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  رـــــــــــــــــــــــــــــــشكر و تقدی

اللھم اننا نسألك ان تلھمنا شكر نعمتك وتجعل علمنا خالصا لوجھك، فلك 

  .الحمد كما ینبغي لجلال وجھك ولعظیم سلطانك

  "وما توفیقي الا با� علیھ توكلنا والیھ أنبنا"

أتق��دم بجزی��ل الش��كر و الامتن��ان ال��ى منب��ع العل��م ال��ذي لا ینض��ب، ال��ى م��ن 

           ن��ي الكثی���ر م���ن الوق���ت و الجھ���د م���ن أج���ل انج���از ھ���ذا العم���ل، أق���دم ش���كريمنح

          ال��ذي ل��م یبخ��ل علین��ا بنص��ائحھ" ب��داني ف��ؤاد"و امتن��اني ال��ى الاس��تاذ المش��رف 

  .و توجیھاتھ

كما أتقدم بالشكر الى كل أساتذتي الذین وافقوا على الاشتراك قي مناقشة    

  .ھذه الرسالة

والى كل من ساھم " طنجاوي امحمد"ر الى كل عمال ثانویةوأتقدم بالشك

  .في انجاز ھذا العمل
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 اھــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــداء

الى من أوجدتني في ھذه الحیاة ومنحتني ھذه اللحظات وقدمت من               
عمرھا كل السنوات وتمنت لي أكبر الأمنیات، إلى أغلى مالدي في ھذا الوجود 

الى من أعطتني الحب بلا حدود، إلى من دعت لي في كل سجود ، الى التي جعل 
  .ي عمرھا وحفظھا ليالله الجنة تحت أقدامھا أمي الحنون أطال الله ف

إلى أبي العزیز الذي شجعني لإكمال دراستي وعلمني أن العلم نور ، إلى          
رباني إلى الفضیلة والأخلاق وشملني بالعطف والحنان وكان ذرع الأمان أحتمي 

  .بھ نائبات الزمان، الى ابي الغالي أطال الله في عمره وحفظھ لي

من أجل إنجاز ھذا العمل، إلى من تعود أن إلى من ضحى بوقتھ وجھده        
الحب عمل أمل وفرحة إنجاز إلى زوجي الحبیب والى عائلة زوجي وخاصة 

  .والدیھ العزیزین

إلى إخوتي الأعزاء ولید وعلاء ومنال، إلى كل العائلة الكریمة وإلى كل        
  .اصدقائي وأحبائي

ھا وكتكوتھما أریج وإلى كل إلى صدیقاتي نور الھدى،مباركة وسعاد وزوج       

  .من ساھم في إنجاز ھذا العمل من بعید أو من قریب

  .والى حبیبتي فاطمة و زوجھا، الى اختي حلیمة و ابنائھا الاعزاء
  

  أمینة   
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  ث ـــــــــــــــــــــــص البحــــــــــملخ

و الاشھار دور كبیر في نجاح أي مؤسسة، كونھ وسیلة لتوزیع خدماتھا یلعب 

منتجاتھا، فھو یقوم بالترویج لھا وجذب انتباه المستھلك وھذا ما یحقق للمؤسسة زیادة في 

مبیعاتھا، ویرفع من رقم أعمالھا ویكسبھا شھرة واسعة و المحافظة علیھا و بالتالي یخلق 

مركز تنافسي لھا حاصة بعد ظھور التلفزیون الذي أصبح أحد أھم وسائل الاعلام في وقتنا 

فقد ادرك المعلنون أھمیتھ كوسیلة اعلانیة عن منتجاتھم و خدماتھم، ومن ھنا بدأ الحالي، 

ذات التأثیر القوي و  الاشھار التلفزیوني في الظھور، فھو یعتبر من الوسائل الاشھاریة

وفي ھذا البحث سلطنا الضوء على تأثیرالاشھار التلفزیوني على فئة  .المستھلك الفعال على

" طنجاوي امحمد " ألا وھي فئة المراھقین، و التي شملت تلامیذ ثانویة  معینة من المستھلك

لمؤسسة  بسعیدة وحسب نتائج الاستبیان المتحصل علیھا توصلنا الى أن الاشھار التلفزیوني

جازي لھ تأثیر على السلوك الاستھلاكي لھذه العینة، كما أن لھ دور فعال و أھمیة كبیرة في 

 . نجاح المؤسسة
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Résumé 

a publicité joue un grand rôle dans le succès de toute organisation, considéré  
comme un moyen de distribuer ses produits et ses services, il attire l'attention 
du consommateur, ce qui permet d'obtenir l'augmentation des ventes, une 

augmentation de  son chiffre d'affaires et a gagné une large renommée de sa marque, ainsi 
créer une position concurrentielle, surtout avec l'apparence de la télévision, qui est devenu 
l'un des médias les plus importants dans le temps actuel,  les annonceurs ont constaté son 
importance en tant que moyen de publicité pour leurs produits et services, et ici la publicité 
télévisionique a commencé à émerger, elle est considéré comme l'une des moyennes 
d'influence forte et efficace sur le consommateur, Cette étude est consernée à une catégorie 
particulière des consommateurs, à savoir les adolescents, qui comprenait des étudiants de 
lycée  « Tandjaoui A’mhamed » wilaya de Saida.  Selon les résultats du questionnaire obtenu 
nous avons constaté que la publicité télévisionique de  Djezzy a un impact sur le 
comportement des consommateurs pour cet échantillon, comme elle a un rôle actif et d'une 
grande importance dans le succès de l'institution. 
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    اھـــــــــــــــــــــــــــداء 
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  مقدمـة

كما ھو سمة من سمات العصر الحالي ولون  ،العالمیة الاتصالالإشھار واحد من أھم وسائل  یعد 

ھدف إلى عرض موضوعھ ی واقتصادي واتصالي اجتماعيمن ألوان المعرفة الإنسانیة ونشاط 

فوسائل الإعلام  .الجمھور والتأثیر فیھ انتباهمعتمدا في ذلك الإقناع والتذكیر وجذب  ،والترویج لھ

وذلك لتسویق أھم السلع والخدمات ولا یتم إلا عن  ،الانتباهتستعمل شتى الطرق المتاحة للفت 

    .حاستي السمع والبصر استخدامطریق 

ال مضمون فكرة او رسالة الى فالاشھار بحقیقتھ تعبیر عن خطة یستخدمھا المسوق لایص    

جمھوره المستھدف لتحقیق ھدف یسعى الى بلوغھ و ینصب في الغالب نحو زیادة مبیعاتھ من 

  منتج معین ، أو لزیادة ادراك الاخرین لقیمة و اھمیة المؤسسة التي یمثلھا المعلن

  
  

وتأثیرا على أغلب شرائح الأسرة  انتشاراحیث أصبح التلفزیون من بین الوسائل الأكثر 

مما یجعلھ  واسترخائھتقریبا، فھو الوسیلة التي تخاطب الفرد في مسكنھ، وخلال أوقات فراغھ 

 . أفضل ما یركن إلیھ للتسلیة ولقضاء بعض الوقت

الإشھار التلفزیوني بمراحل عدیدة حتى وصلت إلى ما نراه الیوم  وانتشارظھور  فبعد

وجي في وسائل التصویر والإضاءة والإتصالات تطور معھ شكل وأسلوب ومع التطور التكنول

 ،بصریا وسمعیا تصنیفھ وطریقة تنفیذه والمؤثرات المستخدمة حیثإنتاج الإشھار التلفزیوني من 

في مختلف البلدان عبر القنوات الفضائیة المحلیة  وذلك لما لھ من تأثیر نفسي فعال على المتلقي

إلخ، ومن ثم تزید ....... بین الصوت والصورة والحركة والإضاءة واللون حیث یجمع ،والأجنبیة

 الاتصالفعالیتھ في التأثیر على معرفة إتجاھات وسلوك المشاھد والتي تكاد تقترب من 

  .الشخصي
  

ویعتبر الإشھار التلفزیوني من الوسائل الإشھاریة ذات التأثیر القوي والفعال على             

   .واتجاھاتھالیومیة  حیاتھى أنماط سلوكھ وأسالیب المستھلك وعل

كما أن الإشھار التلفزیوني یستثمر كل خصائص التلفزیون وتقنیاتھ، ویأخذ مكانا في 

العصر الراھن وحیزا كبیرا في الإعلام الجماھیري المتلفز، ولاسیما وأن الرسالة الإشھاریة ھي 

التلفزیونیة الأخرى وھي الأكثر حضورا لأنھا تبث في جمیع الأكثر تكرار بالمقارنة مع الرسائل 

القنوات التلفزیونیة أو معظمھا، ناھیك عن أن جمھور البرامج التلفزیونیة الأخرى یعتبر جمھورا 

جزئیا، لأن المتلقي یجري عملیة إنتقاء للبرامج التي یرغب في مشاھدتھا حسب عمره ونوعھ، 

 .ى ثقافتھ وإھتماماتـــھ  ورغباتھعاتھ، وضعة الإجتماعي ،ومستواقن

 

 

  

  -أ-
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وتعتبر الرسالة الإشھاریة المقدمة عبر شاشة التلفزیون منبھا أو مثیرا یستھدف إحداث            

ولذلك یمكن القول أن الفقرة الإشھاریة المقدمة عبر شاشة التلفزیون رغم قصر  ،إستجابات معنیة

فتصبح مطبوعة في الذھن وحتى ، مدتھا فدورھا ھام خاصة عندما یتكرر عرضھا أكثر من مرة

ویكون للإشھار تأثیرا على المستھلك لابد من التعرف على رغبات ھذا الأخیر  یتحقق ذلك

 .وكھ الإستھلاكيوالعوامل المؤثرة على سل

  

 

 

  

  

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 

  

  

  -ب-
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  الاطــــــــــــــــــــــــــــــــار 

  المنھــــــــــجي
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  لإشكالیةا -1

  

یعتبر الإشھار التلفزیوني من الوسائل الإشھاریة ذات التأثیر القوي والفعال على    

نظرا لنقص المعلومات و   .ھواتجاھاتالیومیة  حیاتھالمستھلك وعلى أنماط سلوكھ وأسالیب 

ة على المراھق وعاداتھ وأنماطھ، ودوافع الاقبال التلفزیونی اتالإشھارالمتاحة حول تأثیر 

المعلن عنھا، و معرفة نوعیة الاشھارات التي یفضلھا المراھق في المرحلة  لدیھ على السلع

علیھ و أسباب تفضیلھ لبعض السلع المعلن الإشھار الثانویة، والتعرف على سمات تأثیر 

المتعلق بمؤسسة جازي، ومدى  الإشھار التلفزیونيعنھا، ودرجة تصدیقھ لما یعرض في 

تعرضھ لھذه الاشھارات، مما أدى ذلك الى ضرورة وجود موقف یستلزم الدراسة و البحث 

وأھمیة جمھور المراھق و سلوكھ الشرائي " الإشھار التلفزیوني "نظرا لأھمیة الموضوع 

الإشھار وعلیھ تتحدد المشكلة البحثیة في الحاجة الى معرفة مدى تأثیر . من ناحیة أخرى

  . لمؤسسة جازي على سلوك المراھق التلفزیوني

  

  :وإنطلاقا مما سبق ذكره نطرح الإشكالیة التالیة
  

  ؟ما مدى تأثیر الإشھار التلفزیوني جازي على سلوك المراھق في الطور الثانوي    

  

  :التساؤلات  
  

  :وللإجابة على الإشكالیة قمنا بصیاغة التساؤلات التالیة             
  

  ؟ھل یتمكن الإشھار التلفزیوني جازي من توجیھ سلوك المراھق لإقتناء المنتج -1

  ؟فیما تبرز أھمیة ودور الإشھار التلفزیوني جازي في نجاح وإستمرار المنتج -2

  ؟ھل ساھم الإشھار التلفزیوني لجازي في زیادة نسبة المبیعات -3
  

  الفرضیات
  

 ھالساعة فھو یساھم في توجیھ سلوكعلى مدار  المراھق أصبح الإشھار التلفزیوني یرافق -1

  .لإقتناء المنتج

  .دور فعال وأھمیة كبیرة في نجاح وإستمرار مؤسسة جازي التلفزیوني للإشھار -2

  .لقد ساھم الإشھار التلفزیوني لجازي في نجاح المؤسسة وزیادة نسبة مبیعاتھا -3
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  أسباب إختیار الموضوع -2
  

  : الذاتیةالأسباب   -أ 

 .وقوع الموضوع محل الدراسة في مجال تخصصنا - 
 .یعتبر الإشھار التلفزیوني ولید العصر ومحل إھتمام العدید من المنتجین - 
 .السعي إلى تنمیة المعارف المتعلقة بالموضوع والتخصص - 

 

  :الأسباب الموضوعیة  - ب

داخل البرامج بصفة  الأخیرة الآونةإنتشار الحملات الإشھاریة في التلفزیون وإنتشارھا في  -

  .متكررة مما جعل منھا ظاھرة تحتاج الدراسة والبحث

  .معرفة أثر ومدى تأثیر الإشھار التلفزیوني على سلوك المراھق -

  .الرغبة في زیادة الرصید العلمي للمكتبة الجامعیة -
  

  أھمیة الدراسة - 3

  .المراھقمعرفة أھمیة الإشھار التلفزیوني وتأثیره على سلوك  -

  .إنتباه المراھق معرفة المكانة التي یشغلھا في جذب -

إبراز واقع وأھمیة الإشھار التلفزیوني الجزائري لمؤسسة جازي في وسیلة إعلامیة سمعیة  -

التي بدورھا تحقق الوصول إلى المستھلك من جھة وتحقیق التمیز عن باقي المؤسسات  ،بصریة

  .المنافسة من جھة أخرى

  .على الرسالة الإشھاریة ومضمونھاالتعرف  -

  

  
  

  أھداف الدراسة -4

  .توضیح المكانة التي یحتلھا التلفزیون في تمریر الرسالة الإشھاریة -

  .الوقوف على مدى إھتمام المراھق بإشھار جازي -

  .الكشف عن كیفیة تأثیر إشھار جازي على سلوك وقیم فئة المراھقین في الطور الثانوي -
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  أدوات الدراسة -5

  

  :إعتمدنا في ھذه الدراسة على أداة الإستبیان ھي

ھي تلك القائمة من الأسئلة التي یحضرھا الباحث بعنایة في تعبیرھا عن الموضوع : الإستمارة

لتقدم إلى المبحوث من أجل الحصول على إجابات  ،المبحوث في إطار الخطة الموضوعة

لتوضیح الظاھرة المدروسة وتعریفھا من جوانبھا  ،تتضمن المعلومات والبیانات المطلوبة

  .)1(المختلفة 

وتعرف أیضا أنھا أداة لجمع الحقائق والحصول على بیانات عن الظروف والأسالیب  

القائمة بالفعل، تعتمد على إعداد مجموعة من الأسئلة ترسل إلى عدد كبیر من أفراد المجتمع 

  .)2(المراد أدائھا 

البیانات الشخصیة أما المحور ورین أساسیین، شمل المحور الأول و قد احتوت على مح  

  .سؤال حول البیانات المتعلقة بالموضوع 20الثاني فقد شمل 

  العینةتحدید  -6

تعتبر العینة مجموعة صغیرة من مجتمع البحث والتي یمكن من خلال دراستھا إلقاء 

  .الضوء على مجتمع البحثي الذي تم إختیارھا منھ
  

احتوت ھذه العینة على فئة التلامیذ لثانویة طنجاوي أحمد الذین یتراوح أعمارھم مابین وقد  -

  ).سن المراھقة(سنة ) 16-18(
  

  

481                   100%  

   %12س                        

                 12*  481 
  ـــــــــــــــــــــــــ=  55،32

                     100  
  
  .مفردة  481مفردة من بین  80وقد طبقت الدراسة على عینة عشوائیة لمجتمع یبلغ عدد أفراده  -
  
  
  
  

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
دیوان المطبوعات الجامعیة،  ب ط،مناھج البحث العلمي في علوم الإعلام والإتصال، ،أحمد بن مرسلي - 1

 .220، ص 2003بن عكنون، الجزائر، 
  .335، ص 1996بة الأكادیمیة، مصر، المكت،ب ط، أصول البحث العلمي  ومناھجھ  ،أحمد بدر - 2
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  مجتمع الدراسة  -7

إذ تتوقف علیھا باقي  ،تعتبر عملیة تحدید مجتمع البحث خطوة مھمة في البحث العلمي

مراحل البحث العلمي، إذ لابد على الباحث أن یتعرف على مجتمع البحث الأصلي قبل الشروع في 

  .إنجاز بحثھ لأنھ  على أثر تحدید مجتمع البحث أو الدراسة تحدد طریقة جمع البیانات

  : دة بأطواره الثلاثـــةبولایة سعی" طنجاوي أحمد"ویتمثل مجتمع دراستنا في تلامیذ ثانویة          

لیجیبوا على أسئلة  تلمیذا 481من بین  تلمیذ 80السنة الأولى والثانیة والثالثة ثانوي، وقد إخترت 

  .الإستبیان

  منھج الدراسة -8

عد إختیار الباحث للمنھج المناسب لدراسة موضوع بحثھ خطوة أساسیة وضروریة یلجأ ی 

  .والتي یتعامل بھا موضوع الدراسة البحث وجمع المعلوماتإلیھا الباحث لتحدي أسالیب وأدوات 

وجب علینا إستخدام المنھج  ،وبما أن موضوع بحثنا مرتبط بمجال الإعلام والإتصال

وذلك من  ،وھو أسلوب من أسالیب التحلیل المركز على معلومات كافیة ومعینة ،التحلیلي الوصفي

قة موضوعیة بما ینسجم مع المعطیات الفعلیة أجل الحصول على نتائج علمیة ثم تفسیرھا بطری

للظاھرة، وعلیھ إستخدمنا ھذا المنھج في دراستنا كأسلوب یساعدنا على تحلیل ودراسة الظاھرة 

الإجتماعیة المتمثلة في مدى تأثیر الإشھار التلفزیوني جیزي على قیم وسلوك المراھق في الطور 

  .الثانوي

  

  

  مجال الدراسة -9

ھو المكان الذي تم فیھ إجراء البحث المیداني والذي قمنا بھ في ثانویة : المجال المكاني -1

  . بولایة سعیدة" حمدمطنجاوي أ"

للسنة الدراسیة الحالیة ماي  18إلى  10فقد إمتدت ھذه الدراسة من : المجال الزمني -2

2016-2017. 
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  : الإسناد النظري - 10

  

  والإشباعاتنظریة الإستخدامات 

قد قمنا بإسناد دراستنا ھذه إلى نظریة الإستخدامات والإشباعات، والتي تعتبر نقلة فكریة 

في مجال دراسة تأثیر وسائل الإتصال، حیث یعد النموذج  البدیل لنموذج التأثیرات التقلیدیة 

بینما یركز  الذي یركز على كیفیة تأثیر وسائل الإتصال على تغییر المعرفة والإتجاه والسلوك،

مدخل الإستخدامات والإشباعات على كیفیة إستجابة وسائل الإتصال لدوافع وإحتیاجات 

الجمھور الإنسانیة، ویتمیز الجمھور في إطار مدخل الإستخدامات والإشباعات بالنشاط  

، حیث یقوم مدخل الإستخدامات )1(ختیار الواعي والتفكیر الإوالإجابیة والقدرة على 

داھا أن حاجات الفرد المرتبطة بوسائل الإتصال، والتي تنشأ في ظل رعلى فكرة م والإشباعات

بیئة إجتماعیة ونفسیة معینة تخلق لدى الفرد دوافع للتعرض لوسائل الإتصال، فضلا عن 

مصادر أخرى غیر وسائل الإتصال، حیث یتوقع الفرد أن تحقق لھ ھذه المصادر إشباعات لھذه 

  .   )2(ل الإتصال في تحقیق ھذه الإشباعات وقد لا تنجح في ذلك الحاجات وقد تنجح وسائ

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 

  
 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

محاضرات في سیكولوجیة الإعلام ، مذكرات غیر منشورة، القاھرة، جامعة القاھرة،  ،محمد الوفائي -1
 .76، ص 1995، 1994كلیة الإعلام، 

إستخدام الصفوة المصریة للرادیو والتلفزیون المحلي ،ماجیستر غیر  ،عادل عبد الغفار، فرج جلیل -2
 .09، ص 1995منشورة، جامعة القاھرة، كلیة الإعلام، 
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  لدراسات السابقةا - 11

تمكنا من الإطلاع على جملة من البحوث والدراسات التي تناولت الإشھار بالدراسات    

  :في العالم العربي عامة والجزائر خاصة، وھي ثلاث دراسات ونلخصھا على النحو التالي
  

تأثیر الإعلان التلفزیوني على السلوك  :دراسة أمنة على أحمد الرباعي: الدراسة الأولى – أ

في أربد بجامعة الشرق الأوسط وھي رسالة ماجیستیر نوقشت ، الإستھلاكي لدى المراھقین

بین  العلاقةما : وقد إنطلقت الباحثة من الباحثة من إشكالیة مفادھا. 2009بقسم الإعلام سنة 

وإعتمدت الباحثة . ي مدینة إربدالإعلان التلفزیوني والسلوك الإستھلاكي لدى المراھقین ف

وتھدف ھذه الدراسة إلى معرفة ، جابة عن أسئلة الدراسة والتحلیلعلى المنھج المسحي للإ

دینة إربد وقد العلاقة بین الإعلان التلفزیوني والسلوك الإستھلاكي لدى المراھق في م

حكومتین في مدینة إربد ة تم إختیارھم عشوائیا من مدرستین بطالب وطال 400الدراسة شملت

  .بحیث واحدة تمثل الذكور والأخرى تمثل الإناث
  

  :وقد توصلت ھذه الدراسة إلى مجموعة من النتائج نذكر منھا        

    أثبت إختبار معامل كأي ومعامل التوافق بأن ھناك علاقة بین الفترة التي یقدم بھا                

  .الإستھلاكي لدى المراھقین التلفزیوني والسلوك الإعلان     
  

أثبت المربع كأي ومعادل التوافق بأن ھناك علاقة بین مصداقیة الرسالة الإعلانیة           

  .والسلوك الإستھلاكي لدى المراھقین
  

أثبت إختبار المربع كأي ومعامل التوافق بأن لیس ھناك علاقة بین حاثة المعلومات            

  .المقدمة في الإعلان التلفزیوني  والسلوك الإستھلاكي لدى المراھقین
  

أثبت إختبار المربع كأي ومعادل التوافق بأن لیس ھناك علاقة بین المتغیرات            

  .لإستھلاكيالدیمغرافیة للمراھقین والسلوك ا
  

مدى تأثیر الإعلان التلفزیوني على ": ویة لمیاء بعنوانرودبدراسة  :لدراسة الثانیةا -ب

 ماجستیر، وھي رسالة "بولایة سطیفالأفراد وقیمھم الإستھلاكیة عند الأسر  إتجاھات

، وقد إنطلقت الباحثة من إشكالیة 2008سنة  الجزائرنوقشت بقسم علم الإجتماع بجامعة 

 الأجیالالتلفزیون من خلال الإستھلاك الغذائي بنفس درجة التأثیر على  یؤثرھل : مفادھا

  ؟المتواجدة في العائلة الریفیة الممتدة

وإعتمدت الباحثة على المنھج التجریبي إضافة إلى أقوال الباحثین في تحلیلھا      

اھات التي تظھرھا الجداول الإحصائیة وتظھر معھا الدلالات التي السوسیولوجي والإتج

  :، وقد توصلت إلى مجموعة من النتائج نذكر منھاالمتغیراتتأخذ من خلال العلاقات بین 

  .وجود علاقة بیت متغیر السن وإتجاه الفرد نحو الإعلان التلفزیوني -
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فإن إھتمام العلماء بھا وإھتمامنا بھا  أما فیما یخص الثقافة الإستھلاكیة للمجتمع، -        

للتغییر  نتیجةلكونھا صارت عنصرا من عناصر كل ثقافة في عصرنا الراھن، وذلك 

والتطور الذي شھده ھذا المجتمع، وما تمارسھ المصادر المختلفة من تأثیر على السلوك 

الإنساني وجعل الإستھلاك ھدفا في حد ذاتھ الذي أصبح لا یقتصر على الجوانب المادیة فقط 

  .بل الأخطر من ذلك حتى الجوانب المعنویة
  

خاصة في تغییر ذوق المستھلك عن طریق  الحملات الإعلانیة طریقة مصممیتبع -           

  .تطویر المنتجات وتحفیزھم على إنتقائھا وإغرائھم
  

، رسالة ماجیستیر غیر الإعلان في التلفزیون الجزائري :مریم زعتر: الدراسة الثالثة –ج

  .2007منشورة، جامعة منتوري، قسنطینة الجزائر، قسم الإعلام والإتصال، 
  

من  الجزائريتكمن أھمیة ھذه الدراسة حول دراسة موضوع الإعلان في التلفزیون  -        

فیما خلال تحلیل لمضمون الإعلانات الوطنیة للباحثة مریم زعتر، وتنطوي إشكالیة الباحثة 

  : یلي

وكإجابة على ھذه  ؟الجزائريما ھو مضمون الإعلان الذي یعرضھ التلفزیون  -         

  :فیما یليفرضیتین متمثلتین  الإشكالیة عرضنا

  .یغلب على الإعلان في التلفزیون الجزائري نمط الإعلان التجاري  -
  .ركز الإعلان في التلفزیون الجزائري على البعد الجمالي الشكلي -
  

الباحثة لدراستھا التحلیلیة مؤسسة التلفزیون الجزائري  مجالا لھذه  اختارتولقد            
 2007الدراسة إنطلاقا من تحلیل عینة من الومضات الإعلانیة التي تبثھا المؤسسة لسنة 

  .بإستعمال العینة الدائریة
  

تقدیم تقریر عن : فیما یليمن النتائج تتمثل  جملةوفي الخلاصة توصلت إلى            
والوقوف عند مختلف المضامین التي تحتویھا  الجزائريلانات التي یعرضھا التلفزیون الإع

  .الإعلانات وخصوصا المحلیة
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  تحدید المفاھیم الإجرائیة - 12
  

  : تعریف الإشھار  - أ

 الامر أي أظھره وأصبح شھیرا والأصل في الكلمة مأخوذة من" أشھر"مصدر :  لغة

  .)1(شھره شھرا وشھرة یكذا ذكره وعرف بھ، والشھرة وضوح الأمر 

الإشھار ھو نوع من الإعلان یحمل مضمونا إشھارا دعائیا غرضھ التأثیر في : إصطلاحا

 المتلقي أیا كان نوعھ ومھمتھ تفعیل الطرف الثاني وحملھ على التأثیر في غیره من خلال

الإتصالي غیر الشخصي الذي یستھدف عرض أو  وھو ذلك الشكل) 2( وسائل الإشھار المتاح

  .)3(ترویج سلعة أو خدمة أو فكرة 
  

الإشھار ھو تلك العملیة الإتصالیة الإعلامیة الإقناعیة الھادفة التي تقوم : إجرائي تعریف

بھا الشركات الإتصالیة لترویج والتي تنشر أو تذاع عبر وسائل الإعلام خاصة الوسائل 

 .بھدف الجمھور المستھدف وحفزه على القیام بالسلوك المتوقعالسمعیة البصریة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  

  

  

 

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
، دار صادر للطبعة والنشر، )لبنان(، بیروت  1لسان العرب ، ط ،جمال الدین أبو الفضل بن منظور-1

  .431، ص 1997
، مؤسسة طیبة للنشر، )ب- د( 1سوسیولوجیا الإتصال والإعلام ، ط ،عبد الله محمد عبد الرحمان-  2

 .338، ص 2006
، دار المعرفة الجامعیة، )مصر(،  الإسكندریة  1الإعلان المدخل والنظریة ، ط،شدوان علي شیبة- 3

  .15، ص 2011
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ھو عملیة الإتصال سمعي بصري غیر الشخصي من خلال  :تعریف الإشھار التلفزیوني - ب
وسائل الإتصال بواسطة معلنین یدفعون ثمنا معینا لإیصال معلومات معینة إلى فئات معینة 

  .)1(من المستھلكین بحیث یفصح المعلن عن شخصیتھ 
       

والإشھار التلفزیوني ھو ذلك الوقت المباع من قبل التلفزیون إلى المعلن یھدف إلى         
إستخدامھ بالطریقة والشكل الذي یراد ویختاره في إطار ضوابط ومواثیق الخطة الدعائیة إلى 

  .جانب ضوابط القانون
  

على  ھو عملیة إتصال سمعي بصري من خلالھا نقل المعلومات والبیانات: إجرائیا      
السلع والخدمات والأفكار أو أحداث معینة مقابل أجر مدفوع من طرف المعلن بغرض 
التأثیر في المتلقي ودفعھ لتقبل محتوى الرسالة الإعلانیة والإستجابة لھا والتعبیر عن ھذه 
 الإستجابة من خلال إستغلال مختلف مؤثرات التلفزیون من أجل زیادة الإغراء وإستثارة

  .الحواس من أجل تحقیق الھدف المنشود والمسطر من قبل المعلنأكثر لمختلف 
كل الاشھارات التي تعرض في الشاشات العملاقة تشمل  أما بالنسبة لمؤسسة جازي،   

خاصة في الساحات العمومیة، الاشھار التلفزیوني المعروض في القنوات التلفزیونیة 
باقي الوسائل الاشھاریة الاخرى المعروضة في  فيالفضائیة أو في نقاط البیع جازي أو

  .الساحات العمومیة

 التأثیر-ت
 ) 2( أثار وأثور والتأثیر إبقاء الشيء الاثر في الشيء الشيء والجمعھو الأثر بقیة  :لغة 

یمكن تعریف التأثیر إصطلاحا بشكل عام بأنھ بعض التغییر الذي یطرأ على : إصطلاحا
مستقبل الرسالة كفرد، وقد تلفت الرسالة إنتباھھ ویدركھا، وقد تضیف إلى معلوماتھ 

                                 .)3( جدیدة، وقد تجعلھ یتصرف بطریقة جدیدة أو یعدل سلوكھ السابق معلومات
ھو ذلك التغییر الذي یحدثھ الإشھار التلفزیوني على المستھلك بھدف إقناعھ بسلعة  :إجرائیا

 .أو تغییر فكره
 
 
 
 
 
 
 
  
  
  
  

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
، 1998، دار مجدلاویة للنشر، عمان،  1الدعایة والإعلان والعلاقات العامة ، ط ،محمد جودت ناصر.1

  .102ص 
 .423، ص )لبنان(، دار الكتب العامیة،  بیروت  9لسان العرب ، المجلد  ،منظور بنا-2
 .114، ص 2004المعجم الإعلامي، ب ط،  دار الفجر للنشر والتوزیع، القاھرة، ، مد منیب حجابحم- 3
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  . )1(ة معینة بغرض الشراءمأي فرد یبحث عن سلعة أو خد: المستھلك-ج
المستھلك على أنھ الشخص العادي الاعتباري الذي یقوم بشراء یعرف : التعریف الاجرائي

 .السلع أو الخدمات من السوق لاستھلاكھ الشخصي
 

ھو ذلك التصرف الذي یبرزه المستھلك في البحث عن شراء أو إستخدام :سلوك المستھلك -د

السلع أو الخدمات أو الأفكار أو الخبرات التي یتوقع أنھا ستشیع رغباتھ أو حاجاتھ، وذلك 

 . )2(حسب الإمكانات الشرائیة المتاحة 

ھو جمیع الأفعال والتصرفات المباشرة وغیر المباشرة التي یأتیھا ویقوم بھا الافراد :إجرائیا

  .ماكن معین وفي وقت محددافي سبیل الحصول على سلعة أو خدمة معینة من 
  

تعرف المراھقة بأنھا مرحلة الإنتقال من الطفولة إلى مرحلة الرشد والنضوج : المراھقة -ه

حیاة الفرد وھي من سن الثالثة عشر إلى سن التاسعة عشر وتمتد من العقد الثاني من 

  . )3(تقریبا

ویقصد بالمراھقین في ھذه الدراسة الطلاب والطالبات الدارسین في المدرسة الثانویة 

 .من الجنسین) 18-16(الحكومیة في مدینة سعیدة وتتراوح أعمارھم بین 

 

 

 

 

 

  

  

  

  

 

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
 ، دار العربیة للنشر والتوزیع، القاھرة1الإعلان  الإذاعي والتلفزیوني ، ط ،سعد أبو الیزید شمس -1

 .120، ص 2009
 ھرة، علما، القط، علم النفس والنمو والطفولة والمراھقة، ب  1986زھران حامد عبد السلام ، -2

 .63ص ، الكتب

سلوك المستھلك ، ب ط،  مدخل إستراتیجي، دار وائل للطباعة والنشر،   ،مجمد إبراھیم عبیدات -3

 .423، ص 2001، )عمان(
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  الإطـــار النظـــري
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  :الفصل الأول 

  مدخل إلى الإشھار 
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  تمھید

حیث یعتبر احد . تمثل دراسة الاشھار احد الاتجاھات الحدیثة في الفكر الاداري

  .الانشطة الرئیسیة في مجال تسویق و ترویج السلع و الخدمات للعدید من المؤسسات
  

مؤثرة في نجاح الكثیر من  كأداةولقد ادى تزاید استخدام النشاط الاشھاري         

و لعل الاشھار ھو واحد من بین الوسائل الرئیسیة التي یعتمدھا المسوق او   ،المؤسسات

المنتج في تحقیق التواصل مع زبائنھ ، و ابقاء ولائھم لمنتجاتھ دون ان یتحولوا الى منتجات 

  .اخرى منافسة
  

الاشھار بحقیقتھ تعبیر عن خطة یستخدمھا المسوق لایصال مضمون فكرة او رسالة ف      

الى جمھوره المستھدف لتحقیق ھدف یسعى الى بلوغھ و ینصب في الغالب نحو زیادة 

  .مبیعاتھ من منتج معین ، أو لزیادة ادراك الاخرین لقیمة و اھمیة المؤسسة التي یمثلھا المعلن

  
  :مدخل الى الاشھار و قسمتھ الى مباحث ھي و تناولت في ھذا الفصل

  ماھیة الاشھار: ولالمبحث الأ
  مفھوم الاشھار: ولالمطلب الأ

  الاشھار و تطوره لنشأةالبدایات الاولى : المطلب الثاني
  انواع الاشھار و اشكالھ: المطلب الثالث
  اھداف ووظائف الاشھار: المطلب الرابع

  .الى مفھوم التلفزیون، اسالیبھ و خصائصھاما في المبحث الثاني فقد تطرقت 
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  ماھیة الإشھــــار: المبحث الأول-1

  مفھوم الاشھار :ولالمطلب الأ -1-1
  تعریف الاشھار

الاشھار بمعنى الاظھار او الاعلان و الجھر لشيء ما او امر ما بواحدة من طرق : لغة
  .المجتمعاتالجھر او الاظھار المتعارف علیھا في مختلف 

  

ھو جھود اتصالیة بیعیة غیر شخصیة  لترویج السلع و الخدمات و  شھارالإ: اصطلاحا
   )1( الافكار باستخدام وسائل الاتصال الجماھیریة نظیر اجر معین مع وضوح شخصیة المعلن

  :كما عرف بعض الكتاب الاشھار كما یلي     
  

     ھو عبارة عن فن اغراء الافراد على السلوك بطریقة معینة : تعریف كروفورد للاشھار
  . )2(و لكن ھذا التعریف لا یمیز الاشھار عن الدعایة و الاعلام ووسائل الترویج الاخرى

  

 من البائع على المشتري  صیرقتھو عبارة عن عملیة اتصال تھدف الى : تعریف اوكستفیلد
عن شخصیتھ، و یتم الاتصال من خلال  على اساس غیر شخصي، حیث یفصح المعلن

  . )3(وسائل الاتصال العامة
  

ھو عبارة عن وسیلة غیر شخصیة لتقدیم الافكار او السلع  الأمریكیةتعریف جمعیة التسویق 
  .او الخدمات بواسطة جھة معلومة و مقابل اجر مدفوع

  

كمجموعة بطریقة غیر كافة الانشطة التي تقدم : "بأنھفیعرف الاشھار " ستانتون"اما 

شخصیة مرئیة او شفویة، عن طریق رسالة معلومة المعلن تتعلق بسلعة او خدمة او فكرة 

و یوصف الاشھار كمفھوم اتصالي انھ مختلف نواحي النشاط التي تؤدي الى نشر او ." معینة

و  اذاعة الرسائل الاعلامیة المرئیة و المسموعة و المقروءة بغرض الحث على شراء السلع

 .)4(الخدمات

 

 

  

  

  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  .20ص  2008، القاھرة،  ، الدار العربیة للنشر و التوزیع1ط، صفوت العالم، مقدمة في الاعلان-1

، مكتبة المجتمع 1ط، في السینما و التلفزیون: نجم عبد شھیب، م، نور الدین النادي، الدعایة و الاعلان- 2 

  .23- 22،ص ص2007، عمان،  العربي للنشر و التوزیع

دار وائل للنشر، عمان،  ب ط، مدخل تطبیقي،: طاھر محسن الغالي، احمد شاكر العسكري، الاعلان - 3

  .17، ص 2003

، دار أسامة للنشر و التوزیع ،  1ط،الإعلان التلفزیوني و تأثیره في الجمھور ،سعد سلمان المشھداني -4

  .44، 43 ص ص ،2012عمان ، 
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مختلف نواحي النشاط التي تؤدي الى نشر او  بأنھكما عرف بعض الباحثین الاشھار 

اذاعة الرسائل الاعلانیة المرئیة او المسموعة على الجمھور بغرض حثھ على شراء سلع او 

  .خدمات معینة او قبول الافكار الحسیة عن الاشخاص و المنشات المعلن عنھا

ھار ان الوقت الذي و یجب ان یوضح الاش ،أي مادة مقدمة تم بثھا مقابل المالیمثل  او ھو 

نشر ھذه الرسالة الاشھاریة قد تم شراؤه و من الذي اشتراه، و الاشھارات تقدم تحت رعایة 

و یرجع بعض العلماء  .من اجل ان یكون متلقي الرسالة الاشھاریة على علم بما یقدم الیھ، من

و ھو مقدرتھم على بث الرسائل  للأرضان السبب في ان رجال الاعمال اصبحوا وارثین 

  . )1(الاشھاریة ووصولھا الى المستھلك و اقناعھ بھا
  

ذلك الشكل المدفوع من الرسائل غیر الشخصیة و التي یتم  بأنھكما یعرف الاشھار          

بثھا عبر مختلف وسائل الاتصال الجماھیري من قبل المؤسسات الصناعیة او مؤسسات 

  .)2(الاعمال او الاشخاص او التنظیمات الھادفة او غیر الھادفة

   

التسویقي الاشھار اداة تسویقیة حیث یستخدم كعنصر من عناصر المزج  لثیمو         

  .)3( بالتكامل مع كامل العناصر الاخرى ، كالترویج و البیع و النشر

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
دار المعرفة الجامعیة للطبع و النشر و  ب ط،التلفزیوني و ثقافة الإستھلاك،الإعلان ، رجاء الغمراوي -1

  .56، ص  2011التوزیع، القاھرة ، 

ص  2011دار المعرفة الجامعیة للنشر ، مصر، ب ط ،الإعلان المدخل و النظریة ، ،شدوان علي شیبة -2

15.  

3- jame inber ; dictionary of marketing terms, barron’s educational serie jnc, new york, 2000, p13.  
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  : لمطلب الثانيا

  : الاشھار وتطوره لنشأةالبدایات الاولى 

یستعملون في  سحیث كان النا  ،یعود تاریخ الاشھار الى ما قبل المیلاد

العصور القدیمة النقوش و المناداة و الاشارات كوسائل الاعلانات من اجل الوصول 

  .الى اكبر عدد من الجمھور
  

وكان المنادون یجوبون الاسواق اما للتدلیل على سلعة معینة او من اجل ابلاغ الناس          

لیھ ان یستخدم الاشھار للترویج و منذ أن تعلم الانسان تبادل البضائع كان لزاما ع ما،خبرب

  .عنھا
  

فكان اول انواع الاشھار ظھورا ھو الاشھار الشفوي، و اول مندوبي الاشھار ھم           
بعضھ ببعض مصالح  بربطالمنادون في الطرقات، و بعد ان صار للانسان مجتمع صغیر 

ا یزید عن حاجتھ ویأخذ یعطي لغیره م و و بدا الفرد یتبادل المنافع مع ھذا المجتمع ،معینة
وتطور الأمر فصار كل مجتمع محدود متخصصا بأعمال معینة، ثم  .منھ ما یفیض عنھ

تكونت الدول التي ھیأ لكل منھا أن تنتج أنواعا من المنتجات تتناسب مع ما یتوافر لدیھا من 
ن إمكانیات، فكان ضروریا أن یستخدم المنتجون الإشھار لإعلام الجمھور بما إستجد م

سلع و إخباره بالمعلومات ، و لإرشاده نحو كیفیة الحصول على تلك الھمتئص لسلعخصا
، إذ إنتقلت الحضارات من ل أن الإشھار قد تطور عبر العصور، و بذلك یمكن القواللازمة

، المرئیة حتى ن إلى حضارة الطباعة ثم السمعیةالحضارة الشفویة إلى حضارة التدوی
فظھر الإشھار المكتوب و الإشھار المصور إلى أن وصل إلى  الحضارة الآلیة الذاتیة

، إذ بدأ یكتسب قوة  15الإشھار التلفزیوني، و قد شھد الإشھار تحولا جوھریا في القرن 
تأثیر جدیدة مع ظھور الطباعة خلال منتصف ذلك القرن، مما أتاح لھ إنتشارا أكبر عبر 

  .الصحافة المقروءة 
  

ل التطور التاریخي للإشھار نجد أن بعض دول أوروبا كفرنسا و و في إطار تناو        
إیطالیا و إنجلترا كانت أسبق من الولایات المتحدة الأمریكیة في مجال الإشھار، أما في 

لوكوریة دیلي ( الوطن العربي فقد ظھر الإشھار الصحفي لأول مرة في مصر في صحیفة 
  .)courier déle egypt ()2) (إیجیبت 

  
  
  
  

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
دار أسامة للنشر و التوزیع ،  ،1طالإعلان التلفزیوني و تأثیره في الجمھور، ، سعد سلمان المشھداني -1

  .41، 40ص ص ،  2012عمان ،

دار الإعصار العلمي للنشر و التوزیع ، ، 1طالإعلان بین النظریة و التطبیق،  ،خلود بدر غیث -2

  .16ص  ،2011
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  أنواع الإشھار ووظائفھ: المطلب الثالث -1-3
معاییر مختلفة ھذا ما یؤدي  باستخدامیمكن تصنیف وتقسیم الإشھار :أنواع الإشھار  -ولاأ

  :وظھور أنواع متعددة من الإشھار نذكرھا في الاتي اختلافإلى 
  

تأخذ بعین الإعتبار  وھو أحد التصنیفات التي یجب أن: تصنیف وفق المعیار الجغرافي -1
في مجال التقسیم النوعي للإشھارات المخططة، ووفق ھذا المعیار یمكن تصنیف الإشھار 

  :)1(إلى الأنواع التالیة
  

ھو الإشھار الذي یغطي الدولة ككل ویعتمد على إستخدام الوسائل :الإشھار القومي -أ
الإذاعة، أوالتلفزیون التي  ومحطاتالعامة لنشر الإشھارات، كالصحف القومیة 

  .تغطي إرسالھا الدولة ككل
  

ھو الإشھار الذي یتم توجیھھ إلى فئة محدودة من العملاء : الإشھار الإقلیمي - ب
المتواجدین داخل ساحة جغرافیة محددة بغیة إحداث تأثیر أو خلق الرغبة لدیھم لإثارة 

ك یتم توفیرھا في النطاق إھتماماتھم نحو نماذج سلعیة أو خدمیة محددة، وبعد ذل
  .الجغرافي المرتبط بتواجدھم ویتم إستعمال وسائل نشر محلیة وملصقات

ھو الإشھار الذي یقوم بتعریف منتوج معین في دولة معینة إلى : الإشھار الدولي - ت
قیین خارج تلك الدولة، وھذا سعیا لخلق مركز ممیز وصورة یمستھلكین وعملاء حق
المراد تسویقھا ومن ثم تحقیق عائدات مالیة مستھدفة على  لائقة للسلع والخدمات

  .مستوى النطاق الخارجي
  

  :)2(وفقا لھذا المعیار ینقسم الإشھار إلى: التصنیف حسب الجمھور المستھدف بالإشھار-2
  

یوجھ ھذا النوع من الإشھار إلى المستھلك النھائي لدفعھ : الإشھار الإستھلاكي -أ
المعلن عنھا من خلال إثارة الدوافع التي تحرك سلوك المستھلك  وإقناعھ بإقتناء السلع

  .الباطنیة والظاھرة
 ن الصناعییندییفستلى المستھلكین الصناعیین أو المیوجھ إ: الإشھار الصناعي - ب

حیث یتم الإشھار فیھ عن السلع الصناعیة والنصف المصنعة والجاھزة جزئیا أو 
  .والتصنیفالخدمات التي تساعد عملیة 

ھو الإشھار الخاص أو المتعلق بالوسطاء ووكلاء : الإشھار الخاص بالوسطاء - ت 
البیع لتوصیل معلومات محددة متعلقة بالمنفعة وحثھم على التعامل مع منتجات 

 .المؤسسة ویسمى أیضا الإشھار التجاري
بسلع  یتعلق بإمداد أصحاب مھنة معینة بمعلومات تتصل: الإشھار المھني - ث

  .)3(یستخدمونھا بأنفسھم أو یوحون بشرائھا
  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  

، ص 2006الدار الجامعیة، الإسكندریة،  ب ط، ،"النظریة والتطبیق"التسویق  ،العاصي شریف أحمد -1
105. 

، 2006للطباعة والنشر والتوزیع، الإسكندریة،  ،  دار الجامعیة ط الإعلان ، ب ،د الصحنیمحمد فر2-
  .79ص 

  .70، ص 1995الشركة العربیة للنشر والتوزیع، القاھرة،   ب ط،الإعلان ، ،ھناء عبد الحلیم سعید - 3
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ینقسم الإشھار حسب الدوافع :التصنیف حسب الدوافع التي یھدف الإشھار إلى إثارتھا -3
  :)1(إلى

المستھلك على شراء وإستخدام نوع معین  حثیھدف إلى : إشھار الدوافع الأولیة -أ
الذي یحث  الإشھاربصرف النظیر من الماركات المختلفة المعروضة منھ مثل 

  .المستھلك على إقتناء جھاز كومبیوتر دون تحدید ماركة معینة
یھدف إلى حث المستھلك على شراء ماركة معینة دون : إشھار الدوافع الثانویة - ب

  .ال ذلك الإشھار عن خصائص ومزایا ماركة معینة من الكمبیوتراتغیرھا ومث
یھدف إلى التعریف بالمؤسسة وتكوین : إشھار خاص بإثارة دوافع التعامل - ت 

  .اتجاھات إیجابیة علیھا مما یدفع بالغیر التعامل معھا والولاء لھا ومنتجاتھا
  :)2(لإشھار إلىحسب ھذا المعیار نقسم ا:التصنیف حسب الھدف من الإشھار -4

وھنا یتم الحرص على أن یكون الإشھار یشمل مجموعة من : الإشھار التعلیمي -أ
المعلومات التي تتضمن خصائص السلع والخدمات، وكیفیة الإستفادة من مزایاھا 
وطرق إستخدامھا عند إقتنائھا أو تقدیم مجموعة التعلیقات العامة والفنیة المرتبطة 

إذا قام المشھر بالإشھار عن إقتناء مكیف علیھ أن یبین : ومثال ذلكبالسلعة أو الخدمة، 
طریقة إستعمالھ من خلال سرد الطرق المختلفة التي تتمثل مجموعة المراحل التحلیلیة 

  .التي تبین كیفیة الإستخدام والإستعمال
 ویقصد بھ الإشھار الذي یرمي إلى إرشاد المستھلكین لإستخدام: شھار الإرشاديالإ - ب

من الإفصاح داخل محتویات الرسالة  فلابدالامثل للسلعة أو الخدمة المراد إشباعھا، 
الإشھاریة عن طریق الوكلاء المعتمدین الذین یعھد إلیھم بمسؤولیة شرح كیفیة إستخدام 
السلع، أو إشباع الحاجة، وكیفیة الإتصال بھم وماھي مجموعة الخدمات التي تلقى على 

  . شراءعملیة ال بعدعاتقھم 
من الخطأ أن نعتقد أن الإشھار ھو عبارة عن رسالة إشھاریة :شھار التذكیريالإ - ت

تعلیمیة أو إرشادیة فقط، فالأمر یتعدى ذلك لیشمل الجانب التذكیري لإیجاد نوع من 
الإنتماء بین السلع ومستھلكیھا حرصا على إستمراریة شراء ھذه السلعة، وخصوصا 

ن یشھد تطورات متلاحقة في مجال تعدد النماذج السلعیة وأن العصر الذي نعیشھ الا
  .)3( الواحدة ولذلك لابد من وجود إشھارات تذكیریة مستمرة

  :)4(یصنف الإشھار حسب الوسائل الإشھاریة إلى:التصنیف حسب الوسیلة الإشھاریة -5
المتنقلة ویتم فیھا إستخدام الإذاعة، إشھارات العربات : إشھار الوسائل المسموعة  - أ

نظرا لقدراتھا على مخاطبة المستھلكین الذین لا یجیدون القراءة، وھي وسیلة 
  .تتمیز بإنخفاض  قیمة الإشھار فیھا

  
  
  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  .21المرجع السابق، ص  ،خلود بدر غیث -1
                                                                                                                           . 21المرجع نفسھ، ص-2
، الدار العربیة للنشر والتوزیع، القاھرة، 1الإعلان الإذاعي والتلفزیوني، ط ،شعبان أبو الیزید شمس-3

                                                                                                                 .120-119ص ، ص 2009
 70ص  ص،1995الشركة العربیة للنشر والتوزیع، القاھرة،  ب ط، الإعلان ،  ،ھناء عبد الحلیم سعید-4
-71 .  



 

20 
 

  .ویستخدم فیھا الصحف، المجلات، الكتب: إشھار الوسائل المقروءة - ب
والفیدیو، وھذا  والانترنتالتلفزیون  باستخدام: إشھار الوسائل المرئیة والمسموعة- ج 

والرؤیة لإكتمال الشروط والموضوعیة للأشیاء  الحركةبالإعتماد على الصورة والصوت، 
  .المشھر عنھا

  

  وظائف الإشھار: ثانیا
o الفروق التي تمیز حیث یتم إستخدام الإشھار لتوضیح : تمییز المنتجات عن المنافسین

منتجا محددا عن منتجات أخرى منافسة، مما یساعد المستھلك في التعرف علیھا دون 
 .غیرھا من الماركات 

o و حین نعلن عن سلعة أو فكرة معینة فنحن نقدم : توصیل و نقا معلومات عن المنتج
مھا معلومات عن مواصفاتھا و خصائصھا و المنافع التي تعود على المستھلك بإستخدا

 . )1(إلى آخره من  معلومات تساھم في النھایة في طلب و تبني المنتج
o  فحین نعلن عن المنتج في منطقة لا یوجد بھا، فإن المستھلك : زیادة توزیع المنتج

سیطلب من البائع أن یوفرھا لھ، مما یؤثر في النھایة على زیادة توزیع السلعة، فكلما 
لإشھار على طلب السلعة زاد عدد المحلات التي زاد عدد المستھلكین الذین یحثھم ا

 .توزعھا
o افسین جعل لزاما على الشركات نإن زیادة عدد الم: زیادة تفضیل المنتج و الولاء لـھ

، و إلا یل و الولاء لھا عند مستوى مناسبأن تعلن، حتى تضمن بقاء درجة التفض
 . )2(سیحول مستھلكوھا إلى منافس آخر 

  
  
  
  
  
  
 
 
  
  
  
  
 
 
 
 
 

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  .24 - 23 ص ص،2008 العربیة للنشر والتوزیع القاھرة،، دار 1مة في الإعلان، طدمق ،صفوت العالم-1 - 
دار العربیة للنشر و التوزیع القاھرة، ، 1الإعلان الإذاعي و التلفزیوني ، ط ،الدكتور شعبان أبو زید شمس -2 -

 .27 -26 ص ص
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  تھأھداف الإشھار و أھمی: المطلــب الرابع 4 -1
إن الھدف الأول للإشھار ھو الإقتناع بالرسالة التي یحملھا و عن طریق :  أھداف الإشھار - اولا 

ھذا الھدف تحقق أھداف أخرى و یمكن القول إن الإشھار یحقق أھداف كعملیة إتصال تسویقیة 
  :خلال أربع مراحل متتالیة

بمعنى أن یعي الجمھور المستھدف نوعیة السلعة أو الخدمة و ما یمكن : الوعي مرحلة -ا
  .أن تقدمھ لھ

بمعنى أن یفھم الجمھور المستھدف نوعیة السلعة أو الخدمة و ما یمكن : مرحلة الفھم - ب
  .أن تقدمھ لھ

  .بمعنى أن یقتنع الجمھور إلى شراء السلعة بالفعل: مرحلة الإقتناع  - ت
   .بمعنى أن یتجھ الجمھور إلى شراء السلعة بالفعل: لوكمرحلة الس - ث

  
  :فیما یلي  تتحددالإشھار  و بشكل عام یمكن القول بأن أھداف

الوعي بالسلعة خاصة عند تقدیم السلع الجدیدة و یكون ھذا المستھلك في حاجة إلى مزید من  -1
  المعلومات

التي یتم شرائھا بصفة منتظمة و یتم التذكیر بالسلعة و الحث على إستخدامھا و خاصة للسلع  -2
ذلك عن طریق تذكرة المستھلك بوجود السلعة و محاولة حثھ على زیادة معدلات إستخدامھ 

  .)1(منھا
       خلق إستخدامات جدیدة للسلعة و حث المستھلك على تجربة السلعة و ذلك لجلب مستھلكین جدد  -3

 .السلعة بطرق غیر تقلیدیةو یتم ذلك عن طریق محاولة إظھار كیفیة إستخدام 
تغیر المعتقدات نحو سلع المتنافسین كمحاولة لتدعیم خصائص السلع مقارنة بسلع المنافسین  -4 

من أجل إظھار الإختلافات فیما بینھم و یركز الإشھار على إقناع المستھلك بالنتیجة النھائیة بعد 
  . )2(إستخدام كلا النوعین

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  .22.21ص ص ،  2000،ة للنشر والتوزیع القاھرة، دار العربی1مة في الإعلان، طدمق ،ت العالمصفو-1
 ،2009دار العربیة للنشر و التوزیع القاھرة،  ،1الإعلان الإذاعي و التلفزیوني ، ط ،شعبان أبو زید شمس -2

  .29، 28ص ص 
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  أھمیة الإشھار - ثانیا

  :أو المستھلك نوضحھا فیما یلـي) المؤسسة( إن للإشھار أھمیة كبیرة سواء للمنتج 
  
  ): المؤسسة ( ھمیة الإشھار بالنسبة للمنتج أ -1

و تكمن أھمیتھ بالنسبة للمؤسسة في كونھ وسیلة لتوزیع خدماتھا و منتجاتھا ، فھو یقوم 
ھم بھا لحثھم على شرائھا، و ھذا ما مو جلب إھتمابالترویج لھا و جذب إنتباه المستھلكین لھا 

یحقق للمؤسسة الزیادة في مبیعاتھا، و یرفع من رقم أعمالھا كما تستطیع المؤسسة بواسطة 
الإشھار بناء صورة حسنة و تكوین سمعة طیبة لھا و لخدماتھا، بالإضافة إلى الحصول على 

  . )1(بالتالي خلق مركز تنافسي لھاشھرة واسعة لعلاماتھا و المحافظة علیھا، و 
  
  :أھمیة الإشھار بالنسبة للمستھلك -2

یعتبر الإشھار المصدر الرئیسي و الأساسي لمعلومات المستھلك و السلع التي تشبع  
حاجیاتھ، و بالتالي فھو یرشد المستھلك و یساعده على الحصول على الخدمات و السلع التي 

و السلع التي یستخدمھا و عن  یعرف الكثیر عن الخدماتیرغب فیھا ، فما كان للمستھلك أن 
  . خصائصھا و إستعملاتھا و مكان شرائھا بدون الإشھار

كما یساھم الإشھار في تعریف المستھلكین بالعلامات المختلفة للسلع، مما یجعلھم 
 یطلبونھا بإسمھا التجاري لا الوظیفي ، و ھذا ما یوفر على المستھلك الكثیر من الوقت و

     .)2(الجھد في المفاضلة بین الخدمات و السلع الموجودة في السوق
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
دار وائل للنشر، عمان،  ب ط،  ،"مخل تطبیقي "الإعلان : طاھر محسن الغالي، أحمد شاكر العسكري - 1 

  .20ص ،2003
  .77المرجع السابق ، ص  ،محمد فرید الصحن -3
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   التلفزیون كوسیلة اعلانیة :المبحث الثاني

یعد التلفزیون أحد إنجازات العلم والتكنولوجیا أو معجزة القرن العشرین، كما : تمھید

تعتبر أداة سحرت العالم منذ ظھورھا لأول مرة، بحیث أصبح معظم أفراد المجتمع لا 

  .الوقت الراھن وفي مختلف المجتمعاتیستطیعون الاستغناء عنھا، وخاصة في 

  .إعلانیة وسیلةكالتلفزیون : المبحث تحت عنوان

  .نبذة تاریخیة عن نشأة التلفزیون:المطلب الأول

  .ماھیة التلفزیون:المطلب الثاني

  .أسالیب التلفزیون: المطلب الثالث

  خصائص التلفزیون:المطلب الرابع
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  .تاریخیة عن نشأة التلفزیوننبذة : المطلب الأول -2-1

یعتبر التلفزیون من أھم إختراعات القرن العشرین، وكلمة التلفزیون مركبة من         

ومعناه الرؤیا وبھذا یكون معنى " VISION"ومعناه عن بعد، فزیون  téLéمقطعین تلي 

ن ھو الرؤیا عن بعد، وقد أطلق على التلفزیون العدید م TELEVISIONكلمة تلفزیون 

بأنھ فكاھة شاسعة، الطفل  1961الأسماء وأكثر الأسماء شھرة ھو ما أطلقھ نیوتین تیتو عام 

البیان وغیرھا من ،العملاق ،المعجزة، صندوق البلاھات، قانون الأبلھ، قاتل الوقت الكبیر 

وھو جرجر نسیاك  1900التسمیات أما كلمة تلفزیون كما تعرف الآن فتعود إلى بركسي عام 

  .)1(بحلول العشرینات من القرن الماضي أنتشر ھذا اللفظ على نطاق واسعو 1909
    

تراع إلى حیز الوجود جھود عدیدة قام بھا كثیر من العلماء، ختحقیق ھذا الإوقد سبق 

فتجنب بعض الكتاب منذ آلاف السنین ذلك الیوم الذي یستطیع فیھ الإنسان ان یرى ماوراء 

بذلك الكفاح الذي نشأ منذ القدیم بین العقل البشري والطبیعة الأفق، أما تاریخ العلم فحافل 

بھدف تحقیقھ وبالفعل حقق العقل البشري ماتمنى ورأى ما وراء الأفق، وتمكن من رؤیة 

  .ونقل الصورة المناظر والأحداث في لحظة حدوثھا من خلال ذلك الإختراع التلفزیوني
                

تلفزیوني ینتشر في بلاد عدیدة من العالم عقب الحرب العالمیة فقد بدأ الإرسال ال          

إذ  1936وإن كانت بریطانیا قد قامت بمحاولات قبل نشوء الحرب وبالتحدید عام  ،الثانیة

قیام الحرب العالمیة الثانیة بسنوات  بعد لكن ،أمكن بدء الإرسال على نطاق ضیق في لندن

  .لھ على نطاق أوسع وعلى أسس جدیدةبدأ التلفزیون البریطاني یستأنف إرسا

ویعتبر التلفزیون أحد أھم وسائل الإعلام في عصرنا الحالي الأمر الذي أدى إلى           

زیادة تأثیره إیجابیا على جمیع قطاعات المجتمع، فیقوم التلفزیون بدور المعلم الذي قد یحسن 

وجدنا منھاجا جیدا، كما یعتبر التصرف والتعامل مع الأطفال، وقد لا یحسن ذلك حتى وإن 

  . )2(بمثابة المرشد لكثیر من الفئات في وطننا العربي

كان التلفزیون من أھم وسائل الإتصال الحدیثة فقد أدرك المعلنون أھمیتھ و ان              

كوسیلة إعلانیة عن منتجاتھم وخدماتھم ومن ھنا بدأ الإعلان التلفزیوني في الظھور والتطور 

ا نراه الیوم، ویعتبر الإعلان التلفزیوني من الوسائل الإعلانیة ذات التأثیر القوي على م

والفعال على المستھلك، لذلك وجب علینا إلقاء الضوء على كل الإعلان التلفزیوني أملا في 

  . )3(تطویره في وطننا العربي

  

  

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
دار أسامة للنشر والتوزیع، ب ط، ، "التصمیم والإنتاج: " الإعلان التلفزیوني ،رانیا ممدوح صادق -1

  .12ص  ،2012عمان، 

 .13المرجع نفسھ، ص -3- 2 
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  ماھیة التلفزیون: المطلب الثاني -2-2 

  .  Télevision: تعریف التلفزیون

  .ومعناه عن بعد TELE: ھو كلمة مكونة من مقطعین ھما :لغة

VISION : ومعناه الرؤیة، ویمزج المقطعین مع بعضھما البعض لیصبح معناه الرؤیة عن

  . )1(بعد 

ھي وسیلة نقل الصورة والصوت في وقت واحد  بطریقة الدفع الكھربائي، وھو  :اصطلاحا

من أھم الوسائل السمعیة البصریة للإتصال بالجماھیر عن طریق بث برامج معینة، 

والتلفزیون بات یوصف بأنھ یمثل عیني الإنسان وأذنیھ في العصر الحدیث إذ یطلق بعضھم 

فالصوت والصورة جعلت من التلفزیون النافذة  ،)نعصر التلفزیو(على العصر الذي نعیشھ 

على حاستي السمع  هواعتماد. التي یطل عن طریقھا الأفراد على العالم بكل مجریاتھ 

والبصر أدى إلى استحواذه على إنشاء المتلقي وكذلك فإن الألوان أضفت علیھ جاذبیة لا 

  .تضاھي

على توسیع مجال المعایشة الإنسانیة للأحداث وقد تمیز جھاز التلفزیون بقدرة فائقة            

والواقع بلا حدود، ویتمیز كذلك بقربھ من واقع الإتصال الوجاھي مما یزید من فاعلیتھ وأثره 

في نفوس المتلقین لدرجة إختلاط الأمور عند بعض المشاھدین وعدم قدرتھم على التمیز بین 

  .الواقع والخیال 

كما یعد التلفزیون أكثر الوسائل الإعلامیة شعبیة ذلك أن جمھوره واسع ومتنوع ولا            

یستغني عن كل مایقدمھ من برامج، كما أنھ وسیلة تمیز الإعلام للناس دون أي جھد وتشیر 

بعض الآراء أنھ یعتبر المصدر الرئیسي للتسلیة والمصدر المبني على المصداقیة بالنسبة 

  .)2(ر ویقدمھا وقت حدوثھا للأخبا

  

 

  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 ، 2011،ة للنشر والتوزیع،عمانأسام، دار1، طتماعیةالإعلام والتنشئة الاج ،صالح خلیل الصقور -1
  .41ص 

أسامة للنشر والتوزیع، ، دار 1سعد سلمان المشھداني، الإعلان التلفزیوني وتأثیره في الجمھور، ط-2
  .   63 -  62ص ص 2012عمان، 
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  ممیزات التلفزیون: المطلب الثالث -2-3

یجمع التلفزیون بین الضوء والصوت والحركة ویكون بذلك مشھدا كاملا فھو خلاصة 

إمكانات الرادیو والسینما ویضیق التلفزیون الى سحر الصوت إغراء الصورة المتحركة، 

التلفزیون من أقوى وسائل الإعلام التي ظھرت في القرن العشرین لأنھ یتمیز لذلك یعتبر 

  .بمزیا كثیرة منھا

اعتماده على الصورة الحیة أي الصورة التي تؤدیھا المشاھد الواقعیة التي تستطیع  -  

مخاطبة الإدراك الإنساني لما لھا من قدرة تأثیریة عالیة في جذب اھتمام المشاھد أكثر من 

  . )1(یلة أخرىأي وس

لھا دور في تقریب التي الجمع بین الكلمة والصورة المنقولة من خلال شاشة التلفزیون  -

إلى ھذا الواقع تأثیراتھا لما تقدمھ من جدید وأحداث كثیرة  فوتضی ،المشاھد من الواقع

تجارب فضلا عن التقنیة المواقع والیستطیع أن یعایشھا المشاھد وھو في مكانھ من خلال 

  .السھلة التي مكنتھ من استحضار العالم وأحداثھ

ائلة التي یتمتع بھا ھنظرا للإمكانیات ال ،منذ بدأ إرسال التلفزیون بدأ بإذاعة الإعلانات بھ -
)2(.  

بالإضافة إلى الممیزات السابقة التلفزیون نجد أنھ لھ بریق خاص لجذب المعلنین 

  :ویرجع ذلك إلى المزایا التالیة

التلفزیون درجة عالیة من الإتصال یكاد أن یصل إلى درجة الإتصال المباشر وذلك یحقق  -1

  .من واقع حركیة الصور وتجسید الموافق

تحقیق النسبة العالیة للتأثیر بإعتباره إحدى الوسائل التي تخاطب الفرد داخل بیتھ خلال  -2

  .أوقات الفراغ

قوة المصداقیة للحدث ھذا بالاضافة یعطي  ،مخاطبة التلفزیون لحاستي السمع والبصر -3

فإن كان أعمى فھو یسمع  ،إلى أنھ وسیلة تحقق الاتصال لكل من فقد نعمة البصر أو السمع

الصوت وإن كان أخرس فیرى یعینھ مجریات الأحداث في شكل الصور التي أمامھ على 

  .الشاشة

ام الھیئة كما لو كانت یعرض التلفزیون السلعة على طبیعتھا من ناحیة الشكل واللون وتم-4
ك الرغبة أصلا في مكان عرضھا الأمر الذي یحقق الرغبة الأكیدة في امتلاكھا بل وتزداد تل

  .بعد تكرار مرات الإعلان
  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  . 61رجاء الغمراوي، نفس المرجع، ص   1-2
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البرامج التلفزیونیة لوضع الرسالة الإعلانیة من خلالھا إمكانیة الإعتبار بین العدید من  -5

أ یحققھ التلفزیون عبر المحطات الفضائیة خاصة إذ إعلمنا مدى الإنتشار الواسع الذي بد

  .)1(بشكل مباشر عن طریق الأقمار الصناعیة

والرسالة الإعلانیة تعد وسیلة من وسائل الإطلاع التي تحوي البیانات والمعلومات              

التي تحرص السلعة أو الخدمة أو الشركة المعلنة والموجھة إلى جمھور محدد بعینھ خلق 

الرغبة التي تمسى حاجة معینة، والعمل على إشباعھا في مرحلة تالیة والتأثیر على ھذا 

وتتمثل فاعلیة الرسالة الإعلانیة في القدرة على مخاطبة الجمھور العام والقدرة الجمھور 

على دفعھم وحثھم على الشراء وبالتالي فھي إحدى الطرق المناسبة القادرة على تحریك 

اھم في الترویج الفعال لسلع والخدمات سیء للمستھدفین بشكل إیجابي مما سلوك العملا

   .         وتعظیم مبیعاتھا

وبھذا تعتبر الرسالة الإعلانیة  بمثابة رسالة تعلیمیة مؤثرة في اتخاذ قرارات               

لأن عناصر الصورة والكلمات والألوان والحركة الموسیقى والتأثیر النفسي التي  ،الشراء

لأن الكثیر من  ،قدمت بھ ھذه الرسالة جعل من الصعب على كثیر من المشاھدین مقاومتھ

تھم ورغباتھم كان كامنا ومن ثم فإن إثارتھ وإبرازه من خلال ھذه الرسالة یمثل احتیاجا

  .   )2(عنصرا مھما في عملیة الإقناع بھذه السلعة 

              

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

  .60رجاء الغمراوي، نفس المرجع، ص  -1

  .  14ممدوح صادق، الإعلان التلفزیوني، المرجع السابق ص  رانیا -2
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  خصائص التلفزیون  :لمطلب الرابعا -2-4

یتمتع التلفزیون بمجموعة من الخصائص على مستوى التقنیة والتنفیذ جعلت منھم             

وسیلة إعلامیة مؤثرة نافست بشدة ما سبقھا من وسائل إتصال، ومع دخول التلفزیون عصر 

القنوات الفضائیة والقنوات المتخصصة وامتداد الارسال في أغلب القنوات على مدى الأربع 

، ......ة، أدى ذلك إلى إلغاء الحواجز والمسافات وإختلاف اللغات بین الشعوبوالعشرین سن

الا انھ في غضون  - إذا ما قیس بالوسائل الاعلانیة الاخرى-وبالرغم حداثة عمر التلفزیون

سنوات قلیلة أصبح من أھم الوسائل الاعلانیة، ویعتمد الاعلان التلفزیوني على قوة الایحاء 

لتقمص الوجداني في تاثیر على المشاھد واقناعھ بالسلعة والخدمة المعلن الشعوریة ونظریة ا

والموسیقى والعبارات التي نسمعھا في عنھا ودفعھ إتخاذ قرار الشراء، فنحن نرید الاغاني 

  .)1(الإعلان إذا ما لفت انتباھنا وأثارت الفكرة الإعلانیة إحساسا أو شعورا ما بداخلنا

التلفزیون كوسیلة إعلانیة من لكاتبة اھم الخصائص التي یتمیز بھا وقدمت قسمت ا           

كان لإتساع تغطیة الإرسال التلفزیوني على مستوى حیث  ،الجماھیریة و سعة الانتشار حیث

 الجمھوریة أثره الكبیر في اتساع وصول الرسالة الإعلانیة لأكبر قدرا ممكن  من المستھلكین

العدید من القدرات والممیزات كوسیلة اتصال جماھیریة ویمتلك التلفزیون  المرتقیین،

   :فیستطیع أن

یخاطب التلفزیون المتعلمین والأمیین وخاصة أن فئة الأمویین كبیرة في المجتمعات *       
النامیة، وبالتالي لا یحتاج الاعلان أن یقرأ كما ھو الحال في باقي الوسائل الإعلانیة 

  .فزیون من أنسب الوسائل الإعلانیة مخاطبة للأمیینالأخرى، لذلك فإن إعلان التل
  .یصل الإعلان لكافة الفئات المختلفة إقتصادیا وإجتماعیا وذلك في نفس الوقت*       
   یستحوذ التلفزیون على المشاھدین من خلال التركیز على الصور المتحركة *       

  .والترفیھیة دون أن یبذلوا جھدا للحصول علیھاالناطقة مما یوفر كثیرا من الخیرات الثقافیة 
یستقبل المشاھد الرسالة الإعلانیة وھو في حالة استرخاء وھدوء ذھني وذلك ما *        

  .)2(یجعلھ من أكثر الوسائل تأثیرا على المتلقي
  

    

  

  

  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

     .  15ممدوح صادق، الإعلان التلفزیوني، المرجع السابق ص  رانیا - 1-2
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  الفصل الثاني

  الاشھار التلفزیوني في

  الجزائر

  وسلوك المستھلك
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  تمھید

تمارس الاشھارات التلفزیونیة في حیاتنا دورا كبیرا، فھي تمدنا بالمعلومات التجارة       

الخدمیة وتحقق لنا فوائد عدیدة كأفراد وجماعات، فضلا عن كونھا تساھم في بعملیات التنمیة 

الاقتصادیة وتحقیق الرواج التجاري ، بالاضافة الى دورھا الحیوي لوسائل الإتصال 

رات التلفزیونیة ووسائل نشرھا بتعدد اصادر التمویل، وتعدد انواع الإشھكمصدر من م

  .منھا الھدف

  .وستناول في ھذا الفصل مبحثین في كل مبحث خمس مطالب

  في الجزائر التلفزیونيففي المبحث الأول سنتطرق الى الاشھار 

  ماھیة الاشھار التلفزیوني :المطلب الاول

  التلفزیونيأنواع الاشھار :المطلب الثاني

  أسالیب وخصائص الاشھار التلفزیوني:المطلب الثالث

  نشأة وبدایة ظھور الإشھار التلفزیوني في الجزائر:المطلب الرابع

  تطور الاشھار التلفزیوني في الجزائر:المطلب الخامس
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  الاشھار التلفزیوني في الإعلام الجزائري:المبحث الاول -1

  الاشھار التلفزیونيماھیة :المطلب الاول -1-2

ھو عملیة بث رسالة سمعیة بصریة لغرض حث الجمھور على اقتناء سلعة أو خدمة 

  .(1)معینة والاستمرار في شرائھا وتفضیلھا على السلع والخدمات المشابھة لھا

كما یعرف بأنھ مجموعة من الرسائل الفنیة المتنوعة المستخدمة خلال الوقت المباع  

خدمة أو فكرة بالشكل المضمون الذي  من قبل التلفزیون الى الجمھور بقصد تعریفھ بسلعة أو

یؤثر في معلوماتھ ومیولھ وقیمة سلوكھ الاستھلاكي وأفعالھ وسائر المقومات الثقافیة 

  .   )2(الأخرى

فن جذب انتباه الجمھور والتركیز على الجوانب الایجابیة للسلعة :  ب ویعرف أیضا  

بھدف تحفیز الجمھور المستھدف للشراء او اتخاذ رد فعل قد یكون متوقعا من طرف المعلن 

  .)3(، وذلك من أجل بناء صورة ذھنیة جیدة عنھ وعن سلعتھ في آن واحد

  

  

  

 

  

  

  

  

  

  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

1- bébert lréduc la publicité « une force au service de l’entprise paris .1993 .po5. 

ب ط، دار الجامعة  ،لوجیة ویوسدراسة س:زیونیة وثقافة الطفل الاعلانات التلف ،ایناس محمد غزال-2
  .134، ص  2001للنشر الاسكندریة، 

3-resnik and stern. Children’ s television advertising and brand choice. Alaboratory 
escperiment ,1997 p 11. 
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  وخصائصھ أنواع الاشھار التلفزیوني :المطلب الثاني -1-2

   : أنواع الاشھار التلفزیوني -اولا

  :یمكن تقسیم الإعلان التلفزیوني إلى الأنواع التالیة

  من حیث طریقة عرض الإعلان -

  .من حیث طریقة شراء وقت الإعلان -

  .من حیث النطاق الجغرافي -

  سوف یتم تناول كل طریقة بالتفصیل

  :من حیث طریقة عرض الإعلان   - أ

ھذا الإعلان على الشكل بتوجیھ رسالة مباشرة من أمد ویكون : الإعلان المباشر -1

الأشخاص إلى المشاھدین یدعوھم إلى استخدام السلعة أو الخدمة والترھیب ویذھب بعض 

مصممین الإعلان إلى تنفیذ من خلال إحدى الشخصیات المشھورة والتي تدعو لإستعمال 

  .  )1( السلعة

جراء محادثة حواریین إثنین أو أكثر بخصوص یعقد ھذا النوع على ا: الإعلان الجواري -2

السلعة المعلن عنھا وقد یتم مبادلة الرأي والرأي الآخر المعارض بحیث یطرح كل فرد فكرة 

  .أو مشكلة ویسأل في كیفیة حلھا ویقوم الآخرین بإقتراح الحل عن طریقة استخدام السلعة

ن على العرض المادي للسلعة ویعتمد ھذا النوع من الإعلا :الإعلان عن طریق السلعة -3

عن طریق إظھارھا من حیث حجمھا وغلافھا واسمھا التجاري وإظھار استخدامھا وعیوب 

  . )2(عدم استخدامھا

وفیھا یتم استخدام الرسوم المتحركة في شكل : لإعلان عن طریق الرسوم المتحركةا -4

عا من أنواع الإعلان ولكن یمثل إعلانات الرسوم المتحركة نو أشخاص أو حیوانات ألیفة ولا

ھو الأسلوب من أسالیب التعبیري عن الأفكار العلانیة المتباینة ومن ثم یكون استخدام 

  .)3(الاعلان الحواري أو الدراسة في عرض ھذه الأفكار 

یعتمد الإعلان على ابراز فكرة المعلن من خلال عرض موضوع أو  :الإعلانات الدرامیة-5

استخدام السلعة عن طریق اظھار الفرق بین حالة الفرد المستخدم  یااقصة درامیة توضح مز

للسعلة قبل وبعد استخدامھا وقد تعتمد على مؤثرات الخوف من خلال اظھار المخاطر 

 معجون المترقبة على عدم استخدام السلعة مثل مشكلة التسوس التي تنتج عن عدم استخدام

  .)4(الاسنان

  

  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 ،مركز الجامعةب ط، منى الحدیدي، علي سعید رضا ، الاعلان الاذاعي والتلفزیوني ، - 3- 2 -1

  .96 -95ص ص ، 2002،القاھرة 

  .40ص ، 1975 ،دار الفكر العربي، 2ط ابراھیم امام، الاعلان الاذاعي والتلفزیوني ،  -4
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  :من حیث طریقة شراء الوقت الإعلاني -ب

عن طریق قیام المعني بشراء وقت معین للإعلان عن منتجاتھ : الفرديالإعلان  -

  .بحیث یتم توزیع ذلك الوقت على عدد من الإعلانات لنفس على مدار فترة الإرسال 

وفیھا یمكن المعلن ان یقوم بالإعلان عن سلعة  :تمویل برامج تلفزیونیة متكاملة -

البرامج مثال ان تقوم شركة ما ببث حدث  خلال فترة إذاعة البرامج او حتى او قبل ایذاع

معین مثل الألعاب الاولمبیة ثم تقوم ھذه الشركة باستخدام حق بث اعلانتھا الخاصة بھا فقط 

  .قبل وخلال وبعد ھذه البطولة مثال النشرة الریاضیة في التلفزیون الأردني

  

وقت الإعلان  تتمیز بمشاركة المعلن بعض المعلنین الآخرین في شراء: المشاركة -  

عن مستحقاتھم مما یؤدي إلى تخفیض التكالیف مثل رعایة مجموعة من الشركات لبطولة 

كأس العالم حیث تتواجد بعض الإعلانات لھذه الشركات على شكل شریط اسفل الشاشة أثناء 

  . )1(المباریات

   :من حیث نطاق الجغرافي  -

محصورة مثل المدینة والذي یكون نطاقھ ضمن منطقة  :الإعلان المحلي  -

  .المحافظة

یكون نطاق ھذا النوع من الإعلان على مساحة جغرافیة  :الإعلان الوطني -

  .تغطي قطر من الأقطار

ویعالج ھذا النوع من الإعلان السلع الت یتم توزیعھا على  :الإعلان الدولي -

  .)2( نطاق دولي

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

  

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 ،القاھرة ،، مركز الجامعةطب ،منى الحدیدي، علي سعید رضا ، الاعلان الاذاعي والتلفزیوني  -1

  .96ص ، 2002

  .41، 40ص  ، صدار الفكر العربي ب ط،فزیوني ،ابراھیم امام، الاعلان الاذاعي والتل-2
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  :خصائص الاشھار التلفزیوني  - ثانیا

  :من بین الخصائص التي یتمیز الاشھار التلفزیوني ھي    

یقدم التلفزیون الفرصة للمعلنین للوصول الى أكبر عدد ممكن من المشاھدین من  -

 .خلال رسالة إشھاریة واحدة

عداد الجمھور الذي یشاھده فان اوطالما أن التلفزیون یتمیز بتغطیة كبیرة من حیث  -

فلة الاشھار للفرد المتعرض لھ ستكون منخفضة نفسیا بالرغم من ارتفاع المبلغ تك

 .)1(الاجمالي المطلوب للاشھار التلفزیوني

 الفنیة من حیث استخدام الأفراد  یمد التلفزیون المعلن فرصة العمل الخلاق من الناحیة -

 .مما یكون لھ الأثر الأكبر على المشاھدین ....الحركة، الألوان

عرض الاشھار التلفزیوني لسلعة أوخدمة فإنھا تظھر من خلال ھذه اللحظات  عند -

 .وحدھا دون منافسة من وسائل اتصالیة أخرى

  .إشھارات المنافسین أو بعض الموضوعات التحریریة: مثل

یتمیز الاشھار التلفزیوني بأنھ ینقل الرسالة الاعلانیة الى العائلة كوحدة واحدة بحیث  -

 .  )2(كاملة وھذا مالا نجده في الصحف والمجلاتتشاھده الأسرة 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

     ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

.                                                                                                                            458،ص 1992، المكتب العربي الحدیث، الاسكندریة، ط باسماعیل محمد السید، الاعلان، -1

 ،ط، دار الجامعیة للطباعة والنشر والتوزیع، الاسكندریةب الإعلان، : محمد فرید الصحن -2

  .200، ص 2006
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 أسالیب الاشھار التلفزیوني ودورھا في جذب انتباه الجمھور :المطلب الثالث -1-3

في مجال استخدام الاشھار التلفزیوني  والأجانبھناك شبھ اتفاق بین الباحثین العرب 

  :في الأسالیب المستخدمة ومن أھم الأسالیب ما یأتي

في الإشھارات التلفزیونیة بأنھ یمكن تعریف الاسلوب الدرامي : الأسلوب الدرامي  - أ

 .حیث یؤد التوتر فیھا الى نتیجة تؤكد استعمال الأسلحة ،قصة یتم حكایتھا وتصویرھا

وتركز الإشھارات في ھذا الأسلوب على المواقف التي تحدث للفرد في تجاربھ 

الیومیة حیث تقدم الاشھارات على شكل قصة قصیرة تتضمن موقف یظھر الحاجة 

كما  ،لبا ما یأخذ الأسلوب الدرامي بشكل قصة ممتعة لمشاھدي التلفزیونللسلعة، وغا

الدرامي یثیر اھتمام المشاھد بالسلعة أو الخدمة نظرا لأنھ یثیر لدیھ حب  ب ان الاسلو

الاستطلاع لمعرفة حل المشكل أو نتیجة المجھود المبذول من جانب شخصیات 

باه المشاھد للإشھار، ویتمتع الاسلوب الإشھار، وبالتالي فھو یزید من درجة جذب انت

الدرامي بقابلیة عالیة للتصدیق خاصة إذا تم التعبیر عن المشكلة وتطورھا بشكل 

  .)1(منطقي

ومن عیوب الأسلوب الدرامي أن ھذا الاسلوب یتطلب مھارة عالیة في فن           

لا تتوفر لدى أغلب محرري الإعلانات، وھو یحتاج لنفقات كبیرة، وأحیانا  التي الكتابة

تكون إشھارات ھذا الأسلوب مثیرة لغضب مشاھدي التلفزیون لأن ھذا غالبا ما یستخدم 

لیذكر المشاھدین بمشاكل لھا طبیعة شخصیة، ومن الصعب تحقیق المصداقیة في 

الاشھار نادرا ما تكون قابلة للتصدیق ، اعلانات ھذا الاسلوب، فالمشكلة التي یعرضھا 

لذا فلابد أن تكون من تلك المشكلات التي یمكن أن تكون السلعة بمثابة حل لھا على نطاق 

  .واسع

وھذا الأسلوب مأخوذ أساسا من الرادیو، فھو أبسط شكل  :الاسلوب المباشر   -  ب

ھ للاتصال الإنساني، حیث یتحدث شخص واحد لشخص آخر، ولكن تمت مواءمت

ل شائعا في الاستخدام حتى الیوم،حیث یعد ھذا ا، ومازالتلفزیونم طبیعة ئسریعا لیلا

 ةالأسلوب من أكثر أسالیب الاعلانات التي تقوم بتقدیم معلومات وبطریقة مباشر

ویطلق على  ،)أسرع، أسرع أو إشتري الآن(تكنیك البیع القوي والذي یستخدم مدخل 

وھو یستخدم رسالة إعلانیة تبریریة ، كما أنھ یربط ) الإعلان العاجل(ھذا النوع 

، كما أنھ ینتھي )المؤید والمعارض(ادعاءات من جانب واحد ولیس من كلا الجانبین 

بخلاصات أونتائج واضحة للمشاھدین ویحتوي ادعاءات منطقیة، ویطلق على ھذا 

  .)2(شرة الدافعة لأنھ یخاطب المشاھد بأسلوب قوي ودافعالأسلوب أیضا الطریقة المبا

                                                                                            ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
، دار اسامة للنشر 1ط ر،الجمھو يسعد سلمان المشھداني، الإعلان التلفزیوني وتأثیره ف -2 -1

 .75، 74ص ص 2012، ،والتوزیع
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ومن عیوب الأسلوب المباشر أنھ عادة ما یجد إشھارات البیع المباشر غیر شیقة 

بدل الجھد  ومضجرة وذلك لتعوده على مشاھدة الأسالیب الإعلانیة الأخرى التي تم

شھارات قد یجعلھا مملة كما أن التكرار  الكثیر  لھذا النوع من الا، الكبیر فیھا لانتاجھا

لأعداد متزایدة من الاشھارات یومیا، كذلك فإن طبیعة  المستھلكینخاصة مع تعرض 

الصوت التي یؤدي بھا الشخص المتحدث بالاشھار تكون واحدة ولا تتغیر بتغیر طبیعة 

)1(السلع والخدمات مما یؤدي الى اضعاف أثرھا على جذب الانتباه واثارة الاھتمام
.  

یختلف ھذا الأسلوب عن ما سبق لأنھ یعتمد على الرسوم :  الرسوم المتحركةأسلوب   - ج

المتحركة كشكل من أشكال التعبیر الإشھاري التلفزیوني ولھ خصائص وسمات 

 :ویأخذ أشكالا عدة أھمھا

وھور سم الشخصیة في تكتیك التصویر یمثل أشخاص وحیوانات وأشیاء : الكارتون -1

 .یة الواحدرسمة لثان 24تم رسمھا بواقع 

كما انھ :وھو شكل بیاني ینتج عن طریق التصویر بإطار :الرسوم البیانیة المتحركة -2

ق وراء بعضھا البعض، كما یتضمن فیتضمن مزجا تحویلیا للشعارات والسلع بحیث تتد

ھذا التكتیك أیضا الرسوم التجریدیة وأجھزة الفیدیو والسینما المختلفة سواء على شكل 

 .ل أخرىكرتون أو أشكا

رسوم یتم رسمھا سواء بالید أو بالحاسب الآلي ویتم تركیبھا  وھي: الروتوسكوب3- 

 .على لقطات الصور الحیة أوالكرتون 

من عیوب ھذا الأسلوب احتمال تورطھ في تقدیمھ للتسلیة والترفیھ مما قد یؤدي للتضحیة    

)2(بالرسالة الاعلانیة بدون أن یحدث أي تأثیر على سلوكھ الشرائي
.  

  

  

  

  

  

  

  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
، دار اسامة للنشر والتوزیع  1الجمھور، ط يسعد سلمان المشھداني، الإعلان التلفزیوني وتأثیره ف - 1-2

 .75، 74ص ص ،2012

 



 

37 
 

یعد اسلوب من أكثر الأسالیب : الغنائي -الراقص ، الراقص - الأسلوب الغنائي  - د

الإشھاریة جاذبیة ، وھذا الاسلوب یتم فیھ تصویر السلعة وھي في الاستخدام ثم 

قط، في حین یعرض یواكب عرض الفیلم إذاعة وأحیانا تكون الأغنیة مجرد صوت ف

  .فیلم السلعة أو الخدمة

وفي ھذا النوع من الاشھار فان كل المعلومات الخاصة بالمنتج یجب أن توضع في 

صلب الأغنیة أو الرقصة المستخدمة في الإشھار ،ویقدم الباحثون ھذا الأسلوب الى تقسیمات 

  :)1(عدة طبقا لما یاتي

  طبقا لمضمون الإعلان -1

 .یعتمد على الغناء إعلان  - أ

 .إعلان یعتمد على الرقص  -  ب

  .إعلان یعتمد على الغناء والرقص معا  -  ت

  طبقا للحن المستخدم -2

 .إعلان اللاحن الجدید  - أ

 .إعلان اللحن المشھور  -  ب

 .طبقا للصورة المصاحبة  -3

 تصویر السلعة أو الخدمة   - أ

 المواقف المتعدد  -  ب

 تصویر المغنین أو الراقصین  -  ت

أنھ یعتبر مكلف مادیا من حیث الانتاج وأنھ قد یروح ومن عیوب ھذا الأسلوب         

ألفاظ سوقیة أو قیما سلبیة، مما یسھل انتشارھا وسط فئات الجمھور وخاصة الأطفال 

  .، كذلك من عیوب ھذا الأسلوب أنھ لھ أثر ضعیف على خلق الرغبة بالشراءبوالشبا
  

نص استشھادي تدعمھ  لان في صورةعوھو الأسلوب الذي یقدم الا: أسلوب الشھادة – 5

صورة المصاحبة ویقدمھ خبراء أو شخصیات مشھورة أو مستھلكون عادیون، بشرط ألا 

یعلب المعلن دورا في ھذا المجال ، حیث أن الشرط الأساسي في كافة النصوص 

وفي ھذا الاسلوب یتم ابراز شخصیة  .الاشھاریة ھو ان تكون صادقة ودقیقة وحقیقیة

  .سلعة أو تدعو الى استعمالھامعروفة وھي تستعمل ال

  :)2(وفي اشھارات الشھادة ھناك تقسیمات عدة ھي 

  

  

 

  

                                                                                         ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
 .78 77المرجع السابق، ص ص سعد سلمان المشھداني، - 1-2
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ومن أھم المجالات المختلفة التي تعتبر مصدرا :الاشھارات الشخصیة المعروفة  - أ

رئیسیا الشخصیات الشھیرة التي تظھر في اشھارات الشھادة الشخصیة المشھورة في 

مجال الفن، مجال الریاضة، مجال ملكات الجمال،مجال الأدب والصحافة، (

 ).الشخصیات العامة

ھناك عدة طرق او أشكال لاستخدام :ارات الشھادة الشخصیة المشھورةاشھ  -  ب

الشخصیات المشھورة في أسلوب الشھادة،حیث یرى الباحث تیریل ویلیامز أن 

 - الممثل -الشھادة(الشخصیات المشھورة یمكن أن تلعب أربعة أدوار مختلفة ھي 

 ).الاستعارة - الشخص المتحدث

أنھ مكلف مادیا، ویرى البعض باحثي الإشھار أنھ قلة ومن عیوب ھذا الأسلوب          

المشاھدین فقط ھي التي تتماثل مع النجوم، في حین انھ في حالة تقدیم شھادة أناس 

  .)1(عادیین لیحكوا قصصھم فأنھم یرتبطون بھم عاطفیا

وھو الأسلوب الذي یركز على استخدام الحیل  :اسلوب الخدع والحیل السینمائیة -6

أو الإیھام بالحركة أو لخلق صورة ذھنیة  السینمائیة والتلفزیونیة إما للجذب الانتباه

متمیزة من أجل تقدیم السلعة أو الخدمة في صورة متمیزة، ومن مزیا اسلوب الحیل 

في مشاھدتھ لمتابعة ویجعل المشاھدین یركزون  للإعلانالسینمائیة أنھ یجذب الانتباه 

ھذه المؤثرات التي قد تمتع العدید منھم ،ویغطي ھذا الأسلوب السلع وعبواتھا  

 ،وشعاراتھا شخصیات متمیزة عن طریق جعلھا تتلألأ وتتوھج وتدور حول نفسھا

 .)2(مما یزید من جذبھا للمشاھد وتزید من فرص تذكر الاشھار

في انھ  إذا تم إنتاج الإشھار بشكل ساحر ومن عیوب اسلوب الحیل السینمائیة فتتمثل 

جدا یمكن ألا یجعل الجمھور یتذكر السلعة المعلن عنھا، كذلك فإن الاشھار في ھذا 

الأسلوب مكلف مادیا جدا ویستنفذ وقت طویل  حتى یمكن إنتاجھ في شكل النھائي 

  .نتیجة تعدد المراحل الإنتاجیة
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  .79 -78ص ص   عد سلمان المشھداني نفس المرجعس -2- 1
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  .نشأة وبدایة ظھور الإشھار التلفزیوني في الجزائر:الرابعالمطلب  -1-4

 ،خ�ارجالكان اقتصاد الجزائر في ھذه الفت�رة ذات إنت�اج موج�ھ إل�ى :فترة الاستعمار -   

وھكذا لم تختلف وضعیة الإشھار عن سیطرة الرأسمالیة الت�ي عم�ت المج�ال الاقتص�ادي بك�ل 

وخلال ھذه الفت�رة كان�ت  .نشاطاتھ واستطاع الفرنسیون جعل الجزائر سوق لتسویق بضاعتھم

الت�ي  –ھاف�اس  -الإشھارات مسیرة من طرف الوكالات الكبرى الخاصة وعلى رأسھا وكال�ة 

إذ أن انطلاق�ة  ،الإشھاریة في الجزائر والتي كانت متواجدة في فرنس�ا سیطرت على السیاسة 

ك��ان ك��ل ش��يء ی��أتي ج��اھز م��ن فرنس��ا، وھك��ذا یتض��ح أن  دالإش��ھار ل��م تك��ن م��ن الجزائ��ر فق��

الإشھار في العھد الاس�تعماري ك�ان خاض�عا لوك�الات خاص�ة تس�یطر علیھ�ا طبق�ة برجوازی�ة 

 ،ر م��ن ال�ربح بغ�ض النظ��ر ع�ن أھمی�ة المن��تجفرنس�یة تھ�دف م��ن خلالھ�ا إل�ى تحقی��ق أكب�ر ق�د

  . )1(لمجتمع الجزائري عامةللاقتصاد وللأضرار التي یمكن أن یتسبب فیھا فوائده أو ا

التخل�ف، فع�اش الإش�ھار  ةخلال ھذه الفترة وجدت الجزائر نفسھا تحت وط�أ :بعد الاستقلال -

كغیره من القطاعات الأخرى وض�عا فض�یعا نتیج�ة الف�راغ الم�الي والق�انوني ال�ذي ورث�ھ ع�ن 

المس��تعمر حی��ث وق��ع الإنھی��ار ف��ي المیزانی��ة المتخصص��ة للإش��ھار نتیج��ة التخل��ي الجم��اعي 

بینم�ا لة لحملة اشھاریة وطنی�ة ، ووأدت ھذه الوضعیة في إیقاف كل محا ،للوكالات الإشھاریة

مھیمن��ة عل��ى الإش��ھار لص��الح الش��ركات الأجنبی��ة أو المؤسس��ات  )2("ھاف��اس" بقی��ت وكال��ة 

               .)3(الجزائری��ة ول��م ی��دم الح��ال ط��ویلا اذ لاب��د م��ن إیج��اد جھ��از وطن��ي یق��وم بمھم��ة الإش��ھار 

تول��ت الش��ركة الوطنی��ة  1963س��نة " الش��عب" وم��ع ص��دور أول یومی��ة وطنی��ة للغ��ة العربی��ة 

ول�م  1965ھذه المؤسسات تحت اشراف الحزب حتى ع�ام  تعمل و الاشھار، نشر والإشھارال

یكن معترفا بھا كمؤسسة قائمة بح�د ذاتھ�ا رغ�م أنھ�ا أص�بحت المؤسس�ة الوحی�دة الق�ادرة عل�ى 

إعط��اء المعلن��ین ك��ل التس��ھیلات فیم��ا یخ��ص الوس��ائل الاش��ھاریة ، وق��د ك��ان م��ن الض��روري 

ى مغ��ادرة الجزائ��ر حت��ى تھ��یمن الوكال��ة الوطنی��ة عل��ى الس��وق مواجھ��ة ھاف��اس وإرغامھ��ا عل��

نظ��را لس��وء التس��ییر وانع��دام المراقب��ة والتش��ریع المتخص��ص ظھ��رت وك��الات  و. الجزائری��ة

صغیرة تعمل في الخف�اء ول�م یك�ن لھ�ا م�ن الإمكانی�ات س�وى اللوح�ات الإش�ھاریة الت�ي تس�مح 

  . )4(لأصحابھا بالربح على حساب الاقتصاد الوطني
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 .1248، ص 1968یولیو  9،  55الجریدة الرسمیة العدد -1

  . 89، ص 2000مریبعي اسمھان، الاعلان في التلفزیون الجزائري، رسالة ماجاستیر جامعة الجزائر،-2

  .1496، ص 1971نوفمبر  05،  90الجریدة الرسمیة العدد -3

     .410، ص 1974أفریل  09،  29الجریدة الرسمیة العدد -4
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كل تصریف وھكذا أمام صعوبة الإتصال بالجمھور وإقناعھ بالاستھلاك وكذا مش
المنتج الوطني بات من الضروري على الحكومة الجزائریة إیجاد تنظیم وطني یتكفل 

-67(وعن طریق المرسوم ) 69-67(بحل تلك المشاكل وقد تم إنشاء المخطط الثلاثي 
القاضي بإنشاء ما أطلق علیھ اسم الوكالة الوطنیة للنشر والإشھار والذي یتمثل ) 279

  .)1(د الرسمي للدولةالجھاز الإعلاني الوحی
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
   

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

ایت موھوب احمد، مذكرة التخرج، اتجاھات الطلبة نحو الاشھارات التجاریة في التلفزیون الجزائري،  -1

  .75 ص ،2002جامعة الجزائر، 
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  التلفزیون الجزائريتطور الاشھار في : المطلب الخامس - 5- 1 

ظھ��وره ف��ي  أحی��ث ب��د, النش��أةیعتب��ر الإع��لام عل��ى القن��اة الوطنی��ة الجزائری��ة ح��دیث        

التس��عینات ف��ي ح��ین ت��م إع��داد الب��رامج الإعلامی��ة مس��بقا م��ن ط��رف الوكال��ة الوطنی��ة للنش��ر و 

وزاریة اذ تم وضع قرارات  1982قد سبق ذلك في سنة والإشھار و بثھا على القناة الوطنیة، 

و ال���ذي  1991أفری���ل  20: الص���ادر ف���ي 101-91تض���منھا المرس���وم التنفی���ذي رق���م  بش���أنھ

  : )1(تضمن

إنش��اء المدیری��ة التجاری��ة حی��ث تع��ود فك��رة المؤسس��ة التجاری��ة الحالی��ة كم��ا بین��ھ و  -           

الم�دعم للتنظ�یم ال�داخلي للمؤسس�ة الوطنی�ة للتلفزی�ون ف�ي  1987ج�انفي  24اشار الیھ الق�رار 

و الت�ي ) مصلحة الاذاعات و الوسائل الخاضعة لمدیریة الموارد المالیة( 2/ف  14مادتھ رقم 

حی��ث ت�م نتظ��یم ھ�ذه المدیری��ة  1990كف�ل بالنش�اط التج��اري للتلفزی�ون و اتض��حت ف�ي اوت تت

الم�ؤرخ  101-91لاجل تسییر الانشطة التجاریة للمؤسسة و ذلك تبعا للمرس�وم التنفی�دي رق�م 

و ال��ذي یجع��ل المؤسس��ة الوطنی��ة للتلفزی��ون ذات ط��ابع عم��ومي بش��كل  20/04/1991:ف��ي 

  .صناعي و تجاري 

و لقد حدد المرسوم ایضا ش�روط الاش�ھار عل�ى القن�اة الوطنی�ة الت�ي تحكم�ھ التعلیم�ات          
  :الخاصة التالیة 

التوقیع عل�ى ام�ر اش�ھاري م�ن ط�رف المعل�ن او المف�وض عن�ھ قانونی�ا المح�دد ام�ام  -
یتص��من احت��رام الق��وانین و  ENTV CDالمؤسس��ة الوطنی��ة للتلف��زة قس��م الادارة التجاری��ة 

یة المفع�ول الت�ي ت�دیر الاتص�ال الإعلام�ي و قب�ول الش�روط الملحق�ة بالمرس�وم الانظمة الس�ار
  1991./20/04:الصادر في  91/101التنفیذي رقم

على الإشھار ان یخدم مصالح و اھتمامات المستھلكین مع عدم استغلال توظی�ف الاطف�ال ف�ي 

   .الاشھار بشكل غیر معتدل

.                                                                                       الرسالة الاشھاریة المسجلة یجب ان توافق المعاییر التقنیة و المھنیة للانتاج -

توقی���ع ام���ر اش���ھاري یم���نح المؤسس���ة الوطنی���ة للتلفزی���ون قس���م المدیری���ة التجاری���ة  -

ENTV/CD إخراج و تقدیم الوسائل الاشھاریة , نتاج حق إعادة الإ.  

تقدیم الاحكام الصادرة سابقا ھي م�ن دائ�رة اختص�اص المؤسس�ة الوطنی�ة للتلفزی�ون  -

  .)2(  قسم المدیریة التجاریة التي بھذا تحتفظ بكل حقوق رفض بث الرسالة

  

                   ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  .1993اوت 15, 53العدد , الجریدة الرسمیة للجمھوریة الجزائریة الدیمقراطیة الشعبیة -1
  . WWW.ENTV.DZموقع التلفزیون الجزائري  -2
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  :اما فیما یخص الشروط التجاریة فتضمنت ما یلي 

تش��یر ال��ى  كتت��اب متعل��ق بالإش��ھار م��ن قب��ل المعل��ن او موكل��ھ حس��ب القواع��د الت��يلاان ا    

المدیری�ة التجاری�ة و الت�ي تس�تلزم احت�رام  ،ضرورة التقرب الى المؤسس�ة الوطنی�ة للتلفزی�ون

و , القوانین و القواعد المعمول بھا لدى ادارة الاتصال الاشھاري مع قبول الش�روط التجاری�ة 

لفزی�ون  عموما المتعلقة بالبیع ، وسوف یتم التعرض الى ضمانات المعلن للمؤسسة الوطنیة للت

)1(وكذا شروط التسعیرة بالنسبة للإعلانات
.  

  :ضمانات المعلن  

یض���من المعل���ن للمؤسس���ة الوطنی���ة للتلفزی���ون اي طع���ن او احتیاج���ات الم���ؤلفین المنتج���ین  -

المخ��رجین و الناش��رین و ك��ل الأش��خاص الطبع��ین  ال��ذین ق��د یتض��ررون ب��أي ش��كل م��ن ب��ث 

  . الرسالة الإشھاریة

محت��وى الرس��الة الاش��ھاریة لا تحم��ل اي إش��ارة او تلم��یح بالتش��ھیر أو یش��ھد المعل��ن م��ن اي  -

  :)2(للتلفزیون الجزائري  الإصرار فیما یتعلق بطرف ثالث  ومن أھم الشروط العامة

  الاعلان عن طریق الرعایة*

  .التغیرات التي تحدث لتسعیرة الاعلان التلفزیوني في الجزائر *

  .)3(الوطنیة للتلفزیونشروط اسعار الاعلانات في المؤسسة *

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
الزبی���ر س���یف الاس���لام ، ت���اریخ الص���حافة ف���ي الجزائ���ر ، المؤسسس���ة الوطنی���ة للكت���اب ، الجزائ���ر -1

 .11،ص1984

  .1993اوت 15, 53العدد , الجریدة الرسمیة للجمھوریة الجزائریة الدیمقراطیة الشعبیة -2
3-brahim brahili, le champs médiatique algérien : les acquis d’Octobre 1988, El-

Watan ; N°785 , 03/05/1993. Pp 6-7.   
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  الإشھار وسلوك المستھلك :المبحث الثاني -2

  تمھید

 جفھو الذي یحدد نجاح او فشل اي برن�ام, یعتبر سلوك المستھلك لب العملیة الاشھاریة         

یتسم بدرجة عالیة من التعقی�د ، نظ�ر للتب�این الموج�ود ب�ین الاف�راد ف�ي التفكی�ر  اشھاري ، فھو

في الاعتقادات و السلوك و الاتجاھات ، التي تتغیر في الشخص ذات�ھ م�ن وق�ت لاخ�ر و علی�ھ 

حدید حاجاتھ و رغباتھ و محاولة تلبیتھا بھدف تحقیق الرضا و الاش�باع توجب على المؤسسة 

فعھ  الى اتخاد قرار الشراء ، وكذا معرفة  و تحدی�د العوام�ل الت�ي ت�ؤثر عل�ى س�لوكھ و لھ و د

  .دفعھ الى اتخاد تصرف معین

و حت��ى ی��تمكن المؤسس��ة م��ن الوص��ول ال��ى المس��تھلك النھ��ائي و اس��تمالة س��لوكھ فانھ��ا          

س�تھلك النھ�ائي مال ع�دة اس�الیب اش�ھاریة و الت�ي تس�اھم ب�دورھا ف�ي اقتن�اع المعتلجا ال�ى اس�ت

  .بالمنتج الذي تقدمھ المؤسسة ، ودفعھ الى اتخاد قرار الشراء

قمن�ا بتقس�یم ھ�ذا الفص�ل ال�ى خمس�ة  ،ف�ي الموض�وع و دراس�ة مختل�ف جوانب�ھو للتعمق اكثر 

  :مطالب ھي 

  مفھوم المستھلك. المطلب الاول  -1

  مفھوم سلوك المستھلك: المطلب الثاني  -2

  سلوك المستھلك خصائص: المطلب الثالث -3

  انواع سلوك المستھلك: المطلب الرابع -4

  وامل المؤثرة على سلوك المستھلكعال:المطلب الخامس  -5
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  مفھوم المستھلك:المطلب الأول -2-1

المستھلك ھ�و ج�زء م�ن الجمھ�ور المس�تھدف ویمك�ن تعریف�ھ بأن�ھ ذل�ك الش�خص ال�ذي          

وھ�و ال�ذي یش�یر إل�ى ك�ل م�ن یس�تعمل . ) 1(تقوم سلعة ما على اش�باع رغبت�ھ وتتف�ق م�ع ذوق�ھ 

السلع والخدمات لتفي بحاجتھ الشخصیة ورغباتھ، فكل من یس�تخدم الس�لع أو الخ�دمات لعملی�ة 

  . )2(خصیة یعد من المستھلك إنتاجیة أو لإشباع حاجة ش

والمستھلك ھو الھدف الذي یسعى الیھ منتج السلعة أو مقدم الخدمة وال�ذي تس�تقر عن�ھ  

  .)3( السلعة أي ھو محط انظار جمیع من یعمل في مجال التسویق

           

  :ویمكن تقسیم المستھلكین حسب طبیعة الاستھلاك أو الإستخدام الى

ھو من یقتضي أو یشتري السلع بغرض الاس�تخدام الش�خص : النھائي أو الفردي المستھلك -1

  .)4(لھا أي لا یعید تضیعھا أو إدخالھا في استخدام آخر

ھ���و یض���م كاف���ة المؤسس���ات الخاص���ة والعام���ة، حی���ث تق���وم ھ���ذه : المس���تھلك الص���ناعي -2

یذ أھدافھا المقررة في المؤسسات بالبحث وشراء السلع والمواد أو المعدات التي تمكنھا من تنف

خططھا وإستراتجیتھا فالمستھلك ھو من یعید استخدام السلعة أو أحد الأج�زاء الص�ناعیة الت�ي 

  .)5( تم تضیعھا في مؤسسة أخرى لتحقیق الربح

 

  

  

  

  

  

  

  
  
  
  
  
  
  

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
   .15ص ، 2002 ،الأردن،دار وائل ب ط،  ،مدخل سلوكيمحمد ابراھیم عبیدات ، مبادئ التسویق  -1
  .15ص  ،2006 ،الإسكندریة ،الدار الجامعیةب ط، ایمن علي عمر، قراءات في سلوك المستھلك ،  -2

              ة المجتمع العربي للنشر مكتبب ط، الدعایة والإعلان في السینما والتلفزیون ،  ،نجم عبد شھیب. أ -3

  .73ص  ،2007 1ن، طعما، والتوزیع

 2007القاھرة،  ،دار العربي للنشر والتوزیعب ط، محمد حسن العامري، الإعلان وحمایة المستھلك،  -4

 .68ص

  . 16، المرجع نفسھ، ص ایمن علي عمر - 5 
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  سلوك المستھلك: المطلب الثاني -2-2

ال�نمط ال�ذي : یعرفھ الدكتور عبد الحمید طلعت أسعد عل�ى أن�ھ: مفھوم سلوك المستھلك

یتبعھ المستھلك في سلوكھ البحث أو الشراء أو الإستخدام أو التقدیم للسلع والخدمات والأفك�ار 

  .)1( ھورغبات اتھالتي یتوقع منھا أن تشبع حاج

مجموع��ة م��ن التص��رفات الت��ي : وتعرف��ھ ال��دكتور المین��اوي عائش��ة مص��طفى عل��ى أن��ھ

رات الت��ي تس��بق وتح��دد ھ��ذه ایض��ا الق��رتتض��من الش��راء واس��تخدام الس��لع والخ��دمات وتش��مل أ

  . )2(التصرفات 

ویمك���ن التع���رف عل���ى س���لوك المس���تھلك م���ن خ���لال الملاحظ���ة المباش���رة للأفع���ال         

والتصرفات والحركات التي یقوم بھا المستھلك عند اتخاده الشراء كما یمكن التعرف عنھ م�ن 

یمك�ن مش�اھدتھا،  اتخاذ القرار، ولا خلال الإجراءات التي تتم داخل الفرد، والتي تسبق عملیة

لذلك فانھ�ا تخ�ص بإھتم�ام ب�الغ م�ن ط�رف الب�احثین ف�ي أغل�ب الدراس�ات والبح�وث م�ن أج�ل 

التوصل إلى فھم سلوك المستھلك والتعرف على مختلف العوام�ل الت�ي تلع�ب ال�دور الأساس�ي 

  .في تحدید ھذا السلوك

عبارة عن مختلف التصرفات والأفع�ال الت�ي من كل ھذا نستنتج أن سلوك النھائي ھو           

یق��وم بھ��ا الش��خص عن��دما یتع��رض لمنب��ھ داخل��ي یم��س حاج��ة غی��ر مش��بعة الس��لعة أو خدم��ة 

  .ویتضمن إجراءات اتخاذ  قرار الشراء

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

  .95، ص  2002مكتبات مؤسسة الأھرام، مصر، ب ط، التسویق الفعال،  ،عبد الحمید طلعت أسعد-1

مكتب��ة ع��ین الش��مس، ، 2ط جیات، تیالمین��اوي عائش��ة مص��طفى، س��لوك المس��تھلك، المف��اھیم والاس��ترا-2

   .12ص  ،1998القاھرة، ، 
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  خصائص وأنواع سلوك المستھلك : المطلب الثالث  -2-3
  : خصائص سلوك المستھلك* 

المستھلك وتصرفاتھ في الخصائص والممیزات العامة للس�لوك الإنس�اني  تتفق دوافع سلوك   

  :ومن أھمھا

إن كل سلوك أو تصرف إنساني لابد أن یكون وراءه دواف�ع أو س�بب إذ لایمك�ن أن یك�ون  -1 

  .سلوك بشري أو تصرف بشري من غیر ذلك

ل��ب الح��الات ن��ادرا م��ا یك��ون الس��لوك الإنس��اني نتیج��ة ل��دافع أو س��بب واح��د فھ��و ف��ي أغ -2 

  .محصلة لعدة دوافع   وأسباب یتضافر بعضھا البعض أو یتنافر بعضھما البعض الآخر

إن السلوك الإنس�اني ھ�و س�لوك ھ�ادف، بمعن�ى أن�ھ موج�ھ لتحقی�ق ھ�دف أو أھ�داف معنی�ة، -3

وبالت��الي ف��لا یمك��ن تص��ور س��لوك دون ھ��دف وان ب��دت بع��ض الأھ��داف ف��ي بع��ض الأوق��ات 

  .)1(ضحة سواء بالنسبة للأفراد أنفسھم أو منشآت الأعمال ذاتھاوالأحوال غامضة وغیر وا

السلوك الذي یقوم بھ الأفراد لیس سلوك منعزلا وقائما بذاتھ بل ی�رتبط بأح�داث وأعم�ال ق�د -4

  .تكون قد سبقتھ وأخرى قد تتبعھ

كثیر ما یؤدي اللاشعورى دورا مھما في تحدید سلوك الإنسان، إذ في الكثی�ر م�ن الح�الات  -5

لا " لا یستطیع الفرد أن یح�دد الأس�باب الت�ي أدت�ھ إل�ى أن یس�لك س�لوكا معین�ا، ل�ذا نج�د جمل�ة 

ھي الإجابة التي غالبا ما یرددھا المستھلك عند سؤالھ عن الأس�باب وال�دوافع لس�لوك " أعرف

  .    قف معینأو مو

الس��لوك الانس��اني عمل��ة مس��تمرة ومتص��لة فل��یس ھن��اك فواص��ل تح��دد ب��دء ك��ل س��لوك ولا  -4

  .)2(نھایتھ وكل سلوك جزء أو حلقة متكاملة مع بعضھا ومتممة لبعضھا 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  .  237ص ، 2008، ، دار الثقافة للنشر، عمان1التسویق، ط محمد صالح المؤذن، مبادئ-1

  .238المرجع نفسھ، ص  -2
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  أنواع سلوك المستھلك: المطلب الرابع -2-4
إن كل أنواع سلوكیات وتصرفات الإنسان كغیرھا من حقوق المعرفة كثریة ومتع�ددة ، وذل�ك 

الآراء والأفكار ومن أھ�م  حسب رؤیة كل باحث وأھدافھ وكذا الفترة الزمینة التي ظھرت فیھا

  :التقسیمات للأنواع نجد

  :وتقسم ھنا كل سلوكیات وتصرفات للأفراد إلى: حسب شكل السلوك -1

وھ�و التص�رفات والأفع�ال الظ�اھرة والت�ي یمك�ن ملاحظتھ�ا م�ن الخ�ارج مث�ل : سلوك ظاھر-أ

  .النوم ، الأكل، الشرب، البیع، الشراء

مش�اھدتھ أو ملاحظت�ھ بش�كل مباش�ر مث�ل التفكی�ر،  ال�ذي یمك�ن وھ�و: سلوك باطن مس�تقر -ب

  .التأمل، التخیل، الإدراك

  :تنقسم حسب طبیعتھا الى: حسب طبیعة السلوك-2

وھو السلوك الذي غالبا ما یصاحب الإنسان منذ میلاده من دون حاج�ة إل�ى : سلوك فطري  -أ

  .تعلم أو تدریب

: ل ال�تعلم أو الت�دریب المختلف�ة مث�ل وھو السلوك الذي یتعلمھ الف�رد بوس�ائ:سلوك مكتسب -ب

  .القراءة ، الكتابة وقیادة السیارة

  :وھنا تنقسم إلى:حسب العدد-3

  .یتعلق بالفرد وما یتعرض إلیھ من مواقف خلال حیاتھ الیومیة:سلوك فردي  - أ

یخ��ص مجموع��ة م��ن الأف��راد ویمث��ل علاق��ة الف��رد بغی��ره م��ن الأف��راد : س��لوك جم��اعي   -  ب

  .تمي إلیھا في المنزل أو المدرسة أو الناديكأفراد الجماعة التي تن
في ھذه الحالة قد یكون الف�رد حال�ة جدی�دة أو مس�تحدثة باعتب�اره : حسب حداثة السلوك  -  ت

أو مقارب�ة لم�ا  یحدث لأول مرة وقد یكون سلوك مكررا أو معاد بصورة طبق الأصل 

 . )1(سبق من تصرفات أو أفعال

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ 
  .95ص  ،1998 ،محمد صالح المؤذن، مبادئ التسویق، ب ط، جامعة الزیتونة الأردنیة، عمان -1
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  العوامل المؤثرة على المستھلك وسلوكھ:الخامسالمطلب  -2-5

 الداخلیة العوامل -أولا

  :العوامل النفسیة -1

تعرف الدوافع بأنھا تلك القوى الكامنة في الأفراد والتي تدفعھم للسلوك باتج�اه : الدوافع -1-1

معین ، وھذه القوى الكامنة أو الدافعة  تكون ناتجة عن عوامل بیئیة ونفسیة خاصة تخلق ل�دى 

الإنسان رغبات ملحة، وتنتج ھذه القوة ع�ن حال�ة الت�وتر النفس�ي الناتج�ة عل�ى وج�ود حاج�ات 

الشخص والتي تكون قد وصلت ف�ي إلحاحھ�ا ل�ى درج�ة الإق�رار والاعت�راف  غیر مشبعة لدى

بھ�ا م�ن م�ن قبل�ھ، وبالت��الي ف�ان س�عي الأف�راد لتحقی�ق حاج��اتھم یك�ون بھ�دف تخف�یض ح��الات 

التوتر النفسي التي تنطوي على درجة اللاتوازن الذھني، والتي یجد عندھا الش�خص الطبیع�ي 

  . )1(حالة التوازن مضطرا إلى الخروج منھا للوصول إلى 

وتعتبر الدوافع نقطة البدایة في تحلیل سلوك المستھلك، فلكل إنسان حاجاتھ الأساس�یة            

  .التي تدفعھ لأن یسلك سلوكا معینا سعیا وراء إشباعھا

ولتسھیل عملیة الدوافع قام الباحثون والمتخصصون في ھ�ذا المج�ال إل�ى تض�یق ھ�ذه           

  :التصنیفاتلمعاییر معینة، وفیما یلي بعض ھذه الدوافع وفقا 

  :حیث تنقسم الدوافع إلى

وھ��ي ال��دوافع الت��ي ت��دعو المس��تھلك إل��ى ش��راء س��لعة معین��ة بغ��ض : ال��دوافع الأولی��ة-أ

النظ��ر ع��ن اخ��تلاف وتع��دد العلام��ات مثل��ھ مث��ل المس��تھلك الأخی��ر ال��ذي یق��وم بش��راء 

  . )2(ة شتاءاالمكیف الھوائي رغبة في التبرید صیفا والتدفئ

وتتضمن الأساب الحقیقی�ة الت�ي ت�دفع المس�تھلك إل�ى ش�راء : دوافع الشراء الانتقائیة-ب

ی�ا اعلامة معینة من دون العلامات الأخرى ولذلك فھي تتطلب إجراء مقارنات ب�ین مز

  .وعیوب الماركات المختلفة المعروضة في السوق

الفعلي للسلعة أو الخدمة وتتض�من وفیھ یشرع المستھلك في الشراء : دوافع التعامل -ج

عملیة تحدید المتجر الذي سیحصل منھ المستھلك على حاجتھ م�ن س�لع وخ�دمات س�بق 

وأن حدد علاماتھا التجاری�ة، وبالت�الي ف�إن التركی�ز الأساس�ي للإش�ھار ف�ي ھ�ذه الحال�ة 

یك��ون عل��ى الأوت��ار الإش��ھاریة المتص��لة بالحاج��ات المختلف��ة للأف��راد والت��ي ت��نعكس 

وال�دوافع ) التفكی�ر(إضافة الى الدوافع العقلیة ، )3(تالي على سلوك الإستھلاكي للفردبال

  ).عرض التفاخر(العاطفیة 

 
  
  
 

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  
  .76المرجع السابق، ص  ،محمد ابراھیم عبیدات -1

  .49 ، ص2006مكتبة عین الشمس، القاھرة ، ، 3ط عائشة مصطفى المناوي، سلوك المستھلك،  -2

 .109اھیم عبیدات المرجع السابق، ص محمد ابر -3
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ھ��ي عب�ارة ع��ن ش�عور ب��النقص أو الع�وز لش��يء مع�ین وھ��ذا ال�نقص والع��وز : الحاج�ة -2 -1

  .یدفع الفرد لأن یسلك مسلكا یحاول من خلالھ سد ھذا النقص أو إشباع الحاجة

ھو كافة الإجراءات والعملیات المستمرة والمنتظمة والمقصودة ویرمي لإعطاء  :التعلم -1-3

ھو مطروح من أفك�ار ومف�اھیم س�لع  أو إكتساب الأفراد المعرفة التي یحتاجونھا عند شراء ما

أو خدمات، بالإض�افة إل�ى تع�دیل أفك�ارھم ومعتق�داتھم وم�واقفھم والأنم�اط الس�لوكیة نح�و ھ�ذا 

  .الشيء أو ذاك

ھ��و عملی��ة اس��تقبال الم��ؤثرات الخارجی��ة و تفس��یرھا تمھی��دا لترجمتھ��ا إل��ى  :كاالإدر -4 -1

  .السلوك 

یع��رف عل��ى أن��ھ نس��ق مس��تدیم م��ن المعتق��دات ع��ن الش��يء أو  :المواق��ف والإتجاھ��ات  -1-5

  .)1(موقف الفرد بطریقة تفضیلیة 

  

  :العوامل الشخصیة -2

تختل�ف التص�رفات الش�رائیة للأف�راد ب�إختلاف دورة حی�اتھم : وتتمثل في العمر والجنس       

  .التي تنطلق من الطفولة غلى الشیخوخة بإختلاف صنفھم الجنسي ذكر أو أنثى

تحدد من خ�لال عناص�ر منھ�ا العزوبی�ة ، ال�زواج وحج�م الأس�رة : الوضعیة الإجتماعیة -2-1

  .الشرائي للمستھلك الشرائيوھذه العناصر تحدد القرار 

ھي مجموعة من السمات البشریة التي تمی�ز ك�ل ف�رد وتختل�ف م�ن ش�خص : الشخصیة -2-2

إلى آخر تبعا لعوامل وراثیة داخلیة أو عوامل خارجیة، وعموما فإننا نمیز بین ستة أنواع م�ن 

المس��تھلك المس��تھلك الع�اطفي، المس��تھلك الرش�ید،  :المس�تھلكین وفق�ا لعوام��ل الشخص�یة وھ��م

  ...)2(الانفعالي، المستھلك الھادئ، المستھلك الودود، المستھلك الخجول

   

  :العوامل الخارجیة المؤثرة على السلوك -ثانیا

أو م��ا تع��رف ب��المتغیرات الاجتماعی��ة ویقص��د بھ��ا المتغی��رات : العوام��ل الإجتماعی��ة -1

تس�تطیع أن توج�ھ س�لوك التي ترج�ع إل�ى ت�أثیر الجماع�ة الت�ي یع�یش فیھ�ا الف�رد، بحی�ث 

الفرد نح�و اقتن�اء من�تج مع�ین، والمتغی�رات الاجتماعی�ة تش�مل ك�ل م�ن الثقاف�ة، الطبق�ات 

  .الأسرة و الجماعات المرجعیة ،الاجتماعیة

  

  

  

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
، 1998الجامعیةّ، الاسكندریة مصر ب ط، الدار ) مدخل بناء المھارات(السلوك التنظیمي : ماھر أحمد -1

  .118ص 
،ب ط، دی����وان المطبوع����ات الجامعی����ة، س����لوك المس����تھلك عوام����ل الت����أثیر النفس����یة ،عن����ابي عیس����ى -2

 .192ص ، 2003الجزائر،



 

50 
 

تمث�ل الآراء والق�یم والمواق�ف والرم�وز الت�ي تحك�م س�لوك عض�و الجماع�ة بحی�ث : الثقافة -2

التي یتخذھا الأفراد في أوضاع وحالات معین�ة، ل�ذلك نج�د تحدد الثقافة العدید من الاستجابات 

الق��ائمین بالإش��ھار یوجھ��ون إش��ھارات معین��ة لاس��تھداف ش��رائح معین��ة تحم��ل أفك��ار وق��یم 

 ومواقف معروفة، كما أن الإشھار نفسھ یجب أن یتوافق مع القیم السائدة في المجتمع، وأن لا

  .یسئ  إلى الدین أو معتقد أو جماعة

وتعرف الطبقة الاجتماعیة بأنھا مجموعة من الأفراد ال�ذي یتص�فون : ت الإجتماعیةالطبقا -3

بالتماث��ل والتش��ابھ ف��ي بع��ض الخص��ائص الإقتص��ادیة، ول��ذلك فھ��م یش��تركون ف��ي الاتجاھ��ات 

وعلی�ھ یت�بن فك�رة الطبق�ات الاجتماعی�ة عل�ى أن�ھ ض�د انتم�اء الف�رد ال�ى  .والمعتق�دات أو الق�یم

  . )1(خیرة تؤثر في اتجاھاتھ وقیمھ وعاداتھ الشرائیة جماعة معینة فان ھذه الأ

وعلی��ھ یمك��ن للمعل��ن الاس��تفادة م��ن مفھ��وم الطبق��ات الاجتماعی��ة ف��ي الإش��ھار إذ أن 

العناصر التي سیركز علیھا الإشھار في إثارة الرغب�ة والح�ث عل�ى الش�راء تختل�ف م�ن طبق�ة 

مھ�ور تس�اعد ف�ي تحدی�د المعنوی�ات أو إلى أخرى، وذلك أن معرفة الطبقة التي ینتمي إلیھا الج

المؤثرات الإشھاریة التي ریكز علیھا الإشھار، وكذلك لغة الإشھار إذ أن لغة مخاطب�ة الطبق�ة 

  .الدنیا لاشك تختلف عن تلك التي یمكن بھا مخاطبة المتوسط والعلیا

تع�رف بأنھ�ا الجماع�ة الت�ي یرغ�ب ف�ي الإنتم�اء الیھ�ا ویس�عى لتبن�ي  :الجماعات المرجعیة -4

قیمھ��ا واتجاھاتھ��ا ومعتق��داتھا وتس��اعد الجماع��ات المرجعی��ة الف��رد ف��ي تك��وین اتجاھات��ھ نح��و 

مختلف الموضوعات والأشیاء، كما تساعد في تحدید الس�لوك المناس�ب ف�ي المواق�ف المختلف�ة 

  .التي یواجھھا

ة م��ن مفھ�وم الجماع�ات المرجعی�ة ف��ي الإش�ھار نظ�را لتأثیرھ��ا ویمك�ن للمعل�ن الاس�تفاد

عل�ى الس�لوك المس��تھلك وذل�ك بتص��ویر المنتج�ات ف�ي جماع��ات معین�ة یمك��ن لمتلق�ي الإش��ھار 

م نج��و: المش��روبات الغازی��ة وك��ذلك بالاس��تعانة ب��الأفراد الم��رجعین مث��ل: التع��رف علی��ھ مث��ل

  .السینما والریاضة في الإشھارات

  

  

  

  

  

  

  

  

 

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  .138، ص  1997،  2ھناء عبد الحلیم سعید، الإعلان ، ط  -1

 ، دار وائل للطباعة و النشر، عمان،ط محمد ابراھیم عبیدات، سلوك المستھلك،مدخل استراتیجي، ب -2

 .78، ص2001
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  :الأسرة - 5
م��ن الخص��ائص الت��ي تم��ر الأس��رة بع��دة مراح��ل خ��لال دورة حیاتھ��ا تتمی��ز ك��ل مرحل��ة بع��دد  

إس��تھلاك الأس��رة كمرحل��ة المت��زوجین الج��دد ب��دون أولاد ، ث��م المت��زوجین ت��نعكس عل��ى نم��ط 

ولدیھم طفل واحد ثم مجموعة من المراح�ل الآخ�رى الت�ي تنتھ�ي بالش�خص یع�یش وحی�دا بع�د 

أن تختلف احتیاجات الأسرة ونمط استھلاكھا ودرج�ة المش�اركة  تقدمھ في السن ومن الطبیعي

 .        )1(في اتخاذ القرارات الشرائیة من مرحلة إلى أخرى

وعلیھ یمكن للمعلن الإستفادة من معرف�ة المراح�ل المختلف�ة الت�ي تم�ر بھ�ا الأس�رة ف�ي  

اع وفق���ا تقس���یم الس���وق إل���ى قطاع���ات س���وقیة مختلف���ة وتص���میم الإش���ھار المناس���ب لك���ل قط���

  .لخصائص الجمھور المستھدف من الإشھار

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  .140، ص  1997،  2ھناء عبد الحلیم سعید، الإعلان ، ط  -3
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  الفصـــــــــــــــــــــــل الثالــــــــــــــث

  
  

  ار التطبیقيـــــــــــــــالاط
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  محمدابطاقة فنیة حول ثانویة طنجاوي  -أولا

  .عبد المؤمنعن المؤسسة الأم  1981سنة : تاریخ الانشاء -

  )سعیدة(الحي الاداري : العنوان -

  048.51.59.52: الھاتف -

  048.51.59.52: الفاكس -

  خارجي: النظام -

  تلمیذ 1000: طاقة الاستیعاب -

  28: عدد القاعات -

  10: عدد المخابر -

  اناث 226/ ذكور 235.  تلمیذ 412: عدد التلامیذ -

  39: عدد الاساتذة -

  عمال المؤسسة -

  )1(المدیر 

  ) 1(المقتصد 

  )1(الناظر 

  )1(مستشار التربیة 

  )1(مستشار التوجیھ 

  )7(مشرف التربیة 

  )2(عون اداري رئیسي 

  )1(عون ادارة 

  )1(كاتب

  )1(البیانات عون حفظ 

  ) 2(مسؤول المخزن 

  )2(عون الامن

  )2( 1عامل مھني صنف 

  )2(بواب المؤسسة 

  )1(سائق السیارة 

  )1(عامل مخزني 

  )11(عامل مھني مستوى واحد 

  )7(المشرفین 

  )5(عمال الصیانة 

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  .14:00على الساعة  2017/ ماي/15یوم الاثنین /جلول مشرف  السیدمقابلة مع 
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  بطاقة فنیة حول مؤسسة جازي للاتصالات. ثانیا

 نشأة فرع أوراسكوم الجزائر للاتصالات .  1

منحت وزارة الاتصال ثاني رخصة للھاتف النقال في  2001في شھر جویلیة من سنة 

بعد مؤسسة البرید و المواصلات  OTA)  (الجزائر إلى مجمع أوراسكوم للاتصالات 

ملیون 737الرخصة بـ  و قدُِّر عرض ھذه. الجزائریة التي كانت تمتلك الرخصة الأولى

جَ بإنھاء الاحتكار في سوق الھاتف النقال   و كان أول. بالجزائر) المحمول(دولار الذي توُِّ

ت بتاریخ خلال ندوة صحفیة أقیم(OTA) ظھور للفرع أوراسكوم الجزائر للاتصالات 

                                     ھدفھ إعلام الجمھور العام بالاسم التجاري للفرع و المتمثل في 2001/11/7

»  « Djezzy GSM )  جازي (GSM)1(  ،كعلامة تجاریة  حیث تم اختیار ھذا الاسم

الجذاب  ھذا الاسمEl-Djaza).(و الجزاءEl-Djazair) (شائعة تقصیرًا لمصطلحي الجزائر

ساھم في ترسیخ صورة وطنیة للعلامة في ذھنیة الفرد الجزائري  "الوطنیة" الذي یرمي إلى

و ذلك لتمیزھا 63 % . بـ2008توضحھ الحصة السوقیة للمؤسسة المقدرة في دیسمبر  ما

 :بالمیزات الآتیة

 من الجمھور العام ؛93 %ولایة ما یعادل 48شبكة اتصالات تغطي  - 

 منتجات متنوعة تتناسب مع مختلف أنواع حاجات و رغبات الطلب ؛خدمات و  - 

دولة من خلال اشتراك شبكي مع أكثر من 174كانیة استخدام خطّ الاشتراك في أكثر من إم -

 ؛Roaming التجوال  " اتصال بھذه الدولة تحت خدمة مؤسسة370

على مستوى التراب الوطني تحت الخدمة المستمرة  "مركز خدمات جازي70 " توفیر -

 00: 20إلى الساعة الثامنة مساءًا 00: 10الثامنة صباحًا  و من الساعة7 /أیام7

 .ملیون مشترك في السوق الجزائریة لخدمات الھاتف النقال15حالیا تمتلك أكثر من  -

بغیة تحقیق  Djezzy بھا ھذه المیزات الإیجابیة ھي نتیجة للمجھودات التسویقیة التي قامت 

  .)2( على المدى القصیر والطویل أھدافھا الإستراتیجیة

  

  

  

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

دراسة  -العلامة أثناء الأزمات التسویقیة دور التسویق العملي في المحافظة على صورة عیون سھیلة، -1

العلوم الاقتصادیة و علوم ، رسالة ماجستیر،  Djezzy  للاتصالاتحالة مؤسسة أوراسكوم الجزائر 

  .131، ص 2012،، جامعة منتوري، قسنطینة، الجزائر التسییر، تخصص تسویق

  . 131- 132المرجع نفسھ،ص ص  -2
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  عرض تاریخي لنشاطات المؤسسسة.  2

حسب التصاعد منذ نشأتھا إذ نشیر إلیھا  Djezzyتعددت أعمال و نجاحات مؤسسة          

 : )1(التاریخي كالآتي

11  الفوز بالرخصة الثانیة للاتصالات الھاتفیة في الجزائر بعرض یقدر ب 2001 :جویلیة

 أمریكي؛رملیون دولا737

7  تنظیم ندوة صحفیة للإعلان على الاسم التجاري لفرع أوراسكوم الجزائر 2001 نوفمبر

 ؛"Djezzy"للاتصالات و ھو

11 فتح أوّل نقطة بیع بقصر المعارض على مستوى الجزائر العاصمة ؛: 2001 دیسمبر 
 15 انطلاق عمل شبكة الـ 2002 :فیفريGSM  و فتح أوّل مركز خدمة الزبائن بالجزائر

 ؛ (Centre d’appel 777 )العاصمة
 بعث أوّل اشتراك مسبق الدفع في السوق الجزائریة ؛2002 :أوت 
 أوتDjezzy" : 2003 عیش"La Vie ولایة جزائریة ؛81تغطي الـ 
 بعث لتشكیلة جدیدة 2003 :سبتمبر " Classicتشتمل على اشتراكات مؤجلة " كلاسیك

 تنوع استھلاك الأفراد ؛ الدفع متنوعة حسب
 وصلت 2003 :سبتمبرDjezzyإلى واحد ملیون مشترك ؛ 
 أنشأت مشروع  2003 :نوفمبرMedcable مائیة - المتمثلة في شبكة بصریة تحت -

Réseau Optique Sous-marin - تربط بین مرسیلیا و الجزائر العاصمة و عنابة،  التي
                              ھدفھا تحسین الاتصالات ما بین الجزائر و أوروبا ؛                              

15 2004فیفري Djezzy :  التي قامت بھا منذ تحتفل بعیدھا الثاني و الإنجازات المعتبرة
مركز خدمة، 23ولایة مغطاة، ملیون و نصف ملیون مشترك،  48 سنتین من بدأ نشاطھا

 ؛...) موزعین، 8موظف، 1500نقطة بیع، 300
 منح شركة : 2004مارس IDATE لـDjezzy  لقب أفضل شبكة اتصالات في شمال

 ؛ إفریقیا
حصلت  : 2004أفریلDjezzy  على ترخیصVSAT؛ 
2004جویلیة  Djezzy :  تشكر الملیوني مشترك التي اكتسبتھم بفضل خدمة الـ

Multimédia عبر تقنیةGPRS؛ 
2004دیسمبر Djezzy : تشكر الثلاث ملایین مشترك على ثقتھم ؛ 
وصول  : 2005مارسDjezzy إلى أربع ملایین مشترك ؛ 
2005ماي  Djezzy :  عمال التجاریة ؛تتلقى وسام التمََیُّز في ممارسة الأ 
2005جوان Djezzy :  تطلق أوّل برنامج كسب ولاء المستھلكین في الجزائر تحت اسم

  ؛IMTIYAZ  العلامة
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بعث خدمة  : 2005جوانSOS Crédit  الموجھة لزبائن الاشتراك المسبق الدفع كحل

 لنفاذ الرصید المفاجئ ؛

بعث : 2005جوان   Flexyالخدمة الجدیدة لتعبئة الرصید دون شراء بطاقة تعبئة ؛ 

بعث الـ : 2005جوانGRPS و الـ EDGE؛  

افتتاح مركز الإشراف :2005جوانCentre de supervision  ؛ 

2005جوان Djezzy :   بخمس ملایین مشترك ؛تحتفل 

30 وصلت : 2005سبتمبرDjezzy إلى ستة ملایین مشترك ؛ 

عنابة التابعة للمشروع-التشغیل التقني للجزء مرسیلیا : 2005أكتوبر  Medcable؛ 

بلوغ ثمانیة ملایین مشترك ؛ : 2006مارس 

2006ماي Djezzy :  تشكر التسع ملایین مشترك ؛ 

م فرع أوراسكوم الدكتور ولد  : 2006جوان عباس وزیر التشغیل و التضامن الوطني یكُرِّ

 ؛السوق الجزائریة للعمل و التشغیلبكأس أحسن رب عمل في  الجزائر للاتصالات

بعث  : 2006جوان Ranatiخدمة الانتظار عند الاتصال قبل أخذ الخط من المتصل بھ ؛ 

بعث خدمة  : 2006جویلیةVoice Mail؛ 

بعث : 2006جویلیة  Djezzy chat  خدمة المحادثة عبر الرسائل القصیرSMS؛ 

بعث الـ  : 2006أوت(MultiMedia Messaging System) MMS  خدمة تبادل

                                                                                        ؛  الرسائل السمعیة البصریة

عائلة  : 2006نوفمبرOTA بر و تعَُد عشرملایین مشترك ؛تك 

 سبتمبرDjezzy : 2007 تعَُد أكثر من اثني عشرملیون مشترك ؛ 

 وصلت 2007 :دیسمبرDjezzy إلى ثلاثة عشرة ملیون مشترك ؛ 

 وصلت 2008 :مايDjezzy إلى أربعة عشر ملیون مشترك ؛ 

 : 2009 تعدDjezzy  ؛2001ملیار دولار أمریكي منذ 2,5استثمارات قدرھا 

 :  2010 موظف ؛2900رأسمال بشري یتجاوز 

 : 2011-2010 تعدDjezzy أكثر من خمسة عشر ملیون مشترك.  

ھذه الإنجازات مكنت المؤسسة من إبراز علامتھا و بلوغ مكانة الاشتراك المفضل 

في  فھي بذلك الرائد). الخ...توظیف، (حیث الجانب المؤسساتي  للفرد الجزائري خاصة من

  .)1(إستراتیجیتھا الفعالة في تحقیق أھدافھا السوق الجزائریة لخدمات الھاتف النقال بفضل
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  :الأھداف الإستراتیجیة للمؤسسسة  .3

إن الھدف الرئیسي لفرع " Ensemble tout est possible "تحت شعار 
الفروع الأخرى للمجمع، ھو أن تكون الرائدة على  أوراسكوم الجزائر للاتصالات، ككل

أھدافھا الثانویة من خلال  إضافة إلى ذلك تبُرِز المؤسسة. مستوى الأسواق التي تنشط فیھا
التي . سیاسة الجودة، النظرة المستقبلیة، المھمة، السیاسة البیئیة: أربع مجالات أساسیة 

 :)1(نلخصھا كالآتي 
 سیاسة الجودة -أ

إلى التطبیق المتواصل لسیاسة التحسین و التجدید المستدامین على جودة OTAتھدف 
التام للمستھلك، حیث تعتمد في ذلك على  والمستھدفة بھا الرضا منتجاتھا و عروضھا

 : )2( المبادئ الآتیة
مصداقیة منتجاتنا و خدماتنا ؛ 
التواجد المستمر لجمیع موظفینا لخدمتكم ؛ 
شفافیة عروضنا عبر المعلومات الواضحة المرسلة ؛ 
تكییف عروضنا حسب حاجات الزبائن ؛ 
لى المشاكل و الصعوبات النظر بموضوعیة إ. 
 النظرة المستقبلیة  .ب

إلى أن یكون منتوجھا الاشتراك المفضل للجزائریین و الرائد في مجال  OTAتسعى 
بالنسبة  "القیمة" واللاسلكیة في السوق الجزائریة، من خلال تحقیق الاتصالات السلكیة

تكون المرجع الناجح في التوجھ التسویقي  فھدف المؤسسة أن. لشركائھا و للجمھور العام
ا            تقدمھا لموظفیھ المستھلك عن طریق جودة خدماتھا المقدمة بفضل بیئة العمل التينحو 

 .)3(و صدقھا و وفائھا لكل المشاریع الإنسانیة والاجتماعیة التي تباشر فیھا
 المھمة -  ج

 : )4( بـOTAلتحقیق نظرتھا المستقبلیة تلتزم 
عرض أحسن المنتجات جودة و سعرًا ؛ 
تحتیة في التكنولوجیا و التطوّر ؛ نشر بنیات 
خلق أحسن بیئة عمل و نضوج لموظفیھا ؛ 
المساھمة في توفیر مستوى معتبر من الرفاھیة للجزائریین ؛ 
العمل على تعظیم قیمة العلامة بالنسبة للمساھمین من خلال المراقبة الصارمة للتكالیف ؛ 
ق بسیاسة الجودة المتبعة ؛التحسین المستمر لعملیاتھا الداخلیة فیما یتعل 
السھر على التطبیق الصارم لسیاستھا البیئیة .                                                        
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 السیاسة البیئیة - د

أن تكون المثال الأعلى لسیاستھا البیئیة المتناسقة مع الإستراتیجیة الوطنیة OTA تتعھد 

تعمل المؤسسة على أن یكون ھذا التعھد على مستوى المكانة  كما. للتنمیة المستدامة

 : )1(ذلك على المبادئ المذكورة أسفلھ الاقتصادیة التي تتمتع بھا بحیث ترتكز في- الاجتماعیة

الامتثال القانوني و البیئي ؛ 

 احترام البیئة و الطبیعة عن طریق الحد أو التقلیص من تأثیر الذبذبات السمعیة البصریة

 التغطیة ؛ الناتجة عن نشر شبكات

اتخاذ المواقف اللازمة في معالجة و رسكلة النفایات ؛ 

موظفینا فیما یخص تلبیة المتطلبات البیئیة ؛ إسھام و توعیة و مساءلة 

تعزیز التزامنا البیئي مع شركائنا الاقتصادیین ؛ 

 نحن نعمل بمبدأ الحذر من انبعاث الموجات الكھرومغناطیسیة و الیقظة التكنولوجیة حول

 .الدراسات و الأبحاث في ھذا المجال

التطویر التي تعتمدھا بھدف بلوغ  تبُرز المؤسسة من خلال ھذه المجالات الأساسیة سیاسة

الجزائري، و ذلك من خلال تطبیق مفھوم المسؤولیة الاجتماعیة لضمان  الرفقة الدائمة للفرد

  .تنمیة مستدامة

 التنظیم الإداري للمؤسسسة. 4
بعد أن قمنا بتقدیم النبذة التاریخیة عن المؤسسة و الأھداف الإستراتیجیة التي تنشط من أجل 

 .فیما یلي التنظیم الإداري للمؤسسة و المھام المرفقة لكل وظیفة من وظائفھا نعرضتحقیقھا 
فالھیكل التنظیمي لأیةّ مؤسسة ھو المخطط . تنشط المؤسسة تحت نظام إداري محكم و دقیق

مختلف وظائفھا، و یؤَُطِّر نشاطھا و یحدد مھام كل وظیفة ما یسُھل عملیة  الذي یجمع بین
المسیر العام الذي تخضع  OTAتولى إدارة مجمع أوراسكوم للاتصالات  ی .تسییر الأعمال

جھة، و فریق المستشارین التقنیین للإدارة المركزیة  تحت قراراتھ كل فروع المجمع من
الجزائر للاتصالات رئیس الفرع  للمجمع من جھة أخرى كما یتولى إدارة فرع أوراسكوم

الإدارة العامة، المالیة، : مؤسسة المتمثلة في كمدیر عام یترأس المدیریات الأساسیة لل
                                       .التخطیط الاستراتیجي و العملیة التقنیة، التطویر التكنولوجي، المدیریة التجاریة

للمؤسسة نحو كل مدیریة مرورًا بالمسیر ) رئیس الفرع(تتنقل المعلومة من المدیر العام 
  :)2(والتي تتلخص وظائف كل منھا في النقاط التالیة  الأخیرةالتنفیذي لھذه 
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التي تھتم بمختلف العملیات المتعلقة بالموارد البشریة، التجھیزات العامة،  :لإدارة العامةاأ

الرئیسي للإدارة العامة، إضافة إلى إن الھدف . العلاقات السیاسیة، تسییرالقضایا القانونیة

التوظیف الأمثل و التكوین المتواصل للإطارات  تسییر كل الأقسام السابقة، ھو الحرص على

 : )1( الكفء لدیھا إذ تتمثل مھامھا الأساسیة في

 تجھیز و إعادة تجھیز المراكز الإداریة و التجاریة و النقدیة ؛ -

 التسییریة و كذا التجھیز المكتبي ؛إعداد و تنفیذ الإجراءات  -

 السھر على أمن و حمایة الممتلكات و الأفراد ؛ -

 اختیار المرشحین و توظیفھم ؛ -

 إعداد الرواتب و الأجور ؛  -

 تقییم مستوى الموظفین بھدف برمجة تكوینات و تربصات مناسبة ؛ -

لقرار بكل القوانین الجدیدة حمایة مصالح المؤسسة عند أیة خلافات، و إنذار أصحاب ا -

 الھاتف النقال ؛ الخاصة بقطاع خدمة

 :  )2( التي تعتبر أھم مدیریة في ھیكل المؤسسة إذ تتمثل مھامھا في: المدیریة التجاریة ب

 تحدید و توجیھ الإستراتیجیة المعتمدة من قبل المؤسسة ؛ -

 ؛)المنتوج /سوق (إعداد إستراتیجیة المقاربة  -

 تحدید الأھداف الجوھریة و النشاطات التسویقیة الأساسیة للمؤسسة ؛ -

 الیقظة الدائمة لتغیرات السوق و عروض المنافسین بھدف التعدیل المستمر للمؤسسة ؛ -

 إعداد و تنفیذ الخطط العملیة التسویقیة و التجاریة ؛ -  

معتمدین و المحافظة علیھم، تأمین و تسییر العلاقة التجاریة بین المؤسسة و موزعیھا ال -

 بھدف تطویر وقنوات توزیع منتجاتھا ؛

 دراسة السوق و تحلیل منحنى المبیعات ؛ -

 .برمجة الحملات الاتصالیة و الترویجیة -

 : )3(إذ تتحمل المھام الآتیةمدیریة خدمة الزبائن ج

 التكفل بشكاوى المشتركین و معالجتھا ؛ -

 ؛Le Centre d’Appel 777رعایة الزبائن و دعم حاجاتھم عن طریق  -

 تشغیل خطوط الاشتراك و إدخال معلومات الھویة على مستوى قاعدة المعلومات ؛ -

 تحصیل الفاتورات غیر المسددة و تتبعھا ؛ -

  .الإجابة عن مجموع اتصالات و طلبات و احتجاجات الزبائن -
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  :تحلیل وتفریغ الاستمارات -  
  : معالجة البیانات الشخصیة: أولا

  

  .یبین توزیع أفراد العینة حسب الجنس:  1الجدول

  %النسبة المئویة  التكرار  الجنس
  57.5  46  ذكور
 42.5  34  اناث

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

  :التحلیل

العینة حسب الجنس كان من  دمن أفرا) %57.5(یتضح من الجدول أعلاه أن 

لأن نسبة امتلاك الذكور للھواتف النقالة اكثر من الإناث  كانوا إناث) %42.5(ذكور، بینما ال

  .المجتمع في ولایة سعیدة مجتمع محافظ لانوھذا راجع إلى خصوصیة المجتمع الجزائري 
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  .یبین توزیع أفراد العینة حسب السن:   2الجدول 

  %النسبة المئویة  التكرار  السن
  17.5  14  سنة 16
 27.5  22  سنة 17
 55  44  سنة 18

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

من أفراد العینة حسب السن التي تكون  %55من خلال الجدول أعلاه یتضح لنا أن 

سنة تكون نسبتھم  17سنة فما فوق، بینما الأفراد الذین تكون أعمارھم من  18أعمارھم 

  .فقط %17.5سنة تكون نسبتھم  16وأخیرا الفئة التي تتكون أعمارھم  27.5%

كم إعادة لات النادرة بحاسنة إلا في الح 18- 16لأن المرحلة الثانویة تتطلب السن مابین 

  .السنة
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  یبین توزیع أفراد العینة حسب المستوى الدراسي :  3الجدول  -

  

  %النسبة المئویة  التكرار  المستوى الدراسي
  28.8  23  ثانوي 1السنة 
 30  24  ثانوي 2السنة 
 41.2  33  ثانوي 3السنة 

 100  80  المجموع
  .على نتائج الاستبیانبالاعتماد من إعداد الطالبة : المصدر

  

  :التحلیل

مي في من أفراد العینة مستواھم التعلی %28.8 یتضح من خلال الجدول أعلاه أن 

یبلغ مستواھم الدراسي الثانیة ثانوي اما البقیة فكانت نسبتھم  %30 السنة الأولى ثانوي، بینما

  .فكان مستواھم السنة الثالثة ثانوي 41.2%

الثالثة ثانوي ھي أكبر نسبة وھذا راجع الى رقبھم من شھادة نلاحظ أن نسبة السنة 

البكالوریا واستعانتھم بھذه الوسیلة للحصول على الدروس، الإتصال بالزملاء أو الولوج إلى 

  .الانترنت
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  ةع الدراسومعالجة البیانات المتعلقة بموض: ثانیا

  .مامدى تعرضك للاشھارات التلفزیونیة -1

  یوضح مدى تعرض المراھقین للاشھارات التلفزیونیة : 04الجدول رقم 

  %النسبة المئویة  التكرار  التعرض
  61.25  49  أحیانا
 36.25  29  دائما
 2.5  02  نادرا

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

من افراد العینة یتعرضون للاشھارات  %36.25یتضح من خلال الجدول أن  

یطلعون على الاشھارات التلفزیونیة بشكل   %61.25التلفزیونیة بشكل مستمر فیما نسبة 

ویدل ھذا على قلة  أبدا على الاشھارات التلفزیونیة لا تتطلع %2.5بینما   ،أي أحیانا متقطع

  .اھتمام المراھقین بالاشھار التلفزیوني
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  ھل من المتعاملین مع مؤسسة جازي للاتصالات ؟ -2

  .لأفراد المتعاملین مع مؤسسة جازي ایوضح  :05الجدول رقم 

   

  %النسبة المئویة  التكرار  المتغیر
  81.25  65  نعم
 18.75  15  لا

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

یبین الأفراد المتعاملین مع مؤسسة جازي نلاحظ أن  الذي الجدول أعلاه من خلال

، في حین نجد الذین لا یتعاملون معھا بنسبة  65بتكرار قدره  %81.25الأفراد بنسة 

وھذا یدل على ان مؤسسة جازي نجحت في السیطرة على   .فقط 15بتكرار قدره  18.75%

  .السوق الاتصالات
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  ھل تمتلك شریحة أخرى؟ -3

  ین لشریحة اخرىبحوثیبین امتلاك الم :06الجدول رقم

  

  %النسبة المئویة  التكرار  
  28  10  موبلیس  نعم

  
35  

  18  نجمة
 65  52  لا

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

  :التحلیل

من أفراد العینة یمتلكون شریحة أخرى من بینھم  %35من خلال الجدول یتبین أن  

من  %65أفراد یمتلكون شریحة موبلیس بینما  10فرد یمتلكون شریحة نجمة و 18

یدل على سیطرة مؤسسة جازي على باقي  المراھقین یمتلكون شریحة جازي وھذا ما

  .تھااالمؤسسات الأخرى ونجاحھا في إقناع جمھور المراھقین بخدم
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  كم مضى على تعاملك مع مؤسسة جازي؟ -4

  یبین مدة تعامل أفراد العینة مع مؤسسة جازي :07الجدول رقم 

   

  %النسبة المئویة  التكرار  مدة التعامل
  3.07  02  أكثر من شھر

 35.38  23  سنة
 61.53  40  أكثر من سنة

 100  65  المجموع
  .نتائج الاستبیانبالاعتماد على من إعداد الطالبة : المصدر

  

  :التحلیل

من المراھقین یتعاملون مع مؤسسة جازي  %61.53یتضح من خلال الجدول ان  

أما نسبة كانت . من المتعاملین مع مؤسسة جازي لمدة سنة %35.38لأكثر من سنة ونسبة 

  .من المتعاملین مع المؤسسة لأكثر من شھر %3.07قلیلة جدا ھي 

فردا لا تمثل الاجابة الحقیقیة على ) 15(القیمة المفقودة  مع  الاخذ بعین الاعتبار ان

   .ھذا السؤال لعدم امتلاكھم لشریحة جیزي

وھذا ما یبرھن ویؤكد على نسبة الوفاء العالیة من قبل المراھقین بحیث أننا نلاحظ في 

 ،یغیر الخدمة أو الخط من مؤسسة إلى أخرى امجتمعنا أن جمھور خدمات الدفع المسبق دائم

كما یدل على أن المؤسسة استطاعت أن تحافظ  ،وقلما نجد من یحافظ على نفس المؤسسة

  .على جمھورھا الفعلي
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  ھل تطلع على الاشھارات التلفزیونیة لمؤسسة جازي؟ -5

  یوضح نسبة اطلاع المراھقین على الاشھارات التلفزیونیة لجازي  : 08الجدول رقم 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  الإطلاع
  82.5  66  نعم
 05  04  لا

 12.05  10  أحیانا
 100  80  المجموع

  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل 

تتطلع  %82.5تبین لنا من خلال الجدول ان نسبة كبیرة من المراھقین التي تمثل 

تطلع على ھذه الاشھارات  أحیانا ما %12.05على الاشھارات التلفزیونیة لمؤسسة جازي و 

وھذا راجع إلى قوة  .فقط لا تطلع على الاشھارات التلفزیونیة لمؤسسة جازي %05ونسبة 

وسرعة انتشار الاشھار التلفزیوني لمؤسسة جازي في مختلف تعدد وسائط وقنوات الإشھار 

 الشاشات العملاقة، السینما ،وإشھارات الشوارع.....) سائل القصیرة، الفایس بوكالر: (منھا 

  .لى فئة كبیرة من المراھقین اویدل أیضا على وصول ھذا الإشھار 
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  ماھو سبب اطلاعك على الاشھارات التلفزیونیة لمؤسسة جازي -6

  یوضح سبب  اطلاع المراھقین على الاشھارات التلفزیونیة لجازي :  09الجدول رقم 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  السبب
  16.25  13  بغرض التسلیة

 62.05  50  بغرض جمع المعلومات 
 21.25  17  أسباب أخرى

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

 كان سبب  %  62.05تمثل  المراھقینمن یتضح من خلال الجدول ان نسبة كبیرة 

كان  %16.25 اجمع المعلومات أم ھواطلاعھم على الاشھارات التلفزیونیة لمؤسسة جازي 

انتظار البرامج التي یتابعونھا أو لملأ : كان لأسباب أخرى مثلا %21.25بغرض التسلیة و 

  ............الفراغ وغیرھا

وھذا راجع لأن المراھق یعتمد على الإشھارات التلفزیونیة لجمع المعلومات من السلع     

في عصر المعلومات والبیانات وعصر المعرفة  ولأننا ،والخدمات التي یرغب في اقتنائھا

   .ورغبة المراھق إلى الاطلاع على كل ما ھو جدید في المجتمع
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  لما یذكر في الاشھارات التلفزیونیة لمؤسسة جازيما مدى درجة تصدیقك  -7

  یوضح درجة تصدیق المراھق لما یذكر في الاشھارات التلفزیونیة لجازي  :10الجدول رقم 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  درجة التصدیق
  22.5  18  بدرجة عالیة

 58.75  47  بدرجة متوسطة 
 18.75  15  بدرجة قلیلة
 100  80  المجموع

  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

یتبین من خلال الجدول ان نسبة كبیرة من المراھقین الذین یعتقدون ان الاشھارات 

أما من یعتقدون أنھ صادق  %22.5بدرجة عالیة تبلغ  ةالتلفزیونیة لمؤسسة جازي صادق

من الذین  %18.75وھي نسبة مرتفعة مقابل  %58.75بدرجة متوسطة أي إلى حد ما بنسبة 

  .یعتقدون أن الاشھارات التلفزیونیة لجازي غیر صادقة أي بدرجة قلیلة

وھذا راجع الى معرفة المراھق للسلع والخدمات المعروضة بالاضافة الى استرشاد 

برأي الأقارب والأصدقاء من مجربي السلعة أو الخدمة المعلن عنھا، كما یرجع ذلك إلى 

ع بھا مؤسسة جازي مقارنة من المؤسسات المنافسة لھا إضافة الى تالممیزات التي تتم

  .مصداقیة المؤسسة ووفائھا الى مستھلك
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  ما سبب ذلك ؟ -8

یوضح سبب تصدیق أو عدم تصدیق المراھق لما یذكر في الاشھارات  : 11الجدول رقم 

  التلفزیونیة لجازي 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  أو عدم التصدیق تصدیق
  58.75  47  للاستخدام المسبق المسبق للمنتج

 18.75  15  الثقة بالمنتج أو الخدمة
 22.5  18  الحجة المقدمة في الإشھار

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

كان سبب   %58.75لنا أن نسبة كبیرة من المبحوثین ھي من خلال الجدول یتبین  

كان سبب  %18.75أما  ،نتجماستخدامھم المسبق للھو تصدیقھم للاشھارت التلفزیونیة

من المبحوثین كان سبب  %22.5تصدیقھم لھذا الإشھار الثقة بالمنتج أو الخدمة وتبقى نسبة 

  .تصدیق الاشھار الحجة المقدمة فیھ

ھ وھذا مایدل على نجاح مؤسسة جازي في كسب فئة كبیرة من المراھقین من خلال ما قدمت 

وأیضا ھذا راجع إلى اكتساب   رن خلال الحجة المقدمة في الاشھاھم وكسب ثقتھم و مل

  . الخبرة عن طریق التجربة
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  ماھو تقییمك للاشھار التلفزیوني لمؤسسة جازي ؟ -9

  یوضح تقییم المراھق للاشھار التلفزیوني  جازي  : 12الجدول رقم 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  التقییم
  18.75  15  ردیئ

 53.84  35  متوسط
 46.15  30  جید

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

كبیرة من المراھقین كان تقییمھم للاشھار یتضح لنا من خلال الجدول  أن نسبة 

فقط من یرون أن ھذا   % 18.75ونسبة قلیلة  ،التلفزیوني لمؤسسة جازي جید الى متوسط

  .الاشھار ردیئ 

ویرجع ذلك إلى طریقة عرض الاشھار واستخدام المؤسسة في الاشھار التلفزیوني عدة 

التي بدورھا تعمل على جذب  ،مؤثرات وممیزات كالألوان والحركة والمؤثرات الصوتیة

  .ھذه الفئة 
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ھل ساھمت التخفیضات والعروض التي تقدمھا مؤسسة جازي من خلال الإشھار  -10

  التلفزیوني في زیادة اقتناء ھذا المنتج أو الخدمة ؟

جازي في زیادة اقتناء  یوضح مساھمة التخفیضات والعروض التي تقدمھا :13الجدول رقم 

  المنتج أو الخدمة 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  التخفیضات والعروض
  68.75  55  نعم
 31.25  25  لا

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

من المبحوثین أكدوا ان    % 68.75یتبین لنا  من خلال الجدول  أن نسبة 

التخفیضات والعروض ھي التي ساھمت في زیادة اقتناء المنتج أو الخدمة التي تقدمھا 

نفت ذلك ویرجع ذلك الى تفضیل الجمھور المستھدف   % 31.25أما نسبة  ،مؤسسة جازي

  .  لما ھو مناسبا لھ وأقل تكلفة نظرا للمستوى المعیشي المتوسط للمراھق 
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  فیما یتمثل تعاملك مع مؤسسة جازي ؟-11

  یبین شكل تعامل المراھق مع مؤسسة جازي  : 14الجدول رقم 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  تعامل المراھق
  50.76  33  شریحة جازي

 29.23  19  خدمة الجیل الثالث
 20  13  خدمات أخرى

 100  65  المجموع
  .على نتائج الاستبیان بالاعتمادمن إعداد الطالبة : المصدر

  

  :التحلیل

من المبحوثین كان شكل تعاملھم مع  %50.76من خلال الجدول یتبین لنا أن نسبة  

كانوا یستخدمون خدمة الجیل  % 29.23أما  ،المؤسسة من خلال امتلاكھم لشریحة جازي

  .كانوا یستخدمون خدمات أخرى %20  ،الثالث أما

فردا لا تمثل الاجابة الحقیقیة على ) 15(مع  الاخذ بعین الاعتبار ان القیمة المفقودة  

   .ھذا السؤال لعدم امتلاكھم لشریحة جیزي

  

   

ویرجع ھذا لوجود منافسات أخرى في عروض الانترنت والخدمات الأخرى مثل موبلیس     

  ........، أوریدو ، ویفي ، فوري
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ھل توفر لك الاشھارات التلفزیونیة لمؤسسة جازي القدر الكافي من المعلومات حول  -12*

  المننج أو الخدمة  ؟

یبین رأي المراھقین في المعلومات في الاشھار التلفزیوني حول منتجات :  15الجدول رقم 

  وخدمات جازي 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  رأي المراھق
  85  68  نعم
 15  12  لا

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

  :التحلیل

ترى بأن الائشھارات التلفزیونیة  %85یوضح  الجدول أن نسبة كبیرة من المراھقین  

ونسبة قلیلة  ،لجازي توفر لھم القدر الكافي من المعلومات حول المنتج أو الخدمة المعلن عنھا

ترى عكس ذلك اي أن الإشھارات التلفزیونیة بالنسبة لھم لا توفر اي معلومات   % 15جدا 

  .حول المنتج المعلن عنھ 

   

واضح ویقدم كل المعلومات  ھموذلك لأن الإشھار التلفزیوني لھذه المؤسسة حسب رأی      

حول المنتج أو الخدمة والعروض الجدیدة من خلال استخدام الأسالیب البسیطة والسھلة في 

  .ایضاح الفكرة أو المعلومة وذلك لضمان وصولھا لھذه الفئة 
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  ماھي الأشكال الإشھاریة التي تؤثر فیك ؟ - 13*

  یوضح الشكل الإشھاري الذي یؤثر في المراھق   :16 الجدول رقم

  

  %النسبة المئویة  التكرار  الأشكال الإشھاریة
  50  40  الغنائیة
 18.75  15  التمثیلیة
 31.25  25  الكومیدیة
 100  80  المجموع

  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

    :التحلیل

یفضلون الاشھارات الغنائیة  %50من المراھقین یوضح  الجدول أن نسبة كبیرة 

یفضلون الاشھارات الكومیدیة وھذا ما یفسر میل ھذه الفئة الى كل ما فیھ   % 31.25ونسبة 

من من  %18.75حركة وموسیقى وكذلك الى كل ماھو مرح ومضحك وتبقى نسبة  

یة بالنسبة لھم لا یفضلون الاشھارات التمثیلیة ترى عكس ذلك أي أن الإشھارات التلفزیون

 .توفر اي معلومات حول المنتج المعلن عنھ 

وذلك لأن الإشھار التلفزیوني لھذه المؤسسة حسب رأي واضح ویقدم كل المعلومات 

حول المنتج أو الخدمة والعروض الجدیدة من خلال استخدام الأسالیب البسیطة والسھلة في 

  .ھذه الفئة ایضاح الفكرة أو المعلومة وذلك لضمان وصولھا ل
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  ماھي الفترة الت تتعرض فیھا لھذه الإشھارات؟ - 14*

  .یبین الفترة التي یتعرض لھا المراھق للإشھارات التلفزیونیة  :17الجدول رقم 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  الفترة
  22.05  18  الفترة الصباحیة

 15  12  الظھیرة 
 62.5  50  الفترة المسائیة

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

  :التحلیل

یوضح لنا الجدول أن نسبة المراھقین الذین یشاھدون الاشھارات التلفزیونیة في  

فقط من یتعرضون لھا في الفترة   % 15أما ،  %62.5ة الأكبر بالفترة المسائیة كانت النس

  . یتعرضون لھا في الفترة الصباحیة %22.05الظھیرة أما 

   

وھذا لأن المراھقین یتواجدون في المدرسة في الفترة الصباحیة لتلقیھم الدروس وحتى       

أما فترة المساء او السھرة فھي فترة الراحة والاسترخاء والجلوس أمام  ،في فترة الظھیرة

  .للتلفزیون التلفاز ولوجود مساحة زمانیة كافیة للتعرض

  

 ضلذلك یحرص المعلنون دائما على اختیار الفترة المسائیة لعرض إشھاراتھم بحیث تح    

  .تلك الفترة بأكبر نسبة مشاھدة للتلفزیون
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ھل اقتنائك لأحد المنتجات أو الاشتركات في إحدى خدمات مؤسسة جازي كانت  -51*

  نتیجة تاثرك بھذا الإشھار؟

یبین اقتناء المراھقین لأحد منتجات أو الاشتركات في إحدى خدمات  :18الجدول رقم 

  .مؤسسة جازي لتأثرھم بالاشھار أو العكس

  

  %النسبة المئویة  التكرار  
  53.84  35  نعم

 46.15  30  لا 
 100  65  المجموع

  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

ترى أن إقتنائھم لأحد  %53.84نسبة كبیرة من المبحوثین یدل ھذا الجدول أن 

في إحدى خدمات مؤسسة جازي لتأثرھم بالاشھار التلفزیوني  الاشتراكاتالمنتجات أو 

  ترى أنھا لا تؤثر في اقتنائھم للمنتج أو الخدمة   %46.15أما نسبة   ،جازي

  

تمثل الاجابة الحقیقیة على  فردا لا) 15(مع  الاخذ بعین الاعتبار ان القیمة المفقودة  

   .ھذا السؤال لعدم امتلاكھم لشریحة جیزي

  

وھذا لأن المراھق بصفة سھل الاقناع وسریع التأثر ویعمل على تقلید باقي أفراد المجتمع     

 . فیقتني الخدمة أو السلعة حتى یحقق إشباع نفسي
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  اھتمامك في الإشھار التلفزیوني لجازي ؟ماھي العوامل التي تلفت نظرك وتجذب  - 16*

یبین العوامل التي تلفت وتجذب المراھق من خلال الاشھار التلفزیوني   :19الجدول رقم 

   .لجازي

  

  %النسبة المئویة  التكرار  
  50  40  طریقة عرض الاشھار

 31.25  25  خصائص المنتج 
 18.75  15  انتشار الاشھار بكثرة

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

یتضح لنا من خلال الجدول أن طریقة عرض الاشھار ھي العامل الذي یجذب أكبر 

 تجذبھم خصائص المنتج و  % 31.25أما  ،%50عدد من المراھقین حیث بلغت نسبتھم 

  .یجذبھمتشار الاشھار بكثرة ھو ما یرون ان ان %18.75 النسبة

   

ت فئة كبیرة من المبحوثین وذلك فلیوقد كانت طریقة عرض الاشھار ھي العامل الذي       

مؤسسة جازي من خلال  تستخدمھوھذا ما  ،لأن المراھق یتأثر بالألوان الملفتة والجذابة

استعمالھا اللون الأحمر بكثرة وكذلك جودة السیناریو والحوار والمؤثرات الصوتیة الذي 

  .عن عقلیة ھذه الفئة یعبر
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  ھل یؤثر الاشھار التلفزیوني لجازي على ثقافتك الشرائیة ؟ -17*

   .یوضح مدى تأثیر الإشھار جازي التلفزیوني في الثقافة الشرائیة للمراھق  :20الجدول رقم 

  

  % النسبة المئویة  التكرار  
  81.25  65  نعم
 18.75  15  لا

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

  :التحلیل

من المراھقین یرون أن الإشھار التلفزیوني لجازي  %81.25یوضح الجدول بأن  

  .من المبحوثین لا یرون ذلك  %18.75یؤثر على الثقافة الشرائیة لھم أما 

   

وھذا ما یدل على نجاح الرسالة الاشھاریة لجازي من خلال زیادة عدد إقبال *      

  . المتعاملین من ھذه الشریحة
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  ھل ھناك علاقة بین الدخل الشھري للأسرة والسلوك الاستھلاكي لدیك ؟ -18*

  .یبین علاقة الدخل الشھري للاسرة والسلوك الاستھلاكي للمراھق  :21الجدول رقم 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  
  75  60  نعم
 25  20  لا

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  :التحلیل 

یوضح الجدول أن ھناك علاقة كبیرة بین الدخل الشھري للأسرة والسلوك   

منھم یرون أن  %75الاستھلاكي للمراھق وھذا ما أكده معظم المبحوثین بحیث كانت نسبة 

ترى أنھا لا  % 25رة والسلوك الاستھلاكي لھم ونسبةھناك علاقة بین الدخل الشھري للأس

  .لوك الاستھلاكي لدیھمیوجد علاقة بین الدخل الشھري والس

   

مستوى الدخل على اقتناء وسائل الاعلام  تأثیرفالنظریات السوسیولوجیة تؤكد على *      

  .یة الفجوة المعرفیة روالاتصال حسب نظ
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  عندما یعجبك اشھار تلفزیوني حول المنتج أو خدمة لم تجربھ من قبل ؟ -19*

یوضح رد فعل المراھق عند إعجابھ بإشھار ما لمؤسسة حول منتج أو  : 22الجدول رقم 

  . خدمة لم یجربھا من قبل

  

  %النسبة المئویة  التكرار  
 25  20  تشتریھ

  56.25  45  ترغب في شرائھ
 18.75  15  لاتشتریھ
 100  80  المجموع

  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

  :التحلیل

من المبحوثین یرغبون في شراء المنتج أو  %56.25من خلال الجدول یتضح لنا أن  

 %18.75منھم تقوم بعملیة الشراء و  %25أما  ،الخدمة عندما یعجبون بالإشھار  التلفزیوني

  .لا تقوم بعملیة الشراء 

   

وھذا راجع إلى سھولة وسرعة وصول الرسالة الإشھاریة عند ھاتھ الفئة ونجاحھا       

  . فالمراھق بطبعھ یمیل إلى الموضة وآخر المستجدات
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  ؟) موبلیس ، أوریدو(ھل تتابع النشاطات الاشھاریة المنافسة  -20*

  .یوضح متبعة المراھقین للنشاطات الإشھاریة المنافسة لمؤسسة جازي  :23الجدول رقم 

  

  %النسبة المئویة  التكرار  
  56.25  45  نعم
 43.75  35  لا

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

   :التحلیل

من المراھقین یتابعون النشاطات الإشھاریة  %56.25ھذا الجدول یوضح لنا أن نسبة 

  .لا یتابعون النشطات الإشھاریة المنافسة لجازي % 43.75المنافسة و

   

وھذا راجع لفضول المراھقین لمعرفة مستوى الربح والفائدة من خلال المقارنة مع       

روض بعض العروض المنافسة لھا كمؤسسة موبلیس وأوریدو وللبحث عن المعلومات والع

  .الجدیدة
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  ھل أنت وفي لمنتجات وخدمات جازي ؟ - 21

  ).المراھقین(یبین نسبة وفاء أفراد العینة  : 24 الجدول رقم

  

    %النسبة المئویة  التكرار  
  75  60  نعم
 25  20  لا

 100  80  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

    :التحلیل

أوفیاء لمنتجات وخدمات مؤسسة  %75من خلال  الجدول التالي یتضح لنا أن نسبة 

  .جازي 

  

وھذا یدل على حفاظ المؤسسة على متعاملیھا من خلال تقدیم خدمات جدیدة ومتنوعة        

من خلال البقاء  ذلك ومغریة لھاتھ الفئة ویدل كذلك على وفاء المؤسسة اتجاه زبائنھا ویتضح

  .رارموالاست

  لمـــــــــاذا؟

  :معظم المبحوثین لم یجیبوا على ھذا السؤال وھذا یدل على    

  .عدم المصداقیة -

  .لعدم كفایة المبحوثین لغویا في تبریر الاجابات -

  .انعدام الجدیة في الموضوع -
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  .العینةعلاقة متغیر الجنس بتأثیر الإشھار التلفزیوني على یبین : 25 الجدول رقم

  

  المجموع  ضعیف  متوسط  قوي  المتغیرات/التأثیر
  46  07  30  09  ذكر
  34  04  12  18  أنثى

  80  11  42  27  المجموع
  .بالاعتماد على نتائج الاستبیانمن إعداد الطالبة : المصدر

  

    :التحلیل

  یتضح لنا من خلال الجدول أن ھناك علاقة بین الجنس وتأثیر الاشھار التلفزیوني 

خلال النتائج التي تحصلنا علیھا أن النسبة الأكبر للذكور ترى بأن تأثیر الاشھار فمن 

التلفزیوني متوسط، أما الاناث فكانت النسبة الاكبر ترى ان التأثیر قوي، وھذا راجع الى 

طبیعة الاناث وعفویتھم في تصدیق كل ما یقال أوكل ما تشاھدنھ، فالانثى بطبعھا یمكن 

ھولة وبسرعة بینما الذكور فیصعب التأثیر علیھم وھذا راجع إلى طبیعتھم التأثیر علیھا  بس

وكذلك عدم تفرغ  ونھوبالوسط الذي یعیش موأقرانھ مأیضا وراجع إلى تأثر الذكور بأصدقائھ

الشباب في ھذه المرحلة للتلفزیون ومعرفة المراھقین الذكور للسلع والخدمات المعروضة في 

ھم یتعرضن أكثر للتلفزیون ویتأثرن بالاشھار التلفزیوني وبشھادة السوق، بینما البنات فتجد

الاشخاص المشھورین، وكذلك نسبة امتلاك الذكور للھواتف النقالة أكثر من الاناث وھذا 

  .راجع الى خصوصیة المجتمع الجزائري فطبیعة  المجتمع في ولایة سعیدة مجتمع محافظ 
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  مناقشة النتائج -4

 امن خلال دراستنا لھذا الموضوع یتضح لنا أن الإشھار التلفزیوني یشمل دور           

على  أساسیا لأي مؤسسة ترغب في المحافظة على مركزھا التنافسي وتعمل من خلالھ 

محاولة تغییر سلوك المستھلكین وذلك بالتأثیر علیھم عن طریق مجموعة من الاشھارات 

  .حسب عاداتھم وتقالیدھم في الاستھلاك موجھة لمجموعة من الأفراد

ویتمثل الھدف الرئیسي لھذا البحث في محاولة كشف الآلیة التي یعمل من خلالھا           

  .النشاط الإشھاري التلفزیوني للتأثیر في سلوك المراھق

  :وقد توصلنا في ھذه الدراسة الى النتائج التالیة         

نجاح وتطور المؤسسة على خلاف الوسائل الاشھاریة یساھم الإشھار التلفزیوني في  -1

 .الأخرى

یبرز سلوك المستھلك في البحث عن شراء أو استخدام السلع او الخدمات أو الأفكار  -2

أو الخیارات التي یتوقع أنھا ستشبع رغباتھ وحاجاتھ حسب الامكانیات الشرائیة 

 .المتاحة

عتبار مختلف العوامل المؤثرة في من أجل فھم سلوك المستھلك لابد أن نأخذ بعین الا -3

سلوكھ كالوضعیة الاجتماعیة، الدوافع، الثقافة أو المستوى الثقافي، الأسرة 

 .، فھو یتأثر بعوامل نفسیة واجتماعیة وثقافیة جراء الاشھار.....وغیرھا

ینجز الإشھار دون وسیلة قادرة على ایصالھ للجمھور ویتم تحدید واختیار الوسیلة  لا -4

 .  الاطراف والافراد المستھدفین من الحملة الاشھاریة ءة على ضوالمناسب

 

أما فیما یخص الجانب التطبیقي، فبعد قیامنا بدراسة استقصائیة لمؤسسة   

  :نتائج التالیةالجازي توصلنا الى 

لاشھارات مؤسسة جازي باختلاف ) المراھق(تختلف درجة تأثر المستھلك الجزائري  -1

تھلك لمتابعة التي یستخدمھا إذ یعتبر التلفزیون أھم وسیلة یستخدمھا المسالوسیلة الاشھاریة 

  .حسب العینة المدروسة  إشھارات مؤسسة جازي

الخصائص الشخصیة  باختلاف  مؤسسة جازيل یختلف تأثیر الاشھارات التلفزیونیة -2

  .)السن، الجنس، المستوى التعلیمي( للمستھلك

  مؤسسة جازيل الاشھارات التلفزیونیة في ولایة سعیدة على) المراھق(یعتمد المستھلك   -3

كمصدر لجمع المعلومات للسلع أو الخدمات التي یرغب في شرائھا والتي تم التأكد من 

  .صحتھا من خلال نتائج الاستبیان
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یف بالمنتج ھي المصدر الاول في مجال التعر  مؤسسة جازيل الاشھارات التلفزیونیة  -4

ثر الذي یقود وھذا حسب نتائج الاستبیان المتحصل، مما یجعل لھا فضل السبق في احداث الأ

  .المستھلك الى احداث الاستجابة الشرائیة

وھذا حسب  ھناك علاقة كبیرة بین الدخل الشھري للأسرة و السلوك الاستھلاكي للمراھق -5

  .نتائج الاستبیان الذي تحصلنا علیھ

طریقة عرض الاشھار، المؤثرات الصوتیة، استخدام الموسیقى و الالوان الجذابة ھي من  -6

  .الاشھارالتلفزیونياھم العوامل التي تلفت نظر المراھق وتجذبھ في 
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  التوصیات و الاقتراحات -5

  :ضوء النتائج التي توصلت الدراسة لھا، نوصي بما یليفي 

الاھتمام بالأشكال الاشھاریة التي جذبت المراھقین كالاعلانات الغنائیة و الكومیدیة زیادة  -1

وتطویرھا بحیث تزید من اقناع المراھق وتحثھ على شراء السلع او الخدمات المعلن عنھا 

  .بشكل اكبر

ضرورة النظر في تصمیم محتوى الاشھار التلفزیوني من حیث مصداقیة النص و توافقھ  -2

  .لتدفعھ الى الوثوق في الرسالة الاشھاریة التي یشاھدھا) المراھق(ة المستھلك مع ثقاف

لنجاح ) متوسطة الدخل(مراعاة الدخل الشھري الذي یناسب مع اسرة المراھق الجزائري  -3

  .المؤسسة ووصولھا الى اكبر فئة ممكنة

شھار التلفزیوني توفیر المعلومات الكافیة حول المنتج او الخدمة المعلن عنھا في الا -4

  .للتأثیر و اقناع المراھق بأھمیة اقتنائھا

استخدام المزایا و العروض و الامتیازات الجدیدة التي تتمتع بھا المؤسسة لنجاحھا في  -5

  .سوق الاتصالات

استخدام الالوان الملفتة و المؤثرات الصوتیة و الموسیقى لجذب المراھق و لفت انتباھھ  -6

  . عوامل المؤثرة علیھوالتي تعتبر من ال

اجراء المزید من الدراسات المستقبلیة المتخصصة في الاشھار التلفزیوني و السلوك  -7

الاستھلاكي لدى المراھق، للوقوف على الاسالیب الاشھاریة الاكثر اقناعا لھ حتى تلقى قبولا 

  .واھتماما

یمكن متابعتھا و العمل على تقدیم الاعلانات في فقