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 شكر وعرفان
والقوة لإنجاز ىذا  الصبر يبرحمتو ورزقنيعز وجؿ الذي وسعنحمد المّّٰو أأولا 

 إليو. تبمغ ما وصملأ يالعمؿ، ووفقن

يمود ليندة لقبوليا تقدـ بخالص عبارات الشكر والتقدير إلى الأستاذة الدكتورة صأ
 يوجيد وأيضًا نظير كؿ ما قدمتو لمف وقت  يالإشراؼ عمي، ولما خصصتو ل

 .يتخرجلمذكرة  يكثيرًا طواؿ مراحؿ إعداد يساعدتنتوجييات قيمة مف إرشادات و 

 أتقدـ بالشكر والعرفاف إلى أعضاء لجنة المناقشة

تقدـ بجزيؿ الشكر إلى كؿ أساتذتنا في "جامعة مولود معمري تيزي وزو" أكما 
 مف مصادر ومراجع وغير ذلؾ. يمى كؿ المعمومات التي قدّموىا لع

لى كؿ مف ساىـ في إنجاز ىذا العمؿ مف قريب أو بعيد أخمص عبارات التقدير  وا 
 ليـ.

 طريؽ العمـ والمعرفة. يالشكر والعرفاف إلى كؿ مف ميد لوأسمى عبارات 
 

 مريم
 
 
 



 

 

 

 إىداء
لـ تكف الرحمة قصيرة ولا ينبغي ليا أف تكوف لـ يكف الحمـ قريبًا ولا الطريؽ كاف محفوفًا 

 بجيدي واجتيادي بالتسييلات لكنني فعمتيا ونِمتيا

إلى الذي زيف أسمي بأجمؿ الألقاب، مف دعمني بلا حدود وأعطاني بلا مقابؿ إلى مف 
إلى  لى مف غرس في روحي مكارـ الأخلاؽإا كفاح وسلاحيا العمـ والمعرفة، عممني أف الدني

 فخري واعتزازي )والدي(

د بدعائيا إلى مف جعؿ المّّٰو الجنة تحت أقداميا واحتضنني قمبيا قبؿ يدىا وسيّمت لي الشدائ
مات سر قوتي ونجاحي ومصباح إلى القمب الحنوف والشمعة التي كانت لي في الميالي المظم

سندي وقوتي وملاذي بعد المّو.. وحبيبة لى وىج حياتي داعمتي الأولى في مسيرتي و إدربي 
 قمبي )والدتي(عمري و 

ـ فكانوا لي لى مُميمي نجاحي إلى مف شددت عضدي بيإيّامي أإلى ضمعي الثابت وأماف 
الكتؼ الذي احتميت بو في كؿ أنتـ السند الذي لا يميؿ و  اميإلى خيرة أي ينابيع أرتوي منيا

 ملاؾ"و  إلى قرة عيني أخواتي "سارة حياتي مراحؿ

إلى جدتي الحنونة والعزيزة كنت دائما النور الذي يرشدني، واليد التي تبارؾ خطواتي 
 دمتي لي سندا وبارؾ الله في عمرؾ ؾ قبؿ يدؾاحتضنني قمب

إلى خالتي العزيزتيف "شييرة وسميرة" يا مف كنتما دوما عونا وسندنا ومصدر حناف ودفئ 
 وجودكما في حياتي نعمة لا تقدر، ومحبتكما زاد لقمبي في كؿ طريؽ



 

 

الصادؽ إلى زوج خالتي الغالي إلى مف كاف لي بمثابة الأب الثاني، والناصح الأميف والسند 
وكمماتؾ التي كانت ترفع معنوياتي وتزرع  في مراحؿ دراستي شكرا لؾ عمى دعمؾ المستمر

 في نفسي الثقة 

إلى زىرات قمبي الصغار "ميا ورما وزاكي" وجودكما في حياتي إضافة جميمة أنتـ البيجة 
غؼ التي تموف أيامي، والضحكات التي تخفؼ تعبي عسى أف تكبروا وأنتـ تممكوف نفس الش

 وتخطوف نحو أحلامكـ بخطى واثقة

إلى صديقة الطفولة التي كبرت معيا خطوة بخطوة حبيبة قمبي "ريياـ" إليؾ يا مف كنت وما 
 زلت أختا لـ تمدىا أمي شكرا لوجودؾ الدائـ 

إلى أولئؾ الذيف جعموا مشوار الدراسة أجمؿ الذيف شاركوني المحظات الحموة والمرة، الذيف 
،فريال، شييناز"سيميا،  صديقاتي حبيباتيإليكـ يا أ لي في الأوقات الصعبة كانوا سندا وممج

 أماؿ"

إلى مف كاف النور في طريقي والدعـ في ضعفي إلى مف آمف بي حيف شككت، وشجعني 
حيف تعثرت إلى خطيبي العزيز وزوجي المستقبمي "صييب" أىديؾ ثمرة ىذا الجيد، عرفانا 

 مالكمماتؾ التي كانت سندا لي دائ

أىديكـ ىذا الإنجاز وثمرة نجاحي الذي لطالما تمنيتو ىا أنا اليوـ أتممت أوؿ ثمراتو راجيةً 
 ف يعممني ما أجيؿ ويجعمو حجة لي لا عمي.أو تعالى أف ينفعني بما عممني و مف المّّٰ 
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 ممخص الدراسة

لشوكولاتة  ونيالكشؼ عف تأثير مشاىدة الإشيار التمفزي إلى الحاليةىدفت الدراسة 
النساء الجزائريات  لدى اتخاذ القرار الشرائيفي  tvسميرة المعروض عمى قناة  "الوجداف"

المقيمات بولاية بومرداس بمدية زموري، وذلؾ مف خلاؿ تطبيؽ أسموب المسح عمى عينة 
 .أداة الاستبياف مييفمفردة وزعت ع 100قصدية قدر حجميا ب 

ساىـ ” الوجداف“توصمت الدراسة إلى أف التكرار المعتدؿ لإشيار شوكولاتة  بحيث 
ولاية بومرداس، كما أبدت العديد ف نساء في تشكيؿ صورة ذىنية إيجابية لدى نسبة معتبرة م

فعالية منيف فضولًا أكبر لتجربة الشوكولاتة بعد مشاىدتيا ضمف برنامج الطبخ، مما يعكس 
 توظيؼ المنتج داخؿ السياؽ البرامجي في جذب الانتباه وتحفيز الرغبة في التجربة.

 tvالإشيار التمفزيوني؛ قرار الشراء؛ شوكولاتة "الوجداف"؛ قناة سميرة  الكممات المفتاحية:

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 الولخص باللغة الانجليزية

The present study aimed to examine the effect of televised 

advertising of “El Wijdane” chocolate, broadcast on Samira TV, on 

the purchasing decision of Algerian women residing in the 

municipality of Zemmouri, Boumerdès province. To this end, a 

purposive sample of 100 participants was surveyed using a structured 

questionnaire. 

The findings indicated that the moderate repetition of the “El 

Wijdane” chocolate advertisement contributed to building a positive 

brand image among a considerable proportion of women in 

Boumerdès. Furthermore, many participants expressed greater 

curiosity to try the chocolate after watching it featured within a 

cooking program, reflecting the effectiveness of product placement in 

a programmatic context in capturing attention and stimulating 

purchase intention. 

Keywords: television advertising; purchase decision; “El 

Wijdane” chocolate; Samira TV. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 الولخص باللغة الفرنسية

L’objectif de la présente étude est de mettre en évidence l’impact 

de la publicité télévisée pour le chocolat « El Wijdane », diffusée sur 

la chaîne Samira TV, sur la prise de décision d’achat chez les femmes 

algériennes résidant dans la commune de Zemmouri, wilaya de 

Boumerdès. Pour ce faire, une enquête a été menée auprès d’un 

échantillon intentionnel de 100 participantes, à qui un questionnaire a 

été administré. 

Les résultats ont révélé que la fréquence modérée de la diffusion 

de la publicité du chocolat « El Wijdane » a contribué à la formation 

d’une image positive auprès d’une proportion significative de femmes 

de la wilaya de Boumerdès. De plus, plusieurs d’entre elles ont 

exprimé une curiosité accrue pour tester ce chocolat après l’avoir vu 

dans le cadre d’une émission culinaire, ce qui reflète l’efficacité du 

placement du produit dans un contexte programmatique pour capter 

l’attention et stimuler l’envie d’essayer. 

Mots-clés : publicité télévisée ; décision d’achat ; chocolat « El 

Wijdane » ; Samira TV. 
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 مقدمة
 

 ‌أ
 

 مقدمة

تُعدّ وسائؿ الإعلاـ بمختمؼ أشكاليا مف أقوى الأدوات تأثيرًا في المجتمعات 
المعمومات وتوجيو الرأي العاـ، إلى المعاصرة، حيث تقوـ بوظائؼ متعددة تتراوح بيف نقؿ 

ر بشكؿ ممحوظ في العصر الترفيو والتثقيؼ وحتى الترويج التجاري، وقد تعاظـ ىذا الدو 
سيما مع التطورات التكنولوجية المتسارعة وانتشار القنوات الفضائية والمنصات الحديث لا

والسموؾ لدى الأفراد  رالرقمية، مما جعؿ الإعلاـ شريكًا فعميًا في تشكيؿ أنماط التفكي
 .والجماعات

ومف بيف الوسائؿ الإعلامية يُعتبر التمفزيوف مف أكثرىا جماىيرية وتأثيرًا، لقدرتو عمى 
مزج الصوت بالصورة ولما يتمتع بو مف حضور واسع في مختمؼ البيئات الاجتماعية 

دورًا اقتصاديًا وتسويقيًا والثقافية، فالتمفزيوف لا يقتصر عمى تقديـ الأخبار أو الترفيو بؿ يؤدي 
بالغ الأىمية مف خلاؿ ما يبثو مف إعلانات تجارية )إشيار( تيدؼ إلى الترويج لمسمع 

 والخدمات والتأثير في اختيارات الأفراد وسموكيـ الاستيلاكي.
وفي ىذا السياؽ، برز الإشيار التمفزيوني كأداة تسويقية فعّالة تستخدميا المؤسسات 

المستيمكيف بمنتجاتيا أو خدماتيا بحيث يعتمد الإشيار التمفزيوني عمى التجارية لإقناع 
تقنيات سمعية وبصرية متطورة تستيدؼ المشاىد بطريقة مدروسة نفسياً وسموكياً ما يجعمو 

وقد أظيرت  ،مؾ سواء بطريقة واعية أو لاواعيةقادرًا عمى التأثير في دوافع وسموؾ المستي
العديد مف الدراسات أف الإعلانات لا تكتفي فقط بالترويج لممنتج بؿ تساىـ أيضاً في إعادة 
تشكيؿ التصورات والرغبات لدى الأفراد، مما يجعميـ يتجيوف إلى قرارات شرائية قد لا تكوف 

 ضرورية بالمعنى الفعمي بؿ مدفوعة بوسائؿ إقناع متعددة.
القرار الشرائي مف أىـ السموكيات الاستيلاكية التي  مف جية أخرى، يُعد اتخاذ

تخضع لتأثيرات متعددة، لعؿّ أبرزىا الإشيار التمفزيوني خاصة في ظؿ التنافس الشديد بيف 
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ذا التأثير العلامات التجارية التي تسعى لمتميز واجتذاب المستيمكيف وتزداد أىمية دراسة ى
لتي تمعب دوراً محورياً في العممية الشرائية داخؿ الأسرة ا عندما يتعمؽ الأمر بػالمرأة الجزائرية
 سواء بشكؿ مباشر أو غير مباشر.

فالمرأة، باعتبارىا المحور الأساسي في الحياة الأسرية تضطمع بدور فعّاؿ في تسيير 
شؤوف البيت وتُعد صاحبة القرار الأبرز في اختيار المواد الغذائية، مستحضرات التجميؿ، 

نزلية وغيرىا مف المنتجات التي تُعرض بشكؿ مكثؼ عبر الإشيار التمفزيوني الأدوات الم
بحيث أظيرت دراسات عديدة أف المرأة أصبحت مستيدفة بشكؿ خاص مف قبؿ الحملات 

 الإعلانية التي تتنوع في محتواىا وتقنياتيا لتلائـ اىتماماتيا وتؤثر في اختياراتيا.
كإحدى أبرز القنوات الجزائرية التي تيتـ  TVوفي ىذا الإطار، تبرز قناة سميرة 

بالمرأة خصوصًا في مجاؿ الطبخ والحمويات والتدبير المنزلي، حيث تقدـ برامج متخصصة 
تستقطب نسب مشاىدة عالية خاصة لدى ربات البيوت والميتمات بفنوف الطبخ. بحيث 

مف بينيا إشيار  رةمباشالنساء تُعرض عبر ىذه القناة العديد مف الإشيارات التي تستيدؼ 
بات يحظى  فاميمي(والذيالمدمج داخؿ حصص الطبخ )برنامج الوجداف  "الوجداف"شوكولاتة 

بمتابعة كبيرة وسط جميور النساء الجزائريات خاصة في شير رمضاف والمناسبات 
 الاجتماعية.

شكولاتة "الوجداف"  إشيارلميدانية لمكشؼ عف تأثير مشاىدة وقد جاءت ىذه الدراسة ا
في اتخاذ القرار الشرائي لدى النساء الجزائريات المقيمات  tvالمعروض عمى قناة سميرة 

بحثية  ولمتعمؽ في موضوع الدراسة أكثر اتبعنا خطةبولاية بومرداس بمدية زموري بالتحديد. 
تناولنا فيو  ينفصوؿ، الفصؿ الأوؿ تناولنا فيو الإطار المنيجي، الفصؿ الثا ةتتكوف مف ثلاث

 ؿ الثالث والأخير تناولنا فيو الإطار التطبيقي.صالإطار النظري، والف
خصص لمجانب المنيجي لمدراسة، حيث احتوى عمى الإشكالية وتساؤلاتيا،  الفصل الأول:

مفاىيـ الدراسة، منيج ضبط أسباب اختيار موضوع الدراسة، أىداؼ الدراسة، أىمية الدراسة، 
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مجتمع البحث وعينة الدراسة، مجالات الدراسة، الخمفية النظرية لمدراسة،  الدراسة وأدواتو،
 منيا.الاستفادة ا إلى الدراسات السابقة وحدود وفي الأخير أشرن
يتضمف الجانب النظري بحيث قسـ إلى جزئيف الجزء الأوؿ تناولنا فيو  الفصل الثاني:

وأىدافو، أنواع ووظائفو، خطوات الإشيار التمفزيوني، تعريفو، نشأتو، أىميتو، خصائصو 
تصميـ الرسالة الإشيارية التمفزيونية، الأساليب الإقناعية المستخدمة في الرسالة الإشيارية 

 التمفزيونية.
الجزء الثاني اتخاذ القرار الشرائي، مفيومو، أنواعو، مراحمو،  في حيف تناولنا في

 ومراحؿ تبني المنتجات الجديدة.العوامؿ المؤثرة عمى السموؾ الشرائي، أدوار الشراء 
خصصناه لمجانب التطبيقي حيث أجرينا دراسة ميدانية عمى عينة مف  الفصل الثالث:

ستمارة وقمنا بتوزيع ا TVة الوجداف المعروض عمى قناة سميرة تكولاو متتبعات إشيار ش
القاطنات بولاية بومرداس بمدية زموري، بحيث تناولنا فيو الجزائريات  عمى النساء الاستبياف

، نتائج عمى ضوء الفرضياتالالنتائج العامة لمدراسة و استخلاص عرض البيانات وتحميميا، 
الدراسة بخاتمة مع عرض لجممة مف التوصيات البحثية.واختتمت
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وتساؤلاتيا إشكالية الدراسة.1  
شيار التمفزيوني اليوـ أداة رئيسية في التأثير عمىأنماط الاستيلاؾ أصبح الإ

لترويج لممنتجات فقط بؿ والسموكيات الشرائية لدى الجميور، حيث لا تقتصر وظيفتو عمى ا
بات وذلؾ لما يتمتع بو مف خصائص فنية وتقنية لى تشكيؿ الميوؿ وتوجيو الرغتتعداىا إ

 شيار الأخرى.يرا في الممتقي مقارنة بأنماط الإتجعمو أكثر تأث
ومع تطور الصناعة الإعلامية وظيور القنوات التمفزيونية المتخصصة التي شيدت 

أساليب لى ر التمفزيوني مف النمط التقميدي إشياتا في السنوات الأخيرة، انتقؿ الإتناميا لاف
مثؿ قنوات الأطفاؿ،  أكثر تخصصا واستيدافا مف خلاؿ مخاطبة فئات محددة مف الجميور

الرياضة وقنوات الطبخ التي باتت تحظى بمتابعة واسعة مف طرؼ فئة النساء عمى وجو 
 ستراتيجية في توجيو السموؾ الاستيلاكي.ما جعؿ منو أداة إ الخصوص

شيارية لاسيما قنوات الطبخ بإستراتيجية إالمتخصصة، و وقد تفردت ىذه القنوات التمفزيونية 
شيار رية داخؿ المحتوى بحيث لـ يعد الإمميزة تعتمد عمى الدمج الناعـ لممضاميف الاشيا

رامجي علانية التقميدية، بؿ أصبحت جزءا مف السياؽ البلتمفزيوني مقتصرا عمى الفواصؿ الإا
شيار التمفزيوني عبر الرعاية تكز الإذاتو في شكؿ رعاية او دعـ إشياري،  بحيث ير 

البرامجية عمى دمج المنتج داخؿ سياؽ البرنامج نفسو بشكؿ طبيعي وغير مباشر، ففي برامج 
مف طرؼ  عداد الوصفات، ويستخدـالمنتج الغذائي كعنصر أساسي في إ الطبخ يتـ تقديـ

يقيا مما يضفي طابعا مف ماـ الكاميرا ما يمنحو حضورا واقعيا وتطبمقدـ البرنامج أو الشيؼ أ
شيار قعية، ومف ىنا يظير الفرؽ بيف الإشيار المباشر وبيف الإالمصداقية والتجربة الوا

ضمف الرعاية الذي يتمتع بفعالية اكبر في التأثير عمى الجميور النسوي مف خلاؿ توظيؼ 
 مبدأ "التوصية الضمنية" لا الشعارات المباشرة.

ما في المجتمعات العربية ارتباطا وثيقا بمجاؿ التغذية ولاسيولطالما ارتبطت المرأة 
والطبخ، حيث تُعد مسؤولة عف اتخاذ القرارات المرتبطة بالمطبخ والمواد الغذائية داخؿ 
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الأسرة، وقد ساىـ ىذا الدور الاجتماعي في توجيو مضموف العديد مف القنوات التمفزيونية 
 المتخصصة نحو تمبية احتياجاتيا وتطمعاتيا. 

تجاوز مجرد المشاىدة الترفييية، إف العلاقة بيف المرأة ومحتوى قنوات الطبخ علاقة ت
ذ تمثؿ ىذه القنوات فضاءا تعميميا وتفاعميا تستعرض فيو المنتجات الغذائية بشكؿ ينسجـ إ

مع السياؽ البصري لمبرامج، ما جعؿ منيا فضاءا مثاليا لبناء علاقة مباشرة بينيا وبيف 
جذاب ليذه القنوات لتضميف ، حيث يتـ استغلاؿ المحتوى الذائية المعروضةالمنتجات الغ

شيار ت اليومية مما يعزز مف فاعمية الإشيارية ترتكز عمى العاطفة والاحتياجارسائؿ إ
 وتأثيره المباشر. 
خصصة مف أبرز القنوات الخاصة المت TVسياؽ الجزائري، تعتبر قناة سميرةوفي ال

مى المرأة الجزائرية، وخاصة ربات البيوت والميتمات بالطبخ، الإعلامي غالتي توجو خطابيا 
تتميز ىذه القناة بتقديـ محتوى تعميمي بسيط وعممي مرتبط بالثقافة الغذائية المحمية ما جعميا 
منصة مثالية لاستقطاب العلامات التجارية الجزائرية الراغبة في الترويج لمنتجاتيا الغذائية 

 مية آمنة وموثوقة لدى الجميور النسوي.ضمف بيئة إعلا
ومع تنامي ظاىرة دمج المنتجات الاستيلاكية داخؿ البرامج التمفزيونية المتخصصة 

في  SPONSORINGالجزائرية عمى آلية برنامج الرعاية  TVفي الطبخ، اعتمدت قناة سميرة
ي يركز عمى كولاتة "الوجداف"  الذو ج شالوجداف فاميمي" عمى استعراض منتبرنامجيا "

الظيور بشكؿ متكرر ضمف محتوى برنامج يحمؿ طابعا اسريا وعاطفيا، ىذا الحضور 
يا بؿ العائمي والطبخ والضيافة لا يبدو اعتباط ءالمنتظـ لممنتج داخؿ مشاىد ترتبط بالدؼ

ج والمشاىد خصوصا الارتباط الوجداني بيف المنتتعزيز  لىإيأتي في سياؽ تواصمي يسعى 
شيار والمحتوى يا، ومف خلاؿ ىذا التداخؿ بيف الإائرية التي تتابع ىذه القناة يومالمرأة الجز 

تنشأ ديناميكيات خفية تؤثر في تشكيؿ التمثلات حوؿ العلامة التجارية، وتخمؽ نوعا مف 
ف يكوف ذلؾ بالضرورة ـ لاحقا إلى سموؾ استيلاكي دوف أالقبوؿ التدريجي الذي قد يترج
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ر مثؿ ماـ إشكالية معقدة تتعمؽ بحدود تأثيمعمف، ىذه الوضعية تضعنا أواع أو نتيجة لقرار 
، وقياس درجة فعاليتيا التمفزيونية شيارية المضمنة داخؿ البرامجىذه النوعية مف الرسائؿ الإ

 في التأثير عمى السموؾ الشرائي ضمف السياؽ الإعلامي المتخصص.

في ىذه الدراسة الوصفية  ومف ىنا تبرز أىمية توظيؼ نظرية الغرس الثقافي 
كولاتة و شيارية لشة بيف التعرض المتكرر لمرسالة الإالمسحية التي تسعى لفيـ طبيعة العلاق

وبيف اتخاذ القرار TV"الوجداف"  في برنامج "الوجداف" فاميمي" المعروض عمى قناة سميرة 
ة مف النساء المقيمات الشرائي لممرأة الجزائرية وذلؾ مف خلاؿ توزيع أداة الاستبياف عمى عين

بولاية بومرداس والنظر في تفاعؿ ىذه الفئة بشكؿ ممحوظ مع ىذا النوع مف المضاميف، ما 
ثرىا في توجيو قرارات الشراء كيفية الغرس التدريجي لمرسائؿ الإشيارية وأيسمح باستكشاؼ 
 في السياؽ المحمي.

 التساؤؿ الرئيس الآتي: لى طرحمف ىذا المنطمؽ، نتوصؿ إو 

 TVقناة سميرة  في ة "الوجدان" المعروضتكولا و شيار التمفزيوني لشثير مشاىدة الإأما ت
 المقيمات بولاية بومرداس؟ الجزائريات عمى اتخاذ قرار الشراء لدى النساء

 :ويندرج تحت ىذا التساؤؿ الرئيس مجموعة مف التساؤلات الفرعية الآتية
ة "الوجداف" تكولاو بولاية بومرداس لإشيار شمقيمات ما معدؿ تعرض النساء الجزائريات ال. 1

 ؟TVعمى قناة سميرة المعروض 
في TVالمعروض عمى قناة سميرة ة "الوجداف" تكولاو شيار شإمشاىدة كثافة كيؼ تؤثر . 2

 بولاية بومرداس؟ مقيماتج عند النساء الجزائريات الالصورة الذىنية لممنتتشكيؿ 

في اتخاذ  TVة "الوجداف" المعروض عمى قناة سميرة وكولاتإشيارشمشاىدة تؤثر كيؼ . 3
 بولاية بومرداس؟ جزائريات المقيماتعند النساء الالقرار الشرائي
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  فرضيات الدراسة.0
 ثلاث فرضيات:احتوت ىذه الدراسة الميدانية عمى 

 ة "الوجداف" المعروض عمى قناة تكولاو الإشيار التمفزيوني لش تؤثر كثافة مشاىدة
بولاية  مقيماتلشراء لمنساء الجزائريات البالإيجاب عمى قرار ا TVسميرة 

 بومرداس.
 ة "الوجداف" إلى تشكيؿ قناعات إيجابية تكولاو تؤدي المشاىدة المتكررة لإشيار ش

ج حتى حوؿ جودة المنت المقيمات بولاية بومرداس عمى إدراؾ النساء الجزائريات
 تجربتو الفعمية.قبؿ 

 المعروض في قناة سميرة ة "الوجداف" تكولاو يعتمد إشيار شTV التأثير عمى أسموب
بولاية  مقيماتز ميؿ النساء الجزائريات الج، مما يعز والإيحاء بجودة المنت العاطفي

 بومرداس إلى تفضيمو عند الشراء.

 ختيار موضوع الدراسةأسباب ا.0
نجازه، ومف ىذه الأسباب منيا ما ىو ل كؿ موضوع دراسة مبررات عممية لمقياـ بو وا 

 موضوعي ومنيا ما ىو ذاتي ويمكف حصر أىـ الأسباب فيما يمي: 
 الذاتية بالأسبا .1.0
  اىتماـ الطالبة الشخصي بمجاؿ الإعلاـ والإشيار وتأثيراتيما عمى السموؾ

 لدى المرأة الجزائرية.الاجتماعي وبالأخص السموؾ الاستيلاكي 
 لمنتجات الغذائية باالشخصي لموضوع الإشيار التمفزيوني الجزائري الخاص  ؿالمي

 عامة ومنتجات صناعة الحمويات عمى وجو الخصوص.
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  خاصة في مجاؿ صنع دراسة واكتشاؼ ما تميؿ إليو المرأة الجزائرية في الرغبة
خاصة مع ازدياد الإقباؿ عمى الحمويات وحبيا لاستخداـ الشوكولاتة في وصفاتيا 

 الدورات التدريبية لصنع الحمويات.
  الحب الشخصي لصناعة الحمويات وتجربة أنواع الشوكولاتة ما دفعني أكثر

 للاىتماـ بمثؿ ىذه المواضيع البحثية.

 الموضوعية بالأسبا .0.0
   الرعاية قمة الدراسات الميدانية التي تتناوؿ العلاقة بيف الرسائؿ الإشيارية(

البرامجية( في القنوات التمفزيونية المتخصصة وقرارات الشراء لدى النساء، تمثؿ 
 دافعا أكاديميا لسد ىذا الفراغ البحثي.

  تزايد استخداـ الرعاية البرامجية ضمف برامج الطبخ لمترويج لممنتجات الغذائية، مما
 الجزائرية.يتطمب دراسة وبحث مدى فعاليتيا ووقعيا عمى المرأة 

  رة قناة سمي فيشيار التمفزيوني المقدـ إذا كانالإ عمابحثيا الكشؼTV  تشبع
 بولاية بومرداس خاصة.مقيماتالالنساء المرأة الجزائرية عامة و  حاجات ورغبات

 إشيار  تأثير مشاىدةتقديـ إطار نظري وتطبيقي عممي مف خلاؿ تسميط الضوء عمى
عمى اتخاذ القرار  TVكولاتة "الوجداف" المدمج داخؿ حصص طبخ سميرة و ش

 بولاية بومرداس وكيفية تفاعميف معو. مقيماتالشرائي عند النساء الجزائريات ال
 أىداف الدراسة.2

لا يمكف أف ينجح أي بحث عممي إلا بقوة الأىداؼ التي يضعيا الباحث والنتائج 
 التي يسعى لموصوؿ إلييا.

 أىداؼ موضوع دراستنا في العناصر التالية:وتتمخص 

 ة تكولاو ش شياربولاية بومرداس لإ مقيماتتعرض النساء الجزائريات ال عدؿقياس م
   TV" عمى قناة سميرة الوجداف"
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  كولاتة "الوجداف" المعروض عمى قناة و كثافة مشاىدة إشيار ش تأثيرفية كيدراسة
بولاية  مقيماتفي تشكيؿ الصورة الذىنية لممنتج عند النساء الجزائريات ال TVسميرة 

 بومرداس مف خلاؿ تحميؿ ردود أفعاليف وآرائيف حوؿ جودة المنتج ومصداقيتو.
  فيـ كيفية تأثير مشاىدة إشيار شكولاتة "الوجداف" المعروض عمى قناة سميرةTV  في

بولاية بومرداس مف خلاؿ  مقيماتات الاتخاذ القرار الشرائي عند النساء الجزائري
 تحميؿ البيانات المتعمقة بسموكيات الشراء بعد مشاىدة الإشيار التمفزيوني.

 أىمية الدراسة.2
، حيث الذي تعالجو البحثي تكتسي ىذه الدراسة الميدانية أىميتيا مف طبيعة الموضوع 

تمثؿ الإعلانات التمفزيونية إحدى أبرز أدوات التأثير عمى السموؾ الاستيلاكي، ولاسيما 
عندما تدمج بشكؿ ذكي داخؿ البرامج التمفزيونية الموجية لفئة معينة مف الجميور، كما ىو 
الحاؿ في قنوات الطبخ المخصصة لمنساء، ومع تزايد التخصص في القنوات الجزائرية 

أصبح مف الضروري تحميؿ الدور الذي تؤذيو ىذه القنوات  ،TVقناة سميرة  الخاصة مثؿ
 يتعمؽ بالمنتجات الغذائية. فيماالإعلامية في التأثير عمى قرارات الشراء خاصة 

نساء ولاية )مف جية ثانية، تكمف أىمية الدراسة في تركيزىا عمى فئة نسوية محمية 
بومرداس بمدية زموري بالتحديد( في ظؿ سياؽ ثقافي واجتماعي معيف، ما يمنحيا طابعا 
واقعيا وميدانيا، فالمرأة الجزائرية مازالت تمثؿ القوة الشرائية الأىـ داخؿ الأسرة، وىي 

اب المتحكمة الرئيسية في نوعية المشتريات الغذائية، وبالتالي فإف فيـ آليات تأثرىا بالخط
يسيـ في تقديـ مؤشرات دقيقة  TVالاشياري في وسائؿ إعلامية قريبة منيا، مثؿ قناة سميرة 

 لصناع القرار في مجالي التسويؽ والإعلاـ.

كما تتجمى أىمية الدراسة أيضا في تحميميا لنمط إشياري مدمج " علامة الوجداف" 
، وىو ما لـ ينؿ نصيبو الكافي داخؿ"برنامج الوجداف فاميمي" وليس فقط في الفواصؿالتجارية 
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مف البحث الأكاديمي في البيئة الجزائرية، فالرعاية البرامجية باعتبارىا شكلا ناعما مف 
الإشيار، تحتاج إلى تقييـ عممي لقياس فعاليتيا في التأثير عمى التفضيلات والقرارات 

مى لساف الشرائية لممتمقي، خصوصا عندما يتـ تسويؽ المنتج ضمف وصفة طبخ أو ع
 شخصية موثوقة مثؿ مقدـ البرنامج أو الشاؼ نفسو.

وتكمف الأىمية أيضا في مساىمة الدراسة بتعزيز فيـ العلاقة بيف الإعلاـ والقيـ 
الغذائية، حيث يمكف أف تؤثر الرسائؿ الاشيارية المتكررة في تشكيؿ أذواؽ النساء 

جودة المنتج شوكولاتة "الوجداف"، وتفضيلاتيف لمعلامات التجارية، بؿ وحتى تصوراتيف حوؿ 
وىو ما يفتح المجاؿ أماـ الباحثيف لمزيد مف الاستكشاؼ حوؿ الأبعاد النفسية والثقافية لتمقي 

 الإشيار الغذائي داخؿ المجتمع الجزائري.
  مفاىيم الدراسة ضبط.0

مة في الدراسة ذات أىمية المصطمحات الأساسية المستخديعتبر تحديد المفاىيـ و 
 .مكف الآخروف مف فيميايت ذلؾ لإزالة الغموض عنيا حتىكبيرة و 

  التأثير .  مفيوم1.0
لة ىو ما تحدثو الرسا، أي ترؾ فيو أثرا، و ، تأثيرا فيوأثر، يؤثرالفعؿ مشتؽ مف :لغة

أحدثت د كمما استجاب المتمقي لمرسالة تعد الرسالة الإعلامية قو  الإعلامية في نفس المتمقي
ذا لـ يتحقؽ و  لنؤثرفنحف نتصؿ  الاتصاؿ قد حقؽ اليدؼ مف الاتصاؿبالقائم يكوفو  تأثيرىا ا 
ضرورة يكوف ىدؼ الاتصاؿ فكريا أو الليس بو  خفقتأوف العممية الاتصالية كميا ذلؾ تك

بة المستقبؿ ىنا فإف التأثير أي استجا، فقد يكوف بقصد الترويج و ياسياثقافيا أو تربويا أو س
 .1لمعمؿ يجب أف تتحقؽ

                                                            
‌.63،‌ص2009،‌دار‌النفائس‌للنشر‌والتوزٌع،‌الأردن،‌1ط،‌معجم مصطلحات الدعوة والإعلام السٌاسًطه‌أحمد‌الزٌدي:‌1
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التي تتفؽ مع لمستيدفة مف العممية الاتصالية و ستجابة ايقصد بو حدوث الا :اصطلاحا
، فالتأثير يتمثؿ في النتائج المترتبة يجب التفريؽ بيف التأثير ورجع الصدىو ، اليدؼ المتوقع
 .1ىؿ أدى إلى اليدؼ منو أـ لاو  عمى الاتصاؿ

  في ثلاث مجالات:ويمكف حصر التأثيرات التي تحدثيا الرسالة الاتصالية 

 التأثير في معمومات ومعارؼ مستقبمية.  
  التأثير في اتجاىات ومواقؼ المتمقي إما تثبيتا أو تعزيزا ليا، أو تغييرىا إلى

 .الاتجاه الآخر
  التأثير في السموؾ: ولا يشترط أف يحدث التأثير بشكؿ فوري بؿ قد يكوف محصمة

عممية معرفية ونفسية واجتماعية عديدة يختمؼ تأثيرىا مف فرد إلى آخر ومف 
 .2، مما يؤدي إلى حدوث الأثر بدرجات متفاوتةىخر أجماعة إلى 

بو في دراستنا التغيرات المعرفية والعاطفية والسموكية الذي ونقصد :الإجرائيالتعريف 
الجزائريات القاطنات بولاية بومرداس جراء تعرضيف أو نساء حصؿ بعد فترة مف الزمف لمت

وىذا التأثير عادة  TVكولاتة "الوجداف" المعروضة عمى قناة سميرة و مشاىدتيف لإشيار ش
 .ءما يكوف ىو السبب في اتخاذىف لقرار الشرا

 المشاىدة م. مفيو 0.0
، ”شاىد“المشاىدة في المغة العربية مأخوذة مف الجذر )ش ىػ د(، وىي مصدر الفعؿ  :لغة

لابف منظور: "شَيِدَ: ” لساف العرب“جاء في و وتعني الرؤية بالعيف والإدراؾ الحسي المباشر.
 .3”أي عايَفَ ورأى، والمشاىدة: المعاينة بالرؤية

                                                            
‌15،‌ص2020منشورات‌الجامعة‌الافتراضٌة‌السورٌة،‌د.ط،‌،‌نظرٌات الإعلام والاتصالكمال‌الحاج:‌1
‌.15،‌صالمرجع‌السابق2
‌.215،‌ص‌3،‌المجلد‌1990دار‌صادر،‌بٌروت،‌الطبعة‌الأولى،‌‌،”لسان العرب“ابن‌منظور:‌3
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المشاىدة تعني متابعة المحتوى المرئي مف خلاؿ وسائؿ الإعلاـ المختمفة، مثؿ  :اصطلاحا
  .التمفزيوف أو السينما أو الإنترنت

بأنيا "عممية إدراكية تعتمد عمى تمقي ” قوة التفكير“ويعرفيا د. إبراىيـ الفقي في كتاب 
‌1”برات السابقةالصور والمعمومات عبر الوسائؿ البصرية وتحميميا في الدماغ وفقًا لمخ

  الإشيار مفيوم. 0.0
 مشتؽ مف شَيَرَهُ، شَيْرًا، وشيرة: أعمنو وأذاعو. :لغة

 .الشيرة: ظيور الشيء وانتشاره 
 2المشيورات: قضايا وآراء اتفؽ كافة الناس وأغمبيـ عمى التصديؽ بيا  

ىو نشر المعمومات والبيانات المتعمقة بالخدمات أو السمع والتعريؼ بيا في  : اصطلاحا
لدى  امف أجؿ خمؽ حالة مف القبوؿ والرضعلاـ المختمفة مقابؿ أجر مدفوعوسائؿ الإ
وىو غير شخصي وغير مباشر ) لأف الاتصاؿ بيف المعمف والجميور ليس تجاىيااالجميور 

تحكـ في رسالتو يروؼ وىو الذي محدد ومع شخصيا وغير مباشرا(، حيث أف المعمف
 .3شيارية وفي طريقة نشرىا والمكاف الذي تشغمو والوقت الذي تظير فيوالإ

 الإشيار التمفزيوني مفيوم.2.0
ىو مجموعة مف الأنشطة التي تحمؿ مجموعة مف الرسائؿ إلى الجميور لمتأثير :اصطلاحا

 .4معروضةعمى سموكو وتحفيزه نحو شراء سمعة أو خدمة 

                                                            
‌.88،‌ص2008دار‌الراٌة،‌‌،”قوة التفكٌر“براهٌم‌الفقً:‌ا‌1

 .498ص‌،1972،‌المكتبة‌الإسلامٌة‌للطباعة‌والنشر‌والتوزٌع،‌تركٌا،قاموس معجم الوسٌطإبراهٌم‌مصطفى‌وآخرون:‌‌2

 .369،‌ص1984،‌عالم‌الكتب،‌القاهرة،‌5،‌طعلم النفس الاجتماعًحامد‌عبد‌السلام‌زهران:‌3

 .14،ص2015،دار‌الراٌة‌للنشر‌والتوزٌع،‌عمان،‌1،‌طالمفاهٌم والأهدافمحمد‌عبد‌حسٌن:‌الإعلان‌التجاري:‌4
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ويعرؼ كذلؾ بأنو: "مختمؼ نواحي النشاط التي تؤدي إلى نشر الرسائؿ الإعلامية 
ؿ تحفيز المستيمؾ المرئية والمسموعة بغرضالحث عمى شراء السمع والخدمات ومف أج

 .1للإقباؿ عمييا
 :شيار التمفزيونيلمفيوم الإ جرائيالإ التعريف

والمتمثمة في إشيار   TVالتي تبثيا قناة سميرة التسويقية ىو تمؾ الرسالة الإشيارية
منتج شوكولاتة "الوجداف" الذي يكوف مدمج داخؿ برنامج الطبخ "الوجداف فاميمي" )الرعاية 

دقيقة، ويقصد بالرعاية البرامجية"  17إلى  10البرامجية( والذي تتراوح عدد دقائقو مف 
خلاليا إدماج المنتج الإشياري لعلامة برنامج الوجداف فاميمي" تمؾ الطريقة التي يتـ مف 

"الوجداف" التجارية داخؿ سياؽ البرنامج نفسو دوف فواصؿ دعائية مستقمة، بحيث يتـ ترويج 
الشيؼ  ضمف وصفات الحمويات التي يقوـ بياالمنتج "شوكولاتة الوجداف" مف خلاؿ تقديمو 

 أو مقدمة البرنامج.
 تخاذلا ا مفيوم.2.0
، وىو مف الجذر الثلاثي )أ خ ذ(. وتعني في ”اتّخذ“مشتقة مف الفعؿ ” اتخاذ“كممة  :لغة

اتَّخَذ الشيءَ: "يعني تممَّكو ة، لنفسو أو التصرؼ فيو بطريقة معينالمغة العربية جعؿ الشيء 
 2”وجعمو لنفسو

اتخاذ القرار ىو عممية اختيار بيف البدائؿ المتاحة بناءً عمى معايير وأىداؼ  :اصطلاحا
 3محددة
  مفيوم القرار الشرائي.0.0
 مف كممتيف:” القرار الشرائي“يتكوّف مصطمح  :لغة

                                                            
‌.44،‌ص‌2017،‌دار‌الكتاب‌الجامعً،‌العٌن،‌الإمارات‌العربٌة،مناهج البحث العلمً: سعد‌سلمان‌المشهدان1ً
‌.89،‌ص1990،‌دار‌صادر،‌بٌروت،‌2،‌المجلد‌لسان العرببن‌منظور:ا‌2
‌176،‌ص2010،‌دار‌الفكر‌العربً،‌”"الإدارة، مفاهٌم وأسالٌبسن‌محمد‌وجٌه:‌3
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 . مفيوم القرار1.0.0
 1”تفكيرعرفو ابف منظور أنو:"الثباتُ والاستقرارُ، واتَّخَذَ قرارًا، أي عزـ عمى أمر بعد 

 مفيوم الشراء.0.0.0
 2عمى أف الشراء ىو الحصوؿ عمى شيء مقابؿ ثمف”: المعجـ الوسيط“جاء في  

القرار الشرائي ىو العممية التي يمر بيا المستيمؾ لاختيار منتج أو خدمة معينة  :اصطلاحا
  بناءً عمى حاجاتو ورغباتو، متأثرًا بعوامؿ نفسية واجتماعية واقتصادية.

محمد عبد الفتاح الصيرفي بأف: "القرار الشرائي ىو عممية عقمية وسموكية يمر عرفو و 
بيا المستيمؾ لتحديد واختيار منتج معيف بناءً عمى حاجاتو ورغباتو المتأثرة بالعوامؿ الداخمية 

 3”والخارجية
 :اصطلاحا القرار الشرائياتخاذ  مفيوم.0.0

الشرائي تتأثر بالسموكيات الاقتصادية غير عرفو لجورج أكرلوؼ: "عممية اتخاذ القرار 
العقلانية، حيث تتداخؿ العواطؼ والعادات والتأثيرات الاجتماعية في تحديد الخيارات 

 4”الشرائية
عرفو محمد عبد الفتاح الصيرفي: "اتخاذ القرار الشرائي ىو العممية التي يحدد مف و 

بدائؿ، ثـ يختار المنتج أو الخدمة خلاليا المستيمؾ حاجتو، يبحث عف المعمومات، يقيـ ال
 ”5التي تمبي احتياجاتو

العممية الذىنية والسموكية  تمؾ ىو في دراستنا باتخاذ القرار الشرائييقصد  :التعريف الإجرائي
منتج ئيف لوشراىف أعند اختيار  ات القاطنات بولاية بومرداسالجزائريالنساء التي تمر بيا 

                                                            
‌.212،‌ص‌1990،‌دار‌صادر،‌بٌروت،‌4،‌المجلد‌”لسان العرب“ابن‌منظور،‌1
‌317،‌ص‌2004،‌دار‌الدعوة،‌القاهرة،‌2،‌الجزء‌”المعجم الوسٌط“مجمع‌اللغة‌العربٌة،‌2

‌88،‌ص2012،‌دار‌الفكر‌الجامعً،‌”المستهلك واتخاذ القرار الشرائًسلوك “محمد‌عبد‌الفتاح‌الصٌرفً،‌3

‌.145،‌ص‌2015،‌دار‌أكسفورد،‌”الاقتصاد السلوكً واتخاذ القرارات الشرائٌة“جورج‌أكرلوف،‌4
‌105،‌ص‌2012،‌دار‌الفكر‌الجامعً،‌”"سلوك المستهلك واتخاذ القرار الشرائًمحمد‌عبد‌الفتاح‌الصٌرفً:‌5
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الخاص بيا المعروض والمدمج داخؿ  للإشيار التمفزيوني فبعد تعرضي"الوجداف"  ةشوكولات
أي بمعنى .TVحصة الطبخ "الوجداف فاميمي" )الرعاية البرامجية( المعروضة عمى قناة سميرة

كولاتة "الوجداف" وشراءه ودفع ثمنو، ويتـ و ىو الفعؿ الذي تتخذه المرأة في اختيار منتج ش
 قياسو مف خلاؿ إجابات استبياف الدراسة.

  المرأة: مفيوم.0.0
  .1" ومصدرىا المروءة وتعني كماؿ الرجؿ أو الإنسانيةءمشتقة مف فعؿ "مر  لغة:

  .2ىي كائف بشري، بطبيعتيا رقيقة الخمقة يقتضي حاليا الرفؽ والعطؼ والحناف :اصطلاحا
 ونقصد بيا في ىذه الدراسة مجموعة النساء الجزائريات :لمرأةمفيوم االتعريف الإجرائي ل

" ة "الوجدافتيتعرضف للإشيار شكولاالمواتي المقيمات بولاية بومرداس بمدية زموري بالتحديد 
 .سنة 51إلى ما فوؽ  18تتراوح أعمارىف ما بيف والتي TVسميرة عمى قناة المعروض 

 ج الوجدان:منت ف. تعري0.0
ىي شركة ( El Wejdeneعلامة تجارية تابعة لشركة الوجداف الجزائرية )ىي 

، 2007متخصصة في صناعة منتجات الحمويات ومواد تزييف المعجنات، تأسست عاـ 
مقرىا الرئيسي تممساف الجزائر. تقدـ شركة الوجداف مجموعة متنوعة مف المنتجات الموجية 
لمحترفي الحمويات، وتشمؿ شوكولاتة التغطية تُستخدـ لتغميؼ الحمويات، والشوكولاتة القابمة 

يج، كذلؾ عجينة السكر وعسؿ أصيلا. تُعرؼ الشركة بجودة منتجاتيا لمدىف، عجينة التزج
التي تجمع بيف التقاليد والابتكار، مما يجعميا خيارًا مفضلًا لمعديد مف المينييف واليواة في 

 مجاؿ الحمويات.
 
 

                                                            
‌.98،‌ص1979،‌القاهرة‌)مصر(،‌1،‌القاهرة‌للنشر‌والتوزٌع،‌طالقاموس الجدٌد للطلابعلً‌بن‌هادٌة‌وآخرون:‌1
‌.2ص‌،2010،‌شركة‌الشهاب،‌الجزائر،أستاذ المرأة:‌ٌحانًبمحمد‌بن‌سالم‌ال2
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 TVقناة سميرة  فتعري .12.0
 1ىي قناة تمفزيونية جزائرية خاصة، تأسست في  (Samira TV)قناة سميرة تي في 

، سميت نسبة لصاحبة القناة سميرة بزاوية وىي طاىية جزائرية معروفة 2013يوليو 
وشخصية بارزة في مجاؿ الطبخ قبؿ إطلاؽ القناة كانت سميرة بزاوية معروفة عمى نطاؽ 

قررت أف تؤسس قناة  واسع مف خلاؿ برامجيا الخاصة بالطبخ في التمفزيوف الجزائري، ثـ
متخصصة تحمؿ اسميا بيدؼ تقديـ محتوى موجو لممرأة الجزائرية والعربية. مقرىا الرئيسي 

الطبخ في الجزائر والمغرب الجزائر العاصمة حيث تُعد أوؿ قناة متخصصة في فنوف 
خ الطبوتركز عمى تقديـ محتوى يُعنى بفنوف  لقناة المرأة الجزائرية والعربيةتستيدؼ ا ،العربي

بالإضافة إلى برامج تيتـ بالخياطة، التطريز، التدبير المنزلي، وكؿ ما التقميدي والمعاصر 
‌يتعمؽ بشؤوف البيت.

