى الصورة الجمالية لمتغطية %100الملاحظ مف أرقاـ الجدوؿ أف نسبة 

 مف المبحوثيف يؤكوف عمى الصورة الجمالية تؤدي إلى زيادة %55الإعلامية للإشيارات حيث أف نسبة 
 الإقباؿ عمى المعروض 

وىذا يعود إلى أف الجماليات الصورة لمتغطية الإعلامية تمعب دورا كبيرا في جذب انتباه المشاىد 
المستيمؾ، فاستعماؿ الألواف والديكورات الجميمة والممفتة وكذا بعض المشاىير والنجوـ يمعب دورا كبيرا في 
التحكـ في المشاىد المستيمؾ، كما أف الاعتماد عمى الاستمالات النفسية والعاطفية التي يبرز  في جمالية 
الصورة الإشيارية تساعد عمى زيادة الإقباؿ عمى المعروض ، أي أف المستيمؾ المشاىد نستطيع التحكـ 

 .فيو مف خلاؿ استثارة حواسو وعواطفو
معنى ىذا أف جمالية الصورة لمتغطية الإعلامية تمعب دورا ىاما  في اقناع المشاىد المستيمؾ 

 .بالإقباؿ عمى السمع أو الخدمات المعروضة
وعميو فعمى القائميف بالتغطية الإعلامية حوؿ منتوج معيف الاىتماـ بجمالية الصورة مف أجؿ كسب 

 .عدد أكبر مف المستيمكيف
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 الشعور يالفخر وراء تغيير العلامة التجارية من قبل المبحوثين: 25الجدول رقم 

 

        الشعور يالفخر وراء تغيير العلامة التجارية
 الاحتمالات

 النسب المؤوية التكرارات

 نعـ
  
 لا

70 
30 
 

70% 
30% 

 
 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف أرقاـ الجدوؿ أف معظـ المستيمكيف يشعروف بالفخر وراء تغيير العلامة التجارية 

 .%70وذلؾ بنسبة 
وىذا يعود إلى ثقافة المستيمؾ التي تتمحور حوؿ التوسع المستمر بيف الرغبات والحاجات مف 
ناحية واستخداـ السمع في محاولة لتمبية تمؾ الرغبات والحاجات مف جية أخرى، أيضا كوف المستيمؾ 

دائما يطمح إلى ماىو أفضؿ مف أجؿ مواكبة العصر، وكذا تعزيز مكانتو الاجتماعية، كذلؾ كوف 
المستيمؾ الجزائري بصفة عامة والجيجمي بصفة خاصة محب لتقميد شخصتو المفضمة التي تظير في 
الإعلاف معيف مف أجؿ الترويج لعلامة تجارية معينة، وكذا أف المستيمؾ تستيويو العلامات المعروفة 

 .والعالمية فيو يشعر بالفخر عند اقتنائو ليا
 .معنى ىذا أف المستيمؾ يمجأ إلى تغيير العلامات التجارية مف أجؿ تعزبز مكانتو الاجتماعية

 .وعميو فالمستيمؾ يشعر بالفخر وراء تغييره لمعلامة التجارية
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  متابعة المبحوثين لمفيدو كميب الخاص بالسمعة: 26الجدول رقم 

 

      متابعة المبحوثيف لمفيدو كميب الخاص بالسمعة
 الاحتمالات

 النسب المؤوية التكرارات

 دائما
 أحيانا
 أبدا
 

50 
10 
40 

 

50% 
10% 
40% 

 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف أرقاـ الجدوؿ أف أغمية المبحوثيف يتابعةف الفيديو كميب الخاص بسمعة معينة وذلؾ 

 .%60بنسبة 
وىذا يرجع إلى أف الفيديو كميب يجمع بيف جمالية الصورة والحركة والأغنية والموسيقى، كذا أف 
المعمومات حوؿ المنتوج، وكذا في اغمب الاحياف مشاىير مف الساحة الفنية أوالرياضية خصوصا ذوي 

الشيرة الواسعة، كذلؾ كوف الفيديو كميب يستخدـ مختمؼ الاستمالات مف أجؿ جذب المشاىد المستيمؾ، 
 .كذلؾ كوف الفيديو كميب يمبي رغبات المستيمكيف  ويشبع حاجاتيـ

 .فالفيديو كميب يجمع ما بيف الترفيو وطرح الأفكار والمعمومات الخاصة بالمنتوج أو السمعة
كـ ىذا أ المستيمكيف يبحثوف عف ما بشيع حاجتتيـ النفسية والعاطفية  كذا العقمية وىذا ما يفره 

 .الفيديو كميب
وعميو فالمشاىديف المستيمكيف يتابعوف الفيديو كميب الخاص بالسمعة لذلؾ يمكف لرجؿ التسويؽ 

اعتماده كوسيمة أساسية لبث الرسائؿ الإشيارية المختمفة حوؿ السمع والمنتجات والوصوؿ إلى أكبر عدد 
 .ممكف مف الجماىير
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  الفيديو كميب ووزيادة حجم الاستهلاك: 27الجدول رقم 
  

 الفيديو كميب و حجـ 
 الاستيلاؾ

 الاحتمالات

 النسب المؤوية التكرارات

 نعـ
 لا

60 
40 
 

60% 
40% 

 
 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف خلاؿ أرقاـ الجدوؿ أف المبحوثيف في غالبيتيـ يؤكوف أف الفيديو كميب يزيد مف حجـ 

 . %60الاستيلاؾ ذلؾ بنسبة 
وىذا راجع إلى كوف الفيديو كميب يستخدـ أساليب إقناعية تجعؿ المشاىد المستيمؾ يقبؿ عمى السمع 
خصوصا وأنو يستخدـ الاستمالات العاطفية، العقمية والنفسية في الإقناع، كما أف المشاىديف المستيمكيف 
يطمحوف إلى اقتناء السمع المعرضة خصوصا إذا كانت تعرضو ضمف الفيديو كميب شخصيتو المشيورة 

