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 بمْير اىنُ٘ ٍثذع رخشٓ مو ٗجؼئ اىؼقو ٗسخشٓ خيقٔ، مشً اىزٛ لله الحَذ

 أػ٘ر ذ٘ميد، ٗػيٞل أٍْد ٗتل أسيَد ىل اىيٌٖ اىقي٘ب، ٕٗادٛ اىذسٗب،

 لا ػيٌ ٍِٗ ذشثغ، لا ّفس ٍِٗ ٝسَغ لا دػاء ٍِٗ يخشغ، لا قية ٍِ تل
 لا ّؼَٞا أساىل ػيَا، ٗصدّا ْٝفؼْا ٍا ٗػيَْا ػيَرْا بما اّفؼْا اىيٌٖ ْٝفغ،
 ّؼَٞا اىؼيٌ ٕزا ٗاجؼو شنشك ػيٚ أػْا اىيٌٖ اىقضاء، تؼذ ٗاىشاض ْٝفز

 دائَين ٗاجؼيْا فضيل ٍِ تاسك اىيٌٖ ٝضٗه، ٗلا يح٘ه لا اىزٛ ٍقَٞا

 ٘اضؼينٍر ىؼيَل، حافظين بحنَرل ساضين تْؼَل، قائَين ىشنشك،

 .ىفضيل

 ٗتاطْٔ ٗظإشٓ ٗأٗىٔ ٗج٘اٍؼٔ ٗخ٘اتمٔ الخير ف٘اذح أساىل أّٜ اىيٌٖ

 ٍِ الجْح. اىؼيٞا ٗاىذسجاخ
 

_اىيٌٖ أٍين ٝاسب اىؼالدين_



 

 

 

 

 عى الله عهٍُا ٔأتمًُا ْذا انعًم.الحًد لله َستعٍُّ َٔشكزِ َٔٓتدي بّ بعديا أَ

عٌٕ لإنجاس ْذا انعًم ٔعهى ٔعهٍّ َتقدو بانشكز الخانص نكم يٍ أيدَا بٍد ان
رأسٓى اندكتٕر "ْابة طارق" انذي تفضم بالإشزاف عهى ْذا انبحث بزحابة 
صدر ٔبما قديّ إنٍُا يٍ إرشادات ٔيلاحظات ٔانتً كاٌ لها الأثز انفعال في إنجاس 

 انبحث بشكهّ انُٓائً.
ِ ٔلا َُسى أٌ َتقدو بجشٌم انشكز........إلى كم يٍ قاو بتٕجٍُٓا طٍهة ْذ

 اندراسة.
 
 

 



 

 

 

 
 أىدي ىذا العمل إلى سبب وجودي في الحياة

 رحل دون وادع ولا أمل لنا في رجوعوالذي 

 يا من أحمل اسمك بكل فخر

 رحم الله روحك الطاىرة يا غالي"والدي الغالي " 

 إلى ينبوع الصبر والتفاؤل والأمل إلى كل من في الوجود بعد الله ورسولو

 "أمي الغالية" 

 ي وقوتي بعد والدي "أخي نبيل" إلى سند

لى من عمموني عمم الحياة وأظيروا لي ما ىو أجمل من الحياة إخوتي  وا 

لى كتكوت البيت أسامة  سميم، فيد عبد المطيف، وا 

لى أختاي العزيزات "إليام" و"حميمة"  وا 

لى   وقوتي بعد الله....إلى فرحتي وأممي في الحياة إلى "خطيبي بمقاسم" سنديوا 

لى رف  يقتي دربي ومن قيضت معيا أجمل أيامي الجامعية "حبيبة"وا 

 إلى كل من ساعدني عمى إنجاز ىذا العمل

 .حْاُ .



 

 

 
 

 الحمد لله رب العالمين والصلاة والسلام عمى خاتم الأنبياء والمرسمين

 أىدي ثمرة جيدي:

 "الوالدين الكريمين"إلى 

 الجزاء فيميا لنا وأطال في عمرىما وجازييما عنا خير أحفظيماالميم 

 شكرنا لن نوفييما ما حيينا.

 إلى من ساندوني وشجعوني ودعموني إلى بسمة الحياة إلى القموب الرقيقة

 إخوتي الكرام وأختي العزيزة .

لى رفيقتي دربي ومن قيضت معيا أجمل أيامي الجامعية "ح  "نانوا 

لى صديقاتي "منار" و" أية"  وا 

 ملإلى كل من ساعدني عمى إنجاز ىذا الع

 

  
 حثٞثح



 

 

 :الدراسة ممخص

 تيدؼ ىذه الدراسة إلى التعرؼ عمى دور الإشيار التمفزيوني في بناء الصورة الذىنية 

لمعلامة التجارية لدػ الزبوف الجزائرؼ، ولقد اعتمدت الباحثتاف عمى المنيج الوصفي التحميمي  
سات الإعلامية لدراسة مف أجل تحميل معطيات الموضوع ، باعتباره مف أىـ المناىج والدرا

المناسبة ليذه الدراسة، واستخدمت الباحثتاف مجموعة مف الأدوات البحثية مف بينيا 
الملاحظة التي استخدمت عند التعميق والتحميل، والاستمارة استبياف ىذه الأخيرة وزعت عمى 

 مفردة بولاية الوادؼ، وكانت طريقة المعاينة غير احتمالية  قصدية، ولقد توصمنا في 100
 الأخير إلى مجموعة مف النتائج أىميا:

 شيار التمفزيوني في جذب الزبوف لاقتناء علامة تجارية معينة.لإيساىـ ا  -
إف مف أىـ دوافع إقباؿ الزبوف بولاية الوادؼ عند متابعتو للإشيار التمفزيوني الحصوؿ  -

 عمى المعمومات بالإضافة إلى التسمية والترفيو.
 .بولاية الوادؼ رية والدرامية مف أىـ الأنواع التي يفضميا الزبوف تعد إشيارات العلامة التجا -
أف ىناؾ تزاوج ما بيف الإشباعات الممموسة والمتجسدة في الجوانب توصمت الدراسة  -

 المادية وأخرػ معرفية وتتجسد أكثر في الجوانب المعنوية.
يزات المنتج عادة يقوـ الزبائف باقتناء السمع المعمف عنيا في الإشيارات بسبب مم -

 بالإضافة إلى الرغبة في تجريب المنتج.

 الكممات المفتاحية: الدور، الإشيار التفزيوني، الصورة الذىنية، العلامة التجارية، الزبون.

 

 

 

 

 



 

 

Study summary: 
s sThThdtmihrsdThdehsmtadsiihd thtestheihdtstesTseahrmettdsTsa hsahotssmsa hd thhhhhhhh

hhhhhhhhhhhhhhhhdtadrshsdr theihd thotramhiethd thls ttsrahttTdedtteatstmsa hd thaedth

d rdh rThtTtmh  tahteddtadsa hramhrarsinsa haramhd thnttTdseaarsttheihd thsrddtth

 rThmsTdtsotdtmhdehisshsdtdThsahd thtssrirdheihas-trmsramhd thdtd emheihTrdnssa h

 rThaea-hsadtadsearsh,ramh thttrt tmhsahd thtamhrhTtdheihttTtsdThad thdeTdhsdnetdradh

eih  st hrtt: 

- ststesTseah rmettdsTsa h teadtsotdtTh deh rddtrtdsa h d th ttTdedtth deh d th
rtntsTsdseaheihrhnrtdsttsrthotram. 

- latheih d thdeTdh sdnetdradhdedsetTh ieth ttTdedtthmtdramh sahas-trmsh Tdrdth

  tahiesse sa hdtstesTseahrmettdsTsa hsThdeheodrsahsaietdrdseahsahrmmsdseahdeh

tadttdrsadtad. 

- Brand and dramatic advertisements are among the most important types 

preferred by the customer in El Wadi State. 

- The study found that there is a marriage between tangible and embodied 

gratifications in the material aspects and cognitive ones, and they are more 

embodied in the moral aspects. 

  TtrssiahttTdedttThotihd th eemThrmettdsTtmhsahrmettdsTtdtadThottrtTtheih

d thitrdtttTheihd thntemttdhrTh tsshrThd thmtTstthdehdtihd thntemttd . 

Keywords:  role,  television advertising, mental image, brand. customer. 
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 مقدمة .1

مف المعروؼ أف الإشيار بحكـ طبيعتو ووظائفو يمس العديد مف المجالات بات          
والقطاعات المختمفة، ويشمل جميع شرائح المجتمع عمى اختلاؼ أجناسيا وفئاتيا العمرية، 

ة يعتمد عمى وسائل الاتصاؿ الجماىيرؼ كوسيط قوؼ ولقد أصبح الإشيار في الأواف الأخير 
أىـ ىذه الوسائل حيث يتمتع  بيف ويعتبر التمفزيوف مفلنقل رسائمو إلى الجماىير العريضة، 

، خاصة الجمع الاتصاؿ الجماىيرؼ  وسائلف الخصائص التي جعمتو في مقدمة بمجموعة م
مفزيوف الوسيمة الإشيارية الأكثر ، وىذه الخاصية جعمت التما بيف الصوت والصورة والحركة

اعتمادا مف قبل المؤسسات خاصة في ظل المنافسة وتنوع وغزارة العلامات التجارية، حيث 
مف  داث أساليب إشيارية متنوعة، وذلؾعمدت بعض المؤسسات إلى التركيز عمى استح

علاماتيا أجل جذب الجماىير وتوطيد صمتيا بزبائنيا وبناء صورة حسنة ليا، وكذا تقريب 
 وخدماتيا إلى الجماىير المستيدفة.

فالصورة الذىنية تمعب دورا بارزا في نقل الأفكار وتوجيو الآراء نحو ىدؼ معيف، فيي          
تعمل عمى ترسيخ الوعي حوؿ علامة تجارية أو سمعة أو خدمة، وذلؾ عف طريق الإشيار 

اطبة كافة الجماىير، محاولا بذلؾ تشكيل التمفزيوني الذؼ يعمل عمى نقل الرسائل الإشيارية ومخ
مف أجل تحقيق  صورة ذىنية حوؿ ما تعرضو ىذه الرسائل وترسخييا في أذىاف ىذه الجماىير

ومف ثـ يبرز دور الرسائل الإشيارية التي ينقميا الإشيار التمفزيوني ودورىا اليدؼ المنشود ليا  
فوؽ بيا العلامات التجارية عف غيرىا مف الفعاؿ في بناء صورة ذىنية تعكس المميزات التي تت

العلامات المنافسة، والتي تحاوؿ بواسطتيا الحصوؿ عمى موقع مميز في ذىف الزبائف 
المشاىديف، والاستمرار فيو، وذلؾ مف خلاؿ إيصاؿ المزايا الفريدة التي تنقع الزبوف وتجعمو يكوف 

   صورة ذىنية حسنة وطبية عف العلامة التجارية المعروضة.

وليذا أصبحت جل المؤسسات تعتمد عمى الإشيار التمفزيوني بشكل عاـ كمبدأ وركيزة أساسية   
 لتكويف صور ذىنية لمعلامات التجارية التي تقوـ بإنتاجيا.

ومف ىنا تأتي ىذه الدراسة لإلقاء الضوء عمى دور الإشيار التمفزيوني في بناء الصورة      
 الزبوف الجزائرؼ. الذىنية لمعلامات التجارية لدػ



 

 ب‌
 

ومف أجل معالجة ىذا الموضوع قمنا بالاعتماد عمى الخطة التالية التي تتكوف مف مقدمة    
 عامة وخاتمة وفصميف، وجاءت كالآتي:

شكالية : مقدمة عامة     تتشكل مف الإطار المنيجي لمدراسة الذؼ تنطوؼ تحتو مقدمة وا 
مفاىيـ ومصطمحات ضبط أىداؼ الدراسة، ثـ  الدراسة والتساؤلات الفرعية، أىمية الدراسة،

 .والزمانية لمدراسة الحدود المكانية مرجعية الدراسة، ثـ منيج الدراسة و الدراسة، وبعدىا

النظرية والتطبيقية لمدراسة، وتناولناه  البحثية فخصصناه إلى الأدبياتأما الفصل الأول:      
 في مبحثيف.

النظرية وتطرقنا في ىذا المبحث إلى الإطار  البحثية تخاص بالأدبيا المبحث الأول:      
المفاىيمي للإشيار، إضافة إلى وظائف الإشيار التمفزيوني وأنواعو، وكذا الصورة الذىنية 

 لمعلامة التجارية، وعلاقة الإشيار التمفزيوني ببناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية.

 التطبيقية لمدراسة. البحثية الأدبياتفقد خصصناه إلى أما المبحث الثاني:      

: وىو الجانب التطبيقي ليذه الدراسة حاولنا فيو إجراء دراسة ميدانية أما الفصل الثاني     
ليا التي عمى عينة مف ولاية الوادؼ مف خلاؿ توزيع استبياف المتكوف مف مجموعة أسئمة 

الحزـ  بواسطة برنامج ميقياعميق النتائج وتعضوع الدراسة وبعد ذلؾ قمنا بتعلاقة بمو 
 .SPSS الإحصائية الاجتماعية

موضوع المدروس والنتائج لحوصمة عامة بوفي الأخير تأتي الخاتمة التي قمنا فييا      
 المتحصل عمييا.
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 الإشكالية:تحديد  .2

يعد الإشيار مف الأدوات التي تستند عمييا المؤسسات لمواجية منافسييا والتكيف عمى      
لظروؼ  عدىا، فالإشيار يمعب دورا بارزا في نقل الأفكار وتوجيو المواقف، وفي ظلاقوا 

التنافسية أصبح الإشيار الوسيمة الأساسية والأكثر شيوعا في التعريف عف المنتجات والخدمات 
 المقدمة مف طرؼ المؤسسات، فيو يمثل السلاح التسويقي الذؼ تواجو بو أؼ مؤسسة منافسييا.

أعمالو    يعد الإشيار في عصرنا الحالي مسألة حيوية وضرورية لكل مف يريد تنمية  كما        
والإكثار مف عملائو، وبالتالي تحقيق أىدافو ومضاعفة أرباحوّ، ولقد ركزت عميو معظـ 
المؤسسات وجعمتو أسموب اتصالي تحفيزؼ حيث تستطيع مف خلالو التعريف بالسمع والخدمة 

 صورة الذىنية المناسبة لدػ الزبوف.المعمف عنوّ، وبناء ال

ويستخدـ الإشيار وسائل متعددة مف أجل توصيل مضامينو الإشيارية، ومنيا التمفزيوف        
الذؼ يعتبر مف أكثر الوسائل الإشيارية قوة عمى دفع الزبوف إلى تكويف اتجاىات إيجابية نحو 

ة إلى الاعتماد عميو لتعريف بعلاماتيا العلامة، وىذا ما دفع أصحاب المؤسسات والشركات التجاري
التجارية والترويج ليا، وىذا يرجع إلى الخصائص التي ينفرد بيا التمفزيوف عف غيره مف الوسائل 
كاستخدامو لمختمف التقنيات والمؤثرات الصوتية والبصرية، وكذلؾ اعتماده عمى الاستمالات 

 و خدمة.العاطفية والعقمية، وذلؾ لحث الزبوف لشراء سمعة أ

عبارة عف فف يستخدـ لجذب الزبوف، وذلؾ بالتركيز عف الجوانب  ىوفالإشيار التمفزيوني  
الإيجابية لمسمعة أو العلامة التجارية، وبيدؼ تحفيز الزبوف لشراء أو اتخاذ رد فعل قد يكوف 

 متوقعا مف طرؼ المعمف، وذلؾ مف أجل بناء صورة ذىنية جيدة عنو وعف سمعتو في آف واحد.

كما يعد الإشيار التمفزيوني مف القنوات الاتصالية اليامة التي تساعد المؤسسات في بناء     
 الصورة الذىنية لمعلامة التجارية التي ترغب في ترويجيا، وكذا لو الأثر في ترسيخيا لدػ الزبوف.

يا وتبنى ولأف الصورة الذىنية تعبر عف سمعة المؤسسة في المجتمع وىي روح المؤسسة وىويت    
عمييا مكانتيا الاجتماعية والاقتصادية أدػ إلى اىتماـ المؤسسات التجارية بموضوع الصورة 
الذىنية نظرا لما تقوـ بو ىذه الصورة مف تكويف الآراء واتخاذ القرارات وتشكيل السموؾ وغيرىا، وقد 

التجارية،  أصبح موضوع تشكيل الصورة الذىنية ىدفا تسعى لتحقيقو جميع المؤسسات وخاصة
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وذلؾ باستخداميا للإشيار التمفزيوني مف أجل تسويق علاماتيا التجارية ولفت انتباه الزبوف نحو 
العلامة أو المنتج بطريقة خاصة وفريدة مف نوعيا، بغية زيادة المبيعات والحصوؿ عمى منافع 

التجارية، وذلؾ مف  طويمة المدػ، تتمثل في الولاء لمعلامة التجارية، وبناء صورة محببة لمعلامة
قناعو بشراء العلامة.  خلاؿ إقامة علاقة عاطفية مع الزبوف وا 

التجارية، زادت ات زيادة حدة التنافس بيف المؤسسات التجارية الجزائرية وتعدد العلامومع       
الحاجة إلى البحث عف قنوات اتصالية فعالة بينيا وبيف الزبائف مف أجل ترسيخ صورة ذىنية جيدة 

ـ بأذىانيـ لضماف ولائيـ ليـ، ويعد الإشيار التمفزيوني أحد ىذه القنوات الاتصالية لتميزه لي
بخاصية الاتصاؿ المباشر والواضح، وىذا الأمر الذؼ جعل المؤسسات التجارية في ولاية الوادؼ 

 تعتمد عمى ىذه الإشيارات لبناء الصورة الذىنية لعلاماتيا التجارية في ذىف الزبائف.

ولعل ما يثيرنا ىو تمؾ العلاقة الموجودة بيف الإشيار التمفزيوني والدور الذؼ يؤديو في بناء        
الصورة الذىنية لمعلامة التجارية، ثـ تفاعل الزبائف مع ىذه الإشيارات، حيث تقدـ صورا ذىنية 

 عف عدد مف العلامات التجارية الضرورية لحياتيـ اليومية.

مف الدراسات المتعمقة بالإشيار التمفزيوني بصفة عامة وقمة الدراسات ولقد وجدنا الكثير      
 المتعمقة بدور الإشيار التمفزيوني في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية  لدػ الزبوف الجزائرؼ.

لمعرفة العلاقة ي منطقة الوادؼ، وسوؼ نركز في ىذه الدراسة عمى عينة لعدد مف الزبائف ف     
 ار التمفزيوني والصورة الذىنية، وكيف يتـ بناؤىا لدػ الزبوف في ىذه الولاية.بيف الإشي

 و مف ىذا المنطمق نطرح التساؤؿ الرئيسي التالي:

مة التجارية لدى الزبون كيف يساىم الإشيار التمفزيوني في بناء الصورة الذىنية لمعلا
 ؟الواديبولاية 

 لات الفرعية ىي:وتتفرع مف السؤاؿ الرئيسي مجموعة مف التساؤ 

 ؟بولاية الوادؼ ما ىي دوافع إقباؿ الزبوف الجزائرؼ عمى متابعة الإشيار التمفزيوني .1
حسب عينة  ما ىي الإشباعات المحققة لمزبوف الجزائرؼ مف التعرض للإشيار التمفزيوني .2

 ؟الدراسة
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بولاية  ليا ىل يساىـ تكرار الإشيارات التمفزيونية لمعلامة التجارية في بناء الصورة ذىنية .3
 ؟الوادؼ

ىل المعمومات المقدمة في الإشيار التمفزيوني تساىـ في بناء صورة ذىنية لمعلامة  .4
 ؟حسب عينة الدراسة التجارية

كيف تساىـ الأساليب الإقناعية والإبداعية المعتمدة في الإشيار التمفزيوني عمى بناء  .5
 ؟بولاية الوادؼ الصورة الذىنية لمعلامة التجارية

 اختيار الموضوع:أسباب  .3
 الأسباب الذاتية: - أ
 الرغبة في إنجاز مثل ىذه الدراسة. .1
 الاىتماـ والميوؿ الشخصي بموضوع الإشيار التمفزيوني كفف قائـ بحد ذاتو. .2
 علاقة موضوع الدراسة بالتخصص الذؼ ندرس فيو عموـ الإعلاـ والاتصاؿ. .3
رة الذىنية لمعلامة التجارية تزايد أىمية الاعتماد عمى الإشيار التمفزيوني في بناء الصو  .4

 لدػ الزبائف.
التوعية بأىمية الإشيار التمفزيوني بالمؤسسات الجزائرية والدور الذؼ يمعبو في تحسيف  .5

 علاماتيا.
 الأسباب الموضوعية: - ب
 تواجد البحث ضمف اىتماماتنا البحثية. .1
 كوف الإشيار التمفزيوني وسيمة فعالة بيف المعمف والزبوف. .2
ر للإشيار التمفزيوني كونو يتميز بخصائص تفتقد إلييا الوسائل الاتصالية قد وقع الاختيا .3

 الأخرػ سواء مف ناحية الشكل أو المضموف.
 الدور الكبير الذؼ يمعبو الإشيار التمفزيوني في توجيو أذواؽ ورغبات الزبائف. .4
نية الأىمية المتزايدة للإشيار التمفزيوني كعنصر رئيسي مف عناصر بناء الصورة الذى .5

 لمعلامة التجارية.
 أىمية  الدراسة: .4
يمكف القوؿ أف أىمية ىذه الدراسة تكمف أساسا في الأىمية التي يكتسبيا الإشيار عامة  .1

ف أوالإشيار التمفزيوني خاصة في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لمزبوف باعتبار 
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علاماتيا التجارية والترويج  المؤسسات تعتمد عميو كوسيمة بالدرجة الأولى لمحاولة إبراز
 ليا عف طريقو.