 يبرنامج الوجدان فاميم ف. تعري11.0
، يُعرض يوميًا في TVىو برنامج تمفزيوني يُبث عمى قناة سميرة ” الوجداف فاميمي“

الجزائر. ويُعتبر مف البرامج المميزة التي تُقدـ محتوى صباحًا بتوقيت  10:00تماـ الساعة 
متنوعًا في مجاؿ الطيي والحمويات بحيث يقوـ بنشر كؿ منتجات الوجداف ويعطي تركيزا 

 كبيرا لشوكولاتة في وصفاتو المستخدمة.
 وأدواتو منيج الدراسة.0

 .منيج الدراسة1.0
بطبيعة  في دراسة ظاىرة معينة يرتبط تحديد المنيج العممي الذي يعتمد عميو الباحث

 .1موضوع الدراسة ومشكمتيا

                                                            

 .23،‌ص‌‌2006،‌مؤتمر‌للنشر،‌الجزائر،‌منهجٌة إعداد البحوث العلمٌةعامر‌مصباح:‌1
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 عمى ة "الوجداف"شوكولاتإشيار مشاىدة حوؿ تأثير  تمحوربما أف مشكمة دراستنا ت
دراستنا ىذه تنتمي إف ف ات القاطنات بولاية بومرداس،الجزائري نساءال مدىاتخاذ القرار الشرائي

خصائص ظاىرة معينة  الدراسات التي تستيدؼإلى  الدراسات الوصفية التي تعرؼ بأنيا: 
أو موقؼ تغمب عميو صفة التحديد، وتعتمد عمى جمع الحقائؽ وتحميميا وتفسيرىا 
لاستخلاص دلالتيا وتصؿ عف طريؽ ذلؾ إلى إصدار تعميمات بشأف الموقؼ أو الظاىرة 

سات الإعلامية التي يقوـ الباحث بدراستيا، وىذا النوع مف الدراسات يستخدـ في مجاؿ الدرا
 .1لتوفير البيانات لخدمة الباحثيف

تجرى الدراسات الوصفية بعد البحوث الاستطلاعية بيدؼ الكشؼ عف خصائص 
 .2ات المختمفة المؤثرة والمرتبطة بيعنيا، ومعرفة وحصرالعوامؿ والمتغيرا

ي منيجا ليذه مسحمنيج الالانطلاقا مف نوع دراستنا الوصفية سيتـ الاعتماد عمى 
أحد المناىج الدراسة، والذي يستخدـ في مثؿ ىذه الدراسات المتعمقة بالجميور ويعرؼ بأنو: 

البحثية التي تعتمد في جمع البيانات والمعمومات مف مجتمع الدراسة أو عينة منو، بيدؼ 
 .3وصؼ الظواىر وتحميميا واستخلاص النتائج
 اف" عمى اتخاذ القرار الشرائي لدى"الوجد ةوكولاتفعند دراسة تأثير مشاىدة إشيار ش

جمع بيانات يساعدنا في النساء الجزائريات القاطنات بولاية بومرداس فإف المنيج المسحي 
ة وكولاتشية المتضمنة لشيار لإلمرسالة امدى انتباه النساء كمية حوؿ عدد مرات المشاىدة، و 

ردود فعؿ بدراسة  يسمحالعقلاني والعاطفي، كما وتأثيرىا في القناة ، ومدى تكرارىا "الوجداف"
وما إذا كانت  دى جاذبية الإعلاف، مدى مصداقيتوم"الوجداف"و  منتجالنساء حوؿ جودة 

                                                            
‌.57،‌ص‌2009،‌دار‌النفائس‌للنشر‌والتوزٌع،‌الأردن،‌1،‌طمعجم مصطلحات الدعوة والإعلام السٌاسًطه‌أحمد‌الزٌدي:‌1

،‌محطة‌الرمل،‌2:‌المكتب‌الجامعً‌الحدٌث،‌طالبحث العلمً: التصمٌم والمنهج والإجراءاتمحمد‌الغرٌب‌عبد‌الكرٌم:‌2
‌.218ص‌‌،2013الإسكندرٌة،

‌.52-51،‌ص‌ص‌2019،‌دار‌الكتب،‌الجمهورٌة‌الٌمنٌة‌صنعاء،‌3،‌طمناهج البحث العلمًمودي:‌محمد‌سرحان‌علً‌المح3

‌
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 تحميؿ العلاقةفي  نا كذلؾيساعد، كما الصورة الذىنية الناتجة عنو إيجابية أـ سمبية
مف خلاؿ طرح  شراءقرار ال اتخاذو  شياربيف مشاىدة الإالارتباطية كميا وكيفياالموجودة 
بعد مشاىدة ة "الوجداف" وكولاتشمنتج اء قد قمف بتجربة أسئمة حوؿ ما إذا كانت النس

 .، وما العوامؿ التي أثرت في قرارىف الشرائيشيار الخاص بياالإ
 أدوات جمع البيانات.0.0

ىذه  عمى كؿ باحث أف يعتمد عمى أدوات لجمع البيانات والمعمومات لدراسة واختيار
 الأدوات ميـ جدالأنيا ترتبط بنتائج بحثو.

دراسة استمزـ عمينا ى نتائج عممية موضوعية في ىذه الإلوحتى نتمكف مف الوصوؿ 
 .الورقية : استمارة الاستبيافالاعتماد عمى

معيف مف دوات المسح الميمة لجمع البيانات المرتبطة بموضوع أعد أحد تالذي و 
ستبياف سئمة المكتوبة، يقوـ المبحوث بالإجابة عنيا بنفسو، والاعداد مجموعة مف الأإخلاؿ 

ويعرؼ  ،ساليب القائمة بالفعؿالأؽ وتجميع البيانات عف الظروؼ و داة لمحصوؿ عمى الحقائأ
عداد استمارة يتـ إالمتعمقة بموضوع البحث عف طريؽ  عمى انو وسيمة لجمع المعمومات

الاستمارة  يسمى الشخص الذي يقوـ بملأ فراد،تعبئتيا مف قبؿ عينة ممثمة مف الأ
 .1بالمستجيب

بعد اطلاعنا عمى الدراسات السابقة التي ترتبط بموضوعنا والتشاور مع الأستاذة 
 أ.مساعديو  .بوشلاغـةمحكميف: أوعرضيا عمى ثلاث المشرفةتـ تصميـ استمارة الاستبياف

 03نيدر قسنطينة بصالح بو أ.أحلاـ باي مف جامعة مف جامعة مولود معمري تيزي وزو، و 
خذ بعيف الاعتبار بعض الأسئمة وتعديؿ أخرى وبعد الألغاء وبعد الاطلاع عمييا طمب مني إ

واخذ الموافقة النيائية مف الأستاذة المشرفة، تـ توزيع الاستبياف النيائي بجميع الملاحظات 
                                                            

،‌دار‌الرضوان‌للنشر‌والتوزٌع،‌الأردن،‌سسه ومناهجهأالبحث العلمً الدٌلمً‌حسن‌عصام‌احمد،‌صالح‌علً‌عبد‌الرحٌم:‌1

‌.91،‌ص‌‌2014عمان،‌
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المقيمات بولاية  مفردة بحثية تتمثؿ في النساء الجزائريات 100عمى عينة قدر حجميا ب 
د تضمنت في صورتيا النيائية عمى قولمدتيا أسبوع فترة بومرداس بمدية زموري بالتحديد في 

 ي:تالآك وىي  محاور 04سؤاؿ موزع عمى  18
 03ة واحتوى عمى تضمف البيانات الشخصية المرتبطة بأفراد العين المحور الأول:

 بحثية.متغيرات
: ارتبط بقياس معدؿ تعرض النساء الجزائريات المقيمات بولاية بومرداس المحور الثاني

 أسئمة. 04والذي تضمف  TVلإشيار شكولاتة "الوجداف" في قناة سميرة 
لى قياس تأثير كثافة مشاىدة إشيار شكولاتة "الوجداف" المعروضة ييدؼ إ: المحور الثالث

في تشكيؿ الصورة الذىنية لممنتج عند النساء الجزائريات القاطنات  TVعمى قناة سميرة 
 أسئمة. 04بولاية بومرداس والذي تضمف 

لى قياستأثير مشاىدة إشيار شكولاتة "الوجداف" المعروضة عمى قناة ييدؼ إ: المحور الرابع
رداس والذي في اتخاذ القرار الشرائي عند النساء الجزائريات القاطنات بولاية بوم TVسميرة 
 أسئمة.  08تضمف 

 مجتمع البحث وعينة الدراسة.0
 مجتمع البحث.1.0

يقصد بمجتمع الدراسة جميع الوحدات أو العناصر التي يتألؼ منيا المجتمع الذي 
سيقوـ الباحث بدراستو، وقد يكوف ىذا المجتمع أفرادا أو أشياء ذلؾ حسب طبيعة البحث 

 .1والتخصص العممي لمباحث

                                                            
‌.32،‌ص2002الزاوٌة‌دار‌الشموع‌الثقافٌة،‌‌،الرٌاضًالإحصاء  وتطبٌقاتهالبحث العلمً الضمد‌عبد‌الستار‌حبار،‌1
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مرحمة تحديد مجتمع البحث مف أىـ الخطوات المنيجية في البحوث وتعتبر 
الاجتماعية، وىي تتطمب مف الباحث دقة بالغة حيث يتوقؼ عمييا إجراء البحث وتصميمو 

 .1وكفاءة نتائجو
عمى اتخاذ ة "الوجداف" وكولاتشإشيار مشاىدة بتأثير واستنادا لموضوع الدراسة المتعمؽ

لذي ، تـ تحديد مجتمع البحث اات القاطنات بولاية بومرداسالجزائري نساءال مدىار الشرائيالقر 
 .عمى وجو الخصوص بمدية زموريالنساء الجزائريات المقيمات بولاية بومرداسيتمثؿ في 

 عينة الدراسة.0.0
وتعرؼ العينة ، تعتبر عممية اختيار العينة عممية حاسمة وأساسية في البحث العممي

 يمجأبأنيا جزء مف مجتمع الدراسة مف حيث الخصائص والصفات، ولذا فبدلا مف أف 
الباحث إلى دراسة كؿ وحدات المجتمع وىي قد تكوف كبيرة جدا مما يصعب دراستيا فإنو 

 .2يمجأ إلى دراسة عينة مصغرة لممجتمع، تغنيو عف دراسة كافة وحدات المجتمع

واستنادا لموضوع دراستنا ومجالاتيا ومجتمع البحث تـ اختيارنا لمعينة "القصدية" 
حيث يمجأ إلييا الباحث في حالات يعتقد أنيا تمثؿ المجتمع في الجانب الذي يتناولو البحث، 

.كما 3يختار الباحث منطقة حسب اعتقاده ىي الأكثر ملائمة لمقياـ بالبحث فييا حيث
نا لتحقيؽ ىدؼ أو غرض معيف مف دراستو فيقوـ باختيار أفراد العينة يختارىا الباحث أحيا

 .4بما يخدـ ويحقؽ الغرض أو اليدؼ

                                                            
،‌المكتب‌الجامعً‌الحدٌث،‌مصر،‌الإسكندرٌة‌،‌‌البحث العلمً الخطوات المنهجٌة لإعداد البحوث الاجتماعٌةمحمد:‌‌شفٌق1

‌.184،ص1998
،‌عمان‌،‌الوراق‌للنشر‌و‌التوزٌع،‌الأردن‌،‌مؤسسة‌البحث العلمً أساسٌات البحث العلمً مناهج وآخرون:الحمدانً‌موفق،‌2

‌.193،‌ص2006
،‌الأردن،‌،‌دار‌الرضوان‌للنشر‌والتوزٌعالبحث العلمً أسسه و منهاجه، عصام‌احمد‌،‌صالح‌علً‌عبد‌الرحٌمالدلٌمً‌حسن‌3

‌.77،‌ص2014عمان،‌
،‌،‌دار‌الصفاء‌للنشر‌والتوزٌع‌،‌الأردن5،‌ط‌والتطبٌقأسالٌب البحث العلمً النظرٌة علٌان‌ربحً‌مصطفى‌،‌غنٌم‌محمد‌عثمان‌،‌4

‌.166،‌ص2013عمان‌،‌
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، لذا تـ اختيار العينة بناءً عمى معايير تتناسب مع تناالمرأة الجزائرية ىي محور دراسو 
الإشيار وبما أف  أىداؼ البحث مثؿ العمر، المستوى الاجتماعي، والعادات الاستيلاكية.

العينة القصدية تتيح اختيار أفراد لدييـ فالتمفزيوني يؤثر بشكؿ مباشر عمى قرارات الشراء، 
 تجربة فعمية مع الإعلانات وتأثيرىا عمى سموكيـ الشرائي.

العينة القصدية تسيؿ جمع البيانات بسرعة ودقة، خاصة عند استيداؼ نساء  كذلؾ
تيلاكي واضح.فبدلًا مف الاعتماد عمى عينة يشاىدف الإشيار بانتظاـ ولدييف وعي اس

عشوائية قد تشمؿ أشخاصًا غير معنييف بالإشكالية، يسمح الاختيار القصدي بالحصوؿ عمى 
إجابات دقيقة ومفيدة لمدراسة. بيذا الاختيار نضمف تحقيؽ أىداؼ البحث بفعالية وتحميؿ 

 ي لدى المرأة الجزائرية.أكثر دقة لعلاقة الإشيار التمفزيوني باتخاذ القرار الشرائ

واستيدفنا المرأة خصيصا في دراستنا لأف المرأة تعتبر مف الفئات الأكثر تأثرًا وتأثيرًا 
أف النساء  بماعائمية. كذلكفي قرارات الشراء، سواء عمى مستوى القرارات الشخصية أو ال

تعرضًا للإعلانات ما يجعميف أكثر ىذا يقضيف وقتًا أطوؿ أماـ التمفزيوف مقارنةً بالرجاؿ 
لمرجاؿ، مثؿ السيارات أو  االتجارية حتى عند شراء المنتجات التي تُعتبر تقميديًا موجي

 الأجيزة الإلكترونية، فإف رأي المرأة يكوف مؤثرًا في الاختيار النيائي.
في موضوع الإشيارالتمفزيوني  الجزائرية بناءً عمى ىذه العوامؿ فإف استيداؼ المرأةو 

تحميؿ مدى تأثير ىذه الإعلانات عمى قراراتيا الشرائية، وفيـ استراتيجيات يساعد في 
 التسويؽ التي تعتمدىا الشركات لجذب اىتماميا.

أما بالنسبة لمقصد في استيداؼ النساء المقيمات بولاية بومرداس بمدية زموري 
يع الاستبياف سييؿ عممية توز جؿ تفي ذات البمدية وىذا مف أبالتحديد، فيذا راجع لإقامتي 

فراد العينة وذلؾ حرصا عمى تحقيؽ التنوع الثقافي في خصائص مجتمع البحث عمى أ
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المدروس وقياس جميع الفئات مف النساء. )الماكثات، العاملات، المتقاعدات، المتزوجات 
 والعازبات...(.

 مفردة بحثية.  100جمالا ب إ وقد قدر حجم العينة
لأنيا منتج محمي واسع عمى وجو الخصوص ” الوجداف“اختيار شوكولاتة  أما عف

نا شخصيا في صناعة الحمويات، واستخدمو أ الانتشار مستخدـ بكثرة بيف العائلات الجزائرية
فقد تـ اختيارىا لأنيا قناة متخصصة تستيدؼ المرأة الجزائرية تحديدًا وىذا  TVأما قناة سميرة

وتحظى بنسبة مشاىدة مرتفعة في أوساطيا بخلاؼ القنوات  مانبحث عنو في دراستنا،
، مما يجعميا وسيمة مثالية لقياس تأثير إشيار شوكولاتة  الجزائرية الأخرى ذات الطابع العاـ

 .الوجداف عمى القرار الشرائي لدى النساء القاطنات بولاية بومرداس

 مجالات الدراسة. 0

 زموري.ولاية بومرداس بمدية :المجال المكاني.1.0

بومرداس المواتي تتراوح المقيمات بولاية يتمثؿ في النساء الجزائريات  :المجال البشري.0.0
 فما فوؽ. 51إلى  18عمارىف مف أ

، وتـ البدء في 2024نوفمبر شير تـ اختيار موضوع الدراسة في :المجال الزمني.0.0
حيث كانت البداية بجمع البيانات والمعمومات  2024انجاز الدراسة في أوائؿ شير ديسمبر 

، أما الجانب الميداني فقد 2025 حوؿ موضوع الدراسة واستمر ذلؾ حتى أواخر شير فيفري
 عمى حيث تـ انجاز استمارة الاستبياف وعرضيا، 2025أوائؿ شير مارستـ الشروع فيو في 
، مدتيا أسبوعفترةفي  ـ توزيعياوبعد التعديؿ فييا توثلاث أساتذة محكميف الأستاذة المشرفة 

أواخر شير  فوذلؾ في الفترة الزمنية الممتدة مانات وتحميميا في تفريغ البيالشروع بعدىا تـ 
 .2025ماي بداية مارس إلى 
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 لمدراسة النظرية الخمفية.12
تعرؼ النظرية عمى أنيا تصور أو فرض أشبو بالمبدأ، لو قيمة التعريؼ عمى نحو ما 

، ويقدـ منيجا لمبحث والتفسير  ويربط النتائج يتسـ بالعمومية وينتظـ عمما أو عدة عموـ
عمى اتخاذ ة"الوجداف" وكولاتشإشيار تأثير  في، ونظرا إلى موضوع دراستنا المتمثؿ بالمبادئ

 .الغرس الثقافيفقد تبنينا نظرية،نساء الجزائريات القاطنات بولاية بومرداسند الع الشرائيالقرار 
 الغرس الثقافيتعريف نظرية .1.12

موؾ الجميور تذكر نظرية الغرس الثقافي أف لوسائؿ الإعلاـ تأثيرا مباشرا عمى س
النظرية بتقديـ علامي، بقدرتيا عمى تكويف الأنماط الثقافية، وتنفرد ىذه المستقبؿ لممحتوى الإ

تصور لطبيعة الدور الذي تنيض بو وسائؿ الإعلاـ في تقديـ الواقع الرمزي والصور الذىنية 
 لمواقع الحقيقي وخاصة التمفزيوف.

لذلؾ سنحاوؿ في دراستنا ىذه التطرؽ إلى نظرية الغرس الثقافي مف حيث نشأتيا 
رس وكيؼ نستفيد منيا بذكر والفروض التي قدمتيا، الانتقادات التي وجيت ليا، كما سند

 .1علاقتيا بالظاىرة الاتصالية التي ندرسيا
 مفيوم الغرس الثقافي:.0.12

يمكف تعريؼ عممية الغرس الثقافي عمى أنيا غرس وتنمية مكونات معرفية ونفسية 
( 1976كروس" عاـ )""وولقد شرح "جرنبر .2تقوـ بيا المعمومات والخبرة لدى مف يتعرض لو

الثقافي عمى أنياتعمـ عرضي غير مقصود، مف المشاىد حيث يكتسب مف عممية الغرس 
التمفزيوف بدوف دراية لمحقائؽ التي تقدميا الدراما التمفزيونية، وىذه الحقائؽ تصبح أساسا لمقيـ 

  .3والصور الذىنية عف العالـ المحيط بو

                                                            
‌.114-113،‌ص‌ص2008،‌دار‌العالمٌة‌للنشر‌والتوزٌع،‌الجٌزة،‌1ط، التلفزٌون والطفلمحمود‌أحمد‌مزٌد،‌1
‌
‌.208ص،‌2006،‌دار‌النهضة‌العربٌة،‌القاهرة،‌نظرٌات الاتصالمٌرفت‌الطرابٌشً،‌عبد‌العزٌز‌السٌد:‌2
‌.114محمود‌أحمد‌مزٌد:مرجع‌سابق،‌ص3
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المتمقيف  تذكر نظرية الغرس الثقافي أف لوسائؿ الإعلاـ تأثيرا مباشرا عمى سموؾ
بمقدور وسائؿ الإعلاـ   بقدرتيا عمى تكويف الأنماط الثقافية، وتعتبر ىذه النظرية عمى أنو

مف خلاؿ العرض الانتقائي والاختياري لممسائؿ والتركيز عمييا، وخمؽ انطباعات معينة لدى 
 .1المتمقيف، يمكف معيا تكويف أنماط ثقافية مشتركة مرتبطة بيذه المسائؿ بطريقة محددة

تناقش نظرية الغرس الثقافي، تأثير التمفزيوف ووسائؿ الإعلاـ الأخرى، عمى الجميور 
الذي يشاىدوف برامج التمفزيوف بدرجة أكثر مف غيرىـ، حيث يختمؼ إدراكيـ لمواقع 

 الاجتماعي عف الأفراد الذيف يكوف تعرضيـ أقؿ.
خلاؿ التمفزيوف  مف أممية بناء الواقع الاجتماعي تبدوتقرر نظرية الغرس أف ع

بالانتباه ومشاىدة مضموف ما ثـ بعد ذلؾ تأتي مرحمة التعمـ التي تسبقيا عوامؿ مثؿ الانتباه 
ي عممية بناء الواقع أتعمومات ببعضيا البعض، بعد ذلؾ توالتذكر والقدرة عمى الربط بيف الم

رد، وأخيرا الاجتماعي في إطار الميارات الشخصية،والمعطيات الاجتماعية المحيطة بالف
 .السموؾ وتكوف بمثابة مرشد لمسموؾتأتي عممية إدراؾ الواقع الاجتماعي التي تؤثر عمى 

 نشأة الغرس الثقافي:.0.12
جذور نظرية الغرس الثقافي ترجع إلى الباحث الأمريكي "جورج جرنبر" مف خلاؿ 

الجماىيرية  مشروعو الخاص بالمؤشرات الثقافية الذي يحث فيو عمى تأثير وسائؿ الاتصاؿ
 عمى البنية الثقافية، وتركزت بحوث المؤشرات الثقافية عمى ثلاث قضايا متداخمة وىي:

 دراسة الرسائؿ والقيـ والصور الذىنية التي تعكسيا وسائؿ الإعلاـ. -
 دراسة اليياكؿ والضغوط والعمميات التي يؤثر عمى إنتاج الرسائؿ الإعلامية. -
 .2مرسائؿ الجماىيرية عمى إدراؾ الجميور لمواقع الاجتماعيدراسة المشاركة المستقمة ل -
 

                                                            
‌.107،‌ص‌1995،‌مكتبة‌الانجلو‌مصرٌة،‌القاهرة،‌3،‌ط‌وسائل الإعلام والتنمٌة الاجتماعٌةشاهٌناز‌طلعت:‌1
‌.119-113ص‌،‌ص2008،‌دار‌العالمٌة‌للنشر‌والتوزٌع،‌الجٌزة،‌1ط، التلفزٌون والطفل:‌محمود‌أحمد‌مزٌد2
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 أسس نظرية الغرس الثقافي:.2.12
 ترتكز نظرية الغرس الثقافي عمى مجموعة مف الأسس وىي: 
فالتمفزيوف ىو الوسيمة التي تدخؿ . التمفزيون وسيمة متميزة عن وسائل الإعلام الأخرى:1

يوميا ويتميز بقدرتو عمى جذب الكبار والصغار حولو إلى البيوت لمدة تزيد عف سبع ساعات 
، وىو موزع أساسي لمصورة الذىنية، كما أنو يشكؿ الاتجاه السائد  مما يجعمو بيئة لمتعمـ

 لثقافتنا الشعبية مف ناحية أخرى، ومف ىنا فإف عممية الغرس تتعامؿ فقط مع التمفزيوف.
إف الغرس باعتباره . رسائل التمفزيون تشكل نظاما متجانسا ىو التيار السائد في ثقافتنا: 0

عممية ثقافية يرتبط بالإطار النظري لممعرفة، ويخضع لممفاىيـ التي تنكشؼ في الإجابة عف 
أسئمة محددة، وىذه المفاىيـ يتـ غرسيا عف طريؽ التعرض لمتمفزيوف، حيث أف كثيفي 

ىدوف خميطا مف البرامج والنتيجة ىو أف يحدث التمفزيوف والنص التمفزيوني المشاىدة يشا
نوعا مف التجانس بيف الجماعات الاجتماعية المختمفة، وىو ما يؤدي إلى ذوباف الاختلافات 

 الاجتماعية التقميدية.
أف أسئمة المسح المستخدمة يجب أف تعكس  . مضمون ىذه الرسائل يقدم مفاتيح الغرس:0

ميف المختمفة الموجودة في الرسائؿ التمفزيونية التي تقدـ لمجموعات كبيرة مف المضا
المشاىديف عبر فترة زمنية طويمة حيث لا تصمح الأسئمة الاستطلاعية أو الاستكشافية 

أف الأسئمة المستقاة مف العالـ الواقعي يمد الغرس بأنماط و  التقميدية في تحميؿ الغرس
لمعمومات المقدمة في عالـ التمفزيوف وىو ما يؤدي إلى نتائج معموماتية تستطيع تفسير ا

 .1مثمرة
تحميل الغرس يركز عمى إسيام التمفزيون ووسائل الإعلام المغربي في صياغة أفكار .2

إف الميمة الرئيسية لتحميؿ الغرس ىي تحديد الجميور واتجاىاتو نحو القضايا المختمفة:
إلى أي مدى يمكف لرسالة معينة أف تساىـ في تكويف معتقدات الواقع الاجتماعي لدى 

                                                            
‌.281،‌ص‌2006،‌دار‌النهضة‌العربٌة،‌القاهرة،‌نظرٌات الاتصالعبد‌العزٌز‌السٌد:‌مٌرفت‌الطرابٌشً،‌1

‌
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الأفراد، بطريقة تتفؽ مع القيـ والأعراؼ المتكررة، وكذلؾ الصور الذىنية التي تتضمنيا 
ياغة تفكير الغالبية ىذه الرسائؿ، فتحميؿ الغرس يركز عمى إسيامات التمفزيوف في ص

 .الانسجاـ بيف أفراد المجتمع ككؿ العظمى وتحقيؽ
حيث  ر:الرسائل التمفزيونية إلى الجميوتزيد المستحدثات التكنولوجية من وصول .2

يرى "جرنبر" أف نظاـ التمفزيوف السمكي والمحطات المستقمة والفيديو، قد أعطت 
لممشاىديف قدرا أكبر في التحكـ في تمقي البرامج، وأف التعرض ليذه الرسائؿ قد يحؿ محؿ 
قراءة الجريدة أو الذىاب إلى السينما، ولا يمكف أف يحؿ محؿ التعرض لمتمفزيوف.لقد 

 :1الثقافي عمى مجموعة مف المفاىيـ لعؿ أىميا ىي ارتكزت نظرية الغرس

يقصد بو مدى شعور المشاىديف أف المحتوى التمفزيوف يقدـ إلييـ معمومات في التعميم:  -
العديد مف الموضوعات مثؿ كيفية إقامة علاقات اجتماعية، وكيفية حؿ المشكلات، حيث 

 يمكنيا استخداـ ىذه المعمومات في حياتيـ الحقيقية.

:يركز بصفة أساسية عمى الطريقة التي يتـ مف خلاليا تكويف المشاىد لعلاقتو التوحد -
مع الشخصيات التمفزيونية، ولا يعني ىذا أف يكوف الشخص الذي يبني علاقة متقاربة مع 
نما ىو يخمؽ إحساسا بأف ىذه الشخصيات  الشخصيات التمفزيونية غير متوازف عقميا، وا 

 العالـ الواقعي. يوتشابييا مع بعض الشخصيات فالتمفزيونية واقعية بؿ 

فراد، في اكتساب الخصائص الثقافية المشتركة ىو التجانس بيف الأالاتجاىالسائد: -
لممجتمع التي يقدميا التمفزيوف كقناة ثقافية حديثة، فالاتجاه السائد ىو عبارة عف نسيج مف 

 .في صورة مختمفةيقدميا التمفزيوف المعتقدات والقيـ والممارسات التي 

                                                            
‌.281مٌرفت‌الطرابٌشً،‌عبد‌العزٌز‌السٌد:‌مرجع‌سابق،‌ص‌1
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التأثيرات المضافة لممشاىدة بجانب الخبرات الأصمية الموجودة فعلا  الصدى أو الرنين: -
لدى لمشاىديف وبذلؾ فإف المشاىدة يمكف أف تؤكد ىذه الخبرات مف خلاؿ استدعائيا 

 .1ىبواسطة الأعماؿ التمفزيونية التي يتعرض ليا الأفراد، أصحاب ىذه الخبرات بكثافة أعم

 فروض النظرية:.2.12
تفترض ىذه النظرية أف تقديـ التمفزيوف لمواقع الاجتماعي يؤثر عمى معتقدات المشاىديف  -

حوؿ الواقع الاجتماعي، حيث أنو يعمؿ عمى تأكيد أو تثبيت وتعزيز المعتقدات التعميمية 
 والسموكيات فضلا عف قدرتو عمى تغييرىا. 

وعة وكثيرة نفزيوف يتعرضوف لمصادر معمومات متلمتمتفترض أف مف ىـ قميمي المشاىدة  -
أخرى غير التمفزيوف، بعضيا شخصي وبعضيا جماىيري في حيف أف مف ىـ كثيفي 

 .2غيرىـ في الحصوؿ عمى المعمومات المشاىدة يعتمدوف عمى التمفزيوف أكثر مف
البحوث الخاصة  في وعمى الرغـ مف أف نظرية الغرس قد وضعت أساسيا وفروضيا

بانتشار العنؼ والجريمة باعتباره نتيجة لمتعرض المكثؼ لمتمفزيوف، إلا أف تطبيقيا لا يجب 
أف يقؼ عند ىذه الحدود، حيث تؤكد ىذه النظرية الأفكار الخاصة، بتأثير التمفزيوف عمى 

يقدميا إدراؾ الأفراد والجماعات والمجتمع في رسـ صورة العالـ الخارجي في أذىانيـ كما 
يشمؿ تأثير التمفزيوف في رسـ و التمفزيوف، وبالتالي فإف اختبار النظرية يمكف أف يمتد 

  .3مدركات الأفراد والجماعات بصورة متعددة في العالـ الخارجي
 الانتقادات الموجية لنظرية الغرس الثقافي:.0.12

 التالية:تتمثؿ أىـ الانتقادات التي وجيت لنظرية الغرس الثقافي في النقاط 
ىناؾ متغيرات أخرى في عممية التأثير التمفزيوني عمى المشاىديف ولعؿ مف أىميا  -

 .العوامؿ الديموغرافية
                                                            

‌.265،‌ص1995،‌عالم‌الكتب‌القاهرة،‌نظرٌات الإعلام واتجاهات التأثٌرمحد‌عبد‌الحمٌد،‌1
‌.116محمود‌أحمد‌مزٌد:‌مرجع‌سابق،‌ص2
‌.266عبد‌الحمٌد:‌مرجع‌سابق،‌صمحمد‌3



لمدراسة الإطار المنيجي  
 

27 
 

"بنجري" أف العلاقة بيف مشاىدة التمفزيوف والغرس الثقافي عند ويرى كؿ مف "ىاوكنز" و -
تنطبؽ عمى مشاىديو يمكف أف ترجع إلى بعض محتوى المواد أو برامج التمفزيوف ولا 

بعض الآخر مف البرامج وكذلؾ فإف تمؾ العلاقة لا تنطبؽ عمى مشاىدة محتوى جميع 
 مواد أو برامج التمفزيوف في عموميا ولكنيا قد تحدث نتيجة مشاىدة برامج محددة.

كما وجو البعض أيضا انتقادا لمعلاقة بيف التعرض لمتمفزيوف والغرس الثقافي  -
خلاؿ التمفزيوف، إلى ممكف أف تتعرض المادة المقدمة مف والمشاىديف حيث انو مف ال

التزييؼ مف قبؿ المشاىديف، كما أف استجاباتيـ قد تكوف متحيزة وبالتالي تصبح الأسس 
التي تبنى عمييا مفاىيـ أبعاد العلاقة بيف المشاىدة والتأثير طبقا لمنظور الغرس الثقافي 

 مفاىيما وأبعادا غير دقيقة.
د إجابة قاطعة حوؿ أسباب عدـ اكتساب المعاني والأفكار والحقائؽ كذلؾ لا توج -

التمفزيونية رغـ تشابو كثافة المشاىدة في داخؿ الفئة أو الجماعة الواحدة مثؿ الأطفاؿ في 
 .1مرحمة عمرية معينة.

  الإسقاط النظري.0.12
ف الإشيار التمفزيوني ىو مف أقوى الوسائؿ الإعلامية تأثيرًا عمى القرار أحقيقة

الشرائي، خاصة عند المرأة الجزائرية التي تمعب دورًا محوريًا في اتخاذ القرارات الشرائية 
 داخؿ الأسرة. 

ر كيؼ تؤدي المشاىدة يتفسيمكننا عند إسقاط نظرية الغرس الثقافي عمى ىذا التأثير ف
ة "الوجداف" إلى ترسيخ صورة ذىنية معينة عف المنتج لدى تكولاو شيار شالمتكررة لإ

تبدأ النساء في ربط  ة "الوجداف"تكولاو لإشيار الخاص بشالنساء.فعندما تتكرر مشاىدة ا
المنتج بخصائص معينة )مثؿ الجودة، الفخامة، المذاؽ المميز، أو حتى القيـ العاطفية التي 

 يحاوؿ الإشيار إبرازىا(.

                                                            
‌.118-117محمود‌أحمد‌مزٌد:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص‌ص‌1
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ة تكولاو التعرض المستمر للإعلانات ش كذلؾ نظرية الغرس الثقافي تشرح كيؼ أف
مما يعزز مف احتمالية شرائو، فنساء  ف يجعؿ المنتج يبدو مألوؼ وموثوؽ"الوجداف" يمكف أ

المواتي يشاىدف الإعلاف بشكؿ متكرر قد يعتقدف أف المنتج ىو الخيار الأفضؿ مقارنة 
حتى لو لـ يكف  نية التي تكرس صورة إيجابية عنوى الرسائؿ الإعلابالبدائؿ الأخرى، بناءً عم

فإف الصورة الذىنية التي غُرست في عقميا بسبب الإعلاف يمكف  نية فورية لمشراءلدى المرأة 
 أف تؤثر لاحقًا عندما تجد نفسيا أماـ المنتج في المتجر.

شاىدة الإشيارالتمفزيوني فنظرية الغرس الثقافي تمعب دورًا رئيسيًا في تفسير تأثير م
في ىذه و ،لتالي التأثير عمى قرارات الشراءالمتكررة عمى تشكيؿ الصورة الذىنية لممنتج، وبا

عمى ” الوجداف“ة تكولاو تؤدي كثافة مشاىدة إشيار ش تساعد النظرية في تحميؿ كيؼ الدراسة
والتي قد تدفع النساء الجزائريات  إلى خمؽ تصورات معينة حوؿ المنتجTVقناة سميرة 

 القاطنات في ولاية بومرداس إلى شرائو بناءً عمى ىذه التصورات.
  الدراسات السابقة.11

ؿ الذي تعتبر الدراسات السابقة ذات أىمية قصوى في البحوث لكونيا المنطؽ الأو 
 في بناء بحثوأو ىي الركيزة الأساسية التي يعتمد عمييا الباحث  ،يفتح لمباحث الآفاؽ لبحثو

ماىي الحموؿ تي وقع فييا الباحثوف السابقوف و فيي تمكنو مف التعرؼ عمى الصعوبات ال
اسبة والطرؽ ده بالآليات المنيجية المنمت، كما تمده بمنظومة معرفية و التي توصموا إلييا

لتعرؼ عمى نتائج الدراسات التي سبؽ لباحثيف آخريف ا، و 1سمكيا مف سبقوهالأساليب التي و 
 . 2التوصؿ إلييا حتى يبدأ الباحث مف حيث انتيى الآخريف

عمى  الاطلاعتوضيح الرؤية حاولنا إذف بيدؼ بمورة مشكمة دراستنا وتحديد أبعادىا و 
التي تناولت موضوع تأثير ة التي ليا صمة بموضوع دراستنا و مجموعة مف الدراسات السابق
                                                            

‌1المجتمع‌،‌العدد‌،‌مجلة‌علوم‌الإنسان‌و‌الدرسات السابقة أهمٌتها و كٌفٌة توظٌفها فً بحوث العلوم الاجتماعٌةإبراهٌم‌ٌحٌاوي:‌1

‌324-323،‌ص‌ص‌2012،‌جامعة‌محمد‌لامٌن‌دباغٌن‌،‌سطٌف‌،‌
‌.59،‌ص‌2006،‌مؤثم‌للنشر‌،‌الجزائر‌،‌‌منهجٌة إعداد البحوث العلمٌةمصباح‌:عامر‌2
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، سنحاوؿ فيما يمي أف نقدـ خاذ القرار عند المرأة الجزائريةالإشيار التمفزيوني عمى ات
ذلؾ بعرض أىـ ما جاء في بناءىا ، و ض الدراسات التي تـ الحصوؿ عميياممخصات عف بع

 .ذكر أىـ نتائجياالمنيجي و ظري و الن

 الدراسات الجزائرية 
، الدكتوراه في عمـ اجتماع الاتصاؿىي أطروحة مقدمة لنيؿ شيادة  :ولىالدراسة الأ 

ستيلاكي لدى الفتاة الجزائرية ) لإشيار التمفزيوني عمى السموؾ الاجاءت بعنواف تأثير ا
 2016/20171جيلالي فاطمة ( 

لإشيار التمفزيوني عمى السموؾ أي مدى يؤثر ا التالي: إلىانطمقت الدراسة من التساؤل 
  ستيلاكي لمفتاة الجزائرية؟الا

  :مؤقتة عمى ىذا التساؤل تمثمت في قدمت الباحثة إجابات
  الكماليات مف الإشيار التمفزيوني يزيد مف إقباؿ الفتاة الجزائرية عمى شراء

  ستيلاكية لدى الفتاة الجزائرية.بالتالي زيادة النزعة الاالمنتجات والسمع و 
 ستيلاؾ الغربي عند الفتاة الجزائرية.التمفزيوني يساىـ في نشر نمط الا الإشيار 

  بالنسبة للإجراءات المنيجية فمقد :
  لمدراسة الباحثة عمى المنيج الوصفي كمنيجاعتمدت 
 ستبياف مقسـ إلى أربعة محاور رئيسيةت الأداة الرئيسية لمدراسة في الاتمثم  
  مختمؼ المناطؽ الجزائرية )  الجزائريات مفتمثؿ مجتمع الدراسة في الفتيات

 ، شرؽ (شماؿ، جنوب، غرب
  مفردة 300اختارت الباحثة العينة العشوائية مكونة مف‌‌

                                                            
،‌أطروحة‌دكتورا‌،‌قسم‌علم‌‌تأثٌر الإشهار التلفزٌونً فً السلوك الاستهلاكً لدى الفتاة الجزائرٌةجٌلالً‌فاطمة:‌1

‌.2017-2016الاجتماع‌،‌كلٌة‌العلوم‌الاجتماعٌة‌و‌الإنسانٌة‌،‌جامعة‌أبو‌بكر‌بلقاٌد‌،‌تلمسان‌،‌
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 :يا الباحثة نذكرىا فيما يميأىم النتائج التي توصمت إلي
 ستيلاكية لدى الفتاة الجزائريةزيوني لو دور في زيادة النزعة الاالإشيار التمف  
  ستيلاؾ الغربي عند الفتاة الجزائرية، بالإضافة دور في نشر نمط الاالإشيار لو

ر الإشيار ستيلاكية تحت تأثيعة الاإلى استخلاص عوامؿ تساىـ في زيادة النز 
  ، الأصؿ الجغرافي، المستوى التعميمي.: الدخؿوني ىيالتمفزي

 اء بين الدراستين:نقاط الالتق
  التمفزيوني، لكف الأوؿ يركز عمى اتخاذ القرار كلا البحثيف يدور حوؿ تأثير الإشيار

الشرائي عند المرأة الجزائرية، بينما الثاني يدرس السموؾ الاستيلاكي لدى الفتاة 
 الجزائرية

  ينتمي كلا البحثيف إلى مجاؿ عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، حيث يحملاف العلاقة بيف
 الإعلاـ والسموؾ الاستيلاكي.

 منيج واحد وىو المنيج المسحي مف خلاؿ توزيع  اعتمدت كلا الدراستاف عمى
 استبيانات، لفيـ تأثير الإعلانات التمفزيونية.

 بين الدراستين: ختلافنقاط الا
  تختمؼ في الفئة المستيدفة في دراستنا استيدفنا النساء الجزائريات عمومًا )جميع

كانت عاممة، سنة سواء  51سنة إلى أكثر مف  18الأعمار والفئات الاجتماعية( مف 
ستيدفت الفتيات الجزائريات )يعني الفئة امتقاعدة أو ماكثة بالبيت، لكف ىذه الدراسة ف

  .العمرية الشابة(
  تختمؼ في محور الدراسة في دراستنا تحدثنا عف كيؼ تؤثر الإعلانات التمفزيونية

تحدثوا عف عمى اتخاذ القرار الشرائي )قبؿ وأثناء وبعد الشراء( و لكف في ىذه الدراسة 
كيؼ تؤثر الإعلانات التمفزيونية عمى السموؾ الاستيلاكي )عادات الشراء، تأثير 

 .العلامات التجارية(
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  تركز دراستنا عمى تركيز عمى العوامؿ النفسية والاجتماعية التي تدفع المرأة لاتخاذ
تأثيرات قرار الشراء، أنا في ىذه الدراسة كاف التركيز عمى الاتجاىات الاستيلاكية وال

 الثقافية عمى الفتاة الجزائرية.
  اختمفت كذلؾ الدراستاف عمى نوع العينة المستخدمة ففي دراستنا استخدمنا العينة

مفردة لكف في ىذه الدراسة استخدمت العينة العشوائية  100القصدية مكونة مف 
 مفردة. 300مكونة مف 

 بين الدراستين: نقاط الاستفادة
 بيف تأثير الإشيار  مستخدمة في الأطروحة لفيـ العلاقةاستفدنا مف المراجع ال

 اتخاذ القرار الشرائي.التمفزيوني و 

الإقناع في الإشيار التمفزيوني دراسة سمطاني فضيمة بعنواف أساليب  :ةنيالدراسة الثا
مى عينة مف النساء العاملات تأثيرىا عمى القرار الشرائي لممرأة العاممة دراسة ميدانية عو 

 05الإنسانية مجمد جتماعية و ت الا، مجمة الرواؽ لمدراساجامعة حسيبة بف بوعميبشمؼ، 
 .1138، 137( ص 2019، جواف )01العدد 

ستخدمة في الإشيار ماىي أساليب الإقناع الم التالي:انطمقت الدراسة من التساؤل الرئيسي 
  شمؼ؟الىؿ تؤثر ىذه الأساليب عمى قرار الشراء لدى المرأة العاممة بولاية التمفزيوني؟ و 

 يتفرع ىذا التساؤل إلى التساؤلات الفرعية التالية :و 
 ستيلاؾ؟والاؼ الحداثة في عمميتي الشراء ىؿ تواكب المرأة العاممة بولاية الشم  
  شمؼ ؟البما يتأثر قرار الشراء لدى المرأة العاممة بولاية  

                                                            

ذكرة‌لنٌل‌شهادة‌م،‌أسالٌب الإقناع فً الإشهار التلفزٌونً وتأثٌرها على القرار الشرائً للمرأة العاملة:سلطانً‌فضٌلة1

‌.2020-2019بوعلً،‌شلف،‌جامعة‌حسٌبة‌بن‌و‌الاتصال،‌،الماستر‌شعبة‌علوم‌الإعلام‌

‌
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 قناعية الأكثر استخداما في الإشيار التمفزيوني الموجو لممرأة؟ىي الأساليب الإما 
 كيؼ تنظر المرأة العاممة بولاية شمؼ للإشيارات التمفزيونية الجزائرية؟  

  ىدفت ىذه الدراسة إلى ما يمي :
 ؼ لمحداثة في عمميتي الشراء معرفة مدى مواكبة المرأة العاممة بولاية الشم

  ستيلاؾالاو 
 الكشؼ عف العوامؿ المؤثرة في اتخاذ القرار الشرائي لدى المرأة الجزائرية  

  قد لخصت ىذه الدراسة مجموعة من النتائج ىي :و 
  ىناؾ تأثير لوسائؿ الإعلاـ عمى اتخاذ القرار المرأة العاممة لمقرار الشرائي حيث

ر فاستثمار الإعلاـ في الجانب الترويجي مف خلاؿ الإشيا ؜٪41بمغت نسبتيف 
 .ي متخذي القرار الشرائيقتصادية لمتأثير فيعد مف أىـ أساليب المؤسسات الا

  معظـ أفراد العينة يتأثر قرارىف الشرائي بالإشيار التمفزيوني، لذا نستنتج أف
 ع لكونيا تتأثرذلؾ راجرار الشراء لدى المرأة العاممة و الإشيار المرئي يؤثر عمى ق

‌‌.يار الجيد يحتوي عمى ىذه الخاصيةالإش، و بالشكؿ الجمالي والمظير الخارجي
 بين الدراستين: لتقاءنقاط الا 
  كلا البحثيف يركزاف عمى تأثير الإشيار التمفزيوني عمى اتخاذ القرار الشرائي، لكف

بينما الثاني يركز عمى الأوؿ يتناوؿ الموضوع بشكؿ عاـ عند المرأة الجزائرية، 
 أساليب الإقناع في الإشيار وتأثيرىا عمى المرأة العاممة.

  البحثاف يحملاف كيؼ تؤثر الإعلانات التمفزيونية عمى سموؾ المرأة الشرائي، سواء مف
 خلاؿ الرسائؿ الإعلانية، أو أساليب الإقناع المستخدمة في الإشيار.

  المسحي باستخداـ استبيانات لفيـ تأثير الإعلانات كلا البحثيف اعتمدوا عمى المنيج
 التمفزيونية عمى المرأة الجزائرية.
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 بين الدراستين: نقاط الاختلاف
  يختمؼ مف حيث زوايا التحميؿ فموضوع دراستنا يبحث في التأثير العاـ للإشيار

الدراسة يركز ذه التمفزيوني عمى اتخاذ القرار الشرائي لممرأة الجزائرية بينما موضوع ى
قناعية في الإشيار التمفزيوني وكيؼ تؤثر عمى القرار الشرائي لممرأة عمى الأساليب الا

 العاممة.
  يختمؼ مف حيث الفئة المستيدفة فموضوع دراستنا استيدؼ جميع النساء الجزائريات

بمختمؼ الفئات الاجتماعية أما موضوع ىذه الدراسة فاستيدؼ النساء العاملات فقط، 
 يجعؿ الدراسة أكثر تخصصًا. مما
  يختمؼ في العوامؿ النفسية فموضوع دراستنا يدرس التأثير النفسي والاجتماعي

والثقافي للإشيار عمى المرأة أما موضوع ىذه الدراسة فيدرس كيؼ تؤثر الرسائؿ 
الإعلانية وتقنيات الإقناع عمى المرأة العاممة، التي تمتمؾ قدرة شرائية مختمفة عف 

 لبيوت.ربات ا
  يختمؼ مف حيث اليدؼ الرئيسي فموضوع دواستنا يركز عمى فيـ العلاقة بيف

مشاىدة الإشيار التمفزيوني واتخاذ القرار الشرائي عند النساء، أما ىذه الدراسة فركزت 
عمى تحميؿ أساليب الإقناع الإشياري ومدى تأثيرىا عمى قرارات الشراء لدى المرأة 

 العاممة.
  يشمؿ العوامؿ   المحددات القرار الشرائي فموضوع دراستنايختمؼ مف حيث

الاقتصادية، النفسية، والاجتماعي، أما موضوع ىذه الدراسة يركز عمى دور العوامؿ 
 المينية، الدخؿ، والوقت المتاح لممرأة العاممة في اتخاذ القرار الشرائي.

 بين الدراستين: ستفادةنقاط الا
  الإقناع في دراسة التأثير العاـ للإشيار عمى المرأة الاستفادة مف تحميؿ أساليب

 الجزائرية، لمعرفة أي أساليب تكوف أكثر تأثيرًا في اتخاذ القرار الشرائية.
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 استفدنا مف نتائج البحث حوؿ  لذلؾيدرس المرأة الجزائرية عمومًا  موضوع دراستنا
 المرأة العاممة لكونيا جزء مف الكؿ.

  والمراجع المستخدمة في ىذا البحث كذلؾ استفدنا مف المصادر 

 : دراسة لمطمبة " سعيدة ضيؼ الله " و "صييب مشيغؿ " ثالثةلدراسة الا
، دراسة ميدانية ستيلاكي لمطالبة الجزائريةلإشيار التمفزيوني عمى السموؾ الابعنواف تأثير ا 

ماستر شعبة شيادة ، مذكرة تخرج لنيؿ ينة مف طمبات قسـ عموـ الإعلاـ والاتصاؿعمى ع
 1(2022قالمة ) 1945ماي  8جامعة الاتصاؿ عموـ الإعلاـ و 

لإشيار التمفزيوني عمى ماىو تأثير ا انطمق الطمبة في دراستيم من تساؤل رئيسي ىو : 
 الاتصاؿ في جامعة قالمة ؟ستيلاكي لطالبات عموـ الإعلاـ و السموؾ الا

  : يتفرع ىذا التساؤل إلى التساؤلات الفرعية التاليةو 
 الاتصاؿ في جامعة قالمة ىي عادات وأنماط تعرض طمبات عموـ الإعلاـ و ما

  للإشيار التمفزيوني ؟
 الاتصاؿ في جامعة قالمة للإشيار وافع تعرض طالبات عموـ الإعلاـ و ماىي د

  التميفزيوني؟
 تمفزيوني لطالبات عموـ الإعلاـ ما ىي الإشباعات التي يحققيا الإشيار ال

 جامعة قالمة ؟الاتصاؿ في و 
  الاتصاؿ في جامعة قالمة للإشيار آثار تعرض طالبات عموـ الإعلاـ و ما ىي

 ستيلاكي ؟يوني عمى سموكيف الاالتمفز 

                                                            
،‌مذكرة‌ماستر،‌قسم‌علوم‌تأثٌر الإشهار التلفزٌونً على السلوك الاستهلاكً للطالبة الجزائرٌةصهٌب‌مشٌغل:‌سعٌد‌ضٌف‌الله‌و1

‌.2022،‌قالمة،‌1945ماي‌08الاتصال‌،‌كلٌة‌العلوم‌الإنسانٌة‌والاجتماعٌة‌،‌جامعة‌والإعلام‌
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ستيلاكي لمطالبة لإشيار التمفزيوني عمى السموؾ الاتجميات تأثير ا تبحث ىذه الدراسة عف
تماماتيا كبير بالنظر إلى اىالجزائرية كنموذج مف المرأة التي يستيدفيا المعمنوف بشكؿ 

  .محاولة تسميط الضوء عمى تداعيات ىذا التأثير عميياكأنثى بكؿ ما ىو جديد و 
  أىم النتائج التي توصمت ليم الدراسة ما يمي:من

 ارات عمى اتخاذه لمقر وني يسعى لمتأثير عمى المستيمؾ و أنو الإشيار التمفزي
إلى ضرورة بفعؿ  غير مشبعة تحولتالإشباع لحاجات الشرائية، وتحقيؽ الرضا و 

التشويؽ المستخدمة في الإشيار التمفزيوني التي تساعد خمؽ عناصر الإثارة و 
 .ى المستيمؾ لحاجتو لتمؾ السمعة ورغبتو في الحصوؿ عميياالشعور لد

  ي التمفزيوني مف حيث المصداقية إعادة النظر في تصميـ المحتوى الإشيار
 .وعناصر الجذب فيو

 بات والعمؿ عمى ىتماـ أكثر بالأساليب الإشيارية التي تجذب الطالزيادة الا
 .ليف أكثر عمى المنتجات والخدماتقباإتطويرىا لزيادة 

 بين الدراستين: لتقاءنقاط الا 
  كلا البحثيف يناقشاف تأثير الإشيار التمفزيوني، لكف أحدىما يركز عمى اتخاذ القرار

الآخر يتناوؿ السموؾ الاستيلاكي لمطالبة  الشرائي عند المرأة الجزائرية، بينما
 الجزائرية.

  كلا البحثيف اعتمدا عمى المنيج المسحي باستخداـ استبيانات لفيـ تأثير الإشيار
 التمفزيوني عمى الفئة المستيدفة.

 بين الدراستين: ختلافنقاط الا
  ائي، أي يختمفاف مف حيث زاوية التحميؿ فموضوع دراستنا يبحث في اتخاذ القرار الشر

كيؼ تؤثر الإعلانات في قرارات الشراء الفعمية لممرأة الجزائرية، أنا موضوع ىذه 
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الدراسة فيركز عمى السموؾ الاستيلاكي، أي كيؼ تتشكؿ العادات الشرائية وتأثير 
 الإشيار عمى النمط الاستيلاكي لمطالب.

 ساء يختمفاف مف حيث الفئة المستيدفة فموضوع دراستنا استيدؼ جميع الن
الجزائريات، بمختمؼ الأعمار والخمفيات الاجتماعية، أما موضوع ىذه الدراسة 
استيدؼ الطالبات الجزائريات، مما يعني أف الفئة المستيدفة أصغر سنًا وليا 

 خصائص محددة.
 س كيؼ تتأثر المرأة الجزائرية ر لعوامؿ المؤثرة فموضوع دراستنا ديختمفاف مف حيث ا

مسؤوليات العائمية، الحاجة إلى المنتجات، التأثر الاجتماعي، بعوامؿ مثؿ الدخؿ، ال
أما موضوع ىذه الدراسة فدرس كيؼ تتأثر الطالبة بعوامؿ مثؿ المصروؼ 

  الشخصي، الموضة، التأثير الجماعي، التوجيات الشبابية.
 بين الدراستين: ستفادةنقاط الا
  المختمفة، ومعرفة إف كانت استفدنا مف مقارنة تأثير الإشيار عمى الفئات العمرية

 الشابات )الطالبات( أكثر تأثرًا بالإعلانات مف النساء الأكبر سنًا.
  دراسة السموؾ الاستيلاكي لمطالبة ساعدنا في تحميؿ كيؼ تؤثر البيئة الجامعية

 والمجتمع الشبابي عمى قرارات الشراء مقارنة ببيئة المرأة الجزائرية العامة.
  علاقة المصادر المستخدمة في ىذا البحث والتي ليا اجع و كذلؾ استفدنا مف المر

 بموضوع بحثنا.
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لمطالبة "رقية بيموؿ" مذكرة ماستر بعنواف "الإشيار التمفزيوني وعلاقتو  الدراسة الرابعة:
بالثقافة الاستيلاكية لممرأة الجزائرية" دراسة ميدانية عمى عينة مف متتبعات قناة سميرة 

TV ـ الإعلاـ والاتصاؿ، جيجؿ، سقجتماعية العموـ الإنسانية والا جيجؿ، كميةبولاية
2021/20221. 

ما علاقة الإشيار التمفزيوني انطمقت الطالبة في دراستيا من التساؤل الرئيسي التالي:
 TVبالثقافة الاستيلاكية لدى المرأة الجزائرية مف خلاؿ قناة سميرة 

تعرؼ عمى نسب مشاىدة وتعرض النساء سواء الماكثات بالبيت أو الىدفت ىذه الدراسة إلى:
، وكذا اكتشاؼ ردود أفعاؿ المرأة الجزائرية اتجاه إشيار TVالعاملات لإشيار قناة سميرة 

 .TVقناة سميرة 
  من أىم النتائج التي توصمت ليم الدراسة ما يمي:

  أف قناة سميرةTV وتكسبيف معارؼ  لفتت انتباه المتتبعات الجيجميات بشكؿ كبير
 شيارالتي تبثيا.جديدة مف خلاؿ الإ

 شيار قناة سميرة متابعة الدائمة لإالTV  تجعمف المتتبعات الجيجميات يشتريف السمع
 الجديدة باستمرار .

 رة قناة سمي رشياإجميات لمجموعة مف القيـ مف خلاؿ عاتالجيتتباستخلاص المTV 
 وىذا ما جعميف يتحميف بثقافة استيلاكية.

 نقاط الالتقاء بين الدراستين:

 تناولاف تأثير الإشيار التمفزيوني عمى المرأة الجزائرية.ياف كلا المذكرت 
  استخداـ قناة سميرةTV .كعينة لمدراسة في كلا المذكرتيف 

                                                            

ـ سقجتماعية كمية العموـ الإنسانية والا، مذكرة ماستر، "الإشيار التمفزيوني وعلاقتو بالثقافة الاستيلاكية لممرأة الجزائرية":رقية بيموؿ1
 .2021/2022الإعلاـ والاتصاؿ، جيجؿ، 
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 .الفئة المستيدفة: ىي المرأة الجزائرية في كلا المذكرتيف 
 المنيج المستخدـ ىو منيج المسح الوصفي في كلا المذكرتيف، وكذا نفس أداة 

 وىي الاستبياف. الدراسة
 نقاط الاختلاف بين الدراستين:

  تختمؼ في العنواف الرئيسي في مذكرتنا خصصنا تأثير الإشيار التمفزيوني عمى
بالثقافة شيار في ىذه المذكرة فخصصوا علاقة الإ اتخاذ القرار الشرائي، أما

 ستيلاكية.الا
 المنتج وىو شوكولاتة الوجداف، ولكف في  حددناالمنتج المدروس في مذكرتنا  كذلؾ

 شيار بصفة عامة.المذكرة غير محدد فتكمموا عمى الإىذه 
 كذلؾ اختلاؼ في المنطقة الجغرافية  

 نقاط الاستفادة بين الدراستين:
  :يدانية في ولاية جيجؿ لمقارنتيا بنتائج دنا مف نتائج الدراسة المستفامقارنة النتائج

 دراستنا في ولاية بومرداس.
 تحميؿ المعطيات المستخدمة في ىذه اف و أخذنا فكرة عف طريقة صياغة الاستبي

 المذكرة.
 قي ىذه المذكرة استفدنا مف المصادر والمراجع المذكورة                                                                                                           .
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 تمييد
يعتبر الإشيار الوسيمة الجماىيرية الأولى في مجاؿ تسويؽ المنتجات والخدمات 
لمعديد مف المؤسسات الاقتصادية، ولو أىمية كبيرة في حياتنا اليومية فيو يسيؿ عمينا 
الحصوؿ عمى جديد المعمومات الخاصة بالسمع والخدمات بأقؿ جيد وفي أقؿ وقت ممكف، 

لإشيار يبقى الإشيار التمفزيوني أىـ ىذه الأنواع لتميزه وعمى الرغـ مف اختلاؼ أنواع ا
بالصوت والصورة التي تضفي عميو صفة الواقعية مما يزيد مف قدرتو عمى التأثير، لذلؾ 

لمسوقوف لترويج منتجاتيـ عمى أوسع نطاؽ والوصوؿ إلى أكبر قدر ممكف مف ايمجأ إليو 
 .الزبائف

ىميتو ره وأوتطو  تويار التمفزيوني، نشأوفي ىذا الفصؿ سنتطرؽ إلى: مفيوـ الإش
 ، خطوات تصميـوظائؼ الإشيار التمفزيونيو  زيوني، أنواعالإشيار التمفأىداؼ و خصائص 

 يا.المستخدمة فيالأساليب الإقناعيةو  الرسالة الإشيارية التمفزيونية
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 الإشيار التمفزيوني.1

 الإشيار التمفزيوني .مفيوم1.1
لاقتصادية بأنو: "مجموع الوسائؿ المستخدمة مف طرؼ المؤسسات ايعرؼ الإشيار 
جاتيا"، لكف تعددت واختمفت وجيات نظر الباحثيف حوؿ وضع تعريؼ التجارية لمتعريؼ بمنت

موحد وشامؿ للإشيار، وذلؾ نتيجة لممدخؿ الذي ينظر إليو كؿ طرؼ، أما مف الناحية 
الرغـ مف اختلاؼ ىذه الوجيات إلا أف الإشيار التسويقية السيكولوجية أو الاتصالية وعمى 

بقي عبارة عف مزيج كامؿ يضـ عمميات تسويقية وترويجية واتصالية وابتكاريو ونفسية 
 .1مختمفة تتعاوف في أدائو عدة أفراد، كما يقوـ أيضا بدراسة ومعرفة كاممة لمجميور

وعة مف الأنشطة بأنو: "مجم "سعد عمي ريحاف المحمدي"فقد ورد الإشيار في كتاب 
والفعاليات والاتصالات الغير الشخصية المدفوعة الثمف التي يمارسيا البائع عمى المتمقي مف 
خلاؿ وسائؿ اتصاؿ مختمفة يفصح فييا المعمف عف شخصيتو بقصد التأثير عميو واستمالتو 

 .2لاقتناء السمعة أو خدمة ينتجيا البائع
لتصميـ الاتصاؿ  بتكاريةالاخدـ الأساليب نشاط إداري يستكما يعرفو البعض بأنو: "

التأثيري المتميز باستخداـ وسائؿ الاتصاؿ الجماىيرية، وذلؾ بيدؼ زيادة الطمب  يالإقناع
ع سؽ ماتنتيبة عف المنشأة المعمنة عمى السمعة المعمف عنيا، وتكويف صورة ذىنية ط

ة الرفاىية الاجتماعية شباع لحاجات المستيمكيف وزيادإنجازاتيا وجيودىا في تحقيؽ الإ
  .3والاقتصادية

                                                            
التنمٌة‌وإدارة‌الموارد‌البشرٌة،‌،‌مجلة‌الإشهار التلفزٌونً والقٌم الاجتماعٌة عند المرأة الجزائرٌةمحمد‌بوزٌان‌شرٌفة:‌‌-1

‌.130ص‌،‌2‌،2016بلٌدةالالعدد‌التاسع،‌جامعة‌لونٌسً‌علٌ

،‌الطبعة‌العربٌة،‌دار‌الٌازوري‌ستراتٌجٌة الإعلان والاتجاهات الحدٌثة فً تطوٌر الأداء المؤسسًإسعد‌رٌحان‌المحمدي:‌‌-2

‌.47،‌ص‌2013للنشر‌والتوزٌع،‌عمان،‌الأردن،
ص‌‌-،‌ص1993،‌عالم‌الكتب،‌القاهرة،‌مصر،2،‌طتخطٌط الحملات الإعلانٌة واتخاذ قرارات الإعلاناتسمٌر‌محمد‌حسٌن:‌‌-3

9-10‌
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مف وجية نظر أخرى يعتبر نوع مف أنواع الاتصاؿ تتـ بيف طرفيف ىما البائع 
والمشتري، لإيصاؿ معمومات إلى المستيمؾ حوؿ السمعة ومزاياىا مف أجؿ التأثير عمى 

 اغةمحددة مصا يعرؼ بأنو: " رسالة كم .1ىذه السمعةسموؾ المستيمؾ وتحفيزه للإقباؿ عمى 
 .2للإعلاـ أو للإقناع أو لمترويج أو لتحفيز الناس لصالح علامة تجارية أو مجموعة"

ورد الإشيار التمفزيوني في تعريؼ آخر بأنو: " مجموعة مف الرسائؿ الفنية المتنوعة 
المستخدمة خلاؿ الوقت المباع مف التمفزيوف إلى الجميور بقصد التعريؼ بسمعة أو خدمة 

 .3 "وسائر المقومات الثقافية الأخرى وأو أفعال
إذف الإشيار التمفزيوني ىو: " الشكؿ الفني أو الرسالة المقدمة عف طريؽ التمفزيوف 
لمترويج لسمعة أو خدمة، تستخدـ عناصر جذب وتأثير مثؿ الموف، الحركة، والصوت 

واء كانوا صغارا في المشاىديف س والنماذج الكرتونية، والشخصيات الحقيقية لإحداث التأثير
 .4أو كبارا

  نشأة وتطور الإشيار التمفزيوني.0.1
يعد الإشيار نشاطا قديما قدـ المجتمعات الإنسانية نفسيا، يمتد تاريخو إلى بدايتيا 
كأحد السبؿ التي لجأإلييا الإنساف البدائي لتمبية احتياجاتو المعنية منذ العصور الأولى 

  .5القديمة

                                                            

‌.14محمد‌عبد‌حسٌن:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص‌‌-1

مؤسسة‌هنداوي‌سً‌آي‌‌،الإعلانات والتصمٌم" ابتكار الأفكار الإبداعٌة فً وسائل الإعلام"ترجمة‌صفٌة‌مختار:‌،‌أروٌن‌لاندا‌-2

‌.23،‌ص‌2017سً،‌

دراسة‌مٌدانٌة‌لشباب‌مدٌنة‌عنابة،‌أطروحة‌‌" تأثٌر الإشهار التلفزٌونً على سلوك المستهلك الجزائري"منٌة:‌أدحدوح‌‌-3

‌.37،‌ص‌3‌،2014دكتوراه‌فً‌علوم‌الإعلام‌والاتصال،‌قسم‌الاتصال،‌كلٌة‌الإعلام‌والاتصال،‌جامعة‌الجزائر‌

"‌"الاستمالاتالإقناعٌة المستخدمة فً الإعلان التلفزٌونً التجاري واتجاهاتالجمهور نحوهامرزوق‌عبد‌الحكم‌العادلً:‌‌-4

‌.389ص‌،‌2017عدد‌العاشر،‌جامعة‌سوهان،‌دراسة‌مٌدانٌة‌تحلٌلٌة،‌المجلة‌العلمٌة‌لبحوث‌العلاقات‌العامة‌والإعلان،‌ال

‌.64،‌ص2002المصرٌة‌اللبنانٌة،‌مصر،‌،‌الدار‌2،طالإعلانمنى‌الحدٌدي:‌‌-5
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عرؼ الإشيار الشفوي ومارسوه وذلؾ بفضؿ براعتيـ في كاف الإغريؽ أوؿ مف 
التجارة، فكممة "مناد"مثلا تطمؽ عمى البائع الصغير الذي ينادي عمى بضاعتو في السوؽ، 

، كاف المنادوف 1كما كانت تطمؽ أيضا عمى المنادي الرسمي الذي يذيع الأوامر والنواىي
لسفف إلى الموانئ ابار اليامة، كوصوؿ آنذاؾ يعمنوف عف الأحداث التي تمـ بالبلاد، والأخ

أصحاب القوافؿ،  وقدوـ القوافؿ التجارية، أنواع البضاعة التي تحممياوأسماء الباعة مف
شيار في شكمو البدائي "المناداة" قد بدأ إشيارا تجاريا ىدفو تسويؽ السمع ويؤكد ىذا أف الإ

فعو التجار لمف يقوـ بمينة المناداة وترويجيا بيف الناس، ولابد أف ذلؾ كاف يتـ بمقابؿ ما يد
  .2والتعريؼ بسمعيـ

مر الإشيار شأنو شأف أي ظاىرة أخرى مف الظواىر بمراحؿ مختمفة مف النمو 
تنوع والتبايف في والتطور حتى وصؿ إلىمستواه الحالي مف حيث البراعة الفنية في الإخراج وال

 .3الشكؿ والمضموف
عف الفترة التي يعيشيا بكؿ ظروفيا البيئية والثقافية  وكؿ مرحمة مف مراحمو الآتية تعبر

 والاجتماعية.

)ما قبؿ الميلاد حتى بداية القرف السادس عشر  الإشيار قبل اختراع الآلة الطابعة: -
(: في ىذه المرحمة كاف الناس في العصور القديمة يستعمموف النقوش مثؿ الموجودة 1515

يضا استخدـ الناس الأسواؽ ثـ أسموب المناداة والرموز في الأىرامات والمعابد الأثرية، وأ
كوسائؿ لموصوؿ إلى أكبر عدد مف الناس لمتدليؿ عمى سمعة معينة أو إبلاغيـ بوصوؿ 

                                                            

،‌2004،‌مركز‌التعلٌم‌المفتوح‌كلٌة‌الإعلام،‌جامعة‌القاهرة،‌1ط‌،الإعلامصفوت العالم: مقدمة فً سامً‌عبد‌العزٌز،‌‌-1

‌.17ص

‌.25ص،‌2017،‌لمكتب‌العربً‌للمعارف،‌القاهرة،‌مصر،‌1ط،‌أساسٌات الإعلانمسعود‌حسٌن‌التائب:‌‌-2

‌.20،ص1997،‌مكتبة‌غرٌب،‌الإعلانعلً‌السلمً:‌‌-3

‌
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السفف إلى الميناء، واستخدمت الإشارات عمى أبواب المحلات لمدلالة عمى نوع المينة فمثلا 
ي إسكافي )صانع الأحذية( والعمود ذو الكأس والثعباف يعني صيدلية والحذاء الخشبي يعن

 خطوط حمراء وبيضاء متوالية يعني حلاؽ.

في ىذه المرحمة بدأ  (:1002حتى  1022الإشيار بعد اختراع الآلة الطابعة )من  -
الإشيار يأخذ شكلا واحدا ومميزا عندما تـ اختراع الطابعة، ويعتبر أوؿ إشيار نشر في 

ى الإشيارات في ذلؾ الوقت اسـ "النصائح" وقد كاف يطمؽ عم 1625الصحؼ عاـ 
(، ثـ تطورت الإشيارات وظيرت شكؿ مميز ...ومواضيعيا )الكتب، الأدوية، الشاي إلخ

باستخداـ الألواف الممفتة لمنظر، وبعدىا أصبحت تطبع في الصحؼ والمنشورات اليومية 
والأسبوعية، وفي منتصؼ القرف السابع عشر كانت أكثر الوسائؿ الإشيارية المستخدمة 

فقد كاف  ممصقات، كتيبات، وجوانب السفف، أما أوؿ إشيار مكتوبالىي اللافتات، 
 مسجؿ عمى قطعة مف البردي عند المصرييف القدماء.

في ىذه المرحمة زاد حجـ الإنتاج (:1022حتى  1002مرحمة الثورة الصناعية )من  -
وتعددت المنتجات وزادت حدة المنافسة بيف التجار، مما جعؿ استخداـ الإشيار أمرا 

شيارات التجارية ومف ىنا بدأ حتميا لتصريؼ الفائض أماـ تحديات المنافسة، فظيرت الإ
 .1الدور الإشياري يأخذ طريقو لدى المستيمكيف

في العشرينيات مف  مرحمة تقدم وتطور وسائل الاتصال الحديثة وتطور الإشيار: -
 ،2الراديو كوسيمة مف ىذه الوسائؿ القرف التاسع العشر تطورت وسائؿ الإعلاـ، حيث ظير

عالمية الأولى، لكف أوؿ محطة إذاعية تجارية لـ تبدأ وبدأت تجارب الراديو قبؿ الحرب ال
                                                            

،‌2009دار‌الٌازوري‌العلمٌة‌للنشر‌والتوزٌع،‌عمان،‌الأردن،‌‌،الإعلان الفعال "منظور تطبٌقً متكامل"علً‌فلاح‌الزعبً:‌‌-1

‌10-9ص‌‌-ص

مٌدانٌة"،‌أطروحة‌"دراسة‌الإعلان التلفزٌونً ودوره فً تحفٌز السلوك الشرائً للمرأة العراقٌةهدى‌عادل‌طه‌الغرب:‌‌-2

‌.67،‌ص‌2015دكتوراه،‌قسم‌العلاقات‌العامة،‌كلٌة‌الإعلام،‌جامعة‌بغداد،‌
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في  1922، وكاف أوؿ استعماؿ إذاعي عاـ 1920بثيا في الولايات المتحدة إلا عاـ 
 .3AT&1Tالتابعة لشركة  weafإذاعة 

بعد الحرب العالمية الثانية ظير التمفزيوف، وبدأ أوؿ إشيار عمى  1941وفي سنة 
مف خلاؿ محطات التمفزيوف في الولايات المتحدة  ،1941يوليو  1شاشة التمفزيوف في 

فزاد حجـ ،2شيار التمفزيوني في دوؿ أوروباالأمريكية، ثـ سرعاف ما انتشر استخداـ الإ
تطورت تقنيات الصورة والصوت، فأصبحت تستخدـ ة الستيناتالإنفاؽ الإشياري. وفي بداي

الألواف والمؤثرات الصوتية التي أضفت لمسة جمالية عمى الإشيار، إضافة إلى الجودة 
والإبداع وابتكار أساليب جديدة في التصميـ والإخراج التي بفضميا حقؽ الإشيار نجاحات 

في مختمؼ ربوع العالـ عف طريؽ كبيرة واستطاع الانتشار عمى المستوى الجماىيري 
الوكالات الإشيارية التي ساىمت في تطوير الإنتاج الإشياري مف ناحية الشكؿ 

  والمضموف.
يعتبر التمفزيوف أقوى وأنجح وسيمة إشيارية لأف رسالتو تصؿ إلى عدد كبير مف 

مجاؿ  الجميور بسرعة أعمى مف أي وسيمة أخرى، ونتيجة لمتطورات التقنية تحوؿ البث مف
محدود إلى مدى أوسع وأكبر يصؿ ليغطي العالـ أجمع، فبدأ عصر الإشيار التمفزيوني وزاد 
إقباؿ الجميور عمى شراء أجيزة التمفزيوف مما جعؿ المؤسسات الاقتصادية تعتمد عميو 

  .3لترويج منتجاتيا وخدماتيا
وأوروبا أصبحوا يف لمتمفزيوف لدرجة أف كثيرا منيـ في أمريكا ازداد استعماؿ المعمن

يخصصوف الجزء الأكبر مف ميزانياتيـ لتقديـ الإشيار عف طريؽ شاشة التمفزيوف، ويمعب 
التمفزيوف دورا بالغ الحيوية في مجالات الإعلاـ والاتصاؿ الجماىيري والإشيار، حيث يعتبر 

تمقي، الإشيار التمفزيوني مف أنجح الوسائؿ نظرا لما يحدثو مف تأثير سريع وفعاؿ عمى الم
                                                            

،‌2004،‌مركز‌التعلٌم‌المفتوح‌كلٌة‌الإعلام،‌جامعة‌القاهرة،‌1،‌طصفوت العالم: مقدمة فً الإعلامسامً‌عبد‌العزٌز،‌‌-1

‌.21ص
‌.79ص‌‌المصرٌة‌البناتٌة‌‌وسائله‌وفنونه"،‌القاهرة،‌دارمنى‌سعد‌الحدٌد‌سلوى‌إمام‌علً:‌"الإعلان،‌أسسه،‌‌-2
 .68هدى‌عادل‌طه‌الغرٌب:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص‌‌-3
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وذلؾ لأنو يخاطب حاستي السمع والبصر معا، وىوما تفتقده الوسائؿ الإشيارية الأخرى، فقد 
مف المعمومات التي يحصؿ عمييما الفرد مستمدة مف  98أثبتت الدراسات والبحوث أف %

% مف السمع كما أف استيعاب المعمومات يزداد عند 8مف البصر،  90ىاتيف الحاستيف %
% الأمر  55والصوت معا، تطوؿ فترة الاحتفاظ بتمؾ المعمومات بنسبة استخداـ الصورة 

 الذي يوضح أىمية استخداـ التمفزيوف كوسيمة إشيارية.
يعتبر المصريوف ىـ السباقوف في دخوؿ التمفزيوف في العالـ العربي، حيث بدأ 

بمثابة بقناة واحدة، كاف ذلؾ  1960يوليو  21الإرساؿ التمفزيوف في مصر لأوؿ مرة في 
تقديـ  1971انطلاقة كبيرة في الإشيار حيث أتاح التمفزيوف المصري منذ نشأتو في يوليو 

الإشيارات بو مما أصبح وسيطا لممعمف بيدؼ الوصوؿ إلى جماىيره بكؿ ما يتمتع بو ذلؾ 
مكانيات إبيار وتشويؽ وجذب للانتباه. وبداية كاف إقباؿ المعمنيف عمى  الوسيط مف عوامؿ وا 

ياراتيـ عمى شاشة التمفزيوف محدودا، وذلؾ بسبب قمة أجيزة الاستقباؿ والتمفزيونات بث إش
وارتفاع سعرىا، كما أف الإرساؿ التمفزيوني في ذلؾ الحيف كاف يغطي مناطؽ محددة، ولكف 
مع مرور الوقت أخذ الإشيار مكانتو في التمفزيوف وازدادت المنافسة بيف المؤسسات 

يعد الآف في مقدرة أي مخطط لمحملات الإشيارية أف يغفؿ التمفزيوف  الإشيارية الكبرى، فمـ
كوسيمة إشيارية ىامة، بؿ تفوؽ أىميتيا كثير مف الوسائؿ الأخرى بالنظر إلى المميزات التي 

 .1تنفرد بيا

 ومف أىـ العوامؿ التي ساعدت عمى تطور الإشيار ما يمي:

الإنتاجية الأمر الذي جعؿ التوسع في ازدياد معدؿ التصنيع وارتفاع حجـ الطاقة  -
 المبيعات وتنشيط الأسواؽ ضرورة حتمية لمتخمص مف فائض الإنتاج.

                                                            
‌-،‌ص‌2012،دار‌أسامة‌للنشر‌والتوزٌع،‌الأردن،‌عمان،‌1ط‌،الإعلان التلفزٌونً: التصمٌم والإنتاجرانٌا‌ممدوح‌صادق:‌‌-1

‌.14-13ص‌
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بلاغيـ  - بدء ظاىرة الأسواؽ الكبيرة والتي تشمؿ أعداد ىائمة مف المستيمكيف وا 
 المعمومات اللازمة عف منتجات المنظمات، ويتـ ذلؾ مف خلاؿ وسائؿ الاتصاؿ المختمفة.

ر تراكـ التطور الفني التكنولوجي الذي أسيـ في زيادة القدرة عمى إنتاج العديد استمرا -
مف السمع والمنتجات لجديدة، وىذا استدعى ضرورة رسـ خطط تسويقية إعلانية متطورة 

 لترويج مبيعاتيا.
الزيادة المطردة في الدخؿ القومي، وكذلؾ الدخؿ الفردي المتاح للإنفاؽ يجعؿ الميؿ  -

تيلاؾ لدى الأفراد أعمى وبالتالي يزداد إقباليـ عمى الشراء، إف تمؾ الزيادة في نحو الاس
 الطمب الفعاؿ تختمؼ لدى البائعيف )والمنتجيف بصفة عامة( 

رغبة في الحصوؿ عمى حصة أكبر مف ىذا الطمب الفعاؿ ومف ىنايشتد التنافس مف ال -
المستيمكيف لغرض إقناعيـ بشراء خلاؿ النشاط الإشياري لكسب ثقة أكبر عدد ممكف مف 

  .1ماركات معينة

  أىمية الإشيار التمفزيوني.0.1
في ظؿ التطور التكنولوجي الذي يشيده ازدحاـ الأسواؽ بالكـ اليائؿ مف السمع 
الاستيلاكية، زادت حدة المنافسة، وىذا ما استمزـ وجود وسيمة فعالة بيد المنتج لترويج 

يصاؿ صوتو إلى  لا سوؼ يسحؽ مف قبؿ المنافسيف منتجاتو وا  أكبر عدد مف المستيمكيف وا 
 . 2الأسواؽ بأصواتيـ الإشياريةلذيف لدييـ مكانة كبيرة وتمتمئ ا

يمكف أف نطمؽ عمى الإشيار كنشاط ترويجي بأنو العنصر النشيط داخؿ و 
 :3لاؿ الآتيرز أىمية الإشيار مف ختبتيجية التسويقية العامة لمشركة و الإسترا

                                                            
،‌ص‌2006،دار‌وائل‌للنشر‌والتوزٌع،‌الأردن،‌2،‌ط"الإعلان" مدخل تطبٌقًطاهر‌محسن‌الغالبً،‌أحمد‌شاكر‌العسكري:‌‌-1

16‌،17.‌

"‌الدعاٌة والإعلان فً تحقٌق نمو رأس المال للنادي المحترف من خلال جلب إعادةاستثمار الرصٌددور‌‌موساوي‌أمال:‌-2

للرابطة‌الأولى"،‌أطروحة‌دكتوراه،‌تخصص‌إدارة‌التسبٌر‌الرٌاضً،‌معهد‌التربٌة‌البدنٌة‌دراسة‌مٌدانٌة‌على‌أندٌة‌كرة‌القدم‌

‌.37،‌ص‌2017،‌الجزائر،‌3والرٌاضٌة،‌جامعة‌الجزائر‌
‌.38،‌ص2020منشورات‌الجامعة‌الافتراضٌة‌السورٌة،‌‌،الإعلان الإذاعً والتلفزٌونً: أمٌمة‌معراوي‌-3
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  قتصاديةالأهوية الا.1.3.1

نتاجو لسمعة جديدة لـ يسبؽ ليا وجود مف قبؿ في السوؽ فإنو يسعى إالمنتج أثناء 
إلى بيعيا بسعر يفوؽ التكاليؼ، كما يأمؿ لتحقيؽ الربح، وىنا يمجأ إلى الإشيار التمفزيوني 

الطمب مف أجؿ جذب أكبر عدد ممكف مف المستيمكيف، حيث أف الإشيار باستطاعتو زيادة 
 عمى المنتجات مف خلاؿ التأثير عمى اتجاىات المستيمكيف ودوافعيـ.

للإشيار أىمية كبيرة في تحسيف مستوى المنتجات خصوصا بيف المنتجات المتشابية 
ويرجع ذلؾ إلى المنافسة الشديدة التي تجعؿ المؤسسات والمنشآت الصناعية تسارع في 

لإنتاج، ويساعد الإشيار المنظمة بالتعاوف مع استخداـ الأساليب الحديثة المختمفة في ا
 المجيودات التسويقية الأخرى المتتبع عمى تصريؼ منتجاتو.

إف تعريؼ المستيمكيف بالسمع التي ينتجيا المنتج يتـ مف خلاؿ الإشيار والبيع 
الشخصي فمو قارنا بيف تكاليؼ الإشيار وتكاليؼ البيع الشخصي لوجدنا أف تطور وسائؿ 

وسرعة وصوؿ الرسالة الاشيارية إلى عدد كبير مف الجميور في نفس الوقت، ىذا الاتصاؿ 
  .1ما يجعؿ النشاط الإشياري يساىـ في تخفيض تكاليؼ التوزيع وتوفيرىا

تزداد أىمية الإشيار مف وجية كؿ مف الشركة والمستيمؾ في كونو يوفر المعمومات 
المتنوعة المعروضة، فانتشار الإنتاج التي يمكف أف تستخدـ كأساس لممفاضمة بيف السمع 

كبير الحجـ أدى إلى تقديـ عدد ىائؿ مف السمع التي لا يستطيع المستيمؾ بمفرده الوصوؿ 
إلييا والتمييز بينيا، ومعرفة الفروؽ في الأداء، وىنا يأتي دور الإشيار في تقديـ وتوفير 

 مو.ئي يلاعمى اتخاذ قرار الشراء الذ المعمومات التي تساعد المستيمؾ

                                                            

دراسة‌تحلٌلٌة‌للأنماط‌الاتصالٌة‌داخل‌الأسرة‌من‌خلال‌الومضة‌الإشهارٌة‌وتأثٌرها‌على‌‌"الإشهار والطفلسطوطاح‌سمٌرة:‌‌-1
السلوك‌الاستهلاكً‌للطفل"،‌أطروحة‌دكتوراه،‌قسم‌علوم‌الإعلام‌والاتصال،‌كلٌة‌العلوم‌الإنسانٌة‌والاجتماعٌة،‌جامعة‌باجً‌

‌.233،‌ص2001-2010مختار،‌عنابة،‌
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معب الإشيار دورا ميما في تسويؽ السمع والخدمات وخاصة عندما تشابو ىذه ي
المنتجات مف حيث الخصائص، ويجد المستيمؾ فروقا قميمة بيف السمع المعروضة قد لا 

شباع إف ذلؾ الجزء الذي يمد المستيمؾ بتتعدى الاسـ التجاري، والإشيار يمكف أف يكو 
تنافسية في السوؽ تختمؼ عف السمع لمنافسة، وذلؾ عف طريؽ  معيف، ويعطي لمسمعة ميزة

رات سموكية ونفسية إبراز الخصائص والإسيامات التي تحققيا السمعة لممستيمؾ وربطيا بمؤث
 شباع الذاتي لو.معينة تحقؽ الإ

كما تبرز أىمية الإشيار في مواجية الأزمات التي مف الممكف أف تنشأ مف نقص 
فيمكف تخفيض استخداـ الموارد النادرة والترشيد في استعماليا مف  السمع في وقت معيف،

 ستيمؾ كيفية استخداـ السمعة وأماكف توافرىا.مخلاؿ الإشيار حيث يقوـ بإرشاد تعميـ ال
وعمى المستوى الوطني للإشيار أىمية كبيرة في مواجية مشكلات معينة، والأمثمة 

  .1استخداـ المياه والنظافة والتبرع بالدـ..إلخكالإشيارات عف ترشيد  عمى ذلؾ كثيرة
لقد ازدادت أىمية الإشيار أكثر في المجاؿ التسويقي بعد محاولة المنتجيف الابتعاد 
عف المنافسة السعرية، وتفادي حرب الأسعار التي أصرت بالجميع والاستعاضة عنيا منافسة 

قي عدا السعر )تمايز المنتج، غير سعرية، تعتمد بشكؿ أساسي عمى عناصر المزيج التسوي
طرائؽ التوزيع، الترويج بغرض التأثير عمى الطمب(، وفي ىذه الحالة يمعب الإشيار دورا 
ىاما في نقؿ منحنى الطمب عمى منتجات الشركة المعمنة إلى الجانب الأيمف عند نفس 

ت التي ت والتحسيناالسعر وذلؾ مف خلاؿ تعريؼ المستيمؾ بالسمعة وخصائصيا والتعديلا
مع متطمبات العصر وطريقة الشركة المتميزة بالتعامؿ سواء مف  يتماشلاو أدخمت عمييا 

يصاليا إلى محؿ إقامة المستيمؾ  حيث تسييلات الدفع أو مف حيث الخدمة المرافقة لمسمع وا 

                                                            
‌.40-38ص‌ص‌،‌2020منشورات‌الجامعة‌الافتراضٌة‌السورٌة،‌‌،ذاعً والتلفزٌونًالإعلان الإأمٌمة‌معراوي:‌‌-1
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إلخ وذلؾ لإقناع المستيمؾ ...مف عقود صيانة وتبديؿ وقطع غيارولذلؾ الضمانات المقدمة 
  .1سمعة عند ثمف معيف وتفضيميا عمى غيرىا مف البدائؿ المنافسة الأقؿ سعرابقبوؿ ال

  جتماعيةالأىمية الا.0.0.1
لاقة ما بيف بعض أفرادىا لا شؾ أف الإشيار وثيؽ الصمة بالمجتمع إذ يمثؿ ع

يف" وعدد آخر مف أفراد المجتمع ىـ المستيمكوف الحاليوف والمرتقبوف فالإشيار يتأثر "المعمن
بالمجتمع المحيط بو ما يؤثر فيو فيو يتلاءـ مع ظروؼ حياة الناس وقيميـ وعادتيـ، فإنو 

 يؤثر في المجتمع بقدر ما ينشط سواء بأسموب سميـ أو غير سميـ.
الإشيار قوة تعميمية: فيو يعمؿ عمى إقناع الناس بشراء سمع وخدمات معينة، وفي  -

ـ عمى تعمـ أشياء لـ يكونوا يعممونيا مف سبيؿ إقناعيـ يستخدـ لحجة والمنطؽ فيحممي
 قبؿ.
الإشيار وسيمة لترويج المبادئ الاجتماعية: حيث يستخدـ كوسيمة لترويج المبادئ  -

والأفكار الاجتماعية بيف أفراد المجتمع ومف أمثمة ذلؾ الحملات الإشيارية عف النظافة 
 والتجميؿ التي نراىا في الشوارع.

الإشيار يساعد عمى إتاحة الفرص المتكافئة لمختمؼ أفراد المجتمع وفئاتو: حيث ييسر  -
لمستيمكيف والمتعامميف مع السمع والخدمات فرصة حصوؿ كؿ منيـ عمى االإشيار عمى 

نصيبو العادؿ منيا ومثاؿ ذلؾ الإشيار عف توفر السمع التموينية المستوردة عف طريؽ 
 حصوؿ التجار عمى أنصبتيـ منيا. شركات القطاع العاـ وكيفية

الإشيار يغرس عند الأفراد عادات جديدة: منيا تنظيؼ الأسناف مساءا وصباحا  -
 شعر بالشامبو.. إلخ.البالفرشاة والمعجوف، وغسؿ 

 .الإشيار يساىـ في زيادة الدخؿ القومي وبالتالي زيادة في متوسط الدخؿ الفردي -

                                                            
،‌دار‌الفاروق‌للنشروالتوزٌع،‌عمان،‌الأردن،‌1ط‌،الإعلان وسلوك المستهلك: بٌن النظرٌة والتطبٌقحسام‌فتحً‌أبو‌طعٌمة:‌‌-1

‌‌.36،‌ص2008



طار النظري لمدراسةالإ   
 

52 
 

تمعات: حيث يتغير عمى الصعيد الدولي يعمؿ عمى الإشيار يقرب بيف الشعوب والمج -
 .1ختمفة. تحقيؽ الاتصاؿ بيف شعوبيامالتقريب بيف المجتمعات ال

  الإشيار التمفزيونيص وأىدافخصائ.2.1

 خصائص الإشهار التلفزٌونً.1.4.1

 مف أىـ المزايا التي ترتبط باستخداـ التمفزيوف كوسيمة إعلانية:
والجذب بسبب المصداقية التي تتمتع بيا الرسالة الإعلانية القدرة عمى التأثير  -

 التمفزيونية لجمعيا بيف عناصر الإقناع المتمثمة في الصوت والصورة والحركة.
المرونة في تغطية قطاعات المشاىديف المختمفة، إذ يمكف لمتمفزيوف الوصوؿ إلى فئات  -

عمف في عرض إعلاف معيف معينة حسب نوع البرامج والمحطات وىذا يوفر حرية لمم
 لجميور معيف.

الطاقة الاستيعابية الواسعة لعرض الإعلانات حيث يمكف لمختمؼ السمع والخدمات أف  -
 تظير عمى الشاشة خصوصا الاستيلاكية منيا.

إفراد الإعلاف التمفزيوني عف المجلات والصحؼ في كونو يعرض سمعة أو خدمة في  -
 وقت مخصص.

البرامج التمفزيونية لوضع الرسالة الإعلانية، وكذلؾ اختيار القناة اختيار العديد مف  -
 المناسبة لموصوؿ إلى المشاىد والتأثير عميو بشكؿ إيجابي.

التركيز عمى خصائص السمعة وعرضيا بالصورة الطبيعية التي توضح طريقة  -
والاقتصادية، الاستخداـ يكوف أكثر إقناعا في التمفزيوف لتقديـ جميع المواضيع السياسية 

 والتعميمية والدعائية...

                                                            

‌24-.23،‌ص‌ص‌2011المكتبة‌الأكادٌمٌة،‌القاهرة،‌مصر،‌،‌1،‌طفن الإعلان والصورة الصحفٌةأحمد‌موسى‌قرٌعً:‌‌-1
‌
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مكانية الإعادة لأكثر مف مرة -  .1إمكانية التحكـ في وقت البث وا 

 أىداف الإشيار التمفزيوني.0.2.1
يذىب فريؽ مف الباحثيف إلى أف أىداؼ الإعلانات التمفزيونية بالنسبة لمجميور 
عموما ىو تغيير في حالة العقؿ اتجاه الفكرة المعمف عنيا، كما قاـ ىذا الفريؽ بتقسيـ 

 لتجاري إلى أربعة أىداؼ مركبة تتمثؿ فيما يمي:االأىداؼ الإعلانية وخاصة في المجاؿ 
 .الدراية والإدراؾ 
 الفيـ 
 .الاستجابة 
 قناعالإ 

كما يذىب فريؽ ثاني مف الباحثيف إلى التأكيد عمى أف اليدؼ الرئيسي للإعلانات 
ىو تغيير الاتجاىات أو تدعيميا لدى غالبية المستيمكيف وحثيـ عمى اتخاذ مواقؼ إيجابية 

دراسة حوؿ بالنسبة لمفكرة أو الخدمة أو السمعة المعمف عنيا، أما الفريؽ الثالث فقد قاـ ب
ىدؼ تسويقي  91الإعلانات التي تقوـ بيا المنظمات المنتجة للإعلاف وتوصؿ إلى حوالي 

 مختمفة أىميا:
 إثارة إدراؾ المستيمكيف. -
 تكويف انطباع جيد لدييـ اتجاه الفكرة أو الخدمة -
 إثارة إدراؾ المستيمكيف عمى طمب المزيد مف المعمومات حوؿ زيادة المبيعات حوؿ تمؾ -

 .2الفكرة أو الخدمة أو المنظمة

                                                            

دراسة‌مٌدانٌة‌على‌عٌنة‌من‌مشاهدي‌قناة‌الشروق‌‌علان التلفزٌونً والسلوك الاستهلاكًالإبنشاٌطة،‌فٌروز:‌،بومعزة‌اٌمان‌‌-1

علام‌وعلاقات‌عامة،‌قسم‌الإعلام‌والاتصال،‌تخصص‌اتصال‌الجزائرٌة‌جٌجل،‌مذكرة‌مكملة‌لنٌل‌شهادة‌ماستر‌فً‌علوم‌الإ

‌.60-59،‌ص2018والاتصال،‌جامعة‌محمد‌الصدٌق‌بن‌ٌحً،‌جٌجل،‌
،‌دراسة‌مٌدانٌة‌على‌عٌنة‌من‌طلبة‌الإعلام‌والاتصال،‌مذكرة‌مكملة‌الإعلان التلفزٌونً وتأثٌره على سلوك المستهلكتقٌة‌صفٌان:‌2

‌.30،31،32،‌ص‌2013امعة‌المسٌلة،‌لشهادة‌الماستر‌فً‌علوم‌الإعلام‌والاتصال،‌تخصص‌اتصال،‌ج
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 في حيف نجد أف ىناؾ فريؽ آخر حدد أىداؼ الإعلانات فيما يمي:
لآخر تقميدىا مما يؤدي تكويف صورة متميزة لممنشأة ومنتجاتيا، بحيث يصعب عمى ا -

 مر إلى الإسياـ في زيادة أرباح المنشأة.بطبيعة الأ
قبؿ توجيو الحملات الإعلانية ومف تـ فتح آفاؽ جديدة لأسواؽ لـ تكف موجودة مف  -

إتاحة الفرصة أماـ المشروع المعمف لتسويؽ السمع أو الخدمات ومف ثـ تعظيـ نصيبو 
 النسبي مف السوؽ.

زيادة مبيعات الخدمة أو الإقباؿ عمى خدمة معينة عف و زيادة المبيعات الكمية لممنشأة أ -
 طريؽ جذب مستيمكيف جدد.

 علانية مف الخدمات.ارية أو الإمواجية المنافسة التج -
تقميؿ مخاوؼ المستيمكيف مف استعماؿ المنتجات أو الخدمات لمتأثير المستمر في  -

 قرارات الشراء.
 تعريؼ الجميور بالمنشأة وبالجميور التي تبذؿ في المجاؿ الاقتصادي العاممة فيو. -

ى الدعاية التجارية مف خلاؿ ما سبؽ يتبيف لنا باف الإعلانات التمفزيونية تيدؼ إل
البحث وىي في ذلؾ تيمؿ الأىداؼ المتمثمة في و لجانب الاستيلاكي اوالتي تتمثؿ في 

 1الترابط الاجتماعي والثقافي والسياسي وغيرىا....

 أنواع ووظائف الإشيار التمفزيوني .2.1

 الإشيار التمفزيوني ومعايير تصنيف أنواع.1.2.1
قتصادية ة في القضاء عمى معظـ المشاكؿ الاأصبح الإشيار يتمتع بفعالية كبير 

 تصاؿ بيف المنتج والمستيمؾ، خصوصا معى فعاليتو كذلؾ في كونو وسيمة الاوتتجم
قتصادي الحالي، ىذا ما أدى إلى تعدد أنواع الإشيار، وكذا المنافسة التي تميز الظرؼ الا
                                                            

‌.‌30،31،32،‌ص‌مرجع‌سابقتقٌة‌صفٌان:‌‌-1
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وؿ ومفاىيمأساسية ى ارتباط ىذا المفيوـ بعدة حقإلمعايير تصنيفو، وىذا راجع أيضا 
ير التصنيؼ مف باحث إلى آخر، بؿ يونسجؿ في ىذا المبحث اختلاؼ معا أخرى،

 اختلاؼ أنواع الإشيار في المعيار نفسو مف تيار إلى آخر.

 معٌار الجمهور المستهدف: -أ

يعد معيار الجميور المستيدؼ مف أىـ المعايير التي تعتمد في تبياف أنواع الإشيار، 
 الرسالةالإشيارية لا يكوف ليا معنى أو قيمة في غياب مف يتمقاىا.ذلؾ أف 

إف الإشيار قبؿ أف يصمـ كرسالة ترويجية يكوف القائـ عمى إعداده قد حدد مسبقا 
فالإشيار ييدؼ إلى الوصوؿ إلى أكبر شريحة ممكنة مف السوؽ ، جميوره المستيدؼ

إف ذلؾ يرجع إلى الجميور المستيدؼ ولا يناؿ رضانا فيستيوينا نرى إشيارا لا المستيدؼ.
عف كريـ لإزالة كوف الرسالة الإشيارية لا تستيدؼ الفئة التي تنتمي إلييا، فالإعلاف 

ى الفئة المستيدفة مف طرؼ يستيوي صغار السف لأنيـ لا ينتموف إلالتجاعيد مثلا لا
 .1المعمف

 ونجد في ىذا التقسيم الأصناف التالية:

الإشيار الذي يستيدؼ الأفراد الذيف يقع عمى عاتقيـ شراء أو لتأثير ىو الإشيار الصناعي:
تيدؼ الجميور الذي لا ييتـ فيو إشيار صناعي لأنو يس، عمى شراء المنتجات الصناعية

 ج لذاتو، إنما لوسائؿ صناعتو.لممنت
ىو الإشيار الذي تقوـ بو المؤسسات المنتجة مف خلاؿ الوسائؿ ذات الأثر الإشيار التجاري:

تقديـ الجماعي مف أجؿ كسب العملاء، أو زيادة عددىـ، أو حتى الحفاظ عمييـ عف طريؽ 
ستيلاكية، أو السمع التي تيمالمستيمؾ الأخير، أو قنوات بعض المعمومات عف السمع الا

                                                            
‌.19،‌ص‌1،‌ط2004،‌دار‌الشروق،‌عمان،‌الأردن،‌الإعلان الفعال، تجارب محلٌة ودولٌةمحمد‌محمود‌مصطفى:‌‌-1
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تصريؼ ىذه السمع مف أجؿ تعريفو بمزاياىا، ومدى التوزيع الأخرى، التي تتولى ميمة 
 كفاءتيا في إشباع رغباتو واحتياجاتو، وكذا إعلامو بكيفية استخداميا.

