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 شكر وتقدير

 

بغمد لله على ما أنعم والشكر لو على ما تفضل وتكرمن أف يسر لنا الطريق ا
جزيل الامتناف، و وذلل الصعاب، لا بساـ ىذا العمل نتوجو بكثتَ الشكر ووافر الثناء 

وعظيم التقدير إلذ أستاذنا الفاضل ومشرفنا الذي كاف الناصح وابؼوجو لنا، الأستاذ 
إبقاز ىذا البحث من قريب أو بعيد، فجزى  ، وإلذ كل من ساعد فيبوحيلة رضواف

 الله ابعميع كل ختَ.

 والصلاة والسلاـ على سيدنا بؿمد وعلى آلو وصحبو أبصعتُ.   

 

 

 

 

 

 

 



 

 

هدإء  إ 

 

 نهدي ىذا العمل ابؼتواضع:

 إلذ الوالدين الكريدتُ، اللهم اربضهما كما ربيانا صغتَا.
 إلذ أخواتنا وإخوتنا.

 أو بعيد.إلذ كل من ساعدنا من قريب 
 إلذ كل من يحمل قلما في خدمة القرآف الكريم.
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 مقدمة

أدى تقدـ العلم والتكنولوجيا في السنوات الأختَة إلذ غزارة وتنوع الإنتاج، وبالتالر ازدحاـ الأسواؽ بشتى 
السلع وابػدمات، وقد رافق ذلك زيادة كبتَة في مستوى ثقافة ووعي الفرد وتنوع حاجاتو ورغباتو، بفا أدى إلذ 

 لتلبية ىذه ابغاجيات والرغبات والارتقاء بؼستوى ذوؽ ابؼستهلك. زيادة ابؼنافسة بتُ ابؼسوقتُ

وقد فرضت ىذه التطورات تزايدا في استخداـ الأنشطة الإعلامية، من حيث الكم والنوع والتأثتَ على 
سلوؾ ابؼستهلك، وإقناعو بطريقة فنية إبداعية، فطبيعة العصر تتسم بالتعقيد والسرعة لذا تقتضي استخداـ 

 إقناعيو متطورة تتناسب وروح العصر. أساليب 

حيث بقد أف الإشهار من بتُ الوسائل الإعلامية الذي استفاد من ىذا التطور التكنولوجي ابؽائل في بؾاؿ 
الاتصاؿ، الذي ساعده على ابتداع طرؽ جديدة في كيفية عرض السلع وبرستُ رسالتو للتأثتَ في بصهور 

 ابؼستهلكتُ.

ابؼزيج التًويجي ابؼؤثرة والمحركة لو، وىو مصدر لتمويل وسائل الاعلاـ، فكل فالإشهار ىو أحد عناصر 
الوسائل على اختلافها السمعية وابؼكتوبة والسمعية البصرية لد نعد نلاحظها بدوف بدوف إشهارات، ربدا في الكثتَ 

في حياتنا ولا يدكن  من الأحياف ىي السبب في استمراريتها، بدعتٌ آخر أصبحت جزء لا يتجزأ منها وعامل مهم
 الاستمرار بدونها.

ومن بتُ ىذه الوسائل بقد التلفزيوف، حيث يتمتع ىذا الأختَ بدجموعة من ابػصائص جعلتو في مقدمة 
الوسائل الإعلامية من حيث نسبة الإشهار، فخاصية ابعمع الصوت والصورة وابغركة مكنتو من التأثتَ في شرائح 

حتك بها الفرد، كما أىلو التطور ابغاصل في ميادين الاتصاؿ من إنتاج إعلانات واسعة، وباعتباره أوؿ وسيلة ا
تستجيب للخطط ابؼسطرة وتلبي رغبات ابؼنتجتُ، وجعلتو الوسيلة الإعلامية الأولذ لدى ابؼعلنتُ، حيث يؤثر 

التأثتَ على  الإشهار على الأنماط الاستهلاكية لتزويد ابؼستهلك بدعلومات عن بـتلف ابؼنتجات، كما يدكنو
 ابؼشاىدين في ابزاذ قرار الشراء.

، نظرا لتوفر أمامو حجر الزاوية في العملية الشرائيةأصبح ابؼستهلك سيد السوؽ و  إذ في ظل ىذه الظروؼ 
بفا أفضى بابؼؤسسة البحث عن السبيل والوسائل الكفيلة التي تستميلو بها رغبة  ت،عدة بدائل من السلع وابػدما

ابو إلذ منتجاتها ومن ثم كسب ولائو من خلاؿ فهم خصائص ابؼستهلك وأهميتو سلوكهم، الذي منها في استقط
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يعتبر ذلك التصرؼ الذي يبرز ابؼستهلك في البحث عن شراء أو استخداـ السلع أو ابػدمات أو الأفكار أو 
عتبار ولابد من أخذ بعتُ الاة ابؼتاحة، ابػبرات التي يتوقع إنها ستشبع رغباتو وحاجاتو وحسب الإمكانيات الشرائي

 .الشرائي العوامل ابؼؤثرة في سلوكهم وذلك من أجل فهم متطلباتهم ومن ثم التأثتَ فيهم وتغيتَ سلوكهم

 ي.، الإطار النظري، الإطار التطبيقعلى ثلاث جوانب الإطار ابؼنهجي واشتملت ىذه الدراسة

، أسباب اختيار أهمية الدراسة، أىداؼ الدراسةدراسة وتساؤلاتها، جاء الإطار ابؼنهجي في إشكالية ال 
بؾتمع البحث، مفاىيم الدراسة ثم وات الدراسة، ثم برديد العينة، و ابؼوضوع، ثم حدود الدراسة ومنهج الدراسة، فأد

يحتوي على فصل الاشهار التلفزيوني  كتقديم للإطار ابؼيداني ) التطبيقي(،  وجاء الإطار النظري الدراسات السابقة.
الإشهار التلفزيوني، يتفرع عنو بطس  الأوؿ بعنواف بحثابؼ ملية ابزاذ القرار الشرائي، يتفرع عنو مبحثتُ، فجاءوع

مطالب، ابؼطلب الأوؿ: مفهوـ الاشهار التلفزيوني، ابؼطلب الثاني: خصائص الإشهار التلفزيوني، ابؼطلب الثالث: 
ابؼطلب ابػامس: تصميم الرسالة  الاتصالية للإشهار التلفزيوني،أىداؼ الإشعار التلفزيوني، ابؼطلب الرابع، ابؼراحل 

بكل من ابؼطلب الأوؿ:  ف عملية ابزاذ قرار الشراء الثاني جاء برت عنوا لبحثأما االإشهارية في التلفزيوف، 
وامل ابؼؤثرة مفهوـ عملية  ابزاذ قرار الشراء،  ابؼطلب الثاني: علاقة الإشهار بسلوؾ ابؼستهلك، ابؼطلب الثالث: الع

 في ابزاذ قرار الشراء، ابؼطلب الرابع: مراحل عملية ابزاذ قرار الشراء. 

أما بالنسبة للإطار التطبيقي فقد قمنا بتبويب وبرليل ابعداوؿ البسيطة وابؼركبة بعد تفريغ الاستمارات برليلا  
والتطبيقي، وفي الأختَ خابسة تلم  كميا وكيفيا، وفي الأختَ توصلنا إلذ نتائج الدراسة من خلاؿ الإطار النظري

 بابؼوضوع.   
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 الفصل الأول
 الإطار المنهجي لمدراسة
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 شكالية:الإ-1

 بالتطور وكذا والديناميكية، الدائم بالتغتَ الأختَة الآونة في والتكنولوجي العلمي التطور يتميز 
 في تنوع التغتَ ىذا عن نتج حيث معو، والتعايش مسايرتو ابؼؤسسة على يفرض التغتَ ىذا ابؼتسارع،
 والارتقاء ابغاجات ىذه لتلبية ابؼسوقتُ بتُ ابؼنافسة زيادة إلذ أدى بفا ابؼستهلك، ورغبات حاجات
 وذلك الإعلانية، الأنشطة استخداـ في تزايدا التطورات ىذه فرضت وقد ابؼستهلكتُ ذوؽ بؼستوى

 وإبداعية. بطريقة فنية النهائي للمستهلك الشرائي القرار على التأثتَ أجل من

 والتًويج عنو ابؼعلن ابؼنتج عرض إلذ يهدؼ واتصالر واقتصادي اجتماعي كنشاط فالإعلاف 
 استخداـ تقتضي ولذا فيو، والتأثتَ ابعمهور انتباه وجذب والتذكتَ الإقناع على ذلك معتمدا في لو

 واضحا اىتماما بقد الأختَة الآونة ففي العصر، روح مع تتناسب لاقةمتطورة وخ إقناعيو أساليب
 للمستهلك الشرائي القرار ابزاذ على الإعلاف أثر أف دراسة وذلك الإعلاف، ميداف في بالبحوث

 الأخر عن يختلف فرد فكل بالديناميكية والتعقيد، تتصف التي ابؼيادين أصعب من تعتبر النهائي
 لذا بو، المحيطة البيئية بكافة ابؼتغتَات ويتأثر يؤثر أنو إلا إضافة ديدغرافيةال وصفاتو خصائصو حسب

 جوىريا امرا يشتًي بات وأين ومتى وكيف ماذا عن النهائي للمستهلك الشرائي القرار في فالبحث
وكيف  ودوافعو حاجاتو متتبعتُ وسلوكو ابؼستهلك بغركة تفستَا يجدوا أف وعليهم ، ابؼؤسسات لدى
 إلذ إضافة خدمات أو سلع من لو يقدـ بؼا الرفض أو بالقبوؿ ابذاه يحوبؽا ثم ويتعلمها الأمور يدرؾ

 ابؼرجعية وابعماعات والثقافية الاجتماعية والطبقة كالأسرة فيو تؤثر التي العوامل ابػارجية

أفراد  يعد الإعلاف جزءا أساسيا من حياتنا اليومية الاجتماعية والاقتصادية والسياسية, لأننا 
في المجتمع نتكوف من مستهلكتُ ومنتجتُ وبذار ووسطاء فالإعلاف بالنسبة لنا في ىذا البحث  
كمستهلكتُ يعد ضرورة ملحة لتحقيق غايتنا في الإشباع لأنو ىو الذي يزودنا بابؼعلومات ويعطينا 

ذا ما يدكننا من إحاطة كاملة بأفضل أنواع السلع وابػدمات ومواصفاتها وأسعارىا وأماكن تواجدىا وى
في التلفزيوف بوجو بالإشهار ابزاذ قرارنا الشرائي على أسس علمية مدروسة ، وقد ازداد الاىتماـ 
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بصهور ابؼستهلكتُ، لذا في  تأثتَال قويةاىتَية بصخاص وأخذت مساحة واسعة فيو لأنو وسيلة إعلانية 
لى السلوؾ الشرائي بعمهور الطلبة في التأثتَ عالتلفزيوني  جاء ىذا البحث لدراسة إسهاـ الإشهار

 ابؼشاىدين من مدينة ابؼسيلة.

 تساؤلات الدراسة: -2

 ماىي عادات وأنماط مشاىدة الطلبة للإشهار التلفزيوني في جامعة ابؼسيلة؟-

ما مدى تلبية الإشهار التلفزيوني للحاجات النفسية وابؼعرفية للمشاىدين للطلبة في جامعة -
 ابؼسيلة؟

ـ الإشهار التلفزيوني في الػتأثتَ على السلوؾ الشرائي للمستهلكتُ الطلبة تبعا ما مدى إسها-
 لنتغتَ ابعنس وابؼستوى الدراسي؟ 

 الموضوع: اختيارأسباب -3

 الذاتية: الأسباب 3-1

 الرغبة في دراسة ابؼوضوع بشكل عميق-

 تطوير ذاتي علمي ومنهجي في طريقة استخداـ ابؼنهج الوصفي. -

 الموضوعية:سباب الأ 3-2

 على السلوؾ الشرائي للأفراد. التلفزيوني الإشهار تأثتَالتعرؼ على مدى  -

 إعطاء صورة شاملة بؽذا ابؼوضوع -

زيادة مكانة الاشهارات التلفزيونية في التسويق ابغديث تزامنا مع التطور التكنولوجي ابؼادي -
 والتقتٍ ابغاصل.
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 أىمية الدراسة:-4

 الإشهار وىو ابؼوضوع أهمية إلذ بالإضافة ابؼستهدفة الفئة أهمية من سةاالدر  أهمية تأتي 
 الإشهارية تاالتأثتَ  لرصد جادة بؿاولة يشكل البحث ىذا إف ،الفرد الشرائي سلوؾ في وأثره التلفزيوني
 للباحثتُ ابؼرجوة الفائدة من أمكن ما تقديم ذلك خلاؿ من يدكنها بحيث الشباب، فئة على ابغاصلة

 شهارالإ تأثتَ سةادر  إلذ يتجو الذي السياؽ ىذا في متواضعة معلومات من يقدـ بدا وابؼهتمتُ
 ساتالدر  مثيلاتها مع اً مرتكز  تكوف أف رجون والذي للمستهلكتُ، ئياالشر  السلوؾ على التلفزيوني
 .أعمق مستقبلية

 أىداؼ الدراسة:-5

للأفراد، وقد تم  اءالشر  ذ قرارابزا على ةالتلفزيونيالاشهارات  ثرأ إلذ برليل سةاالدر  تهدؼ 
 ابغصوؿ على ابؼعلومات اللازمة من خلاؿ الاستبياف الذي تم إعداده بؽذا الغرض.

وتعد ىذه الدراسة من الدراسات الوصفية التي تستهدؼ دراسة ظاىرة معينة وىي علاقة 
لنوع من الدراسة الإشهار التلفزيوني بالسلوؾ الاستهلاكي )الشرائي( لدى الأفراد، وفي إطار ىذا ا

تعتمد الدراسة ابغالية على استخداـ منهج ابؼسح بشقيو الوصفي والتحليلي للإجابة على أسئلة 
 الدراسة، وبرليل وتفستَ بياناتها.