لما يمعبو الإشيار التمفزيوني مف دور كبير وحيوؼ  أىمية الموضوع في حد ذاتو، وذلؾ .2
لموصوؿ إلى الزبوف،  في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية مف خلاؿ الاعتماد

 وتزويده بكافة المعمومات حوؿ العلامة.
ة للإشيار التمفزيوني تكمف خاصة في قدرتو عمى بناء الصورة الأىمية البارزة والكبير  .3

 الذىنية المطموبة لمعلامات التجارية.
الانتشار الكبير للإشيار التمفزيوني حتى أصبح جزء لا يتجزأ مف الحياة اليومية، حيث  .4

أصبحت تخصص لو مساحات كبيرة في الوسائل الإعلامية، وكذلؾ قدرة الرسالة 
تأثير في الجميور والدور الذؼ تمعبو في بناء الصورة الذىنية المطموبة الإشيارية عمى ال

 لمعلامات التجارية المعروضة.
 أىداف الدراسة: .5
معرفة فعالية تكرار الإشيارات المعروضة وخاصة في التمفزيوف ودورىا في بناء الصورة  .1

 الذىنية لمعلامة التجارية.
ي تستعمل في التمفزيوني مف أجل بناء الإقناعية الت التعرؼ عمى طبيعة الاستمالات .2

 الصورة الذىنية.
معرفة الأوقات والمواضيع التي يمكف عرض الإشيارات التمفزيوني حتى تحقق الصورة  .3

 الذىنية المرغوبة لمعلامة التجارية.
إبراز دور الإشيار التمفزيوني في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية ومدػ نجاحو  .4

 الزبوف الجزائرؼ.في ترسيخيا لدػ 
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 ضبط مصطمحات ومفاىيم الدراسة: .6

 :لدورامفيوم  .1
 لغة: - أ

نموذج يرتكز حوؿ بعض الحقوؽ والواجبات، ويرتبط بوضع محدد " كونو يشير الدور إلى
لممكانة داخل الجماعة أو موقف اجتماعي معيف، ويتحدد دور الشخص عف طريق توقعات 

 1."وتعتنقيا الآخروف كما يعتنقيا الفرد نفس

 اصطلاحا: - ب

تجربة خارجية بيف الأفراد تفرض عدة ممثميف عمى المستوػ التفاعمي، يعرؼ الدور عمى أنو 
أؼ الدور ىو تصور مزدوج فيو منبو وفي نفس الوقت استجابة، وبذلؾ فيو يحدد تصرفيف 

 2متتابعيف لدػ الفرد، إذ أف يعيش الدور تعني تعييف المنبو والإجابة عنو.

 :ائيالمفيوم الإجر 

في  مف خلاؿ التعريفيف السابقيف يمكف القوؿ أف الدور ىو عبارة عف ميمة يقوـ بيا أؼ فرد
 مف أجل تعمـ أشياء جديدة.المجتمع 

 :الإشيارمفيوم  .2
 لغة:  - أ

بمعنى أظير، أشير، جير ومصدرىا مف لفظة  يعني لفع الإعلاف )أعمف، يعمف، إعلانا(
الجير( فالإعلاف بالمعنى المغوؼ ىو الإظيار  )العلانية( أؼ بمعنى )الإظيار، الإشيار،

أو الإشيار والجير بشيء ما أو أمر ما بواحدة مف طرؽ الجير أو الإظيار المتعارؼ 
 3عمييا ومختمف في المجتمعات.

                                                           
1

مذكرة لنٌل شهادة الماجستٌر فً  تنمٌة دور المٌادة فً إدارة العمل التطوعً الجمعوي: دراسة حالة لجمعٌات بولاٌة برج بوعرٌج، عمار نوي، 

 .92، ص9003/9000ماعٌة، جامعة منتوري لسنطٌنة، الموارد البشرٌة، لسم علم الاجتماع ، كلٌة العلوم الإنسانٌة والاجت
2

، 9002،  جانفً 01مجلة العلوم المانونٌة والسٌاسٌة، عنظرٌة الدور بٌن الأصول الاجتماعٌة والتوظٌف فً التحلٌل السٌاسً، حسٌبة زلابً، 

 .117ص
3

 .37، ص9009والتوزٌع ، عمان، دار أسامة للنشر الإعلان التلفزٌونً وتأثٌره فً الجمهور، سعد سلمان المشهدانً، 
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أنو مجموع الوسائل المستخدمة مف طرؼ  Larousseكما ورد تعريف الإشيار في قاموس 
 1يا.المؤسسات التجارية لمتعريف بمنتوجات

 اصطلاحا: - ب

يعرؼ عمى أنو نشاط غير شخصي بمعنى أنو ىناؾ اتصاؿ مباشر بيف المعمف والمعمف     
إليو، فالرسالة وما تحتويو مف معمومات تتنقل بصورة غير مباشرة مف خلاؿ وسيمة معينة، 
وىي ما يفرؽ الإعلاف والبيع الشخصي، حيث يقوـ ىذا الأخير عمى الاتصاؿ المباشر بيف 

 2ع والمشترؼ.البائ

 3بتكارية التي تستيدؼ الإقناع والتأثير.مى أنو تمؾ الرسالة التسويقية الإويعرؼ أيضا ع   

 :المفيوم الإجرائي

ية معمومة، لسمع والأفكار والخدمات مف قبل جالإشيار عبارة عف عممية لعرض ايعتبر    
بخدماتيا وعلاماتيا ميور الج تعريفالتقميدية والحديثة بيدؼ  وسائل الإعلاـعبر استخداـ 

  مقابل ثمف مدفوع إلى المعمف. التجارية

 الصورة الذىنية: .3
 : لغة - أ

يعود مصطمح الصورة الذىنية في المفيوـ المغوؼ إلى أصل لاتيني والمتمثل في كممة     
"image"  المتصمة بالفعل"imitani"  والذؼ يعني يحاكي أو يمثل، وبذلؾ تدؿ كممة
"image" اة أو التمثيل، مما يقودنا إلى القوؿ بأف الصورة الذىنية ىي محاكاة عمى المحاك

 4ذىنية لشيء معيف.
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 :اصطلاحا - ب

ونعني بالصورة الذىنية الخزيف المتراكـ مف الأفكار والانطباعات والأحكاـ الموجودة في     
عة ذىف الإنساف والتي تكونت بفعل قدرات حسية مباشرة أو غيرة مباشرة تجاه فرد أو جما

أو منظمة أو ظاىرة، ويشكل ىذا الخزيف مصدرا مف المصادر العممية العقمية، والتي تقود 
إلى اتخاذ القرارات والأحكاـ تجاه الأشياء وعادة ما يكوف ذلؾ الخزيف المتراكـ مف الصور 

 1الذىنية مشحونا بالعاطفة، بحيث تكوف تمؾ الانطباعات والأحكاـ سمبية أو إيجابية.

 جرائي:المفيوم الإ

ورة الذىنية الصورة الفعمية التي تتكوف في ذىاف الناس عف المنشآت تعتبر الص    
والمؤسسات المختمفة، وقد تتكوف ىذه الصورة مف التجربة المباشرة أو غير المباشرة، وقد 
تكوف عقلانية أو غير رشيدة، ولكنيا في النياية تمثل واقعا صادقا لمف يحممونيا في 

 أذىانيـ.

 لامة التجارية: الع .4
 :لغة - أ

عمى أنيا اسـ، مصطمح، إشارة، عرفت الجمعية الأمريكية لمتسويق العلامة التجارية"   
رمز، أو تصميـ، أو مزيج مما سبق، بيدؼ تعريف سمع و خدمات بائع واحد أو مجموعة 

 2مف البائعيف وتمييزىا عف المنافسيف.

 اصطلاحا:  - ب

والمنتجات أو تعمـ بيا تمييزا ليا عف ما يماثميا مف ىي إشارة توسـ بيا البضائع والسمع   
 3سمع تاجر عف أخر أو منتجات أرباب الصناعات الأخرػ.
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 المفيوم الإجرائي:

العلامة التجارية ىي مؤشر مميز لتحديد المنتجات والسمع والخدمات التي يقدميا الفرد   
كما أف ىناؾ علامات لممستيمؾ وقد تكوف عبارة عف اسـ أو جممة أو شعار...الخ، و 

تجارية غير قابمة لمتجسيد حيث لا تقع ضمف ىذه الفئات القياسية، كتمؾ القائمة عمى 
 أساس الموف أو الرائحة أو الصوت.

  :الزبون  .5

 :لغة - أ

 1.ىو الذؼ يشترؼ البضائع أو مواد وغيرىا لاستعمالو الشخصي   

 اصطلاحا: - ب

مل المنتج أو ىو لو علاقة ىو مف يدفع الثمف، وىو مف يستع أنويعرؼ عمى    
 2لخ، غير أف ىذه التعاريف لا تعبر بشكل دقيق عف الزبوف.بالمموف..ا

 المفيوم الإجرائي:

عمى سمع أو خدمات ويوظفيا في حاجتو اليومية ويستفيد  الزبوف ىو كل شخص يحصل   
 منيا في شتى مجالات حياتو.

 :منيج الدراسة .7

ؼ إلى الكشف عف الحقيقة في العموـ المختمفة، وذلؾ نقصد بالمنيج الطريق المؤد         
عف طريق جممة مف القواعد العامة التي تسيطر عمى سير العقل وتحدد عممياتو حتى يصل 

 3إلى نتيجة مقبولة ومعمومة.
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 .209، ص9002، 7دار العلوم للملاٌٌن، بٌروت، طالرائد معجم الألفائً فً لغة الإعلام، مسعود جٌران،  
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الذؼ يعني الطريقة  التحميمي ولقد اعتمدنا في ىذه الدراسة عمى المنيج الوصفي       
ىنة متعمقة بظاىرة أو موقف أو أحداث معينة بيدؼ اكتشاؼ حقيقة المنظمة لدراسة حقائق را 

جديدة والتأكد مف صحة النتائج القديمة وآثارىا والعلاقات المنبثقة عف تفسيرىا وكشف 
 1.الجوانب التي تحكميا

وتعتمد الدراسة عمى المنيج الوصفي التحميمي بيدؼ جمع البيانات والحقائق التي تتعمق      
 وضوع.بطبيعة الم

 الدراسة مرجعية .8

اعتمدنا في دراستنا عمى مجموعة مف المراجع مف أىميا، كتاب الإشيار والتمقي       
، بالإضافة إلى مذكرة ماجستير 2011التمفزيوني لمباحثة حناف شعباف والذؼ صدر في سنة 

اف شعباف أيضا لمباحثة حن ،المعنونة بأثر الفواصل الإشيارية التمفزيونية عمى عممية التمقي
بعنواف  ،، وأيضا اعتمدنا عمى كتاب لمكاتب سعد سمماف المشيداني2009التي أصدرت سنة 

كما قمنا أيضا بالاعتماد عمى ، 2012الإعلاف التمفزيوني وتأثيره في الجميور الصادر في 
مجمة، لممؤلف عبد الوىاب جبارؼ تحت عنواف تأثير الإعلاف التمفزيوني الموجو لمطفل عمى 

، إضافة إلى دراسة أجنبية والتي جاءت 2020ار الشرائي للأسرة والتي أصدرت في القر 
تحت عنواف تأثير الإعلانات التمفزيونية عمى سموؾ المستيمؾ الشباب، لمباحثة  زعيمة اسرار 

 .2017وأخروف الصادرة في سنة 

 :حدود الدراسة .9

 المكانية:  الحدود .1
ؼ وىي ولاية جزائرية انبثقت عف التقسيـ الإدارؼ لعاـ ىذه الدراسة في ولاية الواد متت     

وتنقسـ إلى منطقتيف ذات أصوؿ عرقية مختمفة: منطقة وادؼ سوؼ ومنطقة وادؼ 1984
، تبعد ولاية الوادؼ شماؿ شرؽ الصحراء الجزائرية تقعو ، عاصمة الولاية ىي مدينة الوادؼ

                                                           
1
 .22، ص0322المكتب الجامعً الحدٌث، الماهرة، البحث العلمً: الخطوات المنهجٌة لإعداد البحوث الاجتماعٌة، محمد شفٌك،  
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التونسية، ومف الغرب كل مف  مف الشرؽ الجميورية كمـ ويحدىا 630عف عاصمة البلاد ب
 1ولايات المغير وتقرت، ومف الشماؿ ولايات تبسة وخنشمة وبسكرة، ومف الجنوب ورقمة.

وتعتبر ولاية الوادؼ منطقة تجارية ويوجد فييا سوؽ حر، حيث أنيا تعرؼ إقباؿ كبير     
لمؤسسات، مؤسسة الورود وغيرىا مف امف الزبائف، ويوجد فييا مناطق صناعية كثيرة مثل 

  وىذا ما دفعنا إلى القياـ ببحث حوؿ الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لدػ الزبوف.

 الحدود الزمانية: .2
ترة إطار زمنيا لمبحث بوصفيا الف 2022 ماؼ15أفريل إلى  15تمثل الفترة مف       

 نظرا لتواجد مجتمع البحث محل الدراسة.المخصصة لإنجاز ىذه الدراسة 

 ضوعية:الحدود المو  .3
 الإشيار التمفزيوني وبناء صورة الذىنية لمعلامات بيف علاقةالىذه الدراسة تدرس       
لدػ الزبوف في ولاية الوادؼ، وذلؾ بالاستعانة بأداة الاستبياف لأنو يعتبر الجديدة  التجارية

ر الزبوف بالمضاميف تأث مدػ مىيمكف مف خلالو التعرؼ عالتي المناسبة ب اليالأس
 التمفزيونية.الومضات ارية التي يستقبميا مف الإشي
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الأدبيات النظرية الفصل الأول: 
 والتطبيقية لمدراسة

تمييد 

 النظرية المبحث الأول: الأدبية البحثية
 لمدراسة

 التطبيقية البحثية المبحث الثاني: الأدبيات
 لمدراسة

الفصل خلاصة 
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 تمييد:

يعتبر الإشيار التمفزيوني شرياف الحياة وسمة مف سمات العصر الراىف، وىو لوف مف     
ألواف المعرفة الإنسانية، فيو يخمق وعيا كافيا عف المنتج المعمف عنو، ويشكل حافزا لطالبو مف 

وىو أحد الأنشطة الاتصالية التي تركز عميو أؼ مؤسسة في ترسيخ صورة طرؼ الزبوف، 
علاماتيا التجارية لدػ زبائنيا، فالزبوف لا يمكف أف يشترؼ أؼ سمعة أو علامة لا يعرؼ عمييا 

 شيء، وليذا تمجأ الكثير مف المؤسسات الاعتماد عمى ىذه التقنية الاتصالية.

ختمف الأدبيات النظرية المتعمقة بالإشيار ومف خلاؿ ىذا الفصل سنتعرؼ عمى م   
التمفزيوني ودوره في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية، ثـ سنتطرؽ إلى الأدبيات التطبيقية 

 المتمثمة في الدراسات السابقة التي تناولت موضوع الإشيار التمفزيوني.
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 النظرية لمدراسةالبحثية المبحث الأول: الأدبيات 

علاقتو و  بصفة عامة المبحث سيتـ التطرؽ إلى مفيوـ الإشيار التمفزيوني في ىذا    
إلى أربعة مطالب رئيسية، لمعلامة التجارية، حيث تـ تقسيـ ىذا المبحث  الصورة الذىنيةب

المطمب الأوؿ للإطار المفاىيمي للإشيار التمفزيوني، أما المطمب الثاني فيو يتناوؿ في 
فزيوني وأنواعو، في حيف تطرقنا في المطمب الثالث إلى يتناوؿ وظائف الإشيار التم

الصورة الذىنية لمعلامة التجارية، أما في المطالب الأخير الرابع تضمف علاقة الإشيار 
 بالتمفزيوني بالصورة الذىنية لمعلامة التجارية.

 لإشيار التمفزيونيالمطمب الأول: الإطار المفاىيمي ل

  مفيوم الإشيار التمفزيوني:  .1

 ىناؾ مجموعة مف التعاريف التي تناولت الإشيار التمفزيوني نذكر مف أىميا:     

عبارة عف مزيح كامل يضـ عمميات تسويقية، وترويجية، يعرؼ الإشيار التمفزيوني بأنو     
، ونفسية مختمفة، تتعاوف في أدائو عدة أطراؼ تشمل كل مف المعمف، وابتكاريوواتصالية، 

لوسائل الإشيارية، كما يقوـ أيضا عمى دراسة ومعرفة كاممة لمجميور ووكالة الإشيار، وا
 1المستيدؼ.

عمى أنو عبارة عف مجموعة مف الرسائل الفنية المتنوعة المستخدمة خلاؿ يعرؼ أيضا و      
الوقت المباع مف قبل التمفزيوف لتقديميا وعرضيا إلى الجميور، مف أجل تعريفو بسمعة أو 

ل أو المضموف، بيدؼ التأثير عمى سموكو الاستيلاكي وميولو وقيمو خدمة مف ناحية الشك
 2ومعموماتو وسائر المقومات الثقافية الأخرػ.
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 .1،  ص9000مؤسسة كنوز الحكمة للنشر والتوزٌع، الإشهار والتلمً التلفزٌونً، ان، حنان شعب
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جميع الإعلانات التمفزيونية التجارية والتي تشمل السمع  كما يعرفو آخروف بأنو     
لماـ بالمنتج ، ويعتبر مصدرا للإ1والخدمات المقدمة مف القنوات العربية والأجنبية عمى سواء

 2أو الخدمات المعمف عنيا.

 خصائص الإشيار التمفزيوني: .2

تقنيات التمفزيوف مف تعتبر الإشيارات التمفزيونية إشيارات راقية لكونيا تعتمد عمى    
، بالإضافة إلى ىذا 3رة والحركة والإيقاع بشكل متناسقخلاؿ استخداـ الصوت والصو 

 مف الخصائص نمخصيا في النقاط التالية:تتميز الإشيارات التمفزيونية بجممة 

يسمح الإشيار التمفزيوني بإمكانية الجمع بيف الصوت والصورة الإبداع والتأثير:  - أ
مف فتة لمنظر والسمع والانتباه أكثر المتحركة، مما يجعمو وسيمة شارحة مقنعة ومؤثرة ولا

الحواس يسمح  الأنواع الأخرػ مف الإعلانات التي تتعامل مع حاسة واحدة ، فتعدد
باستحضار تركيز المشاىد وانتباىو بالكامل كما أف الألواف تدعـ وتثبت الفكرة الإعلانية 

 4في أذىاف المشاىديف.
فالتمفزيوف يغطي بثو عددا كبيرا مف الجماىير في بمداف  التغطية وفعالية التكمفة: - ب

اىدة جماىيريا، متباعدة، وحوؿ العالـ تقريبا في نفس الوقت وبسرعة، وىو الأكثر مش
ويحقق وصوؿ المعمنيف بما يقدمونو لكل الأسواؽ بأسعار تكمفة، ومناسب لممنتجات 

 ذات الاستخداـ الجماىيرؼ الواسع.
فيو يتيح ميزة انتقاء المشاىديف بطرؽ مختمفة، مثل تحديد اليوـ  الانتقائية والمرونة: - ت

، والاستفادة مف التكرار والساعة ونوع البرامج المواد العرض فييا أو رعايتيا أيضا
 5لمبرامج وأوقات البث.
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يسيل التمفزيوف كوسيمة إعلانية ميمة المعمف أف يتيح لو إمكانيات الاستفادة مف  - ث
النواحي الفنية مف حيث الأشخاص والحركة والموف والصوت والصورة...إلخ مما يكوف 

 لو أثرا كثيرا عمى المشاىديف.
البرامج التمفزيونية لوضع الرسالة الإعلانية خلاليا إمكانية الاختيار بيف العديد مف  - ج

فيمكف لممعمف اختيار الوقت المناسب والقناة المناسبة لموصوؿ إلى المشاىد المطموب 
 1والتأثير عميو بشكل إيجابي لكي يقتنع بالفكرة التي يعرضيا المعمف عبر ىذه الوسيمة.

نتاج وحركة الكاميرا في الإعلاف إمكانية اختلاؼ أحجاـ وأنواع المقطات وأسموب المو  - ح
التمفزيوني يوفر لمستخدمو فرص التوضيح والمبالغة والتحكـ في أحجاـ الصورة 

 2المقدمة، مما يجعميا تماثل الواقع أو تختمف عنو.
كما يمتاز التمفزيوف بقدرتو عمى الانتقاء وتحديد القطاع السوقي المستيدؼ مف خلاؿ  - خ

عض البرامج التي تيـ فئة مستيدفة مف عرض الإعلانات في فترات عرض ب
 3الجميور.

 أىمية وأىداف الإشيار التمفزيوني:  .3
 أىمية الإشيار التمفزيوني: .1

 ترتبط أىمية الإشيار التمفزيوني بالعديد مف الجوانب نمخص أىميا فيما يمي:    

 الأىمية الاقتصادية:  - أ
 عند  تو لموجود لأوؿ مرة، أوسمع إخراج: يأمل المنتج عند أىمية الإشيار بالنسبة لممنتج

تحسينات عمييا أف يبيعيا بسعر يفوؽ التكاليف، كما يطمح لتحقيق الربح، ىنا  إجرائو
يمجأ إلى الإشيار لجذب أكبر عدد مف المستيمكيف، حيث أف الإشيار يستطيع زيادة 

 الطمب عمى السمع عبر التأثير عمى دوافع المستيمكيف واتجاىاتيـ .

بيرا في تحسيف مستوػ السمع الخاصة بيف المتشابية منيا، وذلؾ راجع كما يؤدؼ دورا ك
لممنافسة الشديدة فيقود المنشآت الصناعية إلى التسارع في استخداـ الأساليب الحديثة في 
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الإنتاج، وتساعد الحملات الإشيارية المنظمة بالتعاوف مع المجيودات التسويقية الأخرػ 
كلا مف طاىر محسف الغالبي وأحمد شاكر العسكرؼ  المنتج عمى تصريف منتجاتو. أما

 1فيرياف: أف الخدمات التي يقدميا الإشيار لممنتجيف كثيرة منيا:

إف تعريف المستيمكيف بالسمع التي ينتجيا المنتج عف التوفير في التكاليف التوزيع:  -
لبيع طريق مساريف ىما: والبيع الشخصي، فمو قارنا بيف تكاليف الإشيار وتكاليف ا

وسرعة وصوؿ  الاتصاؿالشخصي، أؼ أف جيود مندوبي البيع لتأكد لنا تطور وسائل 
الرسالة الإشيارية إلى أكبر عدد ممكف مف الأشخاص في وقت واحد، ىذا ما يجعل النشاط 

 الإشيارؼ يساىـ في توفير تكاليف التوزيع.