ىو الإشيار الذي يستيدؼ نوعا معينا مف الجميور، فيو ينتمي إلى نفس الميني: الإشيار
المطبوعات المينة مثؿ جميور الأطباء أو الميندسيف، وعادة ما يظير ىذا الأمر في 

 :الرسمية لمجمعيات المينية، وييدؼ في الغالب إلى تحقيؽ ثلاثة أىداؼ
 إقناع الأشخاص المينييف بشراء أنواع معينة مف السمع والمعدات.  -
 تشجيع المينييف عمى التوصية بمنتج معيف لزبائنيـ ومرضاىـ. -
 لأغراضيـ الشخصية.إقناع المستيمكيف باستخداـ المنتج الذي يتـ الإشيار عنو  -
 معيار الغرض من الإشيار: -ب

مف غير المعقوؿ أف يتـ تصميـ رسالة لسمعة معينة أو خدمة، دوف أف تكوف لممعمف 
عمى  ىوؼ التي ينبغي تحديدىا، الأوؿ أىداؼ مسبقة، حيث أف ىناؾ نوعيف مف الأىدا

 المدى القصير أو المتوسط، والآخر يكوف عمى المدى البعيد، ونجد فيو الأنواع التالية:
النظر عف العلامة  ضج معيف بغدفو الأساسي زيادة الطمب عمى منتى: الإشيار الأولي

ستراتيجية إعلامية تتميز بالحذر، ذلؾ انو بإمكاف إتطمب يلتجارية غير أف ىذا النوع ا
المؤسسات المنافسة في السوؽ أف تستفيد منو، ماداـ لا يعرض العلامة )الماركة( التي 

نما يشير لممنتينتمي   .1ج عمى حساب العلامةإلييا المنتج، وا 

فيستيدؼ  ج بالتركيز عمى العلامة التي ينتمي إلييا،يقوـ بعرض المنت:الانتقائي الإشيار
التشيير وزيادة الطمب عمى تمكالماركة فقط، ولا يمكف لممؤسسات الأخرى المنافسة ليا في 

 السوؽ الاستفادة مف ىذا المجيود.

                                                            
‌.22،‌صالمرجع السابقمحمد‌محمود‌مصطفى:‌‌-1
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ج الذي استعممو مف قبؿ مايزاؿ دؼ إلى تذكير المستيمؾ بأف المنتيي:يالتدعيمالإشيار 
يذكره بعد حصوؿ الرضا عمى  ماموجودا في السوؽ أو يمده بالتطويرات التي أجرت عميو، ك

ج معيف بأف ىناؾ منتجات لنفس العلامة التجارية مطروحة في السوؽ، كما تشير إلى أف منت
 ىذه الخصائص فريدة مف نوعيا.

ستراتيجية دفاعية مف طرؼ المنتج عما وصؿ إليو مف رقـ أعماؿ ا  يعتبر :الإشيار الدفاعي
، فرغـ أنو لا ييدؼ إلى زيادة المبيعات أو وحجـ المبيعات والحصة التي يمتمكيا في السوؽ

البحث عف منافذ جديدة فإنو يؤدي دور الدفاع عف العلامة التجارية، وغالبا مايكوف ىذا 
منافس مف حيث أوقات البث، ويظير ذلؾ جميا في الجزائر مف  رالنوع تابعا مباشرة لإشيا
 موبيميس(. -جازي-اوريدوثلاثة لمياتؼ النقاؿ )خلاؿ إشيار المتعامميف ال

ييدؼ إلى تحصيؿ فعؿ الشراء مف طرؼ المستيمؾ، فيو يسعى إشيار التصرفات المباشرة:
مد ىذا النوع مف تإلى رفع ىذا الأخير إلى القياـ بعممية الشراء، بصورة مباشرة وفورية وقد يع

و تخفيض الترويج إلى عدة إستراتيجيات كإرساؿ قائمة المنتجات عف طريؽ البريد المباشر، أ
سعر البيع لممستيمؾ الوفي، أو زيادة خدمات بعدية مف طرؼ الشركة كالمكالمات المجانية 

 والصيد الإضافي، بالنسبة لخدمات الياتؼ النقاؿ.
يكثر استعماؿ الإشيار المقارف، بصفة أساسية في الوقت الحالي في الإشيار المقارن:

مف نفس الصنؼ  جاتشيار بيا مقارنة المنتقانوف الإ الولايات المتحدة الأمريكية، إذ بسمح
جات الأخرى نتج المعمف لو مف خلاؿ الإشيار المقارف، فيو ينتقد الموالتي تنافس المنت

 .1المنافسة ويقدـ نقائصيا
 معيار المنطقة الجغرافية للإشيار: -ج

يصنؼ الإشيار حسب البيئة الجغرافية التي يستيدفيا، فلا يمكف لمطعـ محمي أف 
يبث رسالة إشيارية لمجميور العاـ وغنما لمجميور الذي يمكف لو أف يحصؿ عمى الخدمات 

                                                            
‌.25،‌ص1،‌ط2004،‌دار‌الشروق،‌عمان،‌الأردن،‌محلٌة ودولٌةالإعلان الفعال، تجارب محمد‌محمود‌مصطفى:‌‌-1
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قتصادي بمختمؼ قطاعاتو مف ب مثلا، غير أف ما يميز العمؿ الاالتي يقدميا بحكـ القر 
الإشيار إلى تحديد عدة أنواع مف الإشيار، فيناؾ الإشيار  انفتاح دفع الباحثيف في مجاؿ

المحمي الذي لا يتجاوز صداه المجتمع المحمي، والإشيار الوطني والإشيار الدولي الذي 
دارات محمية أو وحدات إنتاج عدة دوؿ.  تعتمده الشركات الكبرى التي لدييا فروع وا 

 معيار الوسيط الإشياري: -د
شيارية وليا دورىا في الوصوؿ ستعمؿ كوسيط في بث الرسالة الإة تالوسيمة الإعلامي

إلى الجميور المستيدؼ الذي يختمؼ مف وسيمة لأخرى، فالوسيمة يمكف أف تزيد مف فعالية 
الإشيار، وحتى في الوسيمة الوحيدة تعتبر التكنولوجيا والخصائص التي تتمتع بيا سببا في 

ووضوحيا والألواف ليا دورىا في إرضاء المستيمؾ  إيصاؿ الرسالة الإشيارية، فدقة الصورة
 ودفعو إلى تبني فعؿ الشراء.

 معيار مجالات الإشيار واستخداماتو: -ه
 يعتمد ىذا المعيار إلى تصنؼ الإشيار المصمـ وعلاقتو بالمرحمة التي يمر بيا

 ج.مة التجارية مف مراحؿ حياة المنتج والعلاالمنت
ج في السوؽ لأوؿ مف الإشيار في مرحمة إطلاؽ المنتيكوف ىذا النوع  الإشيار التعميمي:

 ج‌للمستهلك‌باعتباره‌سلعة‌أو‌خدمة‌جدٌدة‌لم‌تكن‌معروفة‌سابق.بتعرٌف‌المنتمرة، فيقوـ
يخص السمع والخدمات المعروفة لدى الجميور المستيدؼ غير أنو لا  الإشيار الإرشادي:

المعمومات  يمتمؾ كؿ المعمومات الكافية، لذلؾ يقوـ المعمف مف خلاؿ ىذا النوع بمنح كؿ
 ج.ستفادة مف المنتالتي تسيؿ لمجميور الا

 .1ج في السوؽيدؼ تذكير المستيمؾ بتواجد المنتي الإشيار التذكيري:
يعمؿ عمى دعـ وتقوية صناعة ما أو نوع معيف مف السمع أو الخدمات  الإعلامي:الإشيار 

أو إحدى المنشآت عف طريؽ تقديـ بيانات لمجميور، يؤدي نشرىا إلى تقوية الصمة بيف 

                                                            
‌.25صمرجع سابق، محمد‌محمود‌مصطفى:‌1
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تي تكوف تأثرت المنتج ولمستيمؾ، كما قد ييدؼ إلى تصحيح صورة العلامة التجارية ال
 .بالمنافسة الشديدة

 معيار الجية القائمة بالإشيار: -و
إف الإشيار مف الأمور التي ترتبط بمعدىا، فيو عبارة عف رسالة تنقميا وسائؿ الإعلاـ مع 
ذكر مصدرىا، حيث أف مصداقية المرسؿ وتجاربو السابقة تزيد أو تنقص مف فعالية 

 الإشيار، ويصنؼ الإشيار حسب ىذا المعيار إلى:
ج معيف، فيو ة بقصد توجيو المستيمؾ لشراء منتتقوـ بد الدول ىو الذيالإشيار الحكومي: -

 .1لا يمكف أف تقع تحت سمطة الخواص غالبا ما يكوف مرتبطابالقطاعات الإستراتيجية التي

و المنشآت التي يرمي نشاطيا إلى تحقيؽ أبو مجموعة مف الأفراد تقومالجماعي: الإشيار -
 ربح معيف.

ىو الإشيار الذي يتعاوف في إخراجو مجموعة مف المنتجيف أو التعاوني: الإشيار -
مجموعة مف تجار الجممة بقصد منافسة كبار المنتجيف وقصد إزالة أعباء الإشارة عف تجار 

 ستخداما في الدوؿ المتقدمة.االتجزئة التي تبيع ىذا النوع مف السمع، لذلؾ نجده أكثر 
 الإشيار حسب الوسيمة: -ز

وسيمتو ىي الصحؼ والمجلات، الكتب، والنشرات والتقارير والممصقات المكتوب: الإشيار
عمى جدراف المدف أو الساحاتالعمومية، وكذا الإشيار عمى الموحات الإعلانية الثابتة أو 

 المتحركة.
المحاضرات، الخطب يتـ مف خلاؿ الكممة المسموعة في الإذاعات و الإشيار المسموع:

 سيمة استعمميا الإنساف في الإشيار.دـ و أقات، وىي و والند

                                                            
‌425-424صص‌،‌92‌،1998،‌مجلة‌الفكر‌العربً،‌العدد‌فً اللغة العربٌة وتأثٌره الإعلانعصام‌نور‌الدٌن:‌1
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صورة والموف وسيمتو الأساسية التمفزة، ويتـ بالالبصري(: -الإشيار التمفزيوني )السمعي 
داء والحركة والموضوع، فيو ميكرو فيمـ ينجزه فريؽ عمؿ متخصص والموسيقى وطريقة الأ

 .1في الإخراج والديكور والإضاءة وضبط الصوت والتركيب والتمثيؿ

  وظائف الإشيار التمفزيوني.0.2.1

ما يقدمو الإعلاف مف معمومات عف خصائص ومميزات السمع مف :التسويقية الوظيفة -
عرض الرسالة في وسائؿ الإعلاـ إلى الجميور المستيدؼ مبينا خصائصيا، ومكاف بيعيا 

 وسعرىا، مما يساعد في زيادة الطمب المحتمؿ عمى السمعة المعمف عنيا.

إف ما يظيره الإعلاف عف تعميـ الناس المحافظة عمى مدخراتيـ، الوظيفة التعميمية: -
و عرضو لمناطؽ أثرية أو تعمميـ لعادات أالمستوى العممي والثقافي الأمثؿ وكيفية الارتقاء ب
 جديدة لتحسيف أساليب حياتيـ. ؽاعية ومف ثـ فإنيـ يتعمموف طر صحية أو اجتم

فإنو يقوـ بدعـ النشاط بما أف الإعلاف يسعى إلى ترويج السمع الوظيفة الاقتصادية: -
، وبيع كميات الإعلاف الفعاؿ يساعد عمى إنتاج الصناعي داخؿ المجتمع ، إذ أفالتجاري و 

مذيف لا يعتمدوف عمى الإعلاف والمساىمة لكبيرة مف السمع بأسعار تقؿ عف أسعار المنتجيف 
يادة في حجـ المبيعات، يعمؿ الإعلاف أيضا عمى في تخفيض أسعار البضائع عف طريؽ الز 

رشادىـ إلى إتباع أفضؿ ا  طريؽ ما يظيره بحقيقة حاجاتيـ و  التمؼ عفلتقميؿ مف الإسراؼ و ا
الدخؿ القومي عف طريؽ الإنفاؽ ة زياديسيـ الإعلاف أيضا في و ، ستخداميالا الطرائؽ

الخدمات المعمف ؾ السمع و ي يسيـ في زيادة استيلابطريقة اقتصادية عمى الإعلاف الذ
 .2عنيا

                                                            
‌.‌425-424صص‌،‌مرجع سابقعصام‌نور‌الدٌن:‌‌-1
علام‌والاتصال،‌مذكرة‌مكملة‌دراسة‌مٌدانٌة‌على‌عٌنة‌من‌طلبة‌الإ‌التلفزٌونً وتأثٌره على سلوك المستهلكعلان الإتقٌة‌سفٌان:‌‌-2

علام‌والاتصال،‌جامعة‌المسٌلة،‌شراف‌براردي‌نعٌمة،‌قسم‌علوم‌الإإعلام‌والاتصال،‌تخصص‌اتصال،‌لشهادة‌الماستر‌فً‌علوم‌الإ
‌.30‌،31‌،32ص‌‌2014-.2013
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 شيارية التمفزيونية:خطوات تصميم الرسالة الإ. 0.1
تعرؼ الرسالة الإشيارية التمفزيونية بأنيا المضموف أو الشكؿ للإشيار المراد إرسالو، 

و الخدمة كالمواصفات، الخصائص، أشيارية عمى معمومات حوؿ المنتج وتحتوي الرسالة الإ
خرى تيدؼ إلى حث المستيمكيف المحتمميف عمى ألسعر وأماكف التوزيع مع معمومات ا

 .1تفضيؿ المنتج أو الخدمة المعمف عنيا دوف غيرىا مف البدائؿ

عمى الرغـ مف أف القدرة الخلاقة لمقائـ بتصميـ الرسالة  البحث عن الأفكار الإشيارية:أ.
الإشيارية التي ىي قدرة فطرية وموىبة ذاتية، إلا أف الأفكار الجيدة الحقيقية لمرسالة مف 
الصعب الوصوؿ إلييا، وقد يستعيف الفرد بخياراتو الشخصية لمحصوؿ عمى أفكار جيدة 

لعممية، كما يقوـ بدراسة معمقة وشاممة لمرسالة الإشيارية أيا كانت ىذه الخيارات ا
وعاداتيـ  لمجميور المستيدؼ مف حيث حاجاتيـ، وما يحبونو ومالا يحبونو،

 إلخ ..الشرائية.

إف القائـ بتصميـ الرسالة الإشيارية يكوف ميتما بنوعيف مف  البحث عن الحقائق:ب.
الحقائؽ: النوع الأوؿ ىو الحقائؽ المطمقة وىي الأحداث الفعمية والحقائؽ مثؿ السعر، أو 
المواد الأولية التي تـ تصنيع المنتج منيا، خصائص المنتج الحقيقية وغيرىا، أما النوع 

لمملاحظة المباشرة أو الاختيار، فيي تمؾ الحقائؽ الثاني مف الحقائؽ ىي التي لا تخضع 
التي لا يمكف إثباتيا مع درجة عالية مف الدقة مثؿ النوع الأوؿ، ومف أمثمة النوع الثاني 
مف الحقائؽ: دور الزوج القرار الخاص بشراء سيارة، أو دور الزوجة في قرار شراء 

تمثؿ مصدرا لممعمومات الأساسية  عشر الاثنتيلواقع أف الإجابة عمى الأسئمة الملابس وا

                                                            

دراسة‌تحلٌلٌة‌‌"قناعٌة فً الرسالة الإشهارٌة وأبعادها السوسٌوثقافٌةالأسالٌب الإ"،‌فاطمة‌بوكحٌل:‌سمٌة‌عبد‌المالك‌-1

"،‌مذكرة‌ماستر،‌قسم‌علوم‌الإعلام‌والاتصال،‌كلٌة‌العلوم‌TVسٌمٌولوجٌة‌على‌عٌنة‌من‌الومضات‌الإشهارٌة‌بقناة‌الشروق‌
 .101،‌ص2019-.2018جٌجل،‌الإنسانٌة‌والاجتماعٌة،‌جامعة‌محمد‌الصدٌق‌بن‌ٌحً،‌

‌
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اللازمة لإعداد الرسالة الإشيارية، وىذه الأسئمة يتـ تصنيفيا إلى أسئمة تتعمؽ بالمنتج 
 موضع الإشيار، وأسئمة تتعمؽ بالمستيمؾ المحتمؿ لمسمعة المعمف عنيا.

 حقائق خاصة بالمنتج:• 
 مف أي شيء تـ صنع المنتج؟  -
 ؟يؤديو المنتج لمفرد ماىي درجة جودة الصنع؟ ما الذي -
 ما ىو مركز السمعة بالنسبة لمسمع المماثمة لممنافسة؟ -
 مفة المنتج لممستيمؾ؟ماىي تككيؼ يمكف التعرؼ عمى المنتج؟  -
 كيؼ يمكف التعرؼ عمى المنتج؟ -
 ما ىي تكمفة المنتج لممستيمؾ؟ -

 حقائق خاصة بالمستيمك:• 
 ىؿ تستخدـ السمعة بواسطة الرجاؿ أـ السيدات؟ -
 ىو السف الغالب في الشراء؟ما  -
 ىؿ الدخؿ عامؿ ىاـ في شراء السمعة؟ -
 ىؿ تؤثر المينة الخاصة عمى عممية الشراء؟ -
 مف الذي يؤثر عمى قرار الشراء؟ -
  1ما ىي الخصائص الأخرى التي يمكف أف تحدد مف ىو المشتري المحتمؿ؟ -

مف أجؿ اختيار الرسالة الإشيارية التي يجب القياـ بتقسيمات  انتقاء الرسالة الإشيارية:ج.
 ثلاثالإستراتيجية الإبداعية الموافقة لممحور الذي تـ اختياره، ويسند ىذا التقسيـ عمى 

 اعتبارات أساسية ىي:
                                                            

‌.142-141ص‌‌-ص،‌2011للنشر‌والتوزٌع،‌الأردن،‌‌،‌دار‌أسامة1ط،الاتصال والإعلام التسوٌقًفاطمة‌حسٌن‌عواد:‌‌-1

‌
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 .مدى جاذبية الرسالة واستقطابيا لجميور كبير 
 ؿ الرسالة الاعتيادية.مدى أصمية الرسالة الإشيارية، أي عدـ تكرار نفس شك 
  مدى مصداقية الرسالة الإشيارية في نظر المستقبميف ليا وثقتيـ في مضمونيا

مرتبط بتحقيؽ الاعتبارات الثلاث لسابقة مجتمعة والقصور في عدـ تحقؽ إحداىما 
 قد يؤدي عمى فشؿ الرسالة الإشيارية ككؿ.

نما لا يتوقؼ تأثير الرسالة  تنفيذ الرسالة الإشيارية:د. الإشيارية عمى مضمونيا فقط، وا 
كذلؾ عمى الشكؿ ستعرض فيو، ىذا الشكؿ عاملا أساسيا بالنسبة لممنتجات المتماثمة 
والشديدة التنافس فيما بينيا.إف تنفيذ الرسالة الإشيارية، يفترض القياـ باتخاذ العديد مف 

 رىا.القرارات متعمقة بنمط الرسالة وشكؿ وطبيعة العبارة المختارة وغي

يحب عمى المعمنيف والوكالات الإشيارية أف تراقب رسائميا  التأكيد من حسن التنفيذ:و.
الإشيارية. بغرض عدـ مخالفتو لمقوانيف المنظمة للإشيار، ففي كثير ؼ الدوؿ ىناؾ قوانيف 
صارمة الغرض منيا حماية المستيمؾ مف الإشيارات الكاذبة، واحتراـ نزاىة المنافسة والدفاع 

  .1ممبدعيفعف حقوؽ الممكية الفكرية والفنية ل
 ولضماف رسالة إشيارية فعالة يجب توفر الشروط العامة التالية:

بمعنى تركيز الشعور عمى شيء محدد، وينقسـ إلى قسميف انتباه إرادي  جذب الانتباه:-
نابع مف داخؿ الفرد عف نصد، وانتباه لا إرادي يأتي مف البيئة المحيطة بالفرد وكمتا 

ابية وفي بعض الأحياف تكوف سمبية، ويجب عمى مصمـ الحالتيف يرتبطاف بمؤثرات إيج

                                                            
‌.142-141،‌ص‌ص‌مرجع سابق: فاطمة‌حسٌن‌عواد1
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الرسالة الإشيارية أف يكثر مف استخداـ المؤثرات الإيجابية، ومف بيف العوامؿ التي نساعد 
 . 1عمى جذب الانتباه، حيز الإشيار أو المساحة، التبايف، الألواف، وغيرىا

يجب اختيار أوقات مناسبة لإعادة إرساؿ الرسالة حتى تؤدي وظيفتيا بأكبر  التكرار: -
 قدر مف الفائدة المرجوة.

بمعنى يجب بقاء المعمف عمى صمة تواصؿ بينو، وبيف المعمف إليو، فإذا  الاستمرار: -
 ؾ لممنتج أو الخدمة المعمف عنيا.انقطعت الصمة قد يؤدي ذلؾ إلى نسياف المستيم

وذلؾ بالاعتماد عمى العقؿ والعاطفة معا، وتجنب المبالغة، ومف أىـ  الإقناع:قوة  -
 الطرؽ التي يتحقؽ بيا الإقناع كما يمي:

 .إظيار استخداـ الجميور عمى استخداـ السمعة 
 .الاستعانة بالأخصائييف والخبراء 
 .كسب ثقة المستيمؾ مف خلاؿ تقديـ لو ضماف لمسمعة 
 :بمعنى تحفيز المستيمؾ لمقياـ بسموؾ الشراء مف أىـ الطرؽ  الحث عمى الاستجابة

 التي تتحقؽ بيا ما يمي:
 .تقديـ لممستيمؾ الأسباب والحجج المبررة مف أجؿ الشراء 
 .تقديـ التسييلات مثؿ الدفع بالتقسيط وتوفير خدمة ما بعد البيع 
  2ىدايا مجانيةإغراء المستيمؾ لمشراء وذلؾ مف خلاؿ التخفيضات أو تقديـ. 

 

                                                            

دراسة‌تحلٌلٌة‌للرسالة‌الإشهارٌة‌فً‌الفضائٌات‌العربٌة‌قناة‌الشرق‌الأوسط‌‌"الرسالة الإشهارٌة فً ظل العولمة"فتور‌بسمة:‌‌-1

BC‌،نموذجا"،‌مذكرة‌ماجستٌر‌فً‌الاتصال‌والعلاقات‌العامة،‌قسم‌علوم‌الإعلام‌والاتصال،‌كلٌة‌العلوم‌الاجتماعٌة‌والإنسانٌة
‌.99،‌ص2007-2008جامعة‌منتوري‌قسنطٌنة،‌

2
‌.801-801يل: مرجع سثق ركري، ص سمية عثذ المالك، فاطمة تىكح -



طار النظري لمدراسةالإ   
 

65 
 

 التمفزيونية:الأساليب الإقناعية المستخدمة في الرسالة الإشيارية . 0.1
الإقناع ىو فف التأثير عمى الفكر والعقؿ والعاطفة لدفع الأفراد والجماعات إلى 

ناعية قإو سموؾ معيف أو أي شيء ذو قيمة الاقتناع بوجية نظر أو فكرة أو مبدأ أو سمعة أ
ختمؼ الحيؿ والفنوف والأساليب مبيا الفرد أو الجماعة مف دوف استخدامما كاف ليقتنع 

قناعية المؤثرة، وقد كثرت الدراسات المتعمقة بالإقناع وفنونو انطلاقا مف أىميتو في تعزيز الإ
أحد المختصيف لفف الإقناع أىمية ىذا  تجتعديمو أو تغييره، ويؤكد فيستن السموؾ الإنساني أو

الفف بالتركيز عمى دوره في إحداث التغيير في المعتقدات والآراء للأفراد أو مواقفيـ باعتبارىا 
  .1معيارا كافيا عمى نجاح عممية الإقناع

إف تأثير الرسالة الإشيارية التمفزيونية يتـ مف خلاؿ العديد مف الأساليب الإقناعية، 
الأساليب مفتاح لموصوؿ إلى عقؿ ووجداف الجميور المتمقي لمرسالة، تتعدد  وتعتبر ىذه

أساليب الإقناع مف مجاؿ لآخر وفؽ الأىداؼ، ستحاوؿ فيما يمي تقديـ أىـ الأساليب 
  :2كالتالي
 وتنقسم إلى:؛ الأساليب الإقناعية المرتبطة بالشكل.1.0.1

ظيور شخص وىو يتكمـ إلى  ىذا الأسموب يقتصر عمى الأسموب المباشر:.1.1.0.1
المشاىديف مباشرة عف سمعة معينة وغالبا يبد وىو يحمؿ عينة مف تمؾ السمعة وىذا الأسموب 

 تتوقؼ فاعميتو عمى:
 جاذبية الشخص الذي يشاىد الإشيار. -
مثاؿ ذلؾ ظيور سيدة وىي تمسؾ بسمعة معينة ، مة وسيولة الرسالة الإشياريةئملا -

 استعماؿ نفس السمعة.وتدعو المشاىديف إلى 
                                                            

1
،دار‌الوفاء‌لدنٌا‌الطباعة‌والنشر‌والتوزٌع،‌1،‌طالفنون الإذاعٌة والتلفزٌونٌة: فلسفة الإقناعمصطفى‌حمٌد‌كاظم‌الطائً:‌ -

‌.151،‌ص‌2007الإسكندرٌة،‌

2
دراسٌة‌تحلٌلٌة،‌مذكرة‌ماجستٌر"،‌‌الإنجلٌزٌة"( الفضائٌة الناطقة باللغة Hudaالأسالٌب الإذاعٌة فً قناة )": فٌروز‌بوزٌدة -

‌.54،‌ص2013-2014قسم‌الدعوة‌والإعلام‌والاتصال،‌كلٌة‌أصول‌الدٌن،‌جامعة‌الأمٌر‌عبد‌القادر،‌قسنطٌنة،‌
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وىذا الأسموب أبسط شكؿ للاتصاؿ الإنساني، ومازاؿ شائعا في الاستخداـ حتى 
، حيث يعد مف أكثر أساليب الإشيارات التي تقوـ بتقديـ معمومات وبطريقة مباشرة،  اليوـ
وعادة ما يتضمف دعوة لمتصرؼ والاستجابة ويستخدـ تكتيؾ البيع القوي والذي يستخدـ 

ع، أسرع واشتري الآف، ويطمؽ عميو الإشيار العاجؿ وىو يستخدـ رسالة إشيارية مدخؿ أسر 
تبريرية، كما أنو مرتبط بتقديـ ادعاءات مف جانب واحد وليس مف كلا الجانبيف المؤيد 

نتائج واضحة لممشاىديف ويحتوي عمى ادعاءات منطقية، ويطمؽ بلمعارض، كما أنو ينتيي وا
يقة المباشرة الدافعة لأنو يخاطب المشاىد بأسموب قوي عمى ىذا الأسموب أيضا الطر 

مر عمى شخص ات اللازمة لإخراجو حيث يقتصر الأودافع.يتميز ىذا الأسموب بقمة النفق
 .1واحد وديكور بسيط يظير فيو

يقصد بالعرض توضيح طريقة عمؿ أو أداء المنتج أو  أسموب عرض السمعة:.0.1.0.1
الخدمة ويكوف عادة مصحوبا بتقديـ أدلة أو براىيف عمى سلامة العلامة التجارية، ويتسـ 
العرض بتقديمو لممعمومات ومخاطبة العقؿ المنطقي والاحتياجات العممية بدلا مف مخاطبة 

 الرغبات، ويركز العرض عادة عمى الفائدة الوظيفية.
وعمى نحو أكثر تحديدا، فإف العرض يظير تأثيرا لمنتجات أو الخدمات، فيثبت 

مزيد مف الدقة في نتائج الوظيفية مثؿ: سرعة الاتصاؿ، القدر الأكبر مف الممعاف،  فوائدىا
الاختيار، أو تأديتيا لمياـ معينة مثؿ توزيع الطعاـ أو مسح الأرضيات أو تقديميا لحياة 

في تحدث لغة أخرى أو تقميـ الحشائش عمى نحو عممي، أو إبقاء حزاـ أسيؿ مثؿ المساعدة 
 الأمف مثبتا حوؿ الشخص في السيارة.

                                                            
‌.162،‌ص‌1997مكتثة غرية ،  ،)د.ط(، الإعلاىعلً‌السلمً:‌‌-1
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و الخدمة قيد العمؿ، ومف المحتمؿ أمومات مفيدة لأننا نشاىد المنتج يقدـ العرض مع
أف نرى تغميفو،وبطبيعة الحاؿ، فإف الصوت والصورة في التمفزيوف تكوف مثالية لمغاية 

  .1ضلمعر 
وىو الأسموب الذي يتـ تقديمو باستخداـ شخصيات عادية أو  الأسموب الدرامي:.0.1.0.1

مشيورة تقوـ بعرض المنتج المعمف عنو بأسموب درامي، يبدأ الإشيار بمشكمة وينتيي بتقديـ 
حؿ ليا، وىذا النوع مف الأساليب يثير اىتماـ الجميور ويجذب انتباىو لمسمعة أو الخدمة 

معرفة وحب الاستطلاع، ويتمتع ىذا الأسموب بنسبة المعروضة، لأنو يثير لديو الرغبة في ال
 كبيرة في التصديؽ.

إف تصميـ ىذا الإشيار يحتاج إلى ميزانية كبيرة وميارات عالية في الأداء، وأثبتت 
دراسات أف الأسموب الدرامي مف بيف أكبر الأساليب تأثيرا في المشاىد إذا تعمؽ الأمر 

ىذا الأسموب بدرجة كبيرة عمى فئة الإناث أكثر مف بالسمع الغذائية الرئيسية، كما يؤثر 
 .2الذكور

وىو الأسموب الذي يقدـ الإشيار في صورة نص استشيادي أسموب الشيادة:.2.1.0.1
شخصيات مشيورة أو مستيمكوف عاديوف بشرط ألا ، الصورة المصاحبة ويقدمو خبراءتدعمو 

الأساسي في كافة النصوص الإشيارية يمعب المعمف دورا في ىذا المجاؿ، حيث أف الشرط 
الاستشيادية ىو أف تكوف صادقة ودقيقة وحقيقية، وفي ىذا الأسموب يتـ إبراز لشخصية 

قسيمات تناؾ معروفة وىي تستعمؿ السمعة أو تدعو إلى استعماليا، وفي إشيار الشيادة ى
 ىي:

                                                            
مؤسسة‌هنداوي‌سً‌آي‌‌،ابتكار الأفكار الإبداعٌة فً وسائل الإعلام"الإعلانات والتصمٌم" روٌن‌لاندا:‌،‌ترجمة‌صفٌة‌مختار:‌‌-1

‌.219،‌ص‌2017سً،‌

دراسة‌مٌدانٌة‌لعٌنة‌من‌المجتمع‌‌"الإعلان التلفزٌونً الأخضر وأثره على السلوك الشرائً للمستهلك"إكرام‌مرعوش:‌‌-2

وراه،‌قسم‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌الجزائري‌حول‌اقتناء‌الأجهزة‌الكهرومنزلٌة‌الصدٌقة‌للبٌئة،‌اطروحة‌دكت

‌.85،‌ص2015/2016،‌باتنة،‌1جامعة‌باتنة‌



طار النظري لمدراسةالإ   
 

68 
 

ت الشيادة حيث تظير الشخصيات المشيورة في إشيارا إشيار الشخصية المشيورة: -
الشخصية في مجالات مختمفة تعتبر مصدرا رئيسيا ليا مثؿ: مجاؿ الرياضة، ممكات 

 الجماؿ، مجاؿ الفف، الطبخ، الصحافة وغيرىا.
توجد العديد مف الأشكاؿ والطرؽ لاستخداـ  إشيار الشيادة لمشخصية المشيورة: -

يرى أف الشخصيات  "تيريمويميامز"الشخصيات المشيورة في أسموب الشيادة، فالباحث 
المشيورة بإمكانيا أف تؤدي أربعة أدوار مختمفة ىي: الشيادة، الممثؿ، الشخص المتحدث، 

  .1الاستعارة

لمشكمة والحؿ في بعض الأحياف يستخدـ أسموب ا أسموب المشكمة والحل:. 2.1.0.1
و الخدمة أو المجموعة تحؿ بنجاح مشكمة قائمة في حياة المرء أو أعندما يكوف المنتج 

 "روبوت"ي أالمجتمع الأوسع نطاقا عمى سبيؿ المثاؿ: فيما يخص شكلالذي يظير مكنسة 
بوتية الصغيرة والصامتة لا تبدو كمكنسة كيربائية حقيقية بؿ إنيا و نجد أف ىذه المكنسة الر 

ار، كذلؾ وضعناىا بيف ىذيف النوعيف مف المكانس أكثر تكمفة مف المكنسة الطاردة لمغب
بوصفيا منتجا لصيانة المنزؿ يقوـ بالتنظيؼ نيابة عنؾ، وكانت فكرة العلامة التجارية ىي: 

 التنظيؼ الذي يحدث ما بيف التنظيفات الكبرى.
ونجد أمثمة عف أسموب المشكمة والحؿ في الإشيارات الموجية إلى المشكلات 

لبقع العنيدة عمى الملابس، رائحة النفس الكريية، حب االمزعجة مثؿ: الصغيرة المنزلية
أودو "الشباب وقشرة الشعر، ففي القرف العشريف أعدت حممة إشيارية لصالح مزيؿ العرؽ، 

"تميزت بطابعيا الميمودرامي وتركيزىا عمى مشكمة اجتماعية، فتضمنت تحذيرا لمنساء رونو
ف استعممت إة اجتماعيا، لكف المرأة وتجعميا غير مرغوبمف أف رائحة العرؽ سوؼ تدمرحياة 

 المرأة مزيؿ العرؽ "أودو رونو" فإنيا سوؼ تجتاز ىذا المشكمة "اختبار رائحة الإبط".

                                                            
‌.78،‌ص‌2017مناهج‌البحث‌العلمً،‌دار‌الكتاب‌الجامعً،‌العٌن،‌الإمارات‌العربٌة،اسعد‌سلمان‌المشهدانً:‌‌-1
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وفي أربعينيات القرف العشريف روجت شركة ليستريف غسوؿ الفـ "ليستريف" كحؿ 
ثيرة لمشفقة التي وصمت عيد لمشكمة رائحة الفـ الكريية، فعرضت حالة الفتاة "إدنا" الم

  .1تعاني مف رائحة الفـ الكريية "إدنا"ميلادىا الثلاثيف وىي غير متزوجة لأف 

وىو مف بيف الأساليب الإشيارية التمفزيونية الشائع  أسموب الرسوم المتحركة:. 0.1.0.1
ييف استخداميا والذي يعتمد عمى تصوير الشخصيات المختمفة إما في صور حيوانات أو آدم

شيارات الرسوـ المتحركة لا تمثؿ نوعا مختمفا مف الإشيار  ولكف بطريقة فكاىية لطيفة، وا 
التمفزيوني بؿ ىي أسموب مف الممتدة التي يمكف لممعمف استخداميا لمتعبير عف الأفكار 
الإشيارية المتباينة، مف ضمف تمؾ الأساليب الفنية المستخدمة أسموب تحريؾ السمعة نفسيا 

ظيارى ، وتعتمد تمؾ الخدع التصويرية عمى Stop motionا وكأنيا تمشي أو تطير وا 
  .2تصوير السمعة في أوؿ مرة ثـ تحرؾ مف موضعيا وتصور مرة أخرى وىكذا

وأثبتت الدراسات أف الرسوـ المتحركة أو الكرتوف يحتؿ المرتبة الأولى مف بيف 
  .3السمع الغذائية الموجية للأطفاؿ الأساليب الأخرى في جذب انتباه المشاىد بالنسبة لمجاؿ

أو أكثر وىو الأسموب الذي يقوـ عمى حوار بيف شخصيف  الأسموب الحواري:. 0.1.0.1
سمعة وأماكف تواجدىا وأىـ الخصائص وطرؽ الاستعمالات يدور الحديث حوؿ مميزات 

وغيرىا مف المعمومات التي تمفت نظر الجميور وتقنعيـ بأىمية المنتج مما يدفعيـ لمتعامؿ 
مع المنتج وشرائو، ولكي ينجح ىذا الشكؿ يشترط أف تكوف الميارة في صياغة الحوار 

وىذا الأسموب يعتمد عمى إجراء حوار  وتعبيرات المتحاوريف مما يحقؽ المصداقية لممشاىد،

                                                            

مؤسسة‌هنداوي‌سً‌آي‌‌،الأفكار الإبداعٌة فً وسائل الإعلام"الإعلانات والتصمٌم" ابتكار روٌن‌لاندا‌:‌ترجمة‌صفٌة‌مختار:‌‌-1
‌.228،‌ص‌2017سً،‌

‌.163ص‌،‌1997،)د.ط(،‌مكتبة‌غرٌب‌،‌‌الإعلانعلً‌السلمً:‌‌-2

‌.86مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص،‌"الإعلان التلفزٌونً الأخضر وأثره على السلوك الشرائً للمستهلك"إكرام‌مرعوش:‌‌-3
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بيف شخصيف أو أكثر أحدىما يسأؿ والآخر يجيب، أو أحدىما يقرر شيئا والآخر يعقب 
 .1رية كمما كاف الحوار طبيعياعميو، ويزيد احتماؿ تأثر المشاىد المرتقب بالرسالة الإشيا

شابو والاختلاؼ بيف اعتمد أسموب المقارنة عمى إظيار أوجو التأسموب المقارنة:.0.1.0.1
علامة تجارية في مقابؿ العلامات التجارية الأخرى المنافسة، أو فئة المنتج أو الخدمة ككؿ 
مف أجؿ إظيار الاختلافات بينيما والغالب تقارف العلامتاف التجاريتاف مف حيث الفوائد 

ما برجر ىذا البرجر مشوي في نار مكشوفة بين :أو تقارف مف حيث الضماف مثاؿ الوظيفية
العلامة المنافسة مقمي، أو إف رقائؽ البطاطس لدينا غير متكسرة مقارنة بالبطاطس المتكسرة 
التي تقدميا العلامة التجارية البارزة الأخرى، أو إف مؤسستنا تعامؿ الحيوانات بطريقة أكثر 

ر يالطافة، ومف لمقارنات الشييرة " تحدي بيبسي" الذي طمب مف المستيمكيف الخضوع لاخت
ويمكف أيضا لمعلامة التجارية مقارنة كيانيا الجديد .  بيبسيطعـ يقارنوف فيو بيف كوكاكولاو 

  .2والمعدؿ بكيانيا القديـ

يعد أسموب الغناء والرقص مف أكثر أساليب الإشيارات  أسموب الغناء والرقص: .0.1.0.1
جاذبية وىذا الأسموب يتـ فيو تصوير السمعة وىي في الاستخداـ ثـ يواكب عرض الفيمـ 
يجابياتيا بشكؿ مرح ومشوؽ،  إذاعة أغنية أو أنشودة قصيرة تتحدث عف مزايا السمعة وا 

السمعة أو لخدمة، وفي ىذا  وأحيانا تكوف الأغنية مجرد صوت فقط في حيف يعرض فيمـ
الإشيار فإف كؿ المعمومات الخاصة بالمنتج يجب أف توضع في صمب الأغنية أو الرقصة 

 ر. لمستخدمة في الإشياا

                                                            
الإقناعٌة والقٌم فً إشهار التلفزٌون الجزائري تحلٌل مضمون لعٌنة من الإشهاراتالتً تبثها التلفزة الأسالٌب "رجم‌جنات:‌‌-1

دراسة‌مٌدانٌة‌لعٌنة‌من‌الجمهور‌بمدٌنة‌سطٌف،‌أطروحة‌دكتوراه،‌قسم‌علوم‌الإعلام،‌كلٌة‌علوم‌الإعلام‌والاتصال،‌‌الجزائرٌة"
‌.172،‌ص2012-2013،‌الجزائر،‌3جامعة‌الجزائر‌

2
مؤسسة هىذاوي سي آي  ،الإعلانات والتصوين" ابتكار الأفكار الإبذاعية في وسائل الإعلام"ترجمة صفية مختار: روٌن‌لاندا:‌‌-

‌.222،‌ص‌2017سي، 
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وىو الأسموب الذي يركز عمى استخداـ  أسموب الحيل والخدع السينمائية:.12. 1.0.1
الحيؿ السينمائية والتمفزيونية إما لجذب الانتباه أو للإيياـ بالحركة أو لخمؽ صورة ذىنية 
متميزة مف أجؿ تقديـ السمعة أو الخدمة في صورة متميزة، وىذا الأسموب يجعؿ المشاىديف 

  .1تمتع العديد منيـيركزوف في مشاىدة الإشيار لمتابعة ىذه المؤثرات التي قد 

تعتبر الكوميديا وسيمة لجذب انتباه الجميور وضماف  الأسموب الكوميدي:.11. 1.0.1
لعدـ انصرافيـ عف الرسائؿ الإشيارية وكرد فعؿ طبيعي ليذه الاعتبارات فإف الشركات 

اىي، المنتجة للإشيارات التمفزيونية تتبارى في ابتكار طرؽ جديدة للاستفادة مف الأسموب الفك
مريكية إف أرقاـ الأ C.B.Sوىو يعمؿ كاتبا فكاىيا لدى شبكة  "لتكولنحايا متت"ويقوؿ 

المبيعات لمسمع التي يعمف عنيا بالفكاىة تحقؽ أرقاما فمكية بسبب قدرة المواقؼ الفكاىية 
 .2عمى جذب انتباه الجميور ومف ثـ دفعو إلى شراء السمع المعمف عنيا

غالبية الباحثيف لا يتحدثوف عف الفكاىة إلا بحذر شديد  وعمى الرغـ مف ذلؾ إلا أف
فمف بيف جميع الأساليب الإشيارية المستخدمة في إشيارات التمفزيوف لا يوجد أسموب أكثر 

 إثارة لمحذر مثؿ الأسموب الفكاىي وذلؾ للأسباب التالية:
 .أف ما يضحؾ شخص ليس بالضرورة أف يضحؾ الآخر فالأمر ىنا يكوف نسبيا 
 الفكاىة قد تطفي عمى الرسالة الإشيارية وتستأثر الانتباه والاىتماـ بيا بعيدا  أف

  عف السمعة أو الخدمة المعمف عنيا.

ؿ في البناء الشكمي، وليا دور عاتعتبر الإضاءة عنصر ف استخدام الإضاءة: . 10.1.0.1
ميـ جدا في توصيؿ الرسالة الإشيارية لممشاىديف، فيي ليست مجرد وسيمة فنية بسيطة، 

                                                            
،‌ص‌2017، دار الكتاب الجامعي، العيه، الإمارات العرتية،هناهج البحث العلوياسعذ سلمان المشهذاوي: سعد‌سلمان‌المشهدانً:‌ -1

‌89-.77ص‌

،‌استخدام الكومٌدٌا فً الإعلان التلفزٌونً وتأثٌرها على الطفل، المكتب العربً للمعارفمروى‌مرتضى‌الحمامصً:‌‌-2

‌.60،‌ص2014القاهرة،
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نما ليا مكانتيا بحسب ما يقتضي مقاـ العرض، فالإضاءة تعبر عف الرسالة الإشيارية،  وا 
خلالو الوصوؿ وليا دلالات معينة يؤثر في الجميور المستيمؾ تأثيرا سيكولوجيا يساعد مف 

  .1لتحقيؽ اليدؼ الإشياري

 الأساليب الإقناعية المرتبطة بالمضمون:.0.0.1
إف اختيار المغة المفيومة والمناسبة في الإشيار التمفزيوني يعتبر لغة الإشيار: .1.0.0.1 

مف المفاتيح الأساسية لعممية الإقناع مف خلاؿ انتقاء الكممات المؤثرة التي تدفع بالجميور 
المتمقي إلى تقبؿ محتوى المادة الإشيارية فأي لغة غير مفيومة تعطي لسامعيا إحساسا 

 بالممؿ وعدـ تقبؿ ىذه الأخيرة والموضوع الذي قدـ مف خلاليا.
ترتبط المغة ارتباطا وثيقا بمختمؼ مجالات الحياة سواء الثقافية أو الاجتماعية أو 

وتعتبر  ،2ؿ الأفكار والتجارب إلى الآخريفبواسطتيا نقوسيمة تتـ  غيرىا، والمغة تعرؼ بأنيا
ف تكوف لغة بسيطة واضحة أي الرسالة الإشيارية بحيث يشترط المغة عنصرا أساسيا ف

ومفيومة لأف الرسالة موجية إلى فئات مختمفة مف الجميور وليس كؿ الأفراد بنفس مستوى 
الوظيفة البلاغية والتعبيرية  الفيـ والإدراؾ، وتقوـ المغة بثلاث وظائؼ أساسية ىي:

 والإقناعية، كما يشترط توفر الشروط التالية في لغة الإشياروىي:
أف تكوف العبارات سيمة ومعانييا واضحة، لأف فيـ المعاني أمر ميـ وضروري  -

 للإقناع.
 أف تكوف لغة سميمة ومؤثرة وانتقاء كممات متناسبة مع الموضوع. -

                                                            
دراسة‌مٌدانٌة‌لعٌنة‌من‌سكان‌ولاٌة‌‌على سلوك المستهلك" MBCتأثٌر الإعلانات التلفزٌونٌة فً قنوات بلفول‌فاطمة:‌"‌-1

-2016المسٌلة،‌مذكرة‌ماستر،‌قسم‌علوم‌الإعلام‌والاتصال،‌كلٌة‌العلوم‌الإنسانٌة‌والاجتماعٌة،‌جامعة‌محمد‌بوضٌاف،‌المسٌلة،‌

‌.26،‌ص2015

،‌1996،بٌروت،‌لبنان،‌‌الدار‌العربٌة‌للعلوم،‌1،ط‌" أسالٌب الإقناع الإداري ترجمة مركز التعرٌب والبرمجة"كٌت‌كٌنان:‌‌-2
‌.31ص
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المفتاحية الأساسية يسيؿ عممية تقبؿ محتوى الإشيار تكرار بعض الكممات  -
  .1التمفزيوني

تشير نتائج الدراسات التي أجريت  وضوح الأىداف مقابل استنتاجيا ضمنيا:.0.0.0.1
سابقا إلى أف الإقناع يكوف كثر فعالية عندما تذكر أىداؼ الرسالة أو نتائجيا بوضوح بدلا 

"ماندؿ" و، فقد وجد الباحثاف "ىوفلاند" ومف أف تترؾ لمجميور عبء استخلاص النتائج ينفس
لرسالة بمغت الضعؼ حينما قدـ أف نسبة الأفراد الذيف غيروا اتجاىاتيـ بما يتوافؽ معأىداؼ ا

المتحدث نتائجو بشكؿ محدد وذلؾ بالمقارنة مع نسبة الذيف غيروا اتجاىاتيـ بعد أف تعرضوا 
"كاتز" أنو كمما كذلؾ وجد "لازرسفيمد" و،لرسالة ترؾ المتحدث نتائجيا ليستخمصيا الجميور

ويجب الإشارة ، باع النصيحةتإ ي يقدمو القائـ بالاتصاؿ محددا ازداد احتماؿذكاف الاقتراح ال
في ىذا الصدد إلى أف ىذه الاعتبارات تذىب إلى أبعد مف مجرد مشكمة الوضوح مقابؿ 
الضمنية، وىي تتوقؼ عمى ظروؼ أخرى كثيرة مثؿ: مستوى تعميـ وذكاء المتمقي، درجة 

ومتعمـ كاف كمما كاف المتمقي ذكي ، فأىمية الموضوع وارتباطو بالمتمقي، نوع القائـ بالاتصاؿ
ذا كاف الموضوع ميما لممتمقي سو  كوف لديو معمومات يؼ الأفضؿ ترؾ اليدؼ ضمني، وا 

كثيرة عنو، ويدقؽ ويتفحص حجـ القائـ بالاتصاؿ ونتائجو، وبالتالي يصبح تركو يستخمص 
  .2النتائج بمعرفتو أكثر فعالية

وظيؼ الحجج والأدلة في إف ت تقديم الرسالة الإشيارية للأدلة والحجج العقمية: .0.0.0.1
عممية الإقناع يزيد مف فعالية وتأثير الرسالة لإشيارية عمى المتمقي، إذ يحاوؿ أغمب 
المعمنيف دعـ رسائميـ الإقناعية بعدد مف الحجج والأدلة المنطقية، ومف خلاؿ ذلؾ يستطيع 

لـ يكف وليد المعمف كسب ثقة الجميور في رسالتو وتزيد قدرتو عمى الإقناع، وىذا الأسموب 

                                                            

1
،‌مذكرة‌ماستر،‌قسم‌MBCدراسة‌تحلٌلٌة‌فً‌مضمون‌إعلانات‌قناة‌‌"الاستمالاتالإقناعٌة فً الإعلان المتلفز"ابرادتشة‌سعٌدة:‌ -

‌.48،‌ص2008-2009علوم‌الإعلام‌والاتصال،‌كلٌة‌العلوم‌الإنسانٌة‌والاجتماعٌة،‌جامعة‌منتوري،‌قسنطٌنة،‌

2
‌.194-193مكاوي،‌لٌلى‌حسٌن‌السٌد:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص‌حسٌن‌عماد‌ -
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اليوـ بؿ كاف يستخدـ في الزمف القديـ، حيث كاف الفلاسفة يقدموف الحجج لإقناع الآخريف 
 في مجاؿ الخطابة والنقاش.

