
 الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية
République Algérienne Démocratique et Populaire 

 وزارة التعميم العالي و البحث العممي
Ministère de l'Enseignement Supérieur et de la Recherche Scientifique 

 

  المسيمة محمد بوضيمف جامعة
 وعموم التسيير العموم الاقتصادية والتجاريةكمية 
 عموم التسييرقسم: 

 
 

 :المذكرة عنوان

 
 مقدمة ضمن متطمبات نيل شهادة ماستر أكاديمي في عموم التسييرمذكرة 

 إستراتيجية وتسويق. :تخصص
 :الأستاذ تحت إشراف                                                    : ةمن إعداد الطالب   

  جباري عبد الوهاب                                                          بن زيان فهيمة

 
 

 لجنة المناقشة
 رئيسا جامعة المسيمة تاهمي نادية/ ةالدكتور 

 مشرفا ومقررا جامعة المسيمة / جباري عبد الوهابلدكتورا
 مناقشا جامعة المسيمة / بن البار سعدالدكتور

 
 2016/2017السنة الجامعية: 

 عمى التمفزيونية الإعلانات في المشاهير استخدام أثر
 .التجميل مستحضرات شراء قرار

 ـ المسيمة ينةمد سيدات من عينة دراسة ـ

Université Mohamed Boudiaf M'SILA 

Faculté des Sciences Economiques, 

commerciales  et des Sciences de Gestion 

Département : Sciences de Gestion  

 



 

 داءـــــــــــــــإه
 إلى أبِ ًأيِ أطال الله في عًشهما؛ -

 إلى إخٌحِ ًأخٌاحِ الأعضاء؛ -

 إلى صًجِ سفْق دسبِ انظبٌس؛ -

 إلى أيم حْاحِ ًأصىاس بسخاَِ بنخاُ سؤٍ ًٌَس؛ -

 إلى طذّقاحِ الأحباب؛ -

 قذيج لي انعٌٌ ًكم شفاه قانج خيرًا.إلى كم ّذ  -

 

 

 

 

 



 شكر وتقدير

 أحقذو بانشكش ًانعشفاٌ:       

 إلى الله عضًجم انزُ أيذَِ بانقٌة ًألهًني انظبر لإتداو ىزه انذساست.       

 ًأحقذو بجضّم انشكش ًانعشفاٌ نلأسخار "جباسُ عبذ انٌىاب" انزُ أششف عهَ ىزه انشسانت ًَفع بعهًو        

 ًخبرحو ًلم ّبخم عهِ بٌقخو ًَظائحو ًحٌجْياحو المسخًشة.       

 تخظض إستراحْجْت ًحسٌّق.كًا أحقذو بانشكش لجًْع أساحزة قسى عهٌو انخسْير ًبالخظٌص أساحزة        

 كهثٌوًلا ّفٌحني أٌ أشكش صيْلاحِ ىاجش، ًسدة، أسماء ًصيْهِ سهْى، دًٌ أٌ أَسَ صيْلاحِ في انعًم َبْهت،        

 َادّت، فطًْت.         

  انبحثْت. نلاسخبْاَاثكًا أشكش كم يٍ قذو لي ّذ انعٌٌ أثناء إعذاد ىزه انشسانت يٍ تحكْى ًحٌصّع        

 فيًْت                                                                                           



 المحتـــويـــــــــات

 
I 

         

 الصفحة المحتوى
 -- إهداء

 -- شكر وتقدير
  .I فهرس المحتويات
  .IV فهرس الجداول

  .V فهرس الأشكال
  .VI قائمة الملاحق
 أ ــ ه مقدمة عامة

  نظري للبحثالإطار الالفصل الأول9 
 87 تمهيد

I- 88 جماعات المرجعية وأهميتها في الدراسة التسويقية.ال 

          I-1- 88 فهوم الجماعات المرجعية.م 

          I-2- .08 خصائص ووظائف الجماعات المرجعية 

                    I-2-1- .08 خصائص الجماعات المرجعية 

                    I-2-2- .00 وظائف الجماعات المرجعية 

          I-3- .01 أسباب خضوع المستهلك للجماعات المرجعية 

          I-4- .02 أنواع الجماعات المرجعية 

II- .04 استخدام المشاهير في الإعلان التلفزيوني 

          II-1- .04 ماهية الإعلان التلفزيوني 

          II-2-  07 اختيار المشاهير.معايير 

                    II-2-1-  .07 نموذج مصداقية المصدر 

هرســــــــــــــــــالف  



 المحتـــويـــــــــات

 
II 

                   II-2-2- .08 نموذج جاذبية المصدر 

                   II-2-3-  .18 نموذج ناقل للمعاني 

           II-3- .18 استخدام المشاهير في الإعلان 

           II-4-  11 استخدام المشاهير في الإعلان التلفزيوني.ايجابيات 

III- .13 القرار الشرائي للمستهلك 

         III-1- .13 مفهوم سلوك المستهلك 

                  III-1-1- .13 تعريف السلوك 

                  III-1-2- .14 تعريف المستهلك 

                  III-1-3-  .15 تعريف سلوك المستهلك 

         III-2- .16 مراحل عملية اتخاذ القرار الشرائي 

                 III-2-1- .16 تعريف القرار الشرائي 

                III-2-2- 16 مراحل اتخاذ القرار الشرائي 

    III-3- 28 أنواع القرارات الشرائية 
    III-4-  20 المشاهير على القرار الشرائيتأثير 

  الفصل الثاني9 الإطار التطبيقي للبحث
 23 تمهيد

I- 24 تصميم ومنهجية البحث 

          I-1- .24 منهجية البحث 

          I-2- .24 طريقة جمع البيانات 

          I-3- .24 مجتمع وعينة البحث 

          I-4- .25 خصائص وسمات عينة البحث 



 المحتـــويـــــــــات

 
III 

          I-5- .26 أداة البحث وإجراءاته 

          I-6- .27 صدق وثبات الاستبانة 

          I-7- .27 خطوات تطبيق البحث ميدانيا 

          I-8- .28 المعالجة الإحصائية 

II- .عرض نتائج الدراسة 
38 

          II-1- .38 النتائج المتعلقة بالأسئلة العامة 

          II-2- .35 نتائج اختبار الفرضيات 

                   II-2-1-  .)35 اختبار التوزيع الطبيعي )اختبار كولمغروف سميرنوف 

                   II-2-2- 36 الإحصاء الوصفي لعينة الدراسة 

                   II-2-3-  .41 اختبار فرضيات الدراسة 

 46 الخاتمة.
 58 قائمة المراجع.

 53 الملاحق.
 68 الملخص

 



 المحتويات

 
V 

      

     

 الصفحة شكلعنوان ال الرقم
 ب نموذج الدراسة. 10
 01 الإعجاب بالإعلانات التلفزيونية التي يظهر فيها المشاهير.  10
 00 الاقتناع بالإعلانات التلفزيونية التي يظهر فيها المشاهير.  10
 00 درجة تصديق الإعلانات التلفزيونية التي يظهر فيها المشاهير. 10
 00 التأثر بالمشاهير في الإعلانات التلفزيونية. 10
 00 استخدام المشاهير في الإعلانات التلفزيونية يجذب الاهتمام. 10
 00 الأكثر تأثيرا على قرارك الشرائي. فئة المشاهير 10
 00 الرسم البياني للمتغير المستقل. 10
 00 سحابة النقاط للمتغير المستقل. 10
 00 نموذج الدراسة النهائي. 01

 

 

الأشكالقائمة   



 المحتويات

 
IV 

      

     

 الصفحة عنوان الجدول الرقم
 01 .تصنيف الجماعات المرجعية 10
 06 مراحل اتخاذ القرار الشرائي. 10
 14 .توزيع عينة الدراسة حسب المتغيرات الشخصية 11
 16 الثبات )ألفا كرونباخ(.معامل  12
 21 الإعجاب بالإعلانات التلفزيونية التي يظهر فيها المشاهير.  13
 20 الاقتناع بالإعلانات التلفزيونية التي يظهر فيها المشاهير.  14
 20 درجة تصديق الإعلانات التلفزيونية التي يظهر فيها المشاهير. 15
 21 التلفزيونية.التأثر بالمشاهير في الإعلانات  16
 22 استخدام المشاهير في الإعلانات التلفزيونية يجذب الاهتمام. 17
 23 فئة المشاهير الأكثر تأثيرا على قرارك الشرائي. 01
 24 اختبار الطبيعية. 00
 25 درجات الموافقة وفق مقياس ليكرت الخماسي. 00
 26 الإحصاء الوصفي لبعد المصداقية. 01
 27 .الوصفي لبعد الجاذبيةالإحصاء  02
 31 .الوصفي لبعد ناقل للمعانيالإحصاء  03
 30 الإحصاء الوصفي للقرار الشرائي. 04
 30 نتائج اختبار الفرضية الرئيسية. 05
 31 مصفوفة الارتباطات 06
 Anova. 31جدول اختبار القدرة التفسيرية للنموذج  07
 32 جدول معاملات معادلة الانحدار. 01

 

 قائمة الجداول



 المحتويات

 
VI 

      

     

 الصفحة ملاحقعنوان ال الرقم
 65 .استمارة استبيان 10

 

الملاحققائمة   



 

 

 
 

 مقدمة

 

 

 

 

 

 

 

 



 ــــــدمةمقــــــــــــــــــــــــــــــ

 
 أ‌

يعػػالتسويػػنيالا ػػويولوعنيػػولة عػػيل منػػلأل وسعػػلأل ػػنلتاتعػػلألسلوظػػلألتكونهاػػوتل سػػالتسونهػػ ل ػػنل ن ػػول وػػو ل ػػععول ةل
ة قوئهػػولةهنقػػولةتر قومقػػوثل اػػول اػػ لهػػوثل قػػاـلمػػا وتثلوعػػللسفلتسويػػنيالالتسنهػػالتحػػوالقػػنلتسواػػا لتحقعقػػ لسو وو

مغبػوتلتكيػوهعل ثلةتسػجةي لتكوو ػهلاػنتلتكوو ػوتل ط يقػلأليملوهول نلتخطعطلة طػني ل وو واػول ػوليػوواـلةتووعونػوتلةل
 صػػ يلألة عاعػػلأل ونتظػػال ػػالتسيػػنؽلتكيػػوهاؼثلسفػػوظلألسولقسػػنلظػػظفلتسويػػنياليملػػنلتكونهاػػوتل ػػنلتسل ػػ ل ػػنلتس ػػ  ل

 عػيلوػالة قػاتؼلتكيػوهعل للهوةس لواعػلأللعععهػولة ػنلسلت ػوسواول  ػل لهقػال قػاتظلثتسوينيقعلألال عئلألتسعاػ لتيعطػلأ
ل نتال نلموؿل عبعلألتووعونواملةمغبوام.

يووظلالةهووولتحوالتلاقواوـلتكوزتيال نلهب ل ونهاوتلتا اوؿلة اي ةلتسوينيال ولجاو وتلتك نععػلألاتا ػ  ثل
متلة ظعػ لر والتسعا ثلتاصػاهواثلتك ػوق ولة ػولاػول لػ ل عػيلتسقػ تملتس ػ تئ لسعايػوهعنثلةلجػنولتاوبوقػ لةتسوػ ل ل عػيلهػ ت

لسولش تالتكوو لهو نتل و وعاوؿلهطلس ونيليعواال عيلتك وق لييوخاـلسعجةي لكعنهملتكوو وت.
 عوػػدل مت ػػلأل ػػ ل لتك ػػوق ل عػػيلتكيػػوهعنلةلايػػالتا عػػو لتيػػا  لاػػنتلتسوػػ ل ل ػػنل قػػملتسعنت ػػ لتسػػ ل ػػهل عػػيل

 يػعط  لتكيػوهعنلةشػا لتكووظيػلألالتا ػنتؽثلسػنسنل يػعيلتكونهاػوتلتس   وتلتكععولأل فل  ت عهوثلظوك وعػلألتحوسعػلأل واعػزل
لنوقا لسامت لأل عنؾلتكيوهعنلةت و وؼل ةتظع لةمغبو  لةتسعا ل عيلسشبو هو.

لة وواًتل عيل ول باليملنلي حلتلإشلوسعلألتسووسعلأ:
يـل لـدس سـيدا  مدي ـة راء مستحضـرا  التممشـونيـة عفـق اـرار يؤثر استخدام المشاهير في الإعلانـا  التفزيي هل

 ؟المسيفة
لةيوبثال نلتلإشلوسعلألتس ئعيعلألمجان لأل نلتا ئعلألتس   علألةق :

  ش تال يواض تتلتسو اع لساىل عاتتل ايولألله تمل ؤل ل صاتهعلألتك وق لالتلإ واوتلتسوع زيناعلأل عي ق
 ؟لتكيععلأ

 ال يواض تتلتسو اع لساىل عاتتل ايولألش تله تملق ل ؤل لنوق علألتك وق لالتلإ واوتلتسوع زيناعلأل عي
 ؟تكيععلأ

 ل عيل لاوه لتكعونيلسعا وق لالتلإ واوتلتسوع زيناعلأ ل يواض تتلتسو اع لساىله تملق ل ؤل لموصعلأ ش تا
 ؟ل عاتتل ايولألتكيععلأ

ل
ل
ل
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 فرضيا  البحث: .1
ل: سعلأتسوو تس  فعوت ت واو  تم تكيط   تاقاتؼ  عنغ ةان  تسبال لوسعلأشس  عي سلإنو لأ
 . الزرضية الرئيسية:1 .1

اىليننال ل لقةل لاسلألسوصوئعلأللا وخاتـلتك وق لالتلإ واوتلتسوع زيناعلأل عيله تملش تال يواض تتلتسو اع لس
  عاتتل ايولألتكيععلأ.

 . الزرضيا  الزرعية:2 .1
 ل لش تا له تم ل عي لتسوع زيناعلأ لتلإ واوت لا لتك وق  لكصاتهعلأ لسوصوئعلأ ل لاسلأ لقة ل ل   يواض تتليننا

  عاتتل ايولألتكيععلأ.اىلتسو اع لس
 يننال ل لقةل لاسلألسوصوئعلأللجوق علألتك وق لالتلإ واوتلتسوع زيناعلأل عيله تملش تال يواض تتلتسو اع ل

ل عاتتل ايولألتكيععلأ.اىلس
 تاليننال ل لقةل لاسلألسوصوئعلأللخوصعلألاوه لسعاعونيلسعا وق لالتلإ واوتلتسوع زيناعلأل عيله تملش 

ل عاتتل ايولألتكيععلأ.اىل يواض تتلتسو اع لس
 :البحث متغيرا  .2

 و.01تكيوقعلألةتسوو علأل اولقنل نفحلالتس ل لمهملالزالايعطلتسضنال عيل وس تتلتسبالالقنتلتلج
 . المتغيرا  المستقفة:1 .2

 تكصاتهعلألللللػػػػػػػػػلللتلجوق علألللللػػػػػػػػػللللاوه لسعاعوني.
 بع:. المتغير التا2 .2

  عاتتل ايولألتكيععلألكيواض تتلتسو اع .اىله تملتس  تالس
 الشخصية: . المتغيرا 3 .2

لتسينثلتكيونىلتسوعععا ثلتسنفععلألتكهوعلأثلتحوسلألتلانواو علأ.
ل
ل
ل
ل
ل
ل
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 (: نموذج الدراسة.11الشكل رام )

ل
ل
ل
ل
ل
ل
ل
ل

ل
لتكصام:ل نلس ات لتسطوسبلأ.

 أهداف البحث: .3

  لالتلإ واوتلتسوع زيناعلأل نلموؿل يععطلتسضنال عيلت و عوتلتسنهوق  .ظوق  لت وخاتـلتك وق لللعع
 س  ترل  ل لتسيعاتتل وك وق لالتلإ واوتلتسوع زيناعلألكيواض تتلتسو اع ثلةسول  ل اىليملنلتلا واو ل

  ععهملاله تملتس  تا.
 اع .كيواض تتلتسو ل سع له تملتس  تالساىلتسيعاتتلس  ترل لوالألتك وق لا 
 .مت لألتا عو لتس خصعلألتس ل هل فل ونظ لالتك وق لتكيوخا  لالتلإ وف  
 .تسوع ؼل عيل يونىل عالتكصاتهعلأ 
 .تسوع ؼل عيل يونىل عالتلجوق علأ 
 .لتسوع ؼل عيل يونىل عالاوه لسعاعوني
 تلتلمجوؿل نلتسامت لأ.نتكيوتلأل ظفوظلأل  نالنايالالق 

 أهمية البحث: .4
 و وخاتـلتك وق لالتلإ واوتلتسوع زيناعلأ. لـ زتيالتلاقواو 
 . تسوع ؼل عيلمصوئصلتك وق لتكؤل  لاله تملتس  تالسيعاتتل ايولألتكيععلألكيواض لتسو اع 
 . تمل لتس   وتلتكععولأل عيل ع علألتموعوملتس خصعلألتك هنم لسوقايملتلإ وفلةتسجةي لكيواض لتسو اع 

 

 الزرضية الرئيسية 

  الزرضية الزرعية الأولق

  الزرضية الزرعية الثانية

 

  الزرضية الزرعية الثالثة

 

 ارار الشراء
ا  مستحضر 

 التمميل
سيدا  دس ل 

 مدي ة المسيفة 

 المشاهير

 
 المصدااية

 الماذبية

 ناال لفمعاني
للمعالففمعاني
 ني
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 التعريزا  الإجرائية: .5
 :ةقملتاشخو لتكع ةظ لسلث ل نلتسووسثلةتسن ليواعزةفل  ه  لةت علأل ةلسمعلألالاطوؽلمحع للالمشاهير

  ةلاطوؽل وك .
  : لشخصليواوال  ه  لةت علأل و وخاتـلشه   لسوا عملتكوو لاستخدام المشاهير في الإعلانا  فليقنـ

 لتس  تئعلأثل نلموؿلظهنمتلالتلإ وفلةقنلةتسو ل ل عيله تملتس  تالسعايوهعنثل  ل سع ل عن  ل ةلاعو
 ييوخاـلتكوو .ل

 :تس لهوـل عاععلأللقنلمجان لأل نلتك تو ل ةلتلخطنتتلتس ليوبعهولتكيوهعنلس  تالتكوو وتلالقرار الشرائي
 تك وفعلأل عوهو.

  :ة عودل نلاع لتكنهه لة عط لتلجيالتسب   ثلةق ل نت ل يوخاـلسععوويلأل وسب   ثلتجمستحضر التمميل
  قملتسط ؽلتس ل يوخا هولتك   للإظهوملجمواو.

 حدود الدراسة: .6
 :يع   و ويه تكلوني ةتسبعا تسز وني تسبعا وعل  ن ةقسن تسامت لأ سيومقو ا  اةم تس  تيا تت ةفا
 ونه  لال ولتلجواب لتسل2012/ل00سولغويلألل11/2012 نل تكنفنع انت  مت ووو ظج  تموا :اليم ي البعد

 ةتسوطبعق .
 تكونتنا  تكلوبوت مخوع   ن مئعي    ل  تكععن وت جما  عي تسونه يلأ تسامت لأاللاتت وا :المكاني البعد 

 .النو علألتكيععلأ
اللتلا وبعوفلتس ل ونرعل عيل عولألتسامت لأ هنتئم  ن  ععهو تكواص  تكععن وت  عي ت واات ظقا تكعاتاعلأ تسامت لأ   و

ل.ةلايلألتكيععلأ
 الم هج المتبع: .7

ال عولجلألقنتلتكنفنعل عيللسعلأل ةلا  لصالألتس  فعوتثلت واات س ضلتلإكوـلبجنتاهلتسباللةتلإنو لأل عيلتلإشلو
قايمل  وقعملتمسل عيلتكوه لتسنص  لال عال نزتالتسامت لألتكوععقلأل ولاتتكوه لتسنص  لتسواععع ثلبحعللت وا

لكلوبلألتسع  علألةتانوبعلأثلة عيل عالتكن  تتلة نسنلتكنتهالتلإسلجةاعلأ.القسنل عيل  تنالتلتكنفنعثل يووا 
  ولتكوه لتسواععع لظقالنوالاللعع لتاشلوؿلةتلجاتةؿلتسنتم  لالتسامت لأثلموصلألتكوععقلأل وهول واعع ل عواوتل

لتلا وبعوفلتسننهلألسيعاتتل ايولألتكيععلأ.
ل
ل



 ــــــدمةمقــــــــــــــــــــــــــــــ

 
 ه‌

 الدراسا  السابقة: .8
 (:2119الم )دراسة شيماء السيد س 

هيملتلإ وـثل ععلألتلآ توثلنو علألوعنتفثل ص ل"تتجوقوتلتس بوولنحنل صاتهعلألتك وق لالتلإ وفلػل مت لأل عاتاعلأ"ل
 نصعالقنتلتسامت لألسول فل عالنوق علألتك وق ل  وال  عو ل صاتهعلألتك وق ل واالتا ث لس و علأليعع ل عالتلخد ثلسل

ل فلتسويبلألتسسوسبلأل نل ظ ت ل عولألتسامت لأل امؾل فلقووؾل نتظال ب تل  لتس خصعوتلتك هنم ل عالتسثقلأثل اول نصعالسو
لةتكوو وتلتس ليععونفل وهو.