 أنو لا بديل  حيث ريف المستيمكين بسرعة عن الإضافات والتحسينات في السمعة:عت
عف النشاط الإشيار لمقياـ بيذه الميمة بسبب سرعة إيصاؿ الرسائل خاصة إذا ما قورنت 

 بالإجراءات الأخرػ التي تقوـ بيذه الميمة مثل مندوبي البيع.
 :يساىـ الإشيار في تحقيق ىذا عف طريق زيادة المبيعات، حيث  تخفيض كمفة الإنتاج

مما يساعد عمى تخفيض كمفة الوحدة المنتجة، إف ىذا  يؤدؼ ذلؾ إلى زيادة إنتاج السمعة
الأمر طبيعي وذلؾ بسبب تقسيـ التكاليف الثابتة عمى عدد أكبر مف الوحدات المنتجة 

 والمباعة.
 :يساىـ الإشيار بشكل كبير في تسييل ميمة مندوبي  مساعدة وتشجيع مندوبي البيع

ح المستيمؾ أكثر استعداد أو تقلا البيع، وذلؾ لأف الإشيار يكوف قد سيل الطريق وأصب
أماـ مندوب البيع مما يساىـ في زيادة ثقة مندوب البيع بنفسو، وبالسمع التي  للإقناع

شيارات وىي تعرض تمؾ المنتجات وتتحدث عف مزاياه بعد مشاىدتو للإ يتعامل بيا
 وفوائده .

 التجزئة عمى  يساعد الإشيار عمى إغراء تجار ار التجزئة عمى عرض السمع:جإغراء ت
التعامل مع السمع المعمف عنيا ووضعيا في متاجرىـ لاف السمع المعمف عنيا تساىـ في 

 التي يبذليا تجار البيع في سبيل ذلؾ. تقميل الجيود
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بالإخبار عف وجود السمعة يتكفل الإشيار  أىمية الإشيار بالنسبة لممستيمك: - ب
، وذلؾ أماـ الانتشار أسعارىاو ومنافعيا، وطرؽ استخداميا وأماكف الحصوؿ عمييا 

اليائل لمسمع بالأسواؽ مما يجعل المستيمؾ بحاجة ماسة لمف يرشده ويوفر لو 
ىنا يمكف أف تحدد أىمية  -المعمومات الكافية عف السمع والخدمات وكيفية انتقائيا

 الإشيار بالنسبة لممستيمؾ عمى النحو التالي: 
 :اليوـ أماـ خيار صعب فيو لا يعرؼ  تيمؾإف المس تسييل ميمة الاختيار بين السمع

عمى أؼ أساس ينتقي السمع المناسبة مف بيف الأنواع الكثيرة مف السمع الموجودة في 
السوؽ والتي ىي في أغمب الحياف متشابية كثيرا لكف ما يوفره لو الإشيار مف المعمومات 

 1المناسبة لو.وبيانات عف مزايا ومواصفات السمع تسييل عميو ميمة اختيار السمع 
 :يقوـ الإشيار بإبلاغ المستيمؾ بمكاف وزماف وجود السمعة  زمن ومكان توافر السمع

ووقت الحاجة غمييا ويستفيد المستيمؾ مف الإشيار في الحصوؿ عمى السمع مف أمكنة 
 معينة بأسعار اقل وبكميات كبيرة.

 :تقديـ نصائح مفيدة حيث يساىـ الإشيار بشكل مستمر ب يزود المستيمك بميارات مفيدة
تساىـ في تخميص المستيمؾ مف متاعب كثيرة، تخص كيفية استعماؿ المنتوجات فتعممو 

 وترشده لتضمف لو أكبر استفادة ممكنة مف السمع والخدمات. 
 :التوزيع مرحمة وسيطة بيف المنتج تعتبر عممية أىمية الإشيار بالنسبة لمموزعين 

الزمنية والمكانية والحيازية، فالإشيار يؤدؼ والمستيمؾ تحقق مجموعة مف المنافع 
خدمات لمموزعيف سواء كانوا تجار جممة أو تجزئة تزيد مف سرعة الدورة التجارية 

 ومضاعفة الأرباح ، حيث يتأثر الموزع بنوعيف مف الإشيار ىما:
  إشيار المنتج عف سمعتو المعروضة في متجر التوزيع عف طريق مختمف الوسائل

 مختمفة، فتسيل عمى التاجر عممية البيع.الإشيارية ال
  إشيار الموزع عف متجره وما يعرض مف سمع، وغالبا ما يتحمل المنتج نفقات ىذا

 الإشيار مقابل ذكره لأسماء سمعتو.
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 الاجتماعية:  الأىمية - ت

"ىو الذؼ يتلاءـ مع ظروؼ  Bernard Cathelatإف الإشيار الجيد حسب"   
يـ ، فكمما مارس الإشيار ذلؾ بشكل سميـ كمما عاد عمى الناس، ومثميـ وقيميـ وعادات

 المجتمع بفوائده كثيرة يمكف تمخيصيا فيما يمي: 
 ينقل الإشيار المعمومات عف السمع إلى الجميور المساىمة في تثقيف الجماىير :

ويحاوؿ إقناعيـ بشرائيا، لذلؾ يحاوؿ توضيح خصائصيا وكيفية استعماليا وفوائدىا 
 ا يمكف المتمقيف مف توسيع معارفيـ وزيادة وعييـ وثقافتيـ.وتاريخيا، مم

  إف الإشيار ولو كاف يسعى إلى الربح بالدرجة تكريس القيم وغرس العادات الجديدة :
الأولى فيو يحمل في طياتو ما يخدـ القيـ الاجتماعية والإنسانية، مثلا فيو يرشد ويوجو 

عمى صحتيـ وممتمكاتيـ، كضرورة تنظيف الأفراد للإقلاع عف العادات السيئة لمحفاظ 
، الإقلاع عف التدخيف، تأميف المنازؿ ...إلخ.  الأسناف ثلاث مرات في اليوـ

 يخمق الإشيار الذؼ عف السمع الحديثة مرآة عاكسة لنمط رفع المستوى المعيشي للإفراد :
قسيط راؽ لمحياة تسعى لتحضير تطمعات الأفراد لمحصوؿ عمييا، وقد يسمح البيع بالت

 . 1بتحقيق ذلؾ، مما يزيد في رفاىية الناس
  لمسمع كما نوعا،  تفصيلاتيـكما أف تمكف الإشيار مف أذواؽ المستيمكيف سمح بتطوير

فيشجع الابتكار ويسمح ذلؾ بالنيوض بالصناعات، وينشط الحياة المينية فيخمق ذلؾ 
 فرص عمل جديدة.

 الرسائل الإشيارية لدرجة أف النشاط  إذا كانت وسائل الإعلاـ تؤدؼ دورا ىاما في نشر
بيا، فإف الإشيار أضحى بدوره جزاء لا يتجزأ منيا، ففي  إلايكتمل  الإشيارؼ لا

التمفزيوف مثلا أصبح الإشيار يشغل نفس الحيز والأىمية تقريبا، بالإضافة إلى ىذا يعمل 
عيف والمستيمكيف الإشيار عمى توسيع قاعدة جميور التمفزيوف، فتقديـ تمؾ الخدمات لمبائ

)توفير المعمومات( يزيد مف اىتماـ ىؤلاء بيا حتى أصبحت بعض القنوات الفضائية 
 تصدر ملاحق إشيارية بالكامل.
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  كما يرفع الإشيار مف المستوػ الفني لموسيمة، لأف التطور الجمالي الذؼ لحق بإخراجو
 جعمو إضافة جيدة لممواد المعروضة يطمبيا المتمقوف مرات عديدة.

  لذلؾ حاز الإشيار عمى اىتماـ كبيرة مف طرؼ وسائل الإعلاـ، خاصة القنوات
التمفزيونية فجعمتو يحتل النسبة الأكبر مف الحجـ الساعي لبرامجيا، كما أنو أصبح يتخمل 

 البرامج مف أفلاـ ومسمسلات وحتى نشرات.
 أىداف الإشيار التمفزيوني: .2

  لإشيار التمفزيوني إلى تحقيقيا نذكرىا أىميا:يوجد العديد مف الأىداؼ التي يسعى ا     
تكويف صورة متميزة لممنشأة ومنتجاتيا، بحيث يصعب عمى الآخريف تقميدىا، مما يؤدؼ  - أ

 في زيادة أرباح المنشاة. إسياـبطبيعة الأمر إلى 
زيادة معمومات المستيمكيف عف منتجات المنشاة وخدماتيا مف حيث خصائصيا،  - ب

 وأسعارىا واستخداميا. ومميزاتيا وأشكاليا،
 مواجية المنافسة التجارية، أو الإعلانية مف الخدمات، أو السمع المنافسة. - ت
أو خدماتيا، و الخدمات أو المنتجات  المنشاةزيادة مستوػ تفضيل المستيمكيف لمنتجات  - ث

 1المنافسة وزيادة رغبة المستيمكيف في شراء المنتجات أو الإقباؿ عمى الخدمات .
مف المستيمكيف إلى الأسواؽ المستيدؼ وذلؾ مف خلاؿ تقديـ المعمومات  جذب المزيد - ج

 الكافية عف السمع.
السمع ومستيمكييا، مف خلاؿ تعريف المستيمكيف بمزايا  إلى خمق نوع مف الولاء والانتماء - ح

 2السمعة والبيانات المرتبطة بيا، والتي ليا تأثير في اتخاذ قرارات الشراء.
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 وظائف الإشيار التمفزيوني وأنواعوالمطمب الثاني: 

 يتميز الإشيار التمفزيوني بجممة مف الوظائف التي ساعدتو في تنوع أشكالو.      

 :وظائف الإشيار التمفزيوني .1

 ىناؾ العديد مف الوظائف التي يقوـ بيا الإشيار التمفزيوني:

  المنافسة.زيادة عدد المستيمكيف عف طريق تحويل المستيمؾ عف السمع أو الخدمات 
 .تثبيت الولاء لمسمعة أو الخدمة المعمف عنيا بيف المستيمكيف 
 .فتح أسواؽ جديدة لمسمعة أو الخدمة المعمف عنيا 
  زيادة نسبة الاستعماؿ والاستيلاؾ والطمب بيف المستيمكيف أو تنشيط الاستيلاؾ عف

 طريق تذكير المستيمؾ باستعماؿ السمعة أو الخدمة.
 معة.ذكر خصائص جديدة لمس 
  تكويف صورة مميزة عف المؤسسة ومنتجاتيا، بحيث يصعب عمى الآخريف تقميدىا مما

 يؤدؼ بطبيعة الأمر عمى الإسياـ في زيادة أرباح المؤسسة.
 .مواجية المنافسة التجارية، أو الإشيارية الخاصة بالمنتجات المنافسة 
  أنو لا بديل لمنشاط تعريف المستيمكيف بسرعة الإضافات والتحسينات في السمعة، حيث

 الإعلاني لمقياـ بيذه الميمة بسبب سرعة إيصاؿ.
  تسييل ميمة الاختيار بيف السمع، حيث أف المستيمؾ أماـ خيار صعب، وىو انتقاء

 1السمع المناسبة مف بيف أنواع كثيرة مف السمع الموجودة في السوؽ.

 :الإشيار التمفزيوني أنواع .2
 ً إلى مجموعة من الألسام أهمها:ٌنمسم الإشهار التلفزٌون       

 :من حيث عرض الإشيار - أ

  توجيو الرسالة الإعلانية مف خلاؿ قصة عنصر_تخويف مثل فائدة  درامي:الإشيار
 معجوف الأسناف ومشكمة التسوس.
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99 

  الإعلاف مع إبراز مظاىر السمع مف حيث الحجـ  عن طريق عرض السمعة:الإشيار
 1 والغلاؼ وكيفية الاستخداـ.

 وييدؼ إلى التذكير المشاىد بسمعة معروفة، ومف ثـ فإف ىذا النوع  التذكيري:ر الإشيا
 .يستغرؽ زمنا قصيرا

  يعتمد ىذا النوع عمى إجراء محادثات بيف اثنيف أو أكثر بخصوص الحواري: الإشيار
السمعة المشير عنيا، بحيث يطرح فرد مشكمة ويسأؿ عف كيفية حميا ويقوـ الآخر 

 .ريق استخداـ السمعةباقتراح الحل عف ط
  ويتـ في ىذا النوع استخداـ الأشخاص أو  عن طريق الرسوم المتحركة:الإشيار

الحيوانات الأليفة ويعتمد كأسموب مف أساليب التعبير عف الأفكار الإعلانية المتباينة 
 2 .ويمكف استخداـ الإعلاف الحوارؼ في عرض ىذه الأفكار

 لوقت الإعلاني إلى:من حيث طريقة شراء االإشيار ويقسم  - ب
 تمويل برامج تمفزيونية كاممة)جامعة تمويل بث مباراة كرة قدـ( لتبث إعلاناتيا اليادفة 

 خلاؿ عرض المباراة.
  مشاركة أكثر مف معمف في عممية شراء وقت الإعلاف، لتخفيض التكاليف عمى الشركاء

 المعمنيف.
  عف منتجاتو، وتوزيع الوقت لعدة لإعلاف الفردؼ وفيو يقوـ المعمف بشراء الوقت الإعلاف

 مرات.

 من حيث النطاق الجغرافي إلى:الإشيار ويقسم  - ت
  الذؼ يكوف نطاقو ضمف منطقة محصورة مثل المدينة أو و المحمي: الإشيار

 .المحافظة
  ويكوف نطاؽ ىذا النوع مف الإعلاف عمى مساحة جغرافية تغطي  :الوطنيالإشيار

 .قطرا مف الأقطار
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 .33_31، ص ص9000زهران للنشر والتوزٌع، عمان، التروٌج التجاري للسلع والخدمات، عٌسى محمود الحسن، 
2
 .977، ص9002 دار الجامعة الجدٌدة، الإسكندرٌة،هندسة الإعلان، عبد السلام أبو لحف،  
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  ويعالج ىذا النوع مف الإعلاف السمع التي يتـ توزيعيا عمى نطاؽ  :الدوليالإشيار
 1.دولي

 التمفزيوني: الإشيارقواعد إعداد  .3
يوجد مجموعة مف القواعد التي يجب إتباعيا عند إعداد الإشيار التمفزيوني نذكر أىميا 

 في النقاط التالية:
 الة الإعلانية.ينبغي استخداـ الصور والرسوـ بقدر الإمكاف لمتعبير عف الرس - أ
الإفادة فكرة العرض بمعنى عرض السمعة في الاستخداـ أو مقارنتيا بالسمع الأخرػ  - ب

 مف أجل المنافسة.
 البساطة في العرض والتعبير مف أىـ مبادغ الإعلاف التمفزيوني. - ت
 عدـ الالتجاء إلى أسموب الترفيو والفكاىة إلا عند الحاجة إلى ذلؾ فقط. - ث
 عمى الإعلاف. إضافة لمسة مف الواقعية - ج
 وأخيرا أف الإعلاف التمفزيوني الناجح لابد وأف يعتمد عمى العناصر الفنية الثلاث: - ح
 2الصورة والصوت والحركة. - خ
 :الأساليب الإقناعية في الإشيار التمفزيوني .4

إف تصميـ الإعلاف بصفة عامة والإعلاف التمفزيوني خصوصا يعتبر مف الأعماؿ الفنية 
حد كبير نجاح الإعلاف وفشمو، وىذه العممية)عممية تصميـ الإعلاف الميمة والمساىمة إلى 

وتحريره( ىي عممية إعداد الإعلاف في شكمو النيائي، حيث يصبح جاىزا لمعرض عمى 
الجميور المشاىد، وقبل كل ذلؾ عمى المعمف أف تقوـ بدراسات سابقة يحدد فييا المستيمؾ 

التي سيختار )القناة(، وكذا يتعرؼ الوقت  وطبيعة السمعة المعمف عنيا وطبيعة الدعامة
، إضافة إلى ضرورة إلمامو الخالمحدد لمرسالة الإعلانية والوقت الذؼ ستعرض فيو بالذات...

بظروؼ السوؽ لييتـ بعد ذلؾ المعمف بجوانب أخرػ للإقناع الذؼ ىدفو الأساسي ىو جمب 
وىذه الجوانب والأساليب التي حققيا الاىتماـ والتأثير في المشاىد بإقناعو وحثو عمى الشراء، 

 الإعلاف تعني انو حقق فعاليتو.

                                                           
1
 .090، ص9002مكتبة المجتمع العربً، عمان، تصمٌم الإعلان، نور الدٌن النادي، محمد الصدٌك البهنسً،  
2

 .773، 772ص صمرجع سبك ذكره، علً فلاح الزغبً، فتحً عبد الله الشرع، 
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ثارة اىتمامو: - أ إف الميمة الأولى للإعلاف التمفزيوني تتمثل في  جذب انتباه المشاىد وا 
جذب انتباه المشاىد، حيث يعمد المعمف إلى لفت فئة محددة مف المستيمكيف المحتمميف 

لذلؾ منيا التركيز والاىتماـ بعناصر الإعلاف  لمسمعة، وىناؾ بعض الأساليب المحققة
السالفة الذكر كالعنواف والألواف، فيناؾ ألواف اقدر مف غيرىا عمى جذب انتباه المشاىد 
كما أثبتو الدراسات، إضافة لاستخداـ الصور المثيرة)كظيور امرأة غير مستخدمة 

ه البقع لكف بعد لمسحوؽ التجميل المعمف عنو فتبدو في حالة مزرية ووجييا تغزو 
استعماليا لممنتج المعمف عنو تبدو بشرتيا غاية في الإشراؽ والصفاء(، كما يجب أف 

 1يذكر خصائص السمعة ومنافعيا والاىتماـ بالجو العاـ للإعلاف.
ػ وأسموب آخر للإعلاف التمفزيوني وىي مرحمة أخر  خمق الرغبة في التممك والإقناع: - ب

كذلؾ خمق الرغبة فيو نحو تمؾ السمعة المعمف عنيا، وبما محاولا التأثير في المشاىد، و 
أف المشاىد كائف بشرؼ لديو مجموعة مف الرغبات والدوافع يسعى دائما لإشباعيا بكل 
الطرؽ ليستمر في الحياة وقبل توجييو نحو سمعة أو خدمة معينة لابد وأف يقتنع بأنيا 

 تمبي حاجياتو وتحقق رغباتو.

لرغبات والحاجات في مجاؿ الإعلاف وأصبح ىناؾ ما يقابميا مف فاستثمرت تمؾ ا      
منتجات تحاوؿ إشباع تمؾ الرغبات كالرغبة في الأكل والشرب وما يقابميا مف إعلانات 

الحمويات والمشروبات...إلخ، والرغبة في الأماف وما يقابميا مف إعلانات التأمينات، فتمؾ 
الذات تستخدـ اليوـ في الإعلانات وصولا إلى عقوؿ الرغبات والغرائز الكامنة في الإنساف ب

دراؾ واندفاع وتسرع، وىنا  الناس بيدؼ تحريؾ تمؾ الرغبة في الشراء سواء عف وعي وا 
تظير أىمية الإقناع حيث أف المستيمؾ إذا ما اقتنع بالرسالة الإعلانية إضافة لممعمومات 

 ئيا وتجريبيا.التي تصحبيا فانو مف السيل توجييو لطمب السمعة وشرا

 البحث عن الشراء وتحقيق ىدف البيع: - ت

إف اليدؼ النيائي مف الإعلاف ىو حث المشاىد عمى القياـ بشراء السمعة المعمف عنيا، 
وكذلؾ الاستمرار في الشراء مستخدما في ذلؾ شتى المغربات والحوافز كتحديد العرض 

                                                           
1

تٌر فً علوم الإعلام والاتصال، لسم العلوم الإنسانٌة، مذكرة لنٌل شهادة الماجسالإعلان التلفزٌونً والمستهلكة الجزائرٌة، إٌمان لرلوري ، 

 .13، 12، ص ص9003/ 9007كلٌة العلوم الاجتماعٌة والإنسانٌة، جامعة العربً بن مهٌدي أم البوالً، 
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معبرة التي تدفعو للاستجابة، أو بالوقت)أف الفرصة سائحة لوقت قميل( واستخداـ الكممات ال
 استخداـ أسموب اليدايا التي تختمف مف جميور مستيدؼ غمى آخر.

لذلؾ فقوة الأثر الذؼ يتركو الإعلاف يتوقف عمى مقدرة محرر الإعلاف وبراعتو في إعداد 
الرسالة الإعلانية وتحفيز المشاىديف عمى الاستجابة للإعلاف المعروض عبر التمفاز وجعمو 

 1ى بنفسو لطمب السمعة أو الخدمة.يسع

 ب الثالث : الصورة الذىنية لمعلامة التجاريةالمطم

سنتطرؽ مف خلاؿ ىذا المطمب إلى تعريف الصورة الذىنية لمعلامة التجارية وأنواعيا،      
 وأىـ الخصائص التي تتميز بيا، وأىميتيا وأبعادىا. 

 الصورة الذىنية لمعلامة التجارية:تعريف  .1

، 1950أىمية الصورة الذىنية لمعلامة التجارية بالنسبة لسموؾ المستيمؾ في بدايةظيرت 
حيث تعتبر الصورة الذىنية لمعلامة التجارية مفيوما وعنصرا ىاما في التسويق، أيضا أشار 

Mao2010 إلى أف الصورة الذىنية لمعلامة التجارية تمعب دورا أساسيا في بناء العلامة
الصورة الذىنية لمعلامة جنبا إلى جنب مع الوعي بالعلامة التجارية مف التجارية، حيث تعمل 

 3خميط مف إداركات ومعتقدات المستيمكيف عف العلامة التجارية.، و 2أجل بناء قيمة 

تعرؼ عمى أنيا مجموعة مف الارتباطات الذىنية المتصمة بالعلامة التجارية والتي تكوف 
 4عادة موضوعة بشكل ىادؼ.