 توجد العديد مف العوامؿ التي تؤثر في مدى فاعمية الأدلة والحجج في الإقناع منيا:
 العلاقة بيف ذكاء المتمقي وتأثير دعـ الرسالة بالأدلة. -
 تأثير الأدلة عمى الإقناع الذي يتعرض لو المتمقي في المستقبؿ. -

مف وجية نظر الباحث "كلايف" يرى أف تقديـ دليؿ معيف واحد يؤثر في المتمقي الذي 
يتميز بذكاء عالي عكس المتمقي الذي ذكاءه متوسط أو ضعيؼ، وبالتالي فالأدلة والبراىيف 

  .1المتمقيبالرسالة الإشياريةتساىـ بشكؿ كبير في إقناع 

يقوـ ىذا الأسموب عمى ترتب الحجج  الترتيب المنطقي لمحجج والأفكار:.2.0.0.1
والبراىيف والأفكار وعرضيا بطريقة منطقية، لأف الجماىير تختمؼ، توجد أنواع منيا تحتاج 

ب الحجج إلى تحميؿ الأفكار المعروضة في الرسالة الإشيارية وبياف حجميا، وأثناء ترتي
والبراىيف يجب الأخذ بعيف الاعتبار الحجج الأقوى وعرضيا في البداية ثـ التدرج حسب 
أىمية كؿ حجة لموصوؿ إلى الحجة الضعيفة، فالمتمقي الذي يشاىد الرسالة الإشيارية يركز 
عمى لحجج الأولى وتكوف أكثر تأثيرا عميو أما الحجج التالية لمحجج الأولى تكوف عاملا 

في تعزيز الحجج لقوية، كما يجب عمى المرسؿ تقديـ الحجج المؤيدة أولا لأنيا ىي  مساعدا
التي تقوي موقفو وتدفع المتمقي لرفض الحجج المعارضة لأنو يكوف قد اقتنع بالحجج الأولى 

 .2يدة والتي عرضت في بداية الرسالةالمؤ 
 والمعارض:عرض جانب واحد من الموضوع مقابل عرض الجانبين المؤيد .2.0.0.1

أجرى قسـ المعمومات والتعميـ في وزارة الدفاع الأمريكية خلاؿ الحرب العالمية الثانية سمسمة 

                                                            
1

‌.59-58فٌروز‌بوزٌدة:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص‌ص‌ -

دراسة‌تحلٌلٌة‌‌الأسالٌب الإقناعٌة فً الرسالة الإشهارٌة وأبعادها السوسٌوثقافٌة""سمٌة‌عبد‌المالك،‌فاطمة‌بوكحٌل:‌‌-2

"،‌مذكرة‌ماستر،‌قسم‌علوم‌الإعلام‌والاتصال،‌كلٌة‌العلوم‌TVسٌمٌولوجٌة‌على‌عٌنة‌من‌الومضات‌الإشهارٌة‌بقناة‌الشروق‌
‌.77،‌ص‌2018-2019الإنسانٌة‌والاجتماعٌة،‌جامعة‌محمد‌الصدٌق‌بن‌عً،‌جٌجل،‌
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"شيفيمد" في كتابيـ "لمزديف" ورىا الباحثوف "ىوفلاند" ومف الأبحاث حوؿ ىذا الموضوع نش
رضة "تجارب عمى الاتصاؿ الجماىيري"، وقد وجد الباحثوف أف تقديـ لحجج المؤيدة والمعا

، وحيف يكوف الجميور مترددا فإف تقديـ  أكثر فعالية وأقدر عمى التعبير لدى الفرد المتعمـ
وفي المقابؿ يكوف التركيز عمى جانب واحد مف الموضوع أكثر ، لجانبيف يكوف أقوى أثرا

فعالية في تغيير آراء الأفراد المؤيديف أساسا لوجية النظر المعروضة في الرسالة، حيث 
كذلؾ فإف الرسالة التي تذكر جانبي الموضوع ،ياير الرسالة في ىذه الحالة تدعيميصبح تأث

المؤيد والمعارض تكوف أكثر قدرة عمى تحصيف المتمقي منالدعاية المضادة في حيف أف 
وقد لخص ، الرسالة التي تعرض جانبا واحدا تكوف غير قادرة عمى تحصيف الجميور

الفائدة النسبية لمرسائؿ التي تعرض جانبا واحدا مف "كيمي" "ىوفلاند" و"جانيس" و
 ضوع، وتمؾ التي تعرض الجانبيف حيث أشاروا إلى :و جوانبالم

إف عرض جانبي الموضوع المؤيد والمعارض يكوف أكثر فعالية عمى المدى الطويؿ 
ذا كاف رأي الجميور لا يتفؽ  إذ كاف العرض مف المحتمؿ أف يتعرض لدعاية مضادة وا 

 مع رأي القائـ بالاتصاؿ.أساسا 
ويكوف تقديـ جانبي الموضوع أقؿ فعالية إذا كاف الجميور يتفؽ أصلا مع موقؼ 
القائـ بالاتصاؿ، وتضيؼ جيياف رشتي أف تقديـ جانبي الموضوع يكوف أكثر فاعمية حينما 
لا يكوف الجميور مدركا بأف المعمف يرغب في التأثير عميو وحينما يكوف أعضاء الجميور 

 وتعمما وحينما يرغب القائـ بالاتصاؿ في أف يكوف موضوعيا. ذكاءكثر أ
ويكوف تقديـ جانب واحد لمموضوع أكثر فاعمية حيف يحاط الجميور عمما بنية المعمف 

  .1في إقناعو، وحينيكوف اليدؼ مجرد إحداث تغيير مؤقت في الرأي

                                                            

1
‌.196-195حسٌن‌عماد‌مكاوي،‌لٌلى‌حسٌن‌السٌد:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص‌ص‌ -
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تشير الدراسات  استخدام الاتجاىات أو الاحتياجات الموجودة لدى الجميور: .0.0.0.1
إلى أف الرسالة تصبح أكثر فعالية عندما تجعؿ الرأي أو السموؾ الذي تعرضو يظير 
لمجميور بأنو وسيمة لتحقيؽ احتياجاتو ورغباتو الموجودة، فالأفراد يكونوا أكثر استعدادا 

 حتياجات جديدة لدييـ تماما.لتدعيـ احتياجاتيـ عف تطوير لا
إف نجاح الرسالة الإشيارية يتأثر بطبيعة الظروؼ التي  تأثير رأي الأغمبية:.0.0.0.1

يتمقى فييا الفرد المعمومات، فالرسائؿ التي تتوافؽ مع رأي غالبية الناس تزيد في نسبة تأبيد 
لا يحتمؿ أف تجذب  الجميور ليا، أما الرسائؿ التي تحقؽ تأبيد فئة قميمة مف الجميور

ف الجماىير تؤيد بعض الآراء لأف تمؾ الآراء إف، فقد أكدت العديد مف الدراسات المؤيدي
 .1تتوافؽ مع رأي أغمبية الناس

رار الرسالة يرى الكثير مف الباحثيف في مجاؿ الاتصاؿ أف تك استخدام التكرار:.0.0.0.1
ـ العوامؿ المساعدة عمى إقناع الجميور المتمقي، ومثاؿ ذلؾ ىأالإشيارية يعتبر مف 

الحملات الإشيارية التي تعتمد عمى التكرار في تعزيز وترسيخ رسائميا في أذىاف الجماىير، 
لكف رغـ فوائد ىذا الأخير إلا أنو قد يكوف تكرار ممؿ، ولتفادي ذلؾ اقترح الباحثيف أف 

 "Merton"بطرؽ أخرى تثير احتياجات المتمقي، إذ يرى التنويع في تكرار الرسائؿ وتقديميا 
الذي قاـ بحث الجميور  "كيت سميث"أف تكرار الرسائؿ بتنويعيا ساىـ بشكؿ كبير في نجاح 

عمى شراء سندات الحرب. فالتكرار بالتنويع لو أىمية بالغة في تذكير المتمقي بالرسالة 
قناعو بيا وتقبميا.  وا 

ىذا الأسموب مف شأنو إقناع  والإحصائيات والحقائق العممية:استخدام الأرقام .0.0.0.1
 .2الجميور المتمقي بمصداقية الرسالة ومدى صحتيا وواقعيتيا

                                                            
1

دراسة‌تحلٌلٌة‌كمضمون‌إشهارات‌‌الأسالٌب الإقناعٌة فً الإشهار التلفزٌونً عبر القنوات العربٌة""قفاٌفٌة‌رزٌقة‌وآخرون:‌ -
ماي‌‌08،‌مذكرة‌ماستر،‌قسم‌علوم‌الإعلام‌والاتصال‌وعلم‌المكتبات،‌كلٌة‌العلوم‌الإنسانٌة‌والاجتماعٌة،‌جامعة‌MBC1قنوات‌

‌.30،‌ص2016-2017،‌قالمة،‌1945

2
‌.62فٌروز‌بوزٌدة:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص -
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 خلاصة 

أىمية كبيرة، سواء  لو شيار التمفزيونيف للإأقدـ في ىذا الفصؿ نستنتج مف خلاؿ ما
أىمية جعمتو يتميز خصائص و ع، وذلؾ بما يتمتع بو مف ممؤسسات أو لأفراد المجتملبالنسبة 
مسمع والخدمات لمؤثرات التي تساىـ في الترويج لايره وكذلؾ مف خلاؿ استخدامو لكؿ عف غ

لجميور لما جذب انتباه اقناع و إفيو يعمؿ بدوره عمى ،سواؽىو جديد في الأالتعريؼ بكؿ ماو 
 .يتـ عرضو

بخدماتيا خاصة في ظؿ التعريؼ و  يايو معظـ المؤسسات لترويج لسمعلإلذلؾ تمجأ 
، كما أصبح مصدرا رئيسيا وظيور المنافسات القوية في السوؽالمنتجات  ت فيوتعدد
أماكف تجات ومعرفة خصائصيا وفوائدىا و مساعد لو في التعرؼ عمى مختمؼ المنيور و لمجم

 .وقتو ز بينيا بأقؿ جيد يتواجدىا وتمي
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 تمييد:

تطور مفيوـ اتخاذ القرار الشرائي مع ظيور التسويؽ، وأصبح المستيمؾ في الوقت 
الحالي محور العممية التسويقية وأساس نجاح المؤسسات، غير أف دراستو ليست بالأمر 

المؤسسات السيؿ، يرجع ىذا لطبيعتو المعقدة، وفي ظؿ تزايد حدة المنافسة صار نجاح 
مرتبط بقدرة رجاؿ التسويؽ عمى إشباع حاجات المستيمؾ ورغباتو المختمفة، وكذلؾ عمى 
دراسة سموكو قبؿ وأثناء وبعد اتخاذ قرار الشراء، باعتبار أف المستيمؾ ىو نقطة البداية 

 والعنصر المدرؾ لكؿ الأنشطة وكؿ المنتجات موجية أساسا إليو.

شمؿ كؿ مف مفيوـ اتخاذ والذي ياذ القرار الشرائيوفي ىذا الفصؿ سنتطرؽ إلى اتخ
ى المؤثرة عم الشرائي، العوامؿأنواع القرار الشرائي، مراحؿ اتخاذ القرار  القرار الشرائي،
القرار الشرائي بالإضافة إلى القرار الشرائي لممنتجات  وأساليب، أدوار السموؾ الشرائي

 الجديدة.
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 اتخاذ القرار الشرائي.0

 اتخاذ القرار الشرائي .مفيوم1.0
تعتبر عممية الشراء عممية ديناميكية تتكوف مف مجموعة مف الخطوات والتأثيرات التي 
ف معظـ النظريات اىتمت بدراسة وتغيير عممية  يمر بيا المستيمؾ لاتخاذ قرار الشراء، وا 

، وتختمؼ صعوبة عتبار الشراء عممية حؿ مشكمةااتخاذ القرارات الشرائية تقوـ عمى أساس 
تخاذ القرار ىي عبارة عف اعممية  إفج ومنو يمكف القوؿ المشكمة حسب نوع المنتحؿ 

 مجموعة مف المراحؿ التي يسمكيا المستيمؾ مف أجؿ حؿ مشكمة تتعمؽ بتمبية حاجة تخصو.
رار الشرائي عبارة عف عممية المفاضمة بيف البدائؿ قوبشكؿ مبسط أكثر فإف عممية ال

 .1الذي يمبي حاجة الفرد بشكؿ أفضؿفضؿ بديؿ أ اختيارأي عممية 
تـ تعريؼ القرار الشرائي بأنو: كافة الخطوات التي يقوـ بيا المستيمؾ مف أجؿ شراء 

الحاجة ثـ البحث ار الشرائي يمر بعدة مراحؿ وىيسمعة معينة تمبي احتياجاتو ورغباتو والقر 
 ما ثـ القياـ بعممية الشراء بعد الاقتناع.عف المنتج ثـ تقميص الاختيارات والمفاضمة بيني

وتـ تعريفو أيضا أنو: النقطة النيائية لسمسمة مف الإجراءات التي تتـ داخؿ المستيمؾ 
 وىذه الإجراءات تمثؿ الاحتياجات والدوافع والذاكرة.

: مختمؼ الأنشطة الذىنية والتصرفات التي تسبؽ وتمحؽ وفي تعريؼ آخر لو بأنو
والتي يقوـ بيا المستيمؾ لمحصوؿ عمى السمع أو الخدمات في إطار إشباع قرار الشراء 

 .2حاجاتو ورغباتو

                                                            
1

"‌دراسة‌حالة‌الجزائر"،‌مذكرة‌ماجستٌر،‌قسم‌العلوم‌لتجارٌة،‌كلٌة‌العلوم‌‌سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة: لسود‌راضٌة -

 .37،‌ص‌2009-2008الاقتصادٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌منتوري،‌قسنطٌنة،‌

‌قاٌد‌المجالً:‌‌-2 دراسة‌حالة‌" أثر أبعاد جودة الخدمات الالكترونٌة على القرار الشرائً لعملاء مواقع التجارةالالكترونٌة "عبد‌اٰللهه

 .33،‌ص‌2016شركة‌فً‌الأردن"،‌رسالة‌ماجستٌر،‌قسم‌إدارة‌الأعمال،‌كلٌة‌الأعمال،‌جامعة‌الشرق‌الأوسط،‌الأردن،‌
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عرفو رجاؿ التسويؽ عمى أنو: عبارة عف مجموعة مف المراحؿ التي يسمكيا الفرد في و 
حالة القياـ باختيارات حوؿ أي مف المنتجات التي يرى أنيا نتيجة مجموعة مف المؤثرات 

ة، حيث تتفوؽ فييا العوامؿ الايجابية وىي التي تدفع الفرد إلى اقتناء المنتج الايجابية والسمبي
 عف العناصر السمبية التي تجعميا تبتعد عف ذلؾ.

وفي تعريؼ آخر لقرار الشراء أنو: سمسمة الإجراءات المتداخمة التي لا يمكف 
نماالتعبير عنيا عند اتخاذ قرار الشراء النيائي  .1ملاحظتيا بشكؿ دائـ وا 

تعتبر عممية اتخاذ القرار الشرائي نشاط يقوـ بو المستيمؾ أو إدارة المنظمة أو ىي 
عممية مستمرة تبدأ عادة مف وقت الشعور بالحاجة إلى السمعة والرغبة في شرائيا إلى حيف 

 .2القياـ بعممية الشراء
س بعض كما تعرؼ عممية اتخاذ القرار الشرائي أيضا أنيا: الاختيار القائـ عمى أسا

 المعايير واحد بينبديميف أو أكثر.
في تعريؼ أشمؿ لاتخاذ القرار بأنو: الإجراء الذي يقوـ المستيمكوف مف خلالو بجمع 

   3المعمومات وتحميمياوالاختيار بيف بدائؿ السمعة أو المنظمات والأفراد أو الأماكف أو الأفكار
قرار الشراء ىو عممية مستمرة يمر بيا المستيمؾ في كؿ مرة يقوـ  إف:يمكف القوؿ

بشراء سمعة يشعر أنيا بحاجة ليا إذ يحصؿ عمى خدمة، فيي تتولد نتيجة تفاعؿ العوامؿ 

                                                            

دراسة‌مسحٌة‌على‌عٌنة‌من‌مستخدمً‌متجر‌‌الإعلانات الالكترونٌة فً تحفٌز سلوك المستهلك" استخداماتكرٌمة‌عساسً:‌‌-1

توب‌شوب‌للتسوق‌عبر‌الفاٌسبوك‌فً‌الجزائر"،‌مذكرة‌ماستر،‌قسم‌العلوم‌الإنسانٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الإنسانٌة‌والاجتماعٌة،‌جامعة‌

‌.109،‌ص‌2014-2015محمد‌خٌضر،‌بسكرة،

2
دراسة‌بعض‌الإعلامٌة "  تأثٌر تطبٌقات التسوٌق العصبً فً القرارات الشرائٌة للمستهلك من خلال الرسائل" آسٌا‌بورزاق:‌ -

العلاقات‌التجارٌة،‌"‌أطروحة‌دكتوراه،‌قسم‌العلوم‌التجارٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌حسٌبة‌بن‌

‌.48،‌ص2019بوعلً،‌الشلف،‌

الة‌المستهلك‌دراسة‌ح‌أثر الخداع التسوٌقً فً عناصر المزٌج التسوٌقً على قرار الشراء لدى المستهلك "" ‌ٌوسف‌تبوب: -3

كتوراه،‌قسم‌العلوم‌الاقتصادٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌أمحمد‌بوقرة،‌دالجزائري"،‌أطروحة‌

‌.135-134،‌ص‌ص‌2018بومرداس،‌
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المؤثرة المختمفة عمى سموكو الشرائي فيما بينيما تغطي نتيجة تتمثؿ في اتخاذ قرار شراء 
 .1نيائي لمنتج ما

 الصفات العامة التي تميز عممية اتخاذ القرار الشرائيكالتالي:ويمكف تقديـ بعض 
عممية قرار الشراء ليست أمر حتمي دائما، وذلؾ أف المستيمؾ المفترض يمكنو  -

الانسحاب في أي مرحمة تسبؽ الشراء الفعمي، وذلؾ فيما لو تضاءلت لديو مثلا 
نستوقؼ عندىا عممية قوة الحاجة لمشراء، أو لـ تكف البدائؿ المتاحة مرضية لديو 

 الشراء بشكؿ غير متوقع.
إف عمميات الشراء تتـ غالبا بالشكؿ التقميدي لمراحؿ الشراء، لكف لو اقتنع العميؿ  -

 بتحقيؽ حاجتو فإف المراحؿ قد تتخطى، فلا يتـ لديو تمييز البدائؿ ولا تقييميا.
ائية معينة، إف بعض مراحؿ عممية قرار الشراء قد تنجر بشكؿ متعمد في حالات شر  -

 .2لكنيا قد تتـ بشكؿ لا إرادي في حالات أخرى

 أنواع القرار الشرائي.0.0
 ىناؾ العديد مف القرارات الشرائية لممستيمؾ نميز منيا ثلاثة أنواع رئيسية كالتالي:

إف المستيمؾ عند ىذا النوع مف القرار يكوف قد  القرار الشرائي الروتيني البسيط:.1.0.0
توصؿ مف قبؿ إلى شيء مف الخبرة بالنسبة لمعلامة التي يرغب في المفاضمة بينيا 
والمعايير التي تستخدـ مف أجؿ تمؾ المفاضمة وفي بعض لحالات فإف المستيمؾ قد يقوـ 

رى قد بكتفي بمراجعة بالبحث عف قدر بسيط مف المعمومات الإضافية، ولكنو في حالات أخ
المعمومات المتاحة أمامو مف قبؿ، فالموقؼ ىنا روتيني، ولـ يطرأ أي تغيير عمى العلامات 
المتاحة والمرغوبة مف جانبو وعمى أنو حاؿ فإف كمما قؿ احتياج المستيمؾ إلى معمومات 

                                                            
‌.109عساسً:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص‌كرٌمة‌‌-1

‌.135ٌوسف‌تبوب:‌المرجع‌السابق،‌ص‌-2
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مكف إضافية وكذا كمما انحصرت العلامات التي يرغب في المفاضمة بينيا في أقؿ عدد م
 .1كمما كاف القرار الذي سوؼ يقوـ باتخاذه أكثر روتينية"

لخدمات، نظرا طبقا ليذا القرار فالمستيمؾ لايبذؿ جيدا كبيرا لموصوؿ إلى السمع وا
ة الارتباط، والمستيمؾ يعرؼ الكثير مف المعمومات عف ىذه المنتجات ضلكونيا قميمة ومنخف

صور واضح عنيا، ونجد أف المستيمؾ لا يخصص والعلامات الموجودة بينيا، ولديو رؤية وت
وقت طويؿ لشراء ىذه السمع وتحدث عممية الشراء مباشرة عند شعوره بالحاجة، ولا يحتاج 
قرار الشراء لسمسمة مف الإجراءات المسبقة، كما أف ىذا النوع مف القرار لا يتطمب تدخؿ 

ضمف ىذا القرار كونيا  عدد كبير مف الأفراد، ونجد أف سمع سيمة الحصوؿ عمييا تقع
منخفضة الثمف وسريعة الدوراف وتشترى باستمرار، ولا تترتب آثار سمبية مرتفعة عند الخطأ 

  .2في قرار شرائيا
يستخدـ المستيمؾ ىذا القرار أثناء شراء منتجات أو  القرار الشرائي المحدود: .0.0.0

خدمات أسعارىا منخفضة ويكوف عمى عمـ بالمنتج وقد اشتراه مف قبؿ، أي مألوؼ مع فئة 
المنتج لكنو غير مألوؼ مع العلامة التجارية لخاصة بو، وبالتالي يؤدي إلى تبسيط واختزاؿ 

قوـ المستيمؾ بإجراءات والبحث والمقارنة سيرورة اتخاذ القرار الشرائي حيث لا يتطمب أف ي
 بؿ يمر مباشرة إلى مرحمة تقييـ الحموؿ والبدائؿ ويتطمب لذلؾ كمية مف المعمومات.

يتخذ المستيمؾ ىذا القرار في حالة المنتجات المسيرة بحيث تكوف درجة المخاطرة 
إلى وقت طويؿ  التي مف الممكف أف تنتج عد عممية الشراء منخفضة، وىذا القرار لايحتاج

في اختيار المنتج الذي يريده، كما أف توفير لمعمومات حوؿ السمع والخدمات المعروضة في 

                                                            

1
‌،‌1996،‌سلسلة‌الإدارة‌لدحر‌الفراغ‌الإداري،التسوٌق والفراغ: الأدوار التسوٌقٌة وسلوك المستهلك: أحمد‌عرفة،‌سمٌة‌شلبً‌ -
‌.220-219ص‌‌-ص

دراسة‌حالة‌الشراء‌الملابس‌لدى‌المستهلك‌‌الشراء لدى المستهلك"دراسة العوامل الموقفٌة المؤثرة فً قرار " أحمد‌طحطاح:‌‌-2

-2015الجزائري"،‌أطروحة‌دكتوراه،‌قسم‌العلوم‌التجارٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌الجزائر‌
‌.73،‌ص2016‌،03
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السوؽ أمر ميـ لمسياسة التسويقية، إضافة إلى بعض الأنشطة الترويجية التي تساعد في 
 .1خمؽ الولاء نحو العلامة التجارية

ينتج ىذا القرار عندما تكوف اختلافات كبيرة بيف  القرار الشرائي المعقد الصعب:.0.0.0
العلامات التجارية المعروضة في السوؽ، وتتصؼ المنتجات التي يجدىا المستيمؾ بأنيا 
مرتفعة الثمف وغير متكررة الشراء، والكثير لا يعرؼ خصائصيا الفنية، ويحتاج لجمع 

 .2وغيرىا معمومات عنيا قبؿ اتخاذ قرار الشراء مثؿ الحاسبات الآلية
تعتبر عممية اتخاذ القرار مجازفة خصوصا عند اتخاذ القرار الخاطئ، تؤثر نتائجو 
بشكؿ سمبي عمى متخذيو في حالة عدـ استناد ىذا القرار عمى معمومات موثوؽ بيا، فالأفراد 
يواجيوف مشاكؿ أثناء اتخاذ القرار الصحيح لمناسب يرجع ذلؾ لانعداـ التجربة المسبقة 

ج، لذا يجد الأفراد أنفسيـ ستشيروف أفراد الأسرة أو في شراء واستخداـ ىذا المنتخبرة وال
الأصدقاء أو غيرىـ مف أجؿ الوصوؿ إلى قرار سميـ، فعند اختيار سيارة مثلا يكوف دور 
الرجؿ تحديد قوة المحرؾ والسرعة والمرأة تبحث عف الموف والسعر والأولاد يركزوف عمى 

يتمكف مف د، لذا يجب عمى التسويؽ أف الشكؿ، ىنا نجد أف القرار تدخموا فيو مجموعة أفرا
 .3يؤثر عمى أصحاب القرارات الصعبة شيارية بشكؿتصميـ محتوى الرسائؿ الإ

وىو ذلؾ القرار الذي يتخذه الفرد بمفرده دوف تدخؿ أي طرؼ  قرار الشراء الفردي:.2.0.0
 آخر.

                                                            

1
دراسة‌حالة‌مجموعة‌من‌المؤسسات‌‌"ت الصناعٌةأثر مركز الشراء على القرارات الشرائٌة فً المؤسسا" غرٌب‌الطاوس:‌ -

‌.100،‌ص2016-2017كتوراه،‌قسم‌علوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌باجً‌مختار،‌عنابة،‌د‌الصناعٌة‌بولاٌة‌تبسة"،‌أطروحة

2
‌.137ٌوسف‌تبوب:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص‌ -

تأثٌر‌سٌاسة‌الاتصال‌دانون‌على‌سلوك‌استهلاك‌‌تأثٌر سٌاسة الاتصال الدولً على سلوك المستهلك الجزائري": " أسماء‌طٌبً  -3

،‌المواطن‌الجزائري"،‌مذكرة‌ماجستٌر،‌قسم‌العلوم‌التجارٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتسٌٌر‌والعلوم‌التجارٌة،‌جامعة‌أبو‌بكر‌بلقاٌد

‌.67-66،‌ص2009-2010تلمسان،‌
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أكثر مف فرد ويتميز  ذخااتو ذلؾ القرار الذي يتدخؿ في وى قرار الشراء الجماعي: .2.0.0
 .1الأسرة مثلا أو المشاريع الكبرى عادة بالتعقيد ويخص

ىذا القرار الذي تتفرع منو عدة قرارات مثؿ قرار كـ ستدفع؟  قرار يتعمق بالميزانية:.0.0.0
كـ مف الوقت تحتاج حتى تصرؼ ىذه الأمواؿ؟ وىؿ ىذه الأمواؿ كافية أـ تحتاج إلى 

 2الاقتراض؟

يتضمف ىذا النوع مف القرارات قياـ  القرارات المتعمقة بتخصيص الموارد المتاحة:.0.0.0
المستيمؾ بالاختيار بيف اتفاؽ كؿ الموارد المتاحة لو أو ادخار بعضيا، كما يشمؿ تحديد 
توقيت الإنفاؽ أي تخصيص الموارد الزمنية المتاحة لو بيف أوجو الإنفاؽ المختمفة، وكذلؾ 

 إلى اقتراض جزء مف الماؿ بيدؼ الشراء.تقرير مدى حاجتو 

يتعمؽ ىذا النوع مف القرارات  القرارات المتعمقة بشراء المنتجات من عدمو: .0.0.0
بالاختيار بيف أنواع السمع والخدمات المعروفة في السوؽ وغالبا ماتتأثر ىذه القرارات بعدة 
عوامؿ مف أىميا قائمة الأولويات التي يضعيا المستيمؾ لنفسو وحجـ الموارد المتاحة لو 

تخاذىا بخصوص اات يجب وعمى سبيؿ المثاؿ تجد الأسرة حديثة الزواج نفسيا أماـ عدة قرار 
شراء الأجيزة الكيربائية اللازمة لممنزؿ، فيجب أف تقرر أي الأجيزة يتـ شراءىا أولا وأييا 
يجب تأجيميا إلى وقت آخر، فقد تتخذ إحدى الأسر قرارا بشراء الثلاجة الكيربائية وفرف 

بائي في فترة لاحقة، البوتاجاز أولا ويمي ذلؾ بشراء الغسالة الكيربائية ومجفؼ الملابس الكير 
وفي النياية تشتري الأسرة التمفزيوف والمكتبة الكيربائية، وقد تختمؼ جداوؿ الأولويات 

                                                            
دراسة‌حالة‌على‌عٌنة‌مستهلكٌن‌من‌مدٌنة‌‌للمستهلك الجزائري" تأثٌر الضوابط الإسلامٌة على القرار الشرائً"‌:‌بساس‌حسٌن -1

-2017سطٌف"،‌مذكرة‌ماجستٌر،‌قسم‌العلوم‌التجارٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌سطٌف،‌سطٌف،‌

‌.92،‌ص2016

2
‌.176دحدوح‌منٌة:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص‌ -

‌
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كبيرا أو صغيرا، لذلؾ ييتـ الخاصة بالأسر الأخرى حديثة الزواج عف ىذا الجدوؿ اختلافا 
اؽ الاستيلاكية التسويؽ بيذا النوع مف القرارات لأف ليا تأثيرا كبيرا عمى حجـ الأسو  ومسؤول

 أمف الضروري معرفة كيؼ يتخذ المستيمؾ ىذه القرارات؟ وغيرىا مف الأسئمة.

تتعمؽ ىذه القرارات  القرارات المتعمقة بشراء علامة تجارية يعينيا أو بطراز معين: .0.0.0
بالاختيارات الخاصة بالمستيمؾ فيما يخص العلامة التجارية التي يقرر شراءىا مف بيف عدة 

ات تجارية متنافسة ومتوفرة بالسوؽ بعد أف قرر شراء نوع معيف مف المنتجات، كما علام
 تشمؿ ىذه القرارات اختيارات المستيمؾ المتعمقة بشكؿ وطراز وتصميـ المنتج الذي يشتريو.

يشبو ىذا النوع مف القرارات النوع  القرارات الخاصة باختيار المحلات التجارية: .12.0.0
وفي ىذا المجاؿ تتنافس المحلات التجارية في جدب المستيمكيف إلييا بشتى السابؽ مباشرة، 

 ا.ت اللازمة ليـ منيا بدلا مف غيرىالوسائؿ لإقناعيـ بشراء منتجات والعلاما

وذلؾ في حالة توافر مجموعة مف السمع  القرارات الشرائية اليادفة إلى التنوع: .11.0.0
التي تشبع نفس الحاجة التي بشعر بيا المستيمؾ، وىنا عمى رجؿ التسويؽ المحافظة عؿ 
وجود مخزوف مف السمع وعرضيا في مكاف بارز في المحلات المختمفة عف طريؽ إغراء 

 .1يجية فعالةالمتعامميف مع منظمتو وتقديـ التسييلات المختمفة مع وضع إستراتيجية ترو 

 مراحل اتخاذ القرار الشرائي:.0.0
تعد عممية اتخاذ قرار الشراء مف المياـ الصعبة والمعقدة والتي تواجو إدارة المنظمة 
ومنيا إدارة التسويؽ الخاصة، والسبب يعود إلى أف ىذه العممية تتضمف العديد مف 

                                                            

‌.63،‌ص1998،‌سلسلة‌الكتاب‌الجامعً،‌2ط‌التسوٌق،محمد‌الناجً‌الجعفري:‌‌-1
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، 1بمراحؿ اتخاذ قرار الشراءالإجراءات التي تتـ عبر العديد مف المراحؿ التي نسمى 
  بالإمكاف توضيح ذلؾ كالتالي:

أي الانتباه لوجود حاجة غير مشبعة وتمثؿ التعرف عمى المشكمة الاستيلاكية:  .1.0.0
ىذه المرحمة نقطة البداية في العممية الشرائية وتسمى أحيانا بمرحمة الشعور بالحاجة، وتظير 
المشكمة عندما يدرؾ الشخص الفرؽ بيف الحالة الحالية والحالة المرغوبة وقد يثور الشعور 

ثيرات خارجية، تأجة مادية أو تقنية أو بالحاجة نتيجة مثيرات داخمية كالرغبة في إشباع حا
وكمما زادت درجة حدة الحاجة واستمرت لمدة زمنية كمما كاف الشخص أكثر إصرارا عمى 

 مواصمة البحث بيدؼ الوصوؿ إلى ما يشبعيا.
وتستيقظ حاجات الفرد وتنطمؽ لأسباب متنوعة منيا عمى سبيؿ المثاؿ التعرض 

يطة بو أو ظيور منتج جديد، عند استيفاء الحاجة لدى لموقؼ معيف أو تغيير في لبيئة المح
الفرد لسبب أو لآخر فإنو يتوتر بدرجة تختمؼ باختلاؼ الحاجة المتبعة، الأمر الذي يدفعو 

 إلى البحث عف حؿ ليذه المشكمة عف طريؽ تمبية ىذه الحاجة.

قرر حؿ بعد أف يحدد المستيمؾ حاجتو فإنو ي جمع المعمومات وتقويم مصادرىا:.0.0.0
الجيد المطموب لمقياـ بعممية الإشباع، وقد تكوف ىذه المعمومات والخبرات المتاحة لممستيمؾ 
عف الموقؼ الشرائي محدودة، فيبدأ عندئذ بالبحث عف المعمومات، وقد يكوف عمى العكس 
تماما ذو معمومات كاممة عف المنتج والموقؼ الشرائي، ولديو فكرة متكاممة عف البدائؿ 

حة ولا يحتاج إلى بذؿ الجيد والوقت لإجراء المقارنة بيف البدائؿ فإنو بمجرد شعور المتا
بالحاجة يتخذ قرارا شرائيا فوريا، فالجيود التسويقية في ىذه المرحمة تسمى إلى زيادة حجـ 

                                                            
،‌ص‌ص‌2005،‌دار‌الٌازوري‌العلمٌة‌للنشر‌والتوزٌع،‌الأسس العلمٌة للتسوٌق الحدٌث: مدخل شاملحمٌد‌الطانً‌وآخرون:‌ -1

124-128.‌

‌
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المعمومات المتاحة لدى العملاء عف المنتجات، بما يزيد أيضا مف درجة الإلحاح في 
 الحاجة.

ستيمؾ الحصوؿ عمى المعمومات اللازمة عف البدائؿ التي يمكنيا تحقيؽ ويمكف لمم
 الإشباع المطموب لحاجتو عف طريؽ مصادر عديدة وىي:

 :وىي التي يعتمد فييا المستيمؾ عمى ذاكرتو وخبراتو السابقة في  المصادر الداخمية
التعامؿ مع حاجة ما، وىنا يحاوؿ تذكر البدائؿ التي حققت لو إشباعا جيدا عندما 

 شعر مسبقا بالحاجة نفسيا.

 :وتأتي عف طريؽ الاتصاؿ بالآخريف كأفراد الأسرة، الأصدقاء،  مصادر الجماعة
كثر لمصادر تأثيرا في اتخاذ قرار الشراء خاصة إذا الجيراف وغيرىـ وتعتبر أ

جاءت المعمومات مف شخص موثوؽ بو وعمى خبرة ودراية بالبدائؿ لمختمفة التي 
 يمكنيا أف تحقؽ اليدؼ مف عممية الشراء.

 :وىي مصادر تجارية تحتوي عمى معمومات تقدـ مف خلاؿ  مصادر تسويقية
ي السوؽ مثؿ الإعلانات، البيع الشخصي، جيود الاتصاؿ التي تقوـ بيا لمنشآت ف

‌طرؽ عرض المنتجات.

وفي ىذه المرحمة يبدأ المستيمؾ بتحديد البدائؿ التي  تحديد البدائل وتقييميا: .0.0.0
يمكنيا أف تكمؿ النقص لموجود لديو وتحقؽ الرغبات غير المشبعة، بعد ذلؾ يشبع ىذه 

الأخرى ممارستو لإشباع حاجات معينة يرغب فييا بعاد ستابدائؿ بانتقاء المرغوب منيا و ال
 .1يبحث عف مجموعة مف المنافع التي ترتبط بالسمعة وتمده بالإشباع

                                                            

أطروحة‌دكتوراه‌مقدمة‌لنٌل‌شهادة‌‌،أثر الولاء للاسم والعلامة التجارٌة على قرار شراء المستهلك النهائً"" موسى‌بوتوٌزة:‌1

،‌2016-2017بن‌بوعلً،‌الشلف،‌الدكتوراه،‌قسم‌علوم‌لتسٌٌر،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌حسٌبة‌

‌.71ص
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 وتمر عممية تقييـ البدائؿ بالخطوات التالية:
 ساسيا يتـ أوة يتـ تحديد المعايير التي عمى تحديد معايير التقييـ: في ىذه الخط

حة لديو أي الخصائص التي تحدد قرار الشراء حيث اختيار البديؿ مف البدائؿ المتا
لمسيارات ىي:  ةينمف سمعة لأخرى مثلا معايير التق نجد أف ىذه المعايير تختمؼ

 السرعة،الراحة، السلامة، والسعر وغيرىا.
  تحديد أىمية المعايير: حيث يقوـ المستيمؾ بتحديد أىمية كؿ معيار فبالرغـ مف

تيمكيف، إلا أف أصحاب الدخؿ المرتفع يعتبرونو أف السعر أساسي لمعظـ لمس
 عنصرا ثانويا.

  تحديد قيمة المنتج لممستيمؾ: في ىذه المرحمة يتـ التركيز عمى قيمة المنتج لكؿ
مستيمؾ حيث تختمؼ وجيات النظر عف المنتج رغـ وجود البعض مف المستيمكيف 

 ليـ نفس معايير التقييـ.
 ائؿ وفؽ الخطوات السابقة يجد المستيمؾ نفسو في بعد جمع المعمومات وتقييـ البد

 .1راء مف خلاؿ اتخاذه لقرار الشراءالحالة الفعمية لمش

بمعنى اتخاذ القرار النيائي للاسـ أو العلامة التجارية الذي  اتخاذ قرار الشراء:.2.0.0
سيقوـ المستيمؾ باختياره مف خلاؿ عممية التقييـ التي مر بيا سابقا، وفي ىذه الحالة ىناؾ 
بعض العوامؿ الموقفية التي تتدخؿ وتتوسط بيف النية لمشراء واتخاذ القرار الفعمي، وىذه 

اتجاه النية لمشراء مثؿ أفراد العائمة أو الأصدقاء الذيف  العوامؿ تتضمف اتجاىات الآخريف
ليـ دور كبير في إتماـ أو عدـ إتماـ عممية الشراء، كما أف ىناؾ بعض الظروؼ غير مرئية 

                                                            
دراسة‌حالة‌الشراء‌الملابس‌لدى‌المستهلك‌‌دراسة العوامل الموقفٌة المؤثرة فً قرار الشراء لدى المستهلك"" احمد‌طحطاح:‌-1

-2015لتسٌٌر،‌جامعة‌الجزائر‌الجزائري"،‌أطروحة‌دكتوراه،‌قسم‌العلوم‌التجارٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتجارٌة‌وعلوم‌ا
‌.82،‌ص2016

‌
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تظير شكؿ مفاجئ بإمكانيا أف تؤثر عمى اتخاذ القرار النيائي كخبرة بعض الأفراد مف 
 ية أو ظيور بدائؿ أخرى أكثر أىمية لمشراء.العائمة وعدـ رضاىـ عف نفس العلامة التجار 

ويأتي ىنا دور التسويؽ في التأثير عمى المستيمؾ لاتخاذ قرار الشراء الفعمي وبصورة 
سريعة ويتـ ذلؾ مف خلاؿ التكرار الإعلاني أو برامج تنشيط المبيعات، تدريب عماؿ البيع 

لدى المستيمؾ والتحدث عنيا في المحلات والمتاجر وتحفيزىـ لرسـ صورة حسنة عف السمعة 
 بإيجابية وغيرىا.

تظير بعض القرارات الفرعية المرتبطة بعممية الشراء عند اتخاذ المستيمؾ لقرار 
 .1، التوقيت، وطريقة الدفعوحدات التي يتـ شراؤىا مف السمعةالشراء مثؿ ال

 العوامل المؤثرة عمى السموك الشرائي: .0.0
تاب والباحثيف عمى عدد العوامؿ كامؿ بيف الكضمف ىذا المجاؿ ليس ىناؾ اتفاقا 

ثر كؿ منيما عمى السموؾ الشرائي وقرار الشراء، حيث أف كؿ كاتب أو باحث ينظر إلى ؤ ي
الموضوع مف زاوية المدرسة التي ينتمي إلييا أو الفمسفة التي يؤمف بيا، وبالتالي فإنو يرى 

ر نظرة أخرى قد تكوف مختمفة نسبيا، ىذه العوامؿ أكثر تأثيرا مف الأخرى بينما الآخر ينظ
مع ذلؾ فإف ىناؾ اتفاقا شبو كامؿ لدى أكثر ىؤلاء المختصيف عمى عدد مف العوامؿ في 

 ثلاث مجموعات رئيسية كالتالي:
 
 
 

                                                            

1
دراسة‌حالة‌منتجات‌مؤسسة‌‌" تأثٌر النشاط التروٌجً فً عملٌة اتخاذ القرار الشراء للمنتجات المعمرة" نشاد‌عز‌الدٌن:‌ -

Toyotaالجزائر‌للسٌارات،‌مذكرة‌ماجستٌر،‌قسم‌علوم‌التسٌٌر،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والعلوم‌التجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌‌
‌.85-84،‌ص‌ص‌2012-2011الدكتور‌ٌحً‌فارس،‌المدٌة،‌

‌
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 العوامل الداخمية:.1.2.0

يخضع سموؾ الفرد لمعديد مف الدوافع التي تحرؾ سموكو وتثيره وىذه  الدوافع والحاجات: -
الدوافع ناتجة مف حاجات يشعر بيا الفرد سواء كانت ىذه الحاجات نفسية أو بيولوجية، 

 وعندما تثار ىذه الحاجات تصبح دوافع.
يعرؼ الدافع بأنو: عبارة عف الحاجات والرغبات والغرائز الداخمية لمفرد، فجميع 

اتو سواء كانت شعورية أو لا شعورية تعتبر محركات داخمية لمسموؾ، وىي بالتالي حرك
 تختمؼ عف الحوافز التي تعتبر عوامؿ خارجية.

تعتبر الدوافع مف بيف أىـ العناصر التي لا يمكف أف تكوف بمعزؿ عف السموؾ 
تميز بيف نوعيف  الإنساني لمفرد لأنيا تساعد في التنبؤ باتجاه السموؾ الإنساني ونوعو، حيث

 مف الدوافع:
 :ىي الدوافع المبنية عمى الحاجات الفيزيولوجية لمفرد والتي لا  الدوافع الأولية

، الشراب، الراحة وغيرىا.  يمكنو الاستغناء عنيا كالحاجة لمطعاـ
 :وىي التي تكوف نتيجة الانخراط والتعامؿ مع البيئة المحيطة  الدوافع الثانوية

بالفرد وىي ترتكز عمى حاجات عقمية وليست فيزيولوجية مثؿ الحاجة لممعيشة، 
 النجاح، التجديد.. إلخ.

ومف خلاؿ ىذه الأنواع يتضح أف الدوافع ترتكز عمى حاجات ورغبات الفرد الغير مشبعة 
‌.1تر النفسي لدى الفردوالتي مف الممكف أف تخمؽ التو 

يعرؼ الإدراؾ بأنو عممية استقباؿ المشتريات الخارجية وتفسيرىا مف قبؿ الفرد  الإدراك: -
تمييدا لترجمتيا إلى استجابة مطموبة أو مقصودة ) سموؾ( أو ىو مجموعة مف العمميات 

                                                            

دراسة‌حالة‌العلامة‌التجارٌة‌لمؤسسة‌نقاوس‌للمشروبات‌‌" تأثٌر العلامة التجارٌة على سلوك المستهلك: " جاري‌الصالح -1

الغازٌة‌والمصبراتالغدائٌة"،‌مذكرة‌ماجستٌر،‌قسم‌علوم‌التسٌٌر،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌وعلوم‌التسٌٌر‌والعلوم‌التجارٌة،‌جامعة‌

‌.35-34،‌ص‌ص2007-2008محمد‌بوضٌاف‌المسٌلة،‌
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قادرا عمى  التي مف خلاليا يستطيع الفرد أف يعي المعمومات الواردة مف البيئة بحيث يكوف
 .1ميا وتفسيرىافي

تعتبر مف أىـ المتغيرات الداخمية التي تؤثر في قرار الشراء لدى الأفراد، فقد الاتجاىات:  -
أىتـ الباحثوف لدراستيا كونيا تؤثر حتما عمى قرار الشراء وتعرؼ الاتجاىات بأنيا "ميؿ أو 

لصالح أو ضد نوع معيف  استعداد ذىني ونفسي لمفرد، تنظمو خبراتو الشخصية للاستجابة
 .المواقؼ أو الموضوعات أو الأفرادمف الأشياء أو 

مف خلاؿ الدراسات التي أجريت عمى الاتجاىات توضح أف أي اتجاه لدى الفرد لو 
 ثلاث مكونات رئيسية نتمثؿ في:

: وىو الذي يعكس معتقدات الفرد التي ترتبط بالسمعة، وينتج ىذا المكوف المكون المعرفي
 تفاعؿ المنتج مع خصائصو والمنافع أو الفوائد المترتبة مف تمؾ الخصائص.مف 

: يعني الشعور الداخمي لمفرد تجاه السمعة أو العلامة التجارية وتقييميا، المكون العاطفي
 فيو العنصر الذي يتـ مف خلالو تحديد الموقؼ الإيجابي أو السمبي أو المحايد لمفرد.

يعكس النزعة السموكية التي تترجـ في شكؿ نية شراء منتج وىو الذي  المكون السموكي:
‌معيف أو عدـ شرائو.