 ( 2111دراسة عبير زيداني:) 
 ن   ل ونيو ثل" ل لت وخاتـلتك وق لالتلإ وفل عيلتتجوقوتلتكيوهعنلةة ع ل وسعو لألتسو وميلألػل مت لأل عاتاعلأ"ل

 نصعالقنتلتسامت لألسول اـلةنن لظ ؽل عون لالتكصاتهعلأل  لتك وق لس تم لتا اوؿثلنو علألوعهثل نميو.للهيم
ةغ لتك وق لتكيوخا  لالتلإ واوتل و وثووال عالتكنلنهعلأثل اول نصعالسول اـلةنن ل ل ل عون لكصاتهعلأل

 يضولسولةنن ل ل ل عون لكصاتهعلألتك وق ل عيلتتجوتللتك وق ل عيلة  لتكيوهعنل وسعو لألتسو وميلأثلة نصعا
لتكيوهعنلنحنلتلإ وف.

 ( 2111دراسة أحمد عفي المساعزة:) 
لتلمجواالالتلإ واوتلتسو وميلأل عيل  تو له تملش تال يواض تتلتسو اع ل نلهب لتسويوال " ل لت وخاتـلنجنـ

  ل لل فلقووؾة نصعالقنتلتسامت لألسولو علألتام اعلأثلتام ف.ل ن   ل ونيو ثل ععلألتسامت وتلتسعععوثلتلجتام اعوت"ل
سعخصوئصلتس خصعلألسو ملتلمجواال عيل وو علألتلإ واوتلتس ليقا هولونؿل يواض تتلتسو اع ثل اول نصعالسول

 لكوو لتكععنل و . فلتسثقلأل و ملتلمجواال ععهل ةمتل هاولال وو علألتلإ واوتلتس ليقا هولةتكععن وتلتس ليط وهولونؿلت
 هيكل البحث: .9

هيملتسباللسولظصع ثلوعلليوووةؿلتس ص لتاةؿلتلإيوملتسونه  لسعبالل نلمخوع لتك وقعملتا و علألونؿل
تلجاو وتلتك نععلأثلتك وق لةتتخوقلتسق تملتس  تئ ثلةيوط ؽلتس ص لتسثونيلسولتلإيوملتسوطبعق لسعباللوعللهاوول وموبومل

لظ فعوتلتسبال.



 

 

 
 

 الفصل الأول
 الإطار النظري للبحث
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 تمهيد:
يعد الدستهلك العنصر الأساسي في العملية التسويقية ولزور النشاط التسويقي وموضوع الأبحاث والدراسات،  

رجعية التي يتأثروف بها، وبناءا عليو فإف التعرؼ إلى الجماعات الدولذذا يجب معرفة الدستهلك والتنبؤ بالسلوؾ من خلبؿ 
نٌ الدستهلك وبيئتو المحيطة بو، يساعد وبدرجة كبنًة رجاؿ التسويق في بناء فهم طبيعة التفاعل الذي يحدث وباستمرار ب

إستراتيجيتهم التسويقية والترويجية، لذلك استعانوا بالإعلبف لأنو يعتبر من أىم عناصر الدزيج الترويجي، واستخدموا نوع من 
ثللنٌ، رياضينٌ، إعلبمينٌ، مننينٌ وتى الجماعات الدرجعية للتأثنً على الدستهلك وىم الدشاىنً بدختلف أنواعهم )لش

السياسينٌ( لدا لذم من ايجابيات للترويج للمنتجات وجذب ولفت انتباه الدستهلك، وبالتالي التأثنً على قراره الشرائي 
 وتنينً سلوكو أو نيتو في الشراء.

 وىذا ما سيتم التطرؽ لو في ىذا الفصل من خلبؿ:
 I-  في الدراسة التسويقيةالجماعات المرجعية وأىميتها. 

II- استخدام المشاىير في الإعلان التلفزيوني. 
III- القرار الشرائي للمستهلك. 
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I- :الجماعات المرجعية وأىميتها في الدراسة التسويقية 
ناهمم تى يحققوا إف الجماعات الدرجعية أصبحت من الأساليب الأساسية التي يستخدمها مديرو التسويق في إعلب      

مزايا تنافسية معينة، وفي ىذا الإطار غالبا ما يلجأ إلى استخداـ الدشاىنً من النجوـ والرياضينٌ الكبار أو الخبراء في 
اختصاص معنٌ أو تى الأشخاص العادينٌ بهدؼ زيادة إدراؾ الدستهلك ووعيو ابذاه اسم بذاري معنٌ وتقليص الخطر 

 السلعة.الدرتبط بشراء واستخداـ 

 :ارتأينا النظر إلى النقاط التاليةرؼ أكثلر على ىذا الجزء ومن أجل التع
 مفهوم الجماعات المرجعية. .1

 الجماعات المرجعية. ووظائفخصائص  .2

 أسباب خضوع المستهلك للجماعات المرجعية. .3

 أنواع الجماعات المرجعية. .4
    I-1- :مفهوم الجماعات المرجعية 

 اعات الدرجعية يجب التعرؼ على مصلح الجماعة.قبل التطرؽ إلى مفهوـ الجم
I-1-1- :تعريف الجماعة 

يفرؽ علماء الاجتماع بنٌ ثلبثة مفاىيم متعلقة بالجماعات ىي التجمعات وفئات الناس وجماعات الأفراد، وفيمايلي 
 1تعريف لكل منها:

 ما. أي عدد من الأفراد الذين يتواجدوف في مكاف ما في وقت Aggregationالتجمع: 
 .أي عدد من الأفراد الذين يشتركوف في بعض الخصائص والصفات Categoryالفئة: 

 عدد من الأفراد الذين يرتبطوف بنوع من الصلة كنتيجة للتفاعل القائم بينهم.  Groupالجماعة: 
على بذمعات ويهتم مديرو التسويق بهذه الدفاىيم الثللبثة على تد سواء فمن جهة تقوـ عملية بذزئة السوؽ أساسا 

 الدستهلكنٌ وعلى فئاهمم، ومن جهة أخرى يتأثر الدستهلكوف بالجماعات الدختلفة التي قد ينتموف أو لا ينتموف إليها.

I-1-2- الجماعات المرجعية: مفهوم 
يدكن أف تعرؼ الجماعة الدرجعية بأنها:"لرموعة الأشخاص الذين يؤثروف في مواقف الفرد وقيمو وسلوكياتو، كما  

ينظر إليهم كدليل ومؤشر ثابت، وأطر مرجعية لسلوؾ الأفراد، ويشارؾ ىؤلاء الأفراد بتمثليل قيم المجموعة، متوقعنٌ  أنو
 2.مطابقة ىذا السلوؾ للنموذج السلوكي لذا"

                                           
 .251، ص:2000، مركز البحوث، معهد الإدارة العامة، الرياض، السعودية، سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق مع التركيز على السوق السعودية: أحمد علي سليماف، 1
 .131، ص: 2006، الرياض، المستهلك، دراسة تحليلية للقرارات الشرائية للأسرة السعودية سلوكخالد بن عبد الرحمن الجريسي،  : 2
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د كما يدكن تعريفها بأنها:"لرموعة من الأفراد يشتركوف معا في معتقدات وأنماط سلوكية معينة يكوف لذا تأثنً على أفرا
آخرين من ناتية الدواقف والقرارات الاستهلبكية مثلل النوادي الثلقافية والاجتماعية ولرموعات الأصدقاء في العمل أو 

 1.الدراسة"

أفراد الجماعة الواتدة بقيم أو أعراؼ أو  يشترؾ من شخصنٌ أو أكثلر تيث تتكوف التي الجماعة وىناؾ من يعرفها:"ىي
ة بحيث يتداخل سلوؾ أعضاء المجموعة، وتستخدـ ىذه الجماعات الدرجعية كإطار سلوؾ معنٌ، وبذمعهما علبقة معين

 2.مرجعي للؤفراد في قراراهمم الشرائية وتشكيل مواقفهم وسلوكهم"

ومنو يدكن القوؿ أف:"الجماعات الدرجعية ىي تلك الجماعات التي يستخدمها الفرد كنقاط للمقارنة إما بصورة مباشرة أو 
 ني ىذا استخدامها كمرجع يؤثر على قراره الشرائي".غنً مباشرة، ويع

          I-2- :خصائص ووظائف الجماعات المرجعية 
I-2-1-  :خصائص الجماعات المرجعية 

 3:تتصف الجماعة الدرجعية بخمس خصائص ىامة ىي
I-2-1-1- :تحديد منزلة الفرد داخل الجماعة 

ققها الفرد داخل الجماعة أو داخل المجتمع وما يترتب عليها من يدكن تعريف منزلة الفرد بأنها الدكانة التي يح 
 تقوؽ وواجبات، وعادة ما يصاتب ىذه الدكانة قدرا من الاتتراـ والتقدير اللذين يكنهما الناس للفرد.

I-2-1-2- :وضع المعايير السلوكية لأعضائها 
ا الجماعة لنفسها وتتوقع من أعضائها الالتزاـ تعني معاينً الجماعة لرموعة القواعد السلوكية والقيم التي تضعه 

 بها، بزتلف ىذه الدعاينً بحسب تنظيم الجماعة.
I-2-1-3- :تحديد الدور المنوط بالفرد 

يشنً اصطلبح الدور إلى أنماط السلوؾ الدرتبطة بالدنزلة التي يتمتع بها الفرد، ويتأثر الدور بالقيم والابذاىات  
ده المجتمع للفرد الذي يحتل منزلة معينة، ويحدد الذيكل الاجتماعي للمجتمع إلى تد ما والدواقف والسلوؾ الذي يحد

 طبيعة السلوؾ الدرتبط بكل دور وبالتالي يحدد السلوؾ الدتوقع من الفرد عندما يقوـ بكل دور.
 
 

                                           
 . 131 :، صمرجع سابق، : خالد بن عبد الرحمن الجريسي  1
، دراسة ميدانية على الشباب السعودي في مدينة بسأثر استخدام نوع الجماعة المرجعية الأساسية على القرار الشرائي للملاأسيل الدىيش، لزمد الشريدة، رائد مساعده، زعبي الزعبي،  :2

 .2014، 2، العدد 41الرياض، العلوـ الإدارية، المجلد 
 .256: أحمد علي سليماف، مرجع سابق، ص: 3
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I-2-1-4-  :المساىمة في التطبيع الاجتماعي لأعضائها 
جتماعية لأعضائها من خلبؿ التفاعل والتعامل الدستمر بينهم، ومنو فإف تساىم الجماعات في عملية التهيئة الا 

 عملية التطبيع الاجتماعي ىي عملية مستمرة في تياة الفرد.

I-2-1-5- :تمتع الجماعات بالنفوذ على أعضائها 
ويدكن  بسارس الجماعات نفوذىا على الأفراد وتؤثر في سلوكهم وبزتلف مصادر ىذا النفوذ تبعا للظروؼ بها، 

 تصنيف ىذه الدصادر إلى خمسة أنواع من النفوذ كالتالي:
 .مكافأة الجماعة لسلوؾ الفرد الدتفق مع معاينًىا 

  الجماعة للفرد على عدـ إتباع السلوؾ الذي لا يتفق مع معاينًىاإرغاـ. 

 .مزاولة الجماعة لنفوذىا الشرعي على أعضائها 

 لأعضائها من خبرة خاصة. لشارسة الجماعة لنفوذىا بناء على ما يتوفر 

  (قوة الانتماء)لشارسة الجماعة لنفوذىا الدعنوي. 

I-2-2- :وظائف الجماعات المرجعية 
 1:للجماعات الدرجعية ثلبثة وظائف

I-2-2-1- :الوظيفة المعلوماتية 
 يبحث أغلب الدستهلكنٌ عن مصادر للمعلومات عندما يكونوف بصدد ابزاذ قرار استهلبكي، وىكذا فإنهم 

يتجهوف إلى تلك الدصادر الدتاتة لذم والتي يتوافر فيها عنصر الدصداقية، وىذا ما تقدمو الجماعة الدرجعية التي ينظر إليها 
 الفرد كدليل. لذلك برظى الدعلومات التي يستقيها الفرد من جماعتو الدرجعية بثلقة كبنًة لديو ومصداقية عالية.

I-2-2-2- :الوظيفة النفعية 
الجماعة الدرجعية لأفرادىا بالشعور بالعاطفة والاتتراـ والتفاعل، ويحدث ذلك عن طريق برقيق آماؿ تيث توفر  

أفراد الجماعة وتوقعاهمم وتفضيلبهمم من قبل فرد عضو الجماعة، ويحصل بالدقابل على اتتراـ الجماعة وتعاطفها معو، 
 غنًىا من الأفراد والجماعات.وبخاصة أف جماعة الفرد الدرجعية تكوف أىم بالنسبة للفرد من 

I-2-2-3- :وظيفة التعبير عن القيمة 
وتنبع من تاجة الفرد إلى الحب والانتماء، وأكثلر طرؽ الوصوؿ جدوى إلى ذلك، ىو قبوؿ وجهات نظر  

 الجماعة، ومن ثم التعبنً عن القيم التي يؤمنوف بها، وىكذا يصبح الفرد مقبولا ومنتميا إلى الجماعة.
 

                                           
 .132: خالد بن عبد الرحمن الجريسي، مرجع سابق، ص:  1
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I-3- اب خضوع المستهلك للجماعات المرجعية:أسب 
يتقبل الدستهلكوف تأثنً الجماعات الدرجعية ويخضعوف لو بسبب الفوائد التي تعود عليهم من جراء ذلك طبقا للمبدأ       

 .العاـ الذي يقرر بأف طبيعة التفاعل الاجتماعي بنٌ الأفراد تتقرر طبقا لدا يتصورونو من فوائد ناجمة من ىذا التفاعل
1:وعموما يديل الدستهلكوف إلى تقبل تأثنً الجماعات الدرجعية والخضوع لو لدا يتحقق لذم من فوائد عديدة من أهمها مايلي

 

I-3-1-  :الحصول على معلومات جديدة 
من أىم الأسباب التي بذعل الدستهلك يخضع لتأثنً الجماعة ىو قصور معرفتو ونقص درايتو بالبيئة المحيطة بو  

 بأف الجماعة ستزوده بدعلومات قيمة تزيد من قدرتو على التعامل في السوؽ بنجاح. وشعوره
ويدكن لدديري التسويق الاستفادة من ىذه الظاىرة وزيادة مصداقية رسائلهم الإعلبنية عن طريق استخداـ شهادة أتد 

العادي الذي قاـ باستعماؿ السلعة،  الخبراء في التأكيد على جودة العلبمة التجارية أو تى استخداـ شهادة الدستهلك 
كما يدكن للمعلن تشجيع الدشاىد أو القارئ على استشارة الأصدقاء والدعارؼ والأقارب والجنًاف بخصوص السلعة الدعلن 

 عنها باعتبار أف ىذه الدصادر الشخصية للمعلومات لذا تأثنً على الدستهلكنٌ من الدصادر الأخرى التجارية.

I-3-2-  افع اجتماعية للفرد:تحقيق من 
يجد الفرد نفسو أتيانا واقعا برت ضنوط اجتماعية بذعل سلوكو يخضع لتوقعات الآخرين، ويديل الدستهلك إلى  

 الخضوع لتفضيلبت وتوقعات الجماعة في سلوكو الشرائي والاستهلبكي بصفة خاصة برت ظروؼ ثلبثة:
 أو أف السلعة سيجرى استخدامها على مرأى  تينما يعتقد الدستهلك أف سلوكو سيكوف معروفا للآخرين

 ومسمع منهم، مثللب أي نوع من الدلببس يشتريها الفرد لارتدائها يوـ الاتتفاؿ بزواجو؟

  عندما يتصور الدستهلك أف الآخرين يدلكوف القدرة على مكافأتو أو توقيع العقوبات عليو، مثللب العادات
 والتقاليد في البلداف الإسلبمية.

 لدى الدستهلك الرغبة في الحصوؿ على الدزايا والدكافآت الاجتماعية من الجماعة وبذنب عقوباهما،  عندما يكوف
 مثللب لداذا يتطوع بعض طلبب الجامعات لخدمة زملبئهم من خلبؿ لجاف ابراد الطلبب؟

يأمل في بذنب  وخلبصة القوؿ إف الفرد يتقبل تأثنً الجماعة ويخضع لو لأنو يأمل في اكتساب ودىا ورضاىا عنو أو
 بنضها أو توبيخها لو، ويتعلم الفرد من خلبؿ تعاملو مع الجماعة ما يتحتم عليو أف يقولو وما يجب عليو أف يفعلو.

 
 
 

                                           
 .261: أحمد علي سليماف، مرجع سابق، ص:  1
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I-3-3-  :تعزيز القيمة الذاتية للفرد 
ية، تيث ينضم الفرد إلى الجماعة ويخضع لتأثنًىا عليو إذا شعر أف انتماءه إليها سيزيد من إتساسو بقيمتو الذات 

يتجنب الجماعات التي تشعره بالدهانة النفسية ولا يحاوؿ الانضماـ إليها، يحدث ذلك تينما توفر الجماعة لو فرصة 
 للتعبنً عن نفسو وتعزيز إتساسو بالذات لشا يزيد من شعوره بالسعادة وبالتالي تقبلو لدعاينًىا والالتزاـ بها.

I-4- :أنواع الجماعات المرجعية 
 ف جماعات الأفراد تبعا لخمسة أسس أو معاينً كما ىو موضح في الجدوؿ التالي:يدكن تصني

 (: تصنيف الجماعات المرجعية.11جدول رقم )

 أنواع الجماعات معيار التصنيف
 جماعة الدهندسنٌ، جماعة الأطباء، جماعة المحامنٌ ...إلخ ـ وظيفة الأعضاء1
 ية.الجماعات الأول ـ درجة التفاعل بين أعضائها2

 الجماعات الثلانوية.
 الجماعات الرسمية. ـ تنظيم الجماعة3

 الجماعات غنً الرسمية.
 الجماعات ذات العضوية. ـ العضوية في الجماعة4

 الجماعات الرمزية.
 
 ـ التأثير على الأفراد5

 جماعات الاتصاؿ. الجماعات ذات التأثنً الإيجابي
 جماعات الجذب.

 جماعات التنصل. بيالجماعات ذات التأثنً السل
 جماعات التجنب.

مركز البحوث، أحمد علي سليماف، سلوؾ الدستهلك بنٌ النظرية والتطبيق مع التركيز على السوؽ السعودية، الدصدر: 
 .050، ص:0222معهد الإدارة العامة، الرياض، السعودية، 

لى سلوؾ الأفراد بدا في ذلك الجوانب الشرائية أف للجماعات الدختلفة تأثنًات متفاوتة عيتضح لنا من خلبؿ ىذا الجدوؿ 
 والاستهلبكية.

