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 لكتأثير الاشهار التلفزيوني على سلوك المسته

 دراسة ميدانية على عينة من الطلبة الجامعيين 



 

 
 

 

 
 

 
 
 
 
 

 تشكرات
بر لتذلل وأمدنا بالص نشكر أولا وأخيرا الله تعالى الذي أسبغ علينا نعمه ظاهرة وباطنة،

يم الدكتور بن أستاذنا الكر وأعاننا كل العون على إنجاز هذه المذكرة، ثم نشكر   الصعوبات
 .غ نهاية البحثعودة موسى الذي قبل الإشراف على مذكرتنا وساعدنا خطوة بخطوة لبلو 

ما نشكر الأساتذة وأشكر كل من ساهم وبذل جهدا ولو بالقليل في إنجاز هذه المذكرة، ك
 .الكرام أعضاء لجنة المناقشة على تفضلهم بقبول المناقشة

 .عمال قسم العلوم الإنسانيةأساتذة و   و نشكر كل
 

 

 
  



 

 
 

 

 

 

 الإهداء
من تربيت على يده أبي الذي لن يأتي  إلى من علمني معاني كثيرة في الحياة إلى منبع الحب والحياة إلى روحك الطيبة الى

 .مثله أبدآ أبي الحبيب رحمة الله عليك، وطيب ثراك
لى التي توسدها التراب قبل أن تتحقق ا برؤيتي في يوم كهذا إإلى تلك الإنسانة العظيمة التي لطالما تمنّت أن تقر عينه

 .أمنيتها إلى سر مناضلتي وإجتهادي إلى أمي رحمها الله
 .زهيرة:الى الأم الثانية والروح الوفية والصديقة الدائمة الى رفيقة روحي أختي الغالية 

 .و محمد  اخوتي :سفيانالى اعز و أغلى مااهداني والداي، إلى من تقاسمت معهم دفء العائلة 
 . سينزوج أختي: يا  مرّها ،و إلى من كان كالأخ دومًا في مساندتي وتشجيعي ومن كان صديق الأيام جميعًا بحلوها 

 .إلى زوجة اخي : سليمة و الملاك الصغير : أمير
ت التي تغدق عليّ الأمل في لابتسامااإلى الأيدي الصّغيرة التي تطرق بابي زائرة لتدخل الأنس والحياة إلى أيامي، إلى 

 .الحياة، بنات أختي :أميرة و إيناس
 .ن الى جانبي في كل الظروف و الأوقاتالذي شجعني و كا  إلى السند

 .إلى كل الأحبة و الأقارب
 .إلى صديقاتي و زملائي بالعمل

 .اليك قارىء هذا الاهداء
 .إليكم جميعا اهدي هذا العمل المتواضع

 

 أحلام 
 

  



 

 
 

 

 

 
 

 داءالإه
 
 
 
 
 

طاهرة ، أهدي هذا العمل المتواضع إلى روح أبي ال
  أمي جنتي ، أولادي فاطمة و إبراهيم

  كل العائلة بدون استثناء
  الأصدقاء و الأحباب

 
 
 
 

 ابتسام

  



 

 
 

 
 
 

 الإهداء
 

ولادها إلى اخوتي محمد أإلى أمي حبيبتي و قرة عيني ، إلى أبي سندي ، إلى اختي و زوجها و 
 .، إلى زوجة اخي و ابنها ريان علي و ياسين

 الى العائلة و الأحباب و الأصحاب

 
 

 إلهام
 



 

 
 

 ملخص الدراسة:
عي، بحيث طرحت الاشكالية عالجت الدراسة موضوع تأثير الاشهار التلفزيوني على سلوك الاستهلاكي للطالب الجام

 ت؟مامدى تأثير الاشهار التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي لطلبة جامعة تيار 

ي من خلال التغيير الذي يحدثه و قد هدفت الدراسة إلى قياس فاعلية الاشهار التلفزيوني وآثاره على الطالب الجامع
 .لبة الجامعيينفي سلوك المتفرج كمستهلك و تحديد التأثير الذي يخلقه الاشهار التلفزيوني على الط

ن لجمع البيانات مقسمة لثلاث تمدنا استمارة الاستبيااستعنا في هذه الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي كما اع
ت تم التوصل الي مجموعة استمارة على عينة عشوائية من طلبة جامعة ابن خلدون تيار  150محاور بحيث تم توزيع 

 : من الاستنتاجات اهمها

 .اهتمام الطالب و مشاهدته للاشهار التلفزيوني

 .ضمنهاالتي يستخدمها و يت  ت و المحتوياتلال المؤثراخ  للاشهار التلفزيوني من  انجذاب الطلبة

Résumé de l'étude : 
L'étude a abordé la question de l'effet de la publicité télévisée sur le comportement 
de consommation des étudiants universitaires, de sorte que la problématique a été 
posée : Quel est l'impact de la publicité télévisée sur le comportement de 
consommation des étudiants de l'Université de Tiaret ? 
L'étude visait à mesurer l'efficacité de la publicité télévisée et ses effets sur l'étudiant 
universitaire à travers le changement qu'elle provoque dans le comportement du 
spectateur en tant que consommateur, et à déterminer l'impact que la publicité 
télévisée crée sur les étudiants universitaires. 
Dans cette étude, nous avons utilisé l'approche analytique descriptive, et nous avons 
également adopté un formulaire de questionnaire pour collecter des données, divisé 
en trois axes, où 150 formulaires ont été distribués à un échantillon aléatoire 
d'étudiants de l'Université Ibn Khaldoun. dont les plus importants sont : 
L'intérêt de l'élève pour les publicités télévisées et sa façon de les regarder. 
Attrait des étudiants pour la publicité télévisée par les effets et les contenus qu'elle 
utilise et inclut. 

 

 



 

 
 

 قائمة المحتويات
 تشكرات

 الإهداء

 الملخص

 قائمة المحتويات 

 قائمة الجداول 

 قائمة الأشكال 

 .Erreur ! Signet non défini ...................................................... مقدمة

 4 ..................................................................................... الجانب المنهجي

 5 ........................................................................................ إشكالية:-1

 5 .................................................................................. دراسة :أسئلة ال-2

 6 ...................................................................................... الفرضيات:-3

 6 ................................................................................... أهمية الدراسة :-4

 6 ................................................................................ أهداف الدراسة :-5

 7 ...........................................................................اسباب اختيار الموضوع:-6

 10 .............................................................................. أدوات الدراسة:-10

 11 .............................................................................. حدود الدراسة :-11

 12 ......................................................................... مصطلحات الدراسة:-12

 14 ............................................................................ الدراسات سابقة:-13

 20 ........................................................................ الخلفية النظرية للبحث-14

 23 ............................................... الفصل الأول: الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف



 

 
 

 25 ................................................ المبحث الأول: الإشهار الماهية، الوظائف، الإعداد.

 25 ...................................................................... المطلب الأول: ماهية الإشهار:

 25 .............................................................................. التطور التاريخي: -أولا

 29 ..............................................................................تعريف الإشهار:-ثانيا

 31 ............................................................... المطلب الثاني: أهمية الإشهار وأهدافه:

 31 ................................................................................ أهمية الإشهار:-أولا

 33 ............................................................................. داف الإشهار:أه-ثانيا

 34 ................................................................... المطلب الثالث: وظائف الإشهار:

 34 .............................................................................. أولا: توفير المعلومات:

 35 ............................................................................... ثانيا: تحقيق الإشباع.

 35 .............................................................................. ثالثا: قطاعية السوق.

 35 ................................................................................ رابعا: سرعة التأثير.

 35 ................................................................................ خامسا: التكاليف.

 36 .......................................................................... سادسا: مواجهة الأزمات.

 36 ........................................................................ سابعا: المنافسة غير السريعة.

 36 ................................................................ المطلب الرابع: أنواع ومبادئ الإشهار

 36 ................................................................. أولا: أنواع الإشهار ومعايير تصنيفه.

 42 .............................................................................. ثانيا :مبادئ الاشهار

 43 ................................................ المبحث الثاني: الاشهار التلفزيوني وخصائصه وأنواعه

 43 ....................................................... وأهميته المطلب الأول: مفهوم الإشهار التلفزيوني

 43 ...................................................................... أولا: مفهوم الاشهار التلفزيوني

 45 ...................................................................... ثانيا: أهمية الإشهار التلفزيوني:



 

 
 

 46 ................................................... ع الإشهار التلفزيوني:المطلب الثاني : خصائص وأنوا 

 46 ................................................................... أولا: خصائص الاشهار التلفزيوني

 50 ................................................................... الإشهار من حيث شراء الوقت:-

 53 .................................................. المطلب الثالث: وظائف وأهداف الإشهار التلفزيوني:

 53 ............................................................................. أولا: وظائف الإشهار:

 55 .................................................................... ثانيا: أهداف الإشهار التلفزيوني:

 57 ........................................................ المطلب الرابع: أسس إعداد الرسالة الاشهارية:

 60 .................................................. هسلوك المستهلك والعوامل المؤثرة فيالفصل الثاني:

 61 .................................................. المبحث الأول: عموميات حول سلوك المستهلك:

 61 .............................................................. المطلب الأول: ماهية سلوك المستهلك.

 65 ............................................ المطلب الثاني: العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك النهائي.

 77 ................................................ المطلب الثالث: أهمية وأسباب  دراسة سلوك المستهلك

 77 .................................................................. أولا: أهمية دراسة سلوك المستهلك.

 81 ......................................... المبحث الثاني: علاقة الإشهار التلفزيوني بسلوك المستهلك.

 81 ......................................... زيوني على السلوك المستهلك.المطلب الأول: أثار الإشهار التلف

 83 ................................................. المطلب الثاني: استجابة المستهلك للإشهار التلفزيوني.

 95 ................................................................................... الجانب التطبيقي

 96 ............................................................................... :تحليل نتائج الدراسة

 96 ........................................................................ المحور الأول :السمات العامة

 99 .............................................................. نيالمحور الثاني :التعرض للإشهار التلفزيو 

 108 ...................................................... المحور الثالث:دوافع التعرض للإشهار التلفزيوني

 112 ...................... ن عنهاالمحور الثالث:الاقتناع بالاشهار التلفزيوني يؤدي للإقبال على المنتجات المعل



 

 
 

 117 ............................................................................. تحليل الجداول المركبة

 121 ........................................................................... :النتائج الأولية للدراسة

 122 ........................................................................ عالجة ومناقشة الفرضياتم

 122 .............................................................. أولا : نتائج الفرضية الأولى ومناقشتها

 122 .............................................................. ثانيا : نتائج الفرضية الثانية ومناقشتها

 123 ............................................................ : ثالثا : نتائج الفرضية الثالثة ومناقشتها

 123 .......................................................................... : النتائج العامة للدراسة

 .Erreur ! Signet non défini ........................................................... خاتمة

 127 .......................................................................... قائمة المصادر والمراجع

 133 ................................................................................... قائمة الملاحق

 

  



 

 
 

 قائمة الجداول : 
 الصفحة العنوان الجدول

 64 نظرية ماسلو التطبيقية في الإعلان 1قم الجدول ر 
 93 توزيع أفراد العينة حسب جنس المبحوثين 2الجدول رقم 
 94 توزيع افراد العينة من حيث السن 3الجدول رقم 
 94 توزيع أفراد العينة حسب المستوى التعليمي 4الجدول رقم 
 95 توزيع أفراد العينة حسب مكان الإقامة 5الجدول رقم 

 96 توزيع أفراد العينة حسب المستوى المعيشي 6دول رقم الج
 96 توزيع أفراد العينة حسب مشاهدتهم لقنوات التلفزيون 7الجدول رقم 
 97 لفزيون بكثرةتوزيع أفراد العينة حسب الفترات التي يشاهدون فيها الت 8الجدول رقم 
 98 زيونيةشهارية التلفتوزيع أفراد العينة حسب متابعة الومضات الإ 9الجدول رقم 
شهارية لقنوات توزيع أفراد العينة حسب أوقات المناسبة لبث الومضة الإ 10الجدول رقم 

 التلفزيون
99 

 99 ه المبحوثينتوزيع أفراد العينة حسب جذب الإشهار التلفزيوني لانتبا 11الجدول رقم 
ومضات الإشهارية وثين في التوزيع أفراد العينة حسب ما يجذب انتباه المبح 12الجدول رقم 

 المبثة عبر قنوات التلفزيون الجزائري
100 

أكثر لدى  توزيع أفراد العينة حسب نوع الإشهار التلفزيوني المفضل 13الجدول رقم 
 المبحوثين

101 

 102  توزيع أفراد العينة حسب نوع الومضات الإشهارية المفضلة أكثر 14الجدول رقم 
 102 أفراد العينة حسب متابعة الومضة الإشهارية كاملةتوزيع  15الجدول رقم 
 103 ريةتوزيع أفراد العينة حسب الاهتمام بمضمون الومضة الإشها 16الجدول رقم 
ية التلفزيونية توزيع أفراد العينة حسب ألفاظ وعبارات الرسالة الإشهار  17الجدول رقم 

 لقنوات التلفزيون
104 

الومضة  العينة حسب انتباه لوجود إيحاءات في مضمونتوزيع أفراد  18الجدول رقم 
 الإشهارية التلفزيونية

105 

عة أو الخدمة توزيع أفراد العينة حسب تصديقهم لما يرد عن خصائص السل 19الجدول رقم 
 المعلن عنها في الاشهارات التلفزيونية

105 

 106 ونيالتلفزي توزيع أفراد العينة حسب السبب في تصديق الإشهار :20الجدول رقم 



 

 
 

ضة الاشهارية توزيع أفراد العينة حسب الإزعاج الذي يسببه تكرار الوم 21الجدول رقم 
 بكثرة

107 

شهارية توزيع أفراد العينة حسب مدى الاقتناع بمضمون الومضة الا :22الجدول رقم 
 التلفزيونية

108 

 109 ا:توزيع أفراد العينة حسب الاقتناع بعد مشاهدته :23الجدول رقم 
التلفزيونية في  : توزيع أفراد العينة حسب رسوخ مضمون الومضة الاشهارية 24الجدول رقم 

 الذاكرة
110 

مات الكافية حول توزيع أفراد العينة حسب توفر الومضة الاشهارية والمعلو  :25الجدول رقم 
 الحاجات الاستهلاكية

110 

 111 ضوع الومضةتوزيع أفراد العينة حسب شراء مو  26الجدول رقم 
 112 توزيع أفراد العينة حسب الوفاء للمنتج أو الخدمة 27الجدول رقم 
شاهدتهم لقنوات متوزيع أفراد العينة حسب تقييم الاشهار التلفزيوني عبر  28الجدول رقم 

 التلفزيون
113 

 114 توزيع أفراد العينة حسب تفضيلهم لومضة إشهارية 29الجدول رقم 
 116 من المعلومات توزيع العينة حسب متغير الجنس و مدى توفر القدر الكافي 30الجدول رقم 
شتريت موضوع اتوزيع العينة حسب متغير المستوى المعيشي وهل سبق و إن  31الجدول رقم 

 هذه الومضة
117 

نية و مدى توزيع العينة حسب الاقتناع بمضمون ومضة إشهارية تلفزيو  32الجدول رقم 
 ضموناهتمامهم بالم

118 

د عن السلعة توزيع العينة حسب نوع الإشهار المفضل ومدى تصديق ما ير  33الجدول رقم 
 المعلن عنها

119 

 
 

  



 

 
 

 

 قائمة الأشكال :
 الصفحة العنوان الشكل
 72 نموذج عملية الدوافع. 1الشكل رقم 
 93 النموذجيمثل عملية الشراء وفقا لهذا   2الشكل رقم 
 95 ضهاالخطوات التي يشملها كل نموذج من النماذج التي تم عر  3الشكل رقم 

 

 

 

 
 



 

 أ
 

 مقدمة 

حظي موضوع الإشهار التلفزيوني وسلوك المستهلك باهتمام واسع من طرف العلماء والباحثين والمنظرين 
ن أطر نظرية وعلمية من خلال محاولة إبراز الأثر الذي يحدثه الإشهار التلفزيوني في سلوك المستهلك ضم

خاصة علماء الاجتماع وعلماء الاتصال والتسويق، بما جاءت به مختلف نظريات الاتصال من مفاهيم 
 وعناصر تبرز الأهمية البالغة لهذا الموضوع.

ل أساسي في إنتاج استغل الإشهار التلفزيوني ما وصلت إليه تكنولوجيا الإعلام والاتصال كعام
ي وذلك من خلال التركيز إلى مستوى إقناع المستهلك وإحداث أثر في سلوكه الشرائ إشهارات تحاول أن ترقى

 المادة الاشهارية، وتبرز أهمية فيعلى الجوانب العقلية والنفسية التي تثير فضوله وتدفعه للاهتمام بما هو مقدم 
ت سمعية وبصرية تشمل راالإشهار التلفزيوني من خلال الاهتمام بتقنيات عرض الإشهار التلفزيوني من مؤث

لفزيوني كوسيلة لترويج السلع الصوت والصورة وطريقة البث وتوجه المعنيين والمؤسسات نحو اعتماد الإشهار الت
كميات وأنواع السلع واشتداد   والخدمات، إضافة إلى التطور الاقتصادي والتوسع في الأسواق وزيادة الإنتاج في

الاهتمام به إلا أنه يتصف  ذ تعد دراسة سلوك المستهلك أمر ضروري يجبالمنافسة بين المنتجين والمعلنين، إ
سلوك الاستهلاكي، وهذا بالتعقيد والتشابك نظرا لاختلاف ميولات وخصائص المستهلكين وصعوبة التنبؤ بال

 ما جعله محور اهتمام العديد من البحوث العلمية التي تتناول الأثر.
قطاب المستهلكين ول أن تستخدم هدفا أساسيا وهو جذب واستإن عمليات الإشهار التلفزيوني تحا

ثر في سلوك المستهلك في كل وقت وبشتى الطرق والوسائل من أجل تحقيق أكبر قدر من الأرباح وإحداث الأ
 وهو ما يعتبر أحد معايير الإشهار التلفزيوني الناجح.

د فكل فر، تعقيدلوادينامكية لتي تتصف بالالميادين  اصعب أمن تبر  ستهلك تعك المسة سلوفدرا
لبيئية ات المتغيراكافة يتأثر بو نه يؤثر ألى إضافةً ، إفيةالديموغراصفاته و لأخر بحسب خصائصه ايختلف عن 

ى جوهرياً لداً مرت أباى ين يشترو أمتى و كيف ذا و عن ماد لفرا اهذك فالبحث في سلوا لذ، لمحيطة بها
سلوكه و لمستهلك الحركة اً تفسيروا يجدأن عليهم  ، ولتسويق بصفة عامةل اجات و رلمنظمات و الشركاا

له م لرفض لما يقدو ال أتجاه بالقبوالي إيتعلمها ثم يحولها ر و لأمورك ايف يد، و فعهت و دوامتتبعين حاجا
و لثقافية و ااعية لاجتمالطبقة ة والأسرلالتي تؤثر فيه اجية رلخاامل العوالى إضافة ت إخدماو من سلع 

 لمرجعية.ت الجماعاا



 

 ب
 

 مقدمة 

لسلوك الاستهلاكي اتنا هذه سنحاول  الكشف عن تأثير الإشهار  ألتلفيزيوني على ومن خلال دراس
 للطالب الجزائري.

 والتي تضمنت ثلاثة أطر تم أدراجها على النحو الأتي:
 الإطار المنهجي المحتوي لــــ:-

سة افها، نوع الدرا"إشكالية الدراسة وفرضيتها، أسباب اختيارنا للموضوع، أهمية الدراسة وأهد
المصطلحات، الدراسات ومنهجها، مجتمع البحث وعينة الدراسة، أدوات جمع البيانات ن تحديد المفاهيم و 

 السابقة، مجالات الدراسة، نظريات الدراسة"
 ي للدراسة حيث تناولنا فيه فصلين كانتا كالأتي:الإطار النظر -
يف الإشهار والتلفزيون، نشأة تالية" تعر الفصل الأول: المعنون بالإشهار التليفزيون المحتوي للعناصر ال 

 " الإشهار التلفزيوني، أنواعه، أهدافه، عناصره، مراحل عملية نجاحه، استعمالاته
يف السلوك والمستهلك، الفصل الثاني: المعنون بالسلوك الاستهلاكي المتضمن للعناصر التالية "تعر 

، مدخل دراسته، علاقته بالعلوم عملية القرار الشرائي أنواعه، خصائصه، أهميته دراسته، العوامل المتحكمة فيه،
 الأخرى"
 الإطار التطبيقي: المحتوي لــــ:  -

ة للدراسة في ظل الدراسات "تفريغ وعرض البيانات وتحليلها، النتائج الجزئية للدراسة، النتائج العام
 السابقة"

نجاز الدراسة والتوصيات إواجهتنا في وفي الأخير تم عرض خاتمة الدراسة، لنطرح بعدها الصعوبات التي 
لمراجع التي تم الاعتماد اوالمقترحات لذلك، ووضع ملخص الدراسة بالغتين العربي والفرنسية وتبيان قائمة 

 عليها في هذه الدراسة مرفقة بقائمة للجداول والأشكال وفهرس الموضوعات.
 
 



 

 ج
 

 عريف بموضوع البحث:تال
صدية أو عرضية من أجل البحث هير المتلقية للإشهار التلفزيوني ، بطريقة قيعد الجمهور الجزائري أحد الجما

عروضة ، ففئة الشباب و خاصة و التزود بالمعلومات التي تساعده في التعرف و اختيار خصائص المنتج أو الخدمة الم
لمستهلكين ، لهم صفات أ من امنهم الطلبة الجامعيين الذين يعدون أهم شرائح هذا الجمهور باعتبارهم جزء لا يتجز 

و الإقبال على كل ما هو جديد و متميز   تميزهم عن باقي الأفراد تتمثل في حب التطلع و البحث لمواكبة التطورات
سعون لتلبيتها و تحقيقها، مما ي، و حملهم لأفكار جديدة تعبر عن مستواهم الفكري و تبين ميولاتهم و رغباتهم التي 

 لاكي .سينعكس على سلوكهم الاسته
ستهلاكي للطالب الجامعي و لمعرفة هذه العلاقة و مدى تلازمية التعرض للإشهار التلفزيوني و السلوك الا
 بن خلدون بتيارت دفعنا ذلك لإجراء هذه الدراسة التي تكللت بدراسة ميدانية على عينة من طلبة جامعة

 
  



 

 
 

 

 
 
 
 

 المنهجي لجانبا
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 إشكالية:  -1
ج مما أدى إلى تشبع الأسواق لتكنولوجي في السنوات الأخيرة إلى تنوع وغزارة الإنتا أدى التقدم العلمي وا

لزبائن الحالين وبناء اوصعوبة الحصول على زبائن جدد الأمر الذي أجبر المؤسسات إلى السعي للحفاظ على 
مع الزبون هدف ية قوية علاقة طويلة المدى معهم وكسب ولائهم وهذا لا يتم إلا من خلال بناء قناة اتصال

 .المؤسسة إلى السيطرة على سلوكاته وتصرفاته وتوجهها بما يخدم مصالحها وأهدافها

ت الطريق السريع وفي ظل هذه التطورات فرض الإشهار نفسه واعتمد على هذه التقنيات لأنها أصبح
على شاشة التلفزيون  خاصة الذي يوصله إلى المستهلك واصبح المنتج المعروض يبدو للمستهلك اقرب الى الواقع

وسيقى و الحركة وغيرها حيث يتشكل هذا الواقع الذي يريده المصمم للإشهار باندماج الصوت و الصورة و الم
من حيث معرفة حديد  والمرأة من خلال مشاهدة الإشهارات الخاصة بهذه المنتجات وإن كانت تستفيد منها

تقدات والسلوكات سوف تكتسب بعض الأفكار والمع السلع والخدمات وخصائصها وكيفية استخدامها فإنها
كتساب بطريقة غير مباشرة ونمط الحياة الذي قدمت من خلاله هذه المنتجات حتى لو كان هذا التأثير وهذا الا 

حول موضوع التأثيرات السلبية  أو على المدى البعيد، ويزداد الأمر تعقيدا في المجتمعات التي يغيب فيها الوعي
بالتالي تنعدم الأنظمة الدفاعية و تلفزيوني بسبب نقص المعلومات وعدم مناقشة الموضوع وتناوله إعلاميا للإشهار ال

ون له متسع من الوقت الذاتية بسبب نقص المعلومات، خاصة إذا ما تعلق الأمر بالطالب الجامعي فرما يك
، وهو ما دفعنا إلى إجراء هذا ر به أكبرلمشاهدة التلفزيون ومنه يكون عرضة لمصادفة الإشهار التلفزيوني والتأث

شهار التلفزيوني على  السلوك ما مدى تأثير الإالبحث الاستطلاعي الذي تساءلنا فيه حول الإشكالية التالية : 
 الاستهلاكي لطلبةجامعة تيارت؟

 أسئلة الدراسة :-2
 يارت للاشهار التلفزيوني ؟تمامدى تعرض طلبة جامعة -

 لفزيوني ؟تعرض طلبة جامعة تيارت للاشهار التماهي اسباب ودوافع -

 ني ؟ا مدى اقبال طلبة جامعة تيارت على المنتجات المعلن عنها بواسطة الاشهار التلفزيو م-
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 الفرضيات:-3
م حول معة تيارت بمشاهدة الاشهار التلفزيوني من خلال المعلومات التي يقدمها لهيهتم طلبة جا-1 

 السلع والخدمات.

 ضامنين وطريقة اخراجية.لاشهار التلفزيوني الطلبة الجامعيين من خلال ميجذب ا -2

 عتبر اتجاه سلوك الطلبة الجامعيين إجابيا نحو الاشهار التلفزيوني ي-3

 أهمية الدراسة :-4
راد من خلال اعتمادهم أهمية الموضوع في حد ذاته ذلك لما يلعبه الإشهار من دور حيوي في حياة الأف

هو يعتبر من المواضيع الرئيسة إلى مختلف احتياجاتهم و تزويدهم بكافة المعلومات حول المنتجات، فعليه للوصول 
 في وسائل اإلإعلام .

كي للطالب والتي تدفعه كما تبرز أهميتها في معرفة مختلف العوامل التي تؤثر على السلوك الاستهلا  -
 للقيام بأفعال وتصرفات معينة.

خلال معرفة مدى تأثير  زيوني وسلوك المستهلك ومحاولة الربط بينهما مندراسة كل من الإشهار التلف -
 الإشهار على سلوك الطالب الجزائري كونه جزء مهم من جمهور المستهلكين.

 لطلبة الجامعيين.االكشف عن مدى نجاح الإشهار في التأثير على سلوك المستهلكين وبالأخص فئة  -

 فهم سلوك المستهلك.الوصول إلى نتائج ذات أهمية و فائدة ل -

 أهداف الدراسة :-5
 الميداني.و تقصي أبواب جديدة للمعرفة ذات الصلة بهذا الموضوع من خلال العمل النظري  -
 تقديم تفسيرات لموضوع الإشهار وكيفية تأثيره على سلوك المستهلك. -
 إبراز مكانة الإشهار التلفزيوني كوسيلة تسويق معتمدة من طرف المنتجين. -
دثه في سلوك الطلبة وامل المتحكمة في عملية سير الإشهار التلفزيوني والأثر الذي يحمعرفة الع -

 الجزائريين.
 إظهار الأثر الذي يحدثه الإشهار التلفزيوني في سلوك الطلبة. -
 إبراز كيفية تأثر الطلبة بالإشهار التلفزيوني. -
 معرفة جوانب التأثير في توجيه السلوك الاستهلاكي للطالب. -
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 بالمعلومات والبيانات التي تساعد على الاختيار في الاستهلاك. الإفادة -
 اسباب اختيار الموضوع:-6

 ذا الموضوع كالتالي:ان لكل دراسة يختارها الباحث اسباب موضوعية واخرى ذاتية واسباب اختيارنا له

 الاسباب الموضوعية :-أ

 ستهلكين.لمنتجين والمالانتشار الواسع  للإشهار ومدى الإقبال الكبير عليه من طرف ا -
 معرفة تأثير الإشهار التلفزيوني على سلوكيات الطالب الجامعي . -
المستهلك الطالب  الكشف عن مدى إشباع السلع المعروضة في الإشهار التلفزيوني لحاجات ورغبات -
 الجامعي.
 نقص الثقافة اإلاشهارية للمواطن الجزائري أي ثقافة المستهلك. -
 ن المنتجات.ي للأفراد في ظل ما عرفه السوق من اكتساح للعديد متطور السلوك الاستهلاك -
 ئل اإلاعلام.يعتبر موضوعا حيويا في ظل التزايد الهائل للقنوات التلفزيونية وتطور وسا -
 الاسباب الذاتية:-ب

 وضوع الإشهار التلفزيوني وسلوك المستهلك.الميل الشخصي لم -

هار التلفزيوني على سلوك قيام بدراستنا ومعرفة تأثير الإشالفضول هو أحد الاسباب التي دفعت بنا لل -
 الطلبة الجامعيين .

 غبتنا ان تكون دراستنا بوابة لتوسيع البحث حول موضوع الإشهار التلفزيوني مستقبلار -

 لتلفزيوني.ثراء مكتبة الكلية بهذا النوع من الدراسة وافادة الطلبة بمعلومات حول الاشهار اا -

 تبع للدراسة:المنهج الم-7

لبحث، و المتمحورة في دراستنا هذه و قصد الوصول إلى نتائج تجيب عن الإشكالية المطروحة في ا -
ون وجدنا أن أنسب الطرق هو حول السلوك الاستهلاكي للطلبة الجامعيين و علاقته بالإشهار الذي يبثه التلفزي

 معالجة هذه الإشكالية في إطار البحوث الوصفية .
 ف بأنها:و التي تعر  -
 "هي الدراسات التي تستهدف تقرير خصائص ظاهرة أو موقف تغلب عليه صفة التحديد وتعتمتد -
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لى إصدار تعميمات إعلى جمع الحقائق وتحليلها وتفسيرها استخلاص دلالتها، وتصل عن طريق ذالك  -
ل الدراسات اإلعالمية  مجابشان موقف أو ظاهرة التي يقوم الباحث بدراستها وهذا النوع من البحوث يستخدم في

 لتوفير بيانات لخدمة الباحثين".
لالها يستطيع الباحث "تهدف البحوث الوصفية إلى " جمع البيانات والمعلومات اللازمة والتي من خ -

 توصيف الظاهرة او المشكلة:
 قة بالمشكلةتوصيف المشكلة ويقصد به: أنه يقوم بالتوصيف الشامل لجميع العوامل المتعل -
الجزائري،  كي للطالبا ستكشف  بين كل من الاشهار التلفزيوني وتتأثر السلوك الاستهلا ذالك كونه -

لإعطاء الأسباب  فسيرهامن خلال وصف الظاهرة والعوامل المتحكمة بها وتحليل البيانات المتوصل إليها وت
ين واختلاف توجهه لمضامالمكونة لها، في ظل مايتعرض له الطالب من الاشهارات متعددة ومختلفة متن حيت ا

الأسباب الظاهرة والمتوصل إليها  واستخدامه لها حسب متطلباته وحاجاته المختلفة، ثم تفسير النتائج المترتبة على
اني لإعطاء تفسير واضح ووصف  عن طريق جمع المعلومات والبيانات اللازمة، بالطرق العلمية بإجراء المسح الميد

شباع الطالب لحاجاته من المناسبة وتوضيح جوانب الغموض فيها، ومدى إ كامل حول الظاهرة واقتتراح الحلول
 وما.خلال الاشهارات التلفزيونية ومتا قتد تحدثه من تأثير في السلوك الاستهلاكي عم

 ف: ومن هنا فالمنهج المستخدم لإنجاز دراستنا هذه هو المنهج المسحي الذي يعر  -
ونة لوضعه الطبيعي الشواهد والتجارب والوثائق المكالباحت في دراسة موقف معين، من خلال بحت  -

 2لجمع البيانات والمعلومات المحققة للغرض العلمي المنشود."
ول الكشف عن العلاقة اعتمدنا على المنهج المسحي في دراستنا هذه نظرا لطبيعة الموضوع الذي يحا -

زائري"، وجمع المعلومات من أجل كي للطالب الجالقائمة ما بين المتغيرات "الإشهار  التلفزيوني والسلوك الاستهلا 
تبار ان الطلبة يتعرضون للإشهار التعرف على الظروف المحيطة والعوامل المؤثرة في الظاهرة ووضتعها الحتالي، باع

لقائمة بين المتغيرات أي علاقة االتلفزيوني وال يزالون يتعرضون له سواء بشكل تلقائي او قصدي، وتفسير العلاقة 
زائري" من خلال المعلومات المجمعة، أثير " تأثير االاشهار التلفزيوني و الأثر الذي يتركه فتي سلوك الطالب الجالت

نسب منهج لدراستنا هو اإضافة إلى ذلك طبيعة مجتمع البحث باعتباره جزء من جمهور المستهلكين لذلك فان 
ن طلبة جامعة أم البواقي م، من خلال أخذ عينة المنهج المسحي الذي سوف يتم تطبيقه عن طريق المسح بالعينة

 وذلك لمجموعة من الاعتبارات أهمها:
 ضخامة مجتمع الدراسة وعدم القدرة إلى الوصول إليه في مكان وزمان واحد. -
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 ضعف الإمكانيات والجهود لتطبيق المسح الشامل. -
 ضيق الوقت. -
 قرب أفراد العينة من مكان تواجدنا. -
 :مجتمع البحث-8

هو عباروة عن مجموعة من  وه  مجموعة الافراد ااو البيانات التي تؤخذ منها العينة الاحصائية ، يقصد ب
موعات و التي تشكل المفردات المفردات التي تشترك في خاصية واحدة او اكثر و يشمل االمجتمع كل العناصر و المج

 المشتركة في صفة من صفات العينة .
 2022-2021عي م طلبة جامعة ابن خلدون تيارت للموسم الجامو بذلك فمجتمع دراستنا الاصلي ه

 مفردة . 30014و البالغ عددهم 
 و قد تم اختيارهم وفقا للاعتبارات التالية : 

كل الذي يمكنهم كرتفاع المستوى الفكري و العلمي لهذا المجتمع الذي يختلف عن باقي شرائح المجتمع  ا -
 شهارية الموجهة اليهم .من فهم و استيعاب مختلف الرسائل الا

 ت التي لها اهتمام بالاشهارات التلفزيونية .كونهم من الفئا-
ستهلاكي الممارس لمكانة الهامة التي تمثلها هذه الفئة في مجال التسويق و ذلك من خلال سلوكهم الاا -

ميولات و اختياجات التي  لديهم اتجاه المنتجات مما تجعلهم احد الفئات المستهدفة من الاشهار التلفزيوني كونهم
 يسعون لتلبيتها .

 المعاينة وعينة البحث:-9
يارت فإن المجتمع البحثي تبما أن الجمهور المستهدف من الدراسة هو الطلبة الجامعيين لجامعة بن خلدون 
مع و لعل ثية ممثلة لهذا المجتهنا غير متجانس و يصعب الوصول إلى مفرداته و بالتالي كان لزاما اختيار عينة بح

 أنسب العينات في مثل هذه الحالة هي العينة العرضية 
ن قبل الباحث نظرا لصعوبة مو هي عينة من العينات الغير احتمالية يتم اختيار مفرداتها عن طريق الصدفة 

عل اختيارنا للمفردات الحصر و ما يتطلبه من إمكانيات و وقت و جهد، كما أن غياب إطار مضبوط و واضح يج
في البداية مجتمع البحث المستهدف  ريقة العشوائية أمرا غير ممكن ، إنها الحالة التي لا نستطيع فيها أن نحصيبالط

 و لا اختيار العناصر بطريقة عشوائية
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ر المستهدف في إطار مفردة هو عدد كاف بحكم وجود الجمهو  150أما عن حجم العينة رأينا أن اختيار 
ات و نتائج دقيقة و ن مدينة تيارت إضافة إلى سعينا للحصول على معلومجغرافي واحد هو جامعة بن خلدو 

 ذلك طبعا في حدود الإمكانيات المتوفرة .
 أدوات الدراسة:-10

 الاستمارة )الاستبيان(:
 ثلاث محاور :  استخدمنا أداة الاستمارة لجمع البيانات و المعلومات تضمنت 

منا بتصميم الاستمارة التي قها بواسطة هذه االادوات العلمية بعد تحديدنا لنوع المعلومات التي تريد جمع
 تعرف على أنها:

لى عدد من االاسئلة، ع"أداة لجمع المعلومات المتعلقة بموضوع البحث عن طريق استمارة معينة تحتوي 
 1مرتبة بأسلوب منطقي مناسب، يجري توزيعها على أشخاص معينين لتعبئتها".

بموضوع البحث يتم من  تضمن مجموعة معينة من الاسئلة المترابطة والمتعلقة"وهي عبارة عن استمارة ت
 "2خلالها الحصول على إجابة معينة يجري تحليلها لإغراض البحث .

 لها: لإعداد هذه الأداة تم المرور بالعديد من المراحل قبل الوصول للشكل النهائي
 محاولة صياغتها وترتيبهاو من الأسئلة االاولية المرحلة األولى: تم التفكير في هذه المرحلة بمجموعة  

 حيحها.ضمن محاور ليتم عرضها بعد ذلك على الأستاذ المشرف ليبدي ملاحظات حولها وتص
فة مدى تجاوبهم مع االاداة المرحلة الثانية: قمنا بتجريب هذه االاداة على جزء من أفراد العينة " لمعر 

 ليها قبل التوزيع النهائي لها.ملاحظاتهم حولها من أجل إجراء تعديلات عواستيعابهم لأسئلتها المطروحة ومعرفة 
اجتل تقييمها ومراجعتها  المرحلة الثالثة: قمنا بعرض االاداة على مجموعة من االاساتذة المحكمين من 

 ة هم:عينة، وهؤلاء الأساتذوتصحيحها للخروج بتعديلات شبه نهائية للنسخة الأخيرة التي ستوزع على أفراد ال
 الدكتور : عبد القادر دريدي جامعة بشار . 
 -2-الدكتور : لكحل سعاد جامعة بليدة  

: 

حي تم وضع مجموعة من الملاحظات خاصة بتعديل االاسئلة وإعادة صياغة بعضها وإضافة أسئلة أخرى 
 لتخدم الموضوع وتوسيعه أكثر وتعديل بعض الخيارات وإعادة ترتيب الأسئلة ترتيبا منطقيا.
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الاعتبار وإجراء  يتم بعد ذلك مناقشتها مع الأستاذ المشرف وأخذ كافة ملاحظات الأساتذة بعينل
 التعديلات اللازمة للخروج بالاستمارة النهائية التي وزعت على عينة الدراسة.

فتوحة ة بين المغلقة والمغلقة المتكونت الاستمارة من ثلاث محاور رئيسية متضمنة لمجموعة من األاسئلة المتنوع
 التي نقصد بها:

جل إختيار بديل واحد او الاسئلة المغلقة: هي الاسئلة التي وضعنا لها خيارات محددة للمبحوثين من أ 
 عدة بدائل.

 ختيار أحد البدائل المحددة معالاسئلة المغلقة المفتوحة: هي االاسئلة القائمة على الطلب من المبحوثين إ 
 و تفسير للبديل المختار، اواضافة بديل اخر .ترك مجال للإجابة بحرية كتدعيم ا

 والتي كانت كالاتي:

 البيانات الشخصية لمفردات العينة

 المحور الأول : التعرض للاشهار التلفزيوني.
 المحور الثاني : دوافع التعرض للاشهار التلفزيوني.

 علن.المالمحور الثالث :الاقتناع بالاشهار التلفزيوني يؤدي الإقبال على المنتجات  
 سؤال. 36و عدد اسئلتها سؤال 

 حدود الدراسة :-11
 المجال المكاني والزماني:

جتماعية حي كارمان اما اجريت الدراسة بجامعة ابن خلدون  بولاية تيارت كلية العلوم الانسانية و الا
ه طيلة شهر لتفكير فيالمجال الزمني نقصد به الفترة التي استغرقناها في إعداد مشروع البحث حي تتم ا

وان حي تمت الموافقة ، حي تم عرضه على االاستاذ المشرف الذي ساعدنا في تعديله وضبط العن2022سبتمبر
 12لمنهجي لهذه الدراسة في اعليه من قبل اللجنة واالاعلان عنه ، ليتم بعد ذلك االانطلاق في اعداد الجانب 

وازة مع االايطار المنهجي النظري فقد تم انجازه بالم، اما بالنسبة للجانب 2022فيفري  28ديسمبر الى غاية 
 2022مارس .30ن ديسمبر الى غاية 12من خلال بناء العناصر اللازمة له منذ
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يان" فقد تم إعدادها بشكل اما بالنسبة الأداة جمع البيانات المعتمدة في هذه الدراسة "استمارة الاستب
ى مجموعة من المبحوثين لجنة التحكيم، ومن ثم اختبارها عل، وعرضها على 2022مارس 19مبدئي وتعديلها منذ

استمرت مدة توزيعها  2022افريل  01في، ثم اعادة تعديلها فيها بشكل نهائي واالانطلاق في توزيعها من 
لجداول وتفسيرها في ايام، لتات بعدها مرحلة تفريغ البيانات والتعليق على ا 05على المبحوثين لمدة 

 13/04/2022غاية الى 06/04/2022
 مصطلحات الدراسة:-12

 الاشهار التلفزيوني:
الموسيقى وطريقة الأداء لغة : يعرف الإشهار التلفزيوني على أنه إشهار يتم بالصوت والصورة واللون و 

ج والديكور الإخرا والحركة والوضوح وهو عبارة عن ميكروفيلم يساهم في إنتاجه فريق متخصص في 
 .والأثاث...الخ.

تعريف آخر هو عبارة عن مجموعة من الرسائل الفنية التلفزيونية المتنوعة المستخدمة من خلال الوقت وفي 
المباع من قبل التلفزيون لتقديمها وعرضها إلى الجمهور من خلال التعريف بالسلعة من ناحية الشكل والمضمون 

 بهدف التأثير على السلوك الاستهلاكي وميول المستهلك.
لإشهار التلفزيوني بأنه مجموعة من الوسائل الفنية المتنوعة المستخدمة من خلال الوقت المباع يمكن تعريف ا

من التلفزيون إلى الجمهور قصد تعريفه بسلعة أو خدمة أو فكرة بالشكل والمضمون الذي يؤثر على معلوماته 
 وميوله، وقيمة السلوك الاستهلاكي وأفعال سائر المقومات الثقافية الأخرى .

التعريف الإجرائي: الإشهار التلفزيوني هو مجموعة الحركات التي تعتمد على الصورة والصوت المستعملة في 
التلفزيون كقناة عرض، وذلك لإظهار أهم خصائص السلع أـو الخدمات وأهم مميزاتها، وذلك بالصوت والصورة 

 اه المنتوجلإثارة شعور المستهلك وبالتالي اندفاعه للقيام بسلوك استهلاكي اتج
 :السلوك

: مصدر سلك، سلك ب، سلك في سيرة الإنسان وتصرفه واتجاهه أدب، حسن, شيء السلوك غير لغة
 لائق يرتكبه صاحب مركز رسمي، شهادة حسن السلوك

 كذلك هو شهادة تعطى لشخص بأنه حسن السلوك
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ارجي، هو ما الخ: السلوك هو ذلك التصرف الذي يبرزه شخص ما، إما لنسبه الداخلي أو اصطلاحا
ختلفة للأفراد والأسرة يطرح من سلعة أو خدمة أو أفكار تعمل على إشباع حاجاته ورغباته حسب البيئات الم

 أو المؤسسات العامة والخاصة

 بر عن دوافعه الداخلية.هو كل نشاط يقوم به الفرد من أفعال وحركات تصدر عنه لتع التعريف الإجرائي:
 :المستهلك

 ستهلكيشتري بضائع أو مواد وغيرها لاستعماله الشخصي دائرة حماية الم: هو الذي لغة

يق، يبدأ بدراسة المستهلك هو الشخص الذي يقوم بشراء السلع والخدمات ومن هنا التسو  اصطلاحا:
تي يتوقعها المستهلك حاجات ورغبات ذلك المستهلك وينتهي به ذلك بإعداد السلع والخدمات المناسبة وال

 حاجاته ورغباته وتتناسب مع

 التعريف الإجرائي:

يد منها في شتى المستهلك هو كل شخص يحصل على سلع أو خدمات ويوظفها في حاجته اليومية ويستف
 ت حياته.مجالا

 سلوك المستهلك:
ته وذلك من أجل أن كل أنواع التصرفات التي يمارسها الإنسان في حيا» يعرف سلوك المستهلك بأنه 

تصرفات هي تصرفات ظاهرة لبيئة والحياة المحيطة به ويغض النظر عنها إذا كانت هذه اليتكيف مع متطلبات ا
 .أو مستثيرة

ظيم المنفعة وإشباع كذلك يعرف بأنه سلوك اقتصادي يتم بناء على دراسة وتدبير، وهدفه الرئيسي تع
 رغبات الفرد

د في سبيل الحصول ا الأفرايتعلق بكافة الأنشطة التي يبذله» سلوك المستهلك حسب " فريد صحن ": 
المستهلك يتضمن خطوات  واستخدام السلع والخدمات بما فيها اتخاذ قرار الشراء نفسه، ويعني ذلك أن سلوك

 .عملية اتخاذ القرارات التي تسبق وتحدد الشراء
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أو  كه للبحث أو الشراءيعرفه د." عبد الحميد طلعت أسعد " بأنه: النمط الذي يتبعه المستهلك في سلو 
 .ه ورغباتهالاستخدام أو التقييم للسلع والخدمات والأفكار التي يتوقع منها أن تشبع حاجات

لشراء واستخدام السلع وتعرفه " الميناوي عائشة مصطفى " على أنه  مجموعة من التصرفات التي تضمن ا
  .والخدمات، وتشمل أيضا القرارات التي تسبق وتحدد هذه التصرفات

 لحصول على السلعللك ول: بأنه  تصرفات الأفراد الذين يقومون بصورة مباشرة وتعرفه أنجل ويا -
 صرفاتوالخدمات الاقتصادية واستخدامها بما في ذلك القرارات التي تسبق وتحدد هذه الت

راء واستهلاك للسلع التعريف الإجرائي: سلوك المستهلك هو كل العمليات التي يقوم بها الشخص من ش
 تلبية حاجاته ورغباته...والخدمات بهدف 

 :التأثير

 العين، أعطى نتيجة في: أثر في أي ترك أثر ظاهر، أحدث أثر في الأجسام، في الصحة، أثر التعب  لغة
 .حسنة، دواء أثر المريض ترك أثر في نفسه، أثر في حرك عواطفه وآثار الشعور

لتبني آراء وأفكار  ن طريق دفعهم: هو العملية التي تسعى إلى إحداث تغير في سلوك الناس عاصطلاحا
شأنها أن تخدم الهدف  وسلوكيات معينة، أو التخلي عن بعض الأفكار، أو اكتساب مهارات وأفكار جديدة من

 الذي يسعى إليه مصدر التأثير

 التعريف الإجرائي:

ارجية سواء هو التغير الذي يحدث للفرد عند تعرضه ألي شيء وهو عبارة عن استجابة لمختلف المثيرات الخ
سلبا أو إيجابا وهذا ما يحدث للمستهلك في حال تعرضه للرسالة اإلاشهارية  و يعرف السلوك بوجه عام على 
أنه:" الاستجابة الحركية والفردية، أي أنه الاستجابة الصادرة عن عضلات الكائن الحي أو عن الغدد الموجودة 

 .1في جسمه"
 الدراسات سابقة:-13

 ة:الدراسات الجزائري

                                                           
 .16، ص 2001الصميدعي محمود جاسم، سلوك المستهلك، دار المناهج، الأردن، -1
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دراسة قام بها يوسف بومشعل، تحت عنوان اإلاعلان وسلوك المستهلك الجزائري دراسة  الدراسة الأولى:
تحليلية وصفية، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجستير في علوم اإلاعلام والاتصال، تخصص اتصال وعالقات عامة 

 5010إلاعلام والاتصال، الجزائر .جامعة قسنطينة، منتوري، كلية علوم اإلاعلام والاتصال، قسم علوم ا
تدور إشكالية الدراسة حول أهمية اإلاعلان التلفزيوني كوسيلة ترويجية وكقوة مؤثرة في سلوك المستهلك 

 وعلى قراراته الشرائية وذلك من خلال دوره في حث المستهلكين للقيام بعملية الشراء.

هم آليات تأثير اإلاعلان على سلوك المستهلك وقد انطلق الباحث من التساؤل الرئيسي التالي: ماهي أ
 الجزائري؟ وما طبيعة اتجاه المستهلك الجزائري نحو الإعلان؟

 متفرعة منه مجموعة من الفرضيات الفرعية جاءت كالتالي:

يعتبر استخدام المشاهير في إلاعلان  أقوى الأساليب االاقناعية تأثيرا في القرارات الشرائية الخاصة  -
 الجزائري.بالمستهلك 

 يعد اإلاعلان التلفزيوني المصدر ألأساسي للمعلومات بالنسبة للمستهلك الجزائري. -
 يعتبر اتجاه المستهلك الجزائري إيجابيا نحو الإعلان. -

 كما تحاول هذه الدراسة الوصول إلى مجموعة من الأهداف أهمها:

علومات التي يتضمنها الإعلان  محاولة التعرف على اتجاهات وآراء المستهلك الجزائري في مختلف الم -
 المتعلقة بالمنتجات المعلن عنها.

التعرف على الدور الذي يلعبه اإلاعلان في التأثير على القرارات الشرائية الخاصة بالمستهلك الجزائري  -
 خاصة في ظل وجود منتجات عديدة تلبي نفس الحاجة والرغبة.

يلومن أهم النتائج التي توصلت إليها الدراسة ما 

 إعلان  المنتجات الجديدة الأكثر اهتماما من قبل المستهلك الجزائري.
 النشاط الإعلاني  يعد المصدر الوحيد للمعلومات المتعلقة بالمنتجات الجديدة بالنسبة للمستهلك الجزائري.

ومنه نستنتج أن هذه الدراسة تتمحور حول " الاعلان  وسلوك المستهلك الجزائري " وهي تشابه مع 
وضوع دراستنا في المجال النظري بالنسبة للمتغير المستقبل والمتغير التابع والمنهج المتبع المتمثل في المنهج الوصفي م

 التحليلي.
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وقد استفدنا من هذه الدراسة في صياغة الإشكالية وأخذ فكرة في وضع الإطار النظري للدراسة خاصة 
 عناصر فصل السلوك الاستهلاكي.

دراسة قامت بها قرقوري إيمان، تحت عنوان " الإعلان  التلفزيوني والمستهلكة الجزائرية "  الدراسة الثانية:
العربي  دراسة في الاستخدامات والاشباعات، مكملة لنيل شهادة الماجستير، تخصص إعلام  واتصال، جامعة

 5016بن مهيدي أم البواقي، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، الجزائر .

كالية الدراسة حول أهمية اإلاعلان التلفزيوني كوسيلة ترويجية وتسويقية لمختلف المنتجات، ودوره تدور إش
في التأثير على السلوك الاستهلاكي للفرد من خلال سعيه في تعريفهم بمختلف المعلومات عن السلع والخدمات 

 التي يعرضها والتي تلبي وتشبع حاجاتهم ورغباتهم.

ن التساؤل الرئيسي التالي: ما هي استخدامات واشباعات المستهلكة الجزائرية حيث انطلقت الباحثة م
 ؟mbc1للإعلان التلفزيوني في قناة 

وتفرعت عنه مجموعة من الأسئلة الفرعية الآتي

 mbc1ماهي أنماط وعادات تعرض المستهلكة الجزائرية للومضات اإلاعلانية في قناة . -
إشباعاتها  من  خلال  تعرضها  للومضات  اإلاعلانية  في  قناة  كيف  تحقق  المستهلكة  الجزائرية -
mbc1؟

 ما الاثر الناجم جراء هذا التعرض؟ -
 كما تحاول هذه الدراسة الوصول إلى الأهداف التالية:

تباين ما المقصود بالإعلان عموما والإعلان التلفزيوني خصوصا، والتعرف على أنواعه وأهدافه التي  -
 وكذا وظائفه التي يقوم بها. يسعى إلى تحقيقها

تفسير سلوك المستهلكة الجزائرية ومعرفة العوامل التي تؤثر على القدرات الشرائية لديها وكيفية اتخاذها  -
 لهذه القرارات.

معرفة الاثر  الذي يطبعه التلفزيون كوسيلة إعلانية على سلوك المستهلك الجزائري وكيف يتم هذا  -
 الأثر.

 تي توصلت إليها هذه الدراسة ما يلي:ومن أهم النتائج ال-

 يتعرضن المبحوثات بصفة منتظمة للقناة خصوصا في فترة المساء والليل                                                       
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 mbc1يشاهدون غالبا اإلاعلانات القناة المعروضة في قناة  -
 الغنائية. أكثر أنواع الاعلانات التي تستقطبهن هي اإلاعلانات -
 أكثر عناصر الاعلان استقطابا لهن هو عنصر المشاهير والنجوم. -
 أكثر اإلاعلانات استقطابا هيا اعلانات مواد التجميل. -

 ومنه نستنتج أن هذه الدراسة تتشابه مع موضوع دراستنا في المتغير المستقبل "الاعلان التلفزيوني"

 والمتغير التابع " السلوك الاستهلاكي "

التشابه في أدوات جمع البيانات الاستمارة ، الا أنها اختلفت مع موضوع دراستنا في المنهج المتبع  كما أن
 حيث اتبعت المنهج المسحي عكس دراستنا التي اعتمدنا فيها على المنهج الوصفي التحليلي.

 وقد استفدنا من هذه الدراسة في تحديد بعض العناصر لفصل المستهلك

 الدراسات العربية:-

دراسة قام بها عز الدين بوسنينة تحت عنوان " أثر الإعلان التلفزيوني على السلوك الشرائي  الدراسة الاولى:
للمستهلكين الليبيين بحث على عينة من سكان بنغازي" مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجستير تخصص إدارة 

 أعمال كلية االاقتصاد جامعة بنغازي ليبيا سنة 
في تحديد وجود أثر اإلاعلانات التلفزيونية الصادرة في قنوات بث محلية على السلوك مشكلة البحث تكمن 

الشرائي للمستهلكين الليبيين توصلت الدراسة إلى النتائج التالية: يفضل المستهلكون في مدينة بنغازي الاعلانات 
 التلفزيونية عن باقي الإعلانات  الاخرى بنسبة كبيرة.

 إعلان تلفزيوني معين وكانت المشروبات هي أكثر وسيلة سلعية من المستهلكين 61,1تذكر% -
 تذكرها المستهلكون ويرجع سبب التذكر إلى توظيف الشخصيات والنجوم فيها.

من المستهلكين للإعلانات التلفزيونية لتمضية الوقت في انتظار  32,1يرجع سبب مشاهدة % -
 للاستمتاع بمشاهدتها. 11,1لمعرفة الجديد في السوق و % 36,2البرامج القادمة %

يعد االاعلان التلفزيوني الصادر في قنوات بث محلية مصدر معلومات مفيدة عن السلع لدى  -
 المستهلكين.

يؤثر الاعلان التلفزيوني بشكل إيجابي في توجيه السلوك الشرائي للمستهلكين الليبيين ولكنه ليس  -
 تأثيرا قويا.
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وفقا للمراحل المتدرجة للمجال ألتأثيري للاعلان التلفزيوني طبقا وقد اعتمد الباحث في تحليل البيانات 
 أما عينة البحث فقد تمثلت في العينة الطبقية، أما أدوات الدراسة فتمثلت في الاستمارة AIDAلنموذج 

ومنه نستنتج أن الدراسة تتمحور حول أثر الاعلان التلفزيوني على السلوك الشرائي للمستهلكين الليبيين 
تتشابه مع موضوع دراستنا في المجال النظري بالنسبة للمتغيرين التابع والمنتقل, وقد استفدنا من هذه الدراسة وهي 

في الصياغة الاشكالية وكذا أدوات جمع البيانات المتمثلة في اإلاستمارة . أما أوجه الاختلاف التي صادفتنا أثناء 
اعتمدنا المنهج الوصفي التحليلي في حين أن الدراسة اعتمدت  الدراسة فهي اختلاف المنهج المتبع في الدراسة إذ

 AIDAنموذج .

مذكرة « الإعلان التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي »دراسة قامت بها آمنة أحمد الرباعي  الدراسة الثانية:
 5000مكملة لنيل شهادة الماجستير تخصص الأعلام  كلية الأدب جامعة الشرق الوسط سنة .

راسة من التساؤل الرئيسي التالي: ما العلاقة بين الإعلان التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي  انطلقت الد
 لدى المراهقين في مدينة أربد؟ تخرج عنه مجموعة من الأسئلة التي حاولت الدراسة االاجابة عنها وتمثلت في:

بين هذه القرارات إناث الإعلانات التلفزيونية وهل توجد عالقة  -ما مدى تعرض المراهقين ذكور -
 والسلوك الاستهلاكي  لديهم؟

إناث وهل توجد علاقة بين هذه الاشكال  -ما هي الأشكال الإعلانية التي يشاهدها المراهقون ذكور -
 والسلوك الاستهلاكي  لدى المراهقين؟

الاعلانية  إناث)وهل توجد علاقة بين مصداقية الرسالة -ما مصداقية الرسالة الإعلانية لدى المراهقين ذكور
 والسلوك الاستهلاكي لديهم؟

 ما العلاقة بين المتغيرات الديموغرافية للمراهقين والسلوك الاستهلاكي لديهم؟ -
 أما فرضيات الدراسة تمت صياغتها بالطريقة التالية:

ي الفرضية الأولى: توجد علاقة بين حداثة المعلومات المقدمة في اإالاعلان التلفزيوني والسلوك الاستهلاك
 لدى المراهقين.

الفرضية الثانية: : ا توجد عالقة بين فترات مشاهدة الاعلان التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي لدى 
 المراهقين.

 الفرضية الثالثة: لا  توجد علاقة بين الاعلان والسلوك اإلاستهلاكي لدى المراهقين.
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 وقد توصلت الدراسة إلى النتائج التالية:

 لقة بصحة الدراسة:أوال: النتائج المتع

 نسبة عالية من المراهقين من كال الجنسين يتابعون الاعلانات التلفزيونية، سيتأثرون بها. -
 

 فترة المساء والليل تحظى بأعلى نسبة مشاهدة من كال الجنسين. -
 الإشكال الإعلانية الفضائية والتمثيلية والرسوم المتحركة هي الأكثر  تفضيلا لدى أغلب المراهقين. -
 تفاع نسبة المراهقين من كال الجنسين الذين يعتقدون بأن الاعلان التلفزيوني صادق إلى حد ما.ار  -
 ارتفاع نسبة المراهقين الذين يفضلون المشاهدة مع الأسرة. -
 عدم ارتفاع نسبة اعتقاد المراهقين بحداثة المعلومات. -

 ثانيا: النتائج المتعلقة باختيار الفرضيات:

 المشاهدة والسلوك الاستهلاكي لدى المراهقين. توجد علاقة بين فترات -
توجد علاقة بين ترقب المراهقين من كال الجنسين للإعلانات التلفزيونية والسلوك الاستهلاكي لدى  -

 المراهقين.
 عدم وجود علاقة بين الأشكال الإعلانية والسلوك الاستهلاكي للمراهقين.-

ة على أسئلة الدراسة والتحليلي لاختبار فرضياتها ومنه وقد اعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي للإجاب
نستنتج أن الدراسة تتمحور حول الاعلان التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي وهي تتشابه مع موضوع دراستنا في 

المجال النظري بالنسبة للمتغير التابع في صياغة اإلشكالية وكذا المنهج المتبع
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 الخلفية النظرية للبحث -14
تتبع للتراث النظري في علم الاجتماع يستطيع ان يلمس الثراء النظري الذي يعكس جهود العلماء ان الم

 1والمفكرين لفهم الظواهر الاجتماعية والكشف عن طبيعة الواقع الاجتماعي

 والنظرية حسب خالد حامد تحقق للباحث هدفين متكاملين:

 مها .لمعلومات والمعارف العلمية وفهالوصف:ونعني به دراسة الظاهرة وتحليلها وتوفير ا"-ا

 2التفسير :تعتبر النظرية مجموعة من القضايا والتعميمات التفسيرية"-ب

سيولوجية المتباينة ومن خلال مسح التراث السوسيولوجي ،نجده يشمل على العديد من النظريات السو 
رية التي نراها مناسبة وتنسجم ربة النظمن حيث منطلقاتها الايديولوجية والفكرية ،وفي هذا الاطار سنعرض المقا

 اكثر مع متطلبات موضوع الدراسة .

 نظرية الاستخدامات والاشباعات:

تؤكد هذه النظرية التي ظهرت على يد" اليهو كاتز" على ان فعالية الجمهور اثناء تعرضه لوسائل الاعلام 
ياجاته لاشباع رغبات معينة كامنة فيه ،تفترض انه ينتقي المضمون والرسائل بناءا على دوافع تتناسب واحت

،وهذا ليس لانه جمهور سلبي يتلقى فقط المضامين الاعلامية وانما ليلبي حاجاته ويحصل على مايريد ،وتصبح 
 3استعمالات الانسان للاعلام المحل الرئيسي الذي يمكن ان يقاس بموجبه تاثير وسائله عليه 

 :ويطرح كاتز وزملاؤه خمسة فروض للنظرية 

ال مهور مشاركون فعالون في عملية الاتصال الجماهيري ويستخدمون وسائل الاتصان اعضاء الج-1
 لتحقيق اهداف مقصودة تلبي توقعاتهم.

                                                           
 95خالد حامد:المدخل الى علم الاجتماع،الجزائر ،جسور للنشر والتوزيع،2008،ص1 1

 
 98المرجع السابق ص 2

 العدد 25ديسمبر 2016السنة الثامنةISSN: 1112-9751مجلة دراسات وأبحاث3
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يعبر استخدام وسائل الاتصال عن الحاجات التي يدركها اعضاء الجمهور ويتحكم في ذلك عامل -2
 لحاجات وهذا باختلاف الافراد.الفروق الفردية ،وعوامل التفاعل الاجتماعي  وتنوع ا

م الذين ن الجمهور هو الذي يختار الرسائل والمضمون الذي يشبع حاجاته فالافراد هاالتاكيد على -3
 يستخدمون وسائل الاتصال وليست وسائل الاتصال هي التي تستخدم الافراد.

 ئل التي تشبع تلك الحاجات.يستطيع الافراد دائما تحديد حاجاتهم ودوافعهم ،وبالتالي يختارون الوسا-4

يمكن الاستدلال على المعايير الثقافية السائدة من خلال استخدامات الجمهور لوسائل الاتصال -5
 ،وليس من خلال محتوى الرسائل فقط

 الاستخدامات والاشباعات:-

ة الاعتماد في دراستنا على نظرية الاستخدامات والاشباعات لمعرفة الاستخدام والدوافع الموجه
للمستهلك والإشباع المحقق من وراء ذلك للتأكيد أن لاستخدام جانب كبير في إحداث التأثير المطلوب على 
سلوك المستهلك وذلك عند تعرض المستهلك لمستوى الرسائل الاشهارية التلفزيونية بدوافع محددة من أجل 

 تحقيق حاجات معينة والحصول على الإشباع المطلوب.

 رض المستهلك لإلشهارات التلفزيونية والتفاعل الناتج عنها.الكشف عن دوافع تع

إن المستهلكين مشاركين فعالين في عملية اتخاذ القرار الشرائي ولديهم القدرة على تحديد دوافع تعرضهم 
وحاجاتهم التي يسعون إلى تلبيتها ويختارون هذه المنتجات بغية تحقيق الأهداف المقصودة وهي تلبية وإشباع 

 م ورغباتهم.حاجاته

كما أن لكل فرد مستهلك ميولات ورغبات يسعى إلى إشباعها عن طريق استخدام وسيلة الإشهار 
التلفزيوني التي تثير حاجات ورغبات المستهلك والتي تلد من ظروفه الاجتماعية والنفسية لتدفعه لاتخاذ قرار 

الشراء لاشباع هذه الحاجات.
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

يلعب الإشهار دورا مهما بالنسبة فهو يعد ضرورة لتحقيق غايته في الإشباع لأنه هو الذي يزوده  تمهيد:
كيفية و  أسعارهاو  كذلك مواصفتهاو  الخدمات المعروضة،و  يحيطه إحاطة كاملة بأفضل أنواع السلعو  بالمعلومات

التمييز بين أنواع البدائل فيما يتعلق بالسلع من و  أماكن تواجدها لكي يمكنه من المفاوضةو  ا،الحصول عليه
 نفس الصنف فالمستهلك قبل أن يقوم باتخاذ أي قرار للشراء يكون في حالة تشويق معرفي قبل أن يختار .
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

 المبحث الأول: الإشهار الماهية، الوظائف، الإعداد.
عج به اليوم وسائل تويجي، تهدف رسالته إلى ترويج سلعة أو خدمة أو فكرة، تر و  الإشهار نشاط اتصالي

و مكان عمومي، له تأثير  فلا يكاد يخلو منه شارع أو محل أ، أنواعهاو  الاتصال بمختلف أشكالهاو  الإعلام
البلاد، قافات السائدة في الثو  الأمزجةو  العاداتو  فهو يساهم في تشكيل الذوق العام، كبير على حياة الناس
الحاجات التي تركز عليها و  أهدافه، كما تتنوع رسالته التي تطورت أساليب تصميمهاو  تتعدد أنواعه ووظائفه

 للتحفيز على سلوك الاستهلاك.

 الإشهار:المطلب الأول: ماهية 
 :التطور التاريخي -أولا

ا منذ أن استخدمه الإنسان يعتبر الإشهار نشاطا اتصاليا قديما قدم المجتمعات الإنسانية، يمتد تاريخي
التعبير عن متطلباته للآخرين بهدف إقامة العلاقات التبادلية التجاري، و  البدائي كوسيلة لتلبية حاجاته المعيشية

بتعليق اللافتات في واجهاتهم أحيانا أخرى، فعرفته مختلف ، و حيث عمل التجار إلى إطراء سلعهم بالمناداة حينا
متطلبات إنسان تلك العصور، استخدمه الإغريق و  التي كانت تتماشىورته البدائية الحضارات القديمة لكن بص

أين كان التجار يستأجرون ، في مصر القديمةو  .،1الذين عرفوا بمهارتهم التجارية، ثم انتقل بعدها إلى روما
ي أصبحت في حدود القرن الحادي عشر ميلادو  بضائعهمو  منادين يجوبون الشوارع معلنين عن وصول سفنهم

إعطائهم و  ظاهرة المنادين متفشية في كثير من المدن الأوروبية، استأجرهم التجار لإرشاد العملاء إلى متاجرهم،
، كما ظهر الدلال في الأسواق الذي كان يعمل جاهدا على جذب الناس 2أسعار المتجر و  فكرة عن سلع

 لمستطاع حتى يزيد الطلب عليها .يجملها قدر او  يخفي عنهم عيوبهاو  لبضاعته فيخبرهم بمزاياها

 بضاعته للمارة في الطرقاتو  و كان التجار البابليون يستأجرون الناعقين الذين يعلنون عن التاجر
علامات تشبه العلامات التجارية علقوها فوق مجلاتهم لتمييز نوع تجارتهم، أما في اليونان و  استعملوا رموزاو 

                                                           
 .122، ص Edito Greps, Professionnel Businesالإعلان، و  إدارة الأعمال: العلاقات العامةو  موسوعة عالم التجارة- 1
 .64، ص 1990منى الحديدي، الإعلان، الدار المصرية اللبنانية، القاهرة، - 2
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

كانت بعض الإشهارات و  التنبيهات العامةو  إذاعة البلاغاتو  المواشيو  يدالقديمة فقد قام المنادون ببيع العب
 .1تأخذ صورة غنائية مثلما هو الحال الآن 

ق عكاظ، ليكون الإشهار الأدب في سو و  أما القبائل العربية فكانت تعلن عن أجود إنتاجاتها من الشعر
 قد أخذ في البداية الشكل الشفهي المسموع.

م، الشيء الذي 1438الطابعة عام  غوتمبرغ تطورا واسعا إلا بعد اختراع الألمانيو لم يعرف الإشهار 
في عام و  الإشهارات الموزعة باليد،و  أدى إلى ظهور أول أشكال الإشهار الموسع، كالملصقات المطبوعة

 الذي كان عبارة عن ملصق ثم تثبيته على، و أول إشهار دعائي في انجلترا وليام كاكستونأخرج  م1472
 .2ئس يعلن عن طرح كتاب في المكتباتأبواب الكنا

هي و  the contention our news3م صدر أول إشهار في جريدة  1622فيفري  1و في 
مع بداية إصدار العديد من الصحف الانجليزية و  أول صحيفة مطبوعة منظمة في إنجلترا )تصدر أسبوعيا(،

بفضل هذا الاختراع  -تطورا كبيرينو  ك توسعاعرف بذلو  أصبح الإشهار سمة أساسية لكافة الصحف،
توسع ليشمل عدة  نشاطات، و  تعدى استعماله مجالا واحدا،و  18خاصة في القرن –الصحف و  )الطابعة(

أمريكا فساهم في تخفيض و  فاستعمل من طرف الصحافة التي كان لها الدور الكبير في تطويره خاصة في أوروبا
الإعلان و  لتسويق رجالات السياسة4راد كما استعمل لأغراض سياسية سعر الصحف لتصبح في متناول الأف

 عن برامجهم.

رغم كل ذلك هذا التطور الذي شهده الإشهار خلال الفترة إلا أنه لم يكن موجودا كمهنة بعد، حيث 
لم تكن بالتالي عملية الإشهار مدروسة جيدا بعكس الملحقات و  كان يقوم بهذه المهمة الصحفيون أنفسهم

لتي تطورت بشكل ملحوظ بفضل ظهور عدد من الأخصائيين في هذا المجال أشهرهم ا

                                                           
 .91محمد الوفائي، الإعلان، مكتبة الأنجلو مصرية، القاهرة، د ت، ص - 1
 .WWW.mawsoah.netالموسوعة العربية العائلية، - 2
 .80، ص 1997الشركة العربية للنشر، مصر ، هناء عبد الحليم سعيد، الإعلان- 3

4 -J.Pheller :Jorsani :La publicité commerciale, 2em édition, Vil Bert  entreprise, Paris,2005,  p 
17 
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

L.Copeille,J.Chert. l.Toulouse ،الإشهار التي كانت في و  وظهرت بذلك وكالات الدعاية
بداية ظهورها تعمل كشركات وسيطة تقوم بشراء مساحات صغيرة من الصحف بسعر منخفض لتعيد بيعها 

 .م باستئجار مصممي إشهار لإعدادهاتعد الإشهارات بنفسها أو تقو و  الإشهار للجهات التي ترغب في

نفذت و  رسامينو  ظهرت وكالة الإشهار الأمريكية أن دبليو آيرولده، فوظفت محررين 1875و في عام 
 . 1هكذا أصبحت أول وكالة إشهار حديثة و  حملات إشهارية متكاملة لعملاتها،

عرف الإشهار معها تطورا واسعا، إذ تم إخراج أول و  الراديوو  لسينمامع حلول القرن العشرين ظهرت ا
كما بدأ استعماله لأول مرة عام ،  Lumiéresم من طرف الإخوان 1904شريط إشهاري سينمائي عام 

في الولايات المتحدة الامريكة ثم فرنسا، حيث قام الناشر ألبين ميشال بإمضاء أول عقد إشهاري  1922
عام  الأمريكيةليأتي دور التلفزيون ليستعمل أول مرة كذلك في الولايات المتحدة  Rdidaإذاعي مع محطة 

 1968بيع السلع، غير أنه لم يرخص في فرنسا إلا عام تسهيل عملية و  لترويج منتجات المؤسسات 1947
 كي للأفراد، لأنها كانت تنظر إلى التأثير السلبي للإشهار على لنمط الاستهلا 2كذلك دول أوروبا الغربيةو 
 جعله يتلاءم مع الاحتياجات الحقيقية .و 

ار أحد أهم مصادر أصبح الإشهو  ليصبح بعدها التلفزيون من أهم وسائل النشر للرسائل الإشهارية
 الاتصال الجماهيري.و  كل وسائل الإعلامو  تمويل القنوات التلفزيونية

التي كانت تسد  كيف ينتج السلعنستطيع القول أن معرفة الإنسان بالإشهار بدأت منذ أن عرف  
ولى لترويج هذه السلع يعرض الفائض منها في السوق ليبادلها بأخرى، فكانت الوسيلة الأو  حاجته للعداء،

لفائض من الجلد أو ورق اأما عرف التعامل مع الكاتبة بدأت كتابة الإشهار على و  هي الصوت أو المناداة،
ئعهم، إلا أن التقدم الكبير لتجار المنشورات المطبوعة للتعريف ببضابعد اختراع الطابعة استخدم او  البردي،

لاتصال، أعقبه ظهور لالذي طبع وسائل نشر الإشهار بظهور الصحافة الذي يعتبر بداية التاريخ الحديث 
 .ترنتالإنفس القرن، وأخيرا شبكة الراديو في العشرينات من القرن الماضي ثم بعده التلفزيون في الثلاثينات من ن

                                                           
1 -J.Pheller, J.Orsani…Op.Cit.p20. 
2 -Ibid.p21. 



 

28 
 

.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

بدأ فيه لاقتصاد يتجه  بتطور تقنيات وسائل الاتصال في الوقت الذي بالإشهارهكذا تزايد الاهتمام 
عيها يكون الفوز لمن يقدم المنافسة مفتوحة على مصراو  أكثر نحو العولمة، حيث الفرص متساوية أمام الجميع

 بأحسن صورة.و الخدماتو  أجود السلع

 الاهتمام به إلى عدة عوامل نذكر منها:و يرجع تطور الإشهار ة زيادة 

 احتدام المنافسة.و  سواقالتي ارتبطت بالثورة الصناعية وما ترتب عنها من اتساع الأزيادة الإنتاج  -

المنتجات من و  التخزين الذي سهل معه نقل السلعو  المواصلاتو  التقدم المستمر في أساليب النقل -
 .1لإقليمي أو الدوليمكان إلى آخر سواء على النطاق المحلي أو ا

لانترنت مما سهل نقل اتقدم تكنولوجيا الإتصال الجماهيري من صحافة، إذاعة، تلفزيون إضافة إلى  -
 إلى مختلف المستهلكين.و  الرسالة الإشهارية إلى كافة أنحاء المعمورة

ء الذي دفع قهم أكثر، الشيزيادة القدرة الشرائية للأفراد نتيجة ارتفاع دخلهم، أدت إلى زيادة اتفا -
ى شراء السلع الضرورية بالمعلنين إلى استقطاب هؤلاء المستهلكين الذين لم يعودوا ينفقون فقط عل

 )الأساسية(.

قاد بدوره إلى امتلاك  الزيادة في نسبة التعليم التي أدت إلى خلق نوع من الوعي الاجتماعي الذي -
 .م نسانية بشكل عاالكثير من السلع التي أصبحت عنوانا لتطور نمط الحياة الإ

 سبل الحياة الأسهل من بروز الحاجة إلى توفيرو  خروج المرأة للعمل مما صعب من أعبائها المنزلية، -
 الجهد...إلخ.و  خلال تلك السلع التي تختصر الوقت

المراحل العمرية و  لجنستعدد قرارات الشراء داخل الأسرة الواحدة، حيث أن تعدد الأفراد من حيث ا -
 الاهتمام بالإشهار  نهم حاجاته الخاصة التي تختلف عن الآخرين، الأمر الذي قاد إلىيجعل لكل م

 الخدمات.و  كي يشبع كل منهم رغبته من تلك السلع

                                                           
 .23-22، ص ص 2005الميادين، دار الكتاب الجامعي، العين، الإمارات المتحدة العربية، و  النور دفع الله أحمد، الإعلان، الأسس- 1
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نفيذ الحملات تو  ظهور وكالات الإشهار التي تقدم خدماتها للمعلنين سواء من ناحية تخطيط -
كفاءات   أنتجلإشهار الذي بالاهتمام المتزايد الإشهارية أو اختيار وسائل النشر المناسبة، أدى إلى ا

 اختصاصيين في النشاط الإشهاري.و  وفنيين

 تعريف الإشهار:-ثانيا
التعريف بها في وسائل و  البيانات عن الأفكار أو السلع أو الخدماتو  الإشهار عملية نشر المعلومات

 رضا النفسي في الجماهير تجاهها هذا،الو  الإعلام المختلفة مقابل أجر مدفوع، يقصد إيجاد حالة من القبول
 هو يتحكم في رسالته الاشهارية،و  ينفق للنشرو  معروفو  غير مباشر، لأن المشهر محددو  الإشهار غير شخصيو 
 .1الوقت الذي تظهر فيه و  المكان الذي تشغلهو  في طريقة نشرها،و 

الترويج و  ية لتقديم الأفكارالشخصو تعرف جمعية التسويق الأمريكية الإشهار بأنه عبارة عن الوسيلة غير 
 الخدمات بواسطة جهة معلومة مقابل أجر مدفوع.و  عن السلع

لاتصال يجري عبر هو "شكل من الأشكال غير الشخصية لو  تعريفا متشابها للإشهار كوتلرو يقدم 
 محددة و  بواسطة جهة معلومةو  طريق وسيلة متخصصة مدفوعة الأجر

مرئية أو –نه كافة الأنشطة التي تقدم كمجموعة بطريقة غير شخصية بأ الإشهارفيعرف  ستانتوفأما 
 .2عن طريق رسالة معلومة المشهر تتعلق بسلعة أو خدمة أو فكرة معينة -شفوية

 الخدماتو  السلعو  لأفكاربالقول:" الإشهار وسيلة غير شخصية لتقديم ا الإشهار زيكموند واميكوأما 
 ا، بواسطة جهة معلومة مقابل أجر مدفوع".الإشادة بهو  تأكيد حضورهاو ترويجهاو 

تهدف إلى التأثير من بائع إلى مشتر على أساس غير  اتصالأن الإشهار " عملية  ستانتونو ذكر 
 .3يتم الاتصال من خلال وسائل الاتصال العامة "و  شخصي حيث يفصح المشهر عن نفسه )شخصيته(

                                                           
 .13، ص 2007مؤسسة شباب الجامعة، الاسكندرية، ، عبد المنعم الميلادي، الاعلام- 1
 .12-11م، ص 2010، 1التوزيع، ط و  يقية، دار السحاب للنشرمحمد عبده حافظ، الاعلان دراسة إدارية تطب- 2
 .140م، ص 2010التوزيع، و  محمود جاسم الصميدعي، بشير عباس العلاق، التسويق، دار المناهج للنشر- 3
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التي بثها عبر مختلف وسائل و  سائل غير الشخصيةبأنه ذلك الشكل المدفوع عن الر  الإشهاركما يعرف 
، أو الأشخاص أو التنظيمات الهادفة ماللأعالإتصال الجماهيري من قبل المؤسسات الصناعية أو مؤسسات ا

من ثم يتميز الإشهار بأنه إقناعي إعلامي يصمم بهدف التأثير على السلوك الشرائي و  أو غير الهادفة
purchasing belavoir يمثل الإشهار أداة تسويقية، حيث و  القطاعات المختلفة من الجمهور،و  طالأنما

 النشرالبيع و  و اصر الأخرى، كالترويجيستخدم كعنصر من عناصر المزج التسويقي بالتكامل مع سائر العن
من ثم عرف بأنه و  يتعامل عن طريق الاتصال الجماهيري بجذب المستهلكين المرتقبين للسلع أو الخدماتو 

قد يكون ذلك و  فكار بهدف البيعالأوالخدمات و  لتعريف بالمنتجاتالتي تستهدف ا الإعلامية الاتصال وسيل
 .1بإتباع أساليب البيع الشخصي أو غير الشخصي

و كذلك الإشهار عملية اتصال غير شخصي من خلال وسائل الاتصال العامة بواسطة معلنين يدفعون 
 .2لكين حيث يفصح المشهر عن شخصيته في الإشهار ثمنا لتوصيل معينة إلى فئات من المسته

هو محاولة تقريب المسافة بين المنتج و  الفرص المتاحةو  الخدماتو  الأمين بالسلعو  فهو التعريف السليم
 .3أو مقدم السلعة إلى المستهلك النهائي أو المنتفع بالخدمة أو الباحث عن الفرصة 

التعريف حيث يعاون المنتجين على تعريف عملائهم  أن الإشهار هو فن فليب كوتلرو يذكر كذلك 
 كيفية إشباعها.و  كما يعاون المستهلكين في التعرف على حاجاتهم،  الخدمات التي يعرضونهاو  المرتقبين بالسلع

هو "مختلف نواحي النشاط التي تؤدي إلى نشر أو إذاعة الرسائل  كوتلربعبارة أخرى فإن الإشهار في نظر و 
ئية أو المسموعة" على الجمهور بغرض حثه على شراء سلع أو خدمات أ, من أجل سياقة إلى الاشهارية المر 

 " 4التقبل الطيب لسلع أو خدمات أ, أفكار أو أشخاص أو منشآت مشهر عنها

                                                           
 .15م، ص  2005النظرية، دار المعرفة الجامعية، و  شدوان علي سيبة، الاعلان المدخل- 1
 .10شر مكتبة غريب، ص علي السليمي، الاعلان، النا- 2
 .11م، ص 2001أحمد محمد المصري، الاعلان، مؤسسة شباب الجامعة، - 3
 .135الاعلان التجاري، المرجع السابق، ص و  بشير عباس العلاق، علي محمد ربايعة، الترويج- 4
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ع السلعة أو مقدمها و يعرفه آخرون بأنه " وسيلة من وسائل البيع غير الشخصي إذ يتم اتصال صان
عروض من سلع أو خدمات ذلك لتعريف المستهلكين بما هو مو  سائل النشر المختلفة،بالمستهلكين عن طريق و 

 ."الأفكار المعروضةو  الخدماتو  من ثم تهيئتهم إلى تقبل السلعو  أو أفكار،

الهادف إلى خلق الطلب و  عملية،و  و هناك من يعرفه بأنه هو " النشاط المخطط على أسس علمية
 .1إشباعه مقابل و  على السلعة أو الخدمة أو الفكرة

 :أهدافهو  المطلب الثاني: أهمية الإشهار
 أهمية الإشهار:-أولا

 :كبيرة سواء للمنتج )المؤسسة(، أو للمستهلك نوضحها فيما يلي  إن للإشهار أهمية
 همية الإشهار بالنسبة للمنتج )المؤسسة(:أ -1
جذب و  فهو يقوم بالترويج لها، منتجاتهاو  تكمن أهميته بالنسبة للمؤسسة في كونه وسيلة لتوزيع خدماتهاو  

 هذا ما يحقق للمؤسسة زيادة في مبيعاتها،و  ،جلب اهتمامهم بها لحثهم على شرائهاو  انتباه المستهلكين لها،
 تكوين سمعة طيبة لهاو  يرفع من رقم أعمالها، كما تستطيع المؤسسة بواسطة الإشهار بناء صورة حسنةو 
 .2بالتالي خلق مركز تنافسي لهاو  ،المحافظة عليهاو  لخدماتها، بالإضافة إلى الحصول على شهرة واسعة لعلامتهاو 
 ك:نسبة للمستهلأهمية الإشهار بال-2

 السلع التي تشبع حاجياته،و  الأساسي لمعلومات المستهلك عن الخدماتو  يعتبر الإشهار المصدر الرئيسي
السلع التي يرغب فيها، فما كان للمستهلك و  يساعده للحصول على الخدماتو  بالتالي فهو يرشد المستهلكو 

مكان شرائها بدون و  استعمالاتهاو  ئصهاعن خصاو  السلع التي يستخدمهاو  أن يعرف الكثير عن الخدمات
 .3الإشهار 

                                                           
 .136المرجع نفسه، ص - 1
 .17ص ، ،1997سكندرية، النشر، الإو  محمد فريد الصحن، الإعلان، الدار الجامعية للطباعة - 2
 .20، عمان، الأردن، ص 2003الطبعة الأولى، ، طاهر محسن الغالبي، أحمد شاكر العسكري، الإعلان مدخل تطبيقي، دار وائل للنشر- 3
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م يطلبونها باسمها التجاري كما يساهم الإشهار في تعريف المستهلكين بالعلامات المختلفة للسلع، مما يجعله
السلع الموجودة و  ين الخدماتبالجهد في المفاضلة و  هذا ما يوفر على المستهلك الكثير من الوقتو  لا الوظيفي،
 في السوق.
 1تزايدت أهمية الإشهار لإجتماع مجموعة من الأسباب يمكن حصرها فيما يلي:و  لقد تنامت

 فع المؤسسة إلى أ تظهر نفسها إلى جمهورهاالعالمي، دو  توسع المنافسة على الصعيدين الوطنيو  اشتداد -أ
 التذكير بعلامتها.و  ذلك بإثبات وجودهاو 

لخلق نية الشراء و  يجعلها معروفة لمختلف الجماهير المعنية عث المنتجات الجديدة يتطلب اتصالا قوياب -ب
 لديهم.

تحسين و  شهرته علامات المنتجين، دفع كليهما إلى زيادةو  جود عنصر المنافسة بين علامات الموزعينو  -ت
 صورته.

 العروض الهائلة لوسائل الإعلام في رفع الإنفاق على الاتصال.و  لاتصالارتفاع عدد منافذ ا -ث
 تفاع المستوى التعليمي للجماهير.ار  -ج
 ما.المستهلك أدى إلى ضرورة توفير وسائل الإتصال لنقل المعلومات بينهو  نتجبعد المنافسة بين الم -ح

تطلب للمعلومة ممستهلك و  على المؤسسة أن تتكيف مع محيط يعج بالمعلومات، و نتيجة لهذه الأسباب
على رأسها و  تها الاتصالية بوجود تنظيم داخلي لمختلف عمليامتطلع إلى المستجدات، هذا التكيف لا يتم إلا

 الإشهار.
 
 
 

                                                           
العلوم االقتصادية وعلوم ليلى كوسى، واقع وأهمية اإلعالن في المؤسسة االقتصادية الجزائرية، مذكرة لنيل شهادة الماجيستير، تخصص تسويق، كلية  - 1

 .79،ص 2008، التسيير، جامعة منتوري قسنطينة،
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 أهداف الإشهار: -ثانيا
سلوك المستهلكين المحتملين و  الاتجاهاتو  هو تغيير الميول الإشهارالهدف الأساسي  إنيمكننا القول 

ستهلكين من خلال ثلاث يسعى النشاط الاشهاري لتغيير سلوك المو  حتى يتصرفوا بطريقة أكثر قبولا للسلعة
 1أسباب هي: 

الجوانب التي كان و  دهذه توضح للمستهلك مزايا وصفات المنتج الجديو  من خلال توفير المعلومات: -
 تخلق الرغبة في الحصول عليها.و  يجهلها عن السلعة

ذا لقيام بهذه المهمة إلكن الإشهار بإمكانه او  صعبة أنهامن خلال تغيير رغبات المستهلكين: رغم  -
 استخدامه.و  أحسن تصميمه

لعة جديدة بمعنى سهذه تظهر عند طرح و  من خلال تغيير تفضيل المستهلكين للماركات المختلفة: -
 دة .المتعد الإشهارتحويل تفصيلهم من ماركة منافسة هو عن طريق استخدام وسائل 

 2و يمكن إيجاز أهداف الإشهار كالآتي:

 لية.تافي مرحلة  إشباعهثم العمل على  وليةأخلق الطلب على سلعة معينة في مرحلة  -

يات البيعة لوقف هذا محاولة تأجيل الانخفاض المستمر على هيكل الطلب من خلال مجموعة من المغر  -
 التدهور التدريجي.

الفرصة أمام المشروع  ةإتاحمن ثم و  فتح أفاق جديدة لأسواق لم تكن قبل توجيه الحملات الاشهارية، -
 من ثم تعظيم نصيبه النسبي من السوق.و  أو خدمات،المشهر لتسويق سلع 

عريف المستهلكين تمستهلكيها من خلال و  الخدماتو  خلق نوع من الانتماء أو الولاء بين السلع -
 اتخاذ قرارات الشراء. بالمعلومات أو البيانات المرتبطة بهذه السلع أو الخدمات ذات التأثير في

                                                           
 .41، ص 2009، الأردن، دار اليازوري، 2ط، علي فلاح الزعبي، الاعلان الفعال، منظور تطبيقي متكامل- 1
 .142محمود جاسم الصميدعي، بشير عباس العلاق، مرجع سبق ذكره، ص - 2
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عويض التأثير على حصة تير من الحملات الإشهارية تهدف إلى محاولة مواجهة المنافسة، ذلك أن الكث -
مصمما لجذب  الإشهارالمشروع من السوق التي تحدثه اشهارات المنافسين، أي أنه إذا كان 
ل إغراء المستهلكين على مستهلكين جدد )لم يستعملوا المنتج من قبل( فإن كثيرا من الاشهارات يحاو 

 أو منتج إلى آخر. ،التحول من علامة تجارية لأخرى

لى استعمال المنتج عزيادة استعمالات المنتج، حيث أن بعض الاشهارات يحاول إغراء المستهلكين  -
تعمال معجون الأسنان من الأمثلة على لك اسو  بشكل يؤدي إلى زيادة كمية الاستهلاك الكلية منه،

 التقليدية )الشاي شروباتثلاث مرات يوميا، أو إحلال المشروبات الغازية المثلجة بدلا من الم
 القهوة(.و 

 إثارة الاهتمامو  زيادة معدلات دورات السلع أو الخدمات المشتهر عنها من خلال جذب الانتباه -
استخدام الأساليب المختلفة لبعث الرغبة لدى المشهر إليهم )المستهلكين( في محاولة ترمي إلى و 

الانتفاع و  حثهم على انتقاء هذه السلعو  المرضيةالخدمات المسوقة )ضمان استجابتهم و  إقناعهم بالسلع
 .1الخدمات المعروضة في السوقو  من الخدمات من وسط الكم الهائل من السلع

 وظائف الإشهار:المطلب الثالث: 
التفسير و  الشرحو  التوضيحو  الاخبارو  يعتبر الإشهار مادة إعلامية اتصالية وظيفتها في الأساس الإعلام

طرق و  فوائدهاو  الكافية عن السلعة هو يزودهم بالمعلوماتو  عة التي يرغبون في شرائها،للمستهلكين عن السل
  2يمكن تلخيص أهم وظائف الإشهار فيما يلي:و  الأساليب المناسبةو  استخدامها على أفضل الطرق

 أولا: توفير المعلومات:
 لة بين السلع المتنوعةفاضالمو  يقوم الإشهار بتوفير المعلومات التي يمكن أن تستخدم كأساس للتميز

الاختيار لق مشكلة إمكانية تنوع السلع الذي نتج عن الثورة الصناعية خو  المعروضة، حيث أن زيادة الإنتاجو 
لإشهار على مساعدة اهنا يعمل ، بينهما، كما أتاح التطور التكنولوجي الفرصة لعرض كم هائل من السلع

 لتي تساعده على ذلك.اتوفير المعلومات و  مه عن طريق تقديمالمستهلك في اتخاذ قرار الشراء الذي يلائ
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 .100-77محمد فريد الصحن، مرجع سابق،  ص  ص  - 2



 

35 
 

.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

 ثانيا: تحقيق الإشباع.
نتجات من حيث الخدمات، خاصة عندما تتشابه المو  يلعب الإشهار دورا هاما في تسويق السلع

يعطي للسلعة ميزة و  الإشهارالخصائص، ولا يتعدى الاختلاف بينهما أحيانا الاسم التجاري، هنا يتدخل 
 ربطها بمؤثرات سلوكيةو  لكسية تختلف عن السلع المنافسة، عن طريق إبراز الخصائص التي تحققها للمستهتناف

 بطة بزمن معين.نفسية تحقق الإشباع الذاتي له، قد تكون هذه المزايا في السلعة ذاتها أو مرتو 
 ثالثا: قطاعية السوق.

تقديم منتجات تشبع احتياجات هذه و  ة،قطاعات معينو  يحاول رجل التسويق توجيه اهتمامه إلى فئات
يلعب الإشهار دورا مهما في وصول الشركة ، و يعرف بمفهوم تقسيم السوق إلى قطاعات هو ماو  القطاعات

 .1السن ...إلخو  الجنسو  إلى القطاعات المختلفة، حيث يوجه السلعة إلى المستهلكين حسب الدخل

 رابعا: سرعة التأثير.
واجهة أزمات أو مشاكل سهولة في مو  زيج التسويقي الذي يمكن تغيره بسرعةيعتبر الإشهار من ضمن الم

طويلا قبل أن تتضح فعاليته،   معينة كانخفاض المبيعات أو المخزون من السلع، فتغيير نظام التوزيع يأخذ وقتا
 عر،تخفيض السو  زمةالسلعة قد تأخذ وقتا طويلا حيث يتم تعديلها إلى أحجام أصغر لمواجهة الأكذلك 

تفضيلات المستهلكين و  تجاهاتتغيير الاو  سريعا لاستمالة المبيعات في فترة قصيرةو  يبقى الإشهار عنصرا فعالاو 
 في الآجال الطويلة.

 خامسا: التكاليف.
يث أثارت الكثير من بحيعتبر الإشهار في كثير من الأحيان من أكثر عناصر المزيج الترويجي تكلفة 

لكلية مما يعطي امن التكاليف التسويقية  %25لإشهار يمكن أن تصل إلى الكتابات إلى أن تكاليف ا
 دلالة على أهمية التخطيط الفعال له لتحقيق الأهداف المسطرة.و  مؤشرات
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

 سادسا: مواجهة الأزمات.
عروضة في وقت معين، يلعب الإشهار دورا هاما في مواجهة الأزمات التي قد تنشأ عن نقص السلع الم

كن تخفيض استخدام الموارد أماكن توفرها، كما يمو  تعليم المستهلك كيفية استخدام السلعةو  رشادحيث يقوم بإ
 الترشيد في استخدامها عن طريقه أيضا.و  النادرة

 سابعا: المنافسة غير السريعة.
تعاد الابو  تفادي حرب الأسعارو  ازدادت أهمية الإشهار بعد محاولة المنتجين الابتعاد عن المنافسة السعرية

لاف السعر مثال: تمايز بخ، على عناصر المزيج التسويقي الأخرى تعتمدعنها بالمنافسة غير السريعة التي 
 السلعة، طرق التوزيع، الترويج، تقديم المعلومات بغرض التأثير في الطلب.

  مبادئ الإشهارو  أنواعالمطلب الرابع: 
 معايير تصنيفه.و  أنواع الإشهار أولا:

تتجلى فعاليته كذلك و  ةيتمتع بفعالية كبيرة في القضاء على معظم المشاكل الإقتصاديأصبح الإشهار 
لظرف الإقتصادي الحالي، هذا المستهلك، خصوصا مع المنافسة التي تميز او  في كونه وسيلة الإتصال بين المنتج
 ذا المفهوم بعدة حقولباط ههذا راجع أيضا غلى ارتو  كذا معايير تصنيفه،و  ما أدى إلى تعدد أنواع الإشهار،

 آخر، بل اختلاف نسجل في هذا المبحث اختلاف معايير التصنيف من باحث إلىو  مفاهيم أساسية أخرى،و 
 أنواع الإشهار في المعيار نفسه من تيار إلى آخر.

 ر المستهدف:معيار الجمهو  -1

شهار، ذلك أن الرسالة لإايعد معيار الجمهور المستهدف من أهم المعايير التي تعتمد في تبيان أنواع 
 الإشهارية لا يكون لها معنى أو قيمة في غياب من يتلقاها.

، بقا جمهوره المستهدفده قد حدد مسإن الإشهار قبل أن يصمم كرسالة ترويجية يكون القائم على إعدا
 فالإشهار يهدف إلى الوصول إلى أكبر شريحة ممكنة من السوق المستهدف.
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

 La cibleلا ينال رضانا فإن ذلك يرجع إلى الجمهور المستهدف" و  تهوينافعندما نرى إشهارا لا يس
" كون الرسالة الإشهارية لا تستهدف الفئة التي تنتمي إليها، فالإعلان عن كريم لإزالة التجاعيد مثلا، لا 

 .1يستهوي صغار السن لأنهم لا ينتمون إلى الفئة المستهدفة من طرف المعلن 

 الأصناف التالية: و نجد في هذا التقسيم

 الإشهار الصناعي:

ى شراء المنتجات الصناعية هو الإشهار الذي يستهدف الأفراد الذين يقع على عاتقهم شراء أو لتأثير عل
 ئل صناعته.فهو إشهار صناعي لأنه يستهدف الجمهور الذي لا يهتم للمنتوج لذاته، إنما لوسا

 الإشهار التجاري:

ماعي من أجل كسب ؤسسات المنتجة من خلال الوسائل ذات الأثر الجهو الإشهار الذي تقوم به الم
ن السلع الإستهلاكية، عالعملاء، أو زيادة عددهم، أو حتى الحفاظ عليهم عن طريق تقديم بعض المعلومات 

مة تصريف هذه السلع من أجل أو السلع التي تهم المستهلك الأخير، أو قنوات التوزيع الأخرى، التي تتولى مه
 فية استخدامها.كذا إعلامه بكيو  احتياجاته،و  مدى كفاءتها في إشباع رغباتهو  ريفه بمزاياها،تع

 الإشهار المهني:
هو الإشهار الذي يستهدف نوعا معينا من الجمهور، فهو ينتمي إلى نفس المهنة مثل جمهور الأطباء 

يهدف في الغالب إلى و  ات المهنية،عادة ما يظهر هذا الأمر في المطبوعات الرسمية للجمعيو  أو المهندسين،
 .2تحقيق ثلاثة أهداف 

 المعدات.و  إقناع الأشخاص المهنيين بشراء أنواع معينة من السلع -

 مرضاهم.و  تشجيع المهنيين على التوصية بمنتج معين لزبائنهم -

 ية.إقناع المستهلكين باستخدام المنتج الذي يتم الإشهار عنه لأغراضهم الشخص -
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

 من الإشهار:معيار الغرض  -2
معلن من غير المعقول أن يتم تصميم رسالة لسلعة معينة أو خدمة، دون أن تكون لل

"L’annonceurا، الأول يظهر " أهداف مسبقة، حيث أن هناك نوعين من الأهداف التي ينبغي تحديده
 :اع التاليةنجد فيه الأنو و  الآخر يكون على المدى البعيد،و  على المدى القصير أو المتوسط،

 الإشهار الأولي: 

هدفه الأساسي زيادة الطلب على منتوج معين بغض النظر عن العلامة التجارية غير أن هذا النوع 
يتطلب استراتيجية إعلامية تتميز بالحذر، ذلك انه بإمكان المؤسسات المنافسة في السوق أن تستفيد منه، 

 .1إنما يشهر للمنتوج على حساب العلامة و  وج،مادام لا يعرض العلامة )الماركة( التي ينتمي إليها المنت

 الإشهار الإنتقائي:
زيادة الطلب على تلك و  هيريقوم بعرض المنتوج بالتركيز على العلامة التي ينتمي إليها، فيستهدف التش

 ذا المجهود.هلا يمكن للمؤسسات الأخرى المنافسة لها في السوق الاستفادة من و  الماركة فقط،
 ي:الإشهار التدعم

في السوق أو يمده  يهدف إلى تذكير المستهلك بأن المنتوج الذي استعمله من قبل مايزال موجودا
اك منتجات لنفس العلامة بالتطويرات التي أجرت عليه، كما يذكره بعد حصول الرضا على منتوج معين بأن هن

 التجارية مطروحة في السوق، كما تشير إلى أن هذه الخصائص فريدة من نوعها.
 الإشهار الدفاعي:

الحصة التي و  لمبيعاتحجم او  يعتبر استراتيجية دفاعية من طرف المنتج عما وصل إليه من رقم أعمال
ديدة فإنه يؤدي دور الدفاع يمتلكها في السوق، فرغم أنه لا يهدف إلى زيادة المبيعات أو البحث عن منافذ ج

يظهر و  حيث أوقات البث، مباشرة لإشهار منافس من غالبا مايكون هذا النوع تابعاو  عن العلامة التجارية،
 موبيليس(. -جازي -ذلك جليا في الجزائر من خلال إشهار المتعاملين الثلاثة للهاتف النقال )نجمة
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

 إشهار التصرفات المباشرة:
يهدف إلى تحصيل فعل الشراء من طرف المستهلك، فهو يسعى إلى رفع هذا الأخير إلى القيام بعملية 

قد يعمد هذا النوع من الترويج إلى عدة إستراتيجيات كإرسال قائمة المنتجات و  فوريةو  بصورة مباشرة، ءالشرا
عن طريق البريد المباشر، أو تخفيض سعر البيع للمستهلك الوفي، أو زيادة خدمات بعدية من طرف الشركة 

 .1الصيد الإضافي، بالنسبة لخدمات الهاتف النقالو  كالمكالمات المجانية
 الإشهار المقارن:

يكثر استعمال الإشهار المقارن، بصفة أساسية في الوقت الحالي في الولايات المتحدة الأمريكية، إذ 
التي تنافس المنتوج المعلن له من خلال الإشهار و  يسمح قانون الإشهار بها مقارنة المنتوجات من نفس الصنف

 .2دم نقائصهايقو  المقارن، فهو ينتقد المنتوجات الأخرى المنافسة

 عيار المنطقة الجغرافية للإشهار:م -3

ن يبث رسالة إشهارية أفلا يمكن لمطعم محلي ، يصنف الغشهار حسب البيئة الجغرافية التي يستهدفها
كم القرب مثلا، غير بحغنما للجمهور الذي يمكن له أن يحصل على الخدمات التي يقدمها و  للجمهور العام

لإشهار إلى تحديد عدة أنواع اادي بمختلف قطاعاته من انفتاح دفع الباحثين في مجال أن ما يميز العمل الإقتص
الإشهار الدولي و  هار الوطنيالإشو  من الإشهار، فهناك الإشهار المحلي الذي لا يتجاوز صداه المجتمع المحلي،

 ول.دة دإدارات محلية أو وحدات إنتاج عو  الذي تعتمده الشركات الكبرى التي لديها فروع

 لإشهاري:معيار الوسيط ا -4

لها دورها في الوصول إلى الجمهور و  الوسيلة الإعلامية تستعمل كوسيط في بث الرسالة الإشهارية
حتى في الوسيلة و  المستهدف الذي يختلف من وسيلة لأخرى، فالوسيلة يمكن أن تزيد من فعالية الإشهار،

                                                           
 .25محمد محمود مصطفى، مرجع سابق، ص - 1
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

 بها سببا في إيصال الرسالة الإشهارية، فدقة الصورة ووضوحها الخصائص التي تتمتعو  الوحيدة تعتبر التكنولوجيا
 دفعه إلى تبني فعل الشراء.و  الألوان لها دورها في إرضاء المستهلكو 

 استخداماته:و  معيار مجالات الإشهار-4

من العلامة التجارية و  ا المنتوجعلاقته بالمرحلة التي يمر بهو  يعتمد هذا المعيار إلى تصنف الإشهار المصمم
 مراحل حياة المنتوج.

 السوق لأول مرة، فيقوم يكون هذا النوع من الإشهار في مرحلة إطلاق المنتوج في الإشهار التعليمي:
 بتعريف المنتوج للمستهلك باعتباره سلعة أو خدمة جديدة لم تكن معروفة سابق.

 أنه لا يمتلك كل يرالخدمات المعروفة لدى الجمهور المستهدف غو  يخص السلع الإشهار الإرشادي:
لتي تسهل للجمهور الإستفادة المعلومات الكافية، لذلك يقوم المعلن من خلال هذا النوع بمنح كل المعلومات ا

 من المنتوج.
 : يهدف تذكير المستهلك بتواجد المنتوج في السوق.الإشهار التذكيري
لسلع أو الخدمات أو إحدى تقوية صناعة ما أو نوع معين من او  : يعمل على دعمالإشهار الإعلامي

لمستهلك، كما قد و  المنشآت عن طريق تقديم بيانات للجمهور، يؤدي نشرها إلى تقوية الصلة بين المنتج
 .1يهدف إلى تصحيح صورة العلامة التجارية التي تكون تأثرت بالمنافسة الشديدة 

 ر الجهة القائمة بالإشهار:معيا-6
ئل الإعلام مع ذكر مصدرها، عدها، فهو عبارة عن رسالة تنقلها وساإن الإشهار من الأمور التي ترتبط بم

ف الإشهار حسب هذا يصنو  تجاربه السابقة تزيد أو تنقص من فعالية الإشهار،و  حيث أن مصداقية المرسل
 المعيار إلى:
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

 الإشهار الحكومي: -أ

لبا ما يكون مرتبطا هو الذي تقوم بد الدولة بقصد توجيه المستهلك لشراء منتوج معين، فهو غا
 . 1بالقطاعات الإستراتيجية التي لا يمكن أن تقع تحت سلطة الخواص 

 الإشهار الجماعي: -ب
 عين.تقوم به مجموعة من الأفراد او المنشآت التي يرمي نشاطها إلى تحقيق ربح م

 الإشهار التعاوني:  -ج
لجملة بقصد منافسة  اوعة من تجار هو الإشهار الذي يتعاون في إخراجه مجموعة من المنتجين أو مجم

ع من السلع، لذلك نجده أكثر قصد إزالة أعباء الإشارة عن تجار التجزئة التي تبيع هذا النو و  كبار المنتجين
 استخداما في الدول المتقدمة.

 ة:الإشهار حسب الوسيل -7
 الإشهار المكتوب: -أ

ان المدن أو الساحات الملصقات على جدر و  التقاريرو  النشراتو  المجلات، الكتب،و  وسيلته هي الصحف
 كذا الإشهار على اللوحات الإعلانية الثابتة أو المتحركة.و  العمومية،

 الإشهار المسموع: -ب

اقدم وسيلة استعملها  هيو  الندات،و  المحاضرات، الخطبو  يتم من خلال الكلمة المسموعة في الإذاعات
 الإنسان في الإشهار.

 البصري(: –السمعي ) الإشهار التلفزيوني -ج

الموضوع، فهو ميكرو و  الحركةو  طريقة الآداءو  الموسيقىو  اللونو  يتم بالصورةو  وسيلته الأساسية التلفزة،
 .2التمثيلو  التركيبو  ضبط الصوتو  الإضاءةو  الديكورو  فيلم ينجزه فريق عمل متخصص في الإخراج
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

 ثانيا :مبادئ الاشهار 
 1لإشهار تتمثل في:هناك مجموعة من المبادئ الأساسية ل

لمقصود توجيه الإشهار االدراسة فيما يتعلق بكل من المستهلك و  : إتباع الأسلوب العلمي في البحث1
 شهارية المراد نشرها.غخراج الرسالة الإو  كذلك الدراسة الفنية لتصميمو  السلعة المشهر عنها،و  إليه،

لفت نظر المستهلك  ن تكون قادرة علىأو  إخراج الرسالة الإشهارية بشكل جيد،و  : أن يتم تصميم2
 المقصود.

ن نجاح الإشهار يتوقف : أن تحرز الرسالة الإشهارية ثقة قراءها أو سامعيها أو مشاهديها، حيث إ3
 على ثقة الجمهور.

واحي الدينية أو التقاليد : الإمتناع عن كل مايؤدي إلى الإساءة للشعور العام للجمهور سواء من الن4
 و مايخدش أحاسيس الجمهور.الإجتماعية أ

 : أن يجوز أن يحتوي الإشهار على صور واسم لشخص دون الرجوع إليه.5

 عدد من الجمهور : كفاءة وائل نشر الإشهارات، بحيث يمكن أن تنقل الرسالة الإشهارية لأكبر6
 المرتقب.

 الأعراف السائدة في المجتمع.و  : تجنب الخروج عن الآداب أ التقاليد7

 الإضرار بصحة الجمهور.: تجنب 8

 الكذب أو التضليل.و  تجنب الخداعو  : أن يتجسد في الإشهار الصدق9

 

 

                                                           
 .157باس العلاق، علي محمد ربابعة، مرجع سبق ذكره، ص بشير ع- 1
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  هنواعه وأصائصني وخالاشهار التلفزيو : المبحث الثاني
إيصالها و  علان لتوجيههاكثرة طرح المنتجات في الأسواق فالحل يكون الإو  تطور الاقتصادو  مع نمو الإنتاج

هاما للكثير من و  مربحا را بارزا سواء من جهة الترويج للمنتجات أو كونه دخلاللمستهلكين، فلقد لعب دو 
نتاج في المجتمع الوسائل الإعلامية، لذلك فإن ظهورالاشهار لم يكن فقط في سياق تحول أساليب الإ

لك أصبح بذو  توزيعهاو  لوسائلاإنما كان توافقا مع تطور الوسائل التكنولولجية التي تقوم بنشر و  الاستهلاكي،
صال الأخرى بخصوصية الاتصالية الإشهار التلفزيوني لديه أهمية كبيرة كونه يمتاز عن الإعلانات في وسائل الات

 الموسيقى و  بوجود سمات لا تتوفر في وسائل اتصالية أخرى كالكلام

دف تحفيز الجمهور ية للسلعة بهفالإشهار التلفزيوني هو فن جذب انتباه الجمهور بالتركيز على الجوانب الإيجاب
 المستهدف للشراء أو اتخاذ رد فعل قد يكون متوقعا من طرف المعلن.

 وأهميته  مفهوم الإشهار التلفزيونيالمطلب الأول: 
 أولا: مفهوم الاشهار التلفزيوني 

 محاولة إقناعهمو  يعرف الإشهار التلفزيوني على أنه: نشاط فني يستهدف جذب انتباه المشاهدين
 1تنفيذه و  أساليب إنتاجهو  دراية فنية بتصميم الإشهارو  لقائمين عليه خبرةيتطلب من او 

و قد عرفه " النور دفع الله احمد" على انه: شكل أساسي على الصورة المتحركة بالإضافة إلى الصوت 
 براءته في أخذ اللقطات بأحجامها المختلفة مع استخدام المؤثراتو  حيث استخدام المخرج لحركات الكاميرا

الخدع البصرية مما يعد كذلك نوعا من التأثير المباشر على المشاهد مما و  الإخراجو  أساليب المونتاجو  الصوتية
 .2يجعله أكثر متابعة لمثل هذا النوع من الإعلان بالمقارنة بالإعلان الثابت 

مونتاج، و  يرتصو و  إخراجها وفقا للتقنية السينمائية في كل مراحلها، من إخراجو  و يتم إنتاج الومضة
لكنها تختلف في المدة الزمنية التي و  طبع الأفلام فهي تتميز بكل مميزات الفيلمو  تركيب الصوت على الصورة

                                                           
 النشرو  اللغوية في الرسالة الإعلانية، تطبيق على برامج الاتصال الإجتماعي للتلفزيون الجزائري، طاكسيج للدراساتو  واكد نعيمة، الدلالة الأيقونية- 1
 .50، ص 2012 -2011التوزيع، الجزائر، و 
 .80-79ع سبق ذكره، ص النور دفع الله أحمد، مرج- 2
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)أي فيلم قصير  Filmetعليها اسم  أطلقالتي لا تتجاوز عادة الدقيقة، لذلك و  يستغرقها الفيلم الإشهاري
 .1جدا(

موعة من الرسائل الفنية المتنوعة المستخدمة خلال الوقت و يمكن تعريف الإشهار التلفزيوني على أنه: مج
المضمون الذي يؤثر و  المباع من قبل التلفزيون إلى الجمهور بقصد تعريفه بسلعة أو خدمة أو فكرة بالشكل

 .2سائر المقومات الثقافية الأخرى و  أفعالهو  سلوكه الاستهلاكيو  قيمهو  ميولهو  على معلوماته

لإشهاري في التلفزيون يعرف بأنه: الطريقة التي يقدم عن طريقها مضمون و عليه فإن الأسلوب ا
الإشهار إلى جماهير المشاهدين، أي أن أسلوب الإعلان عبارة عن الشكل الإعلاني أو الإطار الفني الذي 

: يونيمن يعتبر أن الإشهار التلفز  هناكو  ،3يتم استخدامه لتوصيل الرسالة الإعلانية للجمهور المستهدف منها 
 الإثارةو  يستخدم عناصر الجذبو  هو الشكل الفني المقدم عن طريق التلفزيون للترويج عن السلعة أو الخدمة،

 .4الصوت لإحداث التأثير في المشاهدينو  الحركةو  استخدام اللونو 

عكس و لعل أبرز مميزات إنتاج الإشهار على الفيلم هي الحركة التي يبرزها الإشهار الفيلمي بدقة كبيرة 
هي ما اصطلح على و  التي كانت تعتمد على الصورة الثابتةو  التقنيات السابقة التي عرفها الإشهار التلفزيوني

الكتابة على و  حيث كانت تعتمد على الرسم  Slidsإعلانات الشريحة و  Rollتسميتها إعلانات الرول 
يتم ، Rellerهاز يدعى الرولر إما عن طريق جو  الكاميرا أمامعرضه إما كشريحة أو كصورة و  ورق مقوى

 .5يعرض هذا الإشهار مباشرة على الهواء ، و يصاحبه صوت المذيعو  تشغيله يدويا

                                                           
ئر، هادف ليندة خديجة ،دلالة العناصر السردية في الاشهار التلفزيوني، دراسة تحليلية سيمولوجية لومضات نجمة للهاتف النقال، جامعة الجزا- 1

 .53، ص 2007 -2006
تأثيرها على السوك الاستهلاكي و الومضة الإشهارية الطفل، دراسة تحليلية للأنماط  الاتصالية داخل الأسرة من خلالو  سطوطاح سميرة، الاشهار- 2

 .24، ص 2010 -2009للطفل، جامعة باجي مختار، عنابة، الجزائر، 
 .67، ص 2012التوزيع، عمان، الأردن، و  تأثيره في الجمهور، دار أسامة للنشرو المشهداني سعد سلمان، الإعلان التلفزيوني- 3
 .25-24سطوطاح  سميرة، مرجع سابق، ص - 4
 .53ص ، هادف ليندة، مرجع سابق- 5
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و حسب سمير محمد حسين يمكن تعريف الإشهار التلفزيوني على انه:" شكل من أشكال الاتصال 
 .1يون ذلك باستخدام التلفز و  خدمات لحساب ممول معروفو  غير الشخص لترويج سلعو  المدفوع

 ثانيا: أهمية الإشهار التلفزيوني:
 ين كان موضوعا لدراساتحيعتبر الإشهار من المفاهيم ذات الأهمية البالغة على المستوى الأكاديمي  

بين و  ة أو خدمةبحوث في مختلف التخصصات أو حتى حين الممارسات باعتباره نشاط بين منتج السلعو 
 و النفعية.أعة قصد الحصول على قيمتها الاستعمالية مستهلك يريد تحصيل هذه الخدمة أو السل

المستهلك و  هما المنتجو  غةلقد حددنا هنا نوعين من الجماهير يكتسب الإشهار بالنسبة إليهم أهمية بال
 نه هو الذي يزوده بالمعلومات.أما بالنسبة لهذا الأخير يعد الإشهار ضرورة ملحة لتحقيق غايته في الإشباع لأ

 ية الإشهار بظهور التسويق بمفهومه الحديث الذي يركز على احتياجات المستهلكينكما زادت أهم
 .2خدمات ...و  رغباتهم من أجل الاستجابة لها محاولة إشباعها من خلال منتجاتو 

 له معلومات صادقة تسعى إلى إرضاء الجمهور الذي يتطلب إقناعه بصفة ما يدعيه المنتج أن تقدم
 خدمات...و  من سلع يقدمه كافية عن كل ماو 

يتأثر به فهو يوفر للأفراد المعلومات و  و خلاصة القول: يعد الإشهار منتوجا اجتماعيا يؤثر في المجتمع
ثقافة هذا المجتمع عن طريق استخدام العديد من الوسائل و  الخدمية حاملا قيمو  حول حاجاتهم الاستهلاكية

رئية أين أصبح بإمكان المعلن اختيار الوسيلة التي تتحاسب المتخصصة لذلك سواء المكتوبة او المسموعة او الم
 .3تحقيق أهدافه الإشهارية و  مع طبيعة منتجاته

                                                           
 .25سطوطاح سميرة، مرجع سابق، ص - 1
 علاقات عامة، كلية العلوم الإنسانيةو  آخرون، أثر الإشهار التلفزيوني على متابعة البرامج الحوارية في القنوات الفضائية، ماستر اتصالو  سلامي خولة- 2
 .24، ص 2017-2016، 1945ماي  08الاتصال، جامعة و  لمكتبات، شعبة علوم الاعلاملاتصال وعلم او  الاجتماعية، قسم علوم الاعلامو 
 .25سلامي خولة، مرجع سابق، ص - 3
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 أنواع الإشهار التلفزيوني:و  خصائص:  الثانيالمطلب 
 أولا: خصائص الاشهار التلفزيوني 

بحيث ينشأ  هذه  الأسرة  ة واحدةيتميز الإعلان التلفزيوني بأنه ينقل الرسالة الإعلانية إلى العائلة كوحد
 ن الخصائص نحصرها كالآتي:مينفرد الإعلان التلفزيوني عن بقية الأنواع الإعلانية الأخرى بجملة و  مجتمعة،

المجلات  و  ال الصحفحيتيح الإعلان التلفزيوني فرصة التعريض الجماعي الذي لا يمكن تطبيقه في  -
 دين من خلال:كما يحقق الإعلان التلفزيوني ميزة التقاء المشاه

 اختيار اليوم الذي يذاع فيه الإعلان خلال الأسبوع. -

 اختيار وقت الإعلان. -

 اختيار نوعية البرنامج التلفزيوني الذي يذاع الإعلان خلاله. -

له القطاع المستهدف الذين  و من ثم يجد المعلن الفائدة المناسبة من المشاهدين الذين يمثلون بالنسبة
 هذه الأوقات.يتابعون التلفزيون في 

عندما يتم عرض الإعلان التلفزيوني لسلعة او خدمة تظهر خلال هذه اللحظات وحدها دون منافسة  -
 .1من وسائل اتصالية أخرى

يقدم التلفزيون المعلن الفرصة للمعلنين للوصول إلى اكبر عدد ممكن من المشاهدين من خلال رسالة  -
اع مستويات المعيشة فإن نسبة كبيرة من الأفراد أصبحوا ارتفو  إعلانية واحدة. فنظرا للتقدم الاقتصادي

تمثل من ثم يزداد عدد المشاهدين للرسالة الإعلانية في أوقات المساء، حيث و  يملكون أجهزة تلفزيونية
 .2أوقات الفراغ لمعظم الأفراد

تضمنة في يم الفكرة المالصورة مما يساعد من عملية الانتباه فضلا عن تدعو  المزج بين عنصر الصوت -
 تثبيتها في ذهن المشاهد.و  تقويتهاو  الرسالة الإشهارية

                                                           
اثرها على سلوك الطفل من وجهة نظريات ربات البيوت بالمسيلة، ماستر و  عاشوري نسرين، ميهوبي آمنة،  استعمال الكوميديا في الإعلان التلفزيوني- 1

 .41، ص 2017الاتصال، جامعة محمد بوضياف،  ماي و  الاجتماعية، قسم علوم الإعلامو  امة، كلية العلوم الإنسانيةعلاقات عو  اتصال
 عاشوري نسرين، ميهوبي آمنة،مرجع سابق.- 2
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عداد الجوانب الإبداعية الصورة معا للمعلن درجة عالية من المرونة في إو  كما يعطي استخدام الصوت -
لألوان للتأثير العاطفي فيمكن استخدام ا، التصميم للإشهارو  التحريرو  الخاصة بالرسالة الإشهارية

 على المستهلك.

إذ أصبح لدى نسبة معتبرة  البرامج التي يبثهاو  قابلية تصديق النتائج المعروضة على شاشة التلفزيون -
ابيا على هو مايعكس إيجو  من المشاهدين الاستعداد لتصديق كل ما يشاهدونه على الشاشة

 الإعلانات التي يقدمها التلفزيون .

 ن.البساطة التي يتم بها الإشهار في التلفزيو و  المرونة -

 القدرة على عرض الصورة المتحركة، كما يوفر فن التحريك تقديم الشيء المعلن عنه في أثناء التشغيل -
توضيح الآثار الإيجابية المترتبة على و  شرح أسلوب الاستخدام الأمثل خاصة للسلع على الجمهورو 

 .1متعة و  استرخاءو  ما تحققه من راحةو  استخدام السلعة أو الخدمة المعلن عنها

توافره العديد من الأسر التغطية الجماهيرية: حيث يستقطب هذا الجهاز العدد الكبير من الجماهير ب -
لة جماهيرية ما يمنح الإشهار ساعة مما يجعله وسي 24امتداد ساعات بثه اليومية إلى و  عبر أنحاء العالم

 عبره صفة الجماهيرية.

هذا  خاصة بعد اعتماد الحاسوب كتقنية و  لإشهاريالإبداع في مجال إخراج الفيلم او  إمكانية الابتكار -
 . 2جديدة لتحقيق الحيل السينمائية 

 توافر الكثير من المعلومات عن عادات المشاهدة لدى الجمهور المستهدف. -

اعد على التحكم في تنوع أحجام اللقطات المستخدمة في الاتصال الإشهاري التلفزيوني يسو  تعدد -
ن توضيح الفكرة لإثارة مالذي يمكن و  اد تصديره أو نقله بالحجم الطبيعيتكبير الوجه أو الشكل المر 

 شهاري.تأثير عملية الاتصال الإو فعاليةو  من ثم زيادة اشهاريةو  اهتمام المتلقي

                                                           
لاجتماعية، قسم العوم او  علاقات عامة، كلية العلوم الإنسانيةو  خير الله شهرزاد، تأثير الإشهار التلفزيوني على سلوك الأطفال، ماستر اتصال- 1

 .39-38، ص 2019-2018الإنسانية، جامعة محمد خيضر، بسكرة، 
 خير الله شهرزاد، نفس المرجع.- 2
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 الفكرة الواحدة بقوالبو  تقديم الموضوع الواحدو  الإعادةو  يتيح التلفزيون الفرصة لتكرار الإشهار
ا يساعد على تحقيق درة كبيرة من الانتشار، كما يؤدي التكرار مع التنويع إلى أشكال مختلفة ممو  أساليبو 

الأغاني و  تثبيته في ذهنه بالإضافة إلى ما يحققه استخدام الشعاراتو  تذكره للإشهارو  عدم شعور المتلقي بالملل
 .1الخفيفة من سرعة الانتشار 

تجاها معنيا فهناك من من تلك التقسيمات اينقسم الإشهار التلفزيوني إلى عدة أنواع، إذ يتخذ كم 
كذا على و  ارمن يقسمه على أساس طريقة شراء وقت الإشهو  يقسم الإشهار على أساس طريقة عرضه،

 ،شهار إلى تحقيقهاف التي يسعى الإأساس النطاق الجغرافي الذي يغطيه كما يمكن ان يصنف حسب الأهدا
 فيما يلي سنتعرض لكل تقسيم بالتفصيل .و 

 ا من حيث طريقة العرض فيتم بعدة طرق او قوالب نتناولها كما يلي:أم

تتم مخاطبته عن و  هو ذلك النوع الذي يجعل الشخص يشعر أنه هو المقصود بحد ذاتهو  الإشهار المباشر:-1
 .2الفن و  طريق شخصية مشهورة مثل نجم

رغبتهم في استعمالها لتقليد و  ةمن حبهم للسلعو  فوجود المشاهير في الإشهار يزيد من جاذبيته من ناحية
 .3هذا الشخص المشهور من ناحية أخرى

و في هذا الصدد يعرف الإشهار المباشر على انه مجموعة تقنيات للاتصالات المشخصة أو غير 
تطور العلاقة المعروضة و  يمكن إغراء المستهلكو  أحيانا متفاعلة تستعمل في البحث عن الأسواق،و  المشخصة

 .4سنة عنها أو عن المنتوج المعروض بتقديم صورة ح

إن استخدام الرسوم المتحركة في الإشهار التلفزيوني يحقق معدل استجابة  استخدام الرسوم المتحركة: -2
هناك و  عن الإشهار الثابت،  حيث إن الرسوم المتحركة تجذب انتباه المشاهد إلى الاشهار 40إلى  15من 

                                                           
 .39خير الله شهرزاد، مرجع سابق، ص - 1
 .75النور دفع الله، مرجع سابق، ص - 2
 .61مرجع سابق، ص ، المشهداني سعد سلمان- 3
 .57، ص 2009 -2008، جامعة الجزائر،2007-2000التمويل و  الجزائري، الممارسة جازية بايو، الاشهار التلفزيوني - 4
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هي : الكارتون، الرسوم البيانية المتحركة، الرسوم و  هار التلفزيونعدة تقسيمات للرسوم المتحركة في إش
 .1الروتوسكوبو  الالكترونية،

كل شخصية توجه الحديث و  ،أكثريتخذ شكل الحديث الذي يتم بين شخصين أو و الإشهار الحواري:-3
فكرة المراد الإشهار ة أو الخدمة أو المتجر أو الللشخصية أخرى في حوار دائر بينهما يذكر خلاله اسم السلع

في بعض الأحيان تكتب هذه الصيغة فيشكل و  عادة يغتنم بالشعار الخاص بالسلعة أو الخدمة أو المتجر،و  بها،
 .2يتضمن الإجابة خصائص أو مميزات السلعة أو الخدمة أو المتجر و  جواب،و  سؤال

 .3أماكن بيعها و  مميزاتهاو  فهو إذن حوار بين شخصين أو أكثر حول السلعة

طرق و  الذي يتم فيه عرضها بشكل مادي مع إبراز الخصائصو  الإشهار عن طريق عرض السلعة:-4
 .4مزاياها مقارنة بالسلعة المنافسة الأخرى و  الاستعمال

عند بلوغ الذروة يأتي الحل أو و  يقوم على موقف يتضمن عدد محدود من الأحداث الإشهار الدرامي:-5
 كان السلعة هي المنقذ من المشكل المطروح،و  تخدام السلعة أو الخدمة المعلن عنها،انفراج العقدة الدرامية في اس

 مخاطبة العاطفةو  اقدرها على إحداث التأثير المطلوبو  يعد هذا الشكل من أكثر الأشكال إثارة للإهتمامو 
 كالمطاعم أو الحدائق،الديكور أو التصوير في المواقع الحقيقية  و  يستعان في هذا الشكل بالممثلينو  المنطق معاو 
 .5هي من الأشكال المكلفة مقارنة بالأشكال البسيطة الثابتة و 

 منى سعيد الحديدي" بأن الإشهار الدرامي" إن هذه الصيغة في الكتابة و على هذا الأساس ترى "
المتجر  أوالخدمة  أوتكون السلعة و  الأداء عبارة عن مشهد تمثيلي قصير يدور حول عقدة أو مشكلة معينة،و 

                                                           
 .61-60المشهداني سعد سلمان، مرجع سابق، ص - 1
 .217، ص 2008وسائله، فنونه، الدار المصرية اللبنانية،  ، سلوى إمام، الإعلان، أسسه، حديدي منى سعيد - 2
 .73المشهداني سعد سلمان، مرجع سابق، ص - 3
 .75النور دفع الله، مرجع سابق، ص - 4
 .140مرجع سابق، ص ، حديدي منى سعيد - 5
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قد تكون التمثيلية في صورة تقديم معلومات عن هذه السلعة أو الخدمة، في بعض الأحيان  أوهو مفتاح الحل، 
 .1يستخدم مشهد تمثيلي يقوم به ممثل واحد فقط يعرض المكلة، ثم يقوم صوت آخر حلها 

 الإشهار من حيث شراء الوقت:-
 ها لتمرير الإشهار ضمنه،حة الزمنية التي يتم شراؤ أما هذا التقسيم للإشهار، فيعمل على أساس المسا

 هي تكون بعدة طرق نذكرها كالآتي:و 

هذا يتضح من خلال ما تلجأ إليه بعض الشركات الكبيرة و  قيام المعلن بتمويل برامج تلفزيونية كاملة: -1 
لتي ترعى بعض برامجها هو من خلال الفضائيات او  بالاتفاق مع التلفزيون برعاية برنامج معين مدفوع التكلفة

 .2الشركات و  المؤسسات

لن مع بعض المعلنين الآخرين في شراء وقت التلفاز، وفيه تكون مشاركة المع الشراء الجماعي للوقت: -2
 مما يؤدي إلى توزيع التكاليف على عدد أكبر من المشاركين فيه.

يع الإشهار على عدة فترات خلال يتم توز و  الإشهار الفردي: حيث يقوم المعلن بشراء وقت الإشهار -3
 .3مدة الإرسال 

 تقسيمات نيلسون وفقا لهذه المحاولة يمكن تقسيم الاشهارات التلفزيونية إلى :-

ذلك بهدف إظهار كيف أدت الفكرة أو و  : يثير الإشهار هنا مشكلة معينة تنتهي بخاتمة سعيدة،القصة -1
 .4ةالخدمة المعلن عنها إلى التغلب على هذه المشكل

                                                           
 .217نفس المرجع، ص ، حديدي منى سعيد - 1
 .82النور دفع الله، مرجع سابق، ص - 2
 .66، ص 2006 النشر، بيروت، لبنان،و  العلاقات العامة، دراسة مقارنة، الدار الجامعية للطباعةو  فضل الشعراوي عابد، الإعلان- 3
جيزي، جامعة و  بوخاري أحمد، دلالات المكان في الومضات الاشهارية التلفزيونية، دراسة تحليلية سيمولوجية مقارنة بين متعاملي الهاتف النقال نجمة- 4

 .35، ص 2009 -2008الجزائر، 
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يتم التركيز مباشرة على مزايا و  و هنا تحذف المشكلة الأساسية فلا تذكر على الإطلاق في النص الاشهاري،
 .1فوائده بالنسبة للمشاهد و  الاستخدام

لكن يظهر أفراد حقيقيون يتحدثون و  ر هنا على الأسلوب القصصي،يعتمد الإشها: شرائح من الحياة -2
 عن مشكلة ما.

 يتحدث عن مزايا المنتوج .و  الكاميرا : يقف أحد المسئولين أمامإشهار المذيع -3

 كيفية استخدام المنتوج.و  نقله،و  تعبئتهو  : يوضح المعلن في هذا النوع كيف يتم تصنيع المنتجالعرض -4

 .2المرئية، لجذب انتباه المشاهدين و  : يستعمل بعض المؤثرات الصوتيةاستخدام المؤثرات الخاصة -5

 نواع التالية:تقسيم الإشهار وفقا للمعيار الجغرافي فهو يمكن أن يشتمل على الأ أما رابعا:

تقوم به في الغالب الشركات و  هو الإشهار الموجه لأكثر من دولة على مستوى العالمو  :الإشهار الدولي -1
 .3متعددة الجنسيات ذات الأنشطة في العديد من الدول 

حدود الدولة الواحدة إلى الدول المجاورة التي تشترك معها في نفس  : هو الذي يتعدىلإشهار الإقليميا -2
 .4الانتماء القومي )الوطن العربي( الانتماء الاقتصادي )الاتحاد الأوروبي(

 .5يغطي القطر كله، ولا يقتصر على جزء معين من الوطن 

                                                           
 .212حديدي منى سعيد، مرجع سابق، ص  - 1
 .36-35بوخاري أحمد، مرجع سابق، ص - 2
 .44، ص 2004عبد العزيز سامي، صفوت العالم، مقدمة في الإعلان، ) د د ن(، الأردن، - 3
نموذجا، جامعة منتوري قسنطينة،  Mbcفنور بسمة، الرسالة الإشهارية في ظل العولمة، دراسة تحليلية للرسالة الإشهارية في الفضائيات العربية، قناة - 4

 .87، ص 2008 -2007الجزائر، 
 .36حمد، مرجع سابق، ص بوخاري أ- 5
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داخل حدود القطر هو ذلك الإشهار الذي يهدف إلى ترويج السلعة الإشهار الوطني: )المحلي(:  -3
 .2. فهو داخل منطقة محلية داخل الدولة 1قراه و  الواحد، او التركيز على منطقة جغرافية معينة داخل مدنه

 : أما تقسيم الإشهار حسب الأهداف التي يسعى إلى تحقيقها، نجد:خامسا

ق من قبل أو السلع : يتعلق بتسويق السلع الجديدة التي لم يسبق لها وجود في السو الإشهار التعليمي -1
القديمة المعروفة التي ظهرت لها استعمالات لم تكن معروفة لدى المستهلكين يهدف إلى التعريف بالسلعة، 

 .3خصائصها ، طرق استعمالها

: يجبر الجمهور بالمعلومات التي تيسر لهم الحصول على الشيء المعلن الإشهار الإرشادي أو الإخباري -2
 .4وقت  في أقصرو  عنه بأقل جهد

مميزات السلعة التي تنفرد بها و  : كما يتضح من تسميته أنه يهدف إلى إبراز خصائصالإشهار التنافسي -3
 .5مقارنة بالسلع المنافسة لحث المستهلك على تفضيلها دون سواها من السلع المنافسة الأخرى 

يفصح عن نفسه بشكل : يأتي في شكل مثير للتسويق في نفس المستهلك، فلا الإشهار التسويقي -4
يظل لفترة كذلك حتى يفصح عن نفسه في نهاية الأمر، ليتم التعامل و  واضح، كان يتقدمه علامة استفهام

 .6الفضول و  لو كان من قبيل حب الاطلاعو  معه  حتى

يعتمد على التكرارية و  هو الإعلان الذي يتعلق بموضوعات أ, سلع يعرفها الجمهورو  :الإشهار التذكيري -5
دفعهم على شرائها عند مشاهدتهم لها في أماكن البيع عن و  عرض الإعلان، غايته تذكير الناس بهذه السلع في

 .7من أجل التأثير على كمية المبيعات لا على نوعيتها و  التغلب على النسيانو  طريق التأثير اللاشعوري

                                                           
 .87فنور بسمة، مرجع سابق،  ص - 1
 .45سامي، مرجع سابق، ص  عبد العزيز- 2
 .86فنور بسمة، مرجع سابق، ص - 3
 .37بوخاري أحمد، مرجع سابق، ص - 4
 .25النور دفع الله، مرجع سابق، ص - 5
 .86فنور بسمة، مرجع سابق، ص - 6
 .51ص  المشهداني سعد سلمان، مرجع سابق،- 7
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خدمة في موسم او مناسبة  إلى الترويج عن سلعة أو: هو ذلك النوع الذي يسعى إشهار المناسبات -6
 .1معينة 

زيوني مجموعة من و من خلال التصنيفات التي تم عرضها في هذا العنصر اتضح أن للإشهار التلف
 الإخباريو  اع المختلفة بين الدراميالتصنيفات التي تجعل من المعلن له حرية كبيرة في إمكانية الاختيار بين الأنو 

الحوار حول السلعة و  قصةكذا أسلوب الو  للتمثيل في الومضة الإشهارية،المعتمد على الشخصيات المشهورة و 
فزيوني فإن القائم بالاتصال بغض النظر عن تعدد القوالب أو الأنواع المعتمدة في الإشهار التل، و او الخدمة

عند حث و  اجل إقناع المتلقي يختار النوع الملائم للرسالة الإشهارية من خلال عرض المنتج بصيغة تأثيرية من
 استلزم جميع أهدافه.و  الجمهور على الشراء يكون قد حقق وظائف الإشهار

 أهداف الإشهار التلفزيوني:و  : وظائفثالثالمطلب ال
 أولا: وظائف الإشهار:

، سلعة التي يرغبون في شرائهاتؤدي الرسائل الإشهارية جملة من الوظائف إذ يزود المستهلكين بمعلومات عن ال 
 يلي: يمكن تلخيص أهم وظائف الإشهار فيماو  ا مبرزا خصائصها بأفضل الطرقكذا فوائدهو 

تي يمكن أن تستخدم كأساس للتمييز بين السلع يقوم الإشهار بتوفير المعلومات ال توفير المعلومات: -1
يار ق مشكلة إمكانية الاختتنوع السلع التي نتجت عن الثورة الصناعية خلو  المتنوعة حيث أن زيادة الإنتاج

 المتلقي لأخذ قرار الشراء. بينها، كما أتاح التطور التكنولوجي الفرصة لعرض كم هائل من السلع، التي تدفع

السلع، خاصة عندما تتشابه المنتجات و  : يلعب الإشهار دورا هاما في تسويق الخدماتتحقيق الإشباع -2
تختلف عن السلع المنافسة، عن طريق يعطي للسلع ميزة تنافسية و  من حيث الخصائص، هنا يتدخل الإشهار

 .2نفسية تحقق الإشباع الذاتي له و  ربطها بمؤثرات سلوكيةو  إبراز الخصائص التي تحققها للمستهلك

                                                           
 .26مرجع سابق، ص ، النور دفع الله- 1
 .88فنور بسمة، مرجع سابق، ص - 2
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سرة" وظائف الإشهار فيما الأو  و يحدد مجموعة من الباحثين من بينهم عاطف عدلي العبد في كتابه " الغعلام
 يلي:

يعة الأمر بحيث يصعب على الآخرين تقليدها مما يؤدي بطب، منتجاتهاو  ةتميزة عن المؤسستكوين صورة م -1
 على الإسهام في زيادة أرباح المؤسسة .

 ا، أسعارهاأشكالهو  منتجاتها من حيث: خصائصها، مميزاتهاو  يادة معلومات المستهلكين عن المؤسسةز  -2
 استخداماتها.و 

 ة عن طريق اجتذاب مستهلكين جدد.يادة المبيعات أو زيادة مبيعات الخدمة للمؤسسز  -3

 .1مواجهة المنافسة التجارية، أو الإشهارية الخاصة بالمنتجات المنافسة  -4

 المستهلكين:و  يمكن تقسيم وظائف الإشهار على أساس المنتجين،و  -3

الذين  منتجين فإن الإشهار يقدم جملة من الخدمات للمنتجين سواء لزيادة عدد العملاءبالنسبة لل  -أ
هذه الخدمات و  لمستهلكينلجوء هؤلاء للتعامل مع منتجاته من قبل او  يتعاملون معه، أو لزيادة كسب ثقتهم

 تتمثل في الآتي:

 خصي.البيع الشو  كاليف التوزيع: غن تعريف المستهلكين بالسلع يتم من خلال الإشهارتالتوفير في  -1

علاني للقيام لعة: حيث أنه لا بديل للنشاط الإالتحسينات في السو  المستهلكين بسرعة الإضافات تعريف -2
 بهذه المهمة بسبب سرعة إيصال.

ة الإنتاج الإنتاج: ساهم النشاط الإشهاري في زيادة المبيعات حيث يؤدي ذلك إلى زياد تخفيض تكلفة -3
 ذلك يؤدي بالنتيجة إلى تخفيض كلفة الوحدة المنتجة .و  من السلع

                                                           
 .266سطوطاح سميرة، مرجع سابق، ص - 1



 

55 
 

.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

: حيث يساهم النشاط الإشهاري بشكل كبير في تسهيل مهمة مندوبي تشجيع مندوبي البيعو  مساعدة -4
 .1البيع 

هو ما و  التي يقدمها الإشهار للمستهلكين فهو حصولهم على السلع في الوقت المناسب أما الخدمات -ب
 ثل فيما يلي:عليه فوظائف الإشهار بالنسبة للمستهلك تتمو  يستطيع الإشهار تقديمه للمستهلك،

هو انتقاء السلع المناسبة من و  مام خيار صعب،مة الاختيار بين السلع: حيث أ، المستهلك أتسهيل مه -1
 بيانات عن مزايا، و ماتعن طريق ما يحصل عليه من معلو و  بين أنواع كثيرة من السلع الموجودة في السوق،

 مواصفات السلع تسهل عليه اختيار السلعة المناسبة له.و 

زامن وجود السلعة، وقت و  ان السلعة: يقوم الإشهار بإبلاغ المستهلك بمكانمكو  إبلاغ المستهلك بزمان-2
إمكانيات و  يستفيد المستهلك من الإشهار في الحصول على السلع من أمكنة معينة، بأسعار أقلو  الحاجة إليها،

 . 2كبيرة 

 تخليص هلك بمهارات مفيدة: حيث تسهم بشكل مستمر بتقديم نصائح مفيدة تسهم فيتزويد المست -3
 شادات.المستهلك من متاعب كثيرة كذلك تحذر المستهلك من خطوة عدم الالتزام بهذه الإر 

كين يسهل  بذلك الاقتناع يمكن القول ان الإشهار التلفزيوني يقوم بعدة وظائف سواء للمنتجين أو للمستهل
  قيق أهداف معينة.تح لنجاح أي إشهار في تقديم وظائفه عليهو  بالأفكار التي يتضمنها ذلك الإشهار،

 ثانيا: أهداف الإشهار التلفزيوني:
إبراز و  يهدف الإشهار التلفزيوني إلى الترويج لسلعة ما، أو مؤسسة أو ماركة معينة بغية التعريف بها

ترسخها لدى الجمهور وتحفيزه لاقتناء سلعة و  قد يتجاوز ذلك إلى تكوين صور ذهنيةو  مزاياها لدى المتلقي،

                                                           
الأداء الصحفي في الصحف اليومية الجزائرية دراسة تحليلية استطلاعية على عينة من الصحف اليومية و  شحات محمد، العلاقة بين التمويل الإشهاري- 1

 .32، ص 2011-2010، 3،جامعة الجزائر El Watan، الشروق، الوطنية الخبر
 .26، ص 2005العلاقات العامة، دار النهضة العربية القاهرة، و  فرج عصام الدين، فن التحرير للإعلان- 2
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تختلف أهداف الإشهار من جهة و  كذا المرتقب،و  رغبات سلوك الجمهور المستهدفو  اهاتأو تغيير اتج
 يمكن ان تلخص الأهداف في النقاط التالية:و  إشهارية لأخرى،

 ن السلع.ذلك من خلال تقديم المعلومات عو  ذب المزيد من المستهلكين إلى الأسواق المستهدفةج -1

ذلك عن طريق توعية المستهلك إلى إضافة استخدام جديد و  ة،إظهار الاستخدامات الجديدة للسلع -2
بالتالي شراء و  هذا يجعل المستهلك أكثر اندفاعا لشراء السلعة،و  للسلعة إلى الاستخدام الأصلي التقليدي لها،

 .1دد استعمالات السلعة بعد تطويرهاكمية أكبر، بسبب تع

سهيل فهم موضوع جذب الانتباه أو تو  تحقيق الإدراك لإقناع: فدور الإشهار التلفزيوني لا يتوقف عندا -3
 بها .تجريو  غنما لا يتجاوز ذلك إلى تحفيز المستهلك لشراء السلعةو  الخطاب الإشهاري،

استخدام الأساليب و  إثارة الاهتمامو  زيادة معدل دوران السلع المعلن عنها، من خلال جذب الانتباه -4
  في محاولة ترمي إلى إقناعهم بالسلع المسوقة لضمان استجابتهم المرضية،المختلفة لبعث الرغبة لدى المستهلكين

 . 2حثهم على اقتناء هذه السلع و 

لان التطور الجمالي الذي لحق بإخراجه جعله إضافة ، يرفع الإشهار التلفزيوني من المستوى الفني للوسيلة -5
 .3جيدة يطلبها المتلقون مرات عديدة 

لتلفزيوني يجب أن تتحدد وفقا من ضمنها الإشهار او  لعالمي للمعلنين أن أهداف الإشهارو لقد اقترح الاتحاد ا
 لمعايير اتصالية محددة تتمثل في:

 قبينالواقية وفقا للاحتياجات المعرفية للمستهلكين المرتو  الشاملة الرسائل الاتصاليةو  تقديم المعلومات -1
 .الحاليينو 

                                                           
 .32فضل الشعراوي عابد، مرجع سابق، ص  - 1
 .10، ص 2011، الجزائر، التوزيعو  شعبان حنان، تلقي الإشهار التلفزيوني، كنوز الحكمة للنشر- 2
 .235سطوطاح سميرة، مرجع سابق، ص - 3
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

ستهلك تجاه الانطباع الإيجابي من المو  ساعد على خلق نمط من التفصيلسائل الإتصالية بما يتصميم الر  -2
 المنتوج لتحفيزه على تجريبه.

 التعليق الجذاب،و  السعر المناسب،و  المتعة،و  الجمال،و  ما يحققه من قيم مختلفة كالسعادةو  الربط بين المنتوج -3
 .1سهولة الحصول على المنتوج و 

 هما: و تنصب أهداف الإشهار في عنصرين

يزات الممو  ذلك من خلال شرح الخصائصو  المرتقبين يميزون السلعة او الخدمةو  جعل المستهلكين الحاليين-أ
 الفريدة .

زيادة معدل استخدام السلعة او الخدمة من المستهلكين الحاليين، مع تشجيع قطاعات أخرى على   -ب
 .2الانضمام لجمهور المستهلكين 

يضطلع و  ه أهداف محددةبصفة عامة بما في ذلك الإشهار التلفزيوني ل لإشهاراو على هذا الأساس نجد أن 
ور المستهلك بمختلف المعلومات بأداء وظائف تساهم إلى حد ما زيادة المبيعات للمنتج المشهر له، بتزويد الجمه

 لاحتياجاته ذلك تلبية، و نقاط تواجدهاو  كيفية الحصول عليهاو  التي تخص السلعة أو الخدمة موضوع الإشهار
 المنتج.و  تقوية الصلة بين المستهلكو 

 إعداد الرسالة الاشهارية:أسس  :المطلب الرابع
لكن أيضا بالطريقة أو و  قط،فإن تأثير الاشهار على زيادة المبيعات، ليس مرتبطا بحجم المبالغ المنفقة 

 هارية التي تم اختيارها.الاش شكل الرسالةو  بالخصوص بمضمونو  الكيفية التي تم بها استعمال هذه المبالغ،

 و من أجل إعداد الرسالة الاشهارية يتم إتباع المراحل الآتية:

تقوم على و  تعد هذه المرحلة بالمرحلة الأدق في إعداد الرسالة الاشهارية، تصميم الرسالة الاشهارية:-1
كثير من الأحيان، على مدى تحديد المحور الرئيسي الذي ستدور حوله الرسالة، يقوم اختيار هذا المحور في  

                                                           
 .10شعبان حنان، مرجع سابق، ص - 1
 .35هادف ليندة، مرجع سابق، ص - 2
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

يتحقق ذلك من خلال توجيه العديد من الأسئلة إلى كل و  التصور،و  قدرة صانع الرسالة على حسن الإبداع
 .1حتى المنافسين في بعض الأحيان قصد اكتشاف أفكار جديدة ، و الخبراءو  الموزعينو  من الزبائن

جية الإبداعية لاشهارية يجب القيام بتقسيم الإستراتي: من أجل اختيار الرسالة الاشهاريةانتقاء الرسالة ا-2
 اسية هي:يستند هذا التقييم على ثلاثة اعتبارات أسو  الموافقة للمحور الذي تم اختياره،

 استقطابها لجمهور كبير.و  مدى جاذبية الرسالة -

 .مدى أصلية الرسالة الاشهارية، أي عدم تكرار نفس شكل الرسالة الاعتيادية -

 .2تقتهم في مضمونها و  الرسالة الاشهارية، في نظر المستقبلين لها مدى مصداقية -

إنما كذلك على و  : لا يتوقف تأثير الرسالة الاشهارية على مضمونها فقط،تنفيذ الرسالة الاشهارية -3
الشديدة التنافس ، و هذا الشكل عاملا أساسيا بالنسبة للمنتجات المتماثلة 3يمثل و  الشكل الذي ستعرض فيه،

 ما بينها.في

طبيعة و  شكلو  قة بنمط الرسالةإن تنفيذ الرسالة الاشهارية، يفترض القيام باتخاذ العديد من القرارات المتعل
 العبارات المختارة...إلخ.

  

                                                           
 .197، ص 2003ناجي فوزي خشية، الاعلان رؤية جديدة، المكتبة العصرية، مصر، د ط، - 1
 .298، ص 2002-2001ط، الدار الجامعية، مصر، د ، اسماعيل محمد السيد، الاعلان- 2
 .128بشير عباس العلاق، علي محمد ربايعة، مرجع سابق، ص - 3
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.الإشهار التلفزيوني الماهية و والوظائف: الأول الفصل  

 خلاصة الفصل  الأول :

نسبة خلاصة الفصل الأول :من خلال ماقدم في هذا الفصل نستنتج ان للاشهار التلفزيوني أهمية كبيرة ، سواء بال
المنظمات او المؤسسات أو لأفراد المجتمع، و ذلك بما يتمتع به من خصائص و أهمية جعلته يتميز عن غيره و كذلك 

و الخدمات و التعريف بكل ماهو جديد في   للمؤثرات التي تساهم في الترويج للسلع  من خلال استخدامه لكل
هور لما يتم عرضه، لذلك تلجأ اليه معظم المؤسسات الاسواق ،فهو يعمل بدوره على اقناع و جذب انتباه الجم

للترويج لسلع و التعريف بخدماتها خاصة في ظل تعدد المنتجات و ظهور المنافسات القوية في السوق ، كما أصبح 
و مساعد له في التعرف على مختلف المنتجات و معرفة خصائصها و فوائدها و أماكن   مصدرا رئيسيا للجمهور

.جدها و تميز بينها بأقل جهد و وقت ممكنتوا  تواجدها



 

 

 

 

 

 

 

  الفصل الثاني:
 سلوك المستهلك والعوامل المؤثرة فيه
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

 المستهلك:المبحث الأول: عموميات حول سلوك 
ك من أهم العوامل التغير لذلك دراسة سلوك المستهلو  يتصف ميدان سلوك المستهلك بالديناميكية

 مفهوم سلوك المستهلك من خلال هذا المبحث سنتطرق إلىو  ة سليمة،المساعدة في بناء إستراتيجية تسويقي
 أنواع المستهلك إلى جانب العوامل المؤثرة .و  أهم خصائصهو 

 المطلب الأول: ماهية سلوك المستهلك.
انية معينة قبل أن يكون يعتبر سلوك المستهلك سلوكا إنسانيا ناتجا عن حاجة من أجل تحقيق رغبة إنس

لتطرق إلى مفهوم من ثم او  تعريف المستهلك،و  ا، لذلك وجب تعريف السلوك الإنساني،سلوكا استهلاكي
 سلوك المستهلك.

 تعريف السلوك:-
في هذا المجال من  المتخصصينو  الدارسينلقد قدمت العديد من التعاريف للسلوك الإنساني من طرف 

 بينها نذكر مايلي:
في علم النفس هو الاستجابة و  آداب السلوك(،تصرفه )و  : " مفرد سلك سيرة الإنسانالسلوك لغة

 .1التي يبديها كائن حي إزاء موقف يواجهه"
الفردية، أي أنه الاستجابة الصادرة عن و  و يعرف السلوك بوجه عام على أنه:" الاستجابة الحركية

 .2عضلات الكائن الحي أو عن الغدد الموجودة في جسمه"
 تعريف المستهلك:-

وع هذا الأخير إلى ك ذات أهمية من أجل دراسة سلوك الاستهلاكي، نظرا لخضيعتبر تعريف المستهل
 اريف التالية:عليه تقديم التعو  رغباته الإستهلاكية،و  مجموعة من المؤثرات التي تحرك دوافعه

                                                           
 .48، 2001العشرين، دار قباء، القاهرة، و  أمين عبد العزيز حمد، إستراتيجيات التسويق في القرن الحادي- 1
 .16، ص 2001الصميدعي محمود جاسم، سلوك المستهلك، دار المناهج، الأردن، - 2
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

الخدمات من و  :" الشخص العادي الاعتباري الذي يقوم بشراء السلع يعرف المستهلك على أنه
 .1الاستهلاك"و  خصي أو لغيره بطريقة رشيدة في الشراءالسوق لاستهلاكه الش

شبع من خلال حصوله تالتي و  متطلباتهو  حيث يقوم المستهلك بعملية الشراء الرشيدة لإشباع حاجاته
 الخدمات من السوق عن طريق عمليات مختلفة.و  على السلع

مقدم الخدمة التي تستقر عنده  :" الهدف الذي يسعى إليه منتج السلعة أوكما يمكن تعريف المستهلك بأنه
 .2السلعة أو يتلقى الخدمة، أي هو محط أنظار جميع من يعمل في مجال التسويق"

 مفهوم سلوك المستهلك: -1

لمتفق عليه هو كون إلا ان الشيء ا لقد تعددت التعاريف التي قدمت لشرح مصطلح سلوك المستهلك،
، بحيث تهتم دراسة من دراسة السلوك البشري العام دراسة سلوك المستهلك حال خاصة أو جزء لا يتجزأ

 رغباتهو  ة بإشباع حاجاتهالمرتبطة مباشر و  التصرفات التي يقدم عليها المستهلكو  سلوك المستهلك بالأنشطة
 يلي:من بين التعاريف المقدمة نورد ما ، والتي تتحكم بالتالي في عملية الاستهلاكو 

 استخدام السلعو  ة من التصرفات التي تتضمن الشراء:" مجموعيعرف سلوك المستهلك على انه
 .3تحدد هذه التصرفات"و  تشمل أيضا القرارات التي تسبقو  الخدماتو 

 استخدام السلعو  :" ذلك التصرف الذي يبرزه المستهلك في البحث عن شراءو يعرف أيضا على أنه
حاجاته حسب الإمكانيات الشرائية الخبرات التي يتوقع أنها ستشبع رغباته أو  أوالأفكار  أوالخدمات و 

 . 4المتاحة"

                                                           
 .15، ص 2003 بن عيسى، سلوك المستهلك" عوامل تأثير البيئة، المطبوعات الجامعية، الجزائر، عنابي- 1
 .15، ص 2006أيمن علي عمر، قرارات في سلوك المستهلك، الدار الجامعية، الإسكندرية، - 2
 .10عنابي بن عيسى، مرجع سبق ذكره، ص - 3

4 -bekourty, net,marketing 6th ed mcg raw,hill,2000,p 150. 
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

جل الحصول على المنتج على أالتصرفات المباشرة للأفراد من و  :" الأفعالو يمكن تعريفه أيضا على انه
 إجراءات اتخاذ قرار الشراء ".

ردود و  الحركاتو  صرفاتالتو  و يمكن التعرف على سلوك المستهلك من خلال الملاحظة المباشرة الأفعال
لتعرف عليه من خلال الإجراءات الأفعال المباشرة التي يقوم بها المستهلك عند اتخاذ قرار الشراء، كما يمكن ا

ك فإنها تحظى باهتمام بالغ من لا يمكن مشاهدتها، لذلو  التي تسبق عملية اتخاذ القرارو  تتم داخل الفرد،التي 
التعرف على و  إلى فهم سلوك المستهلكالبحوث من أجل التوصل و  طرف الباحثين في أغلب الدراسات

 مختلف العوامل التي تلعب الدور الأساسي في تحديد هذا السلوك.

التصرفات المباشرة التي يقوم بها شخص ما و  إذن فسلوك المستهلك يشير في عمومه إلى جميع الأفعال
ضمن إجراءات اتخاذ تتو  ذلك من أجل إشباع حاجة أو ربة معينةو  عندما يتعرض لمنبه داخلي أو خارجي،

 .1قرار الشراء 

 أنواع المستهلك:و  خصائص

هذا ما و  تهلكين،ذلك ما أدى إلى ظهور أنواع مختلفة من المسو  يتميز المستهلك بخصائص عديدة
 سنتطرق إليه في هذا المطلب.

 خصائص سلوك المستهلك: -2

 لسلوك المستهلك عدة خصائص يمكن تمييزها كالآتي:

 طنا.با أويكون وراءه سبب قد يكون ظاهرا  أنف إنساني لابد تصر  أوإن كان سلوك  -

 تتبعه. أخرىو  هقائما بذاته، بل يرتبط بأحداث أو عمليات قد سبقتو  إن السلوك ليس منعزلا -

                                                           
 .701، ص 2009عمان، ، التوزيعو  الترويج، الطبعة الثانية، دار الحامد للنشرو  ثامر البكري، الاتصالات التسويقية- 1
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

ا الغرض هو الذي يحدد هذو  إن السلوك الإنساني سلوك هادف، فلكل سلوك غرض يهدف إليه، -
 ة.نفسي أورغباته جسدية كانت و  حاجات القرد

 ل إلى الهدف المطلوب.يتغير حتى يصو  يتوافق مع المواقف التي تواجههو  إن السلوك الإنساني متنوع -

ه فكل سلوك ماهو إلى إن السلوك الإنساني عملية مستمرة فليس هناك فواصل تحدد بدايته أو نهايت -
 المتممة لبعضها.و  بعض الحلقات المتكاملة

 بحسب الظروف.يتبدل و  إن السلوك الإنساني مرن يتعدل -

 تصرفاته في أغلب الأحيان.و  صعوبة التنبؤ بسلوك الإنسان -

 لنواحي الإدراكيةالتفاعل في سلوك المستهلك، فيتضمن سلوك المستهلك التفاعل المستمر بين ا -
 الأحداث البيئية الخارجية.و  السلوكية للمستهلكو  الشعوريةو 

قصد بذلك أن يو  يناميكية )الحركة(ديناميكية سلوك المستهلك، فيتصف سلوك المستهلك بالد -
 وقت .المجتمع ككل في تغيير مستمر على مدار الو  مجموعات المستهلكينو  المستهلك

 أنواع المستهلك:-3

ه السلعة أو يتلقى الذي تستقر عندو  المستهلك هو الهدف الذي يسعى إليه منتج السلع أو الخدمة
 سويق .الخدمة، أي محط أنظار جميع من يعمل في مجال الت

 لى مستهلك نهائيإهو التقسيم الأكثر شيوعا و  و يمكن تقسيم المستهلكين حسب طبيعة الإستهلاك
 مشتري صناعي.و 

: هو من يقتني أو يشتري السلع بغرض الاستخدام الشخصي لها، أي لا يعيد تصنيعها المستهلك النهائي
 .1أو إدخالها في استخدام أخر غير الاستخدام الشخصي لها 

                                                           
 .15، ص 2002محمد إبراهيم عبيدات، مبادئ التسويق" مدخل سلوكي" دار واائل عمان، الأردن، - 1
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

شرائها لاستخدامه الخاص أو و  و ذلك الفرد الذي يقوم بالبحث عن سلعة أو خدمة ماأو ه
 .1لاستخدامها العائلي

شراء و  ؤسسات بالبحثالعامة، حيث تقوم هذه المو  : هو يضم كافة المؤسسات الخاصةالمستهلك الصناعي
تراتيجيتها، فالمستهلك الصناعي إسو  المواد أو المعدات التي تمكنها من تنفيذ أهدافها المقررة في خططهاو  السلع

سة أخرى، ثم يعتبرها أحد هو من يعيد استخدام السلعة أو أحد الأجزاء الصناعية التي يتم تصنيعها في مؤس
لحصول على منتج مدخلات تصنيع سلع أخرى في المؤسسة بالإضافة إلى مكونات أخرى أو أجزاء أخرى ل

 تحقيق الربح.و  آخر يتم بيعه
 2قسيم أنواع المستهلكين إلى :كما يمكن ت

 مستهلك منتجات مادية. -أ
 مستهلك خدمات. -ب

 المطلب الثاني: العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك النهائي.
خارجية و  ذات الفرد عوامل داخلية فيو  سلوك المستهلك لا يأتي من فراغ، بل هو نابع من متغيرات

 خليفته الثقافيةو  لطبيعة تتداخل تبعاو  تتعقد هذه المتغيراتو  محيطة به تقوده لأن يتخذ سلوك شرائي معين،
 يطة بالسلوك الاستهلاكي،متغيراتها المحو  حالة التي يتعامل معهاو  الذاتية، فضلا عن خصوصيةو  الاجتماعيةو 
سنتناول من و  لك النهائي،ما تقدمه المؤسسة التسويقية من مزيج تسويقي مؤثر في قرار الشراء لدى المستهو 
 لال هذا المبحث العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك النهائي.خ

 لعوامل الداخلية المؤثرة على سلوك المستهلك النهائي:ا -1

لا في تحديد التصرفات متفاعو  يتأثر المستهلك بالعديد من المؤثرات الداخلية التي تلعب دورا هاما
 في العوامل الشخصية. تتمثل هذه العواملو  ت،الخدماو  النهائية للمستهلك اتجاه السلوك الشرائي للسلع

                                                           
 .15أيمن علي عمر، مرجع سبق ذكره، ص - 1
 .16هيم عبيدات، مرجع سبق ذكره، ص محمد إبرا- 2
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

 لعوامل النفسية:ا-1-1

راك، الشخصية، التعلم، يمكن إنجاز العوامل النفسية في العناصر التالية: الحاجات، الدوافع، الإد
 المواقف.و  المعتقدات

سلك ع الفرد لأن يهذا النقص يدفو  هي عبارة عن الشعور بالنقص أو العوز لشيء معين، الحاجة: 
 مسلكا يحاول من خلاله سد هذا النقص أو لإشباع الحاجة.

تمثل الحاجة و  يتضح من هذا التعريف أن الحاجة تنشأ نتيجة للحرمان الذي يدفع بالفرد إلى إشباعه
قد تكون هذه الحاجات فطرية مثل و  أحد العوامل النفسية التي تلعب دورا مهما في تحديد السلوك الشرائي،

مختلف عوامل البيئة و  تكون مكتسبة ناتجة من خلال اختلاطه بالأسرة قدو  اللبس،...إلخو  الشرابو  الطعام
 .1المحيطة 

من و  الاجتماع المختصين التسويقيين،و  و لقد حظيت دراسة الحاجات باهتمام من طرف علماء النفس،
 2فرضيتين التاليتين :أشهر النماذج المعروفة " نموذج أبراهام ماسلو" حيث اعتمدت نظرية "ماسلو" على ال

 لمشبعة للمستهلك.تحفيز الحاجات غير المشبعة للمستهلك تؤثر على سلوكه ولا تحفز الحاجات ا -

 قيق الذات.تحيمكن ترتيب الحاجات حسب أهميتها ابتداء من الحاجات الضرورية إلى حاجات  -

لجوع، العطش النوم، المأوى كا  هي الحاجات المرتبطة ببقاء الفرد على قيد الحياةو  :الحاجات الفيزيولوجية
 ...إلخ.

هناك عدة منتجات و  لأفراد،تتعلق بالحاجة إلى الحماية من مختلف الأخطار المحدقة باو  :حاجات الأمان
كذلك الأمن و  ت التأمين،تستجيب لهذا النوع من الحاجات منها أحزمة الأمن أجهزة الإنذار بالخطر،و خدما

 انتظام دخله...إلخ.و  في عمله، المعنوي كاستقرار الفردو  النفسي

                                                           
 16محمد إبراهيم عبيدات، مرجع سبق ذكره، ص  - 1
 17محمد إبراهيم عبيدات، مرجع سبق ذكره، ص  - 2
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

ول الإجتماعي من قبل الصداقة  الحب، العاطفة القبو  : الحاجة إلى الائتمانالاجتماعيةالحاجات 
 .الآخرين

لمجتمع تولد لديه الحاجة إلى ايريد الفرد الوصول إلى وضعية متميزة في هي عندما و  :الحاجة إلى التقدير
 نفسه أو التقدير الخارجي من قبل الآخرين.التقدير سواء كان من قبل و  التألق

عد إشباع جميع حاجاته هي قيمة التطلعات الإنسانية، فيحاول الفرد بو  : الحاجة إلى تحقيق الذات
 حلات السياحية .الر و  مواهبه كممارسة الهواياتو  طاقاته الشخصيةو  السابقة استغلال كل إمكانياته

الجدول التالي يعبر عن استخدام هذه و  في مجال التسويقو لنظرية "ماسلو" العديد من التطبيقات 
 1النظرية في مجال الإعلان:

 نظرية ماسلو التطبيقية في الإعلان. : 1الجدول رقم 

 الاهتمامات الإعلانية المنتجات الحاجة
 تنعشكو  تيم تروي عطشك السلع الغذائية، المشروبات الغذائية الفيزيولوجية

الشرق للتأمين حصن أمان  ريقالحو  التأمين أجهزة الإنذار ضد السرقة للأمان
 الملايين

 كمبيوتر صخر...للأسرة كلها الألعاب الجماعية، مستحضرات التجميل الانتماء
ساعات سيكو،...للرجل الأنيق  الملابس، العطور، الساعات، السيارات التقديرو  الاحترام

 نفسهامرسيدس...تتحدث عن 
 قرية أبيض للصفوة الإجازات السفر، منتجات نقص الوزن تحقيق الذات

، ص 2006ة، مصر، دار النهضة العربية، القاهر ، سلوك المستهلكو  المصدر: العوادلي سلوى، الإعلان
122.              

                                                                                          

                                                           
 .49عائشة مصطفى المناوي، سلوك المستهلك، مكتبة عين الشمس، القاهرة، الطبعة الثالثة، ص - 1
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

هذه و  التي تدفعهم للسلوك باتجاه معين،و  تعرف الدوافع بأنها: تلك القوى الكامنة في الأفرادالدوافع:  2 -1
تنتج و  نفسية خاصة تخلق لدى الإنسان رغبات ملحة،و  القوى الكامنة أو الدافعة تكون ناتجة عن عوامل بيئية
التي تكون قد و  د حاجات غير مشبعة لدى الشخصهذه القوة عن حالة التوتر النفسي الناتجة عن وجو 

بالتالي فإن سمي الأفراد لتحقيق إشباع حاجاتهم و  الاعتراف بها من قبله،و  وصلت في إلحاحها إلى درجة الإقرار
التي يجد عنها الشخص و  يكون بهدف تخفيض حالات التوتر النفسي التي تنطوي على درجة اللاتوازن الذهني،

 ا إلى الخروج منها وصولا إلى حالة التوازن"الطبيعي نفسه مضطر 

 و الشكل الموالي يوضح عملية سير هذه الدوافع 

 نموذج عملية الدوافع. : 1 رقم الشكل

 

 

 

 

 

 

 

 

، ص 2006مكتبة الحامد، عمان، و  المصدر: المنصور كاسر نصر، سلوك المستهلك" مدخل الإعلان" دار
107. 
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

ا هو ناتج عن عملية هذا الهدف أيضو  و السلوك يرتبط بالهدف الذي وضعه الإنسان لإشباع حاجاته،
بين سلوك المستهلك و  ة الدوافعلا يمكن أن نفصل بين دراسو  التجارب المتوافرة لدى القرار الشرائي،، و التفكير

تعتبر و  اف معينة،خلال إختيارهم الأهد لإشباع يتم من سعيهمو  حيث أن اختلاف الأفراد في حاجاتهم
لتي تدفعه لأن يسلك سلوكا الدوافع نقطة البداية في تحليل سلوك المستهلك، فلكل إنسان حاجاته الأساسية ا

وك للإنسان لابد أن يكون يؤكد "فرويد" في نظريته عن دوافع السلوك أن كل سلو  معينا سعيا وراء إشباعها،
 الدافع شعوريا أو لا شعوريا. قد يكون هذاو  وراءه دافع،

المختصون في هذا المجال بمحاولة تصنيف و  و لتسهيل عملية الدوافع من قبل رجال التسويق قام الباحثون
 :1هذه الدوافع وفقا لمعايير معينة، وفيما يلي بعض هذه التصنيفات

 : حيث تقسم الدوافع إلى:التصنيف الأول

ة معينة بغض النظر عن تدعو المستهلك النهائي إلى شراء سلع هي الدوافع التيو  :الدوافع الأولوية -
اء رغبة في التبريد تعدد العلامات مثله مثل المستهلك الأخير الذي يقوم بشراء مكيف هو و  اختلاف

 التدفئة شتاء.و  صيفا

شراء علامة معينة دون  هي الأسباب الحقيقة التي تدفع المستهلك الأخير نحوو  :الدوافع الانتقائية -
 العلامات الأخرى.

راء سلع معينة من : هي تلك التي تفسر الأسباب التي تجعل المستهلكين يفضلون شدوافع التعامل -
ت أو بسبب حسن معاملة الثقة المكتسبة إثر تجربة هذه المحلاو  محلات معينة، نتيجة التعامل المستمر

 الباعة لها.
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

 تقسم الدوافع إلى:و  :الصنف الثاني

 التفكير قبل اتخاذ قرار الشراء.و  هي مرتبطة بالتدبيرو ة:الدوافع العقلي -

ندفاع في اتخاذ قرار الشراء في يتم الشراء نتيجة الاو  : لا تتولد عن أي تفكير أو تدبيرالدوافع العاطفية -
 التمييز.و  التفاخر

فهم المعلومات و  بالن، فعملية استقماالمعلو و  لإنسان إلى عالم المعرفةيعد الإدراك المنفذ الرئيسي لالإدراك:  -
نبهات المختلفة عن طريق حواسه تبدأ دائما بعملية الإدراك، حيث تمثل المعلومات التي يتلقاها الفرد من الم

 تها في الذاكرة.فهمها، ثم القيام بتجزئو  تغييرهاو  مدخلات يتم إرسالها إلى العقل لتنظيمها

المغريات البيعية عن طريق و  تأويل المعلوماتو باستيعاو  تنظيمو  و لذلك يعرف الإدراك بأنه: عملية تلقي
 .1الحواس الخمسة"

 2هي:و  و يتم الإدراك بمجموعة من الخصائص

ك، فالمثيرات التي الإحساس هو جزء من الإدرا، و أن الإدراك يشتمل على ماهو أكثر من الإحساس -
 تحيط بنا كثيرة ولا تهم كافة الناس بنفس الدرجة.

لخبرات السابقة، ثم تفسير الرجوع لو  المقارنةو  تمر بالتحليلو  تبدأ بالحواس إن الإدراك عملية مركبة -
 المنبه، ثم تنظيم المدركات ضمن مدركات الفرد.

 هذا يعني أ،:و  الإدراك بحد ذاته هو "انتقاء" -

 يدور حولنا. لا نحس بكل ما -

 ندركه ليس بالضرورة مطابقا للواقع. أن ما -

                                                           
 .27، ص 2006التطبيقات" مكتبة الشفري، الرياض، و  عبد الحميد طلعت السعد، سلوك المستهلك" المفاهيم العصرية- 1
 .82عائشة مصطفى المناوي، مرجع سبق ذكره، ص - 2
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

صرف حسب يتو  بطريقة مختلفة عما يدركه الأخرإن كل فرد منا يدرك نفس الموضوع  -
 ذلك.

م سلوك المستهلك لذلك فإن تفهو  : تلعب الشخصية دورا حيويا في توجيه السلوك الإنساني،الشخصية
صائص الشخصية الخ نماط المختلفة للسلوك، ولا شك أنيتطلب التعرف على الشخصية من جل معرفة الأ

 لتسويقية.اتمثل مصدر هام لبناء الإستراتيجية و  لكينتساعد في وصف الاختلافات بين المسته

التي و  العلاقة بين هذه الخصائصو  و تعرف الشخصية على أنها: النظام المتكامل من الخصائص المميزة للفرد
 .1البيئة من حوله"و  تساعد الفرد على مواكبة نفسه مع الآخرين

العلاقة بين هذه و  ئص المميزة للفردعلى أنها: النظام المتكامل من الخصا Umstotكما يعرفه 
البيولوجية في لحظة و  أعماله في تفاعله مع الضغوط الاجتماعيةو  مشاعرهو  التي تساعد الفردو  الخصائص

 .2معينة"

مندمج فيها، و  ة المحيطةخلال التعريفين السابقين نخلص إلى الشخصية هي نظام فردي متفاعل مع البيئ
 تتميز الشخصية بالخصائص التالية:و  ،تعكس السلوك الاستهلاكي للفرد

 لصفات الوراثيةاو  الشخصية عبارة عن مجموعة الصفات الداخلية العضوية المتكاملة مثل القيم
بالتالي تؤثر على و  الخدماتو  مواقف الشخص نحو السلعو  هذه الخصائص تؤثر على الاتجاهات، و المكتسبةو 

 الشرائية.و  قراراته الاستهلاكية

التي تكون شخصيات  وذلك لأن الصفات الداخلية، الاختلافات الفردية بين الأفراد تعكس الشخصية
يث لا يمكن إيجاد شخصين الأفراد تمثل مجموعة من العناصر الفريدة التي ترتبط بخصوصية شخصية فرد ما، بح

 إنما هناك اتساق في شخصيات الأفراد.و  متشابهين

                                                           
 .114عمر أيمن، مرجع سبق ذكره، ص - 1
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

 كيفية تحليلهاو  المعلوماتو  ستجابة الإدراكية للمنبهاتعلى أنه:" عملية الا Kolterيعرف  التعلم: 
 هو ذلك التغيير النسبي الذي يتصف بالدوام النسبي في طاقة السلوك المخزن لدى الشخصو  الاستفادة منها،و 
 .1الممارسة"و  الذي ينتج عن الخبرةو 

 ب عاشها،ار كما يمكن تعريف على أنه: كل التعديلات التي تحصل على سلوك الشخص نتيجة تج
 تعتبر أغلب سلوكياتنا متعلمة أو مكتسبة.و 

أنه يتصف و  و من خلال التعريفين يمكن ملاحظة أن التعلم يتم من خلال مراحل أو عمليات،
الخبرة و  الملاحظةو  أنه قد يحدث من خلال التفكيرو  أنه قد يكون مقصود أو عرضيا،و  التغير،و  بالإستمرار

 .2العلمية 

 وك المستهلك النهائي:الثقافية المؤثرة على سلو  يةالاجتماعالعوامل  -2

تتدخل في و  تعلق به وحده،ترغم أن العوامل السيكولوجية تعتبر من أهم المؤثرات على سلوك الفرد كونها 
منعزلا، لأن القرار الشرائي  قراره الشرائي مباشرة، غلا أننا لا نستطيع اعتبار سلوك المستهلك سلوكا فرديا

يؤثر فيهم، كما يحمل و  مع جيران يتأثر بهمو  مع أصدقائهو  اصر أخرى فافرد يعيش مع أسرتهتتدخل فيه عن
أعراف ذلك المجتمع، كما و  دتقاليو  ثقافة المجتمع الذي يعيش فيه بما يجعله يتصرف بطريقة معينة وفق لعادات

لعوامل التي تؤثر في سلوك الأن هذه و  توجيه سلوكه،و  التي ينتمي إليها دور في صناعة الاجتماعيةأن للطبقة 
 فسيتم التطرق إلى أهمها من خلال هذا المطلب.، متنوعةو  الفرد كثيرة

 

 

 

                                                           
 .152المنصور كاسر نصر، مرجع سبق ذكره، ص - 1
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

 الأسرة: 2-1

ك لأن الأسرة تعلم أفرادها  الاستهلاكي، ذلو  من المعروف أن للأسرة تأثير كبيرا على سلوك أفرادها الشرائي
ل من خلال ملاحظة غير من الأسرة كيف يأكيتعلم الطفل الصو  الاستهلاك،و  كيفية الشراء، الاستخدام

 يتعرف على ماهية ووظائف النقود.و  الأخوة الكبار، كما يتعلمو  الأمو  الأب

كذلك العديد و  الاقتصاديةو  يةخاصة في المراحل الأولى العديد من القيم الاجتماعو  كما تقدم الأسرة لأفرادها
 الخدمات.و  سلعلقرارات المتعلقة بشراء الالنصائح التي تساعد الفرد في اتخاذ او  من الإشارات

: مجموعة من اثنين أو أكثر من الأشخاص الذين تجمعهم رابطة الدم أنهاو بإيجاز يمكن تعريف الأسرة على 
 .1الدين يكونون مع بعضهم البعض أوالزواج أو التبني  أو

قد لا يكون و  قرار،احب الو نجد في كثير من قرارات الشراء الأسرية أن المستهلك ليس بالضرورة هو ص
 المشتري أيضا بل قد يكون أحد الأعضاء الآخرين في الأسرة.

يتطلب من القائمين  و نظرا لكون المستخدم ليس دائما صاحب القرار الوحيد أو حتى المشتري، فإن هذا
 دمة معينةق بسلعة أو خعلى النشاط التسويقي محاولة تحديد من أعضاء الأسرة هو صاحب القرار فيما يتعل

فيما يلي يمكن و  ن الأسرةمخاصة الجهود الترويجية نحو ذلك العضو و  توجيه جزء مهم من الأنشطة التسويقيةو 
 أشكال التأثير على قراراتها الشرائية بما يلي:و  تلخيص أدوار الأسرة

ون فرد أو أكثر معني قد يكو  عينة،الرغبة في سلعة مو  هم الأفراد الذين يتوفر لديهم الخبرةو  :جامعي المعلومات
 بجمع المعلومات المتعلقة بهذه السلعة.

هم الأكثر حصولا على  غالباو  هو الأشخاص المؤثرين على تقيم البدائل التي يتم استعراضهاو  :المؤثرين
 المعلومات.
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

التي  نوع السلعة أو الخدمةو  ،هو الأفراد الذين يتخذون القرار النهائي بالشراء أو عدمهو  متخذو القرارات:
 يتم شرائها.

غالبا مايكون و  ذ القرار بشأنها،هو الأفراد الذين يقومون بعملية شراء السلعة أو الخدمة التي اتخو  :المشترين
 أحد أفراد الأسرة البالغين.

هلاك أو الاستخدام من قبل هم أحد أعضاء الأسرة الذي يقوم بتهيئة السلعة لتكون جاهزة الاستو  :المجهزين
 ء.بقية الأعضا

 .1هم أعضاء الأسرة الذين يقومون باستهلاك أو استخدام السلعة أو الخدمة المشتراةو  :المستخدمون

 

 الجماعات المرجعية: 2-2

ة عند الفرد في تكوين تعرف الجماعات المرجعية على أنها:" أي شخص أو جماعة يمكن أن تشكل نقطة مقارن
 اتجاهات أو قيم سلوكية معينة.

 . 2يقية فإن الجماعات المرجعية تشكل هيكلا أو مرجعا للأفراد في قراراتهم الشرائيةو من جهة نظر تسو 

التي بمقتضاها تؤثر على المستهلك تتم من خلال ثلاث و  النفوذ وجودهما في الجماعات المرجعيةو  كما أن القوة
 :3طرق 

وسائل اتصال قوية ن تجربته بعنواو  إمداد الجماعات للمستهلك بالمعلومات، فتقدير خبرة الصديق -
 للمعلومات.

                                                           
 .219أحمد عبد العزيز، شاد الساعد، مرجع سابق الذكر، ص - 1
 .222المنصور كاسر نصر، مرجع سبق ذكره، ص - 2
 .350عبد الحميد طلعت السعد، سلوك المستهلك، مرجع سبق ذكره، ص - 3
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السلوك و  ي يقارن اعتقاداتهأن تلك الجماعات المرجعية تملك تأثيرا مقارنا، حيث تتيح الفرصة للفرد ك -
 تب عليه تشجيع التوافقالمبادئ الجماعية، مما يتر و  القواعدو  الذي يقوم على أساس العرف الجماعي

 المبادئ.و  الخضوع لهذه الأعرافو 
 

 لإجتماعية:الطبقة ا 2-3

عموما و  سعة النطاق،وا سياسيةو  الطبقة الإجتماعية مفهوم اجتماعي نشأ في البداية لوصف ظاهرة اجتماعية
:" مجموعة متجانسة من يمكن تعريف الطبقة الإجتماعية من خلال دراسات علم الإجتماع المقارن على أنها

 ئهم"أراو  يما يخص سلوكهميبدون أوجه ف أوالاهتمامات و  الذين لهم نفس القيم الأفراد

تسويق، فهي تعني المكانة التي لدى رجال ال أهميتهاو الطبقات الإجتماعية هي أحد المكونات البيئية التي لها 
كل مجتمع على أساس توجه  تحدد هذه المكانة من خلال معايير خاصة لو  يحتلها الفرد أو الأسرة في المجتمع

 كل باحث .

 1يصنف داخل إحدى الطبقات السبع التالية: أنرد يمكن حسب دليل "وارنر" فغن الف

 رموقة في المجتمع.المعروفة ذات المكانة المو  تضم العائلات القديمةو  الطبقة العليا العليا: -

 ثرواتهم.و  مداراء الشركاتو  تضم كبار الموظفينو  :الطبقة أوسط العليا -

 تضم حديثي العهد بالثروة.و  :الطبقة أسفل العليا -

 علمهم. تضم الخبراء في مجالو  :على الوسطىالطبقة أ -

 العاملين بأجر.و  تضم الموظفينو  الطبقة أسفل الوسطى: -

 تضم العمال المهرة.و  الطبقة أعلى الدنيا: -

                                                           
 .143عنابي بن عيسى، مرجع سبق ذكره، ص - 1
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

 تضم العمال غير المهرة.و  الطبقة أسفل الدنيا: -

ائي للفرد و من خلال هذا التقسيم يتضح أن لكل طبقة صفات مختلفة عن الأخرى، حيث يؤثر السلوك الشر 
 1المنتمي إليها من حيث:

 الدنيا إلى الإدخار.و  معدل الإنفاق عالي عند الطبقات العليا بينما يميل أفراد الطبقة الوسطى -

بينما يميل ، السوق يتسوق أعضاء الطبقات العليا عادة في الأوقات التي يكون بها ضغط قليل في -
 باقي أفراد الطبقات لاستغلال مواسم خفض الأسعار.

بينما يميل ، ل في السوقمصادر المعلومات للطبقات العليا عادة في الأوقات التي يكون بها ضغط قلي -
 باقي الأفراد لاستغلال مواسم خفض الأسعار.

ذات الاسم التجاري  المحلاتو  أماكن التسويق للطبقات العليا عادة ما تكون في المناطق الراقية -
لمنتجات فيها منخفضة  الأماكن التي يعلمون أن أسعار االمعروف، أما باقي الطبقات فيتسوقون في

 نسبيا.

 الثقافة:  -4

يد التي يتحصل عليها الفرد نتيجة التقالو  القيمو  المعاييرو  المعتقداتو  تعرف الثقافة على انها:" مجموعة المعارف
 انتمائه لهذا أو ذلك المجتمع.

لذلك يتحتم و  طقوس معينة،و  تظاهراتو  تصرفاتو هي عبارة عن برمجة ذهنية جماعية تترجم من خلال ال
المجتمع وفق الوعاء الثقافي على الشركات التسويقية تقديم حلول مقبولة على شكل منتجات تتفق مع أذواق 

 الأنماطتأثيرا على  الأكثرالعادات و  متابعة القيمو  الذي يعيشون فيه، ما يتحتم على رجال التسويق مراقبة
 .2الترويجية للمنتجات و  الاستراتيجياتالشرائية بهدف تقييم 

                                                           
 .143مرجع سبق ذكره، ص ،عنابي بن عيسى- 1
 .165، ص 2009رام مرعوش، مدى تأثير الإعلان على سلوك المستهلكين مذكرة لنيل شهادة الماجستير، جامعة الحاج لخضر، باتنة، إك- 2
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 : أهمية وأسباب  دراسة سلوك المستهلكلثالمطلب الثا
 أولا: أهمية دراسة سلوك المستهلك. 

 1تتمثل أهمية دراسة سلوك المستهلك فيما يلي:  

أن ة يمكن للمؤسس في ظل المنافسة القوية التي تشهدها الأسواق،كتشاف الفرص التسويقية المناسبة: ا -1
وبين المحيط، وهذا يتم  تستفيد من الفرص التسويقية المتاحة أمامها في السوق بهدف تحقيق التكيف بينها

 بواسطة بحوث التسويق.

 دة في أسواقه الحالية ومن الفرص الممكنة تقديم منتجات جديدة أو إيجاد استعمالات أو استخدامات جدي 

يم السوق إلى تجزئة إلى مجموعات أو قطاعات متميزة يهدف تقسيم السوق يهدف تقس  تقسيم السوق:-2
اع إلى أخر، ويمكن من المستهلكين الذين يتشابهون فيما بينهم داخل كل قطاع ولكنهم يختلفون من قط

كن أن تعتمد المؤسسة للمؤسسة أن تختار واحدة أو أكثر من هذه القطاعات لتكون سوقها المستهدفة، ويم
 المعايير السلوكية.و  عايير مثل معايير النفسيةفي تقسيم السوق على عدة م

 التعرف على حاجاتهمو  هلكينالإلمام بخصائص المستو  ومما لا شك فيه، فإن المؤسسات مطالبة بتحليل أسواقها 
 لسوق.او  الاستهلاكي بصفة منتظمة حتى تضمن بقاءها ونموهاو  رغباتهم وسلوكهم الشرائيو 

لمؤسسة في اان تقسيم السوق إلى قطاعات لا يضمن بقاء  ؤسسة:م الموقع التنافسي لسلع المتصمي -3
الدقيق لسلوك و  لفهم الكاملالسوق، وإنما يجب عليها أن تختار موقعا تنافسيا لسلعها، ولن يتأتى ذلك إلا با

خبار المستهلكين عم لإقطاعها المستهدف، وقد تلجأ المؤسسة إلى الرسائل الإعلانية أو أي وسيلة أخرى 
 ا ييز سلعها بصفات معينة قادرة على إشباع حاجاتهم ورغباتهم أحسن من غيرهمدى تم

                                                           
المركز التنافسي للشركات المنتجة للثلاجات حالة المؤسسة الوطنية و  سلوك المستهلك الجزائري على السياسات التسويقيةبن عسيى عنابي، أثؤر  - 1

 71-70 ص ، ص2007،-الكهرومنزلية، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة دكتورة دولة في التسويق، جامعة الجزائر  للصناعات
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من الضروري أن توم  الاستجابة السريعة للتغيرات التي تحدث في حاجات ورغبات المستهلكين:-4
الاستهلاكي بصفة منتظمة بهدف مسايرة التغيرات التي تطرأ على و  المؤسسة بدراسة سلوك المستهلك الشرائي

 ت المستهلكين. حاجا

: من الطبيعي أن يتأثر سلوك المستهلك تطوير وتحسين الخدمات التي تقدمها المؤسسة لزبائنها -5
بالسياسات التسويقية التي تصممها المؤسسات، إذ تحاول كل المؤسسة على جذب أكبر عدد ممكن من 

 المستهلكين إليها دون غيرها من المؤسسات التنافسية. 

ن كل المؤسسة تسعى إلى تقديم المنتجات التي تشبع حاجات ورغبات المستهلكين مع ولتحقيق ذلك، فإ
 تطوير وتحسين الخدمات المصابة لها، مثل:

 الصيانة و  توفير قطع الغيارو  الخدمات الفنية: وتتمثل في التركيب، التدريب -

 الخدمات غير الفنية ومنها ما يلي:-

 يرة *تقدم تسهيلات انتمائية وشروط سداد مس

 *توفير خدمة نقل توصيلات المشتريات إلى المنازل مجانا

 *قبول المنتجات المرجعة واستبدالها بوحدات أخرى أو رد الثمن للمشتري 

 الخدمات المقدمة له. و  التأكد من رضائه عن المنتجاتو  *متابعة المستهلك بعد الشراء كشكره على قيامه

 اتخاذ القرار: تفهم أدوار أعضاء العائلة في عملية -6 

 تفيد دراسة سلوك المستهلك في فهم الأدوار المختلفة التي يلعبها كل فرد من أفراد العائلة 

الخدمات، ولقد تغيرت الأدوار التقليدية لأعضاء العائلة بصورة مدهشة و  الواحدة عند اتخاذ قرار شراء السلع 
وية إلى معرفة التغيرات التي طرأت في هيكل الأدوار خلال العشرية الأخيرة في مجتمعاتنا، لذا يحتاج رجال التس
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إجراء التعديلات المناسبة لبرامجهم التسويقية مما يكفل لهم هذه التغيرات بصفة عامة تصميم الرسائل و  في العائلة
 أهميته في اتخاذ القرار.و  الإعلانية المناسبة، بهدف مخاطبة كل عضو من أعضاء العائلة حسب دوره

 يتأثر الفرد بجماعات كثيرة مثل العائلة ديدة:احتكاك الفرد بجماعات عو  ى أثر تفاعلالتعرف عل-7
ئية اليومية التي يتخذها الجماعات المرجعية، ويظهر هذا الأثر في القرارات الشراو  الطبقات الاجتماعيةو 

 المستهلك، ويمكن للمؤسسة أن تقوم بتصميم سياساتها التسويقية وفقا لهذه لأثر.

 أسباب الاهتمام بدراسة سلوك المستهلك  ثانيا:

 :1أسباب الاهتمام بدراسة سلوك المستهلك في  Jenkinsيوضح جنكيز 

بهدف الربح،  ة الاقتصادية: حيث تتكون العملية الاقتصادية من منتج يبدأ باستثمار أموالهطبيعة العملي-1
دف هذا المنتج إلا هتج، ولن يتحقق الخدمات التي ينتجها هذا المنو  ومستهلك يهدف الحصول على السلع

باستمرار و  تاجه هذا المستهلكبيع سلعته لهذا سلعته لهذا المستهلك، وبالتالي لا بد إذن من التعرف على ما يح
 تحقيق أهداف المنتج )الربح(.و  لتلبية حاجته

 ستهلكينبات المل المفهوم التسويقي: حيث يعتمد المفهوم التسويقي أساسا على تحديد رغانتشار وتقب -2
 ديد البرامج التسويقيةتحو  المرتقبة للمستهلكينو  بالتالي فهو يبدأ بتحديد الاحتياجات الحاليةو  إشباعو 
 .المنتجات اللازمة لإشباع هذه الحاجات، فالتسويق يبدأ بالمستهلك وينتهي إليهو 

مستهلكين  افسة على جذباشتداد المنو  رتفاع معدلات فشل المنتجات: فنتيجة للتطور الفني السريعا-3
ن إشاعات وليس مجرد جدد وتغير نظرة المستهلك للسلع والخدامات، والنظر إليها على أنها ما تؤديه م
ا، ولتقليص معدل فشل مواصفات فنية فإن هذا كله أدى إلى ارتفاع فشل هذه المنتجات خاصة الجديدة منه

 المنتجات لابد من دراسة سلوك المستهلك.

                                                           
 14-13، ص2003هو ان المطبوعات الجامعة الجزائر )عوامل التأثير النفسية(،  سلوك المستهلك ،عنابي بن عيسى 1
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 ى تتعلق بالبيئة ومنها:عوامل اخر -4

 التحرك الجغرافي لهم:و  زيادة عدد السكان-

 ارتفاع مستوى الدخل المتاح للتصرف-

 التطور التكنولوجي السريع -

 ارتفاع مستوى التعليم-

 زيادة أوقات الفراغ-

 زيادة الاهتمام بحماية المستهلك-

يقتضي توافر معلومات شبه مؤكدة  :إن خصائص الخدمات كونها غير ملموسةتزايد الخدمات وتنوعيها-5
 على المدركات الحسية المستهلكين واتجاهاتهم وأذواقهم.

التطور المستمر في أساليب جمع ومعالجة و  الإحصائيةو  تقديم الأساليب الإحصائية أدى تقدم الأساليب-6
 المستهلك. الأولوية المرتبطة بدراسة سلوكو  المعلومات إلى تسهيل تحليل كافة البيانات المنشورة

: أدى نمو حركات حماية المستهلك في العالم إلى وجود حاجة الإهتمام المتزايد بحركات حماية المستهلك-7
ملحة لفهم كيف يتخذ المستهلكون قرارات الشراء مع تحديد كافة العوامل المؤثرة فيها. فجمعيات حماية 

اية المستهلك من قراراته عن طريق إرشاده المستهلك في العديد من الدول تبدل مجهودات كبيرة من أجل حم
وتوعيته حول المنتجات وكيفية استهلاك بالإضافة إلى حمايته من الغير م خلال الدفاع عنه وعن قضاياه من 

 اجل حياة أفضل.
: تفطنت معظم المنظمات اليوم لأهمية الدخول إلى الأسواق الحاجة المتزايدة لدخول الأسواق الخارجية – 8

ة إلا أن ذاك لا حقق إلا عن طريق معرفة المستهلكين المستفيدين في هذه الأسواق فمن أهم أسباب الخارجي
 فشل المنظمات في هذا المجال هو عدم توفر بيانات كافية ودقيقة عن الأسواق المستهدفة.
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 علاقة الإشهار التلفزيوني بسلوك المستهلك.المبحث الثاني: 
 لفزيوني على السلوك المستهلك.المطلب الأول: أثار الإشهار الت

تقديم الأسباب و  حتى يستجيب الإعلان للحاجات اليومية للمستهلك يجب أن يكون جذابا مثيرا للاهتمام،
تصديق معلومات المعلن على السلعة أو الخدمة، يستخدم المعلنون و  بالشراء، التي من شأنها إقناع الجمهور

هي نقطة البيع الرئيسية أو فكرة الإشهار و  لا تبدأ بالمناشدة الأساسيةفاعو  أساليب متعددة لجعل الإشهار مؤثرا
 ثم استخدام أساليب فنية مثل:

 العناوين اللافتة للانتباه. -
 الشعارات. -
 التكرار. -
 مميزات السلعة.و  صفات -
 مقارنة السلعة. -

باستعمال طرق واقعية تبرز ، إقناعهم بالاستجابة لاحتياجاتهمو  عموما يطرح المعلنون رسائلهم للمشاهدين
يحدث و  المميزات الظاهرة للسلعة، أو بطرق مثيرة للعاطفة تركز على نيل السلعة للرضا الشخصي للمستهلك،

 حاجاته الاستهلاكية نوجزها فيما يلي:و  الإشهار بالنتيجة أثارا متنوعة في سلوك المشاهد

للإعلان تأثير كبير على نفسية المستهلك فهي  الآثار النفسية للإشهار التلفزيوني على المستهلك: -1
تدفعه للقيام بسلوكيات استهلاكية غير سليمة عن طريق استخدام وسائل الخداع وقد و  تتحكم بعقله الباطن

تعتمد مبدأ العشوائية كما أن و  أكدت الدراسات العلمية الحديثة أن أغلبية القرارات الشرائية تتخذ دون وعي
من أجل التأثير على المستهلك يجب أن تكون و  يعرض في الاشهارات التلفزيونية ون مانسبة من الناس يصدق

 الرسالة الاشهارية قادرة على إشباع الكثير من حاجات المستهلك دفعة واحدة.

حاجاته وفقا لظروف الجماعة و  الأثار الإجتماعية للإشهار التلفزيوني على المستهلك: يشكل الفرد عاداته -2
بالتالي المجتمع الاستهلاكية حيث و  الإشهار على المجتمع،و  ينعكس مدى تأثير الفرد بالدعايةو  ي إليهاالتي ينتم
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امتلاكها بأي شكل من و  انتشرت عادات استهلاكية جديدة في المجتمع، مثل سعي الناس لشراء السيارات
، الإشهارو  ير الدعايةذلك تحت تأثو  لو اضطروا لسحب القروض من البنوك أو الاستدانةو  الأشكال حتى

كذلك الاشهارات التي تروج لمنتجات و  الرفاهية المطلقةو  امتلاكها دلالة على المكانةو  الذي يصور ركوب السيارة
التي تقوم بتمثيلها نساء بمواصفات معينة تبث رسالة خفية ترسخ مفهوم محدد للجمال الأنثوي فالمرأة و  عديدة

 ارات.الجميلة هي التي تشبه فتيات الإشه

 ة للإشهار التلفزيوني على سلوك المستهلك:السياسيو  الأثار الإقتصادية -3

 .1ينساق لتقليدها رغم معرفته بخطورة هذه المنتجات و  يتأثر المستهلك بالإشهارات التجارية،

كية المتأثرة مثل زيادة البدانة في العالم كنتيجة مباشرة لإنتشار الثقافة الغذائية، السيئة هذه الثقافة الاستهلا 
الأمريكية منها خاصة و  يستخدم الإشهار أيضا الترويج للأفكار الغربيةو  بالدرجة الأولى بالإشهارات التجارية،

 .2ثقافتهاو  محو حضارتهاو  البلاد الفقيرةو  من أجل السيطرة على الشعوب

 على حرية المستهلك في الاختيار: زيونيأثر الإشهار التلف -4

أكثر من غيرها ، رغباتهو  تهالمنتجات التي تسبع حاجاو  حرية المستهلك في اختيار السلع إن الإشهار يزيد من
 باعتباره:

ياسة نميز المنتجات التي سذلك عن طريق إتباع و  يساعد الإشهار على زيادة حرية المستهلك في اختيار السلع
هذا طبعا و  الأخرى الأصنافيرفض و  تشبع بعض رغبات المستهلك الذي عادة مايقبل الأصناف التي توافقه

 دى الطويل.مما يزيد من حدة المنافسة في تمييز السلع التي ينتج عنها تحسين السلع في الم

                                                           
 .47، ص 2001ن التجاري المتلفز، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجستير، سوريا، أسس علم النفس المستخدمة في الإعلا ،ريم عمر شريتح- 1
 .49-48ريم عمر سريتح، المرجع نفسه، ص - 2
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لكن الإشهار و  ختيارا سليماإرشاده في اختيار السلع او  لا يعطي الإشهار جميع المعلومات الكافية للمستهلك
اج إليها المستهلك لإرشاده التي يحتو  وجودة في الأسواقمازال المصدر الرئيسي للمعلومات الخاصة بالسلع الم

 في عملية الشراء.

نهوض حركة المستهلكين التي ترمي إلى و  أدى القصور في المعلومات التي يوفرها الإشهار للمستهلكين إلى قيام
 .1إرشادهم في عمليات الشراء و  إعلام المستهلكين

 لتلفزيوني.المطلب الثاني: استجابة المستهلك للإشهار ا
 الخدمات.و  يؤثر الإشهار التلفزيوني بشكل كبير في تكوين استجابة للمستهلك لمختلف السلع

ة هما عملية يمكن تعريف استجابة المستهلك بأنها نتيجة النهائية المستهدفالمستهلك:  تعريف استجابة -1
 قد لا تكون كذلك.و  قد تكون هذه الاستجابة مرغوبةو  الاتصال التسويقي

سلوكه ليصل في النهاية إلى الهدف و  الإشهار هو أحد الجهود الاتصالية التي تسعى إلى التأثير على اتجاهاتهف
المطلوب المحدد مع ملاحظة ضرورة توافر الجانب المعلوماتي في الإشهار مما يجعله نشاط ايجابي للمستهلك 

 .2لغيره من مستقبلي هذه الرسائلو  المنتظر
 تلفزيوني لجذب المستهلك للاستجابة:ة للإشهار الالمراحل الاتصالي -2

مزاياها، لكن و  تعريف بالسلعةيعتبر الإشهار التلفزيوني بمثابة رسالة مقنعة، يسعى من خلالها المعلن إلى ال
ذ تتمثل هذه المراحل إمراحل مختلفة ربما تضمن له تحقيق هدفه، و  طريقة عرض هذه الرسائل تخضع لآليات

 في:

يتعرض المشاهد أثناء متابعته لبرامج التلفزيون (:  Stimulating Attentionتباه )جذب الإن -أ
مضمونها حسب هدف المعلن، لذلك تعتبر و  إلى عدد وفير من الإشهارات التلفزيونية تختلف في تصميمها

                                                           
واقع وأهمية الإعلان في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية، مذكرة مكملة لنيل شهادة الماجستير في العلوم التجارية، جامعة منتوري،  ،كوسة ليلى- 1

 . 93، ص 2008-2007قسنطينة، 
 .67، ص 2008عاطف العبد، فوزية علي نهى العيد، المرأة العربية ووسائل الإعلام، دار الفكر العربي، - 2



 

84 
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لإشهاري، محاولة الاحتفاظ به إحدى أهم المشاكل التي تواجه عملية الاتصال او  عملية جذب انتباه المستهلك
 هذا نظرا لمحدودية ذاكرته.و  رغباتهو  ذلك أن المشاهد ينجذب إلى الاشهارات التي تحقق له إشباعاته

المؤثرة على حدوث عملية جذب الانتباه إلى مجموعتين رئيسيتين تتمثل و  و تقسم العناصر الخاصة بالإشهار
كذا طريقة تصميمه. و  البرنامج المشاهدموقعه في و  تتمثل عناصره في حجمهو  في: الجانب الشكلي للإشهار،

تتكون خاصة من و  الاستمالات المستخدمة فيها،و  في حين يتمثل الجانب الثاني في جاذبية الرسالة الإشهارية
تكمن أهمية الجانبين في جذب انتباه المشاهد إلى جزء و  النص الإشهاري،و  الفرعيةو  العناوين الرئيسيةو  الصور

 .1ار أو عنصر معين في الإشه

ل على العناصر لكي يحقق الإشهار التلفزيوني هذه العملية لابد أن يشتم، Henri Joannisو حسب 
 التالية:

 تشخيص السلعة من خلال ذكر مزاياها. -

جمالية و  هار من ديكور،محاولة جعل الجمهور المستهدف يشعر بالانفعال من خلال مايوفره ممون الإش -
 .طبيعة المناظر الموظفةو  الصورة،

 الترفيه الذي يمكن أن يحدث شعورا لدى المتلقي بدفعه لتبني سلوك الشراء. -

 هار.المفاجأة التي ينتظرها الجمهور المستهدف من جراء تلقيه لمضمون ذلك الإش -

 لطمأنينة.و يمكن أن يتوفر الإشهار على عنصر الفكاهة الذي يشعر المتلقي بنوع من ا -

(: يتعلق الإدراك بتكوين صور الأشياء الموجودة في  Influencing Perceptionالتأثير في الإدراك )
يتم ذلك أساسا بالاعتماد و  يقوم الفرد بتكوين هذه الصور من خلال إضفاء المعاني،و  البيئة في ذهن الفرد،

 إنما يشتري أيضا المعاني التي تحملها السلعةو  على الخبرات المكتسبة لديه، فالجمهور لا يشتري السلع فقط
على ترسيخها لدى الجمهور المستهدف، إذ أن صورة   لك من خلال الصورة الذهنية التي يعمل المعلنينذو 

                                                           
 .71، ص 1999سامي عبد العزيز، صفوت محمد العالم، مقدمة في الإعلان، مركز جامعة القاهرة للتعليم المفتوح، مصر، - 1
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العلامة قد تثير العديد من المعاني لدى المستهلك المستهدف، لذلك يركز الاتصال الإشهاري على خلق حالة 
الأسرية المتضمنة و  روابط الاجتماعيةالدلالات العاطفية، أو الو  ذلك باستخدام المعانيو  من التمييز بين السلع

تعد عملية تكوين الصورة الذهنية نشاطا أساسيا لدى القائمين بالاتصال الإشهاري، و  في السلعة المعلن عنها.
المؤسسة، إذ و  فهم يهتمون أساسا بكيفية التأثير على الصورة الذهنية المنطبعة لدى المستهلكين حول السلعة

صوى لصورة السلعة في التأثير على السلوك الشرائي للمستهلك ضمن السلع المختلفة لاحظوا مدى الأهمية الق
 المتاحة كما يتعلق الإدراك أيضا بفهم العناصر المباشرة.

الألفاظ و  ين مختلف المعانيبيتم ذلك من خلال فهم الترابط الحاصل و  و غير المباشرة التي يتضمنها الإشهار،
 .الإشهارذا مرتبطا بالدرجة الأولى بمصداقية يكون هو  التي يحويها الإشهار

 (:Facilitating Retentionية الحفظ أو التذكر )تسهيل عمل -3

لجمهور المستهدف، فلابد هو التأثير على السلوك الشرائي ل الإشهاريإذا كان الهدف الأساسي في الاتصال 
 يق طرح سؤالين مهمان:يتم ذلك عن طر و  فهم العمليات التي تؤثر في تغيير السلوك الإنساني،و  من معرفة

 الملائم؟ إلى أي مدى يمكن استخدام التكرار لزيادة عملية الحفظ أو التذكر للمستوى -

 عند أي مستوى يبدأ تأثير التكرر في الإنخفاض؟ -

 خصائص الجمهور المستهدف،و  نوعية الرسالة الإشهاريةو  و ترتبط هذه العملية ارتباطا وثيقا بطبيعة السلعة
اري، من أنجع الطرق للحفاظ بالتالي تعد عملية تكرار الخطاب الإشهو  دى صعوبة الرسالة المطلوبة تذكرها،مو 

 دى بالجمهور إلى الملل.أغلا و  بمضمونها لدى الجمهور المستهدف، لكن هذا التكرار لابد ان يتسم بالكثافة

 (:  Convictionالإقناع )

ة، فتخلق له هذه الأخيرة استجابة تتعلق إما بتدعيم سلوكه الشرائي عندما يتلقى المستهلك الرسالة الإشهاري
مرورا و  تمر عملية إقناع الجمهور المستهدف بدءا من خلق الوعيو  أو بتغيير اتجاهه نحو السلعة المشهر عنها،

 الانتباه لدى المتلقي، تمهيدا لاتخاذ القرار.و  إثارة الإهتمامو  بغرس الصورة الذهنية
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تي تجعل المتلقين يحجمون عن القيام بالسلوك أو الاستجابة للرسائل قد تكون نفسية أو اقتصادية فالمعوقات ال
 .  1أو اجتماعية 

 المطلب الثالث: نماذج استجابة المستهلك للإشهار التلفزيوني.

سيرات منطقية واضحة العلوم السلوكية الأخرى ايجاد تفو  منذ أكثر من خمسين عاما يحاول علماء النفس
د مجموعة من النماذج التي من أبرز هذه النماذج نجو  قد تم تطوير عدة نماذج لهذا العرضو  لسلوك المستهلك،

 يامه بالسلوك الشرائيقتصف عملية الاستجابة أو مراحل الإستجابة للإشهار التي يمر بها المستهلك حتى 
 النماذج هي:و 

 الإستجابة: -نموذج المثير -1

الإستجابة، فالتعرض للإعلان يضمن في المحصلة النهائية استجابة و  فكرة نظرية المثير و يقوم هذا النموذج على
 .2يرغبها المعلن و  المستهلك بالشكل أو الطريقة التي يتمناها

إن نقطة البداية بالنسبة للمستهلك تتمثل في المثير، حيث يأخذ شكل اقتراح معروض من مصدر خارجي 
 .3تجابة من نوع معين )شراء السلعة()الإعلان( بغرض الحصول على اس

 وذج المبيعات كمؤشر للأثر للإشهار:نم -2

لك تتمثل في إعداد رسالة يقوم هذا النموذج على فكرة رئيسية هي أن نقطة البداية في التأثير على المسته
هو يتخذ قراراه ادية الخاصة فنظرا لأن المستهلك له ظروفه الإقتصو  إعلانية تحفز المستهلك على شراء المنتج،

 تجيب للرسالة الإعلانيةفي ضوء هذه العوامل، فإذا وجد المستهلك أن الظروف المحيطة به مناسبة فإنه يس
 في زيادة المبيعات. بطبيعة الحال فإن الهدف هنا يتمثلو  يكون هدف الإعلان قد تحقق،و  يقرر الشراءو 

                                                           
 .74-73عالم، المرجع السابق، ص ص سامي عبد العزيز، صفوت محمد ال- 1
 .74، ص 2006الإعلان الإلكتروني، الدار الجامعية، الإسكندرية، و  طارق طه أحمد، محاضرات في هندسة الإعلانو  عبد السلام أبو قحف- 2
 .74سامي عبد العزيز، صفوت محمد العالم، المرجع السابق، ص - 3
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 وجهت لهذا النموذج عدة انتقادات منها:

دف الوحيد فهناك أهداف لنهائي للإعلان هو زيادة المبيعات فهذا لا يعني أنه الهإذا كان الهدف ا -
 فرعية ووجدانية يسعى الإعلان إلى ترسيخها في ذهن المستهلك.

هل الإعلان هو السبب الوحيد في و  لا يوضح هذا النموذج كيف أدى الإعلان إلى زيادة المبيعات -
 .1تحقيق هذه الزيادة 

 الإستجابة : نماذج هيراركية -3

اذج تنصب كلها تحت نمأدت الإنتقادات التي وجهت لنموذج المبيعات كمؤشر لأثر الإعلان إلى ظهور عدة 
 ضين أساسيين:مفهوم هيراركية الاستجابة أو هرم الإستجابة، حيث تقوم هذه النماذج على افترا

 تهي تدريجيا بالشراء.تنو  طوات بالإدراكتبدأ هذه الخو  ن المستهلك يقوم باتخاذ القرار على خطوات متتابعةأ -أ

شراء لان هو تحضير المستهلكين على الانتقال من خطوة لأخرى إلى أن ينتهي ذلك بأن هدف الإع -ب
 السلعة.

 :A I D Aنموذج -4

حسب هذا و  لإستجابة،اهذا النموذج قد أعطى اسمه من الاختصارات الأولى للكلمات التي تعبر عن مراحل 
 الفرد يمر بأربعة مراحل أساسية هي: النموذج فإن

 عنى إثارة انتباه الفرد إلى الشيء موضع الترويج.بم(:  CAPTER  L’Attentionجذب الإنتباه ) -1

ذلك من خلال خلق درجة عالية من اهتمام الفرد بالشيء و  :(suscitier l’Intérêtإثارة الإهتمام )-2
 موضع الترويج.

                                                           
 .372الإعلان التجاري )مدخل متكامل(، ص و  ويجالعلاف بشير عباس، ربايعة علي محمد، التر - 1
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(: من خلال خلق الرغبة لدى المتلقي للحصول على الشيء  stimuler le Désirإحداث الرغبة ) -3
  .1المروج له 

(: أي قيام المتلقي بالتصرف تجاه الشيء موضع الترويج،  Pousser a l’Actionالدفع إلى التصرف )-4
 أي القيام بفعل الشراء.

 ، إلا أنه أصبح كلاسيكيالكن على الرغم من أن هذا النموذج كان من أكثر النماذج اعتمادا في السابق
بالتالي و  ذلك لعدم اهتمامه بمرحلة أساسية تتعلق بالإدراكو  تعرض للإنتقادات كثيرة من طرف المختصين،و 

 .2أدى ذلك إلى ظهور نماذج أخرى منها 

 Defining Advertising Goolsهو اختصارا للكلمات التالية : و  :DAGMARنموذج -5
to Advertising Result ، تماده على ذلك لاعو  يعتبر هذا النموذج من أكثر النماذج دقة،غذن

م بسلوك الشراء، إذ تتلخص النفسية التي تدفع بالمتلقي إلى القياو  التحديد الدقيق لأهم الخطوات العقلية
 عناصره في المراحل التالية:

كل   صياغةو  (: إذ يتم في هذه المرحلة وضعEtape de connaissanceالمرحلة المعرفية ) -
 المعلومات التي تدل على وجود علامة معينة في السوق.

يد مختلف هي المرحلة التي يتم فيها تحدو  (: Etape de compréhensionمرحلة الفهم ) -
 يتم فيها قياس أهداف بعبارة أخرى هي المرحلة التيو  الأهداف التي تؤدي بالترويج لمختلف السلع،

 (.Gools Mesureالإشهار )

تهلك بضرورة (: تهدف هذه المرحلة إلى إقناع المسEtape de convictionاع )مرحلة الإقن -
 ذلك من خلال التعبير فيها عن أهم نتائج الإشهار.و  القيام بسلوك الشراء
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 التأثير على السلوك الشرائي و انطلاقا من مختلف هذه العناصر الإتصالية، فإن المعلنين يسعون من خلالها إلى
ذلك عن و  كن من الأرباح،الأخير بالنسبة إليهم تحقيق أكبر قدر ممو  لأن الهدف الأول للجمهور المستهدف،

 ن قبل.مالخدمات، سواء كانت جديدة أو تم استخدامها و  طريق خلق استجابات محابية للسلع

ه ه غير مهم لذلك لابد عليالتي يكون موضوعها تافه، يشعر المتلقي بأنو  هي تلك التي تسببها إحدى الدوافع
 من مراقبة نفسه(.

ى جمهور محدد في وقت في هذا النموذج الهدف الإعلاني هو مهمة اتصالية يسعى الإعلان إلى تحقيقها لد
 معين.

 لعل أهم الانتقادات مايلي:و  هإلا أن النموذج لم يمنع بعض الباحثين في مجال الإعلان من توجيه الإنتقادات ل

 .1الفهم و  الإدراكو  هصعبة لقياس الاتجاو  وجود مشكلات عملية -

عيدا عن المتغيرات تؤدي الجهود الترويجية إلى إحداث التشويش، فيصعب قياس فاعلية الإعلان ب -
 الترويجية الأخرى.

ل مباشرة من الإدراك ليس من الضروري أن يمر المستهلك بجميع تلك الخطوات، فيمكن مثلا الإنتقا -
 إلى الشراء.

 لتأثير:انموذج هيراركية  -6

راحل التي يمر بها الفرد خلال أكثر توضيحا للمو  هذا النموذج من أشهر نماذج هيراركية )هرمية( الاستجابةيعد 
 عملية الاستجابة للجهود الإعلانية.

يفترض هذا النموذج أن المستهلك في عملية الإستجابة للإعلان يمر بسلسلة من الخطوات المتتابعة، حيث و  
خلال تحريك الأفراد على خط متصل من المعرفة بالإعلان إلى السلوك الشرائي يهدف الإعلان إلى التاثير من 

                                                           
 .174، ص 1996، الجزائر، 14الفنية للصورة الإعلانية، المجلية الجزائرية للإتصال، العدد و  فايزة يخلف، الأسس النفسية- 1
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

التي تنتهي إما بالقبول أو الرفض للشيء أو للفكرة المعلن و  من خلال تحقيق عدد من الإستجابات التدريجية
ثر منها لذلك فإن تأثيرات الإعلان تحدث عبر فترة زمنية طويلة، أي لها تأثيرات طويلة الأجل أكو  عنها،

 .1تأثيرات فورية 

 : يمثل عملية الشراء وفقا لهذا النموذج. 2 رقم الشكل

 كيفية تأثير الإشهار فيهاو  نموذج هيراركية التأثير لمراحل الشراء

 مرحلة الإدراك :الإدراك                   
دوره في تزويد الفرد                                       يلعب الإشهار ، و هي ترتبط بالأفكارو             

 الحقائق.و  بالمعلومات
 

  مرحلة التأثيرالإعجاب       -المعرفة
 
 
 

          يلعب الإشهار دوره في تغيير الاتجاهات                                                      و  هي ترتبط بالمشاعر،و  التفضيل      –الإقناع 
 والمشاعر.

 
 

توجيه و  يلعب الإشهار دوره في إثارةو  هي تتعلق بالسلوكو  مرحلة الاستجابة:الشراء                
 الرغبات.

 سلوك المستهلك.و  المصدر: العوادلي سلوى، الإعلان

                                                           
 .278، ص 2006، سلوك المستهلك، دار النهضةو  الإعلان ،العوادي سلوى- 1
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

 و تجمع هذه المستويات الست مكونات الاتجاه الأساسية:

 العقلية.و  الفكرية التي تخص الحالة المكونات الإدراكية: -

 هي تخص الحالة العاطفية.و  التأثيرية:و  المكونات العاطفية -

 اتخاذ القرار.و  هي التي تخص السعي إلى الشراءو  المكونات السلوكية: -
 ستحدثات:نموذج تبني الم -7

فكار لتي تنتقل من خلالها الأيقصد بعملية تبني المستحدثات أو نشر الأفكار المستحدثة هي تلك العملية ا
بول سلعة جديدة عملية قلأن عملية و  المستهلكين أنفسهم،و  الجديدة عبر قنوات الاتصال بين المسوقين

العملية في المجال التسويقي، و  معقدة فإن الإعلان يعتبر من أهم قنوات الإتصال تأدية لهذه المهمةو  صعبة
ما بعدة مراحل كما وضعها ه سيمر حتفالمستهلك حتى وصوله إلى إتخاذ قرار شراء السلعة الجديدة أو عدم

Rojers  :صاحب هذا النموذج 
 الإهتمام، التقييم، التجريب، التبني.، الإدراك

 و فيما بعد تم دمج مراحل هذا النموذج في ثلاث مراحل هي:

 المعرفة. -

 الإتجاه. -

 السلوك. -
كذلك و  الاتجاه،و  لمعرفة او هو النموذج الذي خرجت منه فكرة الفجوة بين هذه المتغيرات أي الفجوة بين

لأنه لا يصل إلى و  اها ايجابياقد يكون اتجو  السلوك، أي أن الفرد تكون لديه معرفةو  الفجوة بين الاتجاهات
 مرحلة التبني أو الشراء أو الإقبال على الفكرة أو السلعة المستحدثة.

لضروري أن تنتهي بعملية أنه على الرغم من تتابع المراحل في شكل خطي فإنه ليس من ا Rojersو يرى 
 .1بل أنها قد تنتهي بالرفض ، التبني بقبول الفكرة الجيدة

                                                           
 .290-278العوادلي سلوى، المرجع السابق، ص - 1
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

تختلف أهمية  و  لتغيير تسلسلها كما أن الأفراد لا يتبعون بالضرورة هذه المراحل في شكل تسلسي دون محاولة
ى )ثقافية، تغيرات أخر مو  كل مرحلة من هذه المراحل وفقا لما يعرفه الفرد عن السلعة ووفقا لعوامل

 اجتماعية، نفسية...(.
خاصة في مرحلة المعرفة الأولى  و يلعب الإشهار دورا هاما في تزويد الفرد بالمعلومات عن الأفكار الجديدة

قد يؤدي و  سعرها،و  فعهامناو  خصائصهاو  بالفكرة حيث عن طريق الإشهار يتعرف الفرد على نوعية السلعة
 لفكرة أو السلعة الجديدة.اقتناعه بضرورة تجريب هذه او  القديمة ذلك إلى تغيير معتقداته حول السلعة

انت تختلف في خطواتها كإن  و  بعد استعراض نماذج التأثير المختلفة يلاحظ أن هذه النماذج الاستجابة
 لوك أو تثبيته وفق تتابعات معينة.الفرعية إلا أنها تتفق جميعا في كون الإشهار يعتبر قوة دافعة لتغيير الس

لا أن الكثير من الباحثين في هذا المجال يرون أنه من المستحيل الاعتماد على نموذج واحد لأثر الإشهار، إ
حيث أن هناك الكثير من القيود على هذه النماذج في المجال التطبيقي في ميدان الإشهار كما أن هناك 

 .1مات تقبل من كافة الفئات فاعليته حيث من الصعوبة الوصول إلى تعميو  مجال لا نهائي حول الإشهار
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

 

 : الخطوات التي يشملها كل نموذج من النماذج التي تم عرضها. 3 رقم الشكل

 
 النماذج
 المراحل        

 تبني المستحدثات هيراركية التأثير داجمار ايدا

 الإدراك الانتباه المعرفة
 

 الفهم

 الإدراك
 

 فةالمعر 

 الإدراك

 الإهتمام التأثير
 

 الرغبة

 الإعجاب الاقتناع
 التفضيل
 الاقتناع

 الاهتمام
 

 التقييم

  السلوك
 السلوك

  السلوك
 الشراء

 التجريب 
 

 التبني

 .276المصدر: العوادلي سلوى، المرجع نفسه، ص  
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 فيه المؤثرة والعوامل لمستهلكا سلوك                                     الفصل الثاني :     

 :خلاصة

 العلوم كافة  في البحثية الدراسات من يدالعد نالت التي الموضوعات أهم من المستهلك سلوك أن نستنتج
 لدراسته نماذج و نظريات بذلك فوضعت ، الأخرى العلوم في تأثيره و الأخير هذا ترابط مدى معرفة لمحاولة

 باستهلاكه المرتبطة الأفعال و بالتصرفات قيامه كيفية  و المستهلك لفهم له تفسيرات إعطاء و حدى على كل
 ملكاتهم يستخدمون فالمستهلكون ، التكرار و الطبيعة حسب السلوكية نواعالأ من العديد بذلك فطرحت
 لها الأمثل الإستخدام و المختلفة الحاجات لتلبية الخدمات و السلع بين للاختيار النفسية الجوانب و العقلية

.
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 الجانب التطبيقي

 تمهيد: 

راء البحوث الاجتماعية، حيث تساعد الباحث للوصول إلى تعتبر الدراسة الميدانية مكملة للدراسة النظرية في إج
 نتائج و حقائق و تفسر و توضح و تكشف عن تساؤلات البحث، و بالتالي تبين صحة أو خطأ فرضيات الدراسة.

من خلال الجانب التطبيقي لهذه الدراسة نحاول أن نبين أهمية الإشهار التلفزيوني كأحد أبرز عناصر المزيج الترويجي 
جهة وكأحد المثيرات الخارجية التي تستهدف سلوك الطلبة من أجل إحداث الاستجابة المتوقعة، كما نسلط  من

الضوء على أهمية الإشهار التلفزيوني من خلال الاعتماد الكبير والمتزايد عليه من قبل المعلنين الذين يعتبرونه بمثابة 
 المنقذ والجسر الرابط بينهم وبين المستهلك.

 :تائج الدراسةتحليل ن

 المحور الأول :السمات العامة
 : توزيع أفراد العينة حسب جنس المبحوثين2الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات الجنس
 % 56.00 84 أنثى
 % 44.00 66 ذكر

 المجموع
150 

100.00 
% 

مفردة بنسبة  66نة أن عدد المبحوثين من جنس ذكر بلغ ما يلاحظ من خلال الجدول الخاص بطبيعة أفراد العي
%، ويعود السبب في تفاوت النسبتين لأن الإحصائيات  56مفردة بنسبة  84% في حين كان عدد الإناث  44

الأخيرة لجامعة بن خلدون بتيارت أفادت بأن عدد الإناث يفوق عدد الذكور والتي كانت كالأتي عدد الإناث 
%، إذ أن هناك اختلافات عديدة 35طالب بنسبة  10476و عدد الذكور  ،% 65ة طالبة بنسب 19538

بين المرأة والرجل، تؤثر تأثيرا كبيرا على مضامين ما تبثه وسائل الاتصال. هذه الاختلافات قد تكون من حيث 
عن اختلافات أخرى الاهتمامات الاجتماعية والتربوية والثقافية، أو من حيث العواطف والمشاعر الإنسانية، فضلا 

 تتعلق بالمزاج وأوقات الفراغ.
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 الجانب التطبيقي

o .نستنتج مما سبق أن الإناث هن الأكثر تعدادا لطلبة جامعة بن خلدون وهذا حسب التكوين النوعي للجنس 

 : توزيع افراد العينة من حيث السن3الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات السن
 % 32.67 49 سنة 23 –سنة  18
 % 31.33 47 سنة 29 –سنة  24
 % 36.00 54 سنة فما فوق 30

 المجموع
150 

100.00 
% 

سنة بنسبة  29سنة إلى  18تشير القيم الكمية في الجدول أن أغلبية الطلبة مجتمع البحث تتراوح أعمارهم من 
ذا ما يفسر ان أغلبية مجتمع البحث هم سنة فما فوق،  و ه 30% أما الفئة المتبقية فتراوحت أعمارهم من  64

 شباب.

هذه النسب يمكن إرجاعها أساسا إلى الهرم الديمغرافي للمجتمع الجزائري، الذي يتميز بقاعدة عريضة و قمة ضيقة 
 أي نسبة الشباب مرتفعة. 

o  سنة. 29و  18نستنتج من خلال ما سبق عرضه أن معظم الطلبة مجتمع البحث يتراوح سنهم بين 

 توزيع أفراد العينة حسب المستوى التعليمي 4ول رقم الجد

 النسبة المئوية التكرارات المستوى التعليمي
 % 60.00 90 طور ليسانس

 % 34.00 51 طور ماستر
 % 6.00 9 ما بعد التدرج

 المجموع
150 

100.00 
% 
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 الجانب التطبيقي

يتعلق بمتغير المستوى التعليمي، فقد بلغت نسبة الطلبة الذين هناك نسب متفاوتة عند أفراد عينة البحث، فيما 
 ،% 34تلتها في المرتبة الموالية فئة طلبة طور الماستر بنسبة  ،من مجمل العينة % 60يدرسون في طور الليسانس 

  . % 6في حين راوحت النسبة الفئوية الخاصة بمستوى ما بعد التدرج نسبة قدرت ب 

ود علاقة ذات دلالة إحصائية بين أثر الإشهار التلفزيوني على سلوك المستهلك، و أكدت الدراسات على وج
المستوى التعليمي للمستهلكين، فكلما ارتفع المستوى التعليمي للمستهلكين كان تأثرهم بالإشهار التلفزيوني أكثر 

 إيجابية.

o  نستنتج أن أكثر أفراد العينة هم طلبة يدرسون في طور الليسانس 

 :توزيع أفراد العينة حسب مكان الإقامة5رقم الجدول 

 النسبة المئوية التكرارات مكان الإقامة
 % 5.33 8 الاقارب

 % 25.33 38 الإقامة الجامعية
 % 69.33 104 البيت

 % 100.00 150 المجموع

عينة، بينما  104% الممثلة ل  69لي وذلك بنسبة نلاحظ من خلال الجدول أن أغلبية الطلبة يقيمون بالمنزل العائ
عينة تقيم بالحي الجامعي وكانت النسبة الضعيفة من نصيب المقيمين عند  38% الممثلة ل  25كانت نسبة 
 أفراد. 08% ممثلة ل  5الأقارب ب 

من الجامعة مما يسمح لهم  يمكن تفسير إقامة أغلبية الطلبة بالمنزل العائلي إلى قرب المناطق الجغرافية المقيمين بها
بالتنقل اليومي من أجل مزاولة الدراسة خاصة في ظل أزمة كورونا والبروتوكول الصحي المطبق من طرف الوزارة 

 الوصية، كما أن توفر النقل الجامعي سهل بشكل كبير عملية التنقل للطلبة الساكنين بمدينة تيارت وضواحيها.

o تمع البحث يقيمون بالمنازل العائلية لما تم توضيحه مسبقا.و منه نستنتج أن أغلبية الطلبة مج 
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 الجانب التطبيقي

 : توزيع أفراد العينة حسب المستوى المعيشي6الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات المستوى المعيشي
 % 20.00 30 جيد

 % 66.67 100 متوسط
 % 13.33 20 ضعيف
 % 100.00 150 المجموع

إن ما يلاحظ من خلال الجدول أن العدد الأكبر من المبحوثين هم ذوي مستوى معيشي متوسط، حيث بلغ عددهم 
بنسبة  30% ثم تلتها نسبة معتبرة من المبحوثين ذوي المستوى الجيد حيث بلغ عددهم  66مفردة بنسبة  100

طالب، ومن خلال هذه النتائج  20% وعددهم  13% أما أفراد المستوى المعيشي الضعيف بلغت نسبتهم  20
 نرى أن اغلب المبحوثين هم ذوي مستوى معيشي متوسط.

يمكن تفسير المستوى المعيشي المتوسط للطلبة إلى أن المستوى المعيشي في الجزائر عموما لا يزال متوسطا بالرغم من 
لوضع المعيشي للسكان،و طبعا تطبيق الإصلاحات، ودخل الفرد مرتبط بشكل كبير بالاقتصاد الوطني ومنه يتحدد ا

تلعب الوضعية المادية دورا مهما في اتخاذ قرار الشراء داخل الأسرة وإمكانية الاستجابة للاشهارات، فالجانب المادي 
 والوضعية الاقتصادية الجيدة تدفع إلى عملية الشراء وبأدنى تفكير.

o نستنتج أن جل طلبة بن خلدون بتيارت لهم مستوى معيشي متوسط 

 لمحور الثاني :التعرض للإشهار التلفزيونيا
 : توزيع أفراد العينة حسب مشاهدتهم لقنوات التلفزيون7الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات هل أنت من مشاهدي التلفزيون ؟
 % 24.00 36 دائما
 % 43.33 65 أحيانا
 % 32.67 49 نادرا

 % 100.00 150 المجموع



 

100 
 
 

 الجانب التطبيقي

من خلال قراءتنا للجدول نلاحظ أن العدد الأكبر من المبحوثين يشاهدون التلفزيون من حين إلى اخر حيث بلغ 
%، أما المبحوثين  24بنسبة  36% وآخرون يشاهدونه بصفة دائمة حيث بلغ عددهم  43بنسبة  65عددهم 

 %. 32مبحوث وذلك بنسبة  49الذين يشاهدونه بشكل نادر صادفنا 

هذا ما يدل على وجود إقبال متوسط من طرف الطلبة مجتمع البحث لطبيعة المؤسسة التلفاز الذي يستلزم حضور  و
 برامجه التواجد في مكان يتوفر على الجهاز الذي يخدم ثقافة المجتمع الذي تنتمي إليه عينة البحث.

o فزيون من حين إلى أخر.نستنتج من التحليل السابق أن أغلب طلبة جامعة بن خلدون يشاهدون التل 

 : توزيع أفراد العينة حسب الفترات التي يشاهدون فيها التلفزيون بكثرة8الجدول رقم 

ما هي فترات 
مشاهدة التلفزيون 

 بكثرة ؟
 النسبة المئوية التكرارات

 التفصيل
 مساءا زوالا صباحا

   22 % 14.67 22 صباحا
  10  % 6.67 10 زوالا

 104   % 69.33 104 مساءا
 3 3 3 % 2.00 3 صباحا، زوالا، مساءا

 5  5 % 3.33 5 صباحا، مساءا
 6 6  % 4.00 6 زوالا، مساءا

 المجموع
150 

100.00 
% 

30 19 118 
 % 78.67 % 12.67 % 20.00 النسبة المئوية

% ثم  78ثين التلفزيون بكثرة هي الفترة المسائية بنسبة نلاحظ من خلال الجدول أن الفترة التي يشاهد فيها المبحو 
% ويعود هذا لسبب التواجد  12% بينما تقل مشاهدة التلفزيون عند الزوال بنسبة  20تليها فترة الصباح بنسبة 

اسة في أماكن بها جهاز التلفزيون مما يساعد المبحوثين على مشاهدته بأريحية، وذلك كون الجمهور المستهدف في الدر 
يتمثل في الشباب ولكون أن الفترة الصباحية وفترة بعد الظهيرة ترتبط ارتباطا وثيقا بوجودهم في أماكن الدراسة مما 
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 الجانب التطبيقي

يمنعهم من مشاهدة برامج التلفزيون وبالتالي التعرض للإشهار أما في الليل فيكونوا قد عادوا إلى أماكن سكناهم مما 
 إلى ذلك ربما تشكل هذه الفترة وقت فراغهم.يؤدي بهم مشاهدة برامج التلفزيون، ضف 

o  .نستنتج من التحليل السابق أن طلبة جامعة بن خلدون يشاهدون التلفزيون في الفترة المسائية 

 : توزيع أفراد العينة حسب متابعة الومضات الإشهارية التلفزيونية 9الجدول رقم 

 ية هل تتابع الومضات الإشهار 
 خلال هذه الفترات ؟

 النسبة المئوية التكرارات

 % 12.00 18 دائما
 % 50.00 75 أحيانا
 % 38.00 57 نادرا

 % 100.00 150 المجموع

من خلال النتائج المتحصل عليها من الجدول نلاحظ أن الفئة الأكبر أجابت ب أحيانا وشكلت إجاباتهم نسبة 
تجاههم المحدد في التعرض والاستخدام والتفضيل لهذه الومضات كمصدر % من نسبة كلية ويعود ذلك إلى ا 50

لإشباع جانب معين لديهم يتوافق ودوافع التعرض كما قد يكون تفضيل الوسيلة أي التلفاز في حد ذاتها سببا في 
الذين نادرا  % أما المبحوثين 12طالب بنسبة  18التعرض لها، والمبحوثين الدين يتابعونها بصفة دائمة بلغ عددهم 

% ويرجع ذلك إلى  38ما يتابعون الومضات الإشهارية خلال الفترات النهارية السابق ذكرها بلغت نسبة إجابتهم 
أن الجمهور المستهدف جمهور نشيط يستطيع أن يختار الوسائل التي تناسب وتشبع رغباته، كما يعود عزوفهم عن 

باطهم بالدوام الدراسي أو ممارسة نشاطات طلابية فلا يجدون الوقت متابعة الومضة الاشهارية التلفزيونية إلى ارت
الكافي لمتابعة التلفزيون ومع تعدد الوسائل وتطور تكنولوجيات الاتصال قد يؤدي ذلك إلى الابتعاد نوعا ما عن 

ديدة خاصة أن هذه الوسيلة التي تأخذ الوقت وتستلزم التواجد بمكان واحد لمتابعتها بعكس الأجهزة الاتصالية الج
 هذه الفئة بالذات تميل إلى التجديد والتغيير وامتلاك الأجهزة الاتصالية الجديدة.

o   و من هذا نستنتج أن طلبة جامعة بن خلدون بتيارت يتعرضون للإشهار التلفزيوني أثناء فترات تواجدهم في
 أماكن سكناهم وبشكل متذبذب.
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  : توزيع أفراد العينة حسب أوقات المناسبة لبث الومضة الإشهارية لقنوات التلفزيون10الجدول رقم 

 هل ترى أن أوقات بث هذه 
 الومضات الإشهارية مناسبة ؟

 النسبة المئوية التكرارات

 % 21.33 32 دائما
 % 36.67 55 أحيانا
 % 42.00 63 نادرا

 % 100.00 150 المجموع

ول أن أغلب المبحوثين يرون أن أوقات بث الومضات الإشهارية غير مناسبة فبلغت نلاحظ من خلال هذا الجد
%، في حين جمع البعض الأخر بين  21%، فيما يرى البعض أن أوقات بثها مناسبة بنسبة  42نسبة إجاباتهم 

 %، ويعود هذا الاختلاف إلى حسب فترات تعرض المبحوثين للتلفاز. 36القبول والرفض بنسبة 

o ج من خلال النسب المبينة في الجدول أعلاه أن معظم الطلبة مجتمع البحث يرون أن أوقات بث نستنت
 الومضات الإشهارية التلفزيونية غير مناسبة.

 : توزيع أفراد العينة حسب جذب الإشهار التلفزيوني لانتباه المبحوثين11الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات فزيونية انتباهك ؟هل تجذب الإشهارات التل
 % 20.00 30 دائما
 % 36.67 55 أحيانا
 % 43.33 65 نادرا

 % 100.00 150 المجموع

نلاحظ من خلال قراءتنا للجدول تقارب أن أغلب المبحوثين نادرا ما تجذب الإشهارات التلفزيونية انتباههم وذلك 
 %. 20% وبشكل دائم بنسبة  36لتأثير بشكل مقبول بنسبة %، في حين ما يتم ا 43بنسبة بلغت 

حاجة عينة الدراسة لمعرفة ما هو متوفر في السوق يعد السبب الرئيسي لمشاهدة الفواصل الإشهارية عند الطلبة، في 
حين يعد ملء وقت الفراغ من بين الأسباب المهمة والتي تجعل هي الأخرى الجمهور المشاهد يتابع الفواصل 



 

103 
 
 

 الجانب التطبيقي

شهارية، في حين نرجع عدم انجذاب الطلبة للإشهار التلفزيوني إلى عدم عرضها للمنتجات التي تلبي حاجاتهم مما الا
لا يدفعهم إلى متابعتها إلا بشكل نادر، حيث العلاقة بين الحاجات والجمهور ومدى استخدامه لمحتوى معين يرتبط 

 ي يتركه في نفسية المتلقي.بالنتائج المحققة من وراء هذا الاستخدام والتأثير الذ

o .مما سبق نستنتج أن الطلبة المبحوثين نادرا ما تجذب الإشهارات التلفزيونية إنتباههم 

:توزيع أفراد العينة حسب ما يجذب انتباه المبحوثين في الومضات الإشهارية المبثة عبر قنوات 12الجدول رقم 
 التلفزيون الجزائري

 اذا يجذب انتباهك في م
 الومضات الإشهارية المبثة ؟

 النسبة المئوية التكرارات

 % 50.00 75 الموسيقى
 % 49.33 74 الشخصيات

 % 44.67 67 النص
 % 41.33 62 المؤثرات الصوتية

 % 38.00 57 الشعار
 % 100.00 150 المجموع

انتباههم في الومضات الاشهارية المبثة عدة عوامل متقاربة تظهر لنا بيانات الجدول أن هناك العديد من الطلبة يجذب 
النسب مثل الشخصيات المشهورة للممثلين، نص الإشهار، الموسيقى المستخدمة والمؤثرات الصوتية، في حين كان 

%. ومن هنا نستنتج أن الطالب لا ينجذب بشعار الإشهار التلفزيوني كتأثره  38الشعار أقل تأثير وذلك بنسبة 
 لجوانب الأخرى التي أشبعت حاجياته مثل: الشخصيات الظاهرة في الإشهار، والموسيقى.با

o  نستنتج مما سبق أن الشكل هو ما يجذب انتباه الطلبة مجتمع البحث في الومضات الإشهارية مثل استخدام
 الشخصيات المشهورة و الموسيقى المستخدمة و كذا نص الإشهار.
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 : توزيع أفراد العينة حسب نوع الإشهار التلفزيوني المفضل أكثر لدى المبحوثين13الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات مانوع الإشهار التلفزيوني الذي تفضله أكثر ؟
 % 52.67 79 فكاهي
 % 40.00 60 غنائي

 % 38.00 57 حواري
 % 34.67 52 مباشر

 % 30.00 45 اخر
 % 100.00 150 المجموع

%، فيما تقارب  52نلاحظ من خلال الجدول أن الإشهار التلفزيوني المفضل أكثر هو الفكاهي وذلك بنسبة 
% على التوالي. غير أن ثلث العينة فضلت الصيغة المباشرة والصيغ الأخرى،  38% و  40الغنائي والحواري بنسبة 

فضيل الإشهار التلفزيوني الفيلمي كونه يقوم على عرض الإشهار وهذا ما يوضح لنا أن ميولات المبحوثين تميل إلى ت
في قالب قصصي له بداية وحبكة ونهاية فهذا التسلسل والترتيب واعتماد الحركة والصوت في إخراج الإشهار وتصميمه 

نياتها يجعل هذه الإشهارات أكثر قدرة على جذب المشاهد والتأثير فيه معتمدا في ذلك على قوة لغة الصورة بتق
المختلفة من اختلاف أحجام اللقطات والمؤثرات الصوتية وأساليب المونتاج كما يعتمد نجاحها على الاختيار الجيد 

 للفكرة والحداثة والابتكار وهذه الخصائص جعلت منه أفضل شكل لدى الطلاب لعرض الإشهار التلفزيوني.

o التلفزيوني الفكاهي. نستنتج مما سبق أن طلبة جامعة بن خلدون يفضلون الإشهار 

 : توزيع أفراد العينة حسب نوع الومضات الإشهارية المفضلة أكثر14الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات أي مدة للإشهارات التلفزيونية تفضل أكثر ؟
 % 76.00 114 الومضات القصيرة

 % 17.33 26 الإثنان معا
 % 6.67 10 لةالومضات الطوي

 % 100.00 150 المجموع
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نلاحظ من خلال الجدول أن أغلب المبحوثين يفضلون الومضات الإشهارية التلفزيونية القصيرة أكثر حيث بلغت 
% يفضلون  17%، في حين نسبة  6%، بينما فئة أخرى تفضل الومضات الطويلة بنسبة  76نسبة إجاباتهم 

يلة. ومن هنا نستنج أن الومضة الإشهارية المفضلة لدى الطلبة هي الومضات الجمع بين الومضات القصيرة والطو 
 قصيرة البث.

o .نستنتج أن الطلبة مجتمع البحث يفضلون الومضات الإشهارية التلفزيونية القصيرة أكثر من غيرها 

 ارية كاملة: توزيع أفراد العينة حسب متابعة الومضة الإشه15الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات هل تتابع الومضة الإشهارية بأكملها ؟
 % 23.33 35 دائما
 % 50.67 76 أحيانا
 % 26.00 39 نادرا

 % 100.00 150 المجموع

من خلال قراءتنا للجدول نلاحظ أن نصف المبحوثين يتمون مشاهدة الومضة الإشهارية من حين لآخر، بينما 
بصفة دائمة، ويمتنع الربع الآخر عن إكمالها. وقد تعود أسباب هذه الإجابات إلى طول الومضات  يتابع الربع

 الإشهارية مما يسبب الملل للمستهلكين أو إلى عدم ملائمة مواضيع هذه الومضات لاهتماماتهم.

o ين لأخر. نستنتج أن أغلبية الطلبة مجتمع البحث يتمون أو يشاهدون الومضة الإشهارية بأكملها من ح 

 :توزيع أفراد العينة حسب الاهتمام بمضمون الومضة الإشهارية16الجدول رقم 

 متى تجد نفسك مهتم أكثر بمضمون
 الومضة الإشهارية التلفزيونية ؟ 

 النسبة المئوية التكرارات

 % 40.67 61 مستقلة
 % 59.33 89 وسط البرامج والمسلسلات

 % 100.00 150 وعالمجم
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انطلاقا من الجدول نلاحظ أن الأغلبية البسيطة من المبحوثين يهتمون بمضمون الومضة الإشهارية التلفزيونية وسط 
% أما الباقي فيهتمون بها مستقلة. ويعود هذا إلى اختلاف ميولات ورغبات  59البرامج والمسلسلات وذلك بنسبة 

رية التلفزيونية أكانت مستقلة أو عبر مرورها وسط البرامج والمسلسلات، المستهلكين باهتمامهم بومضات الإشها
فالتعرض التلقائي أثناء متابعة البرامج المختلفة أو أثناء البحث عن مضامين إعلامية تفيد الطلبة أو يمضون بها وقت 

ن طرف الطلبة خاصة إذا فراغهم وبالتالي فبث الإشهار قبل وأثناء وبعد هذه البرامج سيتيح مشاهدتها بالصدفة م
تم عرض منتجات جديدة لم يسبق لهم رؤيتها، حيث يتحصل المتلقي على كمية هائلة من المعلومات عبر وسائل 

 الإعلام سواء كان يرغب في ذلك أو لا بغض النظر عن قيمتها وأهميتها.

ا يفيد الطالب الذي يميل إلى أما التعرض بشكل قصدي )مستقلة( يدل على أهمية الإشهار التلفزيوني في تقديم م
اعتماد وسيلة معينة والتعرض لمحتواها بناءا على معايير تحدد مدى إشباعها لرغباته، كما قد تكون مصدرهم الوحيد 

 للحصول على المعلومة ومعرفة كل ما هو جديد.

ل فترة بث البرنامج إذن و كتفسير أخر لذلك أن المشاهد يتابع البرامج التي تنال إعجابه طبعا، و يكون مركزا طو 
فإن الومضة الاشهارية التي تتخلل هذه البرامج تكون إجبارية بطريقة غير مباشرة حيث نادرا ما بغادر المشاهد مكانه 

 بل يبقى لمتابعة بقية البرامج بعد الانتهاء من الومضة التي تؤثر في سلوكه الشرائي بالتأكيد.

o  ن يتعرضون للإشهار التلفزيوني بشكل تلقائي.نستنتج مما سبق أن طلبة جامعة بن خلدو 

  :توزيع أفراد العينة حسب ألفاظ وعبارات الرسالة الإشهارية التلفزيونية لقنوات التلفزيون17الجدول رقم 

 كيف تجد ألفاظ وعبارات 
 الرسالة الإشهارية التلفزيونية ؟

 النسبة المئوية التكرارات

 % 84.00 126 بسيطةسهلة 
 % 16.00 24 غامضة
 % 100.00 150 المجموع

% يرون ألفاظ وعبارات الومضة الإشهارية التلفزيونية  84نلاحظ من خلال الجدول أن أغلبية المبحوثين بنسبة 
%. ومن خلال  16سهلة وبسيطة، وهي تدحض من أكد بأن اللغة المستخدمة عباراتها وألفاظها غامضة بتمثيل 
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ه المعطيات نلاحظ أن العبارات والألفاظ المستعملة في غالب الأحيان تكون سهلة وبسيطة ويستطيع المتلقي هذ
فهمها وإستيعابها. ومن هنا نجد أن اللغة الإشهارية هي التي تمنح للتواصل قوة إقناعية، وتساعد على تحفيز المستهلك 

 ودفعه للشراء.

o لجدول أعلاه أن الطلبة مجتمع البحث يرون أن ألفاظ و عبارات نستنتج من خلال البيانات الموضحة في ا
 الومضة الإشهارية المتلفزة سهلة و بسيطة.

 :: توزيع أفراد العينة حسب انتباه لوجود إيحاءات في مضمون الومضة الإشهارية التلفزيونية18الجدول رقم 

الومضة هل تنتبه لوجود إيحاءات في مضمون 
 الإشهارية التلفزيونية ؟

 النسبة المئوية التكرارات

 % 48.00 72 دائما
 % 30.00 45 أحيانا
 % 22.00 33 نادرا

 % 100.00 150 المجموع

من خلال قراءتنا للجدول نلاحظ أن نصف المبحوثين ينتبهون لوجود إيحاءات في مضامين الومضات الإشهارية 
% نادرا ماينتبهون لوجودها  22هم أحيانا ماينتبهون لوجود هذه الإيحاءات، في حين % من 30التلفزيونية. بينما 

 عند متابعتهم للومضات الإشهارية التلفزيونية ويعود هذا إلى قدرات الأفراد الإدراكية التي تختلف من فرد إلى آخر.

o ة الإشهارية التلفزيونية.أغلب طلبة جامعة بن خلدون ينتبهون لوجود إيحاءات في مضمون الومض نستنتج أن 
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 المحور الثالث:دوافع التعرض للإشهار التلفزيوني
:توزيع أفراد العينة حسب تصديقهم لما يرد عن خصائص السلعة أو الخدمة المعلن عنها في 19الجدول رقم 

 .الاشهارات التلفزيونية

هل تصدق ما يرد عن خصائص السلعة أو 
 دمة المعلن عنها في الإشهارات التلفزيونية ؟الخ

 النسبة المئوية التكرارات

 % 10.67 16 دائما
 % 46.67 70 أحيانا
 % 42.67 64 نادرا

 % 100.00 150 المجموع

% من المبحوثين يصدقون بشكل تام خصائص السلع أو  10من خلال قراءتنا للجدول نلاحظ أن فقط نسبة 
في الإشهار التلفزيوني. أما النسبة المتبقية، انقسمت بين من لا يصدق أو من يصدق بشكل الخدمات المعلن عنها 

 نسبي ما يتم عرضه من خصائص السلعة أو الخدمة المقدمة عبر التلفزيون.

ولعل هذا يرجع للإختلاف الملاحظ وعدم التطابق بين خصائص السلعة أو الخدمة المروج لها في في الإشهار التلفزيوني 
الموجودة في الواقع. إذ غالبا ما يكون الإشهار التلفزيوني مبالغ فيه، لأن أي إرسالية إشهارية لا تخلو من البلاغة و 

 والأساليب والاستمالات والأوتار التي تؤدي في النهاية إلى دفع المستهلك إلى الشراء.

صدق خصائص هذه السلعة أو الخدمة و كما يرجع ذلك إلى المؤثرات التي تتدخل للتأثير في سلوك المشاهد حتى ي
 أيضا على طبيعة هذه الفئة الشبابية و طبيعة احتياجاتها تلزمها بأن تصدق خصائص السلعة.

o  نستنتج أن معظم طلبة جامعة بن خلدون لا يصدقون ما يرد عن خصائص السلعة أو الخدمة المعلن عنها في
 الومضة الاشهارية.
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 توزيع أفراد العينة حسب السبب في تصديق الإشهار التلفزيوني: 20الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات إلى ماذا يرجع ذلك ؟
 % 44.67 67 مدى ثقتك بالمنتج

 % 42.67 64 لاستخدامك المسبق لموضوع الإشهار
 % 39.33 59 أسباب أخرى

 % 36.00 54 للحجة المقدمة في الإشهار
 % 34.67 52 ثقتك بالقناة مدى

 % 100.00 150 المجموع

%  42يتبين من خلال الجدول أن تصديق الاشهار التلفزيوني يعود غالبا لمدى الثقة بالمنتج، إذ أن ما يزيد عن نسبة 
بينما من الطلبة يدفعهم الإشهار التلفزيوني لاقتناء المنتجات من خلال الثقة المكتسبة بعد الإستعمال المسبق له. 

ثلث الطلبة يرون أن مصداقية الحجة المقدمة في الإشهار وكذا ثقتهم بالقناة التي يعرض فيها الإشهار التلفزيوني 
 تدفعهم لاقتناء المنتج.

تلعب طرق عرض المنتجات والحجج المقدمة في الإشهار سببا رئيسيا في دفع الطلبة لاقتنائها، قد يكون ذلك من 
لية الجودة في التصوير التي تظهر المنتج في شكله الجذاب حيث يركز مخرجي الإشهارات خلال استخدام تقنيات عا

 التلفزيونية على هذه الجوانب بكثرة لإبراز السلع بوضعيات تغري المستهلك.

و أيضا قد تكون هذه السلعة أو الخدمة ذات استعمال سابق عند المشاهد أي أنه جربها و عرف ميزاتها لذلك فهو 
 ا يشاهده عنها في الإشهار.يصدق م

كما برر أفراد العينة مدى تصديقهم لما يرد عن خصائص موضوع الرسالة الاشهارية  المتلفزة بعدة أسباب مبينة في 
 الجدول أعلاه. 

o  نستنتج مما سبق ذكره أن الطلبة مجتمع البحث غالبا ما تكون ثقتهم بالمنتج هي التي ترجعهم لتصديق الإشهار
 التلفزيوني.
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 .توزيع أفراد العينة حسب الإزعاج الذي يسببه تكرار الومضة الاشهارية بكثرة :21الجدول رقم 

هل يزعجك تكرار الومضة الإشهارية في القنوات 
 التلفزيونية بكثرة ؟

 النسبة المئوية التكرارات

 % 82.00 123 دائما
 % 4.67 7 أحيانا
 % 13.33 20 نادرا

 % 100.00 150 المجموع

من خلال الجدول نلاحظ أن اغلب المبحوثين يزعجهم تكرار الومضات الاشهارية التلفزيونية حيث بلغت إجابتهم 
 %، فيما رآى البقية أن تكرار هذه الومضات لا يزعجهم. 82بنعم نسبة 

رسالة الإشهارية خاصة تلك المتعلقة و يمكن أن نرجع أسباب انزعاج المشاهدين من تكرار الإشهار إلى محتوى ال
 بمساحيق الغسيل، مزيلات القشرة، القهوة والمكملات الغذائية.

o .نستنتج أن معظم طلبة جامعة بن خلدون يزعجهم تكرار الومضة الاشهارية 

  هارية التلفزيونيةتوزيع أفراد العينة حسب مدى الاقتناع بمضمون الومضة الاش :22الجدول رقم 

هل سبق لك وأن اقتنعت بمضمون ومضة 
 إشهارية بثت عبر قناة تلفزيونية ؟

 النسبة المئوية التكرارات

 % 45.33 68 دائما
 % 26.67 40 أحيانا
 % 28.00 42 نادرا

 % 100.00 150 المجموع

قتنعوا بمضمون الومضة الاشهارية % من المبحوثين سبق لهم وان ا 45من خلال قراءتنا للجدول نلاحظ أن نسبة 
% من الطلبة فلم يسبق لها وأن اقتنعت بأي ومضة اشهارية بثت عبر التلفزيون فيما بلغت  28المتلفزة، أما نسبة 

 % للطلبة الذين أحيانا ما يقتنعون بمضمون ومضة إشهارية بثت عبر قناة تلفزيونية . 26نسبة 
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يأتي بعد سلسلة من الأفكار التي تثيرها الرسالة الاشهارية في ذهنه، بحيث و هذا يرجع أساسا إلى اقتناع المشاهد 
ترتبط بصفة مباشرة أو غير مباشرة بالخدمة أو السلعة المعلن عنها، و ذلك بعد مرور المتعرض لها بمرحلتي: جذب 

 دول اللاحق.الانتباه و إثارة الاهتمام، و كذا درجة تكرار الومضة الاشهارية  و هو ما سيتبين في الج

o  نستنتج من خلال ما سبق أن الطلبة مجتمع البحث سبق لهم و أن اقتنعو بموضوع ومضة إشهارية بثت عبر
 قناة التلفاز.

 :توزيع أفراد العينة حسب الاقتناع بعد مشاهدتها :23الجدول رقم 

 لمئويةالنسبة ا التكرارات هل كان اقتناعك بعد مشاهدتها ؟
 % 65.74 71 بعد تكرار مشاهدتها

 % 34.26 37 للمرة الأولى
 % 100.00 108 المجموع

من بين من سبق لهم الاقتناع بمضمون الومضة الإشهارية التلفزيونية، نرى من خلال قراءتنا للجدول أن اقتناع ثلثي 
مرة الأولى، ويعود هذا للقدرات الإدراكية لكل المبحوثين كان بعد التكرار لعدة مرات، أما الثلث المتبقي فاقتنع لل

 فرد من جهة وللإشهار التلفزيوني من جهة أخرى.

أكد الكثير من الباحثين في ميدان دراسة سلوك المستهلكين، حيث أن الإشهار يحقق الفاعلية المطلوبة إذا كان 
خ اسم المنتج و مواصفاته في ذهن مكررا و هذا راجع إلى عادة النسيان حيث لابد من تكرار الإشهار حتى يرس

المشاهد، فيؤدي ذلك إلى اقتناعه به، كما أن التكرار يؤدي إلى محاصرة أفكار المستهلك فتكون لديه صورة نمطية 
 عن هذا المنتج، و هذا ما يدفعه في الكثير من الأحيان إلى اتخاذ سلوك الشراء.

 الاقتناع لدى المتعرض للرسالة الاشهارية المتلفزة. كما يفسر ذلك أيضا حتمية و فعالية التكرار في خلق 

o  نستنتج من خلال ما هو موضح أعلاه أن من بين الطلبة الذين سبق لهم و أن اقتنعوا بموضوع ومضة إشهارية
 اقتنعوا بعد تكرار مشاهدتها.
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 المحور الثالث:الاقتناع بالاشهار التلفزيوني يؤدي للإقبال على المنتجات المعلن عنها
 : توزيع أفراد العينة حسب رسوخ مضمون الومضة الاشهارية التلفزيونية في الذاكرة :24الجدول رقم 

هل يرسخ مضمون الومضة الإشهارية التلفزيونية 
 في ذاكرتك لمدة ؟

 النسبة المئوية التكرارات

 % 37.33 56 قصيرة
 % 44.67 67 متوسطة

 % 18.00 27 طويلة
 % 100.00 150 المجموع

نلاحظ من خلال الجدول أن اغلب المبحوثين ترسخ مضمون الومضة الاشهارية التلفزيونية في ذاكرتهم لفترة متوسطة 
% أما من ترسخ في ذاكرتهم لفترة طويلة  37% أما الآخرين ترسخ في ذاكرتهم لفترة قصيرة بنسبة  44بنسبة 

 لة جدا.% وهي نسبة ضئي 18يشكلون نسبة 

تتعلق هذه النسب مباشرة باستجابة الذاكرة للمضمون على مستوى الجانب العقلي للمشاهد، و كذلك الجو الذي 
تخلقه الومضة الاشهارية، حيث أن الفكاهة مثلا تخلق جوا من التفاؤل و المرح بالإضافة للموسيقى و الأغاني فهي 

 تثير في الذاكرة ردود أفعال ممتازة.

o غلب الطلبة المبحوثين ترسخ مضمون الومضة الإشهارية في ذاكرتهم لفترة متوسطة.نستنتج أن أ 

توزيع أفراد العينة حسب توفر الومضة الاشهارية والمعلومات الكافية حول الحاجات  :25الجدول رقم 
  الاستهلاكية

ومات حول هل توفر لك الومضة الإشهارية القدر الكافي من المعل
 حاجاتك الاستهلاكية ؟

 النسبة المئوية التكرارات

 % 22.00 33 دائما
 % 47.33 71 أحيانا
 % 30.67 46 نادرا
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 % 100.00 150 المجموع

من خلال قراءتنا للجدول يتضح لنا أن اغلب المبحوثين توفر لهم الومضة الاشهارية التلفزيونية القدر الكافي من 
%  30% بينما آخرون كانت إجاباتهم نادرا بنسبة 47م الاستهلاكية من حين لأخر بنسبة المعلومات حول حاجاته

أما بعض المبحوثين كانت إجاباتهم بأن الإشهار التلفزيوني دائما ما يوفر لهم حاجاتهم الاستهلاكية وقد بلغت نسبتهم 
22 .% 

الإشهارات الاحتياجات الاستهلاكية،  و ذلك راجع لتباين السلع و الخدمات موضوع الإشهار، فقد توفر بعض
في حين أن بعضها الأخر لا يلبي الحاجات الاستهلاكية، كذلك حسب اختلاف أذواق الأفراد فقد يلبي إشهار 

 حاجة استهلاكية لفرد معين و لا يلبيها لفرد أخر، لذلك تحصلنا على إجابات أحيانا.

ت المعلن عنها من خصائصها و منافعها و كذا ثمنها، أما بالضرورة الإشهار يوفر معلومات عن السلع و الخدما
 بالنسبة لما يمثله الجدول عن الفئة الأولى )دائما( أصحاب الحاجات الاستهلاكية المحدودة. 

o  نستنتج أن أغلب طلبة جامعة بن خلدون أحيانا ما توفر لهم الومضة الإشهارية القدر الكافي من المعلومات
 ية.حول حاجاتهم الإستهلاك

 توزيع أفراد العينة حسب شراء موضوع الومضة :26الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات هل سبق وإن اشتريت موضوع هذه الومضة ؟
 % 56.67 85 نعم
 % 43.33 65 لا

 % 100.00 150 المجموع

% الممثلة  56نتجات المعروضة في الإشهار التلفزيوني بنسبة تشير معطيات الجدول أعلاه أن أغلبية الطلبة يقتنون الم
طالب التي تعكس عدم اقتنائهم للمنتجات  65% الممثلة ل  43طالب، و هي ليست بالبعيدة عن نسبة  85ل 

 التي شاهدوها في الإشهار التلفزيوني.
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الرغبة في الاستهلاك والتجريب والمساعدة  إن استخدام الإشهار التلفزيوني للاستمالات والحقائق والمقارنات التي تثير
 في الاختيار عند الطلبة يؤكد التأثير في سلوكهم الاستهلاكي جراء التعرض للإشهار التلفزيوني.

استطاع الإشهار أن يدفع الطلبة إلى اقتناء المنتجات التي يعرضها التلفزيون لتفاعلهم معه وتأثرهم به وهنا تبرز أهمية 
د المستهلك إلى المنتجات التي يريدها وتتوافق واختياره لها، كما يساهم في خلق وتوفير جو يساعد الإشهار في إرشا

 على اختيار السلعة وتقديمها بصورة واقعية وإبرازها بالشكل الذي يميزها عن غيرها.

الضرورية، والتأثر كما أن دفع الإشهار الطلبة للشراء يرجع إلى الاعتماد الكلي عليه في تحديد واختيار الحاجات 
بالمعلومات المقدمة كما قد يكون مجتمع البحث من ذوي الطبيعة السهلة للاقتناع بما يعرض في الإشهار أما عزوف 
الفئة الأخرى فيمكن إرجاعه للمستوى المعيشي الذي لا يسمح بتلبية رغبات الطلبة في كل مرة ، و إلى كون الوسيلة 

 لهم. المستخدمة ليست المؤثرة بالنسبة

o .نستنتج أن أغلب الطلبة مجتمع البحث يقتنون المنتجات المعروضة في الإشهار التلفزيوني 

  توزيع أفراد العينة حسب الوفاء للمنتج أو الخدمة:27الجدول رقم 

في حالة الإجابة بنعم، هل بقيت وفيا لهذا المنتوج 
 أو هذه الخدمة ؟

 سبة المئويةالن التكرارات

 % 68.24 58 نعم
 % 31.76 27 لا

 % 100.00 85 المجموع

من خلال قراءتنا للجدول يمكننا القول أن اغلب المبحوثين يعتبرون أوفياء لهذا المنتج أو الخدمة بحيث بلغت نسبتهم 
 % 31% في حين أن فئة أخرى لم يقنعها المنتج إلى حد الوفاء حيث بلغت نسبتهم 68

لك أيضا إلى أن تفضيل الومضة الاشهارية  قد لا يؤدي بالضرورة إلى استخدام موضوعها، كما يعود ذلك و يرجع ذ
حسب رأي الفئتين إلى عوامل عدة منها مدى جودة المنتج و كماليته، و السبب الرئيسي لذلك هو مدى مطابقة 

 ائصها الفعلية بعد الاستخدام.الخصائص الواردة عن السلعة أو الخدمة في مضمون الرسالة الاشهارية لخص
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o  نستنتج من خلال ما سبق أن معظم الطلبة الذين يقتنون منتجاتهم من الإشهارات التلفزيونية يبقون أوفياء
 لها.

 ::توزيع أفراد العينة حسب تقييم الاشهار التلفزيوني عبر مشاهدتهم لقنوات التلفزيون28الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرارات تقيم الإشهار في التلفزيون الجزائري ؟ كيف
 % 16.67 25 جيد

 % 46.00 69 متوسط
 % 37.33 56 ضعيف
 % 100.00 150 المجموع

من خلال قراءتنا للجدول نلاحظ أن اغلب المبحوثين يقيمون الإشهار التلفزيوني على انه متوسط وذلك بنسبة 
% يقيمون أداءه بأنه ضعيف، و يعود  37% بينما  16قليلون يقيمونه بأنه جيد بنسبة % من إجاباتهم أما  46

ذلك كون الشباب الجزائري يميل نوعا ما إلى الإعلانات الغربية التي تعرض محتوى أجنبي المصدر، لكن هذا لا ينفي 
 الاهتمام من حيث التقنيات أن الإعلانات العربية هي الأخرى تتمتع بتصميم إعلاني جيد يجذب الانتباه و يثير

عالية الاستخدام، و كذا اعتمادها على الأسلوب الاستشهادي و الاستعانة بالشخصيات العربية المشهورة كوسيلة 
 للتأكيد على وجود السلعة أو الخدمة المعلن عنها .

o .نستنتج أن طلبة جامعة بن خلدون يقيمون الإشهار في التلفزيون الجزائري بالمتوسط 

 ::توزيع أفراد العينة حسب تفضيلهم لومضة إشهارية29دول رقم الج

ما هي الومضة الإشهارية التلفزيونية التي تفضلها أكثر )مثال( 
 ؟

 النسبة المئوية التكرارات

 % 15.25 9 ضربة ضربة لاكتوفيبر
 % 10.17 6 شكولاطة أوبتيلا
 3 أجهزة كهرومنزلية

20.34 % 
 3 قهوة أروما 
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 3 كوكا كولا
 3 الومضات الاشهارية الفرنسية

La Pub Wiiw 2 

16.95 % 
 2 شاربونال

 2 شامية شامية والروضة شحال بنينة
 2 1001قهوة 

 2 قهوة اروما 
produits de soins / chocolats kinder 1 

37.29 % 

 1 أبو سعد
 1 اغنية امير كلين

 1 نتوج يبيع روحهانا نعرف الم
 1 انت مو انت وانت جيعان

 1 بيبسي
 1 التبرع بالدم

 1 (ETINIAجال استحمام )
 1 جمبو

 1 حمود بوعلام
 1 رياضية

 1 سلع
 1 قهوة

 1 قهوة بونان
 1 لشركات السيارات الالمانية 

 1 المكملات الغذائية
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 1 ملابس
 1 منتجات الأمير 

 1 الصيدلانية والتجميلية  المنتجات
 1 نوارة 

 1 الومضات الاشهارية الخاصة بالسيارات
 skittles bonbons  1الومضة الإشهارية  

 % 100.00 59 المجموع

من خلال الجدول لاحظنا اختيار الطلبة للعديد من الومضات الاشهارية التي يمكن أنها قد جلبت انتباههم وأثارت 
 على سبيل المثال: لاكتوفيبر ضربة ضربة.إعجابهم ونذكر 

و يرجع هذا التفاوت و الاختلاف إلى شخصية المشاهد، فتجد أن الإشهارات ذات الطابع الفكاهي تستقطب 
العديد من الفئات العمرية و المستويات التعليمية من الجنسين لأنه يراعي في إعداده اللغة المحلية )الدارجة( و توظيف 

ز على خاصية الاستهواء حيث يوزع نص الرسالة الإشهارية في شكل حوار بين شخصين أو الضحك، كما يرك
 أكثر.

 تحليل الجداول المركبة
 توزيع العينة حسب متغير الجنس و مدى توفر القدر الكافي من المعلومات: 30الجدول رقم 

 الإجابة
 

 الجنس

ع المجمو  نادرا دائما أحيانا
الكلي 

 للتكرارات

النسبة 
 التكرارات المئوية

النسبة 
 المئوية

 التكرارات
النسبة 
 المئوية

 التكرارات
النسبة 
 المئوية

 أنثى
45 

30.00
% 

13 8.67% 26 
17.33

% 
84 

56.00
% 

 ذكر
26 

17.33
% 

20 
13.33

% 
20 

13.33
% 

66 
44.00

% 
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 المجموع
71 

47.33
% 

33 
22.00

% 
46 

30.67
% 

150 
100.0

0% 

% من الذكور توفر لهم الومضة الإشهارية التلفزيونية بصفة  13خلال قراءتنا لهذا الجدول نلاحظ أن نسبة  من
%، وهناك  08دائمة المعلومات الكافية حول حاجاتهم الاستهلاكية فحين الاناث تلبي لهم حاجاتهم دائما بنسبة 

% أما  17م من حين لآخر وقد بلغت نسبتهم من الذ كورمن يرى أنها تقدم لهم المعلومات الكافية عن حاجاته
% فحين بعض ذكور يرون أنها نادرا ما تقدم لهم كافة المعلومات حول حاجاتهم  30الاناث كانت نسبة إجاباتهم 
%، وهنا يتضح لنا أن الإشهار التلفزيوني يهتم بالعنصر النسوي أكثر ويسعى إلى  13حيث كانت نسبة إجاباتهم 

م من خلال تقديم لهم المعلومات الكافية حول المنتوجات وذلك لدورهم الفعال والمساهم في كسب ثقتهم وولائه
 عمليات الشراء ومتابعة للومضات الإشهارية عبر التلفزيون.

o  نستنتج مما سبق أن متغير الجنس يؤدي دورا هاما في ضبط متغير إن كان الإشهار التلفزيوني يوفر القدر
 بحوثين حيث يظهر لنا أن الإناث هم أكثر من توفر لهم هذه الإعلانات المعلومات.الكافي من المعلومات للم

: توزيع العينة حسب متغير المستوى المعيشي وهل سبق و إن اشتريت موضوع هذه  31الجدول رقم 
 الومضة

 الإجابة
المستوى 
 المعيشي

 لا نعم
المجموع الكلي 

 للتكرارات
 بة المئويةالنس

 النسبة المئوية التكرارات النسبة المئوية التكرارات

 %20.00 30 %9.33 14 %10.67 16 جيد
 %66.67 100 %31.33 47 %35.33 53 متوسط
 %13.33 20 %2.67 4 %10.67 16 ضعيف

 المجموع
85 56.67% 65 43.33% 150 

100.00
% 
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عيشي الجيد سبق لهم وأن إشتروا موضوع ومضة إشهارية تلفزيونية من خلال هذا الجدول نلاحظ أن ذوي المستوى الم
% بينما بعضهم من نفس المستوى لم يسبق لهم وأن جربو شراء موضوع هاته الومضة حيث بلغت  10وذلك بنسبة 

% منهم سبق لهم وأن جربو موضوع هاته الومضة أما  35%، أما ذوي المستوى المعيشي المتوسط نسبة  9نسبتهم 
% من نفس المستوى المعيشي لم يسبق لهم وأن جربو شراء موضوع ومضات إشهارية تلفزيونية، أما  31ة نسب

% قامو بشراء موضوع هاته الومضة، إن هذا الإختلاف الحاصل يعود للدخل  10المستوى الضعيف سجلت نسبة 
واضيع التي تبثها هذه الومضات الفردي لكل طالب وقدرته الشرائية هذا من جهة ومدى إهتماماتهم وحاجاتهم للم

 عبر التلفزيون من جهة أخرى.

o  نستنتج أن متغير المستوى المعيشي هو الذي يتحكم في عملية الشراء حيث بلغت نسبة ذوي الدخل الجيد
 %. 47إلى المتوسط الذين سبق لهم و أن اشتروا موضوع ومضة إشهارية 

 :توزيع العينة حسب الاقتناع بمضمون ومضة إشهارية تلفزيونية و مدى اهتمامهم بالمضمون 32الجدول رقم 

هل سبق لك و 
أن اقتنعت 
بمضمون الومضة 

 الإشهارية

 متى تجد نفسك مهتما اكثر بمضمون الومضة الاشهارية
المجموع الكلي 

 للتكرارات
 النسبة المئوية

 وسط البرامج والمسلسلات مستقلة

 النسبة المئوية التكرارات النسبة المئوية اراتالتكر 

 %45.33 68 %32.67 49 %12.67 19 نعم
 %26.67 40 %14.00 21 %12.67 19 أحيانا

 %28.00 42 %12.67 19 %15.33 23 لا

 150 %59.33 89 %40.67 61 المجموع
100.00

% 

علان التلفزيوني بشكل مستقل أو وسط البرامج تشير البيانات الكمية في الجدول أن أغلبية الطلبة المتعرضين للإ
%  14% للمتعرضين لها بشكل مستقل و 12أحيانا ما يقتنعون بمضمون الومضة الاشهارية التلفزيونية بواقع 
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للمتعرضين لها وسط البرامج في حين كانت أدنى نسبة للاقتناع للطلبة المهتمين بالومضات الاشهارية مستقلة ب 
12 .% 

الطلبة للإشهار التلفزيوني سواء بطريقة متعمدة أو بالصدفة أحيانا ما يدفعهم إلى الاقتناع بمضمون الومضة إن متابعة 
و قد نفسر ذلك كون الإشهار التلفزيوني رسالة اتصالية إقناعيه مؤثرة تكون في بعض الاحيان ذات طبيعة مزدوجة 

سلوك فرغم اختلاف نوع التعرض الا انه احدث اثرا على احداها متعلقة بالسلعة و الاخرى بالقيم و الاتجاهات و ال
الطلبة في اقتناعهم بالمنتج من خلال تحقيق جذب الانتباه فقد دخل الطالب هنا مرحلة من التأثير ليتم تشكيل 

 الاقتناع بشراء السلعة.

o لطلبة بالمنتجات من خلال التحليل السابق نستنتج أن نوع التعرض للإشهار التلفزيوني لا يؤثر في اقتناع ا
 المعروضة.

 توزيع العينة حسب نوع الإشهار المفضل ومدى تصديق ما يرد عن السلعة المعلن عنها: 33الجدول رقم 

نوع 
 الإشهار

 هل تصدق ما يرد عن خصائص السلعة أو الخدمة المعلن عنها ؟
المجموع 
الكلي 

 للتكرارات

النسبة 
 المئوية

 لا أحيانا عمن

 التكرارات
النسبة 
 المئوية

 التكرارات
النسبة 
 المئوية

 التكرارات
النسبة 
 المئوية

 فكاهي
11 

13.92
% 

39 
49.37

% 
29 

36.71
% 

79 
52.67

% 

 غنائي
8 

13.33
% 

32 
53.33

% 
20 

33.33
% 

60 
40.00

% 

 حواري
9 

15.79
% 

33 
57.89

% 
15 

26.32
% 

57 
38.00

% 

 مباشر
7 

13.46
% 

30 
57.69

% 
15 

28.85
% 

52 
34.67

% 
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 اخر
6 

13.33
% 

22 
48.89

% 
17 

37.78
% 

45 
30.00

% 

 المجموع
16 

10.67 
% 

70 
46.67 

% 
64 

42.67
 % 

150 
100.0

0% 

من خلال القيم المبينة في الجدول نلاحظ أنه مهما كان الشكل الذي يأتي عليه الاشهار التلفزيوني فإنه أحيانا ما 
 لعة أو الخدمة المعلن عنها يدفع الطلبة لتصديق خصائص الس

إن دفع الاشهار التلفزيوني جل الطلبة لتصديق ما يرد عن المنتجات بشكل غير دائم مع اختلاف أشكال عرضه، 
قد يرجع إلى كون هذه الأخيرة تعتمد في تصميمها على الجوانب التي تثير انتباه المتلقي لها من خلال المؤثرات 

عالية، فكلها عوامل تلعب دورا هاما في جذب الانتباه نحو السلعة او الخدمة المعروضة، السمعية البصرية ذات الدقة ال
الذي بدوره قد يحدث التصديق و الاقتناع للقيام بفعل الشراء، إضافة إلى كون عامل التكرار في التعرض للإشهار 

 التلفزيوني و التأثر بالاستمالات الموظفة في كل شكل من طرق العرض.

o ن شكل الإشهار التلفزيوني لم يؤثر في الطلبة لتصديق ما يرد عن المنتجات المعروضة.نستنتج أ 

 :النتائج الأولية للدراسة

 لقد توصلنا من خلال معالجتنا لإشكالية هذه الدراسة إلى مجموعة من النتائج تتمثل فيما يلي :

 والخدمات. الإشهار التلفزيوني هو أحد الأنشطة الرئيسية في مجال التسويق للسلع -

يعتمد الإشهار التلفزيوني في إيصال رسائله على القنوات حيث تعتبر هذه الوسيلة بمثابة الأداة والطريقة التي  -
 يستخدمها المعلن للوصول برسالته إلى المستهلكين.

ل الإشهار التلفزيوني وسيلة من وسائل الاتصال الحديثة يعتمد المستهلك عليه لجمع المعلومات الكافية حو  -
 السلع أو الخدمات وذلك بهدف إشباع حاجاته ومتطلباته.

 تختلف درجة تأثير الإشهار التلفزيوني من فرد لآخر باختلاف خصائصه الشخصية والمستوى المعيشي. -
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 هناك عدة عوامل تتحكم في سلوك المستهلك وتحدده كالعوامل النفسية والاجتماعية والثقافية. -

 من شخص لآخر باختلاف مستوى المعيشي للأفراد بالإضافة إلى أوقات يختلف تأثير الإشهار التلفزيوني -
 مشاهدة الإشهارات عبر التلفزيون.

إن الولاء للسلع والخدمات يرتبط بمدى مصداقية المعلومات التي ترد عنها في الرسائل الإشهارية التلفزيونية  -
 ومدى الجودة التي يتحصل عليها المستهلك بعد استخدامها.

الية للإشهار التلفزيوني في التأثير على سلوكات المستهلك وتوجيهه إلى فعل الشراء مما يساهم في هناك فع -
 إشباع حاجات هذا الأخير وتحقيق رغباته الذاتية.

 معالجة ومناقشة الفرضيات
 أولا : نتائج الفرضية الأولى ومناقشتها

ني من خلال المعلومات التي يقدمها لهم حول السلع إن فرضية اهتمام طلبة جامعة تيارت بمشاهدة الإشهار التلفزيو 
%  70والخدمات هي فرضية محققة وتم تأكيدها وإثبات صحتها من خلال نتائج الدراسة الميدانية، حيث نسبة 

 يتابعون الإشهار التلفزيوني على العموم.

ترة التي يقوم الطلبة على العموم % وهي نفس الف 78أما فترة متابعة التلفزيون بكثرة فهي الفترة المسائية بنسبة 
 %. 62بمتابعة الومضات الإشهارية التلفزيونية بنسبة 

وهذا ما يثبت أن الطلبة أثناء مشاهدتهم للتلفاز يقومون بمتابعة الإشهارات التلفزيونية لإشباع حاجاتهم ورغباتهم. 
لأفراد على أكمل وجه وهذا بصفة دائمة هنا يمكننا القول أن الإشهار التلفزيوني يقوم بدوره في إشباع حاجات ا

 ويومية.

  ثانيا : نتائج الفرضية الثانية ومناقشتها

إن فرضية يجذب الإشهار التلفزيوني الطلبة الجامعيين من خلال مضامينه وطريقة إخراجه وتأثيره في سلوكهم لإقتناء 
 : حاجاتهم، تم تأكيدها وإثبات صحتها من خلال النتائج التالية

 % يفضلون الومضات الإشهارية التلفزيونية. 62نسبة  -
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 % يرون أن أوقات بثها مناسبة. 58ونسبة  -
 %يرون عبارات وألفاظ الومضات الإشهارية التلفزيونية سهلة وبسيطة. 84ونسبة  -
 % غالبا ما يجذب الإشهار التلفزيوني انتباههم. 57نسبة  -
 المعلن عنها في الإشهارات التلفزيونية.% يصدقون ما يرد عن خصائص السلع أو الخدمات  58ونسبة  -

إن الطلبة يفضلون الومضات الإشهارية التلفزيونية القصيرة والسهلة البسيطة وذلك لكونها تجذب انتباههم وتقنعهم 
بما تقدمه، وهذا ما يتطابق مع مبادئ ومعالم نظرية الاستخدامات والإشباعات لاستمالة ذهن المستهلك ودفعه 

 يع الومضات الإشهارية التلفزيونية بهدف إشباع حاجاته.للإقتناع بمواض

 : ثالثا : نتائج الفرضية الثالثة ومناقشتها

إن فرضية اعتبار اتجاه سلوك الطلبة الجامعيين إيجابيا نحو الإشهار التلفزيوني فرضية صحيحة ومحققة وتم التأكد منها 
 : حيث

 تهم لمدة متوسطة.% يرتسخ مضمون الومضة الإشهارية في ذاكر  44نسبة  -
 % يرون أن الإشهار التلفزيوني يوفر القدر الكافي من المعلومات حول حاجاتهم الاستهلاكية. 70نسبة  -
% يقيمون الإشهار التلفزيوني على أنه مقبول وهذا يبين أن هذا الأخير في تطور ليضع أساساته  63نسبة  -

 داخل المجتمع الجزائري.

لى بقاء مضامين موضوعاته راسخا في الذاكرة لمدة متوسطة وتوفير كال المعلومات إن الإشهار التلفزيوني يعمل ع
والبيانات حول المنتوج حتى لا يتلقى المستهلك غموض ويمكنه فهم ما يريد الإشهار التلفزيوني توصيله إليه لهذا نجد 

 % إقتنعوا بهذه مضامين وقاموا بفعل الشراء وإشباع حاجاتهم ورغباتهم. 56نسبة 

 : النتائج العامة للدراسة

إن مسألة تأثير الإشهار التلفزيوني على السلوك الشرائي للمستهلك تتضمن مجموعة من العوامل أو الجوانب المهمة 
التي يجب مراعاتها عند عملية إعداد وتصميم الرسالة الاشهارية وتتمثل هذه الجوانب في: الجانب النفسي،الاجتماعي 

لنفسي يتمثل في حاجات،رغبات ودوافع المستهلك المختلفة التي تكون بمثابة الموجه الأساسي والاقتصادي، فالجانب ا
لمختلف تصرفاته خاصة فيما يتعلق بسلوكه الشرائي، أما الجانب الاقتصادي فيتمثل في الحالة المالية ومستوى الدخل 
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عليها، في حين تبرز أهمية العوامل والذي يسمح للمستهلك بشراء المنتجات التي يحتاجها أو يرغب في الحصول 
 الاجتماعية في معرفة طبيعة العلاقات القائمة ما بين الأفراد سواء على مستوى المجتمع ككل أو على مستوى العائلة.

وقد كان توجهنا في هذه الدراسة هو محاولة الكشف والتعرف على مدى تأثر السلوك الاستهلاكي لطلبة جامعة بن 
شهارات التلفزيونية، خاصة فيما يتعلق باتخاذ القرارات الشرائية والقيام بعملية الشراء، ولعل أهم خلدون تيارت بالإ

ما توصلنا إليه في هذه الدراسة هو التأثير النسبي للإشهار على هذا السلوك، مما يعني أن هناك وعيا وفهما عميقا 
قنوات الفضائية، الأمر الذي يدفع الطلبة مجتمع إلى حد ما لدى الطلبة فيما يتعلق بالإشهارات المعروضة في ال

 البحث إلى الاعتماد على قناعتهم الشخصية أو الجماعات المرجعية عند اقتناء أي منتوج.

لكن هذا لا يلغي الجانب الايجابي للإشهار التلفزيوني الذي يعرف المستهلك بالسلع والخدمات المتوفرة وخصائصها 
 جهد. وتيسر له الحصول عليها بأقل

بالإضافة إلى كون الإشهار التلفزيوني )التلفزيون كدعامة إعلانية( هو أهم مصدر يستعين به المستهلك الجزائري 
للحصول على المعلومات المختلفة الذي تساعده على اتخاذ القرارات الشرائية الملائمة، حيث يعتبر من الوظائف 

نه من أكثر الإشهارات تأثيرا على السلوك النهائي للمستهلك الأساسية للاتصال في المجتمعات الحديثة وذلك لكو 
والتأثير على قرارات  وبالتالي فهو يعتبر من أهم أساليب الترويج للمنتوج من خلال تطبيقه تقنيات غرضها الإقناع

الشراء لدى المستهلك.
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ار التلفزيوني على السلوك الاستهلاكي حاولنا من خلال دراستا هذه معرفة التأثير الذي قد يحدثه الإشه
للطالب، من خلال محاولة الإلمام بكافة جوانب الموضوع التي قد تساعدها في فهم وتفسير هذا التأثير إلي 

لتلفيزيوني، بشكل متفاوت ومختلف تعددت فيه الدوافع والحاجات والإشباعات اينتج عن استخدام الطلب 
المساهمة في تقديم المعلومات اللازمة  حول ما يريدونه من منتجات خاصة  المحققة منه، فقد عمل بدوره  على

من ناحية تسهيل الاختيار وتزويدهم بمهارات مفيدة بتقديم النصائح الإرشادية في استخدام السلع والخدمات، 
الذي الذي  حقق ولو بشكل نسبي فوائد ملحوظ على السلوك الاستهلاكي  للطبلة أكثر من التأثير السلبي 

قد يحده في جوانب اخرى،خاصة بصفتهم مستهلكين تختلف فيه تقديراتهم للحاجات المقدمة من طرفه ، 
فاستخدامه  لمختلف الاستعمالات والأشكال والجوانب الإخراجية التي يعرض بها استطاع تحريك رغبات 

ها، كما ساهم يشكل جلي في الطلبة نحو السلع والخدمات ودفعهم بشكل ير دائم للاقتناء والتفضيل فيما بن
تزويد ثقافتهم الاستهلاكية، بتقديمه لكل ما هو جديد من ثقافة ومعرفة  لإكسابهم سلوكيات جديدة متزنة، 
خاصة وتلبية العديد من الحاجات   المختلفة للطلبة التي دفعت بهم الى اقتناء المنتجات بمساعدتهم في اتخاذ 

ولات والأفكار ووجود عوامل متحكمة في السلوك والظروف المتيحة ، في ظل اختلاف المييالقرار الشرائ
 لذلك.

بشكل غير قوي على السلوك الاستهلاكي للطلبة، الذي يمكن إرجاع أسبابه الى  ابالتالي كان التأثير ايجابي 
ايد من المجتمع ووجود بدائل أخرى يستغلونها لتوجيه استهلاكهم بشكل عا، في خصم التز  ءاختلاف هذا الجز 

التكنولوجي لوسائل الاتصال لعرض الإشهار ، ووجود محددات استهلاكية خاصة بهذه الفئة تختلف باختلاف 
 الصفات التي يحملونها كفئة مثقفة من المجتمع أو كفئة استهلاكية مميزة.
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 :توصيات واقتراحات 
على السلوك الاستهلاكي للطالب الجزائري  من خلال القيام بهذه الدراسة المراد بها معرفة تأثير الاشهار التلفزيوني

وَ ن خلال البحث الذي اجريناه وجدنا انه وجب وضع بعض الاقتراحات التي تساهم في إبراز أهمية الاشهار 
 : التلفزيوني و زيادة تأثيره الايجابي على السلوك الاستهلاكي لأفراد المجتمع و ذلك من خلال

 .ستوى لائق بالفئات الموجهة لها الاشهارالعمل على إنتاج الاشهارات ذات الم
العمل على توعية الطلاب في الجانب الاستهلاكي عموما من اجل تحديد مساره ليكون متزنا وفقا قواعد منطقية 

 .لتفادي اللاوعي و التلقائية في الاستهلاك و لتفادي التبعية و التقليد
وضعة في الإشهار التلفزيوني او الموجهة لفئة الطلبة بغية تعزيز هذا الاهتمام و مراعاة العوامل الثقافية و الاجتماعية الم

الجانب و ترسيخه للحفاظ على الهوية. الحد من المبالغة و التضخيم في عرض المنتجات على أنها ضرورية حتمية و 
 وجب استهلاكها دون مراعاة الجوانب الإنسانية و الاقتصادية للمستهلكين.

مارسة في الاشهار التلفزيوني من اجل احترام الجمهور و عدم التعدي على خصوصياته في مراعاة أخلاقيات الم 
 .عرض مايتنافى و قيمه و حاجاته و دفع المعلومات بشكل غير منظم من اجل التأثير و تحقيق الربح المادي فقط

 .الشعوب ادراك أهمية الاشهار التلفزيوني في توصيل المعلومات و نقل الثقافات المختلفة بين
 .تدعيم الاشهارات التلفزيونية الجزائرية من خلال تطويرها من حيث طرق العرض و تقديم الديكور
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 جامعة ابن خلدون تيارت 
  قسم العلوم الانسانية

 كلية العلوم الانسانية والاجتماعية 
 تخصص اتصال و علاقات عامة

 

 دراسة ميدانية على عينة من الطلبة: الإشهار التلفزيوني وتأثيره على سلوك المستهلك

 من أجل إعداد مذكرة ماستر تخصص اتصال وعلاقات عامة بجامعة ابن خلدون تيارت

يشرفنا أن نضع بين أيديكم هذا الاستبيان ونحن على أمل كبير بتعاونكم معنا من خلال الإجابة على هذه 
تمام المذكرة عبر دراسة وتحليل كل الإجابات للوصول  الأسئلة مع العلم أن إجاباتكم ستساعدنا على إنجاز وا 

معها بمنتهى السرية و لن تستخدم إلا لغايات إلى نتائج نهائية، ونؤكد لكم أن المعلومات التي تقدموما سنتعامل 
 البحث العلمي

 :السمات العامة

 :الجنس .1

 ذكر  أنثى 

 :السن .2

  سنة 23إلى  18من   سنة 29إلى  24من  30 ما فوقف سنة 

 :مستوى التعليميال .3

 ليسانس  استرم  دكتوراه 

 :الإقامةمكان  .4

 البيت  الإقامة الجامعية  الاقارب 

 :المستوى المعيشي .5

 ضعيف  متوسط  جيد 

 

 :التعرض للإشهار التلفزيوني



 

 

 هل أنت من مشاهدي التلفزيون ؟ .6

 دائما  أحيانا  نادرا 

 ة ؟ما هي فترات مشاهدة التلفزيون بكثر .7

 صباحا   زوالا  مساءا 

 هل تتابع الومضات الإشهارية خلال هذه الفترات ؟ .8

 دائما  أحيانا  نادرا 

 هل ترى أن أوقات بث هذه الومضات الإشهارية مناسبة ؟ .9

 نعم  أحيانا  لا 

 

 هل تجذب الإشهارات التلفزيونية انتباهك ؟ .10

 دائما  أحيانا  نادرا 

 الومضات الإشهارية المبثة ؟ ماذا يجذب انتباهك في .11

 الشخصيات  الشعار  النص  الموسيقى  المؤثرات الصوتية 

 مانوع الإشهار التلفزيوني الذي تفضله أكثر ؟ .12

 غنائي  فكاهي  مباشر  حواري  اخر 

 أي مدة للإشهارات التلفزيونية تفضل أكثر ؟ .13

 الومضات الطويلة  الومضات القصيرة  الإثنان معا 

 هل تتابع الومضة الإشهارية بأكملها ؟ .14

 دائما  أحيانا  نادرا 

 متى تجد نفسك مهتم أكثر بمضمون الومضة الإشهارية التلفزيونية ؟ .15

 مستقلة  وسط البرامج والمسلسلات 

 كيف تجد ألفاظ وعبارات الرسالة الإشهارية التلفزيونية ؟ .16

 سهلة بسيطة  غامضة 

 ي مضمون الومضة الإشهارية التلفزيونية ؟هل تنتبه لوجود إيحاءات ف .17



 

 

 نعم  أحيانا  لا 

 

 :دوافع التعرض للإشهار التلفزيوني

 هل تصدق ما يرد عن خصائص السلعة أو الخدمة المعلن عنها في الإشهارات التلفزيونية ؟ .18

 نعم  أحيانا  لا 

 إلى ماذا يرجع ذلك ؟ .19

 مدى ثقتك بالقناة  ارللحجة المقدمة في الإشه  لاستخدامك المسبق لموضوع الإشهار 

 مدى ثقتك بالمنتج  أسباب أخرى 

 هل يزعجك تكرار الومضة الإشهارية في القنوات التلفزيونية بكثرة ؟ .20

 نعم  أحيانا  لا 

 هل سبق لك و أن اقتنعت بمضمون ومضة إشهارية بثت عبر قناة تلفزيونية ؟ .21

 نعم  أحيانا  لا 

 نعم، هل كان اقتناعك بعد مشاهدتها ؟في حالة الإجابة ب .22

 للمرة الأولى  بعد تكرار مشاهدتها 

 

 :الإقتناع بالإشهار التلفزيوني يؤدي للإقبال على المنتجات المعلن عنها

 هل يرسخ مضمون الومضة الإشهارية التلفزيونية في ذاكرتك لمدة ؟ .23

 طويلة  متوسطة  قصيرة 

 لفزيونية القدر الكافي من المعلومات حول حاجاتك الاستهلاكية ؟هل توفر لك الومضة الإشهارية الت .24

 دائما  أحيانا  نادرا 

 ؟( مثال)ما هي الومضة الإشهارية التلفزيونية التي تفضلها أكثر  .25

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________ 



 

 

 هل سبق و إن اشتريت موضوع هذه الومضة ؟ .26

 نعم  لا 

 في حالة الإجابة بنعم، هل بقيت وفيا لهذا المنتوج أو هذه الخدمة ؟ .27

 نعم  لا 

 ن الجزائري ؟كيف تقيم الإشهار في التلفزيو .28

 جيد  متوسط  ضعيف 

 