إف تفاعؿ ىذه العناصر السابقة الذكر ليس بالضرورة أف يكوف دائما قبؿ عممية 
نما قد يتـ بعد شراء الفرد لممنتج واستيلاكو، ولما كانت الاتجاىات مف أىـ  الشراء وا 

ء، فيظير تأثيرىا عمى مراحمو، وعمى حسب افتراض المتغيرات المؤثرة عمى قرار الشرا
الباحثوف فإف الفرد يتصرؼ بناء عمى تفكير مسبؽ، وليس بطريقة تمقائية، فالفرد عندما ييتـ 
بمنتج معيف، يبدأ بجمع معمومات حولو وتكويف معتقدات عينة عنو )مكوف إدراكي( بعد ذلؾ 

صيا وفوائدىا وينتج عف ذلؾ شعور نفسي تكوف عممية تقييـ البدائؿ المتوفرة مف حيث خصائ
                                                            

دار‌الٌازوري‌العلمٌة‌للنشر‌‌،ج الالكترونً والتقلٌدي"مدخل متكامل، الطبعة العربٌة"أساسٌات وتطبٌقات التروٌ"بشٌر‌العلاق:‌ -1

‌.488،‌ص‌2008والتوزٌع،‌عمان،‌الأردن،‌

‌
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تجاه تمؾ المنتج أو العلامة التجارية )مكوف عاطفي( وأخيرا تتكوف لديو نزعة سموكية نحو 
 .1شراء تمؾ المنتج أو العزوؼ عنو )مكوف سموكي(

يعتبر التعميـ عاملا مف بيف أبرز العوامؿ التي تؤثر في سموؾ الفرد  لمستوى التعميمي:ا-
ومدركاتو ودوافعو، حيث يوسع التعميـ أفؽ تطمعات الفرد وتعزيز معارفو، ويفتح أمامو 

 مجالات عديدة.
يؤثر التعميـ في السموؾ الشرائي لمفرد حيث يميؿ الفرد المتعمـ إلى التأثر بدوافع تتسـ 

مف كونيا عاطفية في اتخاذ قراره الشرائي وييتـ بجودة المنتج واعتماد يتو  بالعقلانية أكثر
وقدرتو، كما يقؿ اىتمامو بنواحي أخرى يعتبرىا ثانوية مثؿ جذب الانتباه أو التفاخر، ذلؾ أف 
التعميـ يمنح الفرد ثقة في نفسو ويمنحو القدرة عمى مقاومة التقاليد الاجتماعية الزائدة عف 

ضافة إلى ذلؾ فيو يجعؿ الفرد متغيرا لدرجة أنو لا يستخدـ غالبا مقتنيات مف الحاجة، بالإ
 .2أجؿ التفاخر وتحسيف صورتو الاجتماعية

علاوة عمى ذلؾ يوسع المستوى التعميمي العالي معرفة الفرد ووعيو بالأحداث العالمية 
منتجات كما تمكنو مف بالإضافة إلى التطورات الجديدة المتعمقة بالمواد وأساليب الإنتاج وال

 متابعة وقراءة المقالات والاطلاع عمى أكبر قدر مف المعمومات حوؿ المنتجات التي تيمو.
كما أف اختلاط الفرد مع أقرانو في نفس المستوى التعميمي والثقافي بشكؿ أو بآخر 
ا يوفر لو مصدر معمومات يجعمو عمى دراية واسعة بالمنتجات الجديدة عالية الجودة، نظر 

لأف ىذا الفرد المتعمـ يكوف عمى دراية بتفاصيؿ المنتج كالمكونات والخصائص والمزايا 
 بالإضافة إلى العيوب، فسوؼ يتعامؿ مع المنتجات بوعي أكثر.

                                                            

1-‌‌ دراسة‌مٌدانٌة‌لعٌنة‌من‌ربات‌البٌوت‌لولاٌة‌المدٌة"،‌‌أثر الإعلان على اتخاذ قرار الشراء لمواد التنظٌف"" توامً‌فٌصل:
-2015مذكرة‌ماجستٌر‌قسم‌العلوم‌لتجارٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والعلوم‌التجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌لونٌسً‌علً،‌البلٌدة،‌

‌.146-144،‌ص‌ص‌2014
2
Khaledibnabudul- rahman al jeraisy: consumer behavior, an analytical study the saudifamilyis 

purchase decision, 3 rd edition, king fand national library cataloging in publication data; riyadh; 2008 

pp150-151 
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ومع ذلؾ فيو بالكاد يثؽ في الإشيارات ولا يثؽ في أي منتج عدا أف يقوـ بفحصو 
شخصيا وبالتالي فيو يقترب مف بنفسو، أو ما لـ يوصي بو مف قبؿ شخص يثؽ بو 

المنتجات والعلامات التجارية عمى أساس التجربة أو المعمومات التي يحصؿ عمييا عمى 
سبيؿ المثاؿ مف الأبحاث التي أجراىا الأشخاص الذيف يثؽ بيـ، فيما يمي أىـ المزايا التي 

 يتمتع بيا التعميـ لممستيمكيف:
 افة عمى المكانة الاجتماعية المتميزة الثقة يمنح التعميـ العالي لممستيمؾ بالإض

بالنفس والشجاعة، مما يجعمو يعبر عف رأيو الشخصي بصراحة في المنتجات التي 
يشترييا، ويمكنو أيضا الوصوؿ إلى وسائؿ الإعلاـ بسيولة أكبر لمتعبير عف آرائو 

 النقدية بشأف المنتجات.
 ينعكس ىذا في أسموب حياتيـ يميؿ المتعمموف إلى تقميد المجتمعات المتقدمة ،

 .1وأنواع المنتجات التي يستخدمونيا
إف فئات السف المختمفة تستيمؾ استيلاكا مختمفا، فالأطفاؿ مثلا  فئات السن والجنس:-

يختمؼ استيلاكيـ لمسمع مقارنة مع الكبار، كما أنو تمثؿ علاقة وثيقة بيف ما يحتاج إليو 
 مجتمع معيف مف السمع والخدمات عامة وبيف تكويف ىذا المجتمع حسب فئات السف.

إلى سمع وخدمات تكوف مختمفة عف حسب فئات السف فالمجموعات الشبابية تحتاج 
اليرمة )أي التي يشكؿ كبار السف فييا نسبة كبيرة مف إجمالي عد السكاف(، عف زيادة أعدا 
د الطمبة )الشباب( في مجتمع شبابي تؤدي بالمحصمة النيائية عمى زيادة في الطمب عمى 

‌.2مستمزمات الدراسة والملابس...الخ أما زيادة كبار السف في المجتمعات
اليرمة فينتج عنو زيادة في مستمزمات كبار السف مثؿ الملابس التقميدية، ثـ إف 
لدراسة المستيمكيف حسب فئات السف دخلا كبيرا فيما يتعمؽ بطريقة تنشيط الطمب عمى سمع 

                                                            
1Khaledibnabudul- rahman al jeraisy: op-cit, pp 150-151. 

‌عباس‌العلاق:‌-2 ‌طإدارته و بحوثه -التسوٌق الحدٌث: مبادؤهبشٌر ‌بنغازي،‌1، ‌والإعلان، ‌والتوزٌع ‌للنشر ‌الجماهٌرٌة ‌الدار ،

‌.203مٌلادٌة،‌ص‌1425
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المستيمؾ النيائي وانتقاء دوافع الشراء الميمة التي تعتبر أوتارا حساسة يضرب عمييا 
ليحثوا المستيمكيف عمى الشراء، فالمسنيف عادة ليسوا بمخاطريف كما ىو  المعمنوف والباحثوف

الحاؿ بالنسبة لمشباب، كما أف كبار السف أقؿ رغبة مف الشباب في تحمؿ مخاطر الجديد 
‌والمبتكر مف السمع والخدمات.

كما أف جنس الذكور والإناث في الغالب ليـ ميوليـ الاستيلاكية المختمفة، وقد 
نتاج السمع لتلائـ كلا مف أدرجت الم دارة برامج تسويقية وا  ؤسسات التسويقية عمى تنظيـ وا 

الجنسيف عمى حدة، وييـ رجؿ التسويؽ أف يعرؼ مف ىو صاحب قرار الشراء داخؿ الأسرة 
‌.1رع برنامج لمتأثير عمى صاحب القرامثلا المرأة أـ الرجؿ لكي يسارع إلى وض

 العوامل الخارجية:.0.2.0
تعرؼ الطبقات الاجتماعية بأنيا تقسيمات متجانسة داخؿ المجتمع،  الطبقات الاجتماعية:  -

والتي تحتوي عمى أناس ذوي قيـ واىتمامات وأنماط حياة متشابية أو متقاربة وسموؾ 
ددات الطبقة الاجتماعية ىي الدخؿ، ومستوى التعميـ، متشابية أو متقارب ومف أىممح

وغيرىا مف العوامؿ الأخرى مع العمـ أف عادات وتقاليد  ,يفة أو العمؿ، والوظوالثروة الموروثة
وأفكار الطبقة المتقاربة إلى حد كبير، مما ينعكس عمى سموكيـ الشرائي مف حيث معدلات 
شرائيـ لمسمع واستيلاكيـ ليا، ومف حيث أوقات التسوؽ المفضمة لدييـ والمحلات التي 

 .2يفضموف التسوؽ فييا
"وارنر" فإف الفرد يمكف أف يصنؼ داخؿ إحدى الطبقات السبعة وحسب دليؿ 

  :3التالية

                                                            
‌.203بشٌر‌عباس‌العلاق:‌مرجع‌سبق‌ذكره،‌ص‌ -1

2
،‌دار‌الفاروق‌للنشر‌والتوزٌع،‌عمان،‌1،‌ط"الإعلان وسلوك المستهلك: بٌن النظرٌة والتطبٌق":‌حسام‌فتحً‌أبو‌طعٌمة -

‌.167ص‌‌،2008الأردن،‌
دراسة‌مٌدانٌة‌لشركة‌موبٌلٌس"‌مذكرة‌ماستر،‌‌"أثر الإشهار على سلوك المستهلك النهائً: " رٌمة‌بودراف،‌رشٌدة‌موساوي‌-3

‌.61ص‌‌،‌2015-2014قسم‌العلوم‌التجارٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌أكلً‌محند‌أولحاج،‌البوٌرة،
‌
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  الطبقة العميا: وتضـ العائلات القديمة والمعروفة ذات المكانة المرموقة في
 المجتمع.

 .الطبقة أوسط العميا: تضـ كبار الموظفيف ومدراء الشركات وثرواتيـ 
 روة.الطبقة أسفؿ العميا: تضـ حديثي العيد بالث 
  عمى الوسطى: وتضـ الخبراء في مجاؿ عمميـ.أالطبقة 
 .الطبقة أسفؿ الوسطى: وتضـ الموظفيف والعامميف بأجر 
 .الطبقة أعمى الدنيا: وتضـ العماؿ الميرة 
 .الطبقة أسفؿ الدنيا: وتضـ العماؿ غير الميرة 

في السموؾ  يتضح لنا مف خلاؿ ىذا التقسيـ أف كؿ طبقة تتميز بصفات مختمفة تؤثر
 الشرائي لمفرد منخلاؿ ما يمي:

  الطبقات العميا يكوف معدؿ إنفاقيا عالي عمى عكس الطبقات الوسطى والدنيا التي
 تميؿ للادخار.

  تستمد الطبقات العميا المعمومات مف المجلات المتخصصة الموثوقة وأفراد آخريف
مداد المعمومات مف مف نفس الطبقة الاجتماعية، في حيف تميؿ باقي الطبقات لاست

 الإشيارات التجارية والتمفزيونية.
  أماكف التسويؽ لمطبقات العميا غالبا تكوف في المناطؽ والمجلات الراقية ذات

الاسـ التجاري المعروؼ، أما الطبقات الأخرى تتسوؽ في أماكف تكوف أسعار 
  .1منتجاتيا منخفضة

تشير الثقافة إلى مجمؿ المعايير والمعتقدات والعادات التي يتـ اكتسابيا مف  الثقافة:-
البنية الاجتماعية والتي تحدد أنماطا سموكية مشتركة لكؿ الأفراد، ويتـ التمرف عمى الثقافة 

                                                            

‌.61رشٌدة‌موساوي:‌مرجع‌سبق‌ذكره‌ص‌‌رٌمة‌بودراف،‌-1
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مف خلاؿ دمج الفرد في المجتمع )خاصة في مرحمة الطفولة( مف خلاؿ مؤسسات عدة 
مؽ الأمر بآلية التكييؼ تربوي، الديني، وسائؿ الإعلاـ...الخ، يتعتشمؿ: العائمة، النظاـ ال

 والتمرف الإدراكي.الأدائي 
تمارس العوامؿ الثقافية تأثيرات عديدة عمى السموكيات، إذ تؤثر الثقافة مف خلاؿ 
الكلاـ عمى طريقة التحاور،حفظ واستيراد المعمومات، إدراؾ الزماف والمكاف، الألواف أو 

 لقد ركز عمماء الأجناس كثيرا عمى ىذه الآليات.الحركات، و 
ترشد الثقافة النشاط البشري، كما أنيا بمثابة المصفاة التي يدرؾ الفرد مف خلاليا 
الظواىر، وتترجـ مف خلاؿ مسارات القرار وكيفية الحصوؿ عمى المعمومات والأنماط 

لا تكوف دائما مباشرة فيي تؤثر  الاستيلاكية المختمفة، لكف العلاقة بيف الثقافة وسموؾ الشراء
عمى الاستيلاؾ بتوجيو الأىداؼ الملاحقة مف طرؼ الأفراد أو بواسطة المتغيرات الإعلامية، 
فمثلا يتأثر اتخاذ القرار في نطاؽ عائمي بالمعايير الثقافية كما أف توزيع الأدوار بيف الرجؿ 

ثقافة ذاتيا ثقافات جزئية تتمثؿ في والمرأة يؤثر بدوره عمى سموؾ الشراء، ونجد داخؿ نفس ال
أجزاء مف الجميور تعبر عف قيـ وضوابط مختمفة مف تمؾ السائدة في المجتمع، ويمكف أف 

 .1ترتبط ىذه القيـ بالعرؽ أو بديانة أو بمنطقة جغرافية أو بشريحة عمرية وغيرىا
غالبا ما يتدخؿ أفراد العائمة في قرارات الشراء التي ترتبط باستيلاؾ جماعي  العائمة:-

)اختيار الاتجاه بالنسبة لمعطمة أو شراء سيارة جديدة...إلخ( وقد تطور مفيوـ العائمة 
المترابطة )أب، أـ، أطفاؿ يعيشوف في نفس المنزؿ(، وييتـ عمماء الاجتماع بمفيوـ دورة 

ختمؼ المراحؿ التي تميز حياة عائمة، لأف حاجات العائمة تختمؼ وفقا الحياة العائمية، أي م
لمرحمة الدورة الحياتية، الأمر الذي يترجـ بتناوب مراحؿ الاستيلاؾ، وكذلؾ مراحؿ التوفير، 
كما يمكف لدورة حياة العائمة أف تفسر السموؾ الاستيلاكي، إذ اىتمت عدة بحوث تجريبية 

                                                            
ترجمة‌وردٌة‌واشد،‌‌التسوٌق: معرفة السوق والمستهلكٌن: من الدراسات التسوٌقٌة على الخٌارات الإستراتٌجٌة:كاترٌن‌قٌو:‌‌-1
‌.35-34،‌ص‌ص‌2008،‌مجد‌المؤسسة‌الجامعٌة‌للدراسات‌والنشر‌والتوزٌع،‌بٌروت،‌لبنان،‌1ط
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والاستيلاؾ لكف يبدو أف متغيرات أخرى مثؿ الدخؿ تفسر السموؾ بالعلاقة بيف دورة الحياة 
 الشرائي عمى نحو أفضؿ.

وقد أفادت دراسات تناولت تأثير الطفؿ في اتخاذ القرار العائمي أف ىذا التأثير يختمؼ 
قترب الطفؿ مف المراىقة كمما ماؿ إلى أف يشمؿ معظـ المنتجات العائمية اوفقا لمعمر فكمما 

لسمع الشخصية لموالديف، ويختمؼ تأثير الطفؿ حسب وزنو في مسار القرار وحسب باستثناء ا
خصوصية المنتج، فتأثيره أقوى بالنسبة لممنتجات الجديدة وتمؾ التي تعتمد عميو بصورة 

  .1مباشرة
نشأت في المجتمع جماعات تطور معايير السموؾ الخاصة بيا والتي  الجماعات المرجعية:

تكوف بمثابة أداة مرجعية للأعضاء الذيف ينتموف إلييا، وىذه الجماعات عبارة عف مجموعة 
الشخص الواحد وعمى  مف الأشخاص الذي يؤثروف بشكؿ مباشر أو غير مباشر عمى مواقؼ

والتي ينتمي ليا المباشر تسمى جماعات العضوية ير فالجماعات التي ليا التأثوسموكو،قيمو 
 الفرد ويتفاعؿ معيا ويكوف عضوا فييا وتنقسـ إلى قسميف:

 :وىي الجماعات التي يتفاعؿ وينتمي إلييا الفرد باستمرار مثؿ  جماعات أولية
العائمة، الأصدقاء، الجيراف وتمثؿ الجماعات المرجعية أو تسمى أيضا جماعات 

 الاتصاؿ المباشر.
 :وىي الجماعات التي يكوف فييا التفاعؿ والعلاقة التفاعمية اقؿ  جماعات ثانوية

إلى إقامة علاقات شبو رسمية مثؿ مف حيث الاستمرارية حيث يميؿ الفرد 
 النقابات، الجماعات المينية وغيرىا.

                                                            

 .40-38ذكره،‌ص‌ص‌‌كاترٌن‌قٌو:‌مرجع‌سبق‌-1
‌
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  يمارس بعض الأفراد تأثيرا عمى سموؾ المستيمؾ ويتمثؿ ىذا التأثير في التعديؿ
الملاحظ بالتصرفات النيائية لمفرد مقارنة بتصرفاتو الأولية، يفسر ىذا التعديؿ 

  .1يف الأفرادبعوامؿ اجتماعية التي نممسيا عبر العلاقات ب
  يمعب التأثير دوره بوجود عنصر الشؾ الذي يصيب المستيمؾ ويجعمو غير قادر

عمى أخذ القرار أماـ توفر عدة بدائؿ لمشراء قد يشؾ المستيمؾ في تصرفاتو 
عف الأىمية التي وتطابقيا مع معايير الجماعة التي يرغب بالانتماء ليا مستفسرا

يا عمى التزاـ الأفراد بيا واحتراميا، ويتأثر الأفراد تمنحيا الجماعة لممعايير وحرص
 بالسموؾ الاستيلاكي لمجماعة المرجعية عند ثلاث مستويات:

 :إف المحيط مصدرا ىاما لممعمومات عف المنتجات أو العلامات  التأثير المعموماتي
التجارية عندما يجد المستيمؾ فسو غير قادر عمى تقييـ المنتجات، فيبحث عف 

 أكثر منو خيرة ومعرفة... ويثؽ في آرائيـ. أشخاص
 وذلؾ خوفا مف العقوبة الاجتماعية أو حاجة الفرد لتعزيز قيمتو التأثير المعياري :

داخؿ الجماعة، يميؿ الفرد إلى اختيار السموؾ الذي ينطبؽ مع اختيار معظـ 
 أعضاء الجماعة، فيمتزـ بالمعايير الاجتماعية أو يرفضيا.

  وسموكو  يقارف الفرد نفسو بالجماعة مف حيث معتقداتو، مواقفو المقارن:التأثير
  .2نحو الأفراد الذي يتشابيوف معو وجذبتفيبحث عف تأييد لمواقفو 

 العوامل التسويقية: .0.2.0
 يعرؼ السعر بأنو: " قيمة سمعة أو خدمة يتـ التعبير عنيا بالوحدات النقدية". السعر: -

                                                            

1
ص‌‌-،‌ص‌2025،‌دار‌المسٌرة‌للطباعة‌والنشر،‌16مبادئ‌التسوٌق‌الحدٌث‌بٌن‌النظرٌة‌والتطبٌق،‌طزكرٌا‌أحمد‌عزام:‌ -

138-39.‌

دراسة‌تطبٌقٌة‌على‌سوق‌السٌارات‌بولاٌة‌قسنطٌنة،‌أطروحة‌دكتوراه،‌‌تأثٌر الإشهار على سلوك المستهلك"" زهٌوة‌كرٌمة:‌‌-2

،‌2015-2016قسم‌العلوم‌الاقتصادٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌عبد‌الحمٌد‌مهري،‌قسنطٌنة،‌

‌.128-129ص
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أىـ القرارات الإستراتيجية التي تؤثر عمى نجاح المؤسسة يعتبر التسعير أحد 
واستمراريتيا وأصعب القرارات التي تواجو رجاؿ التسويؽ لأنيا يجب أف تأخذ بعيف الاعتبار 
المستيمؾ مف جية ومف جية أخرى يجب أف تحقؽ أىداؼ المؤسسة بالتكامؿ مع باقي 

يمكيف جدد مع المحافظة عمى العناصر، ويعتبر السعر عنصر فعاؿ يؤثر في كسب مست
 المستيمكيف الحالييف.

عمى الرغـ مف أىمية السعر ودوره في جذب المستيمكيف وتحقيؽ الأرباح، إلا أنو 
ص السمبية لمسمعة، فكمما زاد سعر المنتج كمما انخفض الطمب عمييا ئيعتبر مف الخصا

 .1والطمب والعكس صحيح فالعلاقة عكسية بيف السعر
يعتبر المنتج العنصر الأساسي في العممية التسويقية وبالتالي فيو المؤثر الرئيسي  المنتج:-

عمى سموؾ المستيمؾ، ويعرؼ بأنو مجموعة مف المنافع التي يحصؿ عمييا المستيمؾ 
لإشباع حاجاتو، وىذه المنافع تشمؿ المنافع المادية مثؿ الخصائص المكونة لمسمعة والمنافع 

تيمؾ نتيجة لاقتنائو لمسمعة مثؿ المركز الاجتماعي، أو حب التي يحصؿ عمييا المس
 التفاخر، أو التسمية وغيرىا.

تظير العلاقة بيف المنتج والمستيمؾ مف خلاؿ المنافع التي يوفرىا المنتج لممستيمؾ 
 والتي تتمثؿ في ثلاث مستويات كالتالي:

 المطموب  مستوى المنافع الأساسية: عمى رجؿ التسويؽ البحث عف المنافع
 الحصوؿ عمييا مف المنتج أي ماذا يشتري بالفعؿ

  مستوى النواحي الممموسة: يحاوؿ رجؿ التسويؽ في ىذا الفرع مف المستويات
 تحويؿ المنافع الأساسية إلى نواحي مادية ممموسة كالشكؿ والجودة والتغميؼ.

                                                            

لمستهلك‌من‌خلال‌الرسائل‌الإعلامٌة"دراسة‌بعض‌تأثٌر‌تطبٌقات‌التسوٌق‌العصبً‌فً‌القرارات‌الشرائٌة‌ل"آسٌا‌بورزاق:‌ -1

العلاقات‌التجارٌة،‌أطروحة‌دكتوراه،‌قسم‌العلوم‌التجارٌة،‌كلٌة‌العلوم‌الاقتصادٌة‌والتجارٌة‌وعلوم‌التسٌٌر،‌جامعة‌حسٌبة‌بن‌

‌.77-76،‌ص‌2019بوعلً،‌الشلف،‌
‌
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 إضافية تزيد  مستوى القيمة المتزايدة: بمعنى قدرة رجؿ التسويؽ عمى تقديـ خدمات
 مف قيمة المنتج لدى المستيمؾ لإعادة شراءه.

 تج، إف نجاح المنتج أو السمعة ي السوؽ يقاس بمدى قبوؿ المستيمؾ ليذا المن
يمثؿ الترويج ركنا أساسيا وحيويا في أنشطة المؤسسة، وىو "ممارسة، إخبار، أو  الترويج:-

إغرائو ج ومحاولة لمشتري بالمنتالمؤسسة ىو تعريؼ إقناع، أو اتصاؿ"، والمقصود ب
مما يساىـ في زيادة مبيعات المؤسسات وتزويد المستيمؾ  واستمالتو وتشجيعو لمشراء

بالمعمومات المتعمقة بما يقدـ لو وتمبي احتياجاتو، وبيذا يتحقؽ ىدؼ كلا مف البائع 
 والمشتري.

وكمما كبر حجـ  وتيتـ جميع المؤسسات بالاتصاؿ بالمستيمكيف، والتأثير عمى سموكيـ
المؤسسات وتنوعت أنشطتيا تكوف بحاجة إلى عناصر المزيج الترويجي لكي تتمكف مف 
الوصوؿ إلى أكبر عدد ممكف مف المستيمكيف، فمكؿ نشاط عناصره ومقوماتو وأساليبو في 
الاتصاؿ والتأثير عمى المستيمكيف لأنيـ يختمفوف باختلاؼ توجياتيـ، ىناؾ مستيمكيف 

تصاؿ المباشر مع المنتج، وىناؾ مستيمكيف يرغبوف بالاتصاؿ مع رجاؿ البيع، يرغبوف بالا
  .1والفئة الأخرى تفضؿ البريد الالكتروني أو وسائؿ الاتصاؿ الأخرى

يمثؿ التوزيع وظيفة رئيسية لمتسويؽ تيدؼ إلى إيصاؿ السمع بعد الانتياء مف  لتوزيع:ا -
أنو عبارة -إنتاجيا إلى المستيمؾ الأخير والمشتري الصناعي وىناؾ مف يجد التوزيع عمى 

عف نشاطات مف اجؿ توصيؿ السمع والخدمات مف المنتجيف إلى المستيمكيف النيائييف أو 
لحاجة إلييا وبالاعتماد عمى النقاط التوزيعية التي تمثؿ المستعمميف في وقت ومكاف ا

مجموعة مف المنشآت التوزيعية تشارؾ في الأنشطة التسويقية والتي تنطوي عمى تحريؾ 
 السمع مف مناطؽ الإنتاج إلى مراكز الاستيلاؾ النيائي والمستخدـ الصناعي.

                                                            
دراسة‌تحلٌلٌة‌على‌عٌنة‌من‌المجتمع‌‌" على سلوك المستهلكدور الإشهارالإذاعً المحلً فً التأثٌر " مساعد‌إكرام‌وآخرون:‌‌-1

،‌1945ماي‌‌8القالمً،‌مذكرة‌ماستر،‌قسم‌علوم‌الإعلام‌والاتصال‌وعلم‌المكتبات،‌كلٌة‌العلوم‌الإنسانٌة‌والاجتماعٌة،‌جامعة‌

‌88-.87ص‌‌-،‌ص‌2020‌،2019قالمة،‌
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رار الشراء حيث وجود يؤثر التوزيع بشكؿ كبير عمى سموؾ المستيمكيف وعمى اتخاذ ق
الحاجة والرغبة في الشراء والإمكانيات المادية لمشراء ولكف توفر المنتج وعدـ تمكف 
المستيمؾ مف الحصوؿ عميو يؤدي إلى عدـ إمكانية شراء المنتج المطموب مما جعؿ 
المنظمات تسعى مف خلاؿ ىذا النشاط إلى بموغ المستيمكيف وجعؿ المنتج في متناوؿ 

 1حقيؽ التواصؿ معيـ لكي تتمكف ىذه المنظمات مف الرد عمى الطمب في السوؽالجميع وت

 أدوار الشراء.2.0
لشراء مجموعة مف الأدوار يجب التفريؽ بينيا في العممية التسويقية يمكف النظر إلييا 

 كما يمي:
 ىو الشخص الذي يطرح فكرة الشراء لأوؿ مرة أي يبادر بيا.المبادرة : 
 أو الجماعة التي تؤثر عمى قرار الشراء العائمة والأصدقاء،  : وىو الشخصالمؤثر

 زملاء العمؿ.
 وىـ الشخص الذي يقرر بصورة نيائية القرار بالضراء أو عدمو وكيفية ررالمق :

 الشراء.
  وىو الشخص الذي يقوـ بعممية الشراء الفعمي.يالمشتر : 
 2: وىو الشخص الذي يستخدـ أو يستيمؾ السمعةالمستخدـ 

 

 

 

                                                            
‌276،‌ص2013الجامعٌة،‌،‌دٌوان‌المطبوعات‌سلوك المستهلك المعاصر: منٌر‌نوري‌-1

‌.85،‌ص‌2006،‌دار‌البازوري‌للنشر‌و‌التوزٌع،‌عمان،‌‌التسرٌق ، أسس و مفاهٌم معاصرةثامر‌البكري:‌‌-2
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 القرار الشرائي لممنتجات الجديدة:.0.0
 مراحل تبني المنتجات الجديدة:.1.0.0

 :بخمس مراحؿ في عممية تقبؿ الجديديمر المستيمؾ 
  .1العمـ بالمنتج الجديد دوف معرفة معمومات عنو -
 : يبحث المستيمؾ عف معمومات حوؿ المنتج الجديد.الاىتماـ -
 الاختبار لممنتج.التقييـ و  -
 منفعة المنتج.تج الجديد لإثبات تقديره لقيمة و يجرب المستيمؾ المن: التجربة -
 .2التقبؿ والشراء لممنتج الجديد -

ومف ىنا يتوجب عمى المسوقيف وفؽ ىذا النموذج تسريع ىذه العمميات ومعرفة ما 
 يعيؽ التجربة.

 الفروق الفردية في مجال قبول الجديد:.0.0.0
تختمؼ الرغبة في تجربة سمعة أو خدمة جديدة مف فرد لآخر، وفي كؿ منتج جديد 
ىناؾ ستيمكوف أوائؿ أو متبنوف بسرعة، وأفراد آخروف يشتروف فيما بعد، ويمكف أف نصنؼ 

 تي:لآالجديدة كما ىو موضح في الشكؿ االأفراد حسب سرعة تبنييـ لممنتجات 
بطيئة لمشتريف المنتج تتزايد أعداد الأفراد انطلاقا مف الشكؿ نلاحظ بعد بداية 

المشتريف لممنتج حتى تصؿ إلى الذروة، ثـ تتناقص حتى غير متبني السمعة، تمثؿ ىذه 
 الأعداد المجموعات التالية:

 المخاطرةيفضموف تجريب المنتج و  :المبتكروف. 
  يأقادة الر ف المبكروف: الحذروف و المشترو. 
 فراد بتجريب الجديد؛يتبنوف الجديد بعد قياـ معظـ الأ :فئة الغالبية المبكرة 

                                                            
‌.49عنابً‌بن‌عٌسى‌،مرجع‌سابق،ص1
،‌دار‌المناهج‌للنشر‌والتوزٌع،‌عمان‌،‌2،‌ط‌إدارة تسوٌق )تحلٌل، تخطٌط، رقابة(محمود‌جاسم‌صمٌعدي‌،‌محمد‌رشاد‌ٌوسف:‌2

‌ .87،‌ص2007الأردن،‌
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 يشككوف بالتجديد حتى يصبح المنتج : يحافظوف عمى التقاليد و فئة الغالبية المتأخرة
 تقميديا.

الثانية، دة التركيز عمى الفئتيف الأولى و ومف ىنا يتوجب عمى مسوقي الابتكارات الجدي
الأخرى، يفضموف الجديد ويعتمدوف عمى تقييميـ  وىما الأصغر سنا وأعمى ثقافة مف الفئات

 مكف استدراجيـ مف خلاؿالذاتي ويتميزوف بحب المخاطرة، وىـ أقؿ تمسكا بالتقاليد، كما ي
 .1العينات المجانية

 تأثير المنتج عمى معدل تبني المنتجات الجديدة:. 0.0.0
الجديدة وكمثاؿ يمكننا إحصاء بعض المزايا التي تؤثر عمى سرعة تقبؿ المنتجات 

 :نأخذ
 التمفاز الواسع الشاشة: -

 المزايا النسبية مقارنة مع الشاشات المتوفرة. -
 .2توافؽ مع قيـ الزبائف المرتقبةدرجة ال -
درجة التعقيد وصعوبة فيـ استخداـ الابتكار ففي الدوؿ المتقدمة يعتبر التمفاز الأكثر  -

 تعقيدا ىو الأسرع تقبلا.
 .قبؿ شراءه إذا كاف مرتفع الثمفر تجريب الابتكا -
وخصائص أخرى ، ريف ووصؼ نتائج استخداـ الابتكارخلآإمكانية التواصؿ مع ا -

القبوؿ الاجتماعي كميا خصائص عمى و  تكاليؼ الاستمرار والمخاطرةكالتكمفة الأولية و 
 المسوقيف أخذىا بعيف الاعتبار في إطار برامجيـ التسويقية.

 

                                                            
1

،‌2013،‌محطةالرمل،الإسكندرٌة،2المكتب‌الجامعً‌الحدٌث،‌ط‌"البحث العلمً: التصمٌم والمنهج والإجراءات"،محمد‌عبد‌الكرٌمالغرٌب:‌

‌.65ص
،‌الطبع‌العربٌة،‌دار‌الٌازوي‌للنشر‌والتوزٌع،‌استراتٌجًالاتصالات التسوٌقٌة المتكاملة مدخل حمٌد‌اطانً،‌أحمد‌شاكر‌العسكري:‌2

‌117،‌ص2008الإسكندرٌة،‌
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 المستيمك:علان عمى سموك ثير الإأنماذج ت.2.0.0
إف موضوع فاعمية الإعلاف قد شغمت ذىف العديد مف الباحثيف والدارسيف في ىذا 

:إلى أي مدى يمكف أف يؤثر دوا في إيجاد إجابة قاطعة لو ىوالمجاؿ، والسؤاؿ الذي اجتي
الإعلاف في السموؾ الشرائي لممستيمؾ، والإجابة عمى ىذا السؤاؿ سوؼ تحسـ الكثير مف 
الجدؿ السائد حوؿ لمنفعة والإنتاجية لنشاط الإعلاف والنتائج المترتبة عف ىذا الإعلاف، لذلؾ 
ظيرت مجموعة مف النماذج والنظريات التي تصؼ مراحؿ الاستجابة للإعلاف التي يمر بيا 

 :1بيف ىذه النماذج ما يمي المستيمؾ حتى قيامو بالسموؾ الشرائي ومف

 ستجابة:نموذج المثير والا .1.2.0.0
إف التعرض ، ثير والاستجابة حيث يقوؿ أنصارهيقوـ ىذا النموذج عمى فكرة نظرية الم

يقة التي يتمناىا للإعلاف يضمف في الحصيمة النيائية استجابة المستيمؾ بالشكؿ أو الطر 
. وىناؾ عدة خطوات يتخذىا المستيمؾ عند اتخاذ قراراتو بالشراء يجب أخذىا ويرغبيا المعمف

 الاعتبار تتمثؿ فيما يمي:بعيف 
  ج المعمف عنو في التغمب معينة لممستيمؾ ترتبط بدور المنتيقدـ الإعلاف معمومات

 عمى مشاكمو أو إشباع حاجاتو.
 تعرض المستيمؾ لوسيمة الإعلاف المستخدمة. 
 توافر لدى المستيمؾ مجموعة مف الحاجات. 
 البحث عف البدائؿ المختمفة لإشباع نفس الحاجة. 
 ج بالحجة المرغوب إشباعيامقارنة بدائؿ المنت. 
 العوامؿ الخارجية المؤثرة عمى قرار المستيمؾ. 
 إف القرار يجب أف يتغمب عمى معوقات التنفيذ. 
 .قرار الشراء يتراوح ما بيف الشراء إلى تأجيؿ القرار النيائي 

                                                            
‌.112ص،‌2005المصرٌةالبناتٌة‌،‌‌،‌القاهرة،‌دارالإعلان، أسسه، وسائله وفنونهمنى‌سعد‌الحدٌد‌سلوى‌إمام‌علً:‌1
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 ج.ات المرتدة في ضوء استخداـ المنتالمعموم 
تقديـ ىذا النموذج ىو زيادة قدرة المعمف عمى إعداد الخطة  واليدؼ مف وراء

الإعلانية بدرجة عالية مف الكفاءة وىذا يعني أف ىذا النموذج لو آثار عمى إعداد الرسالة 
حيث أف ىذه ، علاف، وعمى حجـ ميزانية الإعلافالإعلانية، وعمى اختيار وسيمة الإ

دى المستيمؾ، وتتوقؼ كفاءتيا عمى ظروؼ العناصر مف شأنيا إثارة الدوافع والرغبات ل
المستيمؾ المتمثمة في توافر الدافع والقدرة عمى الشراء ومدى ولائو لمسمع الأخرى المنافسة 

  .1فعؿ المؤسسات المنافسة اتجاه ذلؾورد 
 علان:نموذج المبيعات كمؤشر لأثر الإ.0.2.0.0

البداية في التأثير عمى ويقوـ ىذا النموذج عمى فكرة رئيسية مفادىا أف نقطة 
ج، ونظرا لأف ية تحفز المستيمؾ عمى شراء المنتالمستيمؾ تتمثؿ في إعداد رسالة إعلان

المستيمؾ لو ظروفو الاقتصادية الخاصة كما أنو يعيش في ظؿ قيود بيئية، فيو يتخذ قراره 
ة الإعلانية في ضوء ىذه العوامؿ، فإذا وجد المستيمؾ أف ظروفو مناسبة فإنو يستجيب لمرسال

 ويقرر الشراء ويكوف ىدؼ الإعلاف قد تحقؽ وىو بطبيعة الحاؿ الزيادة في المبيعات.
 وقد وجيت عمى ىذا النموذج عدة انتقادات مف أىميا:

  إذا كاف اليدؼ النيائي للإعلاف ىو زيادة المبيعات فيذا لا يعني أنو اليدؼ الوحيد
 لى ترسيخيا في ذىف المستيمؾ.فيناؾ أىداؼ فرعية ووجدانية يسعى الإعلاف إ

  لا يوضح ىذا النموذج كيؼ أدى الإعلاف إلى زيادة المبيعات وبالتالي التأثير في
سموؾ المستيمؾ، وىؿ أف الإعلاف ىو السبب الوحيد في تحقيؽ ىذه الزيادة، وأف 
الإعلاف يعمؿ عمى تدعيـ العلامة والتأثير عمى سموؾ المستيمؾ وذلؾ مف خلاؿ 

 حساسية المستيمؾ لمسعر وتخفيض عدـ ولاء المستيمؾ.تخفيض 

 
                                                            

1
‌.65سابق،‌صمرجع‌، "البحث العلمً: التصمٌم والمنهج والإجراءات"محمد‌عبد‌الكرٌمالغرٌب:‌
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 النماذج اليرمية للاستجابة: .0.2.0.0
ثر الإعلاف إلى ظيور عدة أدت الانتقادات التي وجيت لنموذج المبيعات كمؤشر لأ

أف  صب كميا تحت مفيوـ ىرـ الاستجابة حيث تقوـ ىذه النماذج عمى فرضيةننماذج ت
رى إلى أف ينتيي ذلؾ كيف عمى الانتقاؿ مف خطوة إلى أخمىدؼ الإعلاف ىو تحفيز المستي

 .1جبشراء المنت
معنى ذلؾ أف الإعلاف يمكف أف يستيدؼ خمؽ وعي لدى المستيمؾ بالعلامة 

 التجارية، أو يستثير اىتمامو بيا أو يستيدؼ ترغيبو فييا، أو حثو عمى شرائيا أو تجريبيا.
:المرحمة المعرفية، المرحمة  أيضا اختصار كؿ ىذا إلى ثلاث مراحؿ وىيويمكف 

 .2ثيرية، المرحمة السموكيةأالت

 AIDAنموذجأولا: 
 ىي:و تمر بأربعة مراحؿ أف عممية الشراءيرى ىذا النموذج 

 الانتباهالمرحمةالأولى:
 الاىتماـالمرحمةالثانية:
 الرغبةالمرحمةالثالثة:
 السموؾالمرحمةالرابعة:

ومعنى  1961عاـ  Kolleyوضع ىذا النموذج مف طرؼ : DAGMARنموذج ثانيا: *
 .3، ىو تحديد الأىداؼ الإعلانية مف أجؿ قياس نتائج الإعلافDAGMARاختصار 

ويشير ىذا النموذج إلى وجود مجموعة مف الخطوات العقمية تؤدي في النياية إلى 
 قبوؿ المستيمؾ المنتوج وىي:

                                                            
1

‌.76مرجع‌سابق،‌ص، "البحث العلمً: التصمٌم والمنهج والإجراءات"محمد‌عبد‌الكرٌمالغرٌب:‌
‌.113منى‌سعد‌الحدٌد‌سلوى‌إمام‌علً:‌مرجع‌سابق،‌ص2
3

،‌2008،‌الطبع‌العربٌة،‌دار‌الٌازوري‌للنشر‌والتوزٌع،‌الإسكندرٌة،‌"الاتصالات التسوٌقٌة المتكاملة مدخل استراتٌجً"أحمد‌شاكر‌العسكري:‌
‌.66ص
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 الإدراؾ 
  وتكويف الصورة الذىنيةالفيـ 
 الاقتناع وتكويف الاتجاه 
 السموؾ 

أف اليدؼ الإعلاني ىو ميمة اتصالية يسعى الإعلاف إلى تحقيقيا  Kolleyحيث يرى 
ىدفا مف الأىداؼ  25قائمة تتضمف  Kolleyلدى جميور محدد في وقت معيف، وقد وضع 

 .1الإعلانية وذلؾ لتسييؿ عممية تخطيط الحممة الإعلانية
إلا أف ىذا النموذج لـ يمنع بعض الباحثيف في مجاؿ الإعلاف مف توجيو الانتقادات 

 لو ولعؿ مف أىـ الانتقادات ما يمي:
 يرى البعض أف المبيعات ىي المقياس الوحيد لقياس فاعمية الإعلاف. -
 وجود مشكلات عممية وصعبة لقياس الاتجاه والإدراؾ والفيـ.-
إلى إحداث التشويش فيصعب قياس فاعمية الإعلاف بعيدا عف تؤدي الجيود الترويجية -

 المتغيرات الترويجية الأخرى.
ليس مف الضروري أف يمر المستيمؾ بجميع تمؾ الخطوات فيمكف مثلا الانتقاؿ مباشرة مف -

 الإدراؾ إلى الشراء.
ىو نموذج معدؿ و مطور لنموذج و «  Dagmar2» نتقادات جاء نموذج بعد ىذه الاو 

«Dagmarl» يؤدي إلى حقيؽ  صالياترتكاز عمى نموذج حيث يؤكد ىذا الأخير ضرورة الا
ء المستيمكيف المتمثؿ في محاولة تجريب العلامة التجارية أو زيادة ولاالسموؾ المرغوب و 
‌.2تجاهالاات الوسيطة كالصورة الذىنية و ىذا مع التركيز عمى المتغير لمعلامة التجارية و 

‌
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 خلاصة

اتخاذ القرار الشرائي عممية معقدة تتأثر بعوامؿ عديدة، مما يجعمو موضوعًا ىامًا يُعد 
في دراسة سموؾ المستيمؾ. تختمؼ أنواع القرارات الشرائية تبعًا لممواقؼ والسياقات، ويؤدي 

كما أف العوامؿ النفسية، الاجتماعية، الاقتصادية،  د أدوارًا مختمفة في ىذه العمميةالأفرا
 .ا في مجاؿ تبني المنتجات الجديدةأم جوىريًا في توجيو سموؾ المستيمؾ ة تمعب دورًاوالثقافي

مما يستدعي مف  ختمفة حتى يعتمدوا منتجًا معينًافإف المستيمكيف يمروف بمراحؿ م
 يمكيف.                                    تناسب كؿ فئة مف فئات المست الشركات وضع استراتيجيات تسويقية
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عرض البيانات وتحميميا. 1  

 دارسة. مناقشة نتائج ال0

 النتائج الجزئية لمدراسة. 1.2

. النتائج العامة عمى ضوء التساؤلات2.2  

عمى ضوء الفرضيات. النتائج 3.2  
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 تمييد 
يتضمف ىذا الفصؿ عرض وتحميؿ البيانات التي تـ الحصوؿ عمييا بعد تفريغ 
استمارة الاستبياف التي تـ توجيييا إلى عينة مف النساء القاطنات بولاية بومرداس بمدية 

وذلؾ بيدؼ استخراج المعروض في قناة سميرة زموري المتتبعات لإشيار شوكولاتة الوجداف 
دراستنا التي تبحث في تأثير مشاىدة الإشيار التمفزيوني  إشكاليةتجيب عمى النتائج التي 

 عمى اتخاذ القرار الشرائي لدى المرأة الجزائرية.
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 وتحميميا: عرض البيانات.1
 .البيانات الشخصية :المحور الأول

 يبين توزيع عينة الدراسة وفقا لمتغير السن: 21الجدول رقم 
 النسبة المئوية التكرار السن

 %10 10 سنة 20-18مف 
 %32 00 سنة 30-21مف 
 00% 00 سنة 40-31مف 
 %10 10 سنة 50-41مف 
 %0 0 فما فوؽ 51سنةمف 

 %122 122 المجموع

 
 لمتغير السنوفقا : دائرة نسبية تمثل توزيع عينة الدراسة 21الشكل رقم 

توزيع عينة الدراسة وفقا لمتغير السف حيث جاءت  أعلاه (10الجدوؿ رقـ )يوضح 
%، تمييا في المرتبة 32سنة بنسبة  30 – 21في المرتبة الأولى الفئة العمرية ما بيف 

ئتيف نشاطًا في استيلاؾ وىما غالبًا أكثر ف%26سنة بنسبة  40 – 31ئة ما بيف الثانية ف
لكوف الفئة العمرية الممتدة مف  TVالوجداف المعروض عمى قناة سميرة و شيار إومشاىدة 

سنة الفئة الأكثر حماسة لمطبخ، بحكـ أف المرأة في ىذه الفترة العمرية لا تزاؿ لدييا  21-40
 رغبة شديدة في تعمـ الوصفات.