فابؼنهج الوصفي يستخدـ ويقوـ بجمع البيانات وابؼعلومات عن الظواىر والتحليل بؽذه البيانات 
اىم في فهم الواقع وتطويره، وتتخذ الدراسات الوصفية عدة وابؼعلومات للوصوؿ إلذ استنتاجات تس

 (.84، ص2007أنماط )التل، 

ويرتبط مفهوـ البحث الوصفي بدراسة واقع الأحداث والظواىر وابؼواقف والآراء وبرليلها 
 (.35، ص 1983وتفستَىا، أو برديثو أو استكمالو أو تطويره )عبد ابغميد، 
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 :مصطلحات الدراسة-6

ابؼعتٌ ابؼستخدـ بؽا في البحث لأنو عادة ما بقد ابؼصطلح الواحد أكثر من معتٍ ىو ضبط  
يطاره النظري بدعتٌ شرحو اللغوي من خلاؿ قواميس وموسوعات علمية افيقوـ الباحث بتحديد 

 .(264، ص2006وابؼعاجم )العر، 

 : الإشهار-أ

 وإقناعو صناعية، أو بذارية بدنشأة ابعمهور لتعريف ابؼستخدمة الوسائل بؾموعة ىو  
 طبيعة ذا ويكوف للمعلومات، شخصي غتَ اتصاؿ وىو ئها،الشر  بطريقة إليو ودفعو منتجاتها، بامتياز

 الإعلامية الوسائل في إعلانو بشن يدفع معروؼ بؼموؿ والأفكار، وابػدمات ابؼنتجات حوؿ قناعيةإ
 (.123، ص2002، الفارفة )ابؼختل

 والتًويج فكرة، أو معينو خدمة أو سلعة عن لإعلاـا إلذ يهدؼ اتصالر نشاط وىو  
 ودفعة ابؼستهلك، على التأثتَ بهدؼ معتُ أجر مقابل ابؼختلفة، ابعماىتَية الاتصاؿ وسائل عبر بؽا

 (.43، ص2002 ابؼوسى، (وبؿدد مقصود سلوؾ أو بعمل للقياـ

 اتخاذ القرار الشرائي:-ب

 أو بحث حالة في يكوف عندما ما، صشخ بها يقوـ التي وابؼعابعات العمليات ىو  
 ويقصد .لديو رغبة أو حاجة إرضاء بهدؼ خدمات، أو بؼنتجات تقييم أو استعماؿ أو ءاشر 

 .وبرديداً  الأفراد بولاية ابؼسيلة لدى ئياالشر  السلوؾ سة،االدر  ىذه في الاستهلاكي بالسلوؾ

 التأثير-ج

يء أي ترؾ فيو أثر والأثر ىو العلامة ثر بالشيء، تطلع بو أثر في الشأأثر، يتأثر، ت لغة:
 (208)غوت، ص
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الأثر ىو ما أحدثتو وسائل الاعلاـ من تغيتَات على الافراد كما يستعمل لوصف  اصطلاحا:
ابذاه سائد في الدراسات ابؼتعلقة بوسائل الاعلاـ ومن جهة أخرى، الأثر ىو ما أحدثتو التكنولوجيا 

اي،، والتأثر ىو إحداث تغتَات في السلوؾ والتفكتَ )بن الاعلامية سواء كاف تأثتَ سلبي أو ايج
 .(170، ص2005مرسلي، 

  للدراسة المدخل النظري-7

 الاشباعاتالنظرية ابؼعتمدة في الدراسة ىي نظرية الاستخدامات  النظرية:

 :الاشباعاتمفهوـ نظرية الاستخدامات -7-1

منظمة، فخلاؿ عقد الأربعينيات من  ىي نظرية تهتم بدراسة الاتصاؿ ابعماىتَي دراسة وظيفية
القرف العشرين أدى إدراؾ عوقب الفروؽ الفردية، والتباين الاجتماعي على إدراؾ السلوؾ الارتباط 

، وكاف ذلك برولا من الإعلاـإلذ بداية منظور جديد للعلاقة بتُ ابعماىتَ ووسائل  الإعلاـبوسائل 
على أنها فعالة في انتقاء أفرادىا لرسائل ومضموف من رؤية ابعماىتَ على أنها عنصر سلبي غتَ فعاؿ 

 .(206، ص1989)ابؼعجم العري، الأساسي،  الإعلاـوسائل 

 فروض النظرية:

 يلخص كارتر وزملائو افتًاضات ىذه النظرية في النقاط التالية:  

ف أعضاء ابعمهور مشاركوف فعالوف في عملية الاتصاؿ ابعماىتَي ويستخدموف وسائل أ -
تصاؿ لتحقيق أىداؼ مقصودة تلبي توقعاتهم يعبر استخداـ وسائل الاتصاؿ عن ابغاجات التي الا

يدركها أعضاء ابعمهور ويتحكم في ذلك عوامل الفروؽ الفردية وعوامل التفاعل الاجتماعي وتنوع 
 .(20، ص2005ابغاجات باختلاؼ ابعمهور )درويش، 

ىي التي تستخدـ الأفراد،  الاتصاؿائل ىم الذين يستخدموف وسائل الاتصاؿ، وليست وس -
 يستطيع أفراد ابعمهور دائما برديد حاجاتهم ودوافعهم وبالتالر يختاروف التي تشبع تلك ابغاجات
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يدكن الاستدلاؿ على ابؼعايتَ الثقافية السائدة من خلاؿ استخدامات ابعمهور لوسائل 
 .(41، ص2010 ،الاتصاؿ، وليس من خلاؿ بؿتوى الوسائل فقط )بوزياف

 شباعات:عناصر نظرية الاستخدامات والإ7-2 

 :الإعلاـدوافع استخداـ الجمهور لوسائل 

ترتبط دوافع التعرض لوسائل الاعلاـ بدجموعة من ابغاجات تتلخص أساسا في: حاجات  
معرفية أي ابغاجة إلذ ابػبر وابؼعرفة بشكل عاـ، حاجات عاطفية كابغاجة إلذ الاحساس بالأخوة 

والفرح، حاجات اجتماعية وحاجات برقيق الذات وابغاجة إلذ التًفيو، ويضاؼ إليها ابغاجة  والمحبة
، 2008إلذ ابؽروبية كابغاجة إلذ إزالة التوتر، أما الدوافع فيقسمها روبن إلذ فئتتُ هما:) لوينس، 

 (34ص

 الدوافع الوظيفية )النفعية(:-أ

يدكن ، روب من الروتتُ اليومي وابؼشكلاتوتستهدؼ بسضية الوقت والتنفيس والاستًخاء وابؽ 
الاستدلاؿ على ابؼعايتَ الثقافية السائدة من خلاؿ استخدامات ابعمهور لوسائل الاتصاؿ، وليس من 

 .(41، ص2010خلاؿ بؿتوى الوسائل فقط )بوزياف، 

 دوافع استخداـ الجمهور لوسائل الاعلاـ:

ابغاجات منها ابغاجة ابؼعرفية أي ابغاجة ترتبط دوافع استخداـ وسائل الاعلاـ بدجموعة من  
إلذ ابػبرة وابؼعرفة بشكل عاـ، حاجات عاطفية كابغاجة إلذ الاحساس بالأخوة والمحبة والفرح، 
حاجات اجتماعية، وحاجات برقيق الذات وابغاجة إلذ التًفيو يضاؼ إليها ابغاجة إلذ ابؽروبية  

 فع إلذ فئتتُ هما:كابغاجة إلذ إزالة التوتر وبقد روبن قسم الدوا

وتستهدؼ بسضية الوقت والتنفس والاستًخاء وابؽروب من الروتتُ اليومي  الدوافع الطقوسية:-
 وابؼشكلات
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وتعتٍ اختيار الفرد لنوع معتُ من ابؼضموف لوسيلة اتصالية معينة  الدوافع الوظيفية )النفعية(:-
 حاجاتو من ابؼعلومات وابؼعرفة لإشباع

 ن وسائل الاعلاـ:إشباعات الجمهور م-

 شباعات:فرؽ لورانس وينر بتُ نوعتُ من الإيو  

 وتنتج عن التعرض لمحتوى وسائل الاعلاـ وىي نوعتُ: إشباعات المحتوى:-أ

ت توجيهية تتمثل في مراقبة البيئة وابغصوؿ على ابؼعلومات، وإشباعات اجتماعية يقصد اإشباع
 كة علاقتو الاجتماعيةبها ربط ابؼعلومات التي يتحصل عليها الفرد بشب

 وتنتج عن عملية الاتصاؿ والارتباط بوسيلة بؿددة وىي نوعتُ: إشباعات عملية:-ب

إشباعات شبو توجيهية وبرقق من خلاؿ بزفيف الاحساس بالتوتر والدفاع عن الذات، 
وتنعكس في برنامج التسلية والتًفيو والاثارة، وإشباعات شبو اجتماعية مثل التوحد مع شخصيات 
    وسائل الاعلاـ وتزيد ىذه الاشباعات مع ضعف علاقة الفرد الاجتماعية وإحساسو بالعزلة )لونيس، 

 (34صد س، 

 نقد النظرية:

يبدو بفا سبق أف ىذه النظرية تقع على النقيض من النظريات التي تقدس تأثتَ وسائل  
: 1979 أوردىا ماكويل الاتصاؿ، ولأجل ذلك تلقت بؾموعة من الانتقادات أكثرىا شهرة ىي التي

تعتمد  ،"تعتبر مقاربة نفسية جدية ومبالغ فيها، فهي تلغي احتمالات التواصل مع تفستَات أخرى"
 .(34صد س، على دفاتر ذاتية للحالات النفسية للمستخدمتُ )لوينس،  بإفراط
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 :لدراسة وأدواتومنهج ا-8

 المنهج الوصفي:8-1

 الظواىر سةادر  في استخداماً  ابؼناىج أكثر لكونو حليليالت الوصفي ابؼنهج على البحث يقوـ 
 يعتمد أسلوب " بأنو يعرؼ والذي سةاالدر  موضوع الظاىرة يناسب ولأنو والإنسانية، الاجتماعية

 وكمياً  كيفياً ا  تعبتَ  عنها ويعبر دقيقا؛ً وصفاً  بوصفها ويهتم الواقع، في ىي كما الظاىرة سةادر  على
 (.2003 عبيدات،)

 رقمياً  وصفاً  فيعطينا الكمي التعبتَ أما خصائصها، ويوضح الظاىرة يصف الكيفي بتَفالتع 
 لا فهو الأخرى، ابؼختلفة الظواىر مع ارتباطها ودرجات حجمها أو الظاىرة ىذه مقدار يوضح
 القائمة الظروؼ عن حقائق إلذ للوصوؿ والتحليل التفستَ إلذ يتعداه بل الظاىرة وصف على يقتصر

 (.2003 عبيدات،) سينهابر أجل من

 تم وقدللأفراد  ءاالشر  راقر  ابزاذ على التلفزيونية الإشهارات أثر برليل إلذ سةاالدر  ىذه وتهدؼ 
 .الغرض بؽذا إعداده تم الذي الاستبياف خلاؿ من اللازمة ابؼعلومات على ابغصوؿ

 علاقة وىي ةمعين ظاىرة سةادر  تستهدؼ التي الوصفية ساتاالدر  من سةاالدر  ىذه تعدو  
 ساتاالدر  من النوع ىذا إطار فيو  .الأفراد لدى )الشرائي( الاستهلاكي بالسلوؾ التلفزيوني الإشهار

 أسئلة على للإجابة والتحليلي الوصفي بشقية ابؼسح منهج استخداـ على ابغالية سةاالدر  تعتمد
 .بياناتها وتفستَ وبرليل سة،االدر 

البيانات وابؼعلومات عن الظواىر والتحليل بؽذه يستخدـ ويقوـ بجمع فابؼنهج الوصفي  
ابؼعلومات والبيانات للوصوؿ إلذ استنتاجات تساىم في فهم الواقع وتطويره، وتتخذ الدراسات 

 .(84، ص2007الوصفية عدة أنماط منها )التل: 
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ويرتبط مفهوـ البحث الوصفي بدراسة واقع الأحداث والظواىر وابؼواقف والآراء وبرليلها  
 .(35، ص1983 ،فستَىا أو برديثو أو استكمالو أو تطويره )عبد ابغميدوت

 عينة الدراسة: 8-2

 تعريف العينة القصدية:

اعتمدنا في اختيارنا العينة القصدية وىي العينة التي يتم انتقاء أفرادىا بشكل مقصود من قبل  
صائص ىي من الأمور الباحث نظرا لتوافر بعض ابػصائص في أولئك دوف غتَىم، ولكوف تلك ابػ

 .(96، ص1999، بؿمد)ابؼهمة للدراسة 

 فقد قمنا باختيار العينة القصدية نظرا لطبيعة دراستنا.

 حجم العينة: 

مفردة من طلبة كلية العلم الإنسانية والاجتماعية بجامعة  50عينة الدراسة البشرية مشكلة من 
 لمية التالية: إناث، موزعة على التخصصات الع 21ذكور، و 29ابؼسيلة: 

 .06/ علم الاجتماع:06/ علم النفس: 11/ التاريخ: 27علم الاعلاـ والاتصاؿ: 

 أدوات جمع البيانات: 8-3

 الاستبياف: استمارة

وشيوعا في البحوث  استخداماتعتبر استمارة البحث من أكثر أدوات بصع البيانات  
ابعهد أو  لاختصاردوات سواء بالنسبة الاجتماعية، ويرجع ذلك إلذ ابؼيزات التي برققها ىذه الأ

إحصائيا، واستمارة البحث نموذج يضم أسئلة إلذ ابؼبحوثتُ من أجل  االتكلفة أو سهولة معابعة بياناته
 (92، ص2003ابغصوؿ على ابؼعلومات يتم ملؤىا مباشرة من طرؼ ابؼبحوثتُ )فروخ، 

 ة تتكوف الاستمارة من ثلاث بؿاور فيها مع البيانات الشخصي 
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 عادات وأنماط تعرض أفراد العينة للإشهارات المحور الأوؿ:-

 اىتمامات أفراد العينة والتغيير في سلوكهم الشرائي المحور الثاني:-

 الإشباعات.المحور الثالث: -

 مجالات الدراسة:-9

 المجاؿ البشري:-أ

 الأفراد من كلا ابعنستُ بولاية ابؼسيلة. 