 وىناؾ من يقسم الجماعات الدرجعية أيضا إلى:

I-4-1- :صة إف الأسرة تلعب الدور الأساسي في تكوين شخصية الفرد وأف الكثلنً من العادات وخا الأسرة
ا فإنو يتأثر بسلوؾ الأب، الأـ ودور كل واتد منهم أسرتو تيث أف الفرد خلبؿ انتمائو لذالاستهلبكية يتعلمها الفرد من 

 1ويبقى التأثنً في داخلو تى لو انفصل عن أسرتو لتكوين أسرة جديدة خاصة بو.

                                           
 . 224، ص: 2007، 1، دار الدناىج للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، ط سلوك المستهلكعثلماف يوسف،  :لزمود جاسم الصميدعي، ردينة1
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I-4-2- :غنًىا تيث يحاوؿ لراراهمم  أوالعمل  أولزيط الدراسة  فييتأثر الفرد بشكل كبنً بأصدقائو سواء  الأصدقاء
 1لإثبات ذاتو.

I-4-3- يعتبر زملبء العمل من الجماعات الدرجعية الرسمية، ويظهر أهميتهم نتيجة الوقت الطويل الذي  عمل:زملاء ال
 2يدضيو الأفراد مع زملبئهم في وظائفهم.

I-4-4- :3.من الفناننٌ والرياضينٌ وغنًىم، فالرغبة في التقليد بذعل الناس يتخذوف الدشاىنً قدوة لذم المشاىير  
 يعنينا بشكل أساسي العنصر الرابع الدتمثلل في الدشاىنً لذلك سنتطرؽ إليو بشكل من التفصيل.وإننا في ىذه الدراسة 

I-4-4-1- :تعريف المشاىير 
الأشخاص الذين يتمتعوف بإدراؾ لرموعات كبنًة من الناس لذم، تيث أف :"يدكن تعريف الدشاىنً على أنهم 

، وىناؾ مشاىنً "ررجة عالية من وعي وانتباه الجمهو دلى خصائصهم ومهاراهمم وجاذبيتهم وأسلوب تياهمم تستحوذ ع
متعارؼ عليهم مثلل مشاىنً التمثليل، النناء، الرياضة، الدوضة، الإعلبـ، ومشاىنً آخروف غنً تقليديوف وليسوا بوضوح 

بات مثلل رجاؿ الأعماؿ ورجاؿ السياسة، والدشاىنً يظهروف للناس بأشكاؿ ووسائل لستلفة إما من خلبؿ تضور مناس
 4.عامة، أو من خلبؿ وسائل الإعلبـ الدختلفة التي بسثلل مصدر معلومات عن تياهمم الدهنية والخاصة

كما يدكن تعريف الدشاىنً:"عبارة عن شخص معروؼ على نطاؽ واسع والذي يجذب اىتماـ الجمهور ووسائل 
  5.الإعلبـ"

 6.يحة واسعة أو لرموعة لزددة من الناس"وىناؾ من يعرفهم بأنهم:"أناس يتمتعوف بدعرفة شعبية من قبل شر 

 
 
 
 
 
 
 
 

                                           
 .2012، كلية التربية الفنية، جامعة تلواف، مصر، 3والدولي  10، الدؤبسر العلمي بناء شخصية ايجابية للفرد من خلال صياغة الشخصية الإعلانية: رانيا فاروؽ عبد العظيم، 1
 .مرجع سابقالدىيش، لزمد الشريدة، رائد مساعده، زعبي الزعبي،  : أسيل2
 : الدرجع نفسو.3
 .06، ص 2009، جامعة تلواف، كلية الآداب، دراسة ميدانية، اتجاىات الشباب نحو مصداقية المشاىير في الإعلان: شيماء السيد سالم، 4

5:DANGLADE JP : Marketing et célébrités, Comment les marques utilisent les stars pour communiquer, Dunod, Paris,2013, P 02 .  
 .2010، جامعة تلب، كلية الاقتصاد، دراسة ميدانية، أثر استخدام المشاىير في الإعلان على اتجاىات المستهلك ووعيو بالعلامة التجارية: عبنً زيداني: 6
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II- :استخدام المشاىير في الإعلان التلفزيوني  
لقد أدى تقدـ العلم والتكنولوجيا في السنوات الأخنًة إلى غزارة الإنتاج وتنوعو وبالتالي ازدتاـ الأسواؽ بشى          

قافة الدستهلك ووعيو وتنوع تاجاتو ورغباتو، لشا أدى إلى زيادة السلع والخدمات، وقد رافق ذلك زيادة كبنًة في مستوى ث
الدنافسة بنٌ الدسوقنٌ لتلبية ىذه الحاجات والرغبات والارتقاء لدستوى الدستهلك، وقد فرضت ىذه التطورات تزايدا في 

ية مبتكرة، باستخداـ كافة استخداـ الأنشطة الترويجية ومنها الإعلبف للتأثنً على الدستهلك وإقناعو بطريقة فنية وإبداع
 وسائل الاتصاؿ الجماىنًي الدتاتة.

 وفي ىذا المجاؿ يلعب الإعلبف التلفزيوني دورا ىاما في التسويق للسلع والخدمات والأفكار، وذلك باستخداـ الدشاىنً.
 لذلك سنتناوؿ في ىذا الجزء:

 ماىية الإعلان التلفزيوني. .1

 معايير استخدام المشاىير. .2

 شاىير في الإعلان.استخدام الم .3

 ايجابيات استخدام المشاىير في الإعلان التلفزيوني. .4

II-1- :ماىية الإعلان التلفزيوني 
يعد الإعلبف بصفة عامة والإعلبف بصفة خاصة من أىم عناصر الدزيج الترويجي في لراؿ التسويق، خاصة في ظل  

  ىذا الجزء على الإعلبف والإعلبف التلفزيوني.، لذلك سنتعرؼ فيعصر يعتبر فيو الدستهلك جوىر النشاط التسويقي

II-1-1- :تعريف الإعلان 
 الإعلبف والتي نذكر منها: تعددت تعاريف

الإعلبف وسيلة غنً شخصية لتقديم الأفكار أو السلع أو الخدمات بواسطة جهة معلومة تعريف الجمعية الأمريكية: -
 1ومقابل أجر مدفوع. 

عن طريق  –مرئية أو شفوية  –فة الأنشطة التي تقوـ كمجموعة بطريقة غنً شخصية كا: Stanton تعريف ستانتون -
 2 رسالة معلومة الدعلن تتعلق بسلعة أو خدمة أو فكرة معينة.

وبواسطة  شكل من الأشكاؿ غنً الشخصية للبتصالات يجري عبر وسيلة متخصصة مدفوعة الأجر :Kotlerتعريف  -
 3 جهة معلومة ولزددة.

 4 فن إغراء الأفراد على سلوؾ ما بطريقة معينة.روفورد: تعريف ك -

                                           
 .46 :، ص2014العربية، عماف،  ةطبعال، دار اليازوري الحديثة في تطوير الأداء المؤسسيالإعلان والاتجاىات سعد علي ريحاف اؿ لزمػدي، : 1
 .15 :ص ،2011بكر بالقايد، تلمساف،  ، رسالة ماجستنً، بزصص تسويق جامعة أبي قرار شراء المنتوج الجديد بين تأثير الإعلان وعلامة التجاريةأزمور رشيد،  :2
 . 5: ، ص2005الدار لجامعية، مصر، ، الإعلانلزمػد فريد الصحن،   :3
 .17ص: ، 2003، الأردف، عماف، 1دار وائل للنشر، طالإعلان، مدخل التطبيقي، طاىر لزسن النالبي، أحمد شاكر العسكري،  :4
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بينو وبنٌ يعتبر توافرىا معيار للتفرقة  ،1وباستعراض التعارؼ السابقة يدكننا أف نستخلص عدة خصائص وعناصر أساسية
  ، يدكن إيجازىا في النقاط التالية:غنًه من أدوات الاتصاؿ

  باشرة؛ىو اتصاؿ غنً شخصي تيث يتم بدوف مواجهة م 

 إتداث تأثنً وإغراء الدستهلك؛ 

  استخداـ وسيلة متخصصة في توصيل الدعلومات من الدعلن إلى الدستهلك كالصحف والمجلبت والتليفزيوف وغنًىا؛ 

 وضوح صفة الدعلن في الإعلبف تيث يذكر ضمن الدعلومات الواردة بالإعلبف طبيعة الدعلن وصفتو؛ 

  ؛يدثلل الإعلبف فنا اتصاليا اقناعيا 

 يديزه عن الإعلبـ؛ الإعلبف مدفوع الأجر ىو ما 

 يقتصر على العرض والترويج فقط،وإنما يشمل أيضا على ترويج الأفكار والخدمات والأشخاص وتى  الإعلبف لا
 الدؤسسات؛

  يعتبر الإعلبف شكل من أشكاؿ الدنافسة، لو ايجابيات وفوائد تتمثلل في بزفيض الأسعار وجودة الدنتجات؛ 

 علبف للبائع بأف يكرر رسالتو عدة مرات لشا قد يعطي انطباعا لدى الدشتري عن مكانة البائع وقوتو يسمح الإ
 ولصاتو؛

 .يوفر الإعلبف الفرصة لتمثليل الدؤسسة ومنتجاهما من خلبؿ استخداـ الألواف والطباعة 

 لتأثنً على سلوكو في السوؽ، وبصفة عامة يدكن القوؿ بأف الإعلبف يدثلل جهدا من جانب الدعلن لإقناع الدستهلك وا
 وتوجيو ىذا السلوؾ في ابذاىات لزددة تتفق وأىداؼ الدشروع.

II-1-2- :تعريف التلفزيون 

كلمة تلفزيونية مكونة من كلمتنٌ و ىي من أصل يوناني. و تعني )تيلي( و معناه )بعد( و كلمة )فيزيوف(   :لغة -
 .معناىا )الرؤية( أي الرؤية عن بعدو 

 إرساؿ أو ىو أسلوب  ،ستقباؿ صور متحركة، و صوت عن بعدجهاز اتصالات لبث و ا ىو  :اصطلاحا -
 2.استقباؿ الصورة الحية الدرئية و الدسموعة بأمانةو 

 .البصرو  يستطيع السيطرة على تاستي السمعلة إعلبمية يجمع بنٌ الصورة و الصوت، و بذلك يالتلفزيوف وسإذف 
 
 

                                           
 .11 :، صمرجع سابقفريد  لزمػد الصحن، :1
   www.Pub05.skyrock.com  الإعلبنات التلفزيونية، متاح على الدوقع:: 2
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II-1-3- مفهوم الإعلان التلفزيوني: 
، كما يعد من أىم الوسائل مستهلكنٌة الإعلبنية عن الدنتجات للوسيلة سمعية بصرية لنقل الرسال يعتبر التلفزيوف 

 الدتاتة للمعلن في الوقت الحاضر لأف التلفزيوف:
 ؛أصبح من بنٌ الأجهزة التي بسلكها أغلب العائلبت 

  .أتد مظاىر الحضارة 

II-1-3-1- :تعريف الإعلان التلفزيوني 
 لقد تعددت تعاريف الإعلبف التلفزيوني وتنوعت بتنوع الإعلبف في تد ذاتو:

. كما "رسالة سمعية بصرية همدؼ إلى توزيع معلومات خاصة بدنتج معنٌ قصد تسويقو بنٌ الناس":  cohen تعريف -
زيوف إلى الجمهور لرموعة من الرسائل الفنية الدتنوعة الدستخدمة خلبؿ الوقت الدباع من قبل التلف"على أنو  وعرف

بقصد تعريفو سلعة أو خدمة أو فكرة بالشكل والدضموف الذي يؤثر على معلوماتو وميولو وقيمو وسلوكو الاستهلبكي 
 1."وأفعالو وسائل الدقومات الثلقافية الأخرى

لعناصر والدفردات التليفزيوني فن مركب يضع بنٌ يدي الدتلقي الرسالة الإعلبنية ذات طابع مكثلف با وعليو يعتبر الإعلبف
 التليفزيوني. والدؤثرات والدعاني، كما أف الصوت والصورة والحركة واللوف وزوايا الكامنًا خصائص بسيز الإعلبف

على الصورة والصوت لأبرز خصائص الدنتج ولشيزاتو  التليفزيوني ىو جملة الحركات الدعتمدة الإعلبفيدكن القوؿ بأف  إذا
اة عرض من أجل إثارة شعور الدستهلك وبالتالي دفعو لتكوين سلوؾ استهلبكي في ابذاه التليفزيوف كقن بالاستعماؿ

  2الدنتج.
II-1-3-2- :خصائص الإعلان التلفزيوني 

  3:يلي نورد ما يديز التلفزيوف من خصائص كوسيلة إعلبنية وفي ما

 باه، فتفاعل الصورة الدتحركة : فهو وسيلة شارتة مقنعة مؤثرة لافتة للنظر والسمع والانتالإبداع والتأثير -
 مع الصوت يسمح بالإبداع والدرونة في تنمية الرسالة الإعلبنية. 

 فالتلفزيوف ينطي بثلو عدد كبنً من الجماىنً في بلداف متباعدة، وتوؿ العالم تقريبا التغطية وفعالية التكلفة:  -
علننٌ بدا يقدمونو لكل الأسواؽ بأسعار في نفس الوقت وبسرعة، وىو الأكثلر مشاىدة جماىنًيا، ويحقق وصوؿ الد

 أقل تكلفة، ومناسب للمنتجات ذات الاستخداـ الجماىنًي الواسع. 

                                           
 .94ػ  93: ص، ص 1989، مكتبة الصباح، جدة، مقدمة في وسائل الاتصالماجي الحلواني،  :1
 .11ص: ، 1983بة عنٌ شمس، القاىرة، ، مكتالإعلانات يأساسطلعت أسعد عبد الحميد، : 2
للدراسػػات العليػػا،  الأوسػػطسػػتنً، بزصػػص إعػػلبـ، جامعػػة الشػػرؽ ج"، رسػػالة ماالأردنالفضــائية علــى الســلوك للمشــاىدين فــي  MBCفــي قنــوات الإعــلانتــأثير مشػػاقبة، " علػػي ارشػػيد :3

 .42: ، ص2008
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فهو يتيح ميزة انتقاء الدشاىدين بطرؽ لستلفة، مثلل برديد اليوـ والساعة ونوع البرامج الدراد الانتقائية والمرونة:  -
 للبرامج وأوقات البث. العرض فيها أو رعايتها أيضا، والاستفادة من التكرار

سريعة الإعداد والتنفيذ وقليلة التكليف، وىناؾ القوالب ذات التكلفة العالية،  : فهناؾ قوالب بسيطةالقوالب الفنية -
 وأخرى برتاج إلى تنفيذ مبتكر وإعداد زمني تنفيذي طويل وذلك تسب الإعلبف وجمهوره وأىدافو.

1الدنتج الدعلن عنو وبسهولة.يدكن من خلبؿ الصورة توضيح كيفية استخداـ  -
 

II-2- :معايير اختيار المشاىير 
يتم اختيار الشخصيات الدشهورة لتقديم الإعلبنات وفقا لدعاينً معينة بردد ملبمح الشخصية الدشهورة، ويدكن  

 نماذج: 03أف تعتمد على 
II-2-1- :نموذج مصداقية المصدر 

، وتينما يكوف مصدر الدعلومات الدتمثلل في الدنتج الدعلن يتسم "ما ىي القابلية للتصديق والثلقة في شخص":المصداقية
إضفاء الصفة الذاتية عندما يتقبل  بالدصداقية فإف ىذا الدصدر من شأنو تنينً الدواقف من خلبؿ عملية نفسية تسعى إلى

ى بعد أف تننً الشخصية الدستقبل دور الشخصية الدشهورة في قضية ما، وعادة ما تستمر عملية إضفاء الصفة الذاتية ت
2دورىا.

 

إف تأثنً الدشاىنً ربدا يكوف فريد ولشيز ويرجع ذلك لكونهم معروفنٌ للمستهلكنٌ، فمن خلبؿ لصاتهم الدهني يتم إدراكهم  
 3.كمشاىنً وىذه الشهرة يتم ترجمتها إلى مصداقية ومكانة لديهم

إلى الدستهلكنٌ، وأف تكوف الشخصية الدشهورة لزل ثقة فالدصداقية للشخصية الدشهورة أمر مطلوب لنقل عوامل الصدؽ 
 واتتراـ وأف تكوف خبنًة في لرالو ىي من أىم العوامل.

 وىذه الشخصيات ذات الدصداقية ىي الأقدر على إقناع الدستهلك والتأثنً عليو لشراء الدنتج؛
الأطباء في عرض ما يتعلق بالصحة، ومن ىنا تعتبر لاعبو الكرة والرياضيوف خبراء في عرض الدنتجات الرياضية، و 

والدمثللبت فيما يتعلق بالأزياء وسلع الجماؿ، والشخصية الدشهورة ذات الدظهر الخبنً في الإعلبف تكوف الأقدر على 
 الإقناع.

 
 

                                           
 .163: ، صمرجع سابقسعد علي ريحاف اؿ لزمػدي، :1
 .14:00، على الساعة: 14/02/2017ريخ الإطلبع:، تا www.mhabash.com، متاح على الدوقع: معايير اختيار المشاىير لتمثيل الإعلانات التجارية، اؾمدونة ناسد:2
 .06شيماء السيد سالم، مرجع سابق، ص: : 3

http://www.mhabash.com/
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1:والدصداقية تتمثلل في
 

II-2-1-1- :الخبرة 
نصيبو الوافر من الدعرفة والخبرة  وىي عامل ىاـ للناية للمصداقية، فالدصدر الذي يتم إدراؾ صورتو من تيث 

 يكوف أكثلر إقناعا من الدصدر قليل الخبرة.

II-2-1-2- :الثقة 
 أف يكوف الدصدر موضع ثقة واتتراـ الدستهلك من خلبؿ تقديم الدوضوع بأسلوب أمنٌ وموضوعي. 

II-2-2- :نموذج جاذبية المصدر 
ج تيث أف الدستهلك عادة يجد شيئا جذابا في الشخصية الدشهورة يدكن تفسنًىا على أنها إقناع الدستهلك بالدنت الجاذبية

يجذب انتباىو ويجعلو يتفاعل معو، تيث يقتنع بالدنتجات الدعلن عنها ويكوف مهيئا بساما لتبني صفات الشخصية الدشهورة 
 ويقلد سلوكياتو في الددح والاستخداـ واىتماماتو والأشياء التي يفضلها.

 2:للجاذبية من ثلبثة عناصر ويتكوف الدفهوـ العاـ
II-2-2-1-  :الجمال 

ويعتبر من أىم العوامل في نموذج الجاذبية والذي بدوره يؤثر في قرارات الدستهلكنٌ، تيث دعمت بعض الأبحاث  
 أف جماؿ الشخصية الدشهورة قدمت لصاتات لدنتجات عديدة.

II-2-2-2- :الألفة والشعبية 
بلها من أكبر عدد من الدستهلكنٌ، ومن الضروري أف تكوف شعبية الشخصية مدى ألفة الشخصية الدشهورة وتق 

الدشهورة عالية في نفوس الدستهلكنٌ، فالدسألة ليست لررد انتشار، ولكنها مسألة توفر مكاف داخل عقوؿ وعواطف 
 الدستهلكنٌ للتأثنً من جانب الشخصية الدشهورة دوف عناء.

II-2-2-3- :السمعة 
كوف الشخصية الدشهورة بعيدة عن الشبهات في الأجل الطويل، ويدؿ تاريخو وخلقو على من الضروري أف ت 

ذلك، مثللب أف لا تكوف تتعاطى الدخدرات أو لو سجل إجرامي أو دخل السجن، فهذه الأمور تدمر سمعة الشركة التي 
 دفعت الدلبينٌ للشخصية الدشهورة لتقدـ الإعلبف.