18% 

32% 
26% 

16% 

 20-18من  8%

 30-21من

 40-31من 

 50-41من 

 فما فوق 51من 
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أف % يعني 18سنة بنسبة  20 – 18بعدىا تمييا في المرتبة الثالثة الفئة ما بيف 
ة الوجداف تجذب الشابات، ما قد يُبنى عميو ولاء طويؿ الأمد إف تـ تكولاو العلامة التجارية لش

 50 - 41استيدافيف بذكاء في الرسالة الاشيارية.والنسب الأقؿ في الفئات ىي الفئة ما بيف 
 % 16سنة بنسبة 
المرتبة الخامسة، % تأتي في 8سنة فما فوؽ بنسبة  51وفئةتأتي في المرتبة الرابعة و 

ة الوجداف المعروض تكولاو شيار شإبر قميمة التفاعؿ مع فلا تعني أنيا غير ميمة ولكف تعت
ف المرأة في ىذا العمر ربما تكوف قد فقدت رغبتيا في تعمـ إبحكـ  TVعمى قناة سميرة 

 وصفات الحمويات و الطبخ بصفة عامة.
سنة  40و 21لفئة العمرية بيف أف امف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكف القوؿ عمى و 

ة الوجداف، مما يجعميا اليدؼ الأساسي لمحملات تكولاو ىي الأكثر تفاعلًا مع إشيار ش
 .التسويقية

 .: يبين توزيع عينة الدراسة وفقا لمتغير المستوى المعيشي20الجدول رقم 
 النسبة المئوية التكرار المستوى المعيشي

 %00 00 جيد
 %02 02 متوسط
 %2 2 ضعيؼ
 %122 122 المجموع

 
 .عينة الدراسة وفقا لمتغير المستوى المعيشي: دائرة نسبية تمثل 20الشكل رقم 

26% 

70% 

4% 

 جٌد

 متوسط

 ضعٌف
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توزيع عينة الدراسة وفقا لمتغير المستوى المعيشي حيث أعلاه 02يوضح الجدوؿ رقـ 
% ىذا ما يدؿ 70بنسبة  المستوى المعيشي المتوسطجاءت في المرتبة الأولى الفئة ذات 

عمى أف الإشيار يصؿ بشكؿ كبير إلى الطبقة المتوسطة، وىي الفئة التي تمثؿ غالبًا 
  الشريحة الاستيلاكية الأكبر بحكـ أف أغمبية سكاف الجزائر مستواىـ المعيشي متوسط

 المستوىتمييا في المرتبة الثانية فئة ذات ج. ف دائما عف السعر المعقوؿ لممنتفيبحثو 
% ىذه الفئة غالبًا تيتـ بالعلامة التجارية، الجودة الفاخرة، الشكؿ 26بنسبة  المعيشي الجيد

. الأنيؽ لتصميـ المنتج فمف الميـ أف يكوف الإعلاف جذّابًا بصريًا ويركز عمى الجودة
ما قد يشير إلى  %4بنسبة  المستوى المعيشي الضعيؼوجاءت في المرتبة الثالثة الفئة ذات 

ة أو أف ىذه ة وصوؿ الإشيار إلييف، يمكف بسبب ضعؼ وسائؿ الإعلاـ المستخدممحدودي
 ة بشكؿ كبير لكوف حالتيـ المادية لا تسمح بذلؾ.تكولاو الفئة لا تستيمؾ الش

لإشيار يصؿ بصفة كبيرة إلى الفئة اأف مف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ بو 
المجتمع الجزائري، مع حضور أقؿ لمفئات ذات الدخؿ المتوسطة باعتبارىا الفئة الغالبة في 

 .الجيد والضعيؼ
 .: يبين توزيع عينة الدراسة وفقا لمتغير الحالة المينية20الجدول رقم 

 النسبة المئوية التكرار الحالة المينية
 %20 20 عاممة

 %20 20 ماكثة في البيت
 %0 0 متقاعدة
 %122 122 المجموع
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 .عينة الدراسة وفقا لمتغير الحالة المينية: دائرة نسبية تمثل 20الشكل رقم 

توزيع عينة الدراسة وفقا لمتغير الحالة المينية حيث  03أعلاه الجدوؿ رقـ يوضح 
كبر ما يدؿ عمى % و ىي الفئة الأ49بنسبة  النساء العاملاتجاءت في المرتبة الأولى فئة 

يصؿ بشكؿ فعّاؿ إلى نساء لدييف دخؿ ثابت وقرار شرائي  ”الوجداف“ة تأف إشيار شوكولا
أنتِ تستحقيف “مستقؿ ومف الميـ أف يُظير الإشيار لحظات الاسترخاء أو الاستحقاؽ )مثؿ: 

بنسبة  النساء الماكثات في البيتمييا في المرتبة الثانية فئة ت لجذب ىذه الفئة.”( لحظة حموة
تزاؿ تتابع الإشيارات عبر شاشة التمفاز حيث ىذه  % ما يعكس أف الشريحة المنزلية لا43

الفئة تُعتبر مؤثرة جدًا في قرار الشراء المنزلي خاصة فيما يخص المنتجات الغذائية وتكوف 
في المرتبة  وتأتيقضي جميع أوقاتيا في البيت. أكثر رغبة في ممارسة الطبخ لكونيا ت

قميمة جدا ربما لكونيـ أكثر ارتباطًا  % تمثؿ فئة8بنسبة  فئة النساءالمتقاعداتالثالثة 
ة لأجؿ الأحفاد تر سنيـ أو ربما يستيمكف الشوكولابالمنتجات الخالية مف السكريات بحكـ كب

الإشيار يستيدؼ أساسًا مف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ أنو ‌فقط ليس بشكؿ كبير.
تأثيرًا في قرارات الشراء، مع حضور النساء العاملات والماكثات بالبيت باعتبارىما الأكثر 

 .ضعيؼ لممتقاعدات
 
 
 

49% 

43% 

8% 

 عاممة

 ماكثة في البيت

 متقاعدة
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معدؿ تعرض النساء الجزائريات القاطنات بولاية بومرداس لإشيار  المحور الثاني:
 .TVة "الوجداف" المعروض عمى قناة سميرة تكولاو ش

 في اليوم: TVقناة سميرة اتملمشاىدا: يبين معدل تعرض النساء 22الجدول رقم 
 النسبة المئوية التكرار المشاىدةمعدل 
 %00 00 دقيقة 30أقؿ مف 

 %00 00 دقيقة إلى ساعة 30مف 
 %02 02 أكثر مف ساعة

 %122 122 المجموع

 

 
 في اليوم: TVقناة سميرة اتملمشاىدامعدل تعرض النساء : دائرة نسبية تمثل 22شكل رقم 

في اليوـ  TVمعدؿ تعرض النساء لمشاىدة قناة سميرة أعلاه  04يوضح الجدوؿ رقـ 
% حيث تمثؿ النسبة 38بنسبة  "دقيقة 30"أقؿ مف حيث جاءت في المرتبة الأولى فئة 

مرورًا سريعًا أو يتابع  TVالأعمى ما يدؿ عمى أف جزءًا كبيرًا مف الجميور يمر بقناة سميرة 
مف "تمييا في المرتبة الثانية فئة .كؿ متكرراة ولا يشاىدونيا بشبرامج محددة ومختارة في القن

% ىذا ما يدؿ عمى أنيا فئة متابعة بشكؿ معتدؿ وليس 32بنسبة  دقيقة إلى ساعة" 30
 .TVبشكؿ كبير لمبرامج المعروضة عمى قناة سميرة 

% حيث يعتبروا أصحاب ىذه 30بنسبة  "أكثر مف ساعة"تمييا في المرتبة الثالثة فئة 
حيث يتابعوف برامج متعددة أو يتركوف القناة  TVفئات متابعة لقناة سميرة الفئة مف أكثر ال

38% 

32% 

 دقيقة 30أقل من  30%

 دقيقة إلى ساعة 30من 

 أكثر من ساعة
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شغالة وىـ يمارسوف أعماليـ المنزلية فيكونوف أكثر تعرضًا وتفاعلًا مع المحتوى الإشياري 
 خاصة إذا كاف متكرّرًا.

أغمب النساء يتعرضف لقناة أنمف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ و 
التي تكوف أكثر نسبة أقؿ تتابعيا لفترات طويمة و لفترات قصيرة أو معتدلة، مع TVسميرة

 .عرضة للإشيار
ة الوجدان أثناء متابعة النساء المشاىدات عند ظيور إشيار شوكولات : يبين سموك22جدول رقم ال

 TVلقناة سميرة 
 النسبة المئوية التكرار سموك المشاىدة أثناء عرض الإشيار

 %00 00 باىتماـ كبير وتركزيف عمى تفاصيؿ المنتجمشاىدتو 
 %20 20 تشاىدينو وتستمعيف جيدا لمتعميقات الطياة نحو المنتج

 %02 02 تشاىدينو لكف بدوف أي اىتماـ
 %122 122 المجموع

 

 
: دائرة نسبية تمثل سموك المشاىدات عند ظيور إشيار شوكولاتة الوجدان أثناء متابعة النساء لقناة 22شكل رقم 

 TVسميرة 

ة الوجداف تكولاو المشاىدات عند ظيور إشيار ش سموؾأعلاه  05يوضح جدوؿ رقـ 
معيف جيدا "تشاىدينيوتستحيث جاءت في المرتبة الأولى فئة  TVسميرة   أثناء متابعتيـ لقناة

% ىذه النسبة تُظير أف أكبر فئة مف المشاىدات 42بنسبة  "لتعميقات الطياة عمى المنتج
ة الوجداف داخؿ برنامج الطبخ حيث تكولاو الذي يقدمو الطياة عف منتج شتيتـ بالمحتوى 

28% 

42% 

30% 

 مشاىدتو باىتمام كبير

تشاىدينو وتستمعين لتعميقات 
 الطياة 

 تشاىدينو لكن بدون اىتمام
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تتفاعؿ مع الإشيار عندما يُقدّـ ضمف السياؽ البرامجي وليس كإشيار تقميدي مستقؿ ىذا 
الشراكة مع الطياة في تقديـ المنتج مثؿ إدخالو في وصفات أو الحديث عنو  يعني أف

تمييا  عدىا.بي تأتي مستقمة عف البرامجكمكوّف مفضؿ أكثر فعالية مف الإشيارات المباشرة الت
لنسبة تمثؿ فئة تمر % ىذه ا30بنسبة  "شاىده لكف دوف اىتماـأ"في المرتبة الثانية فئة 

داف دوف تفاعؿ حقيقي إما بسبب الانشغاؿ أو ضعؼ ارتباطيا ة الوجتكولاو بإشيار ش
مشاىدتو باىتماـ كبير وتركزيف عمى "بالإشيار أو المنتج، تمييا في المرتبة الثالثة فئة 

ة الوجداف تكولاو مف الفئات الميتمة بإشيار ش % ىذه الفئة تعتبر28بنسبة  "تفاصيؿ المنتج
تأثرًا بالجانب البصري الخاص بالإشيار مف حيث وأكثر   TVالمعروض عمى قناة سميرة 

وحتى السعر المعقوؿ والجانب المعموماتي مف حيث استخداماتو، قوامو   شكمو وطريقة تغميفو
 وذوقو.

أف أغمب النساء يتفاعمف مع إشيار مف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ و 
 .مف الإشيار التقميدي المستقؿ ة الوجداف عندما يُعرض ضمف برامج الطبخ أكثرتكولاو ش
مقارنة بإعلانات  TVة "الوجدان" عمى قناة سميرة وكولات: يبين معدل تكرار إشيار ش20جدول رقم ال

 منتجات أخرى.
 النسبة المئوية التكرار معدل تكرار عرض الإشيار

 %00 00 نعـ يظير بكثرة
 %20 20 نعـ لكف بمعدؿ طبيعي
 %02 02 لا.لا أشعر أنو متكرر

 %122 122 المجموع
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مقارنة بإعلانات منتجات  TV: دائرة نسبية تمثل معدل تكرار إشيار شوكولاتة "الوجدان" عمى قناة سميرة 20شكل رقم 

 أخرى.

ة الوجداف عمى قناة تكولاو معدؿ تكرار عرض إشيار ش أعلاه  06يوضح جدوؿ رقـ 
النساء  مقارنة بإعلانات منتجات أخرى حيث جاءت في المرتبة الأولى فئة TVسميرة 

% تعتبر ىذه الفئة مف الفئات التي تتعرض 49بنسبة  ”بمعدؿ طبيعييظير “المواتي اختاروا 
ة الوجداف بشكؿ طبيعي وليس بشكؿ متكرر ىذا ما يدؿ عمى أف الإشيار تكولاو لإشيار ش

ستراتيجية الإشيارية في تحقيؽ حضور يعكس نجاح الإ دوف مبالغة وىذا مايظير بتوازف 
كاؼٍ دوف إثقاؿ عمى النساء المشاىدات وجود الإشيار بوتيرة منتظمة يبني ألفة دوف ممؿ 

النساء المواتي  تمييا في المرتبة الثانية فئة وىو أمر ميـ لبناء الوعي بالعلامة التجارية.
لنسبة فئة بدأت تشعر بالإرىاؽ الإشياري أو % تمثؿ ىذه ا26بنسبة  ”يظير بكثرة“اختاروا

ة الوجداف مف طرؼ النساء تكولاو التكرار ىذا الشعور قد يؤدي إلى تجاىؿ إشيار ش
كثر أف يكوف ظيوره بمعدؿ طبيعي ليكوف حتى لو كاف جيدًا فمف الأحس  المشاىدات

بنسبة  ”أشعر أنو متكررلا “النساء المواتي اختاروا  تمييا في المرتبة الثالثة فئة، ايجابية
ة الوجداف لا يظير كثيرًا أو أنيا لا تنتبو لو تكولاو % حيث ىذه الفئة ترى أف إشيار ش25

أصلًا قد يكوف السبب إما قمة المشاىدة خلاؿ فترات عرضو، أو أف الإشيار غير لافت 
 بالشكؿ الكافي في نظرىـ لجذب انتباىيـ.

26% 

49% 

 يظير بكثرة 25%

 يظير بمعدل طبيعي

 لا أشعر أنو متكرر
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ة الوجداف يُعرض عمى تكولاو إشيار شلقوؿ أنمف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا او 
 .بوتيرة طبيعية تحقؽ حضورًا جيدًا دوف إرىاؽ النساء المشاىدات  TVقناة سميرة

من وجية نظر  TVة الوجدان عمى قناة سميرة وكولات: يبين شكل ظيور إشيار ش20جدول رقم ال
 النساء.

 المئويةالنسبة  التكرار شيار عمى القناةالمرأة للإشكل مشاىدة 
 20 20 شيارية مستقمة تماما عف البرنامجفواصؿ إ

 22 22 خلاؿ تعرضؾ لبرنامج معيف ويكوف الإشيار باسـ الجية الراعية
 122 122 المجموع

 

 
 من وجية نظر النساء. TV: دائرة نسبية تمثل شكل ظيور إشيار شوكولاتة الوجدان عمى قناة سميرة 20شكل رقم 

ة الوجداف عمى قناة سميرة تكولاو شيار شإشكؿ ظيور  أعلاه  07 يوضح الجدوؿ رقـ
TV خلاؿ "النساء المواتي اخترف  مف وجية نظر النساء حيث جاءت في المرتبة الأولى فئة

يعني أكثر مف   %54بنسبة  شيار باسـ الجية الراعية"التعرض لبرنامج معيف ويكوف الإ
يظير ضمف سياؽ البرنامج وغالباً ما ” الوجداف“  ةتكولاو صؼ النساء لاحظف بأف إشيار شن

يكوف مذكورًا كراعي رسمي وضمف محتوى وصفات الحمويات المعروضة، ىذا الشكؿ مف 
ة "الوجداف" موثوؽ ومرتبط تكولاو و يُعطي انطباعًا بأف منتج شالإشيار يُعد أكثر تأثيرًا لأن

شاىدة فقط بؿ يُدمج بسلاسة في بمحتوى مفضؿ ويكوف أكثر قبولًا لأنو لا يقطع تجربة الم
وجاءت في . ستراتيجية تسويقية ذكيةإد الإشيار في ىذا الشكؿ يدؿ عمى وجو ، و سياؽ الطبخ

بنسبة  شيارية مستقمة تماما عف البرنامج"إفواصؿ "النساء المواتي اخترف المرتبة الثانية فئة 

46% 

54% 

فواصل إشيارية مستقمة تماما 
 عن البرنامج

  خلال تعرضك لبرنامج معين
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اىدات أيضًا يتعرضف % حيث تقارب النسبة النصفية ما يعني أف الكثير مف المش46
ة الوجداف كفاصؿ إشياري واضح منفصؿ عف البرامج ىذه الطريقة تبقى تكولاو لإشيار ش

فعالة خصوصًا عندما يكوف الإشيار قصيرًا، قويًا بصريا وسيؿ التذكّر ويحتوي عمى رسائؿ 
الشكؿ لأنو مع تفادي التكرار الزائد ليذا …(. مباشرة تخص المنتج )المذاؽ، التغميؼ، الفوائد

 قد يؤدي إلى تجاىؿ أو تشبع إعلاني لدى بعض الفئات النسائية.
ة الوجداف يظير غالبًا تكولاو إشيار شأنمف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ و 

 .ضمف برامج الطبخ كجية راعية
ة "الوجداف" المعروض عمى قناة سميرة  وكولاتإشيار شتأثير كثافة مشاىدة المحور الثالث:

TV :في تشكيؿ الصورة الذىنية لممنتج عند النساء الجزائريات القاطنات بولاية بومرداس 
في تكوين صورة  TV: يبين مدى تأثير تكرار مشاىدة الإشيار عمى قناة سميرة 20جدول رقم ال

 ة "الوجدان"وكولاتايجابية عن ش
تشكيل صورة ايجابية عن علاقة تكرار المشاىدة في 

 المنتج
 النسبة المئوية التكرار

 %00 00 نعـ، أصبحت أكثر اىتماـ بو
 %20 20 نعـ، إلى حد ما
 %12 12 لا، لـ يتغير رأي

 %122 122 المجموع

 

 
في تكوين صورة ايجابية عن  TVمدى تأثير تكرار مشاىدة الإشيار عمى قناة سميرة : دائرة نسبية تمثل 20شكل رقم 

 شوكولاتة "الوجدان"

38% 

48% 

14% 

نعم، أصبحت أكثر اىتمام 
 بو

 نعم، إلى حد ما
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 TVمدى تأثير تكرار مشاىدة الإشيار عمى قناة سميرة أعلاه  08يوضح الجدوؿ رقـ 
النساء ة الوجداف حيث جاءت في المرتبة الأولى فئة تكولاو ورة ايجابية عف شفي تكويف ص

شيار إنسبة تُشير إلى أف تكرار مشاىدة % ىذه ال48بنسبة  "نعـ إلى حد ما"المواتي اختاروا 
ة الوجداف لعب دوراً متوسط التأثير في تكويف صورة ايجابية لدى النساء المشاىدات تكولاو ش

تمييا في المرتبة  لكف دوف أف يؤدي إلى انخراط فعمي قوي أو تحفيز الشراء بشكؿ مباشر.
ميمة % ىذه فئة 38 بنسبة” اىتماماً بونعـ، أصبحت أكثر “النساءالمواتي اختاروا  الثانية فئة

ة الوجداف نجح في جذب انتباىيف وتحفيز تكولاو شيار شإجداً، حيث أف تكرار مشاىدة 
تمييا . ة اقتناعيـ بشراء المنتج وتجربتوفضوليـ وزادىـ اىتماما بو وىذا ما يؤدي إلى سرع

تعتبر فئة  %14بنسبة ” رأييلا، لـ يتغير “اختاروا النساء المواتي  في المرتبة الثالثة فئة
ة الوجداف سواء بسبب تكولاو أثروا بتكرار مشاىدة إشيار شبحيث ىنا النساء لـ يت  صغيرة

 .تشبعيـ الإشياري مف قبؿ أو عدـ ارتباطيـ أوؿ تأثرىـ بمحتوى المنتج
ة الوجداف عمى تكولاو تكرار إشيار شمف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ أنو 

 أثّر بشكؿ معتدؿ في تكويف صورة إيجابية  TVسميرةقناة 
عالقا في ذىن النساء المشاىدات بعد تكرار مشاىدة إشيار  ي: يبين أكثر عنصر بق20جدول رقم ال
 ة "الوجدان"وكولاتش

 النسبة المئوية التكرار العنصر المساعد في ترسيخ صورة المنتج
 %02.22 20 شكل المنتج وطريقة تقديمو وتصويره

 %12.22 02 الموسيقى والمؤثرات البصرية
 %10.02 02 العبارات الترويجية المستخدمة

 %10.01 00 الشخصيات المستخدمة
 %10.00 00 تجربة الطاىي لممنتج عمى المباشر

 %0.00 11 لا شيء مميز
 %122 100 المجموع
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النساء المشاىدات بعد تكرار مشاىدة إشيار : دائرة نسبية تمثل أكثر عنصر بقى عالقا في ذىن 20الشكل رقم 

 شوكولاتة "الوجدان"

أكثر عنصر بقى عالقا في ذىف النساء المشاىدات بعد أعلاه  09يوضح جدوؿ رقـ 
النساء الذيف ة الوجداف حيث جاءت في المرتبة الأولى فئة تكولاو تكرار مشاىدة إشيار ش

% تمييا 19,65بنسبة  "العبارات الترويجية"% تمييا فئة 30,05بنسبة  ""شكؿ المنتجاختاروا 
المؤثرات الموسيقى و "% تمييا فئة الذيف اختاروا 16,76" بنسبة تجربة الطاىي لممنتج"

% و النسبة 12,71بنسبة  "الشخصيات المستخدمة"% تمييا فئة 14,45بنسبة  "الصوتية
حيث يتبيّف ، %6,37بنسبة  "لا شيءمميز"الأخيرة تأتي مف فئة النساء الذيف اختاروا خيار 

أف شكؿ المنتج ىو العنصر الأكثر بقاءً في ذىف النساء المشاىدات مما يدؿ عمى قوة لنا 
ة الوجداف في تقديـ صورة جذابة، كما أف العبارات تكولاو لإخراج البصري ونجاح إشيار شا

الدعائية وتجربة الطياة جاءت في المراتب التالية وىو ما يؤكد فعالية الدمج بيف الصور 
والكممات والمحتوى الواقعي لدييا أىمية كبيرة في تأثير عمى القرار الشرائي عند النساء 

وسيقى والشخصيات فتُشير إلى أنيا تأثر لكف المشاىدات، أما العناصر الأقؿ تأثيرًا مثؿ الم

23% 

26% 

9% 

22% 

8% 

12% 0% 
 جودة‌المنتج

 الفضول‌لتجربته

 السعر‌المعقول

 توصٌة‌من‌الاصدقاء

 تجربة‌المنتج‌فً‌البرنامج

 الثقة‌فً‌القناة

 لا‌شًء
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بشكؿ ضعيؼ عمى المشاىدة، كذلؾ وجود نسبة قميمة جدًا فقط لـ تتفاعؿ مع عناصر 
 الإشيار ربما لـ تكف منتبية.

ىف النساء بعد تكرار أكثر عنصر بقى عالقًا في ذالجدوؿ أعلاه أف مف خلاؿ نتائج و 
 .”شكؿ المنتج“جداف ىو ة الو تكولاو إشيار ش

وتذكر  TVة الوجدان عمى قناة سميرة تكولا و : يبين العلاقة بين مشاىدة إشيار ش12جدول رقم ال
 .النساء لو عند رؤيتو في السوق

 النسبة المئوية التكرار العلاقة بين مشاىدة الإشيار وتذكر المنتج
 %22 22 نعم، بشكل كبير

 %00 00 نعم، لكن بشكل طفيف
 %10 10 لا، لم يؤثر عمي

 %122 122 المجموع

 
وتذكر النساء لو  TVة الوجدان عمى قناة سميرة تكولا و العلاقة بين مشاىدة إشيار ش: دائرة نسبية تمثل 12شكل رقم 

 .عند رؤيتو في السوق

ة الوجداف عمى قناة تكولاو العلاقة بيف مشاىدة إشيار شأعلاه  10يوضح الجدوؿ رقـ 
وتذكر النساء لو عند رؤيتو في السوؽ حيث جاءت في المرتبة الأولى فئة النساء  TVسميرة 

ة تكولاو لنساء المواتي شاىدف إشيار شحيث نصؼ ا %50بنسبة  ""بشكؿ كبيرفف اختر الذي
يتذكرونو بقوة عند مصادفتو في السوؽ يدؿ ىذا عمى نجاح  TVعمى قناة سميرة ” الوجداف“

الثانية فئة وذاكرة قوة لمعلامة التجارية. تمييا في المرتبة الإشيار في بناء وعي بصري 
حيث ثمث النساء المشاىدات يتذكروف ، ب%32بنسبة  "بشكؿ طفيؼ"فالنساء الذيف اختر 

50% 

32% 

18% 

 بشكل كبير
 بشكل طفيف
 لم يؤثر عمي
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الإشيار ولكف بتركيز أقؿ قد يحتاجّ ىؤلاء إلى محفّز إضافي عند الشراء مثؿ عبوات مميزة، 
ممصقات قصيرة في أماكف العرض لتعزيز الربط عرض ترويجي، لافتة تذكيرية أوؿ وضع 

"لـ يؤثر  فاختر مواتيلنساء الالنسبة الأقؿ تأتي مف اة الوجداف.و تكولاو لإشيار ومنتج شبيف ا
كر عند الشراء % يعني أصحاب ىذه الفئة لـ يتأثرف بالإشيار مف حيث التذ18بنسبة  "يعم

التركيز عمى الرفوؼ أو ربنا تشابو التغميؼ نشغاليف في المتجر أو عدـ قد يرجع ذلؾ إلى لا
واف، شعار مع منتجات أخرى لذلؾ يجب استخداـ عناصر تمييز قوية عمى العبوة مثؿ )أل

 نتباه أكبر.ابارز، شكؿ فريد( لجذب 
ة تكولاو النساء يتذكرف إشيار ش أغلبٌة‌مف خلاؿ الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ أفو 

السوؽ، مما يشير إلى نجاح الإشيار في بناء وعي قوي  الوجداف بشكؿ كبير عند رؤيتو في
 .بالعلامة التجارية

في  TVة الوجداف المعروض عمى قناة سميرة تكولاو شيار شإتأثير مشاىدة  المحور الرابع:
  اتخاذ القرار الشرائي عند النساء القاطنات بولاية بومرداس

ة الوجدان في تكولا و المعمومات المقدمة في إشيار ش: يبين تقييم النساء لمدى فاعمية 11جدول رقم ال
 .قناعيم بشرائوإ

 النسبة المئوية التكرار اقتناع المرأة بالمعمومات المقدمة عن الإشيار
 %21 21 نعم

 %20 20 إلى حد ما
 %10 10 لا

 %122 122 المجموع
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ة الوجدان في تكولا و المعمومات المقدمة في إشيار شيبين تقييم النساء لمدى فاعمية : دائرة نسبية تمثل 11شكل رقم 

 .قناعيم بشرائوإ

تقييـ النساء لمدى فاعمية المعمومات المقدمة في إشيار أعلاه  11يوضح الجدوؿ رقـ 
قناعيـ بشرائو حيث جاءت في المرتبة الأولى فئة النساء الذيف أجابوا إة الوجداف في تكولاو ش

ير إلى أف المعمومات % ىذه الشريحة تشكؿ النسبة الأكبر وتش46بنسبة  ""إلى حد ما
ة الوجداف كانت ميمة ومفيدة ولكنيا لـ تكف كافية بمفردىا في تكولاو شيار شإالمقدمة في 

تأثير عمى قرار الشراء لدى النساء يمكف المرأة في ىذه الحالة قد تبحث عف معمومات 
و خصائص صحية )كالسعرات الحرارية أو المكونات إضافية مثؿ تجربة الطعـ الفعمي أ

بنسبة  "بنعـ"تمييا في المرتبة الثانية فئة النساء الذيف أجابوا . الطبيعية الموجودة في المنتج(
ة تكولاو % تشكؿ ىذه النسبة النساء المواتي وجدف أف المعمومات الواردة في إشيار ش41

ة تر بجدية في شراء وتجربة الشوكولالدفعيف لمتفكيالوجداف كانت كافية ومؤثرة بشكؿ واضح 
في وصفاتيف يعني ىنا الرسالة الإشيارية نجحت في عرض فوائد المنتج )النكية، الجودة، 

بنسبة  "بلا"المكونات( بطريقة مقنعة.وتأتي في المرتبة الأخيرة فئة النساء المواتي أجابوا 
ير كافية أو غير جذابة ولـ تغيّر رأييف % ىذه الشريحة تشعر أف المعمومات المقدمة غ13

فينا قد يكوف السبب أف الرسائؿ لا تتماشى مع احتياجاتيف   ة الوجدافتكولاو نحو منتج ش
 .الرئيسية )مثؿ السعر أو القيمة الغذائية(

41% 

46% 

13% 

 نعم

 إلى حد ما

 لا
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النساء يعتبرف أف المعمومات  أغمبية مف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ أفو 
 .الوجداف كانت مفيدةة تكولاو في إشيار ش

: يبين العناصر التي تركز عمييا النساء عند مشاىدة إشيار شكولاطة الوجدان 10جدول رقم ال
 .TVالمعروض عمى قناة سميرة 

 النسبة المئوية التكرار عناصر جذب الإشيار
 %00 00 المعمومات الغذائية

 %01 01 تصميم المنتج
 %122 122 المجموع

 
ة الوجدان المعروض تكولا و العناصر التي تركز عمييا النساء عند مشاىدة إشيار ش: دائرة نسبية تمثل 10شكل رقم 

 .TVعمى قناة سميرة 
العناصر التي تركز عمييا النساء عند مشاىدة إشيار  أعلاه 12يوضح جدوؿ رقـ 

الأولى فئة النساء  حيث جاءت في المرتبة TVة الوجداف المعروض عمى قناة سميرة تكولاو ش
% تشكؿ ىذه النسبة الغالبية 69بنسبة  "المعمومات الغذائية"التركيز عمى  فاختر  مواتيال

وكذلؾ …( مما يدؿّ عمى اىتماـ كبير بالمكونات )نسبة الكاكاو، السكّر، الدىوف  العظمى
القيمة الغذائية )السعرات الحرارية، الفوائد الصحية المحتممة مثؿ مضادات الأكسدة( حيث 

ساء، ويشير إلى أف إبراز ىذه ىذا الاىتماـ يعكس وعيًا متزايدًا بالصحة والتغذية لدى الن
المرتبة الثانية فئة النساء البيانات في الإشيار يمبّي حاجة أساسية لدييف. تمييا في 

% حيث تيتـ ىذه الفئة بشكؿ واضح بكيفية تصميـ 31بنسبة  "تصميـ المنتج"فاختر مواتيال

69% 

31% 

 المعمومات الغذائية
 تصميم المنتج
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، سيولة الفتح( والشكؿ الد اخمي )الأجزاء، شكؿ الشوكولاتة مثؿ التغميؼ )الألواف، الرسوـ
( ويشير ىذا إلى أف الجانب البصري لا يزاؿ ميمًا لكنو أقؿ أولوية مقارنة  الحشوات، القواـ

 بالمحتوى الغذائي.
معمومات النساء يركزف عمى ال ف أغمبيةمف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ أو 

 .بالصحة والتغذية ة الوجداف، مما يعكس اىتمامًا كبيرًاتكولاو الغذائية في إشيار ش
ة الوجدان بعد مشاىدة تكولا و : يبين الدوافع التي تؤثر بشكل أكبر في قرار شراء ش10جدول رقم ال

 الإشيار الخاص بيا.
 النسبة المئوية التكرار دوافع شراء المنتج بعد مشاىدة الإشيار

 %21.25 20 دمة عنوجودة المنتج والمعمومات المق
 %23.47 22 الفضوؿ لتجربة المنتج

 %8.69 02 السعر المعقوؿ
 %02 20 توصية مف العائمة والأصدقاء

 %7.39 10 تجربة المنتج المباشرة في البرنامج
 %11.73 00 الثقة في القناة وطباخييا

 %3.47 0 لا شيء قراري كاف مستقلا عف الإشيار

 %122 002 المجموع

 
ة الوجدان بعد مشاىدة الإشيار تكولا و تؤثر بشكل أكبر في قرار شراء شالدوافع التي : دائرة نسبية تمثل 10الشكل رقم 

 الخاص بيا.
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 جودة‌المنتج

 الفضول‌لتجربة

 السعر‌المعقول

 توصٌة‌من‌العائلة
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ة تكولاشو تي تؤثر بشكؿ أكبر في قرار شراء الدوافع ال أعلاه 13يوضح الجدوؿ رقـ 
الوجداف بعد مشاىدة الإشيار الخاص بيا بحيث جاءت في المرتبة الأولى فئة النساء الذيف 

% تمييا فئة الذيف اختاروا 25,21والمعمومات المقدمة عنو" بنسبة اختاروا "جودة المنتج 
% تمييا فئة الذيف اختاروا "توصية مف العائمة 23,47"الفضوؿ لتجربة المنتج" بنسبة 

% تمييا فئة الذيف اختاروا "الثقة في القناة و طباخييا" بنسبة 20والأصدقاء" بنسبة 
  % تمييا فئة الذيف اختاروا8,69المعقوؿ" بنسبة % تمييا فئة الذيف اختاروا "السعر 11,73

ف % تمييا فئة الذيف اختاروا "قراري كا7,39"تجربة المنتج عمى المباشر في البرنامج" بنسبة 
أغمبية  مف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ  أفو .%3,47مستقؿ عف الإشيار" بنسبة 

جودة المنتج “بعد مشاىدة الإشيار ىي ة الوجداف تكولاو دوافع شراء ش فالنساء يرونأ
 .”والمعمومات المقدمة

ة الوجدان عمى الرغبة الفورية في شراء وكولات: يبين مدى تأثير مشاىدة إشيار ش12الجدول رقم 
 المنتج.

 النسبة المئوية التكرار العلاقة بين المشاىدة واتخاذ قرار شراء المنتج
 %02 02 نعـ، لأف الإشيار مقنع بصريا وعاطفيا

 %22 22 نعـ، لأنو قدـ معمومات كافية عف جودة المنتج
 %00 00 لا، لـ أتأثر بالإشيار التمفزيوني

 %122 122 المجموع

 
 : دائرة نسبية تمثل مدى تأثير مشاىدة إشيار شوكولاتة الوجدان عمى الرغبة الفورية في شراء المنتج.12الشكل رقم 

24% 

54% 

22% 

نعم، لأن الإشيار 
 مقنع بصريا وعاطفيا
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ة الوجداف عمى الرغبة وكولاتتأثير مشاىدة إشيار شمدى أعلاه 14يوضح جدوؿ رقـ 
حيث جاءت في المرتبة الأولى فئة النساء المواتي اخترف "ونعـ، لأف ،الفورية في شراء المنتج

% تعتبر ىذه الفئة ىي التي 54الإعلاف قدـ معمومات كافية عف جودة المنتج" بنسبة 
واضحة ومفصمة عف مكونات استجابت بشكؿ كبير لأف الإشيار قدّـ ليـ معمومات 

الشوكولاتة، طريقة التحضير، والقيمة الغذائية أو شيادات الجودة، يدؿ ىذا عمى أىمية 
المحتوى الإشياري المقدـ في تعزيز الثقة وتحفيز الرغبة الشرائية الفورية.تمييا في المرتبة 

% 24يا" بنسبة عاطفشيار مقنع بصريا و ف "نعـ لأف الإالثانية فئة النساء المواتي اختر 
بف لجاذبية الصور والمشاىد العاطفية في الإشيار يُظير ىذا أف ستجاالفئة  ذهأصحاب ى

الإخراج السينمائي للإشيار مف )لقطات قريبة لممنتج، استخداـ الضوء والموف، التكويف 
وقد أثّروا في إثارة الرغبة   الفني( وموسيقى الخمفية أو السرد الموجود كاف لو دور

رية.تمييا في المرتبة الأخيرة فئة النساء المواتي اخترف "لا، لـ أتأثر بالإشيار التمفزيونية" الفو 
% ىنا لـ تنجح الرسائؿ المرئية أو المعموماتية في تحريؾ رغبتيـ الفورية، قد يكوف 22بنسبة 

 السبب عدـ ارتباط الرسالة باحتياجاتيف الفورية )مثؿ السعر أو العرض الترويجي(. يمكف
استخداـ حافز شرائي مباشر مثؿ خصـ محدود الزمف، قسيمة تجربة مجانية، أو عرض 

 لجذب ىذه الفئة.” اشترِ واحدة واحصمي عمى الأخرى مجاناً “

النساء تأثرف بالإشيار بسبب تقديـ  أغمبية أفمف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه و 
 .ة الوجدافتكولاو معمومات كافية عف جودة منتج ش
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ة الوجدان كمنتج مستخدم في برامج الطبخ عمى قناة وكولات: يبين كيفية تأثير عرض ش12رقم الجدول 
 .قرار تجربة المنتج ذفي اتخا TVسمير

 النسبة المئوية التكرار اتخاذ قرار تجربة المنتج
 %22 22 يزيد مف ثقتي في جودتو ويحفزني عمى شرائيا

 %20 20 يجعمني أكثر فضولا لتجربتيا
 %10 10 اعتقد أف استخداـ المنتج في البرنامج يعكس جودتو الفعميةلا 

 %122 122 المجموع

 

 
كيفية تأثير عرض شوكولاتة الوجدان كمنتج مستخدم في برامج الطبخ عمى قناة : دائرة نسبية تمثل 12شكل رقم 

 .في اتخاذقرار تجربة المنتج TVسمير
ة الوجداف كمنتج مستخدـ في تكولاو شكيفية تأثير عرض أعلاه  15يوضح جدوؿ رقـ 

في اتخاذ قرار تجربة المنتج، حيث جاءت في المرتبة  TVبرامج الطبخ عمى قناة سميرة 
% بحيث ىذه 43الأولى فئة النساء المواتي اخترف "يجعمني أكثر فضولا لتجربتيا" بنسبة 

عمى قرار الشراء النسبة الأعمى وتشير إلى أف عامؿ الفضوؿ ىو المحرؾ الأقوى في تأثير 
الطبخ والمشاىدة تخمؽ تساؤلاً الفوري فالفضوؿ ينشأ مف رؤية المنتج في وصفة داخؿ برنامج 

تمييا في المرتبة الثانية فئة ”كيؼ سيناسب وصفتي؟“أو ” كيؼ سيبدو طعمو؟“ النساءىلد
تُظير   %40النساء المواتي اخترف "يزيد مف ثقتي في جودتيا ويحفزني عمى شرائيا" بنسبة 

داخؿ برنامج الطبخ يعزز مف المصداقية ” الوجداف“ة تكولاو ىذه الفئة أف استخداـ منتج ش

40% 

43% 

17% 

يزيد من ثقتي في جودتو 
 ويحفزني عمى شرائو

 يجعاني أكثر فضولا لتجربتيا

لا أعتقد أن استخدام المنتج في 
 البرنامج يعكس جودتو الفعمية
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لدى النسا فربط المنتج بخبراء الطيي يمنحو صفة قوية مؤثرة بشكؿ كبير في القرار الشرائي 
  لدى النساء.

لمنتج في تمييا في المرتبة الثالثة فئة النساء المواتي اخترف "لا اعتقد أف استخداـ ا
% تمثؿ فئة متشككة تؤمف أف الأداء التمفزيوني 17برامج الطبخ يعكس جودتو الفعمية" بنسبة 
ة الوجداف حيث لا يعتقدوف أف استخدامو في تكولاو قد يبالغ فقط في إبراز جودة منتج ش

 برنامج طبخ يعكس جودتو الحقيقة، وىذه الشكوؾ تدفع النساء لعدـ شراء المنتج.
النساء أصبحف أكثر فضولًا  أغمبيةنتائج الجدوؿ أعلاه أف يمكننا القوؿ أنمف خلاؿ و 

 .ة الوجداف بعد رؤيتو في برنامج طبختكولاو لتجربة منتج ش
ة الوجدان وكولات: يبين مدي فاعمية أسموب الإقناع المعتمد في العروض الحية لش10الجدول رقم 

 النساء المشاىداتضمن برامج الطبخ في التأثير عمى نية الشراء لدى 
 النسبة المئوية التكرار مدى فاعمية أسموب الإقناع
 %20 20 يساىـ بشكؿ كبير في إقناعي

 %00 00 أحتاج إلى المزيد مف المعمومات قبؿ شرائو
 %02 02 لا، لـ أتأثر لكوني اعتمد عمى تجربتي الشخصية

 %122 122 المجموع

 

 
فاعمية أسموب الإقناع المعتمد في العروض الحية لشوكولاتة الوجدان ضمن مدي : دائرة نسبية تمثل 10الشكل رقم 

 برامج الطبخ في التأثير عمى نية الشراء لدى النساء المشاىدات.

47% 

33% 

20% 

 يساىم بشكل كبير في إقناعي

أحتاج إلى المزيد من المعمومات 
 قبل شرائو

لا، لم أتأثر لكوني أعتمد عمى 
 تجربتي الشخصية
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المعتمد في العروض الحية  مدى فاعمية أسموب الإقناع أعلاه 16يوضح الجدوؿ رقـ 
الشراء لدى النساء المشاىدات، ة الوجداف ضمف برامج الطبخ في التأثير عمى نية تكولاو لش

حيث جاءت في المرتبة الأولى فئة النساء المواتي اخترف "يساىـ بشكؿ كبير في إقناعي، 
بف مباشرةً % ىذا يبيف أنيف يستج47و" بنسبة خاصة عندما يعمؽ الطاىي عمى جودت

ع الطاىي أثناء تجربة منتج لأسموب العرض الحيّ بحيث يكوف ىناؾ تفاعؿ فوري م
ة الوجداف في برنامج طبخو وتكوف ىناؾ ثقة ومصداقية عالية ناجمة عف مشاىدة تكولاو ش

تخاذ قرار اويؤثر بشكؿ كبير في استخداـ المنتج عمميًا في الوصفات المباشرة وىذا ما يقنع 
المرتبة الثانية فئة النساء المواتي اخترف "أحتاج إلى   الشراء لمنساء لممشاىدات.تمييا في

% حيث ثمث مف المشاىدات يُظيرف استعدادًا 33المعمومات قبؿ شراءه" بنسبة  المزيد مف
لمشراء، لكنيف يطمبف تفاصيؿ ومعمومات غذائية إضافية عف المنتج )مكونات، سعرات، 

 شيادات صحية(. لتقوية قراراىف الشرائي.
لكوني أعتمد طلاقا إساء المواتي اخترف "لـ أتأثر بو تمييا في المرتبة الثالثة فئة الن

% ىؤلاء النساء يثقف في تجربتيف الشخصية ويستبعدف 20عمى تجربتي الشخصية" بنسبة 
ة الوجداف فيذه الفئة لا تمنح مصداقية كافية لمعروض تكولاو التأثر بأي عرض حيّ لش

 التمفزيونية، وربما تفضؿ التجربة الذاتية فقط.
النساء تأثرف بشكؿ كبير  أغمبيةمف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ أنو 

 .ة الوجدافتكولاو بأسموب الإقناع في العروض الحية عند تعميؽ الطاىي عمى جودة منتج ش
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ة الوجدان بعد مشاىدة أحد تكولا و مدى ميل النساء لتجربة وصفة تستخدم فييا ش: 10جدول رقم ال
 .TVالطياة في برنامج الطبخ عمى قناة سميرة 

 النسبة المئوية التكرار المشاىدات لتجربة المنتجنية النساء 
 %20 20 نعـ لأنني أثؽ في اختيار الطياة المحترفيف وأرغب في تجربة المنتح
ربما، لكنني أحتاج إلى معرفة آراء المستخدميف وتجربتيـ مع المنتج 

 أولا
00 00% 

 %0 0 لا، أفضؿ استخداـ منتجات أخرى
 %10 10 لا يؤثر ذلؾ عمى قراري الشرائيلا أتابع برامج الطبخ لذلؾ 

 %122 122 المجموع

 

 
ة الوجدان بعد مشاىدة أحد تكولا و مدى ميل النساء لتجربة وصفة تستخدم فييا ش: دائرة نسبية تمثل 10الشكل رقم 

 .TVالطياة في برنامج الطبخ عمى قناة سميرة 

ة تكولاو تستخدـ فييا شء لتجربة وصفة مدى ميؿ النساأعلاه 17رقـ  يوضح الجدوؿ
، حيث جاءت في TVالوجداف بعد مشاىدة أحد الطياة في برنامج الطبخ عمى قناة سميرة 

المرتبة الأولى فئة النساء المواتي اخترف "نعـ لأنني أثؽ في اختيار الطياة المحترفيف وأرغب 
بحيث   محترفيف% فيؤلاء النساء المشاىدات تثؽ بخبرة الطياة ال43في تجربة المنتج" بنسبة 

ظيور المنتج داخؿ الوصفات يزيد مف مصداقيتو ويؤثر عمى اتخاذ القرار الشرائي لدى 
 النساء لأنيـ يعتبرف الطياة مرجعية موثوقة.

تمييا في المرتبة الثانية فئة النساء المواتي اخترف "ربما لكنني، أحتاج إلى معرفة آراء 
حيث ىذه الفئة تحتاج إلى تعزيز الثقة  %38المستخدميف وتجربتيـ مع المنتج أولا" بنسبة 

43% 

38% 

نعم لأنني أثق في اختيار  13% 6%
 الطياة

ربما، لكنني احتاج لمعرفة 
 آراء المستخدمين

 لا، أفضل أنواع أخرى
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ة الوجداف، تعتبر الثقة في الطياة تكولاو قبؿ اتخاذ قرار تجربة منتج شعبر تجارب اجتماعية 
لكنيا ليست كافية بدوف دعـ تجارب المستيمكيف الفعمييف، لذلؾ يجب تشجيع  ميمة،

براز  المستخدميف عمى مشاركة تجاربيـ مع المنتج عمى وسائؿ التواصؿ الاجتماعي، وا 
تقييماتيـ في الحملات الإعلانية.تمييا في المرتبة الثالثة فئة النساء المواتي اخترف "لا أتابع 

فيذه الفئة لا تتعرض أصلًا  %13يؤثر عمى قراراي الشرائي" بنسبة برنامج الطبخ، لذلؾ لا
مكف ة الوجداف يكوف صعب فيتكولاو ت، وبالتالي إقناعيا بمنتج شليذا النوع مف الإشيارا

ة الوجداف عبر شبكات التواصؿ الاجتماعي لجذب ىذه الفئة.تمييا في المرتبة تكولاو عرض ش
"لا، أفضؿ منتجات أخرى" فيذه الفئة تفضؿ منتجات معتادة الرابعة فئة النساء المواتي اخترف 

 أو لدييا ولاء لعلامات تجارية أخرى.
لنساء يرغبف في تجربة منتج امف خلاؿ نتائج الجدوؿ أعلاه يمكننا القوؿ أف أغمبيةو 

 .ة الوجداف بسبب ثقتيف في الطياة المحترفيفتكولاو ش
ة الوجدان رغم تكولا و قد تمنع النساء من شراء شيبين الأسباب الرئيسية التي : 10الجدول رقم 

 مشاىدتين للإشيار.
 النسبة المئوية التكرار الأسباب الرئيسية

 10 10 لـ أقتنع بمكوناتو وجودتو
 20 20 ةولاتكو أفضؿ أنواع أخرى مف الش

 22 22 لا أستند إلى الإشيار في قرارتي الشرائية
 122 122 المجموع

 

 
ة الوجدان رغم مشاىدتين تكولا و الأسباب الرئيسية التي قد تمنع النساء من شراء ش: دائرة نسبية تمثل 10الشكل رقم 

 للإشيار.

13% 

42% 

45% 
 لم أقتنع بمكوناتو وجودتو

أفضل أنواع أخرى من 
 الشكولاطة
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ة تكولاو تي قد تمنع النساء مف شراء شالأسباب الرئيسية ال 18يوضح الجدوؿ رقـ 
المواتي اخترف الوجداف رغـ مشاىدتيف للإشيار، حيث جاءت في المرتبة الأولى فئة النساء 

%( فالنساء ىنا أوضحف أنيف 45بنسبة )” لا أستند إلى الإشيار في قراراتي الشرائية“
يعتمدف عمى معايير شخصية وتجربة سابقة أكثر مف الاعتماد عمى الحملات الإعلانية 
فقرارىف الشرائي لا يعتمد عمى الإشيار حيث ىذه الفئة تتميز بالوعي الاستيلاكي العالي 

ف الإشيار وسيمة دعائية لا تكفي لتكويف قرار شراء.تمييا في المرتبة الثانية فئة النساء وترى أ
%( حيث ىؤلاء النساء 42بنسبة )” ةتأفضؿ أنواعًا أخرى مف الشوكولا“ المواتي اخترف

تمتمكف ولاء مسبؽ لعلامات تجارية أخرى تعتبرىا مفضمة عندىا، سواء بسبب المذاؽ أو 
ف إطلاؽ حملات تذوؽ مجانية، أو تقديـ عروض تنافسية )مثؿ تجربة سابقة. فيمك

” الوجداف“ة تكولاو قد يغري ىذه الفئة بتجربة ش تخفيضات أو نسخ محدودة بنكيات جديدة(
” لـ أقتنع بمكوناتو وجودتو“ولو لمرة واحدة.تمييا في المرتبة الثالثة فئة النساء المواتي اخترف 

يا في جودة أو تركيبة منتج بشكؿ واضح عف شك %( حيث ىذه الفئة عبرت13بنسبة )
ة الوجداف بحيث لـ تقتنع لا بمكوناتو ولا بجودتو لـ يؤثر الإشيار عمى قرارىا تكولاو ش

 الشرائي.
مف النساء لا يعتمدف عمى  %45أف أعلاه يمكننا القوؿ الجدوؿ نتائج مف خلاؿ و 

% لـ 31شوكولاتة أخرى، و % يفضمف أنواع42الإشيار التمفزيوني في قرارات الشراء، 
 .ة الوجدافتكولاو يقتنعف بجودة مكونات ش
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 لدارسةانتائج مناقشة . 0

 الجزئية لمدراسةنتائج ال. 1.0
 40و 21بيف الممتدة إلى الفئة العمرية  يفينتم المقيمات بولاية بومرداس أغمبية النساء -1

الوجداف، لذلؾ ىذه الفئة تُعدّ اليدؼ ة تكولاو سنةوالتي تُعدّ الأكثر تفاعلًا مع إشيار ش
 الأساسي لمحملات التسويقية.