 المجاؿ المكاني:-ب

تأثتَ الإشهار التلفزيوني بؾالا للدراسة بحكم الرغبة العلمية في اكتشاؼ  ابؼسيلةة مدين نااختً  
ولاية جزائرية من ولايات ابؽضاب العليا، وىي  ابؼسيلةتعتبر ولاية  على السلوؾ الشرائي للأفراد، إذ

 همزة وصل بتُ الشرؽ والغرب،

 المجاؿ الزماني: -ج

ابؼوضوع من جهة والصعوبات التي واجهتتٍ أثناء  امتدت الدراسة طيلة شهرين نظرا لأهمية 
( بفا أدى إلذ بزوؼ 19الظروؼ التي مست البلاد بسبب جائحة كورنا )كوفيد  برزىاأالدراسة من 

ابؼوضوع عدـ بذاوب ابؼبحوثتُ مع الأسئلة بحكم خصوصية الأفراد من الاحتكاؾ بنا، بالإضافة إلذ 
 .2020يل حتى شهر جواف من العاـ حيث بست الدراسة في الفتًة من شهر أفر 
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 الدراسات السابقة:-10

الشرائي  السلوؾ على التلفزيوني الإعلاف أثر (:2005بوسنينة ) راسةد (:1الدراسة رقم )
 .الليبيين للمستهلكين

 على بؿلية غتَ بث قنوات في الصادرة التلفزيونية الإعلانات أثر برديد إلذ البحث ىدؼ 
 عن مفيد معلومات كمصدر الإعلانات تلك دور وتقييم الليبيتُ، ستهلكتُللم ئياالشر  السلوؾ
 بػصائصو وفقاً  الإعلانات بتلك الليبي ابؼستهلك تأثر مدى على للوقوؼ البحث سعى كما السلع،

 .الشخصية

 مدينة في فوؽ وما سنة 12 العمر من البالغتُ الليبيتُ ابؼستهلكتُ: البحث وبؾتمع العينة
 حدود اقتصرت التناسبية، الطبقية العينة استخداـ وتم مفردة 500 من العينة توتكون بنغازي،
 الوصفي ابؼنهج سةاالدر  اعتمدت ،)ابؼناؿ سهلة(  باالاستقر  وسلع التسوؽ سلع على البحث

 .ابؼعلومات بعمع كأداة الاستبياف استمارة اعتماد تم التحليلي،

  :سةاالدر  نتائج

 أنواع من غتَه عن التلفزيوني الإعلاف بنغازي، مدينو سكاف من الليبيوف ابؼستهلكوف يفضل -
 .الأخرى الإعلانات

 السلع عن مفيد معلومات مصدر بؿلية غتَ بث قنوات في الصادر التلفزيوني الإعلاف يعد -
 بشكل التلفزيوني الإعلاف يؤثر .جديدة سلع وجود عن الإخبار في وخاصة الليبيتُ، ابؼستهلكتُ لدى

 في الإعلاف أثر وكاف قوياً  ليس تأثتَه ولكن الليبيتُ، للمستهلكتُ ئياالشر  السلوؾ توجيو في إيجاي،
 (.الفعل( السلوكية الاستجابة عند للإعلاف أثر ىناؾ يكن لد بينما الأقوى؛ ىو ءاللشر  الرغبة استثارة

 ابزاذ قبل لليبيا ابؼستهلك بها يدر التي السلوكية، حلاابؼر  في إيجاي، دور التلفزيوني للإعلاف -
 .حاجاتو استثارة في خاصة ء،االشر  راقر 



 الإطار المنهجي لمدراسة                                                               ل الأولالفص

16 

للطلبة  الشرائي السلوؾ على التأثير في التلفزيونية الإعلانات دور(: 2الدراسة رقم )
 .العراقيين

 لطلبة ئياالشر  السلوؾ على التلفزيوني الإعلاف تأثتَ مدى على التعرؼ إلذ البحث ىدؼ 
 درجة معرفة طريق عن البحث بزدـ التي النتائج إلذ والوصوؿ ،الأنبار جامعة في ابؼنتهية الصفوؼ

 في الأنثوي العنصر على والتًكيز راالتكر  وتأثتَ التلفزيوني الإعلاف مشاىدة على الطلبة إقباؿ
 طريق عن للطلبة ئياالشر  السلوؾ على التأثتَ في التلفزيونية الإعلانات دور على والتعرؼ الإعلانات،

 .عنها ابؼعلن ابػدمات أو السلع عن صحيحة بؼعلومات قديدهاوت للإعلاف عرضها

 سيةراالد للسنة الأنبار جامعة في ابؼنتهية الصفوؼ طلبة من تكوف: البحث بؾتمع
 بنسبة البحث عينة واختتَت والإناث الذكور من طالبا 1422  عددىم والبالغ   2001،2002

 .ابعنستُ لاك من طالباً  142 ابؼختارة العينة عدد ليكوف % 10

 استخدـ كما ابؼيداني ابؼسح منهج الباحث استخدـ إذ الوصفية البحوث من البحث ىذا يعد
 .البحث موضوع ابؼشكلة سةالدر  أداة الاستبياف الباحث

 :الدراسة نتائج

 في الرغبة تعد التلفزيوني، الإعلاف بدشاىدة والإناث الذكور من ابعامعة طلبة اىتماـ عدـ
 الإناث، لدى التلفزيوني الإعلاف مشاىدة إلذ أدت التي الأسباب من ابػدمات أو عالسل على التعرؼ

 التي التلفزيونية مجاللبر  متابعتهم بحكم التلفزيوني الإعلاف مشاىدة على بؾبرين فكانوا الذكور أما
 التي الاتصاؿ وسائل أفضل يعد التلفزيوف أف سةاالدر  أظهرت كما .إعلانات ىكذا مثل عادة تعرض
 إلذ يؤدي التلفزيوني الإعلاف عرض في راالتكر  أف بدا كما والإناث، الذكور لدى الإعلانات تعرض
  .ابعنستُ كلا لدى مشاىدتو عن ضاالإعر 



 الإطار المنهجي لمدراسة                                                               ل الأولالفص

17 

 لنيل مكملة رسالة قبة، مشا علي أرشيد علي قنوات على الإعلاف تأثتَ (:3الدراسة رقم )
 قسم الإنسانية، العلوـ كلية العليا، دراساتلل الأوسط الشرؽ جامعة الإعلاـ، في ابؼاجستتَ شهادة

 .2007 الاردف، الإعلاـ،

 ابؼشاىدين سلوكيات على التلفزيوني الإعلاف يتًكو الذي التأثتَ حوؿ الدراسة إشكالية تدور 

 وبالتالر عنها، ابؼعلن وابػدمات للسلع بالولاء يدتاز الذي الاستهلاكي السلوؾ ومنها ،الأردنيتُ
 .منها الكمالية وخاصة السلع على الإقباؿ دادويز  الطلب يخلق

 الفضائية mbc قنوات على ثيب الذي الإعلاف تأثتَات دراسة من ثالباح انطلق فقد
 .ابػصوص وجو على القنوات بؽذه كمشاىد الأردني ابعمهور على الإعلانات ىذهوتأثتَ  ابؼختلفة،

 ابؼواقف وصف ستهدؼ كونها من نابع وىذا الوصفية الدراسات ضمن الدراسة ىذه وتندرج
 دقيقتا برديدا ابغد أو ابؼوقف أو الظاىرة برديد بهدؼ عنها ابغقائق وبصع ثالأحدا أو الظواىر أو

 ابؼسح منهج استخداـ يتم ىذا إطار وفي .والدقة بالواقعية تتسم لو متكاملة صورة ورسم
 وضعها في الظواىر تفستَو  وبرليل تسجيل تستهدؼ حي ملائمة، العلمية مناىج انسب باعتباره
 .الراىن

 الأردنية المحافظات كافة في الأردني المجتمع على ثالباح اعتمد فقد الدراسة لمجتمع بالنسبة أما
 مفردة 100 ب الدراسة العينة حجم بتحديد ثالباح قاـ وقد ابؼسحية الدراسة بؽذه فعلي كمجتمع

 يرتادوف الذين ابؼواطنتُ من مفرداتها اراختي تم حي بسيطة عشوائية بطريقة ىم اختيار تمث حي
 ... شوب الكوفي – الاستهلاكية مؤسسات الكبتَة التجارية الأسواؽ

 التالر بكو على أهمها ذكر يدكن النتائج من عدد إلذ الأختَ في ليتوصل 



 الإطار المنهجي لمدراسة                                                               ل الأولالفص

18 

  قنوات واحتلت متفاوتة بدعدلات العربية، الفضائية القنوات الدراسة الأفراد يشاىد -
 .ابؼتابعة ومدى التعرض حي من الأولذ ابؼرتبةفضائية ال

 لاف ،استهلاكيا سلوكا باعتباره وابػدمات، السلع الشراء قرار على للإعلاف تأثتَ اقوى -
 .وكفاءتها ابؼنتجات جودة تبتُالإعلانات 

 لاقتنائهم دافع اقوى ىو خصوصا   mbc الفضائية قنوات في الإعلانات اف تبتُ كما -
 .معينة خدمة وأ سلعة

 السعر ىو الإعلانات ىذه في العينة أفراد انتباه يلفت ما اىم اف كما -

 العامية باللغة الإعلاف يكوف اف يفضلوف العينة أغلبية -

 مباشر. بشكل يقدـ الذي الإعلاف ىو اقتناعا الإعلاف أشكاؿ كثرأ اف يتبتُ -

  التعليق على الدراسات السابقة:

 بحيث عندىا توقفت التي ابعهود لاستكماؿ أساساً  اً، سابق عرضناىا لتيا ساتاالدر  تشكل 
 أظهرت حيث ستنا،ادر  تغنيها أف نأمل التي ابعديدة الإضافات من أمكن ما تقديم إلذ نسعى

 على الفعاؿ وتأثتَىا التلفزيونية الإعلانات أهمية على بآخر أو بشكل متفقة بأنها السابقة ساتاالدر 
 .التلفزيونية بالإعلانات ابؼستهدفة الفئات مقدمة في تعد التي الشباب فئة
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يعد التلفزيوف إبقازات العلم والتكنولوجيا أو معجزة القرف العشرين، كما تعتبر أداة سحرت العالد منذ 
رة، بحيث أصبح معظم أفراد المجتمع لا يستطيعوف الاستغناء عنها، ونظرا بؽذا سنتطرؽ فيهذا ظهورىا لأوؿ م

، وىذا ما سيتم التي توضح وبروي الاشهار التلفزيوني وعملية ابزاذ قرار الشراء الفصل إلذ عرض بـتلف العناصر
 عرضو.  

 :التلفزيوني الإشهارالمبحث الأوؿ: 

 التلفزيوني: المطلب الأوؿ: مفهوـ الاشهار

 مفهوـ التلفزيوف:   1

تعتٍ الرؤية،  visionومعناه عن بعد و teleكلمة مركبة من مقطعتُ   televisionإف التلفزيوف  لغة:
 وبهذا يكوف معتٌ كلمة تلفزيوف الرؤية عن بعد.

 التلفزيوف اصطلاحا:

ن مكاف إلذ مكاف آخر يدكن تعريف التلفزيوف بأنو طريقة إرساؿ واستقباؿ الصورة والصوت بأمانة م
 بواسطة ابؼوجات الكهرومغناطيسية ثم بواسطة الأقمار الصناعية وبؿطاتها الأرضية في حالة بث كبتَ.

التلفزيوف وسيلة اتصاؿ بظعية بصرية تعتمد أساسا على الصورة والصوت وليست كالصورة الفتوغرافية  -
مرسومة من النقاط الضوئية تظهر على الشاشة والصورة السينمائية فهي كما ىو معروؼ تتكوف من بؾموعة 

بواسطة شعاع إلكتًوني فكلما زاد عدد النقاط ازدادت الصورة وضوحا والعكس صحيح لأف الصورة في التلفزيوف 
 على خلاؼ

الصورة الفنية الثابتة فهي في تكوف وتعديل مستمرين تفصل بقدر تزايد عدد النقاط الراسبة بفضل مشط 
 (.147، ص1988دا )دليو، إلكتًوني ناعم ج

 _ مفهوـ الاشهار التلفزيوني: 2

بأنو بؾموعة من الوسائل ابؼستخدمة من طرؼ  )لاروس(بصفة عامة قد ورد تعريف الإشهار في قاموس 
ابؼؤسسات لتجارية للتعريف بدنتجاتها، وتبعا بؼا ذكر فإف الإشهار التلفزيوني: عبارة عن بؾموعة من الرسائل الفنية 
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ة ابؼستخدمة خلاؿ الوقت ابؼباع من قبل التلفزيوف، لتقديدها وعرضها للجمهور من أجل تعريفو بخدمة أو ابؼتنوع
 (. 71، ص1999سلعة من ناحية الشكل وابؼضموف )صفوت، 

وبعبارة أخرى فالإشهار التلفزيوني ىو فن جذب انتباه ابعمهور بالتًكيز على ابعوانب الإيجابية للسلعة، 
 هور ابؼستهدؼ للشراء أو ابزاذ رد فعل قد يكن متوقع من طرؼ ابؼعلن.بهدؼ برفيز ابعم

إذف فالإشهار التلفزيوني ما ىو إلا نمط من أنماط الاتصاؿ القائمة على تقنيات الإقناع بالدرجة الأولذ 
وابؽادفة إلذ جذب اىتماـ ابؼتلقي، ومن ثم تنبيو لسلوؾ الشراء أو العزوؼ عن استعماؿ السلعة )صابات، 

 (. 440، ص1997

 :خصائص الإشهار التلفزيونيالمطلب الثاني: 

يدثل الإشهار التلفزيوني بؾموعة من ابؼعلومات والبيانات ابؼرتبطة بسلعة ابؼعلن عنها ضمن البرامج التلفزيونية 
 ابؼختلفة بعرض ترويجها وتسويقها، ونذكر من خلاؿ ىذا بعض خصائص الإشهار التلفزيوني منها:

شهار التلفزيوني عملية اتصاؿ غتَ شخصي للمعلومات ابػاصة بالسلع فهو رسالة اتصاؿ غتَ / يعتبر الإ1
 مباشرة بدعتٌ اكتساب ابؼعلومات من ابؼرسل إلذ ابعمهور.

/ يعتبر الإشهار التلفزيوني بدثابة عملية اتصاؿ بصاىتَي يتميز بضماف انتشاره ووصولو إلذ أعداد كبتَة من 2
 .ابعمهور في نفس الوقت

 / كما نعلم أف التلفزيوف يتطلب توظيف بدجموعة من ابغواس تتمثل خاصة في السمع    والبصر.3

/ يستطيع التلفزيوف أف ينقل الرسالة الاشهارية إلذ العائلة الواحدة بشكل بؾتمع وىذا ما لا يدكن 4
د الأفراد على الأسرة  الوصوؿ لو في حالة الصحف والمجالات، حيث يتيح فرصة التأثتَ من خلاؿ الكلمة لأح

 ككل.

/ بـاطبة الأسرة فتقديم الإشهار من خلاؿ التلفزيوف يضمن لو الانتقاؿ إلذ أفراد العائلة كمشاىدين لو 5
 بكافة أعمارىم ومستوياتهم التعليمية ابؼختلفة.
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/ يعتبر تكرار الإشهار في التلفزيوف عنصر ىاـ جدا بفا يساعد على تعرض أكبر عدد بفكن من 6
 (.31، ص2004شاىدين )عبد العزيز وآخروف، ابؼ

 :أىداؼ الإشهار التلفزيونيالمطلب الثالث: 

جذب ابؼزيد من ابؼستهلكتُ إلذ الأسواؽ ابؼستهدفة وذلك من خلاؿ تقديم ابؼعلومات الكافية عن  -
 السلع

 برقيق الزيادة ابؼستمرة في ابؼبيعات. 