 
 

                                           
1:Celebrity Marketing : Explore the strategy of celebrity marketing , www.marketing-schools.org. 
2: Ibid 

http://www.marketing-schools.org/
http://www.marketing-schools.org/
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II-2-3- :نموذج ناقل للمعاني 
لزور ىذا النموذج أف الشخصية الدشهورة بسلك لرموعة فريدة من الدعاني والتي تنتقل بدورىا للمنتج الدعلن عنو  
 ويتكوف ىذا النموذج من ثلبث عناصر:ظيف ىذه الشخصية جيدا في الإعلبف، تالة تو 

II-2-3-1- :القدرة على عرض المضمون بطريقة تتوافق مع المنتج ومع المستهلك 
الدستهلك بنٌ صفات الشخصية الدشهورة والدنتج الدعلن عنو بواسطة ىذه الشخصية، الأمر الذي يؤثر  أف يربط 

 1.مثللب أف يكوف الدشهور رشيقا عندما يقدـ منتجا للرشاقةعلى نيتو الشرائية وسلوكو الشرائي، 
II-2-3-2- :ارتباط الشخصية مع المستهلك 

ن تيث السن والنوع والطبيعة الاجتماعية مع الدستهلك، وكذلك من الضروري أف ترتبط الشخصية الدشهورة م 
 2.الصفات الشخصية كقوة الشخصية أو الصدؽ أو التمدف أو خفة الظل وغنًىم

II-2-3-3- :تعبير الشخصية المشهورة عن منافع المنتج 
 3.لدرغوبة للمنتجأف تكوف صورة الشخصية الدشهورة ونسقها القيمي وذوقها ولياقتها مناسبة لتلك الصورة ا 

II-3- :استخدام المشاىير في الإعلان 
غالبا ما يستخدـ مسئولو التسويق الشخصيات الدشهورة من لصوـ الفن والرياضة في إعلبناهمم التجارية بسبب  

أثرف تأثنًىم الإيجابي على فئات معينة من الدستهلكنٌ، فالفتيات مثللب يتأثرف بنجمات الفن الدشهورة، أما الفتياف فيت
بنجوـ الرياضة، وتشنً نتائج إتدى الدراسات التي أجريت للمقارنة بنٌ تأثنً الإعلبنات التي يظهر فيها الدشاىنً مقارنة 
بتأثنً الإعلبنات التي لا يظهروف فيها إلى وجود تأثنً إيجابي كبنً على الدستهلكنٌ من جانب الإعلبنات التي ظهر فيها 

 الدشاىنً.
إلصاح إعلبنات الشركة وفي تعريف الدستهلكنٌ بالدنتج الدعلن عنو بسرعة أكبر بسبب مصداقيتو يساىم الدشاىنً في 

وشهرتو ومواىبو وقدرتو على التأثنً في الآخرين، وتعتبر مصداقية النجم من أىم الأسباب الدؤدية إلى لصاح إعلبنات 
 4:الشركة، وتعتمد ىذه الدصداقية على عاملنٌ هما

 ف النجم يدلك قدرا كافيا من الخبرة بالسلعة؛اعتقاد الجمهور بأ 

 .اعتقاد الجمهور بأف النجم جدير بالثلقة 
 

                                           
 .11 مرجع سابق، ص: شيماء السيد سالم،: 1

 .11ص: الدرجع نفسو، :2
 مرجع سابق.، اؾمدونة ناسد: 3
 .264أحمد علي سليماف، مرجع سابق، ص:  :4
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 1:وعموما يتم استخداـ النجوـ في الإعلبف بطرؽ أربعة ىي
II-3-1- :إعطاء شهادة طيبة عن السلعة 

و العلبمة ستخدـ السلعة أة تالدشهور  ت الشخصيةيكوف ىذا الأسلوب مناسبا ومشجعا على التصديق إذا كان 
التجارية لزل الإعلبف بصفة شخصية لشا يجعلو قادرا على تقييمها وبرديد لزاسنها ومنافعها، وبحيث تكوف ىذه السلع من 

، فمثللب تقوـ الشركات الدنتجة للؤدوات والأتذية الرياضية ةالدشهور  الشخصية النوع الذي ترتبط طبيعتو بطبيعة عمل
للظهور في الإعلبنات عن تلك الدنتجات وإعطاء شهادة بجودهما العالية، كما تقوـ بالاتفاؽ مع بعض مشاىنً الرياضة 

الشركات الدنتجة لدساتيق الوجو ومنتجات العناية الشخصية والشامبو بالاتفاؽ مع بعض مشاىنً الفن للظهور في 
 الإعلبنات عن تلك الدنتجات.

II-3-2- :تأييد استعمال المنتج 
من أتد الدشاىنً أف يظهر في إعلبناهما ليؤيد استعماؿ الدنتج ويشجع الدستهلكنٌ على  قد تطلب الشركة الدعلنة 

، وتعتمد الشركة في ىذا الأسلوب ةالدشهور  الشخصية شرائو بصرؼ النظر عن وجود علبقة بنٌ الدنتج وبنٌ طبيعة عمل
الانطباع الذىني الطيب والشهرة  الإعلبني على شهرة الدشاىنً، ومعرفة الناس بهم وتبهم لذم بهدؼ برقيق نوع من

 لعلبمتها التجارية.
II-3-3- :التمثيل في الإعلان 

قد يطلب الدعلن من أتد الدشاىنً القياـ بدور بسثليلي في الإعلبف كالقياـ بدور الأب أو عائل الأسرة أو الطبيب  
ترؾ انطباعا طيبا في نفوس ة من الدشاىنً الكوميدينٌ تى تالدشهور  ت الشخصيةأو تى بدور كوميدي إذا كان

 الدشاىدين.
II-3-4- :الظهور كمتحدث إعلاني باسم الشركة 

في التحدث باسمها واسم  تالدتحدث الإعلبني باسم الشركة إذا استمر  اأنه الشخصية الدشهورة يقاؿ على 
اطا وثيقا بدنتجات الشركة تبار  ة مرتبطةالدشهور  الشخصية صبحت منتجاهما في الإعلبنات التلفزيونية لفترة طويلة، وبذلك

 في الإعلبنات. ةالدشهور  ا بدجرد مشاىدة وجو الشخصيةثللها بحيث يتذكر الدستهلكوف اسم الشركة ومنتجاهمالتي بس
 
 
 
 

                                           
 .264أحمد علي سليماف، مرجع سابق، ص: : 1
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II-4- :ايجابيات استخدام المشاىير في الإعلانات التلفزيونية 
ية، لذلك لصد الشركات تنفق مبالغ طائلة على ىناؾ العديد من الدزايا لاستخداـ الدشاىنً في الإعلبنات التلفزيون 

 حملبهما الإعلبنية للترويج للمنتجات أو الخدمات، ومن بنٌ الدزايا والفوائد مايلي:
II-4-1- :لفت الانتباه إلى الإعلان 

إلى ىذا الإعلبف، لأف معجبي الدشاىنً  ف التلفزيوني يلفت انتباه الدستهلكإف استخداـ أتد الدشاىنً في الإعلب 
 يترقبوف ظهورىم بفارغ الصبر من وقت إلى آخر ليتعرفوا إلى مظهرىم الجديد ويتعرفوا إلى أخبارىم الجديدة. 

ويتعرفوا إلى العلبمة  اجعل معجبيو يتابعوف الإعلبف ليتعرفوا إلى طريقة  ظهورىة في الإعلبف ستالدشهور  الشخصية فظهور
 1الإعلبنية. ابتمثليلها في حملبهم ةالدشهور ت ىذه الشخصية التي قام التجارية

II-4-2- :زيادة قيمة العلامة التجارية 
 إف استخداـ الدشاىنً في الإعلبنات التلفزيونية يجعل الدستهلك يفكر بقوة ىذه العلبمة التجارية التي استخدمت 

الإعلبنات باىظ التكلفة ىذا يجعل الدستهلك يثلق بهذه العلبمة  لديو، فاستخداـ الدشاىنً في ةالمحبب الشخصية الدشهورة
 2التجارية ويعلم أنها علبمة بذارية لديها إمكانيات مالية كبنًة ومن غنً الدمكن أف تكوف منتجاهما غنً جيدة.

II-4-3- :زيادة مبيعات العلامة التجارية 
اهمم لأنهم يعتقدوف أف ىؤلاء الدشاىنً ىم أشخاص الدشاىنً يحاولوف تقليدىم والتشبو بهم في كل تصرف معجبوا 

ناجحوف في الحياة، فيشتري ىؤلاء الدعجبوف الدنتجات التي يروج لذا ىؤلاء الدشاىنً ويشعروف بالسعادة لشرائهم ىذه 
 3الدنتجات، وىذا ما يجعل مبيعات العلبمة التجارية تتزايد بنسبة كبنًة.

II-4-4- ة:بناء الثقة بالعلامة التجاري 
إف ظهور الدشاىنً في الإعلبنات التلفزيونية للعلبمة التجارية لدى الدستهلكنٌ، فعلى سبيل الدثلاؿ استخداـ لشثللة  

مشهورة في إعلبف يظهرىا وىي مرتدية ملببس من إنتاج علبمة بذارية ما فإف الدستهلك يكوف على يقنٌ بأف ملببس 
يلبت في السوؽ، كذلك ظهور أتد الدشاىنً في الرياضة في إعلبف ىذه العلبمة التجارية تعكس آخر الدوضات والدود

 4لعلبمة بذارية خاصة بدنتج غذائي يجعل الدستهلك يثلق بأف ىذا الدنتج غني بالعناصر النذائية وذو جودة عالية.
 
 

                                           
  .www.ra2ed.com متاح على الدوقع:  ،24/02/2013، سبب استخدام المشاىير في الإعلاناتلزمد غريب، : 1
  الدرجع نفسو.: 2

 الدرجع نفسو.: 3
 : الدرجع نفسو.4

http://www.ra2ed.com/
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II-4-5- :زيادة الوعي بالعلامة التجارية 
بنٌ ىذه العلبمة  ا في ذىن الدستهلكنٌق ارتباطفي إعلبف لعلبمة بذارية ما يخل ةمشهور  شخصية إف استخداـ 
يعجب نية، ونتيجة إعجابو  ولزبتو لذذه الشخصية الدشهورة في الحملة الإعلب ةالدستخدم ةالدشهور الشخصية التجارية و 

فإنو يتذكر  ، فبمجرد رؤية الدستهلك للعلبمة التجارية في الدتاجرةالدشهور  الشخصية ثللهاستهلك بالعلبمة التجارية التي بسالد
 1لديو وىذا يخلق وعيا كبنًا بالعلبمة التجارية في ذىن الدستهلك. ةالمحبوب ةالدشهور  الشخصية الإعلبف الذي استخدـ فيو

II-4-6- :بث الحياة في فشل العلامة التجارية 
الفاشلة، وذلك إف استخداـ الدشاىنً في الإعلبنات التلفزيونية قد يساعد على بث الحياة في العلبمة التجارية  

 2من خلبؿ خلق اىتماـ جديد و الإثارة في الدستهلكنٌ.
II-4-7- :بناء التمركز للعلامة التجارية 

 التمركز يعني خلق صورة ذىنية معينة للعلبمة التجارية في ذىن الدستهلك. 
ى ىذه العلبمة في إعلبف لعلبمة بذارية يؤدي إلى عكس شخصية ىذا الدشهور عل ةالدشهور الشخصية إف استخداـ 

تميز بالحيوية والنشاط يعكس صورة ذىنية لدى الدستهلك ة تشاب ةمشهور شخصية التجارية، على سبيل الدثلاؿ استخداـ 
 3بأف ىذه العلبمة التجارية ىي علبمة الشباب والنشاط وبالتالي يخلق بسركز لذذه العلبمة التجارية بأنها علبمة شباب.

II-4-8- ة التجارية:جذب زبائن جدد للعلام 
لعلبمة بذارية ما يجذب معجبي ىذه الشخصية للمستهلكنٌ في الإعلبنات التلفزيونية  ةلزببشخصية مشهورة  إف استخداـ

ات بذارية أخرى، ولكن لزبتهم للعلبمة التجارية فيشتروف ىذه العلبمة التجارية على الرغم من أنهم زبائن لعلبم ةالدشهور 
   4لديهم. ةالمحبب ةالدشهور الشخصية ثللها لعلبمة التجارية التي بسهم يتحولوف إلى شراء اجعلت ةالدشهور  لذذه الشخصية

 
 
 

 
 

 

                                           
1: Suttle Rick, What are five advantages to using celebrities in advertising, www.smallbusiness.chrom.com.  
2
: Ibid. 

3: Ibid. 

4: Ibid. 

http://www.smallbusiness.chrom.com/
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III- :القرار الشرائي للمستهلك 
 الشرائي السلوؾ مراتل من الفعلية الدرتلة تأتي الدستهلك، لذا يتعرض التي بعد التعرؼ على الجماعات الدرجعية 

 دائما يسعى أنو تيث الشراء، قرارات من بالعديد يوميا يقوـ فالدستهلك .بالشراء ياـوالق الشراء قرار ابزاذ عملية وىي
 يتم ما وىذا الدتنامية، الحاجات تلك تشبع التي والخدمات السلع شراء على المحدودة موارده وإنفاؽ تاجاتو إشباع إلى

  .مراتل بعدة بسر منطقية لعملية وفقا عقلبنية بصورة
 قبل من الشرائي القرار لابزاذ الدناسبة والدادية النفسية البيئة لتوفنً جاىدا يسعى التسويق رجل لصد الوقت نفس وفي

 على:  أكثلر التعرؼ علينا لزاما أصبح لذا الذنٌ، بالأمر ليس وىذا .الدستهلك

 مفهوم سلوك المستهلك .1

 مراحل عملية اتخاذ القرار الشرائي .2

 أنواع القرارات الشرائية .3

 شاىير على القرار الشرائيأثر استخدام الم .4

III-1- :مفهوم سلوك المستهلك  

 في التسويق رجاؿ تواجو التي نفس الوقت، في والحيوية والدعقدة الصعبة الدهاـ من الدستهلك سلوؾ دراسات تعتبر 
 تكن لم إذا هامن الدرجوة الأىداؼ وبرقق النجاح لذا يكتب أف يدكن الأنشطة لا ىذه وإف التسويقية، الأنشطة لستلف برديد

 قبل علينا لابد فيو لذلك الدؤثرة والعوامل ورغباتو تاجاتو ومعرفة وسلوكو، الدستهلك فهم فلسفة إعدادىا على في مسندة

 .انفراد عل السلوؾ ثم الدستهلك معنى من كل على نتعرؼ أف الدستهلك سلوؾ على التعرؼ

III-1-1- :تعريف السلوك 
للسلوؾ الإنساني من طرؼ الدارسنٌ والدختصنٌ في ىذا المجاؿ، فهناؾ من عرفو  لقد قدمت العديد من التعاريف 

بأنو" ىو التصرؼ الذي يبرزه شخص ما نتيجة دافع داخلي برركو منبهات داخلية أ خارجية توؿ أشياء ومواقف تشبع 
.تاجاتو ورغباتو وبرقق أىدافو"

1  
.ائن الحي، أو عن الندد الدوجودة في جسمو"من يعرفو بأنو"الاستجابة الصادرة عن عضلبت الك وىناؾ

2
 

 ومن خلبؿ ىذين التعريفنٌ يدكن أف نستخلص بعض لشيزات السلوؾ الإنساني التي تكمن في:
 السلوؾ الإنساني لا ينشأ من العدـ بل نتيجة لدؤثرات لستلفة، وبالتالي فإف السلوؾ الإنساني سببي؛ 
 نً يكوف كقوة أساسية لدى الفرد وتثلنً سلوكو وبردد ابذاىاتو؛كذلك يبنى ىذا السلوؾ على الدافع وىذا الأخ 

                                           
 .58: ص ، 2006 عماف، والتوزيع، للنشر الحامد دار ،1 ط، سلوك المستهلك: مدخل للإعلان: كاسر نصر الدنصور، 1
 .16 :، صمرجع سابق:لزمود جاسم الصميدعي، ردينة عثلماف يوسف، 2
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  السلوؾ الإنساني ىادؼ وغايتو برقيق ىدؼ لزدد بحيث أف وسيلة برقيق ىذا الذدؼ ىي الحاجات والدوافع
 وبالتالي فإف سلوؾ الفرد يكوف سلوؾ صادؽ من أجل برقيق الفرد لدنفعة أو ليتجنب ضرر.

 بدؿ تبعا للظروؼ والدواقف الدختلفة وبالتالي فإنو سلوؾ مرف قابل للحفز والتعديل.السلوؾ الإنساني يتعدؿ ويت 

III-1-2- :تعريف المستهلك 
 الدستهلكنٌ، لرغبات مدى إشباعها على الدؤسسات لصاح ويتوقف الحديث التسويق في الزاوية تجر الدستهلك يعد       

 أف ابذاىاتو إلا فهم وكذلك واتتياجاتو، دوافعو وبرديد الدستهلك فهم إلى طاقاهما بكل تسعى الدؤسسات تلك لصد لذلك

 .كثلنً التعقيد يكوف وشخصيتو، تصرفاتو وفهم بشر، إلا ىو ما الدستهلك ىذا كوف بالدهمة السهلة، ليست ىذه
 بنٌ تمييزلل عادة يكوف مستهلك أف لفظ بحيث الدستهلكنٌ أنواع بنٌ نميز أف يجب الدستهلك عن الحديث نبدأ أف وقبل

الصناعي أو  والدستهلك الفردي أو النهائي الدستهلك :هما و مع الدؤسسة يتعاملوف الذين الدستهلكنٌ من أساسنٌ نوعنٌ
 التنظيمي.

III-1-2-1- :المستهلك الفردي 
يدثلل الدستهلك الفردي أي فرد يشتري السلع والخدمات إما للبستعماؿ الشخصي كشراء ملببسو أو علبج  
عند طبيب الأسناف أو للبستهلبؾ العائلي، مثلل شراء الدواد النذائية اللبزمة للؤسرة، في مثلل ىذه الأتواؿ يتم أسنانو 

 1الشراء بهدؼ الاستهلبؾ النهائي للمنتجات، ولذلك يطلق على الدستهلكنٌ الأفراد أيضا اسم الدستهلكنٌ النهائينٌ.
III-1-2-2- :المستهلك الصناعي 

اعي ىو الذي يقوـ بعملية الشراء ودافعو الأساسي ىو شراء سلع ومعدات بهدؼ استخدامها إف الدستهلك الصن 
لإنتاج سلع، أو تقديم خدمات أخرى، بحيث أف قرار الشراء يكوف ىنا بإشراؾ كل أطراؼ القرار في الدؤسسة على اعتبار 

.ف تكوف تكومية أو دينية أو تعليميةأف الدستهلك الصناعي عبارة عن وتدة تنظيمية همدؼ لتحقيق الربح أو يدكن أ
2

 

 كل برديد خصائص التسويق وجهة نظر من يستوجب فإنو الدستهلكنٌ من النوعنٌ بنٌ اختلبؼ ىناؾ أنو اعتبار على

 بو. خاصة تسويقية إستراتيجية منهما واتد لكل يتطلب إعداد سلوكهما في الاختلبؼ لأف تدة على مستهلك
 
 
 
 

                                           
 .01أحمد علي سليماف، مرجع سابق، ص:  :1

 .16:  ، ص  2003الجزائر، الجزائرية، الدطبوعات ديواف ، 1،جالبيئية التأثير عوامل:المستهلك سلوك عيسى، بن عنابي: 2
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III-1-3- مستهلك:تعريف سلوك ال 
بعد أف عرفنا الدستهلك وأنواعو وكذلك السلوؾ الإنساني وآلية عمل ىذا السلوؾ نلقي الضوء على سلوؾ  

الدستهلك لأنو جزء من السلوؾ الإنساني وذلك من خلبؿ التعرض إلى بعض تعاريف الكتاب والباتثلنٌ، ويعرؼ سلوؾ 
والدرتبطة بشراء واستعماؿ السلع الاقتصادية والخدمات، وبدا في  الدستهلك بأنو" لرموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد،

   1.ذلك عملية ابزاذ القرارات التي تسبق وبردد ىذه التصرفات"

كما يدكن تعريف سلوؾ الدستهلك بأنو"لرموعة لرموعة الأنشطة والتصرفات التي يقدـ عليها الدستهلكوف أثناء بحتهم 
إليها بهدؼ إشباع تاجاهمم لذا ورغباهمم فيها، وأثناء تقييمهم لذا والحصوؿ عليها عن السلع والخدمات التي يحتاجوف 

 2.واستعمالذا والتخلص منها، وما يصاتب ذلك من عمليات ابزاذ القرارات"

كذلك يدكن اعتبار سلوؾ الدستهلك بأنو"عبارة عن نشاطات يؤديها الأفراد أثناء اختيارىم وشرائهم واستخدامهم لسلع 
 3.، وذلك من أجل إشباع رغبات وسد تاجات مطلوبة لديهم"وخدمات

 ومنو نستخلص أف:
  سلوؾ الدستهلك يتضمن نوعنٌ من الأنشطة يشتمل أتدهما على لرموعة من الأنشطة البدنية مثلل: التسوؽ

ية والتحدث مع رجاؿ البيع وجمع الدعلومات اللبزمة...، بينما يتضمن النوع الآخر لرموعة من الأنشطة الذىن
 مثلل: برليل الدعلومات والدقارنة بينها وابزاذ القرار الشرائي...

  سلوؾ الدستهلك ليس سلوكا اعتباطيا أو سلوكا عشوائيا في أغلب الأتواؿ، وإنما يحكمو ويوجهو ىدؼ أو
 لرموعة من الأىداؼ ترمي إلى إشباع تاجاتو غنً الدشبعة تاليا.

 
 
 
 
 
 
 
 

                                           
 .11ػػػػ 10ص:  ، ص1997، ديواف الدطبوعات الجزائرية، الجزائر، 2، جسلوك المستهلك: عوامل التأثير النفسيةعنابي بن عيسى، : 1

 .22أحمد علي سليماف، مرجع سابق، ص: : 2
 .44خالد بن عبد الرحمن الجريسي، مرجع سابق، ص: : 3
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III-2- الشرائي: مراحل عملية اتخاذ القرار 
يدر قرار الشراء بإجراءات عديدة ومعقدة نتيجة للعوامل الكثلنًة والدختلفة التي تؤثر على الأفراد لشا جعل عملية  

برديد ىذه الإجراءات من الدهاـ الصعبة، ولكن تعرؼ تلك الإجراءات على أنها ىي الخطوات أو الدراتل التي يدر بها 
 رات توؿ أي من الدنتجات التي يفضل شرائها.الدستهلك في تالة القياـ بالاختيا

III-2-1- :تعريف القرار الشرائي 
كن تعريف القرار الشرائي بأنو"الخطوات أو الدراتل التي يدر بها الدشتري في تالة القياـ بالاختيارات توؿ أي يد 

 1.من الدنتجات التي يفضل شرائها"

اتل التي يسلكها الدستهلك من أجل تل مشكلة تتعلق بتلبية تاجة كما يدكن تعريفو بأنو" عبارة عن لرموعة من الدر 
 2.بزصو"

إذا من التعريف يتضح أف القرار الشرائي للمستهلك ىو لزصلة الأنشطة التي يقوـ بها الدستهلك ومراتل يدر بها، لذذا 
 نتوج الذي يطرتو.يجب على رجل التسويق التعرؼ على ىذه الدراتل وكيف يقوـ الدستهلك بابزاذ قراره توؿ الد

III-2-2- :مراحل اتخاذ القرار الشرائي 
 يدر الدستهلكوف بدراتل متتابعة عند شراء أي منتج من الدنتجات، وتتابع ىذه الدراتل تيث تبدأ: 
 وتتناوؿ عدة خطوات متسلسلة يقوـ بها الدستهلك وصولا إلى قرار  قبل الشراء: المرحلة الأولى: مرحلة ما

 الشراء.
 وتأتي تتويجا للمرتلة الأولى تتمثلل بقياـ الدستهلك بشراء السلع أو الخدمات  ة الثانية: مرحلة الشراء:المرحل

 التي تشبع تاجاتو بعد إجراء المحاكمة الدنطقية.
 :وتتمثلل بعدة خطوات منها: تقييم الدنتج أو الخدمة  المرحلة الثالثة: مرحلة ما بعد الشراء وإشباع الحاجات

 3وثم التخلص من الدنتج أو الدخلفات. بعد الاستهلبؾ

 والجدوؿ التالي يبنٌ ىذه الدراتل:
 
 
 
 

                                           
 .102 :لزمود جاسم الصميدعي، ردينة عثلماف يوسف، مرجع سابق، ص: 1
 .37 :، ص2009جامعة منتوري، قسنطينة، مذكرة ماجستنً غنً منشورة، ، سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة: دراسة حالة الجزائرراضية لسود، : 2

 .77: كاسر نصر منصور، مرجع سابق، ص: 3
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 (: مراحل اتخاذ القرار الشرائي.22جدول رقم )  

 .77ص  2006 والتوزيع،عماف، للنشر الحامد ،دار1 طالدصدر:كاسر نصر منصور،سلوؾ الدستهلك:مدخل للئعلبف،
 ذا الجدوؿ تتضح مراتل القرار الشرائي كمايلي:ومن خلبؿ ى

III-2-2-1- :المرحلة الأولى: مرحلة ما قبل الشراء 
 :نقطة البداية في عملية الشراء ىو إدراؾ الدستهلك وجود تاجة غنً مشبعة لديو أو مواجهتو  الشعور بالمشكلة

وع، البرد....إلخ، وأخرى خارجية  لدشكلة ما، ويحدث ىذا الشعور نتيجة لتأثنً عوامل داخلية كالعطش، الج
 كمشاىدة إعلبف عن سلعة أو خدمة ما.

إف شعور الدستهلك بوجود تاجة غنً مشبعة لديو يحدث لو توترا وتالة لا توازف وىو ما يدفعو للسعي إلى إيجاد تل لذا 
 وذلك من خلبؿ البحث عن الدعلومات من الدصادر الدختلفة.

 :ستهلك تاجتو غنً الدشبعة أو الدشكلة التي يواجهها ينتقل إلى الدرتلة التي بعدما يدرؾ الد جمع المعلومات
بعدىا وىي جمع الدعلومات، تيث يسعى الدستهلك للحصوؿ على الدعلومات من أجل إيجاد تل للمشكلة 

 الاستهلبكية التي تواجهو ولمحاولة التخفيف من تالة التوتر لديو.
 1يدكن للمستهلك الحصوؿ منها على الدعلومات: وىناؾ نوعاف أساسياف من الدصادر التي

و التي عادة ما تكوف بدتناوؿ الدستهلك و الدتمثللة بخلبصة خبراتو و المصادر الداخلية للمعلومات أو الذاتية:  .1
بذاربو السابقة عن مثلل تلك الدشكلة )الحاجة( و نوع السلع و الخدمات التي يدكن أف تشبعها و يستعرض 

القرار و عملية البيع و الشراء التي أجراىا سابقا في مثلل ىذه الحالة أو الحالات الدشابهة التي بذربتو في ابزاذ 
تعرض لذا، بالإضافة إلى خبرتو فإف ذاكرة الدستهلك تعد مصدرا مهما للمعلومات عن الدشكلة، باعتبار أف 

                                           
 .79 :، مرجع سابق، صكاسر نصر الدنصور :1

 الخطوات المراحل
 المرحلة الأولى

 قبل الشراء( )مرحلة ما 
 الشعور بالدشكلة )الحاجة( .1
 البحث عن الدعلومات توؿ الدشكلة .2
 ع الحاجةتقييم البدائل الدتاتة لاشبا  .3
 اختيار البديل الأفضل .4

 الشراء .5 المرحلة الثانية )الشراء(
 تقييم الدنتج أثناء الاستهلبؾ و بعده .6 بعد الشراء( المرحلة الثالثة )ما

 التخلص من الدنتج .7
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أو تصل عليها من مندوبي  الذاكرة ىي لسزف للمعلومات التي سجلها من أصدقائو و أقربائو و مطالعاتو،
   1.التلفزيونية أو الصحفية ،الدبيعات أو من خلبؿ الإعلبنات الطرقية

و تشمل الدعلومات التي يحصل عليها الدستهلك )الفرد( من بيئتو و تشمل نوعنٌ من  المصادر الخارجية: .2
 الدصادر هما:

 :)مصادر مستقلة مصادر بذارية ػ مصادر تكومية ػ المصادر الرسمية )غير الشخصية. 
  :)و ينطوي برت ىذه الدصادر أفراد العائلة و الأقارب و المصادر غير الرسمية )الشخصية

الأصدقاء، و جميع ىؤلاء يكوف لديهم مصداقية عالية في نوعية الدعلومات و أثرىا على القرار الشرائي 
 2.للفرد

  :رورية يبدأ الدستهلك في تذؼ الدنتجات التي بعد تصوؿ الدستهلك على الدعلومات الضتقييم البدائل المتاحة
ىو لسنً بينها الواتدة تلو الأخرى، تيث تعتمد عملية التقييم بنٌ البدائل على مدى توفر الدعلومات اللبزمة 

3عن الدنتج، وتنقسم عملية التقييم بنٌ البدائل إلى ثلبث خطوات:
 

 :الخطوة الأولى: تحديد معايير التقييم 
عاينً التي على أساسها يتم اختيار البديل من البدائل الدتاتة لديو، أي الخصائص التي بردد يتم ىنا برديد الد

قرار الشراء. تيث لصد ىذه الدعاينً بزتلف من سلعة لأخرى مثللب معاينً التقييم للسيارات ىي: السرعة، الراتة، 
 السلبمة، السعر...الخ.

 الخطوة الثانية: تحديد أىمية المعايير: 
وـ الدستهلك بتحديد أهمية كل معيار، فبالرغم من أف السعر أساسي لدعظم الدستهلكنٌ إلا أف البعض ىنا يق

 منهم يضعو في الدقاـ الأوؿ )معيارا تاسما( وقد يعتبره البعض الآخر عاملب ثانويا.
  الثالثة: تحديد قيمة المنتوج للمستهلك:الخطوة 

توج لكل مستهلك، تيث لصد أف لكل مستهلك وجهة نظر لستلفة وخلبؿ ىذه الخطوة يتم التركيز على قيمة الدن
 عن الدنتوج رغم وجود البعض من الدستهلكنٌ لذم نفس معاينً التقييم.

 :إف عملية تقييم البدائل الدتاتة تقود الدستهلك إلى اختيار أفضل ىذه البدائل الذي  اختيار البديل الأفضل
أف نعرؼ كيف يصل الدستهلك إلى تكوين تكم ابذاه العلبمات يدكن أف يحقق لو الإشباع الدرغوب. ويجب 

الدختلفة؟ وكيف يقوـ باختيار أتسنها؟ وكيف يستخدـ الدعلومات التي برصل عليها من الدصادر الدختلفة 
 وكذلك تلك الدخزنة لديو من أجل تقييم البدائل الدتاتة أمامو؟

                                           
1
 .79كاسر نصر الدنصور، مرجع سابق، ص: :  

2
 .80الدرجع نفسو، ص: :  
 .63، ص: سابق عنابي بن عيسى، مرجع: 3
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III-2-2-2- :المرحلة الثانية: مرحلة الشراء 
مرتلة التقييم السابقة بتكوين الدستهلك لمجموعة من التفضيلبت بنٌ البدائل الكثلنًة الدعروضة. وعادة، تنتهي  

يقوـ الدستهلك بشراء العلبمة الأكثلر تفضيلب لديو. وقبل ابزاذ قرار الشراء تظهر بعض العوامل الأخرى التي تتوسط بنٌ 
 1.الشراء فعلب إبساـما يحوؿ دوف  العزـ على الشراء والشراء الفعلي وقد يحدث من الظروؼ

III-2-2-3- :المرحلة الثالثة: ما بعد الشراء 
بعد ابزاذ الدستهلك لقرار الشراء والقياـ بالشراء الفعلي للسلعة، فإنو يقوـ بتقييم صفقة الدشتريات التي أجراىا،  

 2.أو عدـ الرضا وعدـ الإشباع الرضاكوف لديو مستوى من فيقارف الأداء الفعلي للسلعة مع ما كاف يؤملو منها، فيت
III-3- :أنواع القرارات الشرائية 

نوعية ابزاذ قرار شراء منتوج ما من مستهلك إلى آخر بناءا على جملة من العوامل منها مدى تعقد بزتلف  
 3:الدوقف الشرائي، وعدد الدتدخلنٌ في ابزاذ القرار الشرائي، وعليو يدكن تقسيم قرار الشراء إلى

III-3-1- :على أساس تعقد الموقف الشرائي 
 نميز القرارات التالية: 

III-3-1-1- :قرار الشراء الروتيني 
تعقيدا ويحدث في تالة كوف الدستهلك على معرفة جيدة بنوع الدنتوج وخصائصو  ف الشرائيةىو أقل الدواق 

وع من السلوؾ الشرائي في تالة شراء منتوج ذو وبالتالي يعتمد على خبرتو السابقة لشراء الدنتوج وعادة ما يحدث ىذا الن
 تكلفة قليلة من تيث الداؿ، الجهد والوقت.

III-3-1-2- :قرار الشراء متوسط التعقيد 
قد يكوف الدستهلك متآلف مع منتوج ما لأنو تعود شرائو، غنً أنو غنً متآلف مع كل البدائل الدتاتة لذلك  

 نو على علم بالدنتوج وبحاجة إلى بعض الدعلومات عن الدنتجات الدنافسة.يحتاج إلى التفكنً ولو بصورة لزدودة لأ

III-3-1-3- :قرار الشراء بالغ التعقيد 
يخص ىذا النوع من القرار الدنتجات ذات التكلفة الكبنًة، كشراء منزؿ أو سيارة تيث يبذؿ جهد ويستنرؽ  

 وقت طويلب من أجل اختيار الدنتوج الأفضل.
 
 

                                           
 .90:، صسابق عنابي بن عيسى، مرجع: 1
 .95خالد بن عبد الرحمن الجريسي، مرجع سابق، ص: : 2

 . 18ػ  17: ص ، ص2006، مذكرة ماجستنً، كلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسينً، جامعة الجزائر، قطاع خدمة الهاتف النقال أثر السعر على قرار الشراء: دراسة حالةعامر لدياء، : 3
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III-3-2- ساس وحدة اتخاذ القرار:على أ 
 نميز القرارات التالية: 

III-3-2-1- :ىو ذلك القرار الذي يتخذه الفرد لوتده دوف تدخل أي طرؼ آخر.   قرار الشراء الفردي 
III-3-2-2- :ىو ذلك القرار الذي يتدخل في ابزاذه أكثلر من فرد ويتميز عادة بالتعقد  قرار الشراء الجماعي

 .ىويخص الدشاريع الكبر 
III-4- :تأثير المشاىير على القرار الشرائي 

أصبحت الشخصيات الدشهورة والدعروفة في لستلف المجالات تلعب دورا رئيسيا في ثقافة المجتمعات في الوقت  
 الحاضر، فبالنسبة للكثلنًين أصبح الدشاىنً بدختلف فئاهمم )لشثللنٌ ػ مننينٌ ػ إعلبمينٌ ػ رياضينٌ ...إلخ( أصبحوا يلعبوف

 دور الحكم فيما يتعلق بالذوؽ الاستهلبكي، لزدثنٌ بذلك أثرا كبنًا على سلوؾ الدستهلكنٌ وميولذم الشرائية.
ويقوؿ موقع يورو مونيتور انترناشناؿ في ىذا الصدد ضمن تقريره عن تأثنً الشخصيات الدشهورة على السلوؾ 

 لتمثليل والرياضينٌ.، أف ىذه الشخصيات تتفاوت بنٌ مشاىنً ا2014الاستهلبكي لعاـ 
ويقوؿ الدوقع أف الشركات تستنل تأثنً الشخصيات الدشهورة في الإعلبنات لأي منتج، تيث أف الدشاىنً يستقطبوف 

  1اىتماـ  الدستهلكنٌ ويلفتوف انتباىهم للسلع التي يروجونها.
تلك الدنتجات والخدمات بالدشاىنً،  وبالنسبة للشركات فإنها براوؿ الترويج لدنتجاهما وخدماهما بطرؽ عديدة ومنها ربط

فربط منتجات الشركة بأشخاص مشهورين يجعل الدستهلك يقبل الدنتج بطريقة أسرع وأكثلر دقة، وتعتبر الشخصية 
 الدشهورة بائع ومسوؽ لتلك الدنتجات، لذا لصد الشركات على استعداد لدفع مبالغ طائلة لذؤلاء الدشاىنً.

ئح التي يجب الالتزاـ بها عند استخداـ الدشاىنً في الإعلبف تى يتحقق الذدؼ من ىذا ويعطي الخبراء عددا من النصا
  2الاستخداـ ألا وىو تعظيم تأثنً الشخصية الدشهورة على السلوؾ الشرائي للمستهلك وتشمل تلك النصائح مايلي:

 و عنها يكوف لشتازا؛اختيار الشخصية التي تتمتع بأكبر قدر من ثقة الجمهور وتكوف مألوفة لو وانطباع 

  عدـ ظهور الشخصية الدشهورة في إعلبنات عن منتجات لستلفة ومتعددة لأف ذلك يجعل الشخصية الدشهورة
 تفقد مصداقيتها؛

  ارتفاع جودة الدنتج الدعلن عنها لأف اعتماد الدنتج الدنخفض الجودة فقط على الدشاىنً قد يؤدي إلى فشلها بينما
 الي الجودة واسم أتد الشخصيات الدشهورة إلى لصاتها بصورة كبنًة.يؤدي الربط بنٌ الدنتج ع

 .وجود علبقة منطقية بنٌ الشخصية الدشهورة الدستخدمة في الإعلبف والدنتج الدعلن عنو 

                                           
 . atan.kuwait.ttwww.alw، 31/07/2014، الشخصيات المشهورة توجو سلوك المستهلكين وميولهم الشرائيةلزمود عبد الرزاؽ، : 1
 .262أحمد علي سليماف، مرجع سابق، ص: : 2
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 خاتمة:
يعد التسويق للمنتجات باستخداـ الدشاىنً من الدواضيع الحديثلة نسبيا، ىذا بسبب تأثر الدستهلكنٌ  

ورة، وتعتبر اختيار الشخصية الدشهورة لتقديم الإعلبف التلفزيوني الخطوة الدهمة بالنسبة للشركات الدعلنة بالشخصيات الدشه
ومديرو التسويق، فهو يعتبر قرار مهم يتطلب دراسة معمقة والقياـ بالبحوث عن خصائص الدشاىنً التي يجب أف تتوفر 

ربط خصائص الشخصية الدشهورة مع الدستهلك أو مع الدنتج فيهم من مصداقية، جاذبية وناقل للمعاني، وىذا من أجل 
، تيث أف قرارات الدستهلك في الشراء لا تنبع من تالة عفوية، بل ىي عبارة عن تفاعل للتأثنً على قراره الشرائي

تلة من للمؤثرات الخارجية والتسويقية كاستخداـ الدشاىنً في الإعلبف التلفزيوني، وبزتلف درجة تأثنًىم خلبؿ كل مر 
 مراتل ابزاذ القرار الشرائي وبالتالي إما يقوـ بالشراء أو لا. 
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 :تمهيد
ظهر في الآونة الأخيرة لظط إعلاني جديد يعتمد على الدشاهير، وأصبح هذا النممط يتنتمدم للنجويع لدعانن الدمت نات،     

ودور الدشناهير  وأصبح الدتتهلك يتعرض للكثير من  هنذا الاعلاننات النه ياهنر المهنا الدشناهير وتالتنا  المويندا تالدعل منات،
 هما ه  لفت انتباا الدتتهلك للعلامة الت ارية وتالتا  لذن دور أساسي في ا جلمه سل ك الدتتهلك لض  قرار الشراء.

تين الدشاهير والقرار الشرائي، وذلنك عن  يرينر دراسنة أثنر اسنتمدام الدشناهير  خلال هذا الدراسة إلى إلغاد أثروحاولما م  
 سلمدات مديمة الدتلملة". لى القرار الشرائي لدمت ات متتحضرات الت ململ لدىلمة عفي الاعلانات التلفلمي ن

 وسمتماول في هذا الفصل:
I. .تصميم ومنهجية البحث 

II. .عرض نتائج الدراسة 
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I- :تصميم ومنهجية البحث 

م  حلمث: ممه لمة البحث الدتتمدمة،  في هذا الجلمء وصفا للإجراءات اله تم إاباعها في امفلمذ البحث اماولت  
إعداد أداة البحث )الاستبلمان(، التأكد م  صدقها يرق جمع البلمانات، وصف لرتمع البحث، برديد علممة البحث، 

  وثباتها، تلمان إجراءات البحث والأساللمب الاحصائلمة اله استمدمت في معالجة المتائع. 

