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: ملخص الدراسة  

أثر الإشهار الإلكتروني على سلوك  "جاءت هذه الدراسة تحت عنوان      

المستهلك دراسة مسحیة على عینة من طلبة جامعة المدیة من متابعي صفحة 

الإشهار  یة تأثیروتهدف هذه الدراسة للكشف عن كیف, "الفایسبوك لمؤسسة موبیلیس

الإلكتروني لموبیلیس عبر صفحتها على الفیسبوك على القرارات الشرائیة 

بالاعتماد , بة تخصص اتصال وعلاقات عامة بجامعة المدیةمن طل  للمستهلكین

  .على مختلف الوسائل الترویجیة والرسائل الإشهاریة الإلكترونیة

من كافة الجوانب الاقتصادیة  ر على سلوك المستهلك دراسةالتأثی یتطلب     

اءت وج. ومن ثم الكشف عن اتجاهاته واحتیاجاته ورغباته, والاجتماعیة والثقافیة

للكشف عن أربع تساؤلات فرعیة یهدف التساؤل الأول ب ,دراستنا في هذا السیاق

كیف یخلق الإشهار الإلكتروني لموبیلیس عبر صفحتها على الفیسبوك الرغبة في 

والتساول الثاني عن الحاجیات التي یلبیها الإشهار , الشراء لدى طلبة جامعة المدیة

و التساؤل الثالث للكشف عن كیف یدعم الإشهار الإلكتروني لموبیلیس  ,الإلكتروني

  .التساؤل الرابع یتعلق بتقییم الطالب لهذه الإشهارات, القرار الشرائي للطلبة

اعتمدنا في دراستنا على المنهج المسحي باستعمال أداة الاستمارة التي تم      

 106الاتصال المتمثلة في توزیعها على عینة من طلبة تخصص علوم الإعلام و 

  .أولى ماستر إتصال وعلاقات عامةسنة مفردة من طلبة 

:توصلت الدراسة إلى جملة من النتائج نحصرها فیما یلي  

  یخلق الإشهار الإلكتروني لموبیلیس الرغبة في الشراء بتوفیر عروض

 .ومنتجات تتوافق وحاجیاتهم ورغباتهم و قدراتهم الشرائیة

 بیها الإشهار الإلكتروني للطلبة تمثل في نوع العروض التي الحاجیات التي یل

یبحث عنها والتي حسب نتائج الدراسة تتمثل في عروض الإنترنت بدرجة 

 .أولى



 
 

  یدعم الإشهار الإلكتروني القرار الشرائي لطلبة جامعة المدیة بتوفیر خدمات

هم الشرائیة كون الطالب المستهلك یبحث تتماشى وقدراتذات جودة عالیة و 

 .معقول vعن خدمات ذات جودة وبسع

  ة من النواحي الفنیة و الجمالیة إشهارات موبیلیس مقبولحسب تقییم الطالب

 .و المحتوى الإعلاني

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 

 

  

  

  

  

  

  

  

  



 
 

Abstract : 
     This study is entitled "The effect of electronic Advertising on 

consumer behavior ‘ a survey study on a sample of Medea’s university 

students who follow Mobilis Facebook page",this study aims to reveal 

how the electronic advertising of Mobilis through its Facebook page 

affects the purchaising decisions of consumers, relying on various 

promotional means and electronic advertising messages. 

     The impact on consumer behavior requires studyin it from all 

economic, social and cultural aspects, and the reveal his tendencies, 

needs and desires. 

     Our stydy  reveal how the electronic advertising of Mobilis affects the 

consumer behavior of students of Medea’s University?, and it falls under 

four sub-question aims to reveal how the electronic advertising of 

mobilis creates the burden of its Facebook page the desire to buy among 

the students of Medea University, and the second question is about the 

needs the electronic advertising meets, and the third question is to reveal 

how the electronic advertising of Mobilis supports the purchasing 

decision of students, and the fourth question relates to the student’s 

evaluation of these advertisements. 

     In our study, we relied on the survey method using the questions tools 

that were distributed to a sample of students majoring in media and 

communication sciences, which consisted of 106 subjects from the first 

master’sstudents in communication and public relations. 

     The study reached a number of results which are summarized as 

follows: 

 Mobilis electronic advertising creates the desiree to buy by 

providing offers and products that match their needs, desires and 

purchasing capabilities. 

 The needs that electronic advertisements meet for students are 

represented in type of offers they are looking for, which, 

according to the results of study are primarily Internet offers. 

 Electronic advertising supports the purchasing decisions of the 

students of the University of medea by providing high quality 

services that are in line with their purchasing capabilitises, as the 

consumer students is looking for quality services at a reasonable 

price. 

 According to the student’s assessment, Mobilis advertisements are 

acceotable in terms of technical, aesthetic and advertising content. 
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:مقدمة    

شهد العالم والمجتمعات المعاصرة تغیرات كثیرة وتحولات بفضل التطور      

التكنولوجي الهائل الذي عرفه قطاع الاتصالات، والذي مس كافة المجالات أولها 

حیث شهد انتقالا من التسویق التقلیدي الذي  قطاع التسویق والترویج للخدمات،

یعتمد على وسائط تقلیدیة كالجرائد والمجلات والإذاعة، إلى ما یعرف حالیا 

بالتسویق الإلكتروني، إذ أصبحت الوظائف التسویقیة والمعاملات التجاریة مثل البیع 

      .والشراء والمبادلات تتم عن طریق الإنترنت

والإشهار الیوم استفاد من هذه التطورات التقنیة والاتصالیة التي أتاحتها      

ما أدى إلى ظهور ما یعرف بالإشهار الإلكتروني  ,تكنولوجیا الإعلام والاتصال

والذي یعتمد على وسائط التواصل الإجتماعي والمواقع الإلكترونیة في العملیة 

یب التي تعتمد علیه المؤسسات الترویجیة للسلع والخدمات، فأصبح أهم الأسال

الخدماتیة باختلافها في العملیة الترویجیة الفعالة في تسویق المنتجات وكذا 

  .لى القرارات الشرائیة للمستهلكینالإستحواذ ع

طلاعه الدائم على المنتجات وا نفتاح المستهلك على الأسواق العالمیةنتیجة لاو      

 خصائص تمیزهأكسبه , ل الإشهار الإلكترونيمن خلا والعلامات التجاریة العالمیة

ي محدود وآني في عن المستهلك الكلاسیكي الذي یكون تفاعله مع الإشهار التقلید

على عكس المستهلك الرقمي الذي أصبح أقل اندفاعا وأكثر , جحدود شراء المنت

ما جعله  ,استقلالیة في قراراته الشرائیة نظرا لعمق اطلاعه على تفاصیل المنتج

فتزاید وتنوع المنتجات والخدمات  ,متطلبا نوعا ما مقارنتا بالمستهلك الكلاسیكي

وصعب من عملیة اتخاذ قرار المطروحة في السوق خلق حاجیات جدیدیة للمستهلك 

ما أوجب على المؤسسات الخدماتیة والمعلنین دراسة سلوك المستهلك من , الشراء

طرح خدمات تتماشى وتلك الحاجیات و  طلباتشف عن تلك المتكافة الجوانب للك

  .للتأثیر على سلوكیاته والإستحواذ على قراراته الشرائیة
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الإعلامیة عموما وموقع الوسائل على الإقبال الكبیر والمتزاید للجماهیر ف      

أدى إلى  ,وانفتاح الأسواق ,فیسبوكخصوصا وعلى رأسها التواصل الاجتماعي 

عتماد على هذا الموقع في العملیة للااشتداد المنافسة بین المؤسسات الخدماتیة 

حا تواجه به الترویجیة للسلع عن طریق الإشهار الإلكتروني الذي أصبح سلا

كونه وسیطا ینمي أعمالها , أفضل وكیل عنها وعن منتجاتهاو , المؤسسة منافسیها

  .زبونویوطد علاقاتها بال, ویزید أرباحها

تعتمد على تكنولوجیا , تسویق الخدماتموبیلیس كنظیراتها في مجال و     

 لترویجلتصالات الحدیثة والإشهار الإلكتروني عبر صفحتها على الفیسبوك كأداة الا

بهدف التأثیر على سلوك المستهلك وتوجیه قراراته الشرائیة نحو  ,خدماتهاب والتعریف

  .وكذا ترسیخ مكانتها وسط منافساتها في المجال, منتجاتها لتحقیق الربح المادي

وللإحاطة بهذا الموضوع والذي یكمن في التعرف على كیف یؤثر الإشهار  

ة عالإلكتروني لموبیلیس عبر موقع الفیسبوك على السلوك الإستهلاكي لطلبة جام

  :قمنا بتقسیم الدراسة إلى ثلاث فصول ,المدیة

الجانب الأول خصص للإطار المنهجي للدراسة، حیث تم عرض مختلف      

الخطوات المنهجیة المعتمد علیها من إشكالیة وتساؤلات، ومفاهیم الدراسة، وأسباب 

اختیار الموضوع، وكذا أهداف وأهمیة الدراسة، إضافة إلى منهج الدراسة والأدوات 

عینة الدراسة، مع الإشارة إلى المستخدمة في جمع البیانات، وتحدید مجتمع البحث و 

  .قة التي اعتمدناها في دراستناأهم الدراسات الساب

  :ما فیما یخص الجانب النظري فقد جاء بفصلین كما یليأ

قسم إلى مبحثین، المبحث  بحیث الفصل الأول خصص للإشهار الإلكتروني     

. ه وخصائصهالأول تناول ماهیة الإشهار الإلكتروني ومفهومه، وتطوره، وأنواع

وتناول خطوات تصمیم  ,والمبحث الثاني حول أساسیات الإشهار الإلكتروني
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الإشهار الإلكتروني، فوائده وسلبیاته، إضافة إلى المقاییس المستخدمة لقیاس 

  .فاعلیته

تم تقسیمه إلى مبحثین، المبحث ، و والفصل الثاني حمل عنوان سلوك المستهلك     

نشأته وتطوره، وأنواع المستهلكین  مفهومه ,ستهلكماهیة سلوك الم حول الأول

والمبحث الثاني لدراسة سلوك المستهلك، تناول طرق دراسة سلوك . وخصائصهم

المستهلك، وأهمیة دراسته والعوامل المؤثرة فیه، وأثر الإشهار الإلكتروني على سلوك 

  .المستهلك

الإشهار لجانب المیداني لدراسة أثر لالإطار التطبیقي بینما خصص 

الإلكتروني لمؤسسة موبیلیس على سلوك طلبة جامعة المدیة، وتم تقسیمه إلى 

بمؤسسة الإتصالات موبیلیس، ونبذة عن  اتعریفالمبحث الأول تناول  مبحثین،

لفیسبوك المؤسسة وهیكلها التنظیمي، وإشهارات موبیلیس على صفحتها عبر موقع ا

تضمن : خصص لتحلیل بیانات الإستمارةومبحثا ثانیا  ,ونماذج عن تلك الإشهارات

الإشهار الإلكتروني وخلق الرغبة لدى طلبة جامعة المدیة والحاجیات التي یلبیها 

  .ودعم القرار الشرائي للطالب وتقییمه لتلك الإشهارات ,لهم

ضافة إلى خیر خاتمة بلإدراستنا، وفي الأ نتائجثم عرض أهم ومن  

    .ة من التوصیاتمجموع
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  :شكالیةالإ )1

ن شهدت المؤسسات الخدماتیة في ظل التطور التكنولوجي تحولا سریعا م     

لى ما یعرف حالیا بالتسویق إا خدماتهالشكل التقلیدي في عرض سلعها و 

حیث , ) الإنترنت( الرقمیة  الاتصالات الذي یعتمد على تكنولوجیالكتروني و لإا

انب العملیة لتمس الجدخلت على كافة المیادین ومجالات الحیاة العلمیة و أ

الذي لكتروني و لإجدید یعرف بالتسویق امن هنا ظهر نمط تسویقي و , التسویقي

  .نترنتالإع السلع والخدمات عبر یقوم على توزی

وات أهمها الإشهار وعة من الأدلكتروني على مجمیعتمد التسویق الإ     

الذي یعتمد على  لكتروني الذي یعد من أبرز عناصر الترویج الإلكترونيالإ

لعل أبرزها موقع و  جتماعيالاواصل في مقدمتها مواقع الت فتراضیةا اتصالمراكز 

نظرا للإقبال الجماهیري الكبیر , الأمریكیة  Metaلشركة میتا التابعفیسبوك ال

على كل ما هو جدید بأقل تكلفة  طلاعلإلمستخدمیه القدرة على ا علیه كونه یمنح

 دفعتالمیزة التي وهي , تمع القدرة على التفاعل على المنشورا, وأقل وقت

ومات توفیر المعلنتجاتها و معرض لستغلال هذا الموقع المؤسسات الخدماتیة لا

و باعتبار المستهلك طرفا أساسیا  ,الخدمة وأالمنتج  عنالتي یحتاجها المستهلك 

  .من خلال عدة دراساتفي العملیة التسویقیة تم الاهتمام به 

بررات واضحا بفهم سیكولوجیة المستهلك وم هتمامااشهدت السنوات الأخیرة      

لك كجماعات تتأثر لى المستهالإمكان والنظر إوالتنبؤ بها بقدر , تصرفاته

تحدید ییر الذي یحدث في سلوك المستهلكین و بالتغ هتماموالا ,ببعضها البعض

  .یر یأسباب ذلك التغ
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دراسة سلوك ب هتمامالالى الكثیر من العوامل التي أدت إ معتجتا     

 ومن أهم هذه الأسباب  ,خاصةالإشهار بصفة  وإستراتیجیةالمستهلك بصفة عامة 

 تخاذاما عقد عملیة سواق المحلیة زاید السلع والخدمات المعروضة في الأت

دراك لدى الجمهور المستهدف من جهة وتزاید مستوى الوعي والإالقرارات الشرائیة 

المستهلك المكثف  دامستخاومع  ,خرىأوتنوع حاجیاته ورغباته من جهة 

بهدف إیجاد أفضل السلع  لكترونیة على الشبكة العنكبوتیةللمساحات الإ

یصال إ مواقع خاصة لطرح منتجاتها و نشاء إلى إعمدت المؤسسات , والخدمات

هلك بمختلف المعلومات عن السلع ومزایاها رسائلها الإشهاریة  لتزوید المست

حاصرا لكن مع تعدد هذه الرسائل وجد الفرد نفسه م. فضلالأ اختیارلتمكینه من 

 التي تحاول التأثیر في اتجاهاتهبین الآلاف من الإشهارات متعددة المضامین و 

ما , و الخدمةأالسلعة  لاقتناء ودفعه للتصرف بطریقة معینةكیاته تحفیز سلو و 

و الخدمة التي أالمنتج  أخذ القرار النهائي فیما یخصو  الاختیارعملیة  من صعب

  .تتوافق واحتیاجاته

المؤسسات  باقي على غرارو  للاتصالات مؤسسة موبیلیستعتمد       

وتكنولوجیا  الإنترنتعلى  لعالم والجزائر على وجه الخصوصالخدماتیة في ا

ا عبر مواقع التواصل منتجاتها إلكترونیالرقمیة في تسویق خدماتها و  الاتتصالا

لتوفر للمستهلك المعلومات التي تهمه حول , فیسبوكالحتها على فصو  الاجتماعي

شهارات ل مدى تفاعله مع هذه الإغفاإباته واحتیاجاته دون المنتج تماشیا مع رغ

یلعب دورا مهما في نجاح  المستهلك كون ,ه وقراره الشرائيسلوكتأثیرها على و 

  .و الزبونأصبح یرتبط برضى المستهلك أفنجاحها , المؤسسة

كبیرة لدى نواعه ذو أهمیة ألكتروني بشتى صبح استخدام الإشهار الإأ     

مثل في محاولة شكالیة دراستنا تتإوفي ضوء ما سبق فإن , ة موبیلیسمؤسس
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ر صفحتها على بهار الإلكتروني لمؤسسة موبیلیس عشأثر الإالتعرف على 

من  عتبارهمجامعة المدیة باب تصاللااو لإعلام ا علوم فیسبوك على سلوك طلبةال

یا بتكنولوج طینمرتبو  ,)شریحة موبیلیس(المستهلكین لخدمات مؤسسة موبیلیس 

على مواقع التواصل  من أنشط الفئاتو  غیرهمأكثر من  علام والاتصالالإ

  .في الجزائر استخداماباعتباره الأكثر  فیسبوكالخاصة  جتماعيالا

  : التالي  سؤال المحورينطرح العلیه و 

شهار الإلكتروني لمؤسسة موبیلیس عبر صفحتها على كیف یؤثر الإ

   طلبة جامعة المدیة ؟ل ستهلاكيالإ سلوكالفیسبوك على ال

  : التساؤلات )2

  :نطرح التساؤلات التالیة  والسؤال المحوري من الإشكالیة السابقة نطلاقاا

  فیسبوك الرغبة الكیف یخلق الإشهار الإلكتروني لموبیلیس عبر صفحتها على

 في الشراء لدى طلبة جامعة المدیة؟

  ؟وني لموبیلیس لطلبة جامعة المدیةما هي الحاجیات التي یلبیها الإشهار الإلكتر 

  ؟قرار الشرائي لطلبة جامعة المدیةالإلكتروني لموبیلیس الكیف یدعم الإشهار 

 ة موبیلیس عبر كیف یقیم الطالب الجامعي الإشهار الإلكتروني الخاص بمؤسس

 ؟ صفحتها على فیسبوك
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  :مفاهیم الدراسة  )3

 :ثرالأ   -أ 

 ي أر فیه تأثیرا ثأ .ثرأثر في الشيء ترك فیه أو  ,في الشيءثر بقاء الأإ: لغة

العقل والقلب  في نفعالالان أحیث انفعل ي قبل و أفتأثر , وعلامةثرا أفیه  جعل

 .1 اطف التي هي بدورها تدفع السلوكالعو وتحرك المشاعر و 

 فراد عند تعرضهم للعدید من هو التغییر الذي یحدث لدى الأ: اصطلاحا

رائهم أقیمهم ومبادئهم و فكارهم و أشارات ویكون هذا التغییر في سلوكیاتهم و لإا

 .2 اتجاهاتهمو  وسلوكهم

 شخاص للتأثیر في مشاعرهم أو أت هو عبارة عن توجیهات لنشاطا: اجرائیا

 . سلوكهمرائهم و أو 

 : شهارالإ - ب 

 المبیعات شكال البیع الرئیسیة الغیر الشخصیة لترویجأهو أحد  :اصطلاحا ,

علانات إ التلفزیون و , ذاعةالإ, علانات الرئیسیة كالصحفجموعة الإتستخدم م

معینة وفق  استهلاكیةقناعهم باتخاذ خطوات إ یستهدف المستهلكین و  ,الطرق

 .3 هداف التسویقیة للمشروعالأ

                                                           
كلیة  ,والاحتسابقسم الدعوة , دعویة دراسة تأصیلیة التأثیروقناع الإ ,یم بن صالح الحمیدان ابراھ -   1

   .04ص , ن.س.د ,الإعلامیةة الامام محمد بن سعود جامع الإعلاموالدعوة 
دراسة " تأثیر الاشھار على سلوك الافراد في المجتمع الجزائري ", فریدة اوملحة ونوال فارس -  2 

المجتمع  مذكرة لنیل شھادة ماستر تخصص وسائل, "ملیانة نموذجا من مواطني خمیس  تحلیلیة على عینة
نقلا عن محمد . 09ص , 2016/2017 للسنة الجامعیة,خمیس ملیانة, جامعة الجیلالي بونعامة

  . 35ص ,مبادىء التسویق,عبیدات
دراسة مسحیة "تأثیره على سلوك المستھلك الاشھار الالكتروني و, نور الھدى طمار بختة ویسي  -   3

ل شھادة ماستر في مذكرة لنی, "موقع التواصل الاجتماعي فیسبوك لعینة من متابعي صفحة أوریدو عبر 
 نقلا عن .08ص , 2018/2019 للسنة الجامعیة, ة عبد الحمید بن بادیسجامع, علوم الاعلام والاتصال

    .343 ص, الموسوعة الإعلامیة, محمد منیر حجاب
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بواسطة معلنین , تصال العامةصي من خلال وسائل الإغیر شخ تصالاعملیة  

حیث یفصح , لى فئات من المستهلكینإات معینة یدفعون ثمنا لتوصیل معلوم

 . علان المعلن عن شخصیته في الإ

الوسائل  مجموعة من: بأنه " لاروس " یأتي تعریف القاموس الفرنسي الشهیر و 

  .1 طراء منتجاتهاإ و صناعیة و أة تجاریة أالمستخدمة للتعریف بمنش

 تبث التي ن مجموعة من الخصائص الفنیة و هي الرسائل التي تتضم: جرائیاإ

 .شراءدفعه للتهدف للتأثیر على المستهلك و  صالتالاعبر مختلف وسائل 

   :لكترونيالإ شهار الإ  -ج 

 فوریة للتأثیر بجمهور یعتمد على یعرف بأنه وسیلة تفاعل مباشرة و : اصطلاحا

ي الواقعي عبر ساس التأثیر التقلیدأقناعیة المتطورة ولیس على لإالتقنیات ا

 .2 الوسائل التقلیدیة

 وأعلومات الخاصة بالسلعة لكترونیة لنقل المإ اتصالهو وسیلة : جرائیاإ 

في نقل  ةكترونیللإاات الترویج تعتمد على الوسائل من أدو أداة و , الخدمة

 . قناعه بالشراءإ هدف للتأثیر على قرار المستهلك و ت, الرسائل التسویقیة

 :  السلوك  -د 

  تصرفاتهو نسان مصدر سلك وهو یعني سیر الإ, السلوك بالضم: لغة.  

  و أي یبرزه شخص ما إما لمنبه داخلي هو ذلك التصرف الذ: اصطلاحا

حاجاته  خارجي نحو ما یطرح من سلع أو خدمات أو أفكار تعمل على إشباع 

 .3 الخاصةمة و والمؤسسات العا الأسرحسب البیئات المختلفة للأفراد و  رغباتهو 

                                                           
  . 18ص , ن.س.د, مصر, الدار المصریة اللبنانیة , 2ط , الإعلان؟, منى الحدیدى -   1
, 2009 ,الاردن, ر والتوزیعدار الیازوري العلمیة للنش, الترویج الالكتروني والتقلیدي, بشیر العلاق -   2

  . 42ص
, 2014 ,عمان, نشر والتوزیعدار الیازوري العلمیة لل, مبادئ الاعلان, زھیر عبد اللطیف عابد -   3

  .  99ص
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 نسان كرد فعل أو ل التي تصدر عن الإفعانشطة والأهو كل الأ: جرائیاإ

  .ظاهرةفعال سواء كانت ظاهرة أو غیر استجابة على الأ

فراد الذین لدیهم حاجة أو رغبة یودون اشباعها هو مجموعة الأ :المستهلك  - ه 

ن تكون لدیهم أشریطة , من خدمة ما الاستفادةسلعة ما أو من خلال شرائهم ل

مستهلك في الغالب لا یقتني فال, ة على دفع قیمة السلعة أو الخدمةیضا القدر أ

 .1 شباع حاجاته ورغباتهإمن أجل  إلا و خدمةأسلعة 

 ,الشخصي ستخدامهارد الذي یشتري المنتجات من سلع وخدمات بهدف هو الف

  .2 ستهلاك النهائي للمنتجاتحیت یتم الشراء بهدف الإ

  شباع إبهدف هو الشخص الذي یقوم بشراء السلعة أو الخدمة : جرائیاإ

  .حاجة أو رغبة لدیه

 :سلوك المستهلك   -و 

فراد أثناء اختیارهم وشرائهم واستخدامهم للسلع یؤدیها الأعبارة عن نشاطات     

  . سد حاجیات مطلوبة لدیهمشباع رغباته و إأو الخدمات وذلك من أجل 

المستهلك أثناء بحثه عن  نشطة أو التصرفات التي یقوم بهامجموعة الأ     

ب ذلك من لتي یحتاجها بهدف اشباع حاجاته وما یصاحالخدمات االسلع و 

  .3القرار تخاذاعملیات 

سبیل الحصول على استخدام السلع نشطة التي یبذلها الفرد في هو كافة الأ     

  .4قرار الشراء نفسه اتخاذوالخدمات بما فیها 

                                                           
   . 475ص , مرجع سابق ذكره, بشیر العلاق -   1
المؤسسة العامة , لك في تخصص تسویقسلوك المستھ, تطویر المناھجالإدارة العامة لتصمیم و  -   2

  .  44ص , ن.س.د, المملكة العربیة السعودیة, المھنيللتدریب التقني و
, ات الشرائیة للأسرة السعودیةقرارسلوك المستھلك دراسة تحلبلبة لل, الجریسيخالد عبد الرحمان  -   3
  .  44ص , ن.س.د, الریاض, والإعلانمؤسسة الجریسي للتوزیع  ,3ط
  . 99ص  ,مرجع سابق ذكره, زھیر عبد اللطیف عابد - 4
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التصرفات التي تصدر من نه مجموعة أیعرف سلوك المستهلك على كما      

ملیة الخدمات بما في ذلك عو  الاقتصادیةالسلع  واستعمالفراد والمرتبطة بشراء الأ

  .1 التصرفاتتحدد هذه القرارات التي تسبق و  اتخاذ

 :فیسبوك  -ز 

   كلمة أعجمیة مكونة من جزأین فیس : لغةface   بوك وbook  , هي تعني و

 . كتاب الوجوه 

  الاجتماعیةحافظة على العلاقات المصدقاء و أداة للتواصل مع الأ: حااصطلا 

لیه من أي جهاز حاسوب إیمكن الوصول , خبار وتعقب الصفحاتوتتبع الأ

 .2عادي أو لوحي

  یعتبر أشهر وسائل , 2004هو موقع ویب أنشأه مارك زوكربیرغ سنة : جرائیاإ

التفاعل معهم عبر بالآخرین و  للاتصالفراد لیه الأإینضم  جتماعيالاالتواصل 

جهاز الحاسوب أو الهاتف ر رسائل رقمیة أو فیدیوهات أو تسجیلات صوتیة عب

 . النقال

 : أسباب اختیار الموضوع  )4

 : سباب ذاتیة أ  - أ

الاستهلاكي السلوك لكتروني و شهار الإالذاتي بمعرفة العلاقة بین الإ امهتمالا -

  . لطلبة جامعة المدیة

شهار على القرار ة واضحة حول أثر هذا النوع من الإفي تكوین صور  الرغبة -

  .المدیةمستهلكین من طلبة جامعة الشرائي لل

  .الموضوعالرغبة في تقدیم نتائج جدیدة حول هذا  -

  

                                                           
, شر والتوزیعمؤسسة الوراق للن ,1ط , الاشھار التلفزیوني والسلوك الاستھلاكي للمرأة, سامیة عواج -   1

  .  152ص, 2015 ,عمان
   . 58ص , 2017 ,مصر, دار النخبة, 1ط , الفیسبوك تحت المجھر, حسان أحمد قمیحة -   2
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  :موضوعیةسباب أ  -  ب

علام ع تتناول ظواهر جدیدة في علوم الإالسعي لإثراء المكتبة بمواضی -

لكتروني شهار الإت فیما یخص الإالاتصال نظرا لحاجتها لمزید من الدراساو 

   .المستهلكتأثیره على سلوك و 

خاصة  جتماعيالاالإلكتروني عبر مواقع التواصل الواسع للإشهار  نتشارالا -

  . وإقبال المستهلك الكبیر على هذا النوع من الإشهار فیسبوكال

وتأثرهم تعرضهم لهذه الاشهارات فیسبوك و القبال الكبیر للطلبة على موقع الإ -

   .بها

 :  أهداف الدراسة )5

لكتروني على شهار الإمدى تأثیر الإالهدف الرئیسي من الدراسة هو معرفة  -

ات الحاصلة في المجال القرار الشرائي لطلبة جامعة المدیة في ظل التطور 

  . التكنولوجي

شباعات المحققة من تعرض طلبة جامعة المدیة لهاته لاالتعرف على ا -

  . شهاراتلإا

 الأنشطةو عمال في مجال الأ الاجتماعيصل التعرف على مكانة مواقع التوا -

  . تأثیرها على القرار الشرائي لطلبة جامعة المدیة و التسویقیة 

شهار لإالجزائریة على ا للاتصالاتموبیلیس  ةعتماد مؤسسان مدى الكشف ع -

خططها لكتروني في محاولة منها التأثیر على سلوك المستهلك لإنجاح لإا

 .التسویقیة

  تجلیات تأثیره على موبیلیس و  لإشهاراتلتعرف على دوافع تعرض الطلبة ا

 .إشباعاته المحققةقراراته الشرائیة و 
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 : أهمیة الدراسة  )6

ولكل دراسة أهمیة تدفع الباحث  ,منه نتهاءالابعد  البحثقیمة  ونقصد بها     

نوضحها  وهناك أهمیة علمیة وأهمیة عملیة. فها وإبرازها للقارئاشتكالى إ

  :یلي فیما

  :همیة العملیةالأ

تظهر من خلال النتائج التي یمكن أن تصل إلیها الدراسة والتي ستفید      

, منها الاستفادةوالمؤسسات المشابهة لها في ) موبیلیس ( المؤسسة محل الدراسة 

ء الإیجابیة التي في الأشیا الاستمرارإما بتحسین الخدمة وتدارك النقائص أو 

  . الدراسة تبرزها

  :تتجلى في  : الأهمیة العلمیة

بما أن دراستنا تتعلق بدراسات الجمهور ومعرفة آرائهم واتجاهاتهم       

لطلبة  الاستهلاكيوسلوكیاتهم نحو قضیة تأثیر الإشهار الإلكتروني على السلوك 

فإن لهذه الدراسة أهمیة علمیة كون النتائج المتحصل علیها ستفید  ,جامعة المدیة

ت البناء علیها من أجل القیام بدراسا والاتصالالطلبة في تخصص الإعلام 

الإلكتروني الحدیث لا یزال البحث فیه مماثلة خاصة وأن موضوع الإشهار 

لك مستمر خاصة فیما یتعلق بثنائیة الإشهار الإلكتروني وسلوك المسته

  .الجزائري

  : منهج الدراسة  )7

 تباعه من طرف الباحث لإنجاز بحثهإمنهج الدراسة المراد  اختیاریعتبر      

, جابة لإشكالیتهإلى إالذي یوصله هم عنصر للقیام ببحث ناجح باعتباره الطریق أ

اسة موضوع ما أو أسلوب الطریقة التي یتبعها الباحث في در " یقصد بالمنهج و 
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لباحث لتنظیم أفكاره وتحلیلها وعرضها وبالتالي الوصول العمل یعتمده اللتفكیر و 

 .1"حقائق معقولة حول الظاهرة موضوع الدراسةلى نتائج و إ

لى غایة إوسیلة محددة توصل : " معجم الفلسفي تعریفا للمنهج بأنهیقدم ال    

  ".معینة

بصفة عامة على أنه الترتیب الصائب للعملیات العقلیة التي  )بتل ( یعرفه و      

  .2 البرهنة علیهاقوم بها بصدد الكشف عن الحقیقة و ت

, المنهج المسحي لمناسب للموضوع هون المنهج اأومن خلال دراستنا رأینا       

عبر  حیث تهدف دراستنا للكشف عن أثر الاشهار الإلكتروني لمؤسسة موبیلیس

الذي و  ,بة جامعة المدیةلطل ستهلاكيالافیسبوك على السلوك الموقع التواصل 

ومحاولة منظمة لجمع البیانات , دراسة شاملة مستعرضة: " على أنهیعرف 

  . "وقت معین لراهن لموضوع ما في بیئة محددة و تقریر الوضع اوتحلیل وتفسیر و 

جمیع  استجوابواسطة ذلك النوع من البحوث الذي یتم ب : "كما یعرف بأنه      

ظاهرة المدروسة من حیث ذلك بهدف وصف الو , معینة كبیرة منه وأأفراد البحث 

أو استنتاج ن یتجاوز ذلك دراسة العلاقة أطبیعتها ودرجة وجودها فقط دون 

  .3" سباب الأ

لوب المسح لأنها دراسة میدانیة وعلیه سنقوم بتحلیل سأعلى  الاعتمادتم      

ربط المتغیرات المكونة لها للوصول الظاهرة وجمع المعلومات الخاصة بها و 

  .علمیةحقائق 

  

 : أدوات جمع البیانات )8

                                                           
  .  35ص , 2019 ,الیمن, دار الكتاب, 2ط , البحث العلميمناھج , محمد سرحان على المحمودي -   1
,  2002, دار التمییز, 1ط, العلمي في العلوم الانسانیةمنھجیة البحث  ,عبود عبد الله العسكري -   2