 ابؼساعدة على تقديم ابؼوزعتُ ابعدد للسوؽ

قناع: فدور الإشهار التلفزيوني لا يتوقف عند برقيق الإدراؾ وجذب الانتباه أو تسهيل فهم موضوع الإ -
 ابػطاب الاشهاري

 تبليغ ابؼوزعتُ بتوافر مستَات البيع وبوسائل برستُ وظيفتهم البيعية بالنسبة بؼنتجات الشركة. -

 بزفيض الوقت اللازـ لتحقيق صفقات البيع. -

ء والانتماء ين  السلع ومستهلكيها من خلاؿ تعريف ابؼستهلكتُ بدزايا السلعة خلق نوع من الولا -
 والبيانات ابؼرتبطة بها والتي بؽا تأثتَ في ابزاذ قرارات الشراء

وانطلاقا من ىذه الأىداؼ فاف ابؽدؼ الأساسي للإشهار التلفزيوني يتمثل في تقديم ابؼعلومات ابػاصة 
ئ من يتصور أف الإشهار ىو ابؼنبع الأوؿ والأختَ الذي من خلالو تتحقق أحلاـ بالسلعة في حد ذاتها لذلك يخط
 وأماؿ وتطلعات ابؼعنيتُ، لذلك

، 2005فالإشهار ومهما كاف نوعو يتمثل ىدفو في تعريف ابعمهور بالسلع ابؼوجودة في السوؽ )خوجة، 
 (.21ص
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 المراحل الاتصالية للإشهار التلفزيونيالمطلب الرابع: 

الإشهار التلفزيوني بدثابة رسالة مقنعة يسعى من خلابؽا ابؼعلن إلذ تعريف بالسلعة ومزاياىا، لكن  يعتبر
 طريقة عرض ىذه الرسائل بزضع لآليات ومراحل بـتلفة ربدا تتضمن لو برقيق ىدفو، وتتمثل ىذه ابؼراحل في:

عدد وفتَ من الاشهارات التلفزيونية / جذب الانتباه: يتعرض ابؼشاىد أثناء متابعتو لبرامج التلفزيوف إلذ 1
بزتلف في تصميمها ومضمونها حسب ىدؼ ابؼعلن، لذلك تعتبر عملية جذب انتباه ابؼستهلك وبؿاولة الاحتفاظ 

 بو إحدى أىم ابؼشاكل التي تواجو عملية الاتصاؿ الاشهاري.

يئة في ذىن الفرد ويقوـ بتكوين / التأثتَ في الإدراؾ: يتعلق الإدراؾ بتكوين صور الأشياء ابؼوجودة في الب2
ىذه الصور من خلاؿ إضفاء ابؼعاني، ويتم ذلك أساسا بالاعتماد على ابػبرات ابؼكتسبة لديو فابعمهور لا يشتًي 

 السلع فقط وإنما يشتًي

ابؼعاني التي برملها السلعة وذلك من خلاؿ الصورة الذىنية التي يعمل ابؼعلنتُ على ترسيخها لدى بصهور 
 دؼ.ابؼسته

/ تسهيل عملية ابغفظ أو التذكر: إذا كاف ابؽدؼ الأساسي في الاتصاؿ الاشهاري ىو التأثتَ على 3
السلوؾ الشرائي للجمهور ابؼستهدؼ فلا بد من معرفة وفهم العمليات التي تؤثر في تغيتَ السلوؾ والكيفية التي يتم  

طبيعة السلعة ونوعية الرسالة الإشهارية وخصائص كما تدعيم سلوؾ ابؼتغتَ وترتبط ىذه العملية ارتباطا وثيقا ب
 ابعمهور ابؼستهدؼ ومدى صعوبة الرسالة ابؼطلوبة تذكرىا.

/ الإقناع: عندما يتلقى ابؼستهلك الرسالة الإشهارية فتخلق لو ىذه الأختَة استجابة تتعلق إما بتدعيم 4
ملية إقناع ابعمهور ابؼستهدؼ بدءا من خلق سلوكو الشرائي أو بتغيتَ ابذاىو بكو السلعة ابؼشتهر عنها وبسر ع

، 1999الوعي ومرورا بغرس الصورة الذىنية وإثارة الاىتماـ والانتباه لدى ابؼتلقي بسهيدا لابزاذ القرار )عبد العزيز، 
 (.100ص 

 :تصميم الرسالة الإشهارية في التلفزيوفالمطلب الخامس: 

الفكرة الرئيسية للإشهار ويهدؼ إلذ تشجيع وإقناع  الرسالة الإشهارية ىي برنامج إشهاري بؿدد يشرح
ابؼستهلك ليتعرؼ على الصورة ابؼطلوبة التي يريد ابؼعلن أف يظهر من خلابؽا السلعة، وحتى برقق الرسالة الإشهارية 
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ىدفها بشكل جيد فهي ترد في عدة قوالب مستخدمة في ذلك أساليب كثتَة منها العاطفية، العقلية، اللينة 
 (.99، ص 2005فة ... الخ ابؼستخدمة في الإشهارات )دفع الله، والعني

 الرسالة الاشهارية رسالة اتصالية لذلك كاف لابد أف يحكمها أسلوب لغة الإعلاـ البسيط التي تتلخص في:

 قدرة الرسالة الاشهارية على جذب ابؼستهلك وإثارة اىتمامو. -

 غتَ مبالغ فيها حتى تكسب نقطة ابؼستهلكأف تتضمن الرسالة الاشهارية معلومات صادقة و  -

 بـاطبة ابؼستهلك بأسلوب مفهوـ وبسيط وبذلك البعد عن الكلمات ابؼعقدة. -

 تفادي صيغة السؤاؿ مثل: ىل تريد أف تصبح مليونتَا؟ لاحتماؿ ابعواب بلا -

 ن.تفادي صيغة الأمر، حتى لا تعطي ابؼستهلك الإحساس بأنو بؾبر على طاعة أوامر ابؼعل -

فالرسالة الإشهارية الفعالة ىي تلك الرسالة التي لا بزرج عن إطار النماذج السلوكية لكل فرد من أفراد 
 .(66-65ابؼنتجة فيو )فليب، دس، ص بؾتمع معتُ وموقفو من السلع 

 اتخاذ قرار الشراء عملية المبحث الثاني:

 ء:الشرااتخاذ قرار  عمليةمفهوم: المطلب الأوؿ

اءات ابزاذ قرار الشراء بأنها ابػطوات أو ابؼراحل التي يدر بها ابؼشتًي في حالة القياـ يدكن تعريف إجر 
 (.102، ص-200بالاختبارات حوؿ أي من ابؼنتجات التي يفضل شراءىا )الصميدعي، 

فمن التعريف يتضح أف القرار الشرائي ىو بؿصلة الأنشطة التي يقوـ بها ابؼستهلك وابؼراحل التي يدر بها،   
ما بذدر الإشارة إلذ أف القرار الشرائي قد يكوف نتيجة لتفاعل قرارات أطراؼ عديدة تلعب عدة ادوار يدكن ك

 تلخيصها في الأدوار ابػمسة التالية:

 ىو الشخص الذي يقوـ بشراء السلعة أو ابػدمة./المبادرة: 1

 النهائي.ىو الشخص الذي تكوف لو وجهة نظر برمل وزنا في ابزاذ القرار  / المؤثر:2
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ىو الشخص الذي يتخذ قرار الشراء بشكل تاـ أو جزئي ىل اشتًى، ماذا اشتًى وأين  / متخذ القرار:3
 اشتًى؟

 ىو الشخص الذي يقوـ بالشراء بعد أف يكوف قد ابزذ القرار. / المشتري:4

روف، ىو الشخص الذي يستهلك ويستخدـ السلعة أو ابػدمة بشكلها النهائي )عزاـ وآخ / المستخدـ:5
 (.130، ص2005

يسعى ابؼستهلكوف دائما لإشباع حاجاتهم وإنفاؽ مواردىم بؿددة على شراء السلع وابػدمات التي تشبع 
حاجاتهم ابؼتنامية، ويعرؼ القرار الشرائي خلاصة بؿاكمة عقلية وصولا للسعر ابؼنطقي العاجل والإنفاؽ 

 (.76، ص2006نصور، الاستهلاكي ابؼتوازف وإشباع ابغاجات على أكمل وجو )ابؼ

 بعملية اتخاذ قرار الشراء: علاقة الإشهارالمطلب الثاني: 

يهدؼ النشاط الإشهاري إلذ الاستحواذ على رضا ابؼعلن إليو وإقناعو بالإقباؿ على اقتناء السلع وابػدمات 
ذلك عن طريق ابغصوؿ موضوع الإشهار، ولا يأتي ذلك إلا بالتأثتَ في النمط السلوكي القائم لدى ابؼعلن إليهم، و 

على معلومات متكاملة للخصائص الفردية لكل منها ومدى تفاعل الفرد مع ابعماعة التي ينتمي إليها، وتتًكز 
ىذه ابؼعلومات على وجو ابػصوص على الرغبات والدوافع والابذاىات التي بررؾ السلوؾ وتؤثر في نوعية القرارات 

 (.18، ص2000الإعلانية )العجي، 

لأف ابؼستهلك ىو نقطة ابؽدؼ من عملية الاتصاؿ فهو كذلك نقطة البداية لأي نشاط وتتحقق ونظرا  
 الأىداؼ الإعلانية من ابؼستهلك وفقا بؼا يلي: 

* يتمكن الإشهار من الاستحواذ على رضا ابؼستهلكتُ ابؼرتقبتُ للسلعة على اكتشاؼ بعض ابػصائص 
ودىا في السوؽ، وبذلك يدكن للمستهلك التعرؼ على إمكانيات ابػاصة بالسلعة أو ابػدمة وأماكن وأوقات وج

السلعة أو ابػدمة في إشباع حاجاتو ورغباتو، ومن ىذا بقد أف الإعلاف كوسيلة لتحقيق أمنيات ابؼستهلكتُ في 
 التعرؼ على طريقة إشباع رغبة معينة قائمة ويعاني منها ابؼستهلك. 

كتُ ورغباتهم، وذلك بشرط توفر الرغبة والقدرة لدى ابؼستهلك * يؤثر الإشهار أيضا في ابذاىات ابؼستهل
 على تغيتَ أفكاره وابذاىاتو على النحو الذي يرغبو ابؼعلن. 
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*كما يتميز الإشهار بالنسبة للمستهلك أو ابؼشتًي في كوف الإشهار يربط ابؼستهلك بابؼتاجر التي تباع 
جر التي تبيع السلع ابؼتخصصة كما تتضمن بعض الإعلانات فيها سلع معينة ويرشده إلذ الابتكارات وإلذ ابؼتا

شرحا بؼزايا السلعة وطرؽ استعمابؽا بفا يزيد من انتفاع ابؼستهلك بها، فالإعلاف يستهدؼ تغيتَ سلوؾ ابؼستهلك 
ت معلومات بالتأثتَ على ابذاىاتو ورغباتو وأساليب إدراكو للأمور والأشياء المحيطة بو وإف ذلك لا يأتي إلا إذا توافر 

صحيحة وكافية بردد العوامل التي تتحكم في سلوؾ ابؼستهلك وتعمل على توجيهو في ناحية دوف أخرى بالإضافة 
 (.29إلذ ضرورة التعرؼ على البيانات ابؼتعلقة بأنماط السلوؾ الاستهلاكي )الزعبي، ص

 العوامل المؤثرة في اتخاذ قرار الشراءالمطلب الثالث: 

 عوامل التي تؤثر على قرار الشراء للمستهلك وىي:ىناؾ العديد من ال

 :العوامل الشخصية-1

حصلت معظم الدراسات التسويقية إلذ أهمية الدور الذي تلعبو العوامل الشخصية في التأثتَ على السلوؾ 
وقوة الشرائي وىذا ما يلقي على رجالات التسويق مسؤولية دراسة وبرليل ابؼستهلك وبرليل ابؼستهلك بؼعرفة حجم 

 الدور الذي تلعبو العوامل الشخصية كالعمر والوضع الاقتصادي في التأثتَ على سلوكو وقراراتو الشرائية.

لعمر الشخص تأثتَ كبتَ على نمط وسلوؾ الشراء لديو، فالناس يغتَوف ويبدلوف السلع  تأثير العمر:
لوكية والشرائية للأطفاؿ وابؼراىقتُ بزتلف وابػدمات التي يشتًونها وبحسب سنهم وتقدمهم في العمر، فالأنماط الس

عن الأنماط السلوكية للشباب وعن الأنماط السلوكية والاستهلاكية للمستهلكتُ الناضجتُ، فلكل عمر ذوقو 
 (.80، ص2007ابػاص )خبتَ، 

 الظروؼ الاقتصادية:

وع ومستوى الإشباع بعد الوضع الاقتصادي من أىم العوامل التي تؤثر على سلوؾ ابؼستهلك والذي يحدد ن
الذي يحصل عليو ابؼستهلك، إف سلوؾ وتصرفات ابؼستهلك أو قراراتو الشرائية لا تتحقق بدجرد توفر الرغبة، فهذه 
الرغبات لا تتحوؿ غلى سلوؾ فعلي في السوؽ إلا إذا كانت مصحوبة بتوفر القدرة الشرائية، فكلما زادت القدرة 

كي حيث يكوف بدقدور ابؼستهلك إشباع أكبر قدر من الرغبات وابغاجات الشرائية كلما زاد الإنفاؽ الاستهلا 
وكذلك يؤثر الوضع الاقتصادي على خيارات شراء ابؼستهلك، فهو لا يشتًي السلع الغالية الثمن إلا إذا كاف لو 
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شي، دخل كاؼ وقادر على شراء مثل ىذه السلع أو أف يعتمد على مدخراتو او على التسهيلات ابؼقدمة )النمو 
 (.58ص

 :العوامل الاجتماعية والثقافية-2

تشكل الأسرة بصاعة مرجعية إضافية للمستهلك، فقرارا الشراء لا يؤخذ دائما من قبل شخص وحيد،  / الأسرة:1
فهناؾ عدد كبتَ من ابؼنتجات التي برتاج مشاركة عدة أشخاص من أفراد الأسرة، ويختلف دور كل من ىؤلاء 

 بؾتمع أو وظيفة اجتماعية أو أسرة أخرى يدكن أف نميز على سبيل ابؼثاؿ:الأفراد في الشراء من 

 ابؼوظف: وىو من يطرح فكرة الشراء ويحدد مواصفات السلعة )أب، أـ، أحد الأطفاؿ(.

 ابؼؤثر: )المحرض( من يؤثر على بقية أفراد العائلة )أب، أـ(. ابؼعلن: وىو من يقوـ بجمع ابؼعلومات.

 ر الشراء.ابؼقرر: من يأخذ قرا

 ابؼشتًي: من يقوـ بإجراءات الشراء.

 /الثقافة:2

تعتبر ثقافة ابؼستهلك من أكبر العوامل تأثتَا في تشكيل سلوكو الشرائي، فكل مشتًي يحمل ثقافة معينة 
تنعكس بصورة واضحة على عمليات ابزاذ القرارات الشرائية وتفرقو عن مستهلك آخر يحمل ثقافة مغايرة، ويدكن 

 لثقافة على النحو التالر:تعريف ا

بؾموعة القيم الأساسية والإدراكات والسلوكيات التي تعلمها الفرد من الأسرة  Cultureيقصد بالثقافة 
 وابؼؤسسات الأخرى التي يتضمنها المجتمع )مؤسسات دينية، تعليمية، مهنية وغتَىا(

 :الثقافة الفرعية

رعية وتشتَ الثقافة الفرعية إلذ بؾموعة الأفراد الذين ىي كل ثقافة برمل بداخلها عدد من الثقافات الف
 (.172، ص2007يشتًكوف في قيم معينة مبنية على خبراتهم ابؼكتسبة )أبو طعيمة، 
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 /الطبقة الاجتماعية3

 Socialبستلك معظم المجتمعات عددا من ابؼعايتَ التي تشكل ما يعرؼ بهيكل طبقاتها الاجتماعية 
clussesstructure تحد تلك الطبقات الاجتماعية طبقا بؼعيار وحيدكالدخل مثلا، بل طبقا لتوليفة أو ولا ت

، )د( الثروة occupation، )ج( ابؼهنة Educationبؾموعة من ابؼعايتَ مثل: )أ( الدخل، )ب( التعليم 
Wcalth :وغتَىا وبالتالر يدكن تعريف الطبقة الاجتماعية كما يلي 

تلك ابؼعايتَ الدائمة نسبيا التي تصنف أفراد المجتمع إلذ بؾموعات وفقا  classيقصد بالطبقة الاجتماعية 
لسلوكهم، أو القيم ابؼشتًكة التي يحملونها أو الاىتمامات التي بذمعهم، وبسيل غالبا كل طبقة اجتماعية إلذ أنماط 

ثر وضوحا في القرارات شرائية بـتلفة نسبيا عن أنماط الطبقات الاجتماعيةابؼغايرة بؽا، ويظهر ذلك بصورة أك
الشرائية ابؼتعلقة ببعض ابؼنتجات كابؼلابس، الأثاث، ابػدمات التًفيهية، فعلى سبيل ابؼثاؿ بزتلف عادة ابؼلابس 
ابؼشتًاة من طرؼ الفتاة التي تتمتع بدستوى تعليمي ودخل أسري مرتفع وتسكن منطقة راقية في ابؼدينة عن تلك 

 تقطن في ابؼناطق الشعبية، ولد تنل القدر الكافي من التعليم، وتنتمي لأسرة ذات ابؼلابس التي تفضلها الفتات التي
 (.159، ص 2005دخل بؿدود )العمر، 

 :/تأثير الجماعات المرجعية4

ابعماعات ابؼرجعية ىي بصاعات من الأفراد يحملوف وجهات نظر شخصية بؽا تأثتَ على تشكيل سلوؾ 
فكرة أو موضوع بؿدد فابعماعات ابؼرجعية وخاصة لقادة الرأي فيها تأثتَ وابذاىات وقرارات أفراد آخرين حوؿ 

على معظم أعضاء ابعماعات أو الأفراد العاديتُ غتَ ابؼنتمتُ للجماعات، حيث يدكن أف يعتبروا بالنسبة لغتَىم 
داخل ابعماعات ابؼرجعية بؽم تأثتَ على مثاؿ وقدوة بدواقفهم وسلوكهم وتصرفاتهم، فقادة الرأي ىم أشخاص 

ات الآخرين نظرا لامتلاكهم وبستعهم بدهارات وخبرات ومواىب ومعرفة شخصية بسيزه أو صفات وخصائص يسلوك
 (. 122، ص 2007أخرى )طو، 

ليس بالضرورة أف يكوف قادة الرأي موضوع ما أو ابؼنتوج ما ىم قادة الرأي في موضوعات أخرى أو 
ى، فقد تكوف من قادة الرأي بالنسبة النماذج وموديلات الألبسة ابعديدة أو ابؼوارد ومستحضرات بؼنتجات أخر 

 التجميل، لكنها مستهلكة عادية في نموذج آخر.
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 العوامل النفسية على سلوؾ المجتمع-3

 تتضمن ىذه ابؼؤثرات: الدوافع، الإدراؾ، تصرؼ الشخصية، وفيما يلي شرح مبسط لكل منها:

افع: تشتَ النتائج التي أسفرت عنها الدراسات التي قاـ بها علماء النفس إلذ أف سلوؾ الإنساف / الدو 1 
يوجو ناحية إشباع ابغاجات الأساسية، ولا يعتٍ ىذا أف كل فرد يتصرؼ في نفس الابذاه، ويعتمد ذلك على 

تطبيقات ابؼوضوع الدوافع في طبيعة ىذه ابغاجات وعلى المجتمع المحيط والظروؼ السائدة، وسنجد الكثتَ من ال
ميداف التسويق، ويعتمد بقاح التسويق لسلعة معينة على قدرتها على إشباع الكثتَ من ابغاجات دفعة واحدة، 
ولقد تقدمت طرؽ البحث في موضوع الدوافع ليتمكن من برديد قوة وصف علامة معينة على ضوء ما برققو من 

سواء أكانت أساسية مكتسبة في منتهى الأهمية بالنسبة للنشاط إشباعات، وبالتالر أصبح موضوع الدوافع 
 التسويقي.

/ الإدراؾ: من وجهة النظر التسويقية ىي العملية التي تشكل انطباعات ذىنية بؼؤثر معتُ داخل حدود 2 
أثتَ معرفة ابؼستهلك يدرؾ سلعة معينة وخصائصها عندما يجرب ىذه السلعة، كما أف التصميم السلعة وتغليفها ت

 واضح عند الاختيار.

/ التعلم: ىو بصيع التغيتَات التي تطرأ على السلوؾ بؼواقف منتجاتها، وتعتبر الإعلانات من أىم ابؼؤثرات 3 
 التي يعتمد عليها رجاؿ التسويق.

/ التصرؼ: نعتٍ بالتصرؼ الاستجابة إلذ مؤثر معتُ، فيؤدي إلذ سلوؾ وفعل معتُ والتأكيد على 4 
هلكتُ يعتبر أسهل طريق في التسويق، إذ يدكن أف يقوـ بتذكتَ ابؼستهلكتُ بالأسباب التي من تصرفات ابؼست

أجلها أحبوا السلعة، ولد يجب عليهم الاستمرار في ذلك تثبيتها، وتطبيقها بؽذا يؤكد رجاؿ التسويق على صعوبة 
 ة ابعديدة في الأسواؽ.برويل معتادين على علامات معينة ولكن من السهل تكوين مستهلكتُ جدد للسلع

الاىتماـ بشخصية ابؼستهلك إنما يرتبط بغرض مؤداه أف شخصية الإنساف بذعلو يستجيب  : / الشخصية5
 بطريقة معينة أو بنفس الطريقة إذا تعرض لنفس ابؼؤثر.
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مهما في  تعتبر الطريقة التي ينظر بها الفرد إلذ دوره داخل ابعماعة التي ينتمي إليها عاملا دور ابعماعة:/6
شرح دوافع يجب على الإنساف ألا يشعر بالفردية ولكن يجب أف يؤقلم نفسو مع المجموعة، وفي ىذه ابغالة يحاوؿ 

 (.188، ص2006وبشكل عاداتو وحاجاتو وفقا لظروؼ ابعماعة )علي عمر، 

 :اتخاذ قرار الشراءعملية مراحل المطلب الرابع: 

 المرحلة الأولى: التعرؼ على الحاجة:

مثل ابغاجة في إحساس ابؼستهلك بابغرماف، وىذا يولد لديو عدـ التوازف والاستقرار وابغاجة غتَ ابؼشبعة تت
تدفعو إلذ القياـ بسلوؾ وتصرفات من أجل إشباعها، وتوجد حاجات فطرية وبيولوجية )كابغاجة للطعاـ، 

ت مكتسبة يكتسبها ابؼستهلك نتيجة الشراب، ابؼلبس...( إشباعها ضروري للبقاء والاستمرار في ابغياة، وحاجا
اختلاطو مع بؿيطو الاجتماعي والاقتصادي والثقافي )ابغاجة إلذ الاحتًاـ والتقدير(، ويعتبر التعرؼ على حاجات 
ابؼستهلكتُ وبؿاوؿ إشباعها من قبل ابؼؤسسات ضروري في ظل ابؼفهوـ ابعديد للتسويق لذا على رجاؿ التسويق 

بؼعرفة ابغاجات غتَ ابؼشبعة وإنتاج السلع وابػدمات التي تشبعها )الصميدعي، القياـ بدختلف الدراسات 
 (.105ص

 المرحلة الثانية: البحث عن المعلومات

بعد أف يدرؾ ابؼستهلك وجود حاجة تتولد لديو الرغبة والقدرة على إشباعها، يقوـ في ابػطوة ابؼوالية 
طبيعة ابؼنتجات، فإذا كاف ابؼنتج سلعة  ت ابؼراد بصعها علىبالبحث عن ابؼعلومات، ويتوقف حجم ونوعية ابؼعلوما

أو خدمة معتبرة أو ذات تكاليف باىظة فإف ابؼستهلك يجتهد في بصع ابؼعلومات وانتقائها من بصيع ابؼصادر 
خدمة تشتًي بصيغة روتينية وذات تكلفة منخفضة فإف ابؼستهلك قد لا يجتهد   ابؼتاحة لو، أما إذا كانت سلعة أو

 تَا في بصع ابؼعلومات ويكتفي بابؼعلومات ابؼتاحة لديو من التجارب السابقة.كث

 وتتمثل أهمية ابؼصادر التي يستعتُ بها ابؼستهلك في بصع ابؼعلومات فيما يلي:

 أ( مصادر شخصية: الأصدقاء، العائلة، ابعتَاف.

 ب( مصادر خارجية: رجاؿ البيع، الوسطاء، الإعلانات.
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 ئل الإعلاـ، بصعية بضاية ابؼستهلك.ج( مصادر عامة، وسا

 المرحلة الثالثة: تحديد وتقييم البدائل المتاحة

بعد أف ينتهي ابؼستهلك من بصع ابؼعلومات عن ابؼاركات ابؼختلفة من السلع وابػدمات التي تشبع نفسو 
 من خلاؿ ابعدوؿ:ابغاجة، يقوـ بدقارنة وتقييم البدائل ولأجل ذلك يستخدـ بؾموعة من ابؼعايتَ توضح أهمها 

 (.116، ص 2001يوضح أىم معايير اتخاذ قرار الشراء )حسن، (: 01رقم )جدوؿ 

 أنواع المعايير المعيار أنواع المعايير المعيار
 .المعايير الفنية 01

 الصلاحية.
 النمط.
 الراحة.

 التسليم.
 ابؼكانة.
 الداء.

 الذوؽ.

 المعايير الاجتماعية 03
 ابؼظهر والشكل.

 الاجتماعي.الاحتياج 
 الطراز.

 
 

 المعايير الاقتصادية 02
 السعر.

 القيمة ابؼقارنة بالنقود.
 التكاليف ابؼصاحبة.
 تكاليف نمط ابغياة.

 المعايير الشخصية 04
 السمعة الشخصية.

 بزفيض ابؼخاطر.
 العواطف.

 الروح ابؼعنوية.
ؤىا، فمثلا ابؼعايتَ ابؼستخدمة لشراء بزتلف ابؼعايتَ ابؼستخدمة باختلاؼ طبيعة السلع وابػدمات ابؼراد شرا

سلعة أو خدمة معتبرة ليست ىي نفس ابؼعايتَ ابؼستخدمة لاقتناء سلعة أو خدمة روتينية. وبعد تقييم البدائل تأتي 
مرحلة الشراء لكن ما بتُ تقييم البدائل وقرار الشراء قد بردث بعض الظروؼ وابؼواقف التي تدعم قرار الشراء أو 

، 2006يكوف ظهور حاجة جديدة أكثر ابغاجات من ابغاجة التي يتم البحث عنها أولا )بكري، تلغيو، كأف 
 (.93ص
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 المرحلة الرابعة: اتخاذ القرار بالشراء

بعد تقييم البدائل واختيار البديل الذي يرى ابؼستهلك انو يحقق لو أقصى إشباع، تأتي مرحلة الشراء 
ابؼستهلك قد ابزذ قرار الشراء، لكن نظرا البعض الظروؼ المحيطة كتأثتَ الفعلي، حيث أنو في ىذه ابؼرحلة يكوف 

أفراد العائلة أو الأصدقاء أو تأثتَ معيار أو أكثر من ابؼعايتَ التي اعتمدنا عليها في اختيار البديل كالدخل مثلا، أو 
سية أو عقائدية فغنو يدكن أف طرأت على ابؼستهلك ابذاىات سلبية بذاه ابؼنتج أو دولة أو ابؼنشأة لاعتبارات سيا

 يتًاجع في ىذا القرار ويختار بديلا آخر.

يبرز دور رجل التسويق في ىذه ابؼرحلة بتدعيم ابؼستهلك أو متخذ قرار الشراء بابؼعلومات الكافية بواسطة 
 بـتلف الوسائل التًويجية التي بذعلو يتًاجع عن القرار واف تتولد لديو قناعة لابزاذه.

ه ابؼرحلة بشرة وجود التي قاـ بها ابؼستهلك أو ابؼشتًي في ابؼرحلة السابقة بتحقيق قراره الشرائي وتعتبر ىذ
ابؼستهلك على ابزاذه  للإشباع ابؼرجو وبتُ ابؼؤسسة التي تعمل على تقييم ابؼعلومات الكافية ومساعدة منتجاتها

 (.37، ص1998توسع في السوؽ )ابؼنياوي، لقرار الشراء ومن بشة برقيق أىم أىدافها ابؼتمثلة في تصريف وال

 المرحلة الخامسة: سلوؾ ما بعد الشراء

حيث سيسعى ابؼستهلك إلذ إعادة التأكد من أف الاختيار الذي قاـ بو كاف صائبا، فغما انو سيشعر 
 بالرضا أو عدمو فإنو يقيم ابؼنتج للتأكد من الأداء الفعلي ابؼدرؾ للمنتج يساوي الأداء ابؼتوقع.

 ذا كاف الأداء ابغقيقي للمنتج < من الأداء ابؼتوقع فإف ابؼستهلك يشعر بالرضا.فإ

 (.134وإذا كاف الأداء ابغقيقي > من الأداء ابؼتوقع فإف ابؼستهلك يشعر بعدـ الرضا )عزاـ وآخروف، ص 
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 :SPSSوتحليل العوامل الديمغرافية من خلاؿ برنامج بويب المبحث الأوؿ: ت

 يوضح توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس: :(2) جدوؿ رقم

 الجنس التكرار %النسبة المئوية
 ذكر 29 58%
 أنثى 21 42%

 المجموع 50 %100
 قراءة الجدوؿ: 

 29يتبتُ لنا أف تكرار  س،: الذي يوضح توزيع عينة الدراسة حسب متغتَ ابعن(2من خلاؿ جدوؿ رقم )
يتمثل في فئة الإناث أي  21% من عينة الدراسة، ونرى أف تكرار 58يتمثل في فئة الذكور أي ما يعادؿ نسبة 

%، وىنا نستنتج أف عينة الدراسة كانت أغلبها من فئة الذكور، والشكل البياني التالر يوضح 42ما يعادؿ نسبة 
 في جدوؿ. طبيعة البيانات ابؼذكورة
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 :يوضح توزيع عينة الدراسة حسب متغير التخصص :(3جدوؿ رقم )

 التخصص التكرار %النسبة المئوية
 علم الاعلاـ والاتصاؿ  27 %54
 تاريخ 11 %22
 علم النفس 6 %12
 علم الاجتماع  6 %12

 المجموع 50 %100
 قراءة الجدوؿ:

ع عينة الدراسة حسب متغتَ ابؼستوى الدراسي : الذي يوضح لنا توزي(3دوؿ رقم )ابعمن خلاؿ نلاحظ 
% من عينة الدراسة، يليو بزصص التاريخ 54بػ نسبة علوـ الاعلاـ والاتصاؿ أخذ أكبر يتبتُ لنا أف بزصص 

هما، ويساعد واحد من  لكل %12علم النفس وعلم الاجتماع نسبة  يتخصصكاف ل%، في حتُ  22نسبة ب
التي تساعد في بصع ابؼعلومات  تبـتلف الرغبات وابؼيولاص متنوعة لبروز على إعطاء فر  ىذا التنوع في التخصص

 في جدوؿ: بزدـ الدراسة، والشكل البياني التالر يوضح طبيعة البيانات ابؼذكورةأكثر شمولا ودقة 
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 :يوضح توزيع عينة الدراسة حسب متغير المستوى التعليمي :(4جدوؿ رقم )

 وى التعليميالمست التكرار %النسبة المئوية
 أولى جامعي  _ _

 ثانية جامعي  05 %10
 ثالثة جامعي  36 %72
 ماستر 09 %18

 المجموع 50 %100
 قراءة الجدوؿ:

أف : الذي يوضح توزيع عينة الدراسة حسب متغتَ ابؼستوى الدراسي (4) رقم نلاحظ من خلاؿ ابعدوؿ
، %18بػ في حتُ تليها نسبة مستوى ابؼاستً ، سليسانمن نصيب ابؼستوى الثالثة  %72 قدرت بػ أعلى نسبة

ليسانس منعدمة، وىذه البيانات  السنة الأولذكانت نسبة   ، في حتُليسانسلطلبة الثانية  %10نسبة  بقىفيما ت
جاءت نتيجة لكوف العينة القصدية خاضعة لظروؼ وعلاقات الباحث الدراسية كونو من مستوى الثالثة جامعي، 

  يانات ىذا ابعدوؿ:( توضح ب3والشكل )
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 :ستبيافتبويب وتحليل نتائج أسئلة الاالمبحث الثاني: 

 :الجداوؿ البسيطة بيانات تحليلالمطلب الأوؿ: 

 :التلفزيونية شهاراتالمحور الأوؿ: عادات وأنماط تعرض أفراد العينة للا

 : مدى متابعة أفراد العينة للاشهارات التلفزيونية:(5جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاتالاحتم
 12 06 نعم

 34 17 نوعا ما 
 54 27 لا

 100 50 المجموع
 : قراءة الجدوؿ

أف نسبة  (: الذي يبتُ مدى متابعة أفراد العينة للاشهارات التلفزيونية نلاحظ5ابعدوؿ رقم ) من خلاؿ 
فقط، مقارنة  %12رت بػ دة صغتَة حيث قعلى متابعة الاشهار التلفزيوني لدى أفراد العينة نسب ذين يحرصوفال

في حتُ بلغت نسبة التذبذب بتُ ابؼتابعة  ،%54مع نسبة الافراد الذين لا يحرصوف على ابؼتابعة والتي بلغت 
 من بؾموع الطلبة. 34وىي نسبة معتبرة بتكرار  %34وعدمها إلذ 

 لدى أفراد العينة:الإشهار المفضل  نوع نييب :(6جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار لات الاحتما
 24 12 الاشهار التلفزيوني
 08 04 الاشهار الصحفي
 06 03 إشهار المجلات

 18 09 الاشهار المسموع
 36 18 الاشهار الالكتروني
 08 04 إشهار الملصقات

 100 50 المجموع 
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 :قراءة الجدوؿ

أعلى  أفلدى أفراد عينة الدراسة نلاحظ  ( الذي يوضح لنا نوع الاشهار ابؼفضل6من خلاؿ ابعدوؿ رقم )
الاشهار التلفزيوني، أما لصالح  %24، تليها نسبة %36برصل عليها الإشهار الإلكتًوني بنسبة  تفضيلنسبة 

، ليأتي كل من الاشهار %18طلاب ما يعادؿ نسبة  9عدد الطلبة الذين يفضلوف الاشهار ابؼسموع فقدر بػ 
بفا يدؿ  ل نوع،أفراد لك %8بػ خر ما يفضل متابعتو الطلبة ابؼبحوثتُ حيث قدر آشهار ابؼلصقات في االصحفي و 

 على تأثتَ تكنولوجيا الاتصاؿ الرقمية على الواقع الاتصالر لدى الطلبة والشباب بصفة عامة. 

 أسباب متابعة العينة الدراسة للاشهارات التلفزيونية: يبين :(7جدوؿ رقم )

 %المئويةالنسبة  التكرار الاحتمالات
 18 09 تمضية الوقت

 60 30 معرفة جديد السوؽ
 22 11 الفضوؿ

 100 50 المجموع
 :قراءة الجدوؿ

( الذي يوضح لنا أسباب متابعة أفراد عينة الدراسة للاشهارات التلفزيونية 6من خلاؿ جدوؿ رقم )
 30ؽ حيث بلغ عددىم أف أغلب الطلبة ابؼبحوثتُ سبب متابعتهم للإشهار ىو معرفة جديد السو نلاحظ 

مبحوث أي  11فبلغ  ، وىي أعلى نسبة، اما عدد ابؼبحوثتُ بسبب الفضوؿ% 60مبحوث ما يعادؿ نسبة 
 ، وىذا ما يتوافق مع الواقع.%18منهم يتابعونو بسبب بسضية الوقت أي نسبة  9، و% 22نسبة 
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 :يبين فترات مشاىدة الإشهار :(8جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 12 06 الصباح  
 08 04 الظهيرة 
 12 06 المساء  
 16 08 الليل 
 52 26 غير محدد 

 100 50 المجموع
 :قراءة الجدوؿ

أنو لا ( الذي يوضح لنا فتًات مشاىدة الاشهار من قبل أفراد العينة، نلاحظ 8من خلاؿ ابعدوؿ رقم ) 
مبحوث يتابع الاشهار بشكل  26فراد العينة، حيث قدرت ىذه الفئة بػ توجد فتًة بؿددة بؼتابعة الإشهار لدى أ

، أما فتًة الصباح وابؼساء والظهتَة فهم أقل فتًة %16، تليها الفتًة الليلة بنسبة %52غتَ بؿدد ما يعادؿ نسبة 
 هما على التوالر.من  لكل% 8و %12في نسبة مشاىدة حيث قدرت بػ 

 :لمشاىدة الإشهار العينة تي تجذب انتباه أفراديبين الفواصل ال(: 9جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 20 10 طريقة عرض الاشهار

 22 11 خصائص المنتج
 58 29 انتشار المنتج في أكثر من وسيلة

 100 50 المجموع
 : قراءة الجدوؿ

أف الأفراد بؼشاىدة الإشهار نلاحظ  ( الذي يوضح لنا الفواصل التي بذذب انتباه9من خلاؿ ابعدوؿ رقم )
من الطلبة ابؼبحوثتُ الفواصل التي تلفت وبذذب انتباىهم بؼتابعة الإشهار ىي انتشار ابؼنتج في أكثر من  % 29

لطريقة  % 11وسيلة، اما فيما يخص طريقة عرض الإشهار وخصائص ابؼنتج فجاءت نسبتهما متقاربة بػ نسبة 
 ابؼنتج.  بالنسبة بػصائص  %10العرض و
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 العينة: يبين مصدر المعلومات الموثوؽ بو عن السعلة بالنسبة لأفراد :(10جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 14 07 الاشهارات 

 26 13 الأصدقاء
 26 13 أفراد الاسرة

 34 17 القياـ بالتسوؽ
 100 50 المجموع
 : قراءة الجدوؿ

الذي يوضح مصدر ابؼعلومات ابؼوثوؽ بو عن السلعة بالنسبة لأفراد ( 10) رقم نلاحظ من خلاؿ ابعدوؿ
من ابؼبحوثتُ يعتقدوف أف ابؼصدر ابؼوثوؽ الذي يعطينا ابؼعلومات ابؼوثوقة عن  % 34أف نسبة العينة، نلاحظ 

صدر ابؼوثوؽ عن السلعة ىو القياـ بالتسوؽ، في حتُ يعتبر باقي ابؼبحوثتُ أف كل من الأصدقاء وأفراد الأسرة ابؼ
نسبة اختيار الإشهار كمصدر موثوؽ  لكليهما، وجاءت % 26السلعة حيث تساوت نسبتهما التي قدرت بػ 

 .% 14للسعلة كآخر اختيار والتي قدرت بػ 

 العينة: بالنسبة لأفراد ات التلفزيونيةشهار الا مضموف مصداقيةمدى يبين  :(11جدوؿ رقم )

 %ئويةالنسبة الم التكرار الاحتمالات
 50 25 الاشهار يخبر عن وجود سلعة جديدة فقط 

 10 05 المعلومات التي ترد في الاشهار مضللة 
 20 10 الاشهار يجذب بوعود مبالغ فيها 

 14 07 الاشهار الجيد يزود بالمعلومات عن المنتج 
 06 03 العلامة تدؿ على جودة السلعة

 100 50 المجموع
 قراءة الجدوؿ:

 لأفراد بالنسبة ات التلفزيونيةشهار الا مضموف مصداقية( الذي يوضح لنا مدى 11دوؿ رقم )من خلاؿ ابع
تتباين إجابات الطلبة ابؼبحوثتُ في مصداقية الإشهار بالنسبة بؽم في كوف أف الإشهار يخبر عن العينة، نلاحظ 
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حتُ توزع النصف الثاني وىو نصف العينة، في  % 50 طالب وطالبة ما يعادؿ نسبة 25سلعة جديدة فقط بػ 
أف الاشهارات  ، تليها% 20بنسبة  وىم يجذب بوعود مبالغ فيها ات التلفزيونيةأف الإشهار مضموف  من يروف بتُ

منهم يروف أف ابؼعلومات   % 10من ابؼبحوثتُ، أما  % 14نسبةب التلفزيونية ابعيدة تزود بدعلومات عن ابؼنتج
تدؿ على جودة و  التجارية كافية العلامة منهم يعتقدوف أف  %6 مضللة، أما ات التلفزيونيةالتي ترد في الإشهار 

  ومصداقية ابؼضموف الاشهاري. السلعة

 التلفزيونية: فهم محتوى الرسالة الإشهارية : مدى تركيز المبحوثين على(12جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 12 06 نعم 

 56 28 نوعا ما 
 32 16 لا

 100 50 المجموع
 قراءة الجدوؿ: 

 فهم بؿتوى الرسالة الإشهارية مدى تركيز ابؼبحوثتُ على ( الذي يوضح12من خلاؿ ابعدوؿ رقم )
فهم بؿتوى الرسالة الإشهارية،  على نوعا ما ركزوفمن الطلبة ابؼبحوثتُ ي % 65نلاحظ أف نسبة التلفزيونية، 

فلا يحاولوف أصلا لفهم بؿتواىا او بؼا تهدؼ،  % 16الة، أما نسبة فهم بؿتوى الرسل ركزوف جيداي % 12ونسبة 
 تغتَات الدراسة.حسب م حتى وأوىذا راجع ربدا لطبيعة الإشهار أو الفتًة التي يعرض فيها 

 :اختيار السلعة المناسبة ات التلفزيونية المبحوثين علىمدى مساعدة الإشهار : (13جدوؿ رقم )

 لاحتمالاتا التكرار %النسبة المئوية
 نعم  06 12
 نوعا ما  18 36
 لا  26 52

 المجموع 50 100
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 قراءة الجدوؿ:

اختيار  ات التلفزيونية ابؼبحوثتُ علىمدى مساعدة الإشهار ( الذي يوضح 13من خلاؿ ابعدوؿ رقم )
 لعة ابؼناسبةيساعدىم الإشهار في اختيار السالنصف من الطلبة ابؼبحوثتُ لا  بقد أف أعلى، السلعة ابؼناسبة

الاشهار يساعد إلذ حد ما في اختيار السلعة، أما ما تبقى من منهم يروف أف  % 36تليها نسبة ، (52%)
 فالإشهار عامل مهم في اختيار السلعة ابؼناسبة.  % 12الطلبة ابؼبحوثتُ والتي قدرت نسبتهم بػ 

 :ئص السلعةفي اكتشاؼ خصاات التلفزيونية مساعدة الاشهار  مدى: (14جدوؿ رقم )

 الاحتمالات التكرار %النسبة المئوية
 نعم  08 16
 نوعا ما  13 26
 لا  29 58

 المجموع  50 100
 قراءة الجدوؿ: 

خصائص  في اكتشاؼات التلفزيونية مساعدة الاشهار  مدى( الذي يوضح 14رقم ) من خلاؿ ابعدوؿ 
، علن عنهافي اكتشاؼ خصائص السلعة ابؼ يونيةات التلفز ساعدىم الاشهار تلا  % 58أف نسبة  ، نلاحظلسلعةا
جيدا في اكتشاؼ ساعدىم منهم يعتقدوف أنها ت % 16أما ، بقدر ما ساعدىمتمنهم نوعا ما  % 26و

 . ابػصائص وابؼميزات للسلع ابؼعلن عنها
  :لدى أفراد العينة سلوؾ الشرائيالفي في تغيير  مدى تأثير الاشهارات التلفزيونية المحور الثاني:

 :في اختيار السلعة عينة الدراسة فرادأعلى  ات التلفزيونيةيبين تأثير الاشهار  :(15جدوؿ رقم )
 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات

 22 11 تشتريها مقتنعا بجودتها
 26 13 تشتريها على سبيل التجريب

 34 17 لا تشتري شيئا لم تجربو من قبل
 18 09 تبحث عن عناصر أخرى كالسعر

 100 50 المجموع
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 قراءة الجدوؿ:

في اختيار  عينة الدراسة فرادأعلى  ات التلفزيونيةالاشهار ( الذي يوضح تأثتَ 15من خلاؿ ابعدوؿ رقم )
، في حتُ من % 34 بػ نسبةأعلى  تمن قبل بلغ ونونلاحظ أف عدد الافراد الذين لا يشتًوف شيئا لد يجرب السلعة

يشتًونها مقتنعتُ بجودتها انطلاقا من تأثتَ %  22، و% 26 تهمنسب لغتبيشتًيها على سبيل التجريب 
نسب بـتلف  ، وبقد أف%  18كالسعر بلغوا أما من يبحث عن عناصر أخرى   الاشهار عليهم واقناعهم بيها،

  كانت متقاربة.  تأثتَ الإشهار على أفراد العينة أوجو 

 على أفراد العينة:في الشراء تأثير طبيعة الاشهار وجودتو  : مدى(16جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 14 07 يؤثر كثيرا 

 62 31 يجذبني لكن لا يؤثر على قراري الشرائي
 24 12 لا تعني لي جودة الاشهار شيئا

 100 50 المجموع
 قراءة الجدوؿ: 

 على هار وجودتو في الشراءتأثتَ طبيعة الاش ( الذي يوضح الذي يوضح مدى16من خلاؿ جدوؿ رقم )
من الطلبة ابؼبحوثتُ لكن لا يؤثر على  % 62ذب نسبة بذأف تأثتَ طبيعة الإشهار وجودتو  أفراد العينة نلاحظ،

بفن لا تعتٍ بؽم جودة الإشهار وطبيعتو شيئا وبالتالر لا  %24قراراىم الشرائي وىي بسثل أكبر نسبة، تليها نسبة 
 بفن تؤثر فيهم طبيعة الإشهار وجودتو في الشراء. % 14في حتُ جاءت نسبة يؤثر على قرارىم الشرائي، 

 (: مدى مكانة الاشهارات التلفزيونية في الثقافة الشرائية لدى أفراد العينة:17جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 16 08 كبيرة

 40 20 متوسطة
 44 22 صغيرة

 100 50 المجموع
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 ؿ قراءة الجدو 

( الذي يوضح مدى مكانة الاشهارات التلفزيونية في الثقافة الشرائية لدى أفراد 17من خلاؿ جدوؿ رقم )
من أفراد العينة كانتّ إجابتهم أف مكانة الاشهار صغتَة في ثقافتهم الشرائية، أما من   % 44العينة أف نسبة 

منهم فقط كانت مكانة  % 16لنسبة أي ، أما باقي ا% 40كانت إجابتهم أف مكانة الاشهار متةسطة كانت 
 الاشهار كبتَة عندىم.  

 أسباب اتخاذ قرار شراء السلعة المعلن عنها: :(18جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 44 22 اقتناعك بالسعلة
 08 04 حاجاتكتلبية لرغباتك و 

 18 09 نصيحة من أصدقاءؾ
 30 15 بعد استشارة الأسرة 

 100 50 جموعالم
 قراءة الجدوؿ: 

أف أعلى ( الذي يوضح أسباب ابزاذ قرار شراء السلعة ابؼعلن عنها نلاحظ 18رقم )من خلاؿ ابعدوؿ 
 18، و% 30استشارة الأسرة بنسبة  ، يليها قرار%44بنسبة كانت للسبب الناتج من الاقتناع بالسلعة   نسبة
 .% 8بنسبة  سببكآخر   كانت  الفرد حاجاتات و ما تلبية لرغبأكانت نتيجة نصيحة الأصدقاء،   %

 ات التلفزيونية:وعي المستهلك في استجابتو للإشهار : مدى (19جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 66 33 وعي كاؼ 

 26 13  وعي إلى حد ما
 08 04 لا

 100 50 المجموع
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 قراءة الجدوؿ: 

ات التلفزيونية وعي ابؼستهلك في استجابتو للإشهار مدى  وضحي ذي( ال19دوؿ رقم )جمن خلاؿ 
ما  إلذ حد ، يليها الأفراد الذين لديهم وعي% 66بنسبة نلاحظ أف أعلى نسبة كانت بؼن لديهم وعي كاؼ 

 فراد الذين ليس لديهم وعي في استجابتهم للإشهار.لأل ابؼتبقية فكانت % 8، اما نسبة % 26نسبة ب

 :الإشهار على القرار الشرائي ثير: مدى تأ(20جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 22 11 نعم 
 78 39 لا 

 100 50 المجموع
 قراءة الجدوؿ: 

النتائج ابؼتوصل  ، توضحالإشهار على القرار الشرائي مدى تأثتَ وضح( الذي ي20من خلاؿ جدوؿ )
طالب أي  39الطلبة ابؼبحوثتُ، حيث بلغ عددىم  أغلب إليها أف الإشهار لا يؤثر على القرار الشرائي لدى

 .% 22قرارىم الشرائي بنسبة  ات التلفزيونية علىشهار لامن الطلبة يؤثر ا 11، في حتُ % 78نسبة 

 :على القرار الشرائي ات التلفزيونيةالإشهار  عدـ تأثير : أسباب(21جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 18 09 اىي للإشهار لعدـ انتب

 64 32 لأف المعلومات التي تذكر في الإشهار مبالغ فيها 
 18 09 لعدـ اقتناعي بأىمية السلعة 

 100 50 المجموع
 قراءة الجدوؿ: 

 على القرار الشرائي ات التلفزيونيةالإشهار  عدـ تأثتَ ( الذي يوضح أسباب21من خلاؿ ابعدوؿ رقم )
( لا يؤثر الاشهار التلفزيوني على قرارىم الشرائي وذلك راجع إلذ أف ابؼعلومات التي % 64تبتُ أف أغلبية الطلبة )
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منهم سبب عدـ تأثتَىم بالاشهارات التلفزيونية ىو عدـ  % 18، تليها نسبة تذكر في الاشهار مبالغ فيها
  عدـ اقتناعهم بأهمية السلعة.الأخرى ىو سبب  % 18انتباىهم للاشهار، و

  المحققة من تلقي الاشهارات التلفزيونية: ث: الإشباعاتالمحور الثال

 :للفواصل الإشهاريةالعينة  انتباه وانجذاب أفراد: مدى (22جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 24 12 نعم 
 76 38 لا 

 100 50 المجموع
 قراءة الجدوؿ: 

ة نلاحظ أف   للفواصل الإشهاريالعينة  بقذاب أفرادانتباه وا( الذي يوضح مدى 22من خلاؿ ابعدوؿ رقم )
 لفت انتباىهم.منهم أجابوا أف الفواصل الاشهارية ت % 24لا بذذبهم الفواصل الإشهارية، في حتُ  % 76

 : للفواصل الإشهارية: أسباب متابعة أفراد العينة (23جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 12 06 ملء وقت الفراغ 

 30 15 معرفة ما ىو متوفر وجديد في السوؽ 
 20 10 التعرؼ على المنتوج وكيفية استخدامو

 22 11 جاذبية المستوى الفني للمادة الإشهارية
 16 08 متعة الحديث عن نوعية السلعة

 100 50 المجموع
 قراءة الجدوؿ: 

أف ىناؾ  ينة للفواصل الاشهارية نلاحظالذي يبتُ أسباب متابعة أفراد الع (23ابعدوؿ رقم )من خلاؿ 
حيث نالت معرفة ما ىو متوفر وجديد في  ،التلفزيونية للفواصل الإشهارية بؼتابعة أفراد العينة متعددةأسباب 

لتعرؼ على ل % 20و ،اذبية ابؼستوى الفتٍ للمادة الإشهاريةبع % 22، تليها نسبة % 30السوؽ أعلى نسبة 
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وملء وقت الفراغ فوقع اختيارىا ، % 16نسبة ب أما متعة ابغديث عن نوعية السلعة ابؼنتوج وكيفية استخدامو،
 ف. و من الطلبة ابؼبحوث % 12بنسبة 

 التلفزيونية: للفواصل الإشهارية أسباب عدـ انجذاب أفراد العينة :(24جدوؿ رقم )

 %النسبة المئوية التكرار الاحتمالات
 34 17 عرض المحتويات مبالغ فيها 

 18 09 عرضها يفسد مذاؽ المشاىدة وقت
 24 12 لأف تكرارىا كثير ممل

 18 09 لأف منتجاتها غير موجودة في السوؽ 
 06 03 لأنها لا تعكس قيم وتقاليد المجتمع

 100 50 المجموع
 قراءة الجدوؿ:

لتلفزيونية الذي يوضح أسباب عدـ ابقذاب أفراد العينة للفواصل الاشهارية ا (24ابعدوؿ رقم )من خلاؿ 
من يرى أف السبب ىو  تويات مبالغ فيها، في حتُيرى السبب في أف عرض المح% 34 تونسبنلاحظ أف ما 

من يرى أف وقت عرضها يفسد مذاؽ ابؼشاىدة كاف بنسبة ، و %24مل حاز على نسبة ابؼكثتَ و تكرارىا ال
جاءت أقل نسبة  ة في السوؽ، أختَاغتَ موجودابؼعلن بؽا  نتجاتونفس النسبة بؼن يرى السبب في أف ابؼ 18%

 تعكس قيم وتقاليد المجتمع.لا ا في أنه ( بؼن يرى أف السبب% 6)

  :الجداوؿ المركبة بياناتتحليل المطلب الثاني: 

 :مع متغير الجنسمدى ارتباط متابعة أفراد العينة للاشهارات التلفزيونية  :(25جدوؿ رقم )

 المجموع لا نوعا ما نعم المتغيرات

النس التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة لتكرارا

 بة

 80 92 40 61 61 40 40 40 ذكر الجنس

 09 96 94 64 60 42 40 49 أنثى

 644 84 80 91 40 61 69 41 المجموع
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 قراءة الجدوؿ:

 فزيونية مع متغتَ ابعنس( الذي يوضح مدى ارتباط متابعة أفراد العينة للاشهارات التل25رقم ) ابعدوؿ من خلاؿ
 18تليها نسبة ابغرص على ابؼشاىدة نوعا ما بػ  % 20إلذ أف الإناث لا يحرصن على متابعة الإشهار بنسبة 

 16لا يحرصوف على ابؼتابعة، ونسبة  % 34، أما بالنسبة للذكور فػ % 04، أما نسبة يحرصن على ذلك فػ %
 ذلك.فقط بفن يحرصوف على  %08نوعا ما، في حتُ  %

: مدى ارتباط تأثير الاشهار على أفراد العينة على القرار الشرائي بالنسبة لمتغير (26جدوؿ رقم )
 الجنس:

 المجموع لا نعم المتغيرات
 النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار

 58 29 50 25 08 04 ذكر الجنس
 42 21 28 14 14 07 أنثى

 100 50 78 39 22 11 المجموع
 قراءة الجدوؿ: 

( الذي يوضح مدى ارتباط تأثتَ الاشعار على أفراد العينة على القرار الشرائي 26رقم ) ابعدوؿ من خلاؿ
من الذكور يؤثر الإشهار في قرارىم الشرائي في حتُ قدرت نسبة  % 08أف نسبة  مع متغتَ ابعنس نلاحظ

اىم الشرائي، وىي ناث لا يؤثر الإشهار في قرار من الإ % 28من الذكور و % 50، أما نسبة % 14الإناث بػ 
 النسب الأعلى.
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 : مدى ارتباط متابعة أفراد العينة للاشهارات التلفزيونية مع متغير المستوى الدراسي:(27جدوؿ )

 المجموع لا نوعا ما نعم المتغيرات
 النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار

 
ىالمستو   

 
 التعليمي 

السنة 
 أولى

00 00 00 00 00 00 00 00 

السنة 
 الثانية

01 02 02 04 02 04 05 06 

السنة 
 الثالثة

03 06 10 20 23 46 36 72 

 22 09 04 02 10 05 04 02 ماستر
 100 50 54 27 34 17 12 06 المجموع

 قراءة الجدوؿ:  

أفراد العينة للاشهارات التلفزيونية مع متغتَ ( الذي يوضح مدى ارتباط 27رقم ) ابعدوؿمن خلاؿ 
أف أعلى نسبة كانت في كل ابؼستويات لا يحرصوف على متابعة الإشهار التلفزيوني، ابؼستوى الدراسي نلاحظ 

 فقط من يحرص على ابؼتابعة. % 17بؼن يحرصوف نوعا ما، في حتُ  % 34، تليها نسبة % 54حيث بلغت بػ 
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باط أسباب متابعة أفراد العينة للاشهارات التلفزيونية مع متغير المستوى مدى ارت( 28جدوؿ )
 الدراسي:

معرفة جديد  تمضية الوقت المتغيرات
 السوؽ

 المجموع الفضوؿ

 النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار
 
 المستوى

 
 التعليمي 

السنة 
 أولى

00 00 00 00 00 00 00 00 

ة السن
 الثانية

01 02 03 06 01 02 05 10 

السنة 
 الثالثة

06 12 22 44 08 16 36 72 

 18 09 04 02 10 05 04 02 ماستر
 100 50 22 11 60 30 18 09 المجموع

 قراءة الجدوؿ: 

( الذي يوضح مدى ارتباط أسباب متابعة أفراد العينة للاشهارات التلفزيونية 28ؿ رقم )ابعدو  من خلاؿ
سبب متابعتهم للإشهار التلفزيوني ىو معرفة جديد  % 60نسبة  ابؼستوى الدراسي أظهرت النتائج أف مع متغتَ

طلبة ما يعادؿ نسبة  09الفضوؿ، في حتُ بسضية الوقت قدرت بػ  % 22منهم ما يعادؿ نسبة  11السوؽ، و
18 %   . 
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الشرائي لدى أفراد العينة مع متغير  مدى ارتباط تأثير الاشهارات التلفزيونية على القرار( 29جدوؿ )
 المستوى الدراسي:

معرفة جديد  تمضية الوقت المتغيرات
 السوؽ

 المجموع الفضوؿ

 النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار
 
 المستوى

 
 التعليمي 

السنة 
 أولى

00 00 00 00 00 00 00 00 

السنة 
 الثانية

01 02 03 06 01 02 05 10 

السنة 
 الثالثة

06 12 22 44 08 16 36 72 

 18 09 04 02 10 05 04 02 ماستر
 100 50 22 11 60 30 18 09 المجموع

 قراءة الجدوؿ:

( الذي يوضح مدى ارتباط تأثتَ الاشهارات التلفزيونية على القرار الشرائي 29رقم ) ابعدوؿمن خلاؿ 
أف معظم الطلبة لا يؤثر الإشهار التليفزيوني على قراراىم لدراسي نلاحظ لدى أفراد العينة مع متغتَ ابؼستوى ا

وىي نسبة كبتَة، حيث وزعت على  % 78طالب مبحوث ما يعادؿ نسبة  39الشرائي، والذين قدر عددىم بػ 
ية أفراد للسنة الثانية، أما بق % 05، و% 14بالنسبة للسنة الثالثة، يليها ابؼاستً بػ  % 54بـتلف ابؼستويات بػ 

، فأخذت السنة % 22طالب ما يعادؿ نسبة  11العينة الذين يؤثر الإشهار التليفزيوني في قراراىم الشرائي بػ 
 .% 02، والسنة الثانية بػنسبة % 04، يليها ابؼاستً بػ %16الثالثة أعلى نسبة بػ 

 

 

 



 الفصل الثالث:                                                 الإطار التطبيقي لمدراسة

54 

 نتائج الدراسة في ظل التساؤلات المبحث الثالث: 

لى متابعة الإشهار التلفزيونية، حيث تصدر الإشهار التلفزيوني قائمة لا يحرص معظم الطلبة ع .1
 التفضيل.

كاف أىم سبب بؼتابعة الإشهار التلفزيوني ىو معرفة ابعديد من ابؼنتجات وابػدمات في السوؽ  .2
 المحلية.

 لد بذذب طريقة عرض الإشهار بػصائص ابؼنتوج انتباه معظم أفراد الطلبة ابؼبحوثتُ. .3

( كمصدر معلومات موثوقة عن %46شهار التلفزيوني إلا ثقة معظم الطلبة ابؼبحوثتُ )لد يأخذ الإ .4
السلعة، حيث كاف ابؼصدر ابؼوثوؽ ىو الاتصاؿ الإنساني مع أفراد الأسرة والأصدقاء، حيث يرى 
نصف أفراد الطلبة ابؼبحوثتُ أف أساس الإشهار ىو الإعلاـ بوجود سلعة جديدة، أما البعض الآخر 

 ساس في التزويد بابؼعلومات عن ابؼنتوج ابؼعلن عنو.يرى الأ

لا يبذلوف جهدا في فهم بؿتوى الرسالة الإشهارية التلفزيونية، حيث  % 88معظم الطلبة ابؼبحوثتُ  .5
 %80يروف أنها لا تساعدىم على اختيار السلعة ابؼناسبة واكتشاؼ خصائصها، الأمر الذي جعل 

الإشهار التلفزيوني على السلوؾ الشرائي للسلع، حيث صرحوا بأف  من الطلبة ابؼبحوثتُ لا يؤثر فيهم
مكانة الإشهار ليست بالكبتَة في ثقافتهم الشرائية، حيث يعتمدوف على القرار الشرائي أساسا 
واتباع نصائح الأصدقاء وتوجيهات أفراد الأسرة، وذلك لاعتقادىم أف ابؼعلومات ابؼتضمنة في الرسالة 

يها ...... اىتمامهم في متابعة ىذه الإشهارات، حيث لا تصل جاذبية ابؼستوى الإشهارية مبالغ ف
 من الطلبة ابؼبحوثتُ. %78الفتٍ اىتماما كػ 

توجد علاقة ارتباطية بتُ متابعة الإشهار ومتغتَ ابعنس، حيث أف نسبة الذكور الذين لا يحرصوف  .6
 سباب ابؼتابعة.على متابعة الإشهار أكثر من الإناث ونفس الأمر بالنسبة لأ

من  %50توجد علاقة ارتباطية بتُ متغتَ ابعنس وتأثتَ الإشهار على القرار الشرائي، حيث أف  .7
 من الإناث لا يؤثر فيهم. %28الذكور لا يؤثر فيهم الإشهار على قراراىم الشرائي، في حتُ أف 
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لدراسي، ونفس الأمر مع لا توجد علاقة ارتباطية بتُ متابعة الإشهار التلفزيوني ومتغتَ ابؼستوى ا .8
 أسباب ابؼتابعة.

لا توجد علاقة ارتباطية بتُ تأثتَ الإشهار التلفزيوني على القرار الشرائي للسعلة ابؼعلن عنها مع متغتَ  .9
 ابؼستوى الدراسي للطلبة ابؼبحوثتُ.       
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 خاتمة 

ية إبزاذ القرارالشرائي لدى طلبة جامعة بؿمد عملعلى  التلفزيوني  تناولت ىذه الدراسة تأثتَ الإشهار
ووضحنا من خلاؿ ذلك تأثتَ الإشهار على سلوؾ الأفراد في المجتمع ابعزائري وكذلك فهم بوضياؼ بابؼسيلة 

طبيعة وميوؿ ىذا السلوؾ باعتبار أف الإشهار ىو الركيزة الأساسية التي تعتمد عليها ابؼؤسسات لتحقيق أىدافها 
صبح ظاىرة متفشية في بؾتمعنا ككل، حتى في الأماكن العمومية كالطرقات ووسائل النقل في وغايتها، حيث أ

ابؼنزؿ ووسائل الإعلاـ بكل أنوعها وبـتلف أشكابؽا فأصبح جزءا منا إذ أف حضوره أصبح قويا في حياتنا اليومية 
بغتَ إرادتنا بطريق مباشرة أو غتَ  ولا يدر يوـ دوف أف نتعرض لكم ىائل من الإعلانات سواء كاف ذلك بإرادتنا أو

تهلك باعتباره عنصر مباشرة ،وىنا يلعب الدور البارز في نقل الأفكار وتوجيو ابؼواقف بكو ىدؼ بؿدد، فابؼس
رغباتنا افق دائما مع و وتروج لو أنماطا استهلاكية لا تتو ابؼواد الإشهارية فإنها تؤثر في ستهلاؾ ىذهأساسي ومهم لا

 تى و إف كانت تتوافق فهي تدفعك إلذ سلوكيات أخرى وتغتَ في أفكارؾ وفي سلوكياتك الشرائيةوح واشباعاتنا 
 وعلى قراراىا الشرائي.يسهل التأثتَ عليها  لا التي بؼتعلمة أو ابؼثقفةخصوصا فيما يتعلق بالفئات ا

في أفكاره وسلوكياتو لأف لذا فإف الإشهار بكل أنوعو يعتبر مؤثرا في سلوكيات الأفراد في المجتمع ابعزائري 
السلوؾ الشرائي، لذلك بكن في  وريا مع كل ما يتلقاه ويدفعو إلذدانيا ولا شعجرد يتميز بكونو يتفاعل شعوريا وو الف

دراستنا ىدفنا إلذ بؿاولة دراسة الأثر المحتمل على عملية القرار الشرائي للسلعة ابؼعلن عنها في القنوات التلفزيونية 
لذي تبتُ أف الإشهارات التلفزيونية ابعزائرية لد ترؽ إلذ ابؼستوى ابؼطلوب في لفت الإنتباه وجذب إنتباه ابعزائرية، وا

خصوصا الشباب ابؼتعلم وابؼثقف وإقناعو بصفة مباشرة بأهمية السلعة وقيمتها السوقية وبالتالر دفعو لشراءىا 
ارات ابؼتاحة في السوؽ ،و كل ذلك راجع لنقص واقتناءىا بكل حرص وإىتماـ وتبنيها كسلعة بديلة عن كل ابػي

مؤثرات إبداعية فنية وفكرية وتكنولوجية نابذة عن بـلفات التخلف إلذ حد ما الذي تعيشو ابعزائر في المجاؿ 
 التكنولوجي وبؾاؿ إعطاء الفرص الإبداعية للخبراء والكفاءات الفنية والإتصالية مقارنة مع العديد من دوؿ العالد.
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 جامعة المسيلة
عية كلية العلوـ الإنسانية والإجتما  

 قسم علوـ الإعلاـ والاتصاؿ
 

ستبيافإستمارة إ  
وؿ:ػح  

 
 

 
 
 
 
 أخي الطالب أختي الطالبة.
شهادة الليسانس في علوـ الإعلاـ والاتصاؿ: بزصص إتصاؿ برت  في إطار إبقاز مذكرة مكملة لنيل 

ىذه الأسئلة راجتُ نضع بتُ أيديكم ، (مشاىدة الإشهار التلفزيوني وأثرىا على إتخاذ القرار الشرائيعنواف )
، ثم وضع علامة )منكم الإجابة عليها بعد قراءتها بدقة X.في الإجابة التي تعبر عن رأيك ) 

قدر بعمق ابؼساعدة التي قدمتموىا لإنهاء ابؼشروع البحثي.أشكركم كثتَا على تعاونكم و انوإنن   
 إشراؼ الأستاذ:    إعداد الطلبة:

طيوب عيسى -  د. بوحيلة رضواف        
سليماني موسى أسامة -  

 
 

 

 مشاىدة الإشهار التلفزيوني وأثرىا على إتخاذ القرار الشرائي
ية على عينة من طلبة كلية العلوـ الإنسانية والإجتماعية بجامعة المسيلةدراسة ميدان  

 السنة الجامعية

9102/9191  
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 أولا: البيانات العامة.
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 لأف تكرارىا كثتَ وبفل              
 ف معظم منتجاتها غتَ موجودة في سوقنا      لأ 
 لأنها لا تعكس قيم وتقاليد بؾتمعنا         

 المحور الثالث: مساىمة الإشهار التلفزيوني في التأثير على القرارالشرائي.
 عند قيامك بالتسوؽ اليومي وترى السلعة سبق أف رأيت الإشهار عنها ىل؟-14

   يها على سبيل التجريب تشتً    تشتًيها مقتنا بجودتها 
  تبحث عن عناصر أخرى كالسعر مثلا   لا تشتًي شيئا لد بذربو من قبل  

 ىل طبيعة الإشهار وجودتو تدفعك للشراء عندما يكوف جذابا؟ -15
 الإشهار ابعيد يجذبتٍ ولكن لا يؤثر على قراراتي الشرائية         يؤثر كثتَا لشراء السلعة         
 الإشهار لا تعتٍ لر شيئا في ثقافتي الشرائية           جودة 

 كم يشمل الإشهار من ثقافتك الشرائية؟   -16
 الإشهار لا يشكل لدي أي فارؽ              الإشهار يشكل لدي الكثتَ        

 ابزاذؾ قرارات الشراء للسلعة ابؼعلن عنها ىل ناتج عن:  -17
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 تلبية لرغباتك وإشباعاتك         اقتناعك بالسلعة         
 بعد استشارة من أسرتك                نصيحة من أصدقائك     

 ىل وعي ابؼستهلك يلعب دورا مهما في مقدار استجابتو؟  -18
 لا             إلذ حد ما                   نعم      

 يدفعك للشراء؟ ىل تأثتَ الإشهار على شرائح معينة كالأطفاؿ يدكن أف  -19
 لا                          نعم           

 ىل يؤثر الإشهار على قرارؾ الشرائي؟  -20
 لا                        نعم            

 إذا كانت إجابتك ب "لا" بؼاذا لا يؤثر الإشهار على قرارؾ الشرائي؟ -21
 لعدـ انتباىي للإشهار  
 تذكر في الإشهار مبالغ فيها         لأف ابؼعلومات التي  
 لعدـ اقتناعي بأهمية السلعة             

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

66 

 ملخص الدراسة 

إبزاذ عملية في التأثتَ على التلفزيوني  مدى مساهمة الإشهار علىىدفت الدراسة ابغالية إلذ التعرؼ 
ابؼسيلة، من خلاؿ  في جامعةقرار  الشراء للسلعة ابؼعلن عنها من طرؼ بصهور الطلبة ابؼشاىدين 

مدى تلبية الإشهار التلفزيوني التلفزيوف و عادات وأنماط مشاىدة طلبة جامعة ابؼسيلة للإشهار  معرفة
مدى مساهمة الإشهار التلفزيوني في الػتأثتَ على  ،وة وابؼعرفية للمشاىدين الطلبةللحاجات النفسي

كل   توجد علاقة إرتباطية بتُ، ىل ابؼبحوثتُطلبة لاإبزاذ قرار الشراء للسلعة ابؼعلن عنها  من طرؼ 
متابعة الإشهار التلفزيوني وأسبابها و مدى تأثتَ الإشهار التلفزيوني على إبزاذ قرار الشراء للسلعة  من

 متغتَي ابعنس وابؼستوى الدراسي؟ مع  ابؼعلن عنها 

طالب  50قصدية قدرت ب وقد اعتمد ابؼنهج الوصفي ابؼسحي باستخداـ أداة الإستمارة على عينة
والتي تم  2020وطالبة من كلية العلوـ الإنسانية والإجتماعية بجامعة ابؼسيلة في الفتًة ابؼمتدة من أفريل إلذ جواف 

وخلصت الدراسة في النهاية إلذ النتائج 19توزيعها واستلامها إلكتًونيا بسب الظرؼ الطارئ بعائحة كوفيد 
  التالية:

 ة على متابعة الإشهار التلفزيونية، حيث تصدر الإشهار الإلكتًوني قائمة التفضيللا يحرص معظم الطلب-
 .الإىتماـ

ىو معرفة ابعديد من ابؼنتجات وابػدمات في من الطلبة كاف أىم سبب بؼتابعة الإشهار التلفزيوني  -
 السوؽ المحلية

، فغالبية الذكور والإناث  تي فئمن  ةعلى إبزاذ القرار الشرائي لدى الأغلبي_لا يؤثر الإشهار التليفزيوني 
الفئتتُ من الذكور والإناث جاءت نسبة حرصهم على مشاىدة الإشهار التليفزيوني قليلة، ونسبة بفن يشاىدوف  

 الفضوؿ. بؾرد معرفة جديد السوؽ أو ابهاسبكاف أىم أ

ية والثالثة وطور ابؼاستً إلا _ رغم اختلاؼ ابؼستوى التعليمي للطلبة ابؼبحوثتُ والذي توزع بتُ السنة الثان
ابزاذ القرار الشرائي لدي طلبة جامعة  على كثتَا  لا يؤثر الإشهار التليفزيونيأف نتائج الدراسة أسفرت إلذ أنو 

إما من ، كاف أىم مؤثر على إبزاذ القرار الشرائي ىو عن طريق الإتصاؿ الإنساني الشخصي  ابؼباشرسيلة ، و ابؼ
ات، ابؼنتجو  السلع حوؿإشهارية  معلوماتأشكاؿ و ا يتم عرضو من ف طريقة ملأك ، ذلالأىل أو الأصدقاء

 للإىتماـ أو مشبع بؼختلف ابغاجات النفسية والإعلامية. و وغتَ جذاب أو مثتَمبالغ في حسب رأي ابؼبحوثتُ

 : الإشهار التلفزيوني، الطلبة، القرار الشرائي.الكلمات المفتاحية