I-1- :منهجية البحث 
البحث مع الاستعانة  لأغراضالدماسب  تاستمدام الدمهع ال صفي التحللملي م  أجل برقلمر البحث قمت 

  للقلماس. كأداةتاستمارة الاستبلمان  
I-2-  جمع البيانات: يقةطر 

على مصدري  لجمع البلمانات ولعا البلمانات الثان ية اله استمدمت في تماء الايار الماري للبحث،  اعتمدت 
ب التحللمللمة والاحصائلمة لد ض ع البحث، ونتتعرض الممايلي الدصادر الثان ية والدصادر والبلمانات الأوللمة لدعالجة الج ان

 الأوللمة اله استمدمت للحص ل على البلمانات اللازمة للبحث.
I-2-1- :البيانات الثانوية 

قالات، الكتب والدراجع العرتلمة والأجمبلمة ذات العلاقة تالبحث، والد للحص ل على البلمانات الثان ية استمدمت 
 والأبحاث والدراسات التاتقة اله اماولت م ض ع الدراسة، والبحث والدطالعة في الد اقع الالكجونلمة الدمتلفة.

I-2-2- :البيانات الأولية 
ستبانة كأداة رئلمتلمة بلمانات الأوللمة م  خلال الاإلى جمع ال حللمللمة لد ض ع البحث لجأتلدعالجة الج انب الت 

 ذا الررض، ووزعت على علممة م  سلمدات مديمة الدتلملة.للبحث، صممت خصلمصا لذ
I-3- :مجتمع وعينة البحث 
I-3-1- :مجتمع البحث 

يمة الدتلملة، ونارا لكبر لرتمع البحث اقتصر بدد القايماتيتك ن لرتمع البحث م  لرم عة م  التلمدات  
 البحث على الطالبات، الصديقات والعائلة.

I-3-2- :عينة البحث وحجمها 
أسل ب الحصر نارا لكبر  ي بدديمة الدتلملة، ولقد اعتمدتعلممة عش ائلمة م  المجتمع الجلمائر  على أخذتمدت اع 

م  الطالبات، العائلة والصديقات بدديمة الدتلملة، وقد تلغ على لرم عة  لرتمع الدراسة، وذلك م  خلال ا زيع الاستبلمان
أي استبانة م  الاستبلمانات، وتذلك تقي عدد  ولم يتن استبعاداستبانة،  041( مفردة، إذا تم ا زيع 041ح ن العلممة )

وهي نتبة اعد مقب لة لاجراء  %011استبانة تمتبة  041الاستبلمانات الصالحة واله خضعت للتحللمل الاحصائي 
   التحللمل الاحصائي.
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I-4- :خصائص وسمات عينة البحث 
الت ، الدتت ى التعللممي، ال ضعلمة الدهملمة ( خصائص وسمات علممة البحث م  حلمث 10يتضم  الجدول رقن) 
 .الاجتماعلمةوالحالة 

 (: توزيع عينة الدراسة حسب المتغيرات الشخصية.33جدول رقم)

 المجم ع المتبة الدئ ية المجم ع التكرار  الفئات  الدتريرات

 الت 

 51 اما دون. 52
140 

% 36,40 
% 100 

 25,70 % 36 سمة. 02سمة إلى  52م  

 24,30 % 34 سمة. 42سمة إلى  02م  

 13,60 % 19 سمة. 42أكبر م  

الدتت ى 
 التعللممي

 10 مت سط اما دون.
140 

% 07,10 
 % 100 

 23,60 % 33 ثان ي.

 56,40 % 79 جامعي.

 12,90 % 18 دراسات عللما.

 الدهملمة ال ضعلمة
 55 يالبة.

140 
% 39,30 

% 100  

 40,70 % 57 م ظفة.

 02% 28 رتة تلمت.

الحالة 
 الاجتماعلمة

 64 عازتة.
140 

% 45,70 
 % 100 

 49,30 % 69 متلموجة.

 05 % 7 أخرى.

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

( أعماره  م  %52,01اما دون، و) 52أعماره  ( م  أاراد العلممة %02,41يتضح م  الجدول أعلاا أن) 
 سمة. 42( ابلغ أعماره  أكبر م  %01سمة، و) 42سمة إلى  02( م  %54,01سمة و) 02سمة إلى  52

( يمتتبن إلى %50,21( م  أاراد العلممة متت اه  التعللممي مت سط اما دون، تلممما )%00كما ي ضح الجدول )
اكان متت اه  دراسات  (%05,11( متت اه  جامعي، أما المتبة الباقلمة )%22,41الدتت ى الثان ي، ونتبة )

 عللما.
( م ظفات، أما المتبة %41,01( م  أاراد العلممة ه  يالبات، أما ما نتبته )%01,01كما أظهر الجدول أن )

 عبارة ع  رتات تلم ت.اه  ( م  أاراد العلممة %51الدتبقلمة )
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لموجات، أما المتبة الدتبقلمة ( ه  مت%41,01( م  أاراد العلممة عازتات، تلممما )%42,01كما ابين نتائع الجدول أن )
 ( أخرى.12%)

 تحليل نتائج الجدول:
 م  خلال برللمل نتائع الجدول أعلاا لصد مايلي:

 :اما دون كانت أكبر المتب نتلم ة لأن هذا الفئة هي الأكثر اهتماما  52إن نتبة الفئة العمرية  السن
سمة، تلممما الفئة  52سمة إلى  52  لثانلمة متالدشاهير واستعمالا لدتتحضرات الت ململ، اللمها الفئة العمرية ا

 سمة وهذا يدل على أن للمس لذا اهتمام لا تالدشاهير ولا بدتتحضرات الت ململ. 42الأضعف هي الأكبر م  
 :م  متاتعي الاعلانات  نه وه  ما يفتر ك  نلاحظ أن المتبة الأكبر لذ  متت ى جامعي  المستوى التعليمي

راء متتحضرات الت ململ الدعل  عمها م  يراهن، تلممما الفئة الأضعف شملت كل اله ياهر المها الدشاهير وش
م  لذ  متت ى مت سط اما دون نتلم ة لعدم معراتهن تالدشاهير، وم  لذ  دراسات عللما نتلم ة أن هذا الفئة 

 مهتمة تالأبحاث والدراسات.
 :لمتبة الأكبر وهذا يدل على قدرته   ابدراجعة نتائع الجدول لصد أن الد ظفات ه  م  لديه الوضعية المهنية 

الشرائلمة لدتتحضرات الت ململ نتلم ة حص لذ  على دخل، واحتلت في الدرابة الثانلمة ائة الطالبات لأن لديه  
 على دخل. جاءت ائة رتات البلم ت لعدم ا اره دخل ولك  أقل م  الد ظفات، وفي الدرابة الأخيرة 

  :الأكبر ه  متلموجات وهذا يدل على حاجة هذا الفئة لدتتحضرات  نلاحظ أن المتبةالحالة الاجتماعية
     الت ململ، اللمها ائة العازتات.

I-5- :أداة البحث وإجراءاتو 
لتحقلمر أهداف البحث واماسبا مع البلمانات اله يراد جمعها، اقد وجد أن الأداة الأكثر ملائمة واله اتماسب مع ح ن 

 م  قبل الدتت  تات هي الاستبانة، ولقد تم اقتلممها ثلاثة أجلماء كمايلي: العلممة للحص ل على معل مات دقلمقة
 :ويضن البلمانات الشمصلمة الدتعلقة تأاراد علممة البحث، م  خلال التؤال الدباشر ع  الدتريرات  الجزء الأول

 الشمصلمة ) الت ، الدتت ى التعللممي، ال ضعلمة الدهملمة، الحالة الاجتماعلمة(.
  :ت ي هذا الجلمء على أسئلة عامة اتمح ر ح ل الاعلانات اله ياهر المها الدشاهير.ولػالجزء الثاني 
  :ناقل  ،الجاذتلمة ،لزاور وهي: الدصداقلمة 14ويشمل هذا الجلمء متريرات الدراسة حلمث قتن إلى الجزء الثالث

 للمعاني وقرار الشراء.
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رات، ويلب م  الدتت  تات برديد ت الدتدرج ذي المقاط الخمس لقلماس العبار مقلماس للمك وقد استمدمت 
" اعني 2إجاتات، حلمث الدرجة " 12مدى الد ااقة على هذا العبارات، وقد كانت الاجاتات على كل اقرة مك نة م  

" 0" اعني "غير م اار"، والدرجة"5" اعني "لزايد"، والدرجة "0" اعني "م اار"، والدرجة "4"م اار تشدة"، والدرجة "
  دة".اعني "غير م اار تش

I-6- ستبانة:صدق وثبات الا 
I-6-1- :صدق الإستبانة 

تعرض أداة البحث في ص راه الأوللمة على لرم عة م  الأسااذة المحكمين أهل الاختصاص، حلمث أقروا  قمت 
 تأن الاستبانة اقلمس تالفعل ما يفجض قلماسه، وذلك تعد إجراء التعديلات اله أتداها تعض المحكمين. 

I-6-2- ستبانة:ثبات الإ 
 :(14لقلماس ثبات الاستبانة استمدمت يريقة ألفا كرونباخ كما يبين الجدول رقن ) 

 : معامل الثبات )طريقة ألفا كرونباخ((34) جدول رقم
 معامل ألفا كرونباخ عدد الفقرات عنوان المحور المحور

 1,801 14 الدصداقلمة الأول

 1,882 12 الجاذتلمة الثاني

 1,818 14 ناقل للمعاني الثالث

 1,821 05 قرار الشراء الرابع

 3,867 52 جميع الفقرات 

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

(، وهذا يدل على أن الاستبانة اتمتع تدرجة عاللمة م  1,820ويتضح م  الجدول أن معامل الثبات الكلي ه  )
 الثبات.

I-7- :خطوات تطبيق البحث ميدانيا 
 م  خلال الخط ات التاللمة: البحث ملمدانلما قمت تاجراء 
 الت ململ دراسة لدمت ات متتحضرات  ،أثر استمدام الدشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة  إعداد استبانة لدراسة

 ؛على سلمدات مديمة الدتلملة
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  استبانة على العلممة الخاضعة للدراسة؛ 041تم ا زيع 
 اسب الآ  وبرللملها تاستمدام ترنامع تم افريغ البلمانات على لظاذج الحSPSS.V20؛ 
 بد م عة م  المتائع تم افتيرها؛ تم الخروج 
 .تم الت صل إلى عدة استمتاجات قدم تماءًا عللمها لرم عة م  الت صلمات  

I-8- :المعالجة الإحصائية 
 ائلمة التاللمة:وبرللمل البلمانات تاستمدام الأساللمب الاحص SPSS.V20تم افريغ الاستبلمان في ترنامع  
 التكرارات والمتب الدئ ية لعرض البلمانات ال صفلمة؛ 
 اختبار ألفا كرونباخ للتأكد م  ثبات الاستبانة؛ 
 روف سميرن ف لدعراة ن ع البلمانات هل اتبع الت زيع الطبلمعي أم لا؛راختبار ك لد 
 ؛حتاب الدت سطات الحتاتلمة والالضرااات الدعلمارية 
 ج د علاقة تين الدتريرات الدتتقلة والدترير التاتع؛و  مصف اة الارابايات لاثبات 
 حتاب معامل الاراباط ومعامل التحديد؛ 
  جدولANOVA لدعراة ما إذا كان المم ذج دال أو لا؛ 
  معادلة الالضدار. لالغادحتاب معاملات الالضدار الدتعدد  
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II- :عرض نتائج الدراسة 
لتفصلمللمة للدراسة، وهي اقتن إلى قتمين بحلمث يتماول الجلمء الأول المتائع يتماول هذا الجلمء عرض للمتائع ا 

 الدتعلقة تالأسئلة العامة، والجلمء الثاني نتائع اختبار الفرضلمات.
II-1- عامة:السئلة النتائج المتعلقة بالأ 

  التي يظهر فيها المشاىير؟التلفزيونية ىل تعجبك الإعلانات 
 التي يظهر فيها المشاىير. التلفزيونية لانات(: الإعجاب بالإع35جدول رقم )

 النسبة المئوية التكرار البيانات           أفراد العينة

 %02,00 012 نعم 

 %54,51 04 لا 

 %133 143 المجموع

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

اله ياهر المها  التلفلمي نلمة اع به  الاعلانات( م  سلمدات مديمة الدتلملة %02,00يتضح م  الجدول أن ) 
 اله ياهر المها الدشاهير. التلفلمي نلمة ( لا اع به  الاعلانات%54,51الدشاهير، تلممما نتبة )

 التي يظهر فيها المشاىير. التلفزيونية (: الإعجاب بالإعلانات32شكل رقم )

 
 نتائع الدراسة. در: م  إعداد الطالبة استمادا إلىالدص

( م  قل  "نعن" وبدقارنتها مع البلمانات الشمصلمة %02,00أظهرت نتائع الجدول والشكل أعلاا أن نتبة ) 
اله ياهر المها الدشاهير، تلممما نتبة  التلفلمي نلمة لصد أن الفئات العمرية الثلاثة الأولى ه  م  يع بن تالاعلانات

ئع الاستبلمان إلى أن تت ى التعللممي، حلمث اشير نتا( وهي نتبة ضعلمفة وارجع إلى عاملين ولعا الت  والد54,51%)
سمة وهذا ربدا لعدم  42 ياهر المها الدشاهير يت اوز سمه  اله التلفلمي نلمة لا اع به  الاعلانات التلمدات اللاتي

اتشير البلمانات أنه كلما الطفض الدتت ى التعللممي الطفض معه  للمشاهير، أما تالمتبة للمتت ى التعللممي معراته 
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اله ياهر المها الدشاهير، وكلما ارافع أيضا الطفض معه متت ى الاع اب  التلفلمي نلمة متت ى الاع اب تالاعلانات
 اله ياهر المها الدشاهير وهذا ربدا نتلم ة انشرالذن تالأبحاث العلملمة. التلفلمي نلمة تالاعلانات

 التي يظهر فيها المشاىير؟ التلفزيونية ىل تقنعك الإعلانات 
 التي يظهر فيها المشاىير. التلفزيونية (: الاقتناع بالإعلانات36م )جدول رق

 النسبة المئوية التكرار البيانات           أفراد العينة

 %08,20 52 دائما

 %22,40 10 أحيانا

 %02 50 لا تقنعني

 %133 143 المجموع

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

اله ياهر المها الدشاهير تصفة دائمة قد تلرت  التلفلمي نلمة تائع الجدول أن نتبة الاقتماع تالاعلاناتأظهرت ن 
اله ياهر المها الدشاهير تصفة أحلمانا  التلفلمي نلمة نتبة التلمدات اله اقتمع  تالاعلانات(، أما 08,20%)
 اله ياهر المها الدشاهير. لتلفلمي نلمةا ( هي نتبة التلمدات اله لا اقتمع  تالاعلانات%02(، أما )22,40%)

 التي يظهر فيها المشاىير. التلفزيونية (: الاقتناع بالإعلانات33شكل رقم )

 
 نتائع الدراسة. صدر: م  إعداد الطالبة استمادا إلىالد

ه ياهر ال التلفلمي نلمة أن أكبر نتبة م  التلمدات اقمعه  أحلمانا الاعلانات أظهرت نتائع الجدول والشكل أعلاا 
( اهي %08,20( وهذا دللمل على أن هماك متاتعة للمشاهير، تلممما نتبة )%22,40المها الدشاهير واله تلرت )

للشمصلمة  لزبتهناله ياهر المها الدشاهير وهذا ربدا نتلم ة  التلفلمي نلمة نتبة التلمدات اله اقتمع  دائما تالاعلانات
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له ياهر المها الدشاهير، وهذا ا التلفلمي نلمة ( لا اقتمع تالاعلانات%02تبقلمة )الدشه رة اله قدمت الاعلان، أما المتبة الد
متتحضرات الت ململ الدقدمة م  يرف ربدا نتلم ة اقتماعه  تاختلماره  لدتتحضرات الت ململ دون الرج ع إلى إعلانات 

 الدشاهير.
  للإعلانات التلفزيونية التي يظهر فيها المشاىير؟ تصديقكدرجة ما مدى 

 .الإعلانات التلفزيونية التي يظهر فيها المشاىير (: درجة تصديق37رقم)ل جدو 
 النسبة المئوية التكرار البيانات           أفراد العينة

 %01,58 50 عالية

 %21 01 متوسطة

 %01,05 40 قليلة

 %133 143 المجموع

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

( م  التلمدات كانت درجة اصديقه  للإعلانات التلفلمي نلمة اله %01,58دول أعلاا أن نتبة )ي ضح الج 
، أما المتبة ( درجة اصديقه  مت سطة%21ياهر المها الدشاهير عاللمة وهي أقل نتبة، تلممما نصف أاراد علممة الدراسة )

 ديقه  قللملة.( اكانت درجة اص%01,05الدتبقلمة )
 صديق الإعلانات التلفزيونية التي يظهر فيها المشاىير.درجة ت(: 34الشكل رقم )

 
 نتائع الدراسة. صدر: م  إعداد الطالبة استمادا إلىالد

م  التلمدات يصدق  تدرجة مت سطة الاعلانات  %21أشارت نتائع الجدول والشكل أعلاا إلى أن ما نتبته  
نتبة ، في حين تلرت مصداقلمة الاعلانات التلفلمي نلمة بحد ذاتهاالتلفلمي نلمة اله ياهر المها الدشاهير، وهذا راجع ربدا لمقص 

أن الشمصلمة الدشه رة لؽك  أن اتتمدم  التلمدات تتبب عدم اصدير ( وهذا ربدا%01,05)الدصداقلمة تدرجة قللملة 
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لتلمدات ( وهي أدنى نتبة تتبب ربدا ثقة ا%01,58، كما تلرت نتبة الدصداقلمة تدرجة عاللمة تمتبة )الدمتع الدعل  عمه
 في الدشاهير اله اروج لدمت ات متتحضرات الت ململ.

 ىل سبق وأن تأثرت بالمشاىير في الإعلانات التلفزيونية؟ 
 (: التأثر بالمشاىير في الإعلانات التلفزيونية.38ل رقم )جدو 

 النسبة المئوية التكرار البيانات           أفراد العينة

 %01,51 22 نعم

 %52,00 02 لا 

 %02 41 ناأحيا

 %133 143 المجموع

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

أكبر نتبة م  التلمدات يتأثرن تالدشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة تمتبة أظهرت نتائع الجدول أعلاا أن  
لمتبة للتلمدات اله لم اتأثرن (، أما تا%02نتبة ) تدرجة أحلمانا(، المما تلرت نتبة التأثر تالدشاهير 01,51%)

 (.%52,00تالدشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة ابلرت نتبته  )
 التأثر بالمشاىير في الإعلانات التلفزيونية.(: 35الشكل رقم )

 
 نتائع الدراسة. صدر: م  إعداد الطالبة استمادا إلىالد

يتأثرن تالدشاهير وهذا يدل على أن ( %01,51نتبة )تعد قراءة الجدول وم  خلال الشكل أعلاا ابين أن  
يتمم ن الاه ر بداهر الدشاهير لأن م  خصائص الشمصلمة للمرأة الاه ر بداهر لائر وجململ مثل  معان التلمدات

( أحلمانا يتأثرن تالدشاهير وهذا ربدا حتب احتلماجه  لدتتحضر الت ململ الذي يروج له %02الدشاهير، أم نتبة )
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وهي أضعف نتبة اهي ارجع إلى  (%52,00ا المتبة الدتبقلمة اله لا اتأثر تالدشاهير وهي )الشمصلمة الدشه رة، أم
 عاملين لعا الت  والدتت ى التعللممي.

