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 تـــــــــــــــــــــــشكر

الحمد لله رب العالمين والصلاة والسلام على المبعوث رحمة للعالمين وعلى آلو 
 :وأصحابو اجمعين

 "...عملا بقولو تعالى: "وإذا تأذن ربك لئن شكرتم لأزيدنكم

نشكر الله تعالى على نعمو التي لا تقدر ولا تحصى ومنها توفيقو تعالى على إتمام 
تقدير إلى الأستاذ لكر والامتنان وخالص العرفان واىذا العمل، نتقدم بجزيل الشـــ

الإشراف عــــــــــلى ىذه المذكرة قبولو بفنا بوىدة مـحمد"، الذي شر  " الدكتور المؤطر
 وعلى دعمو وتوجيهاتو ومعاملتو الطيبة.

 ير والاحترام للأساتذة المشرفين.التقدكما يسرنا مسبقًا أن أوجو 

عرفان لجميع الأساتذة في كلية العلوم الاقتصادية كما نتقدم بخالص الشكر وال
 والتجارية الذين رافقونا خلال المسار الجامعي.

 .العالمين رب لله الحمد نأ دعوانا خروآ



 

 إهــــــــــــــــــــــداء
 الرحــــــيم بسم الله الرحمن

وصلى الله على صاحب الشفاعة سيدنا محمد النبي الكريم، وعلى آله وصحبه 
 الميامين، ومن تبعهم بإحسان إلى يوم الدين وبعد:

 الوالــدين العــزيزيـن أبي وأمي من سهروا على تربيتي، إلـى 
 بمثابة أميإلى خالتي التي هي 

"مرجان"، "عيون"،  وأولادهــــــــم وأخواتي وتيــــإخ من أحنّوا على قلبي إلــــــــــى 
 ."دورساف"و"سديل"، 

 .كية""تر  إلـــى من ساندتني في حياتي زوجتي رفيقة دربـــــي
 .الغالي "مـحمد" إبنيإلــــــــــــــــــــى   

 ابن خالي وأخي "رابـــــــح". إلــــــــــى
 .ـــــــى كل الأهل والأقــــــاربـــــــإلــــ

 .دقاءــــــــــــــــــإلى كل الزملاء والأص
 إلى جميع من يعرفني من بعيد ومن قريب

 "ليت حكيم"
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  مقدمة:

لقد انتهجت الدؤسسات حديثا سبلا  للاىتماـ بدراسة وتطبيق الدبادئ والدفاىيم التسويقية ، ىذه  
الدفاىيم التي تقوـ على اعتبار الزبوف جوىر وأساس الدؤسسة من خلاؿ البحث والتطلع في حاجاتو ورغباتو 

والجودة الدنشودة وخلق الديزة التنافسية في والسعي إلى بلوغها عن طريق الابتكار والإبداع لتحقيق الخدمة 
 .الأسواؽ الدقتحمة لعديد من الدؤسسات  تنافسية

ما وصل لو العالم من التطور التكنولوجي الحديثة  أحدثت تغيرا ت في كافة المجالات الحياة الثقافية  
ينها شبكة الأنترنت التي والاجتماعية والاقتصادية والفكرية، كما فتحت طرؽ جديدة أماـ عدة مفاىيم ومن ب

عرفت انتشارا واسعا في كافة أقطار العالم واستحوذت على جميع العلوـ في التواجد عبرىا وانتقلت العلوـ فيها 
من العلوـ الكلاسكية إلى العلوـ الحديث وىنا انتقل التسويق من التقليدي إلى التسويق الحديث عبر الأنترنت  

ق الالكتروني الذي يمارس مهامو عليها ساعيا في تحقيق أىدافو التسويقية وأصبح وجوده فيها يسمى التسوي
  الالكترونية، بانتهاج مزيج التسويق الالكتروني.

وتطور الأنترنت وظهور الجيل الثالث والرابع أتاح  فرصا أكبر وأعظم لإحداث الاتصاؿ والتواصل من  
كة التي جمعت مدف وقرى العالم وجعلتهم عالدا ىذه الشب ،خلاؿ ظهور مواقع شبكات التواصل الاجتماعي

حيث اتخذت سبل يسرت التواصل والتقارب والتعارؼ بين الأفراد. وجعلت منهم أكثر اتصالا  ،واحدا متصلا
ومكنتهم من تبادؿ الأفكار وإخراج الدكبوتات وإدراؾ الدتغيرات الظاىرة فيما بينهم وأصبحت أفضل وسيلة 

والتي مكنت الدستخدمين أيضا من الدشاركة والدبادرة بدلا من  ،بين أفراد المجتمعاتوأولػها لتحقيق التواصل 
التصفح والدتابعة فقط التي خلقت نوعا من التواصل بين أصحاب الدواقع ومستخدميو من جهة وبين 

 . مستخدمي أنفسهم من جهة أخرى
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لفة لجأت العديد من الشركات العاملة في ونظرا للانتشار الكبير الذي عرفتو شبكات التواصل الاجتماعي الدخت
سبلا لغرض لستلف النشاطات والبرامج  ، التي اتخذتهادين إلى تواجدىا عبر ىذه الشبكاتاالعديد من الدي

  .والخطط التسويقية

فتسعى الدؤسسة من خلالذا وضع علاقات مع الزبائن كونها تجسد الدفهوـ التسويقي الالكتروني الذي 
وكذا  ،لاقات حميمية جيدة مع لستلف الزبائن والمحافظة عليهم والبحث على زبائن جدديسعى إلى ربط ع

السعي لفهم وإدراؾ متطلبات الزبائن الحاليين والاحتفاظ بهم كونهم ىم الطريقة التي ستؤدي إلى جذب 
شبكات  واستقطاب زبائن جدد عبر ىاتو الشبكات، فلجأت العديد من الشركات الانتاجية والخدماتية إلى

التواصل الاجتماعي كأداة فعالة لترويج السلع والخدمات وتكوين علاقات مع زبائنها ووسيلة للتواصل والتفاعل 
 .بينها وبينهم وذلك لانهم يلتقوف بدوف وسائط زمنية ولا حواجز مكانية

في  إيجاد إف تطور الدنتجات واقتحامها لستلف الأسواؽ في لستلف دوؿ العالم جعل من التسويق يبحث  
، ويعتبر الترويج أحد عناصر الدزيج التسويقي الذي يحقق تلك الزبوفالطرؽ والوسائل التي تربط بين الدؤسسة و 

والتكيف مع تغيراتها،  للزبوفالروابط وسيلة اتصاؿ فعالة بين الدؤسسة والزبوف من خلاؿ اقتحامو البيئة الخارجية 
قتصادي يهدؼ إلى عرض موضوعو والترويج لو معتمدا في ذلك ويعتبر الإشهار كنشاط اجتماعي واتصالي وا

 .خبار و الإقناع والتذكير وجذب انتباه الدستهلك والتأثير فيوعلى الإ

يعد الإشهار من أبرز أشكاؿ الدزيج الترويجي وأحد الأنشطة الرئيسية في التسويق وذلك كونو وسيلة  
بهدؼ تحفيزىم وإقناعهم بفكرة ما أو تغيير مفهوـ ورأيهم اتجاىو  الزبائن،لترجمة الأفكار والدعلومات إلى أذىاف 

وىذا النشاط قد عرؼ تطورات وقفزات نوعية من التسويق الحديث إلى التسويق الالكتروني ولعل أبرز الدفاىيم 
الفيس  شبكةومن أشهر ىاتو الشبكات  ،الرائجة في ىذه الأونة ىي الإشهار عبر شبكات التواصل الاجتماعي

 وؾ.ب

 ومن خلاؿ ما سبق تتجلى لنا معالي إشكالية البحث التي يمكن حصرىا في التساؤؿ الرئيسي: 
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 ؟كيف يمكن للإشهار عبر شبكة التواصل الاجتماعي الفيس بوك أن يحقق الأهداف التسويقية -

 :ومن أجل الإجابة عل ىذه الإشكالية وإثراء الدوضوع قمنا بطرح الأسئلة الفرعية التالية

  ؟مالم يظفر بو بالتسويق التقليدي التسويق الالكتروني ل حقق ى -

  ما ىي شبكات التواصل الاجتماعي الالكترونية؟ -

 ما أهمية شبكة التوصل الاجتماعي الالكترونية  الفيس بوؾ في حياة الأفراد؟  -

 ؟الزبوفما تأثير  الفيس بوؾ على  -

  اراتها عبر الفيس بوؾ؟إش موبيليس ما مدى فعالية استعماؿ الدؤسسات -

 :وانطلاقا من التساؤؿ الرئيسي قمنا بصياغة الفرضيات التالية

 .تحتل شبكات التواصل الاجتماعي عامة والفيس بوؾ خاصة مكانة ىامة في حياة الأفراد -

يمثل استخداـ شبكات الالكترونية التواصل الاجتماعي الفيس بوؾ وسيلة اتصالية فعالة مقارنة بوسائل  -
 .الاتصاؿ الأخرى

 يعتبر الفيس بوؾ وسيلة اشهارية فعالة في التسويق الدعاصر. -

 :مبررات اختيار الموضوع

 .من العالم في العالم خلاؿ الونة الخيرة الزبائنعدد من احتلاؿ شبكة الفيس بوؾ أكبر  -

 .وجود إمكانية البحث في الدوضوع كونو جديد وواسع -

 .ومسيارتها مع الدفاىيم التسويقية التكنولوجية الحديثةمواكبة التسويق والتطورات  -

  .تعرؼ لزدودية التطبيق في السوؽ الجزائرية التي عبر شبكات التواصل الاجتماعي من الدواضيع الاشهار -
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 .الالكترونيفي التسويق الاقتصادية أهمية الدوضوع بالنسبة للمؤسسات  -

 .التواصل الاجتماعي الفيس بوؾمن قبل رواد شبكات الاىتماـ الدتزايد  -

 :الدراسة صعوبات
 :يلي فيما الدراسة صعوبات تتمثّل

في الجزائر في التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي لشا  المحلية قلة الاىتماـ وقلة الخبرات للمؤسسات -
 أوجد صعوبة في تقبل الدوضوع للدراسة.

 .عامة والفيس بوؾ خاصةحوؿ شبكة التواصل الاجتماعي  الدراجع قلة -
 الجزائرية. الشركات طرؼ من تطبيقو ولزدودية الدوضوع حداثة -

 : راسة حدود الد
 :في الدراسة حدود تتمثل

عن التسويق الالكتروني عبر شبكات التواصل الاجتماعي وحددت الدراسة على  تكلمنا الحدود الدوضعية:
الاشهار الالكتروني وكيفية تأثيره على سلوؾ الزبائن حيث تطرقنا الى دراسة  وسيلة من وسائل الترويج الا وىي

الدؤثرات الخارجية للزبوف  ولم نركز على الدؤثرات الداخلية كوف الدراسة  ركزت على جانب الدؤسسة اكثر من 
 جانب الزبوف. 

 س بتيارت.ومؤسسة شبكة الذاتف النقاؿ موبيلي ابن خلدوف تيارت جامعة الدكانية: الحدود
الى   2012 ماي 25و ى العينة أفراد على الاستبيانات توزيع و الديدانية الدراسة بداية تاريخ الزمنية: الحدود 

 .2012 جواف 2

 همية الدراسة:أ

 الدؤسسات لدختلف في لراؿ التسويق تؤديو الاجتماعي التواصل شبكات أصبحت الذي الذاـ الدور إف
 في مد الدؤسساتتمن اجل تحقيق لصاحها،  حيث تع لضو ذلك الدؤسسات الجزائرية،و ما تسعي اليو  العالدية
التطورات  مواكبة عليها يحتم الذي الامر ية ومنها الاشهار عبر ىاتو الشبكاتالترويج هاوسائل علىذلك 
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الالكتروني عبر شبكات التواصل الاجتماعي عامة وعلى  التسويق مفهوـ فتطبيق وعليو ،التكنولوجية الحديثة 
في تحقيق  الدعاصرة تنتهج الدؤسسات الاقتصادية التي الحديثة الدصطلحات منشبكة الفيس بوؾ خاصة 

 اىدافها.
  الاجتماعي التواصل شبكات عبر الالكتروني التسويقتقديم نبذة عن    -
  مفهوـ الاشهار عبر شبكة الفيس بوؾ -
 الفرص التسويقية للمؤسسات الاقتصادية الجزائرية لشبكة التواصل الاجتماعي الفيس بوؾ -

 الدراسة: دافــــهأ

الاجتماعي ومدى  التواصل شبكاتل اتهااستخدام واقعو   الدؤسسات الاقتصادية على التعرؼ و الاطلاع-
 التسويق الالكتروني. للأىداؼتحقيقها 

 الاجتماعي الفيس بوؾ. التواصل الشبكات عبر للإشهار  مفهوـ تطور التطرؽ الى  -
 في البحث عن  الاجتماعي الفيس بوؾ التواصل الشبكات استخداـ تجاه الزبائن على اراء  التعرؼ -

 الدعلومات من اجل اتخاذ قراراتهم الشرائية.
لب الزبائن لج استغلالذا التعرؼ على اىتماـ الدؤسسات الاقتصادية بشبكات التواصل الاجتماعي وكيفية-

 والاحتفاظ بهم
الاجتماعي  التواصل شبكة اتجاه استخداـ الدؤسسات الاقتصادية للإشهار عبر الدترتبة الدزايا على التعرؼ -

 الفيس بوؾ.
 التلميح لدؤسسات الاقتصادية الجزائرية لاستغلاؿ شبكة التواصل الاجتماعي الفيس بوؾ في التريج للمنتجات -
  .الجزائرية اتالدكتب و في لنقص ذلك و العربية باللغة الدوضوع اثراء الدكتبة الجامعية بهذا لزاولة -

 المنهج المستعمل في الدراسة

ومن اجل توضيح لزتوى  الدوضوع طبيعة و الدراسة لأهمية نظرا و ، الدطروحة البحث إشكالية عن للإجابة
 مع موافقة الدناىج أكتر فهو الوصفي التحليلي، الدنهج ذلك علىاعتمدنا في  الدراسة وتقريبها الى فهم القارئ ،

 الدراسة بين ما الجمع إلى بالإضافة ،تحليلو و تفسيره و كائن ىو ما كل بوصف ، يقوـ الدراسة موضوع
 .SPSSالاحصائي برنامج استخدمنا و الديدانية و النظرية
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 مرجعية الدراسة:

 و الداستر ،مذكرات المجلات الاجنبية، و العربية الكتب في تدثلت مراجع عدة على الاعتماد تم لقد
 الداجيستر.

 الدراسات السابقة:

 عند والاقتصادية والاجتماعية الإنسانية العلوـ خاصة العلوـ لستلف في باحث أي أف البديهي من
 يرجع الذي ىو طناالف فالباحث ، فراغ من ينطلق لا فإنو البحث ىذا نوع كاف أيا البحث موضوع في خوضو

 موضوع في بهااجتنا ولزاولة الدراسات ىذه جوانب لدعرفة ، موضوعو لراؿ في السابقة والبحوث الدراسات إلى
 عضها البعض ما إف ينتهي بحث ىناؾالدتواجدة عبارة عن حلقات متصلة تكمل ب  لأف العلوـ ، ذلكبحثو

 من الباحث في موضوعو يأخذىا بعيننقائص وانتقادات على اثرىا تطرح او تبرز اشكالية جديدة تجعل 
 البحوث على الإمكاف قدر يتعرؼ أف بحثو في يمضي وىو الباحث علىف ولزاولة التعرض لذا، الاعتبار

 الدراسات أىم على والاطلاع البحث حاولنا فقد بدورنا ولضن ، بحثو بموضوع الصلة ذات السابقة والدراسات
 الدراسات ىذه مثل أف لنا تبين وقد "  اشهارية فعالة داةكأالفيس بوؾ   استعماؿ " بحثنا موضوع عالجت التي

 دوف الجوانب بعض من الدوضوع ىذا تناولت التي والبحوث الدراسات بعض عن ناىيك ، لزدودة في الجزائر
 . والتحليل بالدراسة الدوضوع ىذا مثل إلى التطرؽ
 صلة بببحثنا:  لذا كانت الدراسات من لرموعة أحصينا فقد الدراسات ىذه بعض على اطلاعنا وبعد ولكن

فعالية الرسالة الإعلانية في التأثير على سلوؾ الدستهلك النهائي، من إعداد الطالب بوىدة محمد، مذكرة لنيل  -
شهادة الداجيستير في العلوـ الاقتصادية، تخصص إدارة تسويقية، جامعة محمد بوقارة، بومرداس، 

لرسالة الإعلانية، معرفة الأوقات الوصوؿ إلى النقاط الأساسية الواجب توفرىا في ا، تهدؼ إلى 2002/2002
 والدواضيع التي يمكن من خلالذا عرض الرسالة الإعلانية من أجل كسب مستهلكين اوفياء والمحافظة عليهم.

في إدارة العلاقة مع الزبوف من إعداد الطالب مشارة  الاجتماعيدور التسويق عبر شبكات التواصل  -
 ،جامعة قاصدي مرباح، ورقلة علوـ تجارية، تخصص تسويق، استر،نورالدين، مذكرة تخرج لنيل شهادة الد

 التواصل شبكات عبر التسويق ظاىرة على والتعرؼ الاطلاع تهدؼ ىذه الدراسة إلى 2013/2014
 دور على التعرؼ و الاجتماعي التواصل وسائل عبر الزبوف مع العلاقة إدارة مفهوـ تطور دراسة، الاجتماعي

 .الزبوف مع العلاقة إدارة في الاجتماعي التواصل مواقع
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  :هيكل البحث
ففي الفصل الأوؿ النظري تطرقنا إلى ماىية الإشهار لدعرفة أنواع الإشهار وأىدافو، ثم إلى الحملات 

واىم الوسائل التي يعتمد عليها في بعث  ،الإشهارية لدعرفة كيفية التخطيط والتصميم للحملات الاشهارية
ثم في الدبحث الثالث من ىذا الفصل تطرقنا الى معرفة الادارة الدسؤولة عن النشاط الاشهارية  ،الرسالة الاشهارية

 وفي نفس الفصل تطرقنا الى فعالية الاشهار بهدؼ معرفة علاقة النشاط الاشهاري بعمليات الشراء لزبوف.
ني كوف مشكلة البحث تهدؼ الى فعالية الاشهار عبر شبكة التسويق الإلكترونية للتواصل اما في الفصل الثا

جعل منا نتطرؽ في دراسة نظرية لدعرفة  الدؤثرات الاجتماعية للزبوف في ظل الاشهار  ،الاجتماعي الفيس بوؾ
انواع الشبكات الالكترونية عبر ىذه الشبكات الإلكترونية ،كما لزمنا التطرؽ  الى اهمية التسويق الإلكتروني و 

 .الدتاحة على الانترنت

ما في الفصل الثالث ومن اجل تحقيق حملة اشهارية ناجحة للمؤسسات عبر الفيس بوؾ قمنا بدارسة أ
تطبيقية تدثلت في كيفية بعث الدؤسسات لإشاراتها عبر الفيس بوؾ وذلك من خلاؿ انشائها لصفحة خاصة 

هار وذلك في الدطلب الثالث، وفي الدطلب الاوؿ الى اىم  التعدادات اللازمة قبل عبر الفيس بوؾ والترويج  للإش
 استطلاعية دراسة وتم التطرؽ الى التعريف بمؤسسو الاتصاؿ موبيليس، ثم ،الحملة الاشهارية عبر الفيس بوؾ

 على بالجزائر النقاؿ موبيليس الذاتف قطاع مؤسسة  متتبعي من عينة باستجواب خلالذا من قمنا تحليلية
في تحقيق اىداؼ الاشهار، وفي  شبكة الفيس بوؾ دور بإبراز وقمنا الاجتماعي الفيس بوؾ التواصل شبكات

 الاخير قمنا بتحليل ذلك واستخلاص النتائج.

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :الفصل الأول
 عموميات حول الإشهار 
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 :تمهيد

 يعتبر حيث ،الإشهار طريق عن الزبوف وبتُ بينها الاتصاؿ برديث إلى الانتاجية الدؤسسة دارةإ تلجأ 
  . والخدمات السلع تسويق لراؿ في الرئيسية الأنشطة أحد

 برقيق في لصاعة بدىأ قد الدؤسسات من الكثتَ لدى يالإشهار  نشاطلل الحديث استخداـ فإ 
 مع للتواصل  عليها سوّؽم  ػال يعتمدىا التي الرئيسية الوسائل حدىإ ىو الإشهار ولعل ،التسويقية ىداؼالأ

 .لدنتجاتو ولائهم وإبقاء زبائنو،

 إلى رسالة أو فكرة مضموف لإيصاؿ الدسوّؽ ينتهجها التي التسويقية دارةالإ خطط من خطة ىو الإشهارف
 من الدبيعات زيادة برقيق من لذا الدخطط ىداؼالأ لتحقيق ذلك خلاؿ من يسعى الذي الدستهدؼ الزبوف
  والدؤسس. الدنتج لقيمة الزبوف ووعي إدراؾ لزيادة أو معتُ، منتج

 : إلى التعرّض خلاؿ من الإشهار حوؿ عموميات الفصل ىذا في ؿو اونتن

 .الإشهار ماىية - 

 .يةالإشهار  الحملات -

 .الإشهار بإدارة تتعلق مفاىيم -
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 :الإشهار ماهية: لو الأ المبحث

 الأساس ىذا من ها،أىداف برقيق في الاقتصادية الدؤسسات تعتمدىا التي الأساسية الركائز من الإشهار أصبح
  :التوالي على مطالب ثلاثة ضمن الإشهارب الدرتبطة النظرية الدفاىيم بعض الجزء ىذا تضمّن

 :الإشهار مفهوم: لو الأ المطلب

 لذذه الفكري الإطار فإفّ  التعدد ىذا ورغم للإشهار، الباحثتُ قبل من الدطروحة التعاريف تعددت لقد 
  .واحدا يبقى التعريفات

 خلاؿ من الدشتًي على التأثتَ إلى تهدؼ اتصاؿ عملية: "أنوّ على الإشهار كسيتفلدأو  الباحث عرّؼ: لاأو 
 من الاتصاؿ ويتم شخصيتو عن الدعلن يفصح بحيث البائع، بها يقوـ شخصية غتَ ووسائل وطرؽ جراءاتإ

 1".العامة الاتصاؿ وسائل خلاؿ

 لؽيّز لا التعريف ىذا ولكن ،"معيّنة بطريقة السلوؾ على فرادالأ إغراء فن: "أنوّ على كروفورد وعرّفو :ثانيا
 مركزيا موقعا السلوؾ على التأثتَ فكرة يعطي نوأ رغم ،خرىالأ التًويج ووسائل علاـالإ و الدعاية عن الإشهار

 2.التعريف في

 التسويق بصعية ردتوأو  الذي ىو المجاؿ ىذا في الدختصتُ بتُ اتفاقا كثرالأ التعريف بأفّ  القوؿ لؽكن: ثالثا
 بواسطة الخدمات أو السلع أو فكارالأ لتقديم شخصية غتَ وسائل: "بكونو الإشهار عرفّت حيث الأمريكية،

 3"مدفوع أجر ومقابل معلومة جهة

                                                   
  .17ص ،2003 عماف،نشر، "، دار وائل للمدخل تطبيقي" الإعلانطاىر لزسن الغالبي، أبضد شاكر العسكري،  - 1
الداجيستتَ في العلوـ التجارية،  ، مذكرة بزرج تدخل ضمن متطلبات نيل شهادةالإعلان في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية واقع وأهمية، وليلى كوس - 2

 .52، ص2007/2008بزصص تسويق، غتَ منشورة، جامعة منتوري، قسنطينة، 

 .35، دار النهضة العربية للطباعة والنشر، بدوف سنة نشر، ص الإعلانأبضد عادؿ رشيد،  - 3
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جو أو غتَه من  يتميّز عن الإشهارذا الدعتٌ أحد العناصر الرئيسية للمزيج التًولغي وطبقا لذذا التعريف فإفّ ى
 : بأربع خصائص ىي خرىالنشاط الأ

إنوّ جهود غتَ شخصية حيث يتم الاتصاؿ بتُ الدعلن والجمهور بطريقة غتَ مباشرة باستخداـ وسائل  -1
عن البيع الشخصي الذي  الإشهارالدختلفة كالصحف والمجالات و الراديو والتلفزيوف، وبذلك لؼتلف  الإشهار

 1دمات.يتم بواسطة مندوبي البيع الذين يتصلوف شخصيا بالجمهور لبيع السلع و الخ

 عن الدعاية التي قد لا يدفع عنها مقابل. الإشهاريدفع عنو أجر لزدد وىذا لؽيّز  الإشهارإفّ  -2

 .والخدمات فكارلا يقتصر على عرض وترويج السلع فقط، وإلّظا يشمل كذلك ترويج الأ الإشهارإفّ  -3

ويعتبر ىو مصدره، ولؼتلف  الإشهاريفصح فيو عن شخصية الدعلن الذي يقوـ بدفع بشن  الإشهارإفّ  -4
 2بذلك عن الدعاية التي لا لػدد فيها مصدر الدعلومات في الكثتَ من الحالات.

 إلىباعتباره عملية اتصاؿ، يؤكد أفّ الدسألة لا تنتهي عند توصيل معلومات من طرؼ  الإشهاروالتًكيز على 
الة، ويعمل طبقا لذلك الاقتناع فليس من ذلك أف يقتنع الدرسل إليو بدا جاء في الرس ىمطرؼ آخر، بل الأ

عن سلعة جديدة ىو لررد إخبار الدستهلكتُ عن ظهورىا في الأسواؽ بل الذدؼ الثاني ىو  الإشهارىدؼ 
 3إقناع الدستهلك بشراء واستخداـ تلك السلعة.

 

 

 

                                                   
 32، ص  2007، دار اليازوري العلمية، عماف، الترويج والإعلان التجاريمد ربابعة، ػبشتَ عباس العلاؽ، علي لز - 1
 .14، ص  1997، الدار الجامعية للنشر، الإسكندرية، الإعلانحمد فريد الصحن، ػم - 2
 .32مد ريابعة مرجع سبق ذكره ص ػبشتَ عباس العلاؽ علي لز - 3
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 :الإشهار أهدافالمطلب الثاني: 

في ىذا الإطار نستطيع أف نقوؿ أف  ،الإشهار أىداؼمعرفة كل من  إلىسنتطرؽ في ىذا الدطلب  
ضح أو الأساسي للإشهار ىو تغيتَ الديوؿ والابذاىات وسلوؾ الدستهلكتُ المحتملتُ، وبشكل  أوالذدؼ الرئيسي 

قبولا للسلعة، أي  أكثركوسيلة يستخدـ لتغيتَ سلوؾ الدستهلكتُ المحتملتُ حتى يتصرفوا بطريقة   الإشهارفإف 
الدناسب، وبالتالي  الإشهارؿ أف يغري الدستهلكتُ لشراء سلعة من خلاؿ استخداـ و اأف الدشهّر )الدعلن( لػ

  .والذي بدونو قد لا يتحقق ىذا الأمر الإشهارتوفتَ الإقناع الدناسب من خلاؿ ىذا 

 1ي لتغيتَ سلوؾ الدستهلكتُ من خلاؿ ثلاثة أساليب ىي:الإشهار يسعى النشاط 

 .من خلاؿ توفتَ الدعلومات -

 .خلاؿ العمل على تغيتَ رغبات الدستهلكتُمن  -

 .من خلاؿ تغيتَ تفضيل الدستهلك للماركات الدختلفة -

ي أف يؤثر على سلوؾ وتصرفات الدستهلكتُ من خلاؿ إمداد الإشهار يستطيع النشاط توفير المعلومات:  -1
الدستهلك بالدعلومات والبيانات التي تساعده على اكتشاؼ الكثتَ من الجوانب التي كاف لغهلها عن السلعة، 

 .  الإشهارا تتأثر قراراتهم الشرائية بشكل ملحوظ بسبب أفرادوكثتَا ما لصد 

مثل السلع والدنتجات الجديدة، ك عن طريق تزويده بالدعلومات، تهلتغيتَ سلوؾ الدس إلى الإشهارات تهدؼ
  : عن السلعة الجديدة بالصفات التالية الإشهارولؽتاز 

 .لػتوي على معلومات توضّح للمستهلك مزايا وصفات الدنتج الجديد -أ

 .أف لؼلق الرغبة للحصوؿ على السلعة الجديدة الإشهارؿ و الػ -ب

                                                   
 .14نفس الدرجع السابق، صلزػمد فريد الصحن،  - 1
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ات في البيةة المحيطة ية بدتابعة التطورات الحاصلة والتغتَّ لعسلعة الجديدة نوع من الأعن ال الإشهاريضفي  -ت
 .بالدستهلك

بإمكانو  علافإفّ تغيتَ رغبات وابذاىات الدستهلكتُ مسألة صعبة، ولكن الإ تغيير رغبات المستهلكين: -2
القياـ بهذه الدهمة إذا أحسن تصميمو واستخدامو، لأف السلوؾ الاستهلاكي تؤثر عليو عوامل كثتَة منها 

 1القياـ بهذه الدهمة إذا ما برققت الشروط التالية: الإشهارالظروؼ الاجتماعية والثقافية وغتَىا ويستطيع 

 .الرغبة الجديدة أوستهلك نتيجة إقناعو بالفكرة الدزايا والفوائد التي تعود على الد الإشهارأف يبرز  -أ

 .الجديدة فكارنتباىاتو وتبتٍ الأاف يكوف الدستهلك راغبا في تغيتَ أ -ب

 أور الذي ابزذه بقبوؿ الفكرة جوا عاما من التأييد للمستهلك يؤكد لو سلامة القرا الإشهارأف لؼلق  -ت
 .بذاه الجديدالا

تغيتَ  إلىفي كثتَ من الأحياف لا لػتاج الدشهّر )الدعلن(  فة:للماركات المختلفضيل المستهلكين تغيير ت -3
حتُ تقديم سلعة جديدة بساما،  إلىلة مثل ىذا التغيتَ و اسلوؾ الدستهلك تغيتَا أساسيا حيث لا يستدعي منو لز

ين يرغبوف فعلا في ولكن في معظم الأحياف لغد الدشهّر نفسو في موقف يتطلب منو تغيتَ سلوؾ الدستهلكتُ الذ
 2ماركتو ىو. إلىالسلعة، بدعتٌ أف لػوّؿ تفضيلهم من ماركة منافسة 

 ات نظر الأطراؼ الدختلفة الدشهّرإذا نظر إليها من وجه الإشهارمن  تاحةالد ىداؼوفي حقيقة الأمر فإفّ الأ
الدستهلك، الدولة و  جلمنتلعديدة جدا، ولقد بيّنت نتائج أحد البحوث التي أجريت في الولايات الدتحدة 

التي تنشدىا  ىداؼ( شركة تعمل في قطاعات لستلفة، أفّ الأ 300الأمريكية وكندا على عيّنة من ثلاث مائة ) 
 3:ي عديدة ومتنوّعة منهاالإشهار ىذه الشركات من النشاط 

                                                   
 .202، ص 2009، الطبعة الثانية، دار الحامد للنشر والتوزيع، عماف، الاتصالات التسويقية والترويجيةثامر البكري،  - 1
 .25، ص  2006الدار الجامعية، بتَوت،  الإعلان والعلاقات العامة "دراسة مقارنة "،ي عايد فضل، و االشعر  - 2
 26نفس الدرجع السابق ص - 3
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 ؛بدا لػرّؾ رغبات الشراء برقيق زيادة مستمرة في الدبيعات -أ

 تها؛خدما أوطيّب واىتماـ إلغابي بدنتجات الشركة  خلق وعي -ب

 ؛خلق صورة ذىنية مستحقة لسمعة الشركة -ت

 ي والبيعي؛الإشهار تشجيع الدوزعتُ على دعم منتجات الشركة بنشاطهم  -ث

 الدساعدة على تقديم الدوزعتُ الجدد للسوؽ؛ -ج

 بزصيص الوقت اللازـ لتحقيق صفقات البيع؛ -ح

 الروح الدعنوية لرجاؿ البيع؛ دعم -خ

 ية الشركة في نظر الدوردين؛ألعتأكيد  -د 

 إنشاء حالة تفضيل للماركة الدعلن عنها؛ -ذ 

 الصنف الدعلن عنو؛ إلىبرويل طلب الدشتًين من الأصناؼ الدنافسة  -ر

 ؛ؿ مرةو توسيع قاعدة الدستهلكتُ عن طريق تشجيع العملاء الدرتقتُ على بذربة الصنف لأ -ز

 زيادة الاستهلاؾ عند الدستهلكتُ الحاليتُ؛ -س

 التذكتَ الدستمر للمستهلكتُ بخصوص شراء السلعة. -ش 
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  :الإشهار أنواعالمطلب الثالث: 