 رة الذىنية لمعلامة التجارية: أنواع الصو  .2

 (: 4وجود أنواع كثيرة لمصورة الذىنية منيا )

 :)وىي الصورة التي مف خلاليا تستطيع المؤسسة رؤية نفسيا. الصورة المرآة )الذاتية 
 :خروف المؤسسة أو المنتج .وىي تمؾ الصورة التي يرػ بيا الآ الصورة الحالية 

                                                           
1

 .13صالمرجع السابك، إٌمان لرلوري، 
2

درجة الدكتوراه فً العوم الإدارٌة، لسم التسوٌك، المعهد  أطروحة أ لنٌل بناء نموذج لمحددات لٌمة العلامة التجارٌة،عبد الله عوض الحداد، 

 .002، ص 9002العالً لإدارة الأعمال، 
3

أطروحة لنٌل درجة الدكتوراه فً العلوم الإدارٌة، المعهد العالً للإدارة الأعمال، بناء نموذج لمحددات لٌمة العلامة التجارٌة، علً الخضر، 

 .002، ص9002لسم التسوٌك، سورٌا، 
4
 .002ص مرجع سبك ذكره،عبد الله عوض الحداد،  
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 :رغب المؤسسة أو العلامة التجارية في تكوينيا وىي تمؾ الصورة ت الصورة المرغوبة
 عف نفسيا أو لمنتجاتيا في أذىاف المستيمكيف.

 وىي الصورة الأمثل والتي يمكف تحقيقيا في حاؿ منافسة المؤسسات الصورة المثمى :
 الأخرػ، إضافة إلى الجيود المبذولة لمتأثير عمى الآخريف .

 تيمكيف لممثميف مختمفيف لممؤسسة وتحدث في حاؿ تعرض المس :الصورة المتعددة
يعطي كل منيـ انطباعا مختمفا عف الأخر، ومف الطبيعي أف لا يستمر ىذا التعدد 
طويلا، فقد يتحوؿ إلى صورة إيجابية أو سمبية أو أف يجمع بيف الحالتيف بصورة 

 موحدة.

ف تكوف وعميو مما سبق يمكف القوؿ أف لمصورة الذىنية عدة أشكاؿ مختمفة يمكف أ      
مجتمعة كما يمكف أف تكوف متفرقة، وما ييمنا في بحثنا ىذا ىي الصورة التي ترغب 
المؤسسة أو العلامة التجارية في إرساليا إلى المستيمكيف عبر مختمف قنوات الاتصاؿ 

 1التسويقي، بغية ترسيخيا بأذىانيـ.

 الصورة الذىنية لمعلامة التجارية:  خصائص وأىمية .3
 ذىنية لمعلامة التجارية:خصائص الصورة ال - أ

 فيما يمي:يمكف أف نبرز خصائص الصورة الذىنية لمعلامة التجارية        

 :وفييا الصورة التمقائية والصورة الكامنة،  الصورة عبارة عن مجموعة التمثيلات الذىنية
فعندما نسأؿ المستيمؾ بطريقة غير موجية فإنو يتذكر جزءا مف الصور فقط، وىو ما 

صورة التمقائية وعندما نسألو بأكثر عمق مف خلا أسئمة دقيقة أو باستعماؿ يمثل ال
 تمثل الصورة الكامنة أخرػ الإسقاط فإنو سيتذكر ارتباطات 

 :يمكف لمصورة أف تكوف مختمفة بدرجة كبيرة مف شخص لآخر  الصورة شخصية ومنحازة
نما يجب تحديد الصورة  وليذا لا يمكننا الاعتقاد بصورة متوسطة في السوؽ ككل وا 

 المدركة في كل قطاع سوقي .

                                                           
1
مجلة آفاق للعلوم، دور الإشهار فً تعزٌز الصورة المرغوبة للعلامة التجارٌة بذهن المستهلن) دراسة حالة علامة كوندور(،  عصام سلٌمانً، 

 .900، ص9002، مارس 00ع
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 :تمثل الصورة المؤسسة تعبيرا عف معارؼ واتجاىات الأفراد في  الصورة المستقرة نسبيا
فترة معينة ىذه الاتجاىات بطبيعتيا تتميز بأنيا مستقرة نسيبا، بحيث أف ىذا الاستقرار 

ف المناسبة لا يمكنيا الآ كيف وىي مميزة ممتدة في الزمفلكسب وفاء المستيم أساسيمثل 
القضاء بسيولة عمى صورة جيدة إلا أف ىذا الاستقرار يعتبر عيبا في حالة ما إذا كانت 

 الصورة غير جيدة تتطمب وقتا وجيدا مف أجل تعديميا.
 الصورة ىي ممخص عف المؤسسة أو العلامة يقوـ بو الفرد الصورة انتقائية ومبسطة :

لامات التي غالب ما تكوف متشابية فيما بينيا فعندما نقوـ مف أجل إدراكو لمعديد مف الع
بتحميل الصورة يجب التركيز عمى الأىـ، فالصورة التمقائية في لغالب تكوف معبرة بشكل 

وف ميما لكف يجب اتخاذ الاحتياطات ككبير أما الصورة الكامنة فتحميميا يمكف أف ي
 اللازمة في ذلؾ. 

 كغيرىا مف الظواىر الإنسانية بشموليتيا، والتي تعنى : تتميز ىذه الظاىرة الشمولية
اشتراؾ مجموعة مف الأفراد في إدراؾ نفس الصورة الذىنية لعلامة تجارية معينة، ولولا 
ىذه الخاصية لما اىتمت المؤسسات بدراسة الصورة الذىنية لعلاماتيا التجارية وكيفية 

 1طاع سوفي عمى حدا.استخداميا لمتأثير في سموؾ المستيمكيف طبقا لكل ق

 أىمية الصورة الذىنية لمعلامة التجارية: - ب
 تظير أىمية الصورة الذىنية مف خلاؿ العناصر التالية:

 مف خلاؿ صورتيا، يمكف لمعلامة أف تكتسب الثقة أو الصورة تعمل كمرجع للاختيار :
، بيا لدػ الأطراؼ الذيف ىـ عمى علاقة أف تثير أحكاـ سمبية لا تتماشى مع مصالحيا

فالصورة تساىـ في إنشاء ىوية مميزة مف خلاليا يتـ توجيو المستيمؾ في اختياراتو، فإذا 
كانت المنتجات المتنافسة ذات خصائص متماثمة فإف قرارات المستيمؾ تتوجو بالصورة 

 التي يدركيا حوؿ المنتج ، العلامة أو المؤسسة.
 :سة عف منافسييا، وىي تسمح تعمل الصورة عمى تمييز المؤس الصورة أداة لمتمييز

بتطوير اتجاىات إيجابية في صالحيا، مف شأنيا استمالة المستيمؾ واكتساب وفائو. إف 
 إعطاء صورة جيدة عف المؤسسة معناه إنشاء قيمة خاصة بيا، وىذا يساعد عمى:

                                                           
1
أطروحة لنٌل شهادة ء المستهلن: دراسة حالة لطاع الإلكترونٌات بالجزائر، أثر الارتباطات الذهنٌة للعلامة التجارٌة على ولاسلمى مهادي،  

، -0-الدكتوراه فً العلوم التجارٌة، تخصص التسوٌك، كلٌة العلوم الالتصادٌة والتجارٌة وعلوم التسٌٌر، جامعة فرحات عباس سطٌف

 .22، ص9002/9003
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 منتجاتيا . أسعارتبرير ارتفاع  -
مباشرة بالصورة المكتسبة مف  تسييل عمميات تقديـ المنتجات الجديدة، بحيث أنيا تستفيد -

 قبل.
 تفضل علامات ذات شيرة واسعة وسمعة جيدة  لأنياسيولة التفاوض مع النقاط البيع  -
 .إفشاؿ المنافسة مف الاستثمار في نفس القطاع 
 :وىذا راجع إلى أنيا تمثل ممخص  الصورة تساعد المستيمك في معالجة المعمومات

تبسيطية، كما أف تسيل عممية التعرؼ عمى لمجموعة مف الاعتقادات، وىي عممية 
 1المنتجات وتكرار السموكيات اتجاىيا أو كسب وفاء المستيمكيف.

 أبعاد الصورة الذىنية لمعلامة التجارية: .4

فإف الصورة الذىنية القوية لمعلامة التجارية ترتكز عمى أحد عشر بعدا  Aakerحسب       
ء صورة ذىنية مميزة لعلامتيا في ذاكرة الزبوف، عمى المؤسسة العناية والاىتماـ بيا لبنا

 وىي:

وىي مجموعة لخصائص التي يدركيا المستيمؾ عف المنتج، حيث  خصائص المنتج: - أ
يمكف تقسيميا إلى خصائص مرتبطة بالمنتج وأخرػ غير مرتبطة بالمنتج، فالأولى 

المستيمؾ تتمثل في المكونات الضرورية لممنتج حتى تؤدؼ وظيفتو المطموبة مف قبل 
 وبالتالي ترتبط المكونات المادية لممنتج.

، وتنقسـ المنافع يعتمد المستيمؾ الحصوؿ عمييا مف خلاؿ استعمالو لممنتجالمنافع:  - ب
إلى منافع وظيفية ومنافع تجريبية ومنافع رمزية، فالمنافع الوظيفية ىي تقييـ المستيمؾ 

يفية ليذه العلامة فإذا كانت ىذه لمعلامة التجارية، فيقوـ بربط الأداء بالصفات الوظ
فإف ىذه العلامة لدييا مستوػ منخفض مف  الأخيرة لا تؤدؼ المياـ التي صممت لأجميا

 قيمتيا بالنسبة لممستيمؾ.
 .المنفعة الرمزية تعكس قدرة العلامة عمى التغيير عمى المساىمة عمى التعبير عف الذات 

                                                           
1
أطروحة لنٌل شهادة الدكتوراه، كلٌة العلوم  جارٌة على ولاء المستهلن للعلامة التجارٌة،لٌاس تأثٌر الصورة الذهنٌة للعلامة الت، فاطمة بورلعة 
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 بما يشعر بو المستيمؾ أثناء استخدامو لممنتج  المنافع التجريبية لمعلامة التجارية مرتبطة
أو الخدمة فيي عادة ما تتوافق مع سمات المنتجات المتعمقة بالمنافع التي تحقق الرضا 

 1التي يحتاج إلييا المستيمؾ أثناء تجربتو لممنتج سواء كانت حسية أو تجريبية. والمتعة 
 الامتيازات والخصائص غير المادية. 
  لمزبوف الفوائد المحققة. 
 الأسعار المرتبطة بالعلامة. 
 أماكف الاستيلاؾ. 
 أوقات وكيفية الاستيلاؾ. 
 .أنواع المشتريف والمستيمكيف لمعلامة التجارية 
 قادة الرأؼ والشخصيات المرتبطة بالعلامة. 
 شخصية العلامة التجارية. 
 صنف المنتجات الحاممة لمعلامة 
 .2منافسي العلامة التجارية 

 لاقة الإشيار التمفزيوني ببناء الصورة الذىنية لمعلامة التجاريةالمطمب الرابع: ع

 الصورة الذىنية لمعلامة التجارية:الإعلام في تكوين  دور وسائل .1

تقوـ وسائل الإعلاـ بإمداد الفرد بالمعمومات المختمفة عف كافة مناحي الحياة، وقد      
سينيات والستينيات ىذا القرف، تعرض الفرد لوسائل الإعلاـ بصورة ىائمة منذ فترة الخم

وأصبحت أىـ مصادر المعرفة والمعمومات لديو خاصة بعد التطور التكنولوجي وثورة 
الاتصالات والمعمومات التي نعيشيا الآف، ومف بعد تزايدت فاعميتيا وقدرتيا التأثيرية عمى 

ة الذىنية ىي الجميور، ومف ثـ قدرتيا عمى خمق أراء واتجاىات لدييـ، وأصبحت ىذه الصور 
 نفسيا التي نستيدفيا تجاه الأشخاص والأشياء، والمنظمات والدوؿ.

 ويتأكد دور وسائل الإعلاـ مف خلاؿ مجموعة مف العوامل منيا:     

                                                           
1

 .23، ص9001، جانفً 03الجزائرٌة للالتصاد والإدارة، عالمجلة الصورة الذهنٌة للعلامة التجارٌة وولاء المستهلن للعلامة، فاطمة بورلعة، 
2

وولاء المستهلن الجزائري لها،  Condorدراسة العلالة بٌن الصورة الذهنٌة المدركة للعلامة التجارٌة عبد الرحٌم زدٌوي، فاتج مجاهدي، 

 .000، ص9002/9002، 02مجلة الباحث، ع 
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  الجيود الإعلامية لمشركات الخاصة بالمنظمة في وسائل الإعلاـ الجماىيرية ومدػ
 حافة(.سمبيتيا أو ايجابيتيا )المسئولية الاجتماعية لمص

 .حجـ الاىتماـ الذؼ توليو وسائل الإعلاـ الجماىيرية لأخبار العلامات التجارية 
  وتقوـ وسائل الإعلاـ بدور كبير في مجاؿ صنع وترويج الصور الذىنية لمعلامة التجارية

وتضخيـ ىذه الصورة المنطبعة لدػ جماىيرىا، وطبعيا بقوة في أذىانيـ إلى الحد الذؼ 
 أنو فعلا التقى بالعلامات التجارية التي تتناوليا وسائل الإعلاـ. يشعر فيو المتمقي

  نما أصبحت أدوات توجيو الأفراد فوسائل الإعلاـ لـ تعد أدوات لنقل المعمومات فقط، وا 
 1والجماعات وتكويف مواقفيـ التجارية.

 :التمفزيون ودوره في تشكيل الصورة الذىنية لدى الزبائن .2

مف أىـ القنوات التي تسيـ في تكويف الصورة الذىنية في أذىاف  التمفزيوف بصفة خاصة    
الزبائف بسبب انتشاره وامتداده الأفقي والرأسي وقدرتو البالغة عمى الاستقطاب، واستيلائو 
الطاغي عمى أوقات الناس، ومنافستو الشديدة لممؤسسات الاجتماعية  الأخرػ في التأثير 

 الجماىيرؼ.

يبثيا التمفزيوف في مقدمة الأنماط التمفزيونية مف حيث قدرتيا عمى  فتأتي الصور التي     
تكويف وبناء الصور الذىنية لدػ المشاىديف، إذ تتميز الصور الذىنية بالقدرة عمى حشد كافة 
عناصر التشويق والإثارة والمؤثرات التي تتعاوف جميعا لصنع الصور الذىنية وصياغتيا 

 عمى الزبائف.

 :وني ودوره في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجاريةالإشيار التمفزي .3

قناعو بالإقباؿ       ييدؼ النشاط الإعلاني التمفزيوني إلى الاستحواذ عمى رضا المعمف وا 
عمى اقتناء السمع والخدمات موضوع الإعلاف، ولا يأتي ذلؾ إلا بالتأثير في صورتو الذىنية 

الحصوؿ عمى معمومات متكاممة عمى وجو  القائمة لدػ المعمف إلييـ، وذلؾ مف خلاؿ
           الخصوص عمى الرغبات والدوافع والاتجاىات والتي تؤثر في توجيو القرارات الإعلانية، 
ونظرا لأف المستيمؾ أو الزبوف ىو نقطة اليدؼ مف عممية الإشيار التمفزيوني فيو كذلؾ 

 المستيمؾ وفقا لما يمي: نقطة البداية، لأف نشاط وتتحقق الأىداؼ الإعلانية مف
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يتمكف الإشيار التمفزيوني مف الاستحواذ عمى رضا الزبائف والمستيمكيف المرتقبيف لمسمعة        
عمى اكتشاؼ بعض الخصائص الخاصة بالسمعة والخدمة والأماكف وأوقات وجودىا في السوؽ، 

حاجياتو ورغباتو وبناء وذلؾ يمكف الزبوف التعرؼ عمى إمكانيات السمعة أو الخدمة في إشباع 
 الصورة المطموبة لدية حوؿ ىذه السمع.

يؤثر الإعلاف التمفزيوني أيضا في اتجاىات الزبائف ورغباتيـ، وذلؾ بشرط توفر الرغبة 
والقدرة لدػ الزبوف عمى تغيير أفكاره واتجاىاتو عمى النحو الذؼ يرغبو المعمف، وبالتالي يؤدؼ إلى 

ف عف سمع وخدمات تـ تغييرىا عف مشاىدتو الإشيار التمفزيوني تكويف صور ذىنية لدػ الزبو 
 1المتعمق بيا.
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 التطبيقية لمدراسة  البحثية حث الثاني:  الأدبياتالمب

تعبر الدراسات السابقة امتداد لمبحوث التي سبقت الدراسة التي ينجزىا الباحث، وليذا           
ـ بيا لاستخلاص النتائج التي توصمت إلييا ىذه الدراسات فيي مرحمة لازـ عمى الباحث القيا

وبالنسبة لموضوع دراستنا دور ، جيا لتأويل واستخلاص مواضيع أخرػ والانطلاؽ مف نتائ
الإشيار التمفزيوني في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية فقد اعتمدنا عمى الدراسات المشابية 

 التي صمة بموضوع دراستنا.

الأول: دراسة دور الإشيار في تعزيز الصورة المرغوبة لمعلامة التجارية بذىن المطمب 
 المستيمك

 تعريف الدراسة : .1

في تعزيز الصورة المرغوبة  الإشياردراسة عصاـ سميماني التي جاءت تحت عنواف "دور    
  1".لمعلامة التجارية بذىف المستيمؾ

 ويتمثل السؤاؿ الرئيسي لمدراسة: 

 في تعزيز الصورة المرغوبة لمعلامة التجارية بذىف المستيمؾ؟  الإشيارساىـ مدػ ي أؼإلى 

 ولقد وضع الباحث مجموعة مف التساؤلات الفرعية والتي كانت عمى النحو التالي:

  ماذا نقصد بالصورة المرغوبة لمعلامة التجارية وىل يوجد تطابق بينيا وبيف الصورة
 الذىنية؟

  رة واضحة عف العلامة التجارية؟في رسـ صو  الإشيارىل يساىـ 
 أؼ الوسائل الاشيارية أكثر نجاعة في ترسيخ الصورة المرغوبة لمعلامة التجارية؟ 

 فيي: فرضيات الدراسةما أ

                                                           
1
لة آفاق للعلوم، مجدور الإشهار فً تعزٌز الصورة المرغوبة للعلامة التجارٌة بذهن المستهلن) دراسة حالة علامة كوندور(،  عصام سلٌمانً، 
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  الصورة المرغوبة لمعلامة التجارية ىي تمؾ الرسالة التي تسعى العلامة التجارية إلى
خلاليا خصائص منتجاتيا،  إيصاليا إلى أكبر عدد ممكف مف المستيمكيف، تبرز مف

غالبا ما تكوف متطابقة مع الصورة الذىنية التي كونيا المستيمؾ عف منتجات العلامة 
التجارية، نظرا لتعدد قنوات الاتصاؿ التسويقي التي تستخدميا العلامة التجارية و 

 نجاعتيا.

 تي ترغب يعد الإشيار مف أكثر وسائل الاتصاؿ التسويقي أىمية في إيصاؿ الرسائل ال
كبريات العلامات التجارية لذىف المستيمؾ، لما لو مف عدة قنوات ذات الاتصاؿ المباشر 

 .الخوالفعاؿ كالتمفزيوف والراديو...

  يعتبر الإشيار التمفزيوني أكثر القنوات الإشيارية نجاعة في إيصاؿ وترسيخ الصورة
استعمالا مف طرؼ  المرغوبة لمعلامة التجارية، كوف أف التمفاز الوسيمة الأكثر

 المستيمكيف، وأف الإشيار التمفزيوني الأكثر وصولا لأكبر شريحة مف المستيمكيف.  

اعتمد الباحث في دراستو ىذه عمى المنيج الوصفي التحميمي مع تدعيـ البحث ببعض و 
 الجداوؿ الضرورية أساس الدراسة الميدانية مع التشخيص والتحميل لمبيانات والوثائق.

مجموع المستيمكيف الذيف يرغبوف في استخداـ العلامة تمثل في يتمع البحث مججاء و  
التجارية، أما عينة الدراسة فقد اقتصرت عمى سكاف بمدية سيدؼ مزغيش ولاية سكيكدة، حيث 

 .مبحوث 50العينة  شممت

 وقد توصمت الدراسة إلى مجموعة مف النتائج أىميا ىي : نتائج الدراسة: .2

 عة الجيدة في رسـ صورة واضحة عف العلامة التجارية، تعزز مف تساىـ الشيرة والسم
 مكانتيا بذىف المستيمؾ .

 ػ المستيمكيف، دمعلامة التجارية شعورا بالأماف لتخمق درجة مف الموثوقية والتفضيل ل
 ما يساعد عمى ترسيخ مكانتيا بذىنيـ.
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  ؿ الصورة التي التمفزيوني مف أفضل قنوات الاتصاؿ التسويقي في إيصا الإشياريعد
 ترغب العلامة التجارية أف ترسخيا بذىف المستيمؾ.

 نقد الدراسة : .3

تتشابو ىذه الدراسة مع الدراسة التي يتـ إجراؤىا مف طرفنا في أف كلاىما اعتمد في      
عمى المنيج الوصفي التحميمي، كما خدمتنا ىذه الدراسة في إعطاء مجموعة مف المعمومات 

 لمعلامة التجارية. حوؿ الصورة الذىنية

وتختمف ىذه الدراسة عف دراستنا في أف الأخيرة  ليا اىتماـ في معرفة العلاقة       
الموجودة بيف الإشيار التمفزيوني والدور الذؼ يؤديو في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية 

لتجارية عمى عكس الأولى التي تريد مساعدة المؤسسة في إيصاؿ صورة ترغب العلامة ا
 الترويج عف نفسيا.  

أما الجديد الذؼ جاءت بو ىذه الدراسة أنيا اىتمت بدور الإشيار التمفزيوني في ترسيخ      
الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لدػ الزبوف، عمى غرار الدراسة السابقة التي تناولت 

 الإشيار بصفة عامة ولـ تخصص أؼ وسيمة تقدمو.

سة قياس تأثير الصورة الذىنية لمعلامة التجارية عمى ولاء المستيمك المطمب الثاني : درا
 لمعلامة التجارية .

  :تعريف الدراسة .1

دراسة بورقعة فاطمة التي جاءت تحت عنواف" قياس تأثير الصورة الذىنية لمعلامة التجارية   
 1.عمى ولاء المستيمؾ لمعلامة التجارية"

 :ويتمثل السؤاؿ الرئيسي لمدراسة في

                                                           
1
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كيف تؤثر الأبعاد المكونة لمصورة الذىنية لمعلامة التجارية عمى ولاء المستيمؾ لمعلامة 
 التجارية؟ 

 وقد استخدمت الطالبة في ىذه الدراسة مجموعة مف التساؤلات الفرعية والمتمثمة في:

  ؟التجارية تؤثر عمى ولاء المستيمؾىل كل الأبعاد المشكمة لمصورة الذىنية لمعلامة 
 اختلاؼ بيف أىمية الأبعاد المختمفة المكونة لمصورة الذىنية لمعلامة التجارية  ىل ىناؾ

 في درجة تأثيرىا عمى ولاء المستيمؾ لمعلامة .

