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 كلمة شكز                       
 الذي أنار لنا طريق العلم و وفقنا لإنجاز ىذاالحمد لله      

 و أنعم علينا باليدى و السداد رغم كل الصعاب.  العمل       
من    أو في إنجاز ىذا البحث من قريب  يأشكر كل من ساعدن      

 بعيد و لو بكلمة طيبة أو ابتسامة صادقة من الق لب.
 "سعيداني سلاميجزيل الشكر إلى الأستاذ المشرف "  و اوجو       

التوفيق    لو  اتمنيو  ي  و توجييي  بخل علي بإرشاديلم    ذيال      
 في عملو إن شاء الله .

 ورئيس القسم    اساتذة القسم الف اضلينكما لا ننسى  
 وشكرا.

 

 



 
 

 داءــــــــــــــــــــــإه

 نقتبس الذي المعلم المرسلين أشرف على والسلام الصلاة و أحد قبلو لا و بعده ليس الذي و الله بسم بعد

 العظيم الله صدق"المؤمنون و عملكم الله فسيرى اعملوا ق ل:" الىتع ق ال دروبنا تنار لكي ىدايتو  نور من

  فجرت التي القدوة العلم برياحين العطرة سيرتي تعبقت و بالنجاح بفضلو مجيوداتي تكللت فقد ولذالك

 الكريم الوالد خاصة و" الوالدين" ىي مسيرتي في لتعينني جناحييا فرشت و للنجاح التقدم و المحبة نبع

  الأخلاق و القيم ق لبي في غرس الذي

  إليو الجأ الذي الحنون الصدر الأم وكانت رأسي على اعتليتو الذي الصولجان كان 

 اخواتي والى الصلوات و  بالدعاء تحميني و وأحزانو آلامو ق لبي عن لتيون المصاعب عند

 الزىراء والي امي الثانية عمتي فظيلة وف اطمة ريم و رحمة

 ق لوبين الفرحة وتستوطن البسمة تغمر أن وأتمنى نجاحي أىديين

 واصدقائي واحبابي بعيد من أو قريب من أق اربي كل إلى و

  الكرام اساتذتي الي وكذالك

 الذي النبع تكون أن أتمنى التي و الحسنة الخاتمة ىذه وإنجاح إتمام في خاطر بطيب ساىم من كل إلى وكذا

 للعلم طالب كل منو يستقي

 

 

 



 مقدمة

 أ‌

 

 :مقدمة

يبرز الإشهار كعملية اتصالية متخصصة في عصرنا الحالي بمظاىر حديثة ومتطورة  على عكس بداياتو     

الأولى، حيث انتقل من الدظاىر التقليدية التي كانت تقتصر على الطابع الإخباري، إلى مظاىره الحالية العالية 

مستفيدا في ذلك من التكنولوجيات الحديثة ، الإقناعيةالتأثير، ونظام معقد من الدؤثرات والإيحاءات والأساليب 

 وتطور أساليب الإقناع  وتطبيقاتها الدختلفة في وسائل الاتصال الجماىيرية.

ويعد الإشهار منتوجا اجتماعيا يؤثر في المجتمع ويتأثر بو، فهو يوفر للأفراد الدعلومات حول حاجاتهم     

 مل قيم وثقافة ىذا المجتمع.ية، وبالدقابل يهاتالاستهلاكية والخدم

حيث أصبحت  ةالإذاعة إحدى وسائل الاتصال الجماىيرية الدستخدمة في ىذا المجال كوسيلة إشهاري    

 مقصدا للمعلنين، لدا تختص بو عن الوسائل الأخرى وما يميز جمهورىا عن جمهور الوسائل الأخرى.

بخدماتها قطاع محدد من الدكان داخل الدولة، حيث ارتأينا والإذاعة المحلية أبرز أنواع الإذاعات والتي تستهدف 

من خلال دراستنا ىذه تسليط الضوء على مكانة الإذاعة المحلية في تدرير الرسالة الإشهارية الدسموعة، ومدى 

فعاليتها في إحداث التأثير في السلوك الاستهلاكي لجمهورىا، من خلال الخصائص الصوتية التي تنفرد بها 

 .ل الأخرىالوسائ

وخاتدة، مقسمة  لينولقد تناولنا دراسة ىذا الدوضوع من خلال خطة البحث التي شملت على مقدمة و فص    

، أردنا من خلالذما الكشف على الجوانب  ؛الفصل التمهيديفأما  لآخر ميداني.او  الفصل التمهيديإلى 

لإشكالية، ،  ثم عرضنا ملخص للدراسات النظرية للدراسة، وتحديد الدفاىيم الدتعلقة بكل منها وتحديد ا

نه  الدراسة حيث لد الدشابهة، بالإضافة إلى تحديد أىم الدفاىيم الدتعلقة بالإطار العام للدراسة، بالإضافة 

مستمع لإذاعة  06تقدر ب  عشوائيةالعينة الاستخدمنا الدنه  الوصفي بأسلوب الدسح بالعينة، حيث اخترنا 

 التالي:ك الدبحث النظريالجلفة الجهوية، طبقنا معهم استمارة البحث، وجاء 



 مقدمة

 ب‌

 

وتطرقنا إلى خصائص الرسالة الإشهارية الدسموعة  ماىية الاشهار الدسموعالأول؛ جاء تحت عنوان  الدطلب

ثلاث للإشهارات الدسموعة، والجوانب وأشكالذا، وأبرزنا الإشهار الدسموع كعملية اتصالية والدعائم الصوتية ال

الفنية لإعداد الرسالة الإشهارية في الإذاعة من خلال توظيفها للمباني العامة لكتابة النص الإشهاري الدذاع، 

 وكذا مقومات الدذيع الإشهاري الجيد 

سالة الإشهارية مقومات وقدرات الدستمع باعتباره الطرف الدستقبل للر في  الثاني  لدطلبفي حين تدحور ا    

الدسموعة، ثم عرضنا أىم تقنيات وأساليب الإقناع، ثم بينا الجانب السيكولوجي في عملية الإشهار، من خلال 

الدستهلك وسلوكو الشرائي، وكذا علاقة الإشهار و الدطلب الثالث عرضنا مراحل التأثير النفسي للإشهار ، 

 بعرض لبعض نماذج تأثير الإشهار الدسموع. ثالدبحبمراحل السلوك الشرائي للمستهلك، وأنهينا 

الذي خصصناه لدعالجة البيانات وتحليلها وتفسيرىا، وخلصنا  ثانيلوأما الجانب الديداني فشمل الفصل ا    

بذلك إلى النتائ  الديدانية للدراسة ، ثم عرضنا أىم النتائ  العامة التي أمكن استنتاجها من الدراسة بجانبيها، 

خر الدذكرة مساحة وجهنا من خلالذا ملاحظات ومعلومات حول واقع الظاىرة الددروسة، كما وخصصنا في آ

بينا أىم الصعوبات التي تلقيناىا خلال فترة إنجاز الدذكرة وخلصنا بخاتدة تعد أىم ما استخلصناه من الدراسة 

 بجانبيها النظري والديداني.
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 :تحديد الإشكالية .1

وبالدقابل التعدد في   اعتبار التزايد والتنوع الذائل في الدنتجات والخدمات الدطروحة في السوق ىعل

حاجات الدستهلكنٌ، خلق نوع من الإبهام بنٌ طرفي الدعادلة )الدنتج والدستهلك( من حيث رغبة الدنتج في 

تح المجال أمام الدستهلك للتعرف عليها، وعقد الدقارنة ترويج أكبر عدد لشكن من السلع والخدمات، وبالتالي ف

معنٌ مؤثر وفعال، برلها وسائل الاتصال والاختيار، فظهرت حتمية إيجاد قوة دافعة مشكلة في أسلوب اتصال 

 الجماىنًية بغرض الترويج والتعريف بها وتقريب الدستهلك لشا ىو مطروح في السوق.

قوة الدافعة والأدوات التسويقية التي يتجو لذا الدنتجون بغرض التأثنً والإشهار أحد أساليب الاتصال وال

وكيفية إشباعها وبشة حثهم على اقتنائها   في السلوك الاستهلاكي للأفراد، ومساعدتهم للتعرف على حاجاتهم

 بأسلوب إقناعي معنٌ.

حها من لصاح الوسيلة التي بسر من الوسيلة إلى الرسالة: إشارة إلى فعالية الرسالة من فاعلية الوسيلة وأن لصا

 خلالذا.

الإذاعة كونها برتل مكانة ىامة بنٌ وسائل الاتصال الجماىنًية وقربها من الجماىنً على اختلاف 

أعمارىم وثقافاتهم ومستوياتهم الدعيشية، إضافة إلى الدزايا العديدة التي تتمتع بها على غرار وسائل الاتصال 

 نٌ الوسائل الدمررة للرسائل الإشهارية.الأخرى، أىلها لتكون من ب

"فالصوت ىو الدادة الخام التي يقوم الفن الإذاعي بتشكيلها إعلاميا، تفسنًا وتعليقا وترفيها وتثقيفا  

 .1وإعلان"

والإذاعة المحلية أبرز أنواع الإذاعات والتي تستهدف بخدماتها قطاع لزدود من السكان داخل الدولة،   

ورىا الدتأخر في الجزائر، إلا أن التطور الذي تعرفو الجزائر مؤخرا في المجال الاقتصادي، وعلى الرغم من ظه

                                                 

12002989 
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والمحلينٌ والأجانب بهدف  وبوادر الاستثمار والدنافسة القوية، جعل منها مقصدا للمعلننٌ الوطنينٌ منهم

ر في الإذاعات المحلية الترويج لذا في حدود المجتمع الذي تغطيو، واليوم يجد الدستهلك الدتعرض للإشها

)الدستمع( نفسو أمام منتجات متعددة وطنية منها وأجنبية في تنافس قوي وبكم غزير من حيث الرسائل 

 الإشهارية لشا يدفع للتساؤل حول:

 ما مدى تأثنً الإشهار الإذاعي على الدستمع؟ -

 ويندرج برت ىذا التساؤل تساؤلات فرعية:

 عة إقبالا لدى بصهور الإذاعات المحلية؟ىل بذد الرسائل الإشهارية الدسمو  -

 ىل ينعكس ىذا الإقبال على اقتناء ىذه الدنتجات والخدمات؟ -

 كيف تقيم الاشهار الاذاعي عبر الاذاعة؟ -

 الدراسات المشابهة: .2

الدراجع والإمكانيات الدتوفرة وىذا لا يعني عموما  تقل الدراسات في ىذا الدوضوع وذلك في حدود 

موضوع الإشهار الدسموع، فقد بسكنا من الحصول على دراستنٌ مشابهتنٌ وابزذناهما منطلقا  انعدام البحوث في

 لدراستنا هما:

 :الدراسة الأولى 

ىي مذكرة ليسانس بعنوان "أثر الإعلان على سلوك الدستهلك" قسم علوم الإعلام والاتصال، بزصص 

طالبان: "أنس ميهوبي" و"ياسنٌ دبضاني" اتصال وعلاقات عامة، جامعة الدكتور )يحي فارس( من إعداد ال

 .2002-2002وإشراف الأستاذ: "مصطفى سحاري" 

بسحورت إشكالية ىذه الدراسة حول مدى تأثنً الإعلان على سلوك الدستهلك وقد كانت تساؤلات 

 الدراسة كالآتي:
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 ما الدقصود بالإعلان وما ىي طبيعتو؟ .1

 الدؤثرة فيو؟ما ىي لزددات سلوك الدستهلك؟ وما ىي العوامل  .2

 إلى أي مدى يؤثر الإعلان على سلوك الدستهلك؟ وما ىي أبعاد نواتج ىاتو العلاقة؟ .3

ىل يتصرف الدستهلك بطريقة توافق رغبتو وتعبر عن حاجتو الحقيقية؟ أم أنو يخضع للإعلان والدعاية  .4

 التي تقوم بالتأثنً على سلوكو؟

يث ضمنت الدذكرة إلى مقدمة والجانب الدنهجي وثلاث فيما يخص بناء الدراسة فقد اتبع الخطة التالية ح

الدوضوع وأسباب  وفي الجانب النظري خصص لدوضوع البحث أين تم برديد الدشكلة، لذيمنة ابسةالخفصول و 

 إلى الفروض.اختياره أىداف الدراسة وبعض الدراسات السابقة بالإضافة 

 ن للقارئ، حيث تعرضوا إلى مباحث ىي:قرب فيو أصحاب الدذكرة إلى ماىية الإعلا الفصل الأول:

 مفهوم الإعلان وأنواعو ووظائفو وأهميتو وأىدافو. المبحث الأول: -

 التنظيم الإداري للإعلان والأطراف الناشطة فيو. أما في المبحث الثاني: -

تناول عملية إعداد الإعلان من بزطيط وتصميم الحملات  وفيما يخص المبحث الثالث: -

 الإعلانية 

اشتمل على ماىية سلوك الدستهلك وعلاقتو بالإعلان حيث قسم ىذا الفصل إلى ثلاث  الثاني: الفصل

 مباحث:

تعرضنا فيو إلى مفهوم سلوك الدستهلك وتقسيماتو وأهميتو، دراسة سلوك  المبحث الأول: -

 الدستهلك

 تم تناول حاجات ودوافع الدستهلك والعوامل الدؤثرة فيو. المبحث الثاني: -
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خصصناه لدراسة أثر الإعلان وعلاقتو بتغينً سلوك الدستهلك ولستلف  الثالث: أما المبحث -

 الآثار السلبية والإيجابية للإعلان.

ىو دراسة تطبيقية لدا تناولوه في الفصلنٌ السابقنٌ، حيث حاولوا فيو إسقاط ما تم  الفصل الثالث:

ن سؤالا، تم اختيارىا واتقاؤىا مع ما يتناسب التطرق إليو باستخدام استنارة الاستبيان التي بروي واحد وعشرو 

 وموضوع وأىداف الدراسة.

وفي ختام ىذا البحث ومن خلال ىذه الدراسة توضح دور الإعلان على الدستهلك,والذي يتمثل في دفع 

الدستهلك إلى فعل الشراء ,بعد التعرض إلى الومضة الإعلانية الدختلفة والعمل على تغينً أو تعديل سلوكو 

اىو لضو سلعة أو خدمة معنٌ,إلا أن ىذا الأثر يبقى نسبيا نوعا ما من فرد لأخر,حيث تلعب البيةة وابذ

 الاجتماعية و الاقتصادية دورا في ىذا التأثنً.

 الدراسة الثانية: 

أثر إعلان على سلوك الدستهلك، دراسة حالة الدؤسسة الوطنية لأنظمة "ىي مذكرة لسانس بعنوان 

من إعداد التسينً بجامعة يحي فارس بالددية قسم إدارة أعمال، معهد علوم "  E. N. S. Iالإعلام الآلي 

 "وبهمي بضيدة"، "قهاقرة نوال "الطالبتنٌ:

 2005-2004، للسنة الجامعية "جاب الله مصطفى"برت إشراف الأستاذ: 

نت بسحورت إشكالية ىذه الدراسة حول كيفية تأثنً الإعلان على سلوك الدستهلك وقد كا

 التساؤلات كالآتي:

 ما ىي أساسيات الإعلان في التأثنً على سلوك الدستهلك. -

 ىل تعتمد الدؤسسات على الإعلان في التأثنً أم على الاسم التجاري فقط. -

 علاقة التسويق بسلوك الدستهلك. -
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سح ولقد ابزذوا الدراسة الدسحية مستعيننٌ بدنهج دراسة الحالة في دراستهم للموضوع مستعملنٌ الد

 الدكتبي من خلال زيارتهم للمكاتب بالإضافة إلى الاستعانة بدار الثقافة 

ثانيا الدراسة الديدانية وتتمثل في الدقابلات التي أجريت مع إطارات وموظفي الدؤسسة الوطنية لأنظمة 

 (E. N. S. Iالإعلام الآلي )

 وقد اتبعوا خطة معينة للإحاطة بدوضوعهم كانت كالآتي:

 يهتم بالتسويق ودراسة سلوك الدستهلك، ويحتوي على ثلاث مباحث:ل: الفصل الأو 

 أساسيات التسويق. -

 ماىية الدزيج التسويقي. -

 علاقة التسويق بسلوك الدستهلك. -

 ويتناول الإعلان والاستثمار الإعلاني ويحتوي على ثلاث مباحث:الفصل الثاني: 

 أساسيات الإعلان. -

 الحملة الإعلانية والخطة التسويقية. -

 الاستثمار الإعلاني وعلاقة الإعلان بسلوك الدستهلك. -

ويهتم بالجانب الإعلاني للمؤسسة الوطنية لأنظمة الإعلام الآلي وكذا دراسة قياسية الفصل الثالث: 

 لدختلف إعلاناتها على:

 وسياستها الإعلانية. L’E. N. Sمؤسسة  -

 لمحة تاريخية عن الدؤسسة الوطنية لأنظمة الإعلام الآلي. -

 ليل الدزيج التسويقي في الدؤسسة.بر -

 برليل وتقييم سياسة الإعلان في الدؤسسة. -
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 تحديد المصطلحات: .3

في ىذا الجانب من الفصل التمهيدي لضاول ضبط الدصطلحات التي بردد الإطار العام لدوضوع الدراسة 

 "مدى فاعلية الإشهار الدسموع وتأثنًه على الدستهلك".

ل الذي يستطيع أن يجعل الدثنًات قادرة على إحداث الاتصال الفعال: "ىو الاتصا -

 1الاستجابات الدرغوب فيها، حيث تتضمن كل عملية اتصالية مثنً ينتج عنو استجابة".

"ىي النشاط التلقائي الدؤثر والنزوع الطبيعي لإتيان الفعال ونقول مدى فاعلية  الفاعلية: -

الفاعلية تبقى مدى لصاح القائم بالاتصال  شخص ما، أي ما يبديو من نشاط وفي لرال الاتصال فإن

في لشارستو الدهنية وتقاس بددى تأثنًه في الجمهور الذي يتوجو إليو، في أداء باقي العملية الاتصالية 

 .2بكفاءة عالية"

"ىو الذي يحدث عندما يوجو الدعلن مثلا، عن قصد رسائلو الإعلانية  الاتصال الإقناعي: -

 .3على ابذاىات وسلوك لرموعات معينة مستهدفة من الدستهلكنٌ"لإحداث تأثنً مركز لزسوب 

"ىو بعض التغنً الذي يطرأ على مستقبل الرسالة كفرد فقد كلفة الرسالة اتباىو  التأثير: -

ويدركها، وقد يضيف إلى معلوماتو جديدة وقد بذعلو يكون ابذاىات جديدة أو يعدل ابذاىاتو 

فهناك مستويات عديدة للتأثنً يدة أو يعدل سلوكو السابق، القديدة، وقد بذعلو يتصرف بطريقة جد

من الاىتمام إلى حدوث تدعيم داخلي للابذاىات إلى حدود تغنً على حدود تلك  ابتداء

 .4الابذاىات، ثم في النهاية إقدام الفرد على سلوك علني"

                                                 

1200095 

22004393 

306200342 

4994 
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المجاىرة وقد ورد في القاموس المحيط لسان العرب، الإعلان/  الشيءىو إعلان  الإشعار: -

 ".1وعلانية فيما إذا شاع وظهر والإعلان في الأصل ىو إظهار الشيئ، وللمصطلحنٌ نفس الدعنى

وىي كلمة مشتقة من كلمة شهر يشهر شهرة وشهر   Publicité"والإشعار تقابلو بالفرنسية كلمة 

 .2أي ذكره وعرف بو" الشيء

 أذاع الخبر أي أشاعو أو نشره الإذاعة: -

ىي: "وسيلة اتصال بصاىنًية، شعبيتو لا تعرف الحواجز القائمة بنٌ الحدود، وىي والإذاعة كجهاز 

وسيلة تتحقق فيو فورية التدفق الإعلامي على درجة عالية من الكفاءة، ويتأثر الفرد بالأداء الصوتي تأثرا 

 أنها أحد انفعاليا ذىنيا دون تنحبة الفكر والعقل جانبا، والإذاعة بزاطب الدثقف والأسى، إضافة إلى

 .3وسائل الترفيو"

ىو الطرف الأساسي في عملية الاستماع، وىو الذي يستقبل الدؤثرات الصوتية،  المستمع: -

 .4ويضفي عليها معنى معينا بعد بسيزىا وإدراكها، وبو يتحقق ىدف الدتحدث من عملية الإرسال"

لى خدمة ما "ىو أي شخص يقوم بشراء منتوج معنٌ لاستهلاكو، أو يحصل ع المستهلك: -

 .5للاستفادة منها"

ويعرفو "ألان جنًارد" على أنو: "الشخص الذي اشترى واستخدم أو استهلك سلعة أو خدمة، 

 .6حيث قد يكون ىذا الشخص طبيعيا )إنسانا(، كما قد يكون شخصا معنويا )مؤسسة، إدارة،....("

                                                 

19956987 

299986406 

39200999 

4062998 

5 - dictionnaire du français, « HACHETTE », E. N. A.I. Algérie, 1993, P 123. 

6 - Alain. B. L. GERARD : la publicité, branche, clé du marqueting DUNOD, Paris ; 19972 , P 

17. 
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وتزاول نشاطات  "ىو بصاعة من الناس تعيش في بقعة جغرافية معينة المجتمع المحلي: -

اقتصادية وسياسية ذات مصلحة مشتركة، ولذا تنظيم اجتماعي وإداري يحدد طبيعة حكمها، كما لذا 

قيما ومصالح وشعورا وأىدافا متبادلة ويرى "ماكيفر" أن المجتمع المحلي يقوم على أساسنٌ ىامنٌ هما: 

لمحلي معا، ويعطيهم طابعا خاصا، الإقليم الذي يشغلو والشعور الدشترك الذي يربط أعضاء المجتمع ا

 .1ويؤدي في الوقت نفسو إلى بساسكهم الاجتماعي"

 المنهج: .4

يعد اختيار الباحث للمنهج الدناسب لدراسة موضوع بحثو، خطوة أساسية وضرورية يلجأ إليها لتحديد 

بالوصف والتحليل أساليب وأدوات البحث وبصع الدعلومات، والطريقة الدثلى التي يتعامل بها موضوع الدراسة 

 للنتائج الدتوصل إليها. مصداقيتوللوصول إلى نتائج مضبوطة، حيث يعطي الاختيار والتدقيق للمنهج، 

 ألصرز ىو: "لرموعة من العمليات الدنظمة في سبيل الوصول إلى ىدف الدراسة".فالدنهج حسب موريس 

 . 2شكلة للوصول إلى نتيجة معينة""الطريقة التي يتبعها الباحث في دراسة الد ويعرف أيضا على أنو

 والدنهج الدستخدم في دراستنا ىو الدنهج الوصفي.

 المنهج الوصفي: . 1

تندرج دراستنا في إطار الدراسات الوصفية والتي تقتضي منا بصع البيانات وتصنيفها، تبويبها ووصفها 

ح بالعينة، الذي يعتبر من أىم وبرليلها من أجل استخلاص النتائج والتحكم فيها، جعلتنا نلجأ إلى الدس

الدناىج الدعتمدة في الدراسات الوصفية التي يكون فيها المجتمع الأصلي كبنًا جدا، لشا يصعب على الباحث أن 

 يتصل بكافة الأفراد فيو.

                                                 

129232924 

29990

28 
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فالدنهج الوصفي ىو: "طريقة من طرق التحليل والتفسنً بشكل علمي منظم، من اجل الوصول إلى 

 .1أو مشكلة اجتماعية" أغراض لزددة لوضعية

  

 

                                                 

1

2999964 
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 :قدرة الاشهار الاذاعي علي الاقناع :الثانيالمطلب 

والقارئ ىو   ىو الشخص الدهم عندما نتحدث، فالدستمع في عملية الاتصال حلقةأىم الدستقبل ىو 

حتى يضمن برقيق الذدف  ويتفهمو  يضع الدصدر في اعتباره طبيعة الدستقبل أنالدهم عندما نكتب...و يجب 

 من الرسالة.

 : قدرات المستمعمقومات و  2-1

 1وىي: تتوافر لدى الدستمع، لنجاح عملية الاستماع أنو ىناك مقومات و قدرات يجب 

 .الرئيسية الأفكارالقدرة على فهم اللغة الشفهية، للحديث و بسيز -1

 القدرة على برديد التفاصيل الفردية.-2

 .الأفكاربسيز العلبقات الواضحة بين -3

 و التفاصيل الرئيسية. ارالأفكالقدرة على استدعاء -4

 بردد مدى فاعلية الاستماع وىي: التيالقدرات -5

 الأفقلانتباه و سعة ا. 

  .إدراك ىدف الدتحدث 

 .بسييز ابذاه الدتحدث 

 .التمييز بين جمل الحقيقة والرأي 

 .التمييز بين البراىين الدنطقية والعاطفية 

  للمتحدث. الإلضيازملبحظة مدى الحياد أو 

 ات بين الرسائل الشفهية وغير الشفهية للمتحدث.بسيز التناقض 
                                                 

 198، ص مرجع سابق، الدوسوعة الإعلبمية ،لزمد منير حجاب  1
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 سلوب الأمثل للئستماع.إستخدام الأ 

 فتتكون من جانبين:للمستمع  –رجع الصدى  –أما عن الإستجابة 

استمرارية عملية  وتتضمنالإستجابة اللفظية: وتأخذ شكل الكلبم الدنطوق أو الحوار أو الاستفسار، 

 الاتصال.

: وقد أشارت الدراسات إلى أنواع عديدة من ىذه الإستجابات، تعطي معاني الإستجابة غير اللفظية

عديدة مؤكدة لعملية الإتصال اللفظي وتتًاوح ىذه الدعاني مابين الدوافقة والتأكيد والرغبة للبستفسار، عن 

 ا أو فيما بعد سلوك الدستمع.نب مرتبطة بالحدث، ويتًجم ذلك أنيجوا

 :تقنيات وأساليب الإقناع 2-2

، إن الإقناع ىو الحصول من الدستهلك على تغيير موفق بشكل يخلق لديو سلوك يجعلو مستعدا للشراء

 لا شعوريا. أوشعوريا  إما إدراكو إلىتوجو  تأثيريةبأساليب فنية 

 1ثلبث لرموعات: إلى الإشهارية الإقناعو نستطيع جرد تقنيات 

 .تلقائيةتقنيات -1

 تقنيات عقلية.-2

 يحااءتقنيات الإ -3

 التقنيات التلقائية: - 1

التقنية التلقائية ىي وضع حد لسلوكات الدستهلك الذىنية، وعدم ترك الفرصة لو لاستخدام التفكير 

دون تفسير الدعلومات، دون  –بتلقائية، وىو يقرر الشراء الذىني في سلوكو الشرائي، ىذا ما يجعلو يتصرف 

                                                 

1 Robert le duc: la publicité,DUNOD,paris,1974.p p12.13 
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أو التسلط على الذىن، إلا أن ىذه التقنية بدائية جدا وقد تؤدي  بخطة سلوكية تعتمد على الأمر –... اختيار

ىذه التقنية حيث كانت ماركة الدنتوج كافية للتشهير بو، انو عصر  استخدمتالدستهلك فقد  إزعاج إلى

"، تأثيرات ىذه التقنية منخفضة  x"اشتًي الدنتوج -الحديث لإشهار الأوليالبدايات –استخدام الشعارات 

رغباتهم، فالرسالة الإشهارية لا تركز علي الجانب النفسي للؤفراد، فهي لا تستهوي  أنها إليجع ذلك جدا، وير 

 جافة ويستحيل لصاحها في عصرنا الحالي. الأساسالدبنية علي ىذا 

 التقنيات العقلية: -2

وكو الشرائي قلبنية، وان سلالدستهلك يتصرف بع باعتبارتركز ىذه التقنيات علي توجيو الرسائل للعقل، 

منطقية يرسمها في ذىنو ولذلك فالدوافع الدستخدمة في الرسالة الأسس العقلبنية التي يوظفها  مبادئيبني على 

الدستهلك في عملية الشراء، ولذلك فهذه التقنيات بسس عمق شعور الدتعرض لذا بدوافع حسية، تعتمد أساسا 

وبراىين عن الدزايا التي  أدلةوتبني ىذه التقنية على تقديم والعقلي،  العاطفي الاستهواء أوالخفيف  الأمرعلى 

 يحاملها موضوع الإشهار مع التًكيز علي إبراز الفوائد التي يجنيها الدستهلك من ىذا الدنتوج.

 تقنيات الإيحاء:-3

 يركز على الدعني. الرسالة غير تصالإالإقناع في ىذا النوع يستطيع إحداث تأثير بالغ، من خلبل نموذج 

 الشفوية التي تعتمد على الرموز ىي في بعض الحالات أكثر فاعلية من التي تتًكب من الكلمات والدفاىيم.  

تقنية الإيحااء تقوم على إثارة الرغبة للمنتوج بخلق جو مطابق للدافع والرغبات، التي قرر الدستهلك 

ة بين الدنتوج الدعلن عنو ومنتوج التًكيز على عنصر الدقارنة في بعض الرسائل الإيحاائي استعمالذا كذلك

 1لرهول"مستتً" من نفس النوع من السلع.

 1"ىبة فؤاد علي" وجود أسلوبين لإقناع الدستهلك: كما تضيف
                                                 

1
 195، مرجع سابق ، صالدوسوعة الإعلبميةلزمد منير حجاب،   
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 :التوافق مع الذات-أ

، خلق شخصية للمنتج تتوافق مع الصورة الذىنية الدستخدمة إلىوفقا لذذا الأسلوب يهدف ىذا الإعلبن 

ى برقيق التوافق بين ما يتم تقديمو للمستهلك وبين مفاىيمو الذاتية مثل: "جيزي، عيش ويعمل الإعلبن ىنا عل

la vie .بقدر برقيق ىذا التوافق بقدر لصاح الإعلبن في إقناع الدستهلك 

 المنفعة:-ب

برقيق التوافق بين معتقدات الدستهلك عن  إلىىنا يركز الإعلبن على إبراز الدنافع الذامة للمنتج، ويهدف 

 الدنتج والدنافع الدرجعية لو.

ومن الدنطقي أن يعتمد الدستهلك على كلب النوعين إذ يستخدم الدستهلك الدنطق والعاطفة في نفس 

 الوقت، وبالتالي يجب أن يصمم الإشهار بحيث يأخذ في الحسبان كل من البعدين.

 .تأثيرهمراحل و  الاذاعيسيكولوجية الإشهار  2-3

رد والتأثير فيها، ويكون ذلك شعوريا أو أليا ملية الإشهارية ىو إيقاد ميول الفلأصلي من العإن الذدف ا

بالنسبة للمستهلك، ويهدف الإشهار في الوسيلة الدسموعة " الإذاعة" كباقي الوسائل الدرئية والدطبوعة الأخرى 

كاملة للتطور السيكولوجي الشراء، تلك ىي الخطة ال إلىوالإقناع فإذا ما الدستهلك اندفع  والإفادةمن الإبلبغ 

كليا لاسيما مرحلة   اختفاءاالإعلبني، ويندر أن تظهر ىذه الخطة كاملة إذ قد بزتفي بعض ىذه الدراحل 

 لإقناع، ويتوقف ذلك على مدى لصاعةا

 2الإشهاري ونستطيع أن نميز ستة مراحل متتالية: الإستًاتيجية الإتصالية التي ترسمها الدؤسسة لنشاطها

 
                                                                                                                                                             

مصر  -القاىرة -منشورات الدنظمة العربية للتنمية الإدارية ، ابذاىات الدستهلكين لضو دولة الدنشأة وأثرىا على تصنيف الدزيج التسويقي ،د. ىبة فؤاد علي 1
 .141.ص 2004 387العدد 

137، ص 1997، الاعلبن تاريخو واسسو و قواعده ،الدكتبة الالصلو مصرية القاىرة ،مصر ،خليل صابات - 2
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 لصدمة الحسية الحركية:أولا: ا

 وىي تسخير كل طاقة الدستمع في حاسة السمع، حيث يؤثر الصوت كثيرا في جلب الانتباه، ولكن  

 الاذاعيةلإحداث الصدمة الحسية الحركية الجيدة لدي الدستمع يجب أن يراع في ضبط الرسالة الإشهارية 

 مايلي:

 ضة وكذا نوع ونعني بذلك أن اختيار ترتيب الوم اختيار الوقت:-1

لبرنامج والتسلسل الزمني الذي بسرر من خلبلو الرسالة الإشهارية في الإذاعة ضروري لإحداث الأثر 

 الدطلوب، ويتوقف ذلك على دراسة نوع الدستمعين في كل فئة زمانية.

ن مع الحالة النفسية الدزاجية للمستمع، فإذا كا وتربط سهولة الاستماع مباشرة سهولة الاستماع: -2

في حالة ملل أو توتر عضلي تنعكس سلبا على اىتمامو وانتباىو، وىو يستمع لتلك الرسالة الصوتية الدستمع 

الومضة بدوسيقى ىادئة للعمل على إدماج الدستمع  افتتاحولذا يلجأ مصممو الرسائل الإشهارية الدسموعة إلى 

لة السمع أكيدة طالدا كان إلقاء الرسالة في جو الرسالة، وجذب انتباىو وتركيز سمعو في موضوع واحد فسهو 

 واضحا.

 الصدمة النفسية الوجدانية: -ثانيا

موقوفا على وىي إثارة اىتمام الدستهلك والتأثير فيو تأثيرا مؤقتا على الأقل، ويمكن سير ىذه الصدمة     

نها تكون طبيعة الشخص موضوع الصدمة وكلما كان ىذا الشخص متطورا كان حدوث الصدمة سريعا، ولك

 أعمق أثرا إذا كان الشخص أقل تطورا. ويمكن الحصول على الصدمة النفسية الوجدانية سواء أكانت إرادية أو

 1غير إرادية بثلبث طرق لستلفة ىي:

 لك ىو افتتاح الإشهار بدوسيقى ىادئة يتبعها صوت تكسر الزجاج، أو بصوت عامل الدفاجأة: وأمثلة ذ
                                                 

1
 140مرجع سابق ، ص  ،تاريخو واسسو و قواعده  خليل صابات، الاعلبن  
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 عجلبت، وىذا ما عبر عنو "فيكتور ريني" بالضرب الإشهاري لزرك سيارة يتبعو فرملة ال

le materaquage  publictire  1 

يحاس في الحال بديزات السلعة أو إثارة الاىتمام: ويعبر عنو أيضا بالتًغيب، أي أن لصعل الدستهلك 

الدستهلك  الخدمة الدعروضة عليو، وتوجد حالة يحاصل فيها على ىذه النتيجة بسرعة ذلك حين تكون لدى

  .مضمونة العمر كلو " xقابلية للتأثير، كأن تتضمن الرسالة الدسموعة شعار "قطعة الأثاث التي تضعها لزال 

، الأولىالتسلية والإرضاء: ويتوقف عامل التسلية والإرضاء على طبيعة الراديو كوسيلة ترفيهية بالدرجة  

الإشهار الفكاىي  –خلبل اللجوء إلى الفكاىة  ويمكن الحصول على الصدمة بالتسلية والإرضاء خاصة من

 ومن خلبل إشهارات النجوم كلبعبي الكرة والدمثلين السينمائيين الكبار. –الدسموع 

 ثالثا: الاحتفاظ بالانتباه:

لا يكفي لفت انتباه الدستمع، بل يجب الاحتفاظ بانتباىو مدة تكفي للتأثير عليو، وللحصول على  

 هار على:ذلك يعتمد خبراء الإش

:  فاللحن الذي يردده الراديو يثير في الذاكرة ردود أفعال لشتازة، أو بتكرار العلبمة استجابة الذاكرة-1

 جرب سلعة بلبدي لأضمن مستقبل أولادي ". التجارية أو الشعار أو القافية مثل"

يتم إلا في جو من ىناك مبدأ رئيسي ألا وىو أن التطور النفسي الإعلبني لا يمكن أن  جو التفاؤل:-2

تقول:" لن تسعل وىذا وعد " في إشهارات الأدوية مثلب، والفكاىة أيضا من أشكال التفاؤل، فالرسالة الدتفائلة 

 2التفاؤل.

 رابعا: الوصول إلى الإقناع: 

                                                 

1 Victor RENY,IBID. 
 149خليل صابات ، الاعلبن تاريخو واسسو و قواعده ،مرجع سابق، ص   2
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إن الإقناع تفرضو بصفة خاصة النصوص التي تشتمل على الحجج، ذلك أن الشعار والجملة الدلفتة   

وحي وان تغري وان تضحك وان بذذب، ولكن ينذر أن تقنع فيستطيع التدليل أن يستند إلى يمكنها أن ت

وكثيرا ما يلجأ إلى الأرقام والشهادات والدقارنات،  عناصر فنية وإلى بيان النتائج التي أسفر عنها برليل السلعة،

بجملة ملفتة لجلب الرضا أو وان كان الدليل معرضا لان يكون تافها ومكررا يجب أن يكمل إغراء الدستهلك 

العطف "ذلك أن العطف ىو الذي يبيع في الغالب أكثر لشا تبيع ابلغ الأدلة والبراىين ... ولا يكفي فقط أن 

كان يستعمل النص    1أقنع الشاري، ولكن لابد أن أزوده بحجج من إقناع أفراد أسرتو وأصدقائو وزملبئو "

 .الدسموع جملة " اشتًي لك ولدن برب" 

 تقرير الشراء: -خامسا

شعوريا على أثر التطور النفسي للئشهار،  -وىو الذدف البعيد للئشهار -يحادث أن يتم ىذا التقرير     

ولكن ىذه ليست الحالة الدعتادة، ففي أغلب الأحوال يكون الدستهلك لم يجتز بعد مرحلة الإقناع، فيتم تقرير 

 آليا، فيتدخل عامل التكرار على الدستمع لإدماجو آليةكن بطريقة الشراء برت تأثير الإشهار لا عن علم تام ول

تو الحالات ىو إيهام الدستمع بدحدودية العرض "لا تفوت الفرصة...العرض افي قرار الشراء، والشائع في مثل ى

 لزدود ".

 أو العطف: الاقتناعصيانة  -سادسا

وىو لزاولة إبقاء الدستهلك الذي  -شراءما بعد ال –وتدخل ىذه الدرحلة ضمن الأىداف بعيدة الأمد  

كانت أم   الاذاعيةاكتسبو الإشهار لسلصا للسلعة إن كانت حائزة لرضاىم، ولذلك فأغلب الرسائل الإشهارية 

  طور بعد مدة من بسريرىا أو عرضها.ت أخرىفي وسائل 

 
                                                 

 .147، ص مرجع سابقالاعلبن تاريخو واسسو و قواعده ، ،خليل صابات  1
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 المستهلك:ماهية : الثالثالمطلب 

 :مفهوم السلوك الاستهلاكي 3-1

أولا إلى مفهوم كل مصطلح ىو مركب من مصطلحين يستلزم الإشارة  الاستهلبكيالسلوك إن مفهوم    

 على حدا 

 الأخرىالمجالات  إلىالنفسية ويمتد  السلوك ىو مصطلح يتعلق أساسا بالدراسات تعريف السلوك:

ما يصدر عن  ىو كل فيما بينها. و يعرف "سيد صبحي" السلوك على انو:" الإنسانيةبامتداد و تقاطع العلوم 

 1الفرد من استجابات، من تغيرات في مستوى نشاطو في لحظة ما"

مذكور" ىو:"أي تغير في مستوى نشاط الفرد، يتم ردا على تنبيهات مباشرة أو غير  إبراىيمو يعرفو"

برت مفهوم  إدخالومباشرة واردة من بيئتو". كما يرى باحثون من أمثال"فريلبنك":" أن التغير الذي يجوز 

                                                        2لسلوك، يجب أن تكون لو مظاىر قابلة للمشاىدة، أو التسجيل أو القياس الدوضوعي"ا

 .3مباشرا إشباعاحاجة ما  إشباعالاستهلبك ىو استخدام سلعة أو خدمة، في  تعريف الاستهلاك:

والتصرفات  على انو:"جميع الأفعال الاستهلبكيسلوك يعرف ال :الاستهلاكيتعريف السلوك  -      

 4الدباشرة التي يأتونها الأفراد للحصول على سلعة أو خدمة معينة ".

ىو سلوك إنساني ىادف يرتبط بحاجات الفرد  الاستهلبكيوبالنظر إلى ىذا التعريف، لصد أن السلوك 

 ورغباتو الجسدية أو النفسية.

                                                 

 .15، ص1988مكتبة إبراىيم حلبي، مصر، ، 2ط، سلوكية  تصرفاتصبحي سيد   .د1
 . 317، ص 1975ية العامة للكتاب، الذيئة الدصر ب ط،  ،العلوم الاجتماعية معجممذكور إبراىيم   .د 2
 36، ص نفسومرجع  - 3
 .74، ص1998،عمان ،دار الشروق للنشر و التوزيع  ،تسويق مدخل استًاتيجيال ،احمد شاكر العسكري  4
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ىو جمهور الدستهلكين أو الأىم بالنسبة للمؤسسة أو الدعلن  في حالات كثيرة يكون الجمهور

، وعلى اختيارىمالدستخدمين الحاليين أو المحتملين لإنتاجو، ذلك أن مبيعات الدؤسسة بزضع أساسا لتفضيلهم 

في  –وجو العموم لسلوكهم، وقد يكون ىؤلاء الدستهلكون أو الدستخدمون أفرادا أو مؤسسات أو حيوانات 

 .أطعمة الكلبب حالة سوق

 ولكن ىذا الجمهور ليس الدهم الوحيد لدعلن ما، ففي الإشارات الخاصة بأغذية  -أو الأسماك... 

 الأطفال، ليس الطفل ىو الذي يختار طعامو وغذائو مثلب.

 تعريف السلوك الشرائي للمستهلك: – 2

بقيام فرد ما أو مليات الدرتبة يعرفو" لزمد فريد الصحن" و " إسماعيل لزمد السيد" على أنو: " تلك الع

ة بغرض تج ما أو خدمة أو فكرة أو حتى خبر جماعة من الأفراد باختيار وشراء واستخدام والتخلص من من

 1إشباع الحاجات والرغبات ".

كما يعرفو "ماري كامي دوبورغ" على انو:" لرموعة العمليات الدباشرة، الدتعلقة بقرار شراء منتوج أو     

 2من خدمة"الاستفادة 

وبدا أن السلوك الشرائي للمستهلك الدراد دراستو ىو الدرتبط أساسا بتعرض الدستهلك للرسائل   

شراء سلعة أو الاستفادة من  –، يمكن تعريفو على انو:" ما يصدر عن الفرد من استجابات الاذاعيةالإشهارية 

مع الإشارة إلى أن  اجاتو الدتعددة".لتلبية ح -رسائل إشهارية مذاعة  –نتيجة تعرضو للمنبهات  -خدمة

 (.استفادةأو عدم  استفادةقد تكون إيجابية أو سلبية ) شراء أو عدم شراء،  الاستجابة

 تصنيف المشتريات: -3

                                                 

 .61، ص 2000مصر،  ،الإسكندريةب ط،  ،التسويق، الدار الجامعية ،لزمد فريد الصحن وإسماعيل السيد 1
2Marie Camille DEBOURG et autres :Pratique du  marketing. Ed BERTI  alger 2004.p 17.
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يمثل الجدول التالي أصناف الدشتًيات حسب الوقت الدكرس، لقرار الشراء ودرجة الشراء والسعر والتأثير  

 من جراء تعرضو للئشهار والجهود على الدشتًي ) الدستهلك(، 

 التًويجية، ومن خلبل قنوات التوزيع وكذلك حسب نوع الدنفعة لكل نوع:

 1جدول: يوضح تصنيف الدشتًيات                        

 

                                                 

1Marie Camille DEBOURG et autres: IBID ;P18 

 أصناف الدشتًيات
الدشتًيات 

 الخاصة طويلة الأجل
 

الدشتًيات 
 الدتوسطة الأجل

الدشتًيات 
الآنية 

الإستخدام 
 والشائعة

ألبسة  سيارة أمثلة
 وأثاث

مواد 
 غذئية

ضعيف  عالي عالي جدا رار الشراءالوقت الدكرس لق
 جدا

 قوية ضعيفة ضعيفة درجة الشراء
 منخفض عالي عالي جدا السعر

 التأثير من:
 الإشهار والتًويج

 التوزيع

 
 ضعيف

 عالي جدا
 

 
 متوسط

 عالي

 
 قوي جدا

 ضعيف

 شائعة شاذة خاصة نوع الدنفعة
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 دوافع الشراء لدى المستهلك: -4

لا شك أن كل عملية شرائية يقوم بها الدستهلك ورائها دافع أو دوافع، وىذا ما جعل الدنتجين والدعلنين 

 ميقومون بدراسة ىذه الدوافع، ليستطيعوا تسويق منتجاته

لدام بها بحيث وخدماتهم بالوجو الدراد، وعلى اختلبف وتنوع دوافع الشراء كان على رجال التسويق، الإ

الشرائية توجيهها بدا يخدمهم ويؤدي إلى لصاح العملية التسويقية للسلع والخدمات. وتقسم الدوافع  يمكنهم

 1حسب ثلبثة معايير وىي:

 حسب طبيعتها:-1

و ىي الدوافع التي نشأة مع الفرد أي مكتسبات فطرية، على أساسها يقوم الفرد بالتصرف  أ/ فطرية:

 ة ما، و ىي بزتلف من فرد للآخر و قد تتوافق بين أفراد العائلة كونها وراثية.بذاه سلعة أو خدم

و ىي نماذج السلوك الدكتسب، إذا وصلت إلى قوية من التكرار أصبحت عادة، و لا  ب/مكتسبة:

 معينة من السلعة، أو الشراءشك تلعب دورا أساسيا كدافع من دوافع السلوك، و من أمثلتها التعود على أنواع 

 من متجر معين و بكميات معينة.

 حسب مراحل تصرف المستهلك:-2

لا نهاية لرغبات الدشتًي، فأول خطوة من تصرفاتو ىي أن يحادد أنواع السلع والخدمات التي  أ/ أولية: 

الشراء لإشباع حاجاتو الحالية وذلك في حدود ميزانيتو أو كمية دخلو الدتاح  يعطيها أفضلية وأسبقية في

السلع والخدمات الدختلفة حسب شعوره بأفضليتها ن الدستهلك لو سلم تفضيل يرتب عليو للتصرف، أ

 وأسبقيتها في إشباع حاجاتو عن غيرىا في حدود ما لديو من قدرة شرائية.

                                                 

 .101، ص مرجع سابق،التسويق مدخل استًاتيجي  ،أحمد شاكر العسكري  1
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أما الخطوة الثانية في التصرف، فهي أن يقرر الدستهلك أي ماركة أو علبمة من سلعة   ب/انتقائية:   

في مرحلة الانتقاء ماركة معينة من السلعة الواحدة مع بعضها، لكي بروز رضا وقبول  يشتًيها، وىنا يدخل

لشائعة في الوقت الدستهلك، وىذا أمر يفتًض أن ىناك ماركات وعلبمات لستلفة للسلعة الواحدة وىي الحلة ا

لضو الحاضر، وىذا ما نطلق عليو تسمية الدوافع الانتقائية، والتي ىي الأسباب الحقيقية التي تدفع الدستهلك 

 .شراء ماركة معينة من السلعة دون الداركات الأخرى 

، أصبحت تتطلب إجراء مقارنات بين مزايا و عيوب الداركات و الانتقائيةوعليو فان دوافع الشراء 

 لعلبمات الدختلفة الدعروضة في السوق.ا

و الخطوة الثالثة، فهي أن يشرع الدستهلك في الشراء الفعلي و بسلك السلعة، و ىنا يفاضل  ج/التعامل:

التي قرر شرائها و ىذه ىي مرحلة بين الدنشأة التسويقية و الدتاجر الدختلفة التي تبيع السلعة، من الداركات 

إذا كانت ىناك متاجر لستلفة توزع نفس العلبمة أو الداركة، أما إذا كانت السلعة من التعامل، و يتم ذلك طبقا 

في التعامل، و عليو فإن دوافع التعامل ىي  الاختيارىذه العلبمة تباع في متجر واحد، فلب لرال للمفاضلة و 

 .الأسباب التي تؤدي إلى تفضيل الدستهلك، للتعامل مع متجر معين دون الدتاجر الأخرى

 على أساس سلوك الفرد:-3

 يعتبر ىذا التقسيم من الأساليب التقليدية لدوافع الشراء.

و تكون دوافع الشراء عقلبنية، إذا بني قرار الشراء على أساس برليل ودراسة لجميع العوامل  أ/عقلانية:

دقيقة للؤمور الدتعلقة الدرتبطة بشراء سلعة أو ماركة معينة منها، أي أن قرار الشراء لم يأت إلا بعد دراسة 

 1بالشراء و أساليبو النفعية.

                                                 
1

 .101، ص مرجع سابق،التسويق مدخل استًاتيجي  ،أحمد شاكر العسكري  
 



 تأثير الإشهار المسموع على المستهلك                               التمهيديالفصل 

- 33 - 

 

و تكون في حالة ما قرر الدشتًي شراء سلعة دون تفكير و تدبير منطقي للؤمور، بل أن  ب/عاطفية:

 لمجرد المحاكاة أو التقليد أو حب الظهور فإن قراره في ىذه الحالة يكون قرارا عاطفيا.

 .كالعوامل المؤثرة على سلوك المستهل 3-2

للفرد، و  الاستهلبكبالإضافة إلى الدوافع التي ذكرناىا سابقا تدخل عدة عوامل مؤثرة في سلوك الشراء و 

 :  1 ل و شرحها حسب الدخطط التاليقد قسم" ماري كامي دوبورغ" ىذه العوام

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 2( يوضح: العوامل الدؤثرة على سلوك الدستهلك1لسطط)

 العوامل المحيطة بالفرد الدؤثرة في سلوكو الشرائي. ( إلى لرموع1يشير الدخطط رقم )

 فبالإضافة إلى الدوافع الدختلفة التي ذكرناىا أنفا، يقابلها عوائق يحاصرىا صاحب الدخطط في العوائق 

                                                 
1

 339احمذ شاكر العسكري ، التسىٌق مذخل استراتٍجً، مرجع سابق، ص  

2 - Marie Camille DEBOURG, IBID, P21 

 السلوك

 الشرائي 

 للمستهلك

 دوافع

 الجنس، السن

 الشخصٍت
 طرٌقت العٍش

 الخبرة

 الإدراك

 عىائق

 العائلت

 المجمىعت الاجتماعٍت

 الطبقت الاجتماعٍت

 الثقافت
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، حيث قد يصبح الدخل الدنخفض أو الدتوسط للفرد عائقا أمام اقتنائو الأولىالدادية أو الدالية بالدرجة 

 تأثر بها في تعرضو لإشهارىا.لسلعة أو خدمة 

 1رئيسيتين من العوامل قد تكون دافعا أو عائقا لسلوك الدستهلك.كما سطر لرموعتين 

 يئية:العوامل الب

 وتشمل ىذه العوامل كل الدؤثرات البيئية الخارجية، والتي يتعرض لذا الدستهلك ومنها:

ت بعض أفراد الأسرة، كما يمكن تأثير الأسرة علي سلوك الدستهلك: فعادة ما تنتقل تفضيلب-

للمستهلك أن يقتني سلعة بغرض الاستهلبك أو الاستعمال الأسري كالأثاث والأجهزة الكهرومنزلية 

والدأكولات ومقتنيات الأعياد والدناسبات، كما قد تكون الأسرة عائقا في اقتناء الفرد لإحدى الدنتجات الدعلن 

 متبرجة.افظة لاقتناء فتاة من العائلة لدلببس عنها، على سبيل الدثال رفض الأسرة المح

تأثير الطبقة الاجتماعية على سلوك الدستهلك: تؤثر الطبقة الاجتماعية التي ينتمي إليها الدستهلك، -

ومركزه الاجتماعي على جوانب كثيرة من العملية الشرائية ومن أهمها أسلوب التسويق، والمحلبت التجارية التي 

جاتها، ويدخل في ذلك معيار الدخل فمثلب الدستهلك الذي ينتمي إلى الطبقة الاجتماعية يشتًي منها احتيا

الدنخفضة الدخل يفضل شراء احتياجاتو من المحلبت الدتاحة لو في حيو أو مكان عملو، ولا يبحث عن ما 

بقة الدتوسطة يعرض في القنوات من إشهارية كمالية، لكلفتها الغالية على عكس الدستهلك أو الفرد من الط

الذي يملك ثقة اكبر في قدرتو الشرائية، ولديو استعداد لاكتشاف لزلبت جديدة، على عكس الدنتمي إلى 

التجارية ذات الخدمة الدمتازة والدعروضات الجذابة دون الطبقة العليا الذي يرغب في التًدد على المحلبت 

 .الباىظةالأسعار 

                                                 

1 - IBID P P 22.24. 
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الدستهلك: ويحاصل ىذا عدة نتاج احتكاك الفرد بالمجموعة التي تأثير الجماعة الاجتماعية على سلوك -

حيث غالبا ما يعرض على الفرد  ينتمي إليها، تعليميا )الجامعة، الددرسة...( أو مهنيا )مصنع، وكالة...(

 التقليد أو الاختلبف خاصة في ما يخص الدظهر.

م العوامل البيئية التي تؤثر في جميع مراحل تأثير الثقافة على سلوك الدستهلك: تعتبر ثقافة المجتمع من أى-

 عملية الشراء، فمثلب بسلي الثقافة

بدا يتفق مع مصلحة الجماعة، أو بدا يحاقق الفائدة  الاستهلبكيالإسلبمية على أفرادىا تكيف سلوكهم 

عو إلى الدصلحة تو المجتمعات على عكس الثقافة الغربية التي تداالعامة ويتماشى والتقاليد والقيم السائدة في ى

 .1 الشخصية

 العوامل الشخصية: -2

 ويتعلق ىتو العوامل بذات الدستهلك التي تعتبر عوامل داخلية في الدستهلك وبزص:

يكون بالضرورة احتياجات الرجل والعكس كذلك، كما أن  فاحتياجات الدرأة مثلب لا الجنس والسن:

كس الراشد، حيث يستعمل ويحاكم عقلو في اختيار سلوك الطفل إزاء سلعة معينة قد يكون تلقائيا على ع

 وتقرير الشراء.

بشكل المحركة للسلوك عند الإنسان، ويدخل عامل الشخصية  الآليةويعتبر الشخصية  الشخصية:-

خاص في مدى التًكيز عند التعرض للومضات والدساحات الإشهارية، فنجد على سبيل الدثال الشخص الدتزن 

ملب وىو يتعرض لبرامج الراديو، وبذلك فمن السهل إثارة انتباىو وجذبو لضو موضوع الشخصية يصب تركيزه كا

 الإشهار الدذاع عن إحدى المحطات الإذاعية بينما المحيطية بذلك من الصعب جذب انتباىو للئشهار.

 ونقصد بها أسلوب الحية والذي قد يكون تقليد يكتسب من بيئة  الحياة(: أسلوبطريقة العيش )-

                                                 
1

 330احمذ شاكر العسكري ، التسىٌق مذخل استراتٍجً، مرجع سابق، ص  



 تأثير الإشهار المسموع على المستهلك                               التمهيديالفصل 

- 33 - 

 

وعدم الاىتمام  ضرورياعية تقليدية، حيث تنحصر حاجيات الفرد التقليدي فيما ىو اجتم

بالكماليات، وقد يكون أسلوب الحياة متحضر نسبة للبيئة الدعاصرة ولعامل التقليد الدستمد من الثقافات 

ماليات، الفضائيات، بشكل خاص، والتي تفرض على الفرد إعطاء اىتمام أكثر للكماليات والجالغربية عبر 

 فهذا الأخير من السهل التأثير عليو من خلبل إشهارات الدنتجات الغربية.

ويعني بها الاستخدام الدسبق لدوضوع الاستهلبك، فإذا كان الدستهلك راضيا عن سلعة قام  الخبرة:-

و ىذه بتجريبها مسبقا ينعكس ذلك على استمراره في استخدامها مرة أخرى أو على الدوام، وبذلك ينقل خبرت

إلى المحيطين بو، والعكس فإن عدم رضاه مسبقا عن الدنتوج يقطع علبقتو الاستهلبكية بو، وينقل عيوب ىذا 

 .للآخرينالدنتوج 

ة التي يدرك بها مزايا وعيوب ما ىو معروض من خلبل الحواس الخمس، فالقاعدة يفي: وىو الكالإدراك-

رجال التسويق  الدثيرات غير الدألوفة لحواسو وبذلك وجب على العامة في الإدراك ىي أن الفرد يميل إلى ملبحظة

كافية عن مستويات التأقلم عند الدستهلكين حتى يضمنوا جذب   خبراء الإشهار تقديم مثيرات تبعد بدرجة 

 .1 انتباىهم ومن تم بزفيف إدراكهم لذا

 .علاقة الإشهار بمراحل السلوك الشرائي للمستهلك3-3

، ويمر ما فإنو يبحث عن تلبيتها باقتناء سلعة أو خدمة تلبي لو ىذه الحاجة بحاجة عندما يشعر الدستهلك

 خلبل ىذه العملية بدراحل متتابعة حسب الأهمية والوقت وحسب كل منتوج وخدمة يبحث عنها.

 والعوامل ويوضح الدخطط التالي مراحل عملية الشراء عند الدستهلك، انطلبقا من الدوافع الاستهلبكية 

  2ؤثرة على قرار الشراء وموقع الإشهار داخل ىذه العمليةالد

                                                 
1
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جاء في الدخطط بثلبث مراحل رئيسية تتضمن كل مرحلة عدة خطوات فرعية،  ويمر الدستهلك وفق ما

بعد أن يشعر الفرد بحاجة غير مشبعة، بزلق لديو إحساسا يطلق عليو البعض الإحساس بالدشكلة وىذا عندما 

إذ تتمثل الدشكلة –الحلة الدثلى  -بين حالتو الحالية والحالة التي ينبغي أن يكون عليها يجد الدستهلك اختلبفا

بين الدستوى الفعلي والدستوي الأمثل، الذي يرغب فيو الدستهلك حيث غالبا ما تركز الرسائل الإشهارية على 

 خلق ىذا الشعور لتهيئة الشخص )الدستهلك الدرتقب( للدخول في الدراحل التالية:

 مرحلة ما قبل الشراء: وتنقسم بدورىا إلى: المرحلة الأولى:

ىي تلك العملية التي يبحث فيها الدستهلك عن البيانات اللبزمة لصنع  مرحلة البحث عن المعلومات:

قرار منطقي، سواء اعتمد في ذلك على مصادره الشخصية )أفكاره، معتقداتو، خبراتو ( أو على الدصادر 

ا الجهود التًويجية للمؤسسات والإشهار بالدرجة الأولى، ويشير احد الدختصين في لرال ومن أهمهالخارجية 

إلى أهمية ىذه الدرحلة للقائم بالتسويق إذ بسثل مرحلة أساسية يمكن من خلبلذا التأثير على الدستهلك  1التسويق:

 الإشهار.وقراراه الشرائي، من خلبل تقديم الدعلومات التي تساعده في ذلك وخاصة عامل 

 بعد وصول الدعلومات إلى الشخص  مرحلة تقدير المعايير الخاصة بالمنتوج: -ب 

الخاصة بأي من الأشكال السابقة يحااول ىذا الأخير تقدير بعض الجوانب  –مستهلك مرتقب  -

 بالدنتوج نذكر منها:

 لتلبية حسنة للحاجة ىي لرموعة الخصائص والدميزات التي يتمتع بها الدنتوج والتي تؤىلو الجودة: - 

 ISO )وتظهر الجودة في الإشهار خاصة بإظهار معايير التأىل، ومعايير الجودة العالدية) الدوجهة إليو،

 إشهارية استًاتيجية،وأية 

                                                 

 .40، ص مرجع سابق، تصنيف الدزيج التسويقي ، ابذاىات الدستهلكين لضو دولة الدنشأة وأثرىا علىعليىبة فؤاد  .د  1
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مهما كانت فعالة ستفشل إن لم ترتكز على الجودة، فأي اكتساب أو غش في معلومات الرسالة 

 الاستخدام ما بعد الشراء.الإشهارية سيظهر في مرحلة التجريب و 

إن للماركة تأثير على إدراك الدستهلك لجودة وقيمة الدنتج وبذلك تلعب شهرة العلبمة دورا   الماركة:-

 كبيرا وبرتل مكانا مهما ضمن الرسائل الإشهارية السلعية من خلبل التأثير على الجانب التفضيلي للمستهلك.

جودة السلعة إذ يعتقد البعض أن السعر  طاء صورة عنحيث يلعب السعر دورا كبيرا لإع السعر: -

 الدنخفض يقابل رداءة الجودة.

 مرحلة تقيم البدائل:  –ج 

معظم خبراء الإشهار، حيث أن للئشهار دور كبير في عقد ىذه الدقارنة  باىتمامىذه الدرحلة  برضى

وتنقسم ىذه الدرحلة إلى   وتقديمها في شكل معلومات للمستهلك، كعبارة " جودة عالية وبسعر معقول"

 مرحلتين:

 وىي دخول الدنتوج أو الخدمة في دائرة التفضيل، واختيار الدستهلك. مرحلة تحديد البدائل:-

وىي الدعايير الذامة الدستخدمة للمفاضلة بين البدائل الدوجودة داخل دائرة  مرحلة تقييم البدائل: - 

لدرحلة ثنائية الاختيار والدقارنة بين سعر السلعة والخدمة الاختيارات من طرف الدستهلك، ونميز في ىذه ا

ومن أمثلة ذلك ما ستخدمو الإشهارات التنافسية من عبارات برمل ىذه الثنائية، كاستخدام  وخصائصها،

 جودة عالية لكل الناس". منتوجنا ىو الأفضل في الأسواق وبأسعار معقولة" أو"عبارة " 

ء: تعتبر ىذه الدرحلة دخولا فعليا في عملية الشراء وىي نتيجة للمراحل مرحلة الشرا -المرحلة الثانية

 1السابقة، وتنقسم إلى:

                                                 
1
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مرحلة تقرير الشراء: فبعد معرفة الشخص لدزايا ومقومات موضوع الشراء وتقيمها، يجد نفسو أمام عدة 

ىنا قد وقع في أشكال وصور قد تكون من جنس واحد أو عدة أجناس، ويعقد الاختيار حسب ما يناسبو و 

 قرار الشراء )حل الدشكلة (.

تعتبر ىذه الدرحلة لزور السلوك الشرائي حيث يمتلك الشخص ما قرر شرائو  مرحلة التصرف بالشراء:

بانتقال الشخص من ينتقل لو حق التصرف فيو، ويعبر خبراء الإشهار والعلبقات العامة عن ىذه الدرحلة 

 .1 ستهلك فعليمستهلك مرتقب بالنسبة للمعلن إلى م

مرحلة ما بعد الشراء: ىذه الدرحلة تسيطر ضمن الأىداف الإشهارية طويلة الأجل، وىي  -الدرحلة الثالثة

ىدف تسويقي بالدرجة الأولى فمن ناحية علبقة الإشهار بهذه الدرحلة تكون في تأكد الدستهلك من خلبل 

 الإشهارية، وتنقسم ىذه الدرحلة إلى: استخدامو للمنتوج من الدعلومات التي وردت عنو في الرسالة

وبذريبها إذ قد يرضى  الدستهلك للسلعة أو الخدمة استخداموىي : الاستهلاكأو  الاستخدام-أ

الدستهلك عن اختياره أو العكس، وذلك حسب جودة السلعة ومطابقتها لدا حصل عليو من معلومات عنها 

 شرة الدرحلة الثانية.قبل الشراء، وبذر ىذه الدرحلة الدبا في مرحلة ما

مرحلة سلوك ما بعد الشراء: تؤثر ىذه الدرحلة على قرارات الدستهلك الشرائية في الدستقبل، حيث -ب

يصبح الدستهلك وفيا لدا استخدمو ) الولاء للسلعة أو الخدمة( أو قد يحادث العكس بساما، فينفر الدستهلك 

 انتقالالدعلن الأصلي في الحالة الأولى، أو عائقا أمام  لصالح منها، وبالتالي يصبح الدستهلك معلنا ثانويا

الحقيقة في إظهار الصورة لدوضوع  والتزامالدعلومات الدروجة للمنتوج في بيئتو التي يجب نقلها وعدم تضخيمها، 

 شهار سلعة كان أو خدمة.الإ
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من الدراحل السابقة،  ومن خلبل ما سبق لصد، أن الإشهار لو علبقة مباشرة أو غير مباشرة في كل مرحلة

مدى حقيقة ومصداقية الرسالة الإشهارية التي يتعرض لذا الدستهلك في  انعكاسواىم ما نميزه عن ىذه العلبقة 

 1مرحلة البحث عن الدعلومة، على سلوكو ما بعد الشراء.
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 الاذاعي مدخل عام الاشهارالمبحث الأول: 

 .ماىية الاشهار الاذاعي المطلب الأول:

 :ذاعيمفهوم الإشهار الا 1.1

وتركيز البحوث بخاصة على الوسائل الإعلانية  -الإشهار في الإذاعة –إف قلة الدراسات في ىذا المجاؿ 

راسة والبحث والتحليل، إذ أف الأخرى، صعب من وجود تعريف يضبط ىذا الدصطلح كظاىرة برتاج للد

الإذاعة تتمتع بجملة من الخصائص )الصوت، التحكم في التغطية، التأثنً..(، لشا يؤىلها لأف برتل مكانة وسط 

 الوسائل الإعلانية الأخرى.

Bاستخداـ الكلمة الدسموعة من خلاؿ  فيعرؼ الإشهار في الإذاعة )أو الإشهار الدسموع( على أنو"

ذاعات الي  تبث إعلانات بنٌ القررات والراام  الإذاعية.. يلعب الصوت والدوسيرى واللحن استخداـ بعض الإ

 .1دورا كبنًا في حسن التأثنً"

ويعرؼ أيضا على أفB "الإذاعة وسيلة إعلانية جذابة وفاعلة للمعلن تساعده على الوصوؿ إلى برريق 

 .2أىدافو بسرعة وعلى نطاؽ بصاىنًي واسع"

وىو … لى أنوB "لرموعة من الأصوات الدصممة لتحقيز الأشخاص لابزاذ إجراء ما ويعرفو آخروف ع

 .3 طريرة مثنًة ومؤثرة لنشر الدعلومات، وموضوع لستصر يوضع بنٌ الراام  أو يتخلل إذاعتها"

من التعاريف السابرة، يلاحظ غياب الإلداـ بكل عناصر الإشهار الدسموع، كرسالة وعملية اتصاؿ، 

 كن تعريقو على أنوBوبالتالي يد

                                                 
 .=:، ص 9A@Aدار الدستربل للنشر والتوزيع، عماف، الأردف،  ب ط، ،مبادئ التسويق ،ىالة منصور  1
 .=?، ص 9AAAالدار الدصرية، اللبنانية، الراىرة، مصر، ، الإعلاف ،يمنى الحديد  2
 .8@;، ص ;@9Aدار النشر والتوزيع، الراىرة،  ب ط، إنتاج الراام  للراديو، النظرية والتطبيق، ،حسن عماد مكاوي  3
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"عملية اتصاؿ غنً شخصية لصالح الدعلن، الذي يستخدـ الإذاعة بأحد أشكالذا مرابل قيمة معينة، في 

 بث رسالة صوتية تعرؼ بصهور الإذاعة بالدنتوج أو الخدمة الدعروضة".

 :ذاعيخصائص الإشهار الا 1-2

ل معها من قبل الدستمع لا يحتاج إلى جهد الإذاعة عموما وسيلة سهلة الالتراط والاستخداـ، و التعام

أو خراات و مهارات خاصة، كما ىو الحاؿ بالنسبة للوسائل الأخرى، بالإضافة إلى تطور أساليب الإقناع 

 تتميز بدجموعة من الخصائص نذكر منهاB الاذاعيةواستخداـ الدؤثرات، جعل الرسالة الإشهارية 

 :الخصائص الاجتماعية أو الجماىيرية. 2.1

وصوؿ الرسالة الاشهارية عرا الإذاعة على كل القئات المجتمع دوف مراعاة شروط الدستوى التعليمي أو 

 .1الثرافي ولا القروؽ العمرية، يعطي للرسالة الاشهارية الدسموعة الخاصية الاجتماعية أو الشمولية أو الجماىنًية

 إمكانية وصولها إلى قطاع محدود من المستهلكين:. 2.2

لوجود عدد من المحطات الإذاعية المحلية، وىذا ما يسهل للمعلننٌ إمكانية استخداـ الإشهارات  نظرا

المحلية في التروي  للمنتجات )المحلية بوجو خاص(، بالإضافة إلى إمكانية التعامل مع قطاعات أو فئات معينة 

ن برديد القئة الدرجوة من بث لشا يسهل على الدعل  من الدواطننٌ، وىذا ما يظهر في الإذاعات الدتخصصة

 الرسالة الإشهارية.

 الرسالة والمرونة: . 3

يتطلب أقل فترة لإذاعتها  الاذاعيةوذلك نسبة لسرعة ومرونة الإذاعة، فإرساؿ ووصوؿ الرسالة الإشهارية 

 رية.مباشرة، ويؤدي ذلك إلى الدرونة العالية في إعداد الرسالة وزيادة درجة ملائمتها مع الأحداث الجا

                                                 
1
 <:ىالة منصور، مبادئ التسويق، مرجع سابق ،ص  
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 انخفاض التكاليف:. 4

 . 1إف تكلقة الإشهار في الإذاعة تعد أقل إذا ما قورنت بتكلقة الوسائل الإشهارية الأخرى

 إمكانية البث المباشر والآني: )في حالة الإشهار المباشر(.. 5

ىو الإشهار الذي يعتمد على قراءة الدذيع لمجموعة من الدعطيات حوؿ موضوع الرسالة مباشرة على 

 .2الذواء، بحيث يصبح الدعلن غنً مسؤوؿ بساـ عن شروط ومضموف البث

 التأثير النفسي الجيد:. 6

تدؿ نتائ  البحوث على أف درجة اقتناع الدستهلك برسالة إعلانية تبث عرا الإذاعة عالية جدا، وأف 

بسطة يكوف للقرد الردرة درجة مراومتو لذذه الرسالة أقل إذا ما قورنت بالتلقزيوف، كذلك على أف الرسالة الد

 .3العالية على الاحتقاظ بها

Bولكن من جانب الدزايا السابرة لرموعة من العيوب أهمها ما يلي 

 طبيعة الرسالة الإشهارية:. 7

إف اعتماد الإذاعة على عنصر الصوت فرط، لشا يجعلها غنً مناسبة خصوصا الإشهارات الي  برتاج إلى 

 .4ترديم البيانات والدعلومات الرقمية بوضوح إيضاح بصري، كما لا يتنسب مع

 تعرض الإذاعة لمناسبة كبيرة:. 8

خاصة من التلقزيوف، والوسائل الأكثر حداثة كالكمبيوتر، لشا يجعلها تقترد جزءا من مستعمليها في 

 أوقات القراغ، وىذا ما يؤثر على إشهارات وقت الذروة.
                                                 

1
 <?مني الحديدي  ، الإعلاف،  مرجع سابق ،ص   

2  Alain B. L GERARD : la publicité branche –clé du marketing, DUNOD, paris, France, 1972, p 

94.
.;>:، ص :88:-889:الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر، ، الإعلاف ،إسماعيل السيد 3
@?، ص مرجع سابقالاعلاف ، ،منى الحديدي 4
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، من عدـ الإنصات وعدـ التركيز وعدـ التقرغ كما ىو الحاؿ الحالة الي  يكوف عليها كثنً من الدستمعنٌ

 .1وإدراؾ مضمونو ضعيقا الاذاعيبالنسبة لسائري السيارات والدهنينٌ أثناء عملهم، لشا يجعل التعرض للإشهار 

يستمد كل ىذه الخصائص من  الاذاعيمن الخصائص السابرة )الدزايا والعيوب( نلحظ أف الإشهار 

 ر من خلالذا )الإذاعة(.الوسيلة الي  يد

 .الاذاعيأشكال الإشهار  1-2

تتخذ أشكالا عدة، وتردـ في  الاذاعيةإف أساليب التأثنً والإقناع في الإذاعة جعلت من الإشهارات 

Bأكثر من صورة إشهارية كل حسب موضوعها وأهميتها وغرضها 

 2Bفي الصورة الإشهارية التالية الاذاعيةوتتمثل أىم الإشهارات 

وىو عبارة عن إشهار سريع، يردـ عادة في شكل شعار أو نداء مع استخداـ  الإشهار الخاطف: .9

 الدوسيرى، كما يدكن من خلاؿ أغنية قصنًة برمل كلمات الإشهار.

ويررأ مذيع واحد أو مذيعنٌ، أو أحد أعلاـ القن، ويردـ بنٌ برنالرنٌ أو عند نرطة  الإشهار المباشر:. :

 دد، ويسمى بالإشهار الدباشر لأف الحديث عن موضوعو يأي  بصورة مباشرة.معينة في برنام  لز

ويردـ في شكل حوار بنٌ شخصنٌ، ومن خلاؿ الحوار يتم الحديث عن السلعة الدراد  الإشهار الحواري:. 3

 الإشهار عنها أو عن الخدمة، وترديم نداء أو عبارات تتعلق بالبيع.

 نوع من الإشهارات في شكل بسثيلية قصنًة أو حوار بسثيلي.ويأي  ىذا ال الإشهار الدرامي:. >

وىو الإشهار الذي يأي  في برنام  يروـ الدعلن بإنتاجو لحسابو الخاص أو عن  الإشهار للبرامج المذاعة:. 5

 طريق شراء جزء من وقت الرانام ، فيعلن عن السلعة في أوؿ وآخر الرانام  أو في ثناياه.

                                                 

 .@?، ص مرجع سابقالاعلاف ، ،منى الحديدي  1
 .<99، ص ?@9Aدار القكر العربي، مصر،  ،الإذاعات المحلية لغة العصر ،عبد المجيد شكري  2
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وىذا النوع من الإشهارات يعد أفضل الأنواع بالنسبة للإذاعات، فهو يردـ من خلاؿ  الإشهار التعليمي:. 6

الراام  التعليمية، ولا يرصد بالراام  التعليمية برام  الدناى  الدراسية، لكن الدرصود ىي برام  الإرشادات 

 الخاصة بأساليب جديدة في الزراعة أو الصناعة أو الصيد......

، وىذا النوع من 1يعتمد ىذا الشكل على خلق موقف فكاىي مرح أو سخيف الإشهار الفكاىي:. 7

الإشهار الدسموع ينطبق من حيث الشكل العاـ على خصائص الإشهار الخقيف )الرسالة الإشهارية الخقيقة(، 

 ويتوقف استخداـ عنصر الدرح والقكاىة على السياسة الدتبعة في لزطة الراديو، وعلى طبيعة الجمهور أيضا.

 ما يدكن ترسيم الإشهار وفرا لأهميتو إلى ثلاثة أصناؼBك

 وىي الإشهارات الي  تكوف قبل أو بعد إذاعة الراام  الذامة مباشرة. إشهار الفترات الممتازة )الصنف أ(:

 ويرع ىذا النوع من الإشهارات بنٌ التاسعة مساءا ومنتصف الليل. إشهارات الفترات من )الصنف ب(:

 ويكوف بنٌ الساعة الرابعة والثامنة مساءا. من )الصنف جـ(:إشهارات الفترات 

وىي الإشهارات الي  تذاع في قلب برنام  مقضل وىاـ، كمباراة رياضية أو مسابرة  إشهارات وقت الذروة:

 .sponsoringثرافية ناجح.... ويرتبط ىذا النوع عادة بػ الرعاية الإشهارية 

الاتصاؿ ىو وضع برت تصرؼ لرموعة من الأشخاص فكرة أو  إف عملية اتصالية: الاذاعيالإشهار  -

معلومة، وليكوف ىناؾ اتصاؿ ناجح في وصوؿ الرسالة الإشهارية عرا الإذاعة بوضوح، وبرريق التأثنً الدرغوب 

Bفيو، تأخذ العملية الاتصالية الإشهارية في الإذاعة الشكل التالي 

 

 

 
                                                 

 .@@;، ص مرجع سابقإنتاج الراام  للراديو، النظرية والتطبيق،  ،،حسن عماد مكاوي  1
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    1الاذاعي للإشهارية الاتصالية  شكل يوضح العمل  

 الدصدرB ىو الدعلن.

وينوب عن الدعلن الوكالة الإشهارية في تصميم الرسالةB فالوكالة الإشهارية ىي الذيئة الي  تتولى نيابة عن 

الدعلن ولحسابو أمر الإشهار، من بزطيط وتصميم وتنقيذ الحملة الإشهارية، ويروـ البعض الآخر من الدعلننٌ 

 اشرة ىذا النشاط بأنقسهم.بدب

الرسالة الإشهارية الدسموعة، وىي مضموف ولزتوى الرسالة الي  تعرا عن السلعة أو الخدمة  الرسالة:

 الدعلن عنها.

 ىي الإذاعة بشتى أشكالذا، حسب ما يختاره الدعلن. الوسيلة:

 ىو الدستمع )مستهلك حالي أو مرترب(. المعلن إليو )المستقبل(:
                                                 

1
 Marie Camille DEBOURG et autres: IBID ;P20 

 -الاذاعية –رسالة إشهارية 

 إشهارية  وكالة

 -إذاعة –إشهارية  وسيلة

 معلن إليو
 -المستمع-

عوامل 
 شوشرة

 FEED BACKرد فعل 

 معلن
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وىي العوامل الي  تعوؽ وصوؿ الرسالة إلى الدستمع بوضوح، ونذكر منها عوامل  رة:عوامل الشوش

 التغطية، فالتغطية درجة أولى أوضح من التغطية درجة ثانية، ومن التغطية التلرائية.

 B وىو رد القعل الصريح في الإقداـ على السلعة أو الخدمة الدعلن عنها.FEED BACKرد القعل 

 .ية للإشهار المسموعالدعائم الصوت 1-3

يروـ القن الإذاعي أساسا على تشكيل خامة الصوت، بساـ كما يروـ التصوير على تشكيل الخطوط 

والصوت ىو الدادة الخاـ الي  يروـ   والدساحات والألواف، وكما يروـ فن السينما على تشكيل اللرطات الدصورة

 يقا ... وإعلانا.القن الإذاعي بتشكيلها إعلاما وتقسنًا، وترفيها وتثر

Bويروـ الإشهار الإذاعي على ثلاث دعائم صوتية رئيسية 

أولاB الكلمات أو الحوار أو النصوصB الي  يكتبها الدؤلف للأذف، حتى يراؿ أحيانا أف مؤلف الإشهار 

 الإذاعي، مؤلف يكتب بأذنو.

 ثانياB الدؤثرات الصوتيةB وىي إما طبيعية أو مصطنعة.

 .1 ما تصويرية أو تعبنًيةثالثاB الدوسيرىB إ

 أولا: الكلمات أو الحوار أو النصوص.

واستخداـ الكلمات   يدتاز الإشهار الإذاعي بالبساطة وسلاسة التعبنً وقصر العبارات وسهولة التراكيب

الدعروفة، والبعد كل البعد عن الألقاظ الغريبة لأف قاعدة الدستمعنٌ عريضة وضخمة، ولابد أف تكوف الكلمة في 

غنً مبهمة، كذلك فإف المحسنات الأدبية والحيل البديعية تصبح ثريلة في النص الإعلاني  الاذاعيالإشهار 

عموما، كما أف اللهجة الخطابية بعيدة كل البعد من الحوار الإذاعي، فإلراء الإشهار عموما جوىرة إفضاء 

وأف   إلى صديرو أو حتى إلى صديرتوويدتاز بالسهولة والبساطة واليسر بساـ كما يتحدث صديق   )تلرائي(
                                                 

1
 ?99ص مرجع سابق، عبد المجيد شكري، الاذاعات المحلية لغة العصر، 
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الحوار يدثل فن الإشهار الإذاعي صلب التعبنً القني، فمن خلاؿ الحوار يستطيع الكاتب الإذاعي أف يصور 

الشخصيات وأف يوحي بالزماف والدكاف وأف يبنٌ الشخصيات أو بنٌ الأرقاـ والريم، ويتوقف لصاح الدذيع في 

اعي على مدى سهولة واستيعاب الدستمع للقكرة الي  يتضمنها النص الدرروء من ترديم قراءة معراة للإعلاف الإذ

Bقبل الدذيع، وللرراءة الدعراة شرطنٌ لابد من توافرىا وهما 

 التركيز الدقيق على القكرة الرئيسية للإشهار الإذاعي.

، لأف كل  ذاعيةالالابد للمذيع من فهم كامل لكل الكلمات الي  يتألف مناه نص الرسالة الإشهارية 

كلمة تكمل الأخرى وكلها لرتمعة تكمل الدعاني الدطلوبة، والي  يؤدي فهم الدستمع لذا برريق التعبنً الصادؽ 

 عن القكرة الي  أرادىا كاتب النص الدسموع ومن بشة الحث والتحسيس والتأثنً الذي يخدـ الدعلن.

 ثانيا: المؤثرات الصوتية.

ية تصور ملامح الشخصية والدكاف والزماف، والإيداءات كما تصور العلاقة إف الدؤثرات الصوتية والتعبنً 

Bالإيراعية الدوزونة بنٌ سائر مسامع الإشهار، وللمؤثرات الصوتية نوعاف 

الطبيعية الدألوفة،  B كخرير الدياه، وزئنً الأسد، وصياح الديك، والأصواتالمؤثرات الصوتية الحية-1

 .1 سيجارة، أو ارتطاـ شيء على الأرض ودقات الساعة مثل انسكاب الدياه، واشتعاؿ

B وىي الي  تنت  عن غنً مصادرىا، فالدعروؼ أف الديكروفوف حساس المؤثرات الصوتية المصطنعة-2

جدا لسائر الأصوات الي  يدكن تأليقها وتضخيمها من مصادر اصطناعية غنً طبيعية، فمن الدمكن استخداـ 

في العناصر الي  تنت  عن احتكاكها أو ىزىا أصواتا معينة، وىذه عي الحيل  الرماؿ والزجاج والحجارة...

 الإذاعية، فتحريك بعض الأوراؽ الناعمة مثلا أماـ الديكروفوف يعطي مؤشرا صوتيا يعرا عن اندلاع الننًاف....

                                                 
1
 A@;مرجع سابق،ص إنتاج الراام  للراديو، النظرية والتطبيق، حسن عماد الدكاوي، 
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 الخلقية اللازمة ولتوفنً  لذذا فإف الدؤثرات الصوتية على نوعيها، قيمة إيحائية للتعبنً عن الدكاف والزماف

للتمثيلية الإذاعية عموما أماـ الديكروفوف، وخلق الجو النقسي، حيث يكقي الاستماع لصوت الرطار لشزوجا 

وصت فتح زجاجة وخروج الغاز منها، يوحي بجو الانتعاش،    بأصوات الباعة للإيحاء بجو لزطة السكة الحديدة

تعبنً عن الزماف مؤثرات شتى، كدقات الساعة وصياح الديك كما ىو الحاؿ في إشهار الدشروبات الغازية، ولل

عن القجر، وصوت الخقنً الليلي عن الليل.. وبرريق الدثنًات الصوتية، إضقاء الخلقية الاجتماعية والنقسية، 

 فنداء الباعة الدختلط بأصوات الناس يوفر خلقية معراة عن السوؽ.

Bإضافة إلى أدوار الدؤثرات الصوتية الي  ذكرناىا أنقا يدكن إبراز أدوار أخرى تتمثل في 

B يستخدـ ىذا الدصطلح بدؿ مصطلح الانتراؿ الذادئ، وذلك لإحداث انتراؿ مقاجئ من نغم التبهت

 أو فكرة إلى أخرى، في نقس الرسالة الإشهارية.

 بث في آف واحد.B وىو خلط عدة أصوات وبثها على الذواء و الدمج

 B وىو الإيراؼ الدقاجئ لصوت معنٌ وترديم آخر بدلو.القطع

B ويستخدـ ىذا الأسلوب عندما يكوف حوار بنٌ شخصنٌ )الإشهار الحواري( ظهور الصوت وتلاشيو

 .1 ثم تأي  الدوسيرى لتحدد الانقعاؿ أو الذدوء الذي يرافق ذلك الحوار

لإشهاري بوجو عاـ وفن الإشهار الإذاعي بوجو خاص، ويدكن دور تعترا الدوسيرى قطب القن ا Bالموسيقى-

Bالدوسيرى في النراط التالية 

 الدخوؿ الإشهاري أو افتتاحية الإشهار، وىي بذلك توحي بالجو العاـ للإشهار.

 تهيئة نقسية الدتلري لتربل الجو العاـ للإشهار )جذب الانتباه(.

                                                 
1
 99Aص مرجع سابق، عبد المجيد شكري، الاذاعات المحلية لغة العصر، 
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 الصوتية.التعبنً عن المحسوسات بدلا عن الدؤثرات 

 التعبنً عن الدضموف موضوع الإشهار.

 تعزيز الحوار بجو ىادئ أو مضطرب، بحسب دورىا في الرسالة.

القاصلة الدوسيرية ويستخدـ ىذا الأسلوب للانتراؿ الذادئ أو خلق تركيز عالي للمستمع في لحظة 

 التشويق الإشهارية.

نعة تتداخل مع الحوار بأسلوب تتكامل فيو وظهور الدوسيرى و تلاشيها، ينبغي أف يحدث انسيابية مر

العناصر و الدوسيرى، للتعبنً الأمثل عن فكرة الإشهار، و تتلازـ كلمات الحوار و تتزامن مع الدؤثرات الصوتية 

و الدوسيرى في امتزاج معرا، لكن ذلك يتطلب براعة و مهارة فائرنٌ لأف الصخب في الأصوات يضايق الأذف 

تستخدـ ىذه الأساليب القنية بدراية و حنكة، و الراعدة الأساسية أف الصوت الإنساني و يثرل عليها ما لم 

 أو الحوار الشخصية ىو الأساس الذي لا ينبغي أف تطغى عليو الدؤثرات الصوتية الأخرى في الإشهار الإذاعي.

 .الاذاعيكيفية إعداد الإشهار  1-4

 1:الاذاعيالمبادئ العامة لكتابة الرسالة الإشهار 

إف أي نص يتخذ معنى لستلف إذا لم يتم التأكيد على بعض كلماتو، بحيث تتغنً قيمتها، وكذا لم تتبع 

في كتابتو شروط مسبرة تلم بشكلو و مضمونو، بشة عدة مبادئ يجب إف تتبع عند كتابة الإعلانات التجارية في 

B الإذاعة، وتتلخص ىذه الدبادئ في 

 بصع الحرائق عن السلعة و عن السوؽ وعن الدستهلك. أف يحاوؿ الكاتب المبدأ الأول:

أف يتبع الكاتب الدعلومات الي  يردمها الدنت  عم السلعة، وإذا لم تتوفر فعليو أف يحاوؿ  المبدأ الثاني:

 .1 بصعها بدعرفتو
                                                 

1
 9:8ص مرجع سابق، بد المجيد شكري، الاذاعات المحلية لغة العصر،ع 
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بينها، أف يحدد الكاتب عدد الأفكار بردر الدستطاع حتى لا يتشتت انتباه الدستمع و يحتار  المبدأ الثالث:

ويدكن أف يذكر إلى الجانب القكرة الرئيسية فكرة أو فكرتنٌ أقل أهمية، وعلى أي حاؿ يجب على الكاتب أف 

 يبذؿ جهده في جعل الدستمع لا ينسى أىم خصائص  ولشيزات السلعة أو الخدمة.

ع على الشراء، أف يدعم الكاتب النرطة أو القكرة الرئيسية بنرطة أو نرطتنٌ برث الدستم المبدأ الرابع:

 إنها الجملة الي  تغري وبدونها لا يتحوؿ إلى مشتري.

أف يبادر الكاتب بوضع اسم السلعة أو علامتها التجارية في البداية ما أمكن، فرد  المبدأ الخامس:

لوحظ أف عدد كبنًا من الدستمعنٌ يصغوف فرط إلى الجزء الأوؿ من الرسالة الإشهارية، وىذا يجعل من 

 أكثر استعدادا للاستماع إلى باقي الرسالة. الدستمعنٌ

أف ينتري الكاتب الكلمات و الجمل حسب قيمتها الصوتية، لأنو يكتب للأذف لا  المبدأ السادس:

 للعنٌ.

أف يررأ لزرر النص بصوت مرتقع، واضعا نقسو مكاف الدذيع فالرراءة العالية تساعد على  المبدأ السابع:

قيمتها الصوتية، كما تساعد على معرفة الوقت الذي تستغرقو إذاعة رسالة  اختيار الكلمات و الجمل حسب

 إشهارية.

أف يكتب الكاتب لدستمع واحد، فعلى الرغم من وجود آلاؼ الدستمعنٌ الذين يصغوف  المبدأ الثامن:

للإعلاف، فإف كل إعلاف يجب أف يكتب ليبيع لقرد واحد، كما يجب أف يعرؼ ما يستطيع أف يعرفو على 

 .9الأفراد الدستهلكنٌ للسلعة الدعلن عنها

                                                                                                                                                             
1
 9:8مرجع سابق ،ص  عبد المجيد شكري ، الاذاعات المحلية لغة العصر، 
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أف يبحث عن الإيراع في النص الإعلاني دوف الدغالاة فيو، فالنص الذي يدتاز بالإيراع  المبدأ التاسع:

 يتذكره الدستمع بسهولة. 

الدبدأ العاشرB أف يجعل النص أو البياف الإعلاني واضحا، باستخداـ بصل موضحة بدلا من تكرار 

 القكرة.

 .1 أف لا ينبو الكاتب إلى وجود إعلاف سيردـ إلى الدستمعنٌ مبدأ الحادي عشر:ال

أف يستخدـ الكاتب التكرار، فتكرار الجمل يستطيع تدريجيا أف يغرس السلعة في  المبدأ الثاني عشر:

 أذىاف الدستمعنٌ.

نً اىتماـ أف يستخدـ الكاتب صيغة الدخاطب وأف يستعمل الأسلوب الذي يث المبدأ الثالث عشر:

 الدستمع، بحيث يشعر بأنو ىو الدرصود بهذا الإعلاف و أف الدعلن لا يريد إلا مصلحتو.

أف يستخدـ الكاتب الجمل المجزأة و الدرطعة إف كانت تؤدي إلى القكرة الكاملة  المبدأ الرابع عشر:

 فليس من الضروري احتراـ قواعد البالغة.

لأساليب الجامدة، ذلك أف استخداـ الأساليب التحذيرية أف يتجنب الكاتب ا المبدأ الخامس عشر:

 بطريرة جامدة يؤدي إلى نتيجة عكسية، لأنها تقترر إلى التأثنً البيعي الدنشود.

أف يكوف الكاتب لزددا، ذلك أف الدستمعنٌ يزداد اىتمامهم بالأفكار المحدودة  المبدأ السادس عشر:

ؤديها في وقت لزدود، دوف استخداـ العموميات في عرض الرسالة الي  تشرح مزايا معينة للسلعة، يدكن أف ت

 الإعلانية.

                                                 
1
 9:9مرجع سابق، ص  عبدالمجيد شكري، الاذاعات المحلية لغة العصر، 
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أف يكوف الكاتب طبيعيا، فلا يقرض على الرسالة الإعلانية بعض العبارات أو  المبدأ السابع عشر:

 الجمل الدصطنعة، وإذا لم يحس بوقع احد العبارات فعليو أف يستبعدىا.

لدستمع، و أف يلجأ إلى الباقة و الذوؽ في عرض الأفكار أف يحتـر شعور ا المبدأ الثامن عشر:

.  الإعلانية، فينبغي أف يتقادى أساليب الذجوـ

أف يتماشى الإعلاف مع الرانام  الدصاحب لو، من حيث الطابع و الطريرة و  المبدأ التاسع عشر:

 الإيراع.

وارية مثلا يجب كتابتها كما لو  أف تضقي الصقة الواقعية على الإعلاف، فالإعلانات الح المبدأ العشرون:

 كانت حريرية، ذلك أف الحوار الذي يبدو فيو التكلف أو التصنع لا يحوز ثرة الدستمع.

أف تراعى أيضا الطريرة الي  يلري بها الدذيع الإعلاف، فلكل مذيع أو مردـ  المبدأ الواحد والعشرون:

 .1 الطريرة الي  بذعل الدذيع يررؤه بشكل طبيعي وصادؽطريرة لستلقة في الإلراء، ويجب أف يتم كتابة الإعلاف ب

أف يحاوؿ الكاتب بردر الإمكاف أف يضمن نصو طرقا و أفكارا جديدة مبتكرة،  المبدأ الثاني و العشرون:

وغنً عادية، فهناؾ مداخل متعددة للحديث عن السلعة الدراد الإعلاف عنها... ولكن يجب أف يتجنب دائما 

 ؼ في كل ىذه المحاولات.الخروج عن الدألو 

 أف يعيد الكاتب النظر فيما كتبو في أوؿ مرة، وأف يعيد صياغتو من جديد، فإنو  المبدأ الثالث و العشرون:

يكتشف في أغلب الأحواؿ أف بعض ما كتبو في الدرة الأولى ليس لو الوقع الدناسب، وعليو أف يراجع ما كتبو 

   ولذا.حتى يتأكد من الأفكار الي  يريد أف ير

 

                                                 
1
 ::9مرجع سابق ،ص  عبد المجيد شكري ، الاذاعات المحلية لغة العصر، 
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 : الاذاعيخطوات تطبيق تقنيات الإقناع في الإشهار  1-5

إف ىدؼ الإشهارات التجارية بالدرجة الأولى ىو الإقناع، ولرد طور العديد من الخرااء في فن البلاغة 

 أنظمة الإقناع، حيث يدكن أف تستخدـ الإشهارات في الإذاعة خمسة خطوات أساسية وعملية للإقناع

 : كسب انتباه المتلقي.  الخطوة الأولى

يدكن أف يتم ذلك بعدة وسائل مثل الضحك و التصريحات الدثنًة، و الأسئلة البلاغية الي  لا برتاج إلى 

أجوبة، والوصف الدقيق غنً الدطروح سابراف و الصراع الدليء بالتشويق والدؤثرات الصوتية، فعلى الكاتب أف 

غلاؿ فترة الإشهارات من أجل الذىاب إلى الحماـ أو الشرب أو يتذكر بأف الدستمع للإذاعة يديل إلى است

استخداـ جهاز الذاتف أو تناوؿ الطعاـ، إذ إف لم يكتسب الكاتب انتباه الدستمع في الثواني الرليلة الأولى، 

 -الدبث خلالو الإشهار–فإنو يكوف بذلك قد خسر ذلك الدستمع، كذلك إف لم يكتسب الرانام  الإذاعي 

الدستمعنٌ في اللحظات الأولى، فإنهم قد يروموف بأنشطة أخرى مثل الحديث، وبالتالي يقردوف الرانام ، انتباه 

 حتى وىم أماـ الراديو، أو قد يغنًوف موجات البث.

 الخطوة الثانية: الإقناع.

 تلرنٌ الذي يدفع الد  ( مليئة بالصراعminidramaيدكن لعنصر الإقناع أف يأي  من ترديم بسثيلية صغنًة )

 إلى متابعة قمتو، وبالتالي تشويرهم إلى معرفة النتيجة... كما أف ىناؾ عدة وسائل يدكن بواسطتها جعل الدتلري

     1يتمتع بدا يردـ لو منها، كالنوادر والشهادات، الإحصائيات... 

 الخطوة الثالثة: إعطاء الانطباع بوجود مشكلة.

                                                 
1
 >>;مرجع سابق ،ص  إنتاج الراام  للراديو، النظرية والتطبيق، حسن عماد مكاوي ، 
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ة الدعلن عنها، حيث أف تردـ الدشكلة على شكل مباشر أو عن والدشكلة ىنا متعلرة بالدنتوج أو الخدم

 طريق الإيحاء الغنً مباشر.

 الخطوة الرابعة: الإيحاء.

الإيحاء بأف الدشكلة لا يكمن أف برل إلا عن طريق ما يردمو الرانام  من منتوج أو خدمة، يجب أف 

 يأي  ىذا الحل في نهاية الإعلاف..

 اشر في نهاية الإعلان.الخطوة الخامسة: الخطاب المب

يجب أف ينهي الإعلاف بأسلوب عاطقي أو منطري أو أخلاقي من أجل حث الدتلري على الدنت  أو 

 الخدمة الدعلنة، عن طريق الذىاب إلى أقرب مكاف نابع من طبيعة الإعلاف.

 ..مقومات المذيع الإشهاري الجيد 1-6

ؤثرات الصوتية وتنسيق ومزج وإدماج الدوسيرى، فضلا عن ضرورة وحتمية التحكم في قوة الكلمات والد

في الرسائل الإشهارية الدذاعة، يبرى الدذيع أو الدؤدي الإشهاري في الإذاعة لو مكانتو في لصاح الرسالة، إذ أف 

"الدذيع الإعلاني الناجح، ىو الذي يعرؼ أي جزء من النص الذي يجب أف يررأه ببطء، وأي جزء يجب أف 

ض الرسائل الإشهارية تررأ بسرعة مئة كلمة في الدقيرة، في حنٌ أخرى بسرعة مئة وبشانوف  يررأه بسرعة، فبع

كلمة، وىذا حسب الإشهار نقسو وعلى أي حاؿ فصوت الدذيع عامل مهم ولو وزنو في لصاح الإشهار  

 .1اف يقهمو الدستمع ويرتنع بو وذلك أف الذدؼ الأخنً من الإشهار الإذاعي ىو

                                                 
1
 9:8، الاذاعات المحلية لغة العصر، مرجع سابق ،ص  عبدالمجيد شكري 
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 تحلٌل بٌانات الدراسة حسب متغٌرات البحث: -1

  : 11الجدول رقم 

 %النسبة تكرار الفئات

%023333 ذكور

%0266 إناث

%6299399 المجموع

33333% 66366%

 

1 :

 
66366%  

                

33333%  
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:10الجدول رقم 

 %نسبة تكرار الفئات

[11-01] 3355%

[01-91] 0705%

%2222 فأكثر -91]

%62122 المجموع

FM1909

55%0909

05%0922%

31%59

:10رقم 

1909  

                      

05% 

55%  

             0909    
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:10الجدول رقم 

 %النسبة التكرار الفئات

%0036366 موظفون

%1606366 طلبة

%0036366 أخرى

%6299399 المجموع

36366%

36366%

 

06366%

  

 :10دائرة رقم 

 

 طلبة
 

06366% 

 اخرى                             

  36.66  

36366% 
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: 19الجدول رقم 

 المتغٌر      

 السؤال

 أنثى ذكر

 النسبة تكرار النسبة تكرار

%1002%206366 دائما

%0036366%1301366 أحٌانا

%2612%2325 نادرا

%0266366%0233330 المجموع

 

36366%

01366%02%6 66%

12%3%
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 :10الجدول رقم 

 متغٌر

 سؤال

 فأكثر 91 01-91 11-01

22

22%1216366 %2612 دائما

22%0036366%1301366 أحٌانا

22%2612%2325 نادرا

22%3863330%0036366 المجموع

0909

36366%16366%

090912%
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:10لجدول رقم ا

 متغٌر
 سؤال

 أخرى طلبة موظفون

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

%2915%203333%1003333 دائما

%10021216366%2612 احٌانا

%2325%203333%203333 نادرا

%0036366%1606366%0036366 المجموع

 

03333%

:10جدول رقم ال

 متغٌر

 سؤال

 فأكثر 91 01-91 11-01

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

10163660000 %1832 صباحا

0000 2032%206366 زوالا

18300000 1%283333 مساء

32093990000%3209399 المجموع

 

1909

32%
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32%0909

1909

:10لجدول رقم ا

 المتغٌر

 السؤال

 أنثى ذكر

 النسبة تكرار النسبة تكرار

2711 صباحا 66%0135%

%258333%2222 زوالا

%1003333%1301366 مساء

%0266366%0233330 المجموع

 

0136611366%

35%

03333%

8333%.
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 :11الجدول رقم 

 

2711366% 11183331216366

2222%203333 235

1505 2352915

0036366%16063660036366

18333

. 

:11الجدول رقم  

 متغٌر

 السؤال

 فأكثر 91 01-91 11-01

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

2222%0603333 %0908333 نعم

2222 %211366%06366 لا

2222%0700399 %3350399 المجموع

190908333%
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090903333%

09

:11الجدول رقم 

 المتغٌر

 السؤال

 أنثى ذكر

 النسبة تكرار النسبة تكرار

%3558333%0233333 نعم

%258333%2222 لا

%0266366%0233333 المجموع

58333%

33333%

:10الجدول رقم 

0036366% 1301366%0233333%

222%235% 203333%

0036366% 1606366%0036366%

36366%

01366%02%
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:10الجدول رقم 

 متغٌر

 سؤال

 فأكثر 91 01-91 11-01

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

2200%2222 %1003333 دائما

2200 %1708333%1832 أحٌانا

2200%2813333 %235 نادرا

00%0501366%3558333 المجموع

190932%

0909

08333%
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:19الجدول رقم 

 المتغٌر

 السؤال

 أنثى ذكر

 النسبة تكرار النسبة تكرار

%235%203333 دائما

%3252%1301366 أحٌانا

%2711366%258333 نادرا

%0266366%0233333 المجموع

52% 

01366%11366%



    الفصل التطبيقي

- 64 - 

 

:10الجدول رقم 

 متغٌر

 السؤال

 أخرى لبةط موظفون

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

%258333%2222 %211366 دائما

%1301366 %1003333%1606366 أحٌانا

%206366%203333 %258333 نادرا

%36365%1606366%0036365 المجموع

06366%03333

01366%
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:10الجدول رقم 

 متغٌر

 السؤال

 فأكثر 91 01-91 11-01

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

0000%203333 %2813333 النص

0000 %1118333%1002 الموسٌقى

0000%258333 %206366 الشعار

0000%2325%206366 الشخصٌات

0000%206366%2711366 المؤثرات الصوتٌة

0000%0501365%3558331 عالمجمو

02%1909

18333%0909
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:10الجدول رقم 

 المتغٌر

 السؤال

 أنثى ذكر

 النسبة تكرار النسبة تكرار

%2612%206366 النص

%1606366%2711366 الموسٌقى

%206366%258333 الشعار

%2612%211366 الشخصٌات

%2813333%2325 الصوتٌة المؤثرات

%0266365%0233331 المجموع

06366%11366%

13333%

5% 

12%1366%
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:10الجدول 

 متغٌر

 السؤال

 أخرى طلبة موظفون

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

%258333%258333 %211366 النص

%2915 %2325%1216366 الموسٌقى

%211366%2325 %258333 الشعار

%211366%11366%258333 الشخصٌات

%2612%206366%211366 المؤثرات الصوتٌة

%0036365%1606365%0036360 المجموع

1366% 

8333%

12%
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:11الجدول رقم 

 متغٌر

 السؤال

 فأكثر 91 01-91 11-01

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

26122222 1505 حواري

2222 15051118333 فكاهً

26122222 2711366 مباشر

006136633383332222 المجموع

1909

05%090918333%

11366%

0902%11
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:01الجدول رقم

 متغٌر

 السؤال

 فأكثر 91 01-91 11-01

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

2222%915 %915 مشتعلة

2222 %1606366%0603333 خلال البرنامج

2222%0501366%3659399 المجموع

 

05%

15%

01366%

1202

11366%02

11366%
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:01الجدول رقم

 متغٌر

 السؤال

 أخرى الطلبة موظفون

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

%2711366%2612 %2612 حواري

%2813333 %258333%2915 فكاهً

%2711366%258333%2711366 مباشر

%0036365%1606366%0036366 المجموع

15%13333%

12%
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:00 الجدول رقم

 متغٌر

 السؤال

 فاكثر 91 01-91 11-01

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

2222%2612 %2711366 حواري

2222 %1832%0908333 فكاهً

2222%222 %2222 مباشر

2222%0002%3659399 المجموع

 

08333190932

0909
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:00الجدول رقم 

 المتغٌر

 السؤال

 أنثى ذكر

 النسبة تكرار النسبة تكرار

%2813333%206366 دائما

%3151366%1606366 أحٌانا

%211366%2222 نادرا

%0266365%0233330 المجموع

5136606366%

133336366%

1366%
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:09الجدول رقم 

 متغٌر

 السؤال

 أخرى الطلبة موظفون

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

%2612%2325 %206366 دائما

%1505 %1301333%1832 أحٌانا

%211366%228333%2222 نادرا

%0036365%1606366%0036366 المجموع

32% 

12%1366%
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: 00الجدول رقم

 متغٌر

 السؤال

 فأكثر 91 01-91 11-01

 نسبة تكرار نسبة تكرار نسبة تكرار

2222%915 %915 مشتعلة

2222 %1606366%0603333 مجخلال البرنا

2222%0501366%3659399 المجموع
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 ملخص البحث

06

 

Nous avons eu affaire à l'étude de ce sujet à travers le plan de la recherche, qui comprenait une 

introduction et deux chapitres et une conclusion, divisée dans le chapitre introductif et l'autre 

pratique. Le chapitre d'introduction ;, nous voulions à travers laquelle la théorie de détection 

pour étudier les aspects, et identifier les concepts liés à chacun d'eux et de déterminer le 

problème, et a ensuite offert un résumé des études similaires, en plus d'identifier les concepts les 

plus importants liés au cadre général de l'étude, en plus de la méthode d'étude où nous avons 

utilisé l'approche descriptive, où nous avons choisi des estimations de l'échantillon de 

l'intentionnalité 60 auditeurs de la radio régionale Djelfa, la partie théorique est la suivante          

                                                                                                                       

La première exigence, ce qui est venu sous le titre de la publicité audio, tandis que le second axé 

sur les éléments de la demande et les capacités de l'auditeur que l'avenir du message de partie 

spots publicitaires audio, et la troisième demande du comportement des consommateurs et des 

achats                                                                                                                                  

Le côté du champ, qui a couvert un deuxième chapitre consacré au traitement des données, 

l'analyse et l'interprétation, et donc nous a permis de champ les résultats de l'étude, puis a offert 

des résultats les plus importants généraux                                                                          
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