 ىل استخدام المشاىير في الإعلانات التلفزيونية يجذب اىتمامك؟ 
 (: استخدام المشاىير في الإعلانات التلفزيونية يجذب الاىتمام.39جدول رقم )
 النسبة المئوية التكرار أفراد العينة           البيانات

 %50,82 01 دائما

 %22,00 08 أحيانا

 %02,40 50 لا يجذب اىتمامي

 %133 143 المجموع

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

ت التلفلمي نلمة لغذب ( يعتبرن أن استمدام الدشاهير في الاعلانا%50,82نلاحظ م  الجدول أن نتبة ) 
علانات التلفلمي نلمة أحلمانا لغذب ( م  التلمدات يك ن استمدام الدشاهير في الا%22,00اهتمامه ، في حين )

علانات التلفلمي نلمة لغذب ( الا يعتبرن أن استمدام الدشاهير في الا%02,40أما المما لؼص المتبة ) اهتمامه ،
 اهتمامه .

 ر في الإعلانات التلفزيونية يجذب الاىتمام.استخدام المشاىي(: 36الشكل رقم )

 
 نتائع الدراسة. صدر: م  إعداد الطالبة استمادا إلىالد

( دائما لغذب اهتمامه  الدشاهير في %52,82أظهرت المتائع في الجدول والشكل أعلاا أن نتبة ) 
 ة بذريب متتحضر الت ململ الدروج م  قبلهنأو لزاول الاعلانات التلفلمي نلمة، وهذا نااع ربدا لدصداقلمتهن لذؤلاء الدشاهير

( أحلمانا لغذب اهتمامه  استمدام الدشاهير في %22,00)وتالتا  يرير سل كهن الشرائي، في حين تلرت نتبة 
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( لا %02,40الاعلانات التلفلمي نلمة وهذا ربدا راجع لعلامة متتحضر الت ململ الدروج له م  يرف الدشاهير، أما نتبة )
 .امه  ربدا لعدم اهتمامه  تالدتتحضرات اله يروج لذا الدشاهيراهتم لغذب الدشاهير

 من ىم فئة المشاىير الأكثر تأثيرا على قرارك الشرائي؟ 
 .فئة المشاىير الأكثر تأثيرا على قرارك الشرائي(: 13جدول رقم )

 النسبة المئوية التكرار البيانات           أفراد العينة

 %41 22 فئة الممثلين

 %02 50 ئة الرياضيينف

 %58,28 41 فئة الإعلاميين

 %02,45 50 فئة المغنيين

 %133 143 المجموع

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات  

اشير تلمانات الجدول التاتر إلى أن أكثر ائة الدشاهير اأثيرا على قراره  الشرائي هن ائة الدمثلين،  
ثم ائة الدرملمين، تلممما قلت الألعلمة لفئة الرياضلمين نتلم ة لأن لرتمع الدراسة عبارة ع  سلمدات ربدا لا يتأثرن ائة الاعلاملمين 

 في قراره  الشرائي تالرياضلمين. 
 فئة المشاىير الأكثر تأثيرا على قرارك الشرائي. (:37الشكل رقم )

 
 نتائع الدراسة. صدر: م  إعداد الطالبة استمادا إلىالد
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II-2- :نتائج اختبار الفرضيات 
II-2-1- روف ـ سميرنوف(:غاختبار التوزيع الطبيعي ) اختبار كولم 

تم استمدام اختبار ك لدرروف ن سميرن ف لدعراة هل البلمانات اتبع الت زيع الطبلمعي، وه  اختبار ضروري في حالة  
انات يبلمعلما، حلمث أن قلممة متت ى الدلالة اختبار الفرضلمات لأن الاختبارات الدعلملمة اشجط أن يك ن الت زيع البلم

وهذا يدل على أن البلمانات اتبع الت زيع الطبلمعي، وتالتا  استمدام الاختبارات  1,12للمتريرات الدتتقلة أكبر م  
 ( نتائع الاختبار:00الدعلملمة، وي ضح الجدول رقن)

 (: اختبار الطبيعية11رقم ) جدول
 sigالقيمة الاحتمالية  

 3,233 المستقل المتغير

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

 وللتأكد أكثر م  يبلمعلمة البلمانات تم الاستعانة تالرسن البلماني للمترير الدتتقل للدراسة مثلما يبلممه الشكل الد ا :
 المدرج التكراري (:38شكل رقم )

 
 .SPSS.V20جات الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسر 

 الطبلمعي .م  خلال الشكل التاتر يتضح أن البلمانات متماثلة بساما اقريبا وه  ما يؤكد أن البلمانات اتبع الت زيع  
لتحديد يبلمعة سحاتة البلمانات لدعراه خطلمتها م  عدمها، وكانت المتلم ة في  (SPSS.V20تم الاستعانة تماام ) 

 .(09) الشكل رقن
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 .ابة النقاط(: سح39الشكل رقم )
 
 
 

 
 
 
 

 م  خلال الشكل أعلاا نلاحظ أن البلمانات اقجب م  الطبلمعلمة.
II-2-2- الإحصاء الوصفي لعينة الدراسة: 

ق م تت ضلمح تلمانات الجداول تم علمها الدتتقلة والتاتعة، حلمث نفي هذا الجلمء الاحصاء ال صفي لدتريرات الدارسة  نتماول
ة مفردات العلممة، حلمث تم الاستعان ت على أعلى وأقل درجات الد ااقة واقا لاجاتاتالخاصة تتلك الدتريرات واله حاز 

تم برديد كما لتحديد ابذاهات إجاتات العلممة تالاعتماد على الدت سط الحتابي والالضراف الدعلماري   (21)رقن  تالجدول
 0.0=  5( /1-5)          : الددى لتحديد ي ل الفئةقلممة على الدت سط الحتابي و  تالاعتماددرجة الد ااقة 

 : درجات الموافقة وفق مقياس ليكرت الخماسي(12)جدول رقم 

مجال المتوسط 
 الحسابي

 إلى 31من 
1,79 

 إلى 1,83من 
2,59 

 إلى 2,63من 
3,39 

 إلى 3,43من 
4,19 

 5 إلى 4,23

 م اار بساما م اار لزايد غير م اار غير م اار بساما درجة الموافقة
 .إعداد الطالبةالدصدر: م  
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II-2-2-1- :الإحصاء الوصفي للمتغير المستقل 
 التعرف على مستوى بعد المصداقية من وجهة نظر أفراد عينة البحث: 

 (: الإحصاء الوصفي لبعد المصداقية.13جدول رقم )
المتوسط  العبارات

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري

اتجاه 
 الإجابة

 الترتيب

لمة الدشه رة ذات خبرة عمد الاعلان تهمك أن اك ن الشمص
 0 م اار 1,81051 0,1020 ع  ممت ات متتحضرات الت ململ.

اعتبري  خبرة الشمصلمة الدشه رة في عرض ممت ات 
 5 م اار 0,11185 0,0200 متتحضرات الت ململ دااع لت رتته.

تهمك أن اك ن لديك ثقة في الدشاهير لتقدنً إعلانات 
ل.لدمت ات متتحضرات الت ملم  0 م اار 0,11582 0,2151 

اثقين في ما اق له الشمصلمة الدشه رة في الاعلانات 
 4 لزايد 0,08214 0,5582 التلفلمي نلمة ع  اعاللمة ممت ات متتحضرات الت ململ.

  ةرتفعم 3,71332 3,6536 بعد المصداقيةل الدرجة الكلية

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

علممة البحث قد أظهرت ابذاها عاما لض  الد ااقة على الغاتلمة تعد  أن ابذاهات أاراد (00)يتضح م  الجدول رقن        
وذلك بدت سط حتابي قدرا  كما كانت درجة اأثير تعد مصداقلمة الدشاهير على القرار الشرائي مرافعة  الدصداقلمة،

تهمك أن كثر العبارات ألعلمة في الاجاتة هي العبارة الأولى )وأاضح أن أ (1,001)وتالضراف معلماري قدرا (، 0,22)
( بدت سط حتابي قدرا تكون الشخصية المشهورة ذات خبرة عند الإعلان عن منتجات مستحضرات التجميل

في ما تقولو الشخصية المشهورة في  ينتثق( في حين كانت أقل العبارات في درجة الد اار هي العبارة الراتعة )3993)
 (، لذا لغب على3911( بدت سط حتابي قدرا )لانات التلفزيونية عن فعالية منتجات مستحضرات التجميلالإع

في الاعلان لاقماع التلمدات أكثر، أو على الشركات الدعلمة اختلمار الشمصلمة الشمصلمة الدشه رة اختلمار الكلام الدماسب 
  ث ق المه م  خلال الدعل مات اله يقدمها ع  الدمتع. الدشه رة اله اتتمدم اعلا الدمتع الدعل  عمه للمك ن مصدر م
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 التعرف على مستوى بعد الجاذبية من وجهة نظر أفراد عينة البحث: 
 (: الإحصاء الوصفي لبعد الجاذبية.14جدول رقم )

المتوسط  العبارات
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

اتجاه 
 الإجابة

 الترتيب

رة بذعل متتحضر تقدي  أن شعبلمة الشمصلمة الدشه  اع
.الت ململ معرواا في الأس اق  0 م اار 1,80214 4,1211 

اؤثر المك جمال الشمصلمة الدشه رة عمد عرض ممت ات 
 4 م اار 0,10250 0,0100 متتحضرات الت ململ.

جمال الشمصلمة الدشه رة دللمل على ج دة ممت ات اعتبري  
 2 لزايد 0,52021 0,1451 متتحضرات الت ململ.

 ر الشمصلمة الدشه رة الدتململمة تالألفة )ممت مة افضلين ظه
 2  اارم 1,15485 0,2004 معك( في الاعلان.

افضلين ظه ر الشمصلمة الدشه رة الدتململمة تالشعبلمة في 
 0 م اار 1,10412 0,0504 الاعلان.

اعتبري  سمعة الدشاهير أمر ضروري لتمثلمل إعلانات ممت ات 
 5 م اار 0,00551 0,0151 متتحضرات الت ململ.

  ةرتفعم 3,57769 3,6643 جاذبيةبعد الل الدرجة الكلية

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

علممة البحث قد أظهرت ابذاها عاما لض  الد ااقة على الغاتلمة تعد  أن ابذاهات أاراد (04)يتضح م  الجدول رقن        
(، 0,22وذلك بدت سط حتابي قدرا )تعد جاذتلمة الدشاهير على القرار الشرائي مرافعة كما كانت درجة اأثير الجاذتلمة،  

تعتقدين أن شعبية وأاضح أن أكثر العبارات ألعلمة في الاجاتة هي العبارة الأولى ) (1,200)وتالضراف معلماري قدرا 
( في حين كانت 5904)( بدت سط حتابي قدرا الشخصية المشهورة تجعل مستحضر التجميل معروفا في الأسواق

تعتبرين جمال الشخصية المشهورة دليل على جودة منتجات أقل العبارات في درجة الد اار هي العبارة الثالثة )
بره  على ج دة الدمت ات ، لذا لغب على الشركات الدعلمة أن ا(3905( بدت سط حتابي قدرا )مستحضرات التجميل

 دون الجمال. بخاصلمة أخرى للمشاهير اك ن أكثر إقماعا
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 التعرف على مستوى بعد ناقل للمعاني من وجهة نظر أفراد عينة البحث: 
 لمعاني.لإحصاء الوصفي لبعد ناقل ل(: ا15جدول رقم )

المتوسط  العبارات
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

اتجاه 
 الإجابة

 الترتيب

م  الضروري أن اتطاتر خصائص الشمصلمة الدشه رة م  
 4 ايدلز 0,00180 0,5451 حلمث الت  معك.

تهمك أن يتطاتر مضم ن الاعلان للشمصلمة الدشه رة مع 
 0 م اار 1,80021 0,0820 الد اصفات اله ارغبين بها.

لغب عرض مضم ن الاعلان تطريقة ات اار مع خصائص 
 5 م اار 1,01821 0,1211 ممت ات متتحضرات الت ململ ومعك.

شه رة قادرة على م  الضروري أن اك ن قدرات الشمصلمة الد
 0  اارم 1,82122 0,1082 عرض ممت ات متتحضرات الت ململ وإظهار خصائصها.

  مرتفع 3,63786 3,7393 ناقل المعانيبعد ل الدرجة الكلية

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

أظهرت ابذاها عاما لض  الد ااقة على الغاتلمة تعد  علممة البحث قد أن ابذاهات أاراد (02)يتضح م  الجدول رقن        
وذلك بدت سط حتابي قدرا كما كانت درجة اأثير تعد ناقل الدعاني للمشاهير على القرار الشرائي مرافعة ناقل للمعاني،  

 منوأاضح أن أكثر العبارات ألعلمة في الاجاتة هي العبارة الراتعة ) (1,210)وتالضراف معلماري قدرا (، 0,00)
الضروري أن تكون قدرات الشخصية المشهورة قادرة على عرض منتجات مستحضرات التجميل وإظهار 

من ( في حين كانت أقل العبارات في درجة الد اار هي العبارة الأولى )39,3( بدت سط حتابي قدرا )خصائصها
لذا لغب  (.3915ا )( بدت سط حتابي قدر الضروري أن تتطابق خصائص الشخصية المشهورة من حيث السن معك

 على الشركة الدعلمة اختلمار الشمصلمة الدشه رة الدماسبة لتقدنً الاعلان.
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II-2-2-2- :الإحصاء الوصفي للمتغير التابع 
 .الإحصاء الوصفي للقرار الشرائي(: 16جدول رقم )

المتوسط  العبارات
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 الترتيب اتجاه الإجابة

بة لشراء متتحضر الت ململ عمد اقدلؽه م  يرف امشأ لديك رغ
 الشمصلمة الدشه رة في الاعلان .

 2 م اار 0,15000 0,4151

اتاتعين الاعلانات اله ياهر المها الدشاهير بحثا ع  متتحضرات 
 الت ململ.

 01 ايدلز 0,05102 0,5020

 0  اارم 1,15115 4,0004 اق مين تشراء متتحضر الت ململ نتلم ة لدعراتك ته متبقا.

استمدام الدشاهير في الاعلانات لغعلك اتذكري  ممت ات 
 متتحضرات الت ململ الدعل  عمها.

 2 م اار 1,82841 0,8240

لػثك استمدام الدشاهير في الاعلانات على التقللمد والتفكير في 
 الشراء.

 0 م اار 1,01821 0,1211

افضلين شراء ممت ات متتحضرات الت ململ الدروجة م  قبل 
 الدشاهير.

ايدلز 1,10014 0,0211  8 

 5 م اار 1,80214 4,1211 اعتبري  ظه ر الدشاهير في الاعلانات مؤثر على قرارك الشرائي.

اشجي  ممت ات متتحضرات الت ململ الدروج لذا م  قبل 
 الدشاهير رغن لزدودية قدراك الشرائلمة.

 00 غير م اار 0,10204 5,4820

ممتع يروج له الدشاهير اق مين تداع أي سعر مقاتل  05 غير م اار 0,18042 5,0820 

اشعري  تالتعادة عمد شراء  متتحضر الت ململ الذي يروجه 
 الدشاهير.

 4 م اار 1,81051 0,1020

اشعري  تالفمر تشراء متتحضر بذململ اتتمدمه شمصلمة 
 مشه رة.

 1 لزايد 0,52080 0,0504

مدمه شمصلمة اشعري  تالرضا لاستعمال متتحضر بذململ اتت
 مشه رة لأنه لػقر رغبااك.

 0 م اار 0,02481 0,2100

  رتفعةم 3,8365 3,8319 للقرار الشرائي الدرجة الكلية

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 
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ااقة على الغاتلمة قرار اما لض  الد  أن ابذاهات أاراد علممة البحث قد أظهرت ابذاها ع (02)يتضح م  الجدول رقن        
 (1,812)وتالضراف معلماري قدرا (، 0,80مرافعة وذلك بدت سط حتابي قدرا ) كما كانت الدرجة الكللمة،  الشراء

تقومين بشراء مستحضر التجميل نتيجة لمعرفتك بو ) لمة في الاجاتة هي العبارة الثالثةوأاضح أن أكثر العبارات ألع
تقومين بدفع )  درجة الد اار هي العبارة العاشرةفي حين كانت أقل العبارات في (,592( بدت سط حتابي قدرا )مسبقا

اقدلؽه  قبل لذا لغب مراجعة أسعار الدمت ات (،1921( بدت سط حتابي قدرا )يرأي سعر مقابل منتج يروج لو المشاى
 وذلك لدراعاة القدرة الشرائلمة لكل شرائح المجتمع. للأس اق للمتتهلك

II-2-3- فرضيات الدراسة: اختبار 
 :الفرضية العامة للدراسة 

H3:  لا ي جد أثر ذو دلالة إحصائلمة لاستمدام الدشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة على قرار شراء متتحضرات الت ململ
 سلمدات مديمة الدتلملة.دى ل

H1: راء متتحضرات الت ململ ي جد أثر ذو دلالة إحصائلمة لاستمدام الدشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة على قرار ش
 سلمدات مديمة الدتلملة.دى ل

 (: نتائج اختبار الفرضية الرئيسية.17جدول رقم )
 F المتغير

 المحسوبة
F 

 الجدولية
Sig F r   معامل

 الارتباط
R2  معامل

 التحديد
نتيجة الفرضية 

 الصفرية

 رفض 1,018 1,222 1,111 5,21 51,000 المشاىير 

 .SPSS.V20تالاعتماد على لسرجات الدصدر: م  إعداد الطالبة 

وتالتا  أكبر م   51,000المحت تة =  F(، حلمث تم استمدام الالضدار الدتعدد، لصد أن قلممة 00بدراجعة الجدول رقن )
( إذا كانت القلممة المحت تة أقل م  H0، وابعا لقاعدة القرار: اقبل الفرضلمة الصفرية )5,21قلممتها الجدوللمة اله اتاوي 

( إذا كانت القلممة المحت تة أكبر H0)ونراض الفرضلمة الصفرية  1,12( أكبر م  Sigالجدوللمة والقلممة الدعم ية ) القلممة
اإنما نراض الفرضلمة الصفرية ونقبل الفرضلمة البديلة، وهذا يعني  1,12( أقل م  Sigم  القلممة الجدوللمة والقلممة الدعم ية )

دى الدشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة على قرار شراء متتحضرات الت ململ للاستمدام  أنه ي جد أثر ذو دلالة إحصائلمة
ك ن والقرار الشرائي كمترير ااتع   تين الدشاهير كمترير متتقل ية ق يةدسلمدات مديمة الدتلملة، واعتبر العلاقة ير 

r=22,2% لة إحصائلمة.م  التباي  في الدترير التاتع وهي نتبة ذات دلا %01,8 والدترير الدتتقل قد اتر 
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 واتضم  هذا الفرضلمة العامة لرم عة م  الفرضلمات الفرعلمة:
 وللإجاتة ع  هذا الفرضلمات الفرعلمة تم إجراء برللمل الالضدار الدتعدد، اكانت المتائع ااهر كمايلي:

 مصفوفة الارتباطات: 
 (: مصفوفة الارتباطات.18جدول رقم )

 قرار الشراء قل للمعانينا الجاذبية المصداقية معامل ارتباط بيرسون

 1,422 1,521 1,220 0 المصداقية

 1,410 1,020 0 1,220 الجاذبية

 1,002 0 1,020 1,521 ناقل للمعاني

 0 1,002 1,410 1,422 قرار الشراء

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

( أعلاا على وج د علاقة مت سطة يردية تين الدصداقلمة، 08ويتضح م  خلال المتائع الد ضحة في الجدول رقن ) 
الجاذتلمة وناقل للمعاني كمتريرات متتقلة، وقرار الشراء مترير ااتع، وهذا يدل على أن الدصداقلمة، الجاذتلمة وناقل للمعاني 

 للمشاهير لذا دور في ابزاذ القرار الشرائي لتلمدات مديمة الدتلملة.
 ة للنموذج:جدول اختبار القدرة التفسيري

 .ANOVA جدول اختبار القدرة التفسيرية للنموذج(:19جدول رقم )
 D Sig متوسط المربعات درجة الحرية مجموع المربعات النموذج

Régression 08,000 0 2,005 51,000 3,333 

Résidu 40,581 002 1,014   

Total 21,252 001    

 .SPSS.V20جات الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسر 

وه  م  أهن جداول الالضدار الدتعدد لأن م  خلاله اتتمع هل اقبل الفرضلمة الصفرية أو اراضها، بحلمث نلاحظ م  
، لشا يدل على راض الفرضلمة 1,12أقل م   Sig=1,111بدتت ى دلالة  51,000=  المحت تة Dالجدول أن قلممة 
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ي جد أثر للمتريرات الدتتقلة )الدصداقلمة، الجاذتلمة، ناقل للمعاني( على الصفرية وقب ل الفرضلمة البديلة، وهذا يعني أنه 
 الدترير التاتع وه  قرار الشراء.