فئة الغالبة إلى الفئة المتوسطة باعتبارىا ال يفينتمالمقيمات بولاية بومرداس  أغمبية النساء -2
، فإف الإشيار يصؿ إلييا بصفة أكبر مقارنة بالفئات ذات الدخؿ الجيد في المجتمع الجزائري

 والضعيؼ.
النساء العاملات والماكثات بالبيت، بحيث  فىالمقيمات بولاية بومرداس النساء  أغمبية -3

 أكثر مف غيرىا.يستيدؼ ىاتيف الفئتيف  التمفزيوني الإشيارأف 

لفترات قصيرة أو معتدلة،  TVيتابعف قناة سميرة المقيمات بولاية بومرداس أغمبية النساء  -4
 ة الوجداف.تكولاو ما يعكس تعرّضًا متوسطًا لإشيار ش اذوى

ة تكولاو يؤكدف عمى أنيف يتفاعمف مع إشيار ش المقيمات بولاية بومرداس أغمبية النساء -5
الوجداف عندما يُعرض ضمف برامج الطبخ أكثر مف الإشيار التقميدي المستقؿ، وذلؾ لأف 

ؤثرة ه بطريقة طبيعية ومالإشيار المدمج في سياؽ برنامج يُعزز مف مصداقيتو ويجذب الانتبا
 شيار مستقؿ يكوف عابر وليس ممفت.إأكثر مف 

ة الوجداف يُعرض تكولاو عمى أف إشيار شبولاية بومرداس  المقيماتالنساء يجمع معظـ  -6
بوتيرة طبيعية، مما يدؿ عمى أف الإشيار لا يُسبب إزعاجًا لممشاىدات  TVعمى قناة سميرة 

 بؿ يُقدَّـ بتوازف يُحافظ عمى اىتماميف دوف الشعور بالتكرار أو الممؿ.
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ة الوجداف يظير تكولاو عمى أف إشيار ش المقيمات بولاية بومرداس تؤكد أغمبية النساء -7
تقؿ عف البرنامج، مما يعكس اعتماد غالبًا ضمف برامج الطبخ كجية راعية وليس مس

المعمنيف عمى أسموب الدمج الإشياري لتعزيز تأثير الرسالة الدعائية مف خلاؿ ربط المنتج 
 بمواقؼ استخداـ حقيقية لزيادة الثقة في النساء حوؿ المنتج.

ة الوجداف تكولاو يؤكدف عمى أف تكرار إشيار شالمقيمات بولاية بومرداس أغمبية النساء  -8
أثّر بشكؿ معتدؿ في تكويف صورة إيجابية عف المنتج، مما يدؿ عمى  TVعمى قناة سميرة 

ف كاف التأثير غير قوي إلا  أف التكرار يسيـ في ترسيخ الرسالة الإشيارية في الذىف حتى وا 
 أنو يساىـ في تعزيز التذكّر والاقتناع التدريجي بالمنتج.

عالقًا في  يعمى أف أكثر عنصر بقبومرداس المقيمات بولاية تجمع أغمبية النساء  -9
، ىذا ما يعكس عمى أنو ”شكؿ المنتج“ة الوجداف ىو تكولاو بعد تكرار إشيار ش فذىانيأ

 في جذب انتباىيف وتحفيزىف عمى قرار الشراء. ويساىـ ميـ

ة تكولاو يتذكرف إشيار ش فعمى أنيالمقيمات بولاية بومرداس يجمع أغمبية النساء  -10
%، مما يشير إلى نجاح 50بشكؿ كبير عند رؤيتو في السوؽ بنسبة تقدر ب الوجداف 

 الإشيار في بناء وعي قوي بالعلامة التجارية.

أف المعمومات المقدمة في إشيار عمى يؤكدنالمقيمات بولاية بومرداس  أغمبية النساء -11
  ، ولكف ليست كافية لإقناعيف بشرائيا.داف كانت مفيدةة الوجتكولاو ش

أكثر عمى المعمومات  يركزفف أنيالمقيمات بولاية بومرداس عمىالنساء يجمع أغمبية  -12
%، ىذا ما يدؿ عمى الاىتماـ الكبير 69ة الوجداف بنسبة تكولاو الغذائية في إشيار ش

 بالصحة والتغذية عمى عكس تصميـ المنتج.
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ة تكولاو شراء شفعمايؤكدف عمى أف أىـ دالمقيمات بولاية بومرداس  أغمبية النساء -13
، مما يبيف أىمية ”جودة المنتج والمعمومات المقدمة“الوجداف بعد مشاىدة الإشيار ىي 

المحتوى الإشياري الذي يركز عمى إبراز مزايا المنتج وتقديـ معمومات دقيقة عنو تعزز ثقة 
 النساء بو وتشجعيف عمى اتخاذ قرار الشراء.

عمى أنيف تأثرف بالإشيار بسبب تقديـ  ية بومرداسالمقيمات بولا النساءيجمع أغمبية  -14
%، مما يعكس فعالية 54 قدرت بة الوجداف بنسبة تكولاو معمومات كافية عف جودة منتج ش

 الرسالة الإشيارية في بناء الثقة بالمنتج وتعزيز قناعة المستيمؾ بجودتو.

أصبحف أكثر فضولًا لتجربة  فعمى أني المقيمات بولاية بومرداس تجمع أغمبية النساء -15
، مما يعكس تأثير التوظيؼ الذكي طبخالالوجداف بعد رؤيتو في برنامج ة تكولاو منتج ش

 لممنتج داخؿ السياؽ البرامجي في إثارة اىتماـ المشاىدات وتحفيز رغبتيف في التجربة.

يؤكدف عمى أنيف تأثرف بشكؿ كبير بأسموب  المقيمات بولاية بومرداس أغمبية النساء -16
، ىذا ما ة الوجدافتكولاو الإقناع في العروض الحية عند تعميؽ الطاىي عمى جودة منتج ش

يدؿ عمى قوة التأثير الذي يُحدثو التقديـ المباشر والموثوؽ مف شخصية خبيرة في تعزيز 
 مصداقية الرسالة الإشيارية وزيادة قابمية التمقي.

عمى أنيف يرغبف في تجربة منتج المقيمات بولاية بومرداس  أغمبية النساء يجمع -17
، مما يعكس الدور الكبير الذي يمعبو بسبب ثقتيف في الطياة المحترفيف ة الوجدافتكولاو ش

 الطاىي في الترويج لممنتج داخؿ برنامج الطبخ كونو يتمتع بالخبرة والمصداقية.

منتج  يفعمى أنيف في حاؿ لـ يشتر  فيؤكد المقيمات بولاية بومرداس أغمبية النساء -18
أخرى مف أنواع  فيفضم يفص بيا، فإناشيار الخة الوجداف بعد مشاىدة الإتكولاو ش
 شوكولاتة.ال
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 عمى ضوء التساؤلاتالعامة الدراسة نتائج . 0.0

ة تكولا و لإشيار شالمقيمات بولاية بومرداس معدل تعرض النساء فيما يتعمق ب 
 :tv" المعروض عمى قناة سميرةالوجدان"

ة الوجداف بدرجات تكولاو ش بومرداس لإشياربولاية  مقيماتالنساء الجزائريات اليتعرض  -
 متفاوتة، حيث تميؿ أغمبيف إلى المشاىدة لفترات قصيرة إلى معتدلة.

 "الوجداف فاميمي" بوتيرة طبيعية ضمف برامج الطبخكولاتة "الوجداف" و ششيار إيُعرض  -
 ، مما يسمح بوصوؿ فعّاؿ دوف التسبب في ممؿ أو إرىاؽ لممشاىدات.TVعمى قناة سميرة 

في تشكيل الصورة  شيار شوكولاتة "الوجدان"لإتأثير كثافة المشاىدةفيما يتعمق ب 
 :بولاية بومرداس مقيماتعند النساءال الذىنية لممنتج

 تشكيؿ صورة ذىنية إيجابية عف في" كولاتة "الوجدافو شيار شلإالتكرار المعتدؿ ساىـ  -
  .المقيمات بولاية بومرداس لدى نسبة ميمة مف النساء المنتج

كولاتة و ش منتجشكؿ ىو  النساء المقيمات بولاية بومرداس أكثر عنصر رسخ في أذىاف -
سيما عبر تعميقات الطياة في تعزيز الثقة ضمف برامج الطبخلا ىاظيور ساعد  كما" "الوجداف

عززف منيف % 43% تأثرف بأسموب الإقناع، و47بالمنتج لدى المشاىدات، خاصة أف 
 رغبتيف في التجربة بفضؿ ثقة سابقة في الطياة.

عند  اتخاذ القرار الشرائيمشاىدة إشيار شوكولاتة "الوجدان"فيما يتعمق بتأثير في 
 :النساء القاطنات بولاية بومرداس
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يعتمدف كميًا عمى الإشيار التمفزيوني  لاالمقيمات بولاية بومرداس  رغـ أف غالبية النساء -
إثارة الفضوؿ وتجربة المنتج،  في اتخاذ قرارات الشراء، إلا أف الإشيار لعب دورًا محفزًا في

 اممة والماكثة بالبيت.سنة، والفئة الع 40-21سيما لدى الفئة العمرية لا
اىتمامًا بالمعمومات الغذائية والجودة، وأشارت  المقيمات بولاية بومرداس أبدت النساء -

  النسبة الأكبر إلى أف المعمومات كانت مفيدة ولكف غير كافية للإقناع التاـ.
ضمف برامج الطبخ عزز مف صورتو ورفع مف رغبة كولاتة "الوجداف" و منتج ش إف ظيور -

النساء في تجربتو، مما يعكس فعالية التكامؿ بيف الإشيار والمحتوى البرامجي في التأثير 
 عمى السموؾ الشرائي.

 نتائج الدراسة عمى ضوء الفرضيات  . 0.0

ة "الوجداف" تكولاو تؤثر كثافة مشاىدة الإشيار التمفزيوني لشالفرضية الأولى: عرض نتائج  -
بالإيجاب عمى قرار الشراء لمنساء الجزائريات المقيمات بولاية TVسميرة المعروض عمى قناة 

 بومرداس.
لا  المقيمات بولاية بومرداس أف أغمبية النساءبفقد أظيرت النتائج  ،نفي الفرضيةتـ 

يعتمدف بشكؿ أساسي عمى الإشيار التمفزيوني في اتخاذ قرار الشراء، حيث فضّمت نسبة 
ومع  قتنع أخريات بجودة مكونات المنتجوكولاتة بينما لـ تمعتبرة منيف أنواعًا أخرى مف الش

أف الإشيار ساىـ في إثارة فضوؿ عدد مف النساء تجاه تجربة المنتج وىو ما بذلؾ لوحظ 
يشير إلى وجود تأثير للإشيار لكنو يظؿ تأثيرًا محدودًا وغير حاسـ في توجيو القرار الشرائي 

 .بشكؿ مباشر
ة "الوجداف" تكولاو تؤدي المشاىدة المتكررة لإشيار ش الثانية:الفرضية عرض نتائج  -

إلى تشكيؿ قناعات إيجابية عمى إدراؾ النساء الجزائريات المقيمات بولاية بومرداس 
 حوؿ جودة المنتج حتى قبؿ تجربتو الفعمية.
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أف التكرار الإشياري ساىـ في خمؽ صورة بفقد بيّنت النتائج  ثبات الفرضية؛تـ إ
حيث أبدت معظـ النساء تذكّرًا لممنتج عند رؤيتو في "الوجداف"  كولاتةو شمنتج إيجابية عف 

 .السوؽ كما عبّرف عف فضوؿ لتجربتو
ة "الوجداف" المعروض في قناة تكولاو يعتمد إشيار شالفرضية الثالثة: عرض نتائج  -

العاطفي والإيحاء بجودة المنتج، مما يعزز ميؿ النساء عمى أسموب التأثير TVسميرة 
 .الجزائريات المقيمات بولاية بومرداس إلى تفضيمو عند الشراء

فقد أظيرت النتائج أف الإشيار لا يُقدَّـ بشكؿ تقميدي منفصؿ بؿ  ثبات الفرضية؛ـ إت
يُدمج ضمف برامج الطبخ ويعتمد عمى تعميقات الطياة المحترفيف الذيف يحظوف بثقة 
الجميور، وىو ما يعكس اعتمادًا عمى أسموب تأثير غير مباشر قائـ عمى الإيحاء 

عزيز تفاعؿ المشاىدات وزيادة رغبتيف والمصداقية ىذا التوظيؼ الذكي لممحتوى ساىـ في ت
 في تجربة المنتج.



 

 

 خاتمة 

في ختاـ ىذه الدراسة، التي تناولت موضوع تأثير مشاىدة الإشيار التمفزيوني عمى 
اتخاذ القرار الشرائي لدى المرأة الجزائرية، مف خلاؿ دراسة ميدانية لعينة مف متتبعات إشيار 

القاطنات بولاية  ءالمتمثمة قي النساو ، TVعمى قناة سميرة المعروض شوكولاتة الوجداف 
مدروسة نظريًا ننا حاولنا الإحاطة بجوانب الظاىرة البازموري يمكف القوؿ  بومرداس بمدية

مف أجؿ الكشؼ عف العلاقة القائمة بيف التعرض للإشيار التمفزيوني واتخاذ قرار  وميدانيًا
 الشراء لدى المرأة، باعتبارىا فاعلًا أساسيًا في العممية الاستيلاكية داخؿ الأسرة الجزائرية.

المدمج داخؿ برامج  "الوجداف"ائج الدراسة أف الإشيار شوكولاتة أظيرت نت حيث
لو تأثير قوي في جذب  TVالطبخ )برنامج الوجداف فاميمي( الذي يُعرض في قناة سميرة 

انتباه النساء ودفعيف نحو اتخاذ قرار الشراء، فعندما يُعرض المنتج ضمف وصفات الطبخ 
بشكؿ عممي ويكوف ىناؾ تعميؽ مف الطياة عميو فإف النساء يروف كيفية استخدامو ويقتنعفَ 

لمدمجة بفوائده دوف أف يشعرف بأنيف يتعرضف لإشيار مباشر، فيذا النوع مف الإشيارات ا
المرأة وتتابعو باىتماـ  وياؽ تثؽ فيداخؿ حصص الطبخ يكوف أكثر تأثيرًا لأنو يظير في س

أكثر قوة يعتبر مما يجعمو وسيمة فعالة في التأثير عمى سموكيا الشرائي بطريقة غير مباشرة و 
 مف الإشيارات التقميدية.

ب مع الخصوصية كما بينت الدراسة أىمية توجيو الإشيار التمفزيوني بما يتناس
الثقافية والاجتماعية لممرأة الجزائرية، مع التأكيد عمى ضرورة احتراـ عقلانية النساء 
المشاىدات ويجب عمى المعمنوف عدـ الاعتماد عمى الأساليب الإيحائية المبالغ فييا التي قد 

 تُضعؼ مف مصداقية الرسالة الإشيارية عمى المدى الطويؿ.



 

 

ىذه الدراسة قد أسيمت ولو بشكؿ متواضع في إثراء المعارؼ وختامًا، نأمؿ أف تكوف 
الخاصة باتخاذ القرار الشرائي لدى النساء الجزائريات، وأنيا قد شكمت أرضية أولية لدراسات 

 الشرائي القرارلاحقة تبحث في أبعاد أعمؽ لمعلاقة بيف مشاىدة الإشيار التمفزيوني واتخاذ 
 تيف في ظؿ التطورات الإعلامية المتسارعة.الخاص بنساء الجزائريات واىتماما

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 التوصيات

 التالية: التوصيات أقترحانطلاقًا مف نتائج الدراسة وتحميؿ البيانات الميدانية، 
دراسة الإشيار مف منظور سيميولوجي لتحميؿ الرموز، المغة، الألواف والصور  -1

 المستخدمة مما يسمح بفيـ أعمؽ لكيفية بناء المعنى وتأثير الرسائؿ الإيحائية عمى المتمقي.
مقارنة تأثير الإشيار التمفزيوني بإعلانات وسائؿ التواصؿ الاجتماعي أو المنصات  -2

الوسيط الأكثر فاعمية في التأثير عمى سموؾ المستيمؾ في السياؽ الرقمية، بيدؼ تحديد 
 الجزائري.

عتماد عمى الجمع بيف التحميؿ النظري والدراسة الميدانية لفيـ تأثير أنصح الطمبة بالا -3
 الإشيار بشكؿ متكامؿ وواقعي.

خلاؿ التركيز الاىتماـ بمضاميف الإشيار التمفزيوني الموجو لممرأة الجزائرية، وذلؾ مف  -4
 عمى عناصر الجذب البصري والمغوي التي تتماشى مع خصوصياتيا الثقافية والاجتماعية.

تعزيز مصداقية الإشيار مف خلاؿ تقديـ معمومات حقيقية وواقعية عف المنتجات وتفادي  -5
 المبالغة في العروض الدعائية التي قد تضر بصورة العلامة التجارية عمى المدى الطويؿ.

التنويع في الأساليب الإقناعية المستخدمة في الإشيار )العاطفية، المنطقية، الرمزية(  -6
 لمخاطبة مختمؼ شرائح النساء، باختلاؼ مستوياتيف التعميمية والاجتماعية.

إجراء دراسات دورية حوؿ تأثيرات الإشيار التمفزيوني عمى سموؾ المستيمؾ الجزائري،  -7
 تسويؽ إعلامية أكثر دقة وتأثيرًا.مف أجؿ تطوير استراتيجيات 

، فييا كمية مف TVالقياـ ببرامج تمفزيونية تفاعمية مثؿ تمؾ التي تبث عمى قناة سميرة  -8
شراكو في تقييـ المنتجات المعروضة لزيادة  التفاعؿ مع الجميور عف طريؽ اتصالات، وا 

 التأثير والثقة في النساء.

 



 

 

 

 

 

 

المصادر قائمة 
 المراجعو 

 

 

 

 

قائمة المصادر 
 والمراجع



 

 

 أولا: المراجع بالمغة العربية

 القواميس والمعاجم.1

، المكتبة الإسلامية لمطباعة والنشر "قاموس معجم الوسيط"إبراىيـ مصطفى وآخروف:  -1
 .1972والتوزيع، تركيا، 

 .1990، 3، دار صادر، بيروت، الطبعة الأولى، المجمد ”لسان العرب“ابف منظور:  -2
، دار النفائس 1، ط"معجم مصطمحات الدعوة والإعلام السياسي"الزيدي طو أحمد:  -3

  .2009لمنشر والتوزيع، الأردف، 
، القاىرة 1، القاىرة لمنشر والتوزيع، ط"القاموس الجديد لمطلاب"بف ىادية عمي وآخروف:  -4

 .1979)مصر(، 
 .2004الدعوة، القاىرة،  ، دار2، الجزء ”المعجم الوسيط“مجمع المغة العربية،  -5

 .الكتب0

، د.ط، دار أكسفورد، ”الاقتصاد السموكي واتخاذ القرارات الشرائية“أكرلوؼ جورج:  -1
2015. 

، 1، طالإعلان وسموك المستيمك: بين النظرية والتطبيق"أبو طعيمة حساـ فتحي: " -2
 2008دار الفاروؽ لمنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 

"الإعلانات والتصميم، ابتكار الأفكار الإبداعية في أرويف لاندا، ترجمة صفية مختار:  -3
 2017، د.ط، مؤسسة ىنداوي سي آي سي، وسائل الإعلام"

، منشورات الجامعة الافتراضية السورية، د.ط، "نظريات الإعلام والاتصال"الحاج كماؿ:  -4
 2020د.د،



 

 

، د.ط، دار البازوري لمنشر والتوزيع، فاىيم معاصرة""التسريق، أسس ومالبكري ثامر:  -5
 2006عماف، 

، د.ط، الزاوية "البحث العممي وتطبيقاتو الإحصاء الرياضي"الضمد عبد الستار حبار:  -6
 .2002دار الشموع الثقافية، 

 2008، د.ط، دار الراية، ”قوة التفكير“الفقي ابراىيـ:  -7 
، الدار 1، طحديث: مبادئو، إدارتو وبحوثو""التسويق الالعلاؽ بشير عباس:  -8

 2004الجماىيرية لمنشر والتوزيع والإعلاف، بنغازي، 

، "أساسيات وتطبيقات الترويج الالكتروني والتقميدي مدخل متكامل"العلاؽ بشير:  -9
 2008الطبعة العربية، دار البازوري العممية لمنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 

"البحث العممي أسسو اـ احمد، صالح عمي عبد الرحيـ: الديممي حسف عص -10
 2014، د.ط، دار الرضواف لمنشر والتوزيع، الأردف، عماف، ومناىجو"

، د.ط، دار "الأسس العممية لمتسويق الحديث: مدخل شامل"الطاني حميد وآخروف:  -11
 2005وري العممية لمنشر والتوزيع، الياز 
"الاتصالات التسويقية المتكاممة مدخل كري: الطاني حميد، أحمد شاكر العس -12

 .2008، الطبع العربية، دار اليازوري لمنشر والتوزيع، الإسكندرية، استراتيجي"

، 1، ط"الفنون الإذاعية والتمفزيونية: فمسفة الإقناع"الطائي مصطفى حميد كاظـ:  -13
 2007دار الوفاء لدنيا الطباعة والنشر والتوزيع، الإسكندرية، 

"، د.ط، "مناىج البحث العممي أساسيات البحث العمميالحمداني موفؽ، وآخروف:  -14
 2006مؤسسةالوراؽ لمنشر والتوزيع، الأردف، عماف، 



 

 

"إستراتيجية الإعلان والاتجاىات الحديثة في تطوير الأداء المحمدي سعد ريحاف:  -15
 2013ماف، الأردف،، الطبعة العربية، دار اليازوري لمنشر والتوزيع، عالمؤسسي"

، دار 2، ط"الإعلان مدخل تطبيقي"الغالبي طاىر محسف، أحمد شاكر العسكري:  -16
 2006وائؿ لمنشر والتوزيع، الأردف، 

 .1997، د.ط، مكتبة غريب، "الإعلان"السممي عمي:  -17

، د.ط، دار اليازوري "الإعلان الفعال "منظور تطبيقي متكامل"الزعبي عمي فلاح:  -18
 .2009مية لمنشر والتوزيع، عماف، الأردف، العم
 .1998، سمسمة الكتاب الجامعي، 2، ط"التسويق"الجعفري محمد الناجي:  -19
، د.ط، دار ”سموك المستيمك واتخاذ القرار الشرائي“الصيرفي محمد عبد الفتاح:  -20

 .2012الفكر الجامعي، 
، المكتب والمنيج والإجراءات" "البحث العممي: التصميمالغريب محمد عبد الكريـ:  -21

 .2013، محطة الرمؿ، الإسكندرية،2الجامعي الحديث، ط

، دار الكتب، الجميورية 3، ط"مناىج البحث العممي"المحمودي محمد سرحاف عمي:  -22 
 .2019اليمنية صنعاء، 

، لمكتب العربي لممعارؼ، القاىرة، 1،ط"أساسيات الإعلان"التائب مسعود حسيف:  -23
 .2017 مصر،

  ، د.ط، دارالإعلان، أسسو، وسائمو وفنونو"الحديد منى سعد، سموى إماـ عمي: " -24
 .2005المصرية البناتية، القاىرة، 

، د.ط، دار النيضة العربية، نظريات الاتصال"الطرابيشي ميرفت، عبد العزيز السيد: " -25
 .2006القاىرة، 



 

 

، دار الكتاب الجامعي، العيف، العمميمناىج البحث المشيداني اسعد سمماف:  -26
 .2017الإمارات العربية،

استخدام الكوميديا في الإعلان التمفزيوني وتأثيرىا عمى الحمامصي مروى مرتضى:  -27
 .2014، القاىرة،الطفل، المكتب العربي لممعارف

 .2010، د.ط، شركة الشياب، الجزائر،"أستاذ المرأة"البيحاني محمد بف سالـ:  -28

 .2010، د.ط، دار الفكر العربي،"الإدارة، مفاىيم وأساليب"وجيو سف محمد:  -29

، عالـ الكتب، القاىرة، 5، ط"عمم النفس الاجتماعي"زىراف حامد عبد السلاـ:  -30
1984. 

، عالـ 2، ط"تخطيط الحملات الإعلانية واتخاذ قرارات الإعلانات"حسيف سمير محمد:  -31
 .1993الكتب، القاىرة، مصر،

، مكتبة الإنجمو مصرية، 3، ط "وسائل الإعلام والتنمية الاجتماعية"طمعت شاىيناز:  -32
 .1995القاىرة،

، الدار 1، ط"أساليب الإقناع الإداري ترجمة مركز التعريب والبرمجة"كيت كيناف:  -33
، بيروت، لبناف،   .1996العربية لمعموـ

ة لمنشر ، دار أسام1، طي: التصميم والإنتاج""الإعلان التمفزيونممدوح صادؽ رانيا:  -34
 .2012والتوزيع، الأردف، عماف،

، د.ط، عالـ الكتب، القاىرة، ظريات الإعلام واتجاىات التأثير""نمحمد عبد الحميد:  -35
1995. 



 

 

، د.ط، دار الشروؽ، "الإعلان الفعال، تجارب محمية ودولية"مصطفى محمد محمود:  -36
 .2004عماف، الأردف، 

، دار العالمية لمنشر والتوزيع، الجيزة، 1، ط"التمفزيون والطفل"مزيد محمود أحمد:  -37
2008. 

د.ط، منشورات الجامعة الافتراضية  ،"الإعلان الإذاعي والتمفزيوني"معراوي أميمة:  -38
 2020السورية، 

 ، د.ط، مؤتمر لمنشر، الجزائر،منيجية إعداد البحوث العممية""مصباح عامر:  -39
2006. 

 2013د.ط، ديواف المطبوعات الجامعية، ،سموك المستيمك المعاصر""نوري منير:  -40

، "التسويق والفراغ:الأدوار التسويقية وسموك المستيمك"عرفة أحمد، سمية شمبي:  -41
 1996د.ط، سمسمة الإدارة لدحر الفراغ الإداري، 

، مركز التعميـ المفتوح 1، طالإعلام""صفوت العالم: مقدمة في عبد العزيز سامي:  -42
 2004كمية الإعلاـ، جامعة القاىرة، 

"أساليب البحث العممي النظرية  اف ربحي مصطفى، غنيـ محمد عثماف:عمي -43
 2013ء لمنشر والتوزيع، الأردف، عماف،، دار الصفا5، طوالتطبيق"

الراية لمنشر  دار ،1، ط"الإعلان التجاري:المفاىيم والأىداف"عبد حسيف محمد:  -44
 2015والتوزيع، عماف،



 

 

، دار أسامة لمنشر والتوزيع، 1، ط"الاتصال والإعلام التسويقي"عواد فاطمة حسيف:  -45
 .2011الأردف، 

، دار 16، ط"مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق"عزاـ زكريا أحمد:  -46
 2025 المسيرة لمطباعة والنشر،

، "إدارة تسويق )تحميل، تخطيط، رقابة(صميعدي محمود جاسـ، محمد رشاد يوسؼ:  -47
 2007ردف،مناىج لمنشر والتوزيع، عماف ، الأ، دار ال2ط

، المكتبة الأكاديمية، 1، ط"فن الإعلان والصورة الصحفية"قريعي أحمد موسى:  -48
 2011القاىرة، مصر،

السوق والمستيمكين: من الدراسات التسويقية عمى معرفة "قيو كاتريف: "التسويؽ:  -49
، مجد المؤسسة الجامعية لمدراسات والنشر 1ترجمة وردية واشد، ط الخيارات الإستراتيجية"

 2008والتوزيع، بيروت، لبناف، 

، د.ط، دار وائؿ لمنشر والتوزيع، الأردف، "مبادئ التسويق": رضواف المحمود العمر -50
2008. 

، د.ط، "البحث العممي الخطوات المنيجية لإعداد البحوث الاجتماعية" شفيؽ محمد: -51
 1998المكتب الجامعي الحديث، مصر، الإسكندرية، 

 .الرسائل الجامعية0

دراسة تحميمية في مضموف  "الاستمالات الإقناعية في الإعلان المتمفز"ابرادتشة سعيدة:  -1
الإعلاـ والاتصاؿ، كمية العموـ الإنسانية ، مذكرة ماستر، قسـ عموـ MBCإعلانات قناة 

 2008-2009والاجتماعية، جامعة منتوري، قسنطينة، 



 

 

: "أثر أبعاد جودة الخدمات الالكترونية عمى القرار الشرائي المجالي عبد المّّٰو قايد -2
دراسة حالة شركة في الأردف، رسالة ماجستير، قسـ إدارة  لعملاء مواقع التجارة الالكترونية"

 2016لأعماؿ، كمية الأعماؿ، جامعة الشرؽ الأوسط، الأردف، ا

دراسة الإعلان التمفزيوني والسموك الاستيلاكي" فيروز: " بومعزة إيماف،بف شايطة -3
ميدانية عمى عينة مف مشاىدي قناة الشروؽ الجزائرية جيجؿ، مذكرة مكممة لنيؿ شيادة 

لاقات عامة، قسـ الإعلاـ ماستر في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، تخصص اتصاؿ وع
 2018والاتصاؿ، جامعة محمد الصديؽ بف يحي، جيجؿ، 

"تأثير تطبيقات التسويق العصبي في القرارات الشرائية لممستيمك من بورزاؽ آسيا:  -4
دراسة بعض العلاقات التجارية، أطروحة دكتوراه، قسـ العموـ  خلال الرسائل الإعلامية"
تصادية والتجارية وعموـ التسيير، جامعة حسيبة بف بوعمي، الشمؼ، التجارية، كمية العموـ الاق

2019 

 "تأثير الضوابط الإسلامية عمى القرار الشرائي لممستيمك الجزائري"بساس حسيف:  -5
دراسة حالة عمى عينة مستيمكيف مف مدينة سطيؼ، مذكرة ماجستير، قسـ العموـ التجارية، 

 2016-2017وعموـ التسيير، جامعة سطيؼ، سطيؼ، كمية العموـ الاقتصادية والتجارية 

" دراسة "أثر الإشيار عمى سموك المستيمك النيائيبودراؼ ريمة، رشيدة موساوي:  -6
ميدانية لشركة موبيميس، مذكرة ماستر، قسـ العموـ التجارية، كمية العموـ الاقتصادية 

 2014/2015 والتجارية وعموـ التسيير، جامعة أكمي محند أولحاج، البويرة،

، مذكرة "الإشيار التمفزيوني وعلاقتو بالثقافة الاستيلاكية لممرأة الجزائرية"بيموؿ رقية:  -7
 2021/2022ماستر، كمية العموـ الإنسانية والاجتماعية قسـ الإعلاـ والاتصاؿ، جيجؿ، 



 

 

( الفضائية الناطقة بالمغة Huda"الأساليب الإذاعية في قناة )بوزيدة فيروز:  -8
، قسـ الدعوة والإعلاـ والاتصاؿ، كمية أصوؿ الإنجميزية" دراسية تحميمية، مذكرة ماجستير"
 2013-2014الديف، جامعة الأمير عبد القادر، قسنطينة، 

" عمى سموك المستيمك MBC"تأثير الإعلانات التمفزيونية في قنوات بمفوؿ فاطمة:  -9
ذكرة ماستر، قسـ عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، دراسة ميدانية لعينة مف سكاف ولاية المسيمة، م

 2015-2016كمية العموـ الإنسانية والاجتماعية، جامعة محمد بوضياؼ، المسيمة، 

"أثر الولاء للاسم والعلامة التجارية عمى قرار شراء المستيمك بوتويزة موسى:  -10
، كمية العموـ ،أطروحة دكتوراه مقدمة لنيؿ شيادة الدكتوراه، قسـ عموـ لتسييرالنيائي"

 2016-2017الاقتصادية والتجارية وعموـ التسيير، جامعة حسيبة بف بوعمي، الشمؼ، 

دراسة حالة العلامة  تأثير العلامة التجارية عمى سموك المستيمك""جاري الصالح:  -11
، مذكرة ماجستير، قسـ التجارية لمؤسسة نقاوس لممشروبات الغازية والمصبرات الغدائية"

التسيير، كمية العموـ الاقتصادية وعموـ التسيير والعموـ التجارية، جامعة محمد عموـ 
 .2007-2008بوضياؼ المسيمة، 

"تأثير الإشيار التمفزيوني في السموك الاستيلاكي لدى الفتاة جيلالي فاطمة:  -12
جامعة  ،أطروحة دكتورا، قسـ عمـ الاجتماع، كمية العموـ الاجتماعية والإنسانية،الجزائرية"

 .2017-2016آبو بكر بمقايد، تممساف، 

دراسة "تأثير الإشيار التمفزيوني عمى سموك المستيمك الجزائري" دحدوح أمنية:  -13
ميدانية لشباب مدينة عنابة، أطروحة دكتوراه في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، قسـ الاتصاؿ، 

  .2014، 3كمية الإعلاـ والاتصاؿ، جامعة الجزائر 



 

 

دراسة تطبيقية عمى سوؽ  تأثير الإشيار عمى سموك المستيمك""زىيوة كريمة:  -14
السيارات بولاية قسنطينة"، أطروحة دكتوراه، قسـ العموـ الاقتصادية، كمية العموـ الاقتصادية 

 .2015-2016والتجارية وعموـ التسيير، جامعة عبد الحميد ميري، قسنطينة، 

 امل الموقفية المؤثرة في قرار الشراء لدى المستيمك""دراسة العو طحطاح أحمد:  -15
، أطروحة دكتوراه، قسـ العموـ التجارية، ء الملابس لدى المستيمؾ الجزائريدراسة حالة الشرا

 2016-2015كمية العموـ الاقتصادية والتجارية وعموـ التسيير، جامعة الجزائر 

سموك المستيمك الجزائري تأثير "تأثير سياسة الاتصال الدولي عمى طيبي أسماء:  -16
، مذكرة ماجستير ، قسـ سياسة الاتصال دانون عمى سموك استيلاك المواطن الجزائري"

العموـ التجارية، كمية العموـ الاقتصادية والتسيير والعموـ التجارية، جامعة أبو بكر بمقايد، 
 2009-2010تممساف، 

دراسة حالة الجزائر، مذكرة  ت المقمدة"سموك المستيمك اتجاه المنتجالسود راضية: " -17
ماجستير، قسـ العموـ لتجارية، كمية العموـ الاقتصادية وعموـ التسيير، جامعة منتوري، 

 .2009-2008سنطينة، 

دور الدعاية والإعلان في تحقيق نمو رأس المال لمنادي المحترف موساوي أماؿ: " -18
، أندية كرة القدـ لمرابطة الأولى دانية عمىدراسة مي من خلال جمب إعادة استثمار الرصيد"

ياضية، جامعة أطروحة دكتوراه، تخصص إدارة التسيير الرياضي، معيد التربية البدنية والر 
 2017، ، الجزائر3الجزائر 

 "الإعلان التمفزيوني الأخضر وأثره عمى السموك الشرائي لممستيمك"مرعوش إكراـ:  19
دراسة ميدانية لعينة مف المجتمع الجزائري حوؿ اقتناء الأجيزة الكيرومنزلية الصديقة لمبيئة، 



 

 

-2015، 1أطروحة دكتوراه، قسـ العموـ الاقتصادية والتجارية وعموـ التسيير، جامعة باتنة 
2016 

"دور الإشيار الإذاعي المحمي في التأثير عمى سموك مساعد إكراـ وآخروف:  -20
دراسة تحميمية عمى عينة مف المجتمع القالمي، مذكرة ماستر، قسـ عموـ الإعلاـ  ك"المستيم

، قالمة، 1945ماي  8والاتصاؿ وعمـ المكتبات، كمية العموـ الإنسانية والاجتماعية، جامعة 
2019-2020 

"تأثير النشاط الترويجي في عممية اتخاذ القرار الشراء لممنتجات نشاد عز الديف:  -21
الجزائر لمسيارات"، مذكرة ماجستير، قسـ  Toyotaدراسة حالة منتجات مؤسسة  ة"المعمر 

عموـ التسيير، كمية العموـ الاقتصادية والعموـ التجارية وعموـ التسيير، جامعة الدكتور يحي 
 .2012-2011فارس، المدية، 

رار الشرائي أساليب الإقناع في الإشيار التمفزيوني وتأثيرىا عمى القسمطاني فضيمة: " -22
، مذكرة لنيؿ شيادة الماستر شعبة عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، جامعة حسيبة بف لممرأة العاممة"
 .2020-2019بوعمي، شمؼ، 

الإشيار والطفل" دراسة تحميمية للانماط الاتصالية داخل الاسرة من سوطاح سميرة: " -23
، أطروحة دكتوراه، قسـ طفل"خلال الومضة الإشيارية وتأثيرىا عمى السموك الاستيلاكي لم

عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، كمية العموـ الإنسانية والاجتماعية، جامعة باجي مختار، عنابة، 
2010-2011 

"الأساليب الإقناعية في الرسالة الإشيارية عبد المالؾ سمية، بوكحيؿ فاطمة:  -24
الومضات الإشيارية بقناة دراسة تحميمية سيميولوجية عمى عينة مف  وأبعادىا السوسيوثقافية"



 

 

"، مذكرة ماستر، قسـ عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، كمية العموـ الإنسانية TVلشروؽ 
 .2019-2018والاجتماعية، جامعة محمد الصديؽ بف يحي، جيجؿ، 

 "استخدامات الإعلانات الالكترونية في تحفيز سموك المستيمك"عساسي كريمة:  -25
مي متجر توب شوب لمتسوؽ عبر الفايسبوؾ في دراسة مسحية عمى عينة مف مستخد

الجزائر"، مذكرة ماستر، قسـ العموـ الإنسانية، كمية العموـ الإنسانية والاجتماعية، جامعة 
 2014-2015محمد خيضر، بسكرة، 

"الإعلان التمفزيوني ودوره في تحفيز السموك الشرائي لممراة عادؿ ىدى طو الغرب:  -26
ة، أطروحة دكتوراه، قسـ العلاقات العامة، كمية الإعلاـ، جامعة بغداد، دراسة ميداني العراقية"
2015. 

دراسة تحميمية لمرسالة الإشيارية في  "الرسالة الإشيارية في ظل العولمة"فتور بسمة:  -27
نموذجا"، مذكرة ماجستير في الاتصاؿ والعلاقات BCالفضائيات العربية قناة الشرؽ الأوسط 

الإعلاـ والاتصاؿ، كمية العموـ الاجتماعية والإنسانية، جامعة منتوري العامة، قسـ عموـ 
 .2007-2008قسنطينة، 

، دراسة ميدانية عمى "الإعلان التمفزيوني وتاثيره عمى سموك المستيمك"صفياف تقية:  -28
عينة مف طمبة الإعلاـ والاتصاؿ، مذكرة مكممة لشيادة الماستر في عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، 

 2013اتصاؿ، جامعة المسيمة،  تخصص

"الأساليب الإقناعية في الإشيار التمفزيوني عبر القنوات قفايفية رزيقة وآخروف:  -29
، مذكرة ماستر، قسـ عموـ الإعلاـ MBC1دراسة تحميمية كمضموف إشيارات قنوات  العربية"

، 1945ماي  08والاتصاؿ وعمـ المكتبات، كمية العموـ الإنسانية والاجتماعية، جامعة 
 .2016-2017قالمة، 



 

 

الأساليب الإقناعية والقيم في إشيار التمفزيون الجزائري تحميل مضمون رجـ جنات: " -30
دراسة ميدانية لعينة مف الجميور بمدينة  عينة من الإشيارات التي تبثيا التمفزة الجزائرية"

والاتصاؿ، جامعة الجزائر سطيؼ، أطروحة دكتوراه، قسـ عموـ الإعلاـ، كمية عموـ الإعلاـ 
 .2012-2013، الجزائر ، 3

دراسة ميدانية  أثر الإعلان عمى اتخاذ قرار الشراء لمواد التنظيف""توامي فيصؿ:  -31
لعينة مف ربات البيوت لولاية المدية"، مذكرة ماجستير قسـ العموـ لتجارية، كمية العموـ 

 .2014-2015معة لونيسي عمي، البميدة، الاقتصادية والعموـ التجارية وعموـ التسيير، جا

"أثر الخداع التسويقي في عناصر المزيج التسويقي عمى قرار الشراء تبوب يوسؼ:  -32
دراسة حالة المستيمؾ الجزائري، أطروحة دكتوراه، قسـ العموـ الاقتصادية،  لدى المستيمك"

 2018بوقرة، بومرداس،  كمية العموـ الاقتصادية والتجارية وعموـ التسيير ، جامعة محمد

"تأثير الإشيار التمفزيوني عمى السموك ضيؼ المّّٰو سعيد، مشيغؿ صييب:  -33
، مذكرة ماستر، قسـ عموـ الإعلاـ والاتصاؿ، كمية العموـ الاستيلاكي لمطالبة الجزائرية"
 2022، قالمة، 1945ماي  08الإنسانية والاجتماعية، جامعة 

 الشراء عمى القرارات الشرائية في المؤسسات الصناعية""أثر مركز غريب الطاوس:  -34
دراسة حالة مجموعة مف المؤسسات الصناعية بولاية تبسة، أطروحة دكتوراه، قسـ عموـ 

 2016-2017التسيير، جامعة باجي مختار، عنابة، 

 .المجلات والدوريات2

الإعلان التمفزيوني الإستمالاتالإقناعية المستخدمة في العادلي مرزوؽ عبد الحكـ: " -1
دراسة ميدانية تحميمية، المجمة العممية لبحوث العلاقات  "التجاري واتجاىات الجميور نحوىا

 2017العامة والإعلاف، العدد العاشر، جامعة سوىاف، 



 

 

، "الإشيار التمفزيوني والقيم الاجتماعية عند المرأة الجزائرية"بوزياف محمد شريفة:  -2
دارة   2016، 2الموارد البشرية، العدد التاسع، جامعة لونيسي عمي البميدة مجمة التنمية وا 

"الدرسات السابقة أىميتيا وكيفية توظيفيا في بحوث العموم يحياوي إبراىيـ:  -3
، جامعة محمد لاميف دباغيف، سطيؼ، 1، مجمة عموـ الإنساف والمجتمع، العدد الاجتماعية"

2012. 
، 92، مجمة الفكر العربي، العدد ثيره في المغة العربية""الإعلان وتأنور الديف عصاـ:  -4

1998. 

 ثانيا: المراجع بالمغة الإنجميزية

 .الكتب1

8- ibnabudulKhaled- rahman al jeraisy: consumer behavior, an analytical 

study the saudifamilyispurchase decision, 3 rd edition, king fand national 

library cataloging in publication data; riyadh; 2008. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الملاحق



 

 

 جامعة مولود معمري تيزي وزو

 كمية العموم الإنسانية والاجتماعية

 قسم العموم الإنسانية

 فرع عموم الإعلام والاتصال

 استمارة استبيان حول 

 

 استمارة استبيان بعنوان:

 استن
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المقيمات بولاية  TVدراسة ميدانية عمى عينة مف متتبعات اشيار شكولاطة "الوجداف" المعروض في قناة سميرة 
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  المحور الأول: البيانات الشخصية

                                        50 -41                   40-31         30-21             20-18: السن-1
 سنة فما فوؽ 51

 ضعيؼ متوسط: جيد                المعيشي المستوى -2

ت             : عاممةالمينية الحالة -3  متقاعدة‌ماكثة‌بالبٌ

"الوجدان" ةتشكولا بومرداس لإشيار بولاية  مقيماتالمحور الثاني: معدل تعرض النساء الجزائريات ال
 TVالمعروض في قناة سميرة 

 في اليوم: tvما معدل مشاىدتك لقناة سميرة  .1

 ساعةأكثر مف            إلى ساعة  دقيقة 30 مفدقيقة             30أقؿ مف 

بمشاىدتو ىل تقومين: TVة "الوجدان" أثناء مشاىدتك لقناة سميرة عندما يظير إشيار شكولات .0
ج          تشاىدينو وتستمعيف جيدا لتعميقات الطياة ـ كبير وتركزيف عمى تفاصيؿ المنتباىتما

 نحو المنتوج                 تشاىدينو، لكف دوف أي اىتماـ         
مع إشيار  بكثرة بالمقارنةTVة "الوجدان" عمى قناة سميرةىل يتم عرض إشيار شكولات .3

 :لمنتوجات أخرى

 لا، لا أشعر أنو متكرر           نعـ، يظير بكثرة          نعـ، لكف بمعدؿ طبيعي  

 :شكل في TVعمى قناة سميرة" الوجدانة "تإشيار شكولا  نديىل تشاى .  4

نامج طبخ معيف ويكوف مبر كخلاؿ تعرض         برامج الطبخ   عف تماما فواصؿ إشيارية مستقمة  -
 شيار باسـ الجية الراعية الإ

 



 

 

في TVالمعروض عمى قناة سميرة " الوجدانة "تشكولا  مشاىدة إشياركثافة المحور الثالث: تأثير 
 .بولاية بومرداس مقيماتالصورة الذىنية لممنتوج عند النساء الجزائريات التشكيل 

ة تىل تعتقدين بأن تكرار مشاىدة الإشيار في القناة ساعد في تكوين صورة إيجابية عن شكولا -1
 "الوجدان":

 نعـ، إلى حد ما            لا، لـ يتغير رأي       نعـ، أصبحت أكثر اىتماما بو       

ة "الوجدان" عدة مرات )يمكن اختيار أكثر تما أكثر عنصر عمق في ذىنك بعد مشاىدة إشيار شكولا -2
 من إجابة(:

شكؿ المنتوج وطريقة تقديمو وتصويره               الموسيقى والمؤثرات البصرية        العبارات 
المستخدمة            الشخصيات المستخدمة        تجربة الطاىي لممنتوج عمى المباشر         الترويجية
 مميز           أخرى اذكرىا.............. ءلا شي

عمى  شيار الخاص بيا" المعروض في السوق تتذكرين الإالوجدانة "تشكولا جىل عندما ترين منت --3
 القناة:

 نعـ، بشكؿ كبير              نعـ، ولكف بشكؿ طفيؼ             لا، لـ يؤثر عمي             

في اتخاذ  TVة "الوجدان" المعروض عمى قناة سميرة تأثير مشاىدة إشيار شكولاتالمحور الرابع: 
 بولاية بومرداسلمقيمات عند النساء ا القرار الشرائي

 :شرائوبفي الإشيار كافية لإقناعك  ة"الوجدان"منتج شكولاتالمعمومات المقدمة عن بأن ىل تعتبرين -1

 لا               إلى حد مانعـ             -

 :ىل تركزين أكثر عمىعمى قناة سميرة " الوجدانة "تاىدين الإشيار التمفزيوني لشكولا عندما تش-2

 أخرى اذكرىا ...............           المعمومات الغذائية            تصميـ المنتج



 

 

ة "الوجدان" بعد مشاىدة الإشيار )يمكن اختيار أكثر من الذي يدفعك أكثر إلى شراء شكولات ما -3
 إجابة(:

السعر    ج               الفضوؿ لتجربة المنت            ج والمعمومات المقدمة عنو      جودة المنت-
ج المباشرة في البرنامج           و الأصدقاء          تجربة المنتالمعقوؿ             توصية مف العائمة أ

 الثقة في القناة وطباخييا           لا شيء، قراري كاف مستقلا عف الإشيار 

 في شرائيا: ة "الوجدان"، ىل تحسين برغبة فوريةشاىدة الإشيار التمفزيوني لشكولاتبعد م -4

 نعـ، لأف الإعلاف مقنع بصريا وعاطفيا

 نعـ، لأف الإعلاف قدـ معمومات كافية عف جودة المنتج

 لا، لـ أتأثر بالإشيار التمفزيوني

عمى  TVة "الوجدان" كمنتج مستخدم في برامج الطبخ عمى قناة سميرة كيف يؤثر ظيور شكولات -2
 قرارك في تجربتيا:

 يزيد مف ثقتي في جودتيا ويحفزني عمى شرائيا               يجعمني أكثر فضولا لتجريبيا       

 لا أعتقد أف استخداـ المنتوج في برامج الطبخ يعكس جودتو الفعمية  

ة "الوجدان" داخل برنامج الطبخ عمى لمستخدم في التجربة الحية لشكولاتكيف يؤثر أسموب الإقناع ا-6
 بشرائيا:قرارك 

يساىـ بشكؿ كبير في إقناعي، خاصة عندما يعمؽ الطاىي عمى جودتو           أحتاج إلى المزيد مف 
 المعمومات قبؿ شراءه         لا، لـ أتأثر بو إطلاقا لكوني أعتمد عمى تجربتي الشخصية

 

 



 

 

"الوجدان" في وصفة ة طبخ عمى قناة سميرة يستخدم شكولاتإذا شاىدت أحد الطياة في برنامج  -0
 معينة، ىل ستكونين أكثر ميلا لتجربتيا بنفسك:

نعـ، لأنني أثؽ في اختيار الطياة المحترفيف وأرغب في تجربة المنتج         ربما، لكنني أحتاج إلى 
                                                   ج أولا         لا، أفضؿ استخداـ منتجات أخرى              اء المستخدميف وتجربتيـ مع المنتمعرفة آر 

 لا أتابع برنامج الطبخ، لذلؾ لا يؤثر ذلؾ عمى قراري الشرائي

 ة الوجدان بعد مشاىدة الإشيار، فما السبب الرئيسي حسب رأيك:شتري منتج شكولاتإذا لم ت -0

لا استند إلى الإشيار      ةأفضؿ أنواع أخرى مف الشكولات     لـ اقتنع بمكوناتو أو جودتو      
 التمفزيوني في قراراتي الشرائية

 

 

 

 

 

 

 شكرا عمى تعاونكن                                                                           

 
 



 

 

 



 

 

 


