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             مـلء فیـه، مباركـا طیبـا كثیـرا حمـدا ونحمـده جـل و االله عـز نشـكر      

 وجهـه بجـلال یلیـق بعـد، شـيء مـن االله شـاء مـا الأرض ومـلء وملء السماوات
 و بالهمـة أمـدنا و المتواضـع هـذا العمـل إنجـاز فـي وفقنـا أن سـلطانه وعظـیم
 المصـطفى علـى الحبیـب ونبـارك ونسـلم ونصـلي المواصـلة، أجـل مـن المثـابرة
الأسـتاذ  إلـى الشـكر بجزیـل نتقـدم و ،الأمـم علـم الـذي الأمـي النبـي محمـد

 علـوم الاقتصـادیة و العلـوم معهـد أسـاتذة كـل إلـى بالشـكر نتقـدم و. المشـرف
 و المـذكرة هـذه انجـاز علـى أعانونـا مـن كـل إلـى والتجـارة بالإضـافة التسـییر

 بالشـكر نتقـدم خاصة الأستاذ بلحـاج طـارق و الأسـتاذ غیشـي عبـد العـالي، كمـا
 بكلمـة لـو و بعیـد مـن أو قریـب من سواء العمل هذا ساعدنا لإتمام من كل إلى

  .إبتسامة مشرقة أو صادقة دعوة أو طیبة
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  تبارك الذي أهدانا نعمة العقل      

  وأنار سبیلنا بنور العلم           

  .تقدیر وعرفان ومهد لنا طریق النجاح بكل  

  :ومن منطلق الحب والوفاء أهدي هذا العمل المتواضع إلى

 االله لأطـا والوالـدة  الوالـد إلـى كلـه الـدهر حیینـا لـو و حقهـم نـوفیهم لـن و لم من
عمرهما الى إخـوتي و بـالأخص أختـي العزیـزة،و الكتكـوتین أیـوب و یاسـین،  في

لى فـارس،  ،وبـالأخص الدراسـة وزمـلاء الأصـدقاء الأقـارب والأحبـاب وكـل كل وإ
یاء، ولیـد ،فـاتح الى رفقاء الدرب زكر .. علي، یاسر عماد ، السعدي،قدور، أمین

لعمــل الزمیــل عزیــز و الأخــت مــروى        الــذین شــاركاني هــذا اى الــ...... ، فــاروق
   كل  إلى كل من جمعتني بهم مقاعد الدراسة ومجالس العلم ،

    التعلـیم طـور إلـى الابتـدائي التعلـیم طـور من أساتذتي                      
  .و یتمنى لي الخیر یحبني منل العالي، الى ك                      
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  العلم نور ونور االله لا يؤتاه العاصي  

  أهدي هذا العمل التواضع 

  أطال االله في عمرهماإلى الوالدين الكريمين 

  .ليندة،حسناءإلى أخواتي حياة،

  أيوب،ياسين،خيرالدين،إسلام،علي،جلال،وليد:إلى الأصدقاء

  إلى الجدة الكريمة شريفة،وجميع الأقارب،وإلى شريكي السبتي

  دوإلى روح جدي محم  

  إلى عبد الرزاق                                      

  و رميساء ياسين                                 
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  فأما الزبد فیدهب جفاء وأما ماینفع الناس فیمكث في الأرض:قال تعالى

الهم لك جزیل الحمد،وموفور الشكر،ودوام النعم،وسداد التوفیق وما أسبغته علینا من هدایة أنارت لنا عقبات الصعاب أما 
  :بعد

  ستحضره عقلي واستقر بخاطري وبالي ونطق باسمه لسانياكره قلبي،و ذالمتواضع إلى كل من تأهدي هدا العمل 
  إلى أبي ،الذي كان دوما یقنعني أن العلم سلاح المستقبل ونور الحیاة

إلى أمي التي كانت تترصد فترات الإختبارات بالدقائق والثواني وكأنها هي من تمتحن فالهاتف یرن ویأبى السكوت 
  اعوالانقط

  إلى أخي الأكبر صهیب الذي كنت أصارحه كل أسراري الدراسیة وكان لا یبخل علي بالنصائح
خي الأوسط مصعب ذالك الجندي المشاغب ،لا یكل ولا یمل ینقلب علیك في ثوان مثل جو الخریف هو ضدك لكن أإلى 

  قلبه حنون 
  بتدائي هذا العامو التوفیق في شهادة التعلیم الإ الوسیم أصغر الأسرة  أخي أوسم الذي أتمنى له النجاح الى السنفور

  الى روح الجدة یمونة من أبي رحمها االله التي بعثت الى النور یوم عم في نفسي الظلام 
  الى جدتي هجیرة من أمي التي ارادت لنشر العلم في احفادها لتطرد نحس الظلال 

  الى جمیع الأعمام و العمات الأخوال و الخالات 
  خالتي اللواتي كن بمثابة أخواتي اسمىاء ، مریم ، فادیة ، صفیةالى بنات 

صدیقة العمر و زمیلة المسار الدراسي التي لم ارى منها سوى الخیر و لم أجد " سلمي سارة"الى اختي التي لم تلدها أمي 
  منها الآ الراحة

شوط الأول و الثاني و الوقت بدل الضائع الى سمیة كرماني الصدیقة التي بدأت معنا المشوار من مدینة میلة و انهت ال
  في جامعة قسنطینة مغیرة للشعبة و مغادرة للصدیقات و الأحباب

مع الشكر الجزیل لكل من أخوایا الكریمین عزیز و عبدالرزاق اللذان ساهما معي بكل إخلاص و تفاني في إنجاز هذا 
العمل، فكانا الدلیلین و العمودین ، صفتهما الوفاء و الملازمة و التشجیع  خدمة للعلم و رغبة منهما في دفع المستوى 

  مات طوال المشوار الدراسي الى الأعلى، لم یبخلا علي بالنصائح و المعلو 
الى جمیع المعلمین و الأساتذة الذین درسوني و صقلو مواهبي و على رأسهم الأستاذ الموقر المشرف على مذكرة التخرج          

  "بن سبع الیاس"
ها شرها و خیرها و هن على   :التوالي أخیرا  الى صدیقاتي اللواتي شاركن معي حیاتي في الإقامة  الجامعیة حلوها و مرّ

  ....................حیاة ، سارة ، ابتسام ، حسنى ، سمراء، خدیجة ، لطیفة ، رقیة  
  الى الفئة المخلصة  من هذه الأمة أهدي جهد عملي و ثمرة اجتهادي 
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  بالعربیة الملخص

هدف هذا البحث إلى تحدید أثر الإعلان الإذاعي،الصادر في إذاعات محلیة على السلوك الشرائي   
للمستهلكین في مدینة میلة،وتقیم تلك الإذاعات كمصدر مفید في الإخبار عن السلع،وقد تم جمع المعلومات عن 

صممت استمارة استبیان استعملت المستهلكین القاطنین في مدینة میلة ،والدین یستمعون إلى إعلانات إذاعیة ،و 
  .في تحلیل المعلومات التحصل علیها spssكأداة تجمع البیانات اللازمة لإتمام البحث،وقد تم استعمال برنامج 

 الملخص بالإنجلیزیة

    The goal of this research is to determine the impact of radio advertising, issued on local radio stations on 
the purchasing behavior of consumers in the city of Mila, and evaluate those radio stations as a useful 
resource in the news for commodities, has been collecting information about consumers residing in the city 
of Mila, and religion listen to radio ads, designed form questionnaire used as a tool gathers data necessary 
for the completion of the search, were used in the analysis of program spss information obtained them.  
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  الصفحة     اسم الجدول               رقم الجدول             
  57  وفق الجنس یمثل نسبة المستمعین للإذاعة  )1(رقم 
  57  وفق المستوى التعلیمي یمثل نسبة المستمعین للإذاعة  )2(رقم 
حســـــــب مضـــــــمون  یمثـــــــل نســـــــبة المســـــــتمعین للإذاعـــــــة  )3(رقم 

  الإعلان
58  

  49  وفق نوع الوظیفة یمثل نسبة المستمعین للإذاعة  )4(رقم
  59  وفق التوقیت المستمعین للإذاعةیمثل نسبة   )5(رقم
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  60  كرونباخ ألفا معامل الثبات  )7(رقم 

      
  :قائمة الأشكال

  الصفحة  اسم الشكل   رقم الشكل 
  13  مراحل اتخاذ قرار الشّراء  ) 1(رقم 
  20  عملیة الدّوافع  ) 2(رقم
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  :مقدمـــــــــــــــــــة
عــلان هــو أحــد عناصــر المــزیج التســویقي المــؤثر و المحركــة لــه ، و هــو مصــدر لتمویــل وســائل الإعــلان   الإ      

و یـؤثر الإعــلان  علــى الأنمــاط الاســتهلاكیة لتزویــد المســتهلك بمعلومــات عــن مختلــف المبیعــات ، كمــا أنــه یمكنــه 
غیــر مباشــر ینتقــل عبــر و ســائل  التــأثیر علــى المشــاركین فــي اتخــاذ قــرار الشــراء و یعــد الإعــلان  مظهــر اتصــال

  الإعلام فهو یتأثر بما یشهده العالم من ثروة في المعلومات و الانتشار الواسع لوسائل الإعلام 
هنــا هــو ذلــك الإعــلان  الــذي یمــر عبــر مختلــف المحطــات الإذاعیــة التــي تســتطیع عینــة الدراســة  انــهمیونحــن مــا 

  :خلال هذه الدراسة الى ثلاثة فصول الاستماع إلیها و التقاط موجاتها و سوف نتطرق
  یتناول مختلف الجوانب المتعلقة بسلوك المستهلك: الفصل الأول

  ن الإذاعيعلاالإ :الثانيالفصل 
  دراسة میدانیة لعینة من مدینة میلة: الفصل الثالث

  :الإشكالیةطرح 
موعة و هنـا نجـد الإذاعـة فمـا یتعرض المستهلك الى إعلانات من مختلف وسـائل الإعـلام مـن بینهـا الوسـائل المسـ

  ؟هو تأثیر هذه الأخیرة على سلوك المستهلك في مدینة میلة
  :و یمكن تقسیم الإشكالیة الى الأسئلة الفرعیة التالیة

 ما المقصود بسلوك المستهلك و ما هي مختلف أنواعه؟ - 1
 كیف یمكن قیاس السلوك الدافعي للفرد؟ - 2
 الفرد؟ما هي مختلف العوامل التي تؤثر على سلوك  - 3
 الإعلان بصفة عامة و الإعلان الإذاعي بصفة خاصة على سلوك المستهلك؟ صیاغة كیف یؤثر - 4

  
  

  

  

  



 .................................................................................عامةمقدمة 
 

 

C 

   :أسباب اختیار الموضوع
  من مبررات اختیار الموضوع

 تماشي الموضوع مع طبیعة التخصص -
 محاول تسلیط الضوء على مجال الإعلان المسموع و مدى أهمیته لدى المستهلكین -
 المستهلك في مدینة میلة و كیف یؤثر علیه الإعلان المسموع محاولة فهم سلوك -
  قلة الدراسات في هذا المجال خاصة المتعلقة بالجانب المیداني -

  :أهمیة البحث
  : یكتسي الموضوع أهمیة بالغة نظرا لـ 

باهظـة تنبع أهمیة هذا البحـث مـن أهمیـة الإعـلان كونـه أحـد عناصـر المـزیج الترویجـي ، وكـذلك حجـم التكـالیف ال
التـــي تتكبـــدها المنظمـــات فـــي الإنفـــاق علیـــه، كمـــا یســـتمد موضـــوع البحـــث أهمیـــة بأنـــه یســـلط الضـــوء علـــى تـــأثیر 

  الإعلان في الإذاعات على السلوك الشرائي لدى مواطني مدینة میلة
  یعتبر هذا البحث إضافة جدیدة الى المكتبة الجامعیة سیستفید منه الباحثین الآخرین بموضوع الإعلان

  و كذلك لفت الانتباه الى مدى أهمیة الإعلان المسموع و أثره على سلوك المستهلك 
  :حدود الدراسة

 انحصرت عینة البحث على المستهلكین في مدینة میلة -
  اقتصر البحث على الإعلاني الإذاعي  -

  : أهداف البحث
  خل الرئیسیة في دراسة سلوك المستهلكعرض شامل لأهم المدا -
 الإعلان المسموعتوضیح ماهیة  -
 معرفة مدى استماع مواطني مدینة میلة الى الإذاعة -
التعرف على أثر الإعلان في الإذاعات المحلیة على عملیة اتخاذ القرار الشـرائي مـن قبـل مـواطني مدینـة  -

 میلة
 الوقوف على مدى تأثر مواطنو مدینة میلة بالإعلان الإذاعي وفقا لخصائصهم الشخصیة -
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  :منهجیة البحث
لطبیعـــة الموضـــوع وجـــدنا ضـــرورة الاعتمـــاد علـــى المــنهج الوصـــفي التحلیلـــي و ذلـــك مـــن أجـــل التوصـــل الـــى نظــرا 

  .التساؤل المطروح ، مدعمین بحثنا بدراسة حالة عن طریق استبیان
  :و تمثل أدواة الدراسة و مصادر بیاناتها فیما یلي

 مختلف المراجع العربیة الدراسة النظریة و الهدف منها الوقوف على مختلف ما تناولته -
الدراســة المیدانیــة التــي تتمثــل فــي دراســة حالــة ســلوك المســتهلك فــي مدینــة میلــة و التــي تســتخدم فیهــا أداة  -

ــــى عینــــة تختــــار عشــــوائیا و یــــتم تحلیــــل المعلومــــات  اســــتبیان ، یشــــمل مجموعــــة مــــن الأســــئلة و یوجــــه ال
  spssباستخدام برنامج 
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 :تمهیــــــد
یعتبـــر المســــتهلك ضــــمن التوجـــه التســــویقي الحــــدیث محـــور العملیــــة التســــویقیة، غیـــر أن دراســــته لیســــت          

بالشــيء الهــین وهــذا راجــع إلــى طبیعتــه المعقــدة، و نظــراً للأهمیــة والمكانــة التــي یحتلهــا المســتهلك بالنســبة لجمیــع 
المحـرك لكـل نشـاط كـون كـل المنتجـات المؤسسات بغض النظر عن نوع النشاط التـي تمارسـه و باعتبـاره العنصـر 

موجهة أساساً إلیه بغرض تلبیة رغباته و حاجاته المختلفة كان لابد من دراسـة سـلوكه و محاولـة فهـم أبعـاد قراراتـه 
  .الشرائیة

و ســنحاول مــن خــلال هــذا الفصــل التطــرق إلــى كــل مــا یتعلــق بالمســتهلك لــذلك ارتأینــا أن نقســم هــذا الفصــل إلــى 
  :یة التالیةالمباحث الرئیس

  ماهیة سلوك المستهلك:المبحث الأول

  محددات القرار الشرائي:الثانيالمبحث 

  دوافع اتخاذ قرار الشراء:المبحث الثالث
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  ماهیة سلوك المستهلك: المبحث الأول
، كــان الاســتمراررضــا المســتهلك هــو الهــدف الأساســي للمؤسســة فــي طریقهــا إلــى البحــث عــن البقــاء و  إنّ         

  لزاماً علیها أن تحاول فهم سلوكه لما لذلك من أهمیة بالغة للنشاط التسویقي

لــذلك مــن خــلال هــذا المبحــث ســنلقي الضــوء علــى مفهــوم ســلوك المســتهلك ثــم ســنحاول إبــراز أهمیــة دراســة هــذا 
  .السلوك الذي یتجسد في قرار الشراء من خلال معرفة أنواعه و مراحله

  سلوك المستهلكأساسیات حول : المطلب الأول
عنـه أنـواع  یعیش الإنسان في بیئة یـؤثر فیهـا ویتـأثر بهـا  وعلیـه أن یتكیـف مـع هاتـه البیئـة، لـذا تصـدر           

  .مختلفة من الأنشطة امن أجل إشباع حاجاته و تحقیق أهدافه و هذا النشاط هو ما یسمى بالسلوك
سلســـة متعاقبـــة مـــن الأفعـــال و ردود الأفعـــال التـــي تصـــدر عـــن "یمكـــن تعریـــف الســـلوك الإنســـاني بأنـــه           

الإنســان و الاســتجابات التــي یعبــر بهــا الإنســان عــن قبولــه أو رفضــه لمحــولات التــأثیر الموجهــة إلیــه مــن عناصــر 
  1"البیئة المحیطة به سواءاً كانت بشریه أو مادیة

 یضم سلوك المستهلك مصطلحین هما السلوك و المستهلك : هلكمفهوم سلوك المست -1
 :السلوكمفهوم  -1-1

ه داخلي أو خارجي" السلوك هو  ا إلى منبّ ضه إمّ   2"ذلك التصرف الذي یبرزه شخص ما نتیجة تعرّ
 :مفهوم المستهلك -1-2

ومـن وجهـة النظـر التسـویقیة المسـتهلك هـو  خدمـة،كل شخص طبیعي أو معنوي یسـتعمل سـلعة أو "المستهلك هو 
  3.المحرر الأساسي لكل ما یتم إنتاجه أو توزیعه

و یستخدم المستهلك اصـطلاحا للتعبیـر عـن نـو عـین مـن الوحـدات الاسـتهلاكیة همـا المسـتهلك الفـردي أو النهـائي 
  4و المستهلك التنظیمي 

 المستهلك الفردي أو النهائي 2-1-
ـا للاسـتعمال الشخصــي كشـراء ملابسـه أو عــلاج یمثـل المسـتهلك الفـ     ردي أي فــرد یشـتري السـلع و الخــدمات إمّ

شـراء المـواد الغذائیـة اللاّزمـة للأسـرة أو شـراء سـجّاد و سـتائر للمنـزل ، فـي مثـل :أسنانه أو للاستهلاك العـائلي مثـل

                                                             
 55،ص1979علي سامي،السلوك التنظیمي،مكتبة القاھرة،دون مكان النشر، 1
  65،ص1979،دار المستقبل للنشر و التوزیع،عمان،)مدخل سلوكي(محمد إبراھیم عبیدات،مبادئ التسویق 2
 65نفس المرجع، ص 3
 90،ص2011،دار الثقافة للنشر والتوزیع،عمان، 1عنبر إبراھیم شلاشّ ، إدارة الترویج و الاتصالات ، ط 4
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هــائي  لمســتهلكین الأفــراد أیضــا اســم ولــذلك یطلــق علــى ا للمنتجــاتهــذه الحــالات یــتم الشّــراء بهــدف الاســتهلاك النّ
  المستهلكین النهائیین

نـة بغـرض الشّــراء ،  ین المسـتهلك و العمیـل ، فالمسـتهلك هـو أي فــرد یبحـث عـن سـلعة أو خدمـة معیّ وهنـاك فـرق بـ
ـا العمیـل فهـو الفـرد الـذي یشـتري احتیاجاتـه  ص منها ، أمّ أو یقوم بتقییمها أو الحصول علیها أو استعمالها أو التخلّ

  .منتظمة من أحد المحلاّت التجاریة، إذا هو عمیل دائم لهذا المحل بصفة
 :المستهلك التنظیمي -1-3

ــــة  ــــین و یشــــمل المنشــــأة التجاری ــــاني مــــن الوحــــدات الاســــتهلاكیة باســــم المســــتهلكین التنظیمی ــــوع الث ف هــــذا النّ یعــــرّ
بح، كالجمعیــــات  والصـــناعیة و الزراعیــــة و المؤسســــات الحكومیــــة و الهیــــآت غیـــر التجاریــــة التــــي لا تســــتهدف الــــرّ

لتنظیمــــات و المؤسســــات إلــــى السّــــلع الخیریــــة و الملاجــــئ و هیــــآت الإغاثــــة و مراكــــز الأبحــــاث ، تحتــــاج هــــذه ا
ــار و الأدوات المكتبیــة  ــة كــالآلات و قطــع الغیّ والخــدمات التــي تمكّنهــا مــن أداء وظائفهــا و تحقیــق أهــدافها التنظیمیّ

  والأثاث و البضائع و غیرها 
عة اللاّزمـة لعملیـ ات الإنتـاج ، فالشّركات الصّناعیة مثلا تحتاج المـواد الخـام و قطـع الغیـار و السـلع نصـف المصـنّ

ــــى أداء خــــدماتها للمســــتهلكین  ــــى بعــــض الآلات و الأجهــــزة التــــي تســــاعدها عل ــــة إل ــــاج الشــــركات الخدمیّ كمــــا تحت
ن، كالطائرات و أجهزة الصّناعة و الحاسبات الإلكترونیـة فـي حالـة شـركات الطیـران و لا یشـتري المسـتهلك  هائیی النّ

مـــا یـــتم الشّـــراء بهـــدف الاســـتهلاك التنظیمـــي ، حیـــث  التنظیمـــي تلـــك المنتجـــات بهـــدف الاســـتهلاك الشّخصـــي و إنّ
تســــتخدم السّــــلع و الخــــدمات المشــــتراة داخــــل التنظــــیم و أثنــــاء ســــاعات العمــــل الرســــمیة بهــــدف تحقیــــق الأهــــداف 

  1التنظیمیة للمنشأة أو الهیأة
 :مفهوم سلوك المستهلك -1-4

  :تعددت التعاریف حول سلوك المستهلك نستعرض أهمها فیما یلي
 " قـدم علیهـا المسـتهلكون أثنـاء بحـثهم عــن سـلوك ُ المسـتهلك هـو مجموعـة مـن الأنشـطة و التصــرفات التـي ی

 2"السلع و الخدمات التي یحتاجون إلیها بهدف إشباع حاجاتهم ورغباتهم
 " ســــلوك المســــتهلك هــــو الأفعــــال و التصــــرفات المباشــــرة للأفــــراد للحصــــول علــــى ســــلعة أو خدمــــة و التــــي

 3"شراءتتضمن اتّخاذ قرارات ال

                                                             
  91-90عنبر براھیم شلاش، مرجع سابق ، ص 1
 92نفس المرجع،ص 2
  253،ص2009، دار الرایة للنشر و التوزیع ، عمان، 1زاھر عبد الرحیم ، مفاھیم تسویقیة حدیثة ، ط 3
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  یعرفــهhoward " ســـلوك المســـتهلك یمثـــل التصـــرفات التـــي یتّبعهـــا الأفـــراد بصـــوره مباشـــرة أو غیـــر مباشـــرة
ــلع و الخـــدمات الاقتصـــادیة و اســـتعمالها بمـــا فـــي ذلـــك الإجـــراءات التـــي تســـبق هـــذه  للحصـــول علـــى السّـ

فات و تحدّدها  1"التصرّ
  لمسـتهلك عنـدما یبحـث و یشـتري و یسـتعمل و سلوك المستهلك هـو السـلوك الـذي یقـوم بـه ا"و یعرفه آخر

ص من السّلع و الخدمات  م و یتخلّ  2"التي یتوقّع أن تُشبع حاجاته ) بعد استعمالها(یقیّ
 3:أنواع سلوك المستهلك - 2

  یتفرّع سلوك المستهلك إلى عدّة أنواع طبقا لشكل و طبیعة و حداثة و عدد السلوك    
 :ینقسم إلى: حسب شكل السلوك -2-1
اهرة التي یمكن ملاحظتها من الخارج كالشراء: السلوك الظاهر -2-1-1   یضم التّصرفات و الأفعال الظّ
ل في  :الباطنالسّلوك  -2-1-2 ل، التّفكیر،یتمثّ ر و غیره الإدراك، التّأمّ   التّصوّ
 :ینقسم إلى: حسب طبیعة السّلوك -2-2
م هو السّلوك الذي غالبا ما یصاحب الإنسان: السّلوك الفّطري  -2-2-1   .منذ میلاده دون الحاجة إلى التعلّ
م المختلفة: السلوك المكتسب -2-2-2 مه الفرد بوسائل التعلّ    هو السّلوك الذي یتعلّ
 :یتقسم إلى :حسب حداثة السلوك -2-3
اتج عن حالة جدیدة أو مستحدثة باعتباره یحدث لأول: السّلوك المستحدث -2-3-1   .مرة هو السّلوك النّ
ر -2-3-2 فات أو أفعال: السّلوك المكرّ عاد دون تغییر أو بتغییر طفیف لم سبق من تصرّ   .هو السلوك المّ
 :ینقسم إلى :حسب العدد -2-4
ق بالفرد في حد ذاته :الفرديالسّلوك  -2-4-1   هو السّلوك الذي یتعلّ
بغیـره مـن  علاقـة الفـردهـو السّـلوك الـذي یخـص مجموعـة مـن الأفـراد فهـو یمثـل : السّلوك الجماعي -2-4-2

  . الأفراد كأفراد الجماعة التي تنتمي إلیها
  :تطور علم سلوك المستهلك: المطلب الثاني

توجد العدید من الأسباب التي كانت وراء حقل سلوك المستهلك كحقل تسـویقي متكامـل ، حیـث لاحـظ علمـاء      
لمفـــاهیم الاقتصــــادیة، حیــــث بــــدأ البــــاحثون التســـویق أن بعــــض مــــن ممارســــتهم العملیـــة لا تتفــــق مــــع الكثیــــر مــــن ا

                                                             
  17،ص2010، دیوان المطبوعات الجامعیة، الجزائر،)عوامل التأثیر النفسیة(عنّابي بن عیسى ، سلوك المستھلك  1
  19ص2007لمناھج للنشر والتوزیع ، عمان،،دار ا1محمد جاسم الصمیدعي،ردینة عثمان یوسف،سلوك المستھلك،ط 2
  238-235،ص2002محمد صالح المؤذن ،مبادئ التسویق، دار الثقافة للنشر،الأردن ، 3
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الاقتصــادیون دراســـة السلــوك الشـــرائي للمســتهلك قصـــد التوصـــل إلــى أن شـــرائح المســتهلكین تختلـــف دیموغرافیـــاً و 
، فقام رجال التسویق ذوي التوجه السلوكي بتطویر اسـتراتیجیات تجزئـة السـوق إلـى مقاطعـات تظـم كـل واحـدة  نفسیاً

ین یشــتركون فــي الأذواق و لهــم نفــس الحاجــات والرغبــات، وهنــاك مجموعــة مــن العوامــل  فئــة معینــة مــن المســتهلك
ها   1:ساهمت و ما زالت تساهم في تطویر حقل المستهلك أهمّ

 :قصر دورة حیاة السلعة - 1
ـا معدلـة أو     دفع التقـدم التكنولـوجي المنتجـین  إلـى تقـدیم العدیـد مـن المجموعـات السـلعیة التـي غالبـا مـا تكـون إمّ

محسنة والقلیل منها جدید، أو یطـرح لأول مـرة ن غیـر أن معظـم المنتجـات المطروحـة فـي الأسـواق یواكبهـا الفشـل 
في المراحل الأولى من تقدیمها، و یرجع هذا الفشل إلى التقصیر في دراسـة حاجـات ورغبـات المسـتهلكین وبالتـالي 

ا یؤدي إلى ف   .شلها و انتهاء حیاتها بشكل سریعطرح منتجات لا تتماشى مع أذواق المستهلكین ممّ
 :الاهتمامات البیئیة -2
أدّى الاهتمام المتزاید بقضایا البیئة و تلوثها و مصـادر الـنقص المتزایـدة فـي الطاقـة و المـواد الخـام بـالمنتجین     

كالمنظمـات والمسوقین و صانعي القرار إلـى إدراك بعـض الآثـار السـلبیة لإنتـاج بعـض المنتجـات و طـرق توزیعهـا 
الكیماویـــة، و لقـــد كشـــفت الأبحـــاث التـــي تـــم إنجازهـــا حـــول ســـلوك المســـتهلك العدیـــد مـــن التجـــاوزات و الممارســـات 
المضرة بحیاته، مما أدى إلى الاهتمام أكثر بدراسات و أبحـاث حـول كـل مـا یهـم المسـتهلك و مـا یضـره فـي حیاتـه 

  .الحالیة و المستقبلیة
 :ة المستهلكالاهتمام المتزاید بحركات حمای -3

لقــد أدى حركــات المســتهلك فــي العــالم إلــى وجــود حاجــة ملحــة لفهــم كیــف یتخــذ المســتهلكون قــراراتهم الشــرائیة،     
  .بالإضافة إلى تحدید كافة العوامل التي تؤثر في اتخاذ قراراتهم بهدف تلبیة حاجاتهم وحمایتهم

 :الاهتمامات الحكومیة المركزیة -4
یـــة و خاصـــة الـــوزارات الأكثـــر التصـــاقاً بمصـــالح المســـتهلكین الاهتمـــام أكثـــر فـــأكثر بـــدأت بعـــض الأجهـــزة المركز   

نهــا لــدوره الفعــال فــي تصــریف المنتجــات و ارتفــاع المخــاطر التــي تهــدد حیاتــه، عــن طریــق  بالمســتهلك ، نظــرا لتفطّ
  طرح منتجات مقلدة أو غیر متوافقة و المعاییر الدولیة 

  
  
  

                                                             
 20مرجع سابق ،ص، )مدخل استراتیجي(محمد إبراھیم عبیدات، سلوك المستھلك  1
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  :تزاید عدد الخدمات وتنوعها -5
أدى تزایــد عــدد الخــدمات وتنوعهــا إلــى تحــول معظــم دول العــالم و خاصــة النامیــة الــى اقتصــاد الســوق حیــث     

أصــبح مــن الواضــح أن لــدى مقــدمي الخــدمات و الســلع الكثیــرة مــن المشــاكل و الأمــور التــي یجــب التعامــل معهــا 
  .اهم في حل هذه المشاكلبموضوعیة، و ذلك من خلال إجراء جملة من الدراسات حول المستهلك و التي تس

  : الحاجة المتزایدة لدخول أسواق أجنبیة -6
تدرك معظم المؤسسات فـي وقتنـا الحـالي أهمیـة الـدخول الـى الأسـواق الخارجیـة، إلاّ أن ذلـك لا یتحقـق إلاّ عـن    

طریق معرفة المستهلكین المسـتهدفین فـي هـذه الأسـواق ، و فشـل معظـم المنظمـات یعـود الـى إهمـال دراسـة سـلوك 
  .المستهلكین في الأسواق المستهدفة

 ة سلوك المستهلكأهمیة دراس: المطلب الثالث
تنبـع أهمیــه دراسـة ســلوك المســتهلك مـن أنهــا تشــمل و تفیـد كافــة أطـراف عملیــة التبــادل بـدءا مــن المســتهلك ،      

  .الفرد إلى الأسرة كوحدة الاستهلاك إلى المؤسسات و المشاریع الصناعیة و التجاریة حتى الحكومات نفسها
 1:والمستهلكأهمیة دراسة سلوك المستهلك بالنسبة للأسرة  - 1

  : نلخص أهمیة دراسة سلوك المستهلك بالنسبة للمستهلك و الأسرة في النقاط التالیة
  تفیـد دراسـات سـلوك المسـتهلك فــي التعـرف علـى كافـة المعلومـات و البیانــات التـي تسـاعد هـذا الأخیـر فــي

  ختیار الأمثل للمنتوج وهذا حسب إمكانیاتة الشرائیةالا
 لتي ترغب بها المستهلك و المواصفات المرجوةتفید في توفیر المنتجات ا 
  تفیــد المســتهلك و تمكنــه مــن فهــم مــا یتخــذه یومیــا مــن قــرارات شــرائیة و تســاعده علــى معرفــة الإجابــة عــن

  ماذا یشتري ؟لماذا؟وكیف ؟: الأسئلة المعتادة مثل
 تفید في تحدید المواعید الأفضل لتسوق الأسرة وأماكن التسوق الأكثر مرغوبة  
  دراسة سلوك المستهلك الأسرة في إمكانیة على القرار الشرائي إجراء التحلـیلات اللازمـة لنقـاط القـوة و تفید

 .الضعف لمختلف البدائل المتاحة و اختیار العلامة التي تحقق أقصى إشباع
 :2أهمیة دراسة سلوك المستهلك بالنسبة للمؤسسة  -2

لدراسة سلوك المسـتهلك أهمیـة كبیـرة بالنسـبة للمؤسسـة حیـث لا یمكنهـا الاسـتعناء عـن هـذه الدراسـة ونلخـص هـذه  
  : الأهمیة فیما یلي

                                                             
 17،ص2001الاردن،، دار وائل للنشر والطباعة، 3محمد إبراھیم عبیدات، سلوك المستھلك،ط 1
 18نفس المرجع، ص 2
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  تمكّن دراسـة سـلوك المسـتهلك إدارة التسـویق مـن فهـم العوامـل أو المـؤثرات الشخصـیة والخارجیـة التـي
  تؤثر على تصرفات المستهلكین

  الحــــالیین والمحتملــــین و البحــــث عــــن كیفیــــة التــــأثیر علــــیهم  وحملهــــم علــــى تســـمح بمعرفــــة المشــــترین
  التصرف بطریقة تتماشى و أهداف المؤسسة

  عتمــاد نتــائج دراســات ســلوك المســتهلك عنــد تخطــیط مــا یجــب أنواعهــا الا بــاختلافتمكّــن المؤسســات
اٌ ونوعاً ،وبما یرضي و یشبع حاجات و رغبات المستهلكین وفق إمكان   یاتهم و أذواقهم إنتاجه كمّ

 بتساعد في تحدید المزیج التسویقي المناس 
 1:أهمیة دراسة سلوك المستهلك بالنسبة لمسؤولي التسویق  -3

یحتـــاج مـــدیرو التســـویق إلـــى جمـــع و تحلیـــل كمیـــات ضـــخمة مـــن البیانـــات و الإحصـــائیات و المعلومـــات عـــن    
ـر مسـتمر فـي الوقـت الحاضـر  كین و عن سلوكهم الشّرائي بصـفة مسـتمرة لمـا تتصـف بهـا الأسـواق مـن تغیّ المستهل

ة للأفــراد و ا لعــائلات ، بالإضــافة إلــى تــأثرهم خصوصــاَ مــع مــا نلاحظــه مــن تغیــر فــي الأذواق و الأنمــاط المعیشــیّ
البــالغ بــالتغیرات الاجتماعیــة المعاصــرة كصــغر حجــم الأســرة و الزیــادة الكبیــرة فــي تعلــیم الجنســین و دخــول المــرأة 
دد الأســر ذات الــدّخلین و تأثرهــا كــذلك بــالمتغیرات التقنیــة المتلاحقــة و علــى رأســها ثــورة  میــدان العمــل و زیــادة عــ

ـرات البیئیـة السّـریعة ینبغـي علـى مـدیر التسـویق تجمیـع الاتّصالات و الابتكار  ات التقنیة الحدیثة، في ظـل هـذه التغیّ
مـــة و اســـتخدامها فـــي وضـــع الاســـتراتیجیات  و تحلیــل البیانـــات و المعلومـــات المرتبطـــة بتلـــك التغیـــرات بصــورة منظّ

سـاعد مـدیر التّسـویق علـى تخفـیض التسویقیة المناسبة ، كما أنّ الاستعانة بنتائج بحوث المستهلك بصـفة خاصّـة ت
ــم كامــل لســلوك المســتهلك و خصائصــه و احتیاجاتــه  ّ ــة علــى تفه درجــة المخــاطرة فــي اتّخــاذ القــرارات الإداریــة المبنیّ

هایة إلى تدعیم المركز التّنافسي للشّركة في السّوق  و إلى زیادة مبیعاتها    .تؤدّي في النّ
  حلهو مراأنواع قرار الشراء : المطلب الرابع

  :مفهوم عملیة اتخاذ قرار الشراء -1
لشّـراء عملیـة دینامیكیـة تتكـون مـن مجموعــة مـن الخطـوات و التـأثیرات التـي یمـرّ بهـا المســتهلك      تعتبـر عملیـة ا

لاتّخـاذ قـرار الشّـراء،و إن معظـم النظریـات التـي اهتمـت بدراسـة و تفسـیر عملیـة اتّخـاذ القـرارات الشـرائیة تقـوم علــى 
حــل المشــكلة حســب نــوع المنتــوج و منــه یمكــن أســاس اعتبــار الشــراء عملیــة حــل مشــكلة ، حیــث تختلــف صــعوبة 

                                                             
  106-105عنبر إبراھیم شلاّش ، مرجع سابق ،ص 1
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عبـارة عـن مجموعـة مـن المراحـل التـي یسـلكها المسـتهلك مـن أجـل حـل "القول أن عملیة اتخـاذ القـرار الشـرائي هـي 
ق بتلبیة حاجة تخصّه   1".مشكلة تتعلّ

 أنواع قرار الشراء -2
ــة قــرار الشّــراء لمنتــوج مــا مــن مســتهلك الــى آخــر بنــاءاً علــى     ــد تختلــف نوعیّ جملــة مــن العوامــل منهــا مــدى تعقّ

  :الموقف الشّرائي  و عدد المتدخّلین في اتّخاذ القرار الشرائي ، وعلیه یمكن تقسیم قرار الشّراء إلى 
د الموقف الشرائي -2-1   :على أساس تعقّ
وتینـي  -2-1-1 علــى هـو أقــل المواقـف الشـرائیة تعقیــدا و یحـدث فـي حالــة كـون المسـتهلك : قـرار الشّــراء الرّ

دة بنوع المنتوج وخصائصـه ، و بالتـالي یعتمـد علـى خبرتـه السّـابقة لشـراء المنتـوج و عـادة مـا یحـدث هـذا  معرفة جیّ
  2.النوع من السلوك الشّرائي في حالة شراء منتوج ذو تكلفة قلیلة من حیث ،المال ، الجهد ، الوقت

ـه قـد یكـون المسـتهلك متـآل: قـرار الشّـراء متوسّـط التّعقیـد -2-1-2 د شـراءه غیـر أنّ ف مـع منتـوج مـا لأنـه تعـوّ
ــه علــى علــم بــالمنتوج  غیــر متــآلف مــع جمیــع البــدائل المتاحــة ، لــذلك یحتــاج إلــى التّفكیــر و لــو بصــوره محــدودة لأنّ

  3.المنافسة المنتجاتإلى بعض المعلومات عن  وبحاجة
ـد -2-1-3 عملیـة الشّـراء فـي حالـة مـا أن یكــون  إنّ المسـتهلك سیسّـلك ســلوكاً معقـد اتّجـاه: قـرار الشّـراء المعقّ

و المستفید من المنتج و خاصة ما أن یكـون سـعر المنـتج عالیـاً أو ذو خطـورة عالیـة ، و الأهـم  يهو نفس المشتر 
قین الــذین یبیعــون منتجــاً ذا قیمــة  مــن ذلــك إذا كــان الشــخص لا یعــرف الكثیــر عــن هــذا المنــتج أو ذاك فــإنّ المســوّ

ـــى یصـــل إلـــى عملیـــة القـــرار عالیــة ، علـــیهم أن یفهمـــو  ا التعقیـــدات التـــي یمكـــن أن یحملهـــا المشــتري فـــي دماغـــه حتّ
  4.الشّرائي

  5:على أساس وحدة اتخاذ القرار -2-2
  هو ذلك القرار الذي یتخذه الفرد لوحد دون أي طرف آخر :قرارات الشّراء الفردي -2-2-1
ـد و هو ذلك القرار الذي یتدخل  :قرار الشّراء الجماعي -2-2-2 ـز عـادةً بالتعقّ في اتخاذه أكثر مـن فـرد و یتمیّ

  .یخصّ المشاریع الكبرى 
بعــض حــالات الشّــراء تمتــاز بــأنّ المشــتري قلیــل الاهتمــام و لا  :قــرار الشّــراء الباحــث عــن التنــوّع  -2-2-3

ه یمارس عادة الشّراء فقط من أجـل التنـوّع ، إنّ اسـتراتیجیات التسـویق تخت لـف مـن سـوق لآخـر یحاول التقییم و لكنّ
                                                             

   37، صسابق لسود راضیة، مرجع  1
  37نفس المرجع ،ص 2
 131،ص2007محمد جاسم الصمیدعي، رشاد محمد یوسف الساعد ، إدارة التسوق، دارالمناھج للنشر والتوزیع ، عمان ،  3
  133،صسابق مرجع   رشاد محمد یوسف الساعد،  محمد جاسم الصمیدعي، 4
  38، ص سابق لسود راضیة، مرجع  5
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الشركات التي تقبل التحدّي تشجّع التنوع و تسهم في ذلك بتخفـیض الأسـعار و التعامـل التجـاري بالكبونـات  و لكن 
نات المجّانیة و الدّعایة الإعلانیة وكل ذلك بهدف محاولة التجدید   1.و خلافه أو التقسیط والعیّ

 :مراحل قرار الشراء  -3

  :تمر عملیة اتخاذ القرار بمجموعة من المراحل نلخّصها فیما یلي      

 :ظهور المشكلة -1
یعتبــر ظهــور المشــكلة أو الشّــعور بالحاجــة نقطــة البدایــة فــي عملیــة اتّخــاذ القــرار الشّــرائي،حیث ینشــأ الشّــعور      

غبــة لــدى الشّــخص بالحاجــة التــي قــد تكــون بیولوجیــة داخلیــة كــالجوع أو خارجیــة ناتجــة عــن مــؤثر خــارجي یث یــر الرّ
ــة ،كمـا یمكـن أن تنشــأ المشـكلة نتیجــة لعـدم رضـا المســتهلك بـالمنتوج الحــالي  رات الترویجیّ ـام بالشّــراء كـالمؤثّ فـي القیّ

  2.،فیبادر بالبحث عن منتوج بدیل یغطّي النقص الذي یشعر به
  :البحث عن المعلومات -2
ممكنــة لمشــكلته مــن خــلال الحصــول علــى المعلومــات مــن فــي هــذه المرحلــة یحــاول المســتهلك إیجــاد حلــول      

الــخ،و تتسـع دائـرة البحــث كلمـا كــان المنتـوج المــراد ...مصـادر مختلفـة ،قــد یكونـون الجیران،الأصــدقاء،زملاء العمـل
شــراؤه یحتمــل المخــاطرة أو مرتفــع القیمــة،و فــي هــذه الحالــة یــوازن المســتهلك بــین كلفــة الحصــول علــى المعلومــات 

  3.ة اتخاذ القرار الخاطئ، مثل شراء قمیص في الحالة الأولى أو شراء سیارة في الحالة الثانیةوبین مخاطر 

  :تقییم البدائل -3
فــي هــذه المرحلــة یــتم تقیــیم المعلومــات المتجمعــة حــول المنــتج المــراد شــراؤه و محاولــة مقارنــة تلــك المعلومــات      

  .واختیار البدیل الأنسب من خلال وضع معیار للقیاس أو سلم أولویات
فـي موقـف یحاول المسـتهلك بعـد أن یقـوم بتحدیـد الحاجـة و البحـث عـن المعلومـات، أن یتحـرك إلـى مرحلـة التقیـیم 

الشراء، وقد تكون مـر حلـة التقیـیم محكمـة أو تـتم بسـرعة و بأقـل تفكیـر ممكـن، وعلـى كـل حـال فـإن الأمـر یتطلـب 
  .مقیاس ، و لكن المقاییس تتعدد كتعدد المنتجات نفسها

 السـعر، أو عمـر السـلعة، أو الخدمـة عنـدما نشـتري سـلعا: بینما سنشیر إلى الى عوامل  أو مقاییس عامة مثل    
  استهلاكیة ، إلاّ أن عمل قائمة شاملة سیكون ذو نفع قلیل

                                                             
  133،صسابق مرجع  محمد جاسم الصمیدعي، رشاد محمد یوسف الساعد،  1
  38، صسابق لسود راضیة، مرجع  2
  159،ص2012، دار الحامد للنشر و التوزیع ، عمان، 1نظام موسى سویدان ، التسویق المعاصر،ط 3
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إن التحدي لرجل التسویق هو الخروج من عوامل القیـاس و تسـجیلها و بیـان درجـة أهمیتهـا هـي مـن مسـؤولیات    
  إدارة التسویق و الإعلان لأساسیة 

امل القیاس،فـالتقییم عملیـة كمـا هـو إن فهم مرحلة التقییم من عملیة الشراء لا یتم ببساطة عن طریق تحدید عو     
  .الشراء عملیة

فعنــد شــراء أثــاث جدیــد للمنــزل فــإن مرحلــة التقیــیم تتطلــب إجــراء مقارنــات لعمــر الســلعة، أو الســعر، أو البــدیل    
بالمقیــاس المناســب، مــن یقــوم بعملیــة المقارنــة هــذه؟ الــزوج أم الزوجــة أم العائلــة؟ هــل یســود رأي الــزوج فــي مســألة 

بینما یسود رأي الزوجـة فـي البـدیل؟ كـم مـرة یكـون القـرار مشـتركا؟ مـا هـو تتـابع الأحـداث فـي عملیـة اتخـاذ  السعر 
القــرار؟ مــا هــي المــدة اللازمــة لتقیــیم البــدائل؟ مــا هــي درجــة ثقافــة المشــتري؟ كــم هــي البــدائل التــي اتخــذت بعـــین 

  1.ون رسالتنا التسویقیة موجهة بفعالیةالاعتبار ؟ هذه الأسئلة ینبغي الإجابة عنها إذا رغبنا في أن تك

 :الشّراء -4
ن مقاصـد الشــراء، وبصـفة عامـة ســیكون قـرار شــراء     ــویم یرتـب المسـتهلك العلامــات التجاریـة،ویكوّ فـي مرحلـة التق

المســتهلك شــراء العلامــة التجاریــة الأكثــر تفضــیلا، إلاّ أن هنــاك عــاملان یأتیــان بــین قصــد الشــراء و قــرار الشــراء، 
لمهمین لك أنـك یجـب أن تشـتري السـیارة الأقـل سـعرا فتقـل العامل الأول هو مواقف الآخرین إذا اعتقد أحد الأفراد ا

  .فرص شراؤك السیارة الأكثر سعراً 

و یكــون العامــل الثــاني العوامــل الموقفیــة الغیــر متوقعــة، یمكــن أن یقصــد المســتهلك الشــراء بنــاءاُ علــى عوامــل مثــل 
حـداث غیـر المتوقعـة یمكـن أن تغیـر مـن الدخل المتوقع ، و السعر المتوقع ، و منافع المنتج المتوقعة ، إلاّ أن الأ

قصــد الشــراء، مثــال ذلــك یمكــن أن یتجــه أن یتجــه الاقتصــاد إلــى الهبــوط أو یمكــن أن یقلــل المنــافس مــن ســعره أو 
یمكــن أن یــذكر صــدیق أنــه محــبط مــن ســیارتك المفضّــلة ، لــذلك لا ینــتج عــن التّفضــیلات و حتــى مقاصــد الشــراء 

  2.اختیار شراء فعلي دائم

 :بعد الشراء اتقییم م -5
هتمام بسلوك المستهلك بعد عملیة الشراء و ذلـك لأن قـرار الشـراء قـد یـؤدي إلـى المزیـد مـن هناك مزیداُ من الا    

  .الشراء، و لهذا السبب تم إضافة هذه المرحلة إلى مراحل قرارات الشراء

                                                             
1   
  328،صسابق یلیب كوتلر، جاري أرمسترونج، مرجع ف 2
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قـراره سـلیماً أم لا، فـإذا كـان هـذا القـرار قـد بعد أن یقوم المشتري بالشراء فإنه یعاود التفكیر مرة أخرى فیما إذا كـان 
ما بسبب الموارد المحدودة فإن المسـتهلك یریـد أن تتأكـد مـن  اختیر من بین عدة بدائل و كانت العملیة محكمة ، ربّ

  أنه قد اتخذ قراراُ صائباُ 
ـى یقـوم بتزویـده بالم    علومـات التـي تؤكّـد من المهـم جـداُ لرجـل التسـویق أن یتعـرف علـى سـلوك المسـتهلك هـذا حتّ

 1.له و تطمئنه بأنه قد اتخذ قراراً صائباً عند الشراء 

 

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
                                                             

  94،ص1،2010، دار المسیرة للنشر والتوزیع،ط)أسسھ و تطبیقاتھ الاسلامیة(مصطفى ابو نبعة ، أصول التسویق عبد العزیز1
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  .یوضّح مراحل اتخاذ قرار الشّراء ):1(الشكل رقم 

  

  

ضا مع اختیار الحلول                                            الرّ

  
دة                                                  البحث عن الحلول الجیّ

  

  ازدیاد الثقة بالحلول الممكنة                                        
  

  ضعف الثقة بالحلول الممكنة                                
  

           
  
  
  
  

بلال نطور، دوافع الشراء لدى المستهلك الجزائري في تحدید سیاسة الاتصال التسویقي، مذكرة لنیل شهادة الماجیستار ، كلیة العلوم :المصدر

   17،ص2009-2008الاقتصادیة ، جامعة الحاج لخضر باتنة 

  

  
  
  
  
  

  الأھداف                

 )المشكلة(الشعور بالحاجة     

 عن المعلومةالبحث      

في حالة عدم تحقق الرّضا         
العودة للبحث عن           

 تحدید الحلول الممكنة         المعلومات

 تقییم الحلول الممكنة         

 مقارنة الحلول مع مستوى الرّضا

 في حالة تحقق الإشباع و الرّضا  

 اتخاذ القرار              

 عدم تحقق        
  الرّضا و الإشباع 

مقارنة نتائج اتخاذ القرار مع 
 شباع المطلوبمستوى الرّضا و الإ
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  :العوامل المِؤثرة في السلوك الشرائي للمستهلك: المبحث الثاني
ك غلــى جملــة مــن العوامــل التــي تــؤثر فــي تصــرفاته و توجــه ســلوكه نحــو مــا هــو مطــروح مــن یتعــرض المســتهل    

سلع و خدمات ، غیر أنـه لا یوجـد اتفـاق حـول تقسـیم العوامـل المـؤثرة علـى سـلوك المسـتهلك، و سـنتطرق فـي هـذا 
  .المبحث الى أهم العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك

  العوامل الثقافیة: المطلب الأول
 :افةالثق -1

 :مفهوم الثقافة -1-1
یحتــاج رجــل التســویق دائمــا الــى فهــم و دراســة دور ثقافــة المســتهلك و ثقافتــه الفرعیــة ، إذا كــان لــه أن یــتفهم     

  .سلوك المستهلك و یخطط برنامجه التسویقي تبعاً لذلك 
تتعـــدد و تختلـــف تعریفـــات الثقافـــة بقـــدر اخـــتلاف و تعـــدد الأفـــراد أنفســـهم ، ولكـــن یمكـــن تعریـــف الثقافـــة بأنهـــا     

مجموعــــة معقــــدة مــــن القــــیم و المثالیــــات و المواقــــف و الرمــــوز ذات الــــدلالات و التــــي تســــاعد علــــى الاتصــــال و "
و مــن  1"فیمــا بیــنهم و ینقلوهــا للأجیــال اللاحقــة  التفســیر و التقیــیم بصــفتهم أفــراداً فــي المجتمــع و یتقاســمها الأفــراد

هـذا التعریــف نلاحـظ أن ســلوك الأفـراد ینشــأ و یتكـون مــن خـلال تعلمــه مـن بیئتــه المحیطـة بــه منـذ طفولتــه المبكــرة 
  .حتى الشیخوخة، فهي إذا موروث متراكم لكل ما یراه و یسمعه و یتعلمه 

الأفكار و المواقـف لمجموعـة متجانسـة مـن الأفـراد و تنتقـل مـن جیـل الثقافة هي مجموعة القیم و " و تعرف كذلك 
  2"الى جیل قادم 

  :وتتمثل العوامل الثقافیة في الآتي 
 :الثقافة العامة - 1-1-1

تــراكم معرفـي و قیمـي لمقاصــد و مفـاهیم یسـتخدمها المجتمــع للتعامـل مــع "یمكـن تعریفهـا بشــكل مختصـر بأنهـا     
اقلتهـا للأجیـال القادمـة ، و أصـبحت بالتـالي معیـاراً شخصـیاً للتعامـل مـع الآخـرین  و تـتم من" البیئـة التـي یعـیش فیهـا

عبر تفسیر الحالات التي یتفاعـل معهـا بصـفته ضـمن المجتمـع ، و علـى سـبیل المثـال أصـبحت ممارسـة الریاضـة 
 3لواجب القیام بها الصناعیة لدى العدید من أفراد المجتمعات المتحضرة جزءاً أساسیاً من مفرزات العمل الیومي ا

 
 

                                                             
 110- 109تاریخ،ص ، دار الحامد للنشر و التوزیع، عمان ، دون)مفاھیم معاصرة (نظام موسى سویدان ، شفیق ابراھیم حداد، التسویق 1
  412، صسابق محمود جاسم الصمیدعي ، ردینة عثمان یوسف، مرجع  2
  65ثامر البكري، تسویق الخدمات الصحیة ، دار الیازوري العلمیة للنشر و التوزیع،دون تاریخ،ص 3
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 :الثقافة الفرعیة -1-2- 1
و یمكــن النظــر إلــى الثقافــة الفرعیــة علــى أنهــا المجموعــات الثقافیــة المبــرزة و الموجــودة كشــریحة ممیــزة ضــمن    

مجموعة أكبر و أكبر تعقید، و على أعضاء الثقافة الفرعیة المحددة الاشـتراك فـي العقائـد و القـیم و العـادات التـي 
  . 1راد بقیة المجتمع بالإضافة الى التزامهم بمعظم المفاهیم السائدة في الثقافة الأكبر في المجتمعتمیزهم عن أف

 :الجماعات الاجتماعیة -2
 :مفهوم الجماعات المرجعیة -2-1

إن تجمع مجموعة من الأفراد فـي مكـان معـین لا یعتبـر جماعـة ، مثـل تجمـع المسـافرین فـي المحطـة مـن أجـل    
ع العمـال فـي مركـز البریـد و المواصـلات مـن أجـل تلقـي الأجـور و علیـه فـإن الجماعـة هـي انتظار الحافلة أو تجمـ

ــنهم نـــوع مـــن أنـــواع التبـــادل أو التفاعـــل لتحقیـــق أهـــداف فردیـــة أو مشـــتركة لهـــم " شخصـــین أو أكثـــر قـــد یحـــدث بیـ
  2"جمیعا

و إن مختلـف القـرارات التــي یتخـذها الأشـخاص تؤخــذ بعـین الاعتبـار آراء أشــخاص آخـرین قـد یكــون هـؤلاء أفــراد   
  .من العائلة أو مختلف الجماعات الاجتماعیة

 : الاجتماعیة أنواع الجماعات -2-2
  : تنقسم الجماعات الاجتماعیة الى 

 :الجماعات المرجعیة -2-1- 2
  3هي تلك الجماعات الحقیقیة أو الوهمیة ، و التي تؤثر إما إیجابا أو سلباً على الأفراد و تنقسم بدورها الى 

 .هما تلك الجماعات التي یتقاسم الفرد معها المواقف و القیم: جماعات التعرف -
 .هي تلك الجماعات التي لا یتفق معها في القیم و المواقف: جماعات التجنب -

  :ماءالانتجماعات  -2-2- 2
ن علاقة مباشرة مع أفراد الجماعة الآخرین و تنقسم بدورها الى   :هي تلك الجماعات التي ینتمي الفرد إلیها و یكوِّ

هــي الجماعــات التــي یكــون الفــرد علــى اتصــال مباشــر بهــا و تتمثــل فــي الأصــدقاء : الجماعــات الأولیــة -
 .والجیران

 

                                                             
  65،ص2011احمد الغدیر ، رشاد الساعد ، سلوك المستھلك ، دار زھران للنشر و التوزیع ، الأردن،  1
  222محمد ابراھیم عبیدات ، مرجع سابق ، ص 2
 27بلال نطور ، مرجع سابق ، ص 3
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بیـــة و المهنیـــة و الریاضـــیة و المنظمـــات  :الجماعـــات الثانویـــة - تتكـــون مـــن الجمعیـــات الثقافیـــة و الطلاّ
والنقابـــات العالمیـــة و حتـــى المنظمـــات الدولیـــة إذ تكـــون هـــذه العلاقـــات تعاقدیـــة و غیـــر شخصـــیة و غیـــر 

 .دائمة على عكس الجماعات الأولیة
ا فیهـا و یكـون لد :جماعات الاتصال - یـه احتكاكـات متكـررة و مباشـرة هي الجماعة التي یكون الفرد عضوً

 .مع أعضائها
هــي الجماعــة التــي لا یكــون الفــرد عضــوا فیهــا ولكنــه یطمــع فــي الانتمــاء إلیهــا و یحتــل  :جماعــة الجــذب -

 .معتقداتها و قیمها مكانة و أهمیة خاصة بالنسبة له
 :الجماعات المرجعیة للمستهلك -2-3

ماعـة مرجعیـة ذات تـأثیر كبیـر علـى سـلوك المســتهلك هنـاك أنـواع مختلفـة مـن المجموعـات التـي یمكـن أن تمثــل ج
   1:وتتمثل في

 :الأسرة  - 2-3-1
و تعتبــر أكثــر الجماعــات الأساســیة تــأثیراً علــى أنمــاط الأفــراد المنظمــین تحــت لوائهــا ، وتنبــع أهمیــة الأســرة كونهــا 

ســـلوكیة تفــرض علــى أفرادهــا تكراریــة الاتصــال مــع بعضــهم الـــبعض ، الأمــر الــذي قــد یــؤدي الــى تكــوین مواقــف 
  .متشابهة نسبیاً لدى أفرادها تتفق مع الأنماط الحیاتیة لها

 :الأصدقاء  - 2-3-2
و هم عملیا جماعة غیر رسمیة لأنها عادةً ما تكون غیر منظمـة، و لدیـه فعلیـاً أي سـلطات رسـمیة ، ذلـك أن كـل 

ف و مشـــاعر مـــا یملكـــه الأصـــدقاء كجماعـــة مرجعیـــة عبـــارة عـــن ســـلطة معنویـــة هـــدفها التـــأثیر النســـبي علـــى مواقـــ
  .أصدقائهم نحو مختلف القضایا و الأمور المعنیة و المرتبطة بالعدید من السلع و الخدمات 

 :الجماعات الاجتماعیة الرسمیة - 2-3-3
و بعكس جماعات الأصدقاء فإن الجماعـات الاجتماعیـة الرسـمیة أكثـر تـأثیراً ن حیـث أنهـا تخـدم و تـؤدي وظـائف 

: عـــادة یــنظم الـــى جماعــة اجتماعیـــة رســمیة لتحقیـــق بعــض الأهـــداف مثـــل مختلفــة للأفـــراد المنظمــین لهـــا ، فــالفرد
 .تكوین صداقات جدیدة أو مقابلة أشخاص أكثر شهرة و معرفة بالأمور الحیاتیة و التي قد یكتسبونا بعضها
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 :العملجماعات  - 2-3-4
 أســبوع،لهــم كـل قـد یتجـاوز الوقــت الـذي یمضــیه الأفـراد فـي العمــل أو فـي وظــائفهم و غیرهـا نصـف الوقــت المتـاح 

وبنــاءاً علیــه یبــدو أن هنــاك فرصــة كبیــرة أمــام الأفــراد العــاملین فــي وظــائف دائمــة مــع بعضــهم الــبعض فــي معظــم 
  .الأمور الحیاتیة و المعیشیة

  1العوامل الشخصیة :الثانيالمطلب 
ـــة دورة حیـــاة الأســـرة، و العمـــل و  تتـــأثر قـــرارات المشـــتري بالســـمات الشخصـــیة أیضـــا مثـــل عمـــر المشـــتري و مرحل

  .الحالة الاقتصادیة ونمط الحیاة الشخصیة
 :مرحلة العمر -1

یغیـر النـاس المنتجـات و الخـدمات التـي یشـترونها خــلال فتـرة حیـاتهم ، و عـادة تـرتبط أذواق الطعـام و الملابــس و 
تمـــر الأثـــاث و الاســـتجمام بـــالعمر، كمـــا یتشـــكل الشـــراء بمرحلـــة دورة حیـــاة الأســـرة أیضـــا المراحـــل التـــي یمكـــن أن 

خلالها الأسر مع نضجها عبر الوقت ، و عادةً یعـرف المسـوقون أسـواق هـدفهم بالنسـبة الـى مرحلـة دورة الحیـاة و 
  .یطور المنتجات و خطط التسویق المناسبة لكل مرحلة

 :العمل -2
،  یؤثر عمل الفرد على شرائه السلع و الخدمات فیمیل عمال الیاقات الزرقاء الى شراء ملابـس عمـل أكثـر خشـونة

بینما یشتري المنفذّین حلل أعمال أكثر، و یحاول المسوقون أن یعرفوا المجموعات الوظیفیة التـي لهـا اهتمـام أكثـر 
مــن المتوســط فــي منتجــاتهم ، كمــا یمكــن أو تخــتص الشــركة فــي إنتــاج المنتجــات التــي تحتاجهــا مجموعــة وظیفیــة 

المعـــدات الأصـــلیة للعامــــل " نـــة ، مـــا تســــمیه تنــــتج كارهـــات ملابـــس غلیظــــة و خشـــنة ومتی: معینـــة ، مثـــال ذلـــك 
انات الأوفورولات كارهات ، سیكون الأداء خرافیاً    "الأمریكي ، فإذا حملت ملابس من جاكتات الى معاطف و بطّ

 :الحالة الاقتصادیة - 3
تـــؤثر الحالـــة الاقتصـــادیة للفـــرد علــــى اختیـــاره المنـــتج ، فیراقـــب مســـوقو الســــلع حساســـیة الـــدخل اتجاهـــات الــــدخل 
الشخصــي و الـــوفرات و معـــدلات الفائـــدة ، فــإذا أشـــارت المحـــددات الاقتصـــادیة الــى كســـاد یســـتطیع المســـوقون أن 
یتخذوا خطوات لإعادة تصمیم منتجاتهم ، أو تغییر أوضاعها أو تغیـر أسـعارها بصـورة دقیقـة ، و یسـتهدف بعـض 

  .روا الأسعار لتتفق معهم المسوقین المستهلكین الذین لدیهم كمیات من الأموال و الموارد و یغی
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 :نمط الحیاة  -4
یمكن أن یكون للناس من نفس الثقافة الفرعیة و الطبقة الاجتماعیة و الوظیفة أنماط حیـاة مختلفـة ، و یكـون نمـط 
الحیاة نمط الفرد في الحیـاة كمـا هـو معبـر عنـه رسـوماته البیانیـة ، و یشـمل قیـاس أبعـاد الأنشـطة ، و الاهتمامـات 

الطعـام ، (، و الاهتمامـات ) العمل ، الهوایات ، الشراء ، الریاضـات و الأحـداث الاجتماعیـة(الأنشطة  و الآراء ن
ـــــــاء ، و الأســـــــرة و الاســـــــتجمام  ـــــــة ، و الأعمـــــــال و ( ، و الآراء )الأزی عـــــــن أنفســـــــهم ، والموضـــــــوعات الاجتماعی

للفــرد أو شخصــیته ، و یحــدد نمــط ، ویســتخلص نمــط الحیــاة شــیئاً معینــاً أكثــر مــن الطبقــة الاجتماعیــة )المنتجــات
  .عمل الفرد الكامل و تداخله في العالم

  1:العوامل النفسیة: المطلب الثالث
  .الدوافع ، الإدراك ، التعلم ، التصرف، الشخصیة: تتضمن المؤثرات الشخصیة 

 :الدوافع -1
تشــیر النتـــائج التـــي أســفرت عنهـــا الدراســـات التــي قـــام بهـــا علمــاء الـــنفس إلـــى أن ســلوك الإنســـان یوجـــه ناحیـــة     

  .إشباع الحاجات الأساسیة
و لا یعنـــي هـــذا أن كـــل فـــرد یتصـــرف فـــي نفـــس الاتجـــاه ، و یعتمـــد ذلـــك علـــى طبیعـــة هـــذه الحاجـــات و علـــى     

  .المجتمع المحیط و الظروف السائدة
الكثیر من التطبیقات لموضوع الـدوافع فـي میـدان التسـویق، و یعتمـد نجـاح تسـویق السـلعة معینـة علـى و سنجد    

  .قدرتها على إشباع الكثیر من الحاجات دفعة واحدة
و لقــد تقــدمت طــرق البحــث فــي موضــوع الــدوافع فــتمكن مــن تحدیــد قــوة و ضــعف علامــة معینــة علــى ضــوء مــا   

  .شباعاتاتحققه من 
  .صبح موضوع الدوافع سوءا كانت أساسیة أو مكتسبة في منتهى الأهمیة بالنسبة للنشاط التسویقيو بالتالي أ  

 :الإدراك -2
الإدراك مــن وجهــة النظــر التســویقیة هــي العملیــة التــي تشــكل انطباعــات ذهنیــة لمــؤثر معــین داخــل حــدود معرفــة 

ه الســلعة و تغلیفهــا تــأثیر واضــح المسـتهلك، و یــدرك المســتهلك ســلعة معینــة و یــدرك خصائصــها عنـدما یجــرب هــذ
  .عند الاختیار
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 :التعلم -3
هــو جمیــع التغیــرات التــي تطــرأ علــى الســلوك لمواقــف متشــابهة ، و تعتبــر الإعلانــات مــن أهــم المــؤثرات التــي     

  .یعتمد علیها رجال التسویق
 :التصرّف -4

یعنــــي التصــــرف الاســــتجابة إلــــى مــــؤثر معــــین فیــــؤدي الــــى ســــلوك و فعــــل معــــین ، و التأكیــــد علــــى تصــــرفات    
المستهلكین یعتبر أسهل طریقة فـي التسـویق إذ یمكـن أن نقـوم بتـذكیر المسـتهلكین بالأسـباب التـي مـن أجلهـا أحبـو 

  .السلعة، و لماذا یجب علیهم الاستمرار في ذلك
ة تغییـر تصـرفات النـاس أصـعب بكثیـر مـن محاولـة تأكیـدها أو تثبیتهـا، و تطبیقـا لهـذا و من المعروف أن محاول  

یؤكــد رجــال التســویق علــى صــعوبة تحویــل معتــادین علــى علامــات معینــة ، و لكــن مــن الســهل تكــوین مســتهلكین 
  .جدد للسلعة الجدیدة في الأسواق الجدیدة
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  الشراءدوافع اتخاذ قرار : المبحث الثالث
ــر      فات توصــف  باســتمرار،إن ســلوك الفــرد یتغیّ و تــارةً أخــرى تبــدو عادیــة، و  بالغریبــة،فهــو یقــوم أحیانــاً بتصــرّ

كـه و  و بـدون نسـیان الحاجـة إلـى  المعروفـة،منهـا المعروفـة ومنهـا غیـر  تثیـره،هذا السـلوك یخضـع لعـدّة دوافـع تحرّ
غبةتقویة    .الرّ

  مفهوم الدوافع : المطلب الأول

كة الكامنة في الأفراد و التي تدفعهم للسلوك باتّجاه معین  ة المحرّ   1یمكن تعریف الدوافع بأنها القوّ
ك مــن قبــل الاحتیــاج النــاتج مــن  ك الفــرد باتّجــاه القیــام بفعــل مــا و أن هــذه القــوى تحــرّ ــل الــدوافع القــوى التــي تحــرّ تمثّ

  2.الحرمان الذي یمیز الحیاة الطبیعیة و الاجتماعیة للفرد
هات التي یتعرض لها الأفـراد مـن الحاجـات الكامنـة لـدیهم و  ة الدّافعة نتیجة تلاقي أو انسجام المنبّ لقوّ د هذه ا و تتولّ
التي تؤدي بهم إلى حالات من التوتر تدفعهم إلى محاولـة إتبـاع كـل الأنشـطة الممكنـة الهادفـة إلـى إشـباع حاجـات 

ب إشباعاً معیناً    و رغبات الأفراد التي تتطلّ
دونها الأفــراد لأنفســهم یجــب أن تتّفــق مــع قــدراتهم و مــواردهم ، وقــد تكــون نتــائج تفكیــر  كمــا أن الأهــداف التــي یحــدّ
ـة المحیطـة بهـم و المـؤثرة علـیهم  مستمر من قبلهم أو نصائح أو إرشـادات یـتم تقـدیمها مـن قبـل الجماعـات المرجعیّ

  3.و المقبولة منهم
  افعیوضّح عملیة الدّو  ) :2(الشكل رقم 
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  تقسیم الدوافع: المطلب الثاني
تختلـف الـدوافع مـن شـخص للآخـر ومـن سـلعة لأخـرى و هنـاك العدیـد مـن التّقسـیمات لـدوافع المسـتهلك، یقسّــمها   

 :كُتّاب التسویق تبعاً لتصرف المستهلك إلى

شیدة : التصنیف الأول   1العاطفیةو ) العقلانیة(الدوافع الرّ
شیدة - 1 ـف علـى المنـتج ، : الدّوافع الرّ و تتضمن أسباب الشّراء التي ترتكز علـى علـى الأداء المـادّي المتوقّ

 .وهي تعتمد على المنطق و العقل أكثر من اعتمادها على العاطفة
ة - 2 ل أسباب الشّراء التي تعود الى الهدف النفسي و الاجتماعي مـن عملیـة :الدّوافع العاطفیّ الشـراء،  و تُمثّ

ولا تخضـــع  غالبـــاً لأســـباب منطقیـــة ، بـــل هـــي تتبـــع بالدرجـــة الأولـــى عاطفـــة معینـــة مثـــل حـــب التّفـــاخر 
 .والظّهور

  2الدوافع العاطفیة / الدّوافع العقلانیة : التصنیف الثاني

لع تشمل السهولة في الاستخدام و كفایة الأداء و درجة الاعتماد و الاسـتفادة مـن السـ: الدوافع العقلانیة -1
خدمات ، و تؤثر هذه الدّوافع في قرارات الشّراء لدى الطبقة المتوسّـطة و العادیـة فـي المجتمـع ، وتعـد  و ال

 .أساساً لقرارات الشراء لدى المستهلك الصناعي
ــدّوافع العاطفیــة و الانفعالیــة  - 2 ــز و التبــاهي و التفــاخر و المحاكــاة و  :ال و هــي عدیــدة مثــل حــب التمیّ

احة الشخصّیة   المركز الاجتماعي و الطّموح و الرّ
  3الدوافع الأولیة ، الانتقائیة و دوافع التعامل : التصنیف الثالث

ــة -1 ــدّوافع الأولی نــة بغــضّ النظــ: ال هــائي إلــى شــراء ســلعة معیّ ر عــن هــي الــدوافع التــي تــدعو المســتهلك النّ
ـــف رغبـــة التبریـــد صـــیفاً اخـــتلاف و تعـــدد العلامـــات مثلـــه مثـــل المســـتهلك الأخیـــر الـــذي یقـــوم  ب شـــراء مكیّ

 التدفئة شتاءاً و 
ــة مــن : دوافــع التعامــل - 2 هــي تلــك التــي تفسّــر الأســباب التــي تجعــل المســتهلكین یفضّــلون شــراء ســلعة معینّ

قــة المكتســبة إثــر تجربــة هــذه المحــلاّت بســبب حســن معاملــة  نــة نتیجــة التّعامــل المســتمر و الثّ محــلاّت معیّ
 . الباعة
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  1السّلوك الدّافعي و أنواعه: المطلب الثالث
إنّ السّــلوك الــدّافعي هــو الطّریقــة التــي یمكــن مــن خلالهــا التعبیــر عــن الــدافع الــذي نــتج عــن التــأثیر فــي القــوى   

ب الإشباع ، ولقد صنّف الباحثین السّلوك الدّافعي إلى   :الكامنة و ذلك لوجود حاجة تتطلّ
مباشـــرة الحاجـــة  یمتـــاز بالوضـــوح مـــن الأشـــكال الأخـــرى للســـلوك الـــدافعي، فهـــو یشـــبع :الســـلوك المـــتمم - 1

المعینة، ومن أمثلة هذا النوع نجد تناول الطعام و الشراب لـدافع الجـوع و العطـش، الالتحـاق بنـادي بـدافع 
 الانتماء 

هـذا النـوع مـن السـلوك یقـوم بإشـباع الحاجـة مباشـرة بـل هـو علـى عكـس  :السلوك الإجرائي أو الوسیلي - 2
لغذائیــة یكــون كتعبیــر عــن الجــوع و لكــن مــا هــو إلاّ الســلوك المــتمم حیــث أن الــذهاب الــى متــاجر المــواد ا

 .وسیلة للحصول على الطعام
، و هـذا راجــع  :السـلوك الاحلالــي - 3 إن هــذا النـوع مـن الســلوك هـو الأكثــر تعقیـدا و كــذلك الأصـعب تفســیراً

الى صعوبة توضیحه و الى طبیعته غیر المباشرة أو الإحلالیـة لأنـه مـن حیـث الظـاهر لا یـرتبط بجماعـة 
نـة ، و هـذا السـلوك یشـبه الصـندوق الأسـود، لأنـه معـروف السـلوك لكنـة یصـعب وصـفه بالكامـل ومــن معی

أمثلة هذا النوع الرجـل الـذي یجلـس فـي مطعـم لتنـاول الطعـام قـد لا یكـون أساسـه دافـع الجـوع ، فقـد یتمتـع 
 .هذا المطعم بسمعة طیبة و بالتالي یتمنى الرجل الذي یراه الناس في هذا المكان

  تقنیات قیاس الدوافع : طلب الرابعالم
یستخدم البـاحثون أسـالیب عدیـدة لقیـاس الـدوافع، وبعـض هـذه الأسـالیب كیفیـة و الـبعض الآخـر نوعیـة، و یمكـن   

اســتخدام أكثــر مــن طریقــة أو كــلا النــوعین مــن أســالیب القیــاس حتــى یمكــن الحصــول علــى نتــائج أكثــر صــحة و 
  :ة من دراسة الدوافع نجد ما یليموضوعیة، ومن بین التقنیات المستعمل

  المقابلة الشخصیة المعمقة  -1
تـتلخص طریقــة المقابلــة الشخصــیة المعمقــة فــي فــي قیــام أحـد الخبــراء بعقــد مقابلــة شخصــیة طویلــة مــع كــل فــرد    

من أفراد العینة المختارة على حدا لمناقشة و استیضاح رأي الفرد في موضوع تسویقي معـین ، حیـث یقـوم الباحـث 
لقـاء عــدد مــن الأسـئلة علــى المســتهلك و یشـجعه علــى الإطالــة فـي الإجابــة و شــرح وجهـة نظــره ، ویــدور النقــاش بإ

  .بین الاثنین من الباحث للكشف عن الدوافع الشرائیة لدى الفرد
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و تحتاج المقابلة الشخصیة المعمقـة الـى وقـت طویـل قـد یمتـد الـى سـاعتین أو أكثـر ، و یلعـب الباحـث دوراً حیویـاً 
في نجاحها ، إذ یجب علیه أن یكون على درجة عالیـة مـن التـدریب و المهـارة حتـى یشـجع المسـتهلك علـى الكـلام 

   1.بحریة دون أن یؤثر علیه
 :المقابلة الجماعیة المركزة  -2

تعد هذه الطریقة الأكثر انتشارا في قیاس الـدوافع ، و فیهـا یركـز المجتمعـون فـي النقـاش علـى موضـوع تسـویقي    
معــین تحــت إشــراف شــخص مــدرب خــاص، یتوجــب القیــام بهــذه الطریقــة مــن قبــل المؤسســات التســویقیة للحصــول 

جماعیــة المركــزة أو جماعــات التركیــز ، علــى المعلومــات الكافیــة و المناســبة ، تقــوم هــذه الطریقــة علــى المقابلــة ال
  .ویدیر النقاش شخص مدرب یسمى الوسیط و یقود عملیة النقاش

و تعتبــر المقــابلات الجماعیــة المركــزة مــن أســالیب البحثــي الاستكشــافیة ، و تعقــد أحیانــا بهــدف الحصــول علــى    
، وتصــفیة و تعــدیل تلــك الأفكــار ، ثــم  اقتراحــات المشــاركین حــول الأفكــار، و المفــاهیم الحدیثــة للمنتجــات الجدیــدة

إعــــادة اختبارهــــا بجماعــــات تركیــــز أخــــرى الــــى أن یبحــــث مفهــــوم أو فكــــرة المنــــتج الجدیــــد مقبولــــة تمامــــاً مــــن قبــــل 
  2.المشتركین في المقابلة و قابلة للتنفیذ 

 :الأسالیب الإسقاطیة -3
ن الإجابـة عـن الأسـئلة بصـورة مباشـرة ، تستخدم هذه الأسالیب حینما یعتقـد الباحـث أن المسـتهلكون لا یسـتطیعو   

و تــتم دون تــدخل الباحــث أو التــأثیر علــى إجابــات المســتهلكین ، لأنهــا تفــرض إمكانیــة اســتنتاج دوافــع الشــخص و 
شعوره الداخلي من خلال آرائه ، فالمستهلك على مواقف لا یكونون هم أنفسـهم طرقـاً فیهـا ممـا یجعلهـم فـي موقـف 

ســـقاطیة ، الاختبـــارات حریـــة أكبـــر فـــي الإجابـــة ، ومـــن أمثلـــة أســـالیب الاختبـــارات الإ الطـــرف المحایـــد و یعطـــیهم
اللفظیــة ن الاختبــارات التصــوریة ، ویراعــي عنــد اســتخدام الأســالیب الاســقاطیة للكشــف عــن الــدوافع الشــرائیة التــي 

لبحثیـة الأخـرى كالمقـابلات تستخدم بمفردها لاسـتنتاج تلـك الـدوافع ، و إنمـا یجـب تعزیـز نتائجهـا بنتـائج الأسـالیب ا
  :الشخصیة لأسباب عدیدة منها أن

تفسـیر نتائجهــا یخضــع لــرأي الباحــث و حكمـه الشخصــي ، شــأنها فــي ذلــك بـاقي وســائل البحــث الكیفــي، أضــف    
الــى ذلــك أن بعــض الأفــراد المشــتركین فــي البحــث قــد یعطــون إجابــات مبــالغ فیهــا عنــدما یــرون فــي هــذه الأســالیب 

  3.حقق لهم نوعاً من المرح و التغیر و یسمح لهم بالمشاركة بآرائهم فیهاشیئاً جدیدا ی
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  :خاتمة الفصل الأول

 یعتبـر العنصـر الـذي للمسـتهلك الكبیـرة الأهمیـة نشـاطها و أحجامهـا بـاختلاف الاقتصـادیة المؤسسـات أدركـت لقـد
 تعمـل علـى و المسـتهلك رغبـات و حاجـات الاعتبـار بعـین تأخـذ التـي فالمؤسسـة اسـتمرارها، و لبقائهـا الأساسـي
 حتـى و .فیـه تنشـط الـذي السـوق لمتطلبـات الاسـتجابة وفـي المنافسـة، مواجهـة فـي تـأهیلا أكثـر تصـبح إرضـائها

 ، فهوفي سلوكه المؤثر العوامل مختلف الاعتبار بعین تأخذ أن لابد المستهلك متطلبات فهم من المؤسسة تتمكن
 قـرار اتخـاذ عملیـة یخـص فیمـا أمـا .الاقتصـادیة بالعوامـل كـذلك و ثقافیـة اجتماعیـة أخـرى و نفسـیة بعوامـل یتـأثر
 هـذا طبیعـة حسـب أخـر إلـى مـن شـخص تختلـف مـا نوعـا معقـدة عملیـة عـن عبـارة فهـي للمسـتهلك بالنسـبة الشراء
 .المشتري المنتوج نوع حسب و الأخیر
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  :مقدمة
 كونهـا تنـتج عـن النظـر بغـض المنظمـات لكافـة الأهمیـة مـن عالیـة درجـة وعلـى حیویـا نشـاطا التسـویق یعـد     
 المنظمـات وبقائهـا لنجـاح یقـي الحـق التحـدي هـو الحـالي الوقـت فـي التسـویق إن خـدمات ،حیـث تقـدم أو سـلعا

 والعمـل ، العمـلاء واحتیاجات ورغبـات یتلاءم بما منتجاتها وتطویر تخطیط من نهاكیم أنه كما وازدهارها، ونموها
 المسـتهدف إضـافة السـوق مـع وعلمیة تتوافق عصریة بطریقة لها المناسب و الترویج المنتجات، هذه تسعیر على
مكانیـة المحیطـة العمـل بیئـة فـي التسـویقیة الفـرص عـن الكشـف مـن المنظمـات یمكـن فـإن التسـویق ذلـك إلـى  وإ

تلبیـة  خـلال مـن سـواء حـد علـى العمـلاء أهـداف و المنظمـات أهـداف یحقـق بشـكل لهـا اسـتغلا ثـم تحلیلهـا ومـن
  ورغباتهم احتیاجاتهم

 المبیعـات، الشخصي،تنشیط البیع(الترویجي  المزیج بعناصر الأعمال منظمات قبل من المتزاید الاهتمام ویلاحظ
 وخصائصـه بـالمنتج تعریـف العمـلاء فـي أهـدافها إلـى للوصـول ) والنشـر والدعایـة الإعـلان، العامـة، العلاقـات
و  العمیـل علـى التـأثیر ومحاولـة وأسـعار المنتجـات السـوق فـي وجـوده وأمـاكن اسـتخدامه وكیفیـة ومزایـاه ووظائفـه

 الذي الوقت في اة التجاریةو القن على الترویجي المتعلقة بالمزیج القرارات تؤثر أن وینبغي المنتجات، بشراء اعهنإق
  النهائي العمیل على فیه تؤثر
 فـي تخفـیض كبیـرة مسـاهمة یسـاهم النـاجح الإعـلان إن حیـث الترویجـي، المـزیج عناصـر أهـم أحـد الإعـلان ویعـد
 و تسـتهدفهم الإعلانـات الـذین العمـلاء طبیعـة علـى بنـاء وذلـك لـه، المناسـب التـرویج خـلال مـن المنـتج تكلفـة

 اتخـاذ عملیـة تعقید یؤدى  إلى الذي الأمر ، العملاء ورغبات احتیاجات  تتعدد حیث الأخرى، التسویقیة الأنشطة
 والخدمات السلع من الهائل الكم في ضوء خاصة الإنساني ك السلوكوتشاب قید تع بسبب وذلك لدیهم الشراء قرار

  الأسواق في المعروضة
 ، والمقـدرة العمـلاء لـدى الاسـتهلاكیة الأنمـاط فـي الإیجـابي التغیـر إحـداث علـى قدرتـه فـي الإعـلان نجـاح ویعتمد
 یمكـن التـي الجوانـب الإبتكاریـة مـن العدیـد تتطلـب والتي لدیه، الاستهلاك أولویات على التأثیر إمكانیة في العالیة

 بقبـول العمیـل إقنـاع مـن خلالـه یسـتطیع معـین وفنـي علمـي بأسـلوب الإعـلان یتبناهـا التـي الفكـرة عـن تعبـر أن
  الخدمة أو السلعة هذه عن للمنظمة المعلنة الولاء واستمرار شرائها وتكرار ا وشرائه الخدمة أو السلعة

 الإعـلان الإذاعـي یعتمـد حیـث الأخـرى، الإعلانیـة للوسـائل أهمیـة ذي ا منـافس الیـوم الإذاعـة أصـبحت ولقـد هـذا
 الأخـرى الإعلانیة الوسائل في الإعلان من تناولا هل أس یجعله ما وهذا البصر، حاسة ولیس السمع حاسة على

، مكان كل في الیوم منتشرة أصبحت فالإذاعة   لا و المجتمـع، فئـات جمیع تثقیف تلاءم و تسلیة أداة ى وه تقریباً
 العمـلاء بتعریـف الإذاعـي الإعـلان والكتابـة ویقـوم القـراءة ب معرفـة علـى منهـا تهـدف المـس یكـون أن یحتـاج
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 الإعـلان یمتـاز أن یجـب ذلـك علـى عـلاوة و بهـا، مـن الثقـة جـو وخلـق اسـتعمالاتها ووصـف وممیزاتهـا بالمنتجات
 والمبالغـة التهویـل عـن والبعـد والاعتـدال فیـه المستخدمة المؤثرات الصوتیة خلال من والتشویق بالجاذبیة الإذاعي
 أو الأفكـار أو المنتجـات عـن ومعلومـات بیانـات مـن فیـه یعـرض عالیـة فیمـا مصـداقیة ذا یكـون أن ویجـب

ووظائفـه بصـفة عامـة كمـا سـنتطرق الـى المنظمات  و في هذا الفصل سنتطرق الـى مفهـوم الإعـلان و خصائصـه 
كیفیة إعداد برنـامج إعلانـي فعـال ثـم سـنحاول إعطـاء مفهـوم عـام حـول الإعـلان الإذاعـي و كـل مـا یتعلـق بـه مـن 

 .أنواع ووظائف
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  الإعلان ماهیة: المبحث الأول
ـــا مـــن فـــروع علـــم التســـویق   إذ أن  ،و نشـــاطٌاً لـــه أهمیـــة مـــن عناصـــر المـــزیج التســـویقي ،یعـــد الإعـــلان فرعًـــا هامً

  الإعلان
ویعتبر الإعــلان مــن أكثــر ،یمــس حیــاة كــل فــرد فضــلاً فــي أن الإعــلان یعكــس صــورة المجتمــع وحیــاة التــي یحیاهــا

میـــادین المعرفـــة التـــي تعرضـــت للكثیـــر مـــن الجـــدل و الانتقـــادات المتعلقـــة بتحدیـــد أهمیتـــه والجـــدوى منـــه وفعالیتـــه 
  .وسنتطرق في هذا المبحث كل ما یتعلق بالإعلان،ذلك قدرته على التأثیر سواء اقتصادیاً أو اجتماعیاً وك

  مفهوم الإعلان:المطلب الأول
خاصـةً فـي  ظـل عصـر یعتبـر العمیـل جـوهر ،یعد الإعلان من أهم عناصر المزیج الترویجـي فـي مجـال التسویقي

اد المنظمــات علــى المــزیج الترویجــي مــن ضــمنه الإعــلان والــذي وأدت حــدت المنافســة إلــى اعتمــ،النشــاط التســویقي
یعتبــر وســیلة للتــأثیر علــى العمــلاء الحــالین والمحتملــین لــدفعهم لتفضــیل منتُجــات منظمــة معینــة عــن أُخــرى لــذلك 

ا للأهمیــة البالغـة الإعــلان كوسـیلة فعالــة فــي زیـادة حجــم الأسـواق وزیــادة المبیعات  فمنحتهـا المنظمــات أهمیــة،ونظـرً
  .بالغة

  :تعریف الإعلان
  .لكنها تنطبق جمیعا في المحتوى والمضمون ومنها،یوجد عدة تعار یف للإعلان

  یعرفــهB،Stooreوالهــادف إلــى خلــق الطلــب .الإعــلان بأنــه النشــاط المخطــط علــى أســس علمیــة وعملیــة
شـــباعه مقابـــل أجـــر مـــدفوع المناســـبة وذلـــك مـــن خـــلال وســـائل النشـــر .علـــى الســـلعة أو الخدمـــة أو فكـــرة وإ

شریطة مراعاة كافة الضوابط الفنیة والشكلیة المأثرة به والمأثرة فیه للأحـداث الأثـر الایجـابي فـي الجمهـور 
 1.المراد مخاطبته

  الإعـلان هــو وســیلة غیـر شخصــیة لتقــدیم وتــرویج السـلع والخــدمات وكــذلك الأفكـار بواســطة جهــة معلومــة
 2.مقابل أجر معین مدفوع

 وهــو تقــدیم وتــرویج غیــر شخصــي للأفكــار والبضــائع والخــدمات ت  ،دفوع الأجــرالإعــلان هــو أي شــكل مــ
 3.من خلال جهة ممیزة معلومة

 الإعــلان بأنــه الوســیلة الغیــر شخصــیة الهادفــة لتقــدیم الأفكــار عــن :وقــد عرفتــه الجمعیــة الأمریكیــة للتســویق
 4.السلع والخدمات بواسطة جهة معلومة نطیر أجر مدفوع

                                                             
 236ص 2009دار صفاء لنشر والتوزیع عمان الأردن   1ربحي مصطفى علیان أسس التسویق المعاصر ظ1
   236بق صعنبر إبراھیم شلاش مرجع سا2
  98زاھر عبد الرحیم عاطف مرجع سابق ص3
  99نفس المرجع ص4
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  شكل من الأشكال غیر شخصیة للاتصال یجـري عـن طریـق وسـیلة متخصصـة مدفوعـة :بأنهیعرفه كوتلر
  1.الأجر وبواسطة جهة معلومة ومحددة

 2خصائص الإعلان:المطلب الثاني
یعتبر الإعلان وسـیلة اتصـال غیـر شخصـیة تـتم بـین المعلـن و الجمهـور المعلـن إلیـه وتكـون هـذه الوسـیلة  -

 .وتختلف هذه الوسیلة باختلاف طبیعة السلعة والخدمات المعلن عنهاإما مكتوبة أو مشاهدة أو مسموعة 
وهــذا مــا یمیــز الإعــلان عــن الإعــلام لأن النشــاط الإعلانــي فــي جــوهره هــو نشــاط ،الإعــلان مــدفوع الأجر -

 ویستوجب أن یتم تسدید المبالغ المطلوبة للجهد القائم بالإعلان،تجاري هادف للربح
ن شخصــیة المعلــن وصــفته ونشــاطه معــززً ذلــك بیانــات تفصــیلیة تفیــد فــي الإعــلان لابــد مــن الإعــلان عــ -

المســـتهلك عنـــد الرغبـــة فـــي شـــراء الســـلعة لأن هـــذا الشـــرط یـــرتبط مـــع صـــفات الإعـــلان وهـــي المصـــداقیة 
 والالتزام فإذا ما عرف المصدر فان ذلك یعني التزامها الكامل بمضمون ما یرید في الإعلان

نمــا یشــتمل أیضــا علــى تــرویج الأفكار،یج الســلع فقــط الإعــلان لا یقتصــر علــى عــرض وتــرو  - الخــدمات ،وإ
 والمنظمات

یعتبـر الإعـلان شـكلاً مـن أشـكال المنافسـة لـه ایجابیـات وفوائـده التـي تشـمل فـى الأسـعار وجـودة الخـدمات  -
 والمنتجات

ع یســمح الإعــلان للبــائع أن یكــرر رســالته عــدة مــرات ممــا یعطــي انطباعــاً لــدى المشــترى عــن حجــم البــائ -
 وقوته ونجاحه

 یوفر الإعلان الفرصة لتمثیل المنظمة ومنتجاتها من خلال استخدام فن الطباعة والصوت واللون -
یعتبــر الإعــلان كوســیلة للاتصــال مــزدوج الاتجــاه بمعنــى أن المعلــن لا یكــون هدفــه فقــط أن یقــوم بإیصــال  -

نمــــا علیــــه أیضــــاً  ،هــــذه المعلومــــات إلــــى الأشــــخاص والمجموعــــات المختلفــــة التأكــــد مــــن أن تكــــون هــــذه وإ
ویــتم ذلــك  عــن طریــق معرفــة ردُود فعــل المســتهلكین ،المعلومــات قــد وصــلت بالطریقــة و الكیفیــة الملائمــة 

حیــث تمكــن المعلومــات المرتــدة المعلــن مــن تعــدیل الخطــط الإعلانیــة .وهــذا مــا یعــرف بالمعلومــات المرتــدة
 .بما یحقق الفائدة المرجوة من الإعلان

ن هو متعدد الأغراض فقـد یكـون الهـدف هـو تـوفیر المعلومـات للمسـتهلك والتـأثیر علیـه الهدف من الإعلا -
غــراء المســتهلك باقتنــاء وتفضــیلها علــى غیرهــا مــن الســلع ،بطریقــة غیــر مباشــرة أوقد یكــون الهــدف إقنــاع وإ

 .وقد یتضمن الإعلان فكرة الترویج عن المنظمة ذاتها دون منتجاتها ،الأخرى
                                                             

  11ص 2010دار السحاب للنشر والتوزیع  1محمد عبده عاطف الإعلان دراسة تطبیقیة ط1
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حیث یوجـد العدیـد مـن الوسـائل ،ة من الأطراف المختلفة من خلال وسیلة متخصصـة ومعروفـةیتم توصیل المعلوم
ــــى أكبــــر عــــدد مــــن المســــتهلكین المســــتهدفین بســــبب  المختلفــــة حیــــث یتضــــمن هــــذه الوســــائل وصــــول الإعــــلان إل

وصـــول وعلى المعلـــن أن یختـــار الوســـیلة  التـــي تناســـب المســـتهلكین ممـــا قـــد یحقـــق التغطیـــة المطلوبـــة و ،انتشـــارها
  .الرسالة إلى مستقبلها

  1وظائف الإعلان:المطلب الثالث
  :تنقسم وظائف للإعلان حسب الأطراف التي یخدمها على النحو التالي

إن هدف المنتجین الرئیسي هو إنتاج سلع ومنتجـات بغـرض بیعهـا وتحقیـق الـربح مـن :بالنسبة للمنتجین - 1
بشكل مباشر وفي هـذه الحالـة علیـه أن یزیـد مـن عـدد وقد یتعامل المنتج مع المستهلكین ،وراء هذه العملیة

وفي هـذه الحالـة علیـه أن یكسـب ثقـة هـؤلاء ،أو قد یتعامل عن طریق وسـطاء،العملاء الذین یتعاملون معه
وتكمن أهمیـة الإعـلان بالنسـبة للمنتجـین ،الوسطاء لدفعهم للتعامل مع منتجاتـه وتشـجیع بیعهـا للمسـتهلكین

 :لهم ومنهافي الخدمات التي یقدمها 
ــوفیر فــي تكــالیف التوزیــع - حیــث أن معرفــة المســتهلكین للســلعة المنتجــة یــتم عــن طریــق الإعــلان  :الت

كما أنــه یصــل إلـي أكبــر عــدد ،حیث أن تكـالیف الإعــلان أقــل مـن تكلفــة البیــع الشخصـي،والبیـع الشخصــي
 .ممكن من المستهلكین في وقت واحد

تعریــف المســتهلكین بســرعة الإضــافات والتحســینات وهــذا یعمــل علــى :الســرعة فــي إیصــال المعلومــات -
 .بالسلعة 

وذلك عن طریق زیادة حجم المبیعات مما یؤدى إلى زیادة الإنتاج وبالتـالي یـؤدي :تخفیض كلفة الإنتاج -
 .إلى زیادة الإنتاج وبالتالي یؤدى إلى تخفیض كلفة الوحدة المنتجة 

وهـذا یعمـل علـى تسـهیل مهمـة منـدوبي حیـث :یقوم نشاط الإعلان على تعریف المستهلكین بالسلعة -
 .أن المستهلك یصبح أكثر سهولة بالإقناع أما مندوبي البیع

الإعلان یعمل على إغراء تجار التجزئة على التعامـل مـع السـلع المعلـن عنهـا تسـاهم :بالنسبة للموزعین - 2
 في تقلیل الجهود التي سیبدلها رجال البیع

الإعلاني بإرضـاء المسـتهلك وتحقیـق أهدافـه والحصـول علـى السـلعة یقوم النشاط :بالنسبة للمستهلكین  -3
  :المناسبة في الزمان والمكان المناسبین ویتم ذلك عن طریق
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  تسهیل مهمة الاختیار بین السلع ،حیث یكون المسـتهلك فـي كثیـر مـن الأحیـان أمـام خیـار صـعب لاقتنـاء
السـوق وعنـدما یقـوم الإعـلان بإعطـاء معلومـات  السلعة المناسبة من بین أنواع السـع الأُخـرى المتـوفرة فـي

 .وبیانات عن مزایا ومواصفات السلع فإن ذلك یعمل على تسهیل اختیار السلع
  یسـاهم الإعـلان بشـكل مسـتمر فــي تقـدیم نصـائح مفیـدة تسـاعد علــى تخلـیص المسـتهلك مـن متاعـب كثیــرة

 .وهدا یعمل على تزوید المستهلك بمهارات مفیدة
 بلاغ المستهلك بمكان وزمان وجود السلعة ووقت الحاجة إلیهایقوم الإعلان بإ .  

  1أهداف الإعلان : المطب الرابع
  :یسعى الإعلان إلى تحقیق العدید من الأهداف یمكن توضیح أهمها فیما یلي

مكانیاتهــا لهم - فضــلاً عــن تعــریفهم بالمنتجــات التــي ،تعریــف العمــلاء والجمهــور بالمنظمــة وشــرح أهــدافها وإ
هـذه المنظمـة عــن طریـق بیـان خصائصــها ومكوناتهـا وأنواعهـا و أشــكالها المتاحـة  وأمـاكن توافرهــا تقـدمها 

 وتحدید المغریات البیعة الخاصة بها،وكیف یمكن إشباع حاجتهم منها 
تـذكیر العمـلاء والجمهــور بالمنظمـة والمنتجــات التـي تقــدمها وحـثهم دائمـاً علــى إشـباع حاجــاتهم منهـا متــى  -

 . حان الوقف ذلك
 .تعلیم العملاء و الجمهور كیف یستخدمون المنتجات الجدیدة التي یتم تقدیمها للأسواق -
الأمر ،بــث الثقــة فــي العمــلاء و الجمهــور عــن طریــق تــوفیر البیانــات والمعلومــات التــي تســاعد علــى ذلــك -

 .الذي یؤذى الى تقویة وتدعیم العلاقة بین المنظمة وبینهم
وراء المحافظة على الحصة السوقیة للمنظمـة وعـدم فقـد عملائهـا و یـأتي الصمود في وجه المنافسة سعیاً  -

ذلـك علـى تغیــر معتقـدات العمـلاء نحــو سـلع المنافسـین وذلــك بمقارنتهـا بخصـائص وســمات سـلع المنظمــة 
 .واستخدام الأسالیب التي تجعل العملاء یفضلون دائماً التعامل مع هذه المنظمة وشراء منتجاتها

وذلك عن طریـق العمـل  علـى زیـادة عـدد مـرات ،یادة مشتریاتهم من منتجات المنظمة حث العملاء على ز  -
ثـــم اســـتخدامه فـــي صـــناعة الزبـــادي والحلویـــات ،اســـتخدام المنتجـــات مثـــل اســـتخدام الألبـــان عنـــد الأطفـــال 

 .وهكذا
ى وذلـك مـن خـلال إعـداد الحمـلات الإعلانیـة التـي تعمـل علـ،فتح أسواق جدیدة لـم تكـن موجـودة مـن قبـل  -

 .أو اجتذاب فئة معینة من الجمهور لشراء هده المنتجات،اجتذاب جیل جدید نحو المنتجات 
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وذلــــك عـــــن طریـــــق محاربـــــة الإشـــــاعات الضـــــارة ،تصــــحیح المفـــــاهیم الخاطئـــــة عـــــن المنظمـــــة ومنتجاتهـــــا  -
وذلـك سـعیاً و راء خلـق ،والادعاءات المفتعلـة و الأكاذیـب المضـللة عـن المنظمـة ومـا تقدمـه مـن منتجـات 

 .انطباع جید في أذهان العملاء والجمهور عن هذه المنظمة ومنتجاتها
  .  الارتقاء بالمستوى الفكري للمجتمع عن طریق نشر الوعي الثقافي بین الجماهیر -

  أهمیة وفوائد الإعلان: المطلب الخامس
ى التـــأثیر ســــوءا وقدرتـــه علـــ،تعـــرض الإعـــلان إلـــى العدیـــد مــــن الانتقـــادات المتعلقـــة بتحدیـــد أهمیتـــه والجــــدوى منه

إلا أنــه لا ینكــر أحــد أن الإعــلان ینظــر إلیــه كعلــم لــه أساســیاته ومبادئــه وضــوابطه فــي الواقــع ،اقتصــادیاً اجتماعیــا 
من خلال ما یرتبط من أفكار ومعلومات فـي صـورة حیـة تـؤثر ایجابیـا فـي سـلوك المتلقـي للرسـالة ،العملي وتجسید 

  .ه المعنيالإعلانیة لتحقیق الإشباع الذي یهدف إلی
  :أهمیة الإعلان -1
  :یرى الكتاب والباحثین أن للإعلان أهمیتنا تتمثلان في كل من الأهمیة الاقتصادیة و الأهمیة الاجتماعیة    
  الأهمیة الاقتصادیة -1- 1

  :للإعلان أهمیة اقتصادیة كبیرة یمكن توضیحها في
 1أثر الإعلان على الطلب: 

شــأنه شــأن العناصــر الأخــرى للمــزیج التســویقي ،وتختلــف درجــة التــأثیر یعتبــر الإعــلان عــاملاً مــؤثراً فــي الطلــب  
الإعلان في الطلب باختلاف المنتجات وباختلاف الإعلانـات نفسـها ولـیس هنـاك مـا یؤكـد أن حجـم إنفـاق إعلانـي 
معین سوف یترتب علیه زیادة معینـة فـي الطلـب علـى منـتج معـین ومـن ثـم المبیعـات الخاصـة لهـذا المنـتج وبشـكل 

 :م یمك القول أنعا
الكثیـــر مـــن الشـــركات ولكـــن إلـــى أي مـــدى یـــنجح فـــي  عـــلان علـــى زیـــادة الطلـــب علـــى منتجـــاتیســـاعد الإ -

تحقیق ذلك یتوقف على الظـروف التـي تعمـل فیهـا المنظمـة ،وتعتبـر الظـروف التالیـة موالیـة لزیـادة الطلـب 
 :بواسطة الإعلان

لمنتجـات البدیلـة، فـالإعلان عـن منـتج یمكـن تمییـزه المنتجات المعلـن عنهـا عـن غیرهـا مـن ا إمكانیة تمییز -
 كالثلاجة یكون أكثر تأثیرا من الإعلان عن منتج یصعب تمییزه مثل السكر

إمكانیة التأثیر في دوافع الشراء العاطفیة لدى المستهلكین وذلك من خلال إثارة دافـع التمیـز والتفـوق علـى  -
 .الآخرین لحثهم على شراء المنتج
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عوامــل المــؤثرة فــي الطلــب موجبــة مثــل ارتفــاع دخــول الأفــراد وزیــادة عــددهم و مــیلهم للتــأثر ال عنــدما تكــون -
 .بعوامل الموضة و المستوى الاجتماعي وغیرها من العوامل

عنــد تــوافر الظــروف أعــلاه یســاهم الإعــلان  فــي زیــادة ســرعة الطلــب علــى المنتجــات المعلــن عنهــا ممــا  -
المنتجــات إذ أن إشــباع ســوق المنــتج وزیــادة عــدد المســتهلكین یــؤدي إلــى زیــادة مرونــة الطلــب علــى هــذه 

الحــالیین و المــرتقبین لــه یــؤدي إلــى زیــادة الفرصــة المتاحــة للمنشــأة لزیــادة المبیعــات عــن طریــق تخفــیض 
 أسعار البیع وقد ینتج عن ذلك انخفاض في تكالیف الإنتاج مما یسمح بتخفیض الأسعار في المستقبل

لعة أو خدمــة مــا للانخفــاض فلــیس بوســع الإعــلان منــع هــذا الانخفــاض ولكــن عنــد اتجــاه الطلــب علــى ســ -
 .یمكنه فقط الحد من سرعته

بــد مــن وجــود  للمســتهلكین فــلالا یســتطیع الإعــلان إیجــاد طلــب علــى ســلعة أو خدمــة لا تحقــق الإشــباع  -
ثیرا فــي منفعــة حقیقیــة یحصــل علیهــا المســتهلك مــن الســلعة أو الخدمــة حتــى یمكــن للإعــلان أن یحــدث تــأ

  .الطلب 
  1الإعلان یسایر ویواجه المنافسة 

عنــدما تنمــو الأســواق وتتنــوع ،وعنــدما تظــل الســیادة للعمــلاء ویتضــاعف عــدد المنظمــات التــي تســعى جاهــدة إلــى 
  .تقدیم منتجاتها لهؤلاء العملاء،عندئذ یتزاید ویتسارع النشاط التنافسي

 ،حیث یعمل على مسایرتها ومواجهتها عن طریق   هذا ولعب دورا كبیرا وفعالا في ظل هذه المنافسة
  إقناع العملاء بشراء ما ینفعهم ویحقق لهم رغباتهم واحتیاجاتهم ،فضلا عن العمل على حمایة المنتجین 

  ضد المنافسة في هذه الأسواق بإعلام العملاء عن المنافع و القیم الحقیقیة التي یقدمها لهم المنتجون 
  .ن هؤلاء المنتجین وتقدیم وتوضیح الإدعاءات المضادة لهم للعملاءالجادون ،أو بالدفاع ع

 2أثر الإعلان على تكالیف الإنتاج  
  :یمكن تلخیص أثر الإعلان على تكالیف الإنتاج فیما یلي

یساعد الإعـلان علـى زیـادة حجـم الإنتـاج نتیجـة لتـأثیره فـي الطلـب مـا یـؤدى إلـى تخفـیض تكـالیف الإنتـاج  -
 .التكالیف الثابتة تكون النسبة الكبرى من التكالیف الكلیة للإنتاجخاصةً إذ كانت 

أوضح بوردن من نتائج دراسته أن تأثیر الإعـلان علـى تكلفـة الإنتـاج غیـر محـدد ،فمـن الممكـن ألا یـؤدى  -
 :الإعلان إلى تخفیض تكالیف الإنتاج للأسباب التالیة 
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مثـل صـناعة السجاد،وصـناعة الأثـاث الیـدوي إذ  وجود بعض الصناعات التي تعتمـد علـى العمالـة الیدویـة  -
یصعب تخفیض نصـیب الوحـدة المنتجـة لزیـادة الإنتـاج لأن ذلـك یصـاحب زیـادة فـي الأجـور،بنفس الزیـادة 

 .في الإنتاج
قــد تفـــرض ظـــروف الســـوق الإنتـــاج بكمیـــات صـــغیرة فـــي بعـــض الصـــناعات ومـــن ثـــم لا یكـــون باســـتطاعة  -

 جةالفاعلان تخفیض تكلفة الوحدة المنت
  1أثر الإعلان على سعر البیع  
لمنافسة  في السوق عن طریق تخفـیض الأسـعار ولكنـه قلمـا یـنجح فـي منـع ا یساعد الإعلان إذكاء حركة -

 .مثل هذا النوع من المنافسة على المدى الطویل 
 یعمل الإعلان بصفة عامة على زیادة ثبات الأسعار في السوق -
طلـب بالنسـبة لـبعض المنتجـات المعنیـة و هـو بـدوره یـؤدي إلـى یساعد الإعلان بصفة عامة على تركیـز ال -

تركیـز الطلــب بالنســبة لــبعض المنتجــات المعنیــة وهــو بــدوره یــؤدي إلــى تركیــز العــرض فــي أیــدي القلــة مــن 
 المنشأة المسیطرة

  
 2یلعب الإعلان دورا فعالا في حالة الركود و الكساد الاقتصادي :  

 علـى في حالـة الركـود والكسـاد الاقتصـادي ،حیـث یمكـن اسـتخدامه لـدفع العمـلاءیلعب الإعلان دورا كبیرا و فعالا 
بدلا مـن الادخـار و دفـع المنتجـین علـى العمـل علـى تقـدیم المنتجـات الجدیـدة للسـوق وذلـك للحـد مـن  الإنفاق زیادة

  تدهور السوق 
  3یساعد على انخفاض نصیب الوحدة من التكالیف  

و ذلك بما تتحمله المنظمة من تكالیف یزید من تكالیف الإنتاج و التسوق على الرغم من مقولة أن الإعلان 
وأعبــاء ممارســة هــذا النشــاط الإعلانــي  إلا أن ذلــك مــردود علیــه حیــث یمكــن القــول أن الإعــلان یســاهم فــي زیــادة 

ممـا یـؤدي إلــى زیـادة حجـم الإنتــاج الأمـر الـذي یــؤدي أیضـا إلـى انخفــاض نصـیب الوحــدة ،الطلـب علـى المنتجــات 
من التكالیف نتیجة الاستغلال الأمثل للطاقة الإنتاجیة و هذا یساعد بدوره على انخفاض سعر الوحـدة ،ممـا یـؤدي 

فـي نهایـة الأمــر الـذي یعــود   بالتـالي إلـى زیــادة الطلـب مـرة ثانیــة و زیـادة أربـاح المنظمــة و التوسـع فـي اســتثماراتها
  بالفائدة على الاقتصاد القومي 
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بالإضــافة إلــى مــا ســبق فــإن الكثیــر مــن البحــوث و الدراســات و الكتابــات العلمیــة المتخصصــة فــي مجــال الإعــلان 
  .تشیر إلى أن التكالیف لا یتحملها أي من المنتج أو العمیل ،و إنما  ینفق على نفسه بنفسه

 :  1للإعلان الأهمیة الاجتماعیة -2- 1
وثیـــق الصـــلة بـــالمجتمع ، حیـــث أنـــه نـــوع مـــن أنـــواع الاتصـــال بـــین أفـــراد المجتمـــع الواحـــد وبـــین  الإعـــلان -

  .المجتمعات المختلفة فیما بینهم ، فالإعلان یتأثر بالمجتمع المحیط به كما یؤثر فیه 
فـي النـاس و یكسـبهم قـیم جدیـدة   وهو یتلاءم مع ظروف حیاة الناس وقیمهم وعاداتهم ، لذلك فالإعلان الجید یـؤثر 

  .و الإعلان السیئ یعمل على هدم قیم المجتمع  ویؤثر فیه
فــالإعلان كقــوة تعلیمیــة  یــؤثر علــى أفكــار النــاس ویزیــد مــن ثقــافتهم ،و هــو یعمــل  :الإعــلان قــوة تعلیمیــة  -

فــیحملهم  علــى إقنــاع النــاس بشــراء ســلع و خــدمات معینــة ،وفــي ســبیل إقنــاعهم یســتخدم الحجــة و المنطــق
مـن قبل،فـالإعلان یعتبـر أداة مـن أدوات الثقافـة ،فـالإطلاع علیـه  ىعلى تعلم أشیاء لم یكونـوا یعلمـون بهـا

ـــم النـــاس أشـــیاء جدیـــدة ، تتعلـــق بتركیـــب الســـلع المختلفـــة و تكوینهـــا و اســـتخداماتها  ـــه ،یعل أو الاســـتماع ل
  .وفوائدها وتاریخها وما إلى ذلك من معلومات عنها 

ینقـل   وسیلة من وسائل نقل الأفكار من المعلنین إلى الجمهور بوجه عـام والمسـتهلكین بصـفة خاصـة ،و الإعلان 
 إلیهم من المعلومات ما یزید من ثقافتهم الاقتصادیة و الاجتماع

ـــیم النـــاس كیـــف یحـــافظون علـــى  صـــحتهم و یســـتثمرون مـــدخراتهم ، وكیـــف    و یســـتخدم الإعـــلان أیضـــا فـــي تعل
  .العلمي والثقافيیرتفعون بمستواهم 

  :الإعلان وسیلة لترویج المبادئ السیاسیة الاجتماعیة -2
یســتخدم الإعــلان أیضــاً كوســیلة لتــرویج المبــادئ والأفكــار السیاســیة والاجتماعیــة بــین أفــراد المجتمــع ،وأمثلــة ذلــك 

وطنیــة عـن حــب الــوطن عدیـدة منهــا الحمـلات الإعلانیــة علــى النظافـة التــي نراهــا فـي شــوارعنا ،وحمـلات إعلانیــة 
علانــات  والعروبــة ،وحمــلات صــندوق تــوفیر البریــد وحمــلات القــروض الوطنیــة وحمــلات التطــوع والتبــرع الخیــري وإ

  .عن كتب أو مجلات سیاسیة أو اجتماعیة 
  :    الإعلان ییسر على الأفراد الحیاة -3

حتاجونهـــا بأیســـر الطـــرق وأرخـــص فـــالإعلان یهیـــأ للأفـــراد فـــي المجتمـــع الحصـــول علـــى الســـلع والخـــدمات التـــي ی
والمـال الكثیـر الـذي قـد یضـیع بسـبب صـعوبة المقارنـة .الأسعار،موفراً علیهم الجهد المضني في البحث عن السلع 

  .بین أسعارها یعرض من سلع وخدمات
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  :1الإعلان یغرس ضد الأفراد عادات جدیدة  -4
أن تنشـأ عنـد الأفـراد عـادات جدیـدة تـزداد رسـوخا كلمـا إن من نتیجة استعمال الأفراد المتكـرر للسـلع المعلـن عنهـا ،

زاد تكرار الاستعمال ،ومن أمثلة هذه العادات تنظیف الأسنان صباحا ومسـاءا بالفرشـاة واسـتخدام معجـون الأسـنان 
لهذا الغـرض وغسـل الشـعر بالشامبو،واسـتخدام المبیـدات الحشـریة للقضـاء علـى الحشـرات الضـارة بالمنـازل ،وهكـذا 

  .على نشر عادات مفیدة بین الناس لإعلانیعمل ا
  :الإعلان یقرب بین الشعوب والمجتمعات  -5

مثلما یساهم الإعـلان فـي التقریـب بـین طبقـات المجتمـع الواحـد ،فإنـه حـین ینشـر علـى الصـعید الـدولي یعمـل علـى 
بعضـها المختلفـة وتحقیـق التقریب بین المجتمعات المختلفة وتحقیق الاتصـال بـین شـعوبها ،ذلـك لأنـه ینقـل عـادات 

الاتصال بـین شـعوبها ،ذلـك لأنـه ینقـل عـادات بعضـها إلـى الـبعض الآخـر ،كمـا أنـه ینشـر أسـالیب الحیـاة الأفضـل 
  .بین الدول وینقل وجهات النظر وأسالیب التفكیر ونشر العلوم والآداب والفنون بین الأمم
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  لاني الفعالخطوات تصمیم البرنامج الإع:المبحث الثاني
إن النشاط الإعلاني یسعى إلـى تـرك الأثـر فیمـا یصـیبه مـن أهـداف موجهـة إلـى الجمهـور بشـكل عـام ،أو إلـى     

قطـــاع معـــین ،وعلیـــه فـــإن التخطـــیط المبنـــى علـــى الأســـس العلمیـــة  للبرنـــامج الإعلانـــي قبـــل تنفیـــذه یعـــد أمـــراً بـــالغ 
  :أو مراحل یمكن توضیحها على النحو التالي الأهمیة بالنسبة للمعلنین والذي یأتي في شكل خطوات

  :1تحدید أهداف الإعلان:المطلب الأول
إن تحدید أهداف الإعلان هو أول خطوة في البرنامج الإعلان الفعـال ،حیـث أنـه یجـب أن ینبـع مـن قـرارات سـابقة 

لمزیج التســویقي حــول الســوق المســتهدف ،وطبیعــة العمــلاء المســتهدفین ،ومركــز المنظمــة التنافســي فــي الســوق،وا
  أهداف الإعلان إلى ثلاثة أنواع رئیسیة colleyویصنف 

  الإعلان الإبلاغي - 1
یفیـد بشــكل خـاص فــي المرحلـة التمهیدیــة للســلعة أو الخدمـة ،والمرحلــة التمهیدیـة تعنــى بالسـلعة كالســلعة وبالخدمــة 

یكـون فعـالاً فـي مرحلـة التقـدیم مـن كالخدمة ولیس كالعلامة تجاریة أو اسم تجاري ،أي أن هدا النـوع مـن الإعـلان 
بلاغـي ینصـب فـي إبـلاغ أو تعریـف المسـتهلكین بالسـلعة أو دورة حیاة السـلعة أو الخدمـة،أو إن هـدف الإعـلان الإ

  الخدمة ،أو بعبارة خلق طلب أولي علیها
 الإعلان لإقناعي التغریبي - 2

ن هــدف الشــركة خلــق طلــب انتقــائي علــى یصــبح هــذا النــوع مــن الإعــلان مهمــاً فــي المرحلــة التنافســیة ،عنــدما یكــو 
صـــنف معـــین مـــن منتجاتهـــا المعروضـــة فـــي الســـوق،إن معظـــم الإعلانـــات تقـــع ضـــمن هـــذه الفئـــة ،ویعـــد الإعـــلان 

  قناعیة الترغیبیة التنافسي والإعلان المقارن من الإعلانات الا
ي لعلامـــة تجاریـــة أو اســـم فـــالإعلان التنافســـي ســـواء كـــان مباشـــراً أو غیـــر مباشـــر،یعمل باتجـــاه خلـــق طلـــب انتقـــائ

أما الإعلان المقارن فهو یعمل باتجاه إبـراز الخـواص الفریـدة لسـلعة .تجاري معین ،في سوق تنافسي شدیدة القسوة 
أو خدمة معینة،أو علامـة تجاریـة معینـة ،أو اسـم تجـاري معـین ،بالمقارنـة مـع سـلع أو خـدمات منافسـة فـي السـوق 

  .عة كبیرة من السلع مثل معاجین الأسنان والمنظفات والسیارات،ویستخدم الإعلان المقارن في مجمو 
  الإعلان التذكري -3

یقیـد هــذا النــوع مــن الإعــلان فــي محاربــة عــادة النســیان لــدى النــاس ،وخصوصــاً فــي الأســواق التنافســیة التــي تعــج  
بشتى أنواع السلع والخـدمات النمطیـة المتشـابهة فـي الخـواص والاسـتخدامات ویتبـوأ هـذا النـوع مـن الإعـلان أهمیـة 

الإعـــلان التعزیـــزي نوعـــاً مـــن أنـــواع الإعـــلان خاصــة فـــي مرحلـــة النضـــوج فـــي دورة حیـــاة الســـلعة أو الخدمــة ویعـــد 
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التذكري الداعم للإعلان التذكري والمكمـل لـه حیـث یسـتهدف الإعـلان التعزیـزي التأكیـد للمسـتثمرین الحـالیین بـأنهم 
  .  قد اتخذوا القرار الصائب في استمرارهم باقتناء المنتجات المعلن عنها

  ن    تحدید الموازنة المخصصة للإعلا :المطلب الثاني
عنــدما تقــوم المنظمــة بتحدیــد أهــدافها الخاصــة بالإعلان،علیهــا تحدیــد الإجــراءات المناســبة لتقــدیر موازنــة الإعــلان 

  لكل منتج تتعامل معه المنظمة 
 1الشروط الواجب أخدها بعین الاعتبار عند وضع موازنة الإعلان -1

شــطة المختلفــة التــي یتكــون منهــا البرنــامج بمجــرد تحدیــد موازنــة الإعــلان داخــل المنظمــة یجــب توزیعهــا علــى الأن
  :الإعلاني للمنظمة ولكن هناك شروط یجب الاهتمام بها عند وضع موازنة الإعلان وهي تتلخص في الآتي

ــتج - ــاة المن فــإذا كــان المنــتج فــي مرحلــة التقــدیم فإنــه یحتــاج إلــى موازنــة كبیــرة للإعــلان :مراحــل دورة حی
ب علیــه فــي الســوق،وعلى العكــس إذا كــان فــي مراحــل لاحقــة مــن بهـدف التعریــف بــه وخلــق الإدراك والطلــ

 .دورة حیاته
بمعنـى إذا كانـت الحصـة السـوقیة كبیـرة فهـي تحتـاج إلـى إنفـاق :الحصة السوقیة التي تملكها المنظمة -

كبیر في مجال الإعلان ،ویمكن تحدیـد نسـبة مئویـة مـن حجـم المبیعـات للحفـاظ علـى حصـتها فـي السـوق 
 ماً إذا كانت ترید بناء حصة سوقیة وتوسیعها في السوق ،وعلى العكس تما

بمعنـى كلمـا تطلـب الأمـر إعـادة بـث أو عـرض الإعـلان فـي وسـائل المختلفـة كلمـا تطلـب :تكرار الإعلان -
 ذلك زیادة في الموازنة ،وذلك للإیفاء بمتطلبات تكلفة التكرار في الإعلان

ز بطلــب الواســع علیهــا وتســمى منتجــات ســهلة فهنــاك منتجــات تمتــا:طبیعــة المنــتج الــذي یــتم تســویقه -
 .المنال،فإنها تحتاج إلى كثافة ترویجیة وهذا ما ینعكس طردیاً على حجم وموازنة الإعلان

إذا كانت الأسواق تتصـف بالمنافسـة الشـدیدة،فإن المنظمـة تحتـاج إلـى إنفـاق حجـم مـن الأمـوال :المنافسة -
 ة مع العدید من الإعلانات المنافسة على إعلاناتها لكي تستطیع أن تستمیل بالمقارن

إن المنتجـات التـي تحمـل علامـة ذات جـودة عالیـة تحتـاج إلـى إعـلان :المنتجات التي یكون لهـا بـدائل -
مكثف من أجل تأسیس صورة ذهنیة ممیزة عند العملاء ،كمـا أن الإعـلان مهـم عنـدما یسـتطیع المنـتج ذو 

 .و  جدیدة الجودة العالیة تقدیم خصائص أو منافع فریدة أ
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إن العلامــة التجاریــة التــي تتشــابه مــع مثیلاتهــا فــي الصــنف وتلبــي نفــس :اخــتلاف وتشــابه المنتجــات  -
الحاجــات لــذي العمــلاء تحتــاج إلــى كثافــة إعلانیــة أكثــر و موازنــة أكبــر لتمیزهــا مــن غیرها،أمــا فــي حالــة 

ر الفــوارق  بــین المنتجــات الاخــتلاف شــكل كبیــر بــین منتجــات المنافســین فــیمكن اســتخدام الإعــلان لإظهــا
 .للعملاء

هنـاك العدیـد مـن الطـرق لتحدیـد موازنـة الإعلان،حیـث تنقسـم الطـرق إلـى  :طرق تحدید موازنة الإعلان - 2
 :طرق تقلیدیة وأخرى حدیثة نذكرها فیما یلي

ــة التحكیمیــة - عــادةً تعتمــد هــذه الطریقــة علــى التقــدیرات الشخصــیة للمــدیر المســتمدة مــن خبراتــه،وتتم  :الطریق
ن  بـدون تحلیـل علمــي،ولكن عیوبهـا كثیــرة منهـا مــثلاً أن الإعـلان یعكـس خصــائص المـدیر ویعبــر عـن عواطفــه ،وإ

  .موازنة الإعلان لا تكون مناسبة لتحقیق أهداف الترویج وتحقیق الاستخدام الأمثل للموارد
الطریقـة بنسـبة مئویـة مـن یتحـدد حجـم الإنفـاق بموجـب هـده :طریقة النسـب المئویـة مـن المبیعـات السـابقة -

قیمة مبیعات السنة الماضیة وتعد هذه الطریقة من أكثر شـیوعاً فـي تحدیـد موازنـة الإعـلان ،ولكـن تـؤدى إلـى عـدم 
لى اعتبــاره نتیجــة للمبیعــات ولــیس أداة لتحقیقهــا مــن جهــة أخــرى  الاســتقرار فــي مخصصــات الإعــلان مــن جهــة،وإ

ي الاعتبــار العوامــل والظــروف الجیــدة التــي قــد تــأثر علــى المبیعــات وهنــاك اعتــراض آخــر علیهــا بأنهــا لا تأخــذ فــ
،وهدا یجعل المبلغ المقـرر إنفاقـه أقـل  أو أكثـر ممـا یجب،وعـدم مرونتهـا فـإذا انخفضـت المبیعـات تـنخفض  مستقبلاً
مخصصات الإعلان ،وهدا یعني أن الإعـلان لا یعطـى فرصـة فـي محاولـة حمایـة المبیعـات مـن الانخفـاض،ولكن 

سـهولة وبسـاطة إعـداد الموازنـة إذ یـتم تحدیـد :رغم من العیـوب السـابقة فـإن هـذه الطریقـة تتمتـع بمزایـا عدیـدة هـيبال
رقــم المبیعــات الســنة الماضــیة ،وبــذلك یــتم النســبة التــي تخصــص للإعــلان ،وهــي تقــیم ارتباطــاً وثیقــاً بــین مــا ینفــق 

 .درة المنظمة في الإنفاق على الإعلانعلى الإعلان وبین قدرة المنظمة المالیة،وأنه كلما زادت ق
مــن أجــل التغلــب علــى عیــوب الطریقـة الســابقة عمــدت بعــض المنظمــات إلــى :نســبة مــن المبیعــات المتوقعــة -

احتساب مخصصات  الإعلان على أساس نسبة من مبیعات الفترة الزمنیـة القادمـة ولكـن هنالـك نقطـة ضـعف فـي 
خاطئــا أوقــد تعیــق أي منافســـة غیــر متوقعــة تحقــق حصــة المبیعـــات  اســتخدام هــذه الطریقــة وهــي التنبــؤ قـــد یكــون

 المستهدفة
تقوم هذه الطریقة على أساس تحدید العائـد المتوقـع مـن الإعـلان مثلـه مثـل أي :طریقة العائد على الاستثمار -

ت الأخـرى استثمار آخر للمنظمة وینظر إلى الإعـلان علـى أنـه اسـتثمار مثـل الإضـافات الرأسـمالیة أو الاسـتخداما
للأمــوال وقــد یكــون ذلــك صــحیحا فبصــفة عامــة،ولكن هــذا لا یبــدوا منطقیــاً لأنــه یضــفى صــعوبة فــي قیــاس العائــد 

 على الاستثمار في الإعلان،حیث أن طبیعة الإعلان تختلف عن المصروفات الرأسمالیة في المعدات والآلات 



 الإعلان الإذاعي............................................................الفصل الثاني
 

 

40 

فـي هـذه الطریقـة بمقـدار مـا یخصصـه المنافسـین تتأثر موازنة الإعـلان :طریقة محاكاة میزانیات المنافسین  -
لمیزانیــات إعلانهــم وتتمیــز هــذه الطریقــة بأنهــا تأخــذ فــي الاعتبــار المنافســین والــذین هــم أهــم المتغیــرات فــي البیئــة 
المحیطة بالمنظمة وتشكل بذلك خطوة متقدمة عن طریق النسب المئویة للمبیعـات،ولكن یؤخـذ علیهـا أنهـا لـم تأخـذ 

مة في الحسبان ،وعدم اهتمامها بالعمیل ،وتفترض أیضـاً أن جمیـع المنافسـین لـدیهم أهـداف متشـابهة أهداف المنظ
ویواجهـون نفـس الظروف،وهـذا بـالطبع غیـر واقعـي لأن المنظمــة قـد لا تـتمكن مـن الحصـول علـى معلومـات دقیقــة 

 عن موازنات الإعلان للمنافسین
لطرق السابقة لـوحظ أنهـا لـم تخلـو مـن النقـد،وذلك بسـبب من خلال استعراض جمیع ا:طریقة الهدف والمهمة -

أنهـا لـم تأخــذ فـي الاعتبــار الأهـداف المرجـوة مــن الإعـلان أو لأنــه ینقصـها المعلومـات اللازمــة،لكن طریقـة الهــدف 
ــد موازنـــة الإعـــلان علـــى الأهـــداف الموضـــوعة مـــن قبـــل الإدارة التســـویقیة حســـب نوعیـــة  والمهمـــة تعتمـــد فـــي تحدیـ

ما أهداف قصیرة الأجـل الأمـد،وكل مـا یلـزم هـو تحدیـد الأهداف فإن ما أن تكون أهداف إستراتجیة و طویلة الأمد،وإ
أهــداف واقعیـــة ومقبولـــة وقابلــة للقیـــاس وبعـــد ذلــك یـــتم احتســـاب جمیــع مصـــاریف الإعـــلان اللازمــة ویمكـــن تحدیـــد 

هــا مــع الأربــاح المتحققــة ،وكــذلك مــن الموازنــة وفــق هــذه الطریقــة مــن خــلال تحدیــد التكــالیف المنفقــة ســابقاً ومقارنت
خـــلال تقـــیم خطـــط وأهـــداف المنظمـــات المنافســـة ،وأیضـــاً تحلیـــل ودراســـة النتـــائج المتحققـــة فـــي الأســـواق التـــي یـــتم 

  التعامل معها وما هو متوقع حصوله مستقبلاً 
لان علـــى أنـــه وتعـــد طریقـــة المهمـــة والهـــدف أحـــد أهـــم الطـــرق وهـــي الطریقـــة الوحیـــدة تقریبـــاً التـــي تنطـــر إلـــى الإعـــ

اســتثمار أكثــر منــه تكلفــة،وتعتبر الإعــلان هــو الـــذي یجلــب المبیعــات و لــیس العكــس وكــذلك تعتبــر أداة تســـویقیة 
  . فعالة في زیادة المبیعات وزیادة أرباح المنظمات 

  الرسالة و الوسیلة الإعلانیة: المطلب الثالث
  1الرسالة الإعلانیة - 1

التـي یرسـلها المعلـن إلـى مـن یسـتقبل هـذه الرسـالة مصـمم الإعـلان نمـوذج  تعـد الرسـالة الإعلانیـة هـي تلـك الرسـالة
AIDA  عند تصمیم الرسالة الإعلانیة والذي یتكون من أربعة مراحل هي:  

  :جدب الانتباه -1-1
ویعنــى إحــداث فعــل معــین یــؤدي إلــى تركیــز شــعور الفــرد أو العمیــل إعــلان المنظمــة أو الأفكــار المعروضــة فــي 
الرســـالة الإعلانیـــة ،وأن عملیـــة جـــدب الانتبـــاه باعتبارهـــا العملیـــة التـــي تـــتحكم فـــي حجـــم وطبیعـــة المعلومـــات التـــي 

عب كــــل مــــا تنشــــره وســــائل الإعــــلان مــــن یســــتقبلها الفــــرد ،وهنــــاك حقیقــــة مفادهــــا أن العمیــــل لا یســــتطیع أن یســــتو 
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معلومات ولكن الأكثر ثباتاً في ذهنه هو الـذي یجـدب انتباهـه ویدفعـه لمعرفـة كـل شـيء عـن المنـتج بـل ویقنعـه بـه 
  ویحثه على الشراء الفوري

  :إثارة الاهتمام -1-2
جــب أن تكــون بــین لا یكفــي للرســالة الإعلانیــة أن تكــون مثیــرة فــي عنوانهــا وطریقتهــا لدرجــة جــدب الانتبــاه لكــن ی

ـــه یهـــتم بمضـــمونها ،ویعمـــل عـــل قراءتهـــا أو  ثنایاهـــا مـــا یثیـــر مجموعـــة الأفكـــار المتلاحقـــة فـــي دهـــن العمیـــل تجعل
رادة العمیــل ونزعاتــه ومشــبعة لــبعض إسـماعها بشــغف ،ولا یحــدث ذلــك إلا إذا كانــت الرســالة الإعلانیــة معبــرة عــن 

ریقة عـرض الرسـالة الإعلانیـة وقـوة الفكـرة فـي التصـمیم وعـادةً رغباته،ویتوقف مدى الاستجابة الذي یحدث وفقاً لط
  .ما یصاحب عملیة إثارة الاهتمام تكوین انطباع أولي وصورة ذهنیة عن المنتج أو المنظمة المعلنة  

  خلق الرغبة -3- 1
الكامنـة بعـد أن تثیـر الرسـالة الإعلانیـة اهتمـام السـامع أو القـارئ علیـه أن یخلـق الرغبـة عـن طریـق تحریـك الـدوافع 

لدیه ،ویعتمد على خلق الرغبة بالدرجة الأولى علـى اختیـار فكـرة جیـدة للإعـلان،إذ أن الفكـرة مـن جانـب الفـرد هـي 
الطریقـــة إلـــى اعترافـــه بـــالإعلان ،والارتبـــاط مـــن خـــلال إیجـــاد صـــلة بـــین المغریـــات البیعیـــة للمنـــتج وبـــین الـــدوافع 

  .تباط بین المنتج والحاجة التي یشبعهاوالرغبات الموجودة لدى العمیل وهي طریقة تحقیق ار 
  تحقیق الإشباع -1-4

وهـــي قیـــام الرســـالة الإعلانیـــة بجـــدب الانتبـــاه إلـــى مـــا جـــاء بهـــا ومـــا أن یقرأهـــا العمیـــل أو یســـمعها وتثیـــر اهتمامـــه 
،وتسـعى إلـى خلـق الرغبــة لدیـه فـي اقتنـاء المنــتج ،ولا تتركـه حتـى یقتنــع لمـا جـاء بهـا ولا یســعى الإعـلان إلـى ذلــك 

ســب بــل علیـــه أن یــدفع العمیـــل إلــى ســرعة الحركـــة فیتجــاوب مـــع الغــرض الــذي یهـــدف إلیــه المعلـــن مــن نشـــر فح
  .الإعلان ،مستخدماً في ذلك بعض أسالیب التي تترك في ذهن العمیل انطباعاً یجعله یتحرك لكي یشتري المنتج

  الوسیلة الإعلانیة  -2
عــال هــو قــرار اختیــار الوســیلة أو الوســائل الإعلانیــة التــي إن مــن أهــم القــرارات عنــد وضــع البرنــامج الإعلانــي الف  

متهــا للجمهــور المســتهدف، و تحدیــد ءســوف تختارهــا المنظمــة لنشــر رســالتها الإعلانیــة الــى العمــلاء، و مــدى ملا
البــدائل المختلفــة لحجــم و طــول و موقــع الإعــلان بالتكلفــة لكــل وســیلة فــي ضــوء الأنشــطة الإعلانیــة المحــددة فــي 

  لإعلان ، والنقطة الرئیسیة عند اختیار الوسیلة الإعلانیة هي المعرفة الكاملة والدقیقة للسوقموازنة ا
المسـتهدف و القطاعــات المختلفــة مــن العمـلاء الموجهــة لهــم الرســالة الإعلانیــة و أي خطـأ هنــا قــد یكلــف المنظمــة 

  1.خسائر مادیة فادحة لبرنامج إعلاني غیر فعّال
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الطرف الأهـم فـي العملیـة الإعلانیـة ، حیـث تقـوم بنقـل المعلومـات التـي تتضـمنها الرسـالة  و تعد الوسیلة الإعلانیة
الإعلانیة إلى العملاء، و هي أیضا البدیل الأفضـل و الأنسـب للاتصـال الشخصـي المباشـر بـین المنظمـة المعلنـة 

طق جغرافیـة واسـعة یكلـف و العملاء، باعتبار أن الاتصال الشخصي مع أعداد كبیرة من العملاء موزعة على منا
المنظمة كثیرا ، بینما تضـمن الوسـیلة الإعلانیـة تغطیـة كبیـرة مـن خـلال مـا تتصـف بـه مـن خاصـیة الانتشـار التـي 

  1.تصعب من خاصیة الانتشار التي یصعب على عملیة الاتصال الشخصي تحقیقها
  2أهداف الوسیلة الإعلانیة -1-2
أي جانـب مـن جوانـب الإعـلان ، تبـدأ بتحدیـد الأهـداف و التـي یجـب أن إن خطـة الوسـیلة الإعلانیـة مثلهـا مثـل   

  :تحدد بشكل دقیق قدر المستطاع و أهداف الوسیلة الإعلانیة هي كالأتي
و تعني عدد الأشخاص المختلفین الذین یتعرضون لوسیلة إعلانیة معینة أو لأي برنـامج مـن :  الوصول -

خــلال فتــرة زمنیــة محــددة ، وعلیــة فــإن الوصــول هــو  واحــدة علــى الأقــل لمــرة، بــرامج الوســیلة الإعلانیــة 
تحــدد المنظمــة حاجتهــا لشــراء الحیــز  شــأنهامقیــاس للمــدى أو النقــاط التــي تتمتــع بــه الوســیلة ، والتــي فــي 

 .الإعلاني فیها 
 هــــو عــــدد المــــرات خــــلال فتـــرة زمنیــــة محــــددة ، والتــــي یتعــــرض فیهــــا المشــــاهدین و المســــتمعین: التكــــرار -

الإعلانیــة ، و هــي عــدد المــرات المشــاهدة أو المســتمعة لبرنــامج أو إعــلان معــین فــي  للرســالةالمحتملــین 
الوســـائل الإعلانیـــة المختلفـــة ، و علیـــه فـــإن التكـــرار هـــو مقیـــاس لكثافـــة الوســـیلة الإعلانیـــة ، و التـــي فـــي 

 ضوئها تحدد المنظمة حاجتها لشراء حیز إعلاني فیها 
الإعــلان خـلال فتــرة التخطــیط للبرنـامج الإعلانــي ، وبمعنـى آخــر فــإن تعنـي كیفیــة جدولـة : الاســتمراریة  -

الاســتمراریة تعنـــي توقیــت نشـــر أو بـــث الإعــلان فـــي الوســـیلة الإعلانیــة و نـــود هنـــا أن نشــیر فیمـــا یتعلـــق 
بأهـــداف الوســـیلة الإعلانیـــة أن المخطـــط للبرنـــامج الإعلانـــي علـــى مســـتوى المنظمـــة یلجـــأ الـــى الأســـالیب 

عبیــر عــن الأهــداف المــراد بلوغهــا و تحقیقهــا و التــي یكــون الهــدف المنشــود منهــا ، تحقیــق ســالفة الــذكر للت
  . أعلى مستوى للوصول ، مع مستوى معتدل من التكرار و الاستمراریة 

  تقییم فعالیة الإعلان: المطلب الرابع
 منـه، تحقیـق الأهـداف علـى تـنعكس نتائج له الإعلان على ینفق ما أن من التأكد المعلنة المنظمات على یجب  

نمـا سـهلاً  أمـراً  لیسـت الإعـلان فاعلیة تحدید ولكن  الصـعوبة هـذه وتبـرز فـي التسـویق، التنفیـذ صـعبة مهمـة هـي وإ
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 الإعلان فقط ولیس بالشراء العمیل قرار تؤثر على متعددة عوامل وهناك بالمبیعات ترتبط الإعلان فاعلیة أن من
 الأصـدقاء قبـل مـن الشخصـي والتـأثیر المنـتج، مـع الخـدمات المقدمـة ،الضـمان الغـلاف، السـعر، المنـتج، :مثـل

 الإعـلان كـان إذا مـا لتحدیـد المنظمـات تسـتخدمها التـي الطـرق تتـوافر بعـض فإنـه ذلـك مـن الـرغم وعلـى وغیـرهم،
 بنـاء نـوعین إلـى الإعـلان فاعلیـة قیـاس طـرق تصـنیف یمكـن وعلیـه تحسـینه، منـه وكیفیـة المرجـوة الأهداف یحقق
   :كالأتي وهى ونشره الإعلان استخدام بعد أو قبل كان إذا إجراء الاختبارات توقیت على

 أبحاث قبل الإعلان  -1
الإعلان أحد وسـائل تحریـك الطلـب ، و فـي حـالات نـادرة جـدا یمكـن أن یكـون هـو الوسـیلة الوحیـدة فـي  یعتبر    

الحقیقـة الـى صـعوبة تقـویم فعالیـة الإعـلان ، فغالبــا تحریـك الطلـب خـلال مـدة زمنیـة معینـة ، و تشـیر هـذه الحقیقـة 
مــا یصــاحب الجهــود الإعلانیــة تغیــر فــي ســعر الســلعة ، أو فــي قنــوات التوزیــع أو جهــود التــرویج الأخــرى ، كــذلك 
تصاحب الإعلان على أساس الدخل من المبیعات فیجب أن تختار فترة زمنیـة معینـة ، و لكـن فعـالي الإعـلان قـد 

  ترة الزمنیة ، و خاصة و أنه من المعلوم أن الإعلان یحتاج وقتا طولا لتظهر نتائجهتتجاوز تلك الف
  و بغض النظر عن هذه المصاعب فإنه یملك استخدام أبحاث الإعلان لقاس فعالیة قبل و بعد نشره   

 1:أبحاث قبل الإعلان -1
  طریقة قائمة الاستقصاء -1-1
حیــث یقــوم الإعــلان لــیحكم علیــه فــرد أو مجموعــة مــن  هــذه أبســط و أرخــص وســیلة لقیــاس فعالیــة الإعــلان ،   

الأفــراد الــذین یقومــون بتقــویم الإعــلان طبقــا لعــدد مــن العوامــل التــي أعطیــت أوزانــا طبقــا لأهمیتهــا ، ومنهــا یمكــن 
الحصول على المعدل الإجمالي الذي على أساسه یقوم الإعلان ، و قد واجهـت هـذا الأسـلوب عـدة انتقـادات منهـا 

الذین یقومـون بتقـویم الإعـلان بهـذه الطریقـة یختلفـون فـي تقـدیراتهم ، كـذلك تسـتخدم الأوزان النسـبیة  أن الأشخاص
لكافـة الإعلانـات علـى الـرغم مـن بعـض الخصـائص قـد تكـون مهمـة لنجـاح الإعـلان أكثـر مـن الأخـرى ، و یشــعر 

شـعر آخـرون بـأن هـذا الأسـلوب كثیر من الأشخاص أن هذا الأسلوب فعال في أیدي الذین قـاموا بتصـمیمه بینمـا ی
  لا یقیس الإعلان المبتكر أو الفرید من نوعه

 اختبار المحلفین
فـــي هـــذا الأســـلوب یطلـــب مجموعـــة مـــن المســـتهلكین بتقـــویم الإعـــلان و یكـــون التقـــویم مبنیـــا علـــى أســـاس مقارنـــة 

الإعـلان أسـاس مـن العوامـل ، إلـى تقـویم )أحبـه لا أو لا أحبـه(إعلانیـین أو أكثـر و یتبـاین التقـویم مـن أبسـط سـورة 
  ثم تقویم الإعلانات حسب أهمیته أو معدلاته
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و یشـكل هـذا الأسـلوب تحسـنا عـن طریـق الاستقصـاء فهــو یتمیـز بالسـرعة و الدقـة ، إلا أنـه یأخـذ علیـه مـن ناحیــة 
، أخـرى یخشـى أن یتصــرف المحلفـین كخبـراء إعــلان لا كمسـتهلكین و یحبــون إعلانـا لمجـرد أنهــم یجـب أن یحبــوه 

  أو قد یحبون إعلانا لا یترك انطباعا قویا لدى المستهلكین 
 اختبار الإدراك و التذكیر -1-2
یعتبر هذا النوع من الاختبارات نوعا من اختبار المحلفین المعدل حیث یستخدم فیه عینـة مـن المسـتهلكین ولكـن   

ألون عـــن الإعلانـــات التـــي یختلــف نـــوع المعلومـــات التـــي یـــتم جمعهـــا ، هنـــا یعـــرض الإعــلان علـــى العینـــة  ثـــم یســـ
أدركوها أو تذكرها ، و یعتمد اختبار الإعلان على مقدرة المسـتهلك علـى التعـرف علـى الإعلانـات التـي یـدعي أنـه 
رآها في الوسیلة الإعلانیة و تستخدم مثل هـذه الاختبـارات كثیـرا و تلقـى قبـولاً أكثـر مـن وسـیلة المحلفـین ولكـن مـن 

ارات مـــن أنهـــا تعتمـــد علـــى جاذبیـــة الإعـــلان و الـــذي ربمـــا لا یعكـــس فعالیـــة فـــي ناحیـــة أخـــرى تعـــاني هـــذه الاختبـــ
  .المبیعات ، كما قد یجذب الانتباه ولكنه لا یوصل الرسالة الإعلانیة الى المستهلك

 اختبارات ما بعد الإعلان -2
 فـي یـتم الاختبـار  بـأن وتتمیـز عرضـها، بعـد إعلانیـة حملـة أو إعـلان فعالیـة لقیـاس تسـتخدم التـي الطـرق وهـى

    :إلى الطرق هذه وتهدف حقیقیة، ظروف
 الحملـة لأمـوال المنظمـة، والـى أي مـدى اسـتطاعت كاسـتثمار جیـد نفسـه الإعـلان مـدى أثبـت معرفـة إلـى أي

  .بدءها قبل لها المحددة الأهداف تحقیق الإعلانیة
  المستهدفین العملاء سلوك اتجاهات على حدثت التي التغیرات تحدید -
  .القادمة الإعلانیة حملاتهم أجل من مفیدة بتوجهات المعلنین تزوید -

  :ومنها الإعلاني البرنامج تنفیذ بعد الإعلان تقییم طرق من العدید وهناك
  :البیعي الأثر اختبار -1- 2

 معرفـة مـن أجـل المبیعـات أرقـام تفحـص حیـث المبیعات في حدثت التي التغیرات تقییم یتم الطریقة هذه خلال من
 الرغبـة خلـق علـى أثـر الإعـلان بقیـاس بعضـها یهـتم حیـث الاختبـارات هـذه علیها،وتتفـاوت الإعلانیة الحملة تأثیر
 بـین علاقـة إیجـاد طـرق عـن ذلـك المبیعـات،ویتم زیـادة فـي متمثلـة للإعلان المحصلة النهائیة قیاس أو الشراء في

  1.الفترة سبنف الإعلانات الخاصة وبین معینة فترة خلال تحققت التي المبیعات
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  :التعرف اختبارات -2- 2
 یعرفـون لـو كـانوا فیمـا الرادیـو مستمعو أو التلفزیون مشاهدي أو المجلة قراء سؤال على أساسا الاختبار هذا ویقوم

 أن یمكـن الإعـلان أن الأساسـي هنـا الاعتمـاد إن حیـث قبـل، مـن سـمعوه أو قـرؤوه أو رأوه هـل المختبـر، الإعـلان
  1الأقل على ملاحظته تمت إذا فعالاً  یكون

  :التذكر اختبارات -3- 2
 حیـث تسـتخدم رؤیتـه لـه سـبق الـذي الإعـلان ملامـح مـن بعضـاً  اسـتعادة علـى الفـرد قـدرة هـو الإعـلان تـذكر إن

 التـذكر اختبـارات المعلـن تسـتخدم یقـوم إذ والمطبوع، والإذاعي التلفزیوني الإعلان فعالیة لاختبار التذكر اختبارات
 الرسـائل مضـمون فـي جـاء لمـا المعلـن تـذكرهم یقـوم إذ والمطبـوع، والإذاعـي التلفزیـوني الإعـلان فعالیـة لاختبـار

  2الإعلانیة
  :الرقابیة المجموعة اختبارات -4- 2

 تعـرض الأفـراد علـى المترتبـة المبیعـات قیـاس خـلال مـن الظـاهر المرئـي السـلوك قیـاس یـتم الطریقـة لهـذه وتبعـاً 
 :مجمـوعتین یـتم اختیـار للمنـتج العمیـل شـراء علـى المـؤثرة الأخـرى العوامـل أثـر عـزل یمكـن وحتـى للإعـلان،
 أحـدهم تعـرض عـد مـا نفـس الظـروف المجمـوعتین لكـلا تكـون أن بشرط الإعلان علیها یعرض الأولى المجموعة
 الأثـر أنـه علـى الفـارق هـذا ویفسـر مبیعـات المجمـوعتین بـین الفـارق بقیـاس المنظمـة تقـوم ذلـك وبعـد للإعـلان،
  3.بالإعلان الخاص

  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                             
  286،ص2005محمد الصحن ،الإعلان ، الدار الجامعیة للنشر والتوزیع،القاھرةن 1
  286نفس المرجع، ص 2
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  الإعلان الإذاعي: المبحث الثالث 
یعد الإعلان الإذاعي موردا أساسیاً لدخل الإذاعات ، حتى تسعى الإذاعـات الحصـول علـى أكبـر عـدد ممكـن     

من الإعلانات كي تسـتطیع تغطیـة نفقاتهـا المالیـة ، و یعـد الإعـلان بأشـكاله ووظائفـه المختلفـة إحـدى المهـام التـي 
ي تقــدیم حجــم و شــكل الإعــلان و الضــوابط التــي تعمــل بهــا الإذاعــات المختلفــة، و لكــن یبقــى الاخــتلاف النســبي فــ

  .تفرض علیها هي التي تمیز إذاعة عن أخرى أو نظام إذاعي عن آخر
وفـــي هـــذا الجـــزء تـــم الحـــدیث عـــن مفهـــوم الإعـــلان الإذاعـــي و أنواعـــه و الجوانـــب الواجـــب توافرهـــا فیـــه و كیفیـــة 

  .الإعلانات الإذاعیة و شراء الوقت الإذاعي 
  یم عامة حول الإذاعةمفاه: المطلب الأول

 :مفهوم الإذاعة -1
یطلـــق علـــى الرادیـــو المـــذیاع و هـــو الجهـــاز الـــذي یـــتم بواســـطته تحویـــل الموجـــات الكهرومغناطیســـیة أو الموجـــات 

  .الإذاعیة الى صوت مطابق تماما لصوت المذیع الصادر من الإذاعة
ویحولهــا إلــى إشــارة كهربائیــة ثــم تــدخل الــى تتكــون دائــرة المــذیاع البســیطة مــن الهــوائي إذ یلــتقط الإشــارة اللاســلكیة 

دائـــرة انتقـــاء مكونـــة أساســـاً مـــن مكثـــف هـــوائي و مكبـــر التـــردد العـــالي و المذبـــذب ووظیفتـــه انتقـــاء المحطـــة المـــراد 
ــــة تكبیــــر الإشــــارة الضــــوئیة ثــــم  ــــم تــــأتي مرحل ــــة ث ــــین المحطــــات ذات التــــرددات المتقارب ــــع التــــداخل ب ســــماعها ومن

  1.الإنصات
  2:تتمیز الإذاعة بالخصائص التالیة: خصائص الإذاعة - 2
الانتشــار الواســع للإذاعــة المســموعة التــي تغطــي مســاحة جغرافیــة مــن الكــرة الأرضــیة فــي عملیــة الإرســال  -

 .مقارنة بالتلفزیون خاصة في العالم الثالث
 سهولة التعامل التقني في العمل الإذاعي المسموع مقارنة بالمرئي المشاهد  -
 المسموع مقارنة بسعره في التلفزیون  انخفاض سعر الإعلان -
 مخاطبة الذین فقدوا نعمة البصر من المكفوفین  -
 خفة حمل جهاز الرادیو الذي أصبح في حجم علبة الكبریت  -
إن موجات الرادیو قادرة على اختـراق كـل أنحـاء العـالم فـي أقـل مـن لمـح البصـر، وقـد أكـدت الدراسـات أن  -

 .یة في نحو ثمن الثانیةموجة الأثیر تدور حول الكرة الأرض

                                                             
 4،ص2010-2009لجین الشور ، خصائص وسائل الإعلام المسموعة ،مذكرة لنیل شھادة الماجیستار، جامعة دمشق، 1
 150،ص2010محمد عبده حافظ،الإعلان ، دراسة تطبیقیة اداریة ، دار السحاب للنشر و التوزیع، القاھرة، 2
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یستطیع المذیاع أن یخاطب كل الفئات و الطوائف مهما اختلفـت درجـة التعلـیم بینهـا و هـو وسـیلة مناسـبة  -
 لمخاطبة الأمیین 

و هــو وســـیلة : لا یحتــاج الــى جهـــود مــن جانــب المســـتمعین فهــو لا یتطلــب تركیـــز كامــل لمتابعــة برامجـــه -
 ر حولهم من أحداثسهلة تبقى الناس على علم دائم بما یدو 

یستطیع أن یجـذب المسـتمع و یسـتحوذ علـى اهتمامـه لمتابعـة برامجـه لأنـه یسـتخدم ثلاثـة عناصـر تضـفي  -
 جاذبیة خاصة على الإذاعة و هي المؤثرات الصوتیة و الموسیقى و الحوار

 یؤثر في أغلب الناس تأثیر خاص و هو تأثیر التوجیه الشخصي الخاص -
ن تـــأثیره یـــزداد عمقـــا و خطـــورة كلمـــا كانـــت البیئـــة قلیلـــة الحـــظ مـــن التعلـــیم و یتمیـــز الإعـــلان الإذاعـــي بـــأ -

 .و كلما انخفض المستوى المعیشي للأفراد الثقافة،
 .إن المشاركة الجماعیة تكون أكثر وضوحا في حالة الرادیو -
 1:مزایا و عیوب الإذاعة -3

  :مزایا الإذاعة -3-1
 على اختلاف أنواعهمإمكانیة الوصول إلى عدد كبیر من المستمعین  -
یمكـــن اختیـــار الوقــــت المناســـب لإذاعـــة الرســــالة الإعلانیـــة لضـــمان وصــــولها الـــى المســـتمع المطلــــوب و  -

 ضمان تأثیرها علیه
ســهولة وصــول الرســالة الإعلانیــة للمســـتمع بالإضــافة الــى تــوفیر الجـــو النفســي للإعــلان المــذاع ، حیـــث  -

 .تصل الرسالة للمستهلك و هو في بیته
 كرار الرسالة لمرات عدیدة في نفس الیوم إمكانیة ت -
یتمیــز الإعــلان الإذاعــي بإمكانیــة توجیهــه الــى فئــات معینــة مــن المســتمعین ، فهنــاك الإذاعــات الخاصــة  -

 .أو الأخبار و غیرها من الإذاعات المتخصصة  الموسیقىبالشباب أو هواة 
ولة كمـا أن الإعـلان الإذاعـي لا یحتـاج المرونة من حیث إمكانیـة تغییـر الرسـالة الإعلانیـة و توقیتهـا بسـه -

 للكثیر من الإعداد
  :عیوب الإذاعة -3-2

 یقتصر دور الإذاعة على وصف السلعة دون أن یتمكن المستهلك من رؤیتها  -
 قصر عمر الرسالة الإعلانیة -
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یصــعب علــى المســتمع اســترجاع الإعــلان الــذي تمــت إذاعتــه إذا مــا رغــب فــي مزیــد مــن المعلومــات عــن  -
 .السلعة

 .تقتضي هذه الوسیلة تكرار الرسالة الإعلانیة الأكثر من مرة حتى تحقق الهدف المنشود منها -
 

 1:أنواع الإذاعات -4
 و هي التي تقدم خدمة إذاعیة تغطي الدولة الواحدة ككـل و بالتـالي الإذاعیـة الرسـمیة  :الإذاعة المركزیة

 .الناطقة باسم الدولة و تبث برامجها عادة من عاصمتها و لها من قوة البث ما یغطي الوطن بأكمله
 هـي التـي  و هي التي تقـدم خدمـة إذاعیـة لإقلـیم فـي إطـار الدولـة و الإذاعـة الإقلیمیـة :الإذاعة الإقلیمیة

 .تخاطب جماهیر مجتمعات تعیش داخل إقلیم محدد طبقا للتقسیم الإداري للدولة
 بمعنــى أن برامجهــا  :الإذاعــة المحلیــة ، و هــي التــي تقــدم خدمــة إذاعیــة محلیــة و تخــدم مجتمعــاً محلیــاً

تخاطــــب مجتمعــــاً خاصــــاً محــــدود العــــدد یعــــیش فــــوق أرض محــــدودة المســــاحة و متجــــانس مــــن النــــوحي 
 .دیة و الاجتماعیة و الثقافیة بحیث یتشكل هذا المجتمع بیئة متجانسةالاقتصا

  و هــي المتخصصــة فــي لـون معــین یغلــب علــى كافـة برامجهــا و لهــا طــابع و صــوت : الإذاعــة النوعیــة
غایــة فــي الخصوصــیة، و تخــدم جمهــورا معینــاً تقــدم لــه خدمــة محــددة ومــن أشــهرها الإذاعــات الدینیـــة و 

 .الموسیقىالأخبار و 
  وهـــي الإذاعــات التجاریـــة غیـــر الحكومیـــة المملوكـــة ملكیـــة خاصـــة و یقتصـــر بهـــا  :الإذاعـــات الخاصـــة

 إذاعات الإعلانات و هي تقوم على أساس الربح و كمشروع تجاري 
 2:وظائف الإذاعة -5
 توحیــد مختلـــف المجموعــات مـــن الســكان فــي جســـم اجتمــاعي واحـــد أي القیــام بمهمـــة  :الوظیفــة العامـــة

 .التكامل المتعدد الجوانب
 إمكانیــة التــأثیر علــى اغلــب الجمهــور الــذي لــم یســتطع الحصــول علــى :  وظیفــة التحــریض و الدعایــة

 الصحف و على جمهور البلدان الأخرى
  یهدف الى أهداف دعائیة و تحریضیة و تربویة لأن العمل التنظیمي للإذاعة:الوظیفة التنظیمیة 
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  كـان لینـین أول مـن حـدد و اسـتخدم الرادیـو فـي هـذا المجـال و  :وظیفة التعبیر و تشـكیل الـرأي العـام
هو الذي رأى فیـه إحـدى الوسـائل لتنفیـذ شـروط سـلطة الشـعب و ان التعبیـر عـن الـرأي العـام یعتبـر مطلبـا 

ستخدام المتعدد الجوانـب لبریـد الإذاعـة و المناقشـات و المحكمـات و دائما للجماهیر و ذلك عن طریق الا
   الحوارات أمام المیكروفون و غیرها

 -لقـد أصـبح الرادیـو منـذ الخطـوات الأولـى لوجـوده وسـیلة قویـة لنقـل الخبـر السـریع  : الوظیفة الإخباریـة
ن  حیـث تعتبـر نشـرات الأخبـار حیث أن الاهتمام بنشرات الأخبار یعود الى الاهتمام القوي لدى المسـتمعی

  سلعا یكثر الطلب علیها 
  و محـرك الثــورة الثقافیـة و بالدرجــة القویــة )منـور الجمــاهیر(أطلــق علــى الرادیـو اســم  :الوظیفـة المعرفیــة

في القریة حیث أن البرامج ذات الطـابع التنـویري الواسـع مخصصـة لمختلـف المسـائل الثقافیـة و العلمیـة و 
 موعات ذات اهتمامات خاصةالفنیة و تكون لمج

 أن الرادیـو یـذیع النتاجـات الفنیـة التـي تعتبـرا كمـا هـو معـروف انعكاسـا جمالیـا للواقـع  : الوظیفة الجمالیة
و تحتـــل الأدب و الموســـیقى و المســـرح دائمـــا مكانـــا ثابتـــا فـــي الإذاعـــة  فالبرنـــامج العـــام للإذاعـــة یعطیهـــا 

أن الرادیـــو أول مـــن عـــرف )ســـاعات فـــي الیـــوم  8شـــغل الموســـیقى مـــثلا ت(حـــوالي نصـــف وقتـــه الإذاعـــي  
الملایـــین بالعدیـــد مـــن النتاجـــات الفنیـــة الشـــهیرة عنـــد قیامـــه بوظیفتـــه الجمالیـــة  حیـــث أن البـــرامج المســـلیة 

 مدعوة للمسعدة في إلغاء التوتر و التعب جانبا و الى رفع المزاجیة و الراحة العامة 
 نشـاط الإذاعـة موجـه الـى التربیـة و التثقیـف و المسـاعدة علـى  أن القسـط الأكبـر مـن:  الوظیفة التربویة

تربیة الإنسان المتطـور و بالفعـل أن الوظـائف الدعائیـة و التحریضـیة موجهـة الـى تربیـة العقیـدة القومیـة و 
العلمیــة فــي الجمــاهیر أن التــأثیر التربــوي للإذاعــة بــاختلاف الأهــداف المحــددة و بــاختلاف المهــام مــرتبط 

ك الجماعــات الموجــه إلیهــا و بالتــالي فــان البــرامج یجــب أن تكــون مقنعــة و مبرهنــة و غیــر بخصــائص تلــ
 مفروضة و موثقا بها 

 أن الإذاعــة أوجـدت التواصــل الكلامــي و الاجتمــاعي غیــر المباشــر  حیــث أنهــا قــادرة  : وظیفــة التواصــل
 .على التغلب على المسافة و الزمان التي تواجه التواصل 

  مفهوم الإعلان الإذاعي و أنواعه: المطلب الثاني
 : مفهوم الإعلان الإذاعي -1

یمكـــن تعریـــف الإعـــلان الإذاعـــي علـــى انـــه عملـــي اتصـــال غیـــر شخصـــیة لصـــالح المعلـــن الـــذي یســـتخدم الإذاعـــة 
بأحـدث أشـكالها قابـل قیمـة معینـة فـي بـث رســالة صـوتیة حدیثـة تعـرف جمهـور الإذاعـة بـالمنتج المعـروض ، وبمــا 
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عي هو في الغالب كلام مباشر من المذیع الى المستمع فـإن هـذا یمكـن أن یخلـق جـواً مـن الألفـة أن الإعلان الإذا
  1و الصداقة و الثقة و الذي یساعد في عملیة الإقناع 

 2: أنواع الإعلان الإذاعي -2
أكثـر  إن تطور أسالیب التأثیر و الإقناع في الإذاعة جعلت من الإذاعات المسموعة تتخذ أشكالاً عـدة و تقـوم فـي

من صورة إعلانیـة كـلُ حسـب موضـوعها و أهمیتهـا و غرضـها ، وتتمثـل أهـم الإعلانـات الإذاعیـة فـي عـدة صـور 
  همهاأ

  :الإعلان من خلال البرامج -2-1
حیـــث یتطــــرق المـــدیر مــــن خــــلال تقـــدیم برنامجــــه العلمـــي أو الثقــــافي أو الفنــــي فمـــثلاً إلــــى بعـــض أنــــواع الأجهــــزة 

  التي تساعد الإنسان في أعماله من الناحیة التعلیمیة و التثقیفیة و الترفیهیة  الإلكترونیة المعروفة بجودتها و
 :المقروء الإعلان -2-2

  و هو ما یمكن تسمیته بالإعلان المباشر الذي یسجل بصوت المذیع عن سلعة بعینها
 : الإعلان المغنى -2-3

للإعــلان كأنمــا یتــرنم أو یــردد و هــو الــذي یــأتي فــي شــكل أغنیــة مصــحوبة بالموســیقى حیــث یســهل تزویــد المتلقــي 
  أغنیة من الأغنیات

  :الإعلان الفكاهي -2-4
وهـو ذلــك النــوع الـذي یــأتي فــي شـكل درامــا یعطــي شـیئا مــن الجاذبیــة و المتعـة ومــن ثــم ینتقـل المــذیع إلــى التحــدث 

  عن سلعة بشيء من الطرافة و الذكاء 
 :الحواريالإعلان  -2-5

أكثـرا و یكـون محـور حـدیثهما عـن خصـائص  اثنـین أوو هو كما موضح من اسمه فإنه یأتي في شـكل حـوار بـین 
  .السلعة و مزایاها و ما تتفوق به على عداها من السلع الأخرى المنافسة لها 

 : إعلان الخبراء -2-6
جـــال الطـــب و و هـــو مـــا یســـمى كـــذلك بـــالإعلان الشـــهادة الـــذي یتحـــدث فیـــه أحـــد الأشـــخاص المختصـــین  فـــي م

الصــیدلة ، مـــثلاً ناصـــحاً فمـــن یســـتمعون الـــى الإعـــلان أو یشـــاهدونه إلـــى اســـتخدام الـــدواء المعـــین أو المستحضـــر 
  المعین لمعالجة أو إعطاء نوعا من الصحة و الجمال لمن یقومون باستخدامه مثلاً 
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للغــة التــي یســتخدمها عامــة إن أهــم التــذكیر إلیــه بالنســبة للإعــلان الإذاعــي هــو أن یكــون ســهل الفهــم قریــب مــن ا
الناس مع ضرورة التركیز على نص الرسـالة الإعلانیـة دون حشـو للكلمـات هـذا بالإضـافة الـى اسـتخدام الموسـیقى 

  و المؤثرات الصوتیة التي تعطي بلا شك نوعاً من المتعة و شیئا من الإثارة و الانتباه لمحتوى الإعلان 
ل التــي تــتحكم فــي ســعر الإعــلان بــالرادیو انخفاضــا و ارتفاعــا فإنمــا یرجــع و إذا مــا انتقلنــا الــى الحــدیث عــن العوامــ

  :ذلك الى الآتي
 فترة إذاعة الإعلان: 

إذ أن هنــاك " ممتـازة"و ذلـك یعتمـد فـي مـا إذا كانـت تلـك الفتـرة هــي فتـرة عادیـة أو ذات كثافـة عالیـة مـن الاسـتماع 
لتاســعة مســاءاً و بــین إذاعتــه فــي الفتــرة بعــد العاشــرة فــرق إیــذاع الإعــلان فــي الفتــرة مــن السادســة صــباحا و حتــى ا

صباحاً و حتـى الثانیـة بعـد الظهـر نظـراً لكـون الأولـى فتـرة حیـة أو مـا نسـمیه بالوقـت الممتـاز مـن خریطـة البرنـامج 
  الیومي للبث الإذاعي بینما الفترة الثانیة هي فترة عادیة 

 البرامج المفضلة لدى المستمعین 
أكثـر جـذباً للمسـتمعین كلمـا كـان سـعر الإعـلان قبـل إذاعتـه بقلیـل أو فـي أثنائـه أكثـر مـن تلـك  فكلما كانت البـرامج

  .البرامج التي تقل جاذبیتها للمستمعین 
  المناسبات و الأنشطة الریاضیة و الاجتماعیة 

الإعـلان و ذلك في الكثیر مـن الأحیـان تصـبح تلـك المناسـبات و الأنشـطة أحـد العوامـل الأساسـیة فـي رفـع أسـعار 
مثـل منافسـات كـرة القـدم  ریاضـیة،أو انخفاضها فمما لاشك فیـه أو إذاعـة الإعـلان فـي مناسـبة وطنیـة أو دینیـة أو 

  یختلف سعره عن الأحوال العادیة :مثلا
و لا یغیــب عــن أذهاننــا أن شــراء المســاحة مــن الوقــت الإعلانــي الإذاعــي یتحــدد ســعره بعــد الــدقائق أو الثــواني أو 

  .الثانیةدقیقة و الكسر من ال
  الجوانب الواجب توافرها في الإعلان الإذاعي: المطلب الثالث

  :كالآتيهناك ثلاث جوانب یجب توافرها في الإعلان الإذاعي وهي  
بـل تكـون مـوجزة و محـددة التراكیـب ،  محـددة،یمكـن أن لا تكـون كلمـات الإعـلان كثیـرة و غیـر : التركیـز - 1

لأن المســتمع قــد یمــل مــن الكــلام الكثیــر الــذي لا یحــدد الأغــراض بصــورة دقیقــة أو قــد لا یســتطیع معرفــة 
 1.الأهداف بصورة واضحة
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إن الإعـــلان الإذاعـــي لـــه جمهـــور واســـع ینتمـــي الـــى مختلـــف فئـــات المجتمـــع ذات الطبقـــات  :الســـهولة - 2
مســتویات الثقافیــة ، لـذا فــإن یجـب أن یكــون نــص الإعـلان مفهومــا و یجــب أن المختلفـة و المتفاوتــة فـي ال

یخلــو مــن التغیــرات المعقــدة و التــي قــد تحیــر المســتمع علــى التــذكر و التفكیــر و ذلــك لاخــتلاف الإعــلان 
الإعـلان الصـحفي بقراءتـه : الإذاعي عن الإعلان الصحفي في أن المستمع لا یستطیع الرجوع إلیـه مثـل 

 1.ة بعض المواضیع التي فاتتهأو مراجع
یجــب أن یتضـــمن الإعــلان الإذاعـــي فــي كلماتـــه و تقـــاریره رنــین موســـیقى یســاعد علـــى إثـــارة  :الخطابیـــة - 3

إعجــاب المســتمع بموســیقى التعبیــر، و یجــب أن یتمیــز الإعــلان الإذاعــي بكلماتــه الخطابیــة الظــاهرة التــي 
ة مـن لغـة الكـلام و ملائمـة النطـق بصـوت عـال تؤثر فـي نفـوس المسـتمعین و اختیـار الكلمـات تكـون قریبـ

 2و ذات مخارج ألفاظ  سهلة 
  كتابة الإعلانات الإذاعیة و شراء الوقت الإعلاني: المطلب الرابع

 :كتابة الإعلانات الإذاعیة -1
كما ذكرنا سابقا فإن هناك مزایا للإذاعة منها قصـر مـدة الإعلانـات فیهـا و انخفـاض الكلفـة الإعلانیـة بالمقارنـة    

  مع كلفة إعداد و إخراج الإعلانات التلفزیونیة
كمـا تـتم بعــض القیـود بـین بعــض المؤسسـات المعنیـة و خاصــة الكثیـرة منهـا ز بعــض المتخصصـین لتصــمیم و    

ت الخاصــة بهــا ، أمــا المؤسســات الصــغیرة فغالبــا مــا تكتــب إعلاناتهــا بنفســها لیــتم قراءتهــا بواســطة إخــراج الإعلانــا
  المذیع ، كما قد یساعد قسم أو الدائر التجاریة في الإذاعة في كتابة النص

  : بشكل عام هناك مجموعة من الإرشادات الواجب مراعاتها عند كتابة الإعلانات الإذاعیة هي  
 ن الإذاعي بلغة مألوفة للمستمعین و بطریقة ممتعة من ناحیة القراءة و العرضكتابة الإعلا -
 تكرار اسم السلعة و الخدمة ،رقم الهاتف المجاني لحفظها من قبل المستمع المحتمل أو المستهدف -
 بل یجب وضع جمل قصیرة و عبارات واضحة و مفهومة الطویلة،تجنب العبارات أو الجمل  -
  التواصل و التفاعل بین المعلن أو المذیع و المجتمعإتاحة الفرصة  -
 : شراء الوقت الإعلاني - 2

من المعروف أن هدف أي معلن هو الوصول إلى الجماهیر المستهدفة بالأوقات التي تناسـبها و تتفـق مـع عـادات 
  الوسیلة الإعلانیة لدیها
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و نـد شـراء وقـت الإعلانـات الإذاعیـة عملیا هنا مجموعـة مـن الإرشـادات الواجـب الأخـذ بهـا مـن قبـل المؤسسـات ع
  :هي كما یلي

 دراسة الوقت الأكثر مرغوبیة في المحطة الإذاعیة المناسب للجماهیر المستهدفة  -
  للمستمعین في كل منظمة أو سوق مستهدفة لذلك المناسبةتحدید المحطات  -
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  :خاتمة الفصل
یعتبــر الإعــلان الإذاعــي بمختلــف المراحــل التــي یــتم إنجــازه بهــا حتــى یصــل إلــى أذن المســتمع وســیلة مهمــة فــي   

  ائيتزویده بالمعلومات عن مختلف المنتوجات ودفعه نحو سلوك شر 

  



 

 

  

  

  

  

  الفصل الثالث

  الإطار التطبيقي 
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 المسـتخدمة، البحـث منهجیـة : حیـث مـن البحـث تنفیـذ فـي إتباعهـا تـم التـي للإجراءات فاً وص الفصل هذا تناول     
 صـدقها مـن التأكـد) الإسـتبانة( البحـث أداة إعـداد البحـث، عینـة تحدید البحث، مجتمع  وصف البیانات، جمع طرق

  .وثباتها
  التحلیلي  المنهج باستخدام الباحث قام البحث أهداف تحقیق أجل من :البحث منهجیة

 البیانات جمع طرق
اعتمـدنا فنـي جمـع البیانـات الأولیـة مـن خـلال   البحـث لموضـوع والإحصـائیة التحلیلیـة الجوانـب لمعالجـة

  من موطني مدینة میلة  عینة على الغرض ووزعت لهذا خصیصاً  صممتالاستبانة كأداة رئیسیة للبحث 
  میلة  عینة من مواطني مدینة ثالبح مجتمع
   وحجمها البحث عینة

  تم أخذ عینة عشوائیة من مواطني مدینة میلة شملت
 والتي ملائمة الأكثر الأداة أن وجدنا  فقد جمعها، یراد التي البیانات مع وتناسباً  البحث أهداف لتحقیق: أداة البحث

  الاستبانة  هي المبحوثین قبل من دقیقة معلومات على للحصول العینة حجم مع تتناسب
  :یلي كما أجزاء خمسة إلى الاستبانة تقسیم تم ولقد

  الشرائي  القرار اتخاذ على الإذاعي الإعلان تصمیم تأثیر الجزء هذا ویقیس:  الأول الجزء
  تناول بعض الأسئلة الخاصة باسم الإذاعة و مدى تأثیر جودة آدائها: الجزء الثالث

ـــع  بالأوقـــات الأكثـــر اســـتماعا و مـــدى الاهتمـــام بالإعلانـــات یشـــمل مجموعـــة مـــن الأســـئلة المتعلقـــة : الجـــزء الراب
  الإذاعیة
 خـلال مـن الجـزء هـذا بتصـمیم قمنـا وقـد ،البحـث عینـة بـأفراد المتعلقـة خصـیةشال البیانـات ویضـم: الخـامسالجـزء 
  )الحالة الاجتماعیة الوظیفة،، المستوى التعلیمي، الجنس( الشخصیة المتغیرات عن المباشر السؤال

تحدیـد مـدى  و قد تم استخدام مقیاس لیكرت المتدرج ذي النقاط الخمس لقیـاس العبـارات ، وطلـب مـن المسـتجوبین
  .الموافقة على هذه العبارات 

  )الصدق الظاهري(صدق الإستبانة 
قمنــا بعــرض أداة البحــث علــى مجموعــة مــن الأســاتذة المختصــین فــي المجــال بــالمركز الجــامعي لمیلــة اختصــاص 

و تركزت  توجیهات الأساتذة على ضـرورة تقلـیص بعـض العبـارات و إضـافة الـبعض ،  وبعـد ، تسویق و إحصاء 
  خذ برأي الأساتذة تم تصمیم الشكل النهائي للإستبیانةالأ

  تحلیل المعطیات الخاصة بعینة الدراسة
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  وفق الجنس یمثل نسبة المستمعین للإذاعة:)1(الجدول رقم 
 
 

  

  في الاستماع للإذاعة) %52(والنساء ) %48(نلاحظ من الجدول أن النسبة متقاربة بین الرجال

  

  

  

  

 
 

یمثل نسبة المستمعین حسب المستوى التعلیمي )2( الجدول رقم  
 
 

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid premary 6 12،0 12،0 12،0 
secondary 18 36،0 36،0 48،0 
higher 26 52،0 52،0 100،0 
Total 50 100،0 100،0  

 
والأولي في الأخیر ،من الجدول یتضح أن الفئة الأكثر استماعاً هي الفئة التي مستوى تعلیمي عالي ثم یأتي المستوى الثانوي  

 

 
 
 

 
 

P1 
 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid male 24 48،0 48،0 48،0 

female 26 52،0 52،0 100،0 
Total 50 100،0 100،0  
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الإعلانمضمون نسبة المستمعین حسب :  )3( الجدول رقم  

 
 

 

 

  من الجدول یتضح أن الأغلبیة تفضل الجودة على حساب السعر ومكان تواجد السلعة

  

  نسبة المستمعین حسب نوع الوظیفة: )4( الجدول رقم

 
  

  

  

  

  نلاحظ أن الفئة الأكثر استماعا هم الإداریون 

  

p6 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid pr of 10 20،0 20،0 20،0 

qual 27 54،0 54،0 74،0 

place 13 26،0 26،0 100،0 
Total 50 100،0 100،0  

p3 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ompl 2 4،0 4،0 4،0 

institutive 18 36،0 36،0 40،0 
marchant 3 6،0 6،0 46،0 
other 16 32،0 32،0 78،0 
student 11 22،0 22،0 100،0 
Total 50 100،0 100،0  
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  نسبة المستمعین وفق توقیت الاستماع: )5(الجدول رقم

  

  

  

  

  الفترات الأكثر استماعاً في الإذاعة هي الفترة الصباحیة 

  

  

 نسبة الإذاعات:  6 الجدول رقم 

  المستمع إلیها

  

  

  

الجزائر، ،قســنظینة(الأكثــر اســتماعا میلــة ثــم
  )سطیف أخرى

  

  

  

p7 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid morning 23 46،0 46،0 46،0 

soir 4 8،0 8،0 54،0 
evning 16 32،0 32،0 86،0 

night 7 14،0 14،0 100،0 
Total 50 100،0 100،0  

p8 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid mila 19 38،0 38،0 38،0 

setife 8 16،0 16،0 54،0 
constontin 11 22،0 22،0 76،0 
alger 10 20،0 20،0 96،0 
other radio 2 4،0 4،0 100،0 
Total 50 100،0 100،0  
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  :قیاس ثبات الإستبانة

  كرونباخ ألفا یمثل معامل الثبات: 7 الجدول رقم

  ستبانةطریقة كرونباخ ألفا لقیاس ثبات الإاستخدمنا 

  

عالیـة  تتمتـع بدرجـة الاسـتبانة أن علـى یـدل وهـذا ،( 0.860 ) الكلـي الثبات معامل أن السابق الجدول من یتضح
  .الثبات من

  

  

  

  

  

  

  

  معامل كرومباخ ألفا  عدد الفقرات   عنوان المحور  المحور      
 743،  5  تصمیم الإعلان الإذاعي  الأول        
 ،786  9  تنفیذ الإعلان الإذاعي و جودته  الثاني        
 ،860  14  جمیع الفقرات  المجموع        
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  خلاصة الفصل الثالث 
هنــاك تــأثیر لتصــمیم الإعــلان الإذاعــي علــى اتخــاذ القــرار الشــرائي لــدى المســتهلكین فــي مدینــة میلــة،حیث بینــت 

الإعــــلان الإذاعــــي مــــن حیــــث المضــــمون الجیــــد والعبــــارات الســــهلة النتــــائج أن الأغلبیــــة یعطــــون أهمیــــة لتصــــمیم 
والواضحة في الإعـلان ،وكـذلك بالنسـبة لتكـرار الإعـلان ومـدة بـث الإعـلان وعـن ذكـر سـعر المنـتج وعامـل محفـز 

  .في اتخاذ القرار الشرائي
حیـث أن هنـاك الأغلبیـة  هناك تأثیر لتنفیذ الإعلان الإذاعي وجودة الخدمات التي تقدمها الإذاعـة وسـلوك الشـرائي

  .یعطون الأهمیة البالغة

  

  

  

  

  

  
   



 

 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
    الخاتمة    
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 الخاتمة
تطرقنــا مــن خــلال هــذا البحــث إلــى تــأثیر الإذاعــة فــي الســلوك الشــرائي للمســتهلكین مــن خــلال مختلــف الإعلانــات 
التي تصل إلى أذن المستمع ومختلف المراحل التي یتم فیها صیاغة الإعلان حتى یلقى صـدى لـدى المسـتمع فـي 

أدى إلى منافسة كبیرة بین وسـائل الإعـلام التقلیدیـة والحدیثـة مـن أجـل تزویـد ظل بیئة اتصالیة شهدت تطور كبیر 
القــرار الشــرائي مــن مســتهلك لآخــر المســتهلك بالمعلومــة التــي یحتاجهــا نطــراً لتعــدد الحاجــات والرغبــات واخــتلاف 

 تنوع العوامل التي تؤثر فیهو 
جابـــة علـــى إشـــكالیة البحـــث وأهـــم التســـاؤلات قمنـــا بمعالجـــة المو  ضـــوع مـــن الناحیـــة العملیـــة عـــن طریـــق صـــیاغة وإ

  .استمارة استبیان تم توزیعها على عینة من المستهلكین
  :وقد تم التوصل إلى النتائج التالیة

  :النتائج
  :عند تصمیم الإعلان الإذاعي یجب مراعاة مایلي

  المضمون الجید لرسالة الإعلانیة -
 الإذاعيالعبارات السهلة والواضحة وكذا مدة بث الإعلان  -

 :عند تنفیذ الإعلان الإذاعي یجب مراعاة مایلي
  توقیت بث الإعلان الإبداعي -
 إبراز ماهو جدید في المنتج -
 تنویع الإعلان الإذاعي -

  

  



 

 

  

  

  

  قائمة المراجع
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  :قائمة المراجع

  :الكتب

 ،2011احمد الغدیر ، رشاد الساعد ، سلوك المستهلك ، دار زهران للنشر و التوزیع ، الأردن،  -1
 2011بشیر العلاق الإبداع والابتكار في الإعلان دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع عمان  -2
 376ص2007بهنسي السید،ابتكار الأفكار الاعلانیة،عالم الكتب للنشر والتوزیع، القاهرة، -3
  ثامر البكري، تسویق الخدمات الصحیة ، دار الیازوري العلمیة للنشر و التوزیع،دون تاریخ -4
دار  -دراسـة تحلیلیـة للقـرارات الشـرائیة للأسـرة السـعودیة-بـن عبـد الـرحمن الجریسـي، سـلوك المسـتهلكخالد  -5

 2006الحامد للنشر والتوزیع،عمان، 
 2009دار صفاء لنشر والتوزیع عمان الأردن   1ربحي مصطفى علیان أسس التسویق المعاصر ظ -6
 2009ایة للنشر و التوزیع ، عمان، ، دار الر 1زاهر عبد الرحیم ، مفاهیم تسویقیة حدیثة ، ط -7
، دار المســــیرة للنشــــر )أسســــه و تطبیقاتــــه الاســــلامیة(عبــــد العزیــــز مصــــطفى ابــــو نبعــــة ، أصــــول التســــویق -8

 1،2001طوالتوزیع،
 1979علي سامي،السلوك التنظیمي،مكتبة القاهرة،دون مكان النشر، -9

ــــــابي بــــــن عیســـــــى ، ســــــلوك المســــــتهلك  - 10 ن المطبوعــــــات الجامعیـــــــة، ، دیـــــــوا)عوامـــــــل التــــــأثیر النفســــــیة(عنّ
 2010الجزائر،
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