 جدول معاملات معادلة الانحدار:
 وهما الجدول ي ضح لما أي مترير م  الدتريرات الدتتقلة له أثر كبير.

 (: جدول معاملات معادلة الانحدار.23جدول رقم )

 المتغير
 ت غير المعياريةالمعاملا

المعاملات 
 القرار Sig المحسوبة T المعيارية

A الخطأ المعياري Bêta 

  1,014 0,202  1,022 1,218 الثابت

 رفض 3,334 5,100 1,520 1,101 1,505 المصداقية

 رفض 3,331 0,412 1,015 1,010 1,045 الجاذبية

 قب ل 1,122 0,824 1,045 1,180 1,020 ناقل للمعاني

 .SPSS.V20الدصدر: م  إعداد الطالبة تالاعتماد على لسرجات 

 وم  خلال الجدول أعلاا ندرس الفرضلمات الفرعلمة:
 الفرضية الفرعية الأولى:

H31:  لا ي جد أثر ذو دلالة إحصائلمة لدصداقلمة الدشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة على قرار شراء متتحضرات الت ململ
 لة.سلمدات مديمة الدتلمدى ل

H11:   الدشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة على قرار شراء متتحضرات الت ململ  جد أثر ذو دلالة إحصائلمة لدصداقلمةي
 سلمدات مديمة الدتلملة.دى ل

، وتالتا  نراض الفرضلمة 1,12أقل م   1,14بدتت ى معم ية  5,100المحت تة =  tبدراجعة الجدول لصد أن قلممة 
على قرار شراء سلمدات مديمة الدتلملة  وهذا يعني أنه ي جد أثر لدصداقلمة الدشاهيرالبديلة، الصفرية ونقبل الفرضلمة 
 لدتتحضرات الت ململ.
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 :الفرعية الثانيةالفرضية 
H32:  لا ي جد أثر ذو دلالة إحصائلمة لجاذتلمة الدشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة على قرار شراء متتحضرات الت ململ
 لملة.سلمدات مديمة الدتدى ل

H12: دى ي جد أثر ذو دلالة إحصائلمة لجاذتلمة الدشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة على قرار شراء متتحضرات الت ململ ل
 سلمدات مديمة الدتلملة.

، وتالتا  نراض الفرضلمة 1,12أقل م   1,10بدتت ى معم ية  0,412المحت تة =  tبدراجعة الجدول لصد أن قلممة 
على قرار شراء سلمدات مديمة الدتلملة  الدشاهيراذتلمة لج ي جد أثرالبديلة، وهذا يعني أنه الصفرية ونقبل الفرضلمة 
 لدتتحضرات الت ململ.

 :الفرعية الثالثةالفرضية 
H33:  لا ي جد أثر ذو دلالة إحصائلمة لخاصلمة ناقل للمعاني للمشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة على قرار شراء

 مديمة الدتلملة.سلمدات دى متتحضرات الت ململ ل
H13:  ي جد أثر ذو دلالة إحصائلمة لخاصلمة ناقل للمعاني للمشاهير في الاعلانات التلفلمي نلمة على قرار شراء

 سلمدات مديمة الدتلملة.دى متتحضرات الت ململ ل
 لمةالفرض ، وتالتا  نقبل1,12كبر م  أ 1,22بدتت ى معم ية  0,824المحت تة =  tبدراجعة الجدول لصد أن قلممة 

على قرار شراء سلمدات مديمة الدتلملة لدتتحضرات  مشاهيرلدعاني للناقل ا اصلمةي جد أثر لخ لا ، وهذا يعني أنهالصفرية
 تاز تمقل الدعاني تطريقة جلمدة ومقمعة.وتالتا  لغب العمل على اختلمار الشمصلمة الدشه رة اله بس الت ململ

 وممه لصد معادلة الالضدار الدتعدد كمايلي:
  

 
 اا أنه:معم

  50كلما اريرت الدصداقلمة ت حدة واحدة اإن القرار الشرائي يترير ب%. 
  04كلما اريرت الجاذتلمة ت حدة واحدة اإن القرار الشرائي يترير ب%. 

 
 
 

 

 .المشاىير جاذبية (3,342+ ) المشاىير مصداقية( 3,232+ ) 3,598قرار الشرائي= ال
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II-2-4- :نموذج الدراسة النهائي 
 .النهائي (: نموذج الدراسة13شكل رقم )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .الدصدر: م  إعداد الطالبة
نتائع التحللمل الاحصائي لؽك  اقدنً لظ ذج يشمل أهن المتائع في شكل يفتر أثر الدترير الدتتقل م  خلال  

الدصداقلمة، الجاذتلمة، ناقل للمعاني، والدترير التاتع والدتمثل في الدتمثل في الدشاهير تأتعادا الثلاثة الدعتمدة في الدراسة وهن: 
 =Bêtaناحلمة جاذتلمتهن في الدرابة الأولى م  خلال المار إلى قلممة  قرار الشراء، حلمث كان اأثير الدشاهير واضح م 

، أما خاصلمة ناقل للمعاني Bêta =1,520، ثم التأثير م  ناحلمة مصداقلمتهن في الدرابة الثانلمة اكانت قلممة 1,015
 لة.على القرار الشرائي لدتتحضرات الت ململ لدى سلمدات مديمة الدتلم حتب نتائع الدراسة اإنها لا اؤثر

 
 
 
 
 
 

 

الق
ـــــــــــ

ــ
ـ

الش
رار 

ــــــــــ
 رائي

 

 المصداقية

 الجاذبية

 للمعاني ناقل
للمعالللمعاني
 ني

 المشاىير
H1 : r =  55,5 % , r2=  33,8 % 

H11 : r =  45,5 %  

H12 : r =  49,1 %  
 

H03 : r =  31,5 % 
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التعرف على فاعلية استخدام المشاىير في الإعلان ىو موضوع ىام في مجال التسويق وحتى بالنسبة للباحثين،  
 على الاستعانة بهؤلاء المشاىير لتًويج منتجاتهم. نظرا للإقبال المتزايد من الشركات المعلنة

ستو  النظري ألق  ىذه الدراسة الووء على النظري والتطبيقي، فعلى الملذا تعتبر ىذه الدراسة ذات أهمية في المجالين 
مختلف جوانب العوامل المؤثرة على قرار شراء المستهلك وأسباب خووعو للجماعات المرجعية وخصوصا المشاىير، ولهذا 
 وضع  الطالبة نموذجا يوضح العلاقة بين متغيرات الدراسة من حيث دراسة أثر أبعاد المشاىير على القرار الشرائي.

بعد برليل نتائج البحث، تم التوصل إلى مجموعة من النتائج حول أثر استخدام المشاىير في و  ستو  التطبيقيعلى الم
الإعلانات التلفزيونية على القرار الشرائي لمستحورات التجميل على سيدات مدينة المسيلة، وفيمايلي خلاصة ىذه 

 النتائج:
 ار الشرائي لمستحورات ير في الإعلانات التلفزيونية على القر دلالة إحصائية لأثر مصداقية المشاى ووجود أثر ذ

 .0,0,سيدات مدينة المسيلة عند مستو  دلالة  التجميل لد 
 ار الشرائي لمستحورات دلالة إحصائية لأثر جاذبية المشاىير في الإعلانات التلفزيونية على القر  وجود أثر ذو

 .0,0,لة سيدات مدينة المسيلة عند مستو  دلا التجميل لد 
 دلالة إحصائية لأثر خاصية ناقل المعاني للمشاىير في الإعلانات التلفزيونية على القرار  عدم وجود أثر ذو

 .0,0,سيدات مدينة المسيلة عند مستو  دلالة د  الشرائي لمستحورات التجميل ل
 .أغلبية سيدات مدينة المسيلة تعجبهن الإعلانات التي يظهر فيها المشاىير 
 .درجة مصداقية الإعلانات التي يظهر فيها المشاىير متوسطة 
 أيوا. ا قل تأثير المشاىير، وكلما انخفضكلما ارتفع المستو  التعليمي للسيدات كلم 

 الاقتراحات:
 :راسة، تم اقتًاح مايليمن خلال النتائج المستخلصة من ىذه الد

  التجميل بطريقة تتوافق مع خصائص المستهلك.يجب تقديم المعلومات من طرف المشاىير حول منتج مستحور 
  ضرورة انتقاء المشاىير الذين يتمتعون بخصائص شخصية ملائمة لتقديم الإعلان التلفزيوني الخاص بدستحورات

 التجميل.
 .يجب اختيار الشخصية المشهورة بحيث تتناسب مع خصائص المنتج المعلن عنو 
  ث تسويق تسبق عملية اختيار الشخصية المشهورة.يجب على الشركات المعلنة أن تقوم بعمل بحو 
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 الآفاق:
ومن خلال تناولنا لهذا الموضوع، يمكن القول أنو فتح لنا مجالات للتعرف على بعض الجزئيات المتعلقة بو يمكن  

 أن تمثل آفاقاً لدراسات مستقبلية تكون أكثر معالجة ومن ىذه المواضيع نذكر:
 م المشاىير وغير المشاىير في الإعلان التلفزيوني على القرار الشرائي.دراسة مقارنة بين أثر استخدا 
 .دراسة أثر مصداقية المشاىير للتًويج لأكثر من علامة بذارية 
 .دراسة مد  وعي مسئولي الشركات باستخدام المشاىير للتسويق لمنتجاتهم وخدماتهم 
  ج لها المشاىير.دراسة مد  تفاعل المستهلكين مع العلامات التجارية التي يرو 
 .دراسة أثر المشاىير على القوايا الإنسانية 
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 (01الملحق رقم )

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي
 جامعة محمد بوضياف بالمسيلة

 كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير
 قسم علوم التسيير                                                                       تخصص: إستراتيجية وتسويق

 
 استبياناستمارة 

 ية طيبة وبعد:تح
أثر استخدام المشاهير في الإعلانات التلفزيونية على في إطار تحضير مذكرة التخرج تحت عنوان " 

استراتيجية "، الدكملة لنيل شهادة الداستر تخصص:  مستحضرات التجميل لدى سيدات مدينة المسيلة قرار شراء
 بجامعة محمد بوضياف ـ الدسيلة. وتسويق

 علما ونحيطكمأيديكم هذا الاستبيان الذي يهدف إلى معالجة موضوع البحث،  أن نضع بينيسرنا   
 وعليهولأغراض البحث فقط  موضوعي، وبشكل علمي إطار في معه التعامل سيتم معلومات من به تدلون بأن ما

 عنا في إجرائه والشكر الدسبق لكم.فالرجاء التفضل بالتعاون م
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .2016/2017السنة الجامعية: 
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I. :البيانات الشخصية 
  :سنة                    52سنة إلى  52من                                  فما دون 52السن 

 سنة              52سنة                       أكبر من  52سنة إلى  36من                     
  جامعي    ثانوي             فما دون            الدستوى التعليمي:  متوسط 

 دراسات عليا                       
 الوضعية الدهنية:   طالبة                  موظفة              ربة بيت 
 أخرى              الحالة الاجتماعية: عازبة                 متزوجة 

II. ( في الخانة الدناسبة×الرجاء وضع علامة ) :أسئلة عامة 
 ل تعجبك الإعلانات التي يظهر فيها المشاهير؟ه .1

 نعم                                      لا
 هل تقنعك الإعلانات التي يظهر فيها المشاهير؟ .2

 دائما                                 أحيانا                        لا تقنعني
 لتي يظهر فيها المشاهير؟ما مدى درجة تصديقك للإعلانات التلفزيونية ا .3

 عالية                               متوسطة                        قليلة
 هل سبق وأن تأثرت بالمشاهير في الإعلانات التلفزيونية؟ .4

 نعم                                  لا                            أحيانا
 لانات التلفزيونية يجذب اهتمامك؟هل استخدام المشاهير في الإع .5

 دائما                          أحيانا                        لا يجذب اهتمامي
 من هم فئة المشاهير الأكثر تأثيرا على قرارك الشرائي؟ .6
 الدشاهير من فئة الدمثلين.            

 الدشاهير من فئة الرياضيين.    
 الإعلاميين.الدشاهير من فئة     
 الدشاهير من فئة الدغنيين.   
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III.  :( في الخانة الدناسبة×الرجاء وضع علامة )متغيرات الدراسة 
موافق  العبارة الرقم

 بشدة
غير  محايد موافق

 موافق
غير 

موافق 
 بشدة

 المصداقية    

 ة ذات خبرة عند الإعلان عنتهمك أن تكون الشخصية الدشهور  1
لمستحضرات التجمي  

     

مستحضرات التجميل دافع  في عرض تعتبرين خبرة الشخصية الدشهورة 2
 لتجربته.

     

مستحضرات الدشاهير لتقديم إعلانات تهمك أن تكون لديك ثقة في  3
 التجميل.

     

نات التلفزيونية عن تثقين في ما تقوله الشخصية الدشهورة في الإعلا 4
مستحضرات التجميل. فعالية  

     

 يةالجاذب 

تقدين أن شعبية الشخصية الدشهورة تجعل مستحضر التجميل معروفا تع 5
.في الأسواق    

     

تؤثر فيك جمال الشخصية الدشهورة عند عرض منتجات مستحضرات  6
 التجميل.

     

جمال الشخصية الدشهورة دليل على جودة منتجات تعتبرين  7
 مستحضرات التجميل.

     

ة الدشهورة الدتميزة بالألفة )منسجمة معك( في تفضلين ظهور الشخصي 8
 الإعلان.

     

      تفضلين ظهور الشخصية الدشهورة الدتميزة بالشعبية في الإعلان. 9

تعتبرين سمعة الدشاهير أمر ضروري لتمثيل إعلانات منتجات  10
 مستحضرات التجميل.
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 ناقل المعاني 

صية الدشهورة من حيث السن من الضروري أن تتطابق خصائص الشخ 11
 معك.

     

تهمك أن يتطابق مضمون الإعلان للشخصية الدشهورة مع الدواصفات  12
 التي ترغبين بها.

     

يجب عرض مضمون الإعلان بطريقة تتوافق مع خصائص منتجات  13
 مستحضرات التجميل ومعك.

     

على عرض من الضروري أن تكون قدرات الشخصية الدشهورة قادرة  14
 منتجات مستحضرات التجميل وإظهار خصائصها.

     

 القرار الشرائي 

تنشأ لديك رغبة لشراء مستحضر التجميل عند تقديمه من طرف  15
 الشخصية الدشهورة في الإعلان .

     

تتابعين الإعلانات التي يظهر فيها الدشاهير بحثا عن مستحضرات  16
 التجميل.

     

مستحضر التجميل نتيجة لدعرفتك به مسبقا. تقومين بشراء 17       

استخدام الدشاهير في الإعلانات يجعلك تتذكرين منتجات مستحضرات  18
 التجميل الدعلن عنها.

     

      يحثك استخدام الدشاهير في الإعلانات على التقليد والتفكير في الشراء. 19

جة من قبل الدشاهير.تفضلين شراء منتجات مستحضرات التجميل الدرو  20       

      تعتبرين ظهور الدشاهير في الإعلانات مؤثر على قرارك الشرائي. 21

تشترين منتجات مستحضرات التجميل الدروج لذا من قبل الدشاهير رغم  22
 محدودية قدرتك الشرائية.

     

      تقومين بدفع أي سعر مقابل منتج يروج له الدشاهير 23

السعادة عند شراء  مستحضر التجميل الذي يروجه الدشاهير.تشعرين ب 24       
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      تشعرين بالفخر بشراء مستحضر تجميل تستخدمه شخصية مشهورة. 25

تشعرين بالرضا لاستعمال مستحضر تجميل تستخدمه شخصية مشهورة  26
 لأنه يحقق رغباتك.

     

 
 

 شكرا لحسن تعاونكم......



 
ثر استخدام المشاهير في الإعلانات التلفزيونية على القرار الشرائي لمستحضرات التجميل  ( يندرج  موضوع  الدراسة  )أ  

                                                               ضمن  الدراسات  الوصفية  التي  تقوم على  معالجة  الظاهرة  أو تحليلها أو إبراز  تناقضاتها  وتفسيرها .                          
نطلاقا من الأدب التربوي والدراسات السابقة ثر استخدام المشاهير "اببناء مقياس" أ طالبةومن أجل تحقيق أهداف الدراسة قامت ال

و    .بعد ناقل للمعاني للمشاهيرـــ  اهيربعد جاذبية المشـــ  بعد مصداقية المشاهير حول الموضوع واشتمل المقياس على ثلاث أبعاد كالتالي :
من جنس أنثى،  تم اختيارهم عشــــــوائيا  ة(  مفرد041اعتمدنا في دراستنا على المنهج الوصــــــفي  التحلــــــيلي  واشتملت  عينة  الدراسة )

حصائيا  باستخدام  البرنامج  الحاسوبي الحزمة الإحصائية تمت معـــــــــالجة  البيـانات  إو  ة،ولاية المسيلعلى مستوى مختلف فئات  المجتمع ل
 تائج الآتية : وتوصـــــلنا إلى النـ (SPSS)للعلوم الاجتماعية  

                                لمصداقية المشاهير أثر على القرار الشرائي لمستحضرات التجميل لدى المرأة.                                                        -0 
 .لجاذبية المشاهير أثر على القرار الشرائي  لمستحضرات التجميل لدى المرأة -2
                                                                             .على القرار الشرائي  لمستحضرات التجميل لدى المرأة لبعد ناقل للمعاني لا يوجد أثر -3
لرفع من رقم لفي ضوء النتائج قدمت الطالبة مجموعة من المقترحات أهمها  اعتماد  استراتيجيات ترويجية ذات أهمية وفعالية و جاذبية  و 

 من جهة أخرى. ستهل أعمال المبيعات من جهة ، وإرضاء الم
 

        L’objet de la présente recherche « L’effet  De L’utilisation Des Célébrités  au spots  

Publicitaires Télévisés  sur les Décisions d’Achats  des Produits Cosmétiques » est classé  sous 

l’ongle d’étude  descriptives qui se basent sur le traitement  du phénomène ,son analyse ,la mise en 

évidence de ses contradictions et son explication. 

        Afin de réalisé les objectifs de l’étude on a élaboré un test  de l’ effet  De L’utilisation  Des  

Célébrités  au spots  publicitaires  Télévisés sur  les décisions d’achats  des produits cosmétiques 

chez la femme ,partir de la discipline éducative et les études précédentes sur le thème.    

        Le teste a renfermé cet effet  qui se distribue spécialement comme suit : 
 L’effet de la crédibilité 

 L’effet de  l’attrait.  

 L’effet  de transmission  de  sens 

        Notre étude s’est  basé sur la  méthode  d’analyse descriptive, L'échantillon de l'étude 

comprenait (140)  personne de sexe femme , sélectionné  au niveau de certaines société sur la 

wilaya  de M’sila. 
       Pour le traitement des donnés et des statistique s’est effectué a l’aide d’un programme 

informatisé pour les statistique des science sociales(SPSS). 

       Notre étude  est parvenus au résultat comme suit : 

1- la crédibilité des célébrités  influe sur  les  décisions d’achats  des produits cosmétiques   chez 

la femme. 

2- l’attrait des célébrités  influe sur  les  décisions d’achats  des  produits cosmétiques  chez la  

femme. 

3- la   transmission  de  sens  par  les célébrités   n’influe  pas  sur  les décisions d’achats  des  

produits cosmétiques  chez  la femme. 

 

     À la lumière des résultats l'étudiant a soumis une série de propositions visant à adopter des 

stratégies   de promotions  plus importants, et efficace pour   augmenter  le taux de chiffre d’affaires   

et  satisfaire le clients en même  temps . 

 

 ملخص الدراسة باللغة العربية

 ملخص الدراسة باللغة الفرنسية
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