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 الشكز والعزفان

 

 .والصلاة والسلام على هبِىا الصادق الامين ،بسم الله الزحمان الزحُم        

سعذوي أن أثقذم بخالص الشكز         فبعذ أن من الله علي بإثمام مذكزجي هذه فإهه ٌشزفني وَ

 والامحىان

   الذي أشزف على هذه  ،"شُخ صالح أبى القاسم"الذكحىر الفاضل إلى              

ل الشكز فله  ،المذكزة حتى آخز لحظة         .حترام والحقذًزال و  جزٍ

 محىان لأساثذجي اللذًن ساهذووي طُلة ال وأثقذم كذلك بىافز الشكز وعظُم          

 .وثطىري المسحقبليأها مذًن لكم جمُعًا بىجاحي الحالي  هذه السىىات         

ة.              وفي الاخير أوجه ثحُة خالصة لجمُع أساثذة قسم العلىم الحجارٍ
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 الدلخص باللغة العربية:

التجاري على القرار الشرائي لدى متعاملي ات٢اتف  الإعلبفالكشف عن أثر إلذ  ىدفت ىده الدراسة       
على القرارات الشرائية للمستهلكتُ  الإعلبفابراز أىم التأثتَات التي ت٭دثها  ناحيث حاول ،النقاؿ موبيليس

عتماد على الإبطرحها تم  ناعلى الاسئلة والفرضيات التي قم وللئجابة ;ت٤ل الدراسة العينةالنهائيتُ واسقاطها على 
وكانت العينة عشوائية ; تبياف تم تصميمو الكتًونيا تٞمع البيانات معتمدا في ذلك على ات١نهج التحليلي الوصفياس

التجاري في التأثتَ على  للئعلبفوقد أثبتت الدراسة وجود أثر ات٬ابي  ;مفردة 86من زبائن موبيليس مكونة من
 -يةالإعلبنت٤توى الرسالة  -الإعلبفتصميم  -الإعلبفوقت  (القرارات الشرائية للمستهلكتُ وذلك من حيث 

 )ية الإعلبننوع الوسيلة 

 الكلمات الدفتاحية:  

 نهائيمستهلك  ،شراءقرار  ،الإعلبف
 

Abstract: 

       This study aimed to reveal the impact of commercial advertising on the 

purchasing decision of Mobilis mobile phone customers. We tried to highlight 

the most important effects that advertising has on the purchasing decisions of 

final consumers and project them onto the sample under study. To answer the 

questions and hypotheses that we put forward, we relied on a questionnaire that 

was designed electronically to collect data, based on the descriptive analytical 

approach. The sample was a random sample of Mobilis customers, consisting of 

86 individuals. The study proved that there is a positive impact of commercial 

advertising in influencing consumers’ purchasing decisions in terms of 

(advertising time - advertising design - advertising message content - type of 

advertising medium) 

Keywords:  
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 مقـــــــــدمة



 :مقدمة
 

 
 أ

 :توطئة) أ

وسيلة فعالة لتعزيز ات١نتجات وات٠دمات وتوجيو انتباه العملبء ت٨وىا في عالد التسويق اتٟديث  الإعلبفيعتبر 
وإف ات١ؤسسة  بتوصيل الرسائل التسويقية للمستهلكتُ وإت٬اد رغبة قوية لشراء ات١نتجات ات١علن عنها الإعلبفويقوـ 
كذلك  أحد الأركاف   وباعتباره أحد  عناصر  ومكونات  ات١زيج التًوت٬ي   وى الإعلبفاستخداـ إلذ  تلجأ

الأمد معو  تْيث  تٯثل  طويلةإقناع ات١ستهلك بالشراء وخلق علبقات إلذ  الأساسية لإستًاتيجية التسويق وتسعى
أت٫ية كبتَة لكل من ات١ؤسسة وات١ستهلكتُ فأت٫يتو بالنسبة للمؤسسة تكمن في أنو يقدـ سلعها وخدماتها  الإعلبف

 الإعلبفوأفكارىا للمستهلكتُ اتٟاليتُ إذ باعتباره من الوسائل ات١همة في تٖقيق الأىداؼ التسويقية، أما أت٫ية 
ات٠دمات و الأفكار التفصيلية للسلع و ؿ ات١علومات ذلك من خلبو بالنسبة للمستهلكتُ فإنو يوفر ت٢م رصيد معرفيا 

 .ت٦ا يساعدىم في اتٗاذ قرار الشراء

وىو من القطاعات التي تشهد منافسة قوية  ونشطا، ياو يوـ قطاعا حيعتبر قطاع الاتصالات في اتٞزائر اليو 
من جهة أخرى.  اريةالتجوقوة العروض التي تقدمها العلبمات  جهة،ا ات١علومات من يجدا بسبب تطور تكنولوج
 تٕاريةوفتح ما أمكنها من وكالات  ات١مكنة،ات١ستهلك بكل الطرؽ إلذ  الوصوؿإلذ  لذا تسعى ىذه ات١ؤسسات

 .السوقيةحصصها  وتوسيع مبيعاتهارفع و  أىدافها، تٖقيقع تساعدىا في ينقاط بو 

ات١ؤسسات منها وكالة ، إذ تٞأت ت٥تلف ىذه الدراسة على قطاع الاتصالات ومن ىنا حاولنا إسقاط
أجل تٖقيق أىدافها وات١تمثلة أساسا في التأثتَ  منالتجاري الإعلبف الاعتماد على إلذ  س" في ولاية غردايةيلي"موب

 الشرائي للمستهلكتُ. قرارعلى ال

 :شكالية الرئيسية التاليةومن خلبؿ ما سبق ذكره نطرح الإ

 :الاشكالية الرئيسية) ب

 ؟ الشرائي لزبائن مؤسسة موبيليس قرارالتجاري على ال الإعلانمدى تأثير  ما

 :تٖت ىذه الاشكالية تندرج عدة أسئلة فرعية سنحاوؿ الاجابة عنها في ىذه الدراسة

 ية ت١وبيليس على القرار الشرائي للزبائن؟الإعلبنما مدى تأثتَ ت٤توى الرسالة -

 إعلبنات موبيليس على القرار الشرائي لزبائن موبيليس؟ية ات١ستخدمة في الإعلبنما مدى تأثتَ نوع الوسيلة  -

 على القرار الشرائي للزبائن موبيليس؟التجاري  الإعلبفما مدى تأثتَ تصميم  -
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 ب

 وبيليس على القرار الشرائي لزبائن موبيليس؟ت١ التجاري الإعلبفما تأثتَ وقت  -

 :فرضيات الدراسة) ج
 :تم وضع الفرضيات التاليةللئجابة على الإشكالية ات١طروحة أعلبه 

 :الفرضية الرئيسية
 ،الإعلبفتصميم ، يةالإعلبننوع الوسيلة ، يةالإعلبنالرسالة  ت٤توى) حيثمن  التجاري الإعلبفيوجد أثر لأبعاد  

 .ت٣تمع على القرار الشرائي لزبائن موبيليس بشكل) الإعلبفوقت 
 .القرار الشرائي للمستهلك النهائي ت١وبيليسية على الإعلبنيوجد تأثتَ عالر ﵀توى الرسالة -
 .ية على القرار الشرائي لزبائن موبيليسالإعلبنىناؾ تأثتَ لنوع الوسيلة  - 
 .على القرار الشرائي للمستهلك ات٠اص تٔوبيليس الإعلبفيؤثر تصميم -
 .على القرار الشرائي لزبائن موبيليس الإعلبفىناؾ أثر لوقت -

 :أهداف الدراسة) د
النتائج إلذ  تعد أىداؼ الدراسة تٔثابة ات١سار وات١وجو لعملية البحث والتي ت٘كن الباحث من الوصوؿ

 :ت٣موعة من الأىداؼ وات١تمثلة فيإلذ  لذا سنحاوؿ في ىذه الدراسة الوصوؿ ات١رجوة،
 .ت٤اولة التعرؼ بات١كانة ات٢امة للئعلبف التجاري في وكالة موبلييس -
 .القرار الشرائي للمستهلك النهائيو  الإعلبفالعامة حوؿ  وات١فاىيمعرض شامل لأىم ات١بادئ  -
قاعدة من ات١علومات التي تساعد إدارة وكالة موبلييس غرداية في فهم القرار الشرائي للمستهلك النهائي  توفتَ -

 .ياجاتوللخدمات الاتصالية ات١لبئمة لاحت تقدتٯهاعليو من خلبؿ  التأثتَوكيفية 
تأثتَىا على القرار وية الإعلبنالتحفيزية التي يلزـ مراعاتها في تٖرير الوسائل و الكشف عن ات١عايتَ الإقناعية  -

 .الشرائي للمستهلك
 تقدلص ت٣موعة من التوصيات والاقتًاحات فيما يتعلق تٔوضوع الدراسة. -
  :أهمية الدراسة) ه

على اتٗاذ القرار الشرائي للمستهلك  التأثتَفي  الإعلبف لأت٫يةىذه الدراسة من خلبؿ إبرازىا  أت٫يةتبرز 
قق أىدافها ات١رجوة ت٭و  ات١ستهلكتُقق رغبات وحاجات ت٭مستوى أدائهم ورفعو تٔا  بتشخيصالنهائي وذلك 

دراسة بإبراز سلوؾ ات١ستهلكتُ وتزداد أت٫ية ىذه ال النهائي،القرار الشرائي للمستهلك و  الإعلبفكذلك علبقة و 
 في وكالة موبلييس. الإعلبفوىكذا يتم الكشف عن مدى ت٧اح  شرائحهم،بكافة 
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  :حدود الدراسة)و

  .مفردة من متعاملي موبيليس بولاية غرداية 86شملت عينة عشوائية من  :البشرية الحدود -

 .مؤسسة موبيليس بغرداية الدكانية :الحدود -

 .2023ماي  23إلذ  فيفري 20من  الحدود الزمنية:-

   :منهج الدراسة) ز

سيتم اعتماد على ات١نهج الوصفي في الفصل النظري كأسلوب للدراسة إذ يركز ات١نهج الوصفي على تٚع    
 البيانات ات١وثوقة وات١لبحظات ا﵀ايدة لوصف وتصوير الظواىر وات١وضوعات ات١دروسة بدقة.

وسيتم الاعتماد على ات١نهج التحليلي في الفصل الثالش وات١تمثل في دراسة تطبيقية في مؤسسة موبيليس فرع   
ولاية غرداية فقد تم الاعتماد على منهج دراسة حالة من خلبؿ توزيع إستبياف على زبائن مؤسسة موبيليس وتٖليل 

 .excelوspssبرنامج وتفستَ نتائج الاستبياف عن طريق 

 :عوبات الدراسةص) ح

 .نقص ات١راجع ات١تعلقة بالقرار الشرائي لدى ات١ستهلك النهائي-

 نقص في ات١راجع الاجنبية التي تٗص موضوعي -

 :أسباب إختيار الدوضوع) ط

 .الرغبة الذاتية في دراسة ىذا ات١وضوع كونو جدير بالبحث والدراسة -

 .الاستفادة منها مستقبلبو ات١عارؼ لزيادة الرصيد ات١عرفي و إكتساب ات١علومات  -

كوف ىذه الدراسة تتوافق مع تٗصيصي تسويق و من بتُ ات١وضوعات الأكثر إثارة ت١ا لو من أت٫ية في ادارة تسويق  -
 ات٠دمات.   

 :هيكل الدراسة) ي

ت٥تلف اتٞوانب التطبيقية ات١تعلقة جانب مقدمة عامة تتناوؿ إلذ  فصلتُإلذ  تم تقسيم موضوع الدراسة       
 تٔوضوع الدراسة وخات٘ة عامة.



 :مقدمة

 

 د

 حيث تم تقسيمو ،والتطبيقية وفيو تناولنا الاساس النظري ات١رتبط بات١وضوعالادبيات النظرية  :الأولالفصل 
والقرار الشرائي وأما الثالش فقد تناوؿ الدراسات  للئعلبفالعاـ  الإطارإلذ  تم فيو التطرؽ الأوؿمبحثتُ إلذ 

 السابقة.
مبحثتُ إلذ  وتم تقسيم ىذا الفصل ،فقد خصص لدراسة حالة مؤسسة موبيليس فرع غرداية :الفصل الثاني

أما الثالش فتم التطرؽ  ،دوات ات١ستخدمة ومنهج الدراسة وتقدلص مؤسسة موبيليسلطريقة والأخاص با الأوؿ ،إثنتُ
 عرض ومناقشة النتائج ات١ستخلصة.إلذ  فيو

 :نموذج الدقترح للدراسةأ) ك

 :تٖديد ات١تغتَات
الذي تٯثل العامل ات١فسر للظاىرة موضوع الدراسة وسببا افتًاضيا للمتغتَ التابع وتٯثل  ات١ستقل: ىوات١تغتَ 

، بعد الإعلبف، بعد تصميم يةالإعلبن، بعد نوع الوسيلة الإعلبفت٤توى  )بعدبأبعاده  الإعلبففي ىذا البحث 
  ) توقيت إعلبنات

ات١تغتَ التابع: ىو النتيجة ات١توقعة من ات١تغتَ ات١ستقل الذي يريد الباحث شرحو وىو في البحث القرار 
 .الشرائي للمستهلك النهائي

 
 نموذج الدقترح للدراسةأ(: 01الشكل )

 الدتغير التابع                                                             : الاعلانالدتغير الدستقل
 

 متغتَ ات١ستقل                                                                   

 
 
 
 
 
 

 .الرسالة الإعلبنية ت٤توى-

 .يةالإعلبن الوسيلة نوع-

  .الإعلبف تصميم-

 الإعلبف. توقيت-

الشرائي  القرار
 للمستهلك النهائي



 

 

 
 
 
 

  

 

 :الفصل الأول

 النظرية والتطبيقية للإعلانالأدبيات 
 الشرائي قراروال التجاري
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 :تدهيد
التجاري من بتُ الانشطة الرئيسية في ت٣اؿ تسويق ات٠دمات في ىذا العصر وأحد ات١فاىيم  الإعلبف يعد 

الغرض منو و ات٠دمات،  واتٟديثة التي تساعد على تٖقيق التواصل مع ات١ستهلكتُ ونشر ات١علومات حوؿ السلع أ
البضائع، و ات٠دمة لتلك العروض و وأفكارىم حوؿ ات١نتج أجذب وتٛل الزبائن على الشراء وت٤اولة تغيتَ تصوراتهم 

الأداة اتٟية الذي يشهر الوجود من بتُ  الإعلبفوىي رسالة إعلبنية يتم إرسات٢ا عبر وسائل الاتصاؿ حيث يعتبر 
ىذه الوسائل ات١شهورة وأكثر استخداـ، ومن الأسباب الرئيسية لإقباؿ التجار بشكل خاص وتدافعهم على ىذه 

 .تزايد من اتٞمهور ات١ستهلكو ض ىو تكثيف الغر 
ذا أت٫ية كبرى في ترويج السلع وات٠دمات وات١نشآت وتسويقها، وذلك لدوره البارز في  الإعلبفإذ يعدّ 

 .إحداث التغتَّات في الأت٪اط السلوكيّة وترتيب أولويات اتٞمهور ات١ستهلك
 :مبحثتُ إلذ وبهدؼ التعمق في ىذا ات١وضوع قمنا بتقسيم ىذا الفصل

 الإطار النظري للئعلبف والقرار الشرائي : الأولالدبحث •
 الدراسات السابقة :الثاني الدبحث •
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 : الإطار النظري للإعلان والقرار الشرائيالأولالدبحث 
 الإعلان: ماهية الأولالدطلب 

أحد الوظائف الأساسية التي تعتمد عليها ات١نظمة في تعريف العملبء بات١نتجتُ وحثهم  الإعلبفيعتبر  
ات١بيعات، وللئعلبف أنواع عديدة تٗتلف  البيع وتنشيطالعناصر التًوت٬ية الأخرى من إلذ  على الشراء، بالإضافة

 ..الخ..دين معيار جغرافي، اقتصام الإعلبفباختلبؼ ات١عايتَ ات١ستخدمة في تصنيف وتقسيم 
 الإعلان: تعريف الأولالفرع 

 التعريف اللغوي: . أ
من كلمة أعلن يعلن إعلبنا وىذا ات١فهوـ حسب ات١عاجم اللغوية يعتٍ أظهر أشهر أجهر،  الإعلبف 

وىو لغة المجاىرة كما عرفو الشتَازي وىو أيضا يعتٍ النشر والإظهار، وفي قاموس  1،مصدره من لفظ العلبنية
في القرآف الكرلص في  الإعلبفات١نجد في اللغة والإعلبـ ىو من جهر جهرا وجهارا أي علن وانتشر وقد ورد لفظ 

تُمْ وَمَا أعَْلَنتُمْ   ﴿مواضع كثتَة منها قولو تعالذ: ثَُّ إِلّشِ أعَْلَنتُ ت٢َمُْ وَأَسْرَرْتُ  :﴿وقولو تعالذ 2،﴾وَأنََا أعَْلَمُ تٔاَ أَخْفَيػْ
وىي كلمة مشتقة من كلمة شهر يشهر «  Publicité» تقابلػو باللغػة الأجنبية الفرنسيػة كلمػة  3،﴾ت٢َمُْ إِسْراَراً 

تٔعتٌ النشر، وفي اللغة الات٧ليزية  publierوىو من الفعل 4،وشهرة وشهر الشيء أي ذكره وعرؼ ب
advertisement  من الفعلto advert وحسب  5،ويقصد بها الانتباه لشيء ما وتتًجم أحيانا بالدعاية

التعريف تٔاركة تٕارية معينة وحث اتٞمهور على إلذ  " نشاط يهدؼ:عبارة عن الإعلبفات١وسوعة الفرنسية لاروس، 
خلق حاجة لدى ات١ستهلك". وقد ورد في القاموس إلذ  يهدؼ الإعلبفلعة ما، أو استعماؿ خدمة ما ، و شراء س

في الأصل ىو إظهار الشيء  الإعلبفىو المجاىرة"، والعلبنية فيها إذا شاع وظهر و  الإعلبفا﵀يط لساف العرب "
 . 6وللمصطلحتُ نفس ات١عتٌ

 التعريف الإصطلاحي:  . ب
أنو: نشاط إداري منظم يستخدـ الأساليب  DORTHY Cohenحسب  الإعلبفيعرؼ        

الإبتكارية لتصميم الإتصاؿ الإقناعي التأثتَي ات١تميز باستخداـ وسائل الاتصاؿ اتٞماىرية، وذلك بهدؼ زيادة 
                                                             

 . 79، ص2006ط  1دار النهضة العربية بتَوت، لبناف، ، ،إعلاميةدراسات سوسيو بدوي محمد علي،  1
 .01يةسورة ات١متحنة، الآ 2
 .09 نوح، الآيةسورة  3
 .187ص، 1956 بتَوت،دار صادر عن الطباعة والنشر،  ،المحيطلسان العرب ابن منظور،  4
 .79ص سابق،مرجع بدوي محمد علي،  5
 .406، ص1986 ات١شرؽ، لبناف، داربتَوت،  ،العربيةالدنجد في اللغة  6
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تٖقيق الطلب على السلعة ات١علن عنها وخلق صورة ذىنية طيبة عن ات١نشاة ات١علنة، تتفق مع ات٧ازاتها وجهودىا في 
 . 1الإشباع تٟاجات ات١ستهلكتُ وزيادة رفاىيتهم

ية الإعلبننشر أو إذاعة الوسائل إلذ  : ت٥تلف نواحي النشاط التي تؤديوى الإعلبفكما يعرفو كوتلر أف        
ات١رئية أو ات١سموعة على اتٞمهور، بغرض حثو على شراء سلعة أو خدمات أو من اجل سياقو على التقبل الطيب 

أنو الوسيلة  الإعلبفوقد ورد في كتاب عن فن البيع و  2.للسلع، خدمات أفكار أشخاص أو منشئة معلن عنها
ات١دفوعة ت٠لق حالة من الرضا النفسي في اتٞمهور الغرض بيع أو ات١ساعدة في بيع سلعة أو خدمة معينة أو كسب 

  3.موافقة اتٞمهور على قبوؿ فكرة معينة"
إذ يعاوف ات١نتج على تعريف ات١ستهلك ات١رتقب بسلعو  The art of knownلتعريف ىو فن ا الإعلبف      

أو خدماتو، كما يعاوف ات١ستهلك في التعرؼ على حاجاتو وكيفية إشباعها، ومن أفضل التعريفات التي وضعت 
 للئعلبف حديثا ىو ما وضعتو تٚعية التسويق الأمريكية.

شطة الإعلبمية التي لا غتٌ عنها للؤنشطة الإقتصادية من صناعة وتٕارة أنو أحد الأن الإعلبفكما يعرؼ        
وخدمات وغتَىا من الأنشطة الإقتصادية وكذلك بالنسبة للمؤسسات وات١نظمات ات٠تَية الغتَ رتْية والتي بدوف 

مقابل ا وأدائها عن ت٣هوداتها فلن تٖصل على الدعم المجتمعي والتمويل ات١ادي اللبزـ لاستمرارىا في عمله الإعلبف
 لرسالتها. 4جر مدفوعأ

ىو أحد أبرز عناصر التنوع التًوت٬ي والذي ىو الأساس لعمليات البيع ويستخدـ بشكل  الإعلبفإذف 
واسع من قبل كل ات١نشآت التجارية وات٠دماتية وقد ازدادت أت٫يتو بعد اتٟرب العات١ية الثانية بشكل واضح بسبب 

خرى حدث تطور ىائل في زيادة السلع ات١نتجة وتنوع تشكيلبتها وزيادة عدد منتجيها ىذا من جهة ومن جهة أ
 تٞمهور ات١ستهلكتُ. الإعلبفالوسائل ات١ستخدمة في بث 

 
 
 
 

                                                             
 .26، ص2002، جامعة القاىرة والإذاعيالإعلان التلفزيوني متٍ سعيد اتٟديدي، علي سيد رضا،  1
 .37، صمرجع نفسه 2
 .360، ص2004العراؽ،  الفنية،، ىيئة ات١عهد إدارة الدبيعات الإعلانغالز فنجاف موسى، محمد صالح عبد العباس،  3
 .400، ص2002، بدوف طبعة، دار الفجر للنشر والتوزيع، القاىرة أساسيات البحوث الإعلامية والاجتماعيةمحمد منتَ حجاب،  4
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 الإعلانالفرع الثاني: أهداف 
إننا نستطيع أف نقوؿ إف ات٢دؼ الأساسي للئعلبف ىو تغيتَ ات١يوؿ والاتٕاىات وسلوؾ ات١ستهلكتُ         

 ت وىي:الإعلبناات١رتقبتُ والتغيتَ في سلوؾ ات١ستهلكتُ لابد من إتباع ثلبثة أساليب في 
صائص ت٢ذه توفتَ ات١علومات عن السلع وات٠دمات والتي تؤثر على سلوؾ ات١ستهلك وتٓاصة من ات١نافع وات٠ -

 السلع وات٠دمات والتي ت٬هلها ىذا ات١ستهلك.
تغيتَ رغبات ات١ستهلكتُ وىذا أقصى ىدؼ يسعى ات١علن لفعلو وىذه مهمة ليست سهلة ولكن إذا تم  -

بطريقة صحيحة وجيدة من خلبؿ إبراز ات١نافع للسلعة وقبوؿ ات١ستهلك مبدأ التغيتَ رتٔا كل  الإعلبفتصميم 
 تغيتَ في سلوؾ ات١ستهلك الشرائي. إلذ ىذه الأمور تؤدي

ت٤اولة تغيتَ تفضيل ات١ستهلكتُ ت١اركات ت٤ددة أي تغيتَ الولاء وىذه من ات١هاـ الصعبة للئعلبف وبالذات  -
 :في النقاط ات١ختصرة التالية الإعلبفعندما تكوف ىناؾ سلعة جديدة، كما تٯكننا حصر أىداؼ 

 التعريف بات١نظمات الإنتاجية أو ات٠دمية. -
 ضماف شهرة منتج أو علبمة ما.  -
 خلق صورة ذىنية جيدة لسمعة الشركة. -
 تٖستُ أو إعطاء قيمة عالية لعنصر أو ميزة منتج أو علبمة. -
 تٖقيق زيادة مستمرة في البيانات. -
 العلبمة أو الشركة. وإعطاء تٝعة حسنة ت١نتج أ -
 خلق وعي طيب واىتماـ تٔنتجات الشركة. -
 .علبمة ماتعزيز ودعم بيع منتج أو  -
 التصدي للئعلبنات ات١نافسة من الشركات الأخرى. -
 1.توسيع قاعدة ات١ستهلكتُ -
 
 
 
 

                                                             
 سابق. مرجعمحمد منتَ حجاب،  1
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 الإعلانالفرع الثالث: أنواع 
 كالآتي:   وتقسيمو وىيلو أنواع عديدة تٗتلف باختلبؼ ات١عايتَ ات١ستخدمة في تصنيفو  الإعلبفإف       

 التصنيف وفق الدعيار الجغرافي:-1
وىو أحد ات١داخل التي ت٬ب أف ينظر إليها بعتُ الاعتبار في ت٣اؿ التقييم النوعي للئعلبنات ات١خططة وفي       

  :1الأنواع التاليةإلذ  تالإعلبناىذا الصدد تٯكن تصنيف 
 الإقليمي: الإعلان . أ

جغرافية ت٤ددة سلفا فئة ت٤دودة من العملبء ات١تواجدين داخل مساحة إلذ  الذي يتم توجيهو الإعلبفوىو        
خلق الرغبة لديهم لإثارة اىتمامهم ت٨و ت٪اذج سلعية أو خدمية ت٤ددة وبعد ذلك يتم توفتَىا و بغية إحداث تأثتَ، أ

 في النطاؽ اتٞغرافي ات١رتبط بتواجدىم ويتم استعماؿ وسائل نشر ت٤لية وملصقات.
 : القومي الإعلان . ب

ت، كالصحف الإعلبناتمد على استخداـ الوسائل العامة لنشر الذي يغطي الدولة ككل ويع الإعلبفىو      
 التي تغطي إرسات٢ا الدولة ككل.  التليفزيوفالقومية وت٤طات الإذاعة، أو 

 : الدولي الإعلانج. 
مستهلكتُ وعملبء حقيقيتُ خارج تلك إلذ  الذي يقوـ بتعريف منتوج معتُ في دولة معينة الإعلبفىو      

لغلق مركز ت٦يز وصورة لائقة للسلع وات٠دمات ات١راد تسويقها ومن ثُ تٖقيق عائدات مالية الدولة، وىذا سعيا 
 مستهدفة على مستوى النطاؽ ات٠ارجي.

  2:لإعلانالتصنيف حسب الجمهور الدستهدف با-2
 وينقسم وفقا ت٢ذا ات١عيار إلذ:    

 :الاستهلاكي الإعلان . أ
ات١ستهلك النهائي لدفعو وحثو للبستجابة والإقناع باقتناء السلع إلذ  الإعلبفحيث يتم بث ىذا النوع من       

 ات١علن عنها من خلبؿ إثارة الدوافع الظاىرة والباطنية التي تٖرؾ سلوكو. 
 
 

                                                             
 .61، ص1993جامعة ات١نصور،، الشركة العربية للنشر والتوزيع، كلية التجارة، إعلانات ومهارات البيعةنبيل اتٟستٍ النجار،  1
 . 70ص  1995جامعة القاىرة،  ،الشركة العربية للنشر والتوزيع ،الإعلان، ىناء عبد اتٟليم سعيد 2
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 :الصناعي أو الإنتاجي الإعلان . ب
فيدين ، أي ات١ستهلكتُ الصناعيتُ أو ات١ستالإعلبفات١ستهلكتُ ات١وجو ت٢م إلذ  تطلق ىذه التسمية نسبة     

فيو عن السلع الصناعية والنصف ات١صنعة واتٞاىزة جزئيا أو ات٠دمات التي سيعاد  الإعلبفالصناعيتُ حيث يتم 
 عملية التصنيع عليها بغية اتٟصوؿ على منتجات جديدة بصفتها جديدة خاصة بإشباع حاجات ت٤ددة.

  خاص بالوسطاء: الإعلان ج.
ات١تعلق بالوسطاء وات١وزعتُ ووكلبء البيع التوصيل معلومات ت٤ددة متعلقة بالسياسات ات٠اصة  الإعلبفوىو      

 بات١نفعة وحثهم على التعامل مع منتجات ات١نظمة.
 إثارتهاإلى  الإعلانالتصنيف حسب الدوافع التي يهدف  – 3

 :1ما يليإلذ  حسب الدوافع الإعلبفينقسم       
حث ات١ستهلك على شراء واستخداـ منتج معتُ بصرؼ النظر إلذ  ىو الذي يهدؼ :يةالأولإعلان الدوافع أ.  

الذي ت٭ث ات١ستهلك على اقتناء جهاز تلفزيوف دوف تٖديد  الإعلبفعن ات١اركات ات١ختلفة ات١عروضة منو، مثل 
 ماركة معينة.

عينة دوف غتَىا، ومثاؿ حث ات١ستهلك على شراء ماركة مإلذ  ىو الذي يهدؼب. إعلان الدوافع الثانوية: 
 عن مزايا وخصائص ماركة معينة من التلفزيونات. الإعلبفذلك 

التعريف بات١نظمة وتكوين اتٕاىات إت٬ابية ت٨وىا إلذ  : ىو الذي يهدؼج. إعلان خاص بإثارة دوافع التعامل 
 ت٦ا يدفع الغتَ للتعامل معها والولاء ت٢ا وت١نتجاتها.

 :يةالإعلانتصنيف حسب الوسيلة  -4
 2ويصنف إلذ:

 ويتم فيو استخداـ الصحف، المجلبت الكتب، دوريات النشر. أ. إعلان الوسائل الدقروءة
ويتم فيو استخداـ الإذاعة وإعلبنات العربات ات١تنقلة، حيث تستعمل الإذاعة   :ب. إعلان الوسائل الدسموعة

 ستهلكتُ الذين لا ت٬يدوف القراءة. ، وقدرتها على ت٥اطبة ات١الإعلبفكوسيلة تتميز بات٩فاض قيمة 
وىذا باستعماؿ التلفزيوف والفيديو وىذا باستعماؿ الصور والصوت  :ت. إعلان الوسائل الدرئية والدسموعة

 واتٟركة والرؤية في اكتماؿ الشروط الشكلية وات١وضوعية للؤشياء ات١علن عنها.

                                                             

 
 .73ص مرجع سابق،ىناء عبد اتٟليم سعيد،  2
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 الدطلب الثاني: ماهية القرار الشرائي للمستهلك النهائي
تعتبر عملية اتٗاذ القرار الشرائي ىي نشاط يقوـ بو ات١ستهلك النهائي أو إدارة ات١نظمة، وىي عملية مستمرة 

حتُ القياـ بعملية الشراء، إلذ  السلعة أو ات٠دمة والرغبة في شرائهاإلذ  تبدأ عادة من وقت الشعور باتٟاجة
ة عندما يتعلق الأمر بشراء سلعة معمرة أو مرتفعة الثمن، وللقرارات الشرائية أنواع ت٥تلفة، فبعضها ذات طبيعة ىام

إلذ  حيث يتطلب شراء ىذا النوع من السلع تٚع معلومات كثتَة عنها، والتألش في شرائها، والبعض الآخر لا ت٭تاج
تٚع معلومات، كما ىو اتٟاؿ عند إلذ  تفكتَ مطوؿ في عملية الشراء حيث يكوف قرار الشراء سريعا ولا ت٭تاج

 راء السلع اليومية، حيث يكوف القرار الشرائي سريع في السلع كثتَة الاستهلبؾ كات١واد الغذائية. ش
 : تعريف الدستهلك النهائيالأولالفرع 
كما   1،ـالعاىو ذلك الشخص الذي يقوـ بالبحث عن سلعة أو خدمة ما وشراءىا لاستخدامها ات٠اص أو        

" ات١ستهلك النهائي ىو الذي يشتًي ات١نتجات من سلع وخدمات بهدؼ استخدامو  :يعرؼ أيضا على أنوّ
، أو ةالكهرو منزليمثل ذلك شراء الطعاـ أو ات١لببس أو الأدوات و  نهائياً،الشخصي أو استخداـ أسرتو إستخداماً 

لبؾ النهائي للمنتجات، الإقباؿ على خدمات الرياضة أو التًفيو أو العلبج... الخ، حيث يتم الشراء بهدؼ الإسته
وعندما يقوـ ات١ستهلك بالشراء ت٢ذه الإحتياجات بصفة منتظمة فإف يضع تٟالو من حالات الولاء ويسمى 

 .2عميلب
ات١ستهلك النهائي تعرفو تٚعية التسويق الأمريكية بأنو ات١ستخدـ النهائي للسلع والأفكار وات٠دمات تْيث     

كمرادؼ للمشتًي أو صانع القرار. فالأـ التي تشتًي اتٟبوب لابنها الصغتَ تٯكن أف يستخدـ ات١صطلح أيضًا  
، أي أف ات١ستهلك النهائي ىو 3تٯكن وصفها بات١ستهلكة النهائية بالرغم أنها ليست ىي من ستستهلك اتٟبوب

هم أو لتقدتٯها  ستعماؿ أفراد أسرتو أو الأفراد الذين يعيلوات٠دمات لاستعمالو الشخصي أو إ من يقوـ بشراء السلع
 .4كهدية لشخص آخر

 
 
 

                                                             
 .6، ص1999دار ات١ستقبل، الأردف ، سلوك الدستهلك )مدخل سلوكي(،محمد إبراىيم عبيدات،  1
 .19، ص 2005مكتبة الشقري السعودية،  سلوك الدستهلك )الدفاهيم العصرية والتطبيقات(،، وآخروف طلعت أسعد عبد اتٟميد2

3
https://marketing-dictionary.org/c/consumer/visited on 61/04/2032 at 32:22 pm.  

 .49، ص 2010دار الصفاء للنشر والتوزيع، الأردف،  "التسويق" من الدنتج إلى الدستهلك"،طارؽ اتٟاج وآخروف،  4
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 الفرع الثاني: مراحل عملية اتخاذ القرار الشرائي
ىنالك تٜسة مراحل تٯر فيها ات١ستهلك عند اتٗاذ القرار الشرائي وىي التعرؼ على ات١شكلة البحث عن 
ات١علومات، تقييم البدائل، قرار الشراء وسلوؾ ما بعد الشراء. وقبل شرح ىذه ات١راحل لا بد من الأخذ الاعتبار 

. الأولذفي ىذه العملية، وعادة لا تكوف ات١رحلة  الأمور التالية: أولًا، إف مرحلة الشراء الفعلي ىي مرحلة واحدة
الشراء، فالفرد تٯكن أف ينهي أي مرحلة من ىذه ات١راحل، إلذ  ثانياً، عملية اتٗاذ القرار الشرائي لا تقود دائماً،

 أختَاً، لا ت٘ر تٚيع قرارات الشراء بهذه ات١راحل ات٠مسة دائماً، حيث تٯكن تٕاوز بعض ىذه ات١راحل )خاصة في
 1حالة السلوؾ الشرائي ا﵀دود والبسيط(.

 :Problem Recognitionأولًا: التعرف على الدشكلة 
التعرؼ على ات١شكلة )اتٟاجة( عندما يشعر ات١ستهلك بالفرؽ بتُ اتٟالة الفعلية واتٟالة ات١رغوبة. على سبيل 

تخداـ وسائط النقل العامة( واتٟالة ات١رغوبة ات١ثاؿ، الفرد الذي لا تٯتلك سيارة يشعر بالفرؽ بتُ اتٟالة الفعلية )اس
التعرؼ على ات١شكلة. وتٯكن التعرؼ على ى ات١شكلة )اتٟاجة( من خلبؿ منبهات إلذ  وىذا يدفعو ،امتلبؾ سيارة

..الخ( أو من خلبؿ منبهات خارجية )رائحة الطعاـ تثتَ حاجة .داخلية الشعور باتٞوع العطش ات٠وؼ البرد اتٟر
 امتلبؾ سيارة...الخ(.إلذ  علبف عن سيارة يثتَ اتٟاجةاتٞوع، رؤية إ

 :Information Searchثانياً: البحث عن الدعلومات 
بعد التعرؼ على ات١شكلة أو اتٟاجة، فإف ات١شتًي يقوـ بالبحث عن معلومات حوؿ ات١نتجات التي تساعد 

سيارة )ات١ثاؿ السابق( قد يبحث  في حل ات١شكلة أو إشباع اتٟاجة. فالشخص الذي تعرؼ على حاجتو لامتلبؾ
عن ات١علومات ات١تعلقة بأنواع ت٥تلفة من السيارات وىنالك عدة مصادر للحصوؿ على ات١علومات منها مصادر 

رجاؿ البيع ات١وزعتُ ات١عارض مصادر عامة  الإعلبفشخصية )العائلة، الأصدقاء اتٞتَاف، ات١عارؼ( مصادر تٕارية )
)مثل تقييم السلعة، اختبارىا  خبراتو)وسائل الاتصاؿ اتٞماىتَية، منظمات تٛاية ات١ستهلك( مصادر 

واستخدمها(. ويزداد نشاط البحث الذي يقوـ بو ات١ستهلك كلما تٖرؾ من القرارات التي تتضمن سلوؾ شرائي 
ضمن سلوؾ شرائي مكثف. ويعتمد مقدار البحث الذي يقوـ بو ات١ستهلك على تلك القرارات التي تتإلذ  ت٤دد

قوة الدافع لديو، كمية ات١علومات التي بدأ بها، سهولة اتٟصوؿ على معلومات كثر، الفائدة التي ت٭صل عليها من 
 خلبؿ ات١علومات الإضافية والرضا أو الإشباع الذي ت٭ققو من خلبؿ البحث.

 

                                                             
 .12، ص مرجع سابقمحمد إبراىيم عبيدات،   1
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 : Evaluation of Alternativesائل تقييم البد :ثالثاً 
 النسبية لاتٗاذ القرار= جودة + سعر 

( والذي قد يتكوف من (evaluation criteriaيستخدـ ات١شتًي عادة ما يسمى معيار التقييم 
خصائص موضوعية وغتَ موضوعية ت٘ثل أت٫ية كبتَة ت٢ذا ات١شتًي. على سبيل ات١ثاؿ، قد يهتم الفرد بشراء سيارة 
اقتصادية، حجم عائلي، قطع غيار وصيانة متوفرة بتكلفة منخفضة. مشتًي أخر قد لا يهتم بهذه ات٠صائص 
ويركز على لوف السيارة وشكلها ات٠ارجي. أيضاً يعطي ات١شتًي درجات أت٫ية ت٥تلفة لكل خاصية من ىذه 

عيار التقييم يستطيع ات٠صائص، حيث تٯكن أف تأخذ بعض ات٠صائص أت٫ية أكبر من غتَىا. وباستخداـ م
ات١شتًي ترتيب ات١اركات البديلة للبختيار من يبنها. وبالتالر نتوقع أف ىذا ات١ستهلك سيفضل السيارة )أ(. ويسمى 

 ىذا النموذج بنموذج القيمة ات١توقعة لاختيار ات١ستهلك.
 :Purchase Decisionقرار الشراء : رابعاً 

كات وتتشكل لديو النية للشراء، وسوؼ يكوف قرار الشراء في مرحلة التقييم يصنف ات١ستهلك ات١ار   
ف بتُ النية للشراء ىو شراء أ للمستهلك الأفضل من بتُ ات١اركات البديلة، ولكن ىنالك عاملتُ تٯكن أف يبرز

 ات١اركة وقرار الشراء وت٫ا:
 :Attitudes of Othersمواقف الآخرين  - أ

الزوجة( شعرت بأف عليو  إنها )ولنقلشراء سيارة إلذ  افتًض أف أحد أفراد عائلة ات١ستهلك الذي يسعى  
أف يقوـ بشراء السيارة الأرخص تٙناً، وبالتالر فإف فرص ىذا ات١ستهلك في شراء سيارة أغلى تٙناً سوؼ تقل. 
ويعتمد مقدار تأثتَ مواقف الآخرين على قرار الشراء ت٢ذا ات١ستهلك على قوة مواقف الآخرين تٕاه قراره الشرائي 

 ذلك الشخص.وعلى دوافعو للبستجابة لرغبات 
  Unexpected Situational Factors :العوامل الدوقفية غير الدتوقعة -ب

حيث تتأثر النية للشراء بالعوامل ات١وقفية )الظرفية( غتَ ات١توقعة فات١ستهلك يشكل النية للشراء على    
توفر ات١اركة، ا﵀ل،  أساس عدة عوامل مثل دخل الأسرة ات١توقع، السعر ات١توقع، ات١نافع ات١توقعة من ات١نتج

. وعندما يكوف ات١ستهلك جاىز للشراء فإف ظهور مثل ىذه العوامل ات١وقفية غتَ ات١توقعة قد .... الخالضمانات
تغيتَ النية لشراء، ولذلك فإف التفضيلبت أو حتى النية للشراء لا تنتج دائماً عن شراء فعلي، فهي لا إلذ  يؤدي

 ؾ الشرائي.ت٘ثل مؤشرات ذات مصداقية للسلو 
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 Postpurchase Behavior:1خامساً: سلوك ما بعد الشراء: 
بعد قياـ ات١ستهلك بالشراء، فإنو يقوـ بتقييم ات١نتج للتأكد من أف الأداء الفعلي للمنتج يساوي الأداء 

للمنتج  ات١توقع. وتكوف نتيجة ىذه ات١رحلة إما الشعور بالرضا أو الشعور بعدـ الرضا. فإذا كاف الأداء الفعلي
أو أكبر من مستوى التوقعات، فإف ات١ستهلك يشعر بالرضا. وفي ىذه اتٟالة قد يتخذ ات١ستهلك بعض  يمساو 

 :التصرفات منها
 .إعادة شراء ات١نتج مرة ثانية 
 .اتٟديث بشكل إت٬ابي عن ات١نتج للآخرين 
 .إعطاء انتباه أقل ت١اركات ات١نافستُ وإعلبناتهم 
  نفس الشركة.شراء ات١نتجات الأخرى من 

أما إذا كاف الأداء الفعلي للمنتج أقل من مستوى التوقعات، فإف ات١ستهلك يشعر تٓيبة أمل وبالتالر عدـ 
 2:الرضا. وفي ىذه اتٟالة قد يتخذ ات١ستهلك بعض التصرفات منها

 .البحث عن التعويض مباشرة من الشركة 
 .اتٗاذ إجراءات قانونية للحصوؿ على التعويض 
  شراء ات١نتج أو مقاطعة البائع.التوقف عن 
 .التذمر لوكالات تٕارية أو حكومية أو خاصة 
 .تٖذير الأصدقاء من ات١نتج و / أو البائع 

 الفرع الثالث: أنواع قرارات الشراء
توجد العديد من الأنواع ات١ختلفة من قرارات الشراء تٗتلف باختلبؼ ات١نتجات والعلبمات وكذا       

الشراء وآثاره ات١ستقبلية، ت٦ا ت٬عل الدور الذي يلعبو الفرد تٮتلف بإختلبؼ ىذا القرار، وتٯكن  بإختلبؼ أت٫ية قرار
 حصر ىذه القرارات فيما يلي:

 قرار الشراء الروتيني: -1
وىو القرار الذي يتم بطريقة روتينية في حالة شراء منتجات وخدمات ذات أسعار منخفضة ومناسبة، ولا        

بذؿ جهد كبتَ من أجل اتٟصوؿ عليها، وتلعب العادات الشرائية دوراً كبتَاً في ىذا النوع من  يتطلب إختيارىا

                                                             

 .13، ص سابقمرجع محمد إبراىيم عبيدات،   1 
 .90 ، ص1987مطبعة عصاـ، العراؽ، ، التسويق الحديث،زكي ات١ساعد،   2 
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الشراء، ويعتبر قرار الشراء ىذا من أبسط أنواع السلوؾ الشرائي تْيث يتم القرار بصورة أوتوماتيكية أو روتينية 
إختلبفات حقيقية بتُ العلبمات،  وت٭دث ذلك في العديد من السلع التي لا يدرؾ فيها ات١ستهلك أفّ ىناؾ

اتٟليب مثلب يشتًي ما يكوف متوفراً في السوؽ بدوف تفكتَ كبتَ للبحث أو إلذ  فحينما يشعر الفرد أنو في حاجة
ات١فاضلة بتُ العلبمات ات١تنافسة التي يكوف على دراية غالبا بسعر الوحدة منها منخفضا، فلب يعتٍ ذلك أف 

 ة، وإت٪ا حدث ذلك بالتعود فقط.ات١ستهلك وفي ت٢ذه العلبم
 قرار الشراء المحدود: -2
.. الخ، والتي لا يتم شرائها دوريا، وإت٪ا بعد .ت٧ده عادة يتبع سلع التسوّؽ مثلب: الثلبجة، التلفاز، غسالة      

 الخ. .العلبمة( ..نوع  الكمية،مقارنة البدائل ات١تاحة والعلبمات ات١ختلفة على أساس )السعر، اتٞودة، 
 الشراء الدمتد: قرار -3

بذؿ جهد ووقت إلذ  ت٧ده خاصةً عند إتٗاذ قرار شراء السلع ات٠اصة مثل شراء سيارة أو منزؿ، والتي تٖتاج     
طويل في عملية البحث عن ات١علومات قبل اتٗاذ القرار لعدة أسباب منها السعر ات١رتفع، وقلة ات١علومات عنها لدى 

 .الأوؿوّؿ مرة أو بعد فتًة زمنية طويلة من قرار الشراء ات١ستهلك، وشرائها لأ
 الفرع الرابع: الدتدخلون في قرار الشراء

إف سلوؾ ات١ستهلك لا يأتي من فراغ، وإت٪ا نابع من متغتَات وعوامل داخلية في ذات الفرد وخارجية ت٤يطة       
وتتعقد ىذه ات١تغتَات وتتداخل تبعاً لطبيعة الفرد وخلفيتو الثقافية والاجتماعية  بو تقوده لاتٗاذ سلوؾ شرائي معتُ،

وما تقدمػو  معها ومتغتَاتها ا﵀يطة بالسلوؾ الإستهلبكي، التي يتعاملوالذاتية فضلب عن خصوصية وحالة السوؽ 
الامور التي إلذ  ئي، وسنتطرؽات١ؤسسة التسويقية من مزيج تسػويقي مػؤثر فػي قػرار الشػراء لدى ات١ستهلك النها

 تتدخل في قرار الشراء.
 العوامل الداخلية الدؤثرة على سلوك الدستهلك النهائي: -1

التصرفات النهائية  يتأثر ات١ستهلك بالعديد من ات١ؤثرات الداخلية التي تلعب دورا ىاماً ومتفاعلب في تٖديد     
وتتمثػػل ىػػذه العوامل في العوامل النفسية والعوامل للمستهلك اتٕاه السلوؾ الشرائي للسلع وات٠ػػدمات، 

 1الشخصية.
اتٟاجػػات، الدوافع الإدراؾ، التعلم،  :: تٯكن إت٬از العوامل النفسية في العناصر التاليةالعوامل النفسية :أولا

 .ات١عتقدات وات١واقف

                                                             
 .91ص  مرجع سابق،زكي ات١ساعد،   1
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يدفع الفرد لأف يسلك مسلكاً وىي عبارة عن الشعور بالنقص أو العوز لشيء معتُ، وىذا النقص الحاجة: -أ
 .1ت٭اوؿ من خلبلو سد ىذا النقص أو لإشباع اتٟاجة

إشباعو. وت٘ثل اتٟاجة أحد إلذ  يتضح من ىذا التعريف أف اتٟاجة تنشأ نتيجة للحرماف، الذي يدفع بالفرد
ة مثل الطعاـ فطري اتٟاجات ىذهالعوامل النفسية التي تلعب دورا مهما في تٖديد السلوؾ الشرائي، وقد تكوف 

 2والشراب وات١لبس...الخ، وقد تكوف مكتسبة ناتٕة من خلبؿ إختلبطو بالأسرة وعوامل البيئة ا﵀يطة.
 حاجات تٖقيق الذات.إلذ  تٯكن ترتيب اتٟاجات حسب أت٫يتها إبتداءا من اتٟاجات الضرورية

 قيد اتٟياة: وىي اتٟاجات ات١رتبطة مباشرة ببقاء الفػرد على الحاجات الفسيولوجية:  ، كاتٞوع والعطش، النوـ
 ..إلخ. .ات١أوى
 اتٟماية من ت٥تلف الأخطار ا﵀دقة بالأفراد، كأحزمة الأمن، أجهزة إلذ  : وتتعلق باتٟاجةحاجات الأمان

 الإنذار...إلخ.
 :ين.الإئتماف، الصداقة، اتٟب، العاطفػة، القبوؿ الاجتمػاعي من قبل الآخر إلذ  اتٟاجة الحاجات الإجتماعية 
 إلذ  وضػعية متميزة فػي المجتمػع تولػد لديػو اتٟاجػةإلذ  : وىػي عنػدما يريػد الفػرد الوصػوؿالتقديرإلى  الحاجة

 التػألق والتقػدير.
 وىي قمة التطلعات الإنسانية، فيحاوؿ الفرد بعد إتباع تٚيػع حاجاتو السػابقة تحقيـق الـذاتإلى  الحاجة :

 وطاقاتو الشخصية ومواىبو.إستغلبؿ كػل إمكانياتػػو 
 :الدوافع-ب 

يعرؼ الدافع على أنو القوة ا﵀ركة الكامنة في الأفراد التي تدفعهم باتٕاه معتُ، وتتولد ىذه القوة نتيجة تلبقي      
الكامنة لديهم،  ىذه القوة الدافعة نتيجة تلبقي أو إنسجاـ ات١نبهات التي يتعرض ت٢ا الأفراد مع اتٟاجات وتتولد

 ت٤اولة إشباع تلك اتٟاجات.إلذ  ، تدفعهم3حالات من التوترإلذ  لتي تؤديوا
إختلبؼ في إلذ  مع العلم أنو قػد يكوف للؤفراد نفس اتٟاجات، ولكن ليس لديهم نفس الدوافع ت٦ا يؤدي     

 :4القرار الشرائي، وتقسم الدوافع حسب الباحثتُ في ت٣اؿ التسويق وفق عدة تقسيمات منها ما يلي
 

                                                             
 .181ص  ،1998الدار اتٞامعية، مصر،  )مدخل بناء الدهارات(،التنظيمي السلوك ماىر أتٛد،  1
 .92ص  مرجع سابق،زكي ات١ساعد،  2
 .76ص ، سابقمرجع مدخل إستًاتيجي،  الدستهلك،سلوك  ،محمد إبراىيم عبيدات 3
 .107، ص سابقالتسويق، مرجع  مبادئ، محمد إبراىيم عبيدات 4
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  يلي: ماإلذ  : وتقسم الدوافعالأولالتقسيم 
  .وىي القوى التي تٖرؾ الفرد بإتٕاه إشباع اتٟاجات الفسيولوجية لو :دوافع أولية -
وىي القوى التي تٖرّؾ الفرد بإتٕاه إشباع حاجات تٖقيق الأماف، اتٟاجات الإجتماعية،  :دوافع ثانوية -

 .اتٟاجات الذاتية، وتٖقيق الذات
  ويشمل نوعتُ من الدوافع ت٫ا:الثانيالتقسيم : 
شراء ات١نتجات دوف تقييم موضوعي لإمكاناتو ات١اديػة، إلذ  ىي القوى التي تدفع ات١ستهلك :الدوافع العاطفية -

، أو أنػػو يشػػتًيها لمجػػرد إنبهػػاره بات١ظهػػر ينتمػػي إليهػػابػػل قػػد يتصػػرؼ لمجػػرد تقليػػد أراء بعػػض اتٞماعػػات ات١رجعيػػة الػػتي 
أو حجػػم العبػػوة لػػذلك فػػإفّ القػػرار الشػػرائي يكػػوف عفػػوياً أو بػػدوف تفكػػتَ أو دراسػػة أو ت٣ػػرد التقليػػد ات٠ػػارجي أولػػوف 

 .وحب الظهور
شػراء منتجػات بشػكل عقػلبلش ومػدروس والقيػاـ إلذ  : ىي القػوى الػتي تػدفع الفػردالدوافع العقلية )الرشيدة( -

 ق لو الرضا والإشباع ات١طلوب.بات١فاضلة بتُ البدائل على أساس موضوعي وتفكتَ منطقي بشكل ت٭ق
 الإدراك: -ج
عػػالد ات١عرفػػة وات١علومػػات، فعمليػػة إسػػتقباؿ وفهػػم ات١علومػػات تبػػدأ دائمػػاً إلذ  يعػػد الإدراؾ ات١نفػػذ الرئيسػػي للئنسػػاف    

بعمليػػة الإدراؾ، حيػػث ت٘ثػػل ات١علومػػات الػػتي يتلقاىػػا الفػػرد مػػن ات١نبهػػات ات١ختلفػػة عػػن طريػػق حواسػػو مػػدخلبت يػػتم 
 .1بتجزئتها في الذاكرة العقل لتنظيمها وتفستَىا وفهمها، ثُ القياـإلذ  إرسات٢ا

ولذلك يعرؼ الإدراؾ بأنوّ عملية تلقي وتنظيم واستيعاب وتأويل ات١علومات وات١غريات البيعية عن طريػق اتٟػواس     
 2.ات٠مسة

 وت٘ر عملية الإدراؾ بعدة خطوات، والتي ىي أساس تشكيل العملية الإدراكية وذلك على النحو التالر: 
 .التعرض لبعض ات١ؤثرات-
 إستقباؿ ات١علومات وتسجيلها وتنظيمها. -
 تفستَ ات١علومات وإعطاء مدلولات خاصة بكل منها. -
 .3وعامةالإستجابة السلوكية وردود الفعل وتكوين مفاىيم شاملة  -

                                                             
 .138، ص 2006، دار النهضة العربية، مصر، الإعلان وسلوك الدستهلكسلوى العوادلر،  1
 .217ص ،ابقمرجع سبطلعت أسعد عبد اتٟميد وآخروف،  2
، 2002مؤسسػة حػورس الدوليػة للنشػر والتوزيػع، اتٞػزء الأوؿ، مصػر  التسـويق )مفـاهيم الاسـتراتيجيات النظريـة والتطبيـق(،أبػو علفػة عصػاـ الػدين،  3
 .84ص



 الأدبيات النظرية والتطبيقية للإعلان والقرار الشرائي                              :الفصل الأول

 

20 

حيث يكوف لشخصتُ نفس الدوافع وفي نفس ات١وقف، قد يتصرفاف بطريقة ت٥تلفة ت٘اما، وسبب ذلك أنو  
 كل شخص يدرؾ ات١وقف بطريقة ت٥تلفة.

 التعلم: -د 
 ."1يعرؼ التعلم على أنو "التغتَات في ات١واقف وسلوؾ الفرد نتيجة للتجارب السابقة 

تٕارب عاشها،  لتعديلبت التي تٖصل على سلوؾ ات١ستهلك نتيجةويعػرؼ كوتلر التعلم على أنو " كل ا
 .2"وتعتبر أغلب سلوكياتنا متعلمة أو مكتسبة

الدوافع، الإت٭اءات،  ويتفق الع ت١اء على أنو حتى ت٭دث التعلم لا بد أف تتوفر ات١بادئ الأساسية التالية:
 الإستجابة، التعزيز.

 :الدعتقدات والدواقف -ه 
الإختلبط وعملية التأثتَ والتأثر با﵀يط، ومن خلبؿ الإدراؾ والتعلم يكتب الأفراد ات١عتقدات  من خلبؿ       

وات١واقف التي تؤثر على سػلوكو الشرائي، وتٯثل الإعتقاد صفة أو فكرة تٯتلكها الفرد إتٕاه موضوع معتُ )فكرة، 
  تٯيل الأفراد للتصرؼ بناءا عليها.سلعة، خدمة...إلخ(، وت٘ثل ات١عتقدات الصورة الذىنية للمنتجات التي

والإعتقاد يبتٌ إما على أساس معرفة حقيقية بات١نتج )من خلبؿ خبرة سابقة( أو على أساس البيئة ا﵀يطة        
كالأسرة والأصدقاء أو نتيجة ت١ا يتلقاه من معلومات من خلبؿ الرسائل التًوت٬ية التي تقوـ بتدعيم وتعزيز 

 .3ات١عتقدات
"تلك ات١يوؿ الناتٕة عن التعلم والذي ت٬عل الفرد  :أما ات١واقف فتعرؼ من جانب سلوؾ ات١ستهلك على أنها     

 .4ات١ستهلك يتصرؼ بطريقة إت٬ابية أو سلبية ت٨و شيء ما"
 ثانيا: العوامل الشخصية:

 :فيما يلي يتأثر القرار الشرائي للمستهلك النهائي بعوامل وخصائص شخصية، تٯكن توضيحها بإت٬از    

                                                             
1 Amine Abd Elmajide: Le comportement du consommateur face aux variable d’action 

Marketing، management، Paris،1999، p 39. 
2
 Philip Kotler et Bernand Dubois ,1111, Marketing Management,7em edition publication 

union, paris.،p208. 
 .149، صسابقمرجع ت٤مود جاسم الصميدعي، يوسف ردينة عثماف،  3
 .169ص ،سابقمرجع  سلوك الدستهلك )مدخل إستراتيجي(،محمد إبراىيم عبيدات،  4
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 الشباب إلذ  : تٗتلف التصرفات الشرائية للؤفراد بإختلبؼ دورة حياتهم التي تنطلق من الطفولةالعمر والجنس
فالشيخوخة، وبإختلبؼ صنفهم اتٞنسي )ذكر أو أنثى(، فعلى ات١سوؽ أف يتعامل مع كل فئة عمرية بأسلوب 

  تٮتلف عن الفئة الأخرى.
 :تتمثل اتٟالة الإقتصادية في الدخل القابل للئنفاؽ والذي يؤثر بدوره على القرار الشرائي  الحالة الإقتصادية

 للمستهلك النهائي.
 :تتحدد من خلبؿ العزوبية، الزواج، حجم الأسرة، وىذه الوضعيات تؤثر على السلوؾ  الوضعية الإجتماعية

 الشرائي للمستهلك النهائي.
 :فرد وتٗتلف من شخص لآخر.وىي ت٣موعة تٝات ت٘يز كل  الشخصية 

 العوامل الخارجية الدؤثرة على سلوك الدستهلك النهائي:  -2
تعتبر العوامل ات٠ارجية من ات١تغتَات التي تؤثر على سلوؾ ات١ستهلك وتوجو تصرفاتو الشرائية، وفيما يلي أىم 

 العوامل ات٠ارجية ات١ؤثرة على ات١ستهلك النهائي:
 العوامل الثقافية: أولا:
تعرؼ الثقافة على أنها ىي ت٣موعة ات١عارؼ وات١عتقدات وات١بادئ والأفكار التي تسود ت٣تمعا ما في فتًة زمنية       

 . 1معينة والتي تؤثر على سلوؾ الفرد وتصرفاتو منذ سنوات حياتو ات١بكرة
فات التي دخلت لثقافة الفرعية والثقافة الأصلية، ويقصد بالثقافة الفرعية تلك الثقابين ا وتتنوع الثقافة

وتعايشت مع ثقافة المجتمع الأصلية لأسباب منها ات٢جرة أو العمل ات١ؤقت، والتي يكوف لأفرادىا قيم ومعتقدات 
 وسلوكات ت٘يزىم نسبيا عن أفراد الثقافة الأصلية. 

 ثانيا: العوامل الإجتماعية:
 :الطبقة الإجتماعية 

كثتَا على سلوكو بصفة عامة، وعلػى سػلوكو الشرائي بصفة تؤثر الطبقة الإجتماعية التي ينتمي إليها الفرد  
 خاصة.

ت٣موعات ت٦يزة ومتجانسة إلذ  "التقسيم الإجتماعي ات١تدرج للمجتمع:وتعرؼ الطبقة الإجتماعية على أنها
 2.بالنسبة للئتٕاىات والقيم والطرؽ ات١عيشة

                                                             
 .292، ص2008، دار ات٠لدونية للنشر والتوزيع، اتٞزائر، التسويقأسس إبراىيم بلحيمر،  1
 .90، ص1998مكتبة عتُ الشمس،  سلوك الدستهلك والإستراتيجيات التسويقية )منهج بيئي إجتماعي(،عايدة ت٩لة رزؽ الله،  2
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 :1البيع التاليةفإف الفرد تٯكن أف يصنف داخل إحدى الطبقات  worner وحسب دليل
الطبقة العليا، الطبقة أوسط العليا، الطبقة أسفل العليا، الطبقة أعلى الوسط، الطبقة أسفل الوسط، الطبقة 

 .أسفل الدنيا
 :الجماعات الدرجعية 

يتأثر الفرد في حياتو الفردية بعدد كبتَ من )اتٞماعات العائلة اتٞتَاف، الأصدقاء، زملبء العمل، النوادي 
الرياضية...إلخ( التي يتخذىا ت٪وذجا أو إطارا مرجعياً لإتٗاذ قراراتو الشرائية وتسمى ىذه اتٞماعات باتٞماعات 

 ات١رجعية.
في و  وتعرؼ ىذه اتٞماعات ات١رجعية بأنها تلك المجموعات التي تٯكن أف تستخدـ كإطار مرجعي للؤفراد        

 2.سلوكهم"تٕمعهم و ل مواقفهم و يتشك
 هذه اتٞماعات تؤثر على سلوؾ الأفراد الشرائي، وتٯكن تصنيفهم حسب شكل اللقاء إلذ: ف       

 جماعة أولية: 
وتتصف بوجود إتصاؿ دائم ومباشر بتُ أعضائها، وذلك لصغر حجم ىذه اتٞماعات، مثل الأسرة،       

 الأصدقاء... إلخ. 
 جماعات ثانوية : 

ات١باشر والدائم بتُ أعضائها، مثل: النوادي والأحزاب وتٚعيات وىي اتٞماعات التي لا تتصف بالإتصاؿ      
 تٛاية ات١ستهلك.

 :قادة الرأي 
يلقب الأفراد الذين لديهم قدرة عالية في التأثتَ على قرارات الأفراد بقادة الرأي كبعض الفنانتُ وات١شاىتَ 

 ورجاؿ الدين والسياسة.
 :الأسرة 

ات١رجعية تأثتَاً على سلوؾ ات١ستهلك، إذ تعتبر تٚاعة أولية تضم قائد رأي أو وت٘ثل الأسرة أكثر اتٞماعات       
 :3أكثر، وتٯكن تصنيف الأدوار التي يقوـ بها الأفراد داخل الأسرة على النحو التالر

                                                             
 .321ص ،سابقمرجع طلعت أسعد عبد اتٟميد وآخروف،  1
 فيي السـعود الشـباب علـى ميدانيـة دراسـة) للملابـس الشـرائي القـرار علـى الأساسيةالدرجعية  الجماعة نوع استخدام أثر الدىيش وآخروف،أسيل  2

 .206، ص 2014(، 2) 41 الإدارية، للعلوـ دراسات ،(الرياض مدينة
 .87، ص سابقمرجع سلوى العوادلر،  3
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 –ىو الشخص الذي يطرح فكرة اتٟاجة لشراء سلعة أو خدمة  البادئ:*
 آرائهم ونصائحهم في عملية إتٗاذ القرار الشرائي.: ىو الشخص أو الأشخاص الذين تؤثر الدؤثر*
 : ىو الشخص الذي تٯلك سلطة إتٗاذ القرار النهائي بشأف سلعة أو خدمة.الدقرر*
 ىو الشخص أو الأشخاص الذين يقوموف بإستخداـ أو إستهلبؾ السلعة أو ات٠دمة. الدستخدم:*

مة، مثلب قد تكوف الزوجة ىي ات١ؤثر في عملية كما أف ىذه الأدوار قد تتغتَ تبعا لنوعية السلعة أو ات٠د
إتٗاذ القرار الشرائي ات٠اص بالأدوات ات١نزلية، بينما قد يؤثروف في القرار الشرائي ات٠اص بالأجهزة الإلكتًونية مثل 

 أجهزة اتٟاسب الآلر، في حتُ ت٧د أف الزوج قد يكوف مسؤولا عن قرار شراء منزؿ أو سيارة.
 تصاديةثالثا: العوامل الاق

بتأثر القرار الشرائي للمستهلك النهائي بالوضعية الاقتصادية السائدة فمثلب في مرحلة الزواج الاقتصادي 
زيادة مشتًياتهم، عكس ما ت٭دث في مرحلة الكساد، أين ترتفع إلذ  يرتفع الأجر اتٟقيقي للؤفراد ىذا ما يؤدي

 مشتًياتهم.معدلات التضخم وتتناقص القدرة الشرائية للؤفراد ونقل 
 رابعا: العوامل التكنولوجية

ترتب على التطور التكنولوجي العديد من الآثار والتغيتَات اتٞديدة التي انعكست على سلوؾ ات١ستهلكتُ، 
وطرؽ جديدة للشراء والدفع )شراء الكتًولش،  جديدة،فظهور تكنولوجيا جديدة أدى لظهور منتجات وخدمات 

حصوؿ على السلع في أي وقت، ومن أي مكاف فضلب عن ظهور وتعاظم دفع آلر( كما اصبحت الفرصة لل
تواجد السلع التي تصنع بالطلب وليس فقط السلعة النمطية، أي أف ات١ستهلك أصبح أكثر حرية الآف عن ات١اضي 

 .1بسبب التقدـ التكنولوجي
 
 
 
 
 
 
 

                                                             
 .236، ص2003الدار اتٞامعية، مصر، )تعلم من التجربة اليابانية(،الأسواق كيف تسيطر على  ،بو قحف عبد السلبـ 1
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 في اتخاذ قرار الشراء الإعلانالدطلب الثالث: دور 
على سلوؾ ات١ستهلكتُ  الإعلبففي اتٗاذ قرار الشراء أمرًا حاتٝاً في حقل التسويق. يؤثر  الإعلبفيعد دور 

في عملية اتٗاذ قرار  الإعلبفوقراراتهم الشرائية على عدة أصعدة. فيما يلي بعض الأدوار الرئيسية التي يلعبها 
 :1الشراء

إثارة اىتمامهم بات١نتج أو ات٠دمة ات١علن على جذب انتباه ات١ستهلكتُ و  الإعلبفيعمل  . إثارة الاهتمام:1
العناصر ات١ثتَة واتٞذابة مثل الصور ات١لونة والرسوـ ات١تحركة والعبارات الإبداعية للتًكيز على  الإعلبفعنها. يستخدـ 

 فوائد ات١نتج وجعلو يبرز بتُ ات١نافستُ.
ات١نتج أو ات٠دمة ات١علن عنها.  على توفتَ ات١علومات الأساسية عن الإعلبفيعمل . توفير الدعلومات: 2

يشمل ذلك ات١زايا وات١واصفات الفنية وطرؽ الاستخداـ والفوائد التي ستحققها ات١ستهلك عند شراء ات١نتج. يساعد 
 توفتَ ىذه ات١علومات على توضيح القيمة ات١ضافة التي يقدمها ات١نتج وتعزيز الثقة لدى ات١ستهلك.

تٖفيز الرغبة لدى ات١ستهلك في اقتناء ات١نتج أو ات٠دمة ات١علن عنها. إلذ  الإعلبفيهدؼ  . تحفيز الرغبة:3
يتم ذلك عن طريق استخداـ استًاتيجيات التسويق العاطفي والإغراء وإبراز الفوائد الفريدة والقيمة اتٟصرية التي 

 وتٕربتو.خلق رغبة قوية لدى ات١ستهلك في اتٟصوؿ على ات١نتج إلذ  الإعلبفيقدمها ات١نتج. يهدؼ 
تٯكن للئعلبف أف يسهم في توجيو اختيار ات١ستهلك وتٖديد تفضيلبتو فيما يتعلق . توجيه الاختيار: 4

على تعزيز فهم ات١ستهلك ت١ميزات وفوائد ات١نتج ويساعده في اتٗاذ  الإعلبفبات١نتجات والعلبمات التجارية. يعمل 
 قرار معلوـ ومدروس بناءً على ات١علومات ات١قدمة.

في اتٗاذ قرار الشراء ىو تزويد ات١ستهلكتُ بات١علومات اللبزمة،  الإعلبفتصار، تٯكن أف يكوف دور باخ
 وتوجيو اىتمامهم ورغباتهم، وتوجيو اختياراتهم ت٨و ات١نتج أو ات٠دمة ات١علنة، وبالتالر يؤثر في تكوين قراراتهم الشرائية.

 

 

 

 

                                                             
داب، قسػم كليػة الآ  والإعػلبف،لبحوث العلبقات العامػة  العلمية، المجلة تأثير الإعلانات على السلوك الشرائي للمستهلكينوفاء صلبح عبد الرتٛن،   1

 63، ص 2021الاعلبـ، جامعة الزقازيق، 
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 الدبحث الثاني: الدراسات السابقة
والقرار الشرائي بالنسبة للمستهلك النهائي من قبل العديد من  الإعلبفلقد تم تناوؿ موضوع كل من 

الباحثتُ وات١فكرين بشكل منفرد وبشكل مزدوج وذلك حسب جوانب ت٥تلفة، ىذا نظرا للؤت٫ية التي تكتسبها 
ث تقدلص عرض موجز لأىم من أجل خلق قرار شرائي ىائل، لذا سنحاوؿ من خلبؿ ىذا ات١بح الإعلبفسياسة 

 .الدراسات السابقة ذات صلة بات١وضوع
 العربية : الدراساتالأولالدطلب 

 الدراسات السابقة العربية.إلذ  سيتم التطرؽ في ىذا ات١طلب
 الاولى  الدراسة: 01 الجدول رقم
 .2018 نشاد،حكيم  الدراسة/السنة

 عنوان الدراسة
القػػرار الشػػرائي للمسػػتهلك اتٞزائػػػري دراسػػة تطبيقيػػة حػػوؿ "الأجهػػػزة تأثػػتَ البلػػد ات١نشػػأ ت١نتجػػات علػػػى 

 .الالكتًونية
 نوع ومكان

 الدراسة
 ات١دية–جامعة الدكتور ت٭ي فارس  ،رسالة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه علوـ في علوـ التسيتَ

 اتٞزائري؟ما مدى تأثتَ أبعاد بلد ات١نشأ ت١نتجات الأجهزة الإلكتًونية على قرار شراء ات١ستهلك  الدراسة إشكالية

 أهداف الدراسة

 .توضيح ات١فاىيم ات١تعلقة ببلد ات١نشأ والأبعاد ات١تعلقة بو
 ات١سػػتهلكتبيػاف أثػر أبعػػاد بلػد ات١نشػػأ وات١تمثلػة في السػػعر ات١ػدرؾ، اتٞػودة ات١دركػػة والعلبمػة التجاريػػة علػى 

 .اتٞزائري
 التعػػرؼ علػػى أت٫يػػة بلػػد ات١نشػػأ وات١علومػػات الػػتي يوفرىػػا عػػن منتجػػات التجهيػػزات الإلكتًونيػػة وأثػػر ذلػػك

 .على قرار شراء ات١ستهلك اتٞزائري
 .مثل ىذا النوع من الدراساتإلذ  ات١كتبة اتٞامعية والتي تفتقرإلذ  ت٤اولة إضافة مرجع جديد

 منهج الدراسة
علػى ات١ػػنهج الوصػفي الػػذي يتنػاوؿ مفػاىيم حػػوؿ سػلوؾ ات١سػػتهلك وبلػد ات١نشػػأ إعتمػدت ىػذه الدراسػػة 

وأبعػػاده مػػن خػػلبؿ مراجعػػة الكتػػب والدراسػػات السػػابقة، كمػػا سػػوؼ نعتمػػد علػػى ات١ػػنهج التحليلػػي في 
 اتٞانب التطبيقي من خلبؿ الدراسة التطبيقية على منتجات الأجهزة الإلكتًونية في اتٞزائر.

 نتائج الدراسة
تٮػص ات١نتجػات الإلكتًونيػة يتػأثر بالعوامػل  فيمػاأظهرت الدراسة أف القرار الشرائي للمستهلك اتٞزائري 

التقػػدـ  التنميػػة الاقتصػػادية، التصػػنيع، ات١عيشػػة، التاليػػة(ات٠اصػػة بالدولػػة ت٣تمعػػة وات١تمثلػػة في ات١سػػتويات 
 )التقتٍ، الإعجاب، الثقة، السمعة الطيبة 

 : من إعداد الطالبالدصدر
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 الثانية : الدراسة02الجدول رقم 
 2022فارلو محمد الأمتُ،  الدراسة/السنة

عنوان 
 الدراسة

حالة منتجات كوندور -دور الفيسبوؾ في التأثتَ على القرار الشرائي للمستهلك النهائي 
 -أت٪وذجا

نوع ومكان 
 الدراسة

العلوـ التجارية، جامعة أت٤د بن ت٭ي الونشريسي  فيد  ـ. أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه ؿ.
 -تيسمسيلت –

إشكالية 
 الدراسة

ما مدى مسات٫ة التسويق عبر الفيسبوؾ في التأثتَ على القرار الشرائي ت١ستهلكي منتوجات  
 كوندور؟

أهداف 
 الدراسة

 ىدفت الدراسة اتٟالية إلذ: 
الشرائي للمستهلك النهائي ت١نتجات  التعرؼ على أثر التسويق عرب الفيسبوؾ على القرار  -

  كوندور.
 التعريف بالتسويق الإلكتًولش ومتطلباتو الأساسية. -
  .التعرؼ على أىداؼ التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي -
 ت٤اولة التوضيح كل مايتعلق بالتسويق عبر الفيسبوؾ وتأثتَه على القرار الشرائي. -

 منهج الدراسة
إعداد الدراسة وقصد الإجابة على الإشكالية ات١طروحة واختبار الفرضيات  تم الاعتماد عند

 ات١وضوعة على ات١نهج الوصفي التحليلي وذلك عن طريق استمارة استبياف الكتًولش.

 نتائج الدراسة
وجود أثر لأبعاد التسويق عبر الفيسبوؾ على القرار الشرائي للمستهلك إلذ  توصلت الدراسة
عدـ إلذ  ، كما توصلت الدراسةα  ≤ 0.05كوندور عند مستوى دلالة   النهائي ت١نتجات

 α ≤ 0.05 وجود تباين في متغتَات الدراسة تعز للمتغتَات الدميغرافية عند مستوى الدلالة.
 الدصدر: من إعداد الطالب 
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 الثالثةالدراسة  :03الجدول رقم 
 2019 أتٛد،حسن ات١قطري، أتٛد ت٭تِ عائد قاسم  الدراسة/السنة

 عنوان الدراسة
بالتطبيق على ات١نتجات  أبعاد ات١نتج وأثرىا على القرار الشرائي للمستهلك اليمتٍ

 الإلكتًونية.
نوع ومكان 

 الدراسة
 اليمن مقاؿ منشور في ت٣لة العلوـ التًبوية والدراسات الإنسانية،

 ISSN : 2617-5908 

 إشكالية الدراسة
ات١ستهلك اليمتٍ في عملية اتٗاذ القرار الشرائي للمنتجات  ىل تؤثر أبعاد ات١نتج على

 الالكتًونية؟

 أهداف الدراسة

 ىدفت الدراسة اتٟالية إلذ: 
تقدلص إطار نظري ت٭دد مفهوـ ات١نتج، وأبعاد ات١نتج، ومفهوـ القرار الشرائي ومراحل  -

 عملية الشراء للمستهلك اليمتٍ. وخطوات
أبعاد ات١نتج في التأثتَ على القرار الشرائي للمستهلك اليمتٍ معرفة الدور الذي تقوـ بو  -

 الالكتًونية. للمنتجات
على القرار الشرائي للمستهلك اليمتٍ ت٨و  أيا من أبعاد ات١نتج ىي الأكثر تأثتَا معرفة -

 الالكتًونية. ات١نتجات
 أىداؼ ىذه الدراسة.اعتمد البحث على ات١نهج الوصفي التحليلي ت١ناسبتو لتحقيق  منهج الدراسة

 نتائج الدراسة

ت٣موعة من النتائج كاف من أت٫ها أف ىناؾ تأثتَ كبتَ للبعد اتٞوىري إلذ  توصلت الدراسة
على اتٗاذ القرار الشرائي للمستهلك، حيث أوضحت النتائج ات١تعلقة بتأثتَ البعد اتٞوىري 

دمة ات١رجوة منو واتٟاجة للمنتج أف أغلب أفراد العينة ذكروا أف )اتٞهاز الذي يقدـ ات٠
ت٠دمات اتٞهاز( ىي العامل اؿ ت٤فز لتفضيلبت العملبء وات١ؤثر على إتٗاذ قرار الشراء، 

وأيضا ىناؾ تأثتَ للبعد ات١لموس للمنتج على اتٗاذ القرار  (، 89بلغت نسبة الأت٫ية )%و 
تانة اتٞهاز أف حجم اتٞهاز وقوة ومإلذ  الشرائي لدى ات١ستهلكتُ حيث أشار ات١ستجيبتُ

والتقدـ التكنولوجي والتطورات اتٟديثة للجهاز من الأسباب وات١ؤشرات ات١همة التي تقوـ 
 .)82بدور مؤثرا جدا في التفضيل للجهاز واتٗاذ قرار الشراء تٔتوسط عاـ بلغ )%

 الدصدر: من إعداد الطالب
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 الرابعة : الدراسة04الجدول رقم 
 2008، ووفاء العساؼ،ىالش حامد الضمور، نوالةمرلص عبد القادر  الدراسة/السنة
 أثر خصائص الإعلبنات التجارية في قرار الطلبة اتٞامعيتُ الاشتًاؾ تٓدمة الاتصالات ات٠لوية. عنوان الدراسة
نوع ومكان 

 الدراسة
 الاردف، 2010 ،1العدد ،37المجلد  داريةلإمقاؿ منشور في ت٣لة العلوـ ا

إشكالية 
 الدراسة

يتأثر قرار الطالب اتٞامعي "كسوؽ مستهدؼ ت٠دمات الاتصاؿ ات٠لوي" بالإعلبنات ىل 
 التجارية ات١وجهة من قبل شركات الاتصالات ات٠لوية في الأردف؟

كيف يقيم الطالب اتٞامعي الرسائل الإعلبنية ات١وجهة من طرؼ شركات الاتصالات ات٠لوية: 
 لقوة ونقاط الضعف لكل شركة؟زين، أورانج، أمنية واكسبرس، وما أىم نقاط ا

ىل تٮتلف مدى تأثتَ الرسالة الإعلبنية في سلوؾ الطالب اتٞامعي باختلبؼ خصائصو  
 وات١ستوى الدراسي(؟ ،اتٞنس ،الدتٯوغرافية )العمر

أهداف 
 الدراسة

تٖديػػد أىػػم بعػػد مػػن أبعػػاد الرسػػائل الإعلبنيػػة )ات١كونات،وات٠صػػائص والوسػػائل( ات١وجهػػة مػػن قبػػل 
الاتصػػػالات ات٠لويػػػة والػػػتي ت٢ػػػا تأثػػػتَ كبػػػتَ في سػػػلوؾ الطالػػػب اتٞػػػامعي في اختيػػػار ات٠دمػػػة  شػػػركات

بالاشتًاؾ بات٠دمة  معرفة ات١كوف الأكثر تأثتَاً في قرار الطالب اتٞامعي.ات١ناسبة للبتصالات ات٠لوية
 تٖديػػػد ات٠اصػػػية.واللغػػػة ات١سػػػتخدمة في الرسػػػائل الإعلبنيػػػة مػػػن حيػػػث الشػػػكل وات١ضػػػموف والػػػدعوة

 الأكثػػػػر أت٫يػػػػة )البسػػػػاطة، وات١صػػػػداقية،التكرار والفػػػػتًة الزمنيػػػػة للبػػػػث وموقػػػػع الاعػػػػلبف في الوسػػػػيلة
بيػػاف أي الوسػػائل الإعلبنيػػة .الاعلبنيػػة( في التػػأثتَ في سػػلوؾ الطالػػب اتٞػػامعي بالاشػػتًاؾ بات٠دمػػة

تٓدمػػػػػة  الأكثػػػػر تأثػػػػػتَاً )السػػػػعية أـ البصػػػػػرية أـ كليهمػػػػا معػػػػػا( في قػػػػرار اشػػػػػتًاؾ الطالػػػػب اتٞػػػػػامعي
نػػوع العلبقػػة بػػتُ تأثػػتَ الرسػػالة الإعلبنيػػة وات٠صػػائص الدتٯوغرافيػػة إلذ  التعػػرؼ.الاتصػػالات ات٠لويػػة

 لعينة ت٣تمع الدراسة.

 منهج الدراسة
اسػػتخدمت ىػػذه الدراسػػة ات١ػػنهج الوصػػفي التحليلػػي لتحديػػد أثػػر خصػػائص الرسػػائل الاعلبنيػػة في 

 .ات٢اتف ات٠لويفي الاشتًاؾ تٓدمة  قرار الطالب اتٞامعي

 نتائج الدراسة
التجاريػػة في قػػرار اشػػتًاؾ الطالػػب اتٞػػامعي في خدمػػة الاتصػػالات ات٠لويػػة  للئعػػلبنات تأثػػتَوجػػود 

بشػكل عػػاـ، وىػذا يعػػتٍ أف للئعػػلبنات التجاريػة دوراً ىامػػاً في تشػػكيل اتٕاىػات وسػػلوؾ الطالػػب 
اتٞػػػامعي مػػػن حيػػػث التػػػأثتَ، أف مكػػػونات الإعػػػلبنات التجاريػػػة بكػػػل عناصػػػرىا كانػػػت ذات أثػػػر 
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ؾ الطالػب اتٞػامعي ويتبػتُ ذلػك مػن خػلبؿ أثػر أبعػاد مكػونات موجػب بصػفة عامػة في قػرار اشػتًا
الإعلبنات التجارية وىي الشكل، والفكػرة واللغػة وا﵀تػوى بشػكل واضػح في قػرار اشػتًاؾ الطالػب 

كبػػتَ في قػػرار   تأثػػتَات٠لويػػة، أف خصػػائص الإعػػلبنات التجاريػػة ت٢ػػا  اتٞػػامعي في خدمػػة الاتصػػالات
الاتصػػالات ات٠لويػػة، إذ سػػات٫ت ىػػذه الصػػفات البسػػاطة،  الاشػػتًاؾ للطالػػب اتٞػػامعي في خدمػػة

والتكػػرار ات١ناسػػب والقػػتًة ات١ناسػػبة للئعػػلبنات التجاريػػة في فهػػم وتػػذكر ت٤تػػوى الإعػػلبف  ات١صػػداقية،
 والاقتناع بو.

 الدصدر: من إعداد الطالب
 الدطلب الثاني: الدراسات الأجنبية

ذات الصلة تٔتغتَات الدراسة والتي تٯكن أف نلخصها في ت٭توي ىذا ات١طلب على بعض الدراسات الأجنبية 
 اتٞداوؿ التالية:

 الدراسة الاجنبية الاولى :05الجدول رقم 
 Nashid Bintey Hayder، 2017 الدراسة/السنة

 عنوان الدراسة

Deceptive Advertising and Purchase Behavior of University 

Students: A Study on Skin-Care Products in Bangladesh 

العناية بالبشرة منتوجات ت ات١خادعة وسلوؾ الشراء لطلبب اتٞامعات: دراسة حوؿ الإعلبنا
 ببنغلبدش

نوع ومكان 
 الدراسة

   E Marketing المجلة العات١ية لأتْاث الإدارة والأعماؿفي مقاؿ منشور 

 سلوؾ ات١ستهلك؟ت ات٠ادعة على الإعلبنافيما يتمثل أثر  إشكالية الدراسة

 أهداف الدراسة

ت ات٠ادعة التي تقدمها ت٥تلف منتجات الرعاية اتٞلدية في الإعلبناتٖديد إلذ  تهدؼ الدراسة
بنغلبديش. ويأخذ في الاعتبار أف السلوؾ الشرائي ىو الفرؽ بتُ الطالب والطالبات. 

-جهات٧تَ ت٧ار،  من جامعة الأولذطالبا في ات١رحلة اتٞامعية  80وأخذت عينة من 
1342Savar دكا ، بنغلبديش ، 

 إعتمدت ىذه الدراسة على ات١نهجتُ الوصفي والتحليلي.  منهج الدراسة
 توصلت الدراسة إلذ: نتائج الدراسة
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 .ات٠ادع لو أكبر تأثتَ على سلوؾ شراء ات١ستهلك الإعلبف -
ات٠ادعة في بنغلبديش غتَ  ت الإعلبناالنظاـ اتٟالر للحماية القانونية للمستهلكتُ من  -

 .كاؼ وعفا عليو الزمن
إعلبنات منتجات الرعاية اتٞلدية ات٠ادعة ت٢ا تأثتَ إت٬ابي وىاـ على سلوؾ الشراء تٕاه  -

 منتجات الرعاية اتٞلدية لطالب اتٞامعات.
 الدصدر: من إعداد الطالب

 جنبية الثانيةالأ : الدراسة06الجدول رقم 
 Mehdi Noursina، Navid Ghaffari 2015 الدراسة/السنة

" عنوان الدراسة السلع الاستهلبكيةإلذ  تأثتَ الإعلبنات على قرار الشراء للشباب مع الإشارة   
نوع ومكان 

 الدراسة
 ف. مكا(01) 2015ت٣لة جامعة كاليفورنيا للئدارة والدراسات ا﵀اسبية مقاؿ منشور في 

 الدراسة في مدينة كوت٢ابور دولة ات٢ند.

فرضيات 
 الدراسة

يقوـ العملبء بعمليات شراء بعد مشاىدة إعلبف تلفزيولش لأنهم يؤمنوف أكثر بالإعلبف 
 .التلفزيولش

 .توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بتُ التعرض للوسائط واستدعاء الإعلبف وقت الشراء
 فإنو يساعد على اتٗاذ قرارات أفضل. للعملبء،تٔا أف الإعلبف يوفر ات١علومات 

 أهداف الدراسة
 تأثتَ الإعلبف على قرار الشراء لدى الشباب. الدراسة، لتحليلتهدؼ ىذه 

  ،دراسة دور الإعلبف في عملية الشراء-

وقػػػػد تم تٚػػػػع البيػػػػانات الاوليػػػػة مػػػػن خػػػػلبؿ  ،تم إسػػػػتخداـ كػػػػل مػػػػن البيػػػػانات الاوليػػػػة والثانويػػػػة منهج الدراسة
 اتٞامعاتمفردة من طلبب  435الاستبياف لفئة عشوائية تضمنت

 نتائج الدراسة

الاسػػتنتاج مػػن الدراسػػة أف الشػػباب ت٭صػػلوف علػػى ات١علومػػات حػػوؿ ات١نتجػػات ات١ختلفػػة بشػػكل 
فإف الناس يؤمنوف  مرئية،لأف كلبت٫ا وسائط  انظرً  .والصحفيةرئيسي من الإعلبنات التلفزيونية 

 .أكثر بهذه الوسائط. غالبية الشباب يقوموف بالشراء بعد مشاىدة الإعلبنات التلفزيونية
أيضػػا مػػػن الدراسػػػة البحثيػػػة تٯكػػػن اسػػػتنتاج أف الإعػػلبف يػػػؤثر علػػػى قػػػرار شػػػراء الشػػػباب للسػػػلع 

خػلبؿ  تصػميم إعلبناتهػم واختيػار ىػذه الوسػائط مػنإلذ  ت٭تػاج ات١سػوقوف لػذلك،الاستهلبكية. 
 مشاركة النظر في السلوؾ الشرائي للشباب ومصلحتهم.

 الدصدر: من إعداد الطالب
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 الدراسات السابقة معالدقارنة بين الدراسة الحالية  الدطلب الثالث:

 مقارنة بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة :07الجدول رقم 

 أوجه الاختلاف أوجه الشبه العربيةالدراسات السابقة 

 حكيم نشاد

 التابع( قرارتطابق في ات١تغتَ 
 ) الشراء
 الدراسة: استبيافآداة 

إستعماؿ الانتًنت لتأثتَ على 
 قرارات شراء ات١ستهلكتُ.

 الاجهزة الالكتًونية في اتٞزائر
تٚيع فئات المجتمع الػتي تقتػتٍ  الدراسة:ت٣تمع وعينة 

 مفردة. 1400تألفت من  ات١نتجات الإلكتًونية،
إلذ  2014مػػػػػػن سػػػػػػنة  الزمانيػػػػػػة: إمتػػػػػػدتحػػػػػػدود 
2017. 

 فارلو محمد الأمين

 رقػػػرا (التػػػابعتطػػػابق في ات١تغػػػتَ 
 ) الشراء
 الدراسة: استبيافآداة 

إسػػتعماؿ الفيسػػبوؾ في التػػػأثتَ 
علػػػػػػى قػػػػػػرارات الشػػػػػػراء لػػػػػػدى 

 ات١ستهكتُ.

 منتجات مؤسسة كوندور

عينة من مستهلكي منتجػات   الدراسة:ت٣تمع وعينة 
 كوندور

بػتُ  الفيسػبوؾ،الناشطتُ عبر صفحتها الرتٝية على 
 30/08/2021إلذ 2021/01/15

عائد قاسم حسن 
 الدقطري، أحمد يحيى أحمد

 

 التػػػػابع قػػػػرارتطػػػػابق في ات١تغػػػػتَ 
 الشراء

 الدراسة: استبيافداة أ

 ات١نتجات الالكتًونية في اليمن
تٔشتًي ات١نتجػات الالكتًونيػة  الدراسة:ت٣تمع وعينة 
 مفردة. 250تألفت من  ،في ت٤افظة تعز

مريم عبد القادر نوالة، 
 ،هاني حامد الضمور
 ووفاء العساف

 

ات١سػػػػػػػػػتقل تطػػػػػػػػػابق في ات١تغػػػػػػػػػتَ 
   الاعلبنات

مفػاىيم  الدراسة: اسػتبيافآداة 
عامػػػػػػة حػػػػػػوؿ أثػػػػػػر خصػػػػػػائص 

 الرسائل الاعلبنية

ات٢ػػػػاتف ات٠لػػػػوي كافػػػػة الطػػػػلبب ات١شػػػػتًكتُ تٓدمػػػػة 
باتٞامعػػات الأردنيػػة تٔختلػػف أعمػػارىم وخصائصػػهم 

 استبانة 581تألفت من  الدتٯوغرافية وجنسياتهم؛

وشػباط  2008خلبؿ الفتًة بػتُ كػانوف الثػالش عػاـ 
2008. 
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 أوجه الاختلاف أوجه الشبه الدراسات الاجنبية

Nashid Bintey 

Hayder 

ات١سػػػػػتقل تطػػػػػابق في ات١تغػػػػػتَ  -
 الاعلبنات

مفاىيم عامة حوؿ الاعلبف  -
 والسلوؾ الشرائي

 إستبياف-

 منتوجات العناية بالبشرة ببنغلبدش.
طالبا في ات١رحلة اتٞامعية  80 الدراسة:ت٣تمع وعينة 

 .2017جتَ ت٧ار، سنة  الأولذ من جامعة جهاف

Mehdi Noursina، 

Navid Ghaffari 

ات١سػػػػػػػػػتقل تطػػػػػػػػػابق في ات١تغػػػػػػػػػتَ 
والتػػػػػػػػػابع القػػػػػػػػػرار  الاعػػػػػػػػػلبنات

 الشرائي.
 إستبياف-

 ات١نتوجات الاستهلبكية في التلفزيوف،
لفئػػػػػػة عشػػػػػػوائية  الدراسػػػػػػة: اسػػػػػػتبيافت٣تمػػػػػػع وعينػػػػػػة 

مفػػػػػردة مػػػػػن طػػػػػلبب اتٞامعػػػػػات في  435تضػػػػػمنت
 .2014مدينة كوت٢ابور، ديسمبر 

 بالاعتماد على الدراسات السابقةالدصدر: من إعداد الطالب 
كما لا تٯكن إنكار الاستفادة العلمية وات١عرفية للدراسات السابقة ات١عروضة سابقا لذلك تٯكن اعتبار أف         

 دراستنا اتٟالية ىي امتداد للدراسات السابقة وذلك ت١ا تهدؼ إليو الدراسة من:
  نتائج  خلبؿ الفتًة ات١دروسة عن طريق ما تقدمة الدراسة من الإعلبفالوقوؼ على مدى تطور سياسة

 وتوصيات؛ 
   في الرفع من القرارات الشرائية للمستهلكتُ في اتٞزائر؛ الإعلبفالكشف عن نتائج التي حققتها فعالية 
 رصد مدى تطور وتٖسن مستوى الإقتصاد في بلبدنا. 

 يتضح من خلبؿ استعراض الدراسات السابقة أف الدراسة اتٟالية ستقدـ إضافات لأف: كما
القرار الشرائي إلذ  ركزت على اتٞانب الاقتصادي بشكل كبتَ بالإضافة الإعلبفتي تناولت الدراسات السابقة ال

والقرار الشرائي(، فاعتمدت  الإعلبفأيضا. لذلك واجهت صعوبات في ات١راجع ات١تعلقة بالعلبقة بتُ ات١تغتَين )
رة وجود مراجع من نظرا لند ت الدراسة ما استطعتدراسة قريبة من ات١وضوع، واجتهدت في العلبقة بتُ متغتَا

 .مقالات أو كتب أو مذكرات تعالج ات١تغتَين معا
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 :الأولخلاصة الفصل 

وتنوع أنواعو  الإعلبف، تم التًكيز على اتٞانب النظري للئعلبف، حيث تناولنا تعريف الأوؿفي الفصل  
، وقمنا بتوضيح التأثتَات التي لإعلبفوأىدافو ووظائفو. ثُ تٖدثنا عن قرار الشراء للمستهلك النهائي وعلبقتو با

على قرارات ات١ستهلكتُ النهائيتُ. كما تناولنا أيضًا مستوى إدراؾ ات١ستهلكتُ وثقتهم في  الإعلبفتٯكن أف ت٭دثها 
أف فهم السلوؾ الاستهلبكي يعتبر تٖديًا بسبب التأثتَات ات١تعددة التي تؤثر عليو، إلذ  ية، وأشرناالإعلبنالرسالة 

يعتمد ت٧اح إعداد السياسات التسويقية على فهم دقيق من قبل رجاؿ التسويق في الشركات للعوامل ات١ؤثرة في  ولذا
على قرارات ات١ستهلكتُ  الإعلبفسلوؾ الشراء للؤفراد. في الفصل الثالش، سيتم تطبيق ىذه ات١فاىيم ودراسة تأثتَ 

 النهائيتُ باستخداـ عينة من ات١ستهلكتُ.



 الدلاحق
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 :تدهيد

للدراسة. ومع ذلك، تبقى نتائج أي دراسة مرتبطة تم التًكيز في اتٞزء السابق على الإطار النظري 
بالإجراءات ات١يدانية التي يتخذىا الباحث. في ىذا الفصل، سنقدـ ىذه الإجراءات ات١يدانية من خلبؿ تٖديد 

وت٣تمع الدراسة وعينتها، وأدوات الدراسة والأساليب الإحصائية ات١ستخدمة. سنركز أيضًا  ىيكلمنهج الدراسة و 
 :مبحثتُإلذ  على صدقية وثبات أدوات البحث. وبناءً على ذلك، سيتم تقسيم الفصل

 الاجراءات الدنهجية للدراسة التطبيقية :الأولالدبحث 

 عرض النتائج ومناقشتها :الدبحث الثاني
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 الطريقة والادوات الدستخدمة :الأولالدبحث 

وتٖديد ت٣تمع الدراسة  ،توضيح منهج الدراسة والادوات والطرؽ ات١ستخدمة فيهاإلذ  يهدؼ ىذا ات١بحث      
 ومتغتَاتها والتعريف بات١ؤسسة ميداف الدراسة.

 أدوات الدراسة :الأولالدطلب 

تعريف ت٣تمع إلذ  وات١نهجية التي تم اتباعها في ىذه الدراسة، بالإضافةفي ىذا الفصل، سنركز على الطريقة        
الدراسة وعينتها ونوعها. سيتم تقدلص تفاصيل عن ات٠طوات التي تم اتباعها تٞمع البيانات وتٖليلها، وسيتم توضيح 

 .الأدوات والأساليب التي استخدمت في ىذه الدراسة

 : منهج الدراسة :أولا

تم من خلبلو إتباع أسلوب دراسة حالة كونها تم تطبيق ىذه الدراسة على متعاملي ات٢اتف النقاؿ موبيليس       
لدى الزبائن في مؤسسة موبيليس، لذلك  على قرار الشراء لدى ات١ستهلك النهائي الإعلبفثر خصائص بأتتعلق 

ت٢ذا ليها من خلبؿ استبياف ثُ إعداده ا﵀صل عات١علومات و اعتمدنا على ات١نهج التحليلي في تٖليل البيانات، 
   .Exelو SPSSتٖليلها باستخداـ البرنامج الإحصائي و الغرض 

 :ومتغيرات الدراسة هيكل الاستبيان :ثانيا

  هيكل الاستبيان: (1
 سؤالا موزعة ت٤ورين كما يلي: 27تتضمن استمارة الاستبياف 

  العمر، ات١هنة(، )اتٞنساحتوت على ثلبث فقرات، و يوضح البيانات الشخصية عن أفراد المجتمع، : الأولالجزء ،
 التي يتوقع أف تساعد الباحث على تفستَ النتائج.و 
  :على ت٭توي ذ ( فقرة. إ21يتكوف من ) التي تم اعتمادىا في الدراسة، حيث الإعلبفيوضح خصائص الجزء الثاني

( فقرات متعلقة ببعد ت٤توى الرسالة 06) :بعد ت٭توي على ت٣موعة من الفقرات( ابعاد حيث اف كل 04)
( 04و ) الإعلبف( فقرات متعلقة ببعد تصميم 05)ية، الإعلبننوع الوسيلة ( فقرات متعلقة ببعد 06ية و)الإعلبن

 .الإعلبففقرات متعلقة ببعد توقيت 
 ت.فقرا 6يتكوف من و : متعلق بالصورة الذىنية الجزء الثالث 
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 (: يوضح مضمون الاستبيان08الجدول رقم )
 رقم الفقرات العنصر
 (06-01) يةالإعلبنت٤توى الرسالة 
 (12-07) يةالإعلبننوع الوسيلة 

 (17-13) الإعلبفتصميم 
 (21-18) الإعلبفتوقيت 

 (27-22) القرار الشرائي للمستهلك النهائي
 الدصدر: من إعداد الطالب

 :متغيرات الدراسة)2
 (09على متغتَين للدراسة وت٫ا ات١تغتَ ات١ستقل وات١تغتَ التابع، وذلك موضح في اتٞدوؿ رقم ) تم الاعتماد    

 (: متغيرات الدراسة09الجدول رقم )

 من إعداد الطالبالدصدر: 
  لرتمع وعينة الدراسة :ثالثا

 استبانة 81استبياف تم اتٟصوؿ على  86خلبؿ توزيع  من الشركة متعاملياستهدؼ الاستبياف عينة عشوائية من 
 موضح في اتٞدوؿ التالر:و كما ى  مفقودة، 3وملغاة  2وصاتٟة للدراسة 

 الإحصائيات الخاصة باستمارة الاستبيان يوضح)10(دول رقم: الج
 النسبة العدد البيان

 %100 68 عدد الاستمارات ات١وزعة
 94.11% 18 عدد الاستمارات ات١ستًجعة
 3.52% 03 عدد الاستمارات ات١فقودة
 2.34% 02 عدد الاستمارات ات١لغاة

 من إعداد الطالب اعتمادا على تٕميع الاستبياف الدصدر:

 الاسم الدتغيرات
تصميم  ،يةالإعلبننوع الوسيلة  ،الإعلبفوقت  ،يةالإعلبنت٤توى الرسالة  (الإعلبففاعلية  الدتغير الدستقل

 ) الإعلبف
 ت١تعاملي خدمات مؤسسة موبيليسالقرار الشرائي  الدتغير التابع
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 الدستخدمة الادوات الاحصائية :رابعا
لتحليل بيانات الاستبياف واتٟصوؿ على أجوبة بغية التعرؼ على مدى موافقة أفراد العينة ت٢ا استخدمنا     

   :الأدوات والأساليب الإحصائية التالية
الات٨راؼ ات١عياري: لتحديد أت٫ية الدراسة النسبية لاستجابات أفراد عينة الدراسة اتٕاه ت٤اور و *ات١توسط اتٟسابي 

 .أبعاد الدراسةو 
 .الوظيفية لأفراد العينةو النسب ات١ئوية: ذلك لوصف ات٠صائص الشخصية و *التكرارات 

 .ت١عرفة ثبات فقرات الاستبياف :(Cronbach’s Alpha) *معامل ألفا كرونباخ
صدؽ الفقرات ولقياس قوة  لقياس :(Pearson Correlation Coefficient) *معامل ارتباط بتَسوف

طردي(، وإذا كاف وموجب )( فاف الارتباط قوي 1الارتباط والعلبقة بتُ ات١تغتَين: فإذا كاف ات١عامل قريب من )+
 .أف ينعدـ إلذ ( يضعف0(، وكلما قرب من ))عكسي( فاف الارتباط قوي وسالب 1-قريب من )

 .ت١عرفة مدى اتباع البيانات للتوزيع الطبيعي :(Sample K-S -1) تٝرنوؼ -*اختبار كولوت٣روؼ
 التابع.و تٖليل الات٨دار: حيث يساعد ىذا التحليل على معرفة العلبقة التأثتَية بتُ ات١تغتَ ات١ستقل *

حيث يعتػبر  ىػذا ات١قيػاس مػن ( ات٠ماسي Likert) وقد كانت إجابات كل فقرة وفق مقياس ليكارت      
أكثػػر ات١قػػاييس شػيوعا تْيػػث يطلػػب فيػو مػػن ات١بحػػوث أف ت٭ػػدد درجػة موافقتػػو أو عػػدـ موافقتػو علػػى خيػػارات 

اختيار واحد منها وىي تٜسػة إلذ  ت٤ػػددة وىذا ات١قياس مكوف غالبا من تٜسة خيارات متدرجة يشتَ ات١بحوث
حيث تم تٖديد ت٣اؿ ات١توسط اتٟسابي من خلبؿ حساب ات١دى ،  11كما ىو موضح في اتٞدوؿ رقم خيػارات  

أي أنو تم وضع مقياس ترتيبي ت٢ذه الأرقاـ لإعطاء الوسط اتٟسابي مدلولا باستخداـ ات١قياس التًتيبي، وذلك 
 الآتي: للبستفادة منها فيما بعد عند تٖليل النتائج، كما ىو موضح في اتٞدوؿ

 ليكارت الخماسي بدقياس قيم الدتوسطات الحسابية الخاصة (: يوضح11الجدول رقم )
 غير موافق بشدة غير موافق لزايد موافق موافق بشدة التصنيف
 1 2 3 4 5 النقاط
 1-1.79 2.59-1.80 3.39-2.60 4.19-3.4 5-4.2 الدرجة

 الدصدر: من إعداد الطالب
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 مؤسسة موبيليس فرع ولاية غردايةتقديم الثاني:  الدطلب
مؤسسة موبيليس ىي شركة اتصالات جزائرية تقدـ خدمات الاتصالات ات١تنقلة والثابتة والإنتًنت. تعد 

موبيليس على تقدلص  لتعم .العات١يةوىي جزء من ت٣موعة أوراسكوـ تيليكوـ  2003تأسست موبيليس في عاـ 
وفي ىذا  ،وثوقة ومبتكرة ومتقدمة لعملبئهاتوفتَ اتصالات مإلذ  خدماتها للمشتًكتُ في تٚيع أت٨اء اتٞزائر، وتهدؼ

إلذ  بالإضافةالتعريف بات١ؤسسة موبيليس بغرداية وذكر أىم أىدافها والعروض التي تقدمها إلذ  ات١طلب سنتطرؽ
 ىيكلها التنظيمي.

 التعريف بالوكالة موبيليس بولاية غرداية :أولا
، وتقع حاليًا في شارع الأمتَ عبد 2006تأسست الوكالة التجارية موبيليس فرع غرداية في الثالش من فبراير 

 1.عاملًب، وتشرؼ الوكالة على ثلبث وكالات جوارية في مناطق متليلي والقرارة 35القادر. يعمل في الوكالة حاليًا 
لة التجارية مهمة تسويق منتجات وخدمات ات٢اتف النقاؿ التابعة ت١ؤسسة موبيليس. تهدؼ تتولذ الوكا

تلبية احتياجات العملبء وتقدلص خدمات عالية اتٞودة في ات١نطقة تعتزـ مؤسسة موبيليس ت٣موعة من إلذ  الوكالة
ا باتٞودة والابتكار والاستدامة القيم التي تساعد في بناء ىوية ات١ؤسسة وتوجو أعمات٢ا. تشمل ىذه القيم التزامً 

والتواصل الفعاؿ مع العملبء. تسعى موبيليس لتقدلص خدمة عملبء متميزة وتعزيز تٕربة ات١ستخدـ للهواتف النقالة 
 في ات١نطقة.

 أهداف وكالة موبيليس :ثانيا
 :تسعى الدؤسسة لتحقيق جملة من الاهداف أهمها

 نسبة الربح والنمو وتٖقيق الاستمرارية.تطوير الاتصاؿ ات٢اتفي والزيادة في -
 تٖستُ مستوى التغطية ليشمل كامل التًاب الوطتٍ تّودة ت٦تازة.-
تقدلص خدمات ات٢اتف ا﵀موؿ ذات جودة عالية وتغطية إلذ  توفتَ خدمات الاتصالات ات١تنقلة: تهدؼ موبيليس-

 شاملة للمستخدمتُ في اتٞزائر.
 وفعالة للؤفراد والشركاتتسعى لتوفتَ اتصالات موثوقة  -
الابتكار والتطوير: تعمل موبيليس على تطوير وتقدلص حلوؿ اتصالات مبتكرة ومتقدمة لتلبية احتياجات -

 ات١ستخدمتُ.
 .تستثمر في التكنولوجيا والبحث والتطوير لتحستُ تٕربة العملبء وتوفتَ خدمات متطورة -

                                                             
 .طرؼ مؤسسة موبيليس فرع ولاية غرداية مقدمة منملفات  1
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قدلص خدمة عملبء ت٦تازة ومساعدة العملبء في حل تقدلص خدمة عملبء متميزة: تٖرص موبيليس على ت-
 مشكلبتهم وتلبية احتياجاتهم.

 .بناء علبقات قوية مع العملبء وتٖقيق رضاىم التاـإلذ  تهدؼ -
ات١زيد من ات١ناطق وات١ستخدمتُ إلذ  التوسع والنمو: تعمل موبيليس على توسيع نطاؽ خدماتها وتغطيتها لتصل -

 في اتٞزائر.
 .و وزيادة حصتها في سوؽ الاتصالاتتسعى للنم -

ىذه بعض الأىداؼ الرئيسية ت١ؤسسة موبيليس، وتعمل جاىدة لتحقيقها من خلبؿ تقدلص خدمات اتصالات      
 متميزة والابتكار في صناعة الاتصالات.

 العروض التي تقدمها موبيليس :ثالثا
 :تقدـ موبيليس نوعتُ من العروض وت٫ا

 :/ عروض الدفع البعدي1
عروض الدفع البعدي ت١ؤسسة موبيليس تعتبر واحدة من ات٠دمات ات١قدمة لعملبئها. وتشمل ىذه العروض         

الأنظمة وات٠طط التي تسمح للمستخدمتُ بدفع تكاليف ات٠دمات بعد استخدامها، بدلًا من دفعها مسبقًا. ىذه 
ات٠دمات التي ت٭تاجونها دوف اتٟاجة إلذ  الوصوؿالعروض ت٘نح ات١ستخدمتُ ات١رونة في إدارة مصاريفهم وتسهل ت٢م 

 :لدفع مبالغ كبتَة مقدمًا وتتمثل عروض الدفع البعدي فيما يلي
  BekING عرض:

الاشتًاؾ الشهري بأقل سعر: يعتبر ىذا العرض من بتُ الإشتًاكات الشهرية ذات التكلفة ات١نخفضة في ت٣اؿ 
 ات٢اتف ا﵀موؿ

ت٤دودة ت٨و موبيليس: تٯكن للمشتًكتُ الاستمتاع بالقدرة على إجراء مكات١ات مكات١ات ورسائل قصتَة غتَ -
 .وإرساؿ رسائل قصتَة بشكل غتَ ت٤دود ت٨و شبكة موبيليس

إشتًاكات مكات١ات ورسائل قصتَة ت٥تارة: يتيح العرض للمشتًكتُ اختيار الإشتًاكات ات١لبئمة لاحتياجاتهم -
 .والرسائل القصتَةوميزانياتهم الشخصية للمكات١ات 

جوازات إنتًنت مكيفة: يتضمن العرض جوازات إنتًنت متكيفة خصيصًا لو، وتتوفر بأسعار مغرية، ت٦ا يتيح -
 .للمشتًكتُ الاستفادة من خدمة الإنتًنت بأسعار مقبولة

 .تٔجرد تشغيل ات٠ط، ت٭صل ات١شتًؾ على مكات١ات ورسائل قصتَة غتَ ت٤دودة ت٨و شبكة موبيليس-
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 .سب الفواتتَ شهريا على مستوى وكالات موبيليستٖت-
  Win Max Libre عرض:

 :من خصائص هذا العرض
 .الفانورة ت٤ددة كل شهرين-
 .#600من خلبؿ * 3G/4Gإمكانية تشغيل جوازات الإنتًنت  -
 .أو بطاقات التعبئة أرسلي،تسديد الفواتتَ على مستوى وكالات موبيليس أو خدمة  -
وفقا للئشتًاؾ الذي اختتَ، مع  ،Go 100أو  ،Go 60أو ،Go 30رصيد إضافي كهدية ترحيب بقيمة  -

 .يوـ 60الإشارة أف مدة صلبحية العرض ىو 
 :Win Max Controlعرض  

 (win maxتٯنح ات١شتًكتُ رصيد إضافي من الانتًنت على كل اقتناء جديد أو تٕديد لعرض        
control1300،2000،3500(100 من اتٟجم الابتدائي للعرض وسيتمكن الزبائن من الاستفادة من %

بالتالر يتوجب على  شهر،كل  Win Control يتم تٕديد الإشتًاؾ لػ ،يوـ 30مزايا ىذا العرض طيلة 
بإحدى  وات١تعلقةات١شتًؾ تٕديد اشتًاكو الشهري من أجل الإستفادة من تٚيع الأرصدة الإضافية ات١هداة 

 3500/ 2000/  1300 :تالإشتًاكا
 من تاريخ التشغيل. 29التجديد مسموح بو إبتداءا من اليوـ 

عروض الدفع ات١سبق التي تتيح للمشتًؾ اتٟصوؿ على خط ىاتفي نقاؿ دوف إشتًاؾ  :/ عروض الدفع الدسبق2
 :شهري ودفع ما يستهلكو فعليًا تتنوع وتشمل ما يلي

إشتًاؾ إلذ  للمشتًؾ اتٟصوؿ على خط ىاتفي نقاؿ بدوف اتٟاجةخطوط الدفع ات١سبق بدوف إشتًاؾ: تتيح  -
 شهري.

 .تٯكن للمشتًؾ شراء رصيد مسبق ودفعو حسب احتياجاتو للمكات١ات والرسائل القصتَة والبيانات  -
عروض الدفع ات١سبق ات١دة ا﵀دودة: تشمل عروضًا يتم تفعيلها ت١دة ت٤دودة، حيث ت٭صل ات١شتًؾ على خط 

 .رصيد مسبق بسعر ت٥فض لفتًة زمنية ت٤ددةىاتفي نقاؿ و 
عروض الباقات ات١سبقة الدفع: تتيح للمشتًؾ شراء باقة مسبقة الدفع تشمل مكات١ات ورسائل قصتَة وبيانات 

 .بسعر ت٤دد، ويستطيع الاستفادة من ىذه الباقة حسب احتياجاتو ومدة صلبحيتها
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صة من البيانات ات١سبقة الدفع للبستخداـ على ات٢اتف عروض الإنتًنت ات١سبقة الدفع: تتيح للمشتًؾ شراء ح
 .ا﵀موؿ، وتٯكنو تٖديد ات١دة وكمية البيانات ات١راد استهلبكها

وىو عرض تٯكن الزبوف من الاستفادة من مكات١ات ت٨و موبيليس أو أي شبكة أخرى  M: PixX:عرض
 .ات١ختار pixxوىذه ات١زايا تٗتلف حسب عرض ،إختيار رقم مفضل لديك والاتصاؿ بالانتًنت لإمكانيةإضافة 
 تْيث لا ،فقط 50لأنتًنتشرت٭ة من اتٞيل الثالث أو الرابع ت٥صصة  وىي Navigui 3G/4G عرض:

 .تٯكن إجراء ات١كات١ات ات٢اتفية بها أو إستقبات٢ا
سيحصل ات١ستفيد على رصيد انتًنت إضافي   ،Navigui 4Gعند اقتناء عرض  Navigui 4G :عرض

، 30كهدية ترحيب بقيمة صالح ت١دة  ومن خصائص ىذا  أشهر. 6كل شهر ت١دة   Go 2إلذ  إضافة يوـ
 :العرض

 تٯكن استغلبؿ الرصيد الإضافي ات١تبقي في الشهر ات١والر-
الرصيد الإضافي، مع الإشارة  صلبحيةعند الإستهلبؾ الكلي للرصيد الإضافي، لن تنقطع الإنتًنت لغاية استنفاذ -

 .أف نوعية ات٠دمة ستنخفض نسبيا
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 التنظيمي لدؤسسة موبيليس فرع غرداية الذيكل :رابعا
لدؤسسة موبيليس فرع ولاية غرداية يمثل الذيكل التنظيمي :(02)رقم الشكل   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 طالبمن إعداد ال :الدصدر

الوكالة مدير     

 للمؤسسة مسؤول البيع 
 للمؤسسات

 مباشر مسؤول البيع الغير  

مشرف الصف 
 يالخارج

مشرف الصف 
 الداخلي

مشرف الصف 
 الخارجي

مشرف الصف 
 الداخلي

 1مستشار زبائن  عون تسجيل

 2مستشار زبائن 

 3مستشار زبائن 

 4مستشار زبائن 

 5مستشار زبائن 

 1مستشار زبائن  عون تسجيل

 2مستشار زبائن 

 3مستشار زبائن 

 4مستشار زبائن 

 5مستشار زبائن 
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 عرض النتائج ومناقشتها :الدبحث الثاني
فهو ت١ناقشة وتفستَ النتائج ات١توصل إليها ببرنامج  الأوؿمطلبتُ أما إلذ  سوؼ نتطرؽفي ىذا ات١بحث        
spss .وفي ات١طلب الثالش عرض نتائج الدراسة في ضوء الفرضيات ات١طروحة 

 مناقشة وتفسير النتائج :الأولالدطلب 
 ثبات الدقياس: الأولالفرع 

يقصد بثبات الاستبياف أف تعطي ىذه الإستبانة نفس النتيجة لو تم إعادة توزيع  :الاستبانةقياس ثبات -
 Cronbach's)الاستبياف أكثر من مرة تٖت نفس الظروؼ والشروط، ويكوف من خلبؿ معامل ألفا كرونباخ 

Alphaطة (. الذي يعد من أفصل ات١قاييس للدلالة على ثبات وصدؽ الإستبانة، وقد قدر ىذا ات١قياس بواس
( ىذا يدؿ على أف أسئلة الإستبانة ثابتة، واتٞدوؿ التالر يوضح %92) 0.921( حيث قيمتو SPSSبرنامج )

 اختبار الثبات والصدؽ ﵀اور الدراسة.
 .الفا كرونباخ لمحاور الدراسة معامل(: 12دول رقم )الج

 قيمة ألفا كرومباخ عدد الفقرات عنوان المحور
 0,8840 21 التجاريالإعلان : الأولالمحور 

 0,9010 06 يةالإعلبنت٤توى الرسالة 
 0,9120 06 يةالإعلبننوع الوسيلة 

 0,9070 05 الإعلبفتصميم 
 0,9210 04 الإعلبفتوقيت 

 0,9130 06 المحور الثاني: القرار الشرائي للمستهلك النهائي
 SPSS20على نتائج برنامج من إعداد الطالب اعتمادا  الدصدر:

 :التحليل 
تراوحت  ( كما0,921معامل الثبات العاـ للبستبياف عاؿ حيث بلغ ) من خلبؿ اتٞدوؿ اعلبه نلبحظ   

من اتٟد الأدلس ات١قبوؿ ت١عامل الثبات  أكبر( حيث كانت 0.913إلذ 0.884)معاملبت الثبات للمحاور بتُ 
%( وىذا يدؿ أف الاستبياف تّميع ت٤اوره يتمتع بدرجة من الثبات تٯكن الاعتماد عليها في التطبيق ات١يدالش 92)

 .للدراسة
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 بتَسوفويكوف ذلك من خلبؿ معامل ارتباط  قياس صدق الاتساق الداخلي لفقرات الاستبيان: -03
(Pearson Correlation Coefficient) الأوؿ، وذلك تْساب معاملبت الارتباط بتُ عناصر ا﵀ور 

، توقيت الإعلبفتصميم  ية،الإعلبننوع الوسيلة ية، بعد الإعلبنبعد ت٤توى الرسالة في ) الإعلبفات١تعلق خصائص 
 الارتباط للمحور الثالش ات١تعلق بالقرار الشرائي للمستهلك النهائي والاستبياف ككل. ومعاملالإعلبف( 

 اور الدراسةالارتباط لمح مصفوفة :(13)رقم  الجدول
 
 

 0.05مستوى الارتباط داؿ إحصائيا عند *
 SPSS20 نتائجمن إعداد الطالب اعتمادا على  الدصدر:

 التحليل:
خصػائص  متوسػطة بػتُذات دلالػة إحصػائية ىامػة موجبػة و أعلبه وجود علبقة إرتباطيػة  خلبؿ اتٞدوؿنلبحظ من 

بلػػػػغ حيػػػػث ظهػػػرت قػػػوة العلبقػػػة في معامػػػػل الارتبػػػاط الػػػذي  النهػػػائي،بػػػتُ القػػػرار الشػػػػرائي للمسػػػتهلك و  الإعػػػلبف
 (.0,05( وىي أقل من مستوى ات١عنوية )0,000( عند مستوى الدلالة ا﵀سوبة )**0.721)

 متغتَي الدراسة حيث اف:وبالتالر فإف ىذه النتائج تؤكد على وجود علبقة ارتباط موجبة وقوية بتُ 
عنػد  وىػي درجػة مرتفعػة موجبػة (0.676كػاف بدرجػة ) الإعـلانبخصـائص ات١تعلق  الأوؿمعامل الارتباط ا﵀ور -

 .(0,05( وىي أقل من مستوى ات١عنوية )0,000مستوى الدلالة ا﵀سوبة )
وىػػػي درجػػػة مرتفعػػػة  (0.817كػػػاف بدرجػػػة )  يـــةالإعلانبدحتـــوى الرســـالة ات١تعلػػػق  الأوؿمعامػػػل الارتبػػػاط البعػػػد -

  .(0,05( وىي أقل من مستوى ات١عنوية )0,000عند مستوى الدلالة ا﵀سوبة ) موجبة
 وىي درجة مرتفعة موجبة (0.682كاف بدرجة )  يةالإعلانبنوع الوسيلة معامل الارتباط البعد الثالش ات١تعلق -

 .(0,05( وىي أقل من مستوى ات١عنوية )0,000عند مستوى الدلالة ا﵀سوبة )

ــوان المحور ــــ ــــ ــــ ــــ ــــ ــــ ــــ ــــ ـــــ ــــ  مستوى الدلالة معامل الارتباط عنـ
 0.000 **0.817 يةالإعلبنت٤توى الرسالة 
 0.000 **0.682 يةالإعلبننوع الوسيلة 

 0.000 **0.705 الإعلبفتصميم 
 0.000 **0.713 الإعلبفتوقيت 

 0.000 **0.676 الإعلان: خصائص الأولالمحور 
 0.000 **0.543 الشرائي للمستهلك النهائي القرارالثاني: المحور 

 0.000 **0.721 جميع الفقرات
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عند  وىي درجة مرتفعة موجبة (0.705كاف بدرجة )  الإعلانتصميم معامل الارتباط البعد الثالث ات١تعلق ب -
 .(0,05( وىي أقل من مستوى ات١عنوية )0,000مستوى الدلالة ا﵀سوبة )

عند  وىي درجة مرتفعة موجبة (0.713كاف بدرجة )  الإعلانبتوقيت معامل الارتباط البعد الرابع ات١تعلق  -
 .(0,05( وىي أقل من مستوى ات١عنوية )0,000مستوى الدلالة ا﵀سوبة )

وىي أيضا  (0.543كاف بدرجة )  القرار الشرائي للمستهلك النهائيأما معامل الارتباط بتُ ا﵀ور الثالش -
  .(0,05( وىي أقل من مستوى ات١عنوية )0,000عند مستوى الدلالة ا﵀سوبة )درجة مرتفعة موجبة 

ىذه النتائج تؤكد على وجود علبقة بالتالر فإف ت٦ا يكسب الاستبياف مصداقية كبتَة لتحقيق ما تتطلبو الدراسة و 
 ارتباط ذات دلالة معنوية بتُ ت٤اور الدراسة من وجهة نظر الزبائن لدى مؤسسة موبيليس.

تٝرنوؼ ت١عرفة ىل تتبع البيانات التوزيع الطبيعي أـ لا وىو اختبار  -: تم إجراء اختبار كولمجروؼ*توزيع البيانات
حيث  ظم الاختبارات ات١علمية تشتًط أف يكوف توزيع البيانات طبيعيا،ضروري في حالة اختبار الفرضيات لأف مع

 قمنا بتحديد الفرضية الصفرية والبديلة كما يلي:
 : البيانات تتبع التوزيع الطبيعيH0الفرضية الصفرية 
 : البيانات لا تتبع التوزيع الطبيعيH1الفرضية البديلة 

 المحاور(: التوزيع الطبيعي لبيانات 14رقم ) الجدول
ــوان المحور الجزء ـــ ـــــ ــــ  قيمة مستوى الدلالة Zقيمة  عدد الفقرات عنـ

 0,688 0,714 21 الإعلانخصائص  الأول
 0,402 0,894 06 القرار الشرئي للمستهلك النهائي الثاني

 SPSS 20الدصدر: من اعداد الطالب اعتمادا لسرجات
 التحليل واتخاذ القرار الإحصائي:

، وأف مستوى (0,714تساوي ) الأوؿللمحور  Z( يتضح أف قيمة 7-2من خلبؿ اتٞدوؿ رقم )         
للمحور  Zيتضح أف قيمة  ا(، كم0.05أي أنها دالة إحصائيا عند مستوى الدلالة )( 0,688الدلالة يساوي )
( أي أنها دالة إحصائيا عند مستوى الدلالة 0,402، وأف مستوى الدلالة يساوي )(0,894الثالش تساوي )

، حيث يتجو تٖليلنا ت٨و الطرؽ H1ونرفض الفرضية البديلة  H0وبناءً عليو نقبل الفرضية الصفرية ( 0.05)
 ات١علمية.
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 النتائج الدتعلقة بخصائص أفراد عينة الدراسةعرض وتحليل  الفرع الثاني:
 أولا: توزيع أفراد العينة تبعا للجنس: 

 توزيع عينة دراسة حسب الجنس :(15)رقم دول الج
 
 
 
 
 

 Excelالدصدر: من إعداد الطالب باعتماد على برنامج 
 توزيع عينة دراسة حسب الجنس (:03الشكل رقم ) 

 

 
 

 Excelمن إعداد الطالب باعتماد على برنامج الدصدر: 
 التعليق:

من ت٣موع ات١ستجوبتُ  8664بنسبة %نلبحظ أف أغلب أفراد العينة ىم ذكور  من خلبؿ اتٞدوؿ والشكل أعلبه
وىذا يفسر طبيعة العمل في ات١ؤسسات حيث ت٭بذ استقطاب  1366%بينما بلغت نسبة الإناث في العينة 

ذي يتطلب تواجد الذكور أكثر من كما أنو يعود لطبيعة العمل بات١ؤسسة ال من العمل. الذكور لشغل ىذا النوع
، وبالتالر نلبحظ بأف ىناؾ نقص في توظيف العنصر النسوي وت٘كينو من تٖمل ات١سؤولية بات١ؤسسة ت٤ل الإناث
 .الدراسة

 النسبة التكرار الجنس
 86,4 % 70 ذكر
 13,6 % 11 أنثى

 100 % 81 المجموع
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 ثانيا: توزيع أفراد العينة تبعا للعمر
 لعمراتوزيع عينة دراسة حسب  :(16)رقم دول الج

 النسبة التكرار الفئة
 17,3 % 14 سنة 20اقل من 

 70,4 % 57 سنة 35إلى  سنة 20من 
 12,3 % 10 سنة 50إلى  36من 

 100 % 81 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب باعتماد على برنامج الدصدر: 

 توزيع عينة دراسة حسب العمر (:04الشكل رقم )

 
 Excelالدصدر: من إعداد الطالب باعتماد على برنامج 

 :التحليل
 % سنة[ كانت بنسبة30إلذ  20الشكل أعلبه نلبحظ أف الفئة العمرية ]من و من خلبؿ اتٞدوؿ        
من ت٣موع 17.3%سنة[ بنسبة  20وىي الفئة ذات أكبر نسبة وتليها الفئة العمرية ]اقل من 70.4

ويفسر ىذا التوزيع بتُ فئات العمرية  12.3%سنة[ بنسبة  50إلذ  36الفئة العمرية ]من ات١ستجوبتُ، تم تليها 
سنة  30سنة الذ 20النسبة الأكبر من العينة ىي من فئة الشباب التي تتًاوح أعمارىم من لأفراد العينة على أف 

بسبب حبهم لتجربة ىم الذين يهتموف أكثر تٓدمات متعامل ات٢اتف النقاؿ موبيليس خلبؿ السنة، وذلك 
 سنة فما فوؽ. 36العروض اتٞديدة، بينما يقل الاىتماـ بها عند الفئة العمرية من 
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 توزيع أفراد العينة تبعا للمهنة ثالثا:
 توزيع عينة دراسة حسب الدهنة :(17)رقم دول الج
 
 
 
 
 
 
 

 Excelمن إعداد الطالب باعتماد على برنامج الدصدر: 
  توزيع عينة دراسة حسب الدهنة (:05الشكل رقم )

 

 
 Excelمن اعداد الطالب باعتماد على برنامج الدصدر: 

 :التحليل
من  %39.5عينة الدراسة لديهم مهنة، إذ أف نلبحظ من خلبؿ اتٞدوؿ والشكل أعلبه أف أغلبية أفراد        

العينة  اما %16ثُ تليها مهنة عامل حر بنسبة % 39.5العينة طلبب جامعيتُ تليها مهنة موظف بنفس النسبة 
وىذه نتائج تدؿ على أف الغالبية العظمة من عينة الدراسة  4.9بنسبة %الاختَة فكانت عاطل عن العمل 

لاىتمامهم بات٠دمات ات١قدمة من طرؼ متعامل ات٢اتف النقاؿ موبيليس خلبؿ السنة وايضا يتمتعوف تٔهنة طلبب 
 على الإجابة على الأسئلة ات٠اصة بالدراسة.

 

 النسبة التكرار البيان
 39,5 % 32 موظف

 16 % 13 عامل حر
 39,5 % 32 طالب

 4,9 % 4 عن العملعاطل 
 100% 81 المجموع
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 توزيع أفراد العينة تبعا الدستوى التعليمي رابعا:
 توزيع عينة دراسة حسب الدستوى التعليمي :(18)رقم دول الج
 
 
 
 
 
 
 

 Excelعتماد على برنامج بالإ من إعداد الطالبالدصدر: 
 

توزيع عينة دراسة حسب الدستوى التعليم (:06الشكل رقم )

 
 Excelمن إعداد الطالب باعتماد على برنامج الدصدر: 

 :التحليل
 جامعي بنسبةنلبحظ من خلبؿ اتٞدوؿ والشكل أعلبه أف أغلبية أفراد عينة الدراسة لديهم مستوى تعليمي 

تدائي بنفس النسبة الابو ات١توسط  عينة جاءتبينما 16.0%ما العينة ثانوي فقد تٖصلت على نسبة أ % 61.7
سة لديهم مستوى تعليمي عالر  الدرا فراد عينةوىذه ما يدؿ على أف أ %11.1ختَة بنسبة قدرت ب في ات١رتبة الأ

 سئلة الدراسة.ورة عملها وىذا ما يساعدنا في الإجابة على أف ات١ؤسسات تستقطب الفئة ات١ثقفة لضماف ستَ كما أ

 النسبة التكرار البيان
 11,1 % 9 ابتدائي
 11,1 % 9 متوسط
 16 % 13 ثانوي
 61,7 % 50 جامعي
 100 % 81 المجموع
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 لضراف الدعياري لمحاور الدراسةلاوساط الحسابية واالاالفرع الثالث: 
 الإعلانخصائص  حول أبعادنتائج تحليل وجهات نظر أفراد عينة الدراسة  أولا:

لدى الزبائن من خلبؿ إجابات أفراد  في التأثتَ على قرار الشراء الإعلبفقصد التعرؼ على دور ابعاد         
ية، الإعلبنبعد ت٤توى الرسالة أبعاد ) 4ىذا ات١تغتَ كما ذكرنا آنفا ب العينة بات١ؤسسة ت٤ل الدراسة، فقد تم تضمتُ 

تم الاستعانة بات١توسطات اتٟسابية والات٨رافات  (الإعلبف، توقيت الإعلبفتصميم  ية،الإعلبننوع الوسيلة بعد 
ات١عيارية لبياف الأت٫ية النسبية للعبارات من وجهة العاملتُ في مؤسسة موبيليس ودرجة موافقتهم عليها، كما ىو 

 موضح باتٞدوؿ التالر:
 مرتبة حسب درجة الدوافقة الإعلانتصورات الدستجوبين لمحور خصائص  (19)الجدول رقم 

 درجة الدوافقة الالضراف الدعياري الدتوسط الحسابي الخصائص
 موافق 0,759830 3,8128 يةالإعلبنت٤توى الرسالة 
 موافق 0,685220 3,8025 يةالإعلبننوع الوسيلة 

 موافق 0,930680 3,7309 الإعلبفتصميم 
 موافق 0,736450 3,7037 الإعلبفتوقيت 

 موافق 06666600 367796 الإعلانخصائص 
 SPSS20نتائج من إعداد الطالب اعتمادا على  الدصدر:

 التحليل:    
اتٞدوؿ أعلبه تصورات ات١ستجوبتُ أف الزبائن تٔؤسسة موبيليس قد أظهروا موافقتهم حوؿ خصائص  من

جاء  دوق (.الإعلبف، توقيت الإعلبفتصميم  ية،الإعلبننوع الوسيلة ية، بعد الإعلبنبعد ت٤توى الرسالة ) الإعلبف
 (0.66660ت٨راؼ ات١عياري )(، والإ3.7796توسط اتٟسابي ككل )ات١عدؿ العاـ مرتفعا حيث بلغ ات١

نسبة مرتفعة من  ( ىي3.8128)حسابي تٔتوسط ، يةالإعلانبعد لزتوى الرسالة  الأولذإذ احتل ات١رتبة - 
ف العبارات واتٞمل التي تكوف في راضوف عن ىذا البعد حيث أالزبائن ت٦ا يدؿ على أف  حيث درجة ات١وافقة،

 كانت جذابة وغتَ منفرة وىذا ما ت٬عل مؤسسة موبيليس تعتمد على ىذا الاسلوب في ت٤توى الإعلبلشت٤توى 
 ية فكلما كانت صادقة كلما زادت نسبة القرار الشرائي للمستهلك النهائي.الإعلبنالرسالة 
ىي نسبة و ( 3,8025في ات١رتبة الثانية تٔتوسط حسابي ) يةالإعلانوسيلة بعد نوع الفي حتُ جاء - 

ية الإعلبنت٦ا يدؿ على أف الزبائن راضوف عن ىذا البعد حيث أف اختيار الوسيلة  ات١وافقة،مرتفعة من حيث درجة 
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ت٘ثل حلقة الوصل  ية وتٖقيق الاىداؼ ا﵀ددة، حيث أنهاالإعلبنيلعب الدور الأساسي في ت٧اح الرسائل  ات١ناسبة،
 بتُ ات١رسل وات١ستلم وىذا ما تتميز بو مؤسسة موبيليس.

( وىي نسبة مرتفعة من 3,7309)حسابي  تٔتوسط، الثالثةات١رتبة  الإعلانبعد تصميم في حتُ احتل -
اف مؤسسة موبيليس تهتم إلذ  يدؿ على أف الزبائن راضوف عن ىذا البعد وىذا راجع ات١وافقة، ت٦احيث درجة 

على بيع البضائع للعملبء، كما تٯكن للشركات  ت١ساعدتها ومثتَة وقويةجذابة  أكثربتصميم اعلبنات تكوف 
 .تٚاىتَ أكبر وزيادة تأثتَ تٛلبتها التًوت٬ية على نطاؽ أوسعإلذ  الوصوؿ

نسبة مرتفعة من  وىي( 367037) حسابيفي ات١رتبة الرابعة تٔتوسط  الإعلانبعد توقيت  كما جاء  -
يعتٍ  للئعلبفالوقت ات١ناسب  أف اختيارالزبائن راضوف عن ىذا البعد حيث حيث درجة ات١وافقة، ت٦ا يدؿ على أف 

منتجاتها وبالتالر زيادة  علىشركة تٖقيق الطلب  لأيالاكبر في اي ت٣تمع وىو ما يضمن  للشرت٭ةضماف وصولو 
 مؤسسة موبيليس.في  ت٧ده متوفرحجم ات١بيعات وىذا ما 

مقبوؿ عموما، وذلك من وجهة نظر أفراد عينة الدراسة. وفيما  الإعلبفوىذه النتائج تؤكد أف خصائص 
 يلي تٖليل ومناقشة كل مؤشر على حدى.

  يةالإعلانبعد لزتوى الرسالة : الأولالعنصر 
 حسب درجة الدوافقة مرتبة يةالإعلانبعد لزتوى الرسالة تصورات الدستجوبين لضو فقرات  (20)رقم  الجدول

الدتوسط  العبـارة الرقم
 الحسابي

الالضراف 
 الدعياري

درجة 
 الدوافقة

 موافق 1,104 3,79 تتميز اعلبنات موبيليس بالوضوح وات١صداقية 01
 موافق 1,104 3,79 استخداـ أفكار تنسجم مع ثقافة المجتمع 02

عػػػن  الإعػػػلبفتسػػتخدـ مػػػوبيليس أسػػػلوب مباشػػر عنػػػد  03
 موافق 1,037 3,89 خدماتها

تٖػػرص مػػػوبيليس علػػػى تبسػػيط ات١علومػػػات الػػػتي تٖتويهػػػا  04
 موافق 1,093 3,74 عن خدماتها الإعلبفية عند الإعلبنالرسالة 

05 
ت عػػػػػن الإعػػػػػلبناحجػػػػػم ات١علومػػػػػات الػػػػػتي تػػػػػزودؾ بهػػػػػا 

 موافق 1,085 3,81 خدمات موبيليس كافية

 الإعلبفتقوـ موبيليس باستخداـ شخصية معروفة عند  06
 موافق 1,174 3,85 عن خدماتها
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 موافق 06759830 368128 الدعدل العام 
 SPSS20نتائج الدصدر: من إعداد الطالب اعتمادا على 

ف الزبائن لدى موبيليس قد أظهروا موافقة متوسطة حوؿ البنود ات١تصلة ببعد ت٤توى من اتٞدوؿ أعلبه أيتبتُ       
 من حيث درجة ات١وافقة الأولذ(، تْيث جاءت في ات١رتبة 368128تٔتوسط حسابي قدر ب) ، يةالإعلبنالرسالة 

د جاء عن خدماتها( فق الإعلبف(  التي تنص على)تستخدـ موبيليس أسلوب مباشر عند 03للفقرة رقم )
( التي تنص على)تٖرص موبيليس 04ختَة الفقرة رقم )فع، أما في ات١رتبة الأ(بتقدير مرت3.89متوسطها اتٟسابي )

عن خدماتها( وقد جاءت تٔتوسط حسابي يقدر  الإعلبفية عند الإعلبنعلى تبسيط ات١علومات التي تٖتويها الرسالة 
خداـ موبيليس تٖرص على تبسيط ات١علومات باست ف مؤسسةبتقدير درجة موافق وىذا يدؿ على أ( 3,74ب)

عن خدماتها وىو ما تؤكده  الإعلبفسلوب عقلبلش كما تٖرص على وجود حوار صادؽ بتُ شخصيتُ عند أ
 إجابات ات١بحوثتُ.

 يةالإعلاننوع الوسيلة البعد الثاني: 
 حسب درجة الدوافقة مرتبةية الإعلاننوع الوسيلة تصورات الدستجوبين لضو فقرات بعد  (21)الجدول رقم 

الدتوسط  العبـارة الرقم
 الحسابي

الالضراف 
 الدعياري

درجة 
 الدوافقة

عن  الإعلبفية عند الإعلبنتستخدـ موبيليس ات١لصقات  01
 موافق 1,184 3,85 خدماتها

 موافق 0,9230 3,85 ية بكثرة في التلفزيوفالإعلبنتركز موبيليس تٛلبتها  02

03 
 الإعلبففي  sms موبيليس الرسائل النصيةتستخدـ شركة 

 موافق 1,111 3,88 عن خدماتها

لدى الاعواف التجاريتُ ت١ؤسسة موبيليس القدرة على  04
 موافق 1,175 3,72 الاقناع والتعامل مع الزبوف

05 
عن  الإعلبفتستخدـ شركة موبيليس الانتًنت عند 

 موافق 1,237 3,72 خدماتها

06 
الفنية و تعجبك وتؤثر فيك الشخصيات الرياضية 

 ات١ستعملة في اعلبنات موبيليس
 موافق 1,145 3,80

 موافق 0668522 368025 الدعدل العام 
 SPSS20نتائج من إعداد الطالب اعتمادا على  الدصدر:
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يتبتُ من اتٞدوؿ أعلبه اف الزبائن لدى موبيليس قد أظهروا موافقة متوسطة حوؿ البنود ات١تصلة ببعد نوع         
 من حيث درجة ات١وافقة الأولذتْيث جاءت في ات١رتبة  (،368025تٔتوسط حسابي قدر ب) ، يةالإعلبنالوسيلة 

بكثرة في التلفزيوف( فقد جاء متوسطها  يةالإعلبن(  التي تنص على  )تركز موبيليس تٛلبتها 02للفقرة رقم )
( التي تنص على )تستخدـ شركة موبيليس 05ختَة الفقرة رقم )(بتقدير مرتفع اما في ات١رتبة الأ3,85اتٟسابي )

( بتقدير درجة موافقة ما يدؿ 3.72)ػ عن خدماتها(  وقد جاءت تٔتوسط حسابي يقدر ب الإعلبفالانتًنت عند 
 كثر تأثتَا، فهي تٕمع بتُ الصوت والصورة والكتابة، بالإضافةأ لأنهاالقنوات التلفزيونية على تركيز موبيليس على 

كذا و في ترويج عن خدمتها  للئعلبفكما انها تستعمل الانتًنيت  توافرىا على ات١ؤثرات التقنية والصوتية،إلذ 
 ما تؤكده إجابات ات١بحوثتُ. ملصقات اعلبنية ذات ألواف ت٦يزة تٞذب الزبائن ت٢ا وىوو استعمات٢ا للبفتات 

 الإعلانتصميم البعد الثالث: 
 مرتبة حسب درجة الدوافقة الإعلانتصميم تصورات الدستجوبين لضو فقرات بعد  (22)الجدول رقم 

الدتوسط  العبـارة الرقم
 الحسابي

الالضراف 
 الدعياري

 درجة
 الدوافقة 

 موافق 1,268 3,64 .تتميز اعلبنات موبيليس بالوضوح والبساطة 01
 موافق 1,138 3,93 .تتميز اعلبنات موبيليس ات١كتوبة تّادبيتها 02
 موافق 1,162 3,78 .توصل اعلبنات موبيليس ات١علومة بطريقة مبتكرة 03

 الإعلبفتقوـ موبيليس باختيار ات١وسيقى والاغالش ات١ناسبة عند  04
 موافق 1,241 3,62 .عن خدماتها

 الإعلبفتفوـ موبيليس باستخداـ الصور والرسوـ ات١تحركة عند  05
 موافق 1,158 3,69 .عن خدماتها

 موافق 0693068 367309 الدعدل العام 
 SPSS20نتائج الدصدر: من إعداد الطالب اعتمادا على 

ف الزبائن لدى مؤسسة موبيليس قد أظهروا موافقة متوسطة حوؿ البنود ات١تصلة ببعد يتبتُ من اتٞدوؿ أعلبه أ      
 من حيث درجة ات١وافقة الأولذتْيث جاءت في ات١رتبة  (،367309)ػ حسابي قدر ب تٔتوسط، الإعلبفتصميم 

ها اتٟسابي ( فقد جاء متوسط.تنص على )تتميز اعلبنات موبيليس ات١كتوبة تّاذبيتها ( التي02للفقرة رقم )
وـ موبيليس باختيار ات١وسيقى ( التي تنص على )تق04ختَة الفقرة رقم )أما في ات١رتبة الأ مرتفع، ر( بتقدي3,93)

 ( بتقدير درجة موافقة.3,62)ػػػ وقد جاءت تٔتوسط حسابي يقدر ب (خدماتهاعن  الإعلبفغالش ات١ناسبة عند والأ
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نها تتحكم تْسن التصميم الذي يتوفر على الإبداع والإبتكار كما أ ف مؤسسة موبيليس تتمتعكل ىذا يدؿ على أو 
ف ب وحركة البصر والوحدة التي ت٬ب أبطريقة معينة كاستعمات٢ا للتوازف والتناس الإعلبففي حركة النظر داخل 

 النهائي وحدة واحدة متماسكة وىو ما تؤكده إجابات ات١بحوثتُ. الإعلبفيكوف 
 الإعلانتوقيت البعد الرابع: 

 مرتبة حسب درجة الدوافقة الإعلانتوقيت  تصورات الدستجوبين لضو فقرات بعد (23)الجدول رقم 

 العبـارة الرقم
الدتوسط 
 الحسابي

الالضراف 
 الدعياري

درجة 
 الدوافقة

ية خلبؿ الإعلبنتقوـ موبيليس بتكثيف تٛلبتها   01
 موافق 1,138 3,68 ات١ناسبات الوطنية والدينية

 موافق 1,034 3,86 تتضايق من كثرة تكرار اعلبنات موبيليس في التلفزيوف 02

تقوـ موبيليس بتغيتَ وتٕديد تٛلبتها بعد فتًة وجيزة  03
 من عرضها

 موافق 1,066 3,70

ت تتم في الوقت الدي تكثر فيو الإعلبنابرت٣ة  04
 موافق 1,072 3,57 مشاىدة التلفزيوف

 موافق 0673645 367037 الدعدل العام 
 SPSS20نتائج من إعداد الطالب اعتمادا على  الدصدر:

ف الزبائن لدى موبيليس قد أظهروا موافقة متوسطة حوؿ البنود ات١تصلة ببعد توقيت يتبتُ من اتٞدوؿ أعلبه أ   
للفقرة رقم  من حيث درجة ات١وافقة الأولذ( ،تْيث جاءت في ات١رتبة 367037تٔتوسط حسابي قدر ب) ، الإعلبف

علبنات موبيليس في التلفزيوف( فقد جاء متوسطها اتٟسابي تنص على )تتضايق من كثرة تكرار إ (  التي02)
ت تتم في الوقت الإعلبنا( التي تنص على )برت٣ة 04ختَة الفقرة رقم )(بتقدير مرتفع، أما في ات١رتبة الأ3,86)

تقدير درجة موافقة وىذا يدؿ ( ب3,57)ػ حسابي يقدر بي تكثر فيو مشاىدة التلفزيوف( وقد جاءت تٔتوسط الذ
صباحا ومساءا وخصوصا عند مشاىدة العائلبت  ات١ناسباختيار الوقت إلذ  ف مؤسسة موبيليس تسعىعلى أ

علبنية لتًويج خدماتها للزبائن وىو ما تؤكده تواريخ وطنية لتقوـ تْملبت إو للتلفاز وكذلك عند وقوع مناسبات 
 تُ.إجابات ات١بحوث

 
 



 الدراسة الديدانية                                                           الفصل الثاني:          

 

56 

 المحور الثاني: قرار الشراء للمستهلك النهائي
مرتبة حسب قرار الشراء للمستهلك النهائي (: تصورات الدستجوبين لضو فقرات لزور 24الجدول رقم )
 .درجة الدوافقة

الدتوسط  العبارة الرقم
 الحسابي

 الالضراف 
 الدعياري

درجة 
 الدوافقة

 موافق 0,9130 3,94 .ات٬ابيتتًؾ فيك اعلبنات موبيليس انطباع   01

تقنعتٍ إعلبنات موبيليس باقتناء عروضو أو  02
 موافق 1,179 3,62 .تفضيلها على عروض ات١تعاملتُ الاخرى

ت ات١تعلقة بالتخفيضات ت٢اعلبقة الإعلبنا 03
 موافق 1,191 3,59 .بقراري الشرائي

04 
عن خدمات  الإعلبفات١علومات ات١توفرة في 

موبيليس تٕعلك تشتًي خدماتها وانت مرتاح 
 .ومطمئن

 موافق 1,131 3,91

05 
احياننا تقرر شراء خدمات موبيليس بدافع  

اعجابك بالشخصيات التي تظهر في 
 ..اعلبناتها

 موافق 1,304 3,56

عامل ت٤فز  الإعلبفيعتبر ذكر السعر ضمن   06
 موافق 1,275 3,46 .لشراء ات١نتج ات١علن عنو

 موافق 0687193 366790 الدعدل العام 
 spss .20وبرنامج  الاستبانة إجابات على اعتمادا الطالب من إعداد الدصدر:

ف الزبائن لدى موبيليس قد أظهروا موافقة متوسطة حوؿ البنود ات١تصلة تٔحور يتبتُ من اتٞدوؿ أعلبه أ        
 من حيث الأولذ(، تْيث جاءت في ات١رتبة 366790)ػقدر ب تٔتوسط حسابيقرار الشراء للمستهلك النهائي 

( فقد جاء متوسطها .ت٬ابيتنص على )تتًؾ فيك إعلبنات موبيليس انطباع إ ( التي01م )درجة ات١وافقة للفقرة رق
( التي تنص على )يعتبر ذكر السعر ضمن 06ختَة الفقرة رقم )(بتقدير مرتفع، أما في ات١رتبة الأ3,94اتٟسابي )

( بتقدير درجة موافقة، 3,46)ػ عامل ت٤فز لشراء ات١نتج ات١علن عنو( وقد جاءت تٔتوسط حسابي يقدر ب علبفالإ
إعتًافهم بأف الدور الذي تؤديو إعلبنات موبيليس في قراراتهم الشرائية، وما يدؿ على ذلك، ىو إلذ  يرجع ذلك

ف ذكر السعر يعتبر موبيليس كما أؿ على خدمات للحصو  كاف أحد أسباب سعيهم تلإعلبناعجاب باالإ
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ذا كاف السعر معقوؿ وفي متناولو وكذلك تعمل ي عامل مهم لشراء ات١نتج لاسيما إبالنسبة للمستهلك النهائ
ختَ إتٗاذ قرار الشراء في الأإلذ  تٕاه منتج معتُ تٕذبوتخفيضات وات٠صومات ات١منوحة لو  إات١ؤسسة على القياـ بال

 ت١بحوثتُ.وىو ما تؤكده إجابات ا
 تصورات الدستجوبين للمتغيرين مرتبة حسب الأهمية (25) الجدول رقم

 الالضراف الدعياري الدتوسط الحسابي المحاور
 0,666600 3,7796 الإعلانخصائص 

 0,871930 3,6790 القرار الشرائي للمستهلك النهائي
 spss .20وبرنامج  الاستبانة إجابات على الطالب اعتمادا إعداد :الدصدر

ت٨راؼ معياري ( وإ3,7796بلغت نسبتو ) الإعلبفيتضح من اتٞدوؿ أف ات١توسط الإتٚالر خصائص          
الذي جاء تٔتوسط حسابي  القرار الشرائي للمستهلك النهائي( وىو أكبر من ات١توسط اتٟسابي 0,666600)

ت١ؤسسة موبيليس تؤثر بشكل   الإعلبفف خصائص يعتٍ أ ( ت٦ا0,87193) ت٨راؼ معياري( وإ3,6790)قدره 
 .القرار الشرائي للمستهلك النهائيكبتَ على 

 إختبار فرضيات الدراسة وإستخلاص النتائج: الدطلب الثاني
 ار الخطي البسيطدأولا: اختبار الفرضية الرئيسية بالالض

ختبار أي أف الإ ات١ستخدـ فيمن صلبحية النموذج  التأكدت٬ب  قبل اختبار الفرضية الرئيسية والفرضيات الفرعية
على القرار الشرائي للمستهلك النهائي لدى زبائن موبيليس  الإعلبف وتأثتَهعلبقة خطية بتُ خصائص  ىناؾ

 بعبارة اخرى تٯكن التعبتَ عن ىذه العلبقة بات١عادلة الرياضية التالية:
Y = aX + b      أف حيث:  

Y سلوؾ ات١ستهلك = 
a = ار ت٨دمعامل الإ 
X الإعلبف= خصائص 
b=ثابت 
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 ار الخطي البسيطدالالض (: تحليل26)رقم الجدول  
ANOVAa 

موع ات١ربعاتت٣ مصدر التباين  
درجة 
 اتٟرية

متوسط 
 ات١ربعات

معامل 
 التحديد
R2 

قيمة 
Fا﵀سوبة 

 مستوى
 ات١عنوية

1 
اردالات٨  16،818 1 16،818 ،504 58،417 ،000* 

تٖسبلا   288، 79 22،744 ات٠طأ  
 لا تٖسب   80 39،562 المجموع

 a. Dependent Variable : القرار الشرائي للمستهلك النهائي 
 b. Predictors: (Constant)،  الإعلبفخصائص  

 SPSS20عداد الطالب بالاعتماد على لسرجات : من إالدصدر
 التحليل الاحصائي:

 ا﵀سػػػوبة Fكمػػػا أف قيمػػػة   0.05كانػػػت أقػػػل مػػػن مسػػػتوى الدلالػػػة ات١عتمػػػد   Fيتبػػػتُ مػػػن اتٞػػػدوؿ أف دلالػػػة       
% وىو ما ت٬عػل ت٪ػوذج 5معنوية  ومستوى 1و 79اتٞدولية عند درجتي حرية  Fأكبر بكثتَ من قيمة  58,417

، القػرار الشػرائي للمسػتهلك النهػائي، كمػا الإعػلبفالإت٨دار ات٠طي صالح لتطبيقو على العلبقة بتُ متغتَي الدراسة 
تفستَ نصف الاختلبؼ الػذي  يساىم في الإعلبفت٬عل  % ت٦ا50بنسبة  أي 0.504 مقبوؿأف معامل التحديد 

 القرار الشرائي للمستهلك النهائي. ت٭دث في
، اعتمػادا علػى معامػل ا منهػانػا اختبػار الفرضػيات الػتي انطلقنػنتٯك للبختبار،بعد التأكد من صلبحية النموذج      

 رتباط ات٠طي وىو ما سنعاتٞو في العنصر ات١والر:ار والإت٨دالإ

 اختبار الفرضية الرئيسية:
تصميم  ،يةالإعلاننوع الوسيلة  ،يةالإعلانالرسالة  حيث( لزتوىالتجاري من  الإعلان لأبعاد"يوجد أثر 

 .للمستهلك النهائي لدوبيليس"بشكل لرتمع على القرار الشرائي ) الإعلانوقت  ،الإعلان
H0 :  0.05مستوى معنوية  توجد علبقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية عندلا ≥ α  التجاري على  الإعلبفلأبعاد

 .غرداية-القرار الشرائي للمستهلك النهائي في وكالة موبيليس
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H1 : 0.05مستوى معنوية  توجد علبقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية عند ≥ α  التجاري على  الإعلبفلأبعاد
 .غرداية-القرار الشرائي للمستهلك النهائي في وكالة موبيليس

أسلوب الإت٨دار البسيط، وذلك لتحديد العلبقة بتُ ات١تغتَ ات١ستقل إلذ  من اجل اختبار ىذه الفرضية نلجأ
ار، رتباط ومعامل الإت٨دساب معامل الإ)القرار الشرائي للمستهلك النهائي(، وىذا تْ (، وات١تغتَ التابعالإعلبف)

 وىو ما يوضحو اتٞدوؿ ات١والر:

 على قرار الشراء للمستهلك النهائي الإعلان(: نتائج تحليل الإلضدار للعلاقة بين خصائص 27الجدول رقم )

 BETA R2 Rمعامل الات٨دار الدتغير الدستقل
 Tقيمة

 ﵀سوبة
 Tمستوى دلالة

 0.006 4.357 0.440 0.194 0.440 الإعلانخصائص 
 SPSS20عداد الطالب بالاعتماد على لسرجات من إ الدصدر:

 :التحليل الاحصائي
علبقة  وىو ما يدؿ على أف ىناؾ 0.440نلبحظ من اتٞدوؿ السابق أف معامل الإت٨دار ذو قيمة موجبة        

علبف ت١ؤسسة موبيليس والقرار الشرائي للمستهلك النهائي، وما يؤكد ذلك ىو خصائص الإطردية موجبة بتُ 
وىو ما يثبت وجود علبقة  0.05وىي أقل من مستوى الدلالة ات١عتمد  0.006التي تساوي  Tمستوى دلالة 

قدرتو بتُ الإعلبف والقرار الشرائي للمستهلك النهائي، أي أنو كلما زادت درجة عناصر ت٪وذج الإعلبف، زادت 
ات١علن  موبيليس  على التأثتَ في قرار الشراء لدى ات١ستهلك النهائي في موبيليس، بإتٕاه الرغبة في شراء منتجات 

عنو، ت٦ا ت٬عل الإعلبف ت٭قق أىدافو. كما أف درجة الإرتباط بتُ ات١تغتَين قوية نوعا ما، حيث يقدر معامل 
وىذا يوضح الدور الذي يلعبو توافر خصائص الإعلبف   0.440الإرتباط ات٠طي بتُ الإعلبف وقرار الشراء بػ 

وىو  0.194لك النهائي، أما معامل التحديد يساوي ت١ؤسسة موبيليس في التأثتَ على قرار الشراء لدى ات١سته
علبف خصائص الإمن التباين الكلي اتٟاصل في سلوؾ زبائن موبيليس، تٯكن تفستَه بتوافر  %19يدؿ على أف 

من خلبؿ ما  علبف(تصميم الإعلبف، توقيت الإ علبنية،نوع الوسيلة الإعلبنية، بعد بعد ت٤توى الرسالة الإ) وىي
علبف على القرار الإضية الصفرية، ونقبل الفرضية البديلة والتي تنص على: يوجد أثر لأبعاد سبق نرفض الفر 

 غرداية وىذا ما يثبت صحة الفرضية الرئيسية. -الشرائي للمستهلك النهائي في وكالة موبيليس

 



 الدراسة الديدانية                                                           الفصل الثاني:          

 

60 

 

 :ثانيا: اختبار فرضيات الدراسة الفرعية

تصميم  ية،الإعلبننوع الوسيلة ية، بعد الإعلبنبعد ت٤توى الرسالة ) الإعلبفخصائص  أثروبغرض بياف        
تم حساب معامل  مؤسسة موبيليس في النهائيعلى قرار الشراء لدى ات١ستهلك  (الإعلبف، توقيت الإعلبف

  .ت٨دار ات١تعددالإ

 :الأولىاختبار الفرضية الفرعية -أ
 الشرائي للمستهلك النهائي لدوبيليس"على القرار  يةالإعلانيوجد تأثير عالي لمحتوى الرسالة " فأتنص على 

H0 :  0.05مستوى معنوية  توجد علبقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية عندلا ≥ α  يػة علػى الإعلبن﵀توى الرسالة
  .القرار الشرائي للمستهلك النهائي ت١وبيليس

H1 : 0.05مسػػتوى معنويػػة  توجػد علبقػػة تأثػػتَ ذات دلالػػة إحصػػائية عنػػد ≥ α  يػػة علػػى الإعلبن﵀تػػوى الرسػػالة
 .القرار الشرائي للمستهلك النهائي ت١وبيليس

ــل الإ28الجــدول رقــم ) ــرلضــدار (: نتــائج تحلي يــة علــى القــرار الشــرائي للمســتهلك الإعلانلزتــوى الرســالة  لأث
 النهائي

 X1 الدتغير الدستقل
 

معامل الات٨دار 
BETA R2 R قيمةT 

 Tمستوى دلالة ا﵀سوبة

 0.042 2.069 0.227 0.051 0.227 يةالإعلانلزتوى الرسالة 
 SPSS20عداد الطالب بالاعتماد على لسرجات من إ الدصدر:

وىي قيمة موجبة وقريبة من الواحد، كما أف  0.227نلبحظ من اتٞدوؿ أف قيمة معامل الإرتباط تساوي         
رتباط طردية موجبة بتُ ت٤توى إموجبة، ت٦ا يدؿ على أنو توجد علبقة  0.227قيمة معامل الإت٨دار ات٠طي 

ثره على القرار الشرائي للمستهلك النهائي، أي كلما زادت درجة ورضا وأعلبنية  ت١ؤسسة موبيليس الإالرسالة 
  0.042علبنية، زادت رغبتهم في الشراء حيث أف مستوى دلالتها من اتٞدوؿ الإالزبائن على ت٤توى الرسالة 

ية أي أف ت٤توى الرسالة الاعلبن  0.051ويقدر معامل التحديد بػ  0.05وىو أقل من مستوى الدلالة ات١عتمد 
في القرار الشرائي للمستهلك النهائي ت٦ا يدؿ على "يوجد تأثتَ متوسط ﵀توى الرسالة  التباين% من 5يفسر 

ت٦ا سبق تٯكننا أف نرفض الفرضية الصفرية ونقبل  علبنية على القرار الشرائي للمستهلك النهائي ت١وبيليس"الإ
 ولذ.الفرضية البديلة، وىذا ما يثبت صحة الفرضية الفرعية الا
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 اختبار الفرضية الفرعية الثانية:-ب

مؤسسة النهائي في  الشرائي للمستهلكية على القرار الإعلاننوع الوسيلة ل هناك تأثير ف"أتنص على 
 ." موبيليس

H0 :  0.05مستوى معنوية  توجد علبقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية عندلا ≥ α ية على الإعلبننوع الوسيلة ل
  .مؤسسة موبيليسالنهائي في  للمستهلكالشرائي القرار 
H1 : 0.05مستوى معنوية  توجد علبقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية عند ≥ α ية على الإعلبننوع الوسيلة ل

 .مؤسسة موبيليسالنهائي في  الشرائي للمستهلكالقرار 
 الشرائي للمستهلك النهائيية على القرار الإعلانثر نوع الوسيلة (: نتائج تحليل الالضدار لأ29الجدول رقم )

 X2 الدتغير الدستقل
 

ار معامل الات٨د
BETA 

R2 R قيمةT 
 ا﵀سوبة

 Tمستوى دلالة

 0.000 4.733 0.470 0.221 0.470 يةالإعلاننوع الوسيلة 
 SPSS2عداد الطالب بالاعتماد على لسرجات من إ الدصدر:

 التحليل الاحصائي:
وىي قيمة موجبة وقريبة من الواحد، كما أف  0.470نلبحظ من اتٞدوؿ أف قيمة معامل الإرتباط تساوي        

موجبة، ت٦ا يدؿ على أنو توجد علبقة ارتباط طردية موجبة بتُ نوع الوسيلة  0.470قيمة معامل الإت٨دار ات٠طي 
ئي ، أي كلما زادت درجة ورضا الزبائن على ثره على القرار الشرائي للمستهلك النهاوأعلبنية ت١ؤسسة موبيليس الإ

، وىو أقل من 0.000علبنية زادت رغبتهم في الشراء حيث أف مستوى دلالتها من اتٞدوؿ الإنوع الوسيلة 
% من 22علبنية يفسر الإأي أف نوع الوسيلة   0.221ويقدر معامل التحديد بػ  0.05مستوى الدلالة ات١عتمد 

علبنية على القرار الشرائي  الإنو يؤثر نوع الوسيلة أللمستهلك النهائي ت٦ا يدؿ على ن في القرار الشرائي التباي
ت٦ا سبق تٯكننا أف نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة، وىذا  "موبيليس للمستهلك النهائي في مؤسسة 

 ما يثبت صحة الفرضية الفرعية الثانية.
 اختبار الفرضية الفرعية الثالثة:-ج

 "مؤسسة موبيليسعلى القرار الشرائي للمستهلك النهائي في  الإعلانيؤثر تصميم تنص على انو "
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 H0 :  0.05مستوى معنوية  توجد علبقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية عندلا ≥ α على القرار  الإعلبفتصميم ل
 .مؤسسة موبيليسالشرائي للمستهلك النهائي في 

H1 : 0.05مستوى معنوية  إحصائية عند توجد علبقة تأثتَ ذات دلالة ≥ α  على القرار  الإعلبفلتصميم
 .مؤسسة موبيليسالشرائي للمستهلك النهائي في 

 على القرار الشرائي للمستهلك النهائي الإعلانتصميم  لأثر(: نتائج تحليل الالضدار 30الجدول رقم )
 X3 الدتغير الدستقل
 

ار معامل الات٨د
BETA 

R2 R 
 Tقيمة

 ا﵀سوبة
مستوى 

 Tدلالة
 0.000 4.311 0.436 0.190 0.436 الإعلانتصميم 

 SPSS20من اعداد الطالب بالاعتماد على ت٥رجات  الدصدر:
 التحليل الاحصائي:

وىي قيمة موجبة وقريبة من الواحد، كما أف  0.436نلبحظ من اتٞدوؿ أف قيمة معامل الإرتباط تساوي        
موجبة، ت٦ا يدؿ على أنو توجد علبقة ارتباط طردية موجبة بتُ التصميم  0.436قيمة معامل الإت٨دار ات٠طي 

ورضا الزبائن على تصميم الاعلبف،  الاعلبف واثره على القرار الشرائي للمستهلك النهائي، أي كلما زادت درجة
، وىو أقل من مستوى الدلالة ات١عتمد 0.000زادت رغبتهم في الشراء، حيث أف مستوى دلالتها من اتٞدوؿ 

% من التبائن في القرار الشرائي 19أي أف تصميم الاعلبف يفسر  0.190ويقدر معامل التحديد بػ  0.05
 ر تصميم الإعلبف على القرار الشرائي للمستهلك النهائي في مؤسسة للمستهلك النهائي ت٦ا يدؿ على انو  يؤث

ت٦ا سبق تٯكننا أف نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة، وىذا ما يثبت صحة الفرضية الفرعية  "موبيليس
 الثالثة.

 اختبار الفرضية الفرعية الرابعة:-د
 الشرائي للمستهلك النهائي لزبائن موبيليس"على القرار  الإعلان وقتهناك أثر لنو "أتنص على 

H0 :  0.05مستوى معنوية  توجد علبقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية عندلا ≥ α  على القرار  الإعلبفلتوقيت
  .الشرائي للمستهلك النهائي لزبائن موبيليس

H1 : 0.05مستوى معنوية  توجد علبقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية عند ≥ α  على القرار  الإعلبفلتوقيت
 الشرائي للمستهلك النهائي لزبائن موبيليس.
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 على القرار الشرائي للمستهلك النهائي الإعلان(: نتائج تحليل الالضدار لأثر توقيت 31الجدول رقم )

 X4 الدتغير الدستقل
ار دمعامل الالض

BETA 
R2 R 

 Tقيمة
 المحسوبة

مستوى 
 Tدلالة

 0.000 4.474 0.450 0.202 0.450 الإعلانتوقيت 
 SPSS20من اعداد الطالب بالاعتماد على ت٥رجات  الدصدر:

 التحليل الاحصائي:
وىي قيمة موجبة وقريبة من الواحد، كما أف  0.450نلبحظ من اتٞدوؿ أف قيمة معامل الإرتباط تساوي      

موجبة، ت٦ا يدؿ على أنو توجد علبقة ارتباط طردية موجبة بتُ توقيت  0.450قيمة معامل الإت٨دار ات٠طي 
علبف، الإرضا الزبائن على توقيت الاعلبف واثره على القرار الشرائي للمستهلك النهائي، أي كلما زادت درجة و 

، وىو أقل من مستوى الدلالة ات١عتمد  0.000زادت رغبتهم في الشراء ، حيث أف مستوى دلالتها من اتٞدوؿ 
في القرار الشرائي  التباين% من 20أي أف توقيت الإعلبف يفسر   0.202ويقدر معامل التحديد بػ  0.05

علبف على القرار الشرائي للمستهلك النهائي لزبائن الإاؾ أثر لتوقيت للمستهلك النهائي ت٦ا يدؿ على انو  ىن
سبق تٯكننا أف نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة، وىذا ما يثبت صحة الفرضية الفرعية  موبيليس" ت٦ا

 الرابعة.
 :نتائج الدراسة الدتوصل إليها :ثانيا
ف يتبتُ أ (T)( وكذلك قيم إختبار Beta)وبعد متابعة قيم معاملبت  أعلبه إنطلبقا ت٦ا سبق في اتٞداوؿ     

 التجاري يؤثر على القرارات الشرائية للمستهلكتُ بأبعاده الاربعة تٔستويات متفاوتة. الإعلبف
 من خلال نتائج الدتوسط الحسابي والالضراف الدعياري لصد انه:-1

اربعة أبعاد تْيث يؤثر كل بعد بدرجة معينة وذلك حسب رأي عينة  الإعلبفيتضمن متغتَ خصائص       
بعد نوع  يأتيبعدىا  (3.8128)حسابي تٔتوسط ، الأولذات١رتبة في ية الإعلبنالدراسة، إذ يأتي بعد ت٤توى الرسالة 

 تٔتوسط، الثالثةات١رتبة  الإعلبفبعد تصميم (، ثُ يليو 3,8025)حسابي ية في ات١رتبة الثانية تٔتوسط الإعلبنالوسيلة 
 .(3,7037)حسابي تٔتوسط  الإعلبفبعد توقيت  تييأ رابعا وأختَا (، ث3,7309ُ)حسابي 

عبارات وقد بلغ متوسطها اتٟسابي الكلي  6فيتضمن  القرار الشرائي للمستهلك النهائيالتابع اما ا﵀ور 
3,6790. 
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 انه:ار الخطي البسيط تبين لنا دلضمن خلال تحليل الإ-2
 ،الإعلبفتصميم  ،يةالإعلبننوع الوسيلة  ،يةالإعلبنالرسالة  حيث( ت٤توىمن التجاري  للئعلبفيوجد أثر       

لنا صحة الفرضية  تغرداية وىذا ما يثب-القرار الشرائي للمستهلك النهائي في وكالة موبيليس على) الإعلبفوقت 
 .الرئيسية

 نه:الخطي الدتعدد لصد أار دلضمن خلال نتائج التحليل الإ-3
ية على القرار الشرائي للمستهلك النهائي ت١وبيليس وىذا ما الإعلبنأثر ذو دلالة إحصائية ﵀توى الرسالة  وجود-أ

 .الأولذيثبت صحة الفرضية الفرعية 
يس وىذا ما ية على القرار الشرائي للمستهلك النهائي ت١وبيلالإعلبنأثر ذو دلالة إحصائية لنوع الوسيلة  وجود -ب

 يثبت صحة الفرضية الفرعية الثانية.
على القرار الشرائي للمستهلك النهائي ت١وبيليس وىذا ما يثبت  الإعلبفأثر ذو دلالة إحصائية لتصميم  وجود-ج

 صحة الفرضية الفرعية الثالثة.
وبيليس وىذا ما يثبت على القرار الشرائي للمستهلك النهائي ت١ الإعلبفأثر ذو دلالة إحصائية لتوقيت  وجود-د

 صحة الفرضية الفرعية الرابعة.
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 :الفصل خلاصة

والذي خصص لدراسة تأثتَ الاعلبف على قرار الشراء لدى  ،ىذا الفصل من خلبؿ ما تم التطرؽ لو في
التجاري ت١ؤسسة موبيليس لو تأثتَ كبتَ على قرارات  الإعلبف تبتُ لنا أف، متعاملي ات٢اتف النقاؿ موبيليس

أظهرت  ،استنتجنا ذلك من خلبؿ النتائج التي حصلنا عليها من دراسة عينة الأفراد ،ات١ستهلكتُ في شراء خدماتها
ية تٔعتٌ ت، وىذا التأثتَ يساىم في قراراتو الشرائالإعلبناالدراسة أف ات١ستهلك لديو ثقافة اتصالية تتأثر تٔا يراه من 

ت التجارية التي يشاىدىا ات١ستهلك ت٠دمات موبيليس تؤثر عليو وتؤثر في قراراتو بشكل الإعلبناآخر، فإف 
أف ىذا التأثتَ تٮتلف وفقًا للآليات التسويقية التي تعتمدىا مؤسسة موبيليس. إلذ  وقد أشارت الدراسة ،ملحوظ

ت عبر الإعلبنات التلفزيونية أو الإعلبناسواء من خلبؿ يعتٍ ذلك أف الطريقة التي يتم بها تسويق خدماتها، 
ت التجارية الإعلبناالإنتًنت أو غتَىا، تلعب دوراً في تأثتَىا على ات١ستهلك وبشكل عاـ، تٯكننا استنتاج أف 

تلعب دوراً ىامًا في تشكيل قرارات ات١ستهلكتُ وثقافتهم الاتصالية، وىذا ينطبق بشكل خاص على مستهلكي 
 مؤسسة موبيليس.خدمات 
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 :الخاتدة

 توصلنا ،ةقرارات ات١ستهلكتُ وثقافتهم الشرائي التجاري يلعب دوراً حاتٝاً في تأثتَ الإعلبفف تُٯكن القوؿ أ
، حيث كشفت بولاية غرداية ىذا الاستنتاج من خلبؿ دراسة عينة من مستهلكي خدمات مؤسسة موبيليسإلذ 

التجارية على التأثتَ ت الإعلبنات التجارية للمؤسسة على قراراتهم الشرائية إف قدرة الإعلبناالدراسة عن تأثتَ 
ات١ناسبة،  الإعلبفبالاختيار ات١ناسب لآليات التسويق ووسائل  ،تعتمد على آليات التسويق التي تعتمدىا ات١ؤسسة

أت٫ية إلذ  تٯكن للمؤسسة أف تتمكن من التواصل بشكل فعاؿ مع ات١ستهلكتُ وتعزز قراراتهم الشرائية بالنظر
 :شكالية التالية ىذه قمنا بطرح الإ ن خلبؿ دراستناوم ،التجاري الإعلبف

  على القرار الشرائي لزبائن مؤسسة موبيليس؟ التجاري الإعلانمدى تأثير  ما -

النتائج إلذ  جانب نظري وجانب تطبيقي وتم التوصل ،شكالية من خلبؿ جانبتُحيث تم معاتٞة ىذه الإ
 :الاتية

 :النتائج التاليةإلذ  توصلنا من خلبؿ الدراسة ات١يدانية :نتائج الدراسة

التجاري أربعة أبعاد تْيث يؤثر كل بعد بدرجة معينة وذلك حسب رأي عينة  الإعلبفيتضمن متغتَ -1
بعد نوع  يأتي( بعدىا 3.8128)حسابي ، تٔتوسط الأولذية في ات١رتبة الإعلبنإذ يأتي بعد ت٤توى الرسالة  ،الدراسة
 الثالثة، تٔتوسطات١رتبة  الإعلبف(، ثُ يليو بعد تصميم 3,8025)حسابي ية في ات١رتبة الثانية تٔتوسط الإعلبنالوسيلة 
 (.3,7037)قدره تٔتوسط حسابي  الإعلبفيأتي بعد توقيت  رابعا واختَا (، ث3,7309ُ)حسابي 

عبارات وقد بلغ متوسطها اتٟسابي الكلي  6يتضمن متغتَ القرار الشرائي للمستهلك النهائي -2
3,6790. 

 :أما فيما تٮص إختبار الفرضيات فقد كانت النتائج كما يلي

ية يؤثر في قرار الشراء الإعلبنف ت٤توى الرسالة أإلذ   حيث تم التوصلالأولذتم إثبات صحة الفرضية -1
 مؤسسة موبيليس.للزبوف لدى 

ية يؤثر على القرار الشرائي ت١تعاملي ات٢اتف الإعلبنأف نوع الوسيلة إلذ  تم التوصل في الفرضية الثانية-2
 النقاؿ موبيليس.
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على القرار الشرائي ت١تعاملي لو تأثتَ  التجاري الإعلبفإثبات صحة الفرضية الثالثة بأف تصميم -3
 موبيليس.

 التجاري على القرار الشرائي ت١تعاملي موبيليس. الإعلبفعة بوجود تأثتَ لوقت إثبات صحة الفرضية الراب-4

 :التوصيات

تٖليل اتٞمهور ات١ستهدؼ: ينبغي ت١ؤسسة موبيليس تٖليل تٚهورىا ات١ستهدؼ بشكل دقيق. ت٬ب فهم -
 .الاحتياجاتت التجارية بشكل يتوافق مع تلك الإعلبنااحتياجات ورغبات ات١ستهلكتُ ا﵀تملتُ وتوجيو 

استخداـ آليات تسويق متعددة: ت٬ب على موبيليس استخداـ ت٣موعة متنوعة من آليات التسويق لتعزيز  -
ت عبر الإنتًنت، ووسائل التواصل الاجتماعي، الإعلبنات التلفزيونية، و الإعلبناية. تٯكن استخداـ الإعلبنرسالتها 

 .تلفة من ات١ستهلكتُشرائح ت٥إلذ  ية ات١وجهة للوصوؿالإعلبنواتٟملبت 

ت٬ب أف تسلط  ،ية بشكل واضح ومقنعالإعلبنية: ت٬ب على موبيليس توجيو رسالتها الإعلبنتوجيو الرسالة  -
الضوء على الفوائد الفريدة التي تقدمها ات١ؤسسة وخدماتها بطريقة تٕذب انتباه ات١ستهلكتُ وتعزز اتٗاذ القرار 

 .الشرائي

التجربة والدعم: تٯكن ت١وبيليس أف تقدـ تٕارب وعروض تٕريبية للمستهلكتُ اتٞدد لاختبار خدماتها قبل الالتزاـ -
 .بشكل كامل. كما تٯكن تقدلص دعم مستمر وخدمة العملبء ات١متازة لتعزيز رضا ات١ستهلكتُ وبناء الولاء بشرائها

تٯكن أف يكوف عاملًب مهمًا في  انتشاراً إذية الأكثر لبنالإعركز مؤسسة موبيليس على نوع الوسيلة ت٬ب أف ت -
إيصاؿ ات١علومات بشكل جذاب وصحيح للجمهور. تْيث تٯكن للمؤسسة اختيار الوسائل التي تصل بشكل 

 اتٞمهور ات١ستهدؼ وتتناسب مع سلوكياتهم الاستهلبكية وعاداتهم الاعلبمية.إلذ  فعاؿ

يعطي وصولا واسعا  لأنوالإلكتًولش في استًاتيجية التسويق ت١ؤسسة موبيليس  الإعلبفإعطاء أت٫ية أكبر لعنصر -
 للجمهور في الوقت اتٟالر.

 :آفاق الدراسة

 دراسة تأثتَ الثقافة والقيم على استجابة ات١ستهلكتُ للئعلبنات التجارية.-

 ية ات١ختلفة في استجابة ات١ستهلكتُ.الإعلبندراسة تأثتَ الوسائط -

 مل النفسية التي تؤثر في استجابة ات١ستهلكتُ للئعلبنات التجارية.دراسة العوا-
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 الدصادر والدراجعقائمة 
 الدراجع باللغة العربية أولا: 

  الدصادر:-1
 الكريم. القرآن 01
 .1956 بتَوت،، دار صادر عن الطباعة والنشر، لسان العرب المحيطابن منظور،  02
 .1986بتَوت، لبناف، دار ات١شرؽ،  ،العربيةالدنجد في اللغة  03
 الكتب:  -2

مؤسسة حورس الدولية  التسويق )مفاهيم الإستراتيجيات النظرية والتطبيق(،أبو علفة عصاـ الدين،  04
 .2002 ،للنشر والتوزيع، اتٞزء الأوؿ، مصر

الدار اتٞامعية،  )تعلم من التجربة اليابانية(،الأسواق كيف تسيطر على بو قحف عبد السلبـ، أ 05
 .2003مصر،

 .2006دار النهضة العربية بتَوت، لبناف، ، 1ط ،إعلامية دراسات سوسيوبدوي محمد علي،  06
 .2008دار ات٠لدونية للنشر والتوزيع، اتٞزائر،  التسويق، أسسإبراىيم،  بلحيمر 07
"، دار الصفاء للنشر والتوزيع، الأردف، من الدنتج إلى الدستهلك "التسويق"اتٟاج طارؽ وآخروف،  08

2010. 
، بدوف طبعة، دار الفجر للنشر والتوزيع، أساسيات البحوث الإعلامية والاجتماعيةمحمد منتَ،  حجاب 09

 .2002 ة،القاىر 
 .2002 ة،، جامعة القاىر الإعلان التلفزيوني والإذاعيمتٍ سعيد، علي سيد رضا،  اتٟديدي 10
مكتبة عتُ  )منهج بيئي إجتماعي(،التسويقية سلوك الدستهلك والإستراتيجيات عايدة ت٩لة،  رزؽ الله 11

 .1998الشمس، 
 .2005السعودية،  ،مكتبة الشقري الدفاهيم العصرية والتطبيقات،وآخروف،  طلعت أسعد عبد اتٟميد 12
 .1995، الشركة العربية للنشر والتوزيع، جامعة القاىرة، الإعلانىناء،  عبد اتٟليم سعيد 13
 .1999دار ات١ستقبل، الأردف، سلوك الدستهلك )مدخل سلوكي(،محمد إبراىيم،  عبيدات 14
 .2006، دار النهضة العربية، مصر، الإعلان وسلوك الدستهلكسلوى،  العوادلر 15
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العراؽ،  الفنية،، ىيئة ات١عهد إدارة الدبيعات الإعلانفنجاف غالز موسى، محمد صالح عبد العباس،  16
2004. 

 .1998الدار اتٞامعية، مصر، )مدخل بناء الدهارات(،التنظيمي السلوك ماىر أتٛد،  17
 .1987، مطبعة عصاـ، العراؽ، التسويق الحديث، زكي ات١ساعد 18
، الشركة العربية للنشر والتوزيع، كلية التجارة، جامعة مهارات البيعةإعلانات و نبيل اتٟستٍ،  النجار 19

 .1993، مصر، ات١نصور
 البحوث العلمية: -3

 للملابـس الشـرائي القـرار علـى الدرجعيـة الأساسـية الجماعـة نـوع استخدامأثر  أسيل الدىيش وآخروف، 20
(، 2) 41 للعلػػػوـ الإداريػػػة، دراسػػػات ،(الـــرياض مدينـــة الســـعودي في الشـــباب علـــى ميدانيـــة دراســـة)

2014. 

لبحوث  العلمية، المجلة تأثير الإعلانات على السلوك الشرائي للمستهلكينوفاء،  صلبح عبد الرتٛن 21
 .2021داب، قسم الاعلبـ، جامعة الزقازيق، ، كلية الآوالإعلبفالعلبقات العامة 

 الدراجع باللغة الأجنبية  ثانيا:
22 Amine Abd Elmajide: Le comportement du consommateur face aux 

variable d’action Marketing، management، Paris،1999. 
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 قائمة الاساتذة المحكمين للاستبيان :(01) رقمالدلحق 

 الجامعة الرتبة الاسم واللقب

 غرداية التعليم العاليأستاذ  أولاد حيمودة عبد اللطيف

 غرداية )أ (لزاضرأستاذ  بهاز لويزة

 غرداية )لزاضر( أأستاذ  لزجوبي محمد الاخضر

 غرداية )أ (أستاذ لزاضر شيخ صالح أبو القاسمال
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 الاستبيان ة: إستمار ) 2(الدلحق رقم 

 غرداية جامعة
 التسيير وعلوم والتجارية الاقتصادية العلوم كلية

 قسم العلوم التجارية
 تسويق الخدمات :تخصص

 ماستر الثانية السنة

 :استمارة بحث حول
 

 ورتٛة الله وبركاتو السيد الفاضل، السيدة الفاضلة، السلبـ عليكم 
يسرنا أف نضع بتُ أيديكم ىذه الاستمارة التي صممت تٞمع ات١علومػات اللبزمػة لدارسػة نقػوـ بإعػدادىا اسػتكمالا 

رار الشـراء على قن علا" تأثـير الإت١تطلبات اتٟصوؿ على شهادة ات١اسػتً، تٗصػص تسػويق ات٠ػدمات تٖػت عنػواف 
يرجػى  ".الذـاتف النقـال مـوبيليس بغردايـة ت التجاريـة لدتعامـللإعـلانال حالـة دراسـة – دى الدستهلك النهائيل

نلفػت عنػايتكم أف الفقػرة ات١ناسػبة كمػا  أمػاـ (x)وذلػك بوضػع العلبمػةعلى أسئلة الاسػتبياف بعنايػة  بالإجابةالتكرـ 
 إجاباتكم ستبقى سرية ولن تستخدـ إلا لأغراض البحث العلمي.

 :في ات٠انة ات١ناسبة (X)ضع علبمة يرجى و  :والدعلومات الشخصية أولا: البيانات

 ذكر          أنثى         الجنس:

 سنة 50إلذ  36من       سنة     35إلذ  20من     سنة       20أقل من  العمر:

 سنة أو أكثر 51

 عامل حر         طالب       عاطل عن العمل     موظف :الدهنة

 متوسط            ثانوي             جامعي        ابتدائي الدستوى التعليمي:
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 :الإعلانثانيا: خصائص 

 العبارات
غير 

موافق 
 بشدة

غير 
موافق  موافق لزايد موافق

 بشدة

 يةالإعلانلزتوى الرسالة 
      تتميز اعلبنات موبيليس بالوضوح وات١صداقية-01
      استخداـ أفكار تنسجم مع ثقافة المجتمع-02
      عن خدماتها الإعلبفتستخدـ موبيليس اسلوب مباشر عند -03
تٖرص موبيليس على تبسيط ات١علومات التي تٖتويها الرسالة  -04

 عن خدماتها. الإعلبفية عند الإعلبن
ت عن خدمات الإعلبناحجم ات١علومات التي تزودؾ بها -05

 موبيليس كافية.

     

عن  الإعلبفتقوـ موبيليس باستخداـ شخصية معروفة عند -06
      خدماتها.

 يةالإعلاننوع الوسيلة 
عن  الإعلبفية عند الإعلبنتستخدـ موبيليس ات١لصقات -07

      خدماتها

      ية بكثرة في التلفزيوفالإعلبنتركز موبيليس تٛلبتها -08
عن  الإعلبففي  smsتستخدـ شركة موبيليس الرسائل النصية -09

      خدماتها

لدى الاعواف التجاريتُ ت١ؤسسة موبيليس القدرة على الاقناع -10
      والتعامل مع الزبوف

      عن خدماتها الإعلبفتستخدـ شركة موبيليس الانتًنت عند -11
تعجبك وتؤثر فيك الشخصيات الرياضية والفنية ات١ستعملة في  -12

 .اعلبنات موبيليس 
     

 الإعلانتصميم 
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      تتميز اعلبنات موبيليس بالوضوح والبساطة-13
      تتميز اعلبنات موبيليس ات١كتوبة تّادبيتها-14
      توصل اعلبنات موبيليس ات١علومة بطريقة مبتكرة-15
 الإعلبفالاغالش ات١ناسبة عند و تقوـ موبيليس باختيار ات١وسيقى  -16

      عن خدماتها.

 الإعلبفتفوـ موبيليس باستخداـ الصور والرسوـ ات١تحركة عند -17
      عن خدماتها

 الإعلانتوقيت 
ية خلبؿ ات١ناسبات الإعلبنتقوـ موبيليس بتكثيف تٛلبتها  -18

      الوطنية والدينية

      تتضايق من كثرة تكرار اعلبنات موبيليس في التلفزيوف -19
وتٕديد تٛلبتها بعد فتًة وجيزة من تقوـ موبيليس بتغيتَ  -20

      عرضها

ت تتم في الوقت الدي تكثر فيو مشاىدة الإعلبنابرت٣ة  -21
      التلفزيوف

 القرار الشرائي للمستهلك النهائي
      تتًؾ فيك اعلبنات موبيليس انطباع ات٬ابي -22
تقنعتٍ إعلبنات موبيليس باقتناء عروضها وتفضيلها على  -23

      ات١تعاملتُ الاخرى عروض

      ت ات١تعلقة باتٗفيضات ت٢ا علبقة بقراري الشرائيالإعلبنا -24
عن خدمات موبيليس تٕعلك  الإعلبفات١علومات ات١توفرة في  -25

 تشتًي خدماتها وانت مرتاح ومطمئن
     

احياننا تقرر شراء خدمات موبيليس بدافع اعجابك  -26
      بالشخصيات التي تظهر في اعلبناتها 

عامل ت٤فز لشراء ات١نتج ات١علن  الإعلبفيعتبر دكر السعر ضمن  -27
      عنو 
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 spssلسرجات برنامج  :3الدلحق 

 

 لمتغيرات الشخصيةلالتكرار والتكرار النسبي 

 الجنس
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 
 86،4 86،4 86،4 70 ذكر
 100،0 13،6 13،6 11 انثى
Total 81 100،0 100،0  

 

 العمر
 Frequency Percent Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

 17،3 17،3 17،3 14 سنة 20 من أقل
 87،7 70،4 70،4 57 سنة 35 إلذ 20 من
 100،0 12،3 12،3 10 سنة 50 إلذ 36من

Total 81 100،0 100،0  
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 الدهنة
 Frequency Percent Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

 39،5 39،5 39،5 32 موظف
 55،6 16،0 16،0 13 حر عامل

 95،1 39،5 39،5 32 طالب
 100،0 4،9 4،9 4 العمل عن عاطل

Total 81 100،0 100،0  
 

لتعليميا  الدستوى_
 Frequency Percent Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

 11،1 11،1 11،1 9 ابتدائي
 22،2 11،1 11،1 9 متوسط
 38،3 16،0 16،0 13 ثانوي
 100،0 61،7 61،7 50 جامعي
Total 81 100،0 100،0  

 
 معامل الفا كرومباخ للاستبيان ككل
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

،921 6 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale 

Variance if 
Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
 884، 974، 10،982 18،7288 1متغتَ
 901، 814، 11،040 18،6957 1بعد
 912، 735، 11،800 18،7060 2بعد
 907، 788، 10،180 18،7776 3بعد
 921، 663، 11،828 18،8047 4بعد
 913، 739، 10،746 18،8294 2متغتَ

 

ابعادهاو  الحسابي والالضراف الدعياري لمحاور الدراسة الدتوسط  
Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 
Q1 81 1 5 3،79 1،104 
Q2 81 1 5 3،79 1،104 
Q3 81 1 5 3،89 1،037 
Q4 81 1 5 3،74 1،093 
Q5 81 1 5 3،81 1،085 
Q6 81 1 5 3،85 1،174 
Q7 81 1 5 3،85 1،184 
Q8 81 1 5 3،85 ،923 
Q9 81 0 5 3،88 1،111 
Q10 81 1 5 3،72 1،175 
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Q11 81 1 5 3،72 1،237 
Q12 81 1 5 3،80 1،145 
Q13 81 1 5 3،64 1،268 
Q14 81 1 5 3،93 1،138 
Q15 81 1 5 3،78 1،162 
Q16 81 1 5 3،62 1،241 
Q17 81 1 5 3،69 1،158 
Q18 81 1 5 3،68 1،138 
Q19 81 1 5 3،86 1،034 
Q20 81 1 5 3،70 1،066 
Q21 81 1 5 3،57 1،072 
QA 81 1 5 3،94 ،913 
QB 81 1 5 3،62 1،179 
QC 81 1 5 3،59 1،191 
QD 81 1 5 3،91 1،131 
QE 81 1 5 3،56 1،304 
QF 81 1 5 3،46 1،275 
 66660، 3،7796 5،00 2،20 81 1متغتَ
 75983، 3،8128 5،00 1،67 81 1بعد
 68522، 3،8025 5،00 2،17 81 2بعد
 93068، 3،7309 5،00 1،60 81 3بعد
 73645، 3،7037 5،00 1،75 81 4بعد
 87193، 3،6790 5،00 1،50 81 2متغتَ

Valid N 
(listwise) 

81 
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 كومنروف مسنروف  للبياناتالتوزيع الطبيعي 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 2متغتَ 1متغتَ 
N 81 81 

Normal 
Parametersa،b 

Mean 3،7796 3،6790 
Std. Deviation ،66660 ،87193 

Most 
Extreme 

Differences 

Absolute ،079 ،099 
Positive ،079 ،065 
Negative -،073 -،099 

Kolmogorov-Smirnov Z ،714 ،894 
Asymp. Sig. (2-tailed) ،688 ،402 

a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 

 معامل الارتباط لمحاور الدراسة
Correlations 

 2متغتَ 1متغتَ 

 1متغتَ
Pearson Correlation 1 ،721** 

Sig. (2-tailed)  ،000 
N 81 81 

 2متغتَ
Pearson Correlation ،721** 1 

Sig. (2-tailed) ،000  
N 81 81 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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 معادل لالضذار الخطي البسيط
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 ،440a ،194 ،184 ،70525 
a. Predictors: (Constant)، َ1متغت 

 
ANOVAa 

Model Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

1 
Regression 9،443 1 9،443 18،986 ،000b 

Residual 39،293 79 ،497   
Total 48،736 80    

a. Dependent Variable : َ2متغت 
b. Predictors: (Constant)، َ1متغت 

 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 1،473 ،526  2،799 ،006 
 000، 4،357 440، 140، 610، 1متغتَ

a. Dependent Variable: َ2متغت 
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الأولار للمتغير الدستقل دمعادلة الالض  
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 ،227a ،051 ،039 ،76499 
a. Predictors: (Constant)، 1بعد 

 
 

ANOVAa 
Model Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

1 
Regression 2،505 1 2،505 4،281 ،042b 
Residual 46،231 79 ،585   
Total 48،736 80    

a. Dependent Variable : َ2متغت 
b. Predictors: (Constant)، 1بعد 

 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 2،836 ،445  6،368 ،000 
 042، 2،069 227، 117، 243، 1بعد

a. Dependent Variable : َ2متغت 
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ار الدتغير الدستقل الثانيدمعادلة الض  
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 ،470a ،221 ،211 ،69327 
a. Predictors: (Constant)، 2بعد 

 
ANOVAa 

Model Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 10،767 1 10،767 22،403 ،000b 

Residual 37،969 79 ،481   
Total 48،736 80    

a. Dependent Variable: َ2متغت 
b. Predictors: (Constant)، 2بعد 

 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 1،923 ،392  4،910 ،000 

 000، 4،733 470، 105، 498، 2بعد
a. Dependent Variable : َ2متغت 
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 ار الدتغير الدستقل الثالثدمعادلة الض
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 ،436a ،190 ،180 ،70669 
a. Predictors: (Constant)، 3بعد 

 
ANOVAa 

Model Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 9،283 1 9،283 18،587 ،000b 
Residual 39،454 79 ،499   
Total 48،736 80    

a. Dependent Variable: َ2متغت 
b. Predictors: (Constant)، 3بعد 

 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 1،950 ،423  4،615 ،000 
 000، 4،311 436، 113، 488، 3بعد

a. Dependent Variable: َ2متغت 
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 ار الدتغير الدستقل الرابعدمعادلة الض
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 

1 ،450a ،202 ،192 ،70157 
a. Predictors: (Constant)، 4بعد 

 
ANOVAa 

Model Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

1 

Regressi
on 

9،853 1 9،853 20،018 ،000b 

Residual 38،884 79 ،492   
Total 48،736 80    

a. Dependent Variable: َ2متغت 
b. Predictors: (Constant)، 4بعد 

 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 1،686 ،466  3،620 ،001 

 000، 4،474 450، 121، 541، 4بعد
a. Dependent Variable: َ2متغت 

 