 : فيي فرضيات الدراسةأما 

  ىناؾ اختلاؼ في درجة تأثير أبعاد الصورة الذىنية لمعلامة التجارية عمى ولاء المستيمؾ
 لمعلامة التجارية.

 الذىنية لمعلامة التجارية تؤثر إيجابا عمى ولاء المستيمؾ لمعلامة التجارية. أبعاد الصورة 
  توجد عدة فروؽ جوىرية ذات دلالة إحصائية في درجة ولاء المستيمكيف لمملابس

 الرياضية وذلؾ تبعا لممتغيرات الديموغرافية.

داة الاستبياف حثة بأاستعانت الباولقد مفردة  820كانت عينة الدراسة متكونة مف        
 لجمع بيانات. 

 وقد توصمت الباحثة إلى مجموعة مف النتائج والتي تتمثل في:نتائج الدراسة:  .2

  اثر قوؼ بالنسبة لمنافع العلامة التجارية والسبب راجع إلى أف المستيمؾ يبحث عف
 وأحاسيسرضاه وسعادتو مف خلاؿ تجريب العلامة التجارية فتولدىا لديو مشاعر 

ي تمثل المنافع التجريبية والتي كاف ليا تأثير قوؼ عمى ولاء المستيمؾ اتجاىيا وى
 لمعلامة التجارية .
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  أف سبب تأثيرىا راجع إلى أف المستيمؾ حيف يكوف لديو تقييـ ايجابي لمعلامة يصبح لديو
 الاستعداد لارتدائيا ىذا يزيد مف حبو ليا وبالتالي الزيادة في ولائو ليا.

 طة بالمنتج فكاف تأثيرىا ايجابي عمى ولاء المستيمؾ لاف المستيمؾ أما الخصائص المرتب
 يبحث دائما عف الخصائص التقنية لمعلامة التجارية التي تزيد مف ولائو.

  نقد الدراسة:  .3

، وأف ىذه الأداة المستعممة وىي الاستبياف تتشابو ىذه الدراسة مع دراستنا مف خلاؿ      
ثية في الدراسات السابقة التي تطرقت إلى الجوانب المتعمقة الدراسة استكمالا لمجيود البح

 بالصورة الذىنية لمعلامة التجارية.

كما خدمتنا ىذه الدراسة في إعطاءنا مجموعة مف المعمومات حوؿ الصورة الذىنية      
لمعلامة التجارية، وتختمف عف دراستنا بالأسموب المستخدـ إذ اعتمدت عمى الأسموب 

 الكيفي.

لذىنية لمعلامة والإضافة التي قدمتيا ىذه الدراسة أنيا عالجت موضوع الصورة ا     
زاوية جديدة وىي دراسة الدور  الذؼ يقوـ بو الإشيار التمفزيوف في بناء  ؿالتجارية مف خلا

 الصورة الذىنية لمعلامة التجارية.
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 لمستهلن الشبابتأثٌر الإعلانات التلفزٌونٌة على سلون االمطمب الثالث: دراسة 

 تعريف الدراسة: .1

 Shamsو Mudassir Hussainو Zaeema Asrarىي دراسة لمباحث   

Ahmed  "1."تأثٌر الإعلانات التلفزٌونٌة على سلون المستهلن الشباب المعنونة بػػ  

 :دار السؤاؿ الجوىرؼ للإشكالية  ليذه الدراسة حوؿ  

 سموؾ المستيمؾ مف الشباب؟ ىل ىناؾ أؼ تأثير للإعلانات التمفزيونية عمى

 :فيي أما فرضيات الدراسة

 .يؤثر سموؾ المستيمؾ الشبابي ايجابيا في الإعلانات التمفزيونية 
 .يؤثر سموؾ المستيمؾ الشبابي سمبيا عمى الإعلانات التمفزيونية 
 .ينجذب الشباب إلى ذلؾ بسبب مشاىدة الإعلانات التمفزيونية المفضمة لدييـ المشاىير 
 لمستيمؾ عمى معمومات حوؿ المنتج الجديد مف خلاؿ الإعلانات التمفزيونية.يحصل ا 

جراءاتو التي تتناسب مع بالنسبة لو  منيج الدراسة استخدمت أسموب المسح بخطواتو وا 
 طبيعة ىذه الدراسة.

ت بوتو شييد ليارؼ كراتشي، وقد بمغ يتكوف مف طلاب جامعة بينظير الدراسةجاء مجتمع و 
 طالب تـ اختيارىـ بطريقة عشوائية. 100عينة الدراسة 

 في جمع البيانات الأولية عمى الاستبياف.ولقد تـ الاعتماد   

 وقد توصمت الدراسة إلى مجموعة مف النتائج نمخصيا في النقاط التالية:نتائج الدراسة:  .2
  أف الإعلانات التمفزيونية تمعب مثل ىذا الدور الحيوؼ في تغيير السموؾ الاستيلاكي

 شباب لأنيا الوسيمة الأفضل لمتوعية المنتج والخدمات والأفكار.لم
                                                           

1
 ZaeemaAsrar et autres, Effect of Tv commercials on Youth Consumer Behavois, Advances in Social sciences 

Research Journal, vol4, No 20, 2017. 
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  أنيا الطريقة الأكثر أىمية لموصوؿ إلى المستيمؾ لغرض التوعية وىو أيضا عامل لتعزيز
 الشباب نحو علامة تجارية بسبب الاتصاؿ الصوتي والمرئي.

  أف الشباب ىـ مف تظير الدراسة أف أناشيد الإعلانات التمفزيونية يتذكرىا المستيمؾ و
إعلاف لمشاىير المفضميف لدييـ بمنتج في أتباع المشاىديف المفضميف لدييـ عندما يروف ا

تمفزيوني، يعجبوف بمنتج إعلاني تمفزيوني ينجذبوف إليو تجاه ىذا المنتج، عمى الرغـ مف 
 تأثير الإعلانات التمفزيونية ىو ايجابي عمى سموؾ المستيمؾ الشباب.

 : الدراسة  نقد .3

تـ الاستفادة مف الدراسة في تدعيـ الجانب النظرؼ، وكذلؾ في بناء الإشكالية وطرح    
الأسئمة الفرعية عمى الرغـ مف الاختلاؼ في موضوع الدراسة، حيث تناولت ىذه الدراسة 
تأثير الإعلانات التمفزيونية عمى سموؾ المستيمؾ، أما الدراسة محل الدراسة الآف تيدؼ إلى 

يساىـ الإشيار التمفزيوني في بناء الصورة الذىنية لدػ الزبوف بمنطقة الوادؼ، معرفة كيف 
وما يمكف اعتباره نقطة اتفاؽ بيف الدراستيف ىو الجانب النظرؼ لكل مف الدراستيف، كما أنو 

نفس حجـ العينة تـ الاعتماد عمى أداة الاستبياف في كل مف الدراستيف لجمع المعمومات وب
 مفردة. 100

ما الجديد التي جاءت بو ىذه الدراسة أنيا تطرقت إلى دور الإشيار التمفزيوني وتأثيره أ   
 مف زاوية جديدة وىي كيف يساىـ الإشيار التمفزيوني في بناء صورة ذىنية لمعلامة التجارية.
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 المطمب الرابع: دراسة الإعلان التمفزيوني والسموك الاستيلاكي

 تعريف الدراسة : .1

راسة لمباحثة آمنة عمي أحمد الرباعي التي جاءت تحت عنواف" الإعلاف التمفزيوني ىي د      
 1.والسموؾ الاستيلاكي" 

 سة عمى:درايذه الويتركز السؤاؿ الرئيسي ل   

التمفزيوني والسموؾ الاستيلاكي لدػ المراىقيف في مدينة إربد؟  الإعلافما العلاقة بيف 
 : نذكرىا أىميا ف الأسئمة الفرعيةعف السؤاؿ الرئيسي مجموعة موتفرعت 

  ناث( للإعلانات التمفزيونية وىل توجد علاقة بيف ما مدػ تعرض المراىقيف )ذكور وا 
 تعرضيـ والسموؾ الاستيلاكي؟ 

  ناث( وىل توجد ما الفترات الأكثر مشاىدة للإعلاف التمفزيوني لدػ المراىقيف)ذكور وا 
 لدييـ؟  علاقة بيف ىذه الفترات والسموؾ الاستيلاكي

  ناث( وىل توجد علاقة بيف ما الأشكاؿ الإعلانية التي يشاىدىا المراىقوف )ذكور وا 
 الأشكاؿ والسموؾ الاستيلاكي لدػ المراىقيف؟

  ناث( وىل توجد علاقة ما مصداقية الرسالة الإعلانية التمفزيونية لدػ المراىقيف )ذكور وا 
 موؾ الاستيلاكي لدييـ؟بيف مصداقية الرسالة الإعلانية التمفزيونية والس

 يي:ف فرضيات الدراسةأما 

 الفرضية الأولى: - أ
  لا توجد علاقة بيف حداثة المعمومات المقدمة في الإعلاف التمفزيوني والسموؾ

 الاستيلاكي لدػ المراىقيف.

                                                           
1
لنٌل شهادة  رسالة، دراسة مسحٌة لعٌنة من المراهمٌن مدٌنة إربد: الإعلان التلفزٌونً والسلون الاستهلاكًآمنة علً أحمد الرباعً،  

 .9002الشرق الأوسط للدراسات العلٌا،  الإعلام، كلٌة الآداب، جامعة فً الماجستٌر 
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  توجد علاقة بيف حداثة المعمومات المقدمة في الإعلاف التمفزيوني والسموؾ الاستيلاكي
 لدػ المراىقيف.

 لفرضية الثانية: ا - ب
  لا توجد علاقة بيف فترات مشاىدة الإعلاف التمفزيوني والسموؾ الاستيلاكي لدػ

 المراىقيف.
 .توجد علاقة بيف فترات مشاىدة الإعلاف التمفزيوني والسموؾ الاستيلاكي لدػ المراىقيف 

 الفرضية الثالثة: - ت

 ػ المراىقيف .لا توجد علاقة بيف الأشكاؿ الإعلانية والسموؾ الاستيلاكي لد 
 .توجد علاقة بيف الأشكاؿ الإعلاني والسموؾ الاستيلاكي لدػ المراىقيف 

ىذه الدراسة مف لأف في ىذه الدراسة عمى المنيج الوصفي والمنيج المسحي وتـ الاعتماد    
موؾ الدراسات الوصفية التي تستيدؼ دراسة ظاىرة معينة وىي علاقة الإعلاف التمفزيوني بالس

 الاستيلاكي لدػ عينة الطمبة والطالبات ممف ىـ في سف المراىقة مف مدارس مدينة إربد.

مجتمع البحث في الدراسة الحالية مف جميع طلاب وطالبات المدارس الثانوية التابعة  يتحددو 
 18-16لمديرية تربية إربد الأولى مف الصفيف الأوؿ ثانوؼ والتوجييي الذيف تقع أعمارىـ بيف)

 ة( أؼ مف ىـ في سف المراىقة.سن

نظرا لكثرة المدارس فقد تـ اختيار مدرستيف عشوائيا بحيث تمثل الأولى الذكور)مدرسة شفيق     
أرشيدات الثانوية لمبنيف( وتمثل الثانية الإناث )مدرسة صفية لمبنات( ، وبمغ عدد الطمبة في 

 طالبا وطالبة. 950ىذيف الصنفيف 

%  42مفردة إؼ نسبة 400عمى عينة طبقية عشوائية مف الجنسيف بمعدؿ وقد طبقة الدراسة      
 مف المجتمع الأصمي .
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مفردة وتمثل  200وقد حرصت الباحثة عمى تقسيميا إلى نصفيف بحيث يمثل الذكور    
 مفردة، تسييلا لممقارنة بينيما ولغايات المصداقية في التحميلات الإحصائية . 200الإناث 

 ي دراستيا عمى أداة الاستبانة لجمع البيانات.ة فالباحث استعممتو 

 : توصمت إلية الدراسة ومف أبرز ما  نتائج الدراسة: .2

أف نسبة المراىقيف مف الجنسيف الذيف يتابعوف الإعلانات التمفزيونية بصفة دائمة أو أحيانا  -
ف كلا أو نادرا ىي نسبة مرتفعة جدا، ونستنتج مف ذلؾ أف نسبة عالية مف المراىقيف م

الجنسيف يتابعوف الإعلانات التمفزيونية بكثب ويتأثروف بيا وذلؾ تعتبر أكبر نسبة مف 
 شريحة المراىقيف ىي المستيدفة مف قبل المعمنيف.

أما فيما يتعمق بمصداقية الرسالة الإعلانية مف وجية نظر المراىقيف أف النسبة مف كلا  -
%  81.3وني صادؽ وصادؽ إلى ما بمغت نسبة الجنسيف الذيف يعتقدوف بأف الإعلاف التمفزي

% مف الذيف يعتقدوف بأف الإعلانات التمفزيونية غير 18.8وىي نسبة مرتفعة جدا مقابل 
 صادقة.

ويعتقد الباحث أف سبب ارتفاع نسبة المراىقيف مف كلا الجنسيف الذيف يعتقدوف بأف  -
اىقيف لمسمع أو الخدمات الإعلاف التمفزيوني صادؽ وصادؽ إلى حد ما ىو معرفة المر 

المعروضة في الأسواؽ بالإضافة إلى الاسترشاد برأؼ أقرانيـ مف مجربي السمع أو الخدمات 
 المعمف عنيا أو أحد المقربيف مف لو تأثير بيـ وربما مناقشة السمع المعمف عنيا مع ذوييـ.

 كي لدػمفزيونية والسموؾ الاستيلاتوجد علاقة بيف فترات مشاىدة الإعلانات الت 
المراىقيف، ويمكف تفسير ىذه النتيجة إلى أف لفترات مشاىدة الإعلاف التمفزيوني الدور 
الكبير في زيادة السموؾ الاستيلاكي لدػ المراىقيف. وىذا يعود إلى حرص المعمف عمى 
اختيار الفترات المناسبة والتي تحع بأكبر عدد ممكف مف المشاىديف المستيدفيف وتتقف 

مع دراسة "البغدادؼ" حيث أوضحت دراستو إلى أف أعمى نسبة مشاىدة  ىذه النتيجة
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مساء كما تتفق ىذه النتيجة مع  8للإعلانات التمفزيونية ىي فترة السيرة أؼ بعد الساعة 
دراسة كل مف "زكي، العوادالي" التي بينت دراستو كل منيف أف أكثر الفترات مشاىدة ىي 

 الفترة المسائية والسيرة.

 راسة: نقد الد .3

تتشابو ىذه الدراسة مع دراستنا مف خلاؿ الأداة المستعممة وىي الاستبياف، وأف ىذه     
 الدراسة ساعدتنا في إعطائنا مجموعة مف المعمومات حوؿ الإشيار التمفزيوني .

وتختمف ىذه الدراسة عف دراستنا في أف الأخيرة ليا اىتماـ في معرفة العلاقة     
التمفزيوني وكيفية بناء صورة ذىنية لزبوف عمى عكس الأولى التي  الموجودة بيف لإعلاف

السموؾ الاستيلاكي لدػ ليا اىتماـ في معرفة العلاقة الموجودة بيف الإعلاف التمفزيوني و 
 .المراىقيف

تحاوؿ معرفة العلاقة بيف الإشيار أما الإضافة التي جاءت بيا ىذه الدراسة أف        
 ذىنية لمعلامة التجارية وكيف يتـ ترسيخيا مف خلالو.التمفزيوني والصورة ال
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 :خلاصة الفصل

يمكننا القوؿ كخلاصة ليذا الفصل أف للإشيار دور بارزا في حياتنا اليومية كأفراد، وىذا         
لأنو يمدنا بمجموعة مف المعمومات التجارية والخدماتية التي تسير لنا سبل التعامل مع احتياجاتنا 

شباع رغباتنا الذاتية، ويتميز بآليات ووسائل وكذا عناصر التي مف خلاليا ومت طمباتنا الحياتية وا 
يمكف أف تمفت انتباه المستيمؾ وتقنعو بشكل دائـ وتخمق لديو الرغبة في شرائيا، كما يعمل 
الإشيار التمفزيوني عمى كسب ذىنية المشاىد في خمق تصور وصور ذىنية عف الإشيار 

طريقة بسيطة ومفيومة لدػ المتمقي للإشيار، ولذلؾ تمجأ إليو معظـ المؤسسات المعروض ب
لترويج سمعيا والتعريف بخدماتيا خاصة في ظل تعدد العلامات التجارية وظيور المنافسات القوية 
في السوؽ، وليذا أصبح يمثل الإشيار التمفزيوني مصدرا رئيسيا لمجميور ومساعد لو في التعرؼ 

 لمنتجات ومعرفة خصائصيا وفوائده بأقل جيد ووقت ممكف. عمى مختمف ا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

دور الإشيار التمفزيوني في : الثاني لالفص
بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لدى 

 الزبون الجزائري بولاية الوادي

تمييد 

 المبحث الأول: مجتمع الدراسة وأدواتو

 المبحث الثاني: عرض نتائج الدراسة  ومناقشتيا

الفصل خلاصة 
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 تمييد:

سنتطرؽ في ىذا الفصل الأخير إلى عرض وتحميل البيانات المتحصل عمييا مف     
خلاؿ الجانب الميداني، وتعد ىذه المرحمة مف أساسيات البحث العممي وىذا يتعمق بأىمية 

وعلاقتيا بمشكمة الدراسة وأىدافيا، حيث استخدمنا ليذا الغرض الاستمارة والتي  البيانات
 تنطوؼ عمى مجموعة مف الأسئمة ذات الصمة بموضوع الدراسة.

ولقد كاف مجتمع الدراسة كبير، ولكف قمنا باختيار عينة منو بطريقة قصدية غير     
 احتمالية.

انصبت جيدنا عمى تفريغيا وتحميل النتائج وبعد الانتياء مف عممية جمع البيانات     
والإحصائيات  المتوصل إلييا، حيث شرعنا في البداية بترقيـ الاستمارة ثـ شكمنا جداوؿ تبويب 

 The statisticsلمعموـ الاجتماعية بياناتيا ثـ قمنا بإدخاليا في البرنامج الإحصائي 
Program for Social science(SPSS) ج الأمريكي الآلي مف برامج ، حيث ىذا البرنام

الإحصاء المعتمدة في تحميل بيانات الأبحاث العممية فيو يمكف الباحث مف عممية التحميل 
الكمي والكيفي عبر بناء جداوؿ إحصائية التي تساعده في الحصوؿ عمى المعمومات والبيانات 

 1المطموبة مف المبحوثيف.

عمى دور الإشيار التمفزيوني في بناء الصورة وتيدؼ ىذه المرحمة عموما إلى التركيز      
الذىنية لدػ الزبوف بولاية الوادؼ، والوصوؿ في الأخير إلى مجموعة مف النتائج العامة 

 لمدراسة للإجابة مف خلاليا عمى الأسئمة الفرعية.

وحتى تأخذ عممية التحميل المعطيات بيانات متكاملا، فقد تـ تقسيـ الدراسة الميدانية     
 ى المراحل التالية:إل

 المبحث الأوؿ: والذؼ تناولنا مف خلالو مجتمع الدراسة وعينتو

 المبحث الثاني: والذؼ يناوؿ عرض نتائج الدراسة ومناقشيا.

 
                                                           

1
 Fenando queble, Gerald baillage,  on:spss/pct, communication guide pratique de l'utilisation de Ispss/pct, 

version professionnelle, les édition SMG, trois rivières Québec, Canda, 1999, p30. 
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 المبحث الأول: مجتمع الدراسة وأدواتو

سيتـ في ىذا الجزء مف الفصل التطرؽ إلى مختمف الإجراءات المتبعة في تحديد كل      
 وعينة الدراسة، بالإضافة إلى أدوات الدراسة. مف مجتمع

 المطمب الأول: مجتمع البحث وعينتو

 سنتطرؽ في ىذا المطمب إلى دراسة مجتمع وعينة الدراسة.     

 مجتمع الدراسة:  - أ

يعرؼ مجتمع البحث عمى أنو مجموعة العناصر التي ليا خاصية أو عدة خصائص      
 1ر والتي تجرؼ عمييا البحث أو التقصي.مشتركة تمييزىا عف غيرىا مف العناص

وب وبالنسبة لدراسة المنجزة فمجتمع الأصمي يتمثل في سكاف ولاية الوادؼ وتقع بالجن      
حسب إحصائيات الوطنية نسمة  673,934بعددىـ الشرقي بدولة الجزائر والمقدر 

  2020.2لسنة

 .وجاء اختيار ىذا المجتمع لكوف الباحثتاف مف المنطقة    

 عينة الدراسة: - ب

تعرؼ العينة عمى أنيا مجموعة جزئية مف مجتمع الدراسة يتـ اختيارىا بطريقة معينة      
جراء الدراسة عمييا، ومف ثـ استخداـ تمؾ النتائج وتعميميا عمى كامل المجتمع الأصمي.  3وا 

يمكيف بولاية مف المست مفردة92بالعينة الغير احتمالية المقدرة  وتتمثل عينة دراستنا في    
الوادؼ تـ اختيارىا بالطريقة القصدية، نظرا لأنو يتوجب عمينا البحث عف مستيمكيف لمعلامات 

، والذيف تأثر فييـ ىذه الإشيارات، ويكونوا مف منطقة التجارية و متابعيف للإشيارات التمفزيونية
 .الوادؼ

                                                           
1
، 9003دار المصبة، الجزائر ، فً العلوم  الإنسانٌة: تدرٌبات علمٌة،  البحث منهجٌةحراوي وآخرون، مورٌس أنجلرس، تر: بوزٌد ص 

 .932ص
2
 

https://mawdoo3.com/%D8%B9%D8%AF%D8%AF_%D8%B3%D9%83%D8%A7%D9%86_%D9%88%D9%84%D8
%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1., 20/05/2022, 
21:00.   