عديدة في ضوء لرموعة من الدعايتَ والخصائص،  أنواع إلى الإشهارفي حقيقة الأمر لؽكن أف يقسّم  
  .الإشهاربزتلف باختلاؼ الدعايتَ الدستخدمة في تصنيف وتقسيم  الإشهار أنواعف

ي يقوـ بدجموعة من الوظائف الدتنوّعة وعلى نطاؽ واسع بزدـ كل أطراؼ العملية الإشهار كما أفّ النشاط 
  .موزعتُ إلىمستهلكتُ  إلىالتسويقية من منتجتُ 

متعددة من  أنواعاختلاؼ وظهور  إلىباستخداـ معايتَ لستلفة ىذا ما يؤدي  الإشهارلؽكن تصنيف وتقسيم 
 نذكرىا في الآتي: علافالإ

خذ بعتُ الاعتبار في لراؿ وىو أحد التصنيفات التي لغب أف تأ التصنيف وفق المعيار الجغرافي: -1
  مالتقسي

 1التالية: نواعالأ لىإ الإشهارات الدخططة، ووفق ىذا الدعيار لؽكن تصنيف علانالنوعي للإ

الذي يغطي الدولة ككل ويعتمد على استخداـ الوسائل العامة لنشر  الإشهارىو  القومي: الإشهار -أ 
 التلفزيوف التي تغطي إرسالذا الدولة ككل؛ أوات، كالصحف القومية ولزطات الإذاعة، الإشهار 

ساحة  فةة لزدودة من العملاء الدتواجدين داخل إلىالذي يتم توجيهو  الإشهارىو  الإقليمي: الإشهار -ب 
خدمية  أوخلق الرغبة لديهم لإثارة اىتماماتهم لضو لظاذج سلعية  أوحداث تأثتَ إجغرافية  لزددة سلفا بغية 

لزددة، وبعد ذلك يتم توفتَىا في النطاؽ الجغرافي الدرتبط بتواجدىم ويتم استعماؿ وسائل نشر لزلية 
 وملصقات؛

                                                   
 .105 ص ،2006 الإسكندرية، الجامعية، الدار ،"والتطبيق النظرية" التسويق شريف، أحمد شريف العاصي - 1
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مستهلكتُ وعملاء  إلىالذي يقوـ بتعريف منتوج معتُّ في دولة معينّة  الإشهارىو  الدولي: رالإشها -ت 
ميّز وصورة لائقة للسلع والخدمات الدراد تسويقها ومن ثم ػخارج تلك الدولة، وىذا سعيا لخلق مركز م حقيقيتُ

 .حقيق عائدات مالية مستهدفة على مستوى النطاؽ الخارجيػت

 1:إلى الإشهاروفقا لذذا الدعيار ينقسم  :الإشهارالجمهور المستهدف بالتصنيف حسب  -2

الدستهلك النهائي لدفعو وإقناعو باقتناء السلع  إلى الإشهاريوجّو ىذا النوع من الاستهلاكي:  الإشهار -أ 
  الدعلن عنها من خلاؿ إثارة الدوافع التي بررّؾ سلوؾ الدستهلك الباطنية والظاىرة؛

فيو  الإشهارالدستفيدين الصناعيتُ، حيث يتم  أوالدستهلكتُ الصناعيتُ  إلىيوّجو الصناعي:  الإشهار -ب 
  الخدمات التي تساعد عملية التصنيف؛ أوعن السلع الصناعية والنصف الدصنّعة والجاىزة جزئيا 

بالوسطاء والدوزعتُ ووكلاء البيع لتوصيل  الدتعلّق أوالخاص  الإشهارىو الخاص بالوسطاء:  الإشهار -ت 
  التجاري؛ الإشهارمعلومات لزددة متعلّقة بالدنفعة وحثهم على التعامل مع منتجات الدؤسسة ويسمى أيضا 

 أويتعلّق بإمداد أصحاب مهنة معيّنة بدعلومات تتصل بسلع يستخدمونها بأنفسهم المهني:  الإشهار -ث 
 .يوحوف بشرائها

 2:إلىحسب الدوافع  الإشهارينقسم : الإشهارسب الدوافع التي يهدف ف حالتصني -3

حث الدستهلك على شراء واستخداـ نوع معتُّ بصرؼ النظتَ من  إلىيهدؼ  ية:لو الأإشهار الدوافع  -أ 
الذي لػث على الدستهلك على اقتناء جهاز كمبيوتر دوف برديد  الإشهارالداركات الدختلفة الدعروضة منو مثل 

 .ماركة معينة

                                                   
 .79ص ذكره، سبق مرجع الصحن، فريد مدـمح - 1
 .70، ص 1995، الشركة العربية للنشر والتوزيع، القاىرة، الإعلانىناء عبد الحليم سعيد،  - 2
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حث الدستهلك على شراء ماركة معيّنة دوف غتَىا ومثاؿ ذلك  إلىيهدؼ  إشهار الدوافع الثانوية: -ب 
 عن خصائص ومزايا ماركة معينّة من الكمبيوترات؛ الإشهار

التعريف بالدؤسسة وتكوين ابذاىات إلغابية عليها لشا  لىإيهدؼ  إشهار خاص بإثارة دوافع التعامل: -ت 
 .يدفع بالغتَ للتعامل معها والولاء لذا ومنتجاتها

 1:إلى الإشهارحسب ىذا الدعيار نقسّم  :الإشهارالتصنيف حسب الهدف من  -4

 تتضمّن يشمل لرموعة من الدعلومات التي الإشهاروىنا يتّم الحرص على أف يكوف  التعليمي: الإشهار -أ 
تقديم لرموعة  أوخصائص السلع والخدمات، وكيفية الاستفادة من مزاياىا وطرؽ استخدامها عند اقتنائها 

عن اقتناء مكيّف عليو  الإشهار، ومثاؿ ذلك إذا قاـ الدشهّر بةالخدم أوالتعليقات العامة والفنية الدرتبطة بالسلعة 
أف يبتُّ طريقة استعمالو من خلاؿ سرد الطرؽ الدختلفة التي تتمثّل لرموعة الدراحل التحليلية التي تبتُّ كيفية 

 الاستخداـ والاستعماؿ؛

 أوإرشاد الدستهلكتُ للاستخداـ الأمثل للسلعة  إلىالذي يرمي  الإشهارويقصد بو  الإرشادي: الإشهار -ب 
ية عن الوكلاء الدعتمدين الذين يعهد الإشهار راد إشباعها، فلا بد من الإفصاح داخل لزتويات الرسالة الخدمة الد

ستخداـ وما ىي لرموعة الاتصاؿ لاإشباع الحاجة، وكيفية ا أوإليهم بدسؤولية شرح كيفية استخداـ السلع، 
  الخدمات التي تلقى على عاتقهم بعد عملية الشراء؛و 

إرشادية  أوىو عبارة عن رسالة إشهارية تعليمية  الإشهارمن الخطأ أف نعتقد أفّ  يري:التذك الإشهار -ت 
فقط، فالأمر يتعدى ذلك ليشمل الجانب التذكتَي لإلغاد نوع من الانتماء بتُ السلع ومستهلكيها حرصا على 

ة في لراؿ تعدد استمرارية شراء ىذه السلعة، وخصوصا وأفّ العصر الذي نعيشو الآف يشهد تطورات متلاحق
 النماذج السلعية الواحدة ولذلك لابد من وجود إشهاريات تذكتَية مستمرة.

                                                   
 .80ليلى كوسو، مرجع سبق ذكره، ص  - 1
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 1:إلىية الإشهار حسب الوسائل  الإشهار: يصنّف يةالإشهار التصنيف حسب الوسيلة  -5

ويتم فيها استخداـ الإذاعة، إشهاريات العربات الدتنقّلة، نظرا لقدرتها على  إشهار الوسائل المسموعة: -أ 
 فيها؛ الإشهارلساطبة  الدستهلكتُ الذين لا لغدوف القراءة وىي وسيلة تتميّز بالطفاض قيمة 

 ويستخدـ فيها الصحف، المحلات، الكتب؛ شهار الوسائل المقروءة:إ -ب 

باستخداـ التلفزيوف والأنتًنت والفيديو، وىذا بالاعتماد على  عة:شهار الوسائل المرئية والمسمو إ -ت 
 .الصورة والصوت، الحركة والرؤية لاكتماؿ الشروط الشكلية والدوضوعية للأشياء الدشهّر عنها

 :يةالإشهار الحملات  :المبحث الثاني

التخطيط الجيد للحملة وللوصوؿ إلى ىذه الغاية لابد من يسعى الإشهار لتحقيق الأىداؼ التسويقية  
 الإشهارية عن طريق ابتكارات الإدارة الدسؤولة عن النشاط الإشهاري.

 :يةالإشهار تخطيط الحملات المطلب الأول: 

 :يةالإشهار ساسية لتخطيط الحملة الخطوات الأ  -1

 2ية:الإشهار جد عدة خطوات أساسية تتبع في الحملة تو 

ذا  إف يقرر ما أية ينبغي على الدعلن الإشهار عملية بزطيط الحملة  أقبل بد: يةالإشهار م الفرصة يتقي -1-1
  :هاألعط تتحكم في الفرصة التسويقية سوؼ يلعب دورا في وضع تسويقي معتُ وىناؾ شرو  الإشهاركاف 

 .ليأو *وجود طلب 

 ف يلامس دوافع الشراء العاطفية لدى الدستهلك.أ الإشهارلغب على  :*وجود دوافع عاطفية شرائية

                                                   
 .71ىناء عبد الحميد سعيد، مرجع سب ذكره، ص  - 1
 .95-93، ص ص 2010، دار زىراف للنشر والتوزيع، عماف الترويج والإعلانسمتَ العبدلي، قحطاف العبدلي،  - 2
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 .على الدستهلكتُ التأثتَف الدنتج الدتميز في خواصو يوفر للمعلن فرصة إ :*وجود التميز في الدنتج

 رئيسيةذا كاف الدستهلك يعرؼ مزايا وخصائص الدنتج فلا بد من وجود مزايا إ :*وجود مزيا لسفية في الدنتج
 .لسفية

 .الإشهارسلبا  على لصاعة  أولغابا إتوثر  الإشهار*الديزانية اللازمة التي تغطي تكاليف 

 : لعاتُجابة على سؤالتُ رئيسيتفيد ىذه الخطوة في الإ :تحليل السوق -1-2
 ؟فين لضن الآأ -
 ؟لداذا لضن ىنا -
ية في ىذه الخطوة حالة معرفة الدستهلكتُ في تلك لعتهدفة للسلع يعد قرار في غاية الأف برديد السوؽ الدسإ

 الإشهارالدنشودة و  ىداؼليهم والتأثتَ فيهم بدا لػقق الأإية للوصوؿ الإشهار عملية بزطيط الحملة  أالسوؽ تبد
 :تيبداعية الذىنية للإشهار كالآت في الدائرة الإئما وسوؼ نصور ىذه التساؤلااالدتسائل د الإشهارالدبدع ىو 
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 الدائرة الإبداعية الذهنية  (:1-1الشكل رقم )

 

 2007التجاري دار اليازور ي العلمية عماف  علافالتًويج والإ ةربابعمد ػبشتَ عباس العلاؽ علي لزالمصدر 
 144ص 

 ي ولغبالإشهار ؿ خطوة يقوـ بها الدعلن في برنالرو أو لعلى برديد الذدؼ  :الإشهار أهدافتحديد  -1-3
لمعلن برديد لت سابقة من نفس السوؽ فلا يكفي ايصوغها من برليل السوؽ الدستهدؼ اعتماد على قرار  أف

ية الإشهار توضيح دقيق ومباشر في كل مرحلة من مراحل الحملة  إلىا يسعى إلظية و الإشهار عامة للحملة  أىداؼ
حسب الددة  ىداؼيضا بتحديد الأأية كما يقوـ الإشهار فرعية لكل جزء من الحملة  أىداؼف يضع أأي 

 .القصتَة ىداؼجل وكذلك الأل ومتوسطة الأجطويلة الأ
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 إلىية والتي تسعى الإشهار يستوجب على الدعلن برديد الديزانية اللازمة للحملة  :شهارالإوضع ميزانية  -1-4
ف تكوف ىناؾ خطة أية ولغب الإشهار عماؿ لبعث الرسالة لصازات والأالدرجوة وتضمن الإ ىداؼبرقيق الأ

 ية الدستقبلية في ظل التغتَات البيةية التسويقية.الإشهار واستًاتيجية للحملة 

دارة إا من طرؼ هوالدوافقة علي ىداؼبعد الانتهاء من مرحلة برديد الأ :الإشهار تطوير استراتيجية -1-5
  :ويتجلى ذلك في ىداؼلغب على الدعلن تطوير الاستًاتيجية الدلائمة لتحقيق وبلوغ الأ الإشهار

 .الإشهاراختيار وسائل  -أ

  .يةالإشهار تكوين الرسائل  -ب

و الدرجوة وتكوف ىناؾ أىداف الإشهارلكي لػقق  :خر الأ الترويج والتسويقظمة أنالتنسيق بين  -1-6
ف لػوي أي مثلا الإشهار فعالية فيحتاج ذلك قنوات التوزيع التي ينتهجها الدعلن لضماف ولصاح البرنامج 

لزكم مع  ية بتنسيقالإشهار ف تكوف الحملة أىنا لغب  إلى و ..إلخ. الرقابة، و التسليم ،السعر ،الدنتج ،الإشهار
 عناصر الدزيج التسويقي.

 لىو الأية قبل وبعد أي بدرحلتتُ الإشهار م الحملة يتتم عملية تقي :يةالإشهار م نتائج الحملة يتقي -1-7
ية في سوؽ لزدودة الإشهار ية و في ىذه الدرحلة يتم بذريب عناصر الحملة الإشهار سمى التقييم القبلي للحملة ت

ما الدرحلة الثانية تسمى التقييم البعدي أؾ النقائص ويستوجب على الدعلن تعديلها رادإومن خلاؿ ذلك يتم 
 ية واستبعادىا في البرنامج الدستقبلي.الإشهار نقائص الحملة اكتشاؼ  إلىية وىذه الدرحلة تهدؼ الإشهار للحملة 

 1منها: :يةالإشهار ساليب تخطيط الحملة أ -2

لجمهور  وقد تكوف الرسالة ا إلىية الإشهار تعتمد على توجيو الرسالة  :الخطة المستمرة أسلوب -2-1
قد برتوي الحملة لرموعة من الرسائل تشمل كل منها غرضا معينا ولا يوجد  أوثناء تلك الددة ػواحدة ولا تتغتَ 

                                                   
 .205، ص1980، دار النهضة العربية، القاىرة نالإعلا مدخل إلىإحساف عسكر،  - 1
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في حالة السلع ذات الجمهور  سلوبويصلح ىذا الأ دنها تصدر من معلن واحأسوى  أخرىعلاقة بتُ رسالة و 
 .العاـ والذي يشمل كافة فةات المجتمع

حيث فةات بخصائص معينة  إلىعند تقييم السوؽ  سلوبيستخدـ ىذا الأ :الخطى الجزئية أسلوب -2-2
 ة:ية معينإعلانيعد لكل فةة رسالة 

 يةالإشهار ساليب تخطيط الحملة أ (:2-1الشكل رقم )

 .258 :ص 1995، الشركة العربية للنشر والتوزيع والقاىرة إعلاف ،سعيدىناء عبد الحليم المصدر 
عمل كل منها على برقيق ية تالإشهار تقوـ على لرموعة من الرسائل الخطة المتكاملة  أسلوب -2-3

ية على الإشهار طار ىدؼ واحد في النهاية تقوـ الحملة إمرحلي ولكن بصيعها تدخل في  أوىدؼ جزئي 
 ثر الدطلوب.الأ حداثلإيناسب السلع الجديدة في السوؽ ويستغرؽ فتًة طويلة  سلوبوىذا الأ برقيقو
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  :يةالإشهار تصميم الحملات  :المطلب الثاني

الذيكل  الإشهارعطاء إ إلىوبذؿ الجهود التي تسعى  الإشهارف التصميم ىو عملية ترتيب عناصر إ 
في شكل قالب فتٍ  الإشهارالدستهلك وىو تنظيم وترتيب وعرض عناصر  إلىصاؿ الرسالة يالدرغوب فيها لإ

 الإشهارجاح ػحد كبتَ في ن إلى ىماما من الناحية الفنية تسألتحقيق الغرض الدرجو وىذا من الناحية النظرية 
معرفة التأثتَات الاجتماعية  إلىجاعة العملية ػذلك لتحقيق ن ية ويعتمد الدعلن فيالإشهار  ىداؼوفي برقيق الأ

 ثر الدطلوب.حداث الأللزبوف حتى تتمكن من خلاؿ تصميم التأثتَ على نفسية الدستهلك لإ

 :الإشهارمراحل تصميم  -1

 1:هاألعبعدة مراحل  الإشهارتصميم  بسر عملية

ية الدراد الإشهار ساسية التي تدور حولذا الرسالة وتتم في ىذه الخطوة برديد الفكرة الأ :تحديد الفكرة -1-1
الجمهور وذلك بناء على ما يتوفر من معلومات وبيانات لؽدىا بها جهاز بحوث  إلىتصميمها والتي ستوجو 

التي تستخدـ وعلى ضوء ىذه الدعلومات  الإشهارخذ بعتُ الاعتبار نوع وخصائص وسيلة نشر التسويق مع الأ
ارة دوافع الشراء لديو وترغيبو إثجذب انتباه الجمهور و  إلىلية يسعى أو ف يضع فكرة أ الإشهاريستطيع مصمم 

مكتوبة وتوضح لزتوى الرسالة  أوية مرسومة لو الأية الدفتوحة وقد تكوف الفكرة الإشهار على الاستجابة للرسالة 
 .ية وىدفهاالإشهار 

شهار لإتوزيع العناصر الدختلفة الدكونة لوىي تلك الخطوة التي توضح كيفية  :الإشهاروضع هيكل  -1-2
ديو النماذج حيث ؤ دور الذي تدي نفس الؤ شهار فهو يلإالوقت الدخصص ل أوية الإشهار على الدساحة 

 حتى الإشهارشهار بعد قيامو باختبار توزيعات لستلفة لعناصر إفضل أتصوير  إلىف يصل أيسمح للمصمم ب
 .فضلالأ الإشهارفضل تلك التوزيعات التي تضمن برقيق أ إلىيصل 

                                                   
 .327-319بشير عباس العلاق، علي مـحمد رباعة، مرجع سبق ذكره، ص ص  - 1



الإشهارعموميات حول                                                                          لو الفصل الأ  
 

 

17 

من لرموعة من العناصر لكل منها  الإشهاريتكوف  :الإشهارتحديد العناصر التي يحتوي عليها  -1-3
 :وتتمثل ىذه العناصر فيما يلي خرىوظيفة معينة تعمل بشكل متناسق ومتكامل مع العناصر الأ

فشلو يتوقف على سلامة العنواف  أو الإشهاريعتبر من العناصر الذامة للإشهار فنجاح  :تحديد العنوان -أ
على  فرادالدشاىد للإشهار  كما يساعد على تركيز اىتماـ الأ أوالدستمع  أوف العنواف لغذب القارئ وفعاليتو لأ

ين و امن العن أنواعوىناؾ عدة ولذلك لابد من برديد العنواف الرئيسي للإشهار  علافالواردة في الإ فكارالأ أىم
 .النتيجة الدطلوب برقيقها من خلالو أوين باختلاؼ الذدؼ و االتي لؽكن استخدامها للإشهار وبزتلف ىذه العن

ات حاسمة لنجاح الإشهار قد تكوف الصور والرسوـ في بعض  :الإشهاراستخدام الصور والرسوم في  -ب
مكملات  وىي من ،أخرىليها الدصمموف لتجسيد حالات معينة ووصف إيلجأ وىذه الصور والرسوـ  الإشهار

 .من خلاؿ الوظائف التي تقدمها للإشهار ىداؼالزينة والشفافية والانطباعية فهي برقق بصلة من الأ

جذب الانتباه وىي بذلك تعد من عوامل لصاح بخاصية  لوافتتمتع الأ :الإشهارفي  لواناستخدام الأ -ت
على بصلة  لوافالثانوية ويعتمد استخداـ الأ فالو ساسية والألواف الأالأعالم قائم بحد ذاتو فهناؾ  فلواوالأ الإشهار

ية الإشهار وطبيعة الرسالة  ،الإشهارطبيعة وسائل  ،طبيعة الجمهور الدستهدؼ ،من العوامل ىي طبيعة السلعة
 .يةإعلانتسويقية و  أىداؼلػقق عدة  الإشهارفي  لوافف استخداـ الأإوبشكل عاـ ف

اىتماـ الدستهلك الذي ية ىو المحافظة على الإشهار الغرض من الرسالة  فإ :يةالإشهار الرسالة  -ث
الرسالة  أففنجد  الإشهاررغبة في الاطلاع على تفاصيل  أكثرر اىتمامو بواسطة العنواف وجعلو ثألفت نظره و 

ية والتي برتوي على الدعلومات التفصيلية الإشهار صلب الرسالة  أوتتكوف من مقدمة لستصرة وثم يأتي مضموف 
الدشاىد  أوالدستمع  أوناع والتأثتَ على الجوانب النفسية والعقلية للقارئ قالكافية والتي برقق من خلاؿ الإ

 للإشهار.
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 على سعر السلعة قد يكوف ضروريا في بعض الحالات وغتَ ضروري في الإشهارف احتواء إ :السعر -ج
الاعتبارات عند التفضيل بتُ البدائل الدتوفرة في حاؿ  أىمحد أفالسعر  الإشهاريتوقف على نوع  ىخر أحالات 

 ابزاذ قرار الشراء.

سم التجاري للسلعة على على الا الإشهارف لػتوي أمن الضروري : الماركة التجارية أوالاسم التجاري  -ح
كاف قريبا من مف يكوف قدر الإأوالتطبيق ولؽكن تذكره بسهولة و ف يكوف الاسم التجاري بسيطا وسهل الفهم أ

الخدمة الدعلن عليها وسهولة  أوالسلعة  على ف الاسم التجاري يساعد على التعرؼأمواصفات السلعة ولصد 
 .تذكرىا عند الشراء

لدستمع للإشهار ا أوالدشاىد  أووتتمثل في بصلة لزددة وظيفتها التأثتَ على الدستهلك القارئ  :الخاتمة -خ
 .الدوزع أوالخدمة وتتمثل في تردد اسم الدنتج  أوتكرار لاسم السلعة  ةيغصوىي غالبا ما تكوف ب

 :متطلبات التصميم الفعال -2

قرار ابزاذ  إلىالتصميم الفعاؿ ىو التصميم الذي لغذب الانتباه ولؼلق الاىتماـ ويعظم الرغبة ويقود  
 1:لتصميم الفعاؿ وىذه الدتطلبات ىيساسية للرموعة من الدتطلبات الأ الإشهارالشراء ولػدد خبراء 

توزيعا نسبيا داخل الدساحة الدخصصة والمحددة بحيث يكوف ىذا  الإشهاربدعتٌ توزيع عناصر  :التوازن -2-1
استًاح من ذا إمتوازف  الإشهاريكوف  أوالقارئ  أوالتوزيع منتشرا بشكل متوازف مع الدركز البصري للملاحظ 

 اطلع عليو.
ضل مركز ىوي لشكن فالتناسب أفلتحقيق  الإشهارشكاؿ وعناصر أوىو يعتٍ التناسق بتُ  :التناسب -2-2

ؿ أو ف لػقق تناسبا من حيث العلاقة بتُ أالجديد لغب  الإشهارشكاؿ و لأضروري كما التناسب في ا لواففي الأ
الدكونة للإشهار ومن خلاؿ التناسب يتم الانتباه  خرىوعرضو وبتُ الطوؿ والعرض لكل العناصر الأ الإشهار

 .فيو ىمجزاء الأالأ أوللإشهار 
                                                   

 .187ىناء عبد الحليم سعيد، مرجع سبق ذكره، ص  - 1
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ف ىذه الحركة برمل العتُ لأ الإشهارتعتبر حركة البصر من العناصر الدهمة في تصميم  :حركة البصر -2-3
 .يةالإشهار خر في التتابع الدطلوب للاتصاؿ الجيد للرسالة أ إلىمن عنصر 

جذب ػات الدنافستُ والتضاد يإعلاناتهم عن إعلانبسيز ف أيعتٍ التنوع فالدعلنوف يرغبوف ب :التضاد -2-3
 .اللوف بزلق التضادو  ،الشكل ،ف التغتَات والاختلافات في الحجمالانتباه ويثتَ الرغبة لأ

ف يكوف ىناؾ ترابط قوي أتصميم الفعاؿ فمن الضروري جدا لالعناصر ل أىممن  ىي :الوحدة -2-4
من  الإشهارومتماسك بتُ معاني العنواف والصور والعنواف الفرعي والرسالة التفصيلية حتى يسهل انتقاؿ ملتقى 

 عنصر لأخر.
البسيط ىو ذو التصميم البسيط والبساطة تعتٍ القوة تدفق الفكرة بسلامة ووضوح  الإشهار :البساطة -2-5

 .الإشهاراصيل لشلة لا علاقة لذا بصلب وجوىر نشغل الدلتقى بتف أف ومن دوف

 :يةالإشهار الوسائل  :المطلب الثالث

   :لوسائل السمعيةا –1

 إلىية جذابة وفعالة تساعده على الوصوؿ إعلانابزاذه وسيلة  علامية جعلت من الدعلنإوسيلة ظهوره ك :الراديو
 .خرىالأ علافبسرعة وعلى نطاؽ بصاىتَي واسع وبشكل لؼتلف عن بقية وسائل الإ ىداؼالأبرقيق 

 1:ولؽكن تلخيص مزايا وعيوب الراديو في النقاط التالية

 :لمزاياا -أ

 أوجهد  إلىحتاج ػوالاستخداـ والتعامل معها من قبل الدستمع لا ي لتقاطالاهلة س*الراديو عموما وسيلة 
مصاريف انتقاؿ كما  أوجهد  إلىؿ بالنسبة للوسائل الدقروءة كما لػتاج اخبرات ومهارات خاصة كما ىو الح

 .ىو الحاؿ بالنسبة للسينما

                                                   
 .77-76، ص ص 2005، الدار الدصرية اللبنانية، القاىرة، مصر، الإعلان: وسائله وفنونهماـ علي، إمتٌ سعيد الحديدي وسلوى  - 1



الإشهارعموميات حول                                                                          لو الفصل الأ  
 

 

20 

 الإذاعي علانيخراج النص الإإليف وتنفيذ و أعداد وتإف أضا حيث أي* الراديو وسيلة سهلة الاستخداـ للمعلن 
نو أكما  نتاجيةمائي من حيث الخطوات والدراحل الإالسين أو التلفزيوني علانيبسط بكثتَ من النص الإأيعد 

نتاج وشراء حق استغلاؿ الوقت مقارنة بالتلفزيوف والسينما لشا لغعل استخدامو قل تكلفة من حيث تكاليف الإأ
 .لمعلنتُ من الناحية الداليةل أكثرفي مقدور 

من مرة  أكثرو إعلانلتكرار  أكبرواحدة يعطي للمعلن فرصة ذاعية وتعددىا داخل الدولة ال*امتداد المحطات الإ
الجمهور الدستهدؼ ولزاصرتو والتأكد عليو  إلىمن لزطة واحدة في وقت واحد بدا لػقق لو الوصوؿ  أكثروفي 

سواؽ حيث السعي لتحقيق الخدمة في الأ أو من عنصر السلعة لىو الأثبيت الاسم والعلامة خاصة في الدراحل تو 
 .ر يعتبر ضرورياالانتشا

 ذاعات الخاصة(الإوبذارية و  ،عامة ،ميةيقلإ ،قومية ،ذاعة الدعاصرة وتعدد المحطات الاذاعية )لزلية*تطور الإ
 اتو لجمهوره الدستهدؼ. إعلانللمعلن لتوجيو وبزصيص  ةتعطي فرصا عديد

  :العيوب -ب

نا الدنصة يستعمل الراديو لكن لا يركز عليو بساما مثل اراديو فأحيلنصاتهم لانتباه الجمهور الدستهدؼ لإ*عدـ 
علن الد ىداؼعبر الراديو ضعيفا ولا لػقق الأ علافؾ الإرادإغتَىم من الدهنيتُ لشا لغعل  أوسائقي السيارات 

 لدستعلي الراديو.لإحصائياتو 

يتلقى الدستهلك بصيع  وقناع بصري الذي من خلالات برتاج لإإعلان*الراديو ىو علاـ سمعي فقط فهناؾ 
 نات والدعلومات على الدنتج الدعلن.االبي

نصات وعدـ التًكيز وعدـ التفرغ كما ىو الحاؿ *الحالة التي يكوف عليها كثتَ من مستمعي الراديو من عدـ الإ
ولغعل  ؾ ما يدعو لو ضعيفاإدراو  علافالإ التقاء ناء عملهم لشا لغعلأثبالنسبة لقائدي السيارات والدهنيتُ في 

 .و على نطاؽ كل الدستمعتُأىدافىذا الانفاؽ لا لػقق 
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قناع بصري كما إيضاح و إ إلىات التي برتاج علان*اعتماد الراديو على عنصر الصوت فقط لا لغعلو يناسب الإ
 .نها لا تتناسب مع تقديم البيانات والدعلومات الرقمية بوضوحأ

حداثة كالكمبيوتر لشا لغعلو يفقد جزءا من  كثرخاصة والوسائل الأفزيوف ض الراديو لدنافسة كبتَة من التل*يتعر 
ية إعلانقات الفراغ لتلبية بعص احتجاجاتهم ومقاصدىم من التعرض لدواد وفقرات أو جزئيا في  أومستمعيو كليا 

 .حداث الجارية والتًفيهية والتسليةلزددة كالأخبار ومتابعة الأ

 :الوسائل المقروءة والمطبوعة -2

الدستهلك حيث تتم عملية   إلىية مطبوعة مباشرة إعلانتتم فيو نقل رسالة  :ريد المباشربالب علانالإ -2-1
 ايكونو  أوسمائهم أالدؤسسة موقعهم و  معينتُ بردد اختيار لرموعة من الدستهلكتُ فقط يكونوف مشتًين

 مثلا يكونوف ذو مهنة واحدة خاصة الدستهلك الصناعي. ةمستهلكتُ يشتًكوف في عوامل واحد

  1:وىو كذلك يتسم بدزايا  ولو عيوب نذكر منها

 :المزايا - أ

ية من حيث القدرة على الاختيار أي على انتقاء الزبائن علانفضل وسائل الإأبالبريد الدباشر  علافف الإإ*
 .فهو يسمح للمعلن بتحديد القطاع السوقي الدستهدؼ

ف الدعلن ىو الذي أالتحكم فيها والرقابة عليها حيث الدباشر يعتبر من الوسائل التي من السهل  علافف الإإ*
 .يةعلانلؼتار الجمهور ويقدر التوقيت ويصوغ الرسالة الإ

 بردث في السوؽ فالدعلن *من صفات ىذه الوسيلة الدرونة والقدرة على التكيف مع لستلف الظروؼ التي
 .رساؿ الرسالة متى يشاءإملة كما يشاء كما لؽكنو يوقت الحف أيستطيع 

                                                   
 .59-58ص ص  ،2010دار الزىراء للنشر والتوزيع، عماف،  ،الترويج والإعلان وقحطاف بدر العبدلي، سمتَ عبد الرزاؽ العبدلي - 1
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يرفق بطاقات  أفالبريد الدستهلك بكافة الوسائل التي تتيح لو التصرؼ السريع فيستطيع الدعلن  علاف*لؽد الإ
ضافية عن السلع والخدمات الاالرد وعليها طابع بريدي ليشجع الزبوف على الرد والحصوؿ على الدعلومات 

 الدعلن عنها.

 :عيوبال - ب

 1:للبريد الدباشر صعوبات نذكر منها

تعاني كثتَ من الدؤسسات التي تتعامل بالبريد الدباشر من مشكلة الحصوؿ على قوائم بريدية  :القوائم البريدية* 
قد لا تتضمن بالضبط أو يهم فالقوائم قد تكوف مكلفة إلية علانين الذين تريد توجيو الرسالة الإو ابأسماء وعن
ين ىؤلاء دقيقة و اف لا يكوف عنأشخاص الددرجتُ على القائمة وقد لػصل دقيقة عن خصائص الأمعلومات 

 .تعديل عليها وفق ذلك أنها قد تغتَت ولم يطر أ أو

 تأثتَترفيهية بزفف من  أوات البريد الدباشر مواد برريرية إعلانفي الغالب لا تتضمن  :المستهلك ةمو امق* 
ها من خلاؿ إليتثتَ الانتباه  أوف برفز أات البريد الدباشر لغب إعلانف إذلك ف ية وبناء علىعلانالرسالة الإ
 .مر صعب جداا وىذا الأأسلوبهصياغتها و 

 محتوى.ػ على براعة الصياغة والتصميم واللىو الأات البريد الدباشر يعتمد بالدرجة إعلانف لصاح إ

سلع لائل لو ية لدى الدعلنتُ الأعلانالوسائل الإتو من قدـ اعرفت ى :طريق وسائل النقلفي  علانالإ -2-2
ات علانللمستهلك وتشمل ىذه الإ ةقل تكلفة ومباشر أكونها  يومنا ىذا تستخدـ إلىوالخدمات ولا زالت 

ات عبر كل وسائل النقل إعلانوكذا  ،لافتات عبر الطرقات ،ات ضوئيةإعلانشكاؿ لألرموعة من ا
 .صلاتاوالدو 

                                                   
 .265-264بشتَ عباس العلاؽ وعلي مػحمد رباعة، مرجع سبق ذكره، ص ص  - 1
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هور معتُ ية الدطبوعة التي يستهدؼ بها بصعلانالمجلات لدى الدعلن من الوسائل الإوتعتبر  :المجلات -2-3
 دقة وتفصيل للمنتج لغعل من القارئ أكثرعبر الصحف  الإشهارحيث يكوف موضوع الذين يهتموف بالقراءة 

 نات للمؤسسة والدنتج.ايستمد بصيع الدعلومات والبي

  :المزايا -أ

 1:عبر المجلات الإشهارمزيا  أىممن 

يشتًوف المجلات لقراءة موضوعات معينة ذات اىتماـ خاص وخلاؿ فتًات  فرادمعظم الأ :محتو  الرسالة*
 .كبرأبعناية واىتماـ  علافراحتهم لشا يزيد من احتمالات قراءة الإ

قدرة بالبريد  علافباستثناء الإ علافضل وسائل الإأفتعتبر المجلات من  :جمهور معينالقدرة على اختيار *
وجود العديد من المجلات  إلىية ويرجع السبب في ذلك علانليو الجهود الإإعلى اختيار الجمهور الدوجو 

 قطاع سوقي معتُ. إلى ةالدتخصصة الدوجه
 :العيوب -ب
 .تكاليف مرتفعة*
 .علافطوؿ مدة نشر المجلة وظهور الإ*
من لاحتوائها على الدستجدات يوميا  الجمهور لذاو ايتدمن الوسائل الاعلامية الشعبية التي  :الصحف -2-4
خبار السياسية والاجتماعية التي تهم الجمهور والتغتَات الطارئة جعلت من الدعلن لغعلها نقطة لاستقطاب الأ

 .الدستهلكتُ
 
 

                                                   
 المجتمع العربي للنشر والتوزيع، عماف، الأردف،، الطيعة الأولى، مكتبة الدعاية والإعلان في السينما والتلفزيون ،ونور الدين النادي لصم عبد شهيب - 1

 .87-85، ص ص 2007
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 1:حفصمن مزيا ال :ايالمزا -أ

سياسية واقتصادية اجتماعية بواب ثابتة أ*الصحف بسد القارئ بأخبار جديدة ومستجدة زيادة على احتوائها 
يضا على أخبار زيادة الأئ بكل ما ىو جديد من الدعلومات و ف الصحف تزود القار أبواب التًفيو بدعتٌ أو  نيةيود

 مور التي تهم لرتمع القراء.يا الساعة والأامناقشتها قض
القراء لديهم طباع وميوؿ وخصائص لستلفة اقتصاديا  إلى*غالبا ما تكوف الصحف واسعة الانتشار تصل 

 .واجتماعيا وثقافيا
 .*اف الصحيفة تصل طبقات اجتماعية من القراء دوف برفيز أي ليست بضرورة انتقائية

 2:نذكر منها :العيوب -ب

 .في الصحيفة الواحدة قد لا تتيح الفرص للقارئ علاف*كثرة الإ
لعدـ اقتنائو  علافالقارئ في الاطلاع على الإ أماـ* التنوع الكبتَ والتعدد في الصحف قد لا تتيح الفرص 

 .تلك الصحيفة
طوؿ من ىذه أف القارئ لا لػتفظ بها لددة أبعض يوـ أي  أوحياة الصحيفة يومية وقصتَة فعمرىا يكوف يوميا *

 الفتًة.
 
 
 
 
 
 

                                                   
 .256ص ، مرجع سبق ذكره،بشتَ العلاؽ - 1
 .209ص  مرجع سبق ذكره، ثامر البكري - 2
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 :بصريةالوسائل السمعية ال :الفرع الثالث

ية مستهدفة  إعلانحد وسائل الاتصاؿ التي لغب على الدسوؽ جعلها وسيلة أيعتبر التلفزيوف  :التلفزيون -1
والدستهلك بالصوت  الدؤسسةعبر التلفزيوف يكوف ذو اتصاؿ بتُ  علافالإ أف ذإكونو متاح لغالب الجمهور 

 .والصورة

  1:كما لو عدة مزايا وعيوب نذكر منها

 :المزايا -أ 

 عبر التلفزيوف ذو سهولة من حيث بعثو ونشره. الإشهار*

 ية عن طريق برديد الزمن الدناسب لذلك.الإشهار *يستطيع الدعلن من خلالو برديد الفرصة 

 .بصوت وصورة ذو تأثتَ قوي على الدستهلك علاف* بعث الإ

 في ابزاذ قرار شرائي.ر و اتشلكامل العائلة لشا يفتح المجاؿ بينهم ل عبر التلفاز علاف*يستهدؼ الإ

 :العيوب -ب

 .اتالإشهار خيارات صعبة لفهم  ـماأات التلفزيونية على سلع الدنافسة بذعل الدستهلك علانكثرة الإ*
    .ذاعية واسعة النطاؽ وعالديةإتكلفة مرتفعة لدى لزطات *
 ية.تَ بصاى أكثرتعدد القنوات يصعب على الدعلن اختيار القناة  ةكثر *

في الوسائل السمعية  علافقدـ وسيلة استخدمها الإأحدى وسائل الاتصاؿ وىي إىي  :السينما -1-2
 التلفزيوف.و  ،المجلات ،الصحف خرىذلك تستعمل فيها باقية الوسائل الأ إلىالبصرية بالإضافة 

 1:ونبرز فيما يلي مزايا وعيوب السينما
                                                   

 .206 مرجع سبق ذكره، ثامر البكري - 1
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 :المزايا -أ

  .شهارهإفي  للإبداع أكبر*الحجم الكبتَ لشاشة تتيح للمعلن مساحة 

تأثتَ والاستهداؼ  لقرب بكثتَ لألغعل منو  لوافبالحركة والأ علافصات والانتباه الجماعي وظهور الإن*التًكيز والإ
 على الدشاىد.

 .ية على حسب الفةات الدشاىدة والعروض السينمائية الدقدمةالإشهار * استنباط  الدعلن للفرص 

 :العيوب -ب

ذ يكلف خطوات متعددة من الطبع إالتصميم والتحرير  السينمائي عن التلفزي من حيث علافلؼتلف الإ*
 كبر.أوالصوت ويستغرؽ وقت  لوافوالأ

 .الإشهار*في قاعة العرض قد تكوف ىناؾ ضوضاء بذعل من الدشاىد لا يستوعب ما يدور في 

 .نت*تراجع رواد السينما بعد ظهور التلفاز والقنوات الفضائية وعالم الأنتً 

شهد التسويق في عالم الأنتًنت لظو كبتَا في الوقت الدعاصر وظهور التسويق الالكتًوني : ترنتنالأ -1-3
لم بكاملو وجعلتو عالدا اتواصل الاجتماعي وخاصة شبكة الفيس بوؾ التي غزت العلشبكات الالكتًونية لالو 

دارة إنيا ومكانيا وىذا ما جعل الدؤسسات تضيف بزطيطا جديا للإدارة التسويقية تعمل على آصغتَ متصل 
العلاقة مع الزبوف والتواصل معو من بصيع نقاط العالم دوف حواجز زمنية ومكانية  وسنتطرؽ لذلك بالتفصيل في 

 الفصل الثاني والثالث.

 :الجدوؿ التاليومزاياه وعيوبو في  الإشهارائل سولؽكن تلخيص لستلف و 

 

                                                                                                                                                                     
 .121، 120علي، مرجع سبق ذكره، ص ص  ماـإلوى سمتٌ سعدي و  - 1
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 )مزايا وعيوب( الإشهار(: جدول يبيّن مختلف وسائل 1-1الجدول رقم )

 العيوب لمزاياا الوسائل

 .التكلفة عالي ماف تغطية واسعةضالقدرة على  التلفزيون

 إخراج في عالية وتقنية ابتكارية إمكانية
 .علافالإ

 .الدباشر البريد عكس انتقائي غتَ

 بحكم للمشاىد بضيما صديقا يكوف أف لؽكن
 .تقريبا الدباشر الاتصاؿ طابع توفّر

 .يةعلانالإ الرسالة حياة قصر

 .والضجر الدلل يبعث قد للرسالة الدستمّر التكرار .والإثارة لوافالأ لتقنيات مكثّف استخداـ

 ومواىب قدرات يتطلّب التلفزيوني علافالإ إخراج .برالرو تنوعّ بحكم مسل
 .متوفرة دائما تكوف لا قد خاصة،

 .الإذاعي علافللإ مرئية رؤية وجود عدـ .نسبيا واطةة تكلفة الراديو
 .الدباشر البريد عكس انتقائي غتَ .للرسالة لّف ـ تكرار
 .الضرورة عند علافالإ استًجاع صعوبة .ومتنقّل الانتشار واسع

 .وبذسيدىا السلعة عرض صعوبة .غتَىا دوف قطاعات انتقاء سهولة المجلات
 .ترغيبي إقناعي حوار يوجد لا .تفصيلية معلومات عرض إمكانية
 .الرسالة تكرار على النسبية القدرة عدـ .الجغرافي التًكيز سهولة

 .للمنطقة جغرافي اختيار الصحف
 .التكاليف قلة

 .واسعة تغطية

 .يةعلانالإ الرسالة حياة قصر
 .عالية إخراجية و إنتاجية تقنيات وجود عدـ

 .الصوت انعداـ و الحركة ضعف

 .الدرسلة القوائم بحكم الانتشار لزدود .نتائجو حصر يسهل انتقائيالبريد 
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 .وشخصي ومباشر التكلفة قليل المباشر
 تفصيلي. 

 .الحالات من كثتَ في القوائم دقة عدـ

 .الراىن الوقت في التكلفة عالي .وانتقائي ومثالي التقنية عالي الانترنت

 .الراىن الوقت في الانتشار لزدود 

 2007 ،عماف ،دار اليازوري العلمية ،التجاري علافوالإ التًويج ،عةبمد رباػبشتَ عباس العلاؽ على لز :المصدر
 .280ص

 :الإشهار بإدارةمفاهيم تتعلق  :المبحث الثالث

وجد  طاقم يذ إ يةالإشهار تتولى وحدىا بضلتها  أوحدى الوكالات إالإشهاري على تعتمد الدؤسسة في نشاطها 
اري لو الوسائل والامكانيات التي تتولى ذلك حيث يقوـ ويشرؼ الدعلن على التخطيط والتنفيذ الدباشر لذلك  إد
 شهارية متخصص في ذلك.إيقوـ بالاشتًاؾ مع وكالة  أو

 :الإشهاروظائف ادارة  :لو الأالمطلب 

 :الإشهاربالنسبة للمؤسسات التي لا تستعين بوكالات  الإشهاردارة إوظائف  -1

اري ويد مؤىلة قوية إدطاقم  هاتكوف مؤسسة عملاقة ولدي الإشهارالدؤسسات التي تتبن عملية  
 1:وتتولى لوحدىا الدهاـ التالية علافلتصميم ومتابعة الإ

استًاتيجيات وسياسات والبرامج رقابة ويشمل ىذا الوضع التنسيق و التخطيط و وال علانيدارة النشاط الإإ -
في  خرىدارات الأدارة والإقساـ وما بتُ الإدارة وتسبق الجهود بتُ الأية وبرديد وظائف العاملتُ في الإعلانالإ

  من حيث التقييم والدتابعة.علانيداء الإالدؤسسة والقياـ برقابة الأ

 ية الدنشودة.علانالإ ىداؼوالتي توضع في ضوء الأ علافمناقشة وتقسيم ومتابعة ميزانية الإ -
                                                   

 .185-183ص -2002، ردفالأ ،عماف ،والتوزيع نشرلدار اليازوري ل ،الترويج والإعلان التجاري ،مد رباعةػوعلي لزبشتَ عباس العلاؽ  - 1
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 .علافوالدفاضلة بينها والقياـ بالبحوث الدتعلقة بكافة جوانب الإ علافاختبار وسائل الإ -
لتنافسية ويتمثل عملها حياف تابعة لخلية اليقظة اغلب الأأية وىي في علانتنظيم ومتابعة وحدة الدعلومات الإ -

الدنتجات الدعلنة عليها والدنتجات الدنافسة  أوبالدعلومات والبيانات الدوثقة عن الدنتج  فعلادارة الإإفي تزويد 
 وغتَىا من الدعلومات التي تشكل جزء مهما من نظاـ الدعلومات التسويقية.

 .ـ مرئياأ اـ مقروءً أمسموعا  علافسواء كاف الإ علافخراج الإإنتاج و إ -
العاـ من خلاؿ لستلف وسائل  الرأيها وذلك لتنوير ػاتإعلانلتعريف بلسة التنسيق مع العلاقات العامة للمؤس -
 .شطة العلاقات العامةأنو 

قات في الوسائل السمعية البصرية و  أي شراء الدساحات في الوسائل الدقروءة و الأعلانيشراء الحيز الإ -
 ض على السعر والرزنامة والحيز.او وتتضمن عملية الشراء والتف

فعاؿ واستلاـ ردود الأ علافات ومتابعة الدواقيت الزمنية لبث الإعلانرساؿ نشر الإإالتنسيق والتواصل مع  -
 يم ذلك.يلة تقو اولز
 الدرسومة. ىداؼية ومقارنتو بالأعلاننتائج الحملات الإوقياس فعاليتو بالتعرؼ على  علافيم الإيتق -

 :الإشهاربالنسبة للمؤسسات التي تستعين بوكالات  -2

ي الإشهار دارة النشاط إف أغتَ  علافلإلصاز وتصميم الإ رالإشهاتقوـ الدؤسسة بالاستعانة بوكالة  
 1:للمؤسسة تبقى مسؤولة عن اللمسات النهائية للإشهار فتضيف الوظائف التالية

ساس سمعتها وتارلؼها وخبرتها وحجمها واعتمادىا من وسائل نشر أعلى  ةالدناسب الإشهارالعمل على اختيار وكالة  -
 .اتالإشهار 

 .جراء وتوقيع ىذا الاتفاؽ مع ىذه الوكالةوضع شروط التعامل معها لإ -
اللازمة التي تساعد في التخطيط  مدادىا بكافة الدعلومات والبياناتإمر بالوكالة لتنسيق العمل معها و الاتصاؿ الدست -

 .ية الناجحةشهار الإللحملات 
                                                   

 .60-58 ص ،دار النهضة العربية للطباعة والنشر بدوف سنة نشر علافالإ ،بضد عادؿ راشدأ - 1
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الوكالة الدتعاقد معها في بذديد ىذه  أسلوبالدختلفة ومعرفة  الإشهارمتابعة التطورات الحاصلة في طرؽ ووسائل  -
 ساليبها. أ

 :الإشهاردارة إالاستراتيجية المعتمدة في  :انيالمطلب الث

بداع وتصورات الدشرؼ على كتابة وتصميم إتعتمد على خياؿ و  الإشهاردارة إف الاستًاتيجية في إ 
في ابزاذ قرارتو الشرائية وكذا  الإشهارية ويتوجب عليو معرفة سلوؾ الدستهلك الدستهدؼ من الإشهار الرسالة 

 .معرفة البيةة التسويقية الخارجية للمؤسسة

 1:ساسية الاستًاتيجية الابتكاريةالعناصر الأ

 :الإشهارهدف  -1

ىو الدساعدة في العملية البيعية  الإشهارف غرض إالخدمة ف أوذا كانت وظيفة التسويق ىي بيع السلع إ 
 :ساسيتتُأهنتيتُ ات تقوـ بدالإشهار ف معظم إلاتصاؿ مع الدستهلكتُ المحتملتُ من خلاؿ ا

 تزويد الدستهلك المحتمل بدعلومات عن السلعة. -

 الاستفادة من الخدمة. أوترغيب الدستهلك المحتمل بشراء السلعة  -

 إلىرساء مواقف وسلوكيات شرائية معينة كما توجد علاقات تسعى إيم خصيصا في شهارات تصمإوىناؾ 
 .لظاط استخداـ السلع والخدماتأصناؼ و أت الشرائية والصور الذىنية عن تغتَ العادا أوترسيخ 

ور التي صالخدمة الدعينة من خلاؿ وصف دقيق ال أويعبر عن الحاؿ الدرغوب فيها للسلعة  الإشهارىدؼ ف إ
لغابية إس في ذىن الدستهلك المحتمل صورة ف تتكر أذىاف الدستهلك فالدعلن يرغب بأ إلىيرغب الدعلن بنقلها 

 الخدمة الدعلن عنها. أوعن السلعة 

                                                   
 .389-385مرجع سبق ذكره ض ،عةبمد رباػلزو  بشتَ العلاؽ على - 1
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 :الجمهور المستهدف -2

والاجتماعية والاقتصادية  غرافية والسيكولوجيةو وصف التًكيبة الدلؽ إلىية الإشهار كما لػتاج كاتب الرسالة 
بيانات مثل العيش الحالة الاجتماعية  إلىية كما لػتاج الإشهار الرسالة  ونية للجمهور الذي تستهدفيوالد

 أوالتي ستثبت  الإشهاروغتَىا ومعلومات حوؿ مواقف الدستهلك المحتمل ووسائل  ،الثقافة ،التعلم ،الدخل
 .يةالإشهار تذاع منها الرسالة  أونشر ت

 :الوعد الابتكاري -3

الدستهلكتُ المحتملتُ حيث يتم تقديم جوىر  إلىيصالذا إ إلى الإشهارالقيمة الفعلية للسلعة التي يسعى  بدعتٌ
السلعة في ضوء ىذه  أوية الابتكارية على شكل مزايا ومنافع لزددة يتمتع بها الصنف الإشهار الرسالة 

 ية الابتكارية.الإشهار الوعود يتم تكوين الرسالة 

 :دعم الادعاء -4

ف لا يضيع ادعاء الا اذا كاف ىذا الادعاء مدعما بالأدلة والبراىتُ التي يستطيع أالدعلن ينبغي على  
لن عنها لاف دعم الاستفادة من الخدمة الدع أوتصورىا عند استخداـ السلعة  أوالدستهلك المحتمل لدسها 

 ية.الإشهار اكي لدصداقية الرسالة الادعاء بدثابة ت

 الابداعي سلوبالأ -5

الجمهور الدستهدؼ، نبرة  إلىتوصيلو  الدلزـ الإشهاراف الاستًاتيجية الابتكارية لغب اف تتضمن وصفا لنبرة 
ية الناجحة تتضمّن خصائص وميزات ورموز تعبتَية الإشهار غتَىا. فالرسائل  أومرحة، دراماتيكية، احتًافية 

فالحركة والإيقاع الدوسيقي واللقطة الدعبرة واللوف الدميز والتضاد وغتَىا ىي إضافات نوعية ضرورية في بصيع 
ية وإلّظا في كيفية التعبتَ عن ذلك، لكن الإشهار ليس فيما تقوؿ الرسالة ات الفاعلة والدؤثرة فالحكمة الإشهار 
 ذىن الجمهور عن فهم جوىر الرسالة.الدبالغة في ىذه الدكملات الضرورية فالدبالغة الزائدة تبعد  لا لغب
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  :فعالية الإشهار لث:المطلب الثا

النتائج  إلىجل الوصوؿ أذلك من  في كبتَة نفقات وتتحمل يالإشهار  النشاط بدمارسة الدؤسسة تقوـ 
، قد االسوؽ وبرقيق مبيعاته إلىويتجلى ذلك خلاؿ وصوؿ الدنتج  الدرجوة ىداؼالدخطط لذا بغية برقيق الأ

لإدارة الدسؤولة عن النشاط ا بداعإكفاءة وقدرة و ل عي الدؤسسة وذلك راجعاسلػقق أو لا لػقق الإشهار م
 ي.الإشهار 

 ىداؼالأ ومدى برقيقو يالإشهار  النشاط كفاءة على للحكم الإشهار فعالية بقياس الدؤسسة مطالبة ىنا ومن
معرفة ما يؤثر على القرارات الشرائية للمستهلك وبالتالي فإف دراسة سلوؾ  خلاؿ من وذلك منو، الدرجوة

الدستهلك ومعرفة التأثتَات الاجتماعية لذا علاقة وطيدة مع فعالية الإشهار ىذا ما نستطرؽ لو بالتفصيل في 
قياسها وتقيمها، فتقييم فعالية الإشهار ىو عملية الفصل الدوالي. أما عن معرفة ىاتو الفعالية يقوـ الدعلن ب

)ىي تلك  1استخلاص أو استنتاج ما حققو الإشهار من برقيق الأىداؼ الدخطط لذا ولؽكن القوؿ بأنها:
الدقاربة النسبية بتُ النتائج المحصل عليها نوعيا وكميا إلى الأىداؼ الدسطرة مهما كانت الامكانيات الدستخدمة 

 2تقييم فعالية الإشهار بأجراء اختبارين: في ذلك( ولؽكن

قبل عرض الرسالة الإشهارية على الجمهور وىذا لتحديد الدرجة الدتوقعة لنجاحها في برقيق الأىداؼ أو  -1
  الفعالية الدتوقعة وذلك قبل القياـ بالإنفاؽ الفعلي.

المحققة ولزاولة كشف الثغرات التي بعد تنفيذ عرض الرسالة الإشهارية على الجمهور لتقدير الأىداؼ  -2
 وجدت و أسبابها لشا يساعد في الاستفادة من ذلك في عملية بزطيط بضلة إعلانية مقبلة.

 

                                                   
،مذكرة بزرج ضمن نيل شهادة الداجيستً في العلوـ الاقتصادية،  في التأثير على سلوك المستهلك النهائي ية، فعالية الرسالة الإعلانمد ػلزبوىدة  -1

  .115ص2009-2008بزصص ادارة التسويق
 .115نفس الدرجع السابق،ص -2
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 خلاصة الفصل

ىو  الإشهاراتضح لنا اف  الإشهاروالذي كاف بعنواف عموميات حوؿ  ؿو الأمن الفصل  بعد الانتهاء
 ها التسويقية.أىدافمن خلالو الدؤسسة برقيق  احدى الوسائل الاتصالية التسويقية التي تهدؼ

الدبتكرة من طرؼ ادارة  الاستًاتيجياتية يعتمد على الجهود الإشهار كما اتضح لنا اف لصاح الانشطة 
 وكذا كفاءات الوكالة الخارجية التي تعتمد عليها الدؤسسة في ذلك برت اشرافها . الإشهار

الاعداد وتتبع الطرؽ  الدؤسسة التخطيط و يستوجب على يالإشهار واستخلصنا من ذلك اف النشاط 
ية الإشهار اجل مقاربة الحملة  والبحوث التسويقية والدراسات الدعمقة والدقيقة من والاستًاتيجيات

 .الدرجوة ىداؼللأ

الدؤسسة مبالغ   الإشهاربزصيص الديزانية قد يكلف القواعد منها الا بنجاح  يالإشهار اح النشاط ولؽكن لص
ية الإشهار تنوع وتعدد والوسائل ظهور و  يةالإشهار اختيار الوسيلة ، و ةالدرجو  ىداؼتَة لا تتوافق مع الأكب
الامثل  ختيارالا أماـمن التطورات التكنولوجية الحديثة وطرؽ استهدفها للجمهور جعل من الدعلن ض

ولزتوى الرسالة يتطلب  الإشهارموضوع ، و و الدرجوة في ظل تدفق الديزانية الدخصصأىدافالتي برقق  لوسيلةل
مراقبة النشاط ، و الدستهلك أفكاريستوجب مقاربة ذلك من  ذلك الدقة والاقناع والتأثتَ  فمحتوى الدوضوع

 تقوـ بعملية قياس ،يالإشهار جهود في عمليات النشاط  وفي الاختَ بعدما تبذلو الدؤسسة من يالإشهار 
 ىداؼي بتخطيطات الأالإشهار مدى مقاربة بزطيطات النشاط  وذلك لدعرفة  الإشهارفعالية  وتقييم
سلبية تكوف نقطة ضعف لؼطط عليها في  أو ىداؼما تكوف الدقاربة الغابية قد حققت الأ، وىنا إالدرجوة
   ية الدوالية. الإشهار الحملة 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :ثانيالفصل ال
 التسوق عبر مواقع التواصل الاجتماعي 
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 تمهيد

افتًاضي ما  إلكتًوني فضاء في البشر بين الاجتماعي التواصل من نوعا الأخيرة السنوات في العالد شهد 
 النوع ىذا وبظي الثقافات، بين جو اوز  ابغدود وألغى الشعوب بين ابؼسافات قرب لد الافتًاضي،اايضا بالع بظي
 في الشبكات ىذه استعمالات  وتعددت الاجتماعي، لتواصلالالكتًونية   شبكات الناس بين التواصل من

 برابؾو بـتلف وعرض لتقديم منصة ابزذىا الذي التسويق، أبرزىا من والتي والقطاعات ابؼيادين بـتلف
 التسويق بؾال في ابؼسار ىذا انتهاج بكو وسريعا شديدا الشركات توجو كان حيث التسويقية، واستًاتيجياتو

سبلا في التأثير على قرارات لتجعل منها  الشبكات، ىاتو عبر مسوقين لتكوين عابؼية أكادبييات وانتشرت
المجال وىذا ما نتطرق لو في ىذا الفصل الذي سنسلط فيو  ىذا في فعاليتها من اأو ر  بؼاابؼستهلك النهائي، سلوك 

 .الضوء على ذلك

 :وعلاقته بشبكة التواصل الاجتماعي الفيس بوك الاجتماعية للزبونالتأثيرات  :لو الأالمبحث 

 :: الثقافةلو الأالمطلب 

في  فرادالفنون وابؼهارات ابؼشتًكة بين الأ، يشمل لفظ الثقافة كل من )القيم، العادات :تعريف الثقافة -1
 1خر(ين، والتي يتم انتقابؽا من جيل لآبؾتمع مع

 ابؼستهلكخلال بيئتو المحيطة بو، وتواجد  ويتكون من أسلوك ابؼستهلك  ينش انفمن التعريف نستخلص 
بذعل منو  فرادبدثابة بيئة لو حيث بوتك بدجموعات من الأ  الفيس بوك شبكة التواصل الاجتماعي عبر

 ثقافاتهم ابؼختلفة.يستمد ثقافتو ومن جهة تسمح للمعلن برصد 

 

                                                   
 .2002، دار ابغامد للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، التسويق، مفاهيم معاصرة نظام موسى سويدان وشقيق ابراىيم حداد، -1
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عن بؾموعة  فرادتتواجد ثقافات فرعية بسيز بؾموعة من الأ بداخل كل ثقافة :الثقافات الجزئية -2
 :1وبودد ذلك عدة معايير نذكر منها أخرى

ىذا  إلذبالرغم من انتمائهم  يوجد في كل بلد اشخاص كثيرون من جنسيات بـتلفة،صل والعرق: الأ -
 عادتهم الاستهلاكية الاصلية. إلذالبلد فهم يفضلون دائما الرجوع 

رجل التسويق ان يلم بابعنسيات ابؼختلفة ابؼوجودة في السوق ، حتى يتمكن من تقديم  ومن واجب
السلع وابػدمات ابؼناسبة بؽم ، خاصة اذا كانت ىذه الاسواق بسثل اسواق مبربؾة ، ومن امثلة على ذلك 

 اسواق ابؼواد الغذائية والسياحة

فمثلا توجد  ،فرادبىتلف بمط الاستهلاك داخل المجتمع الواحد تبعا لديانة التي يعتنقها الأالديانات :  -
 بعض السلع التي لا بيكن للفرد ابؼسلم ان يستهلكها وعلى رجل التسويق ان لا يتجاىل ذلك

، وقد يستفيد  البيعية ابعغرافيةيهتم رجل التسويق بالتوزيع السكان على ابؼناطق  : الجغرافيةالمناطق  -
كثيرا من  دراسة برركات السكان بؼا بؽا من تطبيقات في بؾال التسويق، فمثلا قد يعني التناقص النسبي 

الزراعية  الآلاتفي سكان الريف ابلفاضا في الايدي العاملة في الزراعة وبالتالر زيادة الاعتماد على 
دة تسويق السلع الصناعية تكون كبيرة ، لكن ابؼختلفة كابعرارات وابغاصدات مثلا، أي ان امكانيات زيا

 ية لبعض السلع الاستهلاكية.بنلقاء ذلك سوف يكون الريف سوق متناقص الأ
كل بؾموعة سن معينة على انها احد الثقافات ابعزئية، وبىتلف الشباب   إلذبيكن النظر   السن: -

شغفا بابؼغامرة وابؼخاطرة من الشيوخ،   أكثرالبالغون وابؼسنون في عادتهم الاستهلاكية ، فالشباب مثلا 
وليدة احد  أواستجابة للسلع ابغديثة  كثر، وىم الأأكثرابغديثة والعصرية  فكارلذا فانهم يقبلون الأ

 الاختًاعات ، فعلى رجل التسويق ان يعد برنابؾا تسويقيا بكل فئة من الاعمال.

                                                   
  .144 ص ، 2000ابعزائر، ابعزائرية، ابؼطبوعات ديوان ،2 الطبعة ،الجزء الأول البيئية، التأثير عوامل:المستهلك سلوك عيسى، بن عنابي -1
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تطيع ابؼعلن وبسهولة معرفة اصول بفا سبق ومن خلال شبكة التواصل الاجتماعي الفيس بوك يس
 من خلال  أواحصائيات ادارة الفيس بوك  وديانات واماكن تواجد ابؼشتًكين وكذا اعمارىم من خلال

المجموعات عبر  اص ذلك عن طريق متابعة نعبر الفيس بوك ، وقد يستطيع اقت ابؼشتًكين صفاحتهم
، كما يستوجب على  ابؼنشورات وردود الافعال والتعليقات أو فيما بينهم أور معهم و االتح الفيس بوك

 وجود صفحات وبنية بتصربوات غير واقعية. ان ىناك معرفةابؼعلن 

 :العائلة المطلب الثاني: 
 التي العملية وىي للمستهلك، الاجتماعية التنشئة عملية في ىاما دورا الأسرة تلعب: العائلةتعريف  -1

 التي والابذاىات وابؼعرفة ابؼهارات تلك اكتساب كيفية وصغير مبكر سن في فرادالأ تعلم بدقتضاىا يتم
  .1وناضج واعي كمستهلك السوق في يتصرف أن على تساعد

 في الشراء قرار أن كما والاستهلاكي الشرائي ىاأفراد سلوك على كبير تأثير للأسرة أن ابؼعروف ومن
عبر   ابؼعلن على يتوجب وبالتالر واحيانا من الاطفال الزوجة أو الزوج جانب من ابزاذه يتم الغالب

الاسرة فهناك بعض القرارات الشرائية   أفراديصيب كل من  بحيثاشهارية  سائلر  تصميم الفيس بوك
 كل فيها الزوج والبعض يكون من الزوجة والبعض يكون مشتًك كبرالأ التأثيرالاستهلاكية  قد يكون 

 على القرار الشرائي في الوسط الأسري.  الاطفالوكذا تأثيرات ، منهما
 

 
 
 
 

                                                   
 .22، مرجع سبق ذكره، ص ،الجزء الثانيالبيئية التأثير عوامل:المستهلك سلوك عيسى، بن عنابي -1
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 خريطة قرارات الشراء بين الزوج والزوجة (:1-2الشكل رقم )

 
 .99، صالإعلان وسلوك ابؼستهلكوادلر سلوى، علا ابؼصدر:

 1اربع وظائف اساسية، تتمثل فيما يلي: تلعب العائلةوظائف العائلة:  -2

وظيفة رئيسية للعائلة، تتمثل في تعليم وزرع  للأطفالالتنشئة الاجتماعية  أويعتبر التكيف  تريبة الاطفال: -
تطوير الشخصية وطرق ابؼلبس مع ثقافة المجتمع المحلية، ويشمل ذلك  تتلأمالقيم وابماط السلوك في الطفل التي 

وغيرىا من القيم والسلوك، وتكيف الطفل في المجتمع يتم مباشرة وفي نفس الوقت من خلال التعليم، و  واللغة
 بطريقة غير مباشرة من خلال ملاحظة سلوك الولدين.

د من لاو الأ أوالعائلة كالزوج والزوجة  أفرادتعتب ضمان الرفاىية الاقتصادية لكل الرفاهية الاقتصادية:  -
ضمان الرفاىية  إلذالتي تهدف  ياء، وقد تغير توزع الادوارلو الأالتي تؤديها العائلة من خلال  الادوار الاساسية

، فمثلا تغير ادوار الزوجين بعد خروج الزوجة للعمل، فلم يعد دور الزوجة الاقتصادية في السنوات الاخيرة
كثيرا في برمل ابؼسؤولية ابؼالية للعائلة، كما   ىماتساصبحت  وابما مقتصرا ادارة ابؼنزل وتربية الاطفال فحسب،

 لية بشكل اكبر.الزوج يشارك في الانشطة ابؼنز  بدا

                                                   
 .217-215، ص ص،الجزء الثانيالبيئية التأثير عوامل:المستهلك سلوك عيسى، بن عنابي - 1
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الوظائف الرئيسية للعائلة، فالعائلة تعتبر ابؼساعدة وابؼساندة النفسية للجميع احد  :النفسيةالمساعدة  -
  أوفي اداء ىذه الوظيفة جزئيا  لعائلةىا في حل مشاكلهم اليومية، واذا فشلت اأفرادالناجحة بيكن ان تساعد 

 اخصائي كالطبيب النفساني. إلذكليا فغالبا ما تلجأ 
العائلة وظيفة ىامة  أفراديعتبر برديد مستوى معيشة مناسب لكل  تحديد مستوى مناسب للمعيشة: -

ية النسبية التي بنالتي سطرت من قلبها معا بطريقة منفردة بردد الأ ىداففتًبية وخبرة الزوجين والأ أخرى
للمهنة وللقراءة ..الخ. ويعتبر عامل الوقت احد العناصر الرئيسية في برديد  أويضعها كل منهما للتعليم 

حيث يوثر ىذا الاخير كثيرا على النماذج الاستهلاكية لا عضاء العائلة، فالزوجات اللاتي  مستوى ابؼعيشة
ابؼنزلية، ويتًتب على ذلك زيادة الطلب من قبلهن على  يعملن خارج ابؼنزل بىصص وقتا اقل لا داء الاعمال

 على ابؼطاعم التي تقدم الوجبات السريعة. أوالسلع التيسيرية كالوجبات ابعاىزة 
 ومنو نستخلص من ىذه ابؼفاىيم

 : الاجتماعية الطبقةالمطلب الثالث:  
 واسعة وسياسية اجتماعية ظاىرة، لوصف البداية في نشأ اجتماعي مفهومتعريف الطبقة الاجتماعية:  -1

 بؾموعة" نها: أ   على ابؼقارن الاجتماع علم دراسات خلال من الاجتماعية الطبقة تعريف بيكن وعموما النطاق،
 سلوكهم بىص فيما متقاربة جوأو  يبدون أو والسلوك والاىتمامات القيم نفس بؽم الذين فرادالأ من متجانسة
 ."وأرائيهم

  التي ابؼكانة تعني فهي التسويق، رجال لدى يتهاأبن بؽا التي البيئية ابؼكو نات أحد ىي الاجتماعية والطبقات
 توج و أساس على بؾتمع لكل خاصة معايير خلال من ابؼكانة ىذه وبرد د ،في المجتمع  الأسرة أو الفرد بوتلها

 .باحث كل
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  :صناف الطبقات الاجتماعيةأ -2
 1:التالية السبع الطبقات إحدى داخل يصن ف أن بيكن الفرد فإن   "وارنر" دليل وحسب

 لمجتمع.ا في ابؼرموقة ابؼكانة ذات وابؼعروفة القدبية العائلات وتض م :العليا العليا الطبقة -
 تهموثروا الشركات ومدراء ابؼوظفين كبار وتض م :العليا سطأو  الطبقة -
 بالثروة؛ العهد حديثي وتض م :العليا أسفل الطبقة -
 عملهم؛ بؾال في ابػبراء وتض م :الوسطى أعلى الطبقة -
 بأجر؛ والعاملين ابؼوظفين وتض م :الوسطى أسفل الطبقة -
 ابؼهرة؛ العمال وتض م :الدنيا أعلى الطبقة -

 .ابؼهرة غير العمال وتض م :الدنيا أسفل الطبقة
ابؼستهلك على  سلوك في تؤثر حيث ،خرىالأ عن بـتلفة صفات طبقة لكل أن   يتض ح التقسيم ىذا خلال ومن

بفا يستوجب على ابؼعلن التميز  ، ففي الوقت ابؼعاصر اصبح الفيس بوك بوتل كل ىاتو الطبقاتقرارات شرائيو
 كل ىذه الطبقات.ي الذي يصيب بو  الإشهار التخطيط الفعال لنشاط  بين بـتلف ىاتو الطبقات بفا يلزمو 

 :الجماعات المرجعية المطلب الرابع:

)ابعماعات ابؼرجعية ىي أي 2:بيكن تعريف ابعماعات ابؼرجعية بانها: تعريف الجمعات المرجعية  -1
 أوسواء كانت عامة  توىاكمرجع للفرد في تكوين قيامو وابذا  أوبصاعة تستخدم كنقطة للمقارنة،  أوشخص 

 (خاصة
 .3ت الشرائيةقرارا في فرادللأ مرجعا أو ىيكلا تشك ل ابؼرجعية ابعماعات فإن   تسويقية نظر جهة ومن

يقلدىم ابؼستهلك في ابزاذ قراره الشرائي بصاعة  أوومن تعرفين نستخلص ان ابعماعات ابؼرجعية ىي شخص 
 بقراراتهم الشرائية.

                                                   
 .143ص ذكره، سبق مرجع عيسى، بن عنابي -1

 .175ص: 2003، ديوان ابؼطبوعات ابعامعية، دون طبعة ،ابعزائر البيئية الجزء الأول التأثير عوامل عنابي بن عيسى، -2
 .222 ص ، 2006 عمان، ابغامد، ومكتبة دار ،"الإعلان مدخل" المستهلك سلوك نصر، كاسر ابؼنصور -3
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 ابؼستهلك سلوك على كبير تأثير ذات مرجعية بصاعة بسثل أن بيكن التي موعاتلمجا من بـتلفة أنواع ىناك
 :1في وتتمثل

 الأسرة يةأبن وتتبع.لوائها برت ابؼنضمين فرادالأ أبماط على تأثيرا الأساسية ابعماعات أكثر وتعتبر :الأسرة -
 مواقف تكوين إلذ يؤدي قد الذي الأمر البعض، بعضهم مع الاتصال تكرارية ىاأفراد على تفرض انهكو 

 .بؽا ابغياتية الأبماط مع تتفق ىاأفراد لدى نسبيا ةبهمتشا سلوكية
 سلطات أي فعليا لديها وليس منظمة، غير تكون ما عادة انهلأ ربظية غير بصاعة عمليا وىم: الأصدقاء -

 على النسبي التأثير ىدفها معنوية سلطة عن عبارة مرجعية كجماعة الأصدقاء بيلكو ما كل أن ذلك ربظية
 .وابػدمات السلع من بالعديد وابؼرتبطة ابؼعيشية الأمور و القضايا بـتلف بكو أصدقائهم ومشاعر مواقف

 أكثر الربظية الاجتماعية ابعماعات فإن الأصدقاء بصاعات وبعكس: الرسمية الاجتماعية الجماعات -
 اجتماعية بصاعة إلذ ينضم عادة فالفرد ، بؽا ابؼنضمين فرادللأ بـتلفة وظائف وتؤدي بزدم انهإ حيث تأثيرا،
 بالأمور ومعرفة شهرة أكثر أشخاص مقابلة أو جديدة صداقات تكوين مثل ىدافالأ بعض لتحقيق ربظية

 .بعضها يكتسبون قد والتي ابغياتية
 :العمل جماعات -
 أسبوع، كل بؽم ابؼتاح الوقت نصف ،وغيرىا وظائفهم في أو العمل في فرادالأ بيضيو الذي الوقت زو ايتج قد

 في البعض بعضهم مع التفاعل دائمة وظائف في العاملين فرادالأ أمام كبيرة فرصة ىناك أن يبدو عليو وبناء
 .وابؼعيشية ابغياتية الأمور معظم

نقيس ابعماعات ابؼرجعية على شبكة الفيس بوك بقد وجود بؾموعات على ىاتو الشبكات منها  ما وعند 
موظفين )بصاعة العمل( وبصاعات  أو)الاصدقاء( دنية  أوة يرياض أوة يدراس مشتًكات بصاعة اصدقاء بذمعهم

الخ. ىذا ما يستنبطو ابؼعلن من صفحات الفيس  شهيرة في بـتلف ابؼيادين)ابعماعات الاجتماعية الربظية(...
 تو وبعثها عبر تلك الشبكة.  اشهار ي من اجل بزطيط وتصميم  إالإشهار بوك والتي بودد من خلابؽا نشاطو 

 
                                                   

 324ص. 2002وائل للنشر والتوزيع، عمان، الاردن، ،دار3،طسلوك المستهلك، مدخل استراتجيمد براىيم عبيدات، ـبؿ - 1
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 :ي عبر شبكات التواصل الاجتماعيالمبحث الثاني: التسويق الالكترون
 :الاجتماعي لتواصلالالكترونية  شبكات ماهية :لو الأ المطلب

 لذو الأ التسعينات أعوام خلال الاجتماعي للتواصل  الالكتًونية الشبكات لظهور ابغقيقية البداية تعد
حيث صمم  الانتًنت على الاجتماعي التواصل شبكات أو بدواقع غالبا تعرف التي أو ابؼاضي، القرن من

 عليو وأطلق 1995م عا بداية في الدراسة وزملائو في أصدقائو مع للتواصل موقعا اجتماعيا )رانديكونرادز(
 الناس، سائر بين إلكتًوني افتًاضي تواصل موقع لأو  سجل ابغدث بهذا (Classmates.com)أسم 

 قوقلا من ابرزى ولعل العنكبوتية الشبكة منكبر الأ ابعزء على تربعت التي ابؼواقع من العديد ذلك بعد وتوالت
،  (Twitter)تويتً ، (My space) سبايس ماي، (LinkedIn) ، لينكدإن (+Google)بلس
 . (YouTube)اليوتيوب ،Skype) ب )سكاي ،(Facebook)بوك فيس

 :الاجتماعي التواصل الالكترونية شبكات مفهوم -1

 ابؼواضيع ساحة على قوي انتشار لاقت التي الساخنة ابؼواضيع أىم من الاجتماعي التواصل شبكات تعتبر
 تطرقت التي التعاريف بين ومن جديدة، اتصالية ووظائف إمكانيات من تتيحو بؼا وذلك التكنولوجية ابغديثة،

 :يلي ما نذكر الاجتماعي التواصل شبكات مفهوم إلذ

بانها ODLISفي قاموس social networking service  :تعريف شبكات التواصل الاجتماعية* 
 مع بالتواصل بؽم تسمح كما بؽم، شخصية ملفات وتنظيم بإنشاء للمستخدمين تسمحخدمي الكتًونية  

 1الآخرين

 ابعيل مواقع ضمن ابؼواقع تلك تصنف نهابأ الاجتماعية للمواقع (ابغرة ابؼوسوعة)ويكيبيديا  موقع تعريف* 
 لذو الأ بالدرجة ابؼستخدمين على تقوم الاجتماعية، الشبكات مواقع وتسمى ، 2.0 ويب للويب الثاني

                                                   
1- Joan M. Reitz, Online Dictionary for Library and Information Science, Disponible sur le 
site: http://www.abc-clio.com/ODLIS/odlis_f.aspx, (site consulté le 12/05/2017, à 16h40). 

http://www.abc-clio.com/ODLIS/odlis_f.aspx


قع التواصل الاجتماعيالتسويق الالكتروني عبر موا                                           الفصل الثاني  
 

 

43 

 العالد في عرفتهم أصدقاء كانوا أو الواقع أرض على تعرفهم أصدقاء كانوا سواء بينهم التواصل تأتاحو 
 1الافتًاضي

 أن فرادللأ بيكن أين الأنتًنت، شبكة على بؾتمعات لبناء يستخدم بانها برنامج (Balas) بالاس عرفها*
 2.ابؼتنوعة الأسباب من لعديد البعض ببعضهم  يتصلوا

 المحمولة، ابؽواتف وتكنولوجيا الانتًنت شبكة استخدام انها بأ فتعرفها (البريطانية )ويكيبيديا موسوعة أما *
 3Interactive dialogue   حوار إلذ الاتصال عملية لتحويل

 :الآتي إلذ يشير الاجتماعي التواصل الالكتًونية شبكات مفهوم بأن اليهاتطرقنا  التي التعاريف خلال من

 اجتماعية إلكتًونية خدمات تقدم شبكات ىي *

 القيام كذا ، بينهم فيما فيديو ومقاطع وملفات صور تبادل بؽم وتتيح وابعماعات فرادالأ بين بذمع *
 إلخ والتدوين فورية بدحادثات

 .نتًنتالأ شبكة عبر بين المجتمعات في العالد التفاعلي ابغوار عملية على تقوم *

 

 

 

                                                   
على  20/05/2017، تم التحميل في  http://ar.wikipedia.org، متاح على ابؼوقع خدمة الشبكة الاجتماعية)ابؼوسوعة ابغرة(ويكيبيديا  -1

                            .22:00الساعة 
2- Kittiwongvivat Wasinee and Rakkanngan Pimonpha, Facebooking your dreams, Master 
Thesis, School of Sustainable Development of Society and Technology, Mälardalen 
University, Sweden, 2010; P20. 
3- http://www.en.wikipedia.org/wiki/Social_media (site consulté le 25/05/2017 à 20h30). 

http://www.en.wikipedia.org/wiki/Social_media
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 :الاجتماعي التواصل الالكترونية  شبكات أنواع -2

 العالد أبكاء بـتلف في انتشرت التي الاجتماعي التواصل لشبكات والتصنيفات نواعالأ من العديد يوجد حقيقة
 مواقع  1قسمين إلذ ابعماىيرية ةتاحالإ حيث من البعض صنفها حيث سريع، وانتشار توسع في تزال لا والتي

 حساب لديو من لكل وبوق للجميع مفتوحة أخرىو  بـتلفة مهنية إطارات وبؾموعات تربطهم اأفراد تضم مغلقة
 ويصنفها كالفاسبوك، تويتً... الخ. ، إليها ينضم أنشبكات ابؽاتف النقال  ىينتمي لا حد أو  الانتًنت على

 اعيةـــــــــــــــالاجتم ابؼدونات( Web-Blogsة )الإلكتًوني ابؼدونات التدوين شكل حيث من آخرون
(Social-Blogs،) المحدود ابؼدونات (Micro-Blogs)  ،ت ابؼوسوعا(Wiki). 

 إلخ.. للهدف طبقا و التفاعل، و ابؼشاركة الوسيلة طبقا أخرى وتصنيفات (Podcast)ة الصوتي ابؼدونات

 وتطبيقات شبكات التواصل الاجتماعي تاستخداما أهم -3

ظهور شبكات التواصل الاجتماعي جعل العديد من الشركات بذعلها سبل لتًويج ووسيلة اتصال فعال 
الالكتًونية للتواصل الاجتماعي  في  دى الطويل. وقد استعملت الشبكاتللتواصل بينها وبين زبائنها على ابؼ

 2:عدة بؾالات منها

  :التعليم و الاجتماعي التواصل شبكات -
 National School Boards الأمريكية ابؼتحدة بالولايات القومية ابؼدارس ىيئات رابطة سجلت

Associaton ابؼواقع يستخدمون الذين الامريكية ابؼدارس تلاميذ من تقريبا % 60 أن بؽا في تقرير 
 يتخاطبون منهم % 50 من أكثر أن ابؼفاجئات من كان بل تعليمية، مواضيع في يتحادثون الاجتماعية

                                                   
1-  Segala, Marianna, Social media in Travel and Tourism, Theory, practice, and Cases, 
Ashgate Publishing Limited (2012), U.K. available on line: http://books.google.com.eg/books, 
P1(20/05/2017 à 22h00). 

، سلسلة يصدرىا مركز الدراسات الاستًاتيجية، جامعة ابؼلك عبد العزيز، ابؼملكة العربية السعودية، وشبكات التواصل الاجتماعي الالكترونيةالمعرفة  - 2
 . 83، ص 39الإصدار 
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 ىاتو عبر التواجد التعليمية ابؼنشآت عديد على كان لذا الدراسية، بالواجبات خاصة مواضيع في بالتحديد
 التعليمية وابؼنشئات ابؼدارس عديد انشأت حيث مزاياىا، إلذ ابؼتمدرسين وتوجيو منها للاستفادة ابؼواقع

 الربط خلابؽا من يتم إلخ ... منتديات انشاء كذا مثلا كالفاسبوك ابؼنوعة ابؼواقع ىاتو عبر بؽا خاصة حسابات
 العلمية، المحتويات في والشراكة للمعلمين ابؼهني للتطوير كذا بينهم، العلاقات وتعزيز والتلاميذ ابؼدرسين بين

 ابؽيئات أو ومدرسيهم الطلبة لياءأو  بين اتصالية وسيلة أصبحت الاجتماعية الشبكات فإن ذلك إلذ بالإضافة
 إلذ ابغاجة دون أدائهم، أن ويستفسروا أبنائهم عن يسألوا أن ياءلو الأعلى  بحأص خلابؽا من حيث ابؼكلفة بهم

 شبكات استخدام بات التي للجامعات ابغال بالنسبة ىو كما لوجو، وجها وابؼقابلة ابؼؤسسة إلذ التقرب
 .أحيانا والضرورية البديهية الأمور من الاجتماعي التواصل

 :العامة والعلاقات الاجتماعي التواصل مواقع -
 ابغديثة الإعلام وسائل انتشار في رأت الأمريكية ابؼتحدة الولايات في خاصة العامة، العلاقات مؤسسات

 ابعماىير استجابة رصد مع لعملائها للتًويج تفاعلية، عامة علاقات بغملة ذىبية الاجتماعية  فرصة وخاصة
 الشبكات على مسبوقة غير ونتائج كبيرا رواجا التفاعلية العامة العلاقات بضلات لاقت ولقد بغملاتها ،
 .الإلكتًونية الاجتماعية

  :والأعمال الاستثمار مجال في الاجتماعي التواصل مواقع -
 رجال على بابؼنفعة يعود أن بيكن بفا متواضعة بتكلفة الناس بين بذمع وسيلة الاجتماعي التواصل شبكات تعد

 ىاتو تتحول أن ابؼمكن فمن اتصالاتهم، دائرة توسعة إلذ يتطلعون الذين الصغيرة الأعمال وأصحاب الأعمال
 استعمابؽا بيكن كما وابػدمات، ابؼنتجات تبيع التي للشركات وبالأخص لاستقطاب الزبائن فعالا منبرا ابؼواقع

 .ابػاصة التًوبهية اتها وإشهاراىاإعلان لعرض كمنصة
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 :والتسويق الاجتماعي التواصل شبكات -
 فيها الشركات تواجد بات حيث التسويق، بؾال في الاجتماعي التواصل لشبكات الشائعة الاستخدامات من

 التجارية العلامة وترسيخ ابؼنتجات عرض من بسكن ومتنوعة منوعة اسواق من فيها بؼا وذلك معتادا شيئا
 .الزبائن استقطاب والتفاعل

 وبؿور الأعمال، بؾال في وابؼختصين ابؼسوقين كبار يشغل التوجو ىذا صار وقد والأصعب، ىمالأ ابؼهمة وىي
 في بالتدريب بزتص أكادبييات وبرزت بل العابؼية، ابعامعيات كبريات في العلمية والندوات ابؼلتقيات من للعديد

 .الاجتماعية الشبكات من وغيرىا التوتير الفاسبوك،خاصة  الشبكات ىاتو عبر التسويق بؾال

 :الاجتماعي التواصل مواقع عبر الالكتروني التسويق :المطلب الثاني

ويق سالت إلذنتقال من التسويق التقليدي الا إلذ بالشركات أدى وتنوعها الأنتًنت شبكة استخدامات انتشار إن
 .الاجتماعي التواصل شبكات عبر الالكتًوني  التسويق اليومفروعو  أبرز من ولعلابغديث التسويق الإلكتًوني  

 :مفهوم التسويق الالكتروني -1

 التكنولوجي التطور مع لتكيفو ذلك و للتغير قابل مصطلح ىو التسويق مفهوم "أن بودوك ميشال أشار
 التسويق أساس على ابؼبني و سوقية قطاعات إلذ ابؼقسم العملاء طلب أساس على ابؼبني التقليدي فالتسويق
 ورقم السوقية ابغصة رفع إلذ ابؽادف علانالإ و ابؼنتوج التوزيع، السعر، :ابؼتغيرات لأن كافيا، يعد لد ابؼختلط
 فإن وعليو البنوك تطوير سياسة إطار في التكنولوجية ابؼشاريع إدماج على قادرة تعد لد للمؤسسات الأعمال
 ،فرادالأ التوزيع، التكنولوجيا، ابؼعلومة، :وىي لو القيادية ابؼفاتيح تعتبر متغيرات أربعة يتطلب الالكتًوني التسويق

 ىو كما ذلك و 1جديدة عروض أو جدد عملاء لتطور مستقل كمصدر تعتبر أن بيكن ابؼتغيرات ىذه كل
 :الشكل ابؼوالر في موضح

                                                   
1- Michel Badoc et autre, e-marketing de la banque et de l’assurance,2e édition, Edition 
d’organisation, 2000, Paris, p p 74-75. 
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 .الالكتروني للتسويق الأساسية القواعد  (:2-2رقم ) الشكل

 ابؼعلومة                                           التكنولوجيا  

  

 ع                                           ابؼواد البشريةـــــــــــالتوزي     

 .75وك وآخرون، تسويق خدمات البنوك والتأمينات، ص ودابؼصدر: ميشال ب

 وبذل ابؼؤسسات أرباح تعظيم إلذ ابؼتاحة التكنولوجية التقنيات استخدام طريق عن يهدف الالكتًوني فالتسويق
 . زبون لكل الشخصية ابغاجات لتلبية هوداتالمج

 النظر بيكن وبالتالر، نتًنتالأ شبكة على معينة خدمة أو لسلعة التسويق من نوع ىو الانتًنت عبر التسويق نإ
 بين من بفارسة كثرالأ سلوبالأ بيثل لأنو نظرا الالكتًوني التسويق نشاط باعتباره نتًنتالأ عبر التسويق إلذ

 التكنولوجيا تسخير كيفية في الالكتًوني التسويق فكرة تتًكز بالتالر و، خرىالأ الالكتًوني التسويق أساليب
 للحالات ابعيدة الإدارة على يعتمد ىذا كل و ابؼستهلكين و فرادالأ انتباه بعذب و فاعلية أكثر التسويق بععل

وخاصة مواقع التواصل   الانتًنت شبكة على ابؼواقع أعداد ازدياد ومع للموقع، الأفضل التصميم و التجارية
 بيكن لا .بيعيةوتفعيل العمليات ال استخدامو اتساع و الانتًنت على الكبير الإقبال إلذ أدى ىذاالاجتماعي 

 مصطلح من أشمل مفهومها، أن إذ الإلكتًونية الأعمال مفهوم على التعرف قبل الإلكتًوني التسويق إلذ التطرق
 كما دخلها لزيادة الانتًنت تكنولوجيات باستخدام الشبكة على الأعمال تنفيذ تعني ،فهي الإلكتًوني التسويق

 الاعمال عن باستخدام أعمابؽا، لةو اومز  مواكبة في ابؼؤسسة تستخدمو سلوبالأ يصف شاملا مصطلحا تعتبر
 الالكتًوني موقها خلال من ابؼؤسسة ربط وبهري الشفافية يتضمن الاعمال في جديد أسلوب ىي الإلكتًونية

 والعمليات الأنشطة صعيد على الدعم تتطلب الأعمال وىذه عابؼية رقمية شبكة عبر والشركاء الزبائن مع
  .ابؼستثمر والتحديث التطوير ضرورة مع ،فرادوالأ والتكنولوجيا
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 ذكرG.Made  وعرفو الانتًنت، التسويق مصطلح عليو وأطلق الانتًنت على التسويق صوصيةخ 
 .التسويق برويل قوة بؽا التي ابؼعلومات تكنولوجيا:بأنو

 ح مصطل أما cyber marketing ابغاسوب اتصالات الشبكة، قوة استعمال أنو على عرفو أين 
 .التسويقية ىدافالأ إلذ للوصول التفاعلية، الرقمية الإعلام ،وسائل

  من الإعلام وسائل من أكثر أو وسيلة يستعمل تفاعلي تسويق أنو على ابؼباشر التسويق بصعية وتعرفو 
 .تبادل أو عائد على ابغصول أجل

 : كالتالر وىييا و امن عدة ز  الإلكتًوني التسويق وبيكن اعطاء تعاريف
 · :الكلاسيكي التسويق وبين بينه مقارنة إجراء خلال من الإلكتروني التسويق ريفتع -

 الكلاسيكي التسويق على يؤثر أنو حيث 1· التقليدي التسويق على ابؼعلومات تكنولوجيا تطبيق نتيجة ىو انوب
 :بطريقة

 للمستهلك الأساسية التسويق وظائف كفاءة من تزيد -
 وتبني الزبون عليها بوصل التي وابؼنافع القيمة من يزيد التقليدي بفا التسويق باستًاتيجيات من العديد برويل -

 .معو وطيدة علاقة
 التفاعلية الرقمية الإعلام ابغاسوب وسائل اتصالات، الشبكة قوة استعمال ىو الأنتًنيت عبر التسويق -

 2التسويقية ىدافالأ إلذ للوصول
 
 
 
 
 

                                                   
 .281، ص 2005، دار حامد للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، التسويق الالكترونيمد طاىر نصير، ـبؿ -1
 .25، جامعة ورقلة ابعزائر، ص 1/2002ل و ، بؾلة الباحث العدد الأ"الانترنت في الجزائر"بختي ابراىيم،  -2
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 : بها يقوم التي الخاصة الوظائف خلال من الإلكتروني التسويق تعريف -1-1
عطي تعاريف للتسويق الالكتًوني استنادا لكل تالتي  و بنشاطات التقليدي التسويق عن الإلكتًوني التسويق ينفرد

  1نشاط
 الاتصال وسائل من كوسيلة الأنتًنيت ابؼؤسسة تستخدم:والتواصل الاتصال*

 .الزبائن مع علاقات وبناء الرؤساء وابؼرتقبين القائمين زبائنها مع والتواصل
 فهذه للزائرين نافعة وظيفة لتوفير بالأنتًنيت ابػاص ى المحتو ابؼواقع بـتلف تستخدم: شبكية وظيفة توفير*

 أخرى جهات توفره الذي المحتوى إلذ الوصول عملية لتسهيل الشبكة تستخدم ابؼواقع
 ابغقيقة في لأنو فعليا منتجا الأنتًنيت شبكة على ابؼؤسسة موقع يعد :المحتوى توفير*

 .افتًاضية ظاىرة
 منتجاتها لبيع للمؤسسة كبيرة فرصا الانتًنيت استخدام في ابؽائل النمو أتاح  :البيع*

 .ابؼباشر التسويق أشكال من مبتكرا شكلا الانتًنيت عبر البيع بيثل حيث الشبكة، عبر دمتهاوخ
 :التقنية الناحية من الالكتروني التسويق -

 النشاطات بدختلف ابؼرتبطة والتقنيات والأساليب الأدوات من بؾموعة عن عبارة ىو الإلكتًوني التسويق
 .الانتًنيت على التسويقية

 ابغديثة التكنولوجيا استخدام خلال من يطبق عادي تسويق إلا ىو ما الإلكتًوني التسويق أن ستنتجن ومنو
 وعليو نتًنيتالأ عبر التسويق عمليات ترشيد إلذ يهدف فهو العادي، للتسويق الأساسية ابؼبادئ لنفس وبىضع

 .والإلكتًوني العادي التسويق بين الاختلاف يظهر
 
 
 

                                                   
 .533534 ص ص  ،2000، ابؼناىج دار ،ردنالأ ،التسويق ساسياتأ ،دعييالصم جاسم مدـبؿ قالعلا عباس بشير -3
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 يوالعاد الإلكتروني التسويق بين الاختلاف جهأو (: 1-2) رقم الجدول
 الالكتروني التسويق العادي التسويق التسويقي النشاط

 ونسخة من والفيديو ابؼطبوعات يعد  اتعلانالإ
النمطية  البيات يستخدم الصوت

 مثل الاتصالات وسائل من
 والراديو التلفزيون

 

 ويضعها كثيرة معلومات يصمم
 الشبكة على الشركة صفحة في

 العنكبوتية

 الأسبوع في أيام بطسة خدمة يقدم العملاء خدمة
 ابؼتجر في يوميا ساعات ولثماني

 ابؽاتف عبر أو

 أيام سبعة ابػدمة استجابة يقدم
 وعشرين ولأربع الأسبوع في

 عبر طولا يبحث يوميا ساعة
 الإلكتًوني البريد

 أو بالعملاء ىاتفيا بالاتصال يقوم البيع
 عمليا ابؼنتج وعرض زياراتهم

 للعملاء فيديو مؤبسرات عند
 مواصفات ويعرض ابؼرتقبين

 شاشة على وخدمات ابؼنتج
 ابغاسوب

 ابؽاتف عبر فردية مقابلات إجراء بحوث التسويق
 البريد أو

 الاخبار بؾموعات إستخدام
 في الالكتًوني والبريد ابؼناقشة

 الاستبيان حالة
 151 :ص 2002 ،الأردن عوالتوزي للنشر الوراق الأنتًنيت، عبر التسويق ق،لاالع عباس بشير:المصدر
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 :الالكتروني التسويق فرص -2
 وبيئة العوبؼة ظل في الزبائن و ابؼنظمات من لكل الالكتًوني التسويق بوققها عديدة منافع و فرص ىناك

 1الفرص ىذه أىم من و ابؼتغيرة، الأعمال
  :العالمية الأسواق إلى الوصول إمكانية -

 جراءتهم وعمل إاحتياجا على ابغصول من ابعغرافية مواقعهم باختلاف الزبائن الالكتًوني التسويق بيكن
 ابعغرافية بابغدود يعتًف لا الالكتًوني التسويق أن حيث ابؼتعددة، و ابؼختلفة ابؼنظمات منتجات بين مقارنات

 :الزبائن رغبات و لحاجات وفقا المنتجات تقديم -
 الكتًونيا، العملاء احتياجات يلبي الذي بالشكل، تهممنتجا لتكييف فرص سوقينللم الالكتًوني التسويق يوفر

 إشباع وأساليب وسائل في نوعية قفزة حققت الالكتًوني للتسويق التفاعلية و الاتصالية الطاقات أن حيث
 .بؽم ابؼقدمة ابؼنتجات ىذه عن ىمارض كسب و الزبائن ورغبات حاجات

 :الراجعة التغذية -
 التقنية البيئة في و بالأسواق بردث التي للمتغيرات تستجيب كبيرة فرصا للمنظمات يوفر الالكتًوني التسويق إن
 لتطوير ،ابؼرنة بالعملية يسمى ما خلال من ذلك و التكنولوجية، التطورات مع الزبائن احتياجات دمج بوقق بفا

  .الالكتًوني للتسويق التفاعلية الآليات بواسطة للسوق استشعار و دراسة على تعتمد العملية وىذه ابؼنتجات،
  :المرن التسعير استخدام و التكاليف تخفيض -
 تطبيقات تكون حيث ابػارجية، و الداخلية ابؼتغيرات و العوامل الاعتبار بعين تأخذ التسعير استًاتيجيات إن

 على العثور و البحث من ابؼشتًي بسكن تقنيات تتوفر إذ الالكتًوني، التسويق آليات خلال من ابؼرن التسعير
 .ابؼتوفرة الأسعار أفضل

 
 

                                                   
 الأردن، عمان، ، التوزيع و للنشر العلمي ، الاعصار دار ه، 1431 -م 2010 الأولذ، الطبعة ،الالكتروني التسويق صبرة، توفيق بظر .أ -1

 49-46ص
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 :جديدة توزيع قنوات و أشكال استحداث -
 دون التبادل عملية أطراف بين فيها التفاعل يكون الكتًونية لسوق جديدة فلسفة الالكتًوني التسويق يقدم

 الالكتًونية ابؼعرفة وسطاء اسم عليهم يطلق جديدة نوعية و بشكل وسطاء يقدم كما وسطاء، لوجود ابغاجة
 .ابػدمة مزودي عمل ىو عملهم و الزبائن و ابؼنتجين بين التبادل عمليات تسهيل ىدفها منظمات وىي

  :الزبائن مع تفاعلية ترويج وسائل استخدام -
 شكلا الالكتًوني التسويق يقدم حيث الالكتًوني، علانالإ ىو فعالية الالكتًوني التًويج وسائل أكثر من

 مستهدفة بيئات إلذبها وبدنتجاتها  ابػاصة التسويقية الرسائل الشركات تقدم وبالتالر .علانللإ جديدا مفهوماو 
 .إدراكها و بسييزىا على قادرة بصاىيرىم تكون أن يتوقعون بؿددة الكتًونية مواقع خلال من
  :الزبائن مع العلاقات إدارة تفعيل و دعم -
 إلذ التقليدية ابؼنافسة من التحول بسبب انتقالية بدرحلة بسر الالكتًونية الأسواق في ابؼنافسة عمليات إن

 في الكبيرة التطورات أن فيو شك لا بفا و للمنظمات، القدرات و الإمكانيات على تعتمد التي ابؼنافسة
 ابؼميزة الاستًاتيجيات دعم في نوعية فرصا جدتأو  قد الالكتًوني بالتسويق ابؼرتبطة ابؼعلومات تكنولوجيا

 للمنظمات التنافسي الوضع وبرسين
 :عبر شبكات التواصل الاجتماعي الالكتروني تعريف التسويق -1-2

 الاجتماعي التواصل شبكات استخدام بأنو الاجتماعية الشبكات أو ابؼواقع عبر التسويق عرف 
 العلاقات أو البيع أو التسويق دفبه  الإنتًنت على أخرى مشاركة أدوات وأي والويكي للزبائن وابؼدونات

 يكونوا أن من بدلا التجارية الشركات مع التفاعل إمكانية للزبائن تتيح الأدوات ىذه الزبائن، خدمة أو العامة
 مع اتصال قنوات فتح إمكانية للمنظمات أنها تتيح كما الشركات، تلك من الابذاه أحادية لوسائل ىدف بؾرد

  1ريو ابر بشكل معهم والتواصل الزبائن ىؤلاء

                                                   
، مداخلة ضمن ابؼؤبسر العابؼي الثاني للإعلام الاسلامي، جامعة ابؼلك عبد الاعلام الجديد وقضايا المجتمع : التحديات والفرصسعود صالح كاتب،  -1

 . 23،ص2011ديسمبر  15-13العزيز، جدة يومي 
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 ،1 للتسويق الرئيسية ابؼكونات أحد الاجتماعي التواصل شبكات عبر التسويق أن البعض يرى كما 
تلبيتها حسب  لةأو رغباتهم لتحليلها وبؿ على للتعرف وفرصة الزبائن سلوك ومعرفة لتحليل أداة عن عبارة" وىي

 التسويقية الاستًاتيجيات كل في الإنتاجية العملية وأساس الأساسية  الركيزة يعد الزبون أن كون رغباتهم ،
 بؽم الفرصة ةأتاح و  الزبائن مع علاقات إقامة خلال من التجاري و ذلك  المجال   لتوسعها في  وذلك الناجحة

  2 "عن ابؼنتج تدخل التي والتطورات التعديلات وتعليقا تهم في آراءىم لإبداء

 لأغراض الاجتماعية للشبكات الشركات استغلال ىو" الاجتماعي التواصل شبكات عبر التسويق 
 المجتمعات داخل الاجتماعية التفاعلات في والشروع وابؼشاركة المحادثات وبرليل خلال برديد من تسويقية

 .3واستعمابؽا

 بـتلف توظيف ىو الاجتماعي التواصل شبكات عبر التسويق أن القول بيكن السابقة التعاريف ومن لذا
 للشركات، التسويقية الوظائف في إلخ... بلس قوقل تويتً، بوك، كالفيس ابؼختلفة الاجتماعي التواصل شبكات
 على التعرف وإمكانية مزاياىا من للاستفادة الزبائن بؾتمع وبين بينها والتفاعل التواصل وسيلة وجعلها

 .معو العلاقة وتعزيز زبون كل سلوكيات

 :مزايا التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي -3 

ن التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماع جعل من ابؼؤسسات في تقارب فكري وفني ذو استمرار متواصل إ
ىا واعادة صياغها و تفعيلها وبعثها لو عبر ىذه الشبكات بفا أفكار زمانية ومكانيا، بينها وبين الزبون تشاركو 

 بكثير في بقاعة العلاقات العامة. أىمس
                                                   

1- Philip kotler and al marketing management 14eme edition edition pearson paris france 212 
p 622 

، بؿاضرة ملقاة بابؼعهد الوطني ابؼتخصص في التكوين ابؼهني للتسير بالبليدة ، الاجتماعي في الجزائرالتسويق عبر شبكات التواصل خري عبد الناصر ، 1-
 .5،ص8/04/2013يوم 

3- Frédéric Cavazza, Une definition du social media marketing Disponible sur le site : 
http://www.mediassociaux.fr/2010/05/31/une-definition -du-social-media-marketing. (consulté le 
16/05/2017 à 20h50). 

http://www.mediassociaux.fr/2010/05/31/une
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وتتجلى مزايا التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي وىي  برامج تسويقية ثابتة يقرأىا الزبائن بدون تفاعل 
ما بييز ىذا النوع من  أىم. عن Lenrevieلكاتب الفرنسي الشهير ل Mercator وبفا جاء في كتاب

ثم يثق بالشركة و الذي اعتبرىا لذ ويستمع ومن أو رد في ذلك أن الزبون يتكلم بدرجة أو التسويق عن غيره حيث 
 .1من مزايا  الاساسية لتسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي

 الإنتاجية وبرابؾو عملياتو كافة في الأساسية القاعدة الزبون يعتبر ابغديث التسويق أن بدا يتكلم  الزبون
 وبذلك الشركات، طرف من ابؼخططة والبرامج الاستًاتيجيات ضمن إشراكو ضرورة على ويركز والتسويقية،

 الدائم وابغوار التواصل ابغوار خلال من الاجتماعي التواصل شبكات من استفادا قد والشركات الزبائن يكون
 وبدون رأيو إبداء وكذا تامة بحرية بالتكلم للزبون تسمح فهي ابؼواقع، ىاتو خلال الشركات بـتلف تتيحو الذي
  :عن الشركة تقدمها التي وابػدمات ابؼنتجات عن قيود

 للشركات بالنسبة فرصة يكًون ما وىو ابؼطروح، ابؼنتج نقائص تظهر أو مادحة تعليقات كتابة طريق 
 . عليهم المحافظة و الزبائن مع جيدة علاقة ربط لةو ابؿ كذا تداركها و الآراء ىاتو لدارسة

 أن كما ورىيب، عالفي بمو واستخداماتها   الاجتماعي التواصل شبكات انتشار تزايد إن يستمع الزبون
 والعروض اتعلانوالإ التحديثات عديد يوميا فيها يستقبل صفحاتها التي في يدور بؼا مستمر اطلاع في الزبائن
 كونون بدثابة ابؼستمعأنهم ي إلا عليها يعلقوا أو يشاركوىا لد وإن ابؼسوقة، حتى الشركات طرف من ابؼقدمة

 وانتقادات تعليقات وكذا وأحداث عروض من لديها ما جل أو بكل اطلاع على يكون حيث بالنسبة للشركة
 اسم بسوقع حول مؤثرا أو البعض لدى الشراء قرارات في بارزا سببا تكون قد التي وابػدمات العروض حول

 .الزبون ذىن في العلامة أو الشركة

 

                                                   
1- Jacques Lendrevie et Julien Levy, Mercator2013: Théories et nouvelles pratiques du 
marketing; 10eme edition, Dunod, France, 2013, p:630. 
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 بتعبير أو والزبون، الشركة بين الثقة خلق ىو جاىدة الشركات كل إليو تسعى ما أىم إن :بالشركة يثق الزبون
 وىو الاجتماعي، التواصل شبكات عبر التسويق استًاتيجية ضمن بقده ما وىو الزبون، ورضا ولاء كسب آخر

 الزبون أن أي الزبون، سلوك في يؤثر نفسي عامل بأنو التسويق في ابؼعروف "ابؼصدر أثر" خلال من يكون ما
 بيكن فمثلا ،"ب" ابؼصدر من الرسالة نفس يتقبل ولا "أ" ابؼصدر من ويتقبلها بالرسالة يتأثر أن بيكن ىنا

 التواصل شبكات من غيرىا أو تويتً أو  بوك الفيس على ما لشركة تابعة لصفحة تصفحو عند للزبون
 وبذلك رديء، ابؼنتج أن أو عالية جودة ذو بأنو ما منتج عن والردود التعليقات عديد تواجهو أن ،الاجتماعي

 يصدق لا انو حين في السلب، أو بالإبهاب الشرائي قراره على يتأثر بفا ابؼنتج عن ىؤلاء يقولو ما الزبون يصدق
 عن الشركات تقولو ما يتقبل ولا ابؼنتج عن الزبائن يقولو ما يتقبل أنو ما تقولو الشركة حول منتجاتها أي

 .ابؼؤسسة و الزبائن بين و والزبائن الزبائن بين الثقة النهاية في ما يكسبوىو   منتجاتها

 :التسويق الالكتروني أهدافالمطلب الثالث: 

 ليس ىذا أن غير  البيع ل ىدف تسويقي تسعى اليو  أي مؤسسة اقتصادية ىي تعظيم الربح أو بكن نعرف 
 خلال من إليها الوصول بيكن التي ىدافالأ بـتلف نعرض يلي فيما التسويق، من ابؼرجو الوحيد ابؽدف

 . ابؼستهلك و للمؤسسة بالنسبة عامة، و الكتًوني خاصة التسويق
 :بالنسبة للمؤسسة -1
 قيود توجد أنو غير مؤسسة، لأي الوحيد ابؽدف ىو الربح تعظيم بأن الاقتصاد رجال بعض يرى: الربح -أ

 وابغكومة والرقابة وابؼنافسة البدائل وجود ومدى ابؼنافسين، كتصرفات الأرباح، حجم برديد في تتدخل كثيرة
 أن الكثير ويعتقد وبفكن مثالر عائد بدعدل يتحدد الذي ، الربح، بتعظيم ابؼؤسسة قيام صعوبة إلذ تؤدي التي

 ابؼؤسسة وبرقلربح ا لأن برقيقو، يصعب الأمر وىذا وحدىا، التسويق إدارة مسؤولية يعتبر بفكن ربح أكبر برقيق
ظرف وجيز بفا يقلل تًوني بهمع جهود ىاتو العوامل في وىنا التسويق الإلك العوامل من للكثير متضافرة بجهود

 التكاليف.
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 ذات تكون ما غالبا ابؼؤسسة في النمو أىداف فإن الربح بؽدف ابؼعطاة يةبنالأ من الرغم علىالنمو : -ب
 أو التسويق في ابؼؤسسة حصة زيادة أو ابؼبيعات حجم زيادة هاأبنو  التسويق أىداف برديد من مباشر تأثير

 :ىي دوافعها أبرز ومن السوق، في التوسع
 :المنتجات على الطلب زيادة -

 يدفع ابؼنتجات على الطلب زيادة فإن للمؤسسة ابؼهمة ىدافالأ من يعتبر ابؼبيعات من الإيرادات زيادة أن وربدا
 الأقسام عدد بزيادة الإنتاجية قاعدا توسيع طريق عن وذلك أكبر، إيرادات لتحقيق الإنتاج زيادة إلذ للمؤسسة
 .إنتاجية طاقة وجود عدم حالة في ذلك ويتم للمؤسسة الفيزيائي النمو عليو يطلق ما وىو والوحدات

 :المنافسة شدة زيادة -
 منأكبر  بنسبة الإنتاج فيزداد ابؼنتج، ذلك إنتاج بؾال أخرى مؤسسات دخول ما منتج على الطلب زيادة يشجع

 السوق من حصتها زيادة إلذ تسعى مؤسسة كل بهعل بفا الطلب زيادة
 .الكثير نظر في ابؽدف ىذا يعتبر حيث تطويرىا السابقة ىدافالأ برقيق بعد :والاستمرار البقاء -ج

 :التالية الكافية ابعهود بذلت إذا ابؽدف ىذا برقيق في بفعالية ىماتس أن التسويق لإدارة
 .جديدة تسويقية فرص عن باستمرار، تبحث دوما و أن التسويق إدارة على بهب -
 إلذ بدورىا تؤدي التي ،ابغديثة التسويقية ابؼعلومات نظام تطوير بؽا كهدف تضع أن التسويق، لإدارة بد لا -

 وىذا ما .ابؼؤسسة جوانب بصيع في القرارات، وابزاذ التخطيط عملية وفي ابؼؤسسة، أىداف برقيق في ابؼساعدة
 في بقاعتو التسويق الالكتًوني. ىماس
  وتسلسلها، ابؼختلفة بأبعادىاابؼؤسسات و   ىداففالتسويق الالكتًوني يسر سبل وطرق رصد ابؼعلومات لأ-

ساط أو ها في أىدافمن اجل برقيق  ابؼنسقة الاستًاتيجية خلقوفي تغيرات البيئة المحيطة بها بذعل منها بزمم في 
 طارئة ومتغيرة.  
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 :المستهلك بالنسبة -2
 ابؼتطلبات ىذه يكلبها، التي السلعة في تتوفر أن ابؼستهلك يريد التي الضرورية ابؼتطلبات جل التسويق يراعي
 :في حصرىا بيكن ىدافالأ ىذه لتحقيقها، التسويق يسعى اأىداف تعتبر

 للمستهلكين المناسبين: المناسبة السلعة -أ
 بابؼواصفات صممت قد تكون أن بعد وأذواقهمتهم ميولا مع وتتفق للمستهلكين ابغقيقية ابؼنفعة برقق التي ىي

 .ابؼستهلكون فيها يرغب التي وابعودة والشكل
 سوق عن بسيزه خصائص بدجموعة يتصف فيو، تسويقها بيكن خاصا وبؾتمعا وسطا سلعة لكل أن الظاىر من

 ابؼهنة، السن، حسب فئات أو قطاعات إلذ خصائصهم حيث من ابؼستهلكين تقسيم بيكن ثم من أخرى سلعة
 ...إلخ. الدخل،

 :المناسب المكان -ب
 بفكنة وتكاليف وقت بؾهود بأقل بوتاجها التي السلعة على بوصل أن فيو للمستهلك بيكن الذي ابؼكان ىو

 السلعة خلابؽا من تتدفق سوف التي التوزيع منافذ اختيار عند ابؼناسب ابؼكان اختيار على أيضا ابؼنتج ،ويعمل
 .للمستهلكين تقدم لكي استهلاكها مواقع إلذ إنتاجها اكن أم من

 :المناسب السعر -ج
 دراسة على تعتمد أن بهب وبذلك الإنتاج تكاليف يغطي أن بعد معقولا والقدرة يتفق الذي السعر ىو

 .لو أيضا مناسبا يكون لكي ابؼستهلك
 :الملائم الوقت -د

 تبرز وىنا إنتاجها وقت عن النظر بغض إليها يشعر متى ليجدىا السوق في للمستهلك السلعة تقديم وقت ىو
 عليها الطلب يتزايد الذي الوقت إلذ السلع بززين طريق عن الزمنية ابؼنفعة برقق التي التخزين وظيفة يةأبن

 ابؼزايا التي يضيفها التسويق الالكتًوني نذكر منها:  إلذبالإضافة 
  .التقليدية ابؼرئية و ابؼسموعة الوسائل في علانالإ عن الاستغناء بسبب ابؼنتجات تكلفة بزفيض-
 .العالد مستوى على مكان أي في ابؼستهلك إلذ الوصول سهولة-
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 .الشرائي ضو االتف على القدرة زيادة-
 .تقليدية متاجر لإنشاء ضرورية غير نفقات و تكاليف وجود عدم-
 .ابؼنافسة موضوع ابؼنتجات بين ابؼقارنة و الضرورية ابؼعلومات على ابغصول سهولة-
 .للمنشاة العام الأداء مستوى برسين-
 .النظام ىذا ضمن تعمل التي للمنشآت السابقة التجارب من الاستفادة-
  .التًويج و التوزيع أنشطة في السهولة-

 :الاجتماعي لتواصللالشبكات الالكترونية  :المبحث الثالث

 بؽذه الالتفات إلذ ابؼتعددة بالشركات أدى الاجتماعي التواصل لشبكات ابؼتواصل الانتشار إن 
 اختيار الشركة فعلى سابقا تطرقنا وكما استًاتيجياتهم التسويقي، في وتوظيفها منها بهدف  الاستفادة الشبكات

 في ابؼستخدمة الوسائل أشهر سنوضح يلي وفيما التسويقي، برنابؾها خلال ستستخدمها التي ابؼلائمة الوسيلة
 .الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق

 :تويتر عبر التسويق :لو الأالمطلب 

 على www.twitter.comالشبكات الاجتماعية الرائجة عابؼيا عنوانو  احد عن عبارة ىو تويتً 
 تعرف التعليقات وىذه حرف ورمز 140 زأو تتج لا تعليقات وقراءة بإرسال بؼستخدمو حيث يسمح الشبكة

 أنشأت حيث المحمولة، ابؽواتف اجهزة على مصغر كتطبيق بابػصوص ىذه الشبكة وتستعمل تغريدات، باسم
 من جويلية شهر خلال ربظية بصورة اطلاقها وتمJack Dorsey طرف من 2006 مارس في الشبكة ىذه
 من أكثر مستخدميها عدد بلغ حيث الفيس بوك لشبكة الشرس ابؼنافس الشبكة ىاتو وأصبحت السنة نفس

 مستخدم مليون 800
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عمال دارة ألإ كمنصة ابؼختلفة الشركات طرف من استعمابؽا وتم واسعا انتشارا تويتً شبكة لاقت 
 بوك، الفيس من حتى أكثر الزبون فعالية  الاتصالات التسويقية مع  أكثرحيث يراىا البعض بانها  ،1التسويق

 آن كل في للتواصل واستعدادا يقظة أكثر ابؼعجبين فيها يكون أي المحمولة، ابؽواتف من غالبا تستخدم كونها
 للعرض متاحة تويتً رسائل إن فائقة، جد بسرعة بالتغريد أيضا وبسكنو بلحظة بغظة التحديثات وتصلو وحين،

 إلذ الفور على تنشر أن بيمكن الشركة عن سيئة أو جيدة أخبار أي أن يعني ىذا ابعمهور، إلذ الفور على
 ابؼستقبليين، ولكنو الزبائن مع للتواصل إضافية قناة فقط يوفر لا فتويتً العالد، أبكاء بـتلف في الناس من ابؼلايين

 تأثيرا بؽا يكون سلبي فعل رد أو تعليق أي عن للدفاع احتاجت ما إذا يمامالأ ابػط في الشركة يبقي أيضا
 2ها.نشاط على سلبيا

 :بلس قوقل شبكة على التسويق :نيالثا المطلب

 من الأمريكية، ابؼتحدة بالولايات 2011 جوان 21 في ربظيا إطلاقها تم اجتماعية شبكة بلس قوقل 
 ةوتوسيع خدماتها بصف تغطية أنشأتها لغرض البحث، بؿرك بدوقعها الصدارة برتل التي قوقل العابؼية شركة طرف

 عابؼيا الرائدة العملاقة بوك الفيس شركة سبقت وبذلك ككل، الأنتًنت شبكة على الصدارة واحتلال متكاملة
 قوقل+ بعديد شبكة تتميز حيث قوقل، ينافس بحث بؿرك اصدار إلذ تسعى والتي الاجتماعي التواصل بؾال في

 معين بنوع بؿدودة ليست غيرىا  من مثيلتها من شبكات التواصل الاجتماعي حيث انها  عن خصائص بعدة
 واصل ابؼرئي بدجموعة من الاصدقاءمثلا. كما انها تتميز بإمكانية الت تويتً مع ابغال ىو كما التواصل أنواع من

ما ىو قائم  بعكس يكتب ما بجميع التحكم على القدرة ذلك إلذ بالإضافة (Hangout)بفضل خدمة
 أنها ا كما.فيو ابؼشاركة يستطيع من و تطرحو فيما كلي بشكل التحكم بيكن لا حيث بالفيس بوك، حاليا
 اليوتيوب خدمات وكذا (Android)وخدمات (gmail)الالكتًوني شائعة كالبريد خدمات جد تقدم

(Youtube .) 
                                                   

1- Hollis Thomases, Twitter marketing : An Hour A day, wiley publishing, 2010, P60. 
2- http://tasweek-online.com/what-we-do/social-media-marketing, (consulté le 20/05/2017 à 
21h15). 

http://tasweek-online.com/what-we-do/social-media-marketing
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 إدارة بؼستخدميها تأتاح أنها  ابعديدة ابؼميزات ومن بوك الفيس تنافس بلس قوقل اليوم أصبحت 
 تزويدىم إلذ إضافةAdWordsExpres وGoogle Offresية في خدمتيعلانالإ ابغملات

 فيما اً  بحث الكلمات أكثر على بالاطلاع الشركات لأصحاب تتيح كذلك ابغملات، تلك عن بإحصاءات
 جيميل، الإلكتًوني البريد تشمل والتي خرىجوجل الأ أدوات ضمن من بلس جوجل ويعتبر أعمابؽم بىص

 ابؽاتف لأجهزة ومدعما متكاملا موقعا ليكون بلس جوجل وطرير تصميم تم واليوتيوب، بيكاسا البلوجر،
 باأو و بذ اىتماما الاجتماعية القناة ىذه عمل فريق ويبدي ابؼسوقين، قبل من أكثر شعبيتو وازدادت ابؼتحرك،

 ابغملات لنتائح تقارير بتقديم يقوم أصبح أنو كما .الشبكة صفحة عبر ابؼستخدمين استفسارات و لاقتًاحات
 إلا حداثتها رغم مستمر خاص تطور في بلس قوقل فشبكة صفحاتو، عبر ابؼسوقة الشركات بؼختلفالتسويقية 

 الإلكتًوني البريد ومتصفحي الشبكة ىذه متصفحي كل لاستهداف بغزارة فرصة يقبلون الشركات أن
(Gmail) .1وما بغقو 

 :(Youtube)اليوتيوب شبكة عبر التسويق :المطلب الثالث

 بفيزاتو إلذأنهم بالنظر  إلا الاجتماعي، التواصل مواقع ضمن إدراجو وعن اليوتيوب موقع ابػبراء عديد اختلف
 فيفري 14 ابؼوقع ىذا أنشأ حيث ابعماعات، و فرادالأ بين للتواصل اجتماعية شبكة بيثل أنو اأو ر  خدماتوو 

 الإلكتًوني، والبريد الأنتًنت عبر ابؼال بتحويل ابؼتخصصة بال باي شركة في موظفين ثلاث بواسطة ،2005
 العابؼية قوقل شركة طرف من شراؤه تم 2006 أكتوبر وخلال أنو إلا

 خلال من وذلك واستًاتيجياتو، التسويق بؾال في الفاعلة ابؼنصات أىم كأحد اليوتيوب ظهر سنوات منذ
 أن من ابؼعروف ىو كما وخصائصو بفيزاتو وتبيين التجارية العلامة أو بابؼنتج خاصة فيديو وصلات تسجيل

 الصور في ابؼعروضة ابعامدة اتعلانالإ من أكثر بابغركية بيتاز والذي البصري السمعي علانبالإ يتأثر الشخص
 لعرض استخدامها أجل من الشبكة ىذه وابؼنظمات اختيار الشركات كان لذا ابؼذياع، على أو وابؼلصقات

 بفا ومزاياىا، بفيزاتها استخدامها فيها منتجاتها وكيفية وتشرح وتبين توضح فيديوىات شكل في التسويقية برابؾها
                                                   

 .21:30، في الساعة 20/05/2017، تم برميلو بتاريخ http://ar.wikipedia.orgويكيبيديا ابؼوسوعة ابغرة ابؼتاحة على ابؼوقع  -1 

http://ar.wikipedia.org/
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 مكان ابؼنتج، مزايا عن مثلا الزبون تعتًض التي الأسئلة عن الإجابة ىو التسويق من النوع ىذا في مراعاتو بهب
 لأجل وذلك إلخ... الأمر تطلب إن الضمانات وجدت، إن البيع بعد ما خدمات استعمالو، كيفية تواجده،

 .صوت وصورة ىذا كل عن بالإجابة الزبائن إغراء

 :بوك الفيس عبر التسويق :المطلب الرابع

 بأنو بوك فيس Dictionary of Media Communications) الاتصال و الإعلام قاموس عرف
 وضع وقد (profiles) ابػاصة الصفحات نشر ويتيح 2004 عام أسس الاجتماعي بالتواصل موقع خاص

 الفيس يعد و الأشخاص كل ليشمل اتسع لكنو وابؼوظفين التدريس وىيئة ابعامعة  طلاب بػدمة البداية في
 بعد أشهر ابؼواقع حيث من عابؼيا الثانية ابؼرتبة على حصل حيث العالد، في ورواجا شهرة كثرالأ الشبكة بوك

 كما ابؼواقع قائمة ليتصدر العالد دول من العديد في عليو وتفوق بل البحث، بؿرك  (Google)قوقل موقع
 أي ابؼشهور العبارة قيمتو مبرزا ابػبراء أحد فيو قال أنو حتى العابؼيalexa  موقع ابعزائر حسب في ابغال ىو
 وبموىا وتنوعها السكانية لكثافتو وابؽند الصين بعد العالد في الثالث البلد سيكون فإنو بلد، الفيس بوك كان لو

 الزبائن ملايين تضم تسويقية فرصة واعتبارىا الشبكة ىذه انتهاز إلذ التسويق برجال أدى ما وىو ابؽائل،
 بؽم تتيح انها  خاصة الشبكات، ىذه إلذ يةالإشهار وبضلاتهم  التسويقية توجيو برابؾهم إلذ والتفكير المحتملين،

 العامة ابؼشاركة وبرسين بكفاءة ىو االشك مع والتعامل أفضل بشكل ومشاعرىم ىمأفكار  وفهم الزبائن تعقب
 على ابؼستمر بالتواجد تسعى فالشركات لذا حساباتهم يوميا، يتفقدون الشبكة ىذه في الزبائن وأن خاصة

 خدمات بطرح خلال من تقوم بؾموعات أو بوك الفيس على خاصة بها حسابات إنشاء خلال من الشبكة
 وطرح الانشغالات عن والإجابة التعليقات على الردود طريق عن زبائنها مع خلابؽا من ومنتجاتها وتتواصل

 ابؼعلومات من قدر أي بنشر للمعلنين تسمح حيث انها  ابؼطروحة ابػدمات بذاه بالرضا خاصة منوعة أسئلة
 التسويق في بوك الفيس استخدام أن كما معينة، حدود دون صور أو فيديو أشرطة إلذ إضافة منتجاتهم، حول

 وما ابؼستهدفين ىم من برديد خلال من إليهم الوصول وطريقو استهدافهم وكيفية الزبائن اختيار جدا يسهل
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 . وسنتطرفالفيس بوك عبر للتسويق ابؼختصة الشركات عديد برزت كما ابعغرافية، وأماكنهم أعمارىم ىي
 بالتفصيل الشامل عن ىذه الشبكة في دراسة ميدانية في الفصل  ابؼوالر.
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 الفصل: خلاصة

 تتناسب التي ابؼعاصرةجعل منو منصة بووي ادارات ابؼؤسسات الاقتصادية  الالكتًوني التسويق ظهور  
 بفارسة في الانتًنت شبكة عبر الالكتًونية للمعلومة  استخدامو خلال من وذلك الرقمية، التكنولوجيا عصر مع
التي زادت من اقبال تواجد ابؼؤسسات  الاجتماعي لتواصلل الانتًنت شبكات وظهور التسويقية الأنشطة 

 التسويق بؾال في وىي متعددة، بؾالات في جدار ا أثبتت التي العصر إبقازات أىم وتعتبر من ،الانتاجية عبرىا 
 وابؼؤسسات الشركات من لكثير ابغتمي الواقع أو الظاىرة بدثابة أصبحت فقد لذا بشينة، جد تسويقية فرصة

 الزبائن بصهور وبين بينها والتواصل الاتصال عملية برسين في تلعبو الذي ابؽام الدور بسبب وذلك ابؼختلفة،
 شربوة أكبر إلذ الوصول من مكنتو تفاعلي بفيزات و خصائص أكسبتو بدورىا التي ،.ىمارض و ولائهم لتحقيق

،و نذكر   العابؼية الأسواق إلذ الوصول إمكانية طرق عن الربحية؛ زيادة و ىمارض كسب و للعملاء بفكنة
مشتًكين بسن ابعمهور من بصيع ابكاء العالد جعلت منو  أكبربالأخص الشبكة الالكتًونية الفيس بوك التي تضم 

 فرصة تسويقية بعميع مؤسسات العالد دون استثناء. 
  



 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :لثثاالفصل ال
الإشهار عبر شبكة التواصل الاجتماعي  

 الفيس بوك
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  تمهيد
 لستلف إلى التطرق الفصل الثاني و و الاول الفصل في الدراسة لذذه العام النظري الاطار تحديد بعد

شبكات التواصل الاجتماعي بالإشهار ودوره في تحقيق الاىداف التسويقية  والتعرف على   الدتعلقة الجوانب
تص منها شبكة الفيس بوك عبر ىاتو الشبكات ولط  الدنتجات التًويج وفي التسويق الالكتًوني، ودورىا 

لث في دراسة ميدانية عن التعرف على مؤسسة اتصالات الجزائر الثا الفصل في اثرىا قمنا التي على 
mobilis   التواصل ةشبك علاقة إبرازعمليات الاعداد للحملة الاشهارية وبعثها عبر الفيس بوك و و 
 ىذا ألعية تأتي حيث موبيليس النقال الذاتف لدتعامل الدنتجات ترويج في دورىا والفيس بوك  الاجتماعي

 ىذا لدراسة العلمي الواقع و النظرية الدراسة بتُ الربط و الدراسة فرضيات اختبار في التطبيقي الفصل
 مسئولي مع الشخصية بالدقابلات القيام خلال من الدقدمة الدعلومات على اعتمدنا البحث من الجانب

 .الدراسة بمحل يتعلق استبيان بتوزيع قمنا كما فرع ولاية تيارت موبيليس الدؤسسة
 :يلي ما إلى الفصل ىذا تقسيم تم قد و
 الفيس بوك. عبر التسويقي شهارالإالأول: حث بالد

 .التعريف بمؤسسة اتصالات الجزائر والدؤسسة الجزائرية للهاتف النقال موبيليس: الدبحث الثاني

 .الدبحث الثالث: الدراسة الاستقصائية
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 :الاشهار التسويقي عبر الفيس بوك: ولالدبحث الأ

  :ماهية الاشهار التسويقي عبر الفيس بوك :الدطلب الأول

 :التسويقي عبر الفيس بوكمفهوم الاشهار 

 أشكال أحد لوصف يستخدم مصطلح ىو الفيس بوك الاجتماعي التواصل شبكة  موقع عبر شهارالإ
 الفوائد أحدى تكمن و الاجتماعية، الشبكات مواقع على تركز أن دورىا من التي الأنتًنت عبر الدعاية
 لؽكنهم لانشهار الإ صاحبي أو الدعلنتُ أن ،فيسبوك الاجتماعي  التواصل شبكات على للإشهار الرئيسية

 غالبية فإن لذا 1مناسب بشكل مته اإشهار  واستهداف الدلؽغرافية الدستخدمتُ معلومات من الاستفادة
 الجمة، مزاياه من للاستفادة فيو، والاستثمار التسويق من النوع ىذا إلى توجهوا والمحلية العالدية الشركات

ة ببعضهم فالشبك ثقتهم مثل الشركات تقدمها التي الدعلومات صحة في كثتَا يثقون لا الزبائن كون خاصة
 الدتبادلة الثقة من يزيد لشا التسويقية الحملات في الدشاركة فرصة لذم تتيح ي الفيس بوكالاجتماعالتواصل 

 ولغعل الكل أمام الحوار باب فتح الفي سبوك عبر شهارالإ يتيح ذلك إلى إضافة الأطراف كافة بتُ
 عكس على والتغيتَ للاستجابة الفرصة يعطيهم منتجاتهم لشا الزبائن حول آراء يتابعون الشركات أصحاب
 الفعال التواصل ولزاولة الزبائن ىؤلاء مع تهم علاقا إدارة من لؽكنهم أي التقليدية، يةالإشهار  الوسائل
 .لكسبهم معهم والدستمر

 .عبر الفيس بوكشهارية الأعداد للحملة الإ :الثانيالدطلب 

من التسويق التقليدي الى التسويق ن التطور التكنولوجي الحديث ابدى تطورا في التسويق وانتقالو إ
سبل لتحقيق اىدافها ومن بتُ ذلك الالكتًوني الذي جعل من التًويج يستغل منصاتو في عمليتو واتخذىا 

لحملات الاشهارية بتُ س بوك وتختلف االاشهار التسويقي على شبكات التواصل الاجتماعي الشهتَة الفي
  .لستلف وسائل الاتصال ولضن بصدد معرفة التعداد للحملة الاشهارية عبر الفيس بوك

 :يلي عبر الفيس بوك فيمابروز الاعداد او الدراسة النظرية للحملة الاشهارية ولؽكن 

                                                           
 .20:40على الساعة  25/04/2017تم تحميلو يوم: http://ar.wikipedia.orgع متاح على الدوق ،ات الشبكات الاجتماعيةإشهار  - 1
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 :الاشهار عبر الفيس بوكموضع  - 1

 :اثنتُ بوك تظهر لدى الدستخدمتُ في موضعتُ في الفيس اتالإشهار عرف أن تن أفي البداية لغب 

 يسرالعربية أو الأ باللغة ىو في العمود الجانبي الألؽن عند استخدام الواجهة :الأول الدوضع 
  باللغة الاجنبية. استخدام الواجهةعند 

 الدكتبيةالأجهزة في وسط الصفحة في منطقة آخر الأخبار التقسيمات موجودة في  :الثاني الدوضع ،
 اما في الذواتف المحمولة فإن الدنطقة تكون واحدة فقط ، ولا يوجد عمود ألؽن أو أيسر

ات في منطقة آخر الأخبار أفضل بكثتَ من الدنطقة الجانبية ، لأنها تأتي أمام عتُ الإشهار من الدعروف أن 
 الإشهاروىو يقرأ ويتصفح أخبار وأحداث أصدقائو ، فتكون نسبة مشاىدة  الإشهارالدستخدم ويظهر لو 

لشيزاً وجذاباً. طبعاً  الإشهارالجانبي ، ويكون التفاعل أفضل وخاصة إذا ما كان لزتوى  الإشهاراكبر من 
 .في كلام الدوضعتُ في نفس الوقت الإشهارلؽكن استخدام الطريقتتُ ونشر 

 صفحة فيسبوكك في منطقة آخر الأخبار فيجب ان يكون لدي شهاركإان يتم عرض  تاذا ما أرد
(Facebook Page)  للصفحة نفسها أو لدوقع أو صفحة خارجية ، لأن الروابط  الإشهار، سواءً كان

مثلًا أن  تاذا أرد ك، وىذا يعتٍ أن بوك لا يتم عرضها في منطقة آخر الأخبار إلا وىي ضمن صفحة فيس
وم أولًا بعمل صفحة نقأن  كبوك ، فيجب علي بر موقع أو صفحة خارج الفيسعلن عن منتج معتُ عت

في منطقة آخر  الإشهاربها لكي يظهر  الإشهارمن أجل ربط  ناموقع باسمىذا الدنتج أو  باسموك ب فيس
 رالأخبا

 :الدستهدفة الفئات تحديد  -2
 :المحددات حدد الفئة الدستهدفة باستخدام ىذهـت  

 ود أن ن)والددن الكبتَة( التي ينتمي إليها الدستخدمون الذين  حيث لؽكن تخصيص الدول :الدوقع
عن شركة شحن تعمل في ترهورية مصر  الإشهارك في صفحاتهم ، بمعتٌ أنك لو تريد إشهار يظهر 

ك للمستخدمتُ الدتواجدين إشهار فقط مثلًا ، فسوف تحدد الدوقع بـ)مصر(، لأنك لا تريد إظهار 
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الاخرى ، كما لؽكن ايضا تحديد الددينة لو كان نشاط شركتك ىو داخل الددينة التي  في الدول
تعيش فيها فقط ، لتحديد الدولة أو الددينة قم بكتابة الحروف الأولى وستظهر الخيارات ، وإذا لم 

 .تظهر الخيارات قم بكتابة الإسم باللغة الالصليزية
 لؽكنك تحديد الفئة العمرية الدستهدفة ، فعلى سبيل الدثال إذا كنت تريد أن تعلن عن  :العمر

منتجات خاصة بالآباء مثل كتب تربية الأولاد ، فسوف تحدد الفئة العمرية الدناسبة التي ىي اكبر 
 من دائرة اىتمامكضعاماً ، لأن الدستخدمتُ الأصغر سناً لن يكونوا  30او  25من 

 حيث لؽكن تحديد الذكور فقط أو الإناث فقط أو كلالعا  :الجنس. 
 ىذه الأيقونة تحتوي على عدة لزددات مثل التعليم والعمل : الديموغرافية الدعلومات من الدزيد

بشكل عام ىذه المحددات تعتمد على الدعلومات التي لػفظها الدستخدم في حسابو   وغتَىا ، لكن
الكثتَ من التفاصيل عنهم ، لذلك فلن تكون ىذه المحددات من الدستخدمتُ لا لػفظون  ، وكثتَ

 منها ذات فائدة كبتَة ، ومن الأفضل تركها إلا عند الحاجة إلى واحدة
 الدستخدمتُ من ناحية اىتماماتهم ، فإذا كنت  ىذه المحددة مفيدة لأنها تتحكم في :الاهتمامات

عن منتج تقتٍ فيمكنك تحديد الأشخاص الدهتمتُ بالتقنية ، لكن كيف يتم معرفة  الإشهارتود 
ذلك ؟ يتم معرفة ذلك عن طريق اعجابات الدستخدم ، فإذا كان معجباً بعدد من الصفحات 
التقنية ومتفاعلًا مع منشوراتها فهذا يعتٍ أنو من ىذه الفئة ، لكن بشكل عام ليست ىذه المحددة 

 .المحددات الأولىدقيقة مثل دقة 
 تحتوي ىذه الخاصية على عدة لزددات ، سنذكر ىنا أىم ىذه المحددات وىي  :السلوكيات

ك للأشخاص إشهار )مستخدمو الذواتف المحمولة( ، فهذه سوف تفيدك اذا كنت تريد ان يظهر 
 .بوك عن طريق الذواتف الذكية أو الأجهزة اللوحية الذين يتصفحون الفيس

 اص الدعجبتُ بصفحتك الفيسبوكية فقط ، طبعاً خن أجل تحديد الأشالخاصية م ىذه :الدتواصلون
عند استخدام ىذه الخاصية سوف يقل عدد الجمهور الدستهدف بشكل كبتَ جدا ، إلا اذا كنت 

 .تدتلك صفحة فيسبوك لديها الكثتَ من الدعجبتُ
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في الجهة اليسرى )عند استخدام الواجهة العربية( سوف يظهر لك )مؤشر تحديد الجمهور( ، ىذا الدؤشر 
لؼبرك بنسبة الوصول المحتملة بناءً على تحديداتك ، حيث بظهر الرقم التقريبي للأشخاص الذين سيصلهم 

 .قل العدد المحتمل الوصول إليو ، وكلما قمت بوضع لزددات أكثر  الإشهار

 :تحديد الديزانية - 2

ات )كلما زاد الإنفاق كلما وصل الإشهار الجزء التالي ىو الخاص بالأمور الدالية ، كم تريد الإنفاق على 
إلى أشخاص أكثر( وكيفية احتساب التكلفة وغتَىا من الخيارات، طبعاً إلى الآن ولضن لم نقم  الإشهار

 .يةالإشهار بالدفع لتغذية الحملة 

في البداية سوف تضع الدبلغ الذي تود إنفاقو في اليوم أو في الحملة ككل ، لؽكنك  :الديزانية طريقة -أ
ك بقدر الدبلغ ، طبعاً لغب أن يكون ىنالك إشهار و في اليوم الواحد وسوف يتم عرض تحديد مبلغ ليتم إنفاق

تناسب بتُ حجم الشرلػة الدستهدفة وبتُ الدبلغ اليومي ، إذا كانت الشرلػة كبتَة فيفضل ان يكون الدبلغ 
لكن بشكل عام الحد الأدنى للإنفاق اليومي  إلى معظم الدستخدمتُ الدستهدفتُ ،  الإشهاراكبر كي يصل 

ية وتحديد التاريخ الإشهار اختيار الخيار الثاني وىو تحديد مبلغ اترالي للحملة ىو دولار واحد ، أو لؽكنك 
 .فيها وسوف يتوزع الدبلغ على ىذه الفتًة الزمنية إشهاركإلى( كي يتم إظهار  –)من 

لؽكن النقر على خيار )إظهار الخيارات الدتقدمة( ، قم بالنقر على ىذا الأمر  :الحساب طريقة -ب
ات، الإشهار والذي لؽكنك من خلالو تغيتَ طريقة احتساب  ((تحسين) الخيار الأولوسوف يظهر لك 

حيث أن ىنالك نوعتُ أساسيتُ للمحاسبة ، إما الاحتساب بناءً على عدد النقرات )سوف يتم خصم 
ك( أو بناءً على عدد مرات الظهور )يتم خصم مبلغ صغتَ على  إشهار مبلغ صغتَ على كل نقرة تتم على 

يعرض لك أربعة  (تحسين )الأمر ك امام الدستخدمتُ( ، بشكل عامإشهار مرة يظهر فيو  1000كل 
 :خيارات
 ىذا النوع يستعمل طريقة الدفع مقابل النقرة ، لكنو  إلى موقع الويب: لنقراتطريقة التسعير با

بناءً  إشهارناالخاص بك للأشخاص الأكثر احتمالًا للنقر على  الإشهاربحيث يتم عرض  لزسن
 الإشهاربوك ، فيعرف بطريقة تقريبية من الدستخدمتُ ينقرون على  على عدة عوامل لػسبها الفيس
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الخ ، اذا اختًت ىذا ….الخاص بك  الإشهارأكثر من الآخرين ومن ىم مهتمون أكثر بمجال 
بالحصول  النوع سوف يظهر لك خيارين فرعيتُ ، إما الخيار التلقائي )الأول( الذي يقوم فيو النظام

على أكبر عدد لشكن من النقرات بأفضل سعر ، او الاختيار اليدوي )الثاني( الذي تقوم فيو 
بتحديد أعلى سعر للضغطة الواحدة )لؽكنك طبعاً تحديد الدبلغ بالسنتات وليس بالدولارات ، 

 .بعدد جيد من النقرات الإشهارجداً فربما لن لػظى  لكن إذا اختًت مبلغ متدني
   الدائمينمقابل نقرة مشاهدة الزبائن  التسعير يوضح طريقة (:1-3) الشكل

 
 من إعداد الطالب بالاعتماد على: :صدرالد
post_12.html-http://www.tworld.co.vu/2015/05/blog 

  الخيار الثاني ىو من نوع الدفع مقابل النقرات بشكلو : العادية لنقراتبا التسعيرطريقة
الطبيعي ، وبنفس حال الخيار الأول ، لؽكنك اختيار ان يكون سعر الضغطة تلقائياً أو 

 .يدوياً تقوم بإدخالو أنت في الدربع الدخصص
   الزبائنعامة مقابل نقرة مشاهدة  تسعير طريقة يوضح (:2-3) الشكل  

 

: على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر
http://www.tworld.co.vu/2015/05/blog-post_12.html 

http://www.tworld.co.vu/2015/05/blog-post_12.html
http://www.tworld.co.vu/2015/05/blog-post_12.html
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  الخاص بك  الإشهارىذا الخيار ىو من أجل عدم ظهور  لوصول الفريد اليومي:با التسعيرطريقة
مرة بعد مرة في نفس  الإشهارللمستخدم نفسو أكثر من مرة في اليوم ، وىو خيار مفيد لأن عرض 

اليوم ليست طريقة تسويقية جيدة، ىذا الخيار يستعمل طريقة الدفع مقابل الظهور ، حيث سيتعتُ 
ظهور ، وىذه الطريقة لن تضمن لك عدد  1000عليك تحديد الدبلغ الذي تود انفاق على كل 

من النقرات وخاصة لزدد من النقرات ، لؽكنك ان تنفق الكثتَ من الأموال وتحصل على عدد قليل 
ك غتَ جذابًا ولشيزاً ، لذلك فعندما تختً الخيار الثالث أو الرابع فيجب على إشهار إذا ما كان 

ك ان يكون لشيزاً بحيث لغذب أعتُ الدستخدمتُ إليو ولػفزىم على النقر عليو )مثل أن يكون إشهار 
 .الخ…ىنالك فرصة تذينة أو ىدية لشيزة أو خبر مثتَ 

الإشهار بائنز  على عدد مشاهداتالتسعير  طريقةيوضح  (:3-3) الشكل

 

: على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر
http://www.tworld.co.vu/2015/05/blog-post_12.html 

    دية لتحديد الدفع ىذه ىي الطريقة العا :الإشهارعدد مرات ظهور طريقة التسعير حسب
 الإشهارالظهور ، والفرق بينها وبتُ الخيار السابق أن ىذا الخيار يسمح بظهور  مقابل عدد مرات

 .للمستخدم أكثر من مرة في اليوم ، سيتعتُ عليك إدخال الدبلغ الذي تريد انفاقو لكل ألف ظهور
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 في صفحات الزبائن الإشهار مرات ظهور عدد على التسعير طريقة يوضح (:4-3) الشكل

 

 :على بالاعتماد الطالب إعداد من :الدصدر
post_12.html-http://www.tworld.co.vu/2015/05/blog 

م في الدساء ؟ أم في اوقات لزددة ؟ أك في الصبح ؟ إشهار ىل تريد عرض  :شهارالإ بعث أوقات - 4
ك فقط دون بقية الأوقات ، وىو مفيد لنوعية إشهار ىذا الخيار يسمح لك بتحديد أوقات معينة يظهر فيها 

ك ىو عن منتج يساعد الناس على عدم السهر الطويل في الليل إشهار ات ، مثلًا إذا كان الإشهار معينة من 
، فطبعاً سيكون من الدفيد عرضو على الدستخدمتُ الساىرين وليس على أولائك الذين يستيقظون مبكراً ، 

ك فيها ، لؽكن تظليل إشهار ك جدول لتقوم بتظليل الساعات التي تود اظهار عند اختيار الجدولة سيظهر ل
الساعات بشكل عام لتنطبق على تريع الأيام ، أو لؽكن تخصيص كل يوم من أيام الأسبوع بساعات 

 .لزددة
أو عن  الإشهارية ، يكون ىذا الإسم معبراً عن نوع الإشهار وفي آخر ىذا الجزء ، قم بكتابة اسم للحملة 

في نفس الوقت ، لذلك ستكون  إشهارلؽكنك ان تقوم بإنشاء أكثر من  الجمهور الدستهدف ، حيث
 . ية وأخرىإشهار التسميات ىذه مفيدة كي تفرق بتُ كل تزلة 

  :وشكل الاشهار عبر الفيس بوك مظهر -5

، في البداية لؽكنك تحديد ما  الإشهارىي تحديد شكل ومظهر  الإشهارالجزئية الأختَة في صفحة إنشاء 
، إذا اختًت أكثر من صورة فستتمكن من الإشهارإذا تود عرض صورة واحدة فقط أو عدة صور ضمن 

واحد ، وىي  إشهارعبارة عن عدة روابط في  الإشهارتحديد أكثر من رابط لكل صورة ، بحيث يكون 
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خاصية مفيدة وخاصة إذا كنت تعرض منتجات للبيع ، لؽكنك عرض ثلاثة أو اربعة منتجات في نفس 
الواحد ، ستكون الصور والروابط بجانب بعض وليس تحت بعض والدستخدم لؽكنو التمرير بينهم  الإشهار

 :دالواح الإشهارصور مع روابطها في  5بواسطة السهم الجانبي، وبشكل عام لؽكن تحميل حتى 

 يوضح مظهر وشكل الاشهار عبر الفيس بوك(: 5-3) الشكل

 

: على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر
http://www.tworld.co.vu/2015/05/blog-post_12.html 

، فسيتعتُ عليك إدخال رابط الصفحة التي  الإشهارسواءً اختًت عرض صورة واحدة أو عدة صور في 
عن موقع او صفحة خارجية( ، سوف يتم التعرف على عنوان  الإشهارعنها )إذا اختًت  الإشهارتريد 

الصورة التي تريد  الصفحة والصورة البارزة )وأحيانًا يفشل النظام في عملية التعرف( أو لؽكنك رفع
 :استخدامها )أو الصور( من داخل حاسوبك ، وبشكل عام لغب عليك إدخال ىذه الدعلومات
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 وكما ذكرنا سابقاً في بداية الدقالة  الإشهاربها عند عرض  الاتصالبوك التي سوف يتم  صفحة الفيس ،
ك في منطقة )آخر الأخبار( ، وإلا فلن إشهار بصفحة فيسبوك من أجل عرض  الإشهارأنك لغب أن تربط 

 .في ىذه الدنطقة الإشهاريتم عرض 
  الإشهارالصورة: الصورة أو الصور التي سيتم عرضها في 
 نوان: عنوان الرابط الذي سيظهر أسفل الصورة مباشرةع 
 نص: النص الدكتوب الذي سيظهر فوق الصورة 
  الخ….لدعوة الدستخدم لزيارة الدوقع أو لشراء الدنتج  الإشهارزر الدعوة: حيث لؽكن اضافة زر أسفل 

 الإشهاروفيها لؽكنك مشاىدة كيف سيظهر  (عوالدواض اتالإشهار  معاينة)سوف تجد منطقة خاصة ب
 .الخاص بك في لستلف الأجزاء وعلى الذواتف الذكية

وفي نهاية الصفحة سوف تجد أيقونة )إرسال الطلب( ، قم بالنقر عليها بعد أن يكون كل شيء جاىز من 
 .بوك ثم البدء بعرضو من قبل إدارة الفيس الإشهارأجل مراجعة 

 :الفوترة و الدفععمليات وطريقة   -6

ية الأولى ، قم بالتوجو إلى قسم الدفع والفوترة في صفحة إدارة الإشهار ن تقوم بإنشاء تزلتك أبعد 
ات ، ستجد قائمة في الجانب الألؽن أو الأيسر فيها الصفحات الدوجودة في لوحة التحكم الإشهار 

، منها خيار )الفوترة( ، من خلال ىذا التبويب ستتمكن من إضافة معلومات البطاقة الدسبقة  اتلإشهار با
ات والتي عادة ما تأتي كهدية إشهار بال ، وكذلك لؽكن اضافة قسيمة أو الإتدانية أو حسابك في الباي الدفع

ة قم باتباع ىذه ، لإضافة وسيلة دفع جديد لسفضةة أو لؽكن شرائها بأسعار يضمن حسابات الإستضاف
 :الخطوات

  ات من خلال القائمة الرئيسية في الشريط الأزرقالإشهار اذىب إلى صفحة مدير. 
 ٌانقر على )الفوترة( من الجهة اليمت. 
 (انقر على أيقونة )إضافة طريقة دفع. 
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 دفع و الفوترة للإشهار عبر الفيس بوكال يوضح(: 6-3الشكل)

 

 

 

 

 

 

 

 

: على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر
http://www.tworld.co.vu/2015/05/blog-post_12.html 

كما تلاحظ في الصورة لؽكنك إضافة بطاقة إئتمانية )أو بطاقة انتًنت مسبقة الدفع( أو حسابك في 
ات بناءً الإشهار ات فيسبوك ، وبعد ذلك سوف يتم خصم تكاليف إشهار البايبال ، او استعمال قسيمة 

 25ة التي حددتها من البطاقة مباشرة بشكل آلي كل يوم أو كلما وصل الدبلغ الدستحق إلى على الديزاني
 .دولار
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ات التي لؽكنك الإشهار وفي الأختَ ، يبقى ىنالك بعض الخصائص والخيارات الدوجودة داخل صفحة إدارة 
 توفر مركز مساعدة في الفيسفهم الكثتَ من الجوانب ، والشيء الدفيد الآخر ىو  نالشا يسهل علي،شافها تكا 

 .تالتعليمات والإرشادا يوفر بجميع اللغات بوك 
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  .بعث الاشهار عبر الفيس بوك عملية :الدطلب الثالث
ة أو من الذام جدا لكل من لؽتلك شركة أو عمل أو منظمة ختَية أو منتج ما أو كان شخصية عام

عبر الفيس  ناأشهرتلبعث ، والتواصل مع الجمهور وبوك تسهل يسمشهورة أن لؽتلك صفحة علي ف
 ضمن مشتًكيو. صفحتنايتوجب وجود  بوك

 :بوك الفيس صفحة عبر الاشهار مكونات -1
 .لإشهاربوك الدربوطة با عنوان صفحة الفيس 1-1
 لالذا الاعجاب بالصفحة مباشرة منأيقونة لؽكن من خ الإشهارأيقونة الإعجاب ، حيث يعرض  1-2

 ، وىذا سيؤدي إلى اشهار صفحتك في نفس وقت اشهار موقعك أو منتجك الإشهارخلال 
 فيو لزتويات الرابط او وصف لستصر للمنتجالوصف الدختصر: وىو الذي تكتب  1-3
الصورة: وىي أىم عنصر لغذب الدستخدمتُ ،، فعند استخدام صورة لشيزة سوف يتوقف  1-4

 .واحتمالية النقر عليو تكون كبتَة الإشهارالدستخدم عند 
 جية أورة والدتعلق بالصفحة الخار عنوان الصفحة او الدنتج ، وىو العنوان الذي يظهر اسفل الصو  1-5

 .الدنتج
 .رابط الدوقع: حيث يظهر رابط الدوقع الأساسي الذي سيذىب إليها الدستخدم عند النقر 1-6
 د( لؽكنك تغيتَىا لتدل على عمليةأيقونة الإجراء : والتي تظهر في ىذا الدثال )معرفة الدزي 1-7

 الشراء مثلا
بالتعليق او الإعجاب او  الاشهارروابط الدشاركة والإعجاب: حيث لؽكن التفاعل مع ىذا 1-8

 ات الفيسإشهار الدشاركة ، وىذا ما يعطي 
 .بوك قوة لأنها تتيح التفاعل معها1-9
  
 :عبر الفيس بوك للإشهار التجاري  انشاء صفحة -2

من خلال جهاز الحاسوب الشخصي أو حتي من خلال الذاتف شاء صفحة عبر الفيس بوك ولؽكن إن
 الخطوات التالية:تباع با كذل ،الذكي
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 :www.facebook.comالدوقع  إلى الدخول 2-1
حساب شخصي أولا حتي  امتلاكولكن لابد من   Create a Pageقر عليننأسفل الصفحة 

تتمكن من إنشاء صفحة تجارية، ولؽكن عمل صفحة شخصية عن طريق ملء البيانات في الدربع 
ى  لإنشاء الصفحة يتم النقر علثم   Sign Upقر عليننالأتزر كما ىو مبتُ بالصورة. ثم 

Create a Page. 
 بوك الفيس في التسجيل عبرها يتم التي صفحةال يوضح(: 7-3)الشكل

 https://e-tejara.com: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد منالدصدر: 

 :اختيار صفحة على الفيس بوك  2-2

قوم بإنشائها، والصفحات لذا ستة نار نوع الصفحة التي ستثم لط  Create a Pageبعد النقر علي
 :تصنيفا وىي

  Local Business Orصفحة خاصة بمطعم أو متجر تقليدي أو فندق علي سبيل الدثال -
Place. 

 صفحة خاصة بشركة أو موقع إلكتًوني أو مدونة أو منظمة أو ترعية ختَية إلي آخره -
Company, Organization Or Institution. 

http://www.facebook.com/
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 .Brand Or Productين  صفحة خاصة بعلامة تجارية أو منتج مع -
 .Artist, Band Or Public Figureة صفحة لشخصية عامة أو مشهور  -

 tejara.com-https://e: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر
 .Entertainmentية صفحة للتسل -
 .Cause Or Communityك صفحة لرتمعية للنقاشات وغتَ ذل -

 ( الدتاحة على الفيس بوك66الصفحات الستة ) يوضح(: 8-3الشكل)

 https://e-tejara.com: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر

  Company, Organizationفي الحالة التي نتحدث عنها في الدقالة سنقوم باختيار  
Or Institution يف الصفحة عندــــــــــــبعد النقر عليها سنقوم باختيار تصنفChoose A  

Category  في الخانة التالية سنقوم بكتابة إسم الصفحة ولابد من الدقة في إختيار الإسم لأنو قد ثم 
 .لؽكن تغيتَه فيما بعد لا
 
 

https://e-tejara.com/
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 :ر نوع الصفحة سنقوم باتباع الخطوة الدواليةوعند اختيا
  Tellسنقوم بكتابة وصف للشركة أو الدوقع أو الدتجر الإلكتًوني أو الددونة في الخانة الأولي -1
tPeople What Your Page Is Abou rYouثم في الخانة الثانية عند ،Website  

سنقوم بنسخ الرابط الخاص بالدوقع أو الددونة ووضعو، ولؽكن كذلك وضع رابط صفحة تويتً أو أي 
موقع تواصل إجتماعي آخر في حالة عدم وجود موقع للشركة، ثم في الخانة الثالثة يتم كتابة عنوان 

 بوك الدتعلق بالرابط حتي يسهل علي الدستخدم الوصول إليها فمثلا يكون العنوان  صفحة الفيس
 سنقوم بالنقر علي الانتهاءثم بعد  khaldoun www.facebook.com/Ibn  1ببساطة

 InfoSave  إلي الخطوة التالية لانتقالل: 
 كيفية وضع مواصفات الشركة على صفحة الفيس بوك يوضح  (: 9-3)الشكل

 https://e-tejara.com: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر
 سنقوم بوضع صورة إن وجدت لشعار الشركة أو الدوقع سواء برفعها من الحاسوب الشخصي -2

، أو بوضع رابط الصورة إذا كنا Upload From Computerر وذلك بالنقر علي الدربع الأيس
  Saveثم نقوم بالنقر علي  Import From Websiteنود إستتَادىا من موقع ما بالنقر علي

 Photo ة:للإنتقال إلي الخطوة التالي 

                                                           
1
 https://e-tejara.comمن إعداد الطالب بالاعتماد على الدواقع:  - 

http://www.facebook.com/Ibn
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 فحة الفيس بوكصيوضح كيفية وضع صورة أو شعار للمؤسسة عبر (: 10-3)الشكل

 
 tejara.com-https://e: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر

 :Create Adsى   لؽتُ الشاشة ثم قم بالنقر عل ىعلقم بالنقر علي السهم الصغتَ أ -3
 فيس بوكالإشهار في صفحة ال وضعكيفية   يوضح(: 11-3)الشكل

 

 https://e-tejara.com: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر

https://e-tejara.com/
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 سنقوم بضبط ما نود التًويج لو، ىل نود التًويج لدنشور بعينو أو موضوع معتُ من الصفحة مثلا -4
Page Post Engagement  الأول، أم نود التًويج للصفحة  الاختياروىو في ىذه الحالة

لثاني، ا الاختياروىو في ىذه الحالة   Page Likesبشكل عام عن طريق الإعجاب بصفحتك
 بالنقر علي رابط موقعك وزيارتو الإشهارأو ىل نود التًويج لدوقع ما بأن يقوم من يشاىد 

Clicks To Website  الرابع فهو التًويج لدنتج أو  الاختيارالثالث، أما  الاختيارو وى
، دائما لؽكن Website Conversionsع خدمة معينة عن طريق وضع رابط صفحة الدوق

 إلا بعد  شهارالأنسب بحسب رغبة الدعلن أو طبيعة عملو ولا تتم لزاسبة صاحب الإ اختيار
 .النقر عليو

 للإشهار على الفيس بوك الترويج كيفية ضبط  يوضح(: 21-3)الشكل

 
 tejara.com-https://e: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر
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عن طريق  الاشهارصورة ستظهر مع  باختيارقوم بتسويقها، ثم سنقوم نستظهر الصفحة التي س
 .Upload Imagesبالنقر على رفعها من جهاز الحاسوب 

  وضع الصورة الدخصصة للظهور في الإشهار  يوضح(: 13-3)الشكل

 
 tejara.com-https://e: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر
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والذي لابد أن يكون جذابا ولستصرا، ويتم   شهارسنقوم بكتابة الوصف الذي سيظهر مع الا -5
  .النهائي كما ىو مبتُ لؽتُ الصورة شهاركتابتو في الدربع يسار الصورة. وىكذا سيكون شكل الإ

 الوصف الدرفق للصورة الإشهاريةيوضح (: 14-3)الشكل

 
 tejara.com-https://e: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر

الدنطقة ىو بإدخال  استهدافسنقوم بضبط الدولة أو الددينة الدستهدفة أو حتي الدنطقة، وكيفية   -6
الرمز البريدي للمنطقة، يتم إدخال أي لشا سبق في الخانة عند السهم الأول، أما عند السهم 

 اختيارالعمر من وإلي بحسب ظروف العمل والدنتج، عند السهم الثالث يتم  اختيارالثاني يتم 
راد تسويقو، ثم عند الجنس من ذكور أو إناث أو كلالعا أيضا بحسب طبيعة العمل أو الدنتج الد

 .السهم الرابع سنقوم بتحديد اللغة الدستهدفة

 المجال الدستهدف ولؽكن تركها خالية، ثم في الخانة السادسة اختياريتم  Interests في الخانة الخامسة
Behavior  فئة الدستخدمتُ الدستهدفة من حيث مستخدمي الحاسوب أو مستخدمي  اختيارتم ي

 .لزبي السفر والتنقل استهدافالذاتف المحمول ولؽكن تحديد نوع الذاتف كذلك، وأختَا لؽكن كذلك 

https://e-tejara.com/
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ك من قاموا بالإعجاب بصفحتك من شهار الأول ىل تستهدف بإ الاختياروأختَا في الخانة السابعة، 
 الاختيارك مستخدمتُ جدد لم يروا صفحتك من قبل؟ شهار ىل تستهدف بإ الثاني الاختيارقبل؟ 

 متقدم للمتفاعلتُ؟ استهدافالثالث 

 كيفية اختيار الزبائن الدستهدفين.    يوضح(: 51-3)الشكل

 

 tejara.com-https://e: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر

، عند السهم الثاني Change Campaignى لؽكن تغيتَ إعدادات الحملة بالنقر عل  -7
ية، ثم عند السهم الثالث سنقوم بضبط الديزانية اليومية والتي الإشهار الحملة  اسمسنقوم بكتابة 

 .تبدأ بحد أدني تسسة دولارات في اليوم
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الأول وىو ىل يريد أن تستمر الحملة بشكل  الاختياربتُ  الإشهارعند السهم الرابع، يتم تخيتَ صاحب 
 بالاختيارية كما الإشهار يومي )لؽكن إيقافها يدويا لاحقا( أم ىل يريد ضبط تاريخ لتوقف الحملة 

 الثاني؟
  Optimize For Page بالنقر علي Bidding And Pricing وأختَا عند الدستطيل

Likes  اختيارصفحة، أو المحاسبة علي أساس الإعجاب بال اختيارتٍ عي Optimize For 
Clicks أوالإشهاري المحاسبة علي أساس لررد النقر علي أ ، Optimize For 

Impressions  يتم النقر علي زر الاختيار، ثم بعد الإشهاري المحاسبة علي أساس لررد رؤية أ  
Place Order  ية، أوالإشهار بدأ الحملة لت Review Order  تفاصيل لدشاىدة أو مراجعة

 .الحملة قبل بدئها
 ضبط الديزانية للإشهار عبر الفيس بوككيفية   يوضح(: 16-3)الشكل

 
 tejara.com-https://e: الدواقع على بالاعتماد الطالب إعداد من: الدصدر
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 عبر الفيس بوك: mobilis الشركة الجزائرية للهاتف النقالالدبحث الثاني: 

 mobilisالنقال  للهاتف الجزائرية الشركة نشأة عن : نبذة الاولالدطلب 

جزائري  دينار مليون بمائة مالذا رأس يقدر أسهم، ذات شركة النقال للهاتف الجزائرية الشركة تعد
 دج، وقد 100.000  الواحد السهم قيمة سهم  1000على  مقسم دج وىو 100.000.000

سنة  من أوت في �نشأ عن الإشهار تم عامل، 600  بـ 2005  جانفي 31  بتاريخ عمالذاعدد  قدر
 إدارة أول إنشاء وتم 2004 ،  جانفي من بداية الدستقل التنظيمي ىيكلها لديها وأصبح  2003

 1بالعاصمة. 2004  من سنة جويلية شهر في لذا مركزية

تحقيق الاىداف التسويقية  ضمن  لرموعة من واصبحت الدؤسسة تنشط في ظل الدنافسة تسعى الى 
 القيم والطموحات

  mobilis 2النقال للهاتف الجزائرية الشركة طموح  -1

 :التالية النقاط في الطموحات لرموعة تلخيص لؽكن
 .السوقية لحصتها السريع الاستًجاع -
 .والأداء الخبرة تطوير -
 .الابتكار ترقية -
 الخدمات السعر، لجودة،ا التنافسية الديزة رفع -
 .والنمو الإرباح نسبتي في زيادة -
 .الوظيفية التنمية في لدشاركة ا -
  mobilis 3النقال للهاتف الجزائرية الشركة قيم  -2
  mobilis :التالية النقاط في تلخيصها لؽكن القيم من النقال لرموعة للهاتف الجزائرية الشركة إن

                                                           
لرلة علوم الاقتصاد و التسيتَ و التجارة 'العدد ’تكنولوجيا الاتصال و الدعلومات في البلاد العربية بتُ الواقع و الدأمول، ’ تزدألردل ’قدي عبد  - 1
 .11'، ص 9

2
- Mobilis�, actualitée,http//:www.mobilis.dz/mobilis actualitée, htm,page consultée le. 01/10/7102  

3
- Mobilis,� offer mobilis, http//:www.mobilis.dz/page consultée le 01/10/7102  
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 .النمو وتحقيق الثروة خلق على العمل -
 .خصوصيتو عن والدفاع الجزائري الدستهلك تزاية -
 التضامن -
 .الجودة -
 .الفريق روح -
 .والشفافية النزاىة -
 والوفاء العهود احتًام -
 .الحميدة الأخلاق -
 .والامتياز الابتكار -
 .العمل إتقان -
 .والاستفان الجدارة -

 :إستراتيجية مؤسسة موبيليسموزعو، تسهيلات و  : أهداف،نيالدطلب الثا

 تعتمد مؤسسة موبيليس للوصول إلى النقاط الدسطرة على عدة أىدف واستًاتيجيات تتمثل فيما يلي:

 mobilisأهداف الشركة الجزائرية للهاتف النقال   -1

 :ىناك العديد من الأىداف التي تسعى الشركة لتحقيقها سنذكر منها مايلي

 .على الأقل من التًاب الوطت98ٍب %  الوصول إلى معدل تغطية يقدر   -

 .توسيع قاعدة الزبائن -

 زبون  5000إلى  4000خلق معدلات عمل بمقاييس عالدية، عامل لكل  -

 .رقم الأعمال من %40تحقيق ىامش ربح مقدر ب : الخام بمقدار   -

 من رقم الاعمال %25الصافي بمقدار   -
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 mobilis موزعو الشركة الجزائرية للهاتف النقال موبيليس   -2

 :تعتمد الشركة في توزيع على عدة وكالات ىي

 actelتريع الوكالات التجارية   -

- Algérika. 

- Anepmessageries. 

- assilo. 

- gts phone. 

   mobilis تسهيلات الشركة الجزائرية للهاتف النقال  -3

لرموعة كبتَة من التسهيلات سواء في طريقة التسديد عن طريق البريد أو بطاقة تعرض الشركة لزبائنها 
 :الدفع الدسبق، ومنها ما يلي

 .إمكانية الاطلاع على فاتورة الذاتف على مستوى الانتًنيت  -

 .إمكانية إرسال واستقبال الصور والدلفات الدوسيقية عبر الذاتف النقال -

 .الدتبقي بعد كل مكالدة لراناإمكانية الاطلاع على الرصيد  -

 .إمكانية إرسال الرسائل القصتَة لضو كل الدستعملتُ للهواتف النقالة في الجزائر وخارجها -

 .إمكانية إرسال واستقبال الرسائل الصوتية -

 .لدكالدات بالثانية إمكانية إجراء -

 :الإجراءات نذكر منهاومن اجل أن تبقى الدؤسسة دائمة الإصغاء لزبائن قامت بمجموعة من 

 .كل يوم من الثامنة صباحا إلى التاسعة ليلا على كل الوكالات التجارية فتح الأبواب -
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 توظيف متخصصتُ في لرال الذاتف النقال من اجل الدعالجة السريعة لاحتياجات الزبائن -

 اقتًاح عروض تكون سهلة الاستعمال من طرف الزبائن. -

 بالجودة العالية. تتميز شبكة بناء -

 . نشر نظام التغطية على مستوى لستلف جهات الوطن -

 .إمكانية توجيو الدكالدات في أحسن الشروط مهما كانت الدسافة الدطلوبة -

 .الاستجابة لجميع الاحتياجات في أحسن الأوقات -

  mobilisالنقالإستراتيجية الشركة الجزائرية للهاتف   -4

 1:الدؤسسة على لرموعة من العناصر كمايلي تعتمد إستًاتيجية -
 .الاستًجاع السريع للحصة السوقية -

 .تطوير الخبرة وتحستُ الأداء -

 )تحقيق مزايا تنافسية على كل الدستويات (الجودة، السعر، الخدمات -

 .تعظيم الأرباح وتحقيق معدل لظو مرتفع -

 الإسهام -

 :وأدوات جديدة منهاتبتٍ ىياكل تنظيمية جديدة بوظائف  -

 .التسويق الجغرافي -

 .اليقظة والتطلع للمستقبل -

                                                           
1- Mobilis, mobilis le journal,N,3°http//:www.mobilis.dz/mobilis le journal, (page consultée 
le 15/04/2017). 
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 .الاتصال -

 .تطوير الدوارد البشرية -

 .في التنمية الوطنية -

 . تصميم عروض جديدة -

  ت جديدة.منتجا ابتكار -
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 إشهارات شركة موبيليس عبر الفيس بوك: المطلب الثالث:
من أجل معرفة تواجد مؤسسة موبيليس عبر صفحات الفيس بوك وبعث إشهاراتها عبرها قمنا بالبحث  

حقيقة الدراسة من أجل توضيح وذلك  تهااشهار والتقطنا صور لإعن صفحتها انطلاقا من صفحتي الشخصية 
 التطبيقية.

 على الفيس بوك الجزائرية موبيليسمؤسسة صفحة يوضح (: 17-3) الشكل

 https://www.facebook.com/MobilisOfficielleالمصدر: 

https://www.facebook.com/MobilisOfficielle
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الصفحة الرسمية لموبيليس على الفيس بوك حيث يستطيع الزبون التعرف عليها  (17-3) الشكليمثل  
، حيث تظهر بأشكالها ورموزها Mobilisعن طريق البحث عنها في صفحات الفيس بوك باسمها التجاري 

الزبائن، التي تستعملها في الوسائل الإشهارية مثل الملصقات وتقوم بوضع جميع التحديثات العصرية وإرسالها إلى 
 ومن خلالها يتم تتبع آراء وانتقادات الزبائن.

 أحد إشهارات موبيليس على الفيس بوكيوضح (: 18-3)الشكل

 

 https://www.facebook.com/MobilisOfficielleالمصدر: 

عبر صفحتها للفيس بوك عبارة عن إشهار إقناعي  إشهار لمؤسسة موبيليس (18-3) الشكليمثل  
تهدف من خلاله إلى زيادة توطيد العلاقة بيها وبين الزبائن تمثل في ترويج خدمة جديدة أو إضافية للخدمات 

دينار على جميع الشرائح بسرعة  50المتاحة على موبيليس، تمثل في الشكل "ساعة أنترنت غير محدودة مقابل 
 يت".ميغابا 8تصل إلى 

 

https://www.facebook.com/MobilisOfficielle
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 الفيس بوكيقدم عرض جديد لموبيليس على إشهار يوضح (: 19-3)الشكل

 https://www.facebook.com/MobilisOfficielleالمصدر: 

عبر صفحتها إلى زبائنها، وهو عبارة عن إشهار  إشهار بعثته مؤسسة موبيليس (19-3)يمثل الشكل  
 .Clé 3Gإخباري إقناعي تهدف من خلاله إلى إخبار زبائنها بعرض جديد من عروض خدماتها تمثل في 

 

https://www.facebook.com/MobilisOfficielle
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 خدمة جديدة لمستعملي موبيليس يوضح (: 05-3)الشكل

 

 https://www.facebook.com/MobilisOfficielleالمصدر: 

تهدف المؤسسة من خلاله بتقديم خدمة جديدة لزبائنها تمثلت  إشهار إقناعي (05-3)الشكليمثل  
 في الدفع الالكتروني. 
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 الديدانية للدراسة الدنهجية الاجراءات الثالث: الدبحث
 بها الباحثتُ تعريف بغية الدراسة في الدستخدمة الادوات و الطريقة توضيح إلى الجزء ىذا في الدراسة تهدف

 .منها التحقق أو الدراسة إعادة من وتدكينهم
 :الديدانية الدراسة طريقة : ولالأ الدطلب
 ىذه (موبيليس) بالجزائر النقال الذاتف لدؤسسة  الاختيار تم الدراسة أىداف تحقيق و الدوضوع ىذا لاحتواء
 الدراسة في الدستخدمة الأدوات، الدراسة متغتَات، الدراسة عينة و لمجتمع الجزء اذى في سنتعرض ة،الدراس

  :التالي النحو على
 : العينة و الدراسة مجتمع : ولالأ الفرع
 : الدراسة مجتمع : أولا
 من وساطالأ كافة بتُالفيس بوك    الاجتماعي التواصل شبكات مشتًكي من الدراسة لرتمع تألف لقد

 ، واسعا إقبالا و كبتَا الفيس بوك رواجا شبكات كون كبتَ دراسة لرتمع ىو و , وكهول وشباب مراىقتُ
 تم لكذل لفيس بوكا الاجتماعي التواصل شبكات صفحات تتبع على الجزائريتُ من كبتَة فئة إدمان و

 الاجتماعي الفيس التواصل شبكات دور في الدتمثلة و البحث إشكالية عن جابةالإ بغية منو عينة اختيار
 لستلف خلال من ذلك بالجزائر موبيليس النقال الذاتفمؤسسة  شهاري للمنتجاتالتًويج الإ في بوك

 .الاجتماعي الفيس بوك التواصل صفحات عبر الدطروحة العروض الإشهاري نشاط و اتالإشهار  و البرامج
 : الدراسة عينة : ثانيا

 الدستويات لستلف ن، ومالاجتماعي التواصل شبكات في الدشتًكتُ من عضو 100 على العينة اشتملت
 من جاباتالإ في الجدية لعدم نظرا عينات 20 استبعاد تم و استمارة 80 استًداد تم حيث ،صنافوالأ

 .الدراسة في عينة 60 على الاعتماد تم و ،الدستجوبتُ طرف
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 .للمعالجة القابلة و الدسترجعة و الدوزعة الاستبيانات عدد (:1-3الجدول رقم )
 النسبة العينة البينات
  %100 100 الدوزعة الاستبيانات

 %80 80 الدستًدة الاستبيانات
 %75 60 للمعالجة القابلة الاستبيانات

 البينات جمع طريقةمتغيرات الدراسة و  :الفرع الثاني
 اولا: جمع البيانات

 عبر صفحاتها دور معرفة أجل من )موبيليس( بالجزائر النقال الذاتف قطاعمؤسسة  اختيار تم 
، استبيان خلال من البيانات ترع تم حيث لدنتجاتها الاشهار في الاجتماعي الفيس بوك التواصل شبكات

 التواصل شبكات عبر وزعت الباقية 36 و  الدادة  كلية علوم  ،الجامعة معاىد داخل منها نسخة 24 وزع
 .الاجتماعي الفيس بوك

 الدراسة متغيرات: ثانيا
 . الاجتماعي الفيس بوك التواصل شبكات في يتمثل : الدستقل الدتغتَ -1
 . الدنتجات الاشهار : التابع الدتغتَ -2
 . الوظيفة الدركز ،العائلية الحالة ،الدراسي الدستوى، السن، الجنس : الوسيطة الدتغتَات -3

 .الدستخدمة الدراسة أدوات الفرع الثالث:
 و البيانات على للحصول التالية الادوات على الدراسة اعتمدت سة،الدرا ىدف لتحقيق 

 : الدعلومات
 ،الدقالات و الدراسات و البحوث من النظري بالجانب الدتعلقة الدعلومات ىي و الثانوية البيانات منها

 الاولية البيانات تم .الدراسة بموضوع الدتخصصة الاجنبية و العربية العلمية الكتب، و الجامعية والرسائل
 .)الاستبيان( في الدتمثلة
 :الاستبيان أولا:

 صمم فقد بالدراسة الدتعلقة البيانات توفتَ لغرض سؤالا 18 ل متضمنة الاستبيان استمارة جاءت 
 على الحصول استهدفت التي و، الدراسة موضوع لرال في الباحثتُ من لرموعة بآراء الأخذ بعد الاستبيان
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 اختيارىا و الدراسة لأسئلة معالجتها حيث من للدراسة التطبيقي الجانب لاستكمال الأولية البيانات
 من الدراسة لعينة التنظيمية و الدلؽوغرافية بالدتغتَات خاص جزء الاستبيان تضمن و الدراسة لفرضيات

 : لعا حاورـم ثلاث و (الدهنة ،العائلية الحالة، الدراسي الدستوى ر،العم  ،الجنس) ىي متغتَات (5) خلال
 الأفراد ةحيا في الاجتماعي التواصل شبكات ألعية مدى تكشف منوعة أسئلة يتضمن ىو و :الاول المحور

 .عندىم مكانتها و الدعاصرين
 التًويج في الفيس بوك الاجتماعي التواصل شبكات استخدام بمزايا متعلقة أسئلة يتضمن : الثاني المحور

 . الاتصال وسائل بباقي مقارنتا الاشهاري
 التًويج في الاىداف التسويقية بتحقيق فيسبوك شبكة دور و أثر ترمي أسئلة يتضمن الثالث: المحور

 .الاشهاري
 الدراسة أداة ثبات و الدستخدمة الاحصائية الاساليبثانيا: 
 : الدستخدمة الإحصائية ساليبالأ  -1
ومن خلال اعتمادنا  SPSS الاجتماعية للعلوم الإحصائية الحزم برنامج باستخدام قمنا البيانات لتحليل

 : التالية الإحصائية اساليب على
 .الدراسة عينة أفراد إجابات نسب لإظهار ويةئالد النسب و التكرار  -
 الاستبيان ثبات درجة لقياس ألفاكرونباخ الثبات معامل  -
 . الدراسة تباتأداة   -2
 وضوح من التحقيق بغرض، الاختصاص ذوي, لزكمتُ أساتذة من لرموعة على الاستبيان أسئلة عرض تم

 تم الاستبيان استمارة القياس أذات لاختيار و ،تصحيحو لؽكن ما تصحيح و صيغتها صحة و الاسئلة
 عليها الدتحصل النتائج كانت قد و الاستبيان مصداقية درجة لقياس ألفاكرونباخ الثبات معامل استخدام

 : التالي الجدول في موضحة ىي كما
 .الاستبيان لاستمارة ألفاكرونباخ معامل اختبار نتائج يوضح(: 2-3الجدول رقم )

 العبارات عدد الفاكرونباخ
0.72 16 

 SPSSالدصدر: من اعداد الباحث اعتمادا على نتائج 
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 نفس يعيدون العينة من% 72بنسبة  أي 0.72 عام بشكل للاستبيان ألفا الثبات معامل قيمة إن
 لأداة الدصداقية و الثبات من قوي مستوى على تدل نسبة ىي و جديد من استجوابهم حالة في الإجابات

 .الدراسة مستوى على النتائج تعميم وبالتالي القياس
 :الديدانية الدراسةني: عرض نتائج الثا طلبالد

 :العينة بأفراد الخاصة الشخصية الدعلومات : الاول الفرع
 .الجنس:1

 .الجنس متغير حسب العينة أفراد توزيع (:3-3رقم ) الجدول
 Q1 التكرار النسبة

 ذكر 48 80%
 انثى 12 20%

100% 60 Total 
 spss نتائج على اعتماد الباحث إعداد من: الدصدر

�
 الجنس. حسب لأفراد التكراري زيعالتو (: 21-3) الشكل

 فقد الإناث أما %80 بنسبة الذكور من بالجنس يتعلق فيما العينة أفراد غالبية أن الشكل و الجدول يوضح
 .%20 بلغت
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 .العمر2
 العمر متغير حسب العينة أفراد توزيع(: 4-3) رقم الجدول

 Q2 التكرار النسبة
 سنة 30اقل من  27 45%
 سنة 39إلى  30من  21 35%
 سنة 49إلى  40من  09 15%
 سنة 59إلى  50من  03 05%
 سنة فأكثر 60من  00 00%

100% 60 Total 
 الاستبيان معالجة معطيات على بناءا الباحث إعداد من: الدصدر

 
 السن حسب العينة لأفراد التكراري وزيعالت (:22-3) الشكل

 
 %35و سنة 30 من أقل العينة أفراد من %45  نسبة أن نلاحظ السابقتُ الشكل و الجدول خلال من
 و، سنة 49 إلى 40 من أعمارىا منها  %15و، سنة 39 لىإ 30 من أعمارىا التي العينة أفراد من

 .سنة 59 إلى 50 من أعمارىم فتتًاوح الدتبقية 05%
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 الدراسي الدستوى 3.
 الدراسي الدستوى حسب العينة أفراد توزيع (5-3الجدول رقم )

 Q3 التكرار النسبة
 متوسط 06 10%

 ثانوي 22 36.67%
 جامعي 32 53.33%

 اخر 00 00%
100% 60 Total 

 الاستبيان معالجة معطيات على بناءً  الباحث إعداد من: الدصدر

 
 الدراسي مستوى حسب العينة لأفراد التكراري وزيعالت(: 23-3) الشكل

 متوسط مستوى لذا العينة أفراد من  %10نسبة  أن نلاحظ السابقتُ الشكل و الجدول خلال من
 .جامعي مستوى لذا الدتبقية %53.33 و ،ثانوي مستوى لذا العينة أفراد من %36.67و
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 الاجتماعية الحالة 4.
 يةالاجتماع الحالة حسب العينة أفراد توزيع(: 6-3) الجدول رقم

 Q4 التكرار النسبة
 اعزب/عزباء 37 61.67%
 متزوج)ة( 23 38.33%
100% 60 Total 

 spss نتائج على اعتماد الباحث إعداد من: الدصدر
 
 
 
 
 
 
 

 الاجتماعية الحالة حسب العينة لأفراد التكراري وزيعالت :(24-3الشكل)
 الدتزوجتُ نسبة بلغت فيما ،العزاب من %61.67 نسبة أن نلاحظ السابقتُ الشكل و الجدول خلال من

38.33%. 
 الدهنة.5

 الدهني متغير حسب العينة أفراد توزيع :(7-3) رقم الجدول
 Q5 التكرار النسبة
 بطال 11 18.33%

 طالب 24 40%
 عامل 21 35%

 اعمال حرة 04 6.67%
100% 60 Total 
 spss نتائج على اعتماد الباحث إعداد من: الدصدر
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 الدهنة حسب العينة لأفراد التكراري وزيعالت (:25-3الشكل )
 نسبة أما  %40 بنسبة الطلبة من ىم العينة أفراد أن نلاحظ السابقتُ الشكل و الجدول خلال من

 الاعمال من يفه  %6.67 نسبة بينما لتُاالبط من فهي %18.33 نسبة و ،العمال من فهم 35%
 .الحرة

 الدراسة بأسئلة الدتعلقة النتائج : الثاني الفرع
 .الفيس بوك الاجتماعي التواصل شبكة على الدشاركة بداية -1

 الاجتماعي التواصل الشبكات على الدشاركة :(8-3) رقم الجدول
 Q1 التكرار النسبة

 2010قبل  18 30%
 الى يومنا2010 من  42 70%

100% 60 Total 
 spss إعداد الباحث اعتماد على نتائجالدصدر :من 

 
 
 
 
 
 
 
 

 يوضح نسبة مشاركة الأفراد على شبكة التواصل الاجتماعي الفيس بوك(: 26-3الشكل )
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 من أفراد العينة كان انضمامهم و مشاركتهم على %30يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة  
 على فكانت انضمامها ومشاركتها %70أم بقية النسبة و ىي  2010شبكات التواصل الاجتماعي قبل  

 .ايومنا ىذ إلى 2010شبكات التواصل من  
 كثر تصفحا من طرف أفراد العينةالشبكات الأ -2

 (: يوضح الشبكات الأكثر تصفحا9-3الجدول رقم )
 Q2 التكرار النسبة
 فيسبوك 43 71.67%
 يوتيوب 08 13.33%
 تويتً 07 11.67%
 قوقل + 02 3.33%
 غتَ ذلك 00 00%

100% 60 Total 
 spss الدصدر :من إعداد الباحث اعتماد على نتائج

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 يوضح الشبكات الأكثر تصفحا(: 27-3الشكل )
 من أفراد العينة يتصفحون فيسبوك بصفة أكتً %71.67يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة  

تم  من العينة يتصفحون يوتيوب %13.33على غرار شبكات التواصل الاجتماعية الأخرى ثم لصد نسبة  
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 ةالدتبقية من العينة تتصفح شبك %3.33من العينة تتصفح تويتً فيما لصد نسبة   %11.67تليها نسبة  
 .قوفل +

 معدل تصفح شبكة التواصل الاجتماعي الفيس بوك في اليوم -3
 بوك في اليوم تصفح شبكة الفيس (: يوضح معدل16-3)الجدول رقم 

 Q3 التكرار النسبة
 أقل من ساعة 09 15%

 ساعة 3إلى  1من  28 46.67%
 ساعة 58إلى  3من  06 10%
 ساعة 5أكثر من  03 5%

 حسب الظروف 14 23.33%
100% 60 Total 

 spss الدصدر :من إعداد الباحث اعتماد على نتائج
 
 
 
 
 
 
 

 بوك في اليوم يوضح معدل تصفح شبكة الفيس(: 28-3) الشكل
أقل بوك  شبكة  الفيسأفراد العينة يتصفحون  من %15يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة  

 3إلى  1من أفراد العينة يتصفحون شبكات تواصل الاجتماعي من   %46.67من ساعة في اليوم و 
ساعة يوميا  5إلى   3أفراد العينة يتصفحون شبكات التواصل الاجتماعي من  من  %10ساعة كما أن  

 %23.33يوميا فيما أن   ساعة 5من أفراد العينة يتصفحون شبكات الاجتماعية أكثر من  %5 بينما
 .يتصفحونها حسب الظروف من العينة
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 شبكة الفيس بوك لالغرض من استعما -4
 بوك شبكة الفيس لاستعماالغرض من (: يوضح 11-3الجدول رقم )

 Q4 التكرار النسبة
 تسلية والتًفيو 02 3.33%

 البحث العلمي 13 21.67%
 الاتصال بالأصدقاء 45 75%
 البحث عن الدنتجات والخدمات 00 00%
 أشياء أخرى 00 00%

100% 60 Total 
 spssالدصدر: من إعداد الباحث اعتماد على نتائج 

 
 
 
 
 
 
 
 

 بوك شبكة الفيس ليوضح الغرض من استعما(: 29-3الشكل )
من أفراد العينة كان الغرض الاساسي من  %3.33يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة 

العينة تستعمل شبكات  %21.67شبكات التواصل ىو التسلية و التًفيو فيما كانت نسبة  استعمالذم
ىي أكبر نسبة من أفراد العينة يستعملون و  %75الاجتماعي لغرض البحث العلمي أم نسبة   التواصل
 .التواصل الاجتماعي لغرض الاتصال بالأصدقاء شبكات
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 متصفحي صفحة موبيليس على فيسبوك -5
 بوك (: يوضح تصفح صفحة موبيليس على الفيس12-3الجدول رقم )

 Q5 التكرار النسبة
 نعم 07 11.67%
 حسب وجود أحداث تخصص نشاط الدؤسسة 26 43.33%

 الاتصال بالأصدقاء 27 45%
 البحث عن الدنتجات والخدمات 60 100%

 spssالدصدر: من إعداد الباحث اعتماد على نتائج 

 بوك (: يوضح تصفح صفحة موبيليس على الفيس30-3الشكل )
لا يتصفحون صفحة موبيليس  %45يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن أغلبية أفراد العينة وبنسبة  

من أفراد العينة يتصفحون صفحة موبيليس على فيسبوك حسب  %43.33فيس بوك أم نسبة   على
 من أفراد العينة يتصفحون صفحة موبيليس على %11.67أم نسبة  ،أحداث تخص نشاط الدؤسسة وجود

 .فيسبوك
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 الدؤسسة من صفحة موبيليس على الفيس بوك. غرض6-

 (: يوضح غرض الشركة من صفحة موبيليس على الفيس بوك 13-3الجدول رقم )

 Q6 التكرار النسبة
 التسلية والتًفيو 04 6.67%
 تعرف بالدؤسسة 09 15%

 بديل عن وسائل إ 17 28.33%
 ترويج لدنتجاتها 30 50%

100% 60 Total 
 spssالدصدر: من إعداد الباحث اعتماد على نتائج 

 
 
 
 
 
 
 

 بوك غرض الشركة من صفحة موبيليس على الفيسيوضح : (31-3الشكل )
 من أفراد العينة يرون أن غرض الشركة من صفحة %50يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة 

 موبيليس من العينة يرون أن غرض الشركة من صفحة %28.33موبيليس ىو ترويج لدنتجاتها بينما نسبة  
بالدؤسسة  أفراد العينة يرون أن الغرض ىو تعرفمن  %15ىو بديل عن وسائل الاتصال فيما أن نسبة 

التسلية و  من أفراد العينة يرون أن غرض الشركة من صفحة موبيليس ىو %6.67بينما كانت نسبة  
 .التًفيو
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 على غرارتكفي عناء البحث و تختصر الوقت  الفيس بوك لدوبيليسفي صفحة  الإشهاراتعروض و ال -7

 الاخرى. وسائل الاتصال

 بوك لدوبيليس (: يوضح اختصار الوقت في صفحة الفيس14-3الجدول رقم )

 Q7 التكرار النسبة
 نعم 47 78.33%

 لا 06 10%
 مـحايد 07 11.67%
100% 60 Total 

 spssالدصدر: من إعداد الباحث اعتماد على نتائج 

 بوك لدوبيليس يوضح اختصار الوقت في صفحة الفيس(: 32-3) الشكل
 اتالإشهار من أفراد العينة يرون أن العروض و  %78.33يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة  

 في صفحة موبيليس تكفيهم البحث و تختصر لذم الوقت في وسائل اتصال التقليدية في حتُ أبدى
 في الإشهاراتفهم لا يرون أن العروض و  %10لك أما نسبة  ذ منهم موقف لزايد اتجاه  11.67%

 .صفحة موبيليس تكفيهم البحث و تختصر لذم الوقت في وسائل اتصال التقليدية
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صفحة ل في شبكة الفيس بوكطرح استفسارات و ملاحظات حول الخدمات الدشاركة و إمكانية  -8

 شهار الأخرى.وسائل الا موبيليس على غرار

 بوك اتاحة فرصة طرح استفسارات وملاحظات على الفيس(: يوضح 15-3رقم )الجدول 

 Q8 التكرار النسبة
 نعم 53 88.33%
 لا 01 1.67%
 مـحايد 06 10%

100% 60 Total 
 spssالدصدر: من إعداد الباحث اعتماد على نتائج 

 
 
 
 
 
 
 

 بوك الفيسيوضح اتاحة فرصة طرح استفسارات وملاحظات على (: 33-3الشكل )
 من أفراد العينة يعتقدون أن شبكات التواصل %88.33يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة  

موبيليس  الاجتماعي تدنح لذم فرصة أكبر لطرح استفساراتهم و ملاحظاتهم حول الخدمة الدقدمة على صفحة
 %1.67 منهم موقف لزايد اتجاه ذالك أما نسبة %10بالدقارنة بباقي وسائل الاتصال في حتُ أبدى  

لا يعتقدون أن شبكات التواصل الاجتماعي تدنح لذم فرصة طرح استفساراتهم وملاحظاتهم حول  فهم
 .الخدمة الدقدمة على صفحة موبيليس بالدقارنة بباقي وسائل الاتصال
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 شبكة الفيس بوكعن طريق  الإشهارتكلفة  تقليل -9
 

 بوك شبكة الفيسعن طريق  الإشهارتكلفة (: يوضح تقليل 16-3)الجدول رقم 
 Q9 التكرار النسبة
 نعم 46 76.67%
 لا 11 18.33%

 مـحايد 03 05%
100% 60 Total 

 spssالدصدر: من إعداد الباحث اعتماد على نتائج 
 
 

 
 
 
 
 

 بوك يوضح تقليل تكلفة الإشهار عبر الفيس(: 34-3الشكل )
 من أفراد العينة يرون أن شبكات التواصل %76.67يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة  

 منهم %05الاجتماعي تقلل تكلفة التًويج للشركة مقارنة بباقي وسائل الاتصال الأخرى في حتُ أبدى  
 لل تكلفةفهم لا يرون أن شبكات التواصل الاجتماعي تق %18.33موقف لزايد اتجاه ذالك أما نسبة  

 .التًويج للشركة مقارنة بباقي وسائل الاتصال الأخرى
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 الإشهار عبر الفيس بوكفعالية  -10

 بوك فعالية الإشهار عبر الفيس(: يوضح 17-3الجدول رقم )
 Q10 التكرار النسبة
 نعم 37 61.67%

 لا 12 20%
 مـحايد 11 18.33%
100% 60 Total 

 spss اعتماد على نتائجالدصدر: من إعداد الباحث 
 

 
 
 
 
 
 

 بوك فعالية الإشهار عبر الفيس يوضح(: 35-3الشكل )
عبر  الإشهارمن أفراد العينة يعتبرون أن  %61.67يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة  

ىو الأكثر فعالية في الوصول للمستهلك و تحفيزه الشراء أكتً من  الفيس بوك التواصل الاجتماعي شبكات
فهم لا  %20أما نسبة  ذلكنهم موقف لزايد اتجاه م %18.33الأخرى في حتُ أبدى   وسائل الاتصال

 الأكثر فعالية في الوصول للمستهلك و تحفيزه الشراء أكتً منة الفيس بوك عبر شبك الإشهار يعتبرون أن
 .الأخرى وسائل الاتصال
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 الفيس بوك وسيلة إشهارية لعرض الدنتجات والخدماتاعتبار  -11

 الفيس بوك وسيلة إشهارية لعرض الدنتجات والخدماتاعتبار (: يوضح 18-3الجدول رقم )

 Q11 التكرار النسبة
 نعم 42 70%
 لا 03 05%
 مـحايد 15 25%

100% 60 Total 
 spss نتائجالدصدر: من إعداد الباحث اعتماد على 

 
 
 
 
 
 
 

 بوك وسيلة إشهارية لعرض الدنتجات والخدمات الفيساعتبار (: 36-3الشكل )
 ن أفراد العينة يعتبرون أن فيسبوك من الاماكنم %70يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة  

 أبدى عنها في حتُبالدستهلكتُ التي لؽكن وضع و عرض منتج فيو و يشجع شراء الدنتجات الدعلن  الدزدتزة
 من أفراد العينة فهم لا يعتبرون أن فيسبوك من %05موقف لزايد اتجاه ذالك أما نسبة   منهم  % 25

 بالدستهلكتُ التي لؽكن وضع و عرض منتج فيو و يشجع شراء الدنتجات الدعلن عنها. الاماكن الدزدتزة
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 التواصل الدستمر والتحديثات عبر صفحة الفيس بوك -12

 بوك عبر صفحة الفيسوالتحديثات التواصل الدستمر  يوضح(: 19-3رقم ) الجدول

 Q12 التكرار النسبة
 نعم 37 61.67%
 لا 20 33.33%

 مـحايد 03 05%
100% 60 Total 

 spss الدصدر: من إعداد الباحث اعتماد على نتائج
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 بوك الفيسعبر صفحة والتحديثات التواصل الدستمر  يوضح(: 37-3الشكل )

تحديثات  أفراد العينة يعتقدون أن إمكانية إجراء %61.67يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة  
ترهورىا و كسب  على صفحة فيسبوك فرصو ىامة لتقدنً معلومات جديدة عن الشركة و منتجاتها و إقناع

العينة فهم لا  أفراد من %33.33ك أما نسبة  لموقف لزايد اتجاه ذمنهم  %05 ثقتهم في حتُ أبدى
عن الشركة  يعتقدون أن إمكانية إجراء تحديثات على صفحة فيسبوك فرصو ىامة لتقدنً معلومات جديدة

 .ترهورىا وكسب ثقتهم و منتجاتها و إقناع
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 .بوك سالفيعبر للإشهار تًويج الألعية  -13

 الترويج للإشهار عبر الفيس بوك.(: يوضح أهمية 26-3الجدول رقم )

 Q13 التكرار النسبة
 نعم 36 60%

 لا 04 6.67%
 مـحايد 20 33.33%
100% 60 Total 

 spss الدصدر: من إعداد الباحث اعتماد على نتائج
 

 

 

 

 

 .بوك سالفيعبر للإشهار ترويج الأهمية  يوضح(: 38-3الشكل )
 عبرللإشهار من أفراد العينة يعتقدون أن التًويج  %60يتضح من بيانات الجدول و الشكل أن نسبة  

منهم موقف لزايد اتجاه ذلك أما نسبة  %33.33بوك وسيلة ىامة لشركة موبيليس في حتُ أبدى   فيسال
 بوك وسيلة ىامة لشركة فيسال عبرللإشهار من أفراد العينة فهم لا يعتقدون أن التًويج  6.67%

 .موبيليس
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 :النتائج تحليل و مناقشة : الثالث الدطلب
 الفرضيات اختبار  :ولالأ الفرع

عامة والفيس بوك خاصة مكانة ىامة في حياة  عيتحتل شبكات التواصل الاجتما :الأولى الفرضية  -
 الأفراد.
 .( نسبة مشارك الأفراد على شبكة التواصل الاجتماعي26-3الشكل )�و (8-3الجدول رقم )يوضح 
 .الشبكات الأكثر تصفحا (27-3و الشكل ) (9-3الجدول رقم )يوضح 
 .بوك في اليوم معدل تصفح شبكة الفيس( 28-3الشكل ) و (10-3الجدول رقم )يوضح 
 .بوك الغرض من استعمال شبكة الفيس( 29-3و الشكل ) (11-3الجدول رقم )يوضح 

عامة  عيالتواصل الاجتمامن خلال ىاتو الجداول والأشكال اتضح لنا قبول الفرضية الأولى )تحتل شبكات 
 النظرية طبقاً للنتائج المحصل عليها. ةوالفيس بوك خاصة مكانة ىامة في حياة الأفراد( وذلك مقارنة بالدارس

وسيلة اتصالية    الاجتماعي الفيس بوك التواصل الالكتًونية شبكات استخدام لؽثلالثانية:  الفرضية  -
 .فعالة مقارنة بوسائل الاتصال الأخرى

 من أجل إثبات ىذه الفرضية قمنا طرح الأسئلة التالية:
 ؟على الفيس بوك موبيليسالدؤسسة لصفحة برأيك ما ىو الغرض من استعمال   -1

( الذي يعكس رأي العينة من استعمال الشركة لصفحة 31-3( والشكل )13-3من خلال الجدول )
من  %28.33من العينة أن غرض الشركة من الصفحة ىو التًويج بمنتجاتها و %50موبيليس حيث يرى 

يرون صفحة  %15العينة بديل عن التعاملات مع زبائنها عوض الرسائل النصية عبر شبكة الذاتف، و
 يرون أن الصفحة من أجل التسلية والتًفيو. %6.67الفيس بوك ىي التعريف بمؤسسة موبيليس و

 لك تختصر و البحث عناء تكفيك الصفحة ىذه الإشهارات في و العروض أن ترى ىل  -2
 الأخرى؟ الاتصال الإشهارية على غرار وسائل الوقت

من أفراد العينة أن صفحة  %78.33( الذي يرى 32-3( والشكل )14-3من خلال الجدول )
من العينة  %11.67موبيليس تكفيهم عناء البحث وتختصر الوقت مقارنة بوسائل الاتصال الأخرى و

لا يرون أبدًا أن صفحة موبيليس تكفيهم عناء البحث واختصار  %10أبدوا رأيهم المحايد في ذلك، و
 الوقت.



