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    مقدمة

 أ 
 

      :مقدمة 

یع مجالات  الحیاة المختلفة ومن نتشار التكنولوجیا السریع في العالم  جعلها تمس جما ن تطور وإ     

أصبحت  كثیرة الاستعمال في وقتنا هذا،  برز هذه التكنولوجیات شبكة الانترنت الحاسوب والهواتف والتيأ

كنشاط اتصالي منذ البدایة بالسوق كونه أحد الأنشطة الرئیسیة  الإشهارومن بین هذه التطورات ظهور 

بحكم طبیعته ووظائفه مجالات عدیدة وقطاعات  الإشهارالتسویق السلع والخدمات، فقد مس في مجال 

وتغییر نمط عیشهم فأصبح جزءا لا یتجزأ من  فراد ي سلوك الأالعوامل التي تؤثر ف مختلفة، ویعتبر أحد

  .هم في كل وقت وكل مكان وبكل الطرقبحیاتهم الاجتماعیة فهو یرافقهم ویخاط

من أكثر وسائل عبر موقع الفایسبوك الذي یعتبر  لكترونيالإ الإشهارنذكر  الإشهارمن بین أنواع        

لاتجاه نحو التسویق الالكتروني، وما یتطلبه من وسائل واستراتیجیات الترویج الجاذبیة والانتشار في ظل ا

العوامل المحددة  و ك و مجمل الظروفهلسلوك المست فعالة لتحقیق الأهداف وذلك بتركیز على دراسة

  .یلاته و أنماطه الاستهلاكیةضلتف

ة لترویج لسلعهم ذه التقنیعمال وأصحاب الشركات و التجارة الاستفادة من هوعلیه كان على رجال الأ     

عبر مواقع  الالكتروني الإشهارما دفعهم إلى استخدام  جل تحقیق الأرباح، و هذاأمن  جاتهممنتو 

جتماعي كون الأخیر یصل إلى أكبر عدد من الناس و بسرعة كبیرة حیث یعد أحد الأنشطة التواصل الا

و المعلومات للمستهلك ومؤثر في  ناقلا للأفكار ا الوقت فهو یعتبرالتسویقیة الهامة  ومیزة من ممیزات هذ

لكتروني الإ الإشهاردمة و جدیر بالذكر أن السلوك الشرائي لدى لشخص حیث یجعله یقتني السلعة أو الخ

رنت لقیامها إذ تشمل كل ما هو تقنیة جدیدة تعتمد على تكنولوجیا المعلومات التي تستخدم شبكة الانت

  .الخ....حواسیب واتف النقالةلكتروني من وسائل مثل هالإ

الالكتروني مساحات واسعة على الشبكة العنكبوتیة ویأخذ أنماطا متعددة وتصامیم  یشغل الإشهار      

فة ویصل إلى أكبر شریحة اجتماعیة، من بینهم المرأة  والتي أثبتت بدورها نجاحا وتفوقا في كثیر من مختل

ساهم في عملیة اتخاذ القرار الشرائي لذا نجدها قد أصبحت المهام التسویقیة كمستهلك ومتخذ قرار وم

مستهدفة من طرف المعلنین والتركیز علیها ضروري في إعداد الاستراتیجیات التسویقیة، التي اهتمت 

الاعتبار طبیعة  خذین بعینبدراسة سلوك المرأة الشرائي واكتشاف دوافعه ورغباته والعوامل المؤثرة فیه، آ

  .ولت من كونها ربة منزل إلى زبونة ومستهلكالمرأة التي تح

شهاریة عبر موقع التعرف على تأثیر الصفحات الإمما سبق ذكره نحاول من خلال هذه الدراسة       

الفایسبوك لدى السلوك الشرائي للمرأة الجزائریة الموظفة، من خلال دراسة مسحیة على عینة من موظفات 

إذ تطرقنا في   وتم تقسیم محتویات الدراسة إلى أربعة فصول ستاذات بجامعة ابن خلدون تیارتأو 



    مقدمة

 ب 
 

المنهجي للدراسة والذي یحتوي على إشكالیة الدراسة و التساؤلات الفرعیة الفرضیات، أسباب  الإطار

مفاهیم الدراسة، الدراسات  اختیار الموضوع، أهمیة دراسة و أهدافها، المنهج المتبع، مجتمع البحث العینة

  .شباعاتمات والإاإلى ذلك برادیغم الدراسة و الذي تناولنا فیه نظریة الاستخد  افةإضالسابقة، 

الالكتروني عبر مواقع  شهاربعنوان الإ ي قسمناه إلى فصلین الفصل الأولالنظر  طارالإأما       

ین لبشهار الالكتروني وضم مطالمبحث الأول ماهیة الإ ثلاثة مباحث، واندرج تحته التواصل الاجتماعي

وضم "  مواقع التواصل الاجتماعي كوسیلة فعالة"نواعه ، أما المبحث الثاني أشهار الالكتروني و تعریف الإ

دور مواقع التواصل الاجتماعي "، أما المبحث الثالث اقع التواصل الاجتماعي و أنواعهامطلبین مفهوم مو 

یسبوك عن اونماذج من موقع الف دور مواقع التواصل الاجتماعي في الإشهار، وضم مطلبین في الإشهار

  .الصفحات الإشهاریة

  مباحثثلاث  وتناولنا فیه  تركز حول السلوك الشرائي والسلوك الاستهلاكي للمرأةالثاني والفصل       

والمبحث  ین تعریف السلوك الشرائي وأهمیتهث الأول بعنوان السلوك الشرائي، احتوى على مطلبحبجاء الم

والمبحث الثالث جاء بعنوان  ك المستهلك والعوامل المؤثرة فیهسلو تعریف  عن الثاني تحدثنا فیه 

خصائص ونماذج التأثیر على السلوك الشرائي للمرأة، واحتوى على مطلبین نماذج التأثیر على لسلوك 

  .الشرائي وخصائص المرأة كمستهلك

مرفقة بتحلیلها  ومركبة بسیطةالتطبیقي قمنا بعرض و تحلیل البیانات في شكل جداول  الإطار وفي    

قمنا بصیاغة خاتمة وفي الأخیر ، ستنبطناها من الدراسة بجوانبهاا وصولا إلى النتائج العامة للدراسة التي

 .هذا لموضوعنا
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إشكالیة الدراسة             :  المنھجي طارالإ     
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 :الدراسة شكالیة إ-1

تحقیق ربح مادي سریع ات و الة و ذلك لزیادة نسبة المبیعفي وقتنا الحالي الطریقة الفع الإشهاریعد       

الانترنت ،ومن خلال استخدام تكنولوجیا المعلومات الحدیثة خاصة المتمثل في شبكة رالقصی المدىعلى 

لیجد المتصفح ، وسیط إلىخلالها ربط المستهلك بالمؤسسة المنتجة مباشرة دون الحاجة  من تم يالت

  .ما یسمى بالإشهار الالكتروني هذاو ، الشرائیةالمستهلك ما یلبي رغباته  وحاجیاته 

مجاني  أومدفوع الثمن  التسویقیة استخداما، فهوا یأخذ حیزا قد یكون الأنشطةحالیا من أكثر  یعد إذ      

ذلك حسب الخدمات بصفة خاصة،و ع التواصل الاجتماعي مواقو لمواقع الالكترونیة بصفة عامة، على ا

إیصال رسالته الإشهاریة و ج بحجزه من أجل النشر المنت احبحها الموقع للمعلن،  حیث یقوم صیت التي

نترنت، وما یرفع من قیمة الإشهار الإلكتروني أنه أكثر جاذبیة الجمهور المستهدف  من مستخدمي الأإلى 

شخاص معینین عن طریق نوع السلع لشركات تستهدف أسرعة وانتشارا،إذ أن ا أكثر، و من حیث التصمیم

  . المنتجاتو 

قاعدة تسویقیة تستخدم حالیا لأهداف تجاریة، ومن و  ذة تعتبر حالیا  مواقع التواصل الاجتماعي ناف      

شهاریة المختلفة صفحاته الإ كثرة و یمیزه إقبال الناس علیه بكثرة  مایسبوك، ابین هذه المواقع نجد موقع الف

یقوم من خلاله  إذالتسویقي، خص استخدامه في المجال التجاري و ي شتى المجالات حیث یسمح لأي شف

الخ  و یتیح ...الروابط ور، الفیدیوهات، النصوصكالاعتماد على الص الأسالیببمختلف  هبترویج سلعت

ین عن طریق من قبل المستهلك الآنیةلهم خاصیة التفاعلیة التي یتمكن من خلالها تلقى الاستجابة 

التعلیقات أو تلقي الرسائل ،و من بین الجمهور المستهدف بكثرة عبر مواقع التواصل الاجتماعي من قبل 

تحقیق رغبة شرائیة، كونها تعرض السلع و  إلىالمسوقین نجد فئة النساء، التي تهدف من خلال تصفحها 

 إلىالخدمة دون الحاجة  أوج منتعن ال الأزمةأیضا تقدم لهن المعلومات المناسبة لهن و  المنتجات

كم هي كثیرة تلك الصفحات و  الملابس و مواد التجمیل بكثرة إلىالخروج، وكما هو معروف میل النساء 

التي یبلغ عدد متابعیها و ) نساء  إعراسبیع و كراء ملابس و ( یسبوك مثل صفحة االتي تروج عبر الف

مشترك  لفا 89والتي یبلغ عدد متابعیها ) ت مبدعةجولا(أیضا قناة یسبوك و اع عبر الفألف متاب 140

بمثل هذا النوع من  المرأة التي تبرز وتبین لنا اهتمام الأخرىالعدید من الصفحات عبر الیوتیوب و 

 .التسویق التجاري
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ك مجموعة من التأثیرات التي خر من قبل الصفحات هناآعلان معین دون تأثر بإت لا ن المرأةإف     

ل،المستوى التعلیم  والرغبة مستوى الدخ ا المسوق بعین الاعتبار، كالجانب الثقافي،  السنن یأخذهأیجب 

 للتأثیربعین الاعتبار  أخذهاكلها وجب . عوامل تقلیدیة أخرىستخدام الانترنت والتصفح من عدمه و احول 

جنیها المرأة من دون أن ننسى تلك الممیزات التي ت ،رائي وتحقیق الربح المادي للمسوقفي سلوكها الش

   .تصفحها لتلك الصفحات على اختلافها والمزایا التي تقدمها

ر الصفحات من خلال ما تم طرحه سنقوم بدراسة علمیة میدانیة  نتعرف من خلالها على تأثی       

للمرأة  أنالسلوك الشرائي للمرأة الموظفة بولایة تیارت باعتبار  على یسبوكفشهاریة عبر موقع الالإ

  :  الشراء، لذا  سیكون السؤال الرئیسي للإشكالیة كما یلي فة دخل معتبر یسمح لها بالتسوق و وظالم

  ؟للمرأة الموظفة بجامعة تیارت یسبوك على السلوك الشرائياالف  موقع عبر ةشهاریلإما تأثیر الصفحات ا

  :التساؤلات الفرعیة للدراسة-2

  ؟ یسبوكاعة تیارت عبر موقع  الفما هي عادات وأنماط تعرض المرأة  الموظفة  بجام -1

 یسبوك؟افشهاریة في  تأثیر على السلوك الشرائي عبر موقع الما هي محفزات الصفحات الإ -2

تیارت نتیجة استخدامها لصفحات ما مدى تحقق الرغبات الشرائیة عند المرأة العاملة بجامعة  -3

 یسبوك؟اشهاریة عبر موقع الفالإ

 :فرضیات الدراسة - 3

  المطروحة والتعمق في الدراسة لابد من اقتراح مجموعة من الفرضیات الإشكالیةجابة على للإ

 :في تتمثلالموضوع و و مؤشرات  تحدید معالم ل

شاركتها في العدید ذلك لمشهاریة بشكل یومي و ت للصفحات الإتتعرض المرأة الموظفة بجامعة تیار  .1

  .شهاریة التي تهمهامن الصفحات الإ

یسبوك للمرأة الموظفة بجامعة ابن خلدون تیارت شهاریة عبر موقع الففحات الإالص تتمثل محفزات .2

  .التخفیضاتفي شكل التصمیم ، و   :یسبوكلفاعلى سلوكها الشرائي عبر موقع ا لتأثیر

كان حسب توقعاتها  إذاتتحقق الرغبات الشرائیة للمرأة  الموظفة بجامعة تیارت عند اقتنائها للمنتوج   .3

  .یسبوكاشهاریة عبر موقع الفالصفحات الإ ابقة للمواصفات التي تم عرضها من خلالمطالذهنیة و 



 إشكالیة الدراسة ومنھجیتھا                                                                              الإطار المنھجي

15 
 

  :أسباب اختیار الموضوع-4

من الأسباب التي ،وتعتبر أسباب اختیار الموضوع إحدى العوامل المؤثرة والمحددة لموضوع الدراسة   

ك على السلوك الشرائي للمرأة دفعتنا إلى اختیار موضوع تأثیر الصفحات الإشهاریة عبر موقع الفایسبو 

  .الموظفة، هناك أسباب ذاتیة وهناك موضوعیة

:سباب الذاتیةالأ.1  

 بالإعلانات الالكترونیة محاولة معرفة توجیهات المرأة ومدى تأثرها.  

 الاهتمام والمیول الشخصي لمثل هذه المواضیع. 

 ویعد مستقبل لتجارة الالكترونیة ةلان هذا الموضوع یواكب العصرن.  

  :سباب الموضوعیةالأ.2

 شهاریة ودورها في تأثیر على السلوك الشرائي للمرأة الموظفةلأهمیة التي تحظى بها الصفحات الإا.  

 شهاریة من طرف المرأة الموظفةالاهتمام الكبیر بصفحات الإ.  

  تطبیق المعارف العلمیة المتحصل علیها من خلال فترة الدراسة ضمن تخصص إعلام واتصال وربط

 .ها وبین موضوع الدراسةبین

   التطور السریع الذي یحدث في الاقتصاد الرقمي وشیوع الانترنت ومواقع التواصل الاجتماعي

 . وتأثیرها على السلوك الاستهلاكي

 لان هذا الموضوع یواكب العصرنة ویعد مستقبل لتجارة الالكترونیة.  

ة المدروسة وعلى قیمتها العلمیة وما مدى تتوقف أهمیة أي دراسة على أهمیة الظاهر  :أهمیة الدراسة- 5

تلعبه الصفحات الإشهاریة عبر  الدور الذيفي إسهامها في إثراء المعرفة، وعلیه تكمن أهمیة دراستنا 

 جعلها تهتم وتقبل على الصفحات الإشهاریة وإن الأهمیة ةء، وكیفیسبوك في إقناع المرأة على الشرایلفا

ن لصفحات درجة الأولى إلى أهمیة إقبال المرأة الموظفة في وقتنا الراهالتي یكتسبها الموضوع تعود بال

 .یسبوك لاقتناء مستلزماتها نظرا لضیق وقتهاالإشهاریة عبر موقع الف
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  : أهداف البحث.6

لا یمكن أن ینجح أي بحث علمي إلا بقوة الأهداف التي یضعها الباحث والنتائج التي یسعى الوصول     

 :داف هذه الدراسة فیما یليإلیها وتتمثل أه

  بوكیساظفة بجامعة تیارت عبر موقع الفالمو  المرأةتعرض  أنماطو الكشف عن عادات _ 

  یسبوكاتحقیق المحفزات الخاصة بالصفحات الاشهاریة التأثیر على السلوك الشرائي عبر موقع الف_ 

یسبوك وذلك عند ابر موقع الفشهاریة عجراء تصفحها لصفحات الإ المرأةتحقق الرغبات الشرائیة عند _ 

  .توفر ما یلبي حاجیتها

  :المنهج المتبع.7

في أي بحث علمي فهوا  أساسیةدراسة علمیة إلى منهج حیث یعد خطوة ضروریة و  يأتحتاج       

اعتمدنا على المنهج وعلیه ، الخاصة  بالبحث وعملیة جمع المعلومات  الأدواتیساعد على تحدید 

 .هذه الدراسةلب كونه الأنس، المسحي

للحصول على  ة، وهذاث الإعلامیو من أبرز المناهج المستخدمة في البح المنهج المسحي یعدإذ      

المعلومات والبیانات التي تستهدف الظاهرة العلمیة ذاتها، ویعرف المنهج بأنه مجموعة الظواهر موضوع 

 الأساسیةة كافیة بهدف تكوین القاعدة البحث تضم عدد من المفردات المكونة لمجتمع البحث ولمدة زمنی

  1.اومات في مجال تخصص معین ومعالجتهمن البیانات والمعل

 تو یعرف أیضا بأنه المعاییر و المؤشرات المستمدة من القواعد المتفق علیها التي تتبع في التطبیقا    

باحث ویعمل على من اجل الوصول إلى نتائج مقبولة حول مشكلة البحث في أي مجال وتخصص یهم ال

  2.حدود الدراسة

                                                           

  
  .163،ص1،2017طبیروت،  الجامعي،دار الكتاب ، مناهج البحث العلميسعد سلمان المشهداني،  1
  .34ص، 2018، 1،دار السواقي العلمیة،الأردن،طالحاوي في البحث العلمینفارس رشید البیاني، 2
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كما  ن قاعدة بیانات خاص بمجتمع البحثالمساعد في تكوی هلمنهج باعتبار هذا لسبب وراء اختیارنا لاو 

، حیث یمكننا من الوصول إلى في الإجابة على العنوان الرئیسي یساعدنا على الوقوف على نتائج تساعد

  .جهد والوقت والوصول إلى عدد كبیر منهمالموظفات بجامعة ابن خلدون مع التوفیر في ال

  :مجتمع البحث. 8

یعد حجم المجتمع عاملا أساسیا في إجراء اختیار العینة، فقبل البدء في اختیار العینة یجب أن 

یكون لدى الباحث فهم جید للمجتمع المستهدف ویتضمن ذلك محتوى المجتمع المستهدف، وحجمه 

على أنه المجتمع الإحصائي الذي تجرى علیه الدراسة  أیضا یعرف و 1.لیهإوتجانسه وإمكانیة الوصول 

 2.الأشخاص السیارات، الشوارع: ویشمل كل أنواع المفردات مثل

 . تیارت مدینة ي المرأة الموظفة في یتمثل ف لهذه الدراسة،مجتمع البحث  وعلیه فان 

  :البحث عینة.9

و العدد الإجمالي لهم  والعلوم الاجتماعیة والإنسانیةالموظفات بكلیة العلوم الطبیعیة والحیاة   ددحن   

159.  

عتمدنا على العینة القصدیة، والتي یقوم الباحث باختیار لة دراسة كل مفردات مجتمع البحث الاستحا  

مفردات بحثه على أساس من الخبرة السابقة حسب سمات محددة، ویستبعد من لا یتوافر فیهم هذه 

  3.حث باختیارها طبقا للغرض الذي یستهدف تحقیقهالسمات، ویقوم البا

في المرأة الموظفة في جامعة ابن خلدون والتي  تتعرض لصفحات الإشهاریة تمثلت العینة القصدیة       

  ،داریات في جامعة ابن خلدون تیارتإ و  أساتذةفي الموظفات من عینتنا تمثلت و عبر موقع الفیسبوك، 

 ادفر لأ يلكلا ددعلل ولصو لا رذعتلو  ،كلیة العلوم الطبیعیة والحیاةو كلیة العلوم الاجتماعیة ات تحدیدا موظف

  .نهیلع ةر امتسا 100 عیز و ت مت ةنیعلا

                                                           
  .158ص201 9 ،2ط ،، دار الكتب ، صنعاء مناهج البحث العلميمحمد علي سرحان محمودي ،  1

، 1، دار الكتب، طات الخدمة الاجتماعیةالبحوث الكمیة والبحوث الكیفیة ودراسماهر أبو المعاطى علي،  2

  .228،ص2014

  .13، ص2018 ،1ط عمان،، دار المعتز للنشر وتوزیع، العینات في البحوث العلمیةعمر طالب الریماوي،  3
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  : أدوات الدراسة.10

دوات ختیار سلیم للأا  دراسة یتطلب، فالقیام بأي لجمع البیانات أدواتتحتاج كل دراسة میدانیة إلى      

مي ، حیث تعد الأدوات شرط ضروري في أي بحث علها أن تجعل العمل متكاملا ودقیقاالتي من شأن

للحدیث  الآنوكذا نوع المنهج المتبع في الدراسة وبعدا ما تنولنا المنهج في العنصر السابق جاء الدور 

  .و الملاحظة الاستبیاناستمارة دراسة وهي ستخدمناها في جمع بیانات الاالتي  الأدواتعلى 

  :الاستبیان استمارة  .1

بقصد الحصول على معلومات أو أراء  عبارة عن مجموعة من الأسئلة المكتوبة التي تعدفهو      

من أكثر الأدوات المستخدمة في جمیع البیانات  انیستبعد الایول ظاهرة أو موقف معین ، و المبحوثین ح

الأفراد  بالعلوم الاجتماعیة التي تتطلب الحصول على معلومات أو معتقدات أو تصورات أو أراء الخاصة

  1.الوقت على الباحثر الكثیر من الجهد و ان هو توفییبستتمیز به الایومن أهم ما 

من الأسباب التي جعلتنا نختار الاستبیان انه یساعد في جمع المعلومات من عدد كبیر من الأفراد    

  وأیضا دراستنا تناسبها أداة الاستبیان

قمنا بتوزیع  الأسئلة ستیعابابما أن مجتمع البحث أشخاص ذوي درجة علمیة تسمح لهم ب     

ة العلوم الاجتماعیة و كلیة الطبیعة والحیاة كلیمن كل  إدارةفي  ستاذاتالأو  ارات على الموظفاتالاستم

  .ابن خلدون تیارت جامعة 

البیانات  ساسیة زائد محوراور أسؤال موزعة على ثلاثة مح 37احتوت استمارة الاستبیان على      

  :تي الشخصیة وهي موضحة كالآ

 دوافع تعرض  المرأة الموظفة  بجامعة تیارت لصفحات الإشهاریة  عادات ودوافع: المحور الأول

 أسئلة 6عبر موقع الفیسبوك، وعدد الأسئلة فیه 

 محفزات الصفحات الإشهاریة عبر موقع الفیسبوك للتأثیر على السلوك الشرائي : المحور الثاني

 سؤال 11للمرأة الموظفة بجامعة تیارت وعدد الأسئلة 

 بات الشرائیة المحققة عند المرأة  الموظفة بجامعة تیارت جراء استخدامها الرغ :المحور الثالث

    .أسئلة 9لصفحات الإشهاریة عبر موقع الفیسبوك وعدد الأسئلة فیه 

                                                           
  .63، ص  1999 ، 2ط ، دار وائل لطباعة والنشر، ، الأردن، ، منهجیة البحث العلمينصارأبو محمد  1
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  :  ةالبحثداالصدق الظاهري لأ

سة حسب تساؤلات الدرا الاستبیان قمنا بتصمیمها استمارةوهي  ،بحثنالالمناسبة  اختیارنا للأداةبعد       

على  وفروضها، إذ تم عرضها على الأستاذ المشرف الذي قام بدوره بتعدیلها و تصحیحها، بعدها عرضت

، إذا قاموا بتقدیم جل تحكیمهاأمن الأساتذة المتخصصین في مجال علوم الإعلام و الاتصال عدد من 

طاء الموجودة مجموعة من الملاحظات متعلقة بمضمون أسئلة الاستمارة، وأخرى خاصة بتصحیح الأخ

  .فیها، بعدها قمنا بتصحیحها حسب ملاحظاتهم و إخراجها في صورتها النهائیة

  : الأساتذة المحكمین

  . تخصص إعلام واتصال بجامعة تیارت - أ أستاذ محاضر  مختار جلولي الأستاذ -

 .علام واتصال بجامعة تیارتتخصص إ -  أستاذ محاضر بمداح خالدیة  الأستاذة -

  .تخصص إعلام واتصال بجامعة تیارت -  أستاذ محاضر ب راهیم جناد إب الأستاذ -

  :المكانیةحدود الدراسة الزمنیة و . 11

رت نقصد به النطاق الجغرافي لإجراء الجانب التطبیقي لهذه الدراسة واقتص :طار المكاني للدراسةالإ. 1

 إلىوما دفعنا .الطبیعة والحیاةكلیة العلوم الإنسانیة وكلیة  تیارت نخلدو  ابنجامعة بتحدیدا هذه الدراسة 

القیام بدراسة هنا من جهة معرفتنا بالمكان ومن جهة أخرى سهولة الوصول إلى المبحوثین وبتالي سهولة 

 .توزیع الاستمارات

إعداد الجانب المنهجي والجانب النظري بالإضافة إلى الجانب  تم فیه: طار الزماني للدراسة الإ .2

 29.06.2021إل 06.02.2021كان بدایة من و  عداد الاستمارةإ التطبیقي و 

  :تحدید المصطلحات الدراسة.12

  :الإشهار- 1.12

  :لغة -

الإظهار (أي ) إعلاناأعلن، یعلن، (بمعنى ) أظهر، أشهر، جهر(تفید المادة اللغویة للفظ الإشهار عن

  ).الإشهار، الجهر



 إشكالیة الدراسة ومنھجیتھا                                                                              الإطار المنھجي

20 
 

  1.لغة هو الإعلان بمعنى العلنیة التي هي عكس السریة الإشهار أیضا

  :اصطلاحا -

ویلاحظ فیه القصد الشیوع والانتشار، ویستعمل الفقهاء كلمة إشهار فیما استعملها ) المجاهرة(لإشهار ا

  .أهل اللغة بمعنى المبالغة في الإظهار

والاتصال فقد تعددت تعریفات الباحثین له، كل حسب رؤیته  الإعلامولدى المختصین في علوم 

  :التعریفات بین هذهالخاصة، ومن 

 إلىهو وسیلة اتصال إقناعیة موجهة للجمهور، وهو العملیة التي تهدف إلى تأثیر من بائع  الإشهار

مشتري على أساس غیر شخصي، یفصح البائع عن شخصیته، ویتم الاتصال من خلال وسائل الاتصال 

  2.العامة

  :الإجرائي التعریف -

ة إقناع المتلقي بما یقدمه، قصدا لتحقیق هو نشاط اتصالي یقوم بتعریف بفكرة أو منتج أو خدمة بغی    

  .الربحیة للمعلن الأهداف

  :الالكتروني الإشهار 2.12

  :التعریف الاصطلاحي  -

الالكتروني من أكثر الأنشطة التسویقیة استخداما في مجال التجارة الالكترونیة ویشیر  الإشهاریعتبر     

رویجي المقدم من معلن معین من خلال شبكة العرض الت أشكالجمیع  إلى"الالكتروني  الإشهارتعبیر 

الالكتروني بینه و بین مختلف الأنشطة الترویجیة الأخرى  الإشهارغیر أن هذا لا یمیز بین " الإنترنت

  3.و التسویق الالكتروني لانترنتاالعلاقات العامة عبر : مثل الانترنتالتي تمارس عبر 

                                                           
، دكتورا، قسم التجاري التلفزیوني في الجزائر الأسس والقواعد القانونیة والمكونات الدلالیة الإشهاربایة سي یوسف، 1

  .72،71والاتصال، جامعة الجزائر، ص الإعلام، كلیة علوم الإعلامعلوم 

  .72مرجع سابق، ص،بایة سي یوسف  2
، مجلة الدراسات والبحوث ونيالالكتر  الإشهاراستراتیجیات المؤسسات الجزائریة للاستفادة من غلاب صلیحة، 3

  .4ص،  3العدد 2014الإعلامیة، 
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  :الإجرائيالتعریف -

فكرة أو موقع  أومة خد أووهدفه ترویج لسلعة  الانترنتعبر  الكتروني أي یكون إعلانهو 

لتواصل الالكتروني المقصود في دراستنا هذه هو الذي یكون عبر مواقع ا الإشهارو الالكتروني، 

  .یسبوك فالاجتماعي تحدیدا موقع ال

 :تعریف السلوك الشرائي 3.12

  : الاصطلاحا -

ها المستهلك بشكل كبیر مباشر فیعمال التي یشارك هلك على أنه الأالسلوك الشرائي للمست عریفت  

والتخلص منها، بما في ذلك عملیات اتخاذ القرارات التي  مهااواستخدسلع والخدمات  علىفي الحصول 

تسبق وتحدد هذه الأعمال وقد سعى الباحثون بتطویر مفاهیم وأسالیب تحقق أكثر تطورا من خلال العلوم 

  1.وك المستهلك بشكل أكثر فعالیةسل علىو ربما سیطرة السلوكیة من أجل فهم وتنبؤ 

 :إجرائیا -

  .رغباتهو تجاه المنتجات أو الخدمات أو سلع التي تلبي حاجیته االفرد سلوك یستخدمه  هو

  :تعریف التأثیر. 4.12

، وتتمیز هذه العلاقة من جانب وسائل الإعلامهو تلك العلاقة التفاعلیة بین أفراد الجمهور ووسائل 

شیئا ما  ایغیرو بمحاولة تكیف رسائلها مع خصائص الجمهور ولیس بالضرورة التأثیر علیهم لكي  علامالإ

 الإعلامالمعرفي أو الوجداني أو السلوكي، ومن جانب أفراد الجمهور فهم یستعملون وسائل  المستوىعلى 

تویات وماتمثله بالنسبة ویتعرضون لمحتویاتها لأسباب مختلفة، وهذا وفقا للقیمة التي تحملها هذه المح

  2.إلیهم ومدى قدرتها على إشباع حاجاتهم

  :التعریف الإجرائي -

                                                           
أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على سلوك شرائي من خلال الكلمة المنطوقة مضاء فیصل محمد الیاسین،  1

  26،ص2017، رسالة، قسم ادارة الأعمال، كلیة الأعمال، جامعة الشرق الأوسط، الأردن، الإلكترونیة
، باغتراب شباب الجامعة، ماجستیر، جامعة الحاج لخضر، علاقة استخدام تكنولوجیا الاتصال الحدیثةر، خالد منص2

  14،13ص 2011/2012باتنة، 
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جابیا هو التغییر الذي یحدث لدى الشخص عند تعرضه لأي شيء واستجابته لرسالة سواء سلبیا أو ای

  .ج معین عند اقتنائه لمنتأو ما یحدث للمستهلك 

 :الالكترونیة تعریف الصفحات الاشهاریة  5.12

  :لتعریف الاصطلاحيا -

عبر العالم الافتراضي، بحیث یمكن الدخول لها  مانیةز هي وسیلة تواصل لا تعرف لها حدود مكانیة ولا   

  1.والخدماتمجانا، وذلك بنشر أفكار وعرض صور وفیدیوهات وترویج للسلع 

 : جرائي ف الإالتعری -

جات وحتى الأفكار السلع والمنت یسبوك التي تقوم بعرضاالإشهاریة عبر موقع الف الصفحات هي   

  .وكل هذا عبر الشبكة العنكبوتیة الانترنت

   :الدراسات السابقة.13

 :الأولى الدراسة

دراسة رواء عصام بني سلامة، تحت عنوان تأثیر إعلانات الیوتیوب على السلوك الشرائي للشباب    

قسم الصحافة، جامعة  الإعلاممن كلیة  لنیل شهادة ماجستیر" الجامعیة،  دراسة میدانیة جامعة الیرموك 

الیوتیوب على السلوك الشرائي لدى  إعلاناتالیرموك، وقد هدفت هذه الدراسة في تعرف إلى تأثیر 

ب على السلوك الشرائي للشباب و على الیوتی الإعلاناتما تأثیر : التالیة الإشكالیةالشباب، وذلك بطرحها 

إلى اعتمادها على  إضافةطالب وطالبة،  400قوامها  دیة؟ وذلك بالتطبیق على عینة عم الجامعي

 :لیها الدراسةإات، ومن بین النتائج التي توصلت الاستبیان كأداة لجمع البیان

 یتعلـق بمتابعـة أفـراد عینـة الدراسـة لموقـع الیوتیـوب، فقـد جـاء بالمرتبـة الأولـى مـن یتـابع فیمـا -

 ).℅.3.46(بنسبة هذا الموقع لمّدة ساعتان فأكثر و 

 أن دوافــع بمشــاهدة أفــراد عینــة الدراســة للإعلانــات علــى موقــع یوتیــوب، فقــد جــاء بالمرتبة -

 .)٪3.49(الأولى التسلیة و الترفیه لمشاهدة إعلانات الیوتیوب وبنسبة 

                                                           
  104ص، 2020، دار الأیام للنشر وتوزیع، عمان الجدید الإعلامتطبیقات یاسین قرناني،  1
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 د جـاءت بالمرتبـة تبین مستوى حرص أفـراد عینـة الدراسـة للإعلانـات فـي موقـع الیوتیـوب، فقـ -

 .% 8.54(امعي بدرجة قلیلة، بنسبة الأولى درجة الحرص للشباب الج

  بنســبة بلغــت ىاب الجــامعي بالمرتبــة الأولــاســتخدام الرســوم المتحركــة جــاء یثیــر انتبــاه الشــب

.( % 34.8) 

 بلغتهتمـام الشـباب الجـامعي بنسـبة إ یـرتـي یثلإبـداع فـي فكـرة الإعـلان یعـد مـن أكثـر العوامـل ال

  1.)59.3.( % بلغت

 لرغبة في الشراء لدى أفراد عینـة الدراسـة، فقـد جـاءت بالمرتبـة الأولـى معرفـة العـروض تولد 

 تنـزیلات علـى السـلع والخـدمات تولـد الرغبـة فـي الشـراء لـدى الشـباب الجـامعي بنسـبة بلغـت ال و

.(%52.5) 

عینــة الدراســة بقیـام أفـراد عینـة الدراسـة بالسـلوك الشـرائي، فقـد جـاءت بالمرتبـة الأولـى إن أفـراد  یتعلـق فیمـا

  (55.5%).یقومـــون بالســلوك الشـــرائي عنــد مشـــاهدتهم إعــلان الیوتیـــوب بنســبة بلغـــت 

  2.ى تـأثرهم بإعلانـات الیوتیوبموقـع الیوتیـوب، جـاء مسـتو الدراسة بإعلانـات  ةعین أفراد أن مستوى تأثیر- 

  أوجه التشابه والاختلاف مع دراستنا:  

 من حیث الوسیلة المستخدمة وهي الإعلان الالكتروني وتأثیره على السلوك الشرائي تشابهت -

 .شهدت كلتا الدراستین تتبع نوع المحفزات التي تثیر الرغبة الشرائیة لدى المستهلك -

 .الأداة المستخدمة وهي الاستبیان من حیث  ابهتش -

 .التركیز على اهتمام المستهلك وما یثیر فضوله أثناء عملیة الشراء -

 أوجه الاختلاف :  

  .على الیوتیوب ا، وهذدراستنا تعتمد على الفایسبوك اختلاف في التطبیق -

 دراستنا تهتم بسلوك المرأة ، وهذه تهتم بشباب الجامعي  -

                                                           
ر،، تخصص ی، رسالة ماجیستلشرائي للشباب الجامعيتأثیر إعلانات الیوتیوب على السلوك ارواء عصام بني سلامة،  1

  .2019الإعلام، قسم الصحافة، الیرموك، 
  .قرواء عصام بني سلامة، مرجع الساب2
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 400، وهم عینة 100عدد العینات لدینا  حیث اختلاف من -

   .موظفة وفي هذه الدراسة لم تحدد بل اهتمت بطلبات والطلبة مرأةفي دراستنا اهتممنا بال -

 : الدراسة الثانیة

دراسة عبد الرحمن سلیمان حسن تحت عنوان أثر الإعلان الإلكتروني على سلوك الشرائي        

الأردن لنیل شهادة / بیقیة على فئة من الشباب في محافظة عمان للمستهلك الأردني لسیارات دراسة تط

ماجستیر من كلیة الدراسات العلیا جامعة الزرقاء، تهدف هذه الدراسة إلى بیان أثر الإعلان الإلكتروني 

  :تلاردني، وذلك من خلال طرح عدة تسؤ على سلوك شرائي للمستهلك الأ

تروني في تأثیر على سلوك الشباب الأردني في قرار الالك الإعلانما الدور الذي تلعبه خصائص  -

الالكتروني دورامهما في تأثیر على  الإعلانشراء السیارات المعلن عنها الكترونیا؟هل تلعب محفزات 

 لكترونیا؟ار شراء السیارات المعلن عنها اسلوك الشباب الأردني في قر 

ترونیة في تأثیر على سلوك الشباب الأردني الالك الإعلامیةما هو الدور الذي یؤدیه محتوى الرسالة  -

  يالسیارات المعلن عنها الالكترون في قرار شراء

ار شراء هل تؤدي وسائل الاتصال الالكترونیة دورا مهما في تأثیر على سلوك الشباب الأردني في قر  -

 لكترونیا ؟السیارات المعلن عنها ا

- 500(مفردات العینة من  نالتي أشارت إلى واsekaran, 1992إلىوتم اختیار عینة البحث استنادا 

 .استبانة 600ستبانة وقد تم توزیع ملائمة لمعظم الأبحاث، وذلك بالاعتماد على الا) 30

 :الدراسة جومن نتائ

نتائج هذه الدراسة أن الإعلان الالكتروني له تأثیر في السلوك الشرائي للمستهلك الأردني  أظهرت_ 

 .لسیارات

دراسة أن هناك لخصائص الإعلان الإلكتروني محتوى الرسالة الإعلانیة الإلكترونیة، نتائج ال أظهرت_ 

والصورة الذهنیة التي یلعب الإعلان الالكتروني، دورا في تكوینها عن السیارات ووسیلة الإعلان 

ي الإلكتروني وقدرة الإعلان الإلكتروني على التحفیز مجتمعة جمیعها في التأثیر على السلوك الشرائ

  .للمستهلك الأردني للسیارات المعلن عنها إلكترونیا
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 أظهرت نتائج الدراسة أن هناك أثر للخصائص الإعلان الإلكتروني على سلوك الشرائي لشباب_ 

 .للسیارات المعلن عنها إلكترونیا

ئي أظهرت نتائج الدراسة بأن لسعة انتشار الإعلان الإلكتروني دورا في التأثیر على السلوك الشرا_ 

  1.لشباب الأردني للسیارات المعلن عنها إلكترونیا

  :أوجه التشابه

تهم بالإعلان الالكتروني عبر مواقع  التواصل الاجتماعي وتم جمع المعلومات  نكلتى الدراستی أن    

  .لالكترونيا من خلال لاستبیان، وتشابهت مع دراستنا أنها تهتم بالسلوك الشرائي

  :أوجه الاختلاف

ركزت هذه و في العینة المدروسة حیث اهتمت دراستنا بالمرأة وهذه الدراسة بالشباب،  فاختلاهناك     

  .یسبوكاالف موقع ربععن الإشهار الالكتروني عبر الیوتیوب أما دراستنا الإعلان الدراسة على تأثیر 

 : الثالثة الدراسة

ن على سلوك وراه في تأثیر الإعلاتمثلت إشكالیة هذه الدراسة الخاصة ب عساسي كریمة أطروحة دكت    

لم في خضم الثورة قد تطرقت في بدایتها إلى تطور المجتمع البشري ودخول العا، و المرأةشرائي لدى 

بالأنترنت وتحوله إلى نشاط  اقترانهو  ،الإعلان التقنیات هناكومن بین هذه  ،الجدیدة نیاتهالخاصة بتق

دوره الفعال في یسبوك و ابل ذلك تم التطرق إلى الفمقافي حیث أصبح عنصر هام في التسویق و  ترویجي

صفحات الإشهاریة أیضا عدید الت إلى الإعلان كالصوت والصورة و نیاص والتقإضافة جملة من الخصائ

تي ماهي المواضیع التي ركزت كالآ الأطروحة، وفي نفس السیاق كانت تساؤلات هذه التي تعرض السلع

قیم التي تروج لها المستخدمة وأهم ال الأسالیبناصر الفنیة والتقنیة وأیضا علیها إعلانات متجر هایلة والع

الجزائریة  المرأة ستخداماداف هذه الدراسة في معرفة دوافع في نفس الصدد تمثلت أهالإعلانات، و 

لمرأة ستخدام اامعرفة أنماط و لتي تهتم بها المرأة إلكترونیا الإلكتروني وأیضا معرفة أنواع السلع ا للإعلان

لابد من الإشارة أن عینة هذه الدراسة كانت العینة العارضة أو الصدفیة الإلكتروني، و  للإعلانالجزائریة 

                                                           
، التسویق، رسالة ، أثر الإعلان الإلكتروني على سلوك الشرائي للمستهلك الأردني لسیاراتعبد الرحمن سلیمان حسن 1

  .2014لزرقاء، ر، الدراسات العلیا، جامعة ایماجست
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، أما فیما یخص أدوات البحث ملاحظة السلوك عبر وسائل الإعلامحیث یستخدم هذا النوع في 

ستمارة الجمع البیانات و  ل المحتوى كأداةتحلیلملاحظة بالمشاركة الالكترونیة و المستخدمة تمثلت في ا

أن إعلانات متجر هایلة  كالأتي، أما فیما یخص النتائج كانت الإلكتروني الاستبیانتحلیل المضمون و 

أیضا تم إثبات صحة الفرضیة القائلة تستخدم المرأة الإعلانات ي تحفیز السلوك الشرائي للمرأة و تساهم ف

إیجابا على سلوك الشرائي  نات في متجر هایلة تؤثرأیضا أن الإعلامن أجل إشباع و تلبیة حاجیاتها و 

  1.للمرأة

  : كتالي  ةساانت  تساؤلات الدر ك  

یلة في االجزائریة للإعلان الالكتروني عبر متجر هاستخدام المرأة  كیف تؤثر عادات وأنماطا -

 یسبوكعلى سلوكها الشرائياالف

وما   بر الفیسبوكع لةیي عبر متجر هاماهي دوافع استخدام المرأة الجزائریة للإعلان الالكترون -

 شباعات المحققة من ذلكالإ

الأكثر متابعة وإعجابا من قبل المرأة الجزائریة عبر متجر هایلة على  الإعلانیة كیف تؤثر الأشكال -

 سلوكها الشرائي

 .إعلانات متجر هایلة عبر الفیسبوك ي تهتم بها المرأة فيتلا عالسل ما هي أنواع -

  :لدراسة انتائج 

 متعلقة بالسلع فقط العلى تناول المواضیع  هایلة ركزت إعلانات -

 یلةنات متجر هالصور في  إعلاغیر المتعلقة بالشكل وا ةهناك تفوق في استخدام رموز البصری -

العقلیة بشكل متفاوت حیث تبین لنا أن أعلى نسبة أخذتها   ستمالاتإعلانات متجر هایلة الإ وظفت -

 حققها المنتج استمالة المنافع التي ی

  توظیف الأسلوب التوضیحي التفسیري بالنسبة الأكبر -

  أوجه التشابه: 

                                                           
، وسائل الإعلام والمجتمع،  ، دور الإعلانات الإلكترونیة في تحفیز السلوك الشرائي للمرأة الجزائریةكریمة عساسي 1

  .9، ص 2020/ 2019 ،1 ، ط، باتنةالإعلام والاتصال و علم المكتباتدكتوراه،  علوم  أطروحة
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 وأیضا" الالكتروني  الإعلان" الاهتمام بالتطور الحدیث الالكتروني التشابه في  أوجهحیث كانت     

 .المرأةفیما یحفز السلوك الشرائي عند  أیضاالبحث المتمثلة في الاستبیان والبحث  أدوات

 لاختلاف ا أوجه: 

 وأیضاجمع البیانات  وأدواتالعاملة ولیس كل النساء  المرأةفكان في عینة الدراسة حیث اخترنا 

في هذه الدراسة  أما اختلاف الهدف حیث ركزنا في دراستنا على العوامل المؤثرة على سلوك الشرائي

  .الالكتروني للإعلانالجزائریة  المرأةركزت على دوافع استخدام 

 بین الدراسات لتشابها أوجه  : 

جمع البیانات حیث  أدواتأوجه التشابه بین دراستنا والدراسات السابقة تمثل في  استخلاصا مما سبق    

تم الاعتماد على الاستبیان ونلاحظ أن الأخیر قد أستخدم في الدراسات الثلاثة السابقة، وجدیر بذكر 

المتشابهة في  الأسالیبالمستهلك الشرائي من خلال  أیضا أن للإعلان الإلكتروني تأثیر قوي على سلوك

  . التأثیر، وفي نفس الصدد الاشتراك في الاعتماد على العینة في الدراسات المیدانیة

 :الاختلاف أوجه

الاختلاف فكانت في عینة الدراسة بین ذكور وإناث وأیضا لا ننسى الاختلاف في المنصة  أوجهأما     

  .ج وكذلك طبیعة المنت سبوكفیالمستخدمة من یوتیوب 

  :للدراسة  الخلفیة النظریة.14

شباعات جاء إن البدایة الحقیقة لمدخل الاستخدامات والا: التعریف بنظریة الاستخدامات والاشباعات . 1

نتیجة البحوث والدراسات التي أجریت في بدایات القرن العشرین على أسباب التعرض و استخدام وسائل 

كان عام  شباعات فقدف فئات الجمهور، أما الظهور الفعلي لمنظور الاستخدامات والإالإعلام في مختل

1944.1  

ة استخدام الدراسة لموقع عباعات من المداخل للتعرف على طبیوالاش ماتالاستخداعد مدخل ی

  .ودوافع هذا الاستخدام والتأثیرات الناجمة عنه) فیسبوك(التواصل الاجتماعي 

                                                           
  .182، ص2012،  1، طشر وتوزیع والطباعة، عمان، دار المیسرة للننظریات الاتصالمنال هلال زهرة، 1



 إشكالیة الدراسة ومنھجیتھا                                                                              الإطار المنھجي

28 
 

 والاشباعات الاتصال الجماهیري دراسة وظیفیة منظمة فخلال عقد تماالاستخداتهتم نظریة 

أدى إلى إدراك عواقب الفروق الفردیة، والتباین الاجتماعي على إدراك  مما 20القرن  الأربعینیات من

  .إلى بدایة منظور جدید للعلاقة بین جماهیرها ووسائل الاتصال الإعلامالسلوك المرتبط بوسائل 

  :یةالنظر  فروض. 2

إن أعضاء الجمهور مشاركون فعالون في عملیة الاتصال الجماهیري ویستخدمون وسائل الاتصال - 

  .لتحقیق أهداف مقصودة تلبي توقعاتهم

التأكید على أن الجمهور هو الذي یختار الرسائل والمضمون الذي یشبع حاجاته، فالأفراد هم الذین - 

یستطیع أفراد الجمهور دائما -التي تستخدم الأفراد ائل الاتصالیستخدمون وسائل الاتصال ولیست وس

  .هم، وبتالي یختارون الوسائل التي تشبع تلك الحاجاتعتحدیدا حاجتهم ودواف

یمكن الاستدلال على المعاییر الثقافیة السائدة في المجتمع من خلال استخدام الجمهور لوسائل - 

  1.الاتصال، ولیس من خلال محتواها فقط

  :لموجه لهاالانتقادات ا.3

وهذه ، الوظیفة، الهدف، الإشباع، إن هذه النظریة تتبنى مفاهیم تتسم بشيء من المرونة، مثل الدافع-1

 .محددة المفاهیم لیس لها تعاریف

 .تعتبر مقاربة نفسیة حدیة ومبالغ فیها، فهي تلغى احتمالات التواصل مع تفسیرات أخرى2 -

مد على الاختیار الواعي والعقلاني، إلا أن الملاحظ عادة أن نفترض بأن السلوك اتجاه الوسیلة یعت3 -

 .له عادات الاستخدام هي الموجهة

تتراوح باستمرار بین جبریة الدوافع والحاجات الأساسیة للمستخدم وبین تطوعیة المستخدم التفاعلیة مع 4 -

 .متناقضان الرسائل، وهما حدان

بما یحققه له المضمون بحریة تامة وبناءا على الاحتیاج إدعاء المدخل أن الجمهور یختار الوسیلة 5 -

فقط، وهو أمر ربما یكون مبالغ فیه،حیث أن هناك عوامل اجتماعیة واقتصادیة قد تبطل ذلك وتحول دون 

 .الإعلامیة المتقدمة تحقیقه، فهذه العوامل تحد من استفادة الفرد من التكنولوجي

                                                           
  .253،243، ص،المرجع السابقنظریات الاتصالو الاتصالحسن عماد مكاوي ،  1
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خدام المتلقي للوسیلة الاتصالیة والكیفیة، التي یتم فیها القیاس، إن هناك جدلا وتساؤلا حول قیاس است6 -

  1.وزمن الاستخدام منحیث القیاس خلال وقت التعرض أم بعده وكثافة ومحدودیة المشاركة

  :مع الدراسة  النظریة اطإسق. 4

شباعات لتسهیل عملیة الضبط والتحكم في مختلف خطوات والإ تاماالاستخدتم توظیف نظریة 

 جد أن هذه النظریة ملائمة للبحث المقدم نظرا لكون الانترنت بشكل عام وإذ ناسة الدر 

 م طبیعة الجمهور النشط المتفاعل الإیجابيءخاص یعتبران من الوسائل التي تلاالفیسبوك بشكل 

یسبوك على اتأثیر الصفحات الإشهاریة عبر الف تتیح التعرف على إضافة إلى ذلك أن هذه النظریة

  .موظفةلشرائي للمرأة الجزائریة الاالسلوك 

" یسبوكفاال"ملیة الاتصال ویستخدمون موقع فاعلون في ع جامعة ابن خادونفي موظفات ال نإ

  .یخدمهم ویلبي توقعاتهم صول على مابقصد الح

موظفات بجامعة تیارت للصفحات ال و استخدام دوافع تعرضتفسیر في التحلیل و نا النظریة ساعدت

أوساط  في العالم عامة و في استخداما لأكثر أصبح یسبوكاالفموقع یسبوك، لأن اموقع الف شهاریة عبرالإ

یسبوك على اقتناء حاجیتهم في اقت للتسوق، حیث یساعدهم موقع الفوذلك لعدم وجود و  موظفات خاصةال

فة تخدام المرأة الموظتفید في معرفة كیفیة اس شباعاتوالإ  تالاستخداماوقت وجیز، فان نظریة 

 .شهاریة وتأثیرها على سلوكها الشرائي من خلال دوافع استخداماهاللصفحات الإ

                                                           
  .206.المرجع السابق نظریات الاتصال، منال  هلال زهرة،1
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  الالكتروني عبر مواقع التواصل الاجتماعيالإشهار : الفصل الأول

  :تمهید

هوا یتماشى مع تكنولوجیا ف الجدیدة التي تغزوا العالم حالیا،یعد الإشهار الالكتروني من التقنیات 

عدد كبیر  ىالوصول إللشبكة العنكبوتیة  كوسیلة لنشر و على اتصال الحدیثة حیث یعتمد هذا الأخیر الا

وأیضا تحقیق  رغبات عند الجمهور ، المجالات علیهم في مختلف من الأشخاص من اجل التأثیر

اصیة منها تقدیم خدمات متمثلة في منتجات وسلع، كما یعتمد الإشهار لالكتروني على خ ف،المستهد

  .العرض الترویجي من اجل جذب الانتباه

  ماهیة الإشهار الالكتروني: المبحث الأول

  تعریف الإشهار الالكتروني: المطلب الأول

الاتصال الالكتروني هو ذلك الإعلان الحدیث الذي یعتمد على تكنولوجیا المعلومات و الإشهار 

الإعلانات ذ یشمل كل ما هو الكتروني من أعمدة الذي یستخدم شبكة الانترنت كداعم لقیامه ، إالحدیثة، و 

  1.الخ ..حواسیب الالكترونیة، هواتف و 

هو تلك المعلومات الموضوعة تحت تصرف الجمهور عبر مواقع الانترنت و المتعلقة بالمنتجات و 

الخدمات، ذات طبیعة إعلانیة طالما تهدف إلى دفع الذین یدخلون المواقع إلى شراء هذه المنتجات و 

جمیع أشكال العرض الترویجي المقدم : ویوجد تعریف أخر مختصر للإشهار الالكتروني مفاده 2.الخدمات

  3.من معلن معین من خلال شبكة الانترنت 

تقوم بتعریف بمنتوج أو  هار الالكتروني أصبح وسیلة معتمدة وتقنیة حدیثة، تبث عبر الانترنت حیثالإش

صال الحدیثة على اختلافها، وذلك من اجل التسهیل على مهور عبر وسائل الاتتقدیم خدمة للج

  .المستخدمین عملیة الوصول إلیه بغرض التأثیر على الذهنیات لتحقیق أهداف مختلفة

  :أنواع الإشهار الالكتروني: المطلب الثاني

 

                                                           
ر القانوني لعقود ، مداخلة مقدمة في الملتقى الوطني حول الإطا)spam(الإشهار التجاري الالكتروني . رمضان ، فراقة 1

 .2018، قالمة ، قسم الحقوق ،  1945ماي  08الإشهار التجاري وأثارها على الاقتصاد الوطني ، جامعة 

، أطروحة، قانون الأعمال المقار، كلیة الحقوق مسؤولیة المدنیة والجزائیة عن الإعلان الالكترونيحسان دواجي سعاد، 2

 .20، ص،2019، 02والعلوم السیاسیة، جامعة وهران

 . 2017، مج أ، 47، عدد واقع الإعلان الالكتروني في العالم العربيإیناس قنیفة،  3
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  :  من حیث الشكل المحتوى 1

تتمیز هذه الإشهار بقدرتها على و  شیوعا وانتشارا یعد هذا النوع من الإشهار الأكثر: الإشهار الأفقي )1

  .تحویلك إلى موقع المعلن بمجرد نقر علیه

بیكسیل ویعد من  600إشهار ناطحات الصحاب یصل طول هذا الإشهار إلى  أو: الإشهار الجانبي )2

  .ات الفعالةالإشهار 

الاسم لأنه  أطلق علیه هذاو   أهم أنواع الإشهار الالكتروني یعد من ابرز و: والمتسلسل الإشهار القافز )3

  .یفتح صفحة الكترونیة

  .من الأنواع المزعجة لدى المستخدمین حیث یظهر هذا النوع بمجرد دخول الزائرالإشهار الطائر هو  )4

  .1الإشهار النصوص یظهر هذا النوع عند القیام بالبحث في جوجل )5

 و عیةسائط الاجتماالو شهارات المصورة، و لالكترونیة، الإشهارات امن الإ :رئیسیةهناك ستة أنواع    

البرید الالكتروني و، والتسویق عبر الفیدیلتسویق من خلال محركات البحث و اشهارات المتجانسة، و الإ

ا كأدوات حتى یمكن استخدامهشهارات الرقمیة المختلفة في خصائصها أو دخل العدید من أنواع الإتت

الاشهارات الاجتماعیة ولمحلیة و  اتالاشهار تكمیلیة لبعضها البعض على سبیل المثال یمكن أن تظهر 

  2.مختلف عن الأخر بشكل كل منهخلال صفحة المستخدم سیشاهد  نالمصورة م

  :الالكتروني من حیث الوسیلة المستخدمة الإشهار3

تتعد أنواع الإشهار الالكتروني حسب نوع  الوسیلة الالكترونیة المستخدمة حیث یكون الهدف منها     

  .د و الظهور على جمیع المنصات الالكترونیة  لحثه و تحفیزه على شراءلفت  انتباه المشاه

  :أمثلة عن الإشهار الالكتروني

 .الاشهارات الالكترونیة التي تبثها  صفحة واد كنیس عبر موقع  فیسبوك - 

 .ات التي تظهر عند تصفح الفیسبوك وتسهل عملیة التفاعللاشهار ا - 

 .ت الخاصة بالهواتفالاشهارات التي تنشر البرامج والتطبیقا - 

 .  الاعلانات الخاصة بجومیا  التي تعرض كیفیة  توصیل السلع لي المنزل - 

                                                           
 http://www.passion.company.com،14:47 19/05/2021الإعلانات الالكترونیة وأنواعها ،1

 http://www.roowaad.com22:33 ،19/22/21الاجتماعي ،الدعایة أو الإعلان عبر مواقع التواصل 2
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  . الإعلانات التي تسوق من خلال محرك البحث قوقل - 

  مواقع التواصل الاجتماعي كوسیلة فعالة للإشهار: البحث الثاني

  مفهوم مواقع التواصل الاجتماعي  :المطلب الأول

التواصل الاجتماعي الالكترونیة بأنها خدمة مقدمة عبر شبكة الانترنت وتسمح تعرف بوید شبكات     

من ثم تتم عملیة اختیار من الذین  یشتركون معهم في الاتصال راد ببناء ملفات تعریف الشخصیة و للأف

داخلة بین الأفراد في حینها تتشكل علاقات الكترونیة متل مجموعات ذات اهتمامات مشتركة و وتشكی

  1.الآراء والتعلیقات و  علومات و الصور ومقاطع الفیدیوالمو  بعد ذلك یتم تبادل الأخباراعات  و والجم

سائل التواصل الاجتماعي هي منصات إعلامیة أو مجموعة من قنوات الاتصال المباشر و      

رة و المصو و  صوتیةالمتخصصة في النشر و التفاعل و مشاركة  المحتوى الرسائل و الصور و المقاطع ال

التعاون على مستوى المجتمع و الأفراد و هي مصطلح یشمل منصات وسائط الإعلام الجدیدة أو المواقع 

تتضمن إدراج أنظمة لاجتماعیة و قنوات التواصل عامة و التفاعلیة عل شبكة الانترنت ذات المكونات ا

  1.لتواصل الاجتماعيجدیدة أیضا مثل فریندفید و فیسبوك و أشیاء أخرى و یعتقد أنها من شبكات ا

تعرف مواقع التواصل الاجتماعي على أنها صفحات ویب تعتمد على خدمات تسمح للأفراد       

بالتعبیر عن نفسهم وتتیح لهم اختیار الأفراد المشاركین معهم ، حیث أحدثت هذه المواقع تغییر كبیر في 

  2.معلوماتتبادل الو  و المجتمعات كیفیة الاتصال و المشاركة بین الأشخاص

 مع ما یعرف بالجیل الثاني للویب مصطلح یشیر إلى تلك المواقع على شبكة الانترنت والتي ظهرت       

تمائهم حیث تتیح التواصل بین مستخدمیها في بیئة مجتمع افتراضي ،یجمعهم وفقا لي لاهتماماتهم أو ان

ف إلى التواصل العام وتكوین صدقات ضها عام یهدأهداف تلك الشبكات الاجتماعیة ، فبعوتتنوع أشكال و 

مجال معین منحصر في ل شبكات اجتماعیة في نطاق محدود و بعضها الأخر یتمحور حو حول العالم، و 

  3.شبكات الإعلامیینمثل شبكات المحترفین وشبكات المصورین و 

                                                           
، رسالة ماجستیر، إرشاد استخدام وسائل التواصل الاجتماعي لدى الطلبةعبد الحكیم بن عبد االله بن راشد الصوافي ، 1

 . 17، ص،2014نفسي، التربیة والدراسات الإنسانیة ، جامعة نزوى ، 

 23، ص 2017، 01ط ، مصر، دار النخبة الفیسبوك تحت المجهرحسان احمد قمحیة ،  1

، رسالة ماجستیر،  واعتماد الشباب الجامعي،على مواقع التواصل الاجتماعي في تزوید المعلومات ماطر عبد الحمید ،  2

   18، ص 2018الإعلام ، جامعة الشرق الأوسط ، 

، مجلة الرسالة قع التواصل الاجتماعي في العملیة التعلیمیة ومدى فعالیتها لدى الطلبةاستخدام مواسهام قنیشي،  3

 .2018، 2، مج 6لدراسات البحوث الإنسانیة، العدد 
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ة حدیثة لتزوید أیضا تعد طریقتجمع الأفراد و تكون العلاقات و  مواقع التواصل الاجتماعي وسیلة تعتبر   

  . المعلومات یمكن اعتبارها مكان مهم للحصول علىن تكلف أو عناء و الناس بالأخبار دو 

 مع ما یعرف بالجیل الثاني للویب مصطلح یشیر إلى تلك المواقع على شبكة الانترنت والتي ظهرت      

ماتهم أو انتمائهم لاهتماحیث تتیح التواصل بین مستخدمیها في بیئة مجتمع افتراضي ،یجمعهم وفقا لي 

ضها عام یهدف إلى التواصل العام وتكوین صدقات أهداف تلك الشبكات الاجتماعیة ، فبعوتتنوع أشكال و 

مجال معین  منحصر فيل شبكات اجتماعیة في نطاق محدود و بعضها الأخر یتمحور حو حول العالم ، و 

  1.كات المصورین وشبكات الإعلامیینشبمثل شبكات المحترفین و 

تعتبر مواقع التواصل الاجتماعي وسیلة تجمع الأفراد و تكون العلاقات و أیضا تعد طریقة حدیثة     

  . یمكن اعتبارها مكان مهم للحصول على المعلوماتو  لتزوید الناس بالأخبار دون تكلف أو عناء

  :أنواع مواقع التواصل الاجتماعي: ب الثانيلالمط

تدیره شركة فیسبوك محدودة اعي یمكن الدخول  إلیه  مجانا و الاجتم موقع  للتواصلهو  الفایسبوك    

الشبكات التي تنظمها المدینة أو كملكیة خاصة لها ، فالمستخدمون بإمكانهم الانضمام إلى المسؤولیة 

التفاعل معهم كذلك یمكن وذلك من اجل الاتصال بالآخرین و الجهة العمل أو المدرسة أو الإقلیم 

  . إرسال الرسائل إلیهمفة أصدقاء إلى قائمة أصدقائهم و للمستخدمین إضا

الذي استطاع بفترة زمنیة قصیرة الحصول على مكانة متقدمة حد المواقع الاجتماعیة الشهیرة و أهو       

حداث الأخیرة التي جرت ووقعت في الأ وخصوصا ففي دوره المتمیز في ضمن مواقع التواصل لاجتماعي

  .كالثورات الشعبیةم أنحاء مختلفة من العال

الفیدیوهات على الصور  حیث یعتمد بشكل أساسي طریقة جدیدة من طرق الاتصال والتواصل وه     

  2010.2الموقع انتشارا كبیرا منذ إطلاقه عام  هذاشهد ویسمح بتحدیثها بطریقة سهلة و  القصیرة

یتمیز كل موقع بخدماته اص و تختلف و لكل موقع جمهوره الختتعدد مواقع التواصل الاجتماعي و      

أیضا و  ومیة نظرا لتسهیلات التي تقدمهاحیث أصبح الإنسان یعتمد كثیرا علیها في حیاته الی ،عن الأخر

ختلاف الزمان والمكان،ومن الملاحظ أن لكل موقع میزة تمیزه عن الأخر وتشهد هذه سرعة الأداء على ا

  .یل رضا المستخدمالمواقع تحدیثات جدیدة  كل فترة  في محاولة لن

  

                                                           
مرجع . 2018،  استخدام مواقع التواصل الاجتماعي في العملیة التعلیمیة ومدى فعالیتها لدى الطلبةسهام قنیفي ،  1

 ، سابق

 .64، ص 2020 ،1ط ،سامة لنشر والتوزیع ، الأردن، دار أ الإعلام الجدید، علي خلیل شقرة 2
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  :دور مواقع التواصل الاجتماعي في الإشهار: المطلب الثالث

  یبن لنا كیفیة استخدام الأدوات اللازمة لتسوق والفرق بین الحالیة والجدیدة  1رقم  الجدول

  أدوات التسویق لجدیدة  أدوات التسویق الحالیة 

  موقعلینكدان  الرسائل الإخباریة  

  توتیر موقع  وسائل الإعلام

  فیسبوك  موقع الیكتروني 

  یوتیوب  الإذاعة والتلیفزیون

  المدونة  دلیل العمل التجاري 

  المواقع الثنائیة  المراجع 

  المنتدیات    الدراسات الاستطلاعیة 

، 2016 ،1ط ،ر، دار الفجر لنشر والتوزیع، مصالتسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعيلیندا كولز،  :المصدر

  .13ص

  

یوضح بعض الأمثلة عن طریق استخدام أدوات التسویق الجیدة بدلا من 2: جدول رقمال

  القدیمة

  أداة التسویق  الحالیة  الاستخدام   أدوات التسویق الجدیدة 

  یوتیوب

You tube  

  تسجیل  حلقات النقاش

  عرض المنتجات  

  اشراك العملاء 

التعامل الشخصي الرسائل 

  الإخباریة 

  التلیفون

  كوین علاقات جیدةت  فیسبوك

  التعامل مع العملاء

  ازدیاد عروض السلع 

  إحداث على الشبكة التلفزیون 

  الرسائل الإخباریة

  المواقع الشبكیة الثابتة

  الأحداث على الشبكة  شبكة الأعمال التجاریة   لینكدین

  .14المرجع السابق، ص، التسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعيلیندا كولز،  :المصدر

  



 الإشهار الالكتروني  عبر مواقع  التواصل  الاجتماعي                                         الفصل الأول

37 
 

ى السوق، لن تكنولوجیة مواقع التواصل الالكترونیة سهلة وفعالة لنقل أفكار الشخصیة والمؤسساتیة إإ

قات العامة والتسویق لال دقائق، فمعظم رجال العلاألي شخص أن یخلق موقعا له خكن ه السهولة یمذوبه

ل من خلا ،ته ورؤسائهعن منتجاته وشركواقع والعدید منهم یراقب ویسجل ما یقال یعرفون أهمیة هذ الم

ه المؤسسات فان وجود هذ لامذهاحا ا حققت نجذات تسویقیة لهیي تزاید استخدامها لغاته الوسیلة الهذ

 تصلها من المواقع تيصوات الهائلة على الاستفادة من ملایین الأقدرة كترونیة تكسبها للاعلى المواقع ا

مغلق  مض العینینكهف مغ فيلو كنت تعیش  یب فلت انهحیث یقول روبرت السنیرتتو " شد هبا ر تلتس

فعلیا للعامل حیث مل ینفق مؤسسها  بهاأبوا com. Amazon فتحت 1995تموز 16ففي ففي  الإذنین

الموقع أن  اصدیق وأفراد عائلته ممن جربو  311جیف بیزوسیف عملیة التسویق هلا ، وهذا عن طریق 

بلدا وجنت  45ولایة و 50الكتب في   Amazonباعتشهر واحد فقط  خلالبني الناس ف ا خبرینشرو 

لثالث الالكترونیة وأصحاب العالقات العامة أن یستخدم المواقع المسوقین على لهذا  یجب ، "ملیون دولار

   :أمور وهي

 .یقال عن المؤسسة ومنتجاتها وعن السوق الذي تبیع له لمراقبة ما - 

  .الآخرینمواقع بالتعلیق عما یظهر على  ،النقاش الدائرفي المشاركة  - 

  1.في  ابتكار وتشكیل موقع خاصالبدء - 

  : نماذج عن التسویق عبر مواقع التواصل الاجتماعي لبعض المؤسساتال: المطلب الرابع

  : أمثلة عن صفحات الفیسبوك

من بین مؤسسات الرائدة في عالم الموضة فهي سلسلة من  ZARAتعد مؤسسة  :ZARAصفحة 

نسیو أورتیغا ، حوالي ألف  إلى مجموعة اندتكس الاسبانیة أسسها أما المحلات التجاریة التي تنتمي

الرسمیة عبر شبكة كبیرة للإعلانات وهذه صفحتها عبر تصمیم جدید كل عام ، فهي مؤسسة تولي أهمیة 

 29731984والتویتر ومنها صفحة فرعیة متخصصة في بیع ملابس نسائیة وتستقطب حوالي  الفیسبوك

  2.في الفیسبوكتتبع على صفحتها م

  

  

                                                           
، مداخلة للمشاركة في الملتقى الدولي مواقع التواصل الاجتماعي والتسویق دراسة في الأهمیة والممیزات حاسي ملیكة،  1

نوفمبر  25/26خیضر بسكرة،  جامعة محمدالاعلام الجدید  وقضایا المجتمع  المعاصر التحدیات و الفرص،  الثاني، 

2014. 

2https://www.facebook.com/zara/   23:36على  18/6/2021تصفح  یوم 
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الشركة  الأمریكیة  العالمیة المعروفة  في مجال المشروبات  الغیر كحولیة  :coca colaصفحة

  1ملیون متابع 105ومركزات العصائر وهذه صفحتها الرسمیة  ویبلغ عدد  متابعیها  على الفیسبوك 

  

متابع عبر   3838809صفحة لبنك قطر تحتوي على ھي  :  commercial Bank of Qatarصفحة 

الفیسبوك لاحظنا من خلال  هذه  الصفحة أنها تتواصل مع معجابیها بصفة دائمة وتقوم بعرض  مختلف 

  2خدماتها  على هذه  الصفحة

  

ھي صفحة لمؤسسة  صغیرة  للخیاطة التقلیدیة بوھران :couture oranaise a trespixصفحة

  3ألف متابع على الفیسبوك  11تحتوي  صفحتھا  على  

  

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

                                                           
1https:// www.facbook.com/coocacoldza/. 00:33على   18/6/2021تصفح یوم 

2https ://www..facebook.com/cbqqt/   00:51على   18/6/2021تصفح یوم 

3Https://www.facebbook.com/fatiha.passage18/ 01:15 18/6/2021تصفح یوم  
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  : خلاصة الفصل

مما لاشك فیه أن للإشهار الالكتروني دور كبیر في تحقیق نجاحات كبیرة عبر شبكة الانترنت من     

خلال مواقع التواصل، وجذبت جمهور عریض واستقطبت متتبعین عبر صفحاتها، نظرا للمزایا والفوائد 

جتماعیة المختلفة ریحة من متصفحي المواقع الاالتي تقدمها لجمیع فئات المجتمع، ولكون المرأة تعد ش

ولاتهم في یت وجدت بیئة مهتمة بتفاصیل تخص مشهاریة، واغلبهم من النساء الموظفاوخاصة منها الإ

  .محاولة لإشباع رغباتهم الشرائیة وفي نفس الوقت تحفیز السلوك الشرائي لهن

ي الجانب الالكتروني، خلق جوا تنافسیا لدى حیث یشهد العالم الآن تنامیا اقتصادیا یسلك طریقا ف    

المؤسسات وأرباب الأعمال وأصحاب الشركات والماركات العالمیة والمحلیة، فاتجهت الأنظار إلى هذه 

الصفحات الإشهاریة والمواقع التواصل باعتبارها متنفس تسویقي سریع الاستجابة ومربح مالیا دون 

  . التقلیدي تعقیدات التي وجدت من قبل في التسویق

  



 

 

 

 

 

 السلوك الشرائي والاستهلاكي للمرأة: الفصل الثاني

 ماهیة السلوك الشرائي: المبحث الأول

   تعریف السلوك الشرائي: لمطلب الأول

 أهمیة السلوك الشرائي: المطلب الثاني

 ماهیة السلوك الاستهلاكي والشرائي للمرأة: المبحث الثاني

 تهلكتعریف سلوك المس: المطلب الأول

   العوامل المؤثر في سلوك المستهلك: المطلب الثاني

 التأثیر على السلوك الشرائي للمرأة جخصائص ونماذ:الثالث المبحث

 نماذج التأثیر على السلوك لشرائي: المطلب الأول

 خصائص المرأة كمستهلك: المطلب الثاني
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  .و الاستهلاكي للمرأة السلوك الشرائي: الفصل الثاني

  :تمهید

المسوق لفهم كیف إن دراسة سلوك المستهلك له أهمیة كبیرة للمسوقین، ومعرفة سلوك المستهلك یساعد      

یختار ما یحتاجه، فعملیة الشراء تبدأ حینما یشعر المستهلك بوجود حاجاته ویرید إشباعها یفكر المستهلك و 

  .سواء كانت أساسیة أو غیرها

ه السلوك الشرائي واندرج تحتماهیة فقد تناولنا في المبحث الأول باحث ثلاثة مقسمنا هذا الفصل إلى بحیث    

مطلبین تعریف ماهیة السلوك الشرائي وتضمن  و المبحث الثانيأهمیته السلوك الشرائي و تعریف مطلبین 

، والمبحث الثالث خصائص و  نماذج تأثیر على سلوك عوامل المؤثرة في سلوك المستهلكالو  سلوك المستهلك

  .ائي للمرأة و اندرج تحته مطلبین نماذج تأثیر على سلوك الشرائي وخصائص المرأة كمستهلكالشر 

 ماهیة السلوك الشرائي:الأول المبحث

  تعریف السلوك الشرائي: الأول المطلب

ف السلوك الشرائي على أنه الأعمال التي یشارك بها المستهلك بشكل مباشر في الحصول على یعر "     

ت واستخدامها والتخلص منها، بما في ذلك عملیات اتخاذ القرارات التي تسبق وتحدد هذه السلع والخدما

الأعمال، وقد یسعى الباحثون بتطویر مفاهیم وأسالیب تحقق أكثر تطورا من خلال العلوم السلوكیة من أجل 

ي للمستهلك بمثابة یعد السلوك الشرائفهم وتنبؤ وربما السیطرة على سلوك المستهلك بشكل أكثر فعالیة، اذ 

مجموعة من الأنشطة والتصرفات التي یقوم بها أثناء بحثه عن السلع والخدمات التي یحتاجوها بهدف إشباع 

  1."حاجته ورغباته 

رجال التسویق على أنه عبارة عن مجموعة من المراحل التي یسلكها الفرد في حالة القیام باختیارات  یعرفه     

  .یرى أنها تلبي حاجة نخصه حول أیمن المنتجات التي

یوضح تعریف آخر أن السلوك الشرائي على أنه سلسلة الإجراءات المتداخلة التي لا یمكن ملاحظتها     

  .                             اتخاذ قرار الشراء النهائي شكل دائم وإنما التعبیر عنها عندب

                                                           
 أثر استخدام مواقع التواصل الاجتماعي على السلوك الشرائي من خلال الكلمة المنطوقةمضاء فیصل محمد الیاسین،  1

  .27، ص2017، ماجیستر، كلیة الأعمال، جامعة الشرق الأوسط، الأردن، الالكترونیة
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تترواح ما بین  لى أنها عملیة متكررة ومتنوعة و متسلسلةیعرفها عخالد عبد الرحمان الجریسي أما الدكتور    

  1.القرارات الروتینیة إلى القرارات التي تحتاج وقتا وجهدا و تكلفة

 عند ما یرغب في شراء سلعة یشعر بأنه بحاجة نستنتج أن السلوك الشرائي هو عملیة یقوم بها المستهلك،    

اقتصادیة،  یة، الشخصیةالنفس: نتیجة تزاوج العوامل المؤثرة أنها تشبع رغبته الشرائیة، وتتكون أو إلیها

  .اجتماعیة

  :أهمیة السلوك الشرائي: المطلب الثاني

توفر الملاحظة البسیطة نظرة محدودة على الطبیعة المعقدة لاختیار المستهلك لسلع والخدمات وقد سعى    

من التي توفرها العلوم السلوكیة من أجل فهم  رأكثر تطو  الباحثون بشكل متزاید إلى مفاهیم وأسالیب للتحقیق

  .بشكل أكثر فعالیة وتوقع وربما السیطرة على سلوك المستهلك الشرائي

من بدائل  یساعد المسوق على فهم كیف یفكر المستهلك وما هو شعوره وكیف یختار إن السلوك الشرائي   

ستهلكون من بیئتهم من الجماعات المرجعیة المنتجات والعلامات التجاریة وما شابه ذلك وكیف یتأثر الم

، جتماعیة والشخصیة والنفسیةوالأسرة وغیرها، و كیف یتأثر سلوك الشراء لدى المستهلك بالعوامل الثقافیة والا

 .المسوقین معظم هذه العوامل لا یمكن السیطرة علیها وخارج أیدي

قد للمستهلكین یسعى المسوق إلى دراسة العملیات لكن لابد من النظر فیها أثناء محاولة فهم السلوك المع    

أو شراء أو استخدام أو التخلص من المنتجات أو الخدمات أو  ختیارالتي یقوم بها الأفراد أو المجموعات لا

  .الأفكار أو الخبرات التي تلبي الاحتیاجات أو الرغبات

لیات الشراء نفسها، بل یشیر أیضا في سیاق التسویق یشیر مصطلح السلوك الشرائي لیس فقط إلى عم     

ما قبل الشراء وما بعد الشراء، وقد یتكون نشاط ما قبل الشراء من  التي تشمل أنشطةإلى أنماط الشراء الكلي 

بالحاجة والبحث عن المعلومات المتعلقة بالمنتجات والعلامات التجاریة التي قد تلبیها وتشمل  الوعي المتزاید

الثمن  المستخدمة والحد من أي قلق یرافق شراء أصناف باهظة یم السلعة المشتراةأنشطة ما بعد شراء تقی

 .كل من هذه الآثار المترتبة على شراء وإعادة الشراء قابلة بنسب مختلفة للتأثیر بتسویق وغیرها

ولا  تسعى المنظمات إلى تحقیق وإشباع الرضا للمستهلك وذلك من خلال تقدیم منتجات تلبي هذه الحاجات    

تستطیع المنظمات التعرف إلى هذه الحاجات والرغبات إلا من خلال جمع المعلومات والتعرف إلى العوامل 

 بحیث،التي تؤثر على سلوك وهذا الأمر یحتاج لجمع معلومات شاملة متعلقة بسلوك الشرائي للمستهلك وتحلیله

                                                           
، دكتورا، كلیة العلوم الإنسانیة لكترونیة في تحفیز السلوك الشرائي للمرأة الجزائریةدور الإعلانات الا  كریمة عساسي، 1

  .12،ص2020_2019والاجتماعیة، جامعة، باتنة 
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أصبحت الحاجة من عملیة التعرف على تستطیع المنظمات أن تشبع رغبات المستهلكین بشكل المناسب لذلك 

  1".السلوك الشرائي من أجل منافسة الشركات المنتجة

 .أةلوك الاستهلاكي و الشرائي  للمر ماهیة الس: الثاني المبحث

 .تعریف سلوك المستهلك: المطلب الأول

لع والخدمات سلوك المستهلك هو ذلك التصرف الذي یبرزه المستهلك في البحث عن شراء أو استخدام الس   

ویقصد به ، أو الخبرات التي یتوقع أنها ستشبع رغباته أو حاجته وذلك حسب الإمكانات الشرائیة المتاحة

  2الأنشطة الذهنیة والعضلیة المرتبطة بعملیة تقییم والمفاضلة والحصول على السلع و الخدمات واستخدامها

سلوكه أثناء عملیة البحث أو شراء أو الاستخدام  على أنه النمط الذي یتبعه المستهلك في یضاأیعرف       

  3.أو التقییم للسلع والخدمات والأفكار التي یتوقع منها أن تشبع حاجاته ورغباته

سلوك المستهلك جمیع الأفعال وتصرفات المباشرة وغیر المباشرة التي یقوم بها الأفراد في سبیل ن إ   

 4.ین في وقت معینالحصول على سلعة أو خدمة معینة من مكان مع

لفرد و التي تسبق التصرفات أو القرارات التي تدور بذهن ا هو أحد أنواع السلوك النهائي وهو عملیة     

  .رغبة أو الحاجة الشخصیة للمستهلكالتي تهدف إلى  إشباع ال ،ما أو سلعة جعملیة شراء منت

  كوامل المؤثرة في سلوك المستهلالع: المطلب الثاني

  :النفسیةالعوامل - 1

تلك القوة المحركة الكامنة في الأفراد والتي تدفعهم للسلوك باتجاه معین وتمكنهم من التعرف :" هي الدوافع- 1

  .على البیئة وتفسیر المعلومات المتعلقة بهذه البیئة

  :الحاجة هي شعور بنقص معین وهي نوعین:الحاجة -

                                                           
  .34،33، مرجع سابق ص مضاء فیصل محمد الیاسین1
الاقتصادیة وعلوم ، دكتورا، قسم كلیة العلوم واقع وأهمیة الاعلان في المؤسسة الاقتصادیة الجزائریةكوسة لیلى، -2

 .101ص  2008/2007تسییر،جامعة قسنطینة، 

، دكتورا، محمد خیضر، بسكرة، ، أثر العلامة التجاریة على سلوك الشرائي للمستهلكمصباح عماد الدین 3

 .14،ص2018/2019

قتصادیة والتسییر والعلوم ، ماجیستر، كلیة العلوم الاقرار شراء المنتوج الجدید بین التأثیر والعلامة التجاریةزمور رشید، 4-

 .101، ص 2010/2011التجاریة، جامعة أبو بكر بلقاید، 
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حتوي على الحاجة للطعام، الماء، الهواء، فهي تلك الحاجات النفسیة، التي تالحاجات الفطریة 1.1

 .عموما لا تستقیم الحیاة الإنسانیة بدون حد أدنى من إشباع هذه الحاجات الأساسیةالباس1.2

 فهي التي نتعلمها خلال رحلة الحیاة، وقد تشمل الحاجة للاحترام والتقدیر، الهیبةحب لحاجات المكتسبةا. 2.2

المكتسبة غالبا ما تكون نفسیة حیث تنتج عن حالة الشخص النفسیةوعلاقته السیطرة والتعلم كما أن الحاجات 

  .بالآخرین

  :دراك الحسيلإا- 2

 كل تلك الإجراءات المؤدیة لأن یقوم فرد ما باختیار وتنظیم وتفسیر مختلف:"یعرف الإدراك الحسي بأنه

  "سین للعالم المحیط بهالمنبهات التسویقیة والبیئیة التي یتعرض لها ووضعها في شكل ومضمون ملمو 

  :ویوجد نوعین: الذاكرة- 3

هي تلك الذاكرة التي تخزن فیها المعلومات من غیر أن تعطي أیمعنى،ومنها تنتقل إلى : الذاكرة قصیرة الأمد

الذاكرة الطویلة الأمد في حالة صحوة المستهلك أي تنتبه إلیها نتیجة حاجة أودافع یجعله یهتم بالمعلومة ویركز 

  1یخزا في الذاكرة طویلة الأمدعلیها و 

  :المواقف-4

  تقرسالمواقف هو تنظیم م" ف على أنها ویعتبر تعریف أكثر التعریف اكتمالا حیث یعرف المواق   

  :هذا التعریف یبین".دیمومة لمجموعة الاعتقادات بشأن شيء ما أو حالةمعینةوذو  

  .نةیمعمنظمة حول نقاط مرجعیة المواقف تركز على المعتقدات، وهذه المعتقدات متمحورة و - 

عن تنظیم للمعتقدات، وهذا تنظیم یحتوي بدوره تنظیمات جزئیة من هنا تأتي صعوبة إدراك تشكل المواقف 

  .هتجاه عناصره أو خصائصتجاه منتج معین اعتبارا من دراسة المواقف 

  :المعتقدات - 5

 عین فمثلا، یمكن أن یعتقد شخص ماالاعتقاد هو عنصر معرفي وصفي یكونه الإنسان بخصوص شيء م   

 هادلك تحاول المؤسسات معرفة ما یعتقلذ.إن حاسبات ماكنتوش تتمتع بمواصفات أعلى عن بقیة الحاسبات

لمستهلكون بخصوص منتجاتها فإذا كانت المعتقدات صحیحة وتصب في مصلحتها فإن المؤسسة تعمل على ا

                                                           
، ماجستیر، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسیر، جامعة سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدةلسود راضیة، 1

  16،15،12،11ص 2008/2007قسنطینة، 
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طئا ویضر بمصلحة المؤسسة، فإن على إدارة التسویق في تعزیز هذا الاعتقاد، أما إذا كان الاعتقاد خا

 .المؤسسة تصحیح هذا الاعتقاد

  :التعلم - 6

كل الإجراءات التي یتم بواسطتها إما تعدیل أنماط سلوكیة حالیة، أو تطویر أنماط أخرى :"یعرف التعلم بأنه   

 محاولة البحث عن منتجات أكثرأي أن المعلومات التي یتحصل علیها الفرد في " جدیدة في مجال التعلیم

إشباعا لحاجاته ورغباته، سوف تساهم في تحدید نوعیة سلوكیتهم الایجابیة والسلبیة والمقارنة بین التصرف 

التعلم هو المتغیرات في سلوك :"السابقة والحالیة، وبالتالي محاولة الحصول على الأفضل دائما، ویعرف أیضا

 1.خبراته أو ملاحظاته للأنشطة التسویقیةنحو الاستجابة تحت تأثیر   الفرد

  :العوامل الاجتماعیة والثقافیة - 2

  :الثقافة- 1

لقد تعددت  تعریفات الثقافة باختلاف الأفكار ومرجعیات الباحثین حیث أنها تصل الثقافة بالقیم والأفكار و     

  .لناس كأفراد في المجتمعالرموز و المواقف التي یتبنها الناس  للتواصل و التأویل و التفاعل بین ا

على أنها كل المعاییر والمعتقدات التي یكتسبها من البیئة الاجتماعیة و التي تحدد أنماط  assaelیعرفها      

  .سلوكیة لكل فرد

كما تعرف الثقافة على أنها تلك المجموعة من القیم ذات الطابع المادي أو المعنوي كذلك الأفكار  و      

ز التي یبرزها أفراد الثقافة ما نحو مختلف نواحي حیاتهم، والتي یتم تطویرها بواسطة أفراد هذا والرمو  المواقف 

عین لثقافات أصلیة أو فرعیة المجتمع لتشكل فیما بعد أنماطهم السلوكیة والاستهلاكیة التي تمیزهم عن أفراد تاب

  أخر

  :الطبقة الاجتماعیة  - 2

أنها جزء من المجتمع الذي یضم المستهلكین یتمتعون بنفس القیم كما تعرف الطبقات الاجتماعیة على    

  .فس الطریقة ولدیهم نفس الطموحاتوطریقة الحیاة كذلك التاریخ الاجتماعي، حیث أنهم ینفقون النقود بن

بالإضافة إلى أفراد الطبقة الواحدة یمیلون إلى العیش في نفس المناطق و یزاولون نشاطا متشابه ویدرس 

في نفس الدراسة، ویأكلون طعاما متشابها ویشاهدون نفس الأفلام و البرامج التلفزیونیة كما أنهم  أولادهم

  .یتزوجون من نفس طبقتهم

                                                           

 .20،16لسود راضیة، المرجع السابق ص1-
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  :الأسرة - 3

بأنها مجموعة من الأفراد بینهم رابط كزواج أو التبني، فیكونون مسكن  Beargress El LoKKعرفها  

الاجتماعیة المختصة كزوج وزوجته أو أب وأم وابن وابنة وأخت مستقلا ویتفاعلون مع بعضهم البعض بأدوارهم 

  .وأخ وبذلك تكن لهم ثقافة مشتركة

 :العوامل الشخصیة - 3

 :الشخصیة- 1

أنها جملة من المعطیات البیولوجیة الفطریة الأهواء الدوافع والرغبات والغرائز "یمكن تعریف الشخصیة      

التجربة، وهي كذلك التركیبة الخاصة والفریدة من السمات،  لفرد ما جملة الاتجاهات المكتسبة بفضل

والمعتقدات والتصرفات والعادات التي یحملها الفرد ومنه یمكن القول أن الشخصیة تعكس تلك الاستجابات 

السلوكیة الدائمة لمجموعة المؤثرات التي یواجهها الفرد وتترجم شخصیة الفرد عبر جملة من الحالات مثل 

  1الخ وان معرفة شخصیة الفرد .....، الانفعالیة، الهادئة، الإبداعیةالاندفاعیة

  

تمكننا من تنبؤ بتصرفاته وحتى یكون عامل الشخصیة فائدة لابد أن نتمكن من قیاسه وتحدید أنماطه     

 .المختلفة من الشخصیات

 :تصورالذات- 2

ن الآخرون أوالتي یعتقد ا الشخص نفسه تصور الذات هو ذلك المفهوم المرتبط بالطریقة التي یتصور فیه    

 :یرونه بها وهكذا یكوون الشخص ثلاث صور عن ذاته وتتمثل في

 .هي التي یرى الشخص بها نفسه: الصورة الحقیقة

 .هي التي ما یجب أن یكون بها الفرد: الصورة المثالیة

تكمن صعوبة استعمال هذا وهنا ) حسب رأیه(وهي الطریقة التي ینظر بها الآخرون إلیه : صورة الآخرون

 .المعیار في التوجه إلى المستهلك

 : القیم- 3

تعرف القین على أنها عبارة هن مجموعة من المفاهیم أو الاعتقادات الخاصة بطریقة التصرف، والتي تشكل   

  2.البنیة الفوقیة لحالات معینة وتوجه الاختیار أوتقییم

  

  

 

                                                           
1

  .56،48اد الدین، المرجع السابق، ص ،مصباح عم
2

  .65مصباح عماد الدین، المرجع السابق، ص
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  :العوامل الاجتماعیةالاقتصادیة- 4

 :دخلال - 1 

یعتبر الدخل من العوامل ذات التأثیر الكبیر على قرار الشراء وبالأخص إذا كان هذا الدخل هو دخل أحد      

الأشخاص ذات التأثیر على قرار الشراء وهناك فرق بین الأجر والدخل فالأجر عبارة عن المبالغ التي تمنح 

 .لإنتاجیة سواء كانت عضلیة أو فكریةكمكافئات لساعات العمل التي یقوم بها الشخص في العملیة ا

  ).لكونه موضوع تحت تصرف المستهلك( في حین أن الدخل هو ما یعرف بالدخل المتاح

فهو عبارة عن الدخل الاسمي ناقص الضرائب المباشرة فالدخل عبارة عن مجموع الأجور و العلاوات والمنح 

 .منقوص منها كل الضرائب المباشرة، ویضم المبالغ المدخرة

 :الطبقة الاجتماعیة - 2

 الطبقة الاجتماعیة هي تلك المكانة التي یحتلها الفرد أو الأسرة في مجتمع ما وفقا لسلم تقسیم معین یرتكز   

  1.الخ....على جملة من المعاییر كالمهنة، الدخل ودرجة التعلم

  یلخص العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك من إعداد الطلبة مخطط

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                           
1

  .35لسود راضیة، المرجع السابق،ص-

 العوامل المؤثرة في سلوك المستھلك

العوامل 

 النفسیة
العوامل 

 الاجتماعیة 

العوامل 

 الاقتصادیة
العوامل 

 الشخصیة

الدوافع 

والحاجا

تعلمال  

تصور 

 الذات

 الشخصیة الدخل
 الثقافة

 المعتقدات

 المواقف

 الذاكرة

الادراك 

 الأسرة

الطبقة 

 الاجتماعیة
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الطبقة 

 الاجتماعیة
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  .خصائص ونماذج تأثیر على السلوك الشرائي للمرأة :المبحث الثالث

  .نماذج تأثیر على السلوك الشرائي:وللمطلب الأ ا

عملیة اتخاذ قرار الشراء عند المرأة  مختلفة جذریا  فهي تستجیب بشكل مختلف رسائل الإعلان والتسویق و    

و للتعرف على أثر  الإعلان الالكتروني على سلوك المرأة الشرائي لابد من التفكیر  اللغة والصور و غیرها،

في التغیرات التي تحدث على مستوى اتجاهات المرأة وهذا ما یقودنا إلى التطرق للنماذج التي وضعت لعملیة 

  :الاتصال التسویقي للأفراد والمتمثلة في

  :الاستجابة- نموذج المثیر-أ

إن التعرض للإعلان یضمن في "نموذج على فكرة نظریة المثیر والاستجابة، حیث یقول أنصاره یقوم هذا ال    

مرأة بالشكل التي یتمنها المعلن أي أن نقطة البدایة بالنسبة للمرأة في هذا النموذج الالمصلحة النهائیة استجابة 

بغرض الحصول على ) الإعلان(تتمثل في المثیر حیث یأخذ شكل اقتراح معروض من مصدر خارجي 

  ".شراء سلع"استجابة من نوع معین 

  :نموذج المبیعات كمؤشر لأثر الإعلان الالكتروني- ب

یقوم هذا النموذج على فكرة رئیسیة هي أن نقطة البدایة في التأثیر على المستهلك الالكتروني تتمثل في       

ر و مواقع الانترنت ونظرا لان المرأة تتمیز إعداد رسالة إعلانیة تحفزه على شراء المنتج المعروض عبر متاج

بخصائص معینة ولها ظروفها الاقتصادیة الخاصة فهي تتخذ قراراتها في ضوء هذه العوامل، فإن وجدت المرأة 

أن الظروف المحیطة  بها مناسبة فإنها تستجیب للرسالة الإعلانیة عبر الانترنت وتقرر الشراء ویكون هدف 

د تحقق وبطبیعة الحال فإن الهدف هنا یتمثل في زیادة المبیعات ووجهت لهذا النموذج الإعلان الالكتروني ق

  :العدید من الانتقادات نذكر منها

إذا كان الهدف النهائي للإعلان الالكتروني هو زیادة المبیعات فهذا لا یعني أنه الهدف الوحید فهناك أهداف - 

  .ترسیخها في ذهن المرأة فرعیة ووجدانیة یسعى الإعلان عبر الانترنت إلى

 لا یوضح هذا النموذج كیف أدى الإعلان عبر الانترنت إلى زیادة المبیعات وهل الإعلان هو- 

  1.السبب الوحید في تحقیق هذه الزیادة

  

  

                                                           
  120ص، المرجع السابق، دور الإعلانات الالكترونیة في تحفیز السلوك الشرائي للمرأة الجزائریةكریمة عساسي، 1
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  :AIDAنموذج -ج

  :والذي یتكون من AIDAنموذجSTRONGقدم الباحث  1925في سنة 

Attention=A=الإعلانات  لطلبة بالإعتماد على مرجع كریمة عساسي دورمخطط من إعداد ا      الانتباه   

  الالكترونیة في تحفیز السلوك الشرائي للمرأة الجزائریة

INTEREST=Iالاهتمام  

DESIRE=Dالرغبة  

ACTION=A  1لفعلا 

  

  .ة كمستهلكخصائص المرأ: المطلب الثاني

 بالخصائص العامة لمستهلكي السلعالمرأة والرجل في العدید من أوجه الشبه  تتفق سلوكیات    

 ومستخدمي الخدمات، غیر أنهما یختلفان في الجوانب الأخرى اختلافا جوهریا،فالفروق بین

 الجنسین في التصورات والمواقف والاتصالات والأعمال المختلفة لكل من الرجل والمرأة،جمیع ذلك

 ذ القرار ونتائج الشراء،حیث أنیولد استجابات متباینة بین الجنسین في أولویات عملیات اتخا

 ومن خلالمیزة كبیرة یمكن لأصحاب الأعمالمعالجة هذه الاختلافات في التسویق له 

  .               حصة من أكبر سوق استهلاكیة في العالم لاستحواذ علىالاستراتیجیات المناسبة ا

 ب بشكل مختلف رسائل الإعلاناتخاذ قرار الشراء عند المرأة مختلفة جذریا فهي تستجی فعملیة    

 :والتسویق واللغة والصور وغیرها، ونلخص فیما یلي

 رائي للمرأة في أنه یختلف على الرجل حیث أن المرأة تمیل لتردد والتریث فيشتمیز السلوك ال - 

  .في حین یتسم سلوك الرجل بالحسم والسرعة في اتخاذ قرار الشراء

 فالمرأة تمیل إلى وضع مقارنات في بعض الجوانب الشرائیةذواق تتمیز المرأة بالتنوع في الأ - 

  2.بین الألوان والتصمیمات المختلفة للمنتجات المعروضة

  

  

  

                                                           

.121،123كریمة عساسي، المرجع السابق،ص
1
 

2
  .117،118،ص ساسي، المرجع نفسھ، كریمة ع 

 الفعل الرغبة الاھتمام الفعل
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  :خلاصة

ن السلوك الشرائي یحظى بأهمیة كبیرة من قبل المسوقین لأنه یساعدهم إلفصل مما سبق ذكره  في  هذا ا    

 ن سر نجاح العملیة التسویقیة هولا.كیف یتأثرون على فهم كیف یفكر المستهلكین و ما هو شعورهم و

الاهتمام بالمستهلكین، لذا أصبحت الحاجة ماسة لدراسة سلوك المستهلك وهذا ما اشرنا إلیه في المبحث الثاني 

ة إلى مختلف العوامل التي یتأثر بها وهي عوامل شخصیة و نفسیة لك بتعریف سلوك المستهلك والإشار و ذ

.قتصادیة و ثقافیة والاجتماعیة والا



 

 

$  

  

  

  

  

  

  

  

  

    

  

  

  

تحلیل البیانات وعرض : التطبیقي الإطار

  النتائج
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  :تمهید

تحلیل بیانات الدراسة المیدانیة، بحیث قسمنا " الإطار التطبیقي"لقد تناولنا في هذا الجانب من الدراسة     

و عرض الجداول و تحلیلها كمیا و القسم الأول خصصناه للتحلیل البیانات : هذا الإطار إلى ثلاثة أقسام

كیفیا، ثم القسم الثاني، قمنا بمعالجة ومناقشة الفرضیات، والقسم الثالث عرضنا النتائج العامة لدراسة، و 

  .أخیرا خلاصة الفصل

  :تحلیل نتائج و عرض الجداول- 1

 :تحلیل البیانات الشخصیة لعینة الدراسة  .1

 

 .الدراسة  یمثل الفئة العمریة لعینة: 3جدول رقمال

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ح أعمارهم بین الأفراد التي تتراو أن و الذي یمثل الفئة العمریة،  نلاحظ  3رقم  من خلال الجدول    

( مابین ح تتراو  أعمارهم الأفراد التي كانت ، و37فرد بنسبة مئویة بلغت  37قد بلغ عددهم ) 35- 30(

و  42أعمارهم فوق   الأفراد التي تتراوح ، و% 34فرد بنسبة مئویة قدرت  34و البالغ عددهم ) 41- 36

والبالغ  )29-24(نالذینتتراوح أعمارهم ما بیالأفراد أما %16ب تفرد بالنسبة مئویة قدر  16البالغ عددهم 

 النسبة المئویة التكرار  الفئة

 18-23 1 1% 

24-29 12 %12 

30-35 37 %37 

36-41 34 %34 

فما 42

 فوق

16 %16 

 100% 100  المجموع
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و البالغ عددهم  مفردة  )  18- 23(الأفراد التي تتراوح أعمرهم بین  أما  %12فرد بنسبة  12عددهم 

 . 1%واحد بنسبة مئویة قدرت ب

نستنتج أن نسبة استخدام الأفراد للصفحات الاشهاریة كانت متفاوتة وأكبر نسبة حقیقة كانت للفئات      

  . )40 -36(ین أعمارهم ما ب تالتي تراوح

 .یمثل المستوى التعلیمي :4رقم جدولال 

  

 

الذین الأفراد أن لاحظ نحیث  علیمي لعینة الدراسة، تلالمستوى اوالذي یمثل  4جدول رقم من خلال ال     

فراد الذین مستوى الأ، أما %67فرد بالنسبة مئویة قدرت 67لدیهم مستوى تعلیمي جامعي فكان عددهم 

لدیه  ،%11بنسبة  فرد 11، أما  الأفراد البالغ عددهم 2%بنسبة  22تعلیمهم  ثانوي و الذین بلغ عددهم 

 .مستوى دراسات علیا

 .عبر موقع الفایسبوكستخدمین لصفحات الاشهاریة أن هناك تنوع في المستوى التعلیمي للم نستنتج   

 

 

 

  

  

 النسبة المئویة التكرار المستوى التعلیمي

 %22 22 ثانوي 

 67% 67 جامعي 

 11% 11 دراسات علیا 

  100% 100 المجموع 
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یوضح  الحالة لاجتماعیة لعینة الدراسة  :5الجدول رقم 

 النسبة المئویة التكرار  الفئة

 61% 61 عزباء 

 37% 37 متزةجة 

 2% 2 ةمطلق 

 %0  0  مطلقة

 100% 100 المجموع 

 

الأفراد الذین حالتهم الاجتماعیة فالة الاجتماعیة والذي یمثل الح5نلاحظ من خلال الجدول رقم       

% 67الاجتماعیة متزوجة بنسبة قدرت ب تهم أما الأفراد التي كانت حال ،%61ب نسبتهم  عزباء قدرت

والأفراد الذین حالتهم أرملة %  2نسبة مئویة قدرت ب باجتماعیة مطلقة حالتهم أن الأفراد الذین في حین 

 .امن منعدمة تمام

، وذلك لفایسبوك حالتهم الاجتماعیة عازبأن معظم متابعي الصفحات الاشهاریة عبر موقع اج نستنت

  راجع لعدم انشغالاتهم

  یمثل الوظیفة: 6جدول رقم   

  نسبة المئویة  تكرار  الفئة

 عقود ما قبل

  لتشغیلا

9  90%  

  %84  84  إداریة

  %7  7  أستاذة

 %100  100  المجموع

  

نلاحظ والذي  یمثل وظیفة المرأة  في الجامعة، حیث نرى أن أفراد العینة  6من خلال الجدول رقم     

، ثم تلیها فئة عقود ما قبل التشغیل والذي قدرت نسبتهم %84الذین یمثلون فئة الإداریین قدرت بنسبة 

 .%7، ثم تلیها فئة الأستاذات بنسبة %9ب
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یمثل الدخل الشهري لعینة الدراسة  7الجدول رقم   

 النسبة المئویة تكرارال  الفئة

9000-

15000 

 20 %20 

 16000-

20000 

 11 %11 

 69% 69  20000فوق 

 100% 100  المجموع

 

یتراوح دخلهم  ذيفراد الالأ والذي یمثل الدخل الشهري نلاحظ7جدول رقم النلاحظ من خلال       

إلى  90000لهم الشهري من یتراوح دخ ذيفراد الالأأما ،%69ب  نسبتهم تقدر   20000الشهري فوق 

قدرت نسبتهم  20000إلى1600، أما الأفراد الذي یتراوح دخلهم من%20ب تقدر   ةبنسب 15000

 %11ب

قل أمن دخله الشهري  لا یوجد كانت بدرجة كبیرة في حین 20000ستنتج أن نسبة الذین یتقاضون فوق ن

  . 9000من
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ة تیارت عادات ودوافع تعرض المراة بجامع عرض و تحلیل جداول أسئلة المحور الأول حول .2

 :الفایسبوك  قعو شهاریة عبر مللصفحات الإ

 

 یمثل مدة استخدام الصفحات الاشهاریة: 8جدول رقم ال .3

  النسبة المئویة التكرار الفئة

 20% 20 تنینأقل من سن

 3سنة إلى  

 سنوات

34 %34 

أكثر من ثلاث  

 سنوات

46 %46 

 100% 100 المجموع 

 

بوك یساعبر موقع الف ةشهارید الذین یستخدمون صفحات الإفراالأنلاحظ  8من خلال الجدول رقم        

أما % 34بالنسبة  لى ثلاث سنواتإ الذین یستخدمون السنةأما % 46أكثر من ثلاث سنوات بنسبة قدرت 

  .الذین استخدموه أقل من سنتین

ر الفایسبوك أكثر من ثلاث حات الاشهاریة عبأن أغلبیة عینة الدراسة، یستخدمون الصفنستنتج    

  .سنوات تقریبا 10منذ حوالي ظهر ، لأن البیع عن طریق الصفحات الاشهاریة سنوات
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لأوقات التي تفضل فیها المرأة تصفح الصفحات یمثلا: 9جدول رقم ال

 الاشهاریة عبر موقع الفایسبوك

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 %0 0  صباحا 

 %22 22 هراظ 

 %67 67 مساءا 

 %11 11  لیلا 

 100% 100 المجموع 

عبر موقع  ةالاشهاری اتصفح تصفح  فراد الذین یفضلونالأ والذي یمثل: 9الجدول رقممن خلال       

قدرت  ةالمئویة یستخدمونها ظهرا بالنسب، أما الذین %67قدرت ب  ةمئوی ةي وقت المساء بنسبیسبوك فاف

   .في حین ینعدم وقت الصباح، %11ین یستخدمونها لیلا بنسبةأما الذ%  22ب

أن أغلبیة أفراد العینة یفضلون تصفح الصفحات الإشهاریة في المساء، لأن فترة المساء تعتبر نستنتج     

فترة الإنتهاء من دوام العمل لأن أفراد العینة موظفات بحیث أن الفترة المسائیة تتمیز  بالهدوء و بوجود 

  .عبر موقع الفایسبوكفة في المنزل و تفرغها لمتابعة الصفحات الإشهاریة الموظ
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ة الصفحات الاشهاریة عبر موقع أالأوقات التي تتابع فیها المر  یمثل: 10جدول رقم ال

 .الفایسبوك

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 61% 61 تقاضى المرتبأعندما  

عندما ارغب في شراء  

 منتوج معین

36 %36 

 2% 2 في المناسبات 

 %1 1  في كل وقت 

 100% 100 المجموع 

 

و الذي یمثل الأوقات التي تتابع فیها المرأة الصفحات الاشهاریة  فرادأن أ10جدول رقمالمن خلال       

 %61 ب  قدرت  نسبتهمیتقاضون المرتب الذین یتابعون الصفحات عندما   والأفراد عبر موقع الفایسبوك

، أما الأفراد الذین یتابعون الصفحات في %36قدرت نسبتهم بج معین منتن یرغبون في شراء الذی أما

  .%1، أما الذین یتابعونها في كل وقت بنسبة %2المناسبات قدرت نسبتهم 

ت، لأن السبب الأصلي لمتابعة المرأة الموظفة ستنتج أن أغلبیة أفراد العینة یتابعون الصفحان      

فهي تتابعها عندما تتقاضى المرتب أي عند توفرها للجانب شهاریة من أجل الشراء وبتالي للصفحات الإ

  .المادي
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ة أفراد العینة للصفحات الإشھاریةیمثل فترة متابع 11الجدول رقم   

 
 عقود ماقبل التشغیل إداري أستاذ

 الوظیفة
 
 
 

 السؤال
 مجموع
 نسب

 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار

%61 
المرتب يعندما تقاض 06 %06 51 %51 4 %04  

%36 
%03 03 %30 30 %03 03 

عندما أرغب في شراء 
 منتوج معین

%2 
 

%0 0 %02 02 %0 0 
 في المناسبات
 

 في كل وقت 0 %0 1 %1 0 %0 %1

%100 
 المجموع 09 %09 84 %84 07 %07

فترة متابعة أفراد العینة للصفحات الاشهاریة عبر موقع والذي یمثل  11رقم جدول المن خلال         

حیث نلاحظ أن أفراد العینة الذین یتابعون الصفحات الإشهاریة عبر  الفایسبوك حسب متغیر الوظیفة،

، ثم تلیها نسبة 51%وقدرت ب  لإداریینكبیرة لنسبة ب، كانت عند تقاضي المرتب موقع الفایسبوك

ثم . 04%، وفي الأخیر نسبة الأساتذة وتقدر ب 06%عقود ما قبل التشغیل وتقدر نسبتهم ب أصحاب ال

عندما أرغب  تلیهم في المرتبة الثانیة أفراد العینة الذین یتابعون الصفحات الإشهاریة عبر موقع الفایسبوك

، ثم 30%ب ، حیث كانت نسبة الإداریین كبیرة وقدرت 30%حیث قدرت نسبتهم  ج معینفي شراء منت

، وفي الأخیر نسبة الأساتذة وقدرت ب 03%تلیها نسبة أصحاب العقود ما قبل التشغیل بنسبة قدرت ب

 ، ثم تلیهم في المرتبة الثالثة أفراد العینة الذین یتابعون الصفحات الإشهاریة عبر موقع الفایسبوك%03

،  حیث كانت 02%وقدرت ب  ، حیث كانت نسبة الإداریین أغلبهم02%بنسبة قدرت ب في المناسبات

  .0%نسبة الأساتذة وعقود ما قبل التشغیل منعدمة بنسبة قدرت ب

نستنتج أن أغلب متابعین الصفحات الاشهاریة هم إداریین فهم من سجلوا أعلى نسب عندما      

بل یتقاضون المرتب و عندما یرغبون في شراء معین وفي كل المناسبات، لأن مرتبهم أعلى من عقود ما ق

  .التشغیل
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  نوع الصفحات الاشهاریة التي تتابعها المراة عبر موقع الفایسبوكیمثل: 12رقم جدولال

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 20% 20 ملابس نساء 

 11% 11 ملابس رجال

تجمیل 

 ومستلزمات طبیة

69 %69 

 %0 0  أثاث منزلي

  %0  0  موادغذائیة 

  %0  0  أجهزة كهرومنزلیة

  %0  0  س أطفالملاب

 100% 100 المجموع

  

والذي یمثل نوع الصفحات التي تتابعها المرأة عبر موقع الفایسبوك،  12من خلال الجدول رقم     

الأفراد ، أما %69بالنسبة مئویة قدرت  الأفراد الأفراد الذین یتابعون صفحات التجمیل ومستلزمات طبیة و 

قدرت  تابعون ملابس الرجالی، أما الأفراد الذین %20 نسبةت بالذین یتابعون صفحات ملابس النساء قدر 

 .11نسبتهم ب 

ة شهاریة الخاصطلاع على صفحات الإیتضح لنا من خلال جدول أن نسبة الأفراد الذین یفضلون الا    

  .ا بالموضةماتهاهتم، واومیولاتها المرأة ةهذا راجع لطبیعس نساء ،ة و ملابومستلزمات طبی بمواد تجمیل
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  شهاریةره المرأة  في متابعة الصفحات الإتختا الأساس الذي یمثل :13جدول رقمال

 النسبة المئویة التكرار  الفئة

 33% 33 دعوة من الأصدقاء

كإعلان من موقع  

 الفایسبوك

19 %19 

 47% 47 وجدتها صدفة 

لأن أحد أصدقائي 

  یتابعها

0 0% 

بحث عنها في  

  الموقع

0 0% 

 100% 99 المجموع 

 

متابعة الصفحات  س الذي تختار على أساسه المرأة والذي یمثل الأسا  13جدول رقمالمن خلال      

قدرت بي مئویة  بالنسبةةیجادها صدفإساس أعلى  ةهاریشالإ اتفراد الذین یتابعون صفحالأف شهاریةالإ

شخص یتابعها أما الأفراد  %33بنسبة د الذین یتابعونها على أساس دعوة من الأصدقاء الأفراما ،أ47%

ما یخص جابات فیإ سجل أيولم ن %19قدرت نسبتهم ب یسبوكاعلان من موقع فإعلى أساس 

  .المجموعات الأخرى

فة، ویعود ذلك لطبیعة عرض شهاریة صدأفراد العینة یتابعون الصفحات الإنستنتج أن أغلبیة       

سع فمنها ما یظهر فجأة بین الصفحات و منها ما یظهر المنتجات عبر موقع الفایسبوك وإلى الإنتشار الوا

  .بشكل مفاجئ عند متابعة أحد مقاطع الفیدیو أو المواضیع المنشورة في أحد المجموعات
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  یمثل أهم الصفحات الاشهاریة التي تتابعها المرأة: 14الجدول رقم 

  النسبة المئویة  تكرار  الفئة

Bilelexpress 40  40%   

Fashionlondon 15  15%  

Yara shop  45  45% 

 %100  100  المجموع

و الذي یمثل أهم الصفحات الاشهاریة، فلأفراد الذین یتابعون صفحة  14من خلال الجدول رقم       

Yara shop  أما الأفراد الذین یتابعون صفحة %45بنسبة ،Bilelexpress  أما الأفراد %40بنسبة ،

 .%15 بنسبة Fashionlondonالذین یتابعون 

لأن منتوجتها رخیصة الثمن، وقربها الجغرافي  Yara shopنستنتج أن أغلبیة الأفراد یتابعون صفحة

  .لسرعة وصول المنتج

 ة تتابع الصفحات الاشهاریةأیمثل الدوافع التي تجعل المر : 15جدول رقمال

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 29% 29 سهولة شراء المنتوجات

متنوعة تعرض منتجات  

 وبالتفصیل

13 %13 

لان المنتجات المعروضة 

 غیر متوفرة في الأسواق

57 %57 

 1% 1 منتجاتها ذات جودة عالیة 

 100% 100 المجموع 

  

یتابعون الصفحات الاشهاریة  والذي یمثل الدوافع التي جعلت أفراد العینة 15جدول رقم المن خلال     

المنتجات المعروضة غیر متوفرة في  أفراد العینة الذین یرون بأن أن ، حیث نلاحظ عبر موقع الفایسبوك

، ثم تلیهم 57%بنسبة قدرت ب  سبب الذي دفعهم لمتابعة الصفحات الاشهاریة عبر الفایسبوك الأسواق
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هو ما دفعهم لمتابعة الصفحات سهولة شراء المنتوجات في المرتبة الثانیة أفراد العینة الذین یرون بأن

، ثم تلیهم في المرتبة الثالثة أفراد العینة الذین یرون 29%عبر الفایسبوك حیث قدرت نسبتهم الاشهاریة 

هذا ما دفعهم لمتابعتها عبر الفایسبوك  تعرض منتجات متنوعة وبالتفصیلبأن الصفحات الاشهاریة 

الاشهاریة تروج ، ثم تلیهم في المرتبة الأخیرة أفراد العینة الذین یرون بأن الصفحات 19%بنسبة قدرت ب

  01%هذا ما دفعهم لمتابعتها عبر الفایسبوك بنسبة قدرت ب منتجاتها ذات جودة عالیة

دافع عدم وجود منتجتها في الأسواق لأن منتجتها  ممیزة ات الاشهاریة بنستنتج أن الأفراد یتابعون الصفح

  .و نادرة
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ر الوظیفةیمثل العلاقة بین الدوافع ومتغی 16الجدول رقم   

 
 عقود ماقبل التشغیل إداري أستاذ

 الوظیفة
 
 
 مجموع السؤال

 النسب
 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار

%29 %02 02 %24 24 %03 03 
 سهولة شراء المنتوجات

تعرض منتجات متنوعة  01 %01 11 %11 01 %01 %13

 وبالتفصیل

لان المنتجات المعروضة غیر  05 %05 48 %48 04 %04 %57

 متوفرة في الأسواق

%1 %0 00 %01 01 %0 00 
 منتجاتها ذات جودة عالیة

%100 %07 07 %84 84 %09 09 
 المجموع

 

شهاریة الصفحات الإیتابعون  والذي یمثل الدوافع التي جعلت أفراد العینة 16جدول رقم المن خلال      

المنتجات  أن أفراد العینة الذین یرون بأن حسب متغیر الوظیفة، حیث نلاحظ عبر موقع الفایسبوك

بنسبة  شهاریة عبر الفایسبوكعة الصفحات الإسبب الذي دفعهم لمتاب المعروضة غیر متوفرة في الأسواق

، ثم تلیها نسبة عقود ما قبل التشغیل 48%حیث كانت نسبة الإداریین كبیرة وقدرت ب 57%قدرت ب 

، ثم تلیهم في المرتبة الثانیة أفراد 04%، وفي الأخیر نسبة الأساتذة وقدرت ب 05%درت ببنسبة ق

 شهاریة عبر الفایسبوكهو ما دفعهم لمتابعة الصفحات الإ جاتسهولة شراء المنت العینة الذین یرون بأن

د ما قبل ، ثم تلیها نسبة عقو 24%حیث كانت نسبة الإداریین كبیرة وقدرت ب  29%حیث قدرت نسبتهم 

، ثم تلیهم في المرتبة الثالثة 02%، وفي الأخیر نسبة الأساتذة وقدرت ب 03%التشغیل بنسبة قدرت ب

هذا ما دفعهم  تعرض منتجات متنوعة وبالتفصیلأفراد العینة الذین یرون بأن الصفحات الاشهاریة 

، ثم 11%وقدرت ب  ،ة، حیث كانت نسبة الإداریین كبیر 13لمتابعتها عبر الفایسبوك بنسبة قدرت ب

، ثم تلیهم في المرتبة الأخیرة أفراد العینة 01%تلیها نسبة الأساتذة وعقود ما قبل التشغیل بنسبة قدرت ب

هذا ما دفعهم لمتابعتها عبر منتجاتها ذات جودة عالیةالذین یرون بأن الصفحات الاشهاریة تروج 
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، أما بالنسبة للأساتذة و أصحاب 01% حیث كانت نسبة الإداریین 01%الفایسبوك بنسبة قدرت ب 

  .ةالعقود ما قبل التشغیل كانت نسبتهم منعدم

محفزات الصفحات الاشهاریة عبر عرض نتائج وتحلیل جداول أسئلة المحور الثاني .3

  .للمرأة الموظفة بجامعة ابن خلدون تیارتسلوك الشرائیالتأثیر على لل موقع الفایسبوك

ة تتابع الصفحات أمحفزات في جعل المر ال دوریمثل : 17جدول رقمال

ریةشهاالإ

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 8% 8 دائما 

 10% 10 اخیانا 

 33% 33 نادرا 

 49% 49 ابدا 

 100% 100 اللمجموع 

فزات یشترون یتابعون الصفحات  أن الأفراد الذین لا تجعلهم المح نلاحظ17من خلال الجدول رقم       

، أما %33، أما  الأفراد الذین نادرا مایتابعونها بنسبة قدرت ب %49بنسبة مئویة  قدرها  شهاریةالإ

  .%8، أما الأفراد الذین دائما مایتابعونها بنسبة %10الأفراد الذین أحیانا ما یتابعونها بنسبة قدرت ب

لأنها  حات الاشهاریةلصفحسب  قراءتنا  لجدول نستنتج أن المرأة لا تهمها المحفزات التي تتیحها ا       

  .تركز على ماتریده من الصفحات
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ت طریقة عرض المنتجات بشكل ممیز نذا كاإما یمثل : 18جدول رقم ال

على متابعة والشراء أةوتصمیم جذاب یحفز المر 

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 8% 8 دائما 

 41% 41 یاناأح 

 6% 6 نادرا 

 45% 45 داأب 

 100% 100 المجموع 

 

جذب عرض المنتجات ی ةیرون بان طریق  أن الأفراد الذین لاحظن  18من خلال الجدول رقم        

ما  جابتهم أحیانا إراد التي كانت فالأ، أما %45ت بقدر  ةمئوی ةبنسب  والشراء ةویحفز على المتابع

، أما %8شهاریة بنسبة الإد الذین دائما تحفزهم الصفحات ،أما الأفرا%41بلغت  ةمئوی ةسببن تحفزهم

  . الأفراد الذین

جات، لأن إحداث التأثیر في سلوك المرأة فراد لا تحفزهم  طریقة عرض المنتنستنتج أن أغلبیة الأ     

  . بتكاریة التي تشكل عنصر جذب في البدایة ومن ثم عنصر إقناعرائي یتطلب العدید من الجوانب الاالش
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  ثناء عملیة الشراءأة أت طریقة عرض المنتجات تثیر المر ذا كانإیبین ما : 19جدول رقم

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 %8 8 دائما 

 41% 41 یاناأح

 6% 6 نادرا 

 45% 45 داأب 

 100% 100 المجموع 

 إجابتهم، أما  الذین %44 ةنسبفراد الذین أجابوا  بأبدا بالأ أنلاحظ ن  19من خلال الجدول رقم     

 بنادرا، أما الذین أجابوا %8تهمنسبقدرت دائماأجابوا بأفراد الذین ، أما %40بنسبة مئویة قدرت  أحیاناب

 .%6بنسبة 

لا تثیرهن، لأن عبر موقع فیسبوك  ةالصفحات الاشهاریجات  في ة عرض  المنتن طریقنستنتج أ     

س الأشعة المناسبة على السلع المعلن طریقة تصمیم و استخدام مؤثرات الضوء واختیار الألوان التي تعك

  .عنها لم تتصف بالجاذبیة
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وهات التي تعطي معلومات ذا كانت الصور والفیدیإیمثل ما : 20مرق جدولال

 في متابعة الشراء أةعن المنتج یحفز المر 

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 11% 11 دائما 

 39% 39 یاناأح 

 22% 22 نادرا 

 28% 28 بداأ 

 100% 100 المجموع 

، أما %38ب نسبتهم  حیانا  قدرت أجابوا بأفراد الذین الأأن  لاحظن20رقم الجدول من خلال       

، % 21ت قدر  ةمئوی ةبالنسبجابتهم بنادرا إ، أما الذین كانت % 27ة بدا بنسبة مئویأجابوا بأفراد الذین الأ

 .%11ةمئوی ةبنسب قدرت جابتهم دائماأما إ، %11بدائما تمثلت نسبتهم جابواأما الذین أ

هات التي تعطي معلومات عن فیدیو    یعتمدون على الصور وفراد لان الأأستنتج مما سبق ن       

المنتج یحفز المرأة في متابعة الشراء، لأن الصور غیر واضحة وجذابة ونادرا ما یتم وضع فیدیوهات 

  .ومعلومات غیر كافیة لأخذ فكرة عن المنتج
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لمتابعة  أةا كان البعد الجغرافي یدفع المر ذإیبین ما : 21جدول رقم ال

 شهاریةالتعامل مع الصفحات الإ

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 6% 6 دائما

 19% 19 یاناأح

 66% 66 نادرا

 9% 9 داأب 

 100% 100 المجموع 

ي لمتابعة إجابتهم بنادرا ما یدفعهم القرب الجغرافین أن الأفراد الذنلاحظ   21من خلال الجدول رقم      

أما الذین ،  %19نسبة قدرت ب إجابتهم بأحیانا، أما الذین كانت  %66رت بنسبة مئویة قد، الصفحة

  .%6 تهم بنسب قدرت جابتهم بدائماإ كانت، أما من %9بنسبة بقدرت  جابتهم بأبداإكانت 

م القرب الجغرافي لمتابعة أغلبیة المبحوثین نادرا ما یدفعه نأنستنج من خلال قراءتنا لجدول       

  .، لأن الصفحات التي یتابعونها تعتمد على خدمة التوصیلالصفحة
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على  أةانت العروض والهدایا  تحفز المر ذا كإیبین ما : 22جدول رقمال

 متابعة عملیة ا لشراء

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 5% 5 دائما 

 20% 20 نایاأح 

 56% 56 نادرا 

 19% 19 بداأ 

 100% 100 المجموع 

  

،أما الذین  %56ب تهمنسبقدرت الأفراد الذین أجابوا بنادرا أن نلاحظ  22من خلال الجدول رقم      

الذین أجابوا بدائما ، أما %19الذین أجابوا بأبدا بنسبة بأم ، %20تهم نسبقدرت  كانت إجابتهم بأحیانا

 .%5بنسبة 

لأن الهدایا المقدمة بسیطة جدا والهدایا   تحفزهم العروضفراد لا ن معظم الأأنستنتج مما سبق      

  .ولیست ذات قیمة
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یبین ما اذا كانت الشخصیات الهامة والمعروفة یحفزعلى : 23جدول رقمال

 .عملیة الشراء

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 4% 4 دائما

 15% 15 اخیانا

 51% 51 نادرا

 30% 30 ابدا 

 100% 100 المجموع 

  

والذي یمثل اعتماد أفراد العینة على الشخصیات الهامة والمعروفة  23جدول رقم المن خلال        

والأكثر تأثیرا في عرض منتجاتها یحفزني على المتابعة والشراء، حیث نلاحظ ان أفراد العینة الذین یرون 

ما یحفزهم على المتابعة والشراء نادرا والمعروفة والأكثر تأثیرا في عرض المنتجات أن الشخصیات الهامة 

الشخصیات الهامة ، ثم تلیهم في المرتبة الثانیة أفراد العینة الذین یرون بأن 51%بنسبة قدرت ب 

بتهم ب على المتابعة والشراء حیث قدرت نسأبدا والمعروفة والأكثر تأثیرا في عرض المنتجات لا تحفزهم 

الشخصیات الهامة والمعروفة والأكثر تأثیرا ، ثم تلیهم في المرتبة الثالثة أفراد العینة الذین یرون بأن %30

، ثم تلیهم في المرتبة 15%ما تحفزهم على المتابعة والشراء بنسبة قدرت بأحیانا في عرض المنتجات 

عروفة والأكثر تأثیرا في عرض المنتجات دائما الشخصیات الهامة والمالأخیرة أفراد العینة الذین یرون بأن 

  ..04%ما تحفزهم على المتابعة والشراء بنسبة قدرت ب 

نستنتج من خلال تحلیلنا للجدول أن أغلبیة أفراد العینة نادرا ما تحفزهم الشخصیات الهامة والمعروفة      

رأة لیست نفسها التي تقتنها الشخصیات على متابعة والشراء، ربما ذلك راجع إلى المنتجات التي تقتنیها الم

  .الهامة
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 یبین من هم هؤلاء الشخصیات: 24جدول رقم

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 21% 21 فنانین

 17% 17 عارضي أزیاء 

جمهور وفي  

 للصفحة

62 %62 

 100% 100 المجموع

 

لى المتابعة والشراء، اد العینة عوالذي یمثل الشخصیات التي تأثر في أفر  24من خلال جدول رقم    

یحفزهم على المتابعة والشراء بنسبة  جمهور الوفي للصفحةن أفراد العینة الذین یرون أن أحیث نلاحظ 

یحفزونهم على المتابعة الفنانین ، ثم تلیهم في المرتبة الثانیة أفراد العینة الذین یرون بأن % 62قدرت 

عارضي تلیهم في المرتبة الأخیرة أفراد العینة الذین یرون بأن  ، ثم%21والشراء حیث قدرت نسبتهم ب 

  .%17الأزیاء یحفزونهم على المتابعة والشراء بنسبة قدرت ب 

، باعتباره هو من الجمهور الوفي للصفحة هو من یحفزهم نستنتج من خلال إجابات أفراد العینة أن    

  .جرب المنتجات ولدیه فكرة عنها
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  عملیة الشراء فعال تساهم في متابعةالأ كانت ردود ذا ماإیمثل : 25جدول رقمال

  النسبة المئویة التكرار الفئة

 24% 24 دائما 

 41% 41 یاناأح 

 31% 31 نادرا 

 4% 4 بداأ 

 100% 100 المجموع 

م صة الإیجابیة بعد اقتنائهوالذي یمثل نشر ردود أفعال زبائنها خا 25جدول رقم المن خلال      

ن أفراد العینة الذین یرون أن نشر ردود أفعال ألى المتابعة والشراء، حیث نلاحظ جات یحفزنهم عللمنت

، ثم %41ما یحفزهم على المتابعة والشراء بنسبة قدرت ب ا أحیانجات ئن الإیجابیة بعد اقتنائهم للمنتزبا

ئن الإیجابیة بعد اقتنائهم فعال زبانشر ردود أ تلیهم في المرتبة الثانیة أفراد العینة الذین یرون بأن

، ثم تلیهم في المرتبة الثالثة 31%على المتابعة والشراء حیث قدرت نسبتهم ب  ما یحفزهمنادرا  جاتللمنت

ما تحفزهم على دائما  جاتئن الإیجابیة بعد اقتنائهم للمنتنشر ردود أفعال زباأفراد العینة الذین یرون بأن 

نشر ردود ، ثم تلیهم في المرتبة الأخیرة أفراد العینة الذین یرون بأن 24%درت بالمتابعة والشراء بنسبة ق

  .04%على المتابعة والشراء بنسبة قدرت ب أبدا لا تحفزهم  جاتالإیجابیة بعد اقتنائهم للمنتأفعال زبائن 
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  بعة على الشراءذا كانت التعامل بلباقة واحترام على الأسئلة یحفزعلى المتاإیبین ما : 26جدول رقم

 المئویةالنسبةا التكرار الفئة

 16% 16 دائما

 14% 14 یاناأح 

 41% 41 نادرا 

 29% 29 بداأ

 100% 100  المجموع 

 

على كل  جابتهمإ واحترام مع المتابعین والزبائن و تعاملهم بلباقة والذي یمثل  26من خلال جدول رقم     

ن أفراد العینة ألى المتابعة والشراء، حیث نلاحظ فز أفراد العینة عج المعروض یحسئلتهم المتعلقة بالمنتأ

ج سئلتهم المتعلقة بالمنتأجابتهم على كل إ واحترام مع المتابعین والزبائن و الذین یرون أن تعاملهم بلباقة 

فراد ، ثم تلیهم في المرتبة الثانیة أ%41یحفزهم على المتابعة والشراء بنسبة قدرت ب  مانادرا  المعروض

سئلتهم المتعلقة أعلى كل  جابتهمإ و   تعاملهم بلباقة واحترام مع المتابعین والزبائن العینة الذین یرون بأن

، ثم تلیهم في 29%على المتابعة والشراء حیث قدرت نسبتهم ب أبدا  ج المعروض لا یحفزهمبالمنت

جابتهم على كل إ و  تابعین والزبائنرام مع المتعاملهم بلباقة واحتالمرتبة الثالثة أفراد العینة الذین یرون بأن 

، ثم تلیهم 16%ما یحفزهم على المتابعة والشراء بنسبة قدرت بدائما  ج المعروضسئلتهم المتعلقة بالمنتأ

جابتهم على إ و  عین والزبائنتعاملهم بلباقة واحترام مع المتابفي المرتبة الأخیرة أفراد العینة الذین یرون بأن 

  .14%ج المعروض أحیانا ما یحفزهم على المتابعة والشراء بنسبة قدرت ب متعلقة بالمنتسئلتهم الأكل 

نستنتج من خلال إجابات أفراد العینة أن أغلبیتهم لا یحفزهم التعامل بلباقة  واحترام، لأنه لیس مسموع    

المستھلكلیس لدیھم ثقة في التحفیز المعنوي لا فائدة منھ ولا یضمن حقوق  و.لا یؤثر فیهمو   
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یمثل ما إذا كان عرض المنتجات اللغة مفهومة یحفز على :27جدول رقم 

متابعة الشراء

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 25% 25 دائما 

 19% 19 یاناأح

 48% 48 نادرا 

 8% 8 بداأ

 100,0% 100 المجموع 

 

مفهومة وبسیطة یحفز أفراد العینة جاتها بلغة عرض منتوالذي یمثل  27من خلال جدول رقم         

ابعین ن أفراد العینة الذین یرون أن تعاملهم بلباقة واحترام مع المتإى المتابعة والشراء ، حیث نلاحظ عل

یحفزهم على المتابعة والشراء بنسبة ما نادرا ج المعروض سئلتهم المتعلقة بالمنتأجابتهم على كل إ والزبائن و 

جاتها بلغة مفهومة عرض منتالمرتبة الثانیة أفراد العینة الذین یرون بأن ، ثم تلیهم في 48%قدرت ب 

، ثم تلیهم في المرتبة الثالثة 25%ما تحفزهم على المتابعة والشراء حیث قدرت نسبتهم ب  دائماوبسیطة 

لشراء ما تحفزهم على المتابعة واأحیانا جاتها بلغة مفهومة وبسیطة د العینة الذین یرون بأن عرض منتأفرا

جاتها بلغة أن عرض منت، ثم تلیهم في المرتبة الأخیرة أفراد العینة الذین یرون ب19%بنسبة قدرت ب

  .08%على المتابعة والشراء بنسبة قدرت ب أبدا لا تحفزهم مفهومة وبسیطة 

ن ما نستنتج من خلال إجابات الأفراد أن أغلبیتهم نادر ما تحفزهم اللغة المفهومة و البسیطة، لأ       

  .یتم عرضه لا یستدعي للغة المفهومة والبسیطة
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  یمثل اعتماد الصفحات على خدمة التوصیل المجاني: 28جدول رقم ال

  النسبة المئویة  تكرار  الفئة

 %70  70  نعم

  %30  30  لا

  %100  100  المجموع

  

على خدمة التوصیل  تعتمدبیة الأفراد تتابع الصفحات التي نلاحظ أن أغل: 28من خلال الجدول رقم    

، أما الأفراد الذین یتابعون الصفحات التي لا تعتمد على خدمة التوصیل %70المجاني قدرت نسبتهم ب

  .%30قدرت نسبتهم ب

ي، وهذا على خدمة التوصیل المجان نستنتج أن أغلبیة الأفراد یتابعون الصفحات التي تعتمد          

، فیما تتوفر مستخدم في الحصول على السلعة ذات جودة  عالیةتوفیر الوقت والجهد أمام ال: راجع إلى

السلعة ووصولها للموظفة، نظرا لعدم توفر الوقت أمام الموظفة في التنقل للمحل والحصول على سلعة 

.خاصة إذا كان المحل بعید أو في ولایة أخرى  

  یمثل إذ كانت تستهوي أثناء الشراء:29الجدول رقم 

 

  المئویةالنسبة   تكرار  الفئة

  %90  90  نعم

 %10  10  لا

  %100  100  المجموع

  

، أما الذین %90هم الألوان وذلك بنسبة تستهوی نلاحظ أن أغلبیة الأفراد لا 29من خلال الجدول رقم     

  .%10تستهویهم الألوان بنسبة 

  كبیر على السلوك الشرائي للمرأة، وذلك عكس الرجل  نستنتج أن الألوان تؤثر بشكل     
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یمثل العلاقة بین تأثیر الألوان ومتغیر الوظیفة 30جدول رقم ال  

 
 عقود ماقبل التشغیل اداري أستاذ

 الوظیفة
 
 
 مجموع السؤال

 النسب
 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار

 نعم  08 %08 76 %76 06 %06 %90

 لا 01 %01 08 %08 01 %01 %10

 المجموع 09 %09 84 %84 07 %07 %100

 

حسب  ثناء الشراءأفي  التي تستهوي أفراد العینة الألوانوالذي یمثل  30جدول رقم المن خلال      

والتي قدرت نسبتهم ب ثناء الشراءأفي  الألوان، حیث نلاحظ أن أفراد العینة الذین تستهویهم متغیر الوظیفة

، ثم تلیها نسبة أصحاب العقود ما قبل التشغیل 76%رة قدرت ب ین كبییار ، حیث كانت نسبة الإد%90

ثم تلیهم نسبة أفراد العینة الذین . 06%، وفي الأخیر نسبة الأساتذة وقدرت ب 08%وقدرت ب 

كبیرة وقدرت  الإداریین، حیث كانت نسبة 10%والتي قدرت نسبتهم ب  ثناء الشراءأفي  الألوانهم تستهوی

 .01%أصحاب العقود ما قبل التشغیل والأساتذة وقدرت ب ، ثم تلیها نسبة 08%ب 
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الموظفة الرغبات الشرائیة المحققة عند المرأة  ثالثالمحور العرض وتحلیل أسئلة جداول 

  .شهاریة عبر موقع الفایسبوكلصفحات الإلجراء استخدامها  بجامعة تیارت

 م لاألى التحفیزات إ شهاریة راجعسبب متابعة صفحات الإیمثل : 31جدول رقم  

 

 

شهاریة عبر متابعة أفراد العینة للصفحات الإ سببوالذي یمثل  31من خلال جدول رقم         

رون أن  سبب متابعتهم حیث نلاحظ ان أفراد العینة الذین ی ى التحفیزات التي تتیحها،إلرجع الفایسبوك ی

، ثم تلیهم 50%بنسبة قدرت ب  لا یرجع للتحفیزات التي تتیحهاأبدا  شهاریة عبر الفایسبوكللصفحات الإ

ما نادرا  ب متابعتهم للصفحات الاشهاریة عبر الفایسبوكیة أفراد العینة الذین یرون بأنسفي المرتبة الثان

ین ، ثم تلیهم في المرتبة الثالثة أفراد العینة الذ34%حیث قدرت نسبتهم ب  حفیزات التي تتیحهایرجع للت

بنسبة  زات التي تتیحهایما یرجع للتحفأحیانا  شهاریة عبر الفایسبوكیرون سبب متابعتهم للصفحات الإ

شهاریة عبر فحات الإسبب متابعتهم للص، ثم تلیهم في المرتبة الأخیرة أفراد العینة الذین 17%قدرت ب

  .05%بنسبة قدرت ب  یرجع للتحفیزات التي تتیحها دائما الفایسبوك

نستنتج أن أغلبیة أفراد  العینة لا یرجع سبب متابعتھم الصفحات الإشھاریة  للتحفیزات التي تتیحھا    

.لان المشتري لا یثق في التحفیزات  و یفضل الاقتناع بالواقع  

 

 

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 5% 5 دائما

 11% 11 یاناأح 

 34% 34 نادرا 

 50% 50 بداأ 

 100% 100 المجموع 
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سبب متابعة الأفراد لصفحات الاشهاریة ومتغیر الوظیفةلاقة بین العیمثل   32جدول رقم  

 
 عقود ماقبل التشغیل إداري أستاذ

 الوظیفة
 
 
 
 

 السؤال

 مجموع
 النسب

 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار

 دائما  01 %01 04 %04 0 %0 %5

  أحیانا 01 %01 09 %09 01 %01 %11

 نادرا 03 %03 29 %29 02 %02 %34

 أبدا 05 %05 42 %42 03 %03 %50

 المجموع 09 %09 84 %84 07 %07 %100

  

سبب متابعة أفراد العینة للصفحات الاشهاریة عبر والذي یمثل  32من خلال جدول رقم         

ان أفراد العینة الذین  الفایسبوك یرجع الى التحفیزات التي تتیحها حسب متغیر الوظیفة، حیث نلاحظ

بنسبة  لا یرجع للتحفیزات التي تتیحهاأبدا یرون أن سبب متابعتهم للصفحات الاشهاریة عبر الفایسبوك

، ثم تلیها نسبة أصحاب العقود ما 42%، حیث كانت نسبة الإداریین كبیرة وقدرت ب 50%قدرت ب 

تلیهم في المرتبة الثانیة . 03%قدرت ب ، وفي الأخیر نسبة الأساتذة و 05%قبل التشغیل بنسبة قدرت ب

ما یرجع للتحفیزات التي نادرا أفراد العینة الذین یرون بأنسبب متابعتهم للصفحات الاشهاریة عبر الفایسبوك

، ثم تلیها نسبة 29%، حیث كانت نسبة الإداریین كبیرة وقدرت ب 34%حیث قدرت نسبتهم ب  تتیحها

ثم .02%، وفي الأخیر نسبة الأساتذة وقدرت ب 03%ة قدرت بأصحاب العقود ما قبل التشغیل بنسب

أحیانا شهاریة عبر الفایسبوكین یرون سبب متابعتهم للصفحات الإتلیهم في المرتبة الثالثة أفراد العینة الذ

، 09%،حیث كانت نسبة الإداریین كبیرة وقدرت ب 17%بنسبة قدرت ب ما یرجع للتحفیزات التي تتیحها

ثم تلیهم في المرتبة الأخیرة . 01%أصحاب العقود ما قبل التشغیل والأساتذة بنسبة قدرت بثم تلیها نسبة 
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 یرجع للتحفیزات التي تتیحها دائماأفراد العینة الذین سبب متابعتهم للصفحات الاشهاریة عبر الفایسبوك

ود ما قبل ، ثم تلیھا نسبة عق04%، حیث كانت نسبة الإداریین كبیرة وقدرت ب 05%بنسبة قدرت ب 

  .، وفي الأخیر نسبة الأساتذة منعدمة01%التشغیل بنسبة قدرت ب

 یسبوكااء عبر الفر الش یبین عدد مرات: 33جدول رقم

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 22% 22 مرة واحدة

 67% 67 مرتین 

 11% 11 مرات 3 

 l 100 %100المجموع 

  

هاریة عبر ششراء أفراد العینة من الصفحات الإالعدد مرات والذي یمثل  33من خلال جدول رقم        

 شهاریة عبر الفایسبوكمن الصفحات الإ مرتینن أفراد العینة الذین اشتروا أالفایسبوك، حیث نلاحظ 

من الصفحات  مرة واحدة، ثم تلیهم في المرتبة الثانیة أفراد العینة الذین اشتروا 67%بنسبة قدرت ب 

ثم تلیهم في المرتبة الأخیرة أفراد العینة الذین  ، 22%حیث قدرت نسبتهم ب  یسبوكشهاریة عبر الفاالإ

  .11%بنسبة قدرت ب شهاریة عبر الفایسبوكمن الصفحات الإ مرات 03اشتروا 

نستنتج أن أغلبیة الأفراد اشتروا مرتین، و ذلك راجع ربما لعدم وجود نفس المنتجات المعروضة في   

 . صفحات

 

 

 

 

  



  الإطار التطبیقي                                                       تحلیل البیانات وعرض النتائج

81 
 

اتعرضه الصفحات  ة تثق فیمأذا كانت المر إیبین ما : 34م جدول رق

 الاشهاریة

 النسبة المئویة التكرار الفئة

 24% 24 دائما 

 41% 41 یاناحأ 

 31% 31 نادرا 

 4% 4 أبدا 

 100% 100 المجموع

 

، أما الذین %41نسبتهم ب أن الذین أجابوا بأحیانا قدرت نلاحظ34رقم  من خلال الجدول 

، أما الذین أجابوا بأبدا %24، أما الذین أجابوا بدائما قدرت نسبتهم ب%31وا بنادرا قدرت نسبتهم بأجاب

  .%4قدرت نسبتهم ب 

المعروضة في الصفحات لأن معظم الصفحات  أن معظم الأفراد لا یثقون في المنتجات نستنتج 

  .مقلدة تعرض منتجات
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ذا كان إت الاشهاریة عبر موقع الفایسبوكنى من الصفحایمثل جودة المنتج المقت: 35رقم ل جدوال

  .مطابقا للمنتج المعروض

 النسبة المئویة تكرار الفئة

 21% 21 كثیرا 

 17% 17 قلیلاا 

لم یكن  

 مطابقا

62 %62 

 100% 100 المجموع

  

ذي اقتنوه ج الجابتهم حول المنتإ%62 تهمبنسبكانت  فراد الأإجابات  نلاحظ 35رقم  من خلال الجدول

الأخیرة  ما المجموعةأمطابقا كثیرا، وكانت إجابتهم  %21بنسبةالمجموعة الثانیة المقدرة  ولم یكن مطابقا، أما

  .ج المقتنى بقلیلاو كانت إجابتهم حول المنت %17بنسبة  17والذي كان عددهم 

لمصداقیة في عرض ابالثقة و شهاریة لا تتمتع إجابات المبحوثین أن الصفحات الإ نستنتج من خلال

  .جاتالمنت
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  التوقعات الذهنیةةیمثل تحقیق أداء المنتج المشترا:  36جدول رقم ال

 النسبة المئویة تكرار  الفئة

 31% 31 كثیرا

 19% 19 قلیلا 

 50% 50 لم یحقق 

 100% 100 المجموع

بنسبة تج توقعاتهم الذهنیة قدر منأن الأفراد الذي لم یحقق النلاحظ  36جدول رقمالنلاحظ من خلال       

  .%19، أما الذین أجابوا بقلیلا بنسبة %31، بنسبة أما الذین أجابوا بكثیرا50%

لسیت كما في الإشهاریة  أن معظم الأفراد لم یحقق المنتج توقعهم، لأن صور في الصفحاتنستنتج    

.ولا یطابقھ تمامالا التصویر یخدع المستھلك غالبا ولا یمثل حقیقة المنتج  الواقع،  

  جشهاریة بعد اقتناء المنتفحات الإیمثل ما ان كان هناك تواصل مع أصحاب الص: 37جدول رقم 

 

 النسبة المئویة تكرار الفئة

 47% 47 نعم

 53% 53 لا

 100% 100  المجموع 

عد عملیة الصفحات ب صحابألى إالمرأة توصل تجربتها ورأیها ذا كانت إما  73یمثل الجدول رقم 

عینة  100والبالغ عددهم  فراد عینة الدراسةأجابات إنلاحظ  15ات من خلال الجدول رقم جاقتناء المنت

در عددهم بالنسبة المئویة جابوا ب نعم قأولى ممن و لا ، فكانت المجموعة الأجابتهم إلى نعم إانقسمت 

  .% 53ب لا قدرت نسبتهم ب  اجابو أما المجموعة الثانیة ممن أ، % 47

    نستنتج  أن النساء لا ینقلون تجربتهم و آرائهم إلى أصحاب الصفحات بعد عملیة شراء السلعة 

    وتجربتها وهذا راجع ربما إلى عدم اهتمام أو انتباه المرأة إلى ذلك
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نات فنجد معظمھم لا یتواصل مع  علالان معظم الأفراد فشلوا في شراء المنتجات أصلیة ومطابقة للإ

  .لصفحاتصحاب اأ

  ةأصدقاء المقربین ومتابعین الصفح ج معن هناك تجربة حول المنتإیمثل : 38جدولرقم

 

  النسبة المئویة تكرار الفئة

  6% 65 نعم

  35% 35 لا 

  100% 100 المجموع

ج مع الأصدقاء المقربین ثل تجربة أفراد العینة حول المنتوالذي یم: 38من خلال جدول رقم     

ج مع أصدقاهم الذین شاركوا تجربتهم حول المنت عین الصفحات، حیث نلاحظ أن أفراد العینةوالمتاب

شاركوا ، ثم تلیهم نسبة أفراد العینة الذین لم ی65%المقربون ومتابعین للصفحات والتي قدرت نسبتهم ب 

  35%ج مع أصدقاهم المقربون ومتابعین للصفحات والتي قدرت نسبتهم ب تجربتهم حول المنت

ظم  الصفحات لان معنستنتج أن أغبیة  أفراد العینة یشاركون مشاركة تجربتھم مع أصدقاءھم،      

صدقاء امتیازات في حال المشاركة مع الأ صبحت تعتمد على تحفیز المشتریین بھدایا وأ  
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  .العلاقة بین مشاركة التجربة مع الأفراد مع متغیر الوظیفةیمثل  39جدول رقم

 
 عقود ماقبل التشغیل إداري أستاذ

 الوظیفة
 
 
 مجموع السؤال

 النسب
 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار

 نعم 06 %06 55 %55 04 %04 %65

 لا 03 %03 29 %29 03 %03 %35

 المجموع 09 %09 84 %84 07 %07 %100

 
 

ج مع الأصدقاء المقربین كة تجربة أفراد العینة حول المنتثل مشار والذي یم 39من خلال جدول رقم      

ول والمتابعین الصفحات حسب متغیر الوظیفة، حیث نلاحظ أن أفراد العینة الذین شاركوا تجربتهم ح

، حیث كانت نسبة 65%ج مع أصدقاهم المقربون ومتابعین للصفحات والتي قدرت نسبتهم ب المنت

، وفي 06%، ثم تلیها نسبة أصحاب العقود ما قبل التشغیل وقدرت ب 55%ین كبیرة قدرت ب یار الإد

ج تهم حول المنتشاركوا تجربثم تلیهم نسبة أفراد العینة الذین لم ی. 04%الأخیر نسبة الأساتذة وقدرت ب 

ین یار ، حیث كانت نسبة الإد35%مع أصدقاهم المقربون ومتابعین للصفحات والتي قدرت نسبتهم ب 

  . 03%، ثم تلیها نسبة أصحاب العقود ما قبل التشغیل والأساتذة وقدرت ب 29%رت ب كبیرة وقد
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ء عن ضرورة الشراء من قاصدقارب والأالأیمثل حث : 40جدول رقم

  كشهاریة عبر موقع الفایسبو الصفحات الإ

 

 النسبة المئویة تكرار الفئة

 54% 54 نعم

 46% 46 لا 

 100% 100 المجموع 

، أما الذین أجابوا بلا قدرت نسبتهم %54أن الذین أجابو بنعم قدرت ب نلاحظ 40رقم الجدول  من خلال

 .%46ب

  فحات الاشهاریة من أجل الاستفادة،نستنتج أن معظم الأفراد یحثون أقاربهم على ضرورة الشراء من الص    

.ن صفحات صفحات تقدم مزایا للمشتریین وتوفر لھم احتیاجاتھم ولإ  
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 .شهاریةیمثل رأي المرأة في الصفحات الإ: 41جدول رقمال

 النسبة المئویة تكرار الفئة

 49% 49 هامة

 15% 15 غیر هامة 

مضیعة 

 للوقت

8 %8 

مضیعة  

 للنقود

5 %5 

 1%6 16 صادقة

غیر 

 صادقة

7 %7 

 100% 100 المجموع

شهاریة، نلاحظ أفراد العینة الذین الصفحات الإفي  الذي یمثل رأي المرأة 41رقم  من خلال الجدول    

نها غیر ، أما الذین یرون بأ%16، أما الذین یرو بأنها صداقة بنسبة49%یرون بأن الصفحات هامة 

، أما الذین یرون بأنها مضیعة %8بنسبة  لذین یرون بأنها مضیعة للوقت قدر، أما ا%15هامة بنسبة 

  .%5للنقود 

لان الصفحات تخدم المشتریین  شهاریة هامة،العینة یرون أن الصفحات الإأفراد نستنتج أن أغلب   

.و الوقت  تسوق ي توفر لھم الجھدفتوفر لھم خدمة التوصیل وبالتال  
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الدوافع ومتغیر الوظیفةالعلاقة بین یمثل  42جدول رقم   

 
 الوظیفة عقود ماقبل التشغیل إداري أستاذ

 
 
 السؤال

 مجموع
 النسب

 النسبة
ئویةالم  

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار
 النسبة
 المئویة

 التكرار

%49 
%03 03 %41 41 %05 05 

 هامة

 

%15 
%01 01 %13 13 %01 01 

هامة غیر  

 

%8 
%0 00 %07 07 %01 01 

للوقت مضیعة  

 

%5 
%01 01 %04 04 %0 0 

للنقود مضیعة  

 

%16 
%01 01 %13 13 %02 02 

 صادقة

 
%7 

%01 01 %06 06 %0 0 
صادقة غیر  

 

%100 
%07 07 %84 84 %09 09 

 المجموع

 

 

شهاریة عبر الفایسبوك الموظفة في الصفحات الإ یمثل رأي المرأةوالذي  42من خلال جدول رقم       

شهاریة عبر الفایسبوك ي المرأة الموظفة حول الصفحات الإأن  رأ حسب متغیر الوظیفة، حیث نلاحظ

، ثم تلیها نسبة أصحاب 41%كانت نسبة الإداریین كبیرة وقدرت ب حیث   49%قدرت ب هامة كانت 

، ثم تلیهم في 03%، وفي الأخیر نسبة الأساتذة وقدرت ب 05%العقود ما قبل التشغیل بنسبة قدرت ب

حیث قدرت  غیر هامةكانت  شهاریة عبر الفایسبوكي المرأة الموظفة حول الصفحات الإالمرتبة الثانیة رأ

، ثم تلیها نسبة أصحاب العقود ما قبل 13%كانت نسبة الإداریین كبیرة وقدرت ب  حیث 15%نسبتهم 

ي المرأة الموظفة حول الصفحات ، ثم تلیهم في المرتبة الثالثة رأ01%التشغیل والأساتذة بنسبة قدرت ب

، حیث كانت نسبة الإداریین كبیرة 08%بنسبة قدرت ب مضیعة للوقتشهاریة عبر الفایسبوك كانت الإ

، ثم تلیها نسبة 01%، ثم تلیها نسبة أصحاب العقود ما قبل التشغیل بنسبة قدرت ب07%وقدرت ب 



  الإطار التطبیقي                                                       تحلیل البیانات وعرض النتائج

89 
 

شهاریة عبر ي المرأة الموظفة حول الصفحات الإثم تلیهم في المرتبة الرابعةرأ. الأساتذة بنسبة معدومة

بالنسبة  ، أما04%حیث كانت نسبة الإداریین  05%بنسبة قدرت ب مضیعة للنقودكانت الفایسبوك

ثم تلیهم في .، ثم تلیهم نسبة أصحاب العقود ما قبل التشغیل كانت نسبتهم منعدمة01%للأساتذة كانت 

بنسبة قدرت شهاریة عبر الفایسبوك كانت صادقة ي المرأة الموظفة حول الصفحات الإالمرتبة الخامسة رأ

أصحاب العقود ما قبل  ، ثم تلیها نسبة13%، حیث كانت نسبة الإداریین كبیرة وقدرت ب 16%ب

ي ثم تلیهم في المرتبة السادسة رأ. 01%، ثم تلیها نسبة الأساتذة بنسبة 02%التشغیل بنسبة قدرت ب

حیث  07%بنسبة قدرت ب  غیر صادقةكانت  شهاریة عبر الفایسبوكالمرأة الموظفة حول الصفحات الإ

م تلیهم نسبة أصحاب العقود ما قبل ، ث01%، أما بالنسبة للأساتذة كانت 06%كانت نسبة الإداریین 

  .التشغیل كانت نسبتهم منعدمة

ذلك راجع لعدم توفر الوقت لتسوق لساعات طویلة خاصة الإداریین لأنها وفرت علیهم تعب وجهد    

  .قتناء المنتجاالتنقل إلى المحل من أجل 
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  :ومناقشة الفرضیات معالجة. 2

الاستخدامات و الإشباعات في تفسیر  نظریة منها  فروض الأساسیة التي تنطلقانطلاقا من ال

شهاریة عبر موقع الفایسبوك على السلوك الشرائي لدى المرأة الجزائریة الموظفة و تأثیر الصفحات الإ

  : یمكن أن نفسر نتائج الفرضیات وفقا لفروض النظریة، وذلك في المحاور التالیة

  :مناقشتهاو  نتائج الفرضیة الأولى :أولا

والإشباعات في نتائج المحور الأول على الفرض الذي یفسر  تأكدت فروض نظریة الاستخدمات       

تعرض المرأة الموظفة أن الجمهور هو الذي یختار الرسائل والمضمون التي تلبي حاجته، وعلیه فرضیة 

اریة التي شهمن الصفحات الإذلك لمشاركتها في العدید شهاریة بشكل یومي و ت للصفحات الإبجامعة تیار 

  .شهاریةت ودوافع تعرض المرأة للصفحات الإ، محققة وهذا ما تبینه نتائج عاداتهمها

 %46اتضح لنا أن أغلبیة المبحوثین یستخدمون الصفحات الاشهاریة أكثر من ثلاث سنوات، بنسبة - 

 .كونها سهلت علیهم عملیة الإقتناء

لان %66 ر موقع فایسبوك فترة المساء بنسبةأن معظم مفردات العینة یتصفحون صفحات الاشهاریة عب- 

  .الفترة الصباحیة یكونون منشغلین بالعمل

الدافع الذي یجعلهم یتابعون الصفحات  %57تبین لنا أن أغلبیة أفراد عینة و المقدر عددهم ب- 

 .الاشهاریة لان منتجات المعروضة غیر متوفرة في الأسواق

  :نتائج الفرضیة الثانیة ومناقشتها: ثانیا

تتمثل محفزات الصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوك للمرأة بالنسبة للفرضیة التي مفادها 

في شكل التصمیم  :  لتأثیرعلى سلوكها الشرائي عبر موقع الفایسبوك ارتتیالموظفة بجامعة ابن خلدون 

رة وما أظهرته نتائج غیر محققة و قد تم نفي هذه الفرضیة مما اتضح لنا من النتائج المذكو  و التخفیضات

  :النسب

شهاریة لا یرجع للمحفزات التي تتیحها، فالغرض ة أن متابعة الصفحات الإالدراسعینة  فرادة أغلبیأ نأ - 

 .%49من المتابعة هو تلبیة الحاجة، وذلك بنسبة 

، ودلك اتجة العرض الممیزة  والجذابة للمنتأظهرت نتائج الدراسة أن معظم أفراد العینة لا تهتم  طریق - 

  .%45بنسبة 
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تبین لنا أن أغلبیة الأفراد لا یعتمدون على الصور والفیدیوهات للمتابعة والشراء، و هذا ممكن راجع  - 

  .%39لعدم التقاط صور واضحة، ودلك بنسبة 

 تبین لنا أن أغلبیة أفراد العینة نادرا ما یدفعهم القرب الجغرافي لمتابعة الصفحة و التعامل معها، و ذلك - 

  .راجع لخدمة التوصیل عبر مختلف الولایات، %66بنسبة 

ن المرأة الموظفة تلجأ لصفحات تبین لنا نتائج أن أفراد العینة نادرا ما تهمهم الهدایا و تخفیضات، كو  - 

  .شهاریة لاقتناء ما یلزمها فقطالإ

احترام الأسئلة  وذلك بنسبة أظهرت لنا النتائج أن معظم أفراد العینة لا تحفزهم طریقة التعامل بلباقة و  - 

  .كونه یكون الاكترونیا ولا یؤثر فیهم41%

  :نتائج الفرضیة الثالثة ومناقشتها: ثالثا

تتحقق الرغبات الشرائیة للمرأة  الموظفة بجامعة تیارت عند اقتنائها للمنتوج  بالنسبة للفرضیة التي مفادها  

التي تم عرضها من خلال الصفحات الاشهاریة  اذا كان حسب توقعاتها الذهنیة و مطابقة للمواصفات

یر محققة وقد تم نفي هذه الفرضیة مما اتضح من نتائج المذكورة وما أظهرته غ عبر موقع الفایسبوك

  :نتائج النسب

لا یرجع سبب متابعتهم للصفحات الاشهاریة %50تبین لنا أن معظم أفراد العینة  والذي قدرت نسبتهم ب- 

  .اللمحفزات التي تتیحه

  .اشترو مرتین%67تبین أن أغلبیة أفراد العینة، والذي قدرت نسبتهم  - 

أحیانا مایثیقون فیما تعرضه الصفحات %41تبین أن معظم  أفراد العینة والذي قدرت نسبتهم ب  - 

  .الاشهاریة من منتجات

ن مطابقا للمنتج الذین اقتنو المنتج و لم یك %62تبین لنا أن معظم أفراد العینة و المقدرة نسبتهم ب - 

  .المعروض

  .المنتج توقعاتهم الذهنیة ءلم یحقق أدا %50ن أغلبیة أفراد العینة و الذي قدرت نسبتهم بأتبین لنا - 

  :التطبیقي خلاصة الإطار

شهاریة من أجل إشباع رغباتها لمرأة الموظفة تستخدم الصفحات الإاتضح لنا من خلال النتائج أن ا

شهاریة لا تؤثر على سلوكها الشرائي، لأنها تركز على لتي تقدمها الصفحات الإالمحفزات االشرائیة، وأن 

  . ن الرغبات الشرائیة لم تحقق جراء استخدامها لصفحات الإشهاریة اج فقط، واتضح أیضا أما تحت
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 :النتائج العامة لدراسة.3

 :المستخلصةالنتائج  من

 .قلت على الأشهاریة منذ ثلاث سنواالإأن المرأة تستخدم الصفحات -

 .امساء  ونیك الإشهاریة عبر موقع الفایسبوك صفحاتتصفح ال فیها المرأةوقات التي تفضل الأمن  -

  .فحات عندما تتقاضى الراتب الشهريبتتبع الص المرأة تقوم - 

  .بیةنوع الصفحات التي تتابعها تتابع بكثرة صفحات التجمیل والمستلزمات الط أن - 

  .، فهي لا تبحث عنهاساس الصدفةأت على تتابع المرأة الصفحا - 

  .المرأة طریقة تصمیم الجذابة والممیزة لعرض المنتجات  لا یحفز  - 

  .الشراء ءثناأتثیر المرأة  جات لاطریقة عرض المنت  - 

  .عبر موقع الفایسبوك ات الإشهاریة الصفحوتعامل  لمتابعة  المرأةالقرب الجغرافي  لا یدفع  - 

  تتیحها  لى التحفیزات التي إیرجع لا شهاریة عبر موقع الفایسبوك للصفحات الإ أةة المر سبب متابع - 

   %90تستهوي الألوان أغلبیة  النساء و ذلك ب - 

  .من أهم الصفحات التي تتابعها المرأة صفحة یرى شوب - 

  .من الدوافع التي تتابع من أجلها المرأة الصفحات، لأن منتجتها غیر معروضة في الأسواق - 

  .أن المرأة أحیانا ما تحفزها الصور و الفیدیوهات- 

  .أن المرأة نادرا ما تحفزها عروض الهدایا والتخفیضات - 

.أن أغلبیة نساء ترى مدى أهمیة الصفحات الاشهاریة- 
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  : خاتمة

شهاریة عبر موقع ا والذي عنوانه تأثیر الصفحات الإمن خلال ما سبق وما تم دراسته في بحثنا هذ     

شهار الالكتروني أصبح عاملا ضروري بالنسبة لأي الشرائي للمرأة، تبین لنا أن الإ یسبوك على سلوكاالف

والوصول إلى أكبر عدد ممكن من المستهلكین في  فترة وجیزة من  تمؤسسة ترید أن تحقق نسبة مبیعا

ة، وذلك من اجل خلال التأثیر على المستهلك بجملة من الإعلانات التي تستخدم تقنیات حدیثة ومتطور 

  .ءاحتلال مكانة في ذهن المستهلك وحثه على الشرا

انه توجد العدید من العوامل المؤثرة في قرار الشراء عند المرأة الموظفة في جامعة لنا وقد اتضح        

شهاریة  وأیضا مستوى لتعلیم ل الثقة بین المستهلك والصفحة الإتیارت، أهمها مستوى الدخل وأیضا عام

یاه اأن التسویق الالكتروني هوا مستقبل التجارة نظرا لمز یرون بان لاحظنا انه هناك الموظفات  كما،

المتعددة، وعلیه یتضح  أن دراستنا لاتزال تحتاج إلى بحوث أخرى لان التكنولوجیا في تطور مستمر من 

الحدیثة التي تقنیات  حیث الوسائل وكذلك تغیر طریقة التفكیر في المجتمع وعند المستهلك بالإضافة إلى

  .شهاریة عبر مواقع التواصل  المختلفةتستخدمها الصفات الإ

شهاریة فهي تشهد حركة وتطور مستمر ودائم كل یوم في تقدیم كل ما أما فیما یخص الصفحات الإ    

  . هوا جدید بأسلوب مثیر متبعة في ذلك إستراتجیة مدروسة من اجل كسب جمهور وفي لها

لیب المتبعة المؤثرات البصریة، التي تحفز المستهلك على عملیة الشراء وتخفیضات والفوائد من الأسا     

حتى یكون التي تجعلك تقبل على اقتناء تلك السلعة،بالإضافة إلى تقدیم معلومات عن السلعة للمستهلك 

رة من السلع تقوم ج وممیزاته، وأیضا عند الشركات الكبیرة التي تنتج كمیات كبیعلى درایة بنوعیة المنت

ستخدام شخصیة مشهورة لترویج  سلعتها في السوق كل هذه العوامل تعد من المؤثرات في السلوك اب

شهاریة عبر ها ولا سبیل لذلك إلى الصفحات الإالشرائي حیث یجد الفرد نفسه أمام رغبة یرید أن یشبع

  . مواقع التواصل المختلفة حتى یقتصد في الجهد والوقت

یسبوك موضوع حدیث یهم الشأن الاقتصادي في المستقبل اشهاریة عبر الفوضوع الصفحات الإیعد م    

عالم الرفاهیة والازدهار للمجتمعات التي تحسن استخدام شبكة الانترنت وتستفید منها،  فهوا یعد بوابة إلى

.الإرباحكات الإنتاجیة من أجل رفع مستوى ر وكذلك یستخدمها أرباب العمل وأصحاب الش
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  :ملخص الدراسة

تهدف هذه الدراسة إلى الكشف عن أثر استخدام الصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوك على     

على  المرأة الموظفة بجامعة تیارت من خلال طرح الإشكالیة ما تأثیر الصفحات الاشهاریة عبر الفایسبوك

ماهي عادات : منها السلوك الشرائي للموظفات؟ وتندرج ضمن هذه الإشكالیة مجموعة من التساؤلات نذكر

شهاریة هي محفزات الصفحات الإتعرض المرأة العاملة بجامعة تیارت عبر موقع الفایسبوك؟ وما دوافع و 

ت الشرائیة عند المرأة الموظفة في تأثیر على السلوك الشرائي عبر موقع الفایسبوك؟ وما مدى تحقق الرغبا

شهاریة؟ وانطلاقا من هذه التساؤلات تمت الدراسة على عینة تیارت جراء استخدامها لصفحات الإ بجامعة

  .مفردة وقد اعتمدنا فیها على المنهج المسحي 100من موظفات في جامعة تیارت المقدر عددهم ب 

  :ستبیان، وتوصلت الدراسة إلى النتائج التالیةأما فیما یخص أدوات الدراسة استخدمنا استمارة الا

  .شهاریة من قبل النساء منذ مدة تقارب ثلاث سنوات تستخدم الصفحات الإ_ 

 .شهاریة مساءا تحب فیها النساء تصفح الصفحات الإالفترة التي _

وفر الجانب ، أي عند تشهاریة عندما تتقاضى مرتبها حتى تقوم بعملیة الشراءتتابع النساء الصفحات الإ_

  .المادي

  .شهاریةب یجعل النساء یتصفحن الصفحات الإالمحفزات لیست سب_ 

  .جات ى نساء ویجعلهن یشترین تلك المنتثر علأمتوجات بطریقة ممیزة وجذابة لا یعرض ال_ 

  .جات النساء لاتثیرهن طریقة عرض المنتأغلبیة _

  .نا فقطحیاأشهاریة بل یما تعرضه الصفحات الإالنساء لا یثقن ف_

  اع لیست نفسها تلك التي یتم عرضهشهاریة في الواقأغلبیة المنتجات التي تقدمها الصفحات الإ_ 
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Summary: 
                                                              .  
This study aims to find out the impact of using the advertising pages via face book on the 

purchasing behavior of the employed women at TiaretUniversity  through the  problematic " 

what is the impact of the advertising pages via Facebook on the employed women? "  This 

problematic contains some  sub questions which are:  -what are the habits of the employed 

women at Tiaret University Facebook ?                         

  -How do the motivations of the advertising pages affect the purchasing behavior via 

Facebook ? -How long are the employed women'  desires are fulfilled through using the 

advertising pages ?                 Starting from these questions , we have done a study on a 

sample of 100 employed women at Tiaret University .   We have found out that: 

-women have used these advertising pages for 3years.     

   -women like to surf these pages in the afternoon.        

   -women follow these pages when they get their salaries . 

    -motivations are not a cause that make women follow these pages.  

-presenting the products in attractive way does not affect women and make them buy these  

products . 

- most of the women does not attract them the way the products are presented. 

-women do not trust what these pages present . 

-most of the products that are presented by these pages are not as  

same as what are offered in reality
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استمارة استبیان) 01(المحق رقم   

  

_تیارت_جامعة ابن خلدون   

نسانیةكلیة العلوم الاجتماعیة والإ   

الإنسانیةقسم العلوم   

علام والاتصالشعبة علوم الإ  

اتصال وعلاقات عامة: تخصص  

:حول موضوعاستبیان  استمارة  

 

 

 

 

    :عداد الطلبةإمن 

  :            الأستاذة شراف تحت إ                                                                دحداح مریم

حاسي ملیكة                                                                    بوحلاب رابح    

صونیا لعارم زروقي  

  :تقدیم

وع تأثیر الصفحات الاشهاریة حول موض في إطار التحضیر لمذكرة تخرج ماستر اتصال وعلاقات عامة

 نضع بین أیدیكم هذا الاستبیانعبر موقع الفایسبوك على السلوك الشرائي للمرأة الموظفة بولایة تیارت،

صدق وموضوعیة بكل الاجابة و فالرجاء التعاون معنا للإجابة على اسئلته التي لن تأخذ من وقتكم الكثیر، 

  .البحث العلميلأغراض  الا تستخدملا سریة و ستبقىالتي ستدلون بها فالمعلومات 

2020/2021  

الموظفة بولایة تیارت على سلوك الشرائي للمرأة عبر موقع الفایسبوك تأثیر الصفحات الاشهاریة   

یة على عینة من الموظفات بجامعة ابن خلدون تیارتدراسة میدان  
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  بیانات شخصیة 

         .     41إلى 36من        35إلى  30من .        29إلى24 من           23إلى  18من : السن

  فما فوقمن 42  

  دراسات علیا  .جامعي                ثانوي              متوسط    :يلتعلیمالمستوى ا

  أرملة                 مطلقة متزوجة                            .      عازبة: الحالة الاجتماعیة

  ......................................................ماهي وظیفتك في الجامعة ؟ 

فوق    20000الى  16000من    15000الى  9000من     9000اقل من : الدخل الشهري

20000    

بجامعة تیارت للصفحات الاشهاریة  الموظفةتعرض المرأة  دوافععادات و : ولالمحور الأ 

  .عبر موقع الفایسبوك

  ؟الصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوكمنذ متى وأنت تستخدمین  .1

 أكثر من ثلاث سنوات       .      سنوات 3من سنة إلى     أقل من سنة     

  ؟الصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوكضلین فیها تصفح ما هي الأوقات التي تف .2

  لیلا                         مساءا              ظهرا                 صباحا 

 متى تتابعین الصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوك؟  .3

في        في المناسبات      ما ارغب في شراء منتوج معین         عند   عندما اتقاضى المرتب    

  كل وقت

أخرى اذكرها 

............................................................................................  
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 ؟التي تتابعینها عبر موقع الفایسبوكما هونوع الصفحات الاشهاریة  .4

مواد تجمیل   بس رجال ملا  ملابس أطفال ومستلزمات أطفال        ملابس نساء 

  ومستلزمات طبیة          اثاث منزلي           مواد غذائیة          أجهزة كهرو منزلیة  

  ..........................................اخرى حددها 

  اختر أكثر من إجابة 

 ساس تختارین وتتابعین الصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوك؟ على أي أ .5

ة من الاصدقاء       ظهرت كإعلان من موقع الفایسبوك       وجدتها صدفة      لان احد دعو 

خرى أ          بحتها عنها في الموقع      اصدقائي یتابعها    

  ..........................................تذكر

ین معها؟ اكتبیها من ماهي أهم الصفحات الاشهاریة التي تتابعینها عبر موقع الفایسبوك وتتعامل .6

 فضلك

.....................................................................................................

.....................................................................................................

.................. .  

 الدوافع التي جعلتك تتابعین الصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوك؟   ماهي.7

ن المنتجات جات متنوعة وبالتفصیل          لأسهولة شراء المنتوجات            لأنها تعرض منت - 

صدقائي تها ذات جودة عالیة         لأن أالمعروضة غیر متوفرة في الاسواق          لان منتجا

    من اجل الفضول فقط       المناسبات  خاصة فيلأنها تقدم عروض مغریة بعونها       یتا

لتفادي التسوق المتعب                      أحب التسوق و الإشهارات الخاصة بالمنتجات  لأنني

 ى باب المنزل  لأن الطلبیة تصلني إل
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سلوك التأثیر على لل الفایسبوكمحفزات الصفحات الاشهاریة عبر موقع : انيالمحور الث

  .الموظفة بجامعة ابن خلدون تیارت للمرأة  الشرائي

  ؟ ن متابعتك للصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوك راجع للمحفزات التي تتیحهاترین بأهل .8

  بدا نادرا              أ            حیانا أ           دائما              

 جات بطریقة ممیزة وتصمیم جذاب یحفزني على متابعة والشراء تعرض المنتو . 9

  دا نادرا               أب          حیانا            دائما           أ

 طریقة عرض المنتوجات ؟ل تثیرك ه.10

  بدا ادرا                أحیانا                ندائما             أ

كبر قدر من المعلومات عن المنتج یحفزني أوالفیدیوهات والروابط لإعطائنا  اعتمادها على الصور.11

  على المتابعة 

 والشراء

 دا نادرا           أب              دائما             أحیانا 

 هل القرب الجغرافي یدفعك لمتابعة الصفحة وتعامل معها؟.12

  ا                حیانا             نادر دائما             أ

 تقدیمها للعروض كالهدایة والتخفیضات في المناسبات یحفزني على المتابعة والشراء.13

  بدا       نادرا                  أ        حیانا   دائما                   أ

على المتابعة كثر تأثیرا في عرض منتجاتها یحفزني والمعروفة والأاعتمدها على الشخصیات الهامة .14

 لشراءاو 

  بدا نادرا                 أ         حیانا    دائما         أ

  

  من هؤلاء الشخصیات؟.15

  فنانین            عارضي الأزیاء             جمهور وفي للصفحة 

  



 

104 
 

 عة و الشراءبعد اقتنائهم للمنتجات یحفزني على المتاب ةفعال زبائنها خاصة الإیجابینشر ردود أ.16

  بدا نادرا           أ               حیانا دائما                أ

ج تابعي و الزبائن و أجابتهم على كل أسئلتهم المتعلقة بالمنتتعاملهم  بلباقة و احترام مع الم.17

 المعروض یحفزني على المتابعة و الشراء

  بدا أ                نادرا          حیانا     دائما            أ

  عرض منتجاتها بلغة مفهومة وبسیطة یحفزني على المتابعة والشراء .18

  أبدا           .     نادرا          .    أحیانا        دائما        

 هل تعتمد هذه الصفحات على خدمة التوصیل المجاني؟.19

  نعم             لا 

 ثناء الشراء؟أهل تستهویك الألوان  .20

  نعم              لا     

جراء  الموظفة بجامعة تیارتالرغبات الشرائیة المحققة عند المرأة : ثالثالمحور ال

  .لصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوكلاستخدامها 

  ؟ سبب متابعتك للصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوك یرجع الى التحفیزات التي تتیحهاهل .21

  أبدا         .    نادرا         .    أحیانا     دائما            

  شتریتي من الصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوك؟ كم من مرة إ.22

 4كثر من أ          مرات4     مرات       3مرة واحدة          مرتین                    ولا مرة

  مرات 

  .وشكرا جابتك هنامنتج تتوقف إ قتناءك أيالة عدم إفي ح
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 شهاریة من منتجات عبر موقع الفایسبوك؟ هل تثقین فیما تعرضه الصفحات الإ.23

  حیانا                   نادرادائما                أ

شهاریة عبر موقع الفایسبوك كان مطابقا للمنتج المعروض منتج الذي اقتنیته من الصفحات الإهل ال.24

  تماما؟

  كثیرا                قلیلا               لم یكن مطابقا 

 هل حقق اداء المنتج الذي اشتریته توقعاتك الذهنیة له؟ .25

  كثیرا              قلیلا                 لم یحقق 

 نتج؟ یك حول المورأ كریة بعد اقتنائك للمنتج لنقل تجربتشهاهل تواصلتي مع أصحاب الصفحة الإ.26

 نعم                لا 

 صدقائك المقربین ومتابعین الصفحة؟ هل شاركتي تجربتك حول المنتج مع أ .27

  

  نعم           لا 

صدقائك عن ضرورة الشراء من الصفحات الاشهاریة عبر موقع هل حاولتي أن تحثي اقاربك وأ.28

 الفایسبوك؟ 

  نعم              لا 

 الصفحات الاشهاریة عبر موقع الفایسبوك؟  یك فيأهو ر  ما.29

  مضیعة للوقت                مضیعة للنقود  غیر هامة                    هامة               

  صادقة                  غیر صادق

  

  

  

  



 

106 
 

  شهاریة وتأثیرها على السلوك الشرائي؟تقییمك للصفحات الإ ما

.................................................................................................

.................................................................................................

.................................................................................................

.................................................................................................

.................................................... 
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  .ZARAیبین صفحة مؤسسة ) 02( الملحق رقم
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  .oriflameیبین صفحة مؤسسة ) 03( الملحق رقم
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  .coca colaیبین صفحة ) 04( الملحق رقم
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  .commercial Bank Qatarیبین صفحة ) 05( الملحق رقم
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  .couture oranaise a trepixیبین صفحة ) 07(الملحق رقم
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