3
 .020، ص0333اعة والنشر، عمان، دار وائل للطبمنهجٌة البحث العلمً: المواعد والمراحل والتطبٌمات، محمد عبٌدات وآخرون،  

https://mawdoo3.com/%D8%B9%D8%AF%D8%AF_%D8%B3%D9%83%D8%A7%D9%86_%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://mawdoo3.com/%D8%B9%D8%AF%D8%AF_%D8%B3%D9%83%D8%A7%D9%86_%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
https://mawdoo3.com/%D8%B9%D8%AF%D8%AF_%D8%B3%D9%83%D8%A7%D9%86_%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%B2%D8%A7%D8%A6%D8%B1
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   التي تكوف مقاييسيا ىو وحدة أو مجموعة مف الوحدات  القصدية بالعينةوالمقصود     
 1مماثمة أو متشابية لمقياس المجتمع الأصمي وتمثل المجتمع أحسف تمثيل.

 : أدوات الدراسةالمطمب الثاني

حتى يتمكف أؼ باحث مف الوصوؿ إلى معمومات دقيقة والوصوؿ إلى نتائج موضوعية        
وات وطرؽ جمع البيانات بالنسبة إلى الموضوع المراد دراستو فعميو أف يتطرؽ ويستخدـ أد

والمعمومات وىذه الأدوات مف أىـ ما يمجأ إليو أؼ باحث مف أجل الوصوؿ إلى معمومات 
 .وبيانات أدؽ

 أدوات الدراسة: .1

تسمح أدوات البحث بجمع المعطيات والمعمومات مف الواقع، وتوجد في إطار عموـ       
ستعمميا الباحث في تقصي وجمع الإعلاـ والاتصاؿ مجموعة مف الوسائل المتنوعة التي ي

المعمومات وذلؾ عند استخدامو لمنيج معيف، بحكـ أنو في دراستنا استخدمنا المنيج الوصفي 
 الملاحظة و أداةدراستنا التحميمي لجمع المعمومات المستيدفة، ارتأينا في أف نوظف في 

 مذاف يعتبراف مف الأدوات المناسبة ليا.الاستبياف ال

 : الملاحظة - أ

تعرؼ الملاحظة عمى أنيا مشاىدة مقصودة دقيقة ومنظمة وموجية ىادفة عميقة، ترتبط     
الخاضعة ليا وقد تستعيف بآلات ية منظمة ممزوجة باىتماـ الظواىر بيف الظواىر، وىي رؤ 
 2وأدوات عممية دقيقة.

تفسير و في الجانب النظرؼ لمدراسة، ثـ مف خلاؿ التعميق وتحميل  الاستعانة بييا وقدـ تـ  
 الجداوؿ الإحصائية والرسومات البيانية.

                                                           
1
 .،017، ص9002دار دجلة، عمان، ممدمة فً منهج العلمً، ٌونس العزاوي كروي رحٌم،  
2
 .013، ص9000مؤسسة الوراق للنشر والتوزٌع، الأردن، أسس البحث العلمً لإعداد الرسائل الجامعٌة، مروان عبد المجٌد إبراهٌم،  
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  :الاستبيان - ب

حيث يعرؼ الاستبياف عمى بأنو" قائمة مف الأسئمة التي يحضرىا الباحث مف أجل     
 1الحصوؿ عمى إجابات تتضمف المعمومات والبيانات المطموبة".

البيانات الشخصية وذج استمارة الاستبياف عمى الشكل التالي، حيث تتضمف وقد قمنا ببناء نم 
 خمسة محاور أساسية وىي :

وتضمنت مجموعة مف الأسئمة المتعمقة بالمبحوثيف كمتغيرات البيانات السوسوديمغرافية: 
 السؤاؿ الجنس، السف، المستوػ التعميمي، الحالة الاجتماعية والحالة الاقتصادية ويمتد مف

 .5 السؤاؿ إلى1

اؿ الزبوف الجزائرؼ عمى متابعة الإشيار التمفزيوني دوافع إقب فيو وتناولناالمحور الأول: 
 .السؤاؿ9إلى  6السؤاؿ ويمتد مف 

الإشباعات المحققة لمزبوف الجزائرؼ مف التعرض للإشيار ويتعمق ب المحور الثاني:
 .12السؤاؿإلى  10السؤاؿ التمفزيوني ويمتد مف 

علامة التجارية في بناء الصورة فيو تكرار الإشيارات التمفزيونية لم وتطرقناالمحور الثالث: 
 .16السؤاؿإلى  13السؤاؿذىنية ليا ويمتد 

مساىمة المعمومات المقدمة في الإشيار التمفزيوني في بناء  فيو وتناولنا المحور الرابع:
 .20 السؤاؿ إلى السؤاؿ17صورة ذىنية لمعلامة التجارية ويمتد مف 

الإبداعية المعتمدة في الإشيار التمفزيوني الأساليب الإقناعية و ويتناوؿ المحور الخامس: 
 السؤاؿ إلى21 السؤاؿ ويمتد مف ودورىا في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لدػ الزبوف 

24. 

                                                           
 
1

 .990، ص9007دٌوان المطبوعات الجامعٌة، الجزائر، لعلمً فً علوم الإعلام والاتصال، مناهج البحث اأحمد بن مرسلً، 
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استمارات 8استمارة استبياف عمى عينة مف ولاية الوادؼ إلا أف ىناؾ  100وقد قمنا بتوزيع 
 ستمارة.ا 92كانت غير قابمة لمدراسة وتـ العمل عمى 

 يوضح توزيع الاستمارات(: 01الجدول رقم)

  الاستمارات
 الموزعة

الاستمارات 
 المسترجعة

 الاستمارات المقبولة الاستمارات الممغية

100 98 5 92 
100% 98% 5% 92% 

 المصدر: من إعداد الطمبة
 صدق وثبات الاستمارة: .2

 تعريف الصدق: - أ
ياس ما ىو مراد قياسو، أو بمعنى صلاحية يقصد بالصدؽ صلاحية الأسموب أو الأداة لق  

أداة البحث في تحقيق أىداؼ الدراسة، وبالتالي ارتفاع الثقة فيما توصل إليو الباحث مف خلاؿ 
 1النتائج، بحيث يمكف الانتقاؿ منيا إلى التعميـ.

ولمصدؽ مجموعة مف الأنواع مف بينيا الصدؽ الظاىرؼ، حيث تـ توزيع الاستمارة عمى     
بجامعة الشييد حمو لخضر، ولذلؾ لنظر مدػ تناسق الجمل  2عة مف الأساتذة المحكميفمجمو 

مع بعضيا البعض، وأيضا إذا كانت الأسئمة تجيب التساؤلات الفرعية ومطابقة لمعينة الدراسة 
 أو لا.

إلى أف توصمنا في الأخير إلى  10و8لاستمارة قمنا بتعديل السؤاليف وبعد استرجاع ا      
 .سؤاؿ24مارة المتكونة مفالاست

                                                           
1
 .021، ص9003دار أسامة للنشر والتوزٌع، عمان، منهجٌة البحث الإعلامً، سلمان سعد المشهدانً،  
2
 (00انظر للملحك رلم ) 
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 الثبات: تعريف - ب
إف كممة الثبات تعني الاستقرار، بمعنى أنو لو كررت عمميات قياس الفرد الواحد لأظيرت      

درجتو شيئا مف الاستقرار، كما أف الثبات قد يعني الموضوعية، بمعنى أف الفرد يحصل عمى 
الذؼ يصححو وفي ىذه الحالة يكوف  نفس الدرجة ميما اختمف الباحث الذؼ يطبق الاختبار أو
 1الاختبار الثابت اختبار تقديرا لا يختمف في حسابو اثناف.

ولقد قمنا باختيار الاتساؽ الداخمي حيث يعتمد صدؽ الاختبار اعتماد مباشر عمى صدؽ     
مفرداتو، وذلؾ لأف زيادة في صدؽ المفردات تؤدؼ إلى قصد الاختبار، ويمكف حساب صدؽ 

خمي لممقياس بحساب معاملات ارتباطيا بالميزاف الداخمي، ويسمى ىذا بالتجانس الدا المفردات
 2لأنو يقيس مدػ تماسؾ المفردات باختبارىا.أو الاتساؽ الداخمي، 

معامل ثبات متوسطة  0332 "وكانت نسبة ثبات الاستمارة حسب معامل "ألفا كرونباخ    
 3.لإجراء ىذه الدراسة

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
                                                           

1
، ص 9090، جوان 1مجلة دراسات فً علوم الإنسان والمجتمع، عالصدق والثبات فً البحوث الاجتماعٌة، حنان دبشتة، نعٌم بوعموشة،  

 .092، 092ص
2
الخصائص السٌكومترٌة لممٌاس أسالٌب المعاملة الوالدٌة كما ٌدركها الأبناء من طلاب المرحلة الإعدادٌة فاطمة عشري حسن رضوان،  

 .733، ص9001ر مجلة جامعة الفٌوم للعلوم التربوٌة والنفسٌة، عدد خاص للمؤتموالثانوٌة، 
3
 (09انظر للملحك رلم ) 
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 ومناقشتيا لثاني: عرض نتائج الدراسةمبحث اال

بعد جمع الاستمارات التي تـ توزيعيا عمى عينة الدراسة، وترميزىا وتفريغيا في البرنامج      
، سنقوـ بالتعميق عمى الجداوؿ و الرسومات البيانية،  وبتحميل نتائج SPSSالإحصائي

  الاستبياف ومناقشتيا.

ني في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية عمى عينة المطمب الأول: دور الإشيار التمفزيو 
 الدراسة

 البيانات السوسيوديمغرافية: .1

 توزيع أفراد العينة حسب متغير الجنسيوضح : (02)جدول رقم

 
 الجنسمتغير (: 01شكل رقم)ال

 SPSSمن مستخرجات  المصدر:

( والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير 02)رقم نلاحع مف خلاؿ نتائج الجدوؿ      
، ثـ تمييا تكرارات الذكور %76,09بنسبة  مفردة 70الجنس أف تكرارات الإناث قدرت بػػ 

 أكثر الإناث مف كوف  ، و لعل ىذا يرجع إلى%13,26أؼ بنسبة  مفردة 22والتي قدرت 
 بالإشيارات التمفزيونية عمى عكس الذكور.فئات ال

 

 

 المجموع ذكر أنثى الجنس

 92 22 70 التكرارات

النسبة 
 المئوية

%76,09 23391% 100% 
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  : يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير السن (03)جدول رقم

 

 
 
 

 SPSSالمصدر: من مستخرجات 
  

( والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير السف، أف 03رقم)جدوؿ تبيف لنا مف خلاؿ ال     
ثـ ، %91,30بنسبة  مفردة 84بــقدرت  ةسن35_18تكرارات الأعمار التي تتراوح ما بيف 

 مفردات 6ـبوالتي قدرت  سنة 53_36 تمييا تكرارات أفراد العينة التي تتراوح أعمارىـ ما بيف
إلى  %91330وربما يرجع ارتفاع نسبة ،سنة53ر الأكثر مف ثـ تمييا الأعما، %6,52بنسبة 

 أف أغمب أفراد العينة طلاب جامعييف وىذا يعتبر السف الطبيعي ليذه الفئة.
 
 
 
 
 
 
 
 
 

أكثر من  53_36 35_18 السن
53 

 المجموع

 92 2 6 84 التكرارات

النسبة 
 المئوية

91330% 6352% 2317% 100% 

 نالس متغير (:02الشكل رقم)
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 توزيع أفراد العينة حسب متغير المستوى التعميمي يبين : (04)جدول رقم 

 
 

 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

( والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير 04رقم)نلاحع مف خلاؿ ىذا الجدوؿ     
، ثـ %90322بنسبة  مفردة83بــالمستوػ التعميمي، أف تكرارات  المستوػ الجامعي قدرت 

، ثـ تمييا تكرارات %5,43بنسبة مفردات 5رارات المستوػ الثانوؼ والتي قدرت بػػتمييا تك
، ثـ تمييا في الأخير تكرارات المستوػ %3326مفردات بنسبة 3بــالمستوػ التي قدرت 
، ويمكف ربط ارتفاع نسبة المستوػ الجامعي %1309بنسبة  مفردة1ـبـالابتدائي والتي قدرت 

 .ة كبيرة مف الشباب طمبة جامعييفبمتغير العمر حيث أف نسب

 

 

 

 

 

 

المستوى 
 التعميمي

 المجموع ابتدائي متوسط ثانوي  جامعي

 92 1 3 5 83 راتالتكرا

النسبة 
 المئوية

90322
% 

%5,4
3 

%3,26 1309% 100% 

لمستوى متغير ا(: 03كل رقم)الش
 التعميمي
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 توزيع أفراد العينة حسب متغير الحالة الاجتماعية يمثل : (05)جدول رقم 

 
 

                                  SPSSالمصدر: من مستخرجات 

 
والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير الحالة  (05)رقميتبيف لنا مف خلاؿ ىذا الجدوؿ      

ثـ تمييا تكرارات ،  %83370بنسبة  مفردة77الاجتماعية، أف تكرارات المبحوثيف العزاب قدرت بػ
بينما تنعدـ التكرارات عند المطمقيف ، %16330بنسبة  مفردة 15بــالمبحوثيف المتزوجيف المقدرة 

إلى أف أغمبية أفراد العينة طمبة يدرسوف في الجامعة  %83370والأرامل، وقد يرجع ارتفاع نسبة 
 وغير متزوجيف.

 
 
 
 
 
 
 

الحالة 
 الاجتماعية

 المجموع أرمل مطمق متزوج أعزب

 92 0 0 15 77 التكرارات

النسبة 
 المئوية

83370% 16330% 0% 0% 100% 

(: متغير الحالة 04الشكل رقم)
 الاجتماعية
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 المستوى الاقتصادي يوضح توزيع أفراد العينة حسب متغير : (06)قم جدول ر 

 
 

 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير  (06رقم)نلاحع مف  خلاؿ ىذا الجدوؿ     
، ثـ تمييا  %78326 بنسبة مفردة72بـالمستوػ الاقتصادؼ، أف تكرارات المستوػ الجيد قدرت 

، ثـ تمييا تكرارات المستوػ %11396 بنسبة مفردة11بــرات المستوػ الضعيف والتي قدرت تكرا
يرجع إلى طبيعة المجتمع  %78326ارتفاع نسبة  ، ولعل9,78%بنسبة  مفردات9الجيد بقدر 

رجع إلى أف ىؤلاء ت %11396الذؼ يعيشوف فيو وحسب الدخل الفردؼ المتوسط عموما، أما نسبة 
 لطبقة الميسورة الحاؿ في المجتمع والتي ليس ليا لدييا خاصالمبحوثيف مف ا

 

 

 

 
 

المستوى 
 الاقتصادي

 المجموع ضعيف متوسط جيد

 92 11 72 9 التكرارات

النسبة 
 المئوية

9378% 78326% %11,96 100% 

المستوى  متغير (:05الشكل رقم)
  الاقتصادي
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 دوافع إقبال الزبون الجزائري عمى متابعة الإشيار التمفزيوني .2

 توزيع أفراد العينة حسب متغير سبب مشاىدة الإشيار التمفزيونييبين : (07جدول رقم) 
 

 
 

 

 

 

 

 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير  (07رقم)يتبيف لنا مف خلاؿ ىذا الجدوؿ      
نسبة  مفردة31بــسبب مشاىدة الإشيار التمفزيوني، أف تكرارات الإعجاب بفكرة الإشيار قدرت 

، ثـ %22392بنسبة  مفردة25بــثـ تمييا الإعجاب بالعلامة التجارية والتي قدرت  ،32329%
ثـ تمييا في الأخير الإعجاب ، %22392بنسبة مفردة 22تمييا الإعجاب بتصميـ الإشيار بقدر 

راجع إلى أف أفراد العينة يركزوف عمى  %32329مة الإعلامية، وربما ارتفاع نسبة بالوسي
رجع أف ىؤلاء المبحوثيف لدييـ ت %26304بينما نسبة الموضوع الذؼ تتضمنو فكرة الإشيار، 

بالعلامات وىذا ما يمكنيـ مف المقارنة بيف العلامات التجارية المتوفرة في  ثقافة ومعرفة جيدة
 السوؽ.

النسبة  التكرارات سبب المشاىدة
 المئوية

الإعجاب 
بالوسيمة 

 علاميةالإ

18 18375% 

الإعجاب بتصميم 
 الإشيار

22 22392% 

الإعجاب 
 بالعلامة التجارية

25 26304% 

الإعجاب بفكرة 
 الإشيار

31 32329% 

 %100 96 المجموع

(: سبب مشاىدة الإشيار 06الشكل رقم)
 التمفزيوني
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 لأكثر إعجاباتوزيع أفراد العينة حسب متغير نوع الإشيارات ايمثل : (08)ل رقمجدو

 

 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير نوع  (08رقم)نلاحع مف خلاؿ ىذا الجدوؿ          
 37389بنسبة  مفردة36بـ، أف تكرارات إشيارات العلامة التجارية قدرت الاكثر إعجاباالإشيارات 

إشيارات  ثـ تمييا، %35379مفردة بنسبة  34و ـبثـ تمييا الإشيارات الدرامية والتي قدرت ، %
بنسبة  مفردة11بثـ تمييا الإشيارات الحوارية ، %14374بنسبة  مفردة14المؤسسة بقيمة 

يرجع إلى أف أفراد العينة يفصموف إقامة تواصل  %37389سبب ارتفاع نسبة  ولعل ،11358%
ترجع إلى ىذه الفئة % 35379وبناء علاقة قوية وطويمة الأمد مع العلامة التجارية، بينما نسبة 

تفصل النوع الدرامي الذؼ يكوف عمى شكل قصة درامية مشوقة توضح الفرؽ بيف الشخص قبل 
 وبعد استعماؿ العلامة التجارية والفائدة التي تعود عميو بعد استعماليا.

 

 

 

النسبة  التكرارات نوع الإشيارات
 المئوية

 %11358 11 الحوارية
 %35379 34 الدرامية
إشيارات 
 المؤسسة

14 14374% 

إشيارات 
العلامة 
 التجارية

36 37389% 

 (: نوع الإشيارات07الشكل رقم) %100 95 المجموع
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 توزيع أفراد العينة حسب متغير الغرض من مشاىدة الإشياريوضح : (09)جدول رقم

 
 

 
 

 

 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

لعينة حسب متغير الغرض والذؼ يمثل توزيع أفراد ا (09رقم)نلاحع مف خلاؿ الجدوؿ         
، %35335بنسبة  مفردة35بــمف مشاىدة الإشيار، أف تكرارات الحصوؿ عمى المعمومات قدرت 

، ثـ تمييا معرفة الخصائص %29329نسبة  مفردة29بــثـ تمييا التسمية والترفية والتي قدرت 
لامات التجارية ، ثـ تمييا المقارنة بيف الع%24324نسبة  مفردة24بــالجديدة عف العلامات 

إلى أف المبحوثيف يريدوف % 35335وربما يرجع  ارتفاع نسبة  ،%11311بنسبة  مفردة11ـب
التعرؼ عمى علامات لـ يسبق ليـ استعماليا أو معرفة الإضافات التي أضيفت إلى العلامة 

ات إلى أف المبحوثيف ليس لدييـ برامج لمتابعتيا في أوق %29329القديمة، بينما ترجع نسبة 
 .فراغيـ فيجدوف نوع مف التسمية والترفيو في متابعة الإشيار

 

النسبة  التكرارات الغرض
 المئوية

لحصول عمى ا
 المعمومات

35 35335% 

معرفة الخصائص 
الجديدة عن 
 العلامات

24 24324% 

 %29329 29 التسمية والترفيو
المقارنة بين 

 العلامات التجارية
11 11311% 

 %100 99 المجموع

 (: الغرض من مشاىدة الإشيار08الشكل رقم)
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توزيع أفراد العينة عمى حسب متغير العوامل التي تدفع لشراء يمثل : (10)جدول رقم 
 معمن عنيا في الإشيار التمفزيونيتجارية معينة  العلامة

 
 

SPSShالمصدر: من مستخرجات 

والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير  (10رقم)يتبيف لنا مف خلاؿ ىذا الجدوؿ            
مة المعمف عنيا في الإشيار التمفزيوني، أف تكرارات مميزات المنتج العوامل التي تدفع لشراء العلا

ثـ  ،%29329نسبة  مفردة29، ثـ الرغبة في تجريب المنتج بػػ%34334نسبة  مفردة 34قدرت بػػ
وقد يكوف  ،%18318بنسبة  مفردة 18بــتمييا توافق السعر مع القدرة الشرائية وشعبية المنتج 

راجع إلى أف المبحوثيف لدييـ اىتماـ كبير بخصائص المنتج المنتج مميزات سبب ارتفاع نسبة 
ترجع إلى أف المبحوثيف ج نتتجريب المومقارنتو بغيره مف المنتجات لاكتشاؼ مميزاتو، بينما نسبة 

شباع فضوليـ.  لدييـ الرغبة في اكتشاؼ الجديد وا 

 

 

  

النسبة  التكرارات العوامل
 المئوية

في تجريب بة الرغ
 المنتج

29 29329% 

توافق السعر مع 
 القدرة الشرائية

18 18318% 

 %18318 18 شعبية المنتج
 %34،34 34 مميزات المنتج
لعوامل التي تدفع  لشراء (: ا09الشكل رقم) %100 99 المجموع

 العلامة التجارية
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 فزيوني الإشباعات المحققة لمزبون الجزائري من التعرض للإشيار التم .3

توزيع أفراد العينة حسب الإشباعات المحققة من الإشيار يبين : (11)جدول رقم 
 التمفزيوني

  

    

 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

ع أفراد العينة حسب الإشباعات والذؼ يمثل توزي (11)رقمالجدوؿ  خلاؿ مفنلاحع        
، %59309 نسبة مفردة47بــالمحققة مف الإشيار التمفزيوني، أف تكرارات الإجابة بػػ"نعـ" قدرت 

 %59309، ولعل ارتفاع نسبة %48391نسبة  مفردة45بمعدؿ  لا"وبينما جاءت الإجابة بالنفي "
 المبحوثيف.راجع أف الإشيارات التمفزيونية قد سددت جميع حاجات ورغبات 

 

 

 

 

 

النسبة  التكرارات الإجابات
 المئوية

 %51309 47 نعم

 %48391 45 لا

 %100 92 المجموع

(: الإشباعات المحققة من الإشيار 10الشكل رقم)
 التمفزيوني
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توزيع أفراد العينة حسب نوع الإشباعات المحققة من الإشيار يمثل : (12جدول رقم)
 التمفزيوني

 
 

 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب نوع  (12رقم)يتبيف لنا مف خلاؿ الجدوؿ       
بنسبة مفردة 32الإشباعات المحققة مف الإشيار التمفزيوني، أف الإشباعات المعرفية قدرت 

، ثـ تمييا الإشباعات %19315بنسبة  مفردات9، ثـ تمييا الإشباعات المادية بمعدؿ 68309%
، وربما يرجع سبب ارتفاع نسبة %6338لكل نوع بنسبة  مفردات3بمعدؿ  السوكية والعاطفية

الإشباعات المعرفية أف أغمبية أفراد العينة لدييـ شغف التطمع لكل ما ىو جديد ويعتبر الإشيار 
التمفزيوني مصدر لمحصوؿ عمى الإشباع لمدوافع المعرفية حوؿ العلامات التجارية، بينما نجد نسبة 

 ـ الإشيار التمفزيوني إشباعات مادية.يحقق لي 19315%
 

 

 

نوع 
 الإشباعات

النسبة  التكرارات
 المئوية

 %6338 3 سموكية

 %68309 32 معرفية
 %6338 3 عاطفية

 %19315 9 مادية
 %100 47 المجموع

(: نوع الإشباعات المحققة من 11الشكل رقم)
 الإشيار التمفزيوني
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 يار التمفزيوني عمى إثارة الرغبةقدرة الإش وزيع أفراد العينة حولتيوضح : (13)جدول رقم
 تجارية محددةلشراء علامة 

 
 

                   SPSSالمصدر: من مستخرجات 

 

بنسبة  مفردة67بـقدرت نعم" أف تكرارات الإجابة " (13رقم) نلاحع مف ىذا خلاؿ الجدوؿ   
ولعل ارتفاع  ،%27,15 نسبةمفردة 25بمعدؿ  لا"وبينما جاءت الإجابة بالنفي " ،72383%

القدرة عمى إثارة " راجعة إلى كوف المبحوثيف يروف أف الإشيار التمفزيوني لديو نعمنسبة الإجابة "
" كوف الإشيار لارغباتيـ مف خلاؿ أساليبو الإقناعية وطريقة تقديمو، بينما تقل عند الإجابة "

 التمفزيوني لا يؤثر في رغباتيـ.

 

 

 

 

النسبة  التكرارات الإجابات
 المئوية

 %72383 67 نعم

 %27317 25 لا

 %100 92 المجموع

(: قدرة الإشيار التمفزيوني 12الشكل رقم)     
 عمى إثارة رغبات لشراء علامة تجارية محددة
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ب توزيع أفراد العينة حسب مساىمة الإشيار التمفزيوني في جذيمثل : (14)جدول رقم 
 الزبون لاقتناء علامة تجارية معينة

 
  SPSSالمصدر: من مستخرجات  

 

 مفردة82ـــبقدرت  نعم"، أف تكرارات الإجابة "(14رقم)يتبيف لنا مف خلاؿ ىذا الجدوؿ          
وقد يكوف  ،%10,87 بنسبة اتمفرد10بــ" بمعدؿ "لا، بينما جاءت الإجابة %89,13 بنسبة

راجع إلى أف المبحوثيف يروف أف الإشيارات التمفزيونية تساىـ في  %89,13سبب ارتفاع نسبة
 جذبيـ لاقتناء العلامات التجارية، ولعل عدـ الإجابة بنعـ راجع كانت لعدـ فيـ السؤاؿ.

 

 

 

 

 

 النسبة المئوية التكرارات اتالإجاب

 %89313 82 نعم

 %10387 10 لا

 %100 92 المجموع

(: مساىمة الإشيار التمفزيوني 13قم)الشكل ر 
 في جذب الزبون لاقتناء علامة تجارية
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 اتكرار الإشيارات التمفزيونية لمعلامة التجارية في بناء الصورة ذىنية لي .4

مشاىدة الإشيار التمفزيوني في تكرارات توزيع أفراد العينة حسب  يبين :(15جدول رقم)
 اليوم

 

 
  

 SPSSجات من مستخر  المصدر:   

والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب تكرارات  (15رقم)لنا مف خلاؿ الجدوؿ يتبيف         
بنسبة  مفردة43بــمشاىدة الإشيار التمفزيوني في اليوـ، أف تكرارات المشاىدة مرة في اليوـ قدرت 

مرات في اليوـ  ، ثـ تمييا في المرتبة الثانية الذيف يشاىدوف الإشيارات أكثر مف ثلاثة46374%
وبينما جاءت مشاىدة الإشيارات التمفزيونية مرتيف في  ،%41330بنسبة  مفردة38بــوالتي قدرت 
، ولعل سبب ارتفاع نسبة المشاىدة مرة في اليوـ أف ىؤلاء %11396بنسبة  مفردة11اليوـ بمعدؿ 

ىدة أكثر مف ثلاثة مرات المبحوثيف لدييـ ندرة التعرض للإشيارات التمفزيوني، بينما تقل عند المشا
 في اليوـ وذلؾ راجع إلى أف ىؤلاء المبحوثيف لا يحبذوف الإشيار أكثر مف مرة.

 

 

النسبة  التكرارات عدد المرات
 المئوية

 %46374 43 مرة في اليوم
 %11396 11 مرتين في اليوم
أكثر من ثلاثة 
 مرات في اليوم

38 41330% 

 %100 92 المجموع
 

(: عدد مرات مشاىدة الإشيار 14الشكل رقم)
 التمفزيوني في اليوم
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توزيع أفراد العينة حسب متغير الممل من تكرار نفس الإشيارات يوضح : (16جدول رقم)
  في اليوم

   
  SPSSالمصدر: من مستخرجات 

 

 نسبة مفردة87بــ" قدرت نعم( أف تكرارات الإجابة "16)رقمنلاحع مف خلاؿ الجدوؿ     
وقد يكوف سبب ، %5343 نسبةمفردات 5بمعدؿ  لا"الإجابة بالنفي " جاءت بينما، 94347%

  ند الإجابة عمى السؤاؿ." راجع إلى أف عدـ تركيز المبحوثيف عنعمارتفاع نسبة الإجابة "

 

 

 

 

 

 

النسبة  التكرارات الإجابات
 المئوية

 %94357 87 نعم

 %5343 5 لا

 %100 92 المجموع

(: الممل من تكرار نفس الإشيارات 15الشكل رقم)
 في اليوم
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من تكرار الإشيار أكثر  زعاجنالا توزيع أفراد العينة حسب متغير يمثل : (17جدول رقم)
 من مرة

 
  

 SPSSالمصدر: من مستخرجات   

نسبة  مفردة82بــقدرت  نعم'أف تكرارات الإجابة "، (17)رقـ لجدوؿامف خلاؿ تبيف لنا          
لعل ارتفاع نسبة و ، %10,87نسبة  مفردات10بــ" والتي قدرت لاثـ تمييا الإجابة "، 89313%
نسبة  تقل تكرار الإشيار أكثر مف مرة يشعر المشاىد بالانزعاج، بينماكوف  جع ار  89313%

   .يار التمفزيوني أكثرالذيف لا ينزعجوف مف تكرار الإش

 

 

 

 

 

 

 

النسبة  التكرارات الإجابات
 المئوية

 %77317 71 نعم

 %22383 21 لا

 %100 92 المجموع

زعاج من تكرار الإشيار ن(: الا 16الشكل رقم)
 من مرة
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توزيع أفراد العينة حسب متغير مساىمة تكرار الإشيارات  يوضح :(18)رقم جدول 
 التمفزيونية في ترسيخ مواصفات العلامة التجارية

 

   

 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

 نسبةبػ مفردة71بــ( أف الإجابة "نعـ" قدرت 18رقم)يتضح لنا مف خلاؿ الجدوؿ             
، وقد يكوف سبب % 22،83بنسبة  مفردة 21بــثـ تمييا إجابة النفي التي قدرت  ،77,17%

راجع إلى أف ىؤلاء المبحوثيف يروف أف تكرار الاشيارات التمفزيونية لو  %77,17ارتفاع نسبة 
في ترسيخ مواصفات العلامة التجارية في ذىف المشاىد وخاصة إذا كانت الرسائل المعروضة  دور

 نفسيا متكررة يوميا عدة مرات. 
 

 

 

 

 

 

 

 

النسبة  التكرارات الإجابات
 المئوية

89313 82 نعم
% 

10387 10 لا
% 

مة الإشيارات التمفزيونية (: مساى17رقم) الشكل %100 92 المجموع
 في ترسيخ مواصفات العلامة التجارية
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مساىمة المعمومات المقدمة في الإشيار التمفزيوني في بناء صورة ذىنية لمعلامة  .5
 التجارية

ك معمومات حول أماكن بيع توزيع أفراد العينة حسب متغير امتلا يبين : (19جدول رقم) 
 معينة تستيمكيا تجارية علامات

 
 SPSSالمصدر: من مستخرجات   

 

توزيع أفراد العينة حسب متغير والذؼ يمثل  (19)رقميتبيف لنا مف خلاؿ الجدوؿ             
الإجابة "نعـ" تكرارات أف ، ؾ معمومات حوؿ أماكف بيع علامات تجارية معينة تستيمكياامتلا

بنسبة  مفردة44، ثـ تمييا الإجابة بالنفي "لا" بمعدؿ %52317بنسبة  مفردة48بــقدرت 
راجع إلى أف المبحوثيف لدييـ متابعة للإشيار  %47383، ولعل ارتفاع نسبة 47,83%

مى دراية بكل المعمومات عف أماكف تواجد العلامات ذات بصفة دائمة مما يجعميـ ع
الاىتمامات الخاصة بيـ، بينما الإجابة بالنفي راجع إلى أف ىؤلاء المبحوثيف يتعرضوف 

 للإشيار التمفزيوني بصفة قميمة أثناء أوقات الفراغ.

 

 

النسبة  التكرارات الإجابات
 المئوية

 %52317 48 نعم

 %47،83 44 لا

 %100 92 المجموع

(: يمثل امتلاك معمومات حول 18الشكل رقم)
 أماكن بيع علامات تجارية معينة تستيمكيا
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ن عن لمعمومات التي تقدم لزبوتوزيع أفراد العينة حسب متغير ا يمثل :(20)جدول رقم 
 الشخصيات المشيورة ودورىا في تحفيزه الزبون عمى الشراء قطري

 

h

 spssالمصدر: من مستخرجات    
h

h

مفردة  72أف تكرارات الإجابة "نعـ" قدرت بػ (20)رقمنلاحع مف خلاؿ ىذا الجدوؿ    
، وربما يرجع سبب ارتفاع  %21374مفردة بمعدؿ  20، ثـ تمييا الإجابة "لا" بػػ%78326نسبة ب

أف ىؤلاء المبحوثيف تتأثر قراراتيـ الشرائية بالشخصيات المشيورة و أىمية  % 78326النسبة 
 توظيف ىذا العنصر في الإشيار مف قبل المعمنيف لتحقيق الاستجابة المطموبة لدػ المشاىد.

h

h

h

h

h

h

h

 

 النسبة المئوية التكرارات الإجابات

 %78326 72 نعم

 %21374 20 لا

 %100 92 المجموع

(: المعمومات التي تقدم عن طريق 19الشكل)
الشخصيات المشيورة ودورىا في تحفيز الزبون 

 عمى الشراء
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أبرز الميام التي يقوم بيا الإشيار (: يبين توزيع أفراد العينة حول 21)جدول رقم 
 التمفزيوني

 

 
 
 

 

 

 SPSSلمصدر: من مستخرجات ا   

والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حوؿ أبرز ( 21رقم)يتبيف لنا مف خلاؿ ىذا الجدوؿ      
 مفردة84المياـ التي يقوـ بيا الإشيار التمفزيوني، أف تكرارات التأثير في ذىف الزبوف قدرت 

في المرتبة الثانية التعريف بالمؤسسة مقدمة العلامة التجارية بمعدؿ ، ثـ تمييا %50353بنسبة 
أما في المرتبة الأخيرة نجد تزويد الزبوف بأدؽ التفاصيل حوؿ  ،%30,53 بػنسبة تقدر مفردة29

التأثير في ذىف  ، ولعل سبب ارتفاع نسبة%18395بنسبة  مفردة18العلامة التجارية بمعدؿ 

 النسبة المئوية التكرارات الميام

تزويد الزبون 
بأدق التفاصيل 
حول العلامة 

 التجارية

18 18395% 

التأثير في ذىن 
 الزبون 

48 50353% 

التعريف 
بالمؤسسة 

مقدمة العلامة 
 التجارية

29 30353% 

 %100 95 المجموع
ميام التي يقوم بيا (: أبرز ال20الشكل رقم)

 الإشيار التمفزيوني
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ة أفراد العينة يروف أف أبرز المياـ التي  يقوـ بيا الإشيار التمفزيوني ىو راجع إلى أف أغمبي الزبوف 
يعود إلى ىؤلاء المبحوثيف يروف  %30,53جذب الزبوف وتأثير في رغباتو وحاجاتو، بينما نسبة 

أف الإشيار يعمل عمى التعريف بالمؤسسة التي تقدـ العلامة التجارية أكثر مف تركيزه عمى 
 العلامة ذاتيا.

 التجارية توزيع أفراد العينة حسب متغير مطابقة مواصفات لمعلامةيمثل : (22)دول رقم ج
 عند الاقتناء لما جاء في الإشيار التمفزيوني

 
 SPSSالمصدر: من مستخرجات     

     

 مفردة 47بــأف تكرارات الإجابة بالنفي قدرت  (22)رقمخلاؿ ىذا الجدوؿ  نلاحع مف       
ولعل ارتفاع  ،%48391 بنسبةمفردة  45، ثـ تمييا الإجابة "نعـ" بمعدؿ %51309بنسبة 
المبحوثيف عند اقتنائيـ العلامة مف الأسواؽ وجد أنيا راجع إلى كزف ىؤلاء  %51309نسبة 

 .ار الخاص بياليست مطابقة لما جاء في الإشي
 

 

 

 

 

 النسبة المئوية التكرارات الإجابات

 %48391 45 نعم

 %51309 47 لا

 %100 92 المجموع

(: مطابقة مواصفات العلامة 21الشكل رقم)
 التجارية  لما جاء في الإشيار التمفزيوني
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الأساليب الإقناعية والإبداعية المعتمدة في الإشيار التمفزيوني ودورىا في بناء  .6
 الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لدى الزبون 

 توزيع أفراد العينة حسب متغير الإعجاب بالاشيارات ذات الجوانبيوضح : (23جدول رقم)
 الإبداعية

 
 SPSSالمصدر: من مستخرجات   

 

 بنسبة مفردة84بــ" فقدرت نعم، أف الإجابة "(23رقم)يتضح لنا مف خلاؿ الجدوؿ          

وىذا لعل ارتفاع نسبة ، %8370نسبة  مفردات8، ثـ تمييا الإجابة بالنفي بمعدؿ 91330%
التمفزيونية التي توظف  حوثيف يميموف أكثر إلى الإشياراتجع إلى أف المبالإجابة نعـ را

يف لا تثير اىتماماتيـ الإشيارات مف المبحوث % 8370أساليب إبداعية ناجحة، بينما نسبػة 
 ذات الجانب الإبداعي فيـ يقضوف أوقات فراغيـ أماـ التمفزيوف فقط.

 

 

 

 
 

 ئويةالنسبة الم التكرارات الإجابات

 %91330 84 نعم

 %8،70 8 لا

 %100 92 المجموع

(: الإعجاب بالإشيارات ذات 22الشكل رقم)
 الجوانب الإبداعية
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ة حسب متغير أبرز الاستمالات التي تجذب الانتباه توزيع أفراد العينيبين : (24جدول رقم)
hفي الإشيار التمفزيوني

 
 

 SPSSالمصدر: من مستخرجات   

     
( والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير 24رقم)ؿ يبيف لنا مف خلاؿ ىذا الجدو       

أف تكرارات الاستمالات العقمية  الانتباه في الإشيار التمفزيوني،أبرز الاستمالات التي تجذب 
بنسبة مفردة 29، ثـ تمييا الاستمالات العاطفية بمعدؿ %68،48بنسبة  مفردة63بــقدرت 

مالات العقمية راجع إلى أف ىؤلاء المبحوثيف و قد يكوف سبب ارتفاع نسبة الاست ،31352%
يصعب التأثير عمييـ وكونيـ يمتمكوف تفكير عقمي يعتمد عمى الأدلة والبراىيف فلا تأثر فييـ 

أما النسبة الضعيفة فترجع إلى أف ىؤلاء المبحوثيف تغمب عمييـ ، الاستمالات العاطفية
 ة.العاطفة أكثر مف العقل لذلؾ تأثر فييـ بسيولة كبير 

 
 

نوع 
 الاستمالات

النسبة  التكرارات
 المئوية

الاستمالات 
 العاطفية

29 31352% 

الاستمالات 
 العقمية

63 68348% 

 %100 92 المجموع

   (: أبرز الاستمالات التي تجذب  23الشكل رقم)
 الانتباه في الإشيار التمفزيوني
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توزيع أفراد العينة حسب متغير شراء علامة تجارية بعد مشاىدتيا يمثل : (25الجدول رقم)
 في إشيار تمفزيوني

 
h

h

 
 
  
 
 

 SPSSالمصدر: من مستخرجات    
 

نسبة  ةمفرد52بــقدرت  نعم"أف تكرارات"(25رقم)نلاحع مف خلاؿ ىذا الجدوؿ      
" لاوأكبر نسبة فييا كانت للاقتراح الفضوؿ، وبينما جاءت الإجابة بالنفي" 56352%
ىؤلاء  راجع إلى أف %56352نسبة  ولعل ارتفاع، %43348مفردة 40بمعدؿ 

المبحوثيف لدييـ فطرة الفضوؿ والإطلاع عمى كل ما ىو جديد وخاصة إذا كانت لمعلامة 
 التجارية صمة باىتماماتيـ.

النسبة  التكرارات الإجابات
 المئوية

 %56352 13 الرغبة نعم

 22 الفضول

الاقتناع 
 بثمنيا

4 

الاقتناع 
 بجودتيا

13 

 %43348 40 ـــــــــــــــ لا

 %100 92 المجموع
(: شراء علامة تجارية 24الشكل رقم)

 بعد مشاىدتيا في إشيار تمفزيوني
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 توزيع أفراد العينة حسب متغير طبيعة الإشياراتيوضح : (26)جدول رقم
h

 
 

 (: طبيعة الإشيارات25)الشكل                 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

والذؼ يمثل توزيع أفراد العينة حسب متغير ( 26)رقميتبيف مف خلاؿ ىذا الجدوؿ        
بنسبة  مفردة41بــشيارات، أف تكرارات الاشيارات التي توظف النجوـ قدرت طبيعة الإ
، %39360نسبة مفردة 40الاشيارات التي توظف الموسيقى بمعدؿ ثـ تمييا  %،40359

ثـ تمييا في المرتبة الأخيرة  الإشيارات التي توظف المرأة، ولعل سبب ارتفاع نسبة 
كوف المبحوثيف يتأثروف بالشخصيات المشيورة في الإشيارات التي توظف النجوـ راجع إلى 

قد يكوف بسبب اعتبار المرأة في مختمف المجالات، بينما ارتفاع نسبة توظيف المرأة  
الإشيارات عنصر جذاب خاصة في عرض العلامات المرتبطة بيـ مف مواد تجميل وملابس 

 وغيرىا.

 

طبيعة 
 الإشيارات

النسبة  التكرارات
 المئوية

الإشيارات 
التي توظف 

 النجوم

41 40359% 

لإشيارات ا
التي توظف 

 المرأة

20 %19380 

الإشيارات 
التي توظف 
 الموسيقى

40 39360% 
 

 %100 101 المجموع
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رة الذىنية لمعلامة التجارية حسب المطمب الثاني: دور الإشيار التمفزيوني في بناء الصو 
 متغيرات الدراسة

(: يمثل توزيع أفراد العينة حسب نوع الإشباعات المحققة من الإشيار 27الجدول رقم)
 التمفزيوني من حيث متغير الجنس

 الفئات
 المتغيرات     

 ذكر أنثى
 النسبة التكرار النسبة التكرار 

 %3138 7 %5731 40 نعم
 %6832 15 %4231 30 لا

 %100 22 %100 70 المجموع
 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

أف تكرارات الإناث الذيف يحقق ليـ الإشيار التمفزيوني ( 27يبيف لنا مف خلاؿ الجدوؿ رقـ)
، تمييا نسبة الذكور الذيف لا يحقق %5731نسبة مفردة40ــبإشباعات مختمفة قدرت 

، ولعل سبب ارتفاع %6832 نسبة مفردة15بـــرت الإشيار التمفزيوني أية إشباعات والتي قد
إجابة الإناث راجع إلى كوف الإناث يجدوف في الإشيارات التمفزيونية كل ما يشبع حاجاتيـ 

 ورغباتيـ.

 

 

 

 

 



 

11 
 

(: يوضح توزيع أفراد العينة حول قدرة الإشيار التمفزيوني عمى إثارة 28الجدول رقم )
 ير الجنس الرغبة لشراء علامة تجارية من حيث متغ

 الفئات
 المتغيرات     

 ذكر أنثى
 النسبة التكرار النسبة التكرار

 %6336 14 %7537 53 نعم
 %3634 8 %2433 17 لا

 %100 22 %100 70 المجموع
 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

( أف تكرارات الإجابة "نعـ" بالنسبة للإناث قدرت 28نلاحع مف خلاؿ ىذا الجدوؿ رقـ)
مفردة 14، وتمييا نسبة إجابة الذكور بػػ"نعـ" والتي قدرت بمعدؿ %75,7نسبة  ةمفرد53ــب

وىذا راجع إلى كوف الفئتيف يروف أف الإشيار التمفزيوني يتمتع بالقدرة عمى ، %6336نسبة 
 إثارة رغباتيـ لشراء علامة تجارية محددة.
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ر التمفزيوني في جذب الزبون (: يبين توزيع أفراد العينة حسب مساىمة الإشيا29الجدول)
 لاقتناء علامة تجارية معينة من حيث متغير الجنس

 الفئات
 المتغيرات     

 ذكر أنثى
 النسبة التكرار النسبة التكرار 

 %6834 19 %90 63 نعم
 %1336 3 %10 7 لا

 %100 22 %100 70 المجموع
 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

مفردة 63ـ( أف تكرارات الإجابة "نعـ" للإناث قدرت بػ29رقـ)يبيف لنا مف خلاؿ ىذا الجدوؿ 
، ولعل %6834نسبة مفردة 19بينما تمييا إجابة الذكور بػػ"نعـ" قدرت بمعدؿ  ،%90نسبة

سبب ارتفاع نسبة الإجابة "نعـ" راجع إلى كوف المبحوثيف يروف أف الإشيارات التمفزيونية 
 لاقتناء العلامة التجاية. لدييـ الطرؽ الفنية التي تساىـ في جذبيـ
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(: يمثل توزيع أفراد العينة حسب تكرارات مشاىدة الإشيار التمفزيوني في 30الجدول رقم)
 اليوم من حيث متغير الجنس

 الفئات
 المتغيرات     

 ذكر أنثى
 النسبة التكرار النسبة التكرار 

 %5931 13 %4239 30 مرة في اليوم
 %931 2 %1239 9 مرتين في اليوم

أكثر من ثلاثة مرات في 
 اليوم

31 4433% 7 3138% 

 %100 22 %100 70 المجموع
 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

مفردة 30( أف تكرار المشاىدة بالنسبة للإناث قدرت 30يبيف لنا مف خلاؿ الجدوؿ رقـ)
، بينما إجابة الذك %4239نسبة   قدرتور لممشاىدة الإشيار أكثر ثلاثة مرات في اليوـ
، ولعل سبب ارتفاع نسبة مشاىدة  %5931نسبة  مفردة13 لممشاىدة الإشيار مرة في اليوـ

أكثر مف ثلاثة مرات في اليوـ للإناث لكونيـ لدييـ الوقت الكافي لمتابعة الإشيارات، وتعتبر 
 المصدر الوحيد لتمبية حاجياتيـ مف خلاليا.
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ينة حسب الممل من تكرار نفس الإشيارات في (: يوضح توزيع أفراد الع31الجدول رقم)
 اليوم من حيث متغير الجنس

 الفئات
 المتغيرات     

 ذكر أنثى
 النسبة التكرار النسبة التكرار 

 %9039 20 %9537 67 نعم
 %931 2 %433 3 لا

 %100 22 %100 70 المجموع
 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

نسبة  مفردة67بـــللإناث قدر  رارات الإجابة "نعـ"( أف تك31نلاحع مف خلاؿ الجدوؿ رقـ)
، %9039نسبة  مفردة20بــ، وتمييا تكرارات إجابة الذكور بػػ"نعـ" والتي قدرت 9537%

ولعل سبب ارتفاع الإجابة "نعـ" لكل مف الإناث والذكور راجع إلى تكرار الإشيارات في نفس 
 اليوـ يخمق لدييـ نوع مف الممل.
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(: يبين توزيع أفراد العينة حسب متغير أبرز الاستمالات التي تجذب الانتباه 32الجدول)
 في الإشيار التمفزيوني

 الفئات
 المتغيرات     

 ذكر أنثى
 النسبة التكرار النسبة التكرار 

 %2237 5 %3433 24 الاستمالات العاطفية 
 %7733 17 %6537 46 الاستمالات العقمية

 %100 22 %100 70 المجموع
 SPSSالمصدر: من مستخرجات 

(، أف تكرارات الاستمالات العقمية لدػ الإناث قدرت 32يبيف لنا مف خلاؿ الجدوؿ رقـ)
نسبة  مفردة17، ثـ تمييا إجابة الذكور والتي قدرت بمعدؿ %6537نسبة  مفردة46بــ

جع إلى لمتغير الاستمالات العقمية أيضا، وسبب ارتفاع الاستمالات العقمية را 7733%
يف يعتمدوف عمى تفكيرىـ المنطقي أكثر مف العاطفة عند الرغبة لاقتناء علامة تجارية الفئ

 مف الإشيارات التمفزيونية المعروضة.
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 : مناقشة النتائج حسب تساؤلات الدراسة المطمب الثالث

 :بعد تفريغ البيانات وتحميميا والتعميق عمييا توصمت الدراسة لمنتائج التالية

  فئة وادؼ سوؼ مشاىديف الإشيارات التمفزيونية بولاية تبيف مف خلاؿ الدراسة أف أغمبية
 وىذا يرجع إلى أف لكوف لدييـ الوقت الكافي لمتابعة الإشيارات.إناث 

  والتي بمغت  35_18بينت الدراسة أف أكبر نسبة مف حيث السف كانت لمفئة العمرية
ف، وىذا راجع إلى أف معظـ مشاىديف مف إجمالي سف المستجوبي %91330نسبة 

الإشيارات التمفزيونية شباب، وكذا الأماكف التي وزعت فييا الاستمارات اليدوية كانت 
 تحتوؼ عمى نسبة شباب عالية.

  كشفت النتائج أف غالبية أفراد العينة لدييـ مستوػ جامعي وأف مستواىـ الاقتصادؼ
 متوسط.

دوافع إقبال الزبون الجزائري عمى متابعة الإشيار  حول :الأولىالسؤال الفرعي مناقشة 
 التمفزيوني

  زيوني بسبب مف أفراد العينة يتابعوف الإشيار التمف %32329أكدت الدراسة أف نسبة
 .الإشيار بحد ذاتوفكرة الإعجاب ب

  عمى متابعة خاصة السوفي كشفت الدراسة أف الغرض الأساسي لإقباؿ الزبوف الجزائرؼ
مف أجل بناء صورة ذىنية وأيضا مف  يوني ىو الحصوؿ عمى المعموماتالإشيار التمفز 

مف  %35,35 لتسمية والترفيو، فقد تـ التحقق مف ىذا السؤاؿ وىذا ما بينتو نتائجأجل 
أفراد العينة غرضيـ الأساسي مف متابعة الإشيار التمفزيوني الحصوؿ عمى المعمومات، 

، وىذا ما يؤكد عمى مساىمة %29,29بة أما بالنسبة لمتسمية والترفيو فقدرت بنس
 الحصوؿ عمى المعمومات يعتبر جزء مف بناء صورة ذىنية لمعلامة التجارية.

   ي مف الزبائف يقوموف باقتناء السمع المعمف عنيا ف %34334 أف نسبةأكدت الدراسة
الرغبة في تجريب المنتج المعروض في الإشيارات بسبب مميزات المنتج إضافة 

 ت التمفزيونية.الإشيارا
  الإشيار ع التي يفضميا الزبائف ىي ا نو مف بيف أىـ الأ %37339تشير الدراسة أف نسبة

 .ذا أىمية لدػ الزبوف  العلامة التجاريةفي حد ذاتو، وىو ما يؤكد عمى أف إشيارات 
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الإشباعات المحققة لمزبون الجزائري من التعرض حول : الثانيالسؤال الفرعي مناقشة 
 لتمفزيونيللإشيار ا

  بينت الدراسة أف الاشباعات التي يحققيا الإشيار التمفزيوني ىي إشباعات معرفية
مف أفراد العينة  %68,09ومادية، وىذا ما كشفت عنو نتائج الدراسة حيث أف نسبة 

يحقق ليـ الإشيار التمفزيوني إشباعات معرفية، أما بالنسبة الإشباعات المادية نسبتيا 
19315%. 

 الدراسة بأف الإشيار التمفزيوني يزيد مف رغبة الشراء لدػ الزبوف الجزائرؼ  أكدت لنا
في خمق  ، وىذا يدؿ عمى مساىمة الإشيار التمفزيوني%72383السوفي بنسبة خاصة 

 شراء العلامات التجارية.الرغبة في 
  ادؼ بولاية الو يتبيف لنا مف خلاؿ الدراسة أف الإشيار التمفزيوني يساىـ في جذب الزبوف

 .%89,13لاقتناء علامات معينة بنسبة 

تكرار الإشيارات التمفزيونية لمعلامة التجارية في بناء حول : الثالثالسؤال الفرعي مناقشة 
 الصورة ذىنية ليا

  يشاىدوف الإشيارات التمفزيونية مرة واحدة  أفراد العينة %46374كشفت الدراسة أف نسبة
، وىذا ما يشير إلى أىمية  في ترسيخ الصور الذىنية المطموبة حوؿ تكرار في اليوـ

 العلامات التجارية.
  تبيف لنا أف أغمبية أفراد العينة يروف أف تكرار نفس الإشيارات في اليوـ يخمق نوع مف

وبالتالي تأثر عمى خمق الإشيار التمفزيوني في ، %94,57الممل حيث تمثمت بنسبة 
 بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية.

  صمت الدراسة بأف تكرار الإشيارات التمفزيونية أكثر مف مرة يزعج أغمبية أفراد العينة تو
مساىمة تكرار الإشيارات في بناء الصور الذىنية  مدػ وىذا دليل، %89313نسبة ب

 .لمعلامة التجارية
  تكرار مف زبائف ولاية الوادؼ يساىـ  %77317نسبة  أفيبدو لنا مف خلاؿ الدراسة

 .لدييـيرسخ مواصفات العلامات التجارية في ر التمفزيونية عرض الإشيا
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المعمومات المقدمة في الإشيار التمفزيوني  مساىمةحول : مناقشة السؤال الفرعي الرابع 
 في بناء صورة ذىنية لمعلامة التجارية

  أظيرت لنا الدراسة بأف أغمب أفراد العينة يمتمكوف معمومات حوؿ أماكف بيع علامات
 .%52,17ستيمكونيا بنسبة معينة ي

  مف زبائف ولاية الوادؼ ساىمت المعمومات التي تقدـ  %78326أكدت الدراسة أف نسبة
عف طريق الشخصيات المشيورة كاف ليا دور كبير تحفيزىـ عمى شراء علامة تجارية، 

 وىذا يؤكد عمى مساىمة ىذه الشخصيات في بناء الصور الذىنية لمعلامات التجارية.
 الدراسة أف أبرز المياـ التي يقوـ بيا الإشيار التمفزيوني ىي التأثير في ذىف  استنتجت

 .%50,53الزبوف بنسبة 
  أكدت لنا الدراسة أف أغمبية المبحوثيف يروف أف مواصفات العلامات التجارية غير

وىذا يساىـ في ، %51,09مطابقة لما جاء في الإشيار التمفزيوني الخاص بيا بنسبة 
 .معلامات التجارية المعروضة عبر ىذه الإشياراتبناء صور ل

الأساليب الإقناعية والإبداعية المعتمدة في الإشيار حول : الخامسالسؤال الفرعي مناقشة 
 في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لدى الزبون  ودورىاالتمفزيوني 

 نية لدػ الزبوف بولاية أف الجوانب الإبداعية تساىـ في بناء الصورة الذى أكدت الدراسة
 .%91,30بنسبة  الوادؼ

  توصمت أف أغمب المبحوثيف تجذبيـ الاستمالات العقمية في الإشيارات التمفزيونية بنسبة
 .ما يؤدؼ بيـ إلى بناء صور ذىنية حوؿ العلامات التجاريةىذا و ، 68,48%

 قتنائيا إلا قاموا بشراء علامة تجارية لـ يسبق ليـ ا %56,52كشفت الدراسة أف نسبة
 بعد مشاىدة إشيار تمفزيوني ليا.

 تقبل عمى الإشيارات التي توظف النجوـ  خلاؿ الدراسة أف الزبائف بولاية الوادؼ تبيف مف
 .%40,59بنسبة 

 :خلاصة الفصل
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د قمنا بعرض البيانات والمعمومات مف بوادر نياية ىذه الدراسة القياـ بيذا الفصل فق       
داوؿ معتمديف الأسموب الكمي بذلؾ وتحويل تمؾ الأرقاـ إلى نسب المتحصل عمييا في ج

مئوية مع الاعتماد عمى الأسموب الكيفي مف خلاؿ تحميل الجداوؿ وتفسير كل سؤاؿ تـ 
طرحو وكل إجابات أفراد مجتمع الدراسة، متعمديف في ذلؾ عمى الجانب النظرؼ في 

 ة وبيانات الجداوؿ.مالتحميل والدراسات السابقة التي ليا علاقة بالأسئ

وبيذا نكوف قد أوضحنا في الفضل أىـ الإجراءات الميدانية التي قمنا بيا مف أجل       
التحقق مف مدػ الإجابة عمى التساؤلات مف خلاؿ النتائج المتحصل عمييا ومدػ تحققيا عمى 

بات والتي أرض الواقع،  كما تـ التأكد مف شروط صحة أداة القياس المتمثمة في الصدؽ والث
تسمح لنا بالوثوؽ في النتائج التي تـ الوصوؿ إلييا، ونكوف قد أزالنا المبس أو غموض عمى 

مف خلاؿ مناقشة النتائج في الأخير وتوصمنا أيضا بعض العناصر التي وردت في البحث،  
دػ إلى مدػ صدؽ الرئيسي الذؼ مفاده أف الإشيار التمفزيوني يساىـ في بناء الصورة الذىنية ل

 الزبوف بولاية الوادؼ.

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الخاتمة



 

 
 

يمعب دورا  الإشيار التمفزيونيأف مف خلاؿ ىذه الدراسة وفي الأخير توصمنا            
في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لدػ الزبائف، حيث لاحظنا أف الإشيار  كبيرا 

ؼ رسائمو إلى ترويج العلامات التجارية وبناء التمفزيوني أصبح نشاطا اتصاليا وترويجيا تيد
الصور الذىنية الخاص بيا، كما أصبح يساىـ في تشكيل الذوؽ العاـ وتعددت أنواعو 

 ووظائفو وأىدافو.

أف الإشيار التمفزيوني قد يؤدؼ إلى ترسيخ الصور الذىنية لمعلامات  لاحع أيضاالمو       
امو لمختمف الاستمالات والأشكاؿ الإخراجية التي التجارية لدػ الزبائف، وىذا يرجع لاستخد

استطاع بيا تحريؾ رغباتيـ نحو علامات تجارية مف خلاؿ خمق صور ذىنية جديدة وحثيـ 
 لاقتنائيا.

بالتالي كاف دور الإشيار التمفزيوني ايجابيا بشكل غير قوؼ عمى رغبات الزبائف، الذؼ      
ء مف المجتمع ووجود بدائل أخرػ يستغمونيا يمكف إرجاع أسبابو إلى اختلاؼ ىذا الجز 

لتوجيو رغباتيـ بشكل عاـ، خاصة وفي ظل التزايد التكنولوجي لوسائل الاتصاؿ لعرض 
ف باختلاؼ الصفات التي العلامات التجارية، ووجود محددات استيلاكية خاصة تختم

 .أخرػ  فئةيحممونيا  مف فئة إلى 

 لمجموعة مف النتائج نمخصيا في النقاط التالية: ولقد توصمنا مف خلاؿ دراستنا         

 .يساىـ الإشيار التمفزيوني في جذب الزبوف لاقتناء علامة تجارية معينة 
  لمتابعة الإشيار بولاية الوادؼ  الجزائرؼ خاصة أكدت الدراسة أف دوافع إقباؿ الزبوف

في بناء صورة ، وىو ما يساىـ التمفزيوني الحصوؿ عمى المعمومات والتسمية والترفيو
 .ذىنية

 الإشيار في حد ذاتو، وىو ع التي يفضميا الزبائف ىي ا نو تشير الدراسة أف مف بيف أىـ الأ
 .بولاية الوادؼ ذا أىمية لدػ الزبوف  العلامة التجاريةما يؤكد عمى أف إشيارات 

 خاصة في بناء  الإشباعات التي يحققيا الإشيار التمفزيوني ىي إشباعات معرفية ومادية
 .الصورة الذىنية لمعلامة التجارية

  لإضافة ابالزبائف يقوموف باقتناء السمع المعمف عنيا في الإشيارات بسبب مميزات المنتج
 الرغبة في تجريب المنتج.
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 قائمة المحكمين (:01الممحق رقم)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 قائمة المحكمين
 التخصص الرتبة الاسم والمقب

 إعلام واتصال أستاذ  محاضر"أ" حمزة قدة .د
 إعلام اتصال أستاذة مساعد"ب" دليمة صالحي. د
 إعلام واتصال أستاذ محاضر"أ" زياد إسماعيل .د



 

 
 

 (: ثبات الاستمارة02الممحق رقم)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

, 32 42 



 

 
 

 (03الممحق رقم)

 وزارة التعلٌم العالً والبحث العلمً

 خضر بالواديجامعة الشهٌد حمه ل

 كمية العموم الاجتماعية والإنسانية

 قسم: العموم الإنسانية

 استمارة استبيان حول:

 

 

 

 مذكرة مقدمة لنيل شيادة الماستر في عموم الإعلام والاتصال

 تخصص: سمعي بصري 

 إشراف الأستاذ:       :الطمبة إعداد

 ىابة طارق د.          بريم حنان 

 حبيب حبيبة

 ملاحظة:

 

 

 في الخانة المناسبة                               √العلامة  ضع

 2021/2022السنة الجامعية : 

 الجزائري  دور الإشيار التمفزيوني في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لدى الزبون 

 دراسة ميدانية
 

ية عمما أن المعمومات ستبقي ىذه الاستمارة بكل دقة وكل موضوع يرجى منكم ممئ
 سرية وتستخدم لأغراض عممية فقط



 

 
 

 

  البيانات السوسيوديمغرافية 
  أنثى                 ذكرالجنس:    .1
 53أكثر مف  53_36 35_18:   السن .2
 ابتدائي             متوسطثانوؼ                      جامعي المستوى التعميمي:    .3
  أرملمطمق                   أعزب         متزوج الحالة الاجتماعية:    .4
 جيد           متوسط            ضعيف المستوى الاقتصادي:      .5

 المحور الأول: دوافع إقبال الزبون الجزائري عمى متابعة الإشيار التمفزيوني

 لماذا تشاىد الإشيار التمفزيوني؟ .6

 لإعجاب بالوسيمة الإعلامية                      الإعجاب بتصميـ الإشيار ا

 الإعجاب  بفكرة الإشيار  الإعجاب بالعلامة التجارية

 ما ىو نوع الإشيارات التي تعجبك أكثر؟ .7

          الحوارية                                    الدرامية                                        
 إشيارات المؤسسة                 اشيارات العلامة التجارية        

 ما  الغرض من مشاىدتك للإشيار  ؟   .8

 لحصوؿ عمى المعمومات                معرفة الخصائص الجديدة عف العلامات    ا

  ريةالمقارنة بيف العلامات التجا                        التسمية والترفيو 

معمن عنيا في الإشيار  معينة تجارية تدفعك  لشراء علامةما ىي العوامل التي  .9
 التمفزيوني؟

 الرغبة في تجريب المنتج                    توافق السعر مع قدراتؾ الشرائية

 شعبية المنتج                                  مميزات المنتج  



 

 
 

 أخرى أذكرىا:

................................................................................. 

 المحور الثاني: الإشباعات المحققة لمزبون الجزائري من التعرض للإشيار التمفزيوني

 ىل يحقق لك الإشيار التمفزيوني إشباعات معينة؟ .10

 نعـ                     لا                  

  ؟وع ىذه الإشباعات" ما ننعمإذا كانت "

 سموكية               معرفية              عاطفية            مادية      

 ىل ترى أن الإشيار التمفزيوني يمتمك القدرة عمى إثارة رغباتك لشراء علامة ما؟ .11

  نعـ                  لا   

 علامة تجارية ما ؟ىل ترى أن الإشيار التمفزيوني يساىم في جذب الزبون لإقتناء  .12

 نعـ                 لا 

 المحور الثالث: تكرار الإشيارات التمفزيونية لمعلامة التجارية في بناء الصورة ذىنية ليا

 كم من مرة في اليوم تشاىد الإشيار التمفزيوني؟ .13

 مرة في اليوـ            مرتيف في اليوـ             أكثر مف ثلاثة مرات في اليوـ 

 ىل سبق وشعرت بالممل من تكرار نفس الإشيارات في اليوم؟ .14

 نعـ               لا 

 ىل يزعجك تكرار الإشيار أكثر من مرة؟ .15

 نعـ                لا



 

 
 

ىل تعتقد أن تكرارات الإشيارات التمفزيونية تساىم في ترسيخ مواصفات العلامة  .16
 التجارية؟

 نعـ               لا 

بع: مساىمة المعمومات المقدمة في الإشيار التمفزيوني في بناء صورة ذىنية المحور الرا
 لمعلامة التجارية

 معينة تستيمكيا؟تجارية علامات  أماكن  بيعىل تممك معمومات حول  .17

 نعـ                 لا   

من وجية نظرك ىل المعمومات التي تقدم لزبون عن طريق الشخصيات المشيورة  .18
 يا دور في تحفيز الزبون عمى شرائيا؟ل في الإشيار

 نعـ                 لا

 ا ىي أبرز الميام التي يقوم بيا الإشيار التمفزيوني؟حسب رأيك م .19

 تزويد الزبوف بأدؽ التفاصيل حوؿ العلامة التجارية           التأثير في ذىف الزبوف 

 التعريف بالمؤسسة مقدمة العلامة التجارية 

معين ىل وجدتيا بنفس الموصفات التي قدمت في تجارية لعلامة  عند اقتنائك .20
 الإشيار التمفزيوني

 نعـ                  لا

المحور الخامس: الأساليب الإقناعية والإبداعية المعتمدة في الإشيار التمفزيوني ودورىا 
 في بناء الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لدى الزبون 

 ات الجوانب الإبداعية؟تعجبك الإشيارات ذ ىل .21

 نعـ                    لا 



 

 
 

  ما ىي أبزر الاستمالات التي تجذب انتباىك في الإشيار التمفزيوني؟ .22

  الاستمالات العاطفية           الاستمالات العقمية             

ىل قمت بشراء علامة تجارية  لم يسبق لك شرائيا إلا بعد مشاىدتيا في إشيار  .23
 ؟وني تمفزي

  نعـ                 لا 

 إذا كانت الإجابة "بنعم" فما السبب وراء ذلك؟ 

 الرغبة         الفضوؿ               الاقتناع بثمنيا            الاقتناع بجودتيا

  ما ىي طبيعة الإشيارات التي تقبل عمييا أكثر؟  .24

  شيارات التي توظف الموسيقىالإشيارات التي توظف النجوـ                  الإ

 الإشيارات التي توظف المرأة

 

 

 

 

  