عبر الفيس بوكالفصل الثالث                                                                الإشهار   
 

 

117 

و لطرح استفسارات للمستهلك فرصتدنح  الفيس بوك التواصل الاجتماعي ةىل تعتقد أن شبك  -3
 لاتصالوملاحظاتك حول الخدمة الدقدمة على صفحة موبيليس بالدقارنة بباقي وسائل ا

 ؟التقليديةالإشهارية 
من أفراد العينة يعتقدون أن شبكة  %88.33( أن 33-3( والشكل )15-3) من خلال الجدول 

التواصل الاجتماعي الفيس بوك تدنح لذم فرص أكبر لطرح استفساراتهم وملاحظتهم حول الخدمة الدقدمة 
في حتُ  التقليديةوذلك مقارنة بباقي وسائل الاتصال الإشهارية  على صفحة الفيس بوك من موبيليس

فهم لا يعتقدون أن شبكة التواصل الاجتماعي تدنح  %1.67منهم موقف مـحايد أما نسبة  %10أبدى 
 لذم فرصة لطرح استفساراتهم وملاحظاتهم حول الخدمة على صفحة الفيس بوك لدوبيليس.

 شهارللإالتًويج  تكلفة تقلل الاجتماعي الفيس بوك التواصل شبكة أن القول لؽكن ىل  -4
 ؟التقليديةوسائل الاتصال الإشهارية عام وذلك مقارنة بباقي  بشكل للمؤسسة

من افراد العينة يرون أن شبكة  %76.67( أن نسبة 34-3الشكل ) و (16-3الجدول رقم )من خلال 
في  التقليديةالتواصل الاجتماعي فيس بوك تقلل تكلفة التًويج للإشهار للمؤسسة مقارنة بوسائل الاتصال 

فهم لا يرون شبكة  %18.33منهم موقف مـحايد اتجاه ذلك، في حتُ أن نسبة  %05حتُ أبدى 
 ار.التواصل الاجتماعي فيس بوك تقلل تكلفة التًويج للإشه

أكتً فعالية في الوصول  الفيس بوك التواصل الاجتماعي ةىل تعتبر التًويج للإشهار عبر شبك  -5
 ؟التقليدية الإشهارية للمستهلك و تحفيزه الشراء أكتً من وسائل الاتصال

من أفراد العينة يعتبرون أن الإشهار  %61.67( أن نسبة 35-3)والشكل  (17-3) من خلال الجدول
في حتُ ابدى  التقليديةعبر الفيس بوك أكثر فعالية وتحفيزه بعملية الشراء على غرار وسائل الاتصال 

فهم لا يعتبرون أن الإشهار عبر شبكة الفيس بوك  %20منهم موقف مـحايد اتجاه ذلك، أما  18.33%
 .التقليديةأكثر فعالية للوصول إلى الدستهلك وتحفيزه بعملية الشراء على غرار وسائل الاتصال 

من الأماكن التي يتخذىا الدستهلك في البحث عن عروض السلع بوك  فيسالىل يعتبر   -6
 والخدمات وتحفيز عمليات الشراء؟

من أفراد العينة يعتبرون أن  %70يتضح لنا أن  (36-3)والشكل  (18-3قم )الجدول ر من خلال 
الفيس بوك من الأماكن التي يبحثون فيها عن عروض السلع والخدمات من أجل تشجيع عملية الشراء، في 
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من أفراد العينة لا يعتبرون أن الفيس بوك من الأماكن  %05من العينة موقف مـحايد و %25حتُ أبدى 
 التي يبحثون فيها عن عروض السلع والخدمات.

فرصة ىامة لتقدنً  بوك عبر صفحة الفيس والتحديثات التواصل الدستمر تعتقد أن ىل  -7
 الدعلومات الجديدة والدتغتَات الطارئة التي تحدث في الدؤسسة؟

من أفراد العينة يعتقدون أن  %61.67( أن نسبة 37-3)والشكل  (19-3الجدول رقم )من خلال 
لتقدنً الدعلومات الجديدة عن الدؤسسة إمكانية التواصل والتحديثات عبر صفحة الفيس بوك فرصة ىامة 

منهم موقف مـحايد، أما نسبة  %05ومنتجاتها وإقناع الجمهور وكسب ولائهم، في حتُ أبدى 
 ديث في صفحة موبيليس يقدم معلومات جديدة للشركة أو منتجاتها.منهم لا يرون أن التح 33.33%
 شبكات استخدام لؽثلمن خلال ما سبق من الجداول والاشكال ،فقد تم قبول الفرضية الثانية  

وذلك وسيلة اتصالية  فعالة  مقارنة بالوسائل الاتصال الاخرى   الاجتماعي الفيس بوك التواصل الالكتًونية
 الدتحصل عليها.طبقا لنتائج 

 يعتبر الفيس بوك وسيلة اشهارية فعالة في التسويق الدعاصر.الثالثة:  الفرضية  -
 بوك؟ تتصفح موبيليس على الفيس ىل  -1

لا  %45أن اغلبية أفراد العينة وبنسبة  (30-3)والشكل  (12-3رقم )يتضح من بيانات الجدول 
من افراد العينة يتصفحون صفحة موبيليس على  %43.33يتصفحون صفحة موبيليس على الفيس بوك و

من العينة يتصفحون صفحة موبيليس على  %11.67الفيس بوك عند وجود أحداث لنشاط الدؤسسة و
 الفيس بوك.

ىل يعتبر الفيس بوك من الأماكن التي يتخذىا الدستهلك في البحث عن عروض السلع   -2
 والخدمات وتحفيز عمليات الشراء؟

% من أفراد العينة يعتبرون أن 70( يتضح لنا أن 36-3( والشكل )18-3رقم )من خلال الجدول 
الفيس بوك من الأماكن التي يبحثون فيها عن عروض السلع والخدمات من أجل تشجيع عملية الشراء، في 

% من أفراد العينة لا يعتبرون أن الفيس بوك من الأماكن 05% من العينة موقف مـحايد و25حتُ أبدى 
 بحثون فيها عن عروض السلع والخدمات.التي ي
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فرصة ىامة لتقدنً  بوك عبر صفحة الفيس والتحديثات التواصل الدستمر تعتقد أن ىل  -3
 الدعلومات الجديدة والدتغتَات الطارئة التي تحدث في الدؤسسة؟

% من أفراد العينة يعتقدون أن 61.67( أن نسبة 37-3( والشكل )19-3من خلال الجدول رقم )
نية التواصل والتحديثات عبر صفحة الفيس بوك فرصة ىامة لتقدنً الدعلومات الجديدة عن الدؤسسة إمكا

% منهم موقف مـحايد، أما نسبة 05ومنتجاتها وإقناع الجمهور وكسب ولائهم، في حتُ أبدى 
 % منهم لا يرون أن التحديث في صفحة موبيليس يقدم معلومات جديدة للشركة أو منتجاتها.33.33

 ىل يعتبر الفيس بوك وسيلة ىامة للتًويج الإشهاري لدؤسسة موبيليس؟  -4
يتضح من بيانات الجدول والشكل أن ( 38-3رقم )والشكل  (20-3الجدول رقم )من خلال الجدول 

بوك وسيلة ىامة لشركة موبيليس في  فيسال عبرللإشهار من أفراد العينة يعتقدون أن التًويج  %60نسبة  
من أفراد العينة فهم لا يعتقدون  %6.67منهم موقف لزايد اتجاه ذلك أما نسبة  %33.33حتُ أبدى  

 .موبيليس بوك وسيلة ىامة لشركة فيسال عبرللإشهار أن التًويج 
 من خلال الجداول والأشكال وما سبق والنتائج الدتحصل عليها فقد تم قبول الفرضية الثالثة.

 النتائج مناقشة :الثاني الفرع
 : التالية للنتائج توصلنا الفرضيات اختبار خلال من
عامة  الاجتماعي التواصل شبكات أن على تنص التي الفرضية قبول الاولى الفرضية اختبارات ظهرتأ -

 .المحصلة للنتائج طبق ذلك و المجتمع أفراد ةحيا في ىامة مكانة لذا والفيس بوك خاصة
 التواصل الالكتًونية شبكات استخدام الفرضية التي تنصأظهرت اختبارات الفرضية الثانية قبول  -

 .وسيلة اتصالية  فعالة مقارنة بوسائل الاتصال الأخرى  الاجتماعي الفيس بوك
الفيس بوك وسيلة اشهارية فعالة في  يعتبر القائلة الفرضية قبول الثالثة الفرضية نتائج و اختبارات ظهرتأ -

 التسويق الدعاصر.
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 الفصل: خلاصة
 ىامة مكانة تحتل الاجتماعي الفيس بوك التواصل شبكات أن القول لؽكن الفصل لذذا كخلاصة 

وكثافتو الكبتَ لعدد الجمهور الذي لػتويو عبر العالم،  ،وإلغابياتو مزاياه لتعددالافراد والمجتمعات    أوساط في
جعل من اي مؤسسة كانت وفي أي مكان كانت ان تجعل من ىاتو الشبكة  وسيلة متاحة للتسويق 
الدعاصر .لذا فاصبح التًويج ينتهج طرق وسبلا لذاتو الشبكة من اجل تحقيق الاىداف التسويقية، ومن 

 شبكة عبر شهارالا كان حتُة الفيس بوك ىو التًويج الاشهاري، التًويج اكثر استعمالا عبر شبك
و ظهور الجيل الثاني والثالث وعلى  لزبائنها، تحاور أو تفاعل تتيح لا معينة مواقع على الجيل الاول الأنتًنت
جعلت من الدؤسسة والزبون الاكثر تقارب وتحاورا  فيما  بوك الفيس يالتواصل الاجتماع شبكاتمنصة 
 بينهم.

 إلى التوصل تم فقد الاشهار التسويقي عبر الفيس بوك بدراسة خصصت التي الديدانية الدراسة أما 
 من الدعلومات لجمع كمصدر عبر الفيس بوك الإشهارات على يعتمد الدستهلك أن ألعها من عديدة نتائج
 .شرائها في يرغب التي والخدمات السلع

 تحديدا و الاجتماعي التواصل لشبكات موبيليس النقال الذاتف قطاع شركة استخدام أن إلى بالإضافة
  متاحة وسائل كونها ، الحالي عصرنا في الدنتجات و للسلع الاشهاري  لتًويجل وسائل أفضل 'بوك الفيس'

 عبر كل الاسواق العالدية.
 في وبأقل التكاليف واستهداف اكبر عدد من الدستهلكتُ ناجحة إشهارية تزلةجل ومن أ 

اشاء صفحة خاصة عبر الفيس بوك   الإشهارية الوكالات أو الدؤسسات من يتطلب،  الدؤسسات الجزائرية
 مالتًويج الإشهاري لدنتجاتهم والتواصل الدستمر وعرض كل مستحدثاتها عبر صفحتها لا علا جلأمن 

 دارة العلاقة معهم، لشا لػقق رضا وولاء الزبائن.إزبائنها بذلك لتقوية 



 
 
 
 
 
 
 

 مةـخات
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 مةــــــخات
 بالنسبة وفعالا أساسيا دورا يلعب الاشهار بأن لنا يتضح الدوضوع لذذا دراستنا خلال من 

 ظل في  قدر لشكن من حصص سوقية الحصول على للمؤسسات التي تنشط في لرال التسويق والتي تود
 التسويقية هافاىداتحقيق ل  الاشهار من خلالوالدؤسسة  تسعى التنافسات الدتعددة في لرال التسويق، و

 اختلاف على حسب اتالإشهار ات، تختلف ىذه الإشهار  من لرموعة طريق عنالزبون ير على بالتأث وذلك
 النشر وسائل من لرموعة على الزبائن إلى رسائلو إيصال في  الدسوقلعاداتهم وتقاليدىم، إذ يعتمد  الزبائن
 الدرتقبين الزبائن إلى برسالتو للوصول الدعلن مهايستخد التي والطرق الأدوات بمثابة الوسائل ىذه تعتبر حيث
 شبكات ونخص بالذكر لى عدةإتنوعت  التيت ين ىاتو الوسائل ىي شبكة الأنترن، ومن بوخدماتو لسلعو

 خير تدتوعلى ىذا الأ شهاري،ترويج الإلالدؤسسات كمنصة لاتخذتها التي  الاجتماعيشبكات التواصل 
 صل الاجتماعي الفيس بوك أنيمكن للإشهار عبر شبكة التوا كيف في ةالدتمثل البحث إشكالية معالجة

 انطلاقا وىذا تطبيقي فصل و نظريين فصلين خلال من وتم معالجة ىاتو الدشكلة؟ يحقق الأىداف التسويقية
 التي الثلاث للفصول عام ملخص على الخاتدة ىذه بذلك تشمل و الدقدمة في إليها الدشار الفرضيات من

 البحث فاقأ خيراأو  واقتراحات بتوصيات متبوعة النظرية والتطبيقية الدراسة نتائج تتبعهاو  البحث، تضمنها
 .لو امتدادا تكون نأ يمكن التيو 

 الأساليب أىم من يعتبر الاجتماعي التواصل مواقع عبر الالكتروني فالتسويق  
 التواصل شبكات استخدام على ميقو  حيث ،في التسوق الدعاصر الشائعة التسويقية الاستراتيجياتو 

 تستقطب الشبكات ىذه كون التسويقية، والخطط البرامج لستلف لتطبيق كمنصة الدختلفة الاجتماعي
 جذابا سوقا يعتبرون الذين العمرية والدهنية والجنسية  والأصناف الأوساط لستلف من الزبائنكتلة كبيرة من 

 استهداف إلى جاىدة الدؤسسات تسعى، حيث  بوك لفيسا الشبكات ىذه أىم من  ،والدؤسسات بالنسبة
، راجية تحقيق عبرىا للإشهاروالترويج  عليها التواجد خلال من لذا أوفياء زبائن لجعلهم الأفراد ىؤلاء

 خلال ذلك. من مساعيها التسويقية
 من قمنا ليليةتح استطلاعية دراسة خلال من ذلك و الدقدمة في الدقترحة الفرضيات عن الاجابة حاولناثم 

 التواصل شبكات على بالجزائر موبيليس النقال الذاتف قطاع مؤسسة  متتبعي من عينة باستجواب خلالذا
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 النتائج الى فخلصنا تحقيق اىداف الاشهار في شبكة الفيس بوك دور بإبراز وقمنا الفيس بوك الاجتماعي
 :التالية
 :النظرية الدراسة نتائج

 .الدؤسسات من للعديد والخدمات السلع تسويق لرال في الرئيسية شطةالأن أحد يعتبر الإشهار -
 ىذه تعتبر حيث النشر وسائل من لرموعة على الدستهلكين إلى رسائلو إيصال في الاشهار يعتمد -

 لسلعو الدرتقبين الدستهلكين إلى برسالتو للوصول الدعلن يستخدمها التي والطرق الأدوات بمثابة الوسائل
 .وخدماتو

 في نوع كل ويساعد الأخرى الأنواع عن لستلفة وظيفة نوع كل يؤدي حيث لستلفة أنواع للإشهار  -
 .الأخرى شهاراتالإ أنواع عن مغاير ىدف تحقيق

 .والدراسة الجيدة لسلوك الزبون شهارالإ ةدار لإي  التخطيط الجيد شهار قد يستوجب لصاح النشاط الإ  -
 شبكات عبر التسويق في الأساسية الدكونات اىم احد ةالاجتماعي التواصل شبكات عبر الاشهار تدثل-

 الاجتماعي التواصل
 احد الركائز الاساسية في التسوق الالكتروني. الاجتماعي التواصل مواقع تعتبر -
 .وسيلة عصرية في تسويق الدنتجات والخدمات الاجتماعيان شبكات التواصل  -
  للمؤسسة. فعالة لتحقيق الاىداف التسويقية يةاستراتيج ماعيالاجت التواصل مواقع عبر التسويق إن -

 :التطبيقية الدراسة نتائج
 :التالية النتائج الى وصلنا العينة افراد اجابات و للآراء تحليلنا و الديداني، للواقع مواجهتنا بعد
 .الأفراد حياة في ىامة مكانة عامة وشبكة الفيس بوك خاصة  ةالاجتماعي التواصل شبكات تحتل -
 وسائل بباقي بالدقارنة شهارللترويج للإ ىامة وسيلة الفيس بوك الاجتماعي التواصل شبكات تعد -

 .الاتصال
 الفيس بوك اكبر مشتركين في الجزائر على غرار باقي الشبكات. الاجتماعيتضم شبكة التواصل  -
 .صفاحتها على الفيس بوكات  موبيليس عبر زبائن الجزائريين عن عروض وإشهار يبحث ويتتبع ال -
 .الددروسة العينة أوساط في واسعا إقبالا يعرف الاجتماعي التواصل شبكات عبر التسويق -
 .لترويج الاشهاري فعالة أداة الفيس بوك الاجتماعي التواصل شبكات -
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 ولاءو  رضا  قد يحقق بشكل كبير الفيس بوك الاجتماعي التواصلوقع لد موبيليس  الدؤسسة  استخدام -
 .زبائنهم

 :التوصيات و الاقتراحات
 شهاراتالإ في وتداركها الضعف نقاط على للوقوف وذلك شهاراتالإ لستلف فعالية بقياس القيام ضرورة

 اللاحقة
 .الجزائرية الدؤسسات طرف من الاجتماعي التواصل شبكات عبر التسويق إلى الاتجاه -
 في لرال الترويج الاشهاري استغلالذاوبالتالي   شارانت الأكثر ةالاجتماعي الشبكة ىو بوك الفيس -

  .الزبائنيستهدف اكبر عدد من 
 .الشبكات ىذه استغلال وحسن للاحترافية -
 الفيس بوك مزايا من والاستفادة لمجالا ىذا في تكوينهم و وموظفين عمالا الاقتصادية الدؤسسات تجنيد  -

 .أكثر
 كل مع للتعامل الزبائن إقناع في اتصالية مهارات توظيف و الصفحات بهذه أكثر الاىتمام يتوجب -

 .خاصة بصفة بوك يسالف بوسيلة و عامة الاجتماعي التواصل شبكات
 و لشيزات من تحتويو ما كل على الأداة ىذه من الاستفادة و ة،السلبي الأشياء كل عن الابتعاد ضرورة -

 .الزبون والدؤسسة تخدم التي الدواضيع و المجالات لستلف في علمية تجارب و خصائص
 دعوة الزبائن في البحث عن الدنتجات والخدمات عبر صفحات الفيس بوك.  -
 جعلها و الصفحات ىذه ترقية على العمل الدنظمات و الشركات و الدؤسسات جميع من يتطلب كما -

 بها تقوم التي تالتحديثا خلال منالزبون  إقناع في إيجابي بشكل تستخدمها و ،حديثة اتصالية وسيلة
 على يجب، حديثة اتصالية وسيلة كونها ، التقنية أو الفنية الناحية من سواء الصفحة ىذه تطوير ضرورة

 خلال من ،الزبائن مع لتواصلل التسويق في الاستراتيجية خططها ضمن استدراجها الدؤسسات الاقتصادية
 . ئهمأرا و انشغالات على الرد و خدمات لأىم عرضها

 على العمل و الدعلومات و الاتصال بتكنولوجيا موبيليس شركة اىتمام زيادة إلى الدراسة وصىت كما-
 .شهار عبر شبكات التواصل الاجتماعي الفيس بوكالا في إبداعية أساليب
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 :البحث أفاق
 :يةالتال الدواضيع في البحث و الدراسة ىذه مثل جراءإ الباحثين على نقترح تشعبو و الدوضوع لحداثة نظرا

 .الجزائر في الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق وآفاق واقع -
  .الزبائن والاحتفاظ بهم جلب في س بوكفيال الاجتماعي التواصل ةشبك دور -
 .الدؤسسات مردودية على الاجتماعي التواصل شبكات أثر -
 قتصادية.كافة المجالات الا في الافتراضي للتسويق أداة الاجتماعي التواصل بكاتش -
 الإشهارات في وتداركها الضعف نقاط على للوقوف وذلك الإشهارات لستلف فعالية بقياس القيام ضرورة -

 .اللاحقة
 .الوسيلة ىذه على التركيز ولزاولة عبر الفيس بوك الإشهارات في النظر إعادة -



 
 
 
 
 
 
 
 
 

 فهرس الجداول والأشكال



 فهرس الجداول والأشكال
 

 فهرس الجداول: -1

 رقم الصفحة عنوان الجدول رقم الجداول
 77 مختلف وسائل الإشهار )مزايا وعيوب( 1-1
 55 يوالعاد الإلكتروني التسويق بين الاختلاف أوجه 7-1
 97 للمعالجة القابلة و الدسترجعة و الدوزعة الاستبيانات عدد 3-1
 98 الاستبيان لاستمارة ألفاكرونباخ معامل اختبار نتائج 3-7
 99 الجنس متغير حسب العينة أفراد توزيع 3-3
 155 العمر متغير حسب العينة أفراد توزيع 3-4
 151 الدراسي الدستوى حسب العينة أفراد توزيع 3-5
 157 يةالاجتماع الحالة حسب العينة أفراد توزيع 3-6
 157 الدهني متغير حسب العينة أفراد توزيع 3-7
 153 الاجتماعي التواصل الشبكات على الدشاركة 3-8
 154 الشبكات الأكثر تصفحا 3-9
 155 بوك في اليوم تصفح شبكة الفيس معدل 3-15
 156 بوك شبكة الفيس لالغرض من استعما 3-11
 157 بوك تصفح صفحة موبيليس على الفيس 3-17
 158 غرض الشركة من صفحة موبيليس على الفيس بوك 3-13
 159 لدوبيليسبوك  اختصار الوقت في صفحة الفيس 3-14
 115 بوك اتاحة فرصة طرح استفسارات وملاحظات على الفيس 3-15
 111 بوك شبكة الفيسعن طريق  الإشهارتكلفة تقليل  3-16
 117 بوك فعالية الإشهار عبر الفيس 3-17
 113 الفيس بوك وسيلة إشهارية لعرض الدنتجات والخدماتاعتبار  3-18
 114 بوك الفيسعبر صفحة والتحديثات التواصل الدستمر  3-19
 115 كبو  سالفيعبر للإشهار ترويج الأهمية  3-75

 



 فهرس الجداول والأشكال
 

 فهرس الأشكال: -2

 رقم الصفحة عنوان الشكل رقم الشكل
 13 الدائرة الإبداعية الذهنية 1-1
 15 ساليب تخطيط الحملة الإشهاريةأ 1-7
 38 خريطة قرارات الشراء بين الزوج والزوجة 7-1
 47 الالكتروني للتسويق الأساسية القواعد 7-7
 75   الدائمين الزبائن مشاهدة نقرة مقابل التسعير طريقة 3-1
 75   الزبائن عامة مشاهدة نقرة مقابل تسعير طريقة 3-7
 71 الإشهار زبائن مشاهدات عدد على التسعير طريقة 3-3
 77 الإشهار في صفحات الزبائن مرات ظهور عدد على التسعير طريقة 3-4
 73 بوك الفيس عبر الاشهار وشكل مظهر 3-5
 75 بوك الفيس عبر للإشهار الفوترة و دفعال 3-6
 78 بوك الفيس في التسجيل عبرها يتم التي صفحةال 3-7
 79 بوك الفيس على الدتاحة( 60) الستة الصفحات 3-8
 85 بوك الفيس صفحة على الشركة مواصفات وضع كيفية 3-9
 81 بوك الفيس صفحة عبر للمؤسسة شعار أو صورة وضع كيفية 3-15
 81 كيفية وضع الإشهار في صفحة الفيس بوك 3-11
 87 بوك الفيس على للإشهار الترويج ضبط كيفية 3-17
 83   الإشهار في للظهور الدخصصة الصورة وضع 3-13
 84 الإشهارية للصورة الدرفق الوصف 3-14
 85 .  الدستهدفين الزبائن اختيار كيفية 3-15
 86 بوك الفيس عبر للإشهار الديزانية ضبط كيفية 3-16
 97 بوك الفيس على الجزائرية موبيليس مؤسسة صفحة 3-17



 فهرس الجداول والأشكال
 

 93 بوك الفيس على موبيليس إشهارات أحد 3-18
 94 بوك الفيس على لدوبيليس جديد عرض يقدم إشهار 3-19
 95 موبيليس لدستعملي جديدة خدمة 3-75
 99 الجنس حسب لأفراد التكراري توزيعال 3-71
 155 السن حسب العينة لأفراد التكراري توزيعال 3-77
 151 الدراسي ستوىالد حسب العينة لأفراد التكراري يعالتوز  3-73
 157 الاجتماعية الحالة حسب العينة لأفراد التكراري زيعالتو  3-74
 153 الدهنة حسب العينة لأفراد التكراري وزيعالت 3-75
 153 نسبة مشاركة الأفراد على شبكة التواصل الاجتماعي الفيس بوك 3-76
 154 الشبكات الأكثر تصفحا 3-77
 155 معدل تصفح شبكة الفيس بوك في اليوم 3-78
 156 شبكة الفيس بوك لالغرض من استعما 3-79
 157 تصفح صفحة موبيليس على الفيس بوك 3-35
 158 غرض الشركة من صفحة موبيليس على الفيس بوك 3-31
 159 اختصار الوقت في صفحة الفيس بوك لدوبيليس 3-37
 115 اتاحة فرصة طرح استفسارات وملاحظات على الفيسبوك 3-33
 111 تقليل تكلفة الإشهار عبر الفيس بوك 3-34
 117 بوك فعالية الإشهار عبر الفيس 3-35
 113 الفيس بوك وسيلة إشهارية لعرض الدنتجات والخدماتاعتبار  3-36
 114 عبر صفحة الفيسبوكوالتحديثات التواصل الدستمر  3-37
 115 بوك سالفيعبر للإشهار ترويج الأهمية يوضح  3-38

 



 
 
 
 
 
 
 

 الملاحق



  10 رقم الملحق
 -تيارت–جــــــــــــــــامعة ابن خلدون 

 كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير
 قسم علوم التجارة
 مستوى ثانية ماستر

 تخصص تسويق
 

 استمـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة الاستبيــــــــــــــــــــــــــــــــــــان

إطار التحضير لدذكرة تخرج لنيل شهادة الداستً في العلوم التجارية تخصص تسويق السنة الجامعية في 
يشرفني أن أتقدم إليكم بهذا الاستبيان الدتعلق بدراسة بعنوان دور شبكة التواصل الاجتماعي  2016/2017

تتفضلوا بالدساهمة في ىذه  . لذا يسعدني أن أطلب من سيادتكم المحتًمة أنالفيس بوك في التًويج للإشهار
عن ىذا الاستبيان كما أؤكد لكم أن الإجابات التي تستدلون بها لن  الدراسة من خلال إجاباتكم الصادقة

 تستخدم إلا لأغراض البحث العلمي مع خالص التشكرات لحسن تعاونكم معنا.

 المناسبة: ةالخان في( Xللإجابة على أسئلة الاستبيان الرجاء وضع علامة )

 :بالمعلومات الشخصية المتعلقة الأسئلة -

 الجنس:         ذكر                                                أنثى -1

 سنة 39إلى  30من    سنة                           30ل من ـــــــــــــــــــــالعمـــر:         أق -2

 سنة 60 إلى 49 من                             سنة 49إلى  40 من                     

 سنة فأكــــــــــــــــــــــــــــثر 60                     

 الدستوى الدراسي:    متوسط                                  ثانوي  -3

 .......................  :جامعي                                  أخرى                           



 الحالة الاجتماعية:    أعزب/عزباء                                 متزوج )ة( -4

 الدهنة:    بطال                                    طالب             -5

 ....................... :(يذكرعامل                                   أعمال حرة )               

 الأسئلة المتعلقة بالدراسة: -

 لا      نعم                   ؟الفيس بوك الاجتماعي التواصل ةشبك في عضو أنت ىل -1

 ؟الفيس بوك الاجتماعي التواصل ةشبك على مشاركتكم كانت متى منذ -2

 إلى اليوم 2012من                                 2012قبل               

  أكثر؟ تتصفحها شبكاتال من ياأ -3

 ..................... :فيس بوك            يوتيوب            تويتً             قوقل+            غير ذلك

 اليوم؟ في الفيس بوك الاجتماعي التواصلكة لشب تصفحك معدل ىو ما -4

 ساعات  5إلى  3من    ساعات               3إلى  1أقل من ساعة                 من 

 حسب الظروف      ساعات                  5أكثر من             

 ؟الفيس بوك الاجتماعي التواصل ةلشبك استعمالك من الأساسي الغرض ما -5

 الاتصال بالأصدقاء     التسلية والتًفيو                    البحث العلمي              

 .....................البحث عن الدنتجات والخدمات                   أشياء أخره )حددىا(:            

 فيسبوك؟ على موبيليس صفحة تتصفح ىل -6

 محايد                                      لا           نعم                           



 ؟على الفيس بوك موبيليس صفحة الدؤسسة استعمال من الغرض ىو ما برأيك -7

 التسليـــــــــــة والتًفـــــــــــــــــــــيو                                     التعريف بالدؤسسة   

 اــــــــــعن وسائل الاتصال                                التًويج لدنتجاته بديل

 على غرار الوقت لك تختصر و البحث عناء تكفيك الصفحة ىذه في الإعلانات و العروض أن ترى ىل -8
 ؟الإشهارية التقليدية تصالالا وسائل

 محايد                                      نعم                                      لا

 وملاحظاتك استفساراتو لطرح فرص للمستهلك تدنح بوك الفيس الاجتماعي التواصل شبكة أن تعتقد ىل -9
 ؟التقليدية الإشهارية الاتصال وسائل بباقي بالدقارنة موبيليس صفحة على الدقدمة الخدمة حول

 محايد                                      لا     نعم                                 

 للمؤسسة للإشهار التًويج تكلفة تقلل بوك الفيس الاجتماعي التواصل شبكة أن القول يمكن ىل -10
 التقليدية؟ الإشهارية الاتصال وسائل بباقي مقارنة وذلك عام بشكل

 محايد                                      نعم                                      لا

 الوصول في فعالية أكتً بوك الفيس الاجتماعي التواصل شبكة عبر للإشهار التًويج تعتبر ىل -11
 التقليدية؟ الإشهارية الاتصال وسائل من أكتً الشراء تحفيزه و للمستهلك

 محايد                                      نعم                                      لا

 والخدمات السلع عروض عن البحث في الدستهلك يتخذىا التي الأماكن من بوك الفيس يعتبر ىل  -12
 ؟الشراء عمليات وتحفيز

 محايد                                      نعم                                      لا



 الجديدة الدعلومات لتقديم ىامة فرصة بوك الفيس صفحة عبر والتحديثات الدستمر التواصل أن تعتقد ىل -13
 الدؤسسة؟ في تحدث التي الطارئة والدتغيرات

 محايد                                      نعم                                      لا

 موبيليس؟ لدؤسسة الإشهاري للتًويج ىامة وسيلة بوك الفيس يعتبر ىل -14

 محايد                                      نعم                                      لا
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