   . 01ص
  .  52- 51ص  ص ,مرجع سابق ذكره, محمد سرحان علي المحمودي -   3
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لكل بحث و , أدوات البحث استخداملى حد كبیر على إیتوقف نجاح الباحث      

ومنهج البحث المستخدم في  بموضوعد الباحث في بحثه وترتبط أدوات تساع

لى إعلى أداة تساعدنا في الوصول  مادعتالاوطبیعة بحثنا تتطلب منا , الدراسة

باعتباره أداة أساسیة لدراسة تأثیر  ," ستبیانالا" ج دقیقة وموضوعیة وهي نتائ

على سلوك طلبة  فیسبوكالالإشهار الإلكتروني لموبیلیس عبر صفحتها على 

  . جامعة المدیة من متابعي الصفحة 

المتنوعة  والاستفساراتسئلة مجموعة من الأ: على أنه نستبیاالایعرف و      

لیه الباحث إیسعى  خر بشكل یحقق الهدف الذيبعض الآالمرتبطة بعضها بالو 

  .1 المشكلة التي اختارها لبحثهبضوء موضوعه و 

المعلومات بشأن معتقدات ورغبات المستجیبین ن لجمع ویستخدم الاستبیا     

سي في مجال لهذا یستخدم بشكل رئیو , ذلك الحقائق التي هو على علم بهاكو 

ع الرأي ستطلااممارسة الحالیة و ستكشاف حقائق عن الالدراسات التي تهدف لا

 .2 فرادومیول الأ

سؤال  19أساسیة بمجمل  رخمسة محاو  الذي اشتمل على الاستبیانستخدمنا او 

  :تتمثل في

  "البیانات الشخصیة " بعنوان : المحور الأول

  السنالجنس و  متغیري تضمنی

وخلق الرغبة لدى طلبة  لموبیلیسبعنوان الإشهار الإلكتروني  :المحور الثاني

  .حتوي على خمسة أسئلة مغلقةی جامعة المدیة

                                                           
  .  126ص , مرجع سابق ذكره, محمد سرحان علي المحمودي -   1
  .  172ص , مرج سابق ذكره, د الله العسكري عبود عب -   2
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الحاجیات التي یلبیها الإشهار الإلكتروني لموبیلیس لطلبة  :المحور الثالث

      .مفتوحةیحتوي على خمسة أسئلة ثلاث منها  جامعة المدیة

  دعم الإشهار الإلكتروني لموبیلیس القرار الشرائي للطالب :المحور الرابع 

  .بثلاث أسئلة الإجابة فیها مغلقة

الإلكترونیة لموبیلیس عبر صفحتها  تقییم الطالب للإشهارات :المحور الخامس

  .فتوحسؤال واحد مة أسئلة و بأربع على الفیسبوك

بصفة نهائیة تم إخضاعها للتحكیم من طرف أربعة  الاستمارةبعد صیاغة      

واثنین من كلیة والتجاریة  الاقتصادیةاثنین منهم من كلیة العلوم , أساتذة محكمین

  .1 بجامعة المدیة والاجتماعیةالعلوم الإنسانیة 

 :عینة البحثمجتمع و  )9

  :البحثمجتمع   - أ

لى إفهو یشیر , ساسیة لكل دراسةتحدید مجتمع البحث من الخطوات الأ     

غیر و أرسها الباحث تكون مجموعة محدودة جمیع مفردات الظاهرة التي ید

لمحددة مسبقا حیث تنصب ا) و الوحدات أالعناصر  (محدودة المفردات 

   .2ردات الظاهرة التي یدرسها الباحثعرفها آخرون بأنها جمیع المفو , الملاحظات

كلیة ب تصاللااالإعلام و  علوم على طلبة ختیارالاوفیما یتعلق بدراستنا وقع      

بجامعة المدیة من متابعي صفحة موبیلیس على  جتماعیةوالانسانیة العلوم الإ

, 2021/2022خلال السنة الجامعیة  طالب 763البالغ عددهم و فیسبوك الموقع 

فیسبوك الخاصة  جتماعيالاباعتبارهم طبقة مثقفة وناشطة على مواقع التواصل 

   .المنشورة على الموقعلكترونیة وتعرضهم للرسائل الإ

                                                           
  .153ص, 02أنظر الملحق رقم  -   1
, مطبوعات الجامعیةدیوان ال, 4ط, لعلمي في علوم الاعلام والاتصالث امناھج البح, أحمد بن مرسلي -   2

  .  166ص , 2005 ,الجزائر
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  :العینة  -  ب

نظرا , ساسیا ومهما جدا في البحث العلميأالعینة جزءا  اختیارتبر یع     

یجب على , والوقت المجتمع بسبب الكلفة الباهظة فرادألى كل إلصعوبة الوصول 

الدراسة تساعده على فهم  الباحث أن یختار عینة أو مجموعة جزئیة من مجتمع

ء یمكن تعریف العینة بأنها شریحة أو جز . أنماط ودینامیكیات المجتمع المدروس

تمثله فیما یخص لمجتمع و صفات هذا امن مجتمع الدراسة تحمل خصائص و 

  .1 البحثموضوع 

علام لإنظرا لكبر حجم مجتمع بحثنا المتمثل في طلبة قسم علوم او      

طالب مقسمین على عدة  763الذي بلغ عددهم عة المدیة و تصال بجاملااو 

التي یختار فیها الباحث المفردات على العینة القصدیة و  اعتمدنا ,تخصصات

خصائص تتوفر في المفردات ا یراه من سمات و طبقا لم عمدیه قصدیهبطریقة 

إتصال وعلاقات  01على طلبة ماستر الاختیاروقع , بما یخدم أهداف الدراسة

عامة نظرا لسهولة الوصول والتواصل مع المفردات كوننا ندرس نفس التخصص 

  . وطبیعة التخصص التي تسمح لهم فهم موضوع بحثنا

ختیار مفردات افي  حثالقصدي یقوم على التقدیر الشخصي للبا الأسلوبو      

هذا  من دراسته الكاملة والمفصلة لما یحتویه نطلاقااوهذا , مجتمع البحث

ه من معلومات خیرة من حیث ما تتضمنالمجتمع من مفردات ولطبیعة هذه الأ

دون تلك التي لها صلة بالبحث لتشكل عینة البحث  ختیاراوبالتالي , وبیانات

بل فقط عامل التأكد , أو الصدفة في ذلك الانتظامعامل  عتبارالاخذ بعین الأ

 .2 المحقق للنتائج النهائیة للبحث ختیارالامن فائدة الشخصي 

                                                           
   . 29ص , 2016 ،بیروت, مؤسسة فریدرسش ایبرت, منھجیة البحث العلمي ,ریما ماجد -   1
  . 180ص, ذكرهمرجع سابق , أحمد بن مرسلي -   2
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 14ضرب  763بعملیة حسابیة بسیطة و  % 14علیه تم أخذ عینة بنسبة و      

قسم  والمتمثلة في طلبة, مفردة 106 تحصلنا على عینة مقدارها 100قسمة 

    ). 1ماستر( اتصال وعلاقات عامة صال تخصص م والاتعلاعلوم الإ

 98لكن لم یتم استرجاع إلا  ,ستبیانیة على العینةاستمارة ا 106 تم توزیع     

, الاستمارات وعدم موافاتها للشروطبعض الطلبة بملأ  التزامبسبب عدم  استمارة

   .  مفردة 98وبذلك یقدر حجم العینة الفعلي ب 

 :الدراسات السابقة   )10

  : ولى الدراسة الأ 

شهار الإ" بعنوان , رنور الهدى طماعداد الطالبتین بختة ویسي و إمن      

صفحة أوریدو دراسة لعینة من متابعي ' تأثیره على سلوك المستهلك الإلكتروني و 

شهادة الماستر في علوم مذكرة لنیل , 'فیسبوكال جتماعيالاعبر موقع التواصل 

علاقات عامة بجامعة عبد الحمید بن و  اتصالتخصص  والاتصالعلام الإ

  : شكالیة التالیة عالجت الإ. 2018/2019ة الجامعیة للسن, بادیس مستغانم 

على سلوك  الاجتماعيما مدى فعالیة الإشهار عبر مواقع التواصل *           

  المستهلك ؟ 

  : على ضوء هذه الإشكالیة صیغت التساؤلات التالیة و      

  ؟ فیسبوك جتماعيالامجتمع البحث لموقع التواصل  امستخداهي أنماط ما 

 ؟ مؤسسة أوریدو على سلوك المستهلك كیف تأثر إشهارات 

 اص بصفحة أوریدو عبر موقع هل یتأثر مجتمع البحث بالإشهار الإلكتروني الخ

 ؟ فیسبوك

 ستمارةالاعلى  بالاعتماد جتماعيالاهذه الدراسة على منهج المسح  تعتمدا

كأداة لجمع البیانات لدراسة مجتمع البحث المتمثل في شریحة من مستخدمي 
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الموقع  المنتمین لصفحة أوریدو علىفیسبوك و  الاجتماعية التواصل شبك

  . باستخدام العینة القصدیة

  : لى جملة من النتائج أهمهاإوقد توصلت الدراسة 

 السلع والخدمات نتاج إ الحدیثة و  الاتصالر بتطور وسائل الإشها رتباطا

القناعة بالمنتجات أو الخدمات والذي أثر على سلوك المستهلك وخلق له الرغبة و 

 . ما زاد  في حجم المبیعات للشركة المصنعة 

  ستهداف أكبر عدد من الإلكتروني في خلق فرص للمؤسسة لاساهم الإشهار

بین جسور التواصل كما مكنها من ربط , رة جیدة عنهاخلق صو المستهلكین و 

 .المتعاملین معهاالمؤسسة و 

 رك أثر نسبي لكتروني لموبیلیس عبر صفحتها على فیسبوك تالإشهار الإ

 . تعرضهم الدائم للصفحة على سلوك المستهلك والذي یظهر من خلال بحثهم و 

  :الدراسة الثانیة

أثر الإشهار  "تحت عنوان , رشیدة موساويعداد الطالبتین ریما بودراق و إمن 

مذكرة مقدمة , "'دراسة میدانیة لشركة موبیلیس  'على سلوك المستهلك النهائي 

, تخصص تسویق ةالاقتصادیضمن متطلبات نیل شهادة الماستر في العلوم 

قد عالجت و , 2014/2015للسنة الجامعیة , ولحاج البویرةأجامعة أكلي محند 

  :الإشكالیة التالیة 

  لى أي مدى یؤثر الإشهار في سلوك المستهلك النهائي ؟ إ*         

  :لإشكالیة صیغت التساؤلات التالیةعلى ضوء هذه او 

 ؟ ما هو الإشهار؟ وما هي أهم العوامل المؤثرة فیه 

 ؟ وما هي أهم العوامل المؤثرة فیه؟ ما المقصود بدراسة سلوك المستهلك 

  في سلوك المستهلك الجزائري ؟  شهارات موبیلیسإكیف تأثر 
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  على ماذا یعتمد المستهلك الجزائري في اقتناءه لإحدى منتجات أو اشتراكه في

 احدى خدمات مؤسسة موبیلیس ؟ 

بالاعتماد على الاستبیان , راسة على المنهج الوصفي التحلیلياعتمدت هذه الد

ستهلكین كأداة لجمع المعلومات موجه لعینة اختیرت لتمثیل مجموعة الم

  . الجزائریین 

  :أهمهالى جملة من النتائج إوقد توصلت الدراسة        

 الخدمات للعدید الرئیسیة في مجال تسویق السلع و  الإشهار یعتبر أحد الانشطة

 .من المؤسسات

 ن هذه الوسیلة ألى الجمهور و إیصاله إقادرة على  لا ینجز الإشهار دون وسیلة

المستهدفین في الحملة  فرادطراف والأضوء الأیتم تحدیدها واختیارها على 

 . الإشهاریة

  و أو استخدام السلع أو الخدمات أسلوك المستهلك في البحث عن شراء یبرز

حسب الإمكانیات التي یتوقع أنها ستشبع رغباته وحاجیاته و  الأفكار أو الخیارات

 . الشرائیة المتاحة

  الجزائري یعتمد  فإن المستهلكحسب نتائج الاستبیان الذي أجرته الطالبتان

دمات شهارات مؤسسة موبیلیس كمصدر لجمع المعلومات للسلع أو الخإعلى 

 .التي یرغب في شرائها

   :الثالثةالدراسة  

صالح عبد العزیز الكریدس ومرضي سماح س و عداد ماجد عبد العزیز الدعفإمن 

ماعیة أثر المحتوى الاعلاني في مواقع الشبكات الاجت "تحت عنوان , العنزي

, "'اتصالات السعودیة  حالة' المستهلكین نحو العلامة التجاریة  تجاهاتاعلى 

, جامعة الملك سعود, دارة الأعمالإقسم تسویق كلیة , دارة الأعمالإماجستیر 

  : المندرجة تحت الإشكالیة  2013السعودیة سنة 
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 ععلانات الشركة في مواقع الشبكات الاجتماعیة في اقتناإهل ساهمت *         

من ثم تكوین و , ع بالمنافع التي تقدمها منتجاتهاالمستهلكین من زائري هذه المواق

  یجابیة نحو علامتها التجاریة ؟  إ اتجاهات

  : على ضوء هذه الإشكالیة صیغت التساؤلات التالیة و 

 السعودیة في مواقع  تصالاتالاة هل یؤثر المحتوى الإعلاني لإعلانات شرك

المستهلكین من زائري  تجاهاتایجابیا على إنترنت ت الاجتماعیة على الأالشبكا

 ؟ ذه المواقع نحو علامتها التجاریةه

 الجنس( ین من زائري هذه المواقع هل تؤثر العوامل الدیموغرافیة للمستهلك ,

محتوى الإعلاني لإعلانات على كل من ال)الجنسیة المستوى التعلیمي و , العمر

اتجاهاتهم نحو و , في مواقع الشبكات الاجتماعیةالسعودیة  تصالاتالاشركة 

 علامتها التجاریة ؟ 

تمع البحث كأداة لجمع البیانات لدراسة مج ستمارةالاهذه الدراسة على  اعتمدت

علانات إلسوق السعودیة الذین تفاعلوا مع نترنت في االمتمثل في مستخدمي الأ

تخدام عینة مسیرة باس, الاجتماعیةودیة في مواقع الشبكة السع تصالاتالاشركة 

حیحة التي الص ستماراتالامفردة تمثل عدد  408بلغ حجمها , احتمالیةالغیر 

غیر مستوفاة من  استبیان استمارة 28 استبعادسیجرى علیها التحلیل وذالك بعد 

  . لبرید الإلكترونيزیعها عن طریق اتم تو  ستمارةا 600أصل 

  : دراسة الى جملة من النتائج أهمهاتوصلت ال

 نحو العلامة التجاریة تجاهاتالایر موجب لمحتوى الإعلانات على وجود تأث . 

 مستهلكین زائري مواقع ناث من الحصائیا بین الذكور والإإفروق دالة  عدم وجود

تجاهاتهم اعلاني وكذلك في في تقییماتهم للمحتوى الإسواء  جتماعیةالاالشبكات 

لأخبار أو الترفیه أو التواصل أو متابعة ا, ركةنحو العلامة التجاریة للش

 .  جتماعيالا
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  حصائیا بین مستویات العمر المختلفة من المستهلكین إعدم وجود فروق دالة

 . تقییماتهم لمحتوى اعلانات الشركةزائري مواقع الشبكات الاجتماعیة في 

 علیم من المستهلكین زائري الموقعحصائیا بین مستویات التإفروق دالة  وجود . 

    :الرابعةالدراسة 

 ستهلاكيالاالسلوك الإشهار الإلكتروني و  "تحت عنوان , عداد الطالبة أمینة لقرعإ

فحة أوریدو عبر مواقع التواصل دراسة مسحیة لعینة من المنتمین لص' للجمهور 

الاتصال تیر في علوم الإعلام و مذكرة لنیل شهادة ماجس ,"'فیسبوك  جتماعيالا

قسم العلوم الإنسانیة جامعة عبد  جتماعیةالاكلیة العلوم , ولغة اتصالوتخصص 

  : تحت الإشكالیة , 2014/2015ستغانم للسنة الجامعیة الحمید بن بادیس بم

ك على السلوك ما مدى تأثیر الإشهار الالكتروني عبر صفحة الفیسبو *   

  ؟ الاستهلاكي للجمهور

  :تندرج تحتها مجموعة من التساؤلات

  ؟ فیسبوك جتماعيالامجتمع البحث لموقع التواصل  امستخداما هي أنماط 

 وریدو عبر موقع ألكتروني الخاص بصفحة ل یتأثر مجتمع البحث بالإشهار الإه

 ؟ فیسبوك

قائم على منهج مسح هو هذه الدراسة على المنهج الوصفي و الباحث في  عتمدا

تفسیرها طبقا لوضعها الطبیعي بحیث یتعلق الأمر وصف الظاهرة وتحلیلها و 

وني لأوریدو عبر موقع التواصل لكتر بالتعرف على قیاس أثر الإشهار الإ

سلوب بالإضافة لأ, لمجتمع البحث الاستهلاكي فیسبوك على السلوك جتماعيالا

وعلیه تقوم بتحلیل الظاهرة وجمع المعلومات الخاصة  ,المسح لأنها دراسة میدانیة

على  عتمادبالا ,لى حقائق علمیةإكونة لها للوصول ربط المتغیرات المبها و 

ملاحظة حیث قام الباحث بملاحظة ومتابعة أدوات لجمع المعلومات تمثلت في ال
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قوم التعلیقات التي یصنعها المتفاعلین في الصفحة على أي تحدیث تالمشاركات و 

 الاستبیانلى إبالإضافة , منتجاتها عبر صفحتها على فیسبوك به المؤسسة عن

ساسیة في دراسة تأثیر أالإلكترونیة كأداة  الاستمارةعلى  الاعتمادحیث تم 

لكتروني عبر الصفحة تم توزیعها على مجتمع البحث المتمثل في الإشهار الإ

المنتمي فیسبوك و  الاجتماعيشبكة التواصل المستهلك الجزائري المستخدم ل

ملیون  2ونظرا لضخامة المجتمع والذي یفوق , أوریدو على الموقعلصفحة 

مفردة بحث كعینة لإجراء  300على العینة القصدیة لاختیار  عتمدواامستخدم 

  . الدراسة

  : ى نتائج نحصرها فیما یليإلتوصلت هذه الدراسة 

 مین یلقى تجاوب الكثیر من المستخد لكتروني عبر صفحة الفیسبوكالإشهار الإ

ء رسالیات الإشهاریة تهدف لتحقیق المصالح المشتركة سوالاسیما وأن الإ, للموقع

فتساعد المؤسسة في استقطاب ومضاعفة حجم , مصالح المؤسسة أو المستهلك

 . الحفاظ على المتعاملین الدائمین كذازبائنها و 

  ن العلاقة التجاریة معه من تحسیمعها و تسمح للمستهلك التفاعل والتواصل الدائم

اقتراحات مباشر بینهم لاسیما أن تعلیقات و تاحة وسائل للتواصل الإخلال 

صورة حقیقیة أكثر عن تعطي سرع و أستهلكین تصل للمؤسسة بشكل شكاوي المو 

 . أداء المنتج

 ون لمشاهدة الإرسالیات الإشهاریةأغلب المبحوثین یفضلون التلفزی. 

 أفراد العینة یتابع صفحة أوریدو عبر موقع الفیسبوك بغیة  أكثر من نصف

 . ستبیانالاأو العروض الجدیدة حسب نتائج  الحصول على المعلومات الحدیثة

 أوریدو عبر موقع فیسبوك یترك أثرلكتروني لصفحة یمكن القول أن الإشهار الإ 

متابعتهم ذي یظهر من خلال اللمجتمع البحث و  ستهلاكيالاعلى السلوك 

 . للصفحة
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   :الدراساتتعقیب على 

لمتمثلة المتغیرات انفس  استخدامفي  الدراسات السابقة تشابهت دراستنا مع      

حیث أجمعت كل , لكتروني والمتغیر الثاني سلوك المستهلكفي الإشهار الإ

لإلكتروني في مجال تسویق الدراسات على أهمیة الإشهار سواء التقلیدي أو ا

و الخدمات للعدید من المؤسسات مع حقیقة أن هذا الأخیر یؤثر بشكل أو السلع 

  . خر على القرار الشرائي للمستهلكآ

رابعة كبیرة خاصة الولى و دراستنا مع الدراستین الأ شتراكاكانت نقطة      

 الاجتماعيواقع التواصل لكتروني عبر مكونهما ركزتا وعالجتا الإشهار الإ

تها على صفح) أوریدو موبیلیس و ( لمؤسسات الخدماتیة ا مدى اعتمادفیسبوك و 

لك في محاولة للمسته إیصالهاو على الموقع في طرح خدماتها والتعریف بمنتجاتها 

تأثیر على قرار مدى نجاح هذا النوع من الإشهار في الو , منهما التأثیر علیه

  . هذا ما یتطابق مع موضوع دراستناو , المستهلك النهائي

وات جمع البیانات المتمثلة في أدمعنا في استخدام المنهج المسحي و اجتكما      

  . ستمارةالا

دراستنا في الإشكالیة المطروحة وهي أثر بالنسبة للدراسة الثالثة تشابهت مع      

, على اتجاهات المستهلكین لاجتماعيالكتروني عبر مواقع التواصل الإشهار الإ

  .البیاناتداة المستخدمة في جمع و نوع الأ

الدراسة الثانیة في المنهج المستخدم حیث اعتمدت في حین اختلفت دراستنا و      

  .  الذي لا یخدم دراستناهج الوصفي التحلیلي و الباحثتان على المن
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لى ضبط بعض ي بناء سؤال إشكالیتنا بالإضافة إساعدتنا هذه الدراسات ف     

كما ساعدتنا في بناء , هلكالمفاهیم كمفهوم الإشهار الإلكتروني وسلوك المست

  . الاستبیان ستمارةاأسئلة 

   .یكمل دراستناه الدراسات كمرجع یدعم و على بعض هذ عتمادالاكما تم 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

  الإطار النظري

 



  

 : الفصل الأول

 لكترونيالإ الإشهار
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  :تمهید

لترویجي الحدیث عبر لكتروني أحد أهم عناصر المزیج ایعتبر الإشهار الإ     

والذي یعرف أحد الأنشطة الرئیسیة في مجال التسویق الإلكتروني و , الإنترنت

نظرا  ,بین المستهلكین حالیاالخدماتیة و و  الاقتصادیةواسعا بین المؤسسات  نتشاراا

  . دور الذي یلعبه في نقل الأفكار والخدمات بأقل جهد وأقل تكلفةلل

ه عدة شهار الإلكتروني فأطلق علیالباحثون حول تسمیات الإ اختلف      

ن هناك من یسمیه بالإعلاو  تراضيفالاالإشهار , تسمیات مثل الإشهار الرقمي

لإعلان الشبكي لكن یبقى المفهوم علان عبر الإنترنت أو االإلكتروني أو الإ

  .المضمون واحدو 

مبحثین وكل مبحث یحتوي : اعتمدنا في هذا الفصل على الخطة التالیة         

تضمن مفهوم ت ، مطالبهماهیة الإشهارالب، عنون المبحث الأول بعلى أربع مط

یتناول أساسیات الإشهار مبحث ثاني ه، و خصائصو  ر الإلكتروني، تطورهالإشها

خطوات تصمیم الإشهار ي اندرجت تحته مطالب تناولنا فیها الإلكترون

  .سلبیاتهكتروني، فوائده و الإل
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  ماهیة الإشهار الإلكتروني : المبحث الأول

بین  فرض نفسها، ومنالیوم جوا تنافسیا ل الاقتصادیةتشهد المؤسسات      

یعرف على  أداة الإشهار الإلكتروني والذي دالطرق التي تساعد وتسهل ذلك نج

وعلیه . بكافة أنواعه فوریة للتأثیر على الجمهوروسیلة تفاعل مباشرة و  نهأ

وتطوره  الإشهار الإلكتروني مفهوم التطرق إلى  من خلال هذا المبحث سنحاول

  .وأهم خصائصه

  مفهوم الإشهار الإلكتروني: المطلب الأول

  .كترونيإلاتقلیدي و التة مفهوم الإشهار بنوعیه لدراسهذا المطلب خصص      

   :الإشهارتعریف  )1

وسیلة غیر شخصیة " تعرف جمعیة التسویق الأمریكیة الإشهار بأنه        

  ."أو الخدمات بواسطة جهة معلومة ومقابل أجر مدفوع لتقدیم الأفكار أو السلع

التي تؤدي إلى نشر أو حي النشاط مختلف نوا" یعرف الإشهار أیضا بأنه و      

بغرض حثه على  ذاعة الرسائل الإعلانیة المرئیة أو المسموعة على الجمهورإ

أو أشخاص أو منشآت  أو بقصد التقبل الطیب لأفكار, شراء سلع أو خدمات

     .1" معلن عنها 

  

    

                                                           
,  2009, عمان, دار الیازاوي العلمیة للنشر والتوزیع, الترویج الإلكتروني والتقلیدي, ر العلاقبشی -   1

  . 42ص
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یعرفه ستانتون أنه كافة الأنشطة التي تقدم كمجموعة بطریقة غیر شخصیة      

عن طریق رسالة معلومة للمعلن یتعلق بسلعة أو خدمة أو  –مرئیة أو شفویة  –

  1. فكرة معینة 

ون إلى الجمهور الرسائل التي یوجهها المعلن" كما یعرف الإشهار على أنه      

الخدمات التي تقدمها المنشأة مستخدمین في ذلك وسائل النشر لتعریفه بالسلع و 

  2 .المتاحة

ا للأنشطة التي لا غنى عنه تصالیةالاوأیضا عرف بأنه أحد الأنشطة      

سواء كانت ربحیة أو غیر , خدمات وغیرهاالاقتصادیة من صناعة وتجارة و 

ن لن نحصل على بدون الإعلانسانیة و إیة أو منظمات خیریة أو نتاجإ, ربحیة

  .3ائها لرسائلهاأدو  في عملها لاستمرارهادي اللازم التمویل الماالدعم المجتمعي و 

ربي أین بین المشرق الع ختلافانشیر إلى أنه في اللغة العربیة هناك      

, "إشهار " كلمة ستخدم وبین المغرب العربي الذي ی" إعلان " یستخدم كلمة 

على المراجع  عتمادالالباحثین في رباكا لدى العدید من اإ الاختلافویحدث هذا 

متأرجحا باعتبار الكم الأكبر مصدرها الشرق العربي فیجد الباحث عندنا نفسه 

  .4 بین التسمیتین

  :لكترونيالإ تعریف الإشهار   )2

نحاول أن و , ترونيلكالباحثون في إیجاد تعریف شامل للإشهار الإ اختلف      

  :نبرز أهم التعریفات التي قدمت له

                                                           
, عمان, الوراق للنشر والتوزیعمؤسسة , الإشھار التلفزیوني والسلوك الاستھلاكي للمرأة, سامیة عواج -   1

  . 44ص ,  2015
  .  11ص , 2012, الجزائر, ة والنشر والتوزیعدار الھومة للطباع, الإعلان الالكتروني, ربیعة فندوشي -   2
الأردن , دارالنفائس لنشر والتوزیع, 1ط, الدعایة والإعلان والعلاقات العامة, جاسم رمضان الھلالي - 3

   . 75ص , 2013
  .  41ص , مرجع سابق ذكره, سامیة عواج -   4
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فوریة للتأثیر وسیلة تفاعل مباشرة و  نهالإلكتروني على أیعرف الإشهار      

لیس على أساس التأثیر ى التقنیات الإقناعیة المتطورة و بجمهور یعتمد عل

   .1 التقلیدي الواقعي عبر الوسائل التقلیدیة

التي تعد ي الإعلانات على شبكة الإنترنت و لكترونكما یقصد بالإشهار الإ     

 .2الإلكترونیة تخداما في مجال التجارة أكثر أنشطة التسویق اس

فنون الجرافیك لتصویر التقنیات التمكینیة و  استخدام" بأنه) العلاق ( عرفه و      

كة غایة في الإتقان رسوم متحر نتجات إلكترونیا بأبعاد ثلاثیة و خصائص الم

  .3" سالة الإعلانیة فوریة ر لل ستجابةالابحیث تكون 

رف الجمهور تلك المعلومات الموضوعة تحت تص :یعرف أیضا على أنهو      

ت ذات طبیعة إعلانیة طالما الخدماوالمتعلقة بالمنتجات و  الإنترنتعبر مواقع 

  .4الخدمات المواقع إلى شراء هذه المنتجات و لى دفع الذین یدخلون تهدف إ

الصوت ن وسائط النص و تعریفه على أنه تولیفة إلكترونیة تجمع بی نكما یمك

ویتفق مع توجهات وحاجات , الصورة الثابتة أو المتحركة آخذا شكلا معیناو 

الزبون ( وهو في العادة نشاط مدفوع الأجر یهدف إلى إقناع المتلقي , الأفراد

  .5 بمضمون الفكرة) الإلكتروني

                                                           
  . 42ص , مرجع سابق ذكره, بشیر العلاق -   1
جلة الحكمة م ,» زائر ومدى تلقي الجمھور لمضامینھالإشھار الإلكتروني في الج« ,عبد النور بوصابة -   2

  . 167ص , یزي وزوجامعة ت, 2013, جوان, 1العدد , 1المجلد , للدراسات الإعلامیة والاتصالیة
  .  174ص , مرجع سابق ذكره, بشیر العلاق -   3
, ادة الماجستیر في علوم الإعلام والاتصاللنیل شھمذكرة مقدمة , الإعلان عبر الإنترنت, ة فندوشيربیع -   4

  . 181ص , 2005-2004, كلیة السیاسة والإعلام, جامعة الجزائر
5 - Sally J.Mc Millan, Internet Advertising ( one face or Many?) Internet Advertising theory 
and Research, University of Tennessee, March 2004,P2 
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المستهلك في فضاء البیئة لك بإدارة التفاعل بین المنظمة و یعرف كذو      

البیئة الافتراضیة للتسویق و , قیق المنافع المشتركةمن أجل تح ةفتراضیالا

    .1 الإنترنتالإلكتروني تعتمد بصورة أساسیة على تكنولوجیا 

تطور الإشهار الإلكتروني: المطلب الثاني  

لى التي قد أضیفت حدیثا إو , میة الجدیدةالإنترنت هي من الوسائل الإعلا     

إلا أنها تعد , الإعلام التقلیدي مثل التلفاز والمذیاع والمؤلفات المطبوعة قائمة

نشر الوعي یج الحملات الإشهاریة المختلفة و الیوم الوسیلة الأكثر فعالیة لترو 

  . العام لدى المستهلك

هذه الوسیلة  فرغم ظهور, النشأةتعتبر سوق الإعلانات عبر الإنترنت حدیثة      

الأجر لم یتم إلا في إلا أن احتضانها لأول إعلان مدفوع  في بدایة السبعینات

ذلك مع انطلاق موقع و , 1994أكتوبر  27التسعینات وبالضبط بتاریخ 

حیث  ,)WWW.HOTWIRED.COM(: عنوانعلى  الأمریكیة) Wired(مجلة

بهذا فهي تمثل أول معلن و , الأمریكیة السباقة لاستخدامه  (AT&T)كانت شركة

إذ تم شراء , في هذه العملیة فهو أمریكي أیضا على الموقع أما عن أول زبون

ي تعتبر الت, (MODEM MEDIA)المساحة من قبل وسیط وكالة مودیم میدیا 

 DIGITAL MARKETING )الإعلان عبر الإنترنت من أهم وكالات التسویق و 

COMMUNICATION ORGANISATION )  .  

بصفة  معلومات على مواقعهامن قبل تنشر ال قتصادیةالاسات كانت المؤسو      

بدأت المواقع الإعلانیة تتطور من , للإعلان رسمیا ومع تبني الأنترنت, مجانیة

, جهات محلات حقیقیةلى وایطة إلى مساحات أكثر إتقانا بل وإ مجرد بیانات بس

                                                           
دار وائل للنشر , 4ط, لإنترنتالتسویق الإلكتروني عناصر المزیج التسویقي عبر ا, یوسف أحمد أبو فارة -   1

   . 109ص , 2018, فلسطین, والتوزیع
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هذه المواقع الإعلانیة كما اكتسبت , لزبون القدر الكافي من التوضیحاتتوفر ل

لى أهمها یشار إ, زایا التي منحتها إیاها الأنترنتالسمات بفضل المالكثیر من 

  : فیما یلي 

  فالإعلان الواحد یتلقاه , بها تجمع بین الجماهیریة والفردیة تصالالاطریقة

 .شخاص مثل البرید المباشرخاطب الأییع كما في التلفزیون و الجم

 یع هذا إذ یستط, بین المعلن والمتلقي بالتفاعلیة الاتصالیةالعلاقة  تمیز

مكنه المشاركة في كما ی, الأخیر التمعن بالإعلان والرجوع إلیه متى شاء

ین المرسل بما أن مجال الحوار مفتوح ب, تقدیم طلباته واقتراحاته فوریا

 .تجاهینالاوالمستقبل وفي 

 قع الإعلانیة على ضبط حجم إمكانیة قیاس الجمهور بفضل قدرة الموا

التعرف على نوع المستخدمین من خلال تحدید عدد زوار المواقع و , الولوج

حتى طبیعة  كتشافالى إمكانیة بالإضافة إ .منهاالمناطق التي یتصلون و 

الربط هاز الكمبیوتر المستعمل ومكان شخصیتهم من خلال طراز ج

 .من خلال متطلباتهمو ...) مقاهي السیبر, البیت ,العمل(

تحرك المعلنون , سالیب المتطورة لإعلان الأنترنتبفضل هذه الأو      

ت الإعلانیة بالمواقع بسرعة فائقة للظفر بأكبر قدر من المساحا

في هذا الشأن خیر دلیل على  ستثمارالاوالنمو المتسارع لحجم , الإلكترونیة

حیث وصلت القیمة الإجمالیة . سوق الإشهار الجدید ل الكبیر علىالإقبا

سیكون حسب و , ملیار دولار) 2(الى  1998بالعالم في سنة  ستثمارللا

(Myers Group )  2005نصیب الولایات المتحدة الأمریكیة لوحدها عام 

  .مار الإعلاني على الخطستثملیار دولار من حجم الإ )32(ما قیمته 
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فإن حجم الإنفاق , (Forrester Research )كما جاء في تقریر و      

ملیار دولار عام ) 2,8(من  الخاص بالإعلانات یستمر في النمو بارتفاعه

  .2004ملیار دولار عام ) 33(لى إ 1999

لم تكن في البدایة تروق لمن  رنتالإنتمع أن فكرة وجود الإعلانات على و      

هناك ما یقارب ملیون من المستثمرین یحاولون تحدید  هذه الوسیلة إلا أن بتكرواا

  .ذلك طلبا للفائدة المشتركةیة الجمع بین مستخدمي الإنترنت والمعلنین و كیف

ول فقد ارتفع عددهم من ستة في السداسي الأ, أما عن المعلنین على الشبكة     

من أسماء هذه الشركات العالمیة التي و , 1997سنة ) 60(إلى  1996لسنة 

التي حددت لهذا " میكروسوفت " یذكر  الإنترنتكانت السباقة للإعلان في 

ملیون ) 31,8(مقابل  1998ملیون دولار سنة ) 34,8(الغرض میزانیة تقدر ب 

التي  (Geniral Motors)و, %)9,4(أي بنسبة نمو تعادل  1997دولار سنة 

) 12,7(لى إ 1997ملیون دولار سنة ) 6,8(من  لانیةارتفعت میزانیتها الإع

لتحتل المرتبة الرابعة بنفس السنة %) 84,7(بنسبة نمو  1998ملیون دولار سنة 

-Microsoft-IBM)ضمن قائمة المعلنین العشر الأوائل في العالم بعد 

Compaq)  أحدثت و(Compaq)  المفاجأ على غرار العدید من المؤسسات

ام ى المرتبة الثالثة عإل 1997في الترتیب عام  22ن الصف لها مالعالمیة بانتقا

  .1 %)169,8(بزیادة تقدر ب  1998

لا یزال الإعلان , الإنترنتخاصة مع التطور التكنولوجي المستمر و       

لمعلنین لاستخدام أفكار مبتكرة الإلكتروني في تطور مستمر نظرا لسعي ا

بعجلة  خدماتهم ما یدفعحول منتجاتهم و المستهلكین  ستمالةاومتجددة من أجل 

    .تطویر الإعلان الإلكتروني

                                                           
  .  184- 182صص , مرجع سابق ذكره, ربیعة فندوشي -   1
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  أنواع الإشهار الإلكتروني : المطلب الثالث 

  :یليأكثرها رواجا مانواع الإشهار الإلكتروني و من أهم أ

لكترونیة بحد ذاتها إعلانا تعد المواقع الإ: Websiteالمواقع الإلكترونیة  )1

 (store front) ومنتجاتها اذ تعد هذه المواقع واجهة المتجرمباشرا للشركة 

وتعد , الكثیر من المعلومات عن الشركة ومنتجاتهان یجد ویمكن للمستخدم أ

بعض الشركات إنشاء موقع لها على الشبكة بمثابة منشورات دعائیة لترویج 

لان عن شركة ومنتجاتها باستثناء فالمواقع الإلكترونیة لیست مجرد إع, منتجاتها

وقد یتم , ة ونشر المعلومات التي تهم الزائرو وسیلة للتسلیكمنشورات أ استخدامها

البیع عن طریق هذه المواقع التي تستقبل طلبات الشراء وأسئلة وتعلیقات زوار 

  .1المواقع 

یقوم الشریط  :Band publicitaire/Bannerالشریط الإعلاني  )2

, عد أكثر أشكال الإعلانات شیوعا وانتشارایائف الإعلان التقلیدي و علاني بوظالإ

الأنترنت یرون فمستخدمو  ,هي توظف بشكل واسع في الصحافة الإلكترونیةو 

 یستخدم البعض مصطلحو  ,الإعلانات في كل مكان على الویبمثل هذه 

یراها في التي لى الإعلانات الأفقیة العریضة الأشرطة الإعلانیة فقط للإشارة إ

لانات علوصف إ  catch allبینما یستعمل البعض عبارة , الصفحة أعلىأسفل و 

  .حجمالویب المرئیة من كل شكل و 

هي نوافذ إشهاریة و :  Les Fenêtres Pop-Upنوافذ البوب آب  )3

 . تصفح إحدى الصفحات على الإنترنت تفتح تلقائیا بعد

                                                           
  .  82ص, مرجع سابق ذكره , جاسم رمضان الھلالي  -   1
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ي رسائل تدوم ه: Les Messages interstitialsالرسائل الآنیة  )4

لبعض ثوان تقتحم كل شاشة الكمبیوتر في الوقت الذي یتم فیه تحمیل الصفحة 

 . المطلوبة من المستخدم

التي تتجه الكثیر من الشبكات و  :La pub par Mailنشرات البرید  )5

ماتها العالمیة نحو استعمالها في الوقت الذي تزداد فیه نسبة المقبلین على خد

والبرید الإلكتروني هو تقاطع إلكتروني بین , لمعلنةفي أواسط المؤسسات ا

 .1 الفاكس أو نموذجا إلكترونیا عنهارسائل والمكالمات الهاتفیة و الرسائل 

تضم الشبكة العالمیة عددا  :Blogs Publicitairesمواقع الدردشة   )6

من مواقع الدردشة وتتوسع یوما بعد یوم آخر ومن أشهرها 

(Yahoo_Hotwired_Globs)  یتیح أماكن للمعلنین لوضع إعلاناتهم في

ى المستخدمین الدردشة فرصة للمعلنین للوصول إل غرفة الدردشة، وتعد مواقع

ن مستخدمي معینا، ویرى المعلنون أ المستهدفین الذین یناقشون موضوعا

وار بینهم، فیما یرى الدردشة بإمكانهم رؤیة الإعلان والتفاعل معه أثناء الح

ار ولا یعیرون الإعلان أن المستخدمین یكونون مشغولین بالحو البعض الآخر 

 .2أي أهمیة 

نه إعلان عرف هذا النوع من الإعلانات على أیو : إعلانات الفواصل )7

إلى  الإنترنتى شبكة یظهر للمشتري أثناء قیامه بنسخ برنامج أو معلومات عل

 . ذلك لبضع ثوانيولو لفترة زمنیة قصیرة و  انتباهه استحواذبهدف , حاسبه الآلي

نات فكرتها من إعلانات الرادیو والتلفزیون التي تتداخل تستلهم هذه الإعلاو          

, لا یستطیع المشاهد السیطرة علیهاو , وتقتحم البرامج والأعمال الفنیة المعروضة

                                                           
  . 170- 169ص ص , سابق ذكره مرجع, د النور بوصابة عب  -   1
  . 85ص, ق ذكرهبمرجع سا, جاسم رمضان الھلالي -   2
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و لى موقع آخر أالانتقال إفإذا أراد المستخدم الدخول إلى الصفحة الرئیسیة أو 

  .1 بد أن یمر عبر صفحة الإعلان أولافلا , اتحمیل صفحة م

  : ات الإلكترونیة على النحو التاليهناك من یصنف أنواع الإعلانو 

اجدة في المواقع هو من أكثر الإعلانات المتو و : الإعلان الأفقي )1

الهدف منه أنه عند النقر , ویعتبر أول الإعلانات ظهورا, الإلكترونیة

 .الموقع المعلن عنهتح علیه یف

هو عمدي یكون له و , ویسمى بإعلان ناطحة السحاب: الإعلان الجانبي )2

 .علیهقوي على المتصفح فتزید فرص النقر تأثیر 

یتحرك داخل یتمیز بالدخول الى الموقع و : المتسللعلان القافز و الإ )3

الى الصفحة المعلن  نتقالالاما یتطلب النقر علیه لحذفه أو الصفحة م

 . عنها

مما یعیق , لإعلان كأنه یطیر عبر صفحة الویبهذا ا :الإعلان الطائر )4

 .أو ینتقل إلى الصفحة المعلن عنهاتى ینقر علیه المتصفح عن العمل ح

ع في صفحة النتائج لمحركات یظهر هذا النو و  :الإعلان النصي )5

 .البحث

یتمثل في الصفحات الإجباریة التي تفتح مع فتح و  :الإعلان المنبثق )6

خالیة بالصفحة أو إغلاق الصفحة مساحة  قع أو الضغط على أیةالمو 

 .2في الغالب یتم إغلاق الصفحة أثناء التحمیلوهي لیست هامة و 

 

                                                           
دراسة میدانیة على ' أثر الإعلان الإلكتروني على القرار الشرائي للمستھلكین , خالدة بوعلي ورقیة شتوان -   1
الاتصال تخصص في علوم الإعلام و شھادة الماسترمذكرة مقدمة لنیل , 'ینة من المستھلكین لولایة جیجل ع

   . 49ص, 2017/1018للسنة الجامعیة , جامعة الصدیق بن یحي, ال  تسویقاتص
  .171ص , مرجع سابق ذكره, بد النو بوصابةع -  2



 الفصل الأول                                              الإشهار الإلكتروني

38 

 

  خصائص الإشهار الإلكتروني : المطلب الرابع  

خصائص التي نجد من الضروري بعدة  تمتاز في الغالب إشهارات الإنترنت     

نذكر هذه . دیة البارعة تتمتع بخواص متشابهةالتقلی إن كانت الإشهاراتو , ذكرها

  :الخصائص فیمایلي

  المعلن أو  سمإالتجاریة أو على العلامة  نتباهللاالتركیز بشكل ملفت

 استخدام( بدلا من التركیز على السلعة أو الخدمة المعلن عنها , شعاره

 .)الكتاب عنصري الصورة والنص و 

  على  لاقتصاراو , امل المعلومات في متن الإشهارعدم إعطاء ك

جیع حیث أن هذا الإجراء متعمد لتش, المعلومة الجوهریة والأساسیة

 .التفاعل مع المعلنمستخدم الشبكة على التواصل و 

 أیضا صوغ الرسالة . یم المبتكر للإشهار كأولویة قصوىبالتصم هتمامالا

باعتبار أن , ستخدم الشبكةم نتباهالإشهاریة بشكل مركز للغایة لجذب ا

تي یریدها حال ستعداد تام لتزوید المستخدم بالمعلومات الالمعلن على ا

نكرر ثانیة أن وظیفة الرسالة الإشهاریة في شبكة و . كبسه للزر المطلوب

على دفع العملاء لدخول الموقع ولیس التوقف عنده  الإنترنت تقتصر

 .قوال المأثورة لقراءة الأشعار أو الأ

 لغة الحوار المبني على و , أسلوب المخاطبة الشخصیة الدافئة ستخداما

ح من خلال أسلوب هذا واضو , ترام المصالح المتبادلة للمعلن والعمیلاح

 .تصمیم الإشهار وكتابة الرسالة الإشهاریة

 شهارات وعلیة إ, المتلقي بمعلومات تفصیلیة فوریة المعلن لتزوید ستعدادا

اده بمعنى أن المعلن یفصح عن استعد, الأساس ترنت تصمم على هذاالإن
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لحظة بلحظة من على شاشة التفاعل معه الفوري للتجاوب مع المتلقي و 

 .الإنترنت

 قدرا كبیرا من الرموز والإشارات  الإنترنتشهارات غالبا ما تتضمن إ

علیه و , والرموز تضفي جانبا علمیا وتكنولوجیا راقیا على الإشهار

قل ما نجد یعتمد البساطة والرموز معا و  الإنترنتت شهارافالتصمیم في إ

 .الإنترنتشهارا إنشائیا على شبكة إ

 یث تشیر الأبحاث في هذا الفائق بعملیة الرسالة الإشهاریة ح هتمامالا

, ا الأسالیب التقلیدیة في الإشهارى أن المتلقین لا یقدرون كثیر المجال إل

ار في إن ثقافة الإشه, آخربمعنى . نضر عنها ویتهربون منهایغضون الو 

 .1ینبغي التمسك بها من قبل المعلن تكنولوجیةالأنترنت هي ثقافة علمیة و 

 أي أن مستخدم , نتقاة راغبة بالبحث عن المعلوماتلى شریحة مالوصول إ

ن ذلك یتم بدایة بالحصول على المعلومات أي أیرغب منذ ال الإنترنت

كما في وسائل الإشهار لیس الإشهار مفروضا علیه اختیاره هو و ب

 .الأخرى

 الیوم  الإنترنتن خدمات حیث أ, كون تغطیة الإشهار على نطاق دوليت

 .المشتركین في جمیع أنحاء العالم صارت متوفرة لملایین

  یأخذ الوقت أن یتمعن جیدا بالإشهار و  نترنتالإیستطیع مستخدم خدمات

تماما مثل  –لى الإشهار ویستطیع متى یشاء الرجوع إالذي یریده 

ث أن الإشهار لكن أفضل منها من حی –المجلات إعلانات الصحف و 

 .أیضایظهر بصورة مجسمة وبالألوان والحركة والصوت 

كبیرا  نخفاضاا لإنترنتاو في الآونة الأخیرة شهدت تكالیف الإشهار عبر * 

 برمجیات على أساس الإنتاجإنتاج و , وانتشاراهابحكم ظهور تقنیات متطورة جدا 

                                                           
  . 193- 192ص ص ,مرجع سابق ذكره, بشیر العلاق-  1
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تحدیا كبیرا للوسائل الأخرى وستزداد شعبیته بین  نتالإنتر مثل ستو  ,الكبیر

  .1 المعلنین

       

                                                           
  .  357- 356 ص ص, مرجع سابق ذكره, بشیر العلاق -  1
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  أساسیات الإشهار الإلكتروني : المبحث الثاني 

یتطلب تصمیم الإشهار الإلكتروني وإخراجه في شكله النهائي تضافر عدة      

المتمثلة في خطوات لیه من خلال مطالب مبحثنا نتطرق إ جهود وتصمیم محكم،

وأهم المقاییس المستخدمة في قیاس  هوسلبیات هتصمیم الإشهار الإلكتروني وفوائد

  .فاعلیته

  خطوات تصمیم الإشهار الإلكتروني: المطلب الأول

 ستة خطوات أساسیة تؤدي إلى إشهار لى وجودیشیر خبراء الإشهار إ      

وقد تم الترمیز إلى , أجلهاجمیع الأهداف التي صمم من  إلكتروني ناجح یحقق

 والاهتمام الانتباهوهي تعني  AIDLIMAنجلیزیة واحدة تلك الخطوات بكلمة إ

  :تتمثل هذه الخطوات في و  ,والذاكرة والاستجابةوالرغبة والإقناع 

ن الإلكتروني على عنصر الجمال أي یجب أن یتوفر الإعلا :نتباهجذب الإ  )1

الخطوة  الانتباهعد جذب یو , والإبداع وانسجام الألوان والأبعاد وتكامل الصور

بغي أن تظهر بشكل الضروریة لاستمرار باقي العناصر الأخرى كما ینالأولى و 

 :هناك عدة عوامل لجذب الانتباه و , یخطف الأنظار ویستحوذ على انتباه القارئ

 وتتمثل في اللون والخطوط والعناصر الفنیة النص : ساحة الحجم أو الم

 .والحركة

 حیث توصلت الدراسات الى أن الأربع بوصات العلویة من الصفحة : الموقع

 .بوصة  16الى  14هي الأكثر لأنها تكون مرئیة في الشاشات من 

 ق القیم الجمالیة وعنصر هو الشكل النهائي الذي یحقو  :الإدراجو  التصمیم

 .ثارة أو الحاجة إلى التعامل معهیخلق الإحساس بالإو  الجذب
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 اسیا في نجاح الإشهار حیث تلعب دورا أس: الرسومالصور و  استخدام

 .ء الرسالة الإشهاریة الإلكترونیةفهي أهم أجزا الالكتروني

 لأن , تم الإشهار بالخدمة والسلعة المعلن عنهایجب أن یه: إثارة الاهتمام

شویق لأجل لا یكفي بل یجب أن یخلق عنصر الت نتباهالاعنصر جذب 

ه على لأن اهتمام الزائر یتحقق من خلال حصول, التعرض لمحتوى الإشهار

 .معلومات دقیقة على السلع والخدمات المعلن عنها

حیث , وافع الكاملة لدى الأفرادیكون من خلال تحریك الدو  :خلق الرغبة )2

لأن الرسالة الإشهاریة , ى على اختیار فكرة مبدعة للإشهاریعتمد بالدرجة الأول

 .تتمیز بخلق الرغبة لدى المتصفحین في التعرض للإعلان 

العقلي أو لى تحقیق التأثیر إتهدف أي رسالة إشهاریة  :تحقیق الإقناع )3

 تناعقالالسیر حتى ینتهي به الأمر إلى العاطفي على القارئ أو المشاهد وا

 .مستهلك فإن الرسالة قد تكون فشلتإذا لم یقتنع العنها و  بالرسالة المعلن

هور بالرسالة یستطیع مصمم الإشهار الإلكتروني تحقیق إقناع الجمو      

  :ستراتیجیات عدة أهمهاالإعلانیة من خلال إ

 ي یحددها تتمثل في تصویر الفكرة الإشهاریة التو : الإقناعیة تالإستحالا

 .تستحوذ على المتلقي مبهرةالمعلن في صورة جذابة و 

  وتتمثل في العنوان والنص والصورة والرسوم والحركة والشعار  :الرسالةجاذبیة

 .الإعلاني

 ال لأنه یندرج یختلف هذا المصطلح عن مصطلح الأشك: القوالب الإعلانیة

ما مصطلح الأشكال فیتضمن الأشكال الذي یتخذه أ, تحت مصطلح القوالب

 .یط أو إشهار نافذةء كان إشهار شر الإشهار سوا

الإشهاریة التي تحتوي على معنى تتمثل في الرسائل : ستجابةالاالحث على  )4

لما قدمه المعلن خاصة , لها الاستجابةومدلول یحفز الجمهور والمتلقي على 
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لإلكتروني تتیح للمستخدمین من الذین یشاهدون الإشهار ا الإنترنتأن مزایا و 

علان عنه بمجرد كما یتم الإ, على الفور والحصول على المعلومات الاستجابة

ومن أجل , لى الموقع الخاص بالمعلنلمشاهد إلى نقل االنقر مما یودي إ

لى أكبر عدد ممكن من الجمهور المستهدف یجب على مصمم الوصول إ

 :شهار الإلكتروني أن یراعي ما یليالإ

 تصمیم الإشهار في شكل جدید ومبهر وجذاب. 

 تحدید الجمهور المراد مخاطبته والوصول إلیه. 

  على وكالات  عتمادبالاوضع الإشهار في مكان مخصص وذلك

 .ن متخصصة في الإشهار الإلكترونيإعلا

  فیر إعلان یحتوي على عناصر جذابةتو. 

 تي یسعى إلیها أي إشهار إلكترونيهي الخطوة الأهم الو : التثبیت بالذاكرة )5

الهدف منها هو التغلب على عادة و  ,الإشهاریة غض النظر عن الوسیلةب

 .1تهلك من خلال تصمیم إشهار مبهر وجذابالنسیان لدى المس

  فوائد الإشهار لإلكتروني: المطلب الثاني

في الوسائل التقلیدیة فوائد عدیدة التي لا تتحقق للإشهار الإلكتروني أهمیة و      

إذ أظهرت العدید من الدراسات التسویقیة التي  ,المكتوبة والمسموعة والمرئیة

لى تفوق لیة الإشهار على شبكة الإنترنت وتوصلت إأجریت على مدى فاع

یلة فعالة للوصول إلى المستهلك الإنترنت على وسائل الإشهار الأخرى كوس

  :ائد الإشهار على الإنترنت ما یليومن أهم فو , وبتكلفة معقولة

                                                           
تأثیر الإعلان الإلكتروني على السلوك الاستھلاكي للطلبة الجامعین دراسة , كریكط وزیدان حسامأبو بكر  -   1

مذكرة لنیل  –جیجل  –الاتصال جامعة محمد الصدیق بن یحي على عینة من طلبة قسم الإعلام و میدانیة
كلیة العلوم الإنسانیة  ,شھادة الماستر في علوم الإعلام والاتصال تخصص صحافة مطبوعة وإلكترونیة

  . 58-55ص , 2019/2020 للسنة الجامعیة,والاجتماعیة
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 رنة مع الوسائل التقلیدیة تكلفة الإشهار على شبكة الإنترنت بالمقا نخفاضا

 .الأخرى

 عینة من مستخدمي شبكة الإنترنت وتوجیه القدرة على استهداف نوعیة م

 .الإشهار له مباشرة

  تعتبر الإشهارات عبر شبكة الإنترنت إشهارات تفاعلیة في اتجاهین في

 .تعتبر غیر تفاعلیة في اتجاه واحدحین الإشهارات عبر الوسائل التقلیدیة 

  التفاعل الإیجابي الذي ینتجه التواصل عبر الإنترنت بین المستخدمین

 .یعاب الرسالة الإشهاریة بشكل جیدیخلق فرصة لاست

   مات الخدلومات أكثر تفصیلا عن المنتجات و تزوید المستخدم بمعبمیز تی

وكیفیة  الاستعمال والفوائد والممیزات وطریقة والاستخداممثل السعر 

 .الوصول إلیه

  دائم أمام أعین مستخدمي الإنترنت یتیح وجود الإشهارات بشكل مستمر و

 .ین صورة ذهنیة أقوى لدى المستخدمالفرص لتكو 

 إمكانیة قیاس فاعلیة الإشهار بشكل دقیق من خلال معرفة عدد مرات 

 .مشاهدة المستخدم للإشهار

  تیح وضع التصمیم المتطورة بشكل مستمر تتقنیة التكنولوجیا الحدیثة و

 .الإشهار بأشكال متغیرة وممیزة ومبتكرة ومتجددة

  1 و الشراء من خلال الإشهار مباشرةالقدرة على إتمام عملیة البیع. 

  

  

                                                           
 ص ص, 2014عمان , لیازوري العلمیة للنشر والتوزیعدار ا, مبادئ الإعلان, زھیر عبد اللطیف عابد -   1

93 -94 .  
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  سلبیات الإشهار الإلكتروني : المطلب الثالث

بعض النقائص التي ارتبطت إما بالمجال  بدرت عن الممارسات الإشهاریة     

بسبب العقبات , بحد ذاتها التقني أو الجانب الأخلاقي أو بالإستراتیجیة الإشهاریة

. جة عن نقص التجربة في هذا المجالالمالیة أو التوقعات غیر المضبوطة النات

ا هو نشاط فإن الإشهار عبره, هي بمثابة فضاء مفتوح الإنترنتة بما أن شبكو 

تكون جوانب سلبیة تقلق المعلن والموقع والمستهلك  قد الاحتمالاتعرض لجمیع م

  .معا وتعیق حماسهم له

هاریة الإفتراضیة تعكس النماذج الموالیة من المشاكل التي ظهرت في البیئة الإشو 

  .هذا الوجه

  مشاكل متعلقة بالوسیلة : أولا

كتقنیة ترویجیة  الإشهارو , ات التي تواجه الأنترنت بصفة عامةهي تلك الصعوبو 

  :مثل, عبرها بصفة خاصة

 :الإغراق )1

لبرید إلكتروني هو الإرسال المكثف و , (le spamming)یدعى بالإنجلیزیة  

إذ تتم العملیة عن طریق إرسال العدید من رسائل البرید  ,لأشخاص لم یطلبوه

 . الإنترنتمن مستخدمي  كثرلشخص أو أالإلكتروني 

عندما  1996بدأت عملیة الإغراق عام , في مجال النشاط الإعلاني الرسمي

ف من مواقع لى الآلاإشهار عنها بالبرید الإلكتروني إ أرسلت إحدى الشركات

مع , وتكلیف متلقي هذه الرسائل الكثیر, لى  تعطیل الشبكةمما أدى إ الإنترنت

رفقة ما یصاحبها من لرسائل اللازمة لاستقبال هذه ا تصالالادفع ثمن مدة 

یة هذا الفعل المصنف ضمن جرائم نظم المعلومات وللعلم فإنه یقع ضح. ملفات
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ار لأجهزة نشاطهم وقوائم الانتظ الاتصالملأ منافذ إذ یتم , نترنتالإمقدمو خدمة 

  .الخدمة عن زبائنهم انقطاعجر عنه مما ین

 :التهدید بالفیروسات )2

إذ , على الشبكة الاتصالاتالتي تهدد  یكون الإشهار منفذا للفیروسات قد     

یقوم القراصنة بتصویب هجماتهم الفیروسیة نحو العملیات المنجزة بین مختلف 

  .بصفة عامة الإنترنتء أو مستخدمي العملا

 : أمن المعلومات ختراقا )3

یترك , إشهاریةاحات لى موقع الواب بما تحمله من مسإ اتيننتر عندما یلج الإ

ملأ بإرادته عندما یقوم بمات الإلكترونیة بطریقة مباشرة و خلفه مجموعة من المعلو 

هذا باقتفاء أثره من وغیر مباشرة و , معینة أو تقدیم بیانات خاصة به ةستمار ا

في اسوب معین ومن خلال مزود معین ومنطقة معینة و خلال إبحاره بواسطة ح

  . فترات ولوج معینة

تعرض لمحاولات التي غالبا ما تو , نترنتالإكل قواعد البیانات عبر بهذا تتشو 

خصوصا إذا كانت , المعلومات المكونة لها استخدامة أو إساء, المتكررة الاختراق

في  التحفظاتیین یأخذون الحیطة و نترنهذه الظاهرة جعلت الإو . شخصیة أو سریة

ستهلك المسلبا على العلاقة بین المعلن و  ریؤثمما , التعامل مع إشهارات الأنترنت

لا لا المستهلك یقدم معلومات صحیحة عن نفسه و ف, التي یمكن أن یشوبها الحذر

  . المعلن یستطیع الوصول إلى هدفه بدقة

  نحراف عن الأخلاقیات مشاكل الإ : ثانیا

في غرر قد تحید الرسالة الإشهاریة عن نهجها الصحیح فتوقع المستهلك      

نحرفة داخل فضاء قد تجد حریتها في الممارسة المو , استعمال الإشهاروإساءة 

, وج عن أخلاقیات هذا النشاط كثیرةالأمثلة المتعلقة بالخر و , بشساعة الإنترنت

  :یذكر منها
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 : الإشهار الكاذب أو المضلل )1

براهن أو إشارات أو عروض  ,هو كل إشهار یشمل تحت أي شكل كان

 اهتمامملاك أو خدمات محل أ) طبیعة ( من شأنها الحث على المغالطة بشأن 

  . المعلن

عندما یحفظ المعلن , غالبا ما اكتشف على مواقع الویب هذا التضلیلو      

ن تقوم بعض أو أ, لیس لنشاطه أیة علاقة بها فتاحیهملنفسه موضعا لكلمات 

جل بحث عن علامة غیر مرتبطة بها من أممتاز خاص بال المواقع بشراء موضع

یر حالة تملك غ" وهو ما یعرف ب , ق هدف وحید یتمثل في رفع جمهورهاتحقی

  ."شرعي 

بحمله لخصائص لا تتوفر في , د یكون الإشهار في حد ذاته كاذباكما ق     

  . الخدمة من أجل التضخیم والإبهارالمنتج أو 

 :الإشهار الفاضح )2

ي مشاهد الجنس فة و الكلیة أو الجزئی العريعلى مناظر  عتمادالاأصبح      

تعج مواقع الشبكة و  ,الإشهار أمرا یكاد یكون طبیعیا من أجل جلب الاهتمام

ت التي تحمل صورا إن بدت نماذج الإشهاراو أنماط لا متناهیة من هذا القبیل ب

, لابس الداخلیة في إطار خلیع مثلاو عرض المأ, لتبادل القبل والإحتضان

عة باعتمادها كأنها أمور عادیة فإن نماذج أخرى تظهر في حالات أكثر خلاو 

  .على إثارة الغرائز

  ستراتیجیة العقبات المالیة و الإ: ثالثا

عبر مواقع و , قد تغیب أشهر الشركات والمؤسسات عن الإشهار على الخط     

أو , ة لإستراتیجیتها في الوقت الحاليالتقنیة الترویجیمعینة بسبب عدم خدمة هذه 

بما قد تجلبه من  لعدم إمكانیة التأقلم معها لكثرة مصاریفها أو لعدم قدرة التنبؤ

  .الإشهاري على الخط لا یزال حدیثابما أن النشاط , فوائد مستقبلیة
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ام رغبة بعض المواقع من بین هذه العقبات التي وقفت حائلا أمو 

  :مغامرة الإشهار الإلكتروني یذكر المعلنین في خوضالإشهاریة و 

 : النفقات رتفاعا )1

إن الدخول في مشروع الكسب من وراء النشاط الإشهاري فتح شهیة أطراف 

لكن الحسابات , ثیرة لاعتقادهم بالدخل المضمون ولاستصغارهم حجم الصعوباتك

ذي تطلب بالواقع ال النظریة جوبهت في السنوات الأولى للأنترنت خصوصا

شهاریة على الكثیر من التقنیات عتماد العملیة الإالكثیر من النفقات بسبب ا

  .والأطراف والمراحل

  : بین فیما یلي نماذج من التكالیف الباهضة المخصصة لهذا النشاط وال 

 نجاز الشرائط الإشهاریة من مصمم تتباین أسعار إ: رتفاع تصمیم البانرإ

فالثمن المطلوب من قبل مصممین عادیین یكون أقل مما  ,لى آخرإ

تبقى الأسعار مرتفعة على  مع ذلكو . المتخصصةتشترطه الوكالات 

 یتراوح ما بین" ثابت  gifبانیر " فسعر إعداد إشهار من نوع , العموم

یتراوح سعره ما " رك متح gifبانر " و, أورو خارج تعریفه) 300(و) 200(

 out" تصمیمات و "  Rich mediaبانر " أما , أورو) 800(و) 400(بین 

of box  "ألاف أورو حسب ) 4(أو ) 3(لى قد تصل إ, هي باهضة جدا

فس نأو الشرائط الإشهاریة الرنانة و  ,ركیبتها مثل شرائط إعلان الفیدیوت

فإن قیمة  انجازهطول فبحكم تشبعه و , ة للإشهار الفاصلالشیئ بالنسب

 .ةفیه جد عالی الاستثمار

 نیة إن المتاجر في المساحة الإعلا: كلفة تسویق المساحة الإشهاریة رتفاعا

ل لتسییر العلاقة التي تتكون من فریق مؤه, یعتمد على الإدارة الإشهاریة

 یملك إدارة إن كان هذا الموقع لاو , بین الوكالات والمعلنین والمواقع الدعامة

, صصة مقابل عمولة مقتطعة عن البیعلى إدارة متخخاصة به فإنه یلجأ إ
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متوسط الحجم یصل لموقع %) 40(و %) 30(تتراوح قیمتها ما بین و 

لى بعض الملایین من الصفحات المشاهدة في إ) 500000(حوالي 

 .الشهر 

  هذه الأرقام هي عینة من المصاریف المطلوبة لكل القائمین بالتطبیقاتو 

 .... المفاوضین المبرمجین و مثل , الإشهاریة في مجال بیع المساحات

 لى المواقع التي تقوم بإنجاز یلجأ المعلن إ: البحوث والدراساتكلفة  رتفاعا

وتعتبر مقاییس , الجمهور من أجل تحدید هدفه بدقة دراسات عن

باهضة بالنسبة  ,...الفرد  مدخول, السن, الجنس المتمثلة في ستهدافالا

حسب عدد , الدعامات الإعلانیة من ثمن العرضحیث تزید , للمعلن

. إضافة للسعر الأصلي لكل مقیاس%) 20(لى إ%) 10(المقاییس بنسبة 

بالوكالات  الاستنجادعلان تتعقد یوما بعد یوم فإن بما أن تقنیات الإو 

مقابل عمل هذه الوكالات یمثل و , من قبل المعلن أمر لابد منه اریةستثمالا

 .من میزانیة الحملة %)20(لى إ%) 15(من 

 :ضبط النتائج والتحكم في الآلیاتعدم القدرة على  )2

تعرف تذبذبات ة على الخط أحیانا بأوقات صعبة و تمر السوق الإعلانی     

غیر متوقعة تؤثر سلبا على أطراف العملیة برغم ما یتم إنفاقه من الدولارات 

ین عقودها في هذا لا تمنح للبائع, ستثمرة في الإشهارات الإلكترونیةالم

  .المجال

ة على مثل عدم القدر , ل بعض المعلنین والمواقعهناك عوامل خیبت آماو      

ربة عباء هذه التجو كثرة أ, التنبؤ بنتائج الإعلانات والتحكم في مختلف جوانبها

من بین العوامل التي یحسب لها و , الحدیثة المتشبعة العملیات والملیئة بالمفاجآت

  :كریذألف حساب 
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  یعتقد أن كل من یزور الصفحة : الزیادة الفعلیة للإشهار حتمالاضعف

لكن في حقیقة , ر یطلع على هذا الأخیر بصفة آلیةالتي تحمل الإشها

 2000 -1999نوات لم تزد نسبة مرات النقر المباشرة خلال سالأمر 

أي واحد بالمائة فقط من زوار الصفحة التي یوجد بها , عن واحد بالمائة

ع على ما یحتوي علیه لإشهار هم الذین ینقرون علیه نقرا مباشرا للإطلاا

 .من معلومات

نه إذا كان الشكل أ –نطلاقا من دراسات متعددة إ –خرى یعتقد من جهة أ    

فإن واحد من بین , الشریط المعروف بمساحته الصغیرة الإشهاري المستعمل هو

لذا , ض یشاهدنه لیس كل ما یعر وهذه المؤشرات دلیل على أ. كل شریطین حقا

  .الإشهارات من خلال النقر المباشربتحسین فعالیة  هتمامالایجب التركیز على 

  جارب أن لقد أثبتت الت: بیع كل المساحات الإعلانیة  حتمالاضعف

, ن المساحات الإشهاریة التي تعدهالا جزء مأغلبیة المواقع لا تبیع إ

من المساحات ما " غیر المبیعات" كة الدراسات تمثلفحسب غالبیة شر 

المواقع  من الصفحات المتوفرة لدى غالبیة%) 70( ىلإ%) 60(قیمته 

لنسبة بمحركات البحث والدلائل قد تزید هذه او , الممولة من قبل الإشهار

ت حقیقة لإنشاء الصفحات لأنها بمثابة آلا, وبعض المواقع الجماعیة

ا اقع مما تضطر للتنازل ببیعههي ظاهرة صعبة تواجه المو و , المشاهدة

  .وفق شروط بعیدة عن الكسب بكثیر

ء من المواقع الإشهاریة ضحیة الأخطاقد یقع المعلنون و , بالإضافة إلى هذا     

مقدمة من قبل الحواسیب النتائج غیر المضبوطة الآلیات القیاس و  استعمالسوء 

   .1 البرمجیاتالموزعة و 

                                                           
   . 175- 263 ص ص, مرجع سابق ذكره, ربیعة فندوشي - 1
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المقاییس المستخدمة في قیاس فعالیة الإشهار  :المطلب الرابع

  الإلكتروني 

, ر الإلكتروني من الأمور الصعبة والمكلفةتعتبر عملیة قیاس فعالیة الإشها         

ن شهار تعوض عن هذه التكالیف حیث ألكن الفوائد من وراء قیاس فعالیة الإو 

دة التي فكرة عن مدى الفائعدم وجود قیاس أو تقییم لفعالیته لا یعطي المعلن أي 

  .حققتها الحملة الإشهاریة

  :هما قیاس فعالیة الإشهار الإلكتروني و وهناك بعدان أساسیان ل     

تقییم الرسالة الإشهاریة نفسها وینقسم أي  :قیاس فعالیة الرسالة الإشهاریة )1

محتوى الإشهار متعلقة بالرسالة في حد ذاتها و  تختیارااهذا البعد بدوره إلى 

Advertising Related Test  ي یقیس تأثیر ذهو الوأخرى تتعلق بالمنتج و

 Productتسمى الرسالة على وعي العمیل للمنتج وإعجابه به ونوایا الشراء و 

Related Test  . 