المفضمة، كذلؾ كوف القائميف عمى تصميـ الفيديو كميب يعتمدوف أساليب إقناعية في تصميـ الرسالة التي 
 .يبثونيا مف خلالو

معنى ىذا أف الفيديو كميب يجذب المشاىديف ويقنعيـ بالإرتقاء إلى مستيمكيف مف خلاؿ ما يتميزبو 
 .مف خصائص

وعميو فالفيديو كميب ىو أحد التقنيات التي يستعمميا الإشيار التميفزيوني لمتحكـ في السموؾ 
 .الاستيلاكي وىو غالبا ما يزيد في حجـ الاستيلاؾ
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  المعمومات الخاصة بالمنتوج و زيادة الإقبال: 28الجدول رقم   

 المعموات الخاصة بالمنتوج
 و زيادة الإقباؿ   

 الاحتمالات

 النسب المؤوية التكرارات

 نعـ
 لا

95 
05 
 

95% 
05% 

 
 %100 100 المجموع

 
الملاحظ مف أرقاـ الجدوؿ أف الأغمبية الساحقة مف المبحوثيف يروف أف تقديـ معمومات عف 

 . %95المنتوج يزيد مف نسب الإقباؿ عميو وذلؾ بنسبة 
وكذا : وىذا يعود إلى أف المستيمؾ يحاوؿ دائما الإلماـ بكؿ ما يتعمؽ حوؿ المنتوج المراد شرائو

استخداـ الاستمالات العقمية في تصميـ الرسالة الإشيارية حيث أف المستيمؾ يرضخ لما يقنع عقمو، كذلؾ 
كوف المعمومات المقدمة تسمح لممستيمكيف بالمفاضمة بيف المنتجات لذلؾ يعمؿ الإشيار التميفزيوني مف 

 .خلاؿ المعمومات المفصمة التي يقدميا حوؿ المنتوج في دفع المشاىد إلى الإقباؿ عمى السمعة
معنى ىذا أف كؿ التقنيات التي يتبعيا الإشيار التميفزيوني وخصوصا المعمومات التي يقدميا حوؿ 

 .المنتوج مف أجؿ إقناع المستيمؾ تزيد مف إقباؿ ىذا الأخير عمى السمعة
 .وعميو فتقديـ المعمومات الخاصة بالمنتوج تزيد مف الإقباؿ عميو
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 خلاصة الفصل
بعد عرض المعمومات التي تشكؿ النقطة المحورية ليذا الفصؿ والتي تـ الحصوؿ عمييا مف خلاؿ 

الاستجابة الموضوعية لأفراد العينة تـ القياـ بتبويب ىذه المعمومات و تفريغيا في جداوؿ تتماشى و 
مؤشرات الفرضيات التي قمنا بصياغتيا وذلؾ تمييدا لتأكيد عمييا أو نفييا، و ىذا ما ستؤكده نتائج 
التفريغات التي قمنا بيا، وبالتالي يعتبر ىذا الفصؿ بمثابة تمييد لمفصؿ الأخير المتمثؿ في مناقشة 

 .وتحميؿ نتائج الدراسة



 

مناقشة : الفصل السابع

 وتحليل النتائج 

 تمهيد. 
 النتائج في ضوء فروض الدراسة: أولا. 
 النتائج في ضوء الدراسات السابقة: ثانيا. 
 موقع الدراسة في البناء النظري: ثالثا. 
 القضايا التي تثيرها الدراسة: رابعا. 
 خلاصة الفصل. 
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 تمهيد

بعد تقديم تحميل وتفسير دور الإشيار التميفزيوني في تعديل سموك المستيمك في الإطار النظري 
والميداني، سواء من خلال طرح الإشكالية البحثية أو في ضوء مراجعة مختمف النظريات التي تقدم عديد 

 .التحميلات والتغيرات للإشيار التميفزيوني والسموك الاستيلاكي

وبعد التطرق لدراسات مشابية والتي تخدم الموضوع بقدر كبير أو في بعض جزئياتيا، أصبح من 
الضروري في ىذا الفصل توضيح مدى تحقق وصدق فرضيات الدراسة، بمناقشة نتائجيا بما كان في مجتمع 
البحث، وحسب الدراسات السابقة، والتطرق أيضا إلى بعض القضايا التي تثيرىا الدراسة حول الدراسة حول 

 .الإشيار التميفزيوني ودوره في تعديل سموك المستيمك
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 :النتائج في ضوء فرضيات الدراسة : أولا

 :النتائج في ضوء الفرضية الفرعية الأولى .1

 أساليب العرض التليفزيوني تساهم في جذب المستهلك: 

أساليب العرض التميفزيوني تساىم في : "بالنظر إلى الجداول المتعمقة بالفرضية الأولى، والتي كانت 
 ".جذب المستيمك

تبين الدور الكبير الذي تؤديو أساليب العرض التميفزيوني  من خلال الإشيارات التميفزيونية في جذب 
المستيمك نحو السمع والخدمات المعروضة، وذلك من خلال المشاىدة اليومية والمستمرة للإشيارات 

مما يساعد عمى متابعة كل ما ىو جديد عن مختمف السمع والخدمات،  (07أنظر الجدول رقم )التميفزيونية 
أي أن المستيمكين باختلاف مستوياتيم وحالاتيم الاجتماعية والاقتصادية، النفسية عمى استعداد تام لاستقبال 

 .مضامين الإشيارات التميفزيونية

كما أن اعتماد الإعلان التميفزيوني عمى عرض الأفكار الخاصة بالمعروض التجاري يزيد من جذب 
، أي أن العرض الشكمي الخارجي (10أنظر الجدول رقم )المستيمكين وزيادة إقباليم عمى المنتجات المختمفة 

أو الإجمالي لمرسالة الإعلانية دون ذكر أو توضيح الفكرة الأساسية أو المغزى العام من الإعلان لا يتحكم 
 .بالطريقة التي تتحكم فييا الفكرة

أن أغمبية  (12 و الجدول رقم 11من الجدول رقم )أما بخصوص أثار الإعلان التمفزيوني فقد تبين
تأثيرات الإعلان التمفزيوني تنصب في جذب المشاىد المستيمك و استثارتو من خلال الومضات الإشيارية 

 .المختمفة

كما أن الومضة الإشيارية تؤدي إلى تغيير عادات الاستيلاك ونمط معيشة المستيمكين من خلال  
أنظر الجدول رقم )زيادة إقباليم عمى مختمف المنتوجات من خلال متابعتيم لمومضات الإشيارية المختمفة 

، أي أن المستيمكين لدييم ثقة كبيرة بالأساليب الإشيارية التميفزيونية المستخدمة والتي تعتمد عمى (13
 .مختمف الإستمالات العقمية والعاطفية
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 .مما يؤدي إلى زيادة الإقبال عمى المعروض من سمع أو خدمات وىذا باختلاف أساليبو المستخدمة

 .أي أن العادات الاستيلاكية لممستيمك تتغير باستمرار وترتبط بالومضات الإشيارية وأساليبيا الإقناعية

وبخصوص اىتمام المستيمكين بالدعاية التجارية كأسموب من أساليب العرض التميفزيوني لممعروض 
التجاري المختمف والمتنوع فإنيا تعتبر من أىم أولويات المستيمكين في عممية اختيار واقتناء منتجاتيم 

، وخاصة فيما يتعمق بالجانب الإيجابي لممعروض التجاري الذي تعمل (14أنظر الجدول رقم )المختمفة 
الدعاية التجارية عمى إبرازه بطرق وأساليب إقناعية لمتحكم في السموكات الاستيلاكية لممستيمكين، عمى 

 .اعتبار أن المصمحة البشرية تشغل المستوى الأول من اىتمامات المستيمكين

وعميو فالدعاية التجارية تعمل عمى ابراز ايجابيات المعروض التجاري لاشمالة و استكارة المستيمكين و 
 .دفعيم إلى الإقبال عمى السمع والخدمات وبالتالي التحكم في سموكيم الاستيلاكي

، باعتبار أن الأغمبية من المستيمكين تعتمد عمى الدعاية التجارية (15الجدول رقم )وىذا ما يؤكده 
كأسموب رئيسي و ميم لجذب المستيمكين وحثيم عمى الإقبال عمى السمع والخدمات المختمفة، وبالتالي 
 .الدعاية التجارية ىي  من أكثر الأساليب استخداما واستعمالا لجذب المستيمك نحو المعروض التجاري

وتبعا لما تضمنو الفرضية الأولى الفرعية، يمكن التأكد إلى حد كبير عمى أن أساليب العرض 
التميفزيوني تساىم في جذب المستيمك، مما يوافق أكثر الفرضية الفرعية الأولى وعميو فإن الفرضية الجزئية 

 .الأولى قد تحققت إلى حد كبير
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 :مناقشة النتائج في ضوء الفرضية الفرعية الثانية .2

 "التوجيه الجيد للرسالة التسويقية وطبيعة المنتوج"

التوجيو الجيد لمرسالة التسويقية " "بالنظر إلى الجداول المتعمقة بالفرضية الفرعية الثانية والتي كانت
يظير أن التوجيو الجيد لمرسالة الإشيارية التسويقية وطبيعة المنتوج يزيد من إقبال المشاىد " وطبيعة المنتوج

و المستيمك عمى المنتوج المعروض، فالترويج يبرز حقيقة المنتوج وذلك من خلال التسييلات التي يقدميا 
الترويج لممستيمكين من خلال الشرح المفضل لخصائص ومميزات المنتوج وكذا التخطيط العممي والمنيج 
لمرسالة الترويجية وذلك بالاعتماد عمى الأسس العممية الموضوعية الدقيقة، وعميو فالترويج يبرز حقيقة 

، كما أن الأشرطة الوثائقية الخاصة بالمعروض التجاري تمعب دورا ىاما (16أنظر الجدول رقم )المنتوج  
كون أن أغمب المبحوثين يتابعونيا وذلك نظرا لاستخداميا للأساليب الإبداعية و الفنية المختمفة، وكذا ارتفاع 

نسبة الوعي لدى المستيمكين، أي أن الأشرطة الوثائقية الخاصة بالمعروض التجاري من أكثر الأساليب 
استخداما وتحكميا في القرارات الاستيلاكية كونيا تعطي فرص الاختيار من خلال تغيير السمعة أو تغيير 

العلامة التجارية وذلك لأنيا تعطي في مضمونيا  معمومات حول السمعة وكذا اعتمادىا عمى الأساليب 
الاقناعية ومختمف الاستمالات  من أجل استشارة المستيمكين، أي أنو للأشرطة الوثائقية القدرة عمى التحكم 

في المشاىد المستيمك وعميو فالأشرطة الوثائقية تتيح لممستيمك فرصة اختيار المنتوج، قد أكد أغمبية 
المبحوثين أن لدييم منفعة من مشاىدة الإشيار التميفزيوني حيث أن ىذا الأخير أصبح جزءا لا يتجزأ من 

اىتمامات لممستيمكين اليومية وكذا أن المستيمكلا لا يقبل أي سمعة أو خدمة ما لم تكن لديو منفعة أو فائدة 
من استيلاكيا حيث أن المستيمك أناني بطبعو  بحيث دائما عن ما يرضيو، ويمبي احتياجاتو فالإعلان 

التميفزيوني إذن يعتبر وسيمة لإشباع حاجات المستيمكين وتحقيق رغباتيم من خلال التزويد بالمعمومات وكل 
ما يخص المنتجات المعروضة سمعة كانت أو خدمة، فأغمب المبحوثين أكدوا عمى أنيم يشاىدون الإعلان 

 الاستيلاك بالنسبة لممنتوج المعروض وذلك كون الإعلان التميفزيوني تالتميفزيوني من أجل معرفة إيجابيا
، كما ةيعطي لممشاىد المستيمك المعمومات اللازمة حول مختمف المنتجات ويحدد بدقة خصائصيا الإيجابي

أن الرسالة الإشيارية نكون مبنية عمى أسس عممية دقيقة أي أن الجزء الإيجابي في المنتوج ىو من أكثر 
المواضيع التي يبرزىا الإعلان التميفزيوني ومن أكثر النقاط التي يركز عمييا، وعميو فطبيعة المنفعة 
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الإيجابية التي يتضمنيا العرض التميفزيوني وىي من أكثر اىتمامات الرسائل الإشيارية التميفزيونية المختمفة 
من حيث الخصائص والأىداف، كما أن أغمبية المبحوثين أن العروض التسويقية تمبي رغباتيم وتحقق 

حاجاتيم وذلك كون ىذه العروض التسويقية تستخدم مختمف الأساليب الإقناعية من أجل كسب ثقة المشاىد 
وأيضا أن ىدف أي عرض تسويقي ىو زيادة مبيعات المنتوج لذلك يستخدم فييا استمالات مختمفة  المستيمك

أنظر )من شأنيا أن تمبي رغبات المستيمكين أي أن العروض  التسويقية تمبي رغبات المشاىدين المستيمكين 
 (.21الجدول رقم 

وتبعا لما تضمنتو الفرضية الفرعية الثانية فإن كل ىذه المؤشرات تؤكد إلى حد بعيد أن التوجيو الجيد 
 .لمرسالة التسويقية يبرز طبيعة المنتوج وعميو فإن الفرضية الفرعية الثانية  محققة إلى حد بعيد
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 :مناقشة النتائج في ضوء الفرضية الفرعية الثالثة .3

 "التغطية الإعلامية التلفزيونية ومظاهر الإستهلاك"

باستعراض ما توصمت إليو جداول الفرضية الثالثة من حقائق تبين أن التغطية الإعلامية تؤدي إلى 
زيادة الاستيلاك لمسمع والخدمات المختمفة حيث يعتبر الإعلام لدى الكثير مصدرا لممعمومات كون التغطية 
الإعلامية مممة بكل ما يخص المنتوج من سمعة أو خدمة فيي بذلك تتيح لممستيمك فرصة التعرف الجيد 
عمى المنتوج والإقبال عميو، أي أن لمتغطية الإعلامية دور كبير في تقديم المعمومات الوافية حول المنتوج 
وكذا اقناع المشاىد المستيمك بالإقبال عميو و اقتنائو، وعميو فالتغطية الجيدة لممنتوج تزيد من الاستيلاك 

 (22أنظر الجدزل رقم )

وىذه التغطية الإعلامية تركز عمى المنتوج والخدمة بالدرجة الأولى، وىذا يعود بما يتميز بو القائمين 
عمى التغطية الإعلامية من ذكاء، حيث أنيم يدركون جيدا أن المستيمك بصفة عامة متعطش لكل ما ىو 
جديد من سمع وخدمات، كذلك كون التغطية الإعلامية تيتم بطريقة عرض المنتوج أو السمعة مما يزيد من 
اقتناع المشاىد المستيمك بما ىو معروض وبالتالي تحقيق أىداف التغطية الإعلامية والمتمثمة في الربح، 

 وخصائصو حتى كمعنى ىذا أن التغطية الإعلامية لممنتج أو السمعة تتطمب أولا دراسة الجميور المستيل
 .تصل إلى ما تطمح إليو من أىداف

كما أن الصورة الجمالية لمتغطية الإعلامية تؤدي في الغالب إلى زيادة الإقبال عمى المعروض حيث 
أن جماليات الصورة تمعب دورا كبيرا في جذب انتباه المشاىد المستيمك  لاعتمادىا عمى الألوان والديكورات 

المثيرة، وكذا اعتمادىا عمى بعض المشاىير وكذلك بعض الاستمالات النفسية والعاطفية، كل ىذا يساعد في 
، ىذا ما قد يؤدي إلى (24الجدول رقم )إقناع المشاىد المستيمك بالإقبال عمى السمع والخدمات المعروضة 

تغيير العلامة التجارية لبعض المستيمكين مما يشعرىم بالفخر كون المستيمك دائما يطمح إلى ما ىو أفضل 
وأحدث من أجل مواكبة العصر وتعزيز مكانتو الاجتماعية،و كذا كون المستيمك تستيويو العلامات التجارية 

 .المعروفة والعالمية، معنى ىذا أن المستيمك يشعر بالفخر وراء تغييره لمعلامة التجارية
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يعتبر الفيديو كميب أحد أنواع الإشيار التميفزيوني حيث أنو معتمد عمى مختمف الإستمالات من أجل 
 الخاص بالسمعة مما يزيد من حجم بجذب المستيمك مما يجعل المشاىد المستيمك يتابع الفيديو كمي

الاستيلاك وذلك كون القائمين عمى تصميم الفيديو كميب يعتمدون أساليب عممية إقناعية في تصميم الرسالة 
التي يبثونيا من خلالو، وكذلك بجمع الفيديو كميب بين التسمية وتقديم المعمومات الوافية حول المنتوج أو 

 .الخدمة،أيضا كون المستيمكين يحبون غاليا تقميد شخصياتيم المشيورة المفضمة التي تظير في الفيديو كميب

إن تقديم معمومات وافية حول المنتوج يزيد من نسب الإقبال عميو وذلك يعود إلى أن المستيمك يحاول 
دائما الإلمام بكل ما يتعمق حول المنتوج المراد شراءه وكذا كون ىذه المعمومات التي يقدميا الإشيار 

التميفزيوني تسمح لممستيمكين بالمفاضمة بين المنتجات، معنى ىذا أن كل التقنيات التي يستعمميا الإشيار 
 .التميفزيوني وخصوصا المعمومات التي يقدميا حول المنتوج تزيد من إقبال المستيمك عمى السمعة

وعميو فإن كل ىذه المؤشرات تؤكد إلى حد بعيد أن التغطية الإعلامية التميفزيونية ينتج عنيا مظاىر 
 .استيلاك جديدة

 .أي أن الفرضية الفرعية الثالثة محققة إلى حد بعيد

 

 

 

 

 

 

 

 

 :مناقشة النتائج في ضوء الفرضية العامة .4
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باستعراض ما جاء في مناقشة الفرضيات الفرعية الثلاث، يمكن استقراء ذلك، ومناقشة النتائج في 
ضوء الفرضية العامة، حيث يمكن التأكد عمى  أن الأساليب العرض التميفزيوني تؤدي إلى جذب المستيمك 
نحو اقتناء السمع والخدمات المختمفة وذلك من خلال الرسائل الإشيارية وما تحتويو من صيغ  وأساليب فنية 

 .تستيوي المستيمكين المشاىدين وتحفزىم وتجذبيم نحو المعروض من السمع والخدمات

كما أن التحديد الجيد لمرسالة الإشيارية والتخطيط العممي العقلاني الموجو والمسطر يؤدي إلى زيادة 
 .التحكم في السموك الاستيلاكي والتنبؤ بمختمف مظاىره سواء كانت مخفية أو ظاىرية سطحية

فالتغطية الإعلامية التميفزيونية الجيدة تحدد بدقة مظاىر الاستيلاك الجديدة والمختمفة لممستيمكين وذلك 
من خلال تركيزىا عمى جممة من الخصائص المتعمقة بالمعروض التجاري وخاصة فيما يتعمق بالصورة 
 .الجمالية الفنية التي تجذب وتستثير المستيمك المتابع ليا وتحفزه عمى المتابعة، الإقبال ومن ثم الاقتناء

كما أن الاعتماد عمى الفيديو كميب الخاص بالمعروض التجاري يزيد من الإقبال عميو بصورة مكثفة 
وسريعة نظرا لارتفاع نسب متابعة ىذا النوع الجديد من  الإشيار المتمفز لاعتماده عمى خصائص فنية و 

جمالية تستثير المستيمك وتحرك مشاعره وتشغل عقمو من خلال مجموعة من الإستمالات المستخدمة سواء  
 .كانت عقمية أو عاطفية تيدف في مجمميا إلى الإقبال عمى المعروض التجاري ومنو الاقتناء

ومنو يمكن القول أن الفرضية العامة قد تحققت إلى حد بعيد، أي أن الإشيار التميفزيوني يساىم ولو 
 .دور كبير في تعديل سموك المستيمك

 

 

 

 :النتائج في ضوء الدراسات السابقة: ثانيا

 :مناقشة النتائج في ضوء الدراسات الأجنبية .1
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 :المنهج .1

عمى عكس ما تم اعتماده في ىذه الدراسة فإن كل الدراسات الأجنبية الأخرى اعتمدت المنيج التجريبي 
 .في أبحاثيا، بينما تم استعمال المنيج الوصفي  في ىذه الدراسة

 :النتائج .2

إن النتائج المتوصل إلييا تتفق مع أغمب نتائج الدراسات الأجنبية حيث توصمت إلى أن الإشيار 
أنو يزداد الطمب عمى " Charles Atlein"حيث تؤكد دراسة .التميفزيوني لو دور في تعديل سموك المستيمك

أما باقي . وخاصة إذا ما ظير في الإشيار شخصيات معروفة ومشيورةنالمنتجات المعمن عنيا في التميفزيو
 .النتائج فيي لا تتفق مع نتائج الدراسة لاختلاف تساؤلات الدراسة

 :مناقشة النتائج في ضوء الدراسات العربية .2

 :المنهج .1

مثمما تم اعتماد المنيج الوصفي في ىذه الدراسة كانت بعض الدراسات الأخرى تعتمد ذات المنيج 
 .عمى المنيج الوصفي التحميمي" عز الدين عمي بوسنينة"حيث اعتمدت دراسة 

وعميو فيذه الدراسة وبعض الدراسات الأخرى اعتمدت فييا منيجا واحد رغم اختلاف التطبيقات حيث 
 .أنو في ىذه الدراسة تم تطبيق المنيج الوصفي التحميمي من خلال العينة الميسرة

 :أدوات جمع البيانات .2

في ىذه الدراسة تم اعتماد أدوات لجمع البيانات من الميدان كالملاحظة والاستمارة، وكذلك اعتمدت 
 .عمى الاستبيان كأداة لجمع البيانات" عز الدين عمي بوسنينة" دراسة 

 

 :النتائج .3
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تتوافق بعض النتائج المتوصل إلييا في الدراسات السابقة مع النتائج المتوصل إلييا والمتمثمة في أن 
 .الإشيار التميفزيوني لو دور في تعديل سموك المستيمك

أن المستيمكين يفضمون الإعلان التميفزيوني عن غيره من " عز الدين عمي بوسنينة"حيث أكددت دراسة 
الإعلانات الأخرى، ويعتبرونو مصدر معمومات مفيدة عن السمع، خاصة في الاخبار عن وجود السمع الجديدة 

 .في السوق

أن الإعلان التجاري المقدم يؤدي إلى زيادة الطمب عمى " محمد أحمد رضا السلامي"كما تؤكد دراسة 
 .السمعة المعمن عنيا

 :مناقشة النتائج في ضوء الدراسات الجزائرية .3

 :المنهج .1

عمى عكس ما تم اعتماده في ىذه الدراسة أغمب الدراسات الأخرى اعتمدت عمى منيج  تحميل مضمون 
" وقنوني باية"في حين اعتمدت دراسة " فايزة يخمف"ودراسة" سيغتة نبيل"أو إحدى تطبيقاتو كما في دراسة 
 .نفس المنيج المعتمد في الدراسة

 .وعميو فيذه الدراسة اختمف منيجيا عن أغمب الدراسات الأخرى

 :النتائج

بعض النتائج المتوصل إلييا في الدراسات السابقة تتفق مع النتائج المتوصل إلييا والمتمثمة في أن 
 .الإشيار التميفزيوني لو دور في تعديل سموك المستيمك

أن العوامل النفسية والشخصية تتدخل كعوامل داخمية لمتأثير عمى " وقنوني باية"حيث بينت دراسة 
 .سموك المستيمك النيائي وتتمثل العوامل النفسية في كل من الحاجة والدافع
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أن للإعلان دور أساسي في توجيو السموك الشرائي حيث أن : مرعوش  إكرام"في حين أثبتت دراسة 
السموك الشرائي ىو اليدف النيائي من الاتصالات التسويقية و الإعلان من أحد عناصر الاتصالات 

 .التسويقية

ومن كل ما سبق فيذه الدراسة يمكن التأكيد عمى أنيا حققت نتائج مستقاة من الواقع، ولا تتعارض مع 
 .الدراسات العممية الأخرى، وربما تكون دعما لمتراث السوسيولوجي في ىذا المجال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



الفصل السابع                                            مناقشة وتحليل النتائج  
 

 213 

 :ثالثا موقع الدراسة في البناء النظري

بعد التطرق إلى تفسير النتائج في ضوء الفرضيات والدراسات السابقة لتوضيح دور الإشيار التميفزيوني 
في تعديل سموك المستيمك سيتم التعرض إلى مدى تطابق نتائج ىذه الدراسة مع أساسيات النظريات التي تم 

 تناوليا في التراث النظري

 :مناقشة النتائج في ضوء النظريات المفسرة للإشهار التليفزيوني .1

أثبتت الدراسة الحالية أن المستيمكين ىم من أكثر المشاىدين للإشيار التميفزيوني أي أن الإشيار 
التميفزيوني يتحكم بشكل كبير في المستيمكين وذلك من خلال الأساليب الاقناعية والإبداعية والتأثيرية التي 

يستخدميا الإشيار التميفزيوني لجذب وحفز المستيمك عمى المشاىدة والمتابعة المستمرة لممحتوى الإشياري ، 
و ىذا تماما ما ينطبق مع أساسيات نظرية التأثير المطمق، التي تقوم عل أن المصدر أو المرسل ىو المتحكم 

باستخدام الأساليب الإقناعية وطرق التأثير لمتحكم في  (المستيمكين) رفي الرسالة الاتصالية الموجية لمجماىي
 .الاتجاىات السموكية والاستيلاكية لمجماىير العريضة

وأثبتت الدراسة أيضا أن المنفعة ىي التي تدفع المستيمكين إلى مشاىدة الإشيار التميفزيوني والإستفادة 
 .من مختمف المعمومات التي تبتيا الإشيارات التميفزيونية حول السمع والخدمات

كما أثبتت الدراسة أيضا أن العروض التسويقية في التميفزيون غالبا ما تمبي رغبات المستيمكين 
المختمفة و المتنوعة وىذا ما يدفعيم لمشاىدتيا عبر الإشيارات التميفزيونية لسد وتمبية ىذه الحاجات 

 .والرغبات

وىذا ما يتطابق مع أساسيات ىذه النظرية التي تقوم عمى أن المستيمك يستخدم وسائل الاتصال 
المختمفة ومن بينيا التميفزيون لإشباع حاجاتو سواء كانت ىذه الحاجات متعمقة بالمعارف أو المعمومات أو 

 .الأفكار حول مختمف السمع والخدمات

أثبتت الدراسة أن جميع المستيمكين متابعين للإشيارات التميفزيونية حول مختمف السمع والخدمات، 
وذلك نتيجة تداعيات وتأثيرات عصر التكنولوجيا الإعلام والاتصال المختمفة والتي تغمغمت في عمق المجتمع 
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لتصبح المنبع الرئيسي لممعمومات الخاصة بالأفراد وأصبحت الرسالة التميفزيونية ىي الوسيمة الأنسب 
 .لمحصول عمى المعمومات المختمفة حول السمع والخدمات

وىذا ما يتوافق مع أساسيات نظرية الحتمية التكنولوجية التي تقوم عمى أن الوسيمة ىي الرسالة بمعنى 
أن التميفزيون من خلال الإشيارات و الإعلانات المبثة من خلالو أصبح منبع الرسائل التي تصل المستيمكين 

 .بصورة مباشرة عبر الأقمار الصناعية المنتشرة عبر بقاع الكرة الأرضية

 :مناقشة النتائج في ضوء النظريات المفسرة لسلوك المستهلك .2

أثبتت الدراسة الحالية أن المستيمكين يتابعون الإشيارات التميفزيونية بغرض إشباع حاجاتيم المتعددة 
 المختمفة، لأشباع الحاجات ىذه ةأي أن دافع الحاجة ىو الذي يدفع المستيمكين لمشاىدة الإشيارات التميفزيوني

 .وبالتالي تحقيق مختمف الدوافع

وىذا ما تطابق مع أساسيات ىذه النظرية فوراء كل رد فعل يوجد دافع يحفز الفرد عمى القيام بسموك 
 .معين

أثبتت الدراسة الحالية أن اليدف من متابعة الإشيارات التميفزيونية ىو تمبية الحاجات الشخصية للأفراد 
المستيمكين وميما تعددت ىذه الحاجات فإن الإشيار التميفزيوني بتعدد أشكالو و أنواعو يخدم كل نوع من 

 .ىذه الحاجات  من خلال مواضيعو المتنوعة الخاصة بالسمع أو الخدمات، المنتجات وحتى الأفكار

وىذا ما ينطبق مع أساسيات ىرم ماسمو لمحاجات أي أن اليدف من اقتناء شيء ىو تمبية الحاجات 
شباعيا   .وا 

أثبتت الدراسة أن الإشيار التميفزيوني لو دور كبير في تحديد سموك المستيمك للأفراد وذلك من خلال 
 .البيئة الفنية والأساليب الاقناعية التي يقوم عمييا الإشيار التميفزيوني

 .أي أنو عنصر وظيفي وأساسي في تحديد السموكات الاستيلاكية والشرائية لممستيمكين
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وىذا ما يتوافق مع المبادئ الأساسية لمنظرية الوظيفية خصوصا في ما يتعمق بالعناصر الوظيفية التي 
تؤدي إلى الحفاظ عمى توازن واستقرار النسق الكمي، فالإشيار التميفزيوني يؤدي إلى الحفاظ عمى توازن 

 .واستقرار السموكات الشرائية والاستيلاكية من خلال أساليب العرض المختمفة والمتنوعة

ومنو فيذه الدراسة يمكن القول أن ليا السند العممي المتمثل في مجمل النظريات المعتمدة، وبالتالي 
 .أمدتيا بالشرعية المعرفية وجعمتيا دراسة مستوفية الشروط النظرية إلى حد بعيد

 القضايا التي تثيرها الدراسة: رابعا

باستعراض الجانب النظري سواء تعمق الأمر بالإشيار التميفزيوني أو سموك المستيمك، وكذا من خلال 
ما توصمت إليو الدراسة من نتائج الإمبريقية، وبالمقارنة مع جممة من الدراسات السابقة فقد برزت عديد 

القضايا التي تستوجب الدراسة والبحث، باعتبار أن مجال السموك البشري مجال معقد وواسع، وىذا ما دفع 
 :إلى طرح مجموعة من الأسئمة يمكن أن تكون مجالا واسعا لمدراسة والبحث ومنيا

 ما ىو أثر الإعلان التميفزيوني عمى سموك المستيمك؟ .1

 ىل  يؤثر الترويج عمى ثقافة الاستيلاك؟ .2

 ىل لمدعاية دور في تحديد القرارات الشرائية لممستيمكين؟ .3

 ىل مضمون الرسالة الإشيارية يسمح بالمفاضمة بين المنتوجات؟ .4

 ماىي مظاىر الإستيلاك الجديدة التي فرضتيا تكنولوجيا الإعلام و الإتصال ؟  .5

 ىل التوجيو الجيد لمرسالة الاشيارية يتحكم في عادات الاستيلاك اليومية لممستيمكين؟ .6

 ىل التسويق الجيد لممنتوجات يبرز حقيقة المنتوج؟ .7

 ما مدى تأثر المستيمكين بالمضمون الإعلامي؟ .8

وعميو يبقى موضوع السموك الإستيلاكي من المواضيع الواسعة من حيث البحث والتقصي، ومن ثم لا يزالا 
 .المجال واسع الباب مفتوح لدراسات في ىذا الميدان
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 خلاصة الفصل

ما يمكن قولو في نياية ىذا الفصل أن الفرضيات الفرعية أو الجزئية الخاصة بدراستنا قد تحققت إلى 
الإشيار التميفزيوني لو دورا كبيرا في تعديل : قدر كبير وىذا ما يثبت صحة الفرضية الرئيسية التي مفادىا

 .سموك المستيمك
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، تقديم تحميل "دور الإشيار التميفزيوني في تعديل سموك المستيمك: "حاولت ىذه الدراسة المعنونة بـ
سوسيولوجي لظاىرة الإستيلاك بالإعتماد عمى الأساليب الفنية والإبداعية للإشيار التميفزيوني أو الرسائل 
الإشيارية التي تقدم بطاقة تعريف لمختمف السمع والخدمات المختمفة والمتنوعة في ظل التطور السريع في 

 .كافة الميادين والمجالات

وتم الإعتماد في ىذه الدراسة عمى التراث النظري في عمم اجتماع وبعض العموم الأخرى ذات الصمة 
باعتبار ىذا الموضوع ىو نقطة إلتقاء العديد من العموم  (...عمم الاقتصاد، عمم النفس،)بالموضوع 

والتخصصات، بالإضافة إلى إضفاء الصبغة العممية لموضوع الدراسة، كما تم المجوء إلى الميدان كنقطة 
أساسية لتقصي الحقائق والتأكد من مدى مصداقيتيا وذلك وفق خطة منيجية بالاعتماد عمى أدوات أساسية 

كالإستمارة والملاحظة، وقد تم التوصل إلى العديد من الدلالات بشأن دور الإشيار التميفزيوني في تعديل 
السموك الاسنيلاكي، وذلك بعدما تم قياس مؤشرات تجمع بين الواقع الفعمي الممموس وبين ما يصرح بو 

 .المبحوثين

ىذه النتائج تم تفسيرىا وتحميميا في ضوء فرضيات الدراسة والتراث النظري ليا، بالإضافة إلى مقارنتيا 
. بالدراسات الأخرى 

وفي الأخير يمكن القول أن مجال البحث في الإشيار التميفزيوني كأسموب أساسي لمتحكم في 
السموكات الإسنيلاكية لممستيمكين ىو مجال وميدان خصب لمبحث والدراسة من الناحية العممية المعرفية، وفد 

. حاولنا في ىذه الدراسة التطرق لناحية واحدة من نواحي ىذا الموضوع المتشعب والواسع

ومن ىذا الصدد ندعو الميتمين بيذا النوع من المواضيع بإجراء دراسات أخرى حول ىذا الموضوع 
الشيق وذلك للأىمية النظرية والعممية عمى حد السواء، منطمقين في ذلك من النتائج التي تم الوصول إلييا 

. من ميدان ىذه الدراسة
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 ملخص الدراسة

وىو من المواضيع " دورالإشيار التميفزيوني في تعديل سموك المستيمك" تناولت الدراسة موضوعا بعنوان
، نظرا ...تشكل نقطة التقاء بين جممة من العموم أىميا عمم النفس، عمم اجتماع، عمم الإقتصاد، عمم الإتصال

 .للأىمية التي يشكميا ىذا الموضوع بالنسبة للأفراد والباحثين عمى حد سواء

( 03)فصول وباب ميداني من ثلاثة  (04)باب نظري تضمن أربعة : وقد تم تقسيم البحث إلى بابين
 :فصول وانطمق البحث من فرضية أساسية وىي

 "الإشهار التليفزيوني يساهم في تعديل سلوك المستهلك"

 :فرضيات جزئية ىي (03)وانبثق عنيا ثلاثة 

 أساليب العرض التميفزيوني تساىم في جذب المستيمك: الفرضية الجزئية الأولى. 

  التوجيو الجيد لمرسالة التسويقية يبرز طبيعة المنتوج: الفرضية الجزئية الثانية. 

 التغطية الإعلامية التميفزيونية ينتج عنيا مظاىر استيلاك جديدة: الفرضية الجزئية الثالثة. 

أما أىداف الدراسة فقد تمحورت حول التعرف عمى الدور الحقيقي للإشيار التميفزيوني في تعديل سموك 
المستيمك وطرق تحكمو في القرارات الشرائية لممستيمكين، واىم العناصر التي تمثل مصدرا رئيسيا لمفرد في 

 .انتقاء معموماتو الأساسية حول المنتجات

ولأجل تحقيق ىذه الأىداف، استخدم المنيج الوصفي الذي يناسب موضوع البحث، اعتمادا عمى 
 مجموعة من الأدوات لجمع البيانات كما الملاحظة والاستمارة

 ولتحميل البيانات التي تم جمعيا من الميدان ، استخدمت أساليب التفسير والتحميل الكمي والكيفي

 : وقد توصمت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أىميا

 .الإشيار التميفزيوني من أكثر الأساليب جذبا لممستيمكين  -

 .الومضة الإشيارية تستثير المستيمكين وتتحكم في قراراتيم الشرائية -
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 .الومضة الإشيارية تعمل عمى تغيير عادات الاستيلاك وتخمق مظاىر الاستيلاك جديدة -

 .التوجيو الجيد لمرسالة التسويقية يحدد طبيعة المنتوج -

 .عرض المنتوج أو الخدمة في التميفزيون يكون حسب ما يتحقق من منفعة -

 .التغطية الإعلامية لممنتوج تزيد من استيلاكو -

وبصورة عامة توضح النتائج المتوصل إلييا أن الإشيار التميفزيوني لو دور كبير ويساىم في تعديل 
 .سموك المستيمك

وياستعراض ما جاء في مناقشة الفرضيات الجزئية الثلاث يمكن استقراء ذلك ومناقشة النتائج في ضوء 
الفرضية العامة حيث يمكن التأكيد عمى أن أساليب العرض التميفزيوني تساىم في جذب المستيمك، وأن 

 .التوجيو الجيد لمرسالة التسويقية يبرز طبيعة المنتوج

 .كم أن التغطية الإعلامية التميفزيونية ينتج عنيا مظاىر استيلاك جديدة

إن البحث والدراسة في مجال وسائل الإعلام بصفة عامة ومدى تحكميا في السموكات الاستيلاكية 
للأفراد، أصبحت ضرورة ممحة لجميع المؤسسات بمختمف أنماطيا، من أجل تحقيق أىدافيا واستراتيجياتيا 

 .المسطرة، وبالتالي تحقيق المنفعة ليا ولمختمف المستيمكين المقبمين عمى السمع ومختمف الخدمات

وتبقى فقط الإشارة إلى أن ىذه الدراسة التي استعممت التحميل السوسيولوجي الكمي والكيفي، قد أكدت 
 .عمى صدق الفرضية العامة أي أن الإشيار التميفزيوني لو دور كبير في تعديل سموك المستيمك
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Résumé de l’étude : 

L’étude a  pour thème "le rôle de la publicité dans la modification du 
comportement du consommateur" vu l’importance de ce thème aussi bien pour 
les communs que pour les chercheurs plusieurs sciences s’y rencontrent :la 
psychologie, la sociologie, l’économie, la communication… 

Cette étude a été divisée en deux grandes parties : 

La premier théorique divisée en quatre sous-parties. 

La seconde pratique divisée elle en trois parties. 

L’hypothèse de départ est : " la publicité joue  un rôle actif dans la 
modification du comportement du consommateur". 

L’hypothèse de cette étude est : la publicité agit sur le  comportement du 
consommateur. 

De cette hypothèse sentielle ont découlé trois hypothèse partielles : 

1. La 1ere hypothèse partielle : la manière de présentation attire le 
consommateur. 

2. La 2éme hypothèse partielle : le bon marketing met en valeur la valeur du 
produit. 

3. La 3éme hypothèse partielle : de la couverture publicitaire découle de 
nouveaux aspets de consommation. 
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- Le but de cette étude s’est axé sur le véritable rôle de la publicité et comment 
il s’agit sur les décisions du consommateur et le plus important élément dans 
le choix des produits. 

- Et pour ce faire, on a usé de la description qui convient à ce thème en se 
basant sur la collecte d’informations comme l’observation et le questionnaire, 
et pour l’analyse des informations recueilles on a usé d’ analyse quantitative 
et qualitative : ce qui a conduit à certains résultats : 
1- La publicité est le moyen le plus adéquat pour attirer les consommateurs. 
2- Le spot publicitaire incite les consommateurs et oriente leurs désirs 

d’acheter. 
3- le spot publicitaire oeuvre à changer les habitudes de consommation et à 

créer de nouvelles habitudes. 
4- La bonne orientation du message publicitaire détermine la nature du 

produit. 
5- L’exposition du produit ou service est liée à l’intérêt qu’il suscite. 
6- La couverture publicitaire accroit la consommation du produit suite à 

l’étude des résultats des trois hypothèses partielles on est arrivé à la 
conclusions qu’en général la publicité joue un rôle prépondérant dans la 
modification du comportement du consommateur. Ainsi pue le bon 
marketing met en valeur la nature du produit et de la bonne couverture 
médiatique découlent de nouvelles façons de consommer . 

L’étude de la recherche dans le Domain des moyenes de communication et 
leur maitrise dans des comportements de consommation sont devenues une 
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nécessité pour tous les établissements afin de réaliser leurs objectifs ainsi que 
les intérêts des consommateurs. 

Ils nous reste à signaler que cette étude qui a employé l’analyse sociologique 
qualitative et quantitative a démontre l’exactitude de l’hypothèse générale qui dit 
que : 

La publicité a un grand rôle dans la modification du comportement du 
consommateur. 

 