الحملة الإشهاریة وتسمى  استكمالقبل  قد یتم إجراؤها ختباراتالاوهذه    

تم بعد تنفیذ الحملة الإعلانیة وتسمى قد تو  pretestingقبلیة  راتاختبا

  .Posttesting 1البعدیة  ختباراتالا

هي التي بواسطتها نحاول تحدید مدى فعالیة و  :قیاس فعالیة الوسیلة الإشهاریة )2

ت حول هنا تثار تساؤلاو  ,تیارها لتوصیل الرسالة الإشهاریةالوسیلة التي تم اخ

                                                           
دراسة حالة  وكالة موبیلیس أم 'لكتروني على توجیھ سلوك المستھلك دور الإشھار الإ, بثینة غدیري  -   1

كلیة العلوم الاقتصادیة , مذكرو لنیل شھادة ماستر تخصص تسویق خدمات شعبة علوم تجریبیة', البواقي 
ص ص , 2014/2015للسنة الجامعیة, أم البواقي, عة العربي بن مھیديجام, العلوم التجاریة وعلوم التسییرو

40 -41 
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عدد مرات و  Reachلى الجمهور المستهدف قدرة الوسیلة على الوصول إ

 .1 ها من الخصائص المتعلقة بالوسیلةغیر و  Frequencyعرض الرسالة 

  :الإلكترونيفیما یلي شرح للمقاییس المستخدمة في قیاس فعالیة الإشهار 

 :مقاییس التعرض للرسالة الإشهاریة  )1

لى الجمهور المستهدف خطوة یجب على المعلن التأكد وصول الرسالة إ     

طلاع المعلن علیها ثم لرسالة على محتوى الوسیلة ثم إهذا یتطلب توزیع او منها 

  .المحتوىرؤیة الإشهار الذي یتخلل هذا 

  :هما  الإنترنتهناك أسلوبان لتتبع الجمهور عبر و   

هو نظام لتتبع الجمهور من خلال ملف و  :القیاس الموجه بالخادمنظام   -أ 

عند دخول المستخدم إلى موقع  تالإنترنالذي یولده خادم و , log fileاللوج 

لكنه یتتبع سلوكه بمعلومات دیمغرافیة عن الجمهور و هذا الملف لا یمد , ما

 .على الموقع 

أو رقم حاسب الزائر وتاریخ  اسمات مثل یشمل الملف على معلومو      

ثل تحلیل هذا الهدف یمد المعلن بمعلومات هامة مو , ...لصفحة وقت طلب او 

ار أفضل صفحات الموقع لوضع الإشهعدد مرات الضغط على الإشهار و 

متوسط مدة الزیارات التي یقوم بها وقات التي تزید فیها الزیارات و الأو 

   .المستخدم

خلال أخذ  جمهور منهو نظام لتتبع ال :نظام القیاس الموجه بالجمهور  - ب 

تتبع سلوكهم على ول منهم على معلومات دیمغرافیة و الحصعینة للسكان و 

 . الإنترنت

  : هيعلى الأنترنت و  هناك ثلاثة مستویات من التحلیلو 

  مستوى التعرض للموقعSite Level 
                                                           

1 - Brad aronson & Robbin , Advertising on the internet, journal of Advertising Research , 
USA,johen wily & sons inc, 1997, P77. 
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  مستوى التعرض للصفحةPage Level 

  مستوى التعرض للإشهارAdvertising Level 

  :لىإنقسم مقاییس التعرض في كل مستوى تو 

لیها وهي التي یمكن الوصول إ :Behavoir Maesuresمقاییس سلوكیة   -أ 

 :و تتمثل في Logمن خلال ملف الوج 

  مقیاس زیارة الموقعWeekly visit :للموقع  هو مقیاس لعدد الزائرین

 .قد توجد عدة زیارات لنفس الشخصالإلكتروني خلال أسبوع و 

 رؤیة الصفحة  مقیاسPage View: هو مقیاس لعدد مرات طلب

لعدد مرات یعتبر مؤشر و  لإشهاراما تحتوي على المستخدم لصفحة 

 .رؤیة المستخدم للإشهار

  مقیاس رؤیة الإعلانAdvertising View : مقیاس لعدد مرات هو

 .تحمیل الإشهار وبالتالي رؤیة المستخدم له

تمثل في المقاییس التي تو : Conceptual measuresمقاییس عقلیة   - ب 

 .الإعلانموقع والصفحة و دراك المستخدم للتحدد مدى إ

 : شهاریةالمقاییس المتعلقة بتقییم فعالیة الرسالة الإ)2

  :لىتنقسم إو 

س مدى ذه المقاییهتبین وتسمى أیضا بمقاییس التفاعلیة و  :مقاییس سلوكیة  -أ 

وتتمثل في قیاس معدل الضغط على الإشهار  ,تفاعل المستخدم مع الإشهار

لتي یتعرض فیها الزائر للإعلان والضغط علیه بالتالي معرفة عدد المرات او 

 .موقع المعلن خلال فترة من الزمن لىللوصول إ
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ستخدم قادرا على تقیس مدى قدرة الإشهار على جعل الم :مقاییس عقلیة   - ب 

یتم القیاس عن طریق و , وتفضیلها وأیضا شرائها بها والاهتمامإدراك الماركة 

  .1 دمینسئلة للمستختوجیه بعض الأ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

  

  

 

 

 

  

                                                           
  . 43-40صص  ,مرجع سابق ذكره ,بثینة غدیري -   1
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  :خلاصة الفصل

الذي ار الإلكتروني في عالم التسویق و یتضح في فصلنا هذا أهمیة الإشه     

التنافس  اشتدادصة مع الخدماتیة خاو  الاقتصادیةعلیه معظم المؤسسات تعتمد 

ني في تسهیل التعاملات السوقیة حیث یستخدم الإشهار الإلكترو . فیما بینها

تزویدهم بمعلومات حول المنتج السلع والخدمات و  اختیارة إعطاء الزبون حریو 

خدمات هذا ما یزید من تفاعلیة الزبون مع الالشراء بشكل آني وسریع و  قبل عملیة

رغبات الزبون للعمل معرفة ما یشبع و , وبین المؤسسة الإنترنتالمروج لها عبر 

فنجاح , ه لكسب رضاهحاجیاتضع إستراتیجیات ترویجیة تتماشى ورغباته و على و 

    .   المؤسسة یرتبط برضى الزبون

 



  

  

: الثانيالفصل    

 سلوك المستهلك
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   :تمهید

مستهلك أساس العملیة التسویقیة وسید السوق ونقطة البدایة والنهایة یعتبر ال     

فنجاح أي عملیة تسویقیة یتطلب فهم سلوك المستهلك من جمیع  تسویقيلأي نشاط 

حتى  تهلاكیةسالاودراسة خصائصه  والاقتصادیة والاجتماعیةجوانبه النفسیة 

یجیته التسویقیة وفق ما یتماشى وحاجیا ومتطلبات ستراتیستطیع المعلن تصمیم إ

المستهدفة رغبات المستهلك المستهدف بالخدمة أو السلعة لضمان تحقیق المنافع و 

  .  عملائهامنها لكل من المنشأة و 

ومن هنا ظهرت الحاجة لدراسة سلوك المستهلك لفهمه أحسن فهم ومن ثم      

ن خلال هذا الفصل التطرق ا سنحاول ملذ. محاولة التأثیر فیه بمختلف الوسائل

  :لمایلي

  .مفهوم المستهلك وتطوره  -

  .طرق دراسة سلوك المستهلك وأهمیة دراسته  -

  .أهم العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك  -

  .أثر الإشهار الإلكتروني على سلوك المستهلك وقراره الشرائي  -
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  المستهلك ماهیة سلوك : المبحث الأول

یعتبر المستهلك العنصر الأساسي في عملیة التسویق حیث یتوقف نجاح    

المؤسسات على مدى رضاه، من خلال هذا المبحث سنتعرف على مفهوم سلوك 

  .وأنواع المستهلكین وخصائصهم الإستهالكیة, المستهلك ونشأته وتطوره

 مفهوم سلوك المستهلك : المطلب الأول 

على أنه جمیع الأفعال والتصرفات المباشرة وغیر المستهلك یعرف سلوك      

عة أو خدمة معینة یقوم بها الأفراد في سبیل الحصول على سلالمباشرة التي یأتیها و 

  .في وقت محددمن مكان معین و 

جل ذلك من أالتي یمارسها الإنسان في حیاته و فهو إذن كل أنواع التصرفات      

بغض النظر عما إذا كانت هذه و , أن یتكیف مع متطلبات البیئة والحیاة المحیطة به

   .1 رةالتصرفات هي تصرفات ظاهرة أو تصرفات مستت

سبیل الحصول على كافة الأنشطة التي یبذلها الفرد في " كما یعرف بأنه   

  .2 "الشراء نفسه قرار تخاذاالسلع والخدمات بما فیها  استخدام

ر عن الأفراد مجموعة التصرفات التي تصد" یعرف أیضا على أنه و   

 اتخاذملیة الخدمات بما في ذلك عو  الاقتصادیةستعمال السلع اوالمرتبطة بشراء و 

  .3 "تحدد هذه التصرفاتالقرارات التي تسبق و 

 قوم بها المستهلك في البحث عنهو عبارة عن مجموعة من الأنشطة التي ی 

أو الخبرات التي تشبع حاجاته ورغباته  الأفكار, الخدمات, السلعستخدام اشراء أو 

 .4 مكانات الشرائیة المتاحةحسب الإ

                                                           

.  476ص , مرجع سابق ذكره ,بشیر العملاق -  1  
  .  99ص , مرجع سابق ذكره, عابداللطیف  زھیر عبد - 2
  .  152ص , مرجع سابق ذكره, سامیة عواج - 3
المؤسسة العامة للتعلیم الفني والتدریب  ,تسویق سلوك المستھلكین ,الإدارة العامة لتصمیم و تطویر المناھج - 4

  .  02ص , ن .س.د, المملكة العربیة السعودیة , المھني
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البحث عن  ذلك التصرف الذي یبرزه المستهلك في: " یعرف أیضا على أنهو 

الخدمات أو الأفكار بما في ذلك استجابات المستهلك شراء واستخدام السلع و 

  .1"العاطفیة والعقلیة

ه المستهلك في بتعبیر سلوك المستهلك ذلك السلوك الذي یبرز یقصد و  

السلع أو الخدمات أو الافكار أو الخبرات التي یتوقع  ستخداماالبحث عن شراء أو 

  .2 سب الإمكانیات الشرائیة المتاحةحع رغباته أو حاجاته أنها ستشب

  نشأة و تطور سلوك المستهلك  :المطلب الثاني 

لم یكن له جذور أو أصول و تعتبر دراسة سلوك المستهلك علما جدیدا نسبیا      

لتي تبعت الحرب تاریخیة بما أنه نشأ في الولایات الأمریكیة خلال السنوات ا

  .العالمیة الثانیة

كمرجع یساعدهم في على إطار نظري  عتمادالالذا فقد أصبح على الباحثین  

 اتخاذة من مراحل ن المستهلك في كل مرحللأفعال التي تصدر عفهم التصرفات وا

یئیة البكل العوامل الشخصیة أو النفسیة و كذلك التعرف على و , القرار الشرائي

  . سلوك معین اتخاذلى إالمؤثرة في سلوك المستهلك وتدفعه 

علم النفس الفردي : العلوم مثلقد مثلت المفاهیم العلمیة المأخوذة من بعض و 

وحدها إلا أنها لا تكفي ل ساسيالمرجع الأ, الاجتماععلم , لاقتصاداعلم  والاجتماعي

قد یتطلب مع رجال التسویق فهم وحصد كل  إنماعلى تفسیر سلوك المستهلك و 

وربطها ببعضها بهدف النظریات التي لها علاقة بسلوك المستهلك المفاهیم و 

قد دا و قي على حلى تصمیم نموذج علمي خاص بمعالجة كل شكل تسویإالوصول 

أول كتاب في سلوك المستهلك صدر عام هد البحث العلمي في هذا المجال ش

ثم الكتاب الثاني   Mecosia:للمؤلف, )عملیات القرار الشرائي ( عنوان ب 1966

                                                           
1 - F.Kardes et al, consumer buhavoir, Cengage Learning south-western, USA, 2008, P08. 

   .2ص ,  2020 ,سوریا, امعة الافتراضیة السوریةمنشورات الج, سلوك المستھلك, أمیمة معراوي - 2
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 kollat and Blale Well: تألیف كل من من  1968عام ) سلوك المستهلك ( 

 Halwordمن تألیف  1969عام  )نظریة سلوك المشتري : ( ثم الكتاب الثالث

and Sheth .  

قد خدمات قد تطور مع تطور التسویق و الإن سلوك المستهلك اتجاه السلع و  

  : مستهلك من خلال التوجیهات الآتیةتطور سلوك ال

 :)السلعي ( التوجیه الإنتاجي  )1

بحیث أصبحت المصانع  ,وجیه بعد الحرب العالمیة الثانیةلقد بدأ هذا الت 

ان تعطش كبیر من هنا كو  ,لى التصنیع المدنيإتصنیع الحربي الحربیة تنتقل من ال

فسلوكه كان یتمثل في التوجیه نحو سد هذه الحاجة  ,في حاجة المستهلك ورغباته

ة المتطلبات الإضافین الأشكال بغض النظر عن الجودة والممیزات و بأي شكل م

ن المقصود الذي یرید لى المكاإم توصله المه, هما كانتلى سیارة مإفهو بحاجة 

متحرك باتجاه واحد دون أیة لك فإن سلوك المستهلك كان ساكن و لذ, لیهإالوصول 

  .للحظة لم یكن هناك مجال للمفاضلةاختیارات لأنه حین هذه ا

 : )البیعي ( التوجیه  )2

ن المستهلك سوف یقبل أذلك  ,ه قد بني على أساس التوجه السابقإن هذا التوج

انع على صنع سلع في لذلك بدأ التوجیه في هذه المص ,ما یعرض علیه من سلع

ر لذلك بدأ التفكی, متشابهة في أدائها وخصائصهاسلع عادیة و هذه ال الأحیانأغلب 

شراء دون التهلك لإقناعه بلى المسإلى طریقة البیع والوصول إجدیا بالنظر 

  .  هتمام الأول بسلوك المستهلكالامن هناك بدأ و , المنافسة

 : التوجیه التسویقي  )3

قباله بعد أن وجدت المصانع أن المستهلك بدأ یقل إ, 1950بدأ في حدود سنة      

السلع المعروضة من حیث لى مثل هذه إعلى شراء السلع المعروضة وأنه بدأ ینظر 

التعرف عن ما ى ظهور التفكیر بدراسة المستهلك عبر إلهذا ما أدى و , المواصفات
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ومن هنا برزت فكرة التسویق والتي تهتم بحاجات ورغبات , یحتاجه وماهیة رغباته

لى معرفة طبیعة إالوصول  فرجال التسویق وجدوا أن, المستهلك لتحقیق إشباعها

    .1ضمان تسویقهالك یمكن من زیادة حجم المبیعات و رغبات المستهحاجات و 

لوك المستهلك كنظام هناك العدید من الأسباب التي كانت وراء تطور حقل س

منذ فترة طویلة لاحظ علماء التسویق أن الأغلبیة الساحقة من  .تسویق متكامل

ماء قترحها علاالتي  الاقتصادیة تتفق مع الكثیر من المفاهیم ممارساتهم العملیة لا

أسواق المستهلك كبیرة إن  ,الحاضربدءا من آدم سمیث وحتى وقتنا  الاقتصاد

یتم إنفاق الملایین  ي بلد من بلدان العالم بل إنها تتسع باستمرار حیثأوواسعة في 

الخدمات المطروحة للتداول من قبل فئات عدیدة من المستهلكین الذین على السلع و 

بسبب تأثرهم بمجموعات عدیدة  ,متباینة وتفضیلات مختلفةیملكون قدرات شرائیة 

قبل , الخ....الثقافیة جتماعیة و الإ, الشخصیة والخارجیة البیئیة من العوامل الداخلیة

من هذا المنطلق بدأ باحثو التسویق و  ,ار الشراء لما یحتاجون أو یرغبوناتخاذ قر 

فون المستهلكین یختلذلك أنهم أدركوا أن , ة السلوك الشرائي لدى المستهلكینبدراس

  .متشابهین بل مختلفین وبدرجات متفاوتةبذلك فإنهم غیر دیموغرافیا ونفسیا و 

من ذوي  - رغبات المستهلكین بطریقة أفضل فإن المسوقینولتلبیة حاجات و  

ي تنادي التتجزئة السوق و  وإستراتیجیةبتطویر مفهوم  واقام –التوجه السلوكي 

أذواق ة تكون حاجات ورغبات و زاء أو أسواق فرعیجأبتقسیم السوق الكلي إلى 

یمكن إشباعها جزء أو سوق فرعي متشابهة نسبیا و المستهلكین المستهدفین في كل 

من خلال إنتاج سلع أو تقییم خدمات تكون قادرة على إشباع أذواق المستهلكین 

ما یرغبه  تتفق مع –منافع أو فوائد  –ي تقدم سلع أو خدمات أ, حسب إمكانیاتهمو 

  .  المستهلكون المستهدفون

                                                           
  .  155 -153ص ص , مرجع سابق ذكره, سامیة عواج -   1
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بعد الحرب العامیة  لى أن الثورة التقنیة التي بدأت فعلاإالإشارة هنا  وتجدر     

لكن بدون كوادر دیدة تطرح لأول مرة في الأسواق و لى تطویر سلع جإالثانیة أدت 

فئات  مختلفبحیث تم إقناع , یع التعامل مع هذه السلع الجدیدةتسویقیة قادرة تستط

  .تبنیهاالمستهلكین بشرائها و 

المتسلحین بالمعرفة لمواجهة هذا التحدي حاول البعض من رجال التسویق و 

قبال العدید من فئات إعدم  بتعاد أواالأكادیمیة وبعض الخبرات العملیة فهم أسباب 

أن القلة من أولئك  لى ذلكإیضاف , كین على شراء معظم السلع الجدیدةالمستهل

حاجات ورغبات ودوافع  الممارسین التسویقیین حاولوا جاهدین فهمیین و الأكادیم

ذلك من أجل تحقیق نوعا من نماط حیاتهم و أالمستهلكین المستهدفین وتحلیل 

ما یطمح فیه السلع أو الخدمات من فوائد ومنافع و المواءمة أو الموافقة بین ما تعد 

    .1أذواقهم المستهدفون من إشباع لرغباتهم و  إلیه المستهلكون

  أنواع المستهلكین : المطلب الثالث 

و ثانیهما مشتري , ستهلكین أولهما المستهلك النهائيمن الم انهناك نوع      

  "المستهلك التنظیمي " المنظمات 

 Final consumer/ End user: المستهلك النهائي  )1

بهدف استخدامه الشخصي أو خدمات هو الذي یشتري المنتجات من سلع و  

و أائیة شراء ملابس أو الأدوات الكهرب: أسرته استخداما نهائیا وذلك مثل استخدام

. النهائي للمنتجات الاستهلاكبهدف حیث یتم الشراء , خدمات الریاضة أو العلاج

أمام كثرة البدائل الموجودة لمنظمات في ظل المنافسة الحادة و تسعى الكثیر من او 

یله لینتقل من مجرد كونه تدلالمستهلك بل و مییز نفسها بإرضاء لى تإالمستهلك 

  . دائما للمنضمة)  custmer( لى كونه عمیلا إمستهلك 

                                                           
  . 7 -6ص ص , مرجع سابق ذكره, أمیمة معراوي -   1
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 Buyer   Organizationalالمستهلك التنظیمي: مشتري المنظمات )2

   المستهلكون التنظیمیون " سم التي تعرف أیضا باوهي تلك المنشآت و      

أو خدمات بغرض تمكینها من أداء وظائفها تي تقوم بشراء المنتجات من سلع و الو 

وعة كبیرة من یندرج تحت هذه المنشآت مجمو  ,عادة استخدام السلع أو بیعهاإ

المنشآت الصناعیة والتجاریة والزراعیة والخدمات الحكومیة والمنشآت التي لا تهدف 

  .1لى الربح إ

 : المستهلك الوسیط  )3

یعتمد هذا النوع من و , والمتمثل أحیانا في الفرد وأحیانا أخرى في المؤسسة

, رة أخرى لأجل الحصول على الأرباحبیعها مالمستهلكین أساسا على شراء سلع و 

في هذا المستوى نجد كذلك أن المستهلك یقوم بعملیة شراء السلع بكمیات كبیرة من و 

  .2 مةدالخلقة بالسلعة و لومات التامة المتعخلال اعتماده على المع

   :هوو  هناك تقسیم آخر للمستهلكو 

 :المستهلك الفرد  )1

اؤها لاستخدامه الخاص شر و , وم بالبحث عن سلعة أو خدمة معینةالذي یق هو     

  . أو العائلة

 : المستهلك الصناعي )2

حیث تقوم هذه المؤسسات بالبحث وشراء  ,یضم المؤسسات العامة أو الخاصة     

ها أو المواد أو المعدات التي تمكنها من تنفیذ أهدافها المقررة في خططالسلع و 

مكونات وم بشراء المواد الخام الأولیة و كما أن المؤسسات الصناعیة تق ,استراتیجیاتها

                                                           
  . 11-10ص ص , مرجع سابق ذكره, الإدارة العامة لتصمیم و تطویر المناھج -   1
  . 156ص , مرجع سابق ذكره, سامیة عواج  -   2
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من المستهلك النهائي  تسویق سلع نهائیة لكلإنتاج و أخرى نصف مصنعة من أجل 

  .1أو الصناعي

 خصائص سلوك المستهلك  :ب الرابع لالمط

 : ك عدة خصائص تم تحدیدها فیما یليلسلوك المستهل

 ع أو سبب قد یكون إن كل سلوك أو تصرف إنساني لابد أن یكون وراءه داف

 .ظاهرا أو باطنا

  تبط بأحداث أو عملیات قد سبقته بل یر , قائما بذاتهالسلوك لیس منعزلا و إن

 .أخرى تتبعهو 

 الذي یحدد و , فلكل سلوك غرض یهدف إلیه, نساني سلوك هادفإن السلوك الإ

 .جات الفرد ورغباته جسدیة كانت أو نفسیةهذا الغرض هو حا

 یتغیر حتى نساني متنوع ویتوافق مع المواقف التي تواجهه و إن السلوك الإ

 .لى الهدف المطلوبإل یص

 فلیس هناك فواصل تحدد بدایته أو نهایته  ,نساني عملیة مستمرةالسلوك الإ

 .عضهاالمتممة لبهو إلا بعض الحلقات المتكاملة و  فكل سلوك ما

 یتبدل بحسب الظروفنساني مرن یعدل و السلوك الإ. 

 تصرفاته في أغلب الأحیاننسان و صعوبة التنبؤ بسلوك الإ. 

 المستمر بین فیتضمن سلوك المستهلك التفاعل , التفاعل في سلوك المستهلك

 . الأحداث البیئیة الخارجیةالنواحي الإدراكیة والشعوریة والسلوكیة للمستهلك و 

 

                                                           
   .155ص , مرجع سابق ذكره, سامیة عواج -   1
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 ستهلك بالدینامیكیةفیتصف سلوك الم, دینامیكیة سلوك المستهلك 

المجتمع ویقصد بذلك أن المستهلك ومجموعات المستهلكین و ) الحركة ( 

       1.ككل في تغییر مستمر على مدار الوقت 

 

   

                                                           
ائي دراسة میدانیة لشركة أثر الإشھار على سلوك المستھلك النھ, رشیدة موساويریما بودراف و -   1

صادیة و التجاریة كلیة العلوم الاقت, دة الماستر في العلوم الاقتصادیةضمن متطلبات نیل شھامذكرة , موبیلیس
ص ,  2014/2015 ,د اولحاج  البویرةجامعة أكلي محن, قسم العلوم التجاریة تخصص تسویق ,علوم التسییرو

44 .  
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  دراسة سلوك المستهلك : المبحث الثاني

لفهم و , للمعلنلفهم سلوك المستهلك والعوامل المؤثرة فیه أهمیة كبیرة بالنسبة      

, المستهلك وفق متطلباته وحاجیاتهالسلوكیات وجب على المعلن دراسة هذه 

بالإضافة إلى أهم , أهمیتهاو  تطرقنا في هذا المبحث إلى طرق دراسة المستهلك

كذا أثر الإشهار الإلكتروني على هذه و , وامل المؤثرة على سلوكیاتهالع

  .السلوكیات

  طرق دراسة سلوك المستهلك : المطلب الأول 

 :ثلاث طرق أساسیة نذكرها فیما یلي لدراسة سلوك المستهلك    

 : المقابلة الشخصیة المتعمقة )1

ن أفراد العینة المختارة في قیام أحد الخبراء بمقابلة شخصیة مع كل م تتلخص     

استیضاح رأي الفرد في موضوع تسویقي معین حیث یقوم لمناقشة و , على حدا

شرح حث بإلقاء الأسئلة على المبحوث ویشجعه على الإطالة في الإجابة و البا

  .وجهة نظره دون أن یؤثر علیه

التوصل إلى المعلومات التي  من مزایا هذه الأداة أنها تساعد الباحث على

  .یشجع المستهلك على الإدلاء بهاو , تهمه

لى وتحتاج لوقت طویل وإ , )باهظة التكالیف (  اقتصادیةغیر من عیوبها أنها 

  .جراء المقابلةجود باحث متخصص عالي المهارة في إو 

 : المقابلة الجماعیة المركزة )2

تلخص یو یدیر جلسة المناقشة شخص مدرب تدریبا جیدا یعرف باسم الوسیط 

عرض موضوع النقاش وقیادة وتوجیه المناقشات داخل الجلسة وتشجیع دوره في 

, في الحدیث مع احتواء النقاش وتصحیح مساره اكشتر الاجمیع أفراد الجماعة على 

  .اقتراحات المشاركین حول الأفكار تعقد للحصول علىو 
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 : سیرورة القرار الشرائي تحلیل )3

كین تساعد على فهم السابقة لتقییم سلوكیات المستهل العوامل المستخدمة إن

لكنها غیر قادرة تماما على توضیح السیرورة التي یعتمد علیها و , هذه السلوكیات

  .قرار الشراء أو قرار عدم الشراء كل شخص للتوجه نحو

الشخص یطمح في تحقیق بعض فالشراء یعتبر نتیجة سیرورة قرار حیث أن 

وللقیام بعملیة , مجبر على الاختیار بین عدة بدائلإنه لتحقیقها فو , الأهداف

ها لتقییم آثار مختلف ممارساته ولكن لى معلومات یعالجفإنه یحتاج إ الاختیار

, تتسم بمستوى من عدم التأكدعلیه فإن اختیاراته و , قدرته على ذلك محدودة

  : وهي .1بالتالي فإن المستهلك یعتمد على نموذج معین لاختیار القرارو 

  :التاليهو على الشكل البسیط و  :الأولالنموذج  )1

 الحاجة   

                                          

  الحلول الممكنة            

                      

                     

  الشراء             

                                           

                 

 ردود فعل الشراء            
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 :  النموذج الثاني  )2

  

  الشعور بوجود حاجة غیر مشبعة 

  

  البحث عن المعلومات   

  

  تقییم البدائل        

  

  قرار الشراء        

  

  سلوك ما بعد الشراء   

  

نلاحظ من خلال هذا الشكل أن مراحل قرار الشراء تتلخص في خمس مراحل  *

غیر , رد الفعل بعد اتخاذ قرار الشراء لى غایةلمشكلة إأساسیة بدایة من تحدید ا

  .1 أن هذا الشكل لا یحدد حالات عدم الرضا
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 أهمیة دراسة سلوك المستهلك : المطلب الثاني 

هتمام العدید من الأفراد وخاصة اعلى  ستحوذتاإن دراسة سلوك المستهلك      

ة یمكن تبیین الفوائد التي تحققها دراسالمؤسسات و  ومسئوليالمستهلكین والطلبة 

  : سلوك المستهلك لكل طرف كما یلي

الأخیر في معرفة ماذا  دراسة سلوك المستهلك تساعد هذا :بالنسبة للمستهلكین )1

ت التي تؤثر على سلوكه العوامل أو المؤثرادراك إ؟ كما تساعده على یشتري؟ ولماذا

 . أو یستهلك سلعة أو خدمة أو علامةالتي تجعله یشتري الشرائي و 

تفید دراسة سلوك المستهلك الطلبة في فهم العلاقة بین العوامل  :بالنسبة للطلبة )2

لى اتخاذ إلى تأثر سلوك الفرد وتدفعه إدي مجتمعه الشخصیة التي تؤ لبیئیة و ا

ستهلك حیث أن سلوك الم, نسان كعلمتسمح لهم بفهم سلوك الإكما  ,تصرف معین

دراسة المؤشرات على هذا وتساعدهم على فهم و , نسانيهو جزء من السلوك الإ

 . السلوك

لي دراسة سلوك المستهلك تساعد مسئو  :بالنسبة لمسئولي المؤسسات )3

  :المؤسسات في المیادین التالیة

في ظل المنافسة القویة التي تشهدها  :المناسبةاكتشاف الفرص التسویقیة  -أ 

یمكن للمؤسسة أن تستفید من الفرص التسویقیة المتاحة أمامها في , الأسواق

بحوث وهذا یتم بواسطة , السوق بهدف تحقیق التكیف بینها وبین المحیط

ستعمالات أو اتقدیم منتجات جدیدة أو ایجاد : ومن الفرص الممكنة, التسویق

  .جدیدة في أسواقها الحالیةاستخدامات 

لى مجموعات أو قطاعات متمیزة إتجزئة السوق  ىلإهدف یو  :تقسیم السوق  - ب 

من المستهلكین الذین یتشابهون فیما بینهم داخل كل قطاع ولكنهم یختلفون من 

ویمكن للمؤسسات أن تختار واحدة أو أكثر من هذه القطاعات  ,لى آخرإقطاع 

لتكون سوقها المستهدفة ویمكن أن تعتمد المؤسسة في تقسیم السوق على عدة 
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ومما لاشك فیه فإن المؤسسات مطالبة بتحلیل , معاییر مثل المعاییر النفسیة

 أسواقها والإلمام بخصائص المستهلكین والتعرف على حاجاتهم ورغباتهم

 . حتى تضمن بقاءها ونموها في السوقوسلوكهم الشرائي بصفة منتظمة 

لى قطاعات لا إإن تقسیم السوق  :یم الموقع التنافسي لسلع المؤسسةتصم  -ج 

أن تختار موقعا تنافسیا لسلعها ولن إنما یجب ق و یضمن بقاء المؤسسة في السو 

وقد تلجأ المؤسسة  ,یأتي ذلك إلا بالفهم الكامل والدقیق لسلوك قطاعها المستهدف

عن  للكشف, یار المستهلكینتخمن ا ئل الإعلانیة أو أي وسیلة أخرىلى الوساإ

ن رغباتهم أحسن ممعینة قادرة على إشباع حاجاتهم و مدى تمییز سلعها بصفات 

 .1 غیرها

  من دراسة سلوك  الاستفادةیمكن للمنشآت الصناعیة والتجاریة والخدماتیة

 :تالیة المستهلك في المجالات ال

  فتراضات أكثر دقة عن المتغیرات والعوامل التي تهم المنشأة اوضع توقعات و

كما تسهم في تحدید الأماكن التي تمثل فرصا , وتؤثر على نشاطاتها التسویقیة

 .تسویقیة ملائمة

 رغبات دمة أو السلعة الملائمة لحاجات و التخطیط المسبق لمواصفات الخ

 . المستهلك

  عمیل من حیث الحملات المزیج التسویقي الأكثر ملائمة للتحدید عناصر

 . التوزیعالإعلانیة والترویجیة والسیاسات السعریة و 

 لى شرائح إمستهلكین ختیار شریحة السوق المناسبة من خلال تقسیم الإ

شأة بما یمكن من رفع مستوى كفاءة النشاط التسویقي للمن متجانسة بما

 .یتلاءم مع خصائص عملائها

                                                           
  .  158- 156ص ص , مرجع سابق ذكره, سامیة عواج  -   1
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 وتحدید حجم , لتي تتعامل في منتجات المنشأةإمكانیة تحدید حجم الأسواق ا

 .الرئیسةالأسواق الحاكمة و 

   كیف ولماذا وأین و , رائیةدوافعهم الشتحدید أنواع العملاء وطبیعة كل منهم و

 ؟ ماذا یشترونو 

 كنة بما في ذلك اختیار الرسائل المساهمة في تحدید طرق الترویج المم

معرفة الشریحة السوقیة ویمثل تحدید و , علانیة والترویجیةلات الإعداد الحمإ و 

تحدید تحدید وسیلة الإعلان المناسبة و  من المستهلكین الخطوة الأولى في

 .علیة الإستراتیجیة الترویجیةفا

 لى مجالات عدیدة أمام رجال إمستهلك الطریق تفتح دراسات سلوك ال

المشبعة وتحدید وسیلة الإعلان  اسة حاجات العملاء غیرالتسویق نتیجة در 

 .الخاصة بتقدیم المنتجات الجدیدة تحدید الفرصالمناسبة و 

 نى علیه قیاس أداء المنتجات ساس الذي یبتعتبر دراسة سلوك المستهلكین الأ

وتحدید المناطق , وما یمكن أن تتركه من آثار نفسیة, وتحدید شكلها

 . الحصص البیعیةو 

 سة كافة عوامل حیث یمكن درا, بالبیئة المحیطة ة سلوك المستهلكتعنى دراس

میوله حیث یؤثر الواقع السیاسي البیئة الخارجیة ودورها في حركة المستهلك و 

 الاقتصاديكما یلعب المناخ , میول المستهلك تجاه بعض المنتجاتعلى 

ستویات مر الواضح في صیاغة مستوى الدخل و الكساد الدو وحالات الرواج و 

مستویات ك لأمواله وبما یؤثر على توزیع الدخل وشكل و إنفاق المستهل

 .الإنفاق

  التفضیلات من أهم الأسباب التي تحتم ن التغییر في الأذواق و أى البعض یر

م بالتغییر المستمر حیث أن الاسواق المعاصرة تتس ,دراسة سلوك المستهلك

 ,مستهلكینللت نتیجة لارتفاع مستوى التعلیم والاقتصاد التفضیلافي الأذواق و 
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الثقافي بین مختلف الدول مع تقدم وسائل الإعلام ساعد  نفتاحالاكذلك فإن 

والأنماط في الدول  الاستهلاكیةالأنماط المستهلكین على التعرف على 

لى رغبة المؤسسات في التعرف إیق الدولي بالتسو  هتمامالاكما أدى  ,الأخرى

 . الدولیةفرص على سلوك المستهلك الأجنبي لاستغلال ال

 أكثر  التي تكونللشركات الصناعیة والخدمیة و  الاستثمارات تحدید أولوی

 . نوعاجدوى من الناحیة المالیة وتخطیط ما یجب إنتاجه كما و 

من دراسة سلوك  الاستفادةكما یمكن لمسئولي التسویق في المؤسسات المختلفة  

 : لك من خلالهالمست

  ي البیانات التي من شأنها مساعدة العمیل فالتعرف على كافة المعلومات و

رائیة الخدمات المطروحة وفق إمكاناتهم الشالأمثل للسلع و الاختیار كیفیة 

ت المحددة ضمن رغباتهم حسب الأولویاومیولهم وأذواقهم وتحدید حاجاتهم و 

تقالید ف البیئیة المحیطة بهم كالأسرة وعادات و الظرو مواردهم المالیة و 

 .المجتمع

 توجیهها نحو اف التي تؤثر في قرار المستهلك و هدالأة أهم الدوافع و معرف

 . السلع التي تبیعها

 كیفیة تحسین و  طریقة تفكیرهل الداخلیة وتحیل شخصیة المستهلك و فهم العوام

 .یر انطباعاته حول منتجات المنشأةأو تغی

 لتعزیز  ر شراء المستهلكین وكسب دعمهمالتعرف على المؤثرین على قرا

 .الشرائير االقر 

 1تحدید المعلومات التي تحتاجها إدارة التسویق في توجیه جهودها الترویجیة.    

                                                           
  .  15-13ص ص , مرجع سابق ذكره, تخصیص المستھلك في تخصص تسویق -   1
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 العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك : المطلب الثالث

امل التي تؤثر أن یعرف ما هي العو  ,المعلن خاصةو  یهم رجل التسویق عامة

ون قادرة على استقطاب تسویقیة تكذلك لكي یضع برامج و , على سلوك المستهلك

  . رار الشراءتكو دفعه للشراء و , المستهلك وإثارة انتباهه واهتمامه ورغباته

ترك بصماتها على یمكن أن نشیر الى أن هناك نوعین من المؤثرات التي تو 

  :هيسلوك المستهلك و 

  :)العوامل النفسیة ( ات الداخلیة المؤثر  )1

 :تضمو 

 انتهاجلى الفرد توجه وتنسق تصرفاته وتؤدي إهي عوامل داخلیة لدى  :الدوافع  -أ 

ى مجرد التعرف على إن اهتمام مدراء التسویق یجب ألا یقتصر عل. سلوك معین

إلى كیفیة استثارة لكن یجب أن یمتد اهتمامها و , هذه الدوافع والوقوف على أنواعها

 . لیهاوتسعى إ ا الوجهة التي تبتغیها المنشأةتوجیهههذه الدوافع و 

إلى سلوك ) لإنسان غیر المشبعة التي هي حاجات ا( حتى تؤدي الدوافع و      

كما , )الحاجیات ( سائل إشباع الدوافع تصرف إنه یجب أن یكون هناك معرفة بو و 

علاوة على أن یكون , أن یكون هناك تعارض بین الدافع ودوافع أكثر قوة منهیجب 

رار بحیث تكون المنفعة التي یتحصل علیها الفرد أكبر هناك حافزا قویا لاتخاذ الق

  . التكلفة التي یتحملها ذلك الفرد من

  :ة دوافع حسب مراحل تصرف المستهلكهناك عد

 لعة أو خدمة هي الدوافع التي تدفع المستهلك الأخیر لشراء سو : دوافع شراء أولیة

الأماكن التي تباع فیها معینة بغض النظر عن العلامات التجاریة المختلفة لها أو 

  .أو المیل نحو سلعة أو خدمة معینةا تتضمن الشعور بالحاجة ذً فهي إ
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فإنه یحاول دائما إثارة دوافع الشراء , ما أن المعلن یهمه أن یروج لسلعهبو       

بضرورة ه لتفضیلها على غیرها من السلع والشعور الأولیة لدى المستهلك بغیة جذب

, ع الأولیة یقع على عاتق المعلنینك فإن العبء في إثارة الدوافلذل, استهلاكها حالا

, لى أخرىع هذه قد تختلف من سلعة إد على أن إثارة الدوافیلكن من الضروري التأك

  .ومن شخص إلى أخر, ومن موقف إلى آخر

  لى شراء قیقة التي تدفع المستهلك الأخیر إهي الأسباب الح: نتقائیةادوافع شراء

تتطلب  نتقائیةالاإن دوافع الشراء , من السلعة دون الماركات الأخرى ةماركة معین

تلفة والمعروضة للبیع في العلامات المخت بین مزایا وعیوب الماركات و إجراء مقارنا

  .السوق

خدماتهم وهكذا یسعى المعلنون إلى إبراز وتضخیم الوعود الفریدة في سلعهم و       

عله یفضل علامة تجاریة جو , لدى المستهلك الانتقائیةالشراء  في محاولة لإثارة دوافع

لى رة إدفعه للانتقال من علامة تجاریة یستخدمها منذ فتأو ترغیبه و , دون غیرها

  .علامة تجاریة أخرى منافسة

 الأخرى من مراحل سلوك المستهلك وتصرفاته المرحلة : دوافع شراء تعاملیة

منها في إشباع حاجاته وتلبیة  لاستفادةاو ن یشرع في الشراء الفعلي الشرائیة هي أ

المستهلك على حاجاته  أنها عملیة تحدید المتجر الذي سیحصل منه أي, متطلباته

علیه فإن دوافع التعامل و , من السلع والخدمات التي سبق وأن حدد علامتها التجاریة

تجر الشرائیة هي الأسباب التي تدفع المستهلك لشراء السلعة أو طلب الخدمة من م

  .  دون المتاجر الأخرى معین

هنا یحاول المعلنون إثارة دوافع التعامل الشرائیة لدى المستهلك من خلال و      

على جوانب مثل قرب موقع المتجر وسهولة الوصول التركیز في الحملة الإعلانیة 

   .الخ...الأمانةالسرعة في تقدیم الخدمة الصدق و  ,إلیه



 الفصل الثاني سلوك لمستهلك

75 

 

فإن أبرز أهداف الإشهار تكریس , التجاري للاسمبط التعلم بالولاء یرت:  التعلم  -ب 

تتحدد درجة و . في شرائها واستعمالها الاستمرارتهلك للسلعة وحثه على ولاء المس

توفیر المعلومات المهمة له على عدد من لنشاط الإشهاري في تدعیم ولائه و فعالیة ا

 من تركیز رة معینة من الزمن بدلاالعوامل منها تكرار الرسالة الإشهاریة خلال فت

یحاول و , الماركة المعلن عنها في الذاكرة سمذلك على فترة قصیرة وذلك لتثبیت إ

لى أسالیب التعلم عندما یقومون ون من خلال الإشهار أیضا اللجوء إلمنافسا

بحملات إشهاریة مكثفة لتوفیر معلومات جدیدة أو مثیرة عن منتجاتهم مدعین بأن 

هدفهم بناء عملیة تعلم , ثیر من منتجات المنافسین الآخرینأفضل بك منتجاتهم

لى تصرف آخر غیر الذي اعتاد علیه سابقا أذهان المستهلك تدفعه إ جدیدة في

 . )تلك العلامة التي اعتاد علیها  رشراء سلعة تحمل علامة تجاریة غی( 

حالة " بأنه  ) Attitude(  تجاهالایعرف الموقف أو : المواقف أو الاتجاهات  -ج 

را دینامیكیا تترك تأثیو , ل الخبرةتنظم من خلا, للاستجابة للاستعدادهنیة حیادیة ذ

 . "موجها على السلوك 

مفاده أن التغیر في  عتقاداوقف وجود بحوث المویتضح من خلال دراسات و      

الإقناع أو التغیب برمتها تستند إلى هذا إن نظریة , لموقف یتبعه تغیر في السلوكا

  . فتراضالا

لتكوین موقف أو  رهاستثماتوجد عدید من العوامل التي یتم  شهارفي إطار الإ     

هذه , إزاء الماركة المعلن عنها, سلبي اتجاهأو تغییر موقف أو , إیجابي اتجاه

  : العوامل تشمل

 أن الرسائل الإشهاریة التي لى تشیر الدراسات الكلاسیكیة إ: خوفمغریات ال

ترك أثرا عكسیا تركز على العواقب السلبیة المادیة لعدم انتهاج عمل ما ممكن أن ت

ا في الرسالة الإشهاریة في حالة كون مغري الخوف مكثف تجاهالاعلى الموقف أو 

 .المذكورة
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 تتفوق في جذب أو  فكاهیةالرسائل الإشهاریة ذات اللمسات ال: مغریات الدعابة

 .غالبا ما تعزز مصداقیة المصدر نتباهالااثارة 

 داقیة المصدر وتغیر الموقفیجابیة بین مصتوجد علاقة إ: مصداقیة المصدر ,

 . ثقة أكبر في المصدر الموثوق فیه المستهلكون یضعون

 الإعلانات الباردة " ه تسمیة زاد استخدام أسلوب یطلق علی: تيالذا الاستنتاج "

ن وجوهرها أ ,البا ما تكون غیر منظمة أو مرتبةغ" الباردة " لرسالة الإعلانیة وا

یترك على شكل قصة أو أجزاء من القصة و المشاهدین یطلعون على الإعلان 

هذا النوع , إلى استنتاج حول ما دار في القصةلتخیلاتهم العنان في التوصل 

 .      ة الأمدلح لبناء صورة ذهنیة طویلمن الرسائل الإعلانیة یص

  تؤكد بعض الدراسات : واحد مقابل رسالة باتجاهین اثنینرسالة إعلانیة باتجاه

غیر إیجابیة بمعنى معلومات إیجابیة و ( جاهین أن الرسالة الإشهاریة ذات ات

لة تحدث تغیرا أكبر في الموقف بالمقارنة مع الرسا) حول السلعة أو الخدمة 

لكن من الناحیة العملیة یصعب إقناع المعلن  .الواحد الاتجاهالإعلانیة ذات 

التي یرغب بإقناع  مساوئ السلعةى أن تبرز وكالة الإشهار مزایا و بالموافقة عل

 .الناس بشرائها

 المرئیة التي الهائل من الإعلانات المطبوعة والمسموعة و  في ظل الكم: التكرار

بالمستهلك من كل الجوانب تحیط و , ا وسائل الإعلان باختلاف أنواعهاتزدحم به

مستمرة حتى یضمن ن أن یكرر إعلانه بصورة منتظمة و أصبح لازما على المعل

 .ته في ذاكرة المستهلك على الدوامبقاء اسم سلع

أو التباین في  تلافخالاصیة تستحق الدراسة لأنها تعكس الشخ: الشخصیة  -د 

تلف المؤثرات تخ لىأخرى فإن درجة استجابة الأفراد إ أو بعبارة, سلوك الأفراد

من خصائص شخصیة الأفراد التي یجد و  ,باختلاف طبیعة وخواص كل منهم

, ها في تكوین الرسالة الإعلانیة وتخطیط الحملة الإعلانیةالمعلن ضرورة لدراست
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الكرم , الشجاعة, حب السیطرة, القیادة, الأنانیة, الإندفاع, المسؤولیة, المغامرة

  .غیرهاو 

لیها المعلن في العوامل المؤثرة في الإدراك والتي غالبا ما یلجأ إمن  :الإدراك  -ه 

الموقع والتضاد , بتكاریة التكرار والحجم والحركة والشدةعلانیة الاالإ تكوین رسالته

تثمرها كاتب الرسالة الإعلانیة والمخرج والمصمم هذه المؤثرات غالبا ما یس, والخداع

    .1لتأثیر بإدراك المستهلك المستهدفعداد الرسائل الإعلانیة لضمان افي إ

 ) : الحضاریة و  جتماعیةالإالعوامل ( المؤثرات الخارجیة  )2

 :وتضم

لعل أكثر المحددات الإجتماعیة الخارجیة للسلوك الإنساني شمولا هي : الثقافة  -أ 

مزیج من رموز وصناعات إنسانیة یبدعها مجتمع  "الثقافة والتي یمكن تعریفها بأنها 

 " ما ویتم تناقلها عبر الأجیال كمحددات ومنظمات للسلوك الإنساني 

حیث یعمل , كل عام وفقا للتفاعل بین الفرد والثقافةیتحدد السلوك الإنساني بشو      

كما تأثر الثقافة على  ,تفاعل على تعدیل السلوك الفردي وإعادة توجیهههذا ال

حیث تحدد المعاییر , سوقكل خطوة من خطوات البحث في ال المستهلك في

زم بهذه تعاقب غیر الملتلملتزم و كما أنها تكافئ ا, بها الالتزاموالضوابط الواجب 

  . هلك ما هو إلا نتاج ثقافة بذاتهاأن سلوك المست المعاییر بحیث یمكن القول

 جتماعيالایقصد بها المیراث تحدیدا فإن الثقافة  تهلاكسالاومن وجهة نظر      

العادات , میراث من خصائص مشتركة مثل القیملشعب ما بما یتضمنه هذا ال

ستهلك باعتباره عضوا المحرمات التي یكتسبها المالأخلاقیات و , لإعتقاداتا, والتقالید

    .2 في المجتمع

                                                           
  .  490 -480ص ص , مرجع سابق ذكره, لاقبشیر الع -   1
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جتماعیة لأغراض تجزئة یستفاد من معرفة الطبقات الإ :الطبقة الإجتماعیة  - ب 

صفة أو قواسم  جتماعیةافلكل طبقة , )  Market segmentation(السوق 

وعلیه فإن , )الخ .... طراز الحیاة  ,تقداتالمع, المواقف, الدخل( مشتركة مثل 

لاستهداف شریحة معینة من یخطط حملته الإعلانیة المعلن غالبا ما یصمم و 

 .تمعالمج

بط السلعة في الحیاة العملیة نجد أن الكثیر من الإعلانات تركز على ر و     

علانیة الإتخطیط الإستراتیجیات التسویقیة و یجب عند و , معینة اجتماعیةبمكانة 

لفئة التي ا نتباهاعلى أساس تقسیم المجتمع إلى فئات معینة أن تعمل على جذب 

  . توجه إلیها هذه الجهود

ولها تأثیر بنائي على الأخلاق والقیم والمبادئ , هي نواة المجتمع :الأسرة  -ج 

ن الأفراد یتبعون نفس الأنماط فالعدید م, والمواقف التي تحكم سلوك الأفراد

لتي صارت أعرافا عائلیة أو ااسیة السائدة على مستوى الأسرة و الأس ستهلاكیةالا

یمیز و , یة ووحدة استهلاكیةأن یدرس الأسرة كوحدة شرائ یهم رجل التسویقو  ,أسریة

  .1استخدام الوحدات المنشأة یما یتعلق بكیفیة اتخاذ الشراء و بینهما خصوصا ف

ص الذین مجموعة الأشخا" یمكن أن تعرف الجماعة بأنها  :الجماعات المرجعیة  -د 

, كما أنه ینظر إلیهم كدلیل ومؤشر ثابت, یؤثرون في مواقف الفرد وقیمه وسلوكیاته

یشارك هؤلاء الأفراد بتمثل قیم المجموعة متوقعین و , رجعیة لسلوك الأفرادأطر مو 

 . "ذا السلوك للنموذج السلوكي لها مطابقة ه

عي للأفراد في قراراتهم بمعنى أنها مجموعات یمكن أن تستخدم كإطار مرج

كون فقد ت, بها اتصالالفرد عضوا فیها أو له لیس بالضرورة أن یكون و , الشرائیة

    .2 نسبة إلیه یحول محاكاة سلوكیاتهاتكون رمزا بالإلیها و  للانتماءجماعة یطمح 
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عن طریق  تصالبالاالعدید من السلع على ما یسمى یعتمد نجاح : قادة الرأي  - ه 

یعني ذلك انتقال المعلومات و )  Word of mouth communication( الفم 

في خلال عملیة نقل المعلومات و  ,لعة أو الخدمة من مستهلك إلى آخرالخاصة بالس

عبون دورا فعالا في هذا المجال ویطلق عن طریق الفم نجد أن بعض المستهلكین یل

ال تسویق عطر أو مثلا تعتبر فنانة مشهورة رأي في مج, )رأي قادة ال( یهم لفظ عل

درجة الخطر المرتبط بشرائها كلما مجوهرات معینة وكلما زادت درجة تعقد السلعة و 

ثم زاد تأثیر قادة  منید من المعلومات عن هذه السلعة و احتیاج المستهلك لمز  زاد

 : یلعب الإشهار دورا مهما في هذا الموضوع عن طریق و . الرأي في ذلك

 لرأي ممن لهم تأثیر على المستهلكتحدید قادة ا. 

  هم على تشجیعالمختلفة لحثهم و  الاتصالاتسائل الوصول على هذه الفئة بو

 .1 اع الآخرین بشرائهامحاولة إقنالسلعة بأنفسهم و استخدام 

  أثر الإشهار الإلكتروني على سلوك المستهلك : المطلب الرابع

ان إن كاتجاه السلعة فإن هذا التغییر و  تغییر سلوك الفرد شهار هوهدف الإ     

 ,ما یعود من ورائه من نفع أو ربح جهود قد تفوقممكننا إلا أنه یتطلب نفقات و 

إشهاریة منظمة بهدف تغییر سلوك  لذلك یجب على المعلن قبل الدخول في عملیات

قابلیتها لخدمة أهداف صدى یتبین الحقائق الكاملة بسلعته و  المستهلكین أن

وسائل من ناحیة أخرى فإن من واجب المعلن أن یمیز بین  ,المستهلك وإتباع رغباته

ي یصعب فیها على الإشهار إن لم بین الحالات التو  الاستهلاكيتغییر السلوك 

تتصف ففي كثیر من الأحیان , ستهلاكالایستحل تغییر السلوك الإنساني في مجال 

بنوع من الثبات نتیجة التعلیم والخبرة أو بفعل التقالید  المیول الإنسانیةو  الاتجاهات
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یرها و تغیالأمر الذي یجعل تحویلها أ, وتأثیر العادات وأسالیب الحیاة في المجتمع

  . صعبة

ر سلوك المستهلك من خلال ثلاث أسالیب نذكرها تغیی طیع الإشهار الإلكترونيیست 

 :یليفیما

 : توفیر المعلومات )1

 هم خلال تزوید كفاءة منتغییر سلوك المستهلكین بسرعة و یمكن للإشهار      

على اكتشاف جوانب لم یكن یعلمها تتعلق بالسلعة  همبیانات تساعدبمعلومات و 

مثل هذه المعلومات الوافیة و , منافعهاو  الإشهار عنها أو بطرق استخدامها موضوع

تغییر ما یقدمه المشروع من سلع لى عد على تغییر السلوك دون الحاجة إتسا

غبات المستهلك بكیفیة إشباع الر ن تغییر السلوك یتم بمجرد إخبار أي أ, وخدمات

  .لى اكتشاف وسیلة لإشباعهاوالحاجیات التي یشعر بها فعلا والتي یسعى إ

كذلك الأمر ینطبق على الإشهارات الإلكترونیة حیث یعتبر نشر المعلومات      

المستهلك بالمعلومات بهدف تزوید  نترنتالإواحدا من الأهداف الأساسیة لاستخدام 

بالنسبة للشركات التي تتعامل و  ,الشركةالمعمقة عن منتجات وخدمات التفصیلیة و 

هامة لنقل المعلومات المتعددة والمتنوعة  مع الزبائن فإن مواقعها تعتبر بمثابة وسائل

 Business Toهذا ما یشار إلیه بمصطلح و , لهم خدماتهاعن منتجاتها و 

consumer  دل التجاري و التباالتجارة الإلكترونیة من الشركات إلى الزبائن أأي

  .الأفراد من جهة أخرىین الشركات من جهة والزبائن و ب

وسیلة هامة لنقل المعلومات أیضا  نترنتالإكذلك تعتبر مواقع المنظمة على و      

 .Business To Businessهذا ما یشار إلیه بمصطلح ل و في سوق الأعما
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 :تغییر رغبات المستهلكین  )2

كانت وظیفة الإشهار في شيء معین و ان المستهلك راغبا في الحالة السابقة ك     

لإشهار تغییر لكن هل یستطیع او , ه عن توافر سلع تشبع تلك الرغباتهي إخبار 

؟ نستطیع بحیث یخلق رغبات جدیدة تماما ستهلاكیةالاالمستهلك وعاداته  اتجاهات

إمكان الإشهار إذا أحسن تصمیمه واستخدامه أن القول مع الحرص الشدید أنه ب

مع الحرص  –عبارة و , سي في رغبات المستهلك واتجاهاتهتغییر أسالى یؤدي إ

لى صعوبة تحقیق هذا التغییر بناء على دراسة جادة لمحددات تشیر إ –الشدید 

قرار  تخاذاوالعملیات الفكریة والذهنیة التي ینطوي علیها  الاستهلاكيالسلوك 

  . الثقافیةو  ماعیةالاجتالعوامل  عتبارالاكذلك أخذا في عین السلعة  ستهلاكا

رغبات یستطیع تحقیق تغییر في عادات و  لتصاللاالإشهار باعتباره أداة      

  :مستهلك إذا تحققت الشروط التالیةال

 قناعه المعلومات التي تعود على المستهلك نتیجة إهار بالمزایا و أن یبرز الإش

 .بالفكرة أو الرغبة الجدیدة

 فكار جدیدةفي تغییر اتجاهاته وتبني أ ستهلك راغباأن یكون الم. 

  القرار الذي اتخذه عام من التأیید للمستهلك یؤكد له سلامة أن یخلق الإشهار جو

 .الجدید تجاهالابقبول الفكرة أو 

 إذ یساعد الموقع الإلكتروني, ر بالنسبة للإشهارات الإلكترونیةكذلك الأم     

ر سلوك المستهلك وبیع المزید من هذه للمنظمة بخلق الوعي بمنتجاتها وثم تغیی

إذ  هتمامالالإشهار الإلكتروني بخاصیة هامة وهي إثارة كذلك یمتاز ا, المنتجات

الجمهور بهذا الموقع  اهتمامیر أن تث الإنترنتتحاول الشركات التي لها موقع على 

كون بالتالي یو , بالمنتجات والخدمات التي یعلنون عنها اهتمامهمتالي إثارة بالو 

المستهلك لم یكن یشعر بها من أثار رغبات قد خلق و  الإنترنتار المقدم عبر الإشه

 .قبل
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 :تغییر تفضیل المستهلكین للماركات المختلفة  )3

لى تغییر سلوك المستهلك تغییرا من الأحیان لا یحتاج المعلن إ في كثیر     

, إلى حین تقدیم سلعة جدیدة تماما أساسیا حیث لا یتحتم محاولة مثل هذا التغییر

لكن في معظم الأحیان یجد المعلن نفسه في موقف یتطلب منه تغییر سلوك و 

م من ماركة بمعنى أن یحول تفضیله, ین اللذین یرغبون فعلا في السلعةالمستهلك

الحاجات الات یعتمد المعلن على الرغبات و في هذه الحو , منافسة إلى ماركته هو

كجزء من البرنامج  الإنترنتأن " دیفید آكر "  حیث یقول, هلكینللمستالحالیة 

متكامل یمكن أن یكون أداة هامة ومفیدة في مجال العلامات التسویقي ال تصاليالا

على الرغم من ذلك فهناك العدید من الشركات التي لم تستطع إثبات و , التجاریة

   .1الإنترنت  بالعلامات التجاریة عبرنجاحها في مجال علاقة الجمهور 

  :ة على سلوك المستهلك نحددها فیمایليللإشهار الإلكتروني عناصر مؤثر 

هارات الإلكترونیة في العادة حیث تتضمن الإش :محتوى وخصائص الإشهار  -أ 

 :على

 عبارات ترویجیة واضحة سهلة ومعبرة بما یتناسب مع  اختیار: النصوص

, ودافعا لاتخاذ إجراء فوري للاهتمامالجمهور المستهدف ویكون النص بارز ومثیر 

 .للاهتمامعلى أن تكون المعلومات الإشهاریة ذات جودة عالیة ومثیرة 

 تها یجب أن یتم اختیارها بما یتناسب مع المنتج ومحاولة إبراز ممیزا :الصور

 .مقارنة مع المنتجات المنافسة

 حیة ومع ن نایجب اختیارها بعنایة فائقة بما یتناسب مع المنتج م :الألوان

 .صفحات الموقع الإلكتروني
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تصامیم مختلفة لعرض المنتجات حیث یأخذ الإشهار أنماط و : نوع الإشهار  - ب 

 :هي على النحو التاليو , والتعریف بها

 أسلوب إشهاري یتضمن بیانات مختصرة عن المؤسسة  :الأشرطة الإشهاریة

 .جذابة وألوانومنتجاتها بشكل 

 ثابتا غیر متحرك وصامت غیر متحدثتمثل إشهارا  :الإشهارات الثابتة.  

 حوظ مل انخفاضلجذب المتصفحین بعد  استخدمت: إشهارات الرسوم المتحركة

 .في متابعي الإعلانات الثابتة

  تنفذ هذه الإشهارات من خلال لغة برمجة خاصة  :التفاعلیة الإنترنتإشهارات

یتم تنفیذها من خلال قواعد , تتیح هذه اللغة كتابة كلمات أساسیة في الإشهارات

 . للتسویق تناسب كل مستخدمي الشبكةالبیانات وإیجاد فرص 

ذ ت تفرض نفسها على مستخدم الشبكة إهي إشهارا :المتقاطعة الإنترنتإشهارات 

 .تظهر بصورة مفاجئة على الصفحة

مواقع تلیق بالمنتج یجب اختیار  :المواقع التي یظهر علیها الإشهارطبیعة   -ج 

أن تضم ئن و یجابي في أذهان الزباالمعلن عنه وأن تكون هذه المواقع ذات تأثیر إ

 .1 بائن فضلا عن سهولة الوصول إلیهاعدد كافي من الز 

  :ار الإلكتروني على سلوك المستهلكالموضح لسیر أثر الإشه AIDAنموذج   -د 

  : یفترض هذا النموذج

  الانتباهجذب Attention : یجد طریقة  الناجح یجب أنفلإشهار الإلكتروني

 .لجذب انتباه المستهلك

                                                           
دراسة تحلیلیة لآراء   » ن الإلكتروني على سلوك المستھلكثر الإعلا أ« ,جلول بن قشوة و زینب الرق -   1

) مجلة علمیة محكمة ( ف معار, 'الجویة الجزائریة عینة من متصفحي الموقع الإلكتروني لمؤسسة الخطوط 
  . 71-69صص , 2016, 21العدد 
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  إثارة الاهتمامInterest: هلك باستخدام الإشهار من خلال إثارة حاجات المست

 .الإلكتروني

  إیقاظ الرغبةdesire :  برفع درجة الاهتمام الى مستوى الرغبة بعرض الحالة

 .التي سیكون فیها المستهلك 

  التصرفAction : 1 هو من یوصل الزبون الى المرحلة الرابعةالمسوق الناجح.  
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  : خلاصة الفصل 

تبین  ,من خلال دراستنا لسلوك المستهلك وأهم العوامل المؤثرة في قراره الشرائي     

أن سلوك المستهلك عبارة عن أنشطة فكریة وذهنیة وعاطفیة تصدر من الأفراد 

والتي یقوم بها المستهلك , جراء تعرضهم لمنبهات خارجیة والتي تسبق قرار الشراء

للحصول على السلعة أو الخدمة التي تتماشى وتتطابق مع حاجیاته ورغباته 

  .واتجاهاته

لك أنه غیر ثابت أي یتغیر من فترة لأخرى بتغیر أهم ما یمیز سلوك المسته     

وعوامل  ,والإدراكالعوامل المؤثرة فیه منها العوامل النفسیة كالحاجات والدوافع 

نولوجیا الحدیثة في وأخرى تكنولوجیة مثل استعمال التك, كالأسرة والعادات اجتماعیة

  .عملیة الشراء

ها استخداما حالیا من قبل المؤسسات والإشهار الإلكتروني أحدث العوامل وأكثر      

والذي لجأت إلیه المنظمات , الراغبة في التأثیر على القرارات الشرائیة للمستهلك

فالإشهار , والمعلون للترویج لخدماتهم ومنتجاتهم لجلب أكبر قدر من الزبائن

الإلكتروني یعمل على تغییر آراء وأفكار المستهلك حول الخدمة أو السلعة وإثارة 

  . الإنترنتدوافعه ورغباته اتجاه ما هو معروض عبر شبكة 

    

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

تطبيقيال  لإطارا  



 

أثر الإشهار  : الفصل الثالث  

كتروني على سلوك  الإ

ين من طلبة جامعة  المستهلك

 المدية

 
 



من طلبة جامعة المدیة نار الإلكتروني على سلوك المستهلكیأثر الإشه     ث الفصل الثال  

88 

 

  : تمهید 

موبیلیس الناشطة في سوق مؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال تعد      

أن تكون دراستنا التطبیقیة  ارتأینالذلك , المتعامل الأول في الجزائرالخدمات 

  .على هذه المؤسسة

  : سنتطرق في هذا الفصل إلى, النظريالإطار بعد التطرق للإطار المنهجي و 

  لیس مؤسسة موبینبذة عن  -

  أهم الهیاكل التنظیمیة المشكلة لمؤسسة موبیلیس  -

  موقع الفیسبوك موبیلیس الإشهاري عبر صفحتها عل نشاط -

  بعض النماذج الإشهاریة من صفحة موبیلیس على الفیسبوك  -

  تمارةتحلیل بیانات الاس -

   نتائج الدراسة -
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  ماهیة مؤسسة موبیلیس: المبحث الأول

مؤسسة موبیلیس نتیجة لانفتاح السوق وانفصالها عن قطاع ظهرت      

أهم الهیاكل وذكر فیما یأتي التعریف بهذه المؤسسة نحاول  ،الجزائریة الاتصالات

مع إدراج بعض  الفیسبوك ها الإشهاري علىنشاطو لتنظیمیة المشكلة للمؤسسة ا

   .على الفیسبوكالنماذج الإشهاریة من صفحتها 

  ة عن مؤسسة موبیلیس نبذ :المطلب الأول

برأس مال "  SPAشركة ذات أسهم سبا " الجزائر  اتصالاتتعد شركة      

تنشط في سوق الشبكات وخدمات , دج 1000000000عمومي یقدر ب 

 05المؤرخ في  2000/03مولدها كان بموجب قانون  ,لكترونیةالإ الاتصالات

والذي یفصل بذلك , لاتالمتعلق بإعادة هیكلة قطاع البرید والمواص 2000أوت 

والأخرى المتعلقة " ید الجزائر بر " بین النشاطات البریدیة ضمن شركة مستقلة 

  ."باتصالات الجزائر"

حیث اعتمدت على میدان  01/01/2003بدأت أول نشاطاتها رسمیا في      

: كزة بذلك على ثلاثة أهداف رئیسیةمرت والاتصالتكنولوجیا المعلومات 

  .جودة ونوعیة الخدمات , عالیةالف, المردودیة

یعتبر أول مشغل لهذه الخدمة , الجزائر موبیلیس لاتصالاتأما فرع النقال      

ة مستقلة في تسییرها مؤسس 2003إذ أصبح في شهر أوت , في الجزائر

 2003حیث عرفت المؤسسة بعض الركود سنة , الجزائر اتصالاتووظائفها عن 

إذ  2004الحقیقیة للمشغل التاریخي في سنة  الانطلاقةلكن سرعان ما كانت 

  : تمیز بالإبداع والتجدید من بینهاأضحت المؤسسة تقترح خدمات جدیدة ت
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, smsالرسائل القصیرة , مسبق الدفع الملائم لكل المداخیل الاشتراكعرض  

  GPRS  ,M0الخاص بالرسائل المصورة +Mobiعرض 

000000000000000MS  لك جرت تجربة الجیل و قبل ذ, 2005في فیفري

  . UMTSالثالث من الهواتف النقالة بتكنولوجیا 

على روح التغییر والتكنولوجیا الحدیثة تم  وبالاعتمادبالإضافة إلى ذلك      

نقل وتكنولوجیا عالیة وهي خدمة إطلاق خدمة جدیدة توفر للمستهلك حریة الت

مستهلك بالتنقل مع إبقائه التي أخذت مكانة الكمبیوتر والتي تسمح لل" بلاك باري"

سبتمبر  7دائم بالإدارة وسیر أعماله الیومیة وذلك في تاریخ  اتصالعلى 

منذ ذلك الحین  إضافة إلى كل العروض الجدیدة التي تقدمها موبیلیس, 2007

مشغل في العالم یملك هاته  40موبیلیس من بین  تبذلك أصبحو , إلى یومنا هذا

  . الجزائرفي  التكنولوجیا والأول والوحید

  :تها إلى تحدید أهداف أساسیة منهاتسعى موبیلیس منذ نشأ

  تقدیم أحسن الخدمات. 

  التكفل الجید بالمشتركین لضمان وفائهم. 

 الإبداع. 

  تقدیم الجدید بما یتماشى والتطورات التكنولوجیة وهذا ما مكنها من تحقیق

مشترك ن ملیو  02أرقام أعمال مهمة وتوصلها في وقت قصیر إلى ضم 

نقطة بیع غیر  60000وكالة تجاریة وأكثر من  178مع أكثر من 

 .1 وتطویر عروضها,   B T Sمحطة تغطیة  5000, مباشرة 

  

                                                           
 مذكرة, 'دراسة حالة موبیلیس ' المؤسسة  مدى تأثیر التسویق الإلكتروني على تنافسیة  ,برحال لكحل -   1

كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم , دیمي تخصص تسویقتخرج ضمن متطلبات نیل شھادة ماستر أكا
  . 77ص ,  2014/2015 للسنة الجامعیة,مستغانم, جامعة عبد الحمید بن بادیس, التسییر
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  الهیكل التنظیمي لمؤسسة موبیلیس : المطلب الثاني 

هیكل التنظیمي للمؤسسة الهیكل الذي یصور أقسام المؤسسة یعتبر ال     

ویتكون الهیكل التنظیمي لمؤسسة موبیلیس , امل بهاوالمهام الموكلة لكل فرد ع

  :من سبعة مدیریات رئیسیة نذكرها فیما یلي 

 تسییر الموارد هذه المدیریة مكلفة بتنمیة وتطویر نظم : مدیریة الموارد البشریة

اسات والأسالیب المتبعة في الأجور وترقیة العمال حسب یسالبشریة وتحدید ال

  .ؤسسةمتطلبات الم

 یقع على عاتق هذه المدیریة تسییر خزینة المؤسسة وجمیع و  :المالیة مدیریة

  .العملیات المالیة الخاصة بها

  للعملیات التسویقیة  تولي المؤسسة اهتمام كبیر: الاتصالمدیریة العلامة و

لاتصال مدیریة خاصة بها منفصلة عن مدیریة التسویق وا علامحیث نجد للإ

  .للمؤسسة الاتصالیةلامة والإستراتیجیات وهذه المدیریة تهتم بتطویر الع

  تهتم بالشؤون الإستراتیجیة والسیاسات المستقبلیة  :الإستراتیجیةمدیریة

  .للمؤسسة

 تشرف على الأنظمة المعلوماتیة في المؤسسة : مدیریة النظام المعلوماتي

  .وتزوید المصالح الأخرى بالمعلومات والبیانات اللازمة

 هتم بصفقات وعقود الشراكة أو العقود التي تبرم مع ت: مدیریة صفقات الشركة

  .الشركات الأخرى

 مهمتها الإشراف على تسییر المدیریات الجهویة الثمانیة : المدیریات الجهویة

  .المنتشرة عبر التراب الوطني

وإلى جانب المدیریات المذكورة أعلاه یشمل الهیكل التنظیمي لموبیلیس على 

  :الأقسام العملیة التالیة
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 والذي یحتوي على كل من مدیریة خدمة : قسم تقنیات الشبكة والخدمات

 .مدیریة التوزیع, المشتركین

 مدیریة خدمة المشتركین ,یضم مدیریة التسویق: قسم السوق العمومیة ,

 .مدیریة التوزیع

 ومدیریة المراقبة , یشمل على مدیریة الشؤون العامة :قسم الشؤون الداخلیة

  .والنوعیة

  :شارین الخاصین بالرئیس العام وهمیوان فهو یحتوي على عدد من المستما الدأ

 المستشار المالي 

 المستشار التقني 

 مستشار الموارد البشریة 

  1مستشار مكلف بالشؤون القانونیة.  

الإشهار الإلكتروني لموبیلیس عبر صفحتها على : المطلب الثالث 

  الفیسبوك 

لمختلفة والتي تؤدي نفس الغرض وهو خلق زادت عملیة الترویج المتنوعة وا     

هذه ومع ظهور , الاجتماعياهتمام الزبون بمنتجاتها مع ظهور مواقع التواصل 

ل اوذلك باستغلالها في مج, زادت عملیة الترویج فعالیة وسهولة وعالمیةمواقع 

عرض الإشهارات وتنشیط المبیعات وإدارة العلاقة بین المؤسسة والزبون 

ذا ما ظهر عبر صفحت مؤسسة موبیلیس عبر صفحتها على وه, المستهلك

وكغیرها من المؤسسات فرضت , الفیسبوك بعد الإطلاع علیها وتحلیل محتواها

على جمهورها وتوفیر أهم  المحافظةوجودها عبر هذا الموقع من خلال 

  .المعلومات والخدمات التي تهم المستهلك

                                                           
  .104-103ص ص , مرجع سابق ذكره, بثینة غدیري  1
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سبوك اعلانات موجهة للمستهلك تعتمد صفحة موبیلیس الرسمیة على الفی     

وجذب غیر , لى المتعاملین معهاائي من خلال العروض التي تقدمها إالنه

حیث تعتمد على الإعلان التذكیري الذي یسمح بتذكیر , المتعاملین معها

والإعلان الإخباري الذي یوفر جمیع المعلومات , المتعاملین بالخدمات المعروضة

عاملین في الحصول على الخدمات التي لا تتوافر لدیهم والبیانات التي تساعد المت

لذلك , أو لا یعرفون كیف ومتى ومن أین یحصلون علیها, معلومات كافیة عنها

تتلخص وظیفة هذا النوع من الإعلان في تزوید المتعاملین بالمعلومات التي 

  .تیسر لهم الحصول على السلع أو الخدمات المعلن عنها

نب الفنیة والجمالیة لصفحة موبیلیس وإشهاراتها الإلكترونیة بالنسبة للجوا     

تعتمد المؤسسة على اللون الأخضر بكثرة في جمیع إشهاراتها , على الفیسبوك

بشخصیات فنیة وریاضیة من المشاهیر من داخل وخارج  الاستعانةبالإضافة إلى 

بالإضافة , الوطن لإعطاء صورة عالمیة وكسب ثقة وانتباه الجمهور المستهدف

  .روضةم هواتف مختلف الخدمات المعلى ذلك توفر موبیلیس على صفحتها أرقاإ

من أبرز الإستراتیجیات التي تستخدمها موبیلیس لتنشیط المبیعات هو      

ورعایة الأحداث الخاصة والأنشطة , تحفیز العروض بالمسابقات والهدایا

لألعاب البحر  19بعة الط آخر حدث قامت برعایته موبیلیس هو( الریاضیة 

كل هذا یظهر في صحتها على , والمؤتمرات الصحفیة, )الابیض المتوسط 

  .الفیسبوك من خلال نشر الصور والفیدیوهات والإشهارات

كما تستعمل موبیلیس بعض العبارات لإدارة الصفحة والحفاظ على علاقتها 

  :بالزبون مثل

  ."كركم على وفائكم س تشموبیلی" , "نحن في خدمتكم سیدي الكریم " 

ملیون  2أزید من  2022بلغ عدد متابعي الصفحة الرسمیة لموبیلیس سنة 

  . متابع



من طلبة جامعة المدیة نار الإلكتروني على سلوك المستهلكیأثر الإشه     ث الفصل الثال  

94 

 

  نماذج عن الإشهار الإلكتروني لمؤسسة موبیلیس : المطلب الرابع 

تروج موبییلیس عبر صفحتها على الفیسبوك سلسلة من العروض      

خدماتها وأبرز هذه  والخدمات حیث أنها تسعى للإبداع الدائم في تطویر

  :الخدمات نجد 

الصوتیة خدمة الرسائل المصورة و  win max, نافیقي, مبتسم, سلكني, قوسطو

MMS  3وخدمةG , 4G , GPR ,خدمة راسیمو.  

  : أهم العروض التي تقدمها موبیلیس ومن

, ديعروض الدفع البری, عرض قوسطو, باطلعروض , عروض الدفع المسبق

  .الرابعخدمتي الجیل الثالث و 

 

  

  شعار موبیلیس الرسمي 
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  تحلیل البیانات :  المبحث الثاني

نظرا , ككلحوصلة للدراسة المیدانیة یعد عرض وتحلیل نتائج الدراسة بمثابة      

وهي عبارة عن , لأهمیة البیانات المتحصل علیها في استخلاص نتائج البحث

تم تحلیلها كمیا وكیفیا ومنه  ئج ونسب مئویةیة بسیطة ومركبة بنتاجداول إحصائ

  .استخلاص نتائج التحلیل والدراسة

  تحلیل البیانات الشخصیة  

یتضمن هذا المطلب البیانات الشخصیة الخاصة بمفردات العین المبحوثة      

حسب متغیري الجنس والسن كما هو إلى جداول و تصنیفها حیث تم تقسیمها 

  :موضح في الجداول التالیة

  یبین توزیع مفردات العینة حسب الجنس ): 01(الجدول رقم 

  التكرارات           التكرار %النسبة المؤویة

  المتغیرات

  ذكر 43    43,82

 أنثى 55 56,18

 المجموع 98 100

  

بحیث , ه نسب المبحوثین من حیث الجنسأعلا) 01(یوضح الجدول رقم      

في حین بلغت نسبة  ,%56,18ث حیث بلغت یمكننا ملاحظة تفوق نسبة الإنا

  .من إجمالي عینة الدراسة% 43.82ر الذكو 
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الإعلام  ومنه نستنتج أن نسبة الإناث تفوق نسبة الذكور في قسم علوم     

وهذا یعود للعوامل , والاتصال  سنة اولى ماستر تخصص اتصال وعلاقات عامة

 .الدیموفرافیة في المنطقة

  نة حسب السن یین توزیع مفردات العیب) : 02(الجدول رقم 

  التكرارات التكرار %النسبة المؤویة

 المتغیرات

  سنة 24-20من  73 74.48

 سنة 24أكثر من  25 25.52

 المجموع 98 100

  

 24-20أن غالبیة المبحوثین تتراوح أعمارهم بین  )02(یوضح الجدول رقم      

 24بة الذین تفوق أعمارهم في حین بلغت نس% 74,48سنة حیث بلغت نسبتهم 

  %.25,52سنة 

سنة  24-20نفسر ارتفاع نسبة الفئة العمریة التي تتراوح أعمارهم بین       

أما فئة أكثر من , فترة العمریة للدراسة في الجامعةكون هذه الفئة تتوافق مع ال

  . بطور ماستر الالتحاقسنة هم إما طلبة معیدین أو متأخرین في  24

  :لال نتائج هذا المحور ما یلي نستنتج من خ

 نسبةتثبت نتائج الدراسة أن افراد العینة من فئة الإناث یفوق فئة الذكور ب 

 .من مجمل أفراد العینة المبحوثین% 56,18

  سنة 24-20غالبیة مفردات العینة تتراوح أعمارهم بین. 
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ة خلق الرغبة لدى طلبالإشهار الإلكتروني لموبیلیس و :  المطلب الأول 

  جامعة المدیة

یتضمن هذا المطلب جداول تخص الإشهارات الإلكترونیة لموبیلیس وكیفیة      

ضمن وقد ت, دیة من المتعرضین لتلك الإشهاراتخلق الرغبة لدى طلبة جامعة الم

  :یليهذا المطلب خمسة جداول توضح ما

 موبیلیس الإلكترونیة أثناء عادات التعرض لإشهارات) : 03(الجدول رقم  

  الفیسبوكموقع 

      

ه أن غالبیة المبحوثین والمقدر نسبتهم تشیر الإحصاءات في الجدول أعلا     

, عبر صفحتها على الفیسبوكتتعرض أحیانا لإشهارات موبیلیس % 56,12 ب

  الإجابة دائما أحیانا نادرا المجموع

 التكرار  %النسبة التكرار %سبةالن التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 05 11,63 27 68,79 11 25,58 43 43,82

 أنثى 11 20 28 50,90 16 29,10 55 56,18

 المجموع 16 16,33 55 56,12 27 27,55 98 100

74,48 73 30,15 22 52,05 38 17,80 13 20-24 

 سنة

 السن

أكثر من  03 12 17 68 05 20 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 16 16,32 55 16,12 27 27,55 98 100
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% 16,33بینما یتعرض , منهم نادرا ما یتعرضون لها% 27,55في حین نسبة 

  .منهم لهذه الإشهارات بصفة دائمة

بالعودة إلى نفس الإحصاءات فإنه حسب متغیر الجنس غالبیة الذكور         

 نسبةو , %68,79والمقدر نسبتهم ب  ,لإشهارات موبیلیس أحیانایتعرضون 

% 11,63 نسبة في حین ,نادرا ما یتعرضون لهذه الإشهاراتمنهم % 25,50

  .لإشهارات موبیلیس بصفة دائمة منهم یتعرضون

أما بالنسبة للإناث فتنقص نسبة اللواتي تتعرضن لإشهارات موبیلیس أحیانا      

في , نادرا ما تتعرضن للإشهارات% 29,10نسبة و , %50,90 نسبتهن لتبلغ

  .%20لإشهارات موبیلیس بصفة دائمة اللائي تتعرضن  حین تبقى نسبة

  :ت في الجدول أعلاه إلى مایليأما ما تعلق بمتغیر السن فتشیر الإحصاءا 

سنة یتعرضون  24- 20من الذین تتراوح أعمارهم بین % 52,05نسبة      

 نسبةیتعرضون لها بصفة نادرة و % 30,15نسبة و  ,أحیانا لإشهارات موبیلیس

رضون لإشهارات موبیلیس عبر صفحتها على الفیسبوك بصفة یتع% 17,80

  .دائمة 

سنة فقد ارتفعت نسبة الذین یتعرضون أحیانا  24أما بالنسبة لفئة أكثر من      

نادرا ما % 20 نسبةو  ,%68لإشهارات موبیلیس حیث قدرت النسبة ب 

  .عرضون لهذه الإشهارات بصفة دائمةیت

بحوثین لإشهارات موبیلیس الإلكترونیة یمكن تفسیر تعرض أغلب الم     

بأن موقع الفیسبوك كدعامة للإشهار وترویج خدمات المؤسسات لازال لم  "أحیانا"

ولم تترسخ لدى  ,یبلغ المكانة المطلوبة في العملیة التسویق للمنتجات في الجزائر
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ص عن معلومات تخبالإشهار الإلكتوني بحثا  الاستنجادالمستهلك الجزائري ثقافة 

  .المنتج أو الخدمة

نقص التفاعل مع الإشهارات الإلكترونیة أو تجاهلها یؤدي  أن إلى ةبالإضاف     

وهذا راجع لعدم تفاعل المؤسسة , للمستهلك ظهورالإلى حجبها أوتوماتیكیا من 

  .ما یجعل الزبون یتكاسل عن متابعتها, ل الصحیحمع الزبائن إلكترونیا بالشك

تلقي الإشعارات الخاصة بصفحة موبیلیس یؤدي لعدم  عدم تفعیل خاصیة     

   .حین نشرهاالإشهارات 

تي یتعرض فیها المستهلك لإشهارات موبیلیس الفترات ال) : 04(الجدول رقم  

  عبر الفیسبوك

   

  الإجابات الفترة الصباحیة فترة الظهیرة الفترة المسائیة المجموع

  التكرار %النسبة كرارتال %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 06 13,95 04 09.30 33 76,75 43 43,82

 أنثى 12 21,81 14 25,45 29 52,74 55 56,18

 المجموع 18 18,36 18 18,36 62 63,26 98 100

-20من 14 19,17 18 24,65 41 56,16 73 74,48

 سنة 24

 السن

أكثر من  04 16 00 00 21 84 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 18 18,36 18 13,36 62 63,26 98 100
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 لاه أن غالبیة المبحوثین والمقدر نسبتهمتشیر الإحصاءات في الجدول أع     

% 18,36 نسبةو , تتعرض لإشهارات موبیلیس في الفترة المسائیة% 63,26ب 

  .في الفترة الصباحیة% 18,36نسبة و  ,في فترة الظهیرة

ع نسبة المبحوثین المتعرضین لإشهارات موبیلیس في الفترة یعود ارتفا     

المسائیة كون هذه الفترة تتوافق وعودتهم إلى منازلهم وتفرغهم ما یمنح لهم فرصة 

  .تصفح موقع الفیسبوك وكذا الإطلاع على إشهارات موبیلیس

% 76,15 نسبة, لى نفس الإحصاءات فإنه حسب متغیر الجنسوبالعودة إ     

 نسبةو , لإشهارات موبیلیس في الفترة المسائیة الذكور یتعرضونمن فئة 

منهم یتعرضون % 09,30تبقى نسبة , منهم في الفترة المسائیة% 13,95

  .لإشهارات موبیلیس في فترة الظهیرة

تتعرضن لإشهارات موبیلیس عبر صفحتها % 52,74 نسبة بالنسبة للإناث     

تتعرضن لتلك الإشهارات % 25,45 سبةنو  ,على الفیسبوك في الفترة المسائیة

  .في الفترة الصباحیة% 21,18 نسبة في حین, في فترة الظهیرة

تشیر الإحصاءات حسب متغیر الجنس أن فئة الذكور تتجاوز فئة الإناث      

ویرجع , یس الإلكترونیةالتي یتعرضون فیها لإشهارات موبیلفیما یخص الفترات 

فترة  رضین لتلك الإشهارات في الفترة المسائیة كونهاالمتعارتفاع نسبة فئة الذكور 

بالتالي تفرغ تام بالنسبة للذكور ما یزید من فرص تصفحهم للفیسبوك و و  راحة

ث نظرا لبعض في حین تقل النسبة عند الإنا, شهارات موبیلیستعرضهم لإ

  ).الخ....تنظیف, طبخ( المنزلیة  بالالتزاماتالمسائیة المتعلقة  ارتباطاتهن
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  :أما ما تعلق بمتغیر السن فتشیر الإحصاءات في الجدول إلى ما یلي 

سنة یفضلون  24-20من الذین تتراوح أعمارهم بین % 56,16نسبة      

منهم في فترة % 24,65 نسبةو , ارات موبیلیس في الفترة المسائیةالتعرض لإشه

  .منهم یفضلون الفترة الصباحیة% 19,19أما , الظهیرة

% 84 نسبتهم سنة فالأغلبیة والبالغة 24النسبة لفئة أكثر من أما ب     

بینما , منعم في الفترة الصباحیة% 16 نسبةلها في الفترة المسائیة و  یتعرضون

  .تنعدم بالنسبة للذین یفضلون التعرض لها في فترة الظهیرة

رات سنة لإشها 24ارهم یمكن تفسیر تعرض غالبیة الفئة التي تتجاوز أعم     

في حین تنقص النسبة في الفترات , بیلیس في الفترة المسائیة كونها فترة راحةمو 

ویرجع هذا إلى إمكانیة ارتباط هذه الفئة , الصباحیة مقارنتا بالفترة المسائیة

 23-20أما بالنسبة للفئة التي تتراوح اعمارهم بین , بأعمال أخرى غیر الدراسة

ة كون هذه الفئة متفرغة ولا ة والمسائیسنة تتباین النسبة بین الفترات الصباحی

ما یزید فرص أي زیادة وقت فراغهم  ,أي ارتباطات أخرى ماعدا الدراسة تملك

  .   تعرضهم لهذه الإشهارات
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یبین كیفیة تعرض أفراد العینة لإشهارات موبیلیس : )05(الجدول رقم 

  الإلكنرونیة 

  

 لاه أن غالبیة المبحوثین والمقدر نسبتهمتشیر الإحصاءات في الجدول أع     

یتعرضون لإشهارات موبیلیس بالصدفة أثناء تصفحهم لموقع % 91,83ب 

أحیانا یبحثون عنها ( ن لها بكلى الطریقتین یتعرضو  %06,13نسبة و , الفیسبوك

  .یبحثون عن تلك الإشهارات% 02,04 نسبةو , )وأحیانا بالصدفة 

غالبیة الذكور , بالعودة إلى نفس الإحصاءات فإنه حسب متغیر الجنس     

, یتعرضون لإشهارات موبیلیس بالصدفة% 93,02نسبتهم ب  المبحوثین والمقدر

  .في حین انعدمت بالنسبة للباحثین عنها, 'كلاهما ' أجابوا ب % 06,98نسبة و 

حیث غالبیة الإناث المبحوثات , أما بالنسبة للإناث لا یختلف الأمر عن الذكور

نسبة و , %90,90الصدفة حیث قدرت نسبتهن ب تتعرضن لإشهارات موبیلیس ب

  الإجابات تبحث عنها بالصدفة كلاهما المجموع

  المتغیرات

 

 التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة

 الجنس ذكر 00 00 40 93,02 03 06,98 43 43,82

 أنثى 02 03,63 50 90,90 03 05,47 55 56,18

 المجموع 02 02,04 90 91,83 06 06,13 98 100

-20من  02 02,73 68 93,15 03 04,12 73 74,48

 سنة 24

 السن

أكثر من  00 00 22 88 03 12 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 02 02,04 90 91,83 06 06,13 98 100
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تبحثن عن تلك % 03,63 نسبة في حین, 'كلاهما ' أجبن ب 05,47%

  .الإشهارات

  :تشیر الإحصاءات في الجدول إلى مایليلنسبة لمتغیر السن با

نة یتعرضون س 24- 20من الذین تتراوح أعمارهم بین % 93,15نسبة      

منهم أجابوا % 04,12 نسبةو , موقع الفیسبوك بالصدفةلإشهارات موبیلیس عبر 

ى تبقفي حین  ,أي أنهم یتعرضون لها بالصدفة وأحیانا یبحثون عنها' لاهماك'ب 

  .فقط ممن یبحثون عنها% 02,73 نسبة 

منهم یتعرضون لإشهارات % 88 نسبة ,سنة 24أما بالنسبة لفئة أكثر من      

في حین لا أحد , یتعرضون لها بكلى الحالتین% 12 نسبةو , موبیلیس بالصدفة

  .یبحث عنها ضمن هذه الفئة

ارات حسب نتائج الإحصاءات أغلبیة مفردات العینة یتعرضون لإشه     

وهذا یدل على , "كلاهما"و" بالبحث عنها" مقارنة, كترونیة بالصدفةموبیلیس الإل

بالإضافة , أن المستهلك خامل ولا یتفاعل مع الإشهارات الإلكترونیة لموبیلیس

أو أنه مشغول . الإلكترونیة وكیفیة التعامل معهاإلى أنه یفتقد للثقافة الإشهاریة 

  . الرئیسي لاستعماله موقع الفیسبوك بالحوار والدردشة كونه الهدف

الأقلیة تلجأ إلى البحث عن هذه الإشهارات بغرض إشباع رغباتهم نجد بینما      

بحثا عن و  المتمثلة في الإطلاع على جدید موبیلیس من عروض وخدمات

  .لرصیدمواجهة مشاكل تتعلق با عندأو  ,الإمتیازات المجانیة
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  على إشهارات موبیلیس عبر صفحتها على  دوافع الإطلاع) : 06(الجدول  

  .الفیسبوك

  

ب  غالبیة المبحوثین والمقدر نسبتهملاه أن تشیر الإحصاءات في الجدول أع    

شهارات موبیلیس عبر صفحتها على الفیسبوك للبحث تطلع على إ 64,28%

 نسبةو , منهم لملأ وقت الفراغ فقط% 14,28 نسبةو , عن عروض جدیدة

 تبقى نسبة على هذه الإشهارات للتسلیة والترفیه بینمایطلعون % 13,28

المعلومات حول  إشهارات موبیلیس یجمع ىمن مجمل المطلعین عل% 08,16

  .السلع أو الخدمات

البحث عن  التسلیة و الترفیه ملأ وقت الفراغ المجموع

 عروض جدیدة

جمع معلومات 

 حول السلعة

  الإجابة

  

  

 المتغیرات  

ةالنسب التكرار %النسبة التكرار %النسبة

% 

 التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار

 الجنس ذكر 04 09,30 26 60,47 7 16,28 06 13,95 43 43,88

 انثى 04 07,28 37 67,28 6 10,90 08 14,54 55 56,12

 المجموع 08 08.16 63 64,28 13 13,28 14 14,28 98 100

74,48 73 15,09 11 16,43 12 61,64 45 06,84 05 20 -  

 سنة24

 السن

أكثر من  03 12 18 72 01 04 03 12 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 08 08,16 63 64,28 13 13,26 14 14,38 98 100
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یر الجنس فإن غالبیة  الذكور بالعودة إلى نفس الإحصاءات فإنه حسب متغ     

 ثا عن عروضعلى إشهارات موبیلیس عبر صفحتها على الفیسبوك بح یطلعون

, منهم للتسلیة والترفیه 16,28 نسبةو , %60,47جدیدة حیث قدرت نسبتهم ب 

یطلعون على هذه % 9,30 نسبة في حین أن, لملأ وقت الفراغ% 13,95 نسبةو 

  .مع معلومات حول السلعة أو الخدمةالإشهارات لج

ب نسبتهن لا یختلف الأمر بالنسبة للإناث حیث أن الغالبیة والمقدرة      

 ,عن عروض جدیدة من خلال الإطلاع على هذه الإشهارات نتبحث% 67,28

% 10,90نسبة و  ,منهن كانت إجابتهن لملأ وقت الفراغ% 14,54 ونسبة

في حین تتعرض الأقلیة منهن لإشهارات موبیلیس عبر صفحتها , للتسلیة والترفیه

تهن والخدمات حیث بلغت نسب على الفیسبوك لجمع المعلومات حول السلع

7,28%.  

  :شیر إحصاءات الجدول أعلاه الى مایليبالنسبة لمتغیر السن ت

سنة یطلعون على  24-20مارهم بین من الذین تتراوح أع% 21,64نسبة      

 نسبةو , شهارات موبیلیس عبر صفحتها على الفیسبوك بحثا عن عروض جدیدةإ

 نسبةاغ و لملأ وقت الفر % 15,09 نسبةو  ,منهم للتسلیة والترفیه% 16,43

  .مع المعلومات حول السلع والخدماتفقط منهم یطلعون علیها لج% 16,84

من % 72لى قلیلا لتصل إ ارتفعتسنة  24أما بالنسبة لفئة أكثر من      

الباحثین عن عروض جدیدة في حین تساوت النتائج بین المطلعین على 

طلعین علیها إشهارات موبیلیس لجمع المعلومات حول السلع أو الخدمات والم

یطلعون فقط % 04 نسبة في حین, %12 نسبةلملأ وقت الفراغ حیث قدرت ب

  .للتسلیة والترفیه
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كون المستهلك دائما ما یبحث عن خدمات جدیدة تشبع رغباته وتتناسب مع      

وتجربة عروض جدیدة تتلاءم مع حاجاته المتغیرة  تناسبه أكثر , قدراته الشرائیة

  .یلجأ للإشهار الإلكتروني للبحث عن ما یحتاجه, من العروض القدیمة

بل من باب , شهاریةوض جدیدة لیس من باب ترسخ ثقافة إالبحث عن عر      

  .على ما هو جدید الفضول الإشهاري بحثا عن فرص للإطلاع ما یسمى

  .الترفیهوقت الفراغ یدفع بالمستهلك للإطلاع على الإشهارات للتسلیة و      

تجذب انتباه المستهلك في الإلكتروني یبین العناصر التي :  )07(الجدول رقم 

  لموبیلیس 

  الإجابات

  المتغیرات

  المجموع  فكرة الإشهار  الألوان  الصور  الشخصیات  الموسیقى

  %سبةنال  التكرار  %النسبة  التكرار  %النسبة  التكرار  %النسبة  التكرار  %النسبة  التكرار  %النسبة  التكرار

  43,82  43  41,18  18  04,65  02  23,25  10  09,30  04  20.93  09  ذكر  الجنس

  56,18  55  49,09  27  09,09  05  25,45  14  03,63  02  12,72  07  أنثى

  100  98  45,19  45  07,14  07  24,48  24  06,12  06  16,32  16  المجموع

-20  السن

24 

  سنة

13  17,80  04  05,47  18  24,65  05  06,84  33  45,20  73  74,48  

أكثر 

من 

24 

  سنة

03  12  02  08  06  24  02  08  12  48  25  74,52  

  100  98  45,19  45  07,84  07  24,48  24  06,12  06  16,32  16  المجموع
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ن الغالبیة من المبحوثین والمقدر في الجدول أعلاه أ تشیر الإحصاءات     

% 16,32 نسبةو , تجذبهم فكرة الإشهار الخاص بموبیلیس% 45,48ب  نسبتهم

منهم % 06,12نسبة و , الألوان المستعملة% 07,14 بةنسو , تجذبهم الموسیقى

ینجذبون لإشهارات موبیلیس من خلال الشخصیات المستعملة في عملیة 

  .الترویج

% 41,86 نسبة بالعودة إلى نتائج الإحصاءات فإنه حسب متغیر الجنس     

% 23,25 نسبةو , من الذكور المبحوثین ینجذبون إلى فكرة الإشهار ككل

تجذبهم الموسیقى المستعملة في % 20,93نسبة و , و الصورینجذبون نح

من الذكور ینجذبون نحو الشخصیات المستخدمة % 09,30نسبة و , الإشهارات

  .تجذبهم الألوان المستخدمة% 04,65نسبة و , في الترویج

حیث بلغت نسبة اللائي , لم یسجل فارق كبیر بالنسبة للإناث المبحوثات     

, تجذبهن الصور% 25,45 نسبةو , %49,09 نسبة شهارینجذبن نحو فكرة الإ

 أما, تجذبهن الألوان% 09,09في حین , تجذبهن الموسیقى% 12,72 نسبةو 

  .المتبقیة تنجذبن نحو الشخصیات المستخدمة في عملیة الترویج% 03,63 نسبة

  :لإحصاءات في الجدول أعلاه إلى مایليتشیر ا, أما ما تعلق بمتغیر السن

سنة تجذبهم فكرة  24- 20من الذین تتراوح أعمارهم بین % 45,20نسبة      

, تجذبهم الموسیقى% 17,80 نسبةو , تجذبهم الصور% 24,65نسبة و , الإشهار

% 05,47 نسبة في حین, ینجذبون نحو الألوان المستخدمة% 06,84 نسبةو 

  .فقط تجذبهم الشخصیات

ین تجذبهم فكرة الإشهار سنة بلغت نسبة الذ 24أما بالنسبة لفئة أكثر من      

% 12 نسبةو , تجذبهم الصور% 24 نسبةو , %48 نسبة التي تروج لها موبیلیس
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الشخصیات % 08 نسبةو , تجذبهم الألوان% 08 نسبةو , تجذبهم الموسیقى

  . المستخدمة كوجه اعلاني

ات أن غالبیة المبحوثین یهتمون بفكرة حسب نتائج الجدول أوضحت الدراس     

كافة عناصر  وتتضمنمعلومات تخص السلعة أو المنتج   تشمل هاالإشهار كون

هار في قالب یسمح للمستهلك الحصول على كافة المعلومات التي تهمه حول شالإ

  .المنتج أو الخدمة

لصورة المبحوثین بعنصر الصور في الإشهار الإلكتروني راجع لكون ا اهتمام     

تستطیع التعبیر عن الرغبات والوصول بقلیل من الجهد  حیث ,تمتلك بلاغة حقیقیة

كما تعتبر من أهم  ,اللفظیةن تجسیدها من خلال اللغة التي لا یمك للأحاسیس

  .مظاهر التأثیر وأول ما یجذب نظر المتعرض للإشهار الإلكتروني

باعتباره  الإشهار الإلكتروني ,لمستمعیناروحي على وللموسیقى تأثیر نفسي و      

ضفاء الجمالیة السمعیة وللتأثیر یسخرها من أجل إ, فنیةیة و حرفة اعلامیة وثقاف

فإعجابهم بالموسیقى غالبا ما یقودهم نحو   مشاعر المتلقین وتكییف وجدانهم على

تذكیري أي أن كما أن للموسیقى دور , المعلن عنهالتفكیر في شراء المنتج 

  . الة الإشهاریةیجعله یردد الرسمع للموسیقى تترسخ في ذهنه و المستهلك حین یست

 سیة للمستهلك والتي تظهر لحظتأما ما یخص الألوان تعكس الحالات النف     

تشتت انتباه و , والتي قد تسبب القلق والتوتر, ة الألوان الدخیلة أو الكثیرةرؤی

  .المتعرض لها

  :تنتج من نتائج هذا المحور ما یلينس

 أحیانا لإشهارات موبیلیس  یتعرضون أثبتت نتائج الدراسة أن غالبیة المبحوثین

 .أثناء استخدامهم لموقع الفیسبوك
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  من مفردات العینة یفضلون التعرض % 63,26حسب نتائج الإحصاءات

 .لإشهارات موبیلیس في الفترة المسائیة

 غالبیة المبحوثین یتعرضون لإشهارات موبیلیس بالصدفة. 

 موبیلیس عبر شهارات نة المبحوثین دافع اطلاعهم على إمعظم أفراد العی

 .صفحتها على الفیسبوك كان بحثا عن عروض جدیدة

  أثبتت نتائج الدراسةّ أن فكرة الإشهار أكثر ما یجذب انتباه المستهلك في

 .الإشهار الإلكتروني لموبیلیس

الحاجیات التي یلبیها الإشهار الإلكتروني لموبیلیس : المطلب الثاني 

  لطلبة جامعة المدیة 

أهم الحاجیات التي یسعى الإشهار  مطلب جداول تخصیتضمن هذا ال     

وقد , الإلكتروني لمؤسسة موبیلیس تلبیتها للمستهلكین من طلبة جامعة المدیة

    :یليتضمن خمسة جداول مقسمة كما
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المعلومات التي یبحث عنها أفراد العینة في إشهارات : )08(الجدول رقم 

  موبیلیس 

مواصفات ونوعیة  مكان تواجد المنتج المجموع

 المنتج

  جاباتالإ سعر المنتج

  

 التكرار  %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 18 41,86 20 46,51 05 11,64 43 43,81

 أنثى 26 47,27 27 49,10 02 03,63 55 56,18

 المجموع 44 44,89 47 47,95 07 07,16 98 100

74,48 73 06,86 05 45,20 33 47,94 35 20-24 

 سنة

 السن

أكثر من  09 36 14 56 02 08 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 44 44,89 47 47,95 07 07,16 98 100

  

تشیر الإحصاءات في الجدول أعلاه أن غالبیة المبحوثین المطلعین على      

% 47,95ب  نسبتهمعبر صفحتها على الفیسبوك والمقدر إشهارات موبیلیس 

یهتمون بمواصفات ونوعیة المنتج أثناء جمعهم للمعلومات من خلال هذه 

, عن سعر المنتج في هذه الإشهارات ونمنهم یبحث 44,89نسبة و , الإشهارات

  .منهم یهتم بالبحث عن مكان تواجد المنتج 07,16في حین 

المبحوثین   ةغالبیلإحصاءات فإنه حسب متغیر الجنس بالعودة إلى نفس ا     

من الذكور تبحث عن مواصفات ونوعیة المنتج % 46,51ب والمقدر نسبتهم 

منهم یهتمون بالسعر أما الأقلیة % 41,86 نسبة بینما, في إشهارات موبیلیس
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منهم یبحث عن مكان تواجد المنتج في هذه الإشهارات والمقدرة نسبتهم ب 

  . من مجمل الذكور المبحوثین% 11,64

, منهن تبحثن عن مواصفات ونوعیة المنتج% 49,10 نسبة بة للإناثبالنس     

بحثن عن في حین تبقى نسبة اللائي ت, السعرتبحثن عن % 47,27نسبة و 

  .فقط من مجمل الإناث المبحوثات% 03,63المكان منخفضة حیث قدرت ب 

  :شیر إحصاءات الجدول أعلاه إلى مایليبالنسبة لمتغیر الجنس فت

سنة یبحثون عن  24- 20عمارهم بین من الذین یتراوح أ% 47,94نسبة      

في حین الباحثین عن مواصفات ونوعیة , سعر المنتج في إشهارات موبیلیس

  .%06,86ثین عن مكان تواجد المنتج والباح, %45,20ت نسبتهم المنتج بلغ

احثین عن مواصفات نسبة الب ارتفعتسنة  24أما بالنسبة لفئة الأكثر من      

لتتجاوز بذلك نسبة الباحثین عن السعر والتي بلغت , %56لى عیة المنتج إونو 

فقط من % 08 نسبتهم وفئة الباحثین عن مكان تواجد المنتج البالغة, 36%

  . مجمل الباحثین في هذه الفئة

سنة بالبحث عن سعر المنتج  24-20تهتم فئة بین , حسب الفئة العمریة    

سنة  24حین تهتم فئة الأكثر من  في% 47,14ب  نسبتهم حیث قدرت

ن إجمالى المبحوثین من هذه م% 56بمواصفات ونوعیة المنتج إذ بلغت نسبتهم 

  .الفئة

, الإشهار الإلكتروني لموبیلیس نوعیة المنتج فيیهتم المستهلك بمواصفات و     

حیث نجد , الخدمةنوعیة المنتج او  تمثل الجودة ما یدركه العمیل في حیث

هذه الجودة و , ءرضا العملاو  ن جودة العرض المقدم من المؤسسةقة بیعلاقة وثی
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احتیاجات العملاء وفق وجهة نظر ج هي نتیجة لتلبیة رغبات و في نوعیة المنت

  .تسویقیة

سلعة على الحصول على ال ,یحرص المستهلك قبل القیام بعملیة الشراء    

في  لك نجد الطالب یبحثلذ, مع قدراته الشرائیة بأفضل سعر ممكن والذي یتوافق

  .إشهارات موبیلیس عن العروض الممیزة كالتخفیضات نظرا لمحدودیة میزانیته

عدم اهتمام الطالب المستهلك بمكان تواجد المنتج راجع إلى كثرة فروع      

   .موبیلیس ما سهل عملیة اقتناء الخدمات

  لمدیةعروض موبیلیس التي یهتم بها طلبة جامعة ا) : 09(الجدول رقم 

  الإجابات عروض الأنترنت عروض المكالمات كلاهما المجموع

  المتغیرات

 

التكرا %النسبة

 ر

 التكرار %النسبة  التكرار %النسبة التكرار %النسبة

 الجنس ذكر 26 60,46 02 04,64 15 34,89 34 43,88

 انثى 25 45,45 07 12,72 23 41,83 55 56,12

 المجموع 51 52,04 09 09,18 38 38,79 98 100

74,48 73 36,99 27 12,33 09 50,68 37 20-24 

 سنة

 السن

أكثر من  14 56 00 00 11 44 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 51 50,68 09 12,33 38  38,79 98 100

  

أعلاه أن غالبیة عروض موبیلیس التي یهتم بها  تشیر إحصاءات الجدول     

الإلكتروني عبر الفیسبوك هي عروض  والمروج لها عبر الإشهار المبحوثین

من % 38,79 نسبة في حین یهتم, %52,04الانترنت والتي بلغت نسبتها 
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, )عروض الأنترنت وعروض المكالمات معا ( مجمل المبحوثین بكلى العرضین 

  .ض المكالمات الخاصة بموبیلیس فقطمنهم یهتم بعرو % 09,18 نسبة بینما

تشیر الإحصاءات أن النسبة الأكبر من الذكور تهتم , حسب متغیر الجنس     

یهتم بكلى % 34,89في حین , %60,46حیث بلغت نسبتهم  الإنترنتبعروض 

  .یهتمون بعروض المكالمات فقط% 04,06و , العرضین

یهتممن بعروض إنترنت مؤسسة % 45,45 فنسبة ما بالنسبة للإناثأ     

% 12,72 نسبةو , یهتممن بالعرضین معا% 41,89 نسبة في حین, موبیلیس

  .فقط منهن بخدمة المكالمات

  :لى مایليعلق بمتغیر السن تشیر الإحصاءات إفیما یت

سنة یهتمون بخدمة  24-20من الذین تتراوح أعمارهم بین % 50,68نسبة      

نسبة و , صفحتها على الفیسبوكوبیلیس عبر شهارات مالإنترنت المروج لها عبر إ

بعروض % 12,33نسبة  في حین, منهم یهتمون بكلتا الخدمتین% 36,99

  .المكالمات فقط

 الإنترنتنسبة المهتمین بعروض  ارتفعتسنة  24أما بالنسبة لفئة أكثر من      

في حین أن , %44وأیضا بالنسبة للفئة المهتمة بكلى العرضین إلى , %56إلى 

  .  %00بعروض المكالمات منعدمة الفئة المهتمة 

حیث , یرجع ارتفاع نسبة المهتمین بعروض الإنترنت إلى تنوع استخداماتها     

ممارسة و , نلاحظ ارتفاعها عند فئة الذكور لاهتمامهم بمشاهدة المباریات والأفلام

بالتالي استهلاك أكبر تستهلك سعة كبیرة من البیانات و  والتي ةالإلكترونیالألعاب 

بالبحث وبمشاهدة وصفات  الإناث یكون جل اهتمامهن سبة لفئةأما بالن, للإنترنت

  .الطبخ أو المسلسلات أو الإستماع للموسیقى عبر تطبیق الیوتیوب
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نلاحظ تراجع في فئة الإناث المهتمات بعروض الإنترنت مقارنتا بالذكور      

 متحفظةأین الأنثى في الجزائر مازالت , وذلك راجع إلى المحیط الذي نعیش فیه

  . الاجتماعيمواقع التواصل خص استعمال الإنترنت و فیما ی

عروض المكالمات إلى تعویضها بالمكالمات الصوتیة  استعمالیرجع قلة      

ومكالمات الفیدیو عبر , واتساب وغیرها, عبر التطبیقات الإلكترونیة مثل مسنجر

  .السكایب والتي بدورها تعتمد على الإنترنت

تلبیة حاجیات المتاحة في إشهارات موبیلیس و  اتالمعلوم: )10(الجدول رقم  

  المستهلك

  الإجابات نعم لا نوعا ما المجموع

 التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 05 11,62 09 20,94 29 67,44 43 43,88

 أنثى 07 12,72 20 36,36 28 50,90 55 56,12

 المجموع 12 12,24 29 29,59 57 58,16 98 100

74,48 72 52,77 38 34,72 25 13,88 10 20-24 

 سنة

 السن

أكثر  02 08 04 16 19 76 25 25,52

 24من

 سنة

 المجموع 12 12,25 29 29,59 57 58,16 98 100

  

تشیر نتائج الإحصاءات في الجدول أعلاه أن أغلب المبحوثین یقرون أن      

لمتاحة في إشهارات موبیلیس عبر صفحتها على الفیسبوك تلبي المعلومات ا

منهم یجدون % 29,59 نسبةو , %58,16نوعا ما حیث بلغت نسبتهم  حاجیاتهم
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% 12,24في حین , هذه الإشهارات لا تلبي حاجیاتهم أن المعلومات المتاحة في

  .حاجیاتهمیجدون أن المعلومات المتاحة في إشهارات موبیلیس كافیة وتلبي 

بالعودة إلى نفس الإحصاءات فإنه حسب متغیر الجنس فإن غالبیة الذكور      

شهارات موبیلیس تلبي یجدون أن معلومات إ% 67,44نسیتهم المبحوثین والبالغ 

یوافقون % 11,62 نسبةو , منهم لا تلبي% 20,94 نسبةو , حاجیاتهم نوعا ما

  .أن هذه الإشهارات تلبي حاجیاتهم على

منهن تلبي المعلومات الموجودة في % 50,90 نسبة للإناث بالنسبة     

, منهن لا تلبي حاجیاتهم% 36,36 نسبةو , إشهارت موبیلیس حاجیاتهم نوعا ما

  .%12,72ي هذه الإشهارات حاجیاتهم في حین تبقى نسبة اللائي تلب

  :تشیر الإحصاءات في الجدول إلى مایليفیما یتعلق بمتغیر السن 

سنة كانت إجابتهم  24-20من الذین تتراوح أعمارهم بین  %52,77نسبة      

بنوعا ما فیما یتعلق بما إذا كانت إشهارات موبیلیس عبر صفحتها على الفیسبوك 

منهم % 13,88 نسبةو , كانت اجابتهم ب لا% 34,72 نسبةو , تلبي حاجیاتهم

  .حاجیاتهم يیرى أن هذه الإشهارات تلب

ذه الإشهارات منهم یجدون أن ه% 76سنة  24أما بالنسبة لفئة أكثر من      

فقط ممن % 08و , لا تلبي حاجیاتهم% 16 أما نسبة,ما تلبي حاجیاتهم نوعا

  .كانت اجابتهم بنعم

المستهلك مازالت مؤسسة موبیلیس لا ترقى إلى الحد المطلوب في تزوید      

اراتها حیث من الملاحظ أن موبیلیس تهتم في إشه, ابالمعلومات التي یحتاجه

بالجوانب الفنیة والجمالیة أكثر من محتوى ومضمون الإشهار فیما یخص 

  .المعلومات المتعلقة بالخدمة او المنتج
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وهذا , وهناك من لا تلبي المعلومات المتاحة في هذه الإشهارات حاجیاته     

  .راجع لاختلاف متطلباتهم وحاجیاتهم

هذه الإشهارات كافیة وتلبي الأقلیة تصرح أن المعلومات المتاحة في      

حاجیاتهم ویرجح هذا إلى تجربتهم الخاصة للمعلومات التي ساهمت في تعریفهم 

  . بالخدمات المعروضة

زیادة المعلومات حول الإشهار الإلكتروني لموبیلیس و ): 11(الجدول رقم 

  المنتج أو الخدمة 

  الإجابات نعم لا المجموع

 التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 31 72,10 12 27,90 43 43,81

 أنثى 34 61,81 21 38,19 55 56,18

 المجموع 65 66,33 33 33,67 98 100

74,48 73 36,99 27 63,01 46 20-

 سنة 24

 السن

أكثر من  19 76 06 24 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 65 66,33 33 33,67 98 100

  

 ي الجدول أعلاه أن غالبیة المبحوثین والمقدر نسبتهمر الإحصاءات فتشی     

ترى أن الإشهار الإلكتروني لموبیلیس یزید من معلوماتهم حول % 66,33ب 

  .لا تزید من معلوماتهم% 33,67 نسبة في حین, المنتج أو الخدمة
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لى نفس الإحصاءات فإنه حسب متغیر الجنس غالبیة الذكور بالعودة إ     

جابتهم بنعم تزید إشهارات موبیلیس عبر كانت إ% 72,10لبالغ نسبتهم او 

 نسبة في حین, صفحتها على الفیسبوك من معلوماتهم حول المنتجات والخدمات

  .نفو جدوى هذه الإشهارات% 27,90

أكدن أن إشهارات ناث تنقص نسبة المبحوثات اللائي تأما بالنسبة للإ     

ة لتبلغ حول المنتج أو الخدم من معلوماتهنعبر الفیسبوك تزید  موبیلیس

هذه الإشهارات تزید  أن) لا(بالنسبة للائي ینفین تماما % 38,19و, 61,81%

  .من معلوماتهن

من خلال نتائج الإحصاء یتضح أن متغیر الجنس لا یؤثر بشكل كبیر      

و على ما إذا كانت هذه الإشهارات تزید من معلومات المبحوثین حول المنتج أ

أي بفارق % 61,81عند الإناث و % 72,10الخدمة حیث بلغ عند الذكور 

, من المبحوثین الذین یؤكدون على أن هذه الإشهارات تزید من معلوماتهم% 11

عة التي لأنه وحسب رأي المبحوثین هذه الإشهارات تعرف أكثر بخصائص السل

  .یمكن أن یجهلها المستهلك

  :یليلى ماحصاءات في الجدول أعلاه إتشیر الإفیما یتعلق بمتغیر السن 

سنة یؤكدون أن  24-20من الذین تتراوح أعمارهم بین % 63,01ة نسب     

ینفون % 36,99 نسبةو , إشهارات موبیلیس تزید من معلوماتهم حول المنتج

  .جدوى هذه الإشهارات

منهم یرون أن إشهارات موبیلیس % 76سنة  24أما بالنسبة لفئة أكثر من      

تي یتعرضون لها من خلال صفحتها على الفیسبوك تزید من معلوماتهم حول ال

  .   یرون العكس% 24في حین , تروج لهاالخدمات والعروض التي 
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حسب النتائج المتحصل علیها لاحضنا أن المؤیدین لفكرة أن الإشهار      

نهم لأ, الإلكتروني یزید من معلوماتهم حول المنتج او الخدمة رصدت أعلى نسبة

 المعلوماترأو بأن الإشهار الإلكتروني یعتبر مصدر موثوق للحصول على 

 .كونه یمثل ویعكس صورة المؤسسةوتعمل بشكل صحیح في التعریف بالمنتج، 

 .وتعطي المزید من أجل احتیاجات مخبئة لم یستطع المستهلك ایجادها

الإشهار أما الفئة المعارضة فنسبتها كانت ضئیلة لأنها تعتبر أن      

ویمكن تفسیره أن هذه . إضافات خاصة بالمنتج أو الخدمةالإلكتروني لا یعطي 

  .تكرار لا فائدة منهمجرد أنه لفئة لها معلومات من قبل، وتراه ا

مساهمة الإشهار الإلكتروني لموبیلیس في خلق حاجیات ) : 12(الجدول رقم 

  جدیدة للمستهلك 

الأجابة  نعم لا المجموع

 التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 24 55,81 19 44,19 43 43,81

 أنثى 27 49,10 28 50,90 55 56,18

 المجموع 51 52,04 47 47,96 98 100

-20من 38 52,05 35 47,95 73 74,48

 سنة 24

 السن

من  أكثر 13 52 12 48 25 74,52

 سنة 24

 المجموع 51 52,04 47 47,96 98 100
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من المبحوثین یساهم الإشهار % 52,04 نسبة أن تشیر الإحصاءات     

% 47,96 نسبةو , الإلكتروني لموبیلیس في خلق حاجیات جدیدة بالنسبة لهم

  .یدة رغم تعرضهم لإشهارات موبیلیسمنهم لا تخلق عندهم حاجیات جد

بفاعلیة الإشهار  من الذكور أقروا% 55,81 نسبة حسب متغیر الجنس     

% 44,19في حین , همالإلكتروني لموبیلیس في خلق حاجیات جدیدة بالنسبة ل

  .منهم نفوا ذلك

لا تخلق لهن أي  ن هذه الإشهاراتأكدوا أ% 50,90ما بالنسبة للإناث أ     

من المبحوثات یساهم الإشهار الإلكتروني % 49,10نسبة و , حاجیات جدیدة

  .الفیسبوك في خلق حاجیات جدیدة لهن لموبیلیس عبر صفحتها على

  :ر الإحصاءات في الجدول أعلاه إلىأما ما تعلق بمتغیر السن تشی

سنة یقرون بتكوین  24- 20من الذین تتراوح أعمارهم بین % 52,05نسبة      

  .%47,95 نسبةو , حاجیات جدیدة لهم بعد تعرضهم لإشهارات موبیلیس

حیث بلغت نسبة , سنة 24أكثر من لا یختلف الأمر بالنسبة لفئة      

المبحوثین الذین تتكون لهم حاجیات جدیدة من إطلاعهم على إشهارات موبیلیس 

  .لا% 48 نسبةو , %52 ونسبة الإلكترونیة

حسب نتائج الإحصاءات أكثر من نصف المبحوثین صرحوا أن الإشهار      

سر أن الإشهار ما یف, الإلكتروني یساهم في خلق حاجیات جدیدة بالنسبة لهم

بحیث  الاستهلاكیةالمستهلكین وعاداتهم  اتجاهاتالإلكتروني یستطیع تغییر 

في حین أن البقیة نفت , یخلق لهم رغبات وحاجیات جدیدة لم یشعروا بها من قبل

 وذلك راجع إلى, هم بإشهارات موبیلیسر خلق حاجیات جدیدة عندهم جراء تأث
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د علیها ویرفض وض القدیمة التي تعو تفكیرهم فهناك من یكتفي بالعر  طریقة

  .التنوع في الخدمات

  :محور مایلينستنتج من خلال نتائج هذا ال

  النسبة الأكبر من المبحوثین تبحث عن مواصفات  الاستبیانحسب نتائج

 .ونوعیة المنتج في إشهارات موبیلیس الإلكترونیة عبر موقع الفیسبوك

  التي تروج  الإنترنتمون بعروض أغلب المبحوثین یهت الاستبیانحسب نتائج

 .لها موبیلیس

  حسب تصریحات أغلب المبحوثین المعلومات المتاحة في اشهارات موبیلیس

 .تلبي حاجیاتهم نوعا ما

  معلومات أفراد  ت موبیلیس الإلكترونیة تزید منإشهارا الاستبیانحسب نتائج

 .خدماتهاالعینة المبحوثین حول منتجاتها و 

 شهارات موبیلیس تساهم في خلق حاجیات ات فإن إحسب نتائج الإحصاء

 .جدیدة لدى المستهلكین من أفراد العینة المبحوثة

دعم الإشهار الإلكتروني لموبیلیس القرار الشرائي : المطلب الثالث

  للطالب 

 لموبیلیس الإشهار الإلكتروني تخص دعم  یتضمن هذا المطلب جداول     

  :    وضح في الجداول التالیةكما هو م ,القرار الشرائي للطالب
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یبین درجة مساهمة الإشهار الإلكتروني لموبیلیس في ) : 13(الجدول رقم 

  إدراك جودة المنتج

  

نسبتهم  لاه أن غالبیة المبحوثین والبالغشیر الإحصاءات في الجدول أعت     

یرون أن درجة مساهمة الإشهار الإلكتروني لموبیلیس في إدراكهم % 77,55

 في حین, مرتفعةكانت % 13,26 نسبةو , ج أو الخدمة متوسطةتلجودة المن

  .منهم كانت منخفضة% 09,18 نسبة

% 76,75 نسبة ت فإنه حسب متغیر الجنسبالعودة إلى نتائج الإحصاءا     

من الذكور درجة مساهمة الإشهار الإلكتروني في إدراكهم لجودة الخدمة 

  .منخفضةكانت % 09,30 نسبة أما, كانت مرتفعة% 13,95نسبةو , متوسطة

  الإجابات مرتفعة متوسطة منخفضة المجموع

 التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 06 13,95 33 76,75 04 09,30 43 43,88

 أنثى 07 12,72 43 78,18 05 09,10 55 56,12

 المجموع 13 13,26 76 77,55 09 09,18 98 100

- 20من  11 15,06 56 76,72 06 08,22 73 74,48

 سنة 24

 السن

أكثر من  02 08 20 80 03 12 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 13 13,26 76 77,55 09 09,18 98 100
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طریق الإشهار نسبة إدراكهن لجودة المنتج عن % 78,18بالنسبة للإناث      

% 09,10تبقى و , منهن مرتفعة% 12,72 نسبةو , الإلكتروني كانت متوسطة

  .منهن درجة إدراكهن منخفضة

لق بمتغیر السن تشیر النتائج فیما تعو بالعودة إلى الإحصاءات في الجدول أعلاه 

  :إلى

سنة درجة  24- 20من الفئة التي تتراوح أعمارهم بین % 76,72نسبة      

 و, دوة المنتج متوسطةتأثیر إشهارات موبیلیس الإلكترونیة على إدراكهم لج

  .منخفضةكانت إجابتهم ب% 08,22و , ممرتفعة% 15,06

منهم درجة إدراكهم كانت % 80 نسبة ,سنة 24أما بالنسبة لفئة أكثر من      

  .كانت مرتفعةفقط % 08 في حین نسبة, منخفضة% 12نسبة و , متوسطة

شهار تشیر النتائج المتحصل علیها من الجدول أن درجة مساهمة الإ     

, متوسطة كبیرة وذلك حسب المبحوثینالإلكتروني في إدراك جودة المنتج بدرجة 

وذلك راجع , أي أنه لا یقوم بإیصال معلومات حول جودة المنتج بصفة كاملة

تلیها نسبة الذین أقروا بأنها مرتفعة , لاختلاف درجة الإدراك لدى المستهلكین

بشكل كبیر في تزوید المستهلكین لأنهم رأو أن الإشهار الإلكتروني یساهم 

في حین أن , وإشباعهم بالمعلومات التي تمكنهم من معرفة وإدراك جودة المنتج

هذا مات تفیدهم لإدراك جودة المنتج و فئة قلیلة رأو أنه لا یساهم في إعطاء معلو 

  .راجع لعدم اهتمامهم بلإشهار الإلكتروني لموبیلیس
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المتحصل علیها من الإشهار الإلكتروني حول  تحفیز المعلومات: )14(الجدول  

  قرار الشراء  اتخاذالمنتج أو الخدمة على 

  الإجابة نعم لا أحیانا المجموع

 التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 11 25,59% 04 09,30% 28 65,11% 43 43,82%

 أنثى 11 20 04 07,27% 40 72,73% 55 56,18%

 المجموع 22 22,44% 08 08,16% 68 69,40% 98 100%

- 20من  16 21,91% 06 08,21% 51 69,86% 73 74,48%

 سنة 24

 السن

أكثر من  06 24% 02 08% 17 68% 25 25,52%

 سنة 24

 المجموع 22 22,44% 08 08,16% 68 69,40% 98 100%

  

ل أعلاه أن الغالبیة المطلقة من المبحوثین في الجدو  تشیر الإحصاءات     

أحیانا تحفزهم المعلومات المتحصل علیها حول % 69,40ب نسبتهم والمقدرة 

 نسبةو , أجابوا بنعم% 22,44 نسبةو , المنتج أو الخدمة على اتخاذ قرار الشراء

  .تحفزهم تلك المعلومات على الشراء% 08,16

ر تحفزهم المعلومات المتحصل من الذكو % 65,11حسب متغیر الجنس      

في , كانت إجابتهم ب نعم% 25,59 نسبةو  ,علیها على أخذ قرار الشراء أحیانا

  .منهم لا تحفزهم تلك المعلومات% 09,30 نسبة حین

 نسبةو , بنعم% 20 نسبةو , أجابوا بأحیانا% 72,73 نسبة أما بالنسبة للإناث     

  .ذ قرار الشراءلا تحفزهم تلك المعلومات على اتخا% 07,27
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 نسبة, سنة 24-20بالعودة لمتغیر الجنس أظهرت الإحصاءات أن فئة      

أقروا بأن هذه % 08,21 نسبةو  ,بنعم% 21,91منهم أجابوا بأحیانا و% 69,86

  .الإعلانات لا تحفزهم على اتخاذ قرار الشراء 

% 24و , منهم یتحفزون أحیانا% 68 نسبة, سنة 24بالنسبة لفئة أكثر من      

  .المتبقیة أجابو ب لا% 08 نسبة  أما, نعم یتحفزون بتلك المعلومات

من خلال البیانات المتحصل علیها لاحظنا أن المعلومات التي یقدمها      

بها من قبل المستهلك في اتخاذ قرار  الاقتناعالإشهار الإلكتروني أحیانا ما یتم 

فلیس كل منتج ,  جة لهذا المنتجمرتبطة بالرغبة والحا الاقتناعفدرجة , الشراء

في حین نفى البعض , بل یمیلون إلى المنتجات التي تتوافق مع رغباتهم, یلائمهم

أن المعلومات المتحصل علیها من الإشهار لإلكتروني تحفزهم على اتخاذ قرار 

في حین یرى البقیة , لأنها تفتقر لأسلوب الإقناع وبالتالي غیاب التأثیر الشراء

ل على تحفیزهم بدرجة كبیرة وتأثر فیهم وتقنعهم بأن هذا المنتج خصص أنها تعم

  .لهم وبالتالي یدفعهم هذا لاتخاذ قرار الشراء
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دفع الإشهار الإلكتروني لموبیلیس المستهلك لاقتناء : )15(الجدول رقم 

    الخدمات 

  الإجابات نعم لا المجموع

 التكرار %النسبة ارالتكر  %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 22 51,16 21 48,84 43 43,82

 أنثى 31 56,36 24 43,64 55 56,18

 المجموع 53 54,08 54 45,92 98 100

من  38 52,05 35 34,25 73 74,48

20-24 

 سنة

 السن

أكثر من  15 60 10 40 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 53 54,08 45 45,92 98 100

  

من مجموع % 54,08 نسبة الإحصاءات في الجدول أعلاه أنتشیر      

المبحوثین سبق وأن دفعهم الإشهار الإلكتروني لموبیلیس لاقتناء سلعها وخدماتها 

خدمة جراء تعرضهم لتلك و لم یسبق لهم وأن اشتروا سلعة أ %45,92في حین 

  .الإشهارات

هم الإشهار منهم سبق وأن دفع% 51,16 نسبة حسب متغیر الجنس فإن     

لم یسبق وأن % 48,84 نسبة أما, الإلكتروني لموبیلیس للاشتراك في خدماتها

  .اشتركوا في خدماتها جراء تأثرهم بتلك الإشهارات

ثرهم تزید نسبة اقتنائهم لخدمات موبیلیس بعد تأ% 56,36بالنسبة للإناث      

  .نفوا ذلك% 43,64و, بإشهارها



من طلبة جامعة المدیة نار الإلكتروني على سلوك المستهلكیأثر الإشه     ث الفصل الثال  

128 

 

سنة  24-20ر الإحصاءات أن غالبیة فئة تظه, فیما یخص متغیر السن     

كتروني لموبیلیس لاقتناء سبق وأن دفعها الإشهار الإل% 52,05والمقدرة ب 

لم یسبق لهم اقتناء السلعة أو الخدمة % 34,25في حین , و المنتجالخدمة أ

  .جراء تأثرهم بهذه الإشهارات

  .لا% 40و, نهم كانت اجابتهم بنعمم% 60سنة  24بالنسبة لفئة أكثر من 

المبحوثین كانت اجابتهم تائج الإحصاءات والتي توضح أن أغلبیة حسب ن     

أي سبق وأن اقتنوا خدمات موبیلیس كرد فعل أو استجابة لإشهارات , ب نعم

هذا ما یعكس كفاءة إشهارات موبیلیس الإلكترونیة وقدرتها على , المؤسسة

ة وضعوا ثقتهم الكاملة في المعلومات لى أن أفراد العینبالإضافة إ, العالیةالإقناع 

  .شهار الإلكتروني الخاص بموبیلیسالمتاحة في الإ

للإشهار الإلكتروني دور فعال في دفع المستهلك لاقتناء الخدمات من       

وهذا ما یدل على أن للإشهار الإلكتروني قدرات , خلال العروض التي یقدمها

, لمستهلكین نظرا لمصداقیة معلوماتهوكسب ثقة ا, وكفاءات عالیة على الإقناع

ولاحظنا أیضا أن بعض المستهلكین نفو دفع الإشهار الإلكتروني لهم لاقتناء 

  .   الخدمات التي تروج لها مؤسسة موبیلیس

  :نتائج المحور مایلينستنتج من خلال 

 هار الإلكتروني لموبیلیس بدرجة متوسطة في إدراك المستهلكین الإش یساهم

 .تجلجودة المن

  أغلب أفراد العینة المبحوثین تحفزهم أحیانا المعلومات المتحصل علیها حول

 .في الخدمة الاشتراكو دمة على اتخاذ قرار شراء المنتج أالمنتج أو الخ
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  فإن الإشهار الإلكتروني لموبیلیس یدفع المستهلك  الاستبیانحسب تحیل نتائج

  .لاقتناء الخدمات

لموبیلیس عبر  ةللإشهارات الإلكترونی تقییم الطالب: المطلب الرابع

  صفحتها على الفیسبوك 

إشهارات لمجموعة  تقییم الطالب تخص یتضمن هذا المطلب جداول     

هذا التقییم أربع وتضمن , عبر صفحتها على الفیسبوك موبیلیس الإلكترونیة

   :یليجداول توضح كما

روج لها موبیلیس درجة تصدیق المستهلك للعروض التي ت: )17(الجدول رقم 

  عبر صفحتها على الفیسبوك

  الإجابات عالیة متوسطة ضعیفة المجموع

 التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 03 06,97 35 83,72 04 09,31 43 43,82

 أنثى 05 09,10 40 72,72 10 18,18 55 56,18

 المجموع 08 08,16 76 77,55 14 14,29 98 100

- 20من  07 09,58 53 72,60 13 17,82 73 74,48

 سنة24

 السن

أكثر من  01 04 23 92% 01 04 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 08 08,16 75 77,55 14 17,29 98 100

  

 نسبة تشیر نتائج الإحصاءات في الجدول أعلاه أن غالبیة المبحوثین أي     

صدیقهم للعروض التي تروج لها موبیلیس عبر صفحتها على درجة ت% 77,55
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درجة  منهم% 08,16أما , ضعیفة% 14,29 نسبةو , الفیسبوك متوسطة

  .تصدیقهم لتلك العروض عالیة

حسب متغیر الجنس نلاحظ أن الذكور المصدقین للعروض المروج لها      

منهم % 09,31و , من مجمل الذكور المبحوثین% 83,72بدرجة متوسطة بلغ 

  .بنسبة عالیة% 06,97بدرجة ضعیة و 

 نسبةو , متوسطة منهن درجة تصدیقهن% 72,72ث فنسبة أما بالنسبة للإنا     

  .بدرجة عالیة% 08,16نسبة بدرجة ضعیفة و % 18,18

تدل هذه النتائج على أن كلى الجنسین درجة تصدیقه للعروض التي تروج      

  .بوك متوسطةلها موبیلیس عبر صفحتها على الفیس

, سنة 24- 20لى أن فئة لق بمتغیر السن فتشیر الإحصاءات إأما ما یتع     

بدرجة ضعیفة % 17,82 نسبةو  ,منهم أجابوا بدرجة متوسطة% 72,60 نسبة

  .بدرجة عالیة% 09,58نسبة و 

منهم درجة تصدیقهم % 92 نسبة, سنة 24بالنسبة لفئة أكثر من و      

في كلتا % 04التصدیق العالیة والضعیفة لتبلغ فیما تتساوى درجة , متوسطة

  .الحالتین

نستخلص من خلال النتائج المتحصل علیها من الجدول أن لمحتوى الرسالة       

الإشهاریة فعالیة تحدد معدل ودرجة التصدیق للمستهلكین، والمقصود بالمحتوى 

تصدیقهم  أن الأغلبیة كانیمكن , لعروض التي تروج لها هذه المؤسسةهنا هي ا

نسبي باعتبار أن العروض التي یتم ترویجها عبر الصفحة لا تزال دون المستوى 

المطلوب، لیست  دائما مطابقة للحقیقة، بل یتم أحیانا استخدامها فقط من أجل 
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قیتها ویشكك في اها مصدالمؤسسة ویفقدوهذا ما ینعكس بالسلب على  الانتباهلفت 

  .صحة معلوماتها لدى المستهلك

في حین تنفي فئة قلیلة بأن العروض التي تروج لها المؤسسة صادقة نظرا      

  .لعدم تطابق الخدمة المروج لها مع الخدمة في الحقیقة

بینما ترى الفئة المتبقیة بأن العروض التي تروج لها موبیلیس عبر صفحتها      

  .یة وهذا بعد تجربتهم لهاالمصداقتمتاز ب

المفاجئ لإشهارات إذا كان التعرض المتكرر و  بین مای: )18(الجدول رقم 

  موبیلیس عبر الفیسبوك یزعج المستهلكین

  الإجابات نعم لا المجموع

 التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 22 51,16 21 48,84 43 43,88

 أنثى 26 47,27 29 52,73 55 56,18

 المجموع 48 48,97 50 51,03 98 100

- 20من  36 49,31 37 50,69 73 74,48

 سنة 24

 السن

أكثر من  12 48 13 52 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 48 48,97 50 51,03 98 100

  

من % 51,03 نسبة تشیر نتائج الإحصاءات في الجدول أعلاه أن     

ر المبحوثین لا یزعجهم التعرض المفاجئ والمتكرر لإشهارات موبیلیس عب

  .منهم یزعجهم تكرر التعرض لهذه الإشهارات% 48,97في حین , الفیسبوك
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من فئة الذكور المبحوثین لا % 51,16 نسبة حسب متغیر الجنس فإن     

% 48,84و , یزعجهم تكرار تلك الإشهارات أثناء تصفح موقع الفیسبوك

  .تزعجهم

ما أ, راتلا تزعجهم تلك الإشها% 52,73أما بالنسبة لفئة الإناث      

  .كانت اجابتهم ب نعم% 47,27

یمكن أن نلاحظ أن متغیر الجنس هنا یؤثر على اتجاهات المبحوثین فیما      

یخص ما إذا كان التعرض المتكرر والمفاجئ لإشهارات موبیلیس یشكل إزعاجا 

حیث أن فئة الذكور تنزعج من تكرار , للمبحوثین أثناء تصفحهم لموقع الفیسبوك

في حین أن فئة الإناث لا یمانعن التعرض المتكرر والمفاجئ لتلك , التعرض لها

  .الإشهارات

  :تائج في الجدول أعلاه إلى مایليبالنسبة لمتغیر السن تشیر الن

من المبحوثین  سنة 24- 20من الذین تتراوح أعمارهم بین % 50,69نسبة      

  .منهم أجابوا ب نعم% 49,31و, كانت إجابتهم ب لا

  .ب نعم% 48و , أجابو ب لا% 52سنة  24بالنسبة لفئة أكثر من أما      

غلبیة المستهلكین لا یزعجهم التكرار المفاجئ للإشهارات لأنهم یرون أنها أ      

الطریقة المثلى لترسیخ الفكرة في أذهانهم وتفادي نسیانها، ومن زاویة أخرى نجد 

لى تفادیها یؤدي إالذي ت و التعرض الدائم لهذه الإشهاراینزعج من  البعض أن

  . وهذا یدخل في العامل النفسي للمستهلك ,وعدم المبالاة بها

بینما یرى البقیة بأن التعرض المفاجئ والمتكرر لهذه الإشهارات یزعجهم      

بنسبة كبیرة لأنه یلعب على العامل النفسي في إثارة التوتر والقلق وتشویش الأفكار 

  .نتباهوالا
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الجمالیة في تصمیم تقییم المستهلك للجوانب الفنیة و : )19(الجدول رقم 

  الإشهار الإلكتروني لموبیلیس 

  الإجابات جید حسن مقبول المجموع

 التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

 الجنس ذكر 05 11,62 22 51,18 16 37,20 43 43,88

 أنثى 07 12,72 18 32,72 30 54,56 55 56,12

 المجموع 12 12,24 40 40,81 46 46,95 98 100

 24-20من 07 09,60 31 42,46 35 47,94 73 74,48

 سنة

 السن

 24اكثر من  05 20 19 36 11 44 25 25,52

 سنة

 المجموع 12 12,24 40 40,81 46 46,95 98 100

  

 بحوثین والمقدر نسبتهمالم ن غالبیةتشیر الإحصاءات في الجدول أعلاه أ     

قیموا الجوانب الفنیة والجمالیة في تصمیم الإشهار لموبیلیس  % 46,95ب 

  .تقییمهم جید نكا% 12,24في حین , بحسن% 40,08 و نسبة ,بالمقبول

من فئة الذكور كان تقییمهم للجوانب الفنیة % 51,18حسب متغیر الجنس      

 ,منهم یرى أنها مقبولة% 37,20 نسبةو , في تصمیم إشهارات موبیلیس ب حسن

  . منهم یرى أنها جیدة% 11,62و
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 نسبة في حین, كان تقییمهن مقبول% 54,56أما بالنسبة للإناث      

قط كان تقییمهن لتلك ف% 12,72 نسبةو , حسنب تقییمهن كان% 32,72

   .جیدالإشهارات ب

ة والجمالیة حسب الإحصاءات نجد أن هناك تباین في تقییم الجوانب الفنی     

حیث أن الغالبیة من , في تصمیم الإشهار الإلكتروني من ناحیة متغیر الجنس

 في حین أن الغالبیة من الإناث كانت ب مقبول, فئة الذكور كان تقییمها حسن

حیث أن , طریقة التفكیرفي التقیم إلى اختلاف الذهنیات و  الاختلافیعود هذا و 

وهذا ما  یخص الجمالیات عل عكس الذكور الإناث في العادة أكثر اهتماما بما

  .یدل على عدم رضى فئة الفتیات بالجوانب الفنیة و الجمالیة لإشهارات موبیلیس

  :غیر السن فتشیر الإحصاءات إلى مایليأما ما تعلق بمت

سنة تقییمهم  24-20من الذین تتراوح أعمارهم بین % 47,94نسبة      

% 42,46, ي لموبیلیس مقبولالإلكترونللجوانب الفنیة في تصمیم الإشهار 

  .منهم ترى أنها جیدة% 09,60و, حسن

 نسبةو , تقییمهم مقبول نكا% 44سنة  24أما بالنسبة لفئة الأكثر من      

  .تقییمهم ب جید% 20 نسبةو , حسن% 36

بالعودة إلى نفس الإحصاءات فإن متغیر السن هنا لا یؤثر بشكل كبیر      

مسجل في نسبة الذین قیموا الجوانب الفنیة والجمالیة في باعتبارات الفارق ال

  .فقط% 03نسبة تصمیم إشهارات موبیلیس الإلكترونیة صغیر حیث قدر ب

, ة نوعا ماة في تصمیم إشهارات موبیلیس مقبولالجوانب الفنیة والجمالی     

إنتباه المستهلك ن توجود نقائص ولمسات جاذبة للفت فحسب تصریحات المبحوثی

التصمیم الملائم  اختیاربالإضافة إلى افتقارها لكیفیة , فتقر لها إشهار موبیلیسی
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لذا وجب على مؤسسة موبیلیس إیجاد حلول لترقى نحو , للموضوع المراد عرضه

مجال التصمیم ،لأن شكل الإشهار في  بمختصین بالاستعانةالأفضل وذلك 

   .في أذهان المستهلكینو سیئة عنها ثقافة المؤسسة ویرسخ صورة حسنة أ یعكس

ذا كان محتوى الإشهار الإلكتروني الخاص یبن ما إ): 20(الجدول رقم 

      بموبیلیس كاف للتعریف بالسلعة أو الخدمة المروج لها  

  الإجابات كاف غیر كاف المجموع

 التكرار %النسبة التكرار %النسبة التكرار %النسبة المتغیرات

الجن ذكر 24 55,81 19 44,19 43 43,88

 أنثى 32 58,18 23 41,82 55 56,18 س

 المجموع 56 57,14 42 42,86 98 100

- 20من  43 58,90 30 41,10 73 74,48

 سنة 24

 السن

اكثر من  13 52 12 48 25 25,52

 سنة 24

 المجموع 56 57,14 42 42,86 98 100

  

ین یرى أن من المبحوث% 57,14تشیر الإحصاءات في الجدول أعلاه أن      

محتوى الإشهار الإلكتروني الخاص بموبیلیس كاف للتعریف بالسلعة والخدمات 

  .یرى أنها غیر كافیة% 42,86في حین أن , المروج لها

من % 55,81بالعودة إلى نفس الإحصاءات فإنه حسب متغیر الجنس فإن      

, شهارات كافیة للتعریف بالسلعةمحتوى الإالذكور المبحوثین یرون أن 

  .یرون أنها غیر كافیة% 44,19و
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أجابوا % 41,82و" كاف" كانت إجابتهم ب% 58,08ث أما بالنسبة للإنا     

  .بغیر كاف

على أن محتوى الإشهارات كاف  ن اتفقاحسب متغیر الجنس كلى الجنسی     

للتعریف بالسلع أو الخدمات التي تروج لها موبیلیس عبر صفحتها على 

  .الفیسبوك

نة كانت س 24-20ودة لمتغیر السن فإن الفئة التي تتراوح أعمارهم بین بالع     

  .نها غیر كافیةترى أ% 41,10نسبة و , منهم ب كاف% 58,90إجابة 

جابتهم ب منهم كانت إ% 52نسبة , سنة 24أما بالنسبة لفئة أكثر من      

  .یرون أنها غیر كافیة% 42,86في حین , كاف

غلبیة المبحوثین راض عن الإحصاءات نلاحظ أن أ ى نفس نتائجلبالعودة إ     

محتوى الإشهارات الإلكترونیة الخاصة بموبیلیس ویرون أنها كافیة للتعریف 

  .  بالسلع والخدمات المروج لها حسب متغیر الجنس والسن

  :نستنتج من خلال نتائج المحور ما یلي 

  لها موبیلیس  حسب أفراد العینة درجة تصدیقهم لعروض موبیلیس التي تروج

 .عبر صفحتها على الفیسبوك متوسطة

 لا اجئ أثناء تصفحهم لموقع الفیسبوك تعرض المبحوثین التكرر والمف

 .تزعجهم

  أكدت نتائج الدراسة أن الجوانب الفنیة والجمالیة في تصمیم الإشهار

 .الإلكتروني لموبیلیس مقبول على العموم

 لكتروني الخاص بموبیلیس كاف أكدت نتائج الدراسة أن محتوى الإشهار الإ

 .للتعریف بالسلع والخدمات المروج لها
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  :نتائج الدراسة

 یؤثر بشكل فعال على اتجاهات المستهلكین  لموبیلیس الإشهار الإلكتروني

ویجدر بالذكر أن هناك مجموعة من العوامل التي تجذب , وسلوكیاتهم الشرائیة

في زیادة ثقته نحو المنتجات   له الرغبة في الشراء وتساهمالمستهلك وتخلق 

وطریقة تصویر , وتتمثل في تأیید المشاهییر عبر الإنترنت لخدمات المؤسسة

وتوافق جودة المنتج والأسعار مع , والمعلومات المتوفرة عن المنتج, الإشهارات

بالإضافة إلى مدى قدرة هذه الإشهارات على إقناع , القدرات الشرائیة للمستهلك

 .المستهلك

 عروض مكالمات (زبائنها على تشكیلة من العروض  مد موبیلیس في جذبتعت

المستهلكین من (فنجد عروض أفراد, ب أصناف محددةحس) وعروض أنترنت

تتمیز بالبساطة والأسعار المغریة كون هذه الفئة تهتم بسعر ) عامة الناس

هذه وعروض لاستقطاب الزبائن المؤسسات تتمیز بالاحترافیة باعتبار , المنتج

فتماشي هذه العروض والمنتجات مع متطلبات , الفئة تبحث عن جودة المنتج

 . واحتیاجات وقدرات المستهلك الشرائیة تخلق لهم الرغبة في الشراء

 في التأثیر على سلوك المستهلك تكمن  لموبیلیس فعالیة الإشهار الإلكتروني

وعلى مطابقة , وعلى فكرة ومضمون الإشهار, في خصائصه الفنیة والجمالیة

هذا ما یدعم ویحفز  ,له مع المنتج المعروض في الأسواقجودة المنتج المروج 

 .القرار الشرائي لدى الطلبة

  بشكل عام یتبین مستوى تقییم المستهلكین من طلبة جامعة المدیة لإشهارات

وعلیه یمكن القول أن إشهارات مؤسسة , على العموم ةمقبولبأنها موبیلیس 

 .تطلعات عملائهامستوى لا ترقى لبیلیس الاتصالات مو 
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  :الاقتراحات      

تجنب تكرار الإشهار الإلكتروني بكثرة كون هذا الأخیر یشكل ازعاجا  -

  .لمتصفحي موقع الفیسبوك و المتعرضین لهذه الإشهارات

مع محاولة إدراج بعض , أكثر على خصائص السلعة ومزایاها التركیز -

 ,والجوانب الفنیة والجمالیة في تصمیم الإشهارعلى الشكلیات التعدیلات 

  . فحسب نتائج دراستنا فكرة الإشهار أكثر ما یجذب انتباه المستهلك

الحرص على أن یكون محتوى الإشهار مطابقا للمنتج أو الخدمة في الواقع،  -

لأنه من السهل على المستهلك الرقمي الاطلاع على حقیقة المنتج حتى قبل 

نتیجة لإمكانیة تشارك الأفكار، والاستفادة من خبرات زبائن اقتنائه وذلك 

جتماعي من خلال العدید فره الانترنیت ومواقع التواصل الاآخرین بفضل ما تو 

  .  من المنابر الإلكترونیة

  

  

  

  

  

  

  

  



 

 خاتمة
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  خاتمة

  : خاتمة

أحد السیاسات الترویجیة التي تعتمد على الوسائط  الإشهار الإلكتروني یعتبر      

یمثل دعامة أساسیة للمؤسسات والذي , الإلكترونیة في نقل الرسالة الإشهاریة

الخدماتیة الساعیة للتأثیر على المستهلك والاستحواذ على قراراته الشرائیة 

إذ یعتبر الوسیط بین المؤسسة والمستهلك الذي یعتمد علیه المعلن  والاستهلاكیة،

  .لطرح معلومات خاصة بالسلع والخدمات بحیث یوفر الجهد والوقت على المستهلك

بات اعتماد المؤسسات التسویقیة على الإشهار الإلكتروني ضرورة حتمیة      

مواكبة التغیرات من و , تعریف بها وبخدماتها وأنشطتهاكال, یحقق لها خدمات كثیرة

خلال ابتكار أسالیب جدیدة لترویج الخدمات والتي تتماشى والتطور الذي مس 

حیث تزایدت في الآونة الأخیرة ظاهرة توجه المعلنین في , عملیة تسویق المنتجات

لنوع رغم غیاب الأسس القانونیة التي تنظم هذا ا, الجزائر إلى الإشهار الإلكتروني

من المؤسسات الجزائریة التي تعتمد على الإشهار و  .ي الجزائرمن التعاملات ف

باعتبارها مؤسسة خدماتیة , الجزائریة موبیلیس الاتصالاتالإلكتروني نجد مؤسسة 

 ذات جمهور واسع یشمل جمیع الفئات وتغطي جمیع, تنشط في قطاع الخدمات

سبوك محاولة خدماتها عبر صفحتها على الفیتروج لعروضها و , المستوى الوطني

  .      التأثیر فیهمنها جذب المستهلك و 

كفرد، كون  تهوللتأثیر على سلوك المستهلك یتوجب على المؤسسات دراس          

القرارات المتعلقة بدراسة السوق واستراتیجیة التسویق والبرنامج التسویقي مرتبطة 

ع وخدمات دون بدراسة سلوكه، حیث لا یمكن دراسة السوق وما یطرح فیه من سل

النفسیة , الاقتصادیةلعوامل المؤثرة علیه تقییم المستهلك وحاجیاته ومتطلباته وا

   .الاجتماعیة، أو دون تحدید الشریحة المستهدفة بالسلعةو 
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المستهلكین لخدمات موبیلیس والناشطین  دراستنا على طلبة جامعة المدیة وكانت    

 اكون هذه الفئة تهتم بتكنولوجی على موقع الفیسبوك والمتابعین لصفحتها،

یتعلق بتكنولوجیا الإنترنت عامة، حیث نلاحظ أن الاتصالات الرقمیة خاصة وما 

القرارات الشرائیة للطلبة ان یؤثر على السلوك و ب الأحیلالإشهار الإلكتروني في أغ

وهذا راجع إلى العوامل الفاعلة بحد ذاتها كنوع المنتجات والسلع , الجامعیین

یلیس بأسالیب إغرائیة ومعلومات وض الجدیدة التي تروج لها مؤسسة موبالعر 

دون , تأثیرات بصریة وصوتیة التي تساعد في ترسیخ المنتج في ذهن الطالبو 

كل , میزانیته المحدودة للقدرات الشرائیة للطالب باعتبارهذه العروض  ملائمةإغفال 

  .ل خدمات المؤسسةهذه العوامل ساهمت في تغییر ذهنیاته  وأفكاره حو 

یمكن القول أن اعتماد موبیلیس على الإشهار الإلكتروني عبر  وفي الأخیر     

فحسب نتائج , موقع الفیسبوك یمثل عاملا أساسیا في التأثیر على سلوك المستهلك

الاستبان أظهرت الإحصاءات فعالیة هذا النوع من الإشهار في الاستحواذ على 

عن طریق تلبیة حاجیاته وكذا دعمها لقراره الشرائي , للمستهلكالقرارات الشرائیة 

وهذا ما یفسر رضى المستهلك , ودفعه لاقتناء الخدمة وحتى خلق رغبات جدیدة له

  .عن إشهارات موبیلیس الإلكترونیة
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 الاستمارة الاستبیانیة:  1الملحق رقم 

  –المدیة  –جامعة یحي فارس 

  الاجتماعیةكلیة العلوم الإنسانیة و

  تصالالإعلام والا علوم  قسم

  تخصص اتصال و علاقات عامة

  : استمارة استبیانیة تحت عنوان 

  أثر الإشهار الإلكتروني على سلوك المستهلك  

دراسة مسحية على عينة من طلبة جامعة المدية من متابعي  

  صفحة موبيليس على الفيسبوك

  :بعد التحیة والتقدیر 

أثر الإشهار " هذه الاستمارة خاصة ببحث علمي میداني لنیل شهادة الماستر حول موضوع 

دراسة مسحیة على عینة من طلبة علوم الإعلام والاتصال  ".الإلكتروني على سلوك المستهلك 

  .تخصص اتصال  وعلاقات عامة بجامعة المدیة من متابعي صفحة موبیلیس على فیسبوك 

أرجو منكم المساهمة في هذا البحث عن طریق الإجابة على أسئلة الاستمارة بكل موضوعیة 

  .   لأغراض علمیة وللإشارة المعلومات المقدمة من طرفكم لن تستعمل إلا

  أمام الإجابة التي تختارھا ) ❌ ( الرجاء وضع علامة : ملاحظة          

  :تحت إشراف الأستاذة                                         :إعداد الطالبتین

  فندوشي ربیعة - بوزیدي فوزیة                                           -

  غربي أمال -

                                   2021/2022  
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  البیانات الشخصیة: المحور الأول

 : الجنس  )1

    أنثى             ذكر  

 :السن  )2

     24أكثر من             سنة   24- 20من 

  الإشھار الإلكتروني لموبیلیس و خلق الرغبة لدى طلبة جامعة المدیة : المحور الثاني

 لموقع فیسبوك ھل تتعرض لإشھارات موبیلیس ؟  أثناء استخدامك  )3

    دائما                           أحیانا                             نادرا  

 ما ھي الفترات التي تتعرض فیھا لھذه الإشھارات ؟ )4

  الفترة الصباحیة 

  فترة الظھیرة 

    الفترة المسائیة 

 كیف تتعرض لھذه الإشھارات ؟ )5

  تبحث عنھا 

  بالصدفة 

    كلاھما 

 ما دواع اطلاعك على إشھارات موبیلیس ؟ )6

  جمع معلومات حول سلعة أو خدمة ما 

  البحث عن عروض جدیدة 

  التسلیة و الترفیھ 

    ملأ وقت الفراغ  

ما الذي یجذب انتباھك في الإشھار الإلكتروني لموبیلیس عبر صفحتھا على  )7

 فیسبوك؟

  الشخصیات                   الصور             الموسیقى       
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  الألوان                      فكرة الإشھار 

  :..............................................................................أخرى أذكرھا 

لطلبة جامعة  الحاجیات التي یلبیھا الإشھار الإلكتروني لموبیلیس:المحور الثالث

  المدیة 

  ؟ ھي المعلومات التي تبحث عنھا في إشھارات موبیلیس ما )8

  سعر المنتج                  مواصفات ونوعیة المنتج                   

  مكان تواج المنتج 

  :............................................................................اخرى اذكرھا

  موبیلیس التي تھتم بھا والمروج لھا عبر الإشھار الإلكتروني؟عروض  ماھي )9

  كلاھما                       المكالمات        عروض          الانترنت      عروض

  ھل ترى أن المعلومات المتاحة في ھذه الإشھارات تلبي حاجیاتك ؟ )10

  نوعا ما                      نعم                             لا         

  ..................................................................حالة  كل وضح لماذا في

ھل ترى أن الإشھارات الإلكترونیة لموبیلیس التي تتعرض لھا تزید من ) 11

  ؟  معلوماتك حول المنتج او الخدمة

  نعم                                لا 

  : ..............................................................................وضح لماذا 

  ھل یساھم الإشھار الإلكتروني لموبیلیس في خلق حاجیات جدیدة بالنسبة لك؟) 12

  نعم                                لا 

  : ................................................اجابتك بنعم وضح ما ھي في حالة 

  .دعم الإشھار الإلكتروني لموبیلیس القرار الشرائي للطالب:  المحور الرابع

ما درجة مساھمة الإشھار الإلكتروني لموبیلیس في ادراكك لجودة المنتج او  )13

  الخدمة ؟

  متوسطة                              منخفضة                                  مرتفعة
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ھل المعلومات التي تتحصل علیھا حول المنتج او الخدمة تحفزك اكثر على ) 14

  اتخاذ قرار الشراء ؟

  نعم                             لا                          احیانا

  عك الاشھار الالكتروني لموبیلیس لاقتناء خدمة او منتج معین؟ھل سبق وان دف) 15

  نعم                            لا         

تقییم الطالب للإشھارات الالكترونیة لموبیلیس عبر صفحتھا :  المحور الخامس

  یسبوك ى الفعل

ما درجة تصدیقك للعروض التي تروج لھا موبیلیس عبر صفحتھا على ) 16

  ك؟الفیسبو

  عالیة                      متوسطة                          ضعیفة

  ھل تعرضك المتكرر و المفاجئ لإشھارت موبیلیس عبر الفیسبوك یزعجك ؟) 17

  نعم                                لا         

  ....................: .................................................لماذا في كل حالة 

  ما تقییمك للجوانب الفنیة والجمالیة في تصمیم الاشھار الإلكتروني ؟) 18

    جید                         حسن                       مقبول

ھل محتوى الاشھار الالكتروني الخاص بموبیلیس كاف للتعریف بالسلعة او ) 19

  الخدمة المروج لھا ؟

  غیر كاف                            كاف
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  جدول یبین قائمة الأساتذة المحكمین) : 02(الملحق رقم 

 الإسم و اللقب الدرجة العلمیة التخصص الكلیة
 

العلوم الإنسانیة 

 بجامعة المدیة والاجتماعیة

علوم الإعلام 

 والاتصال

أستاذ التعلیم 

 العالي

سحاري 

 مصطفى

01 

الإنسانیة العلوم 

 بجامعة المدیة والاجتماعیة

علوم الإعلام 

 والاتصال

–أستاذ محاضر 

 -أ

 02 كیموش مختار

العلوم الاقتصادیة والتجاریة 

و علوم التسییر بجامعة 

 المدیة

-أستاذ محاضر  علوم التسییر

 -ب

 03 زاهي محمد

العلوم الاقتصادیة والتجاریة 

و علوم التسییر بجامعة 

 المدیة

–أستاذ محاضر  التسییر علوم

 -ب

بوخرص عبد 

 العزیز

04 

 

  

  

  

  

  

  

  

  



152 

 

  الهیكل التنظیمي لمؤسسة موبیلیس) : 03(الملحق رقم 

  

  

   

 

 

 

  

 

  

  

  

 

 

 

  

 

  

  

  

 

  

          

  

  1)الهیكل التنظیمي لمؤسسة موبیلیس( 

                                                           
1  https : WWW.mobilis.dz, 10/04/2022, 12 :45 am  

 الرئیس المدیر العام

  :الدیوان 

  مستشار الموارد البشریة -

  المساعد الرئیسي   -

 مدیریة الموارد البشریة 

 مدیریة الاستراتیجیة 

مدیریة النظام 

 المعلوماتي 

مدیریات جھویة ) 8(  

مدیریة صفقات 

 الشركات 

مدیریة العلامة 

 والاتصالات 

 مدیریة المالیة 

:قسم الشؤون الداخلیة   
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مدیرة المراقبة و التوعیة  -  

:قسم السوق العمومیة   

مدیریة التسویق  -  

مدیریة التوزیع   -  

مدیریة خدمة المشتركین  -  

:قسم تقنیات الشركة   

مدیریة الھندسة و التطویر-  

مدیریة التنمیة  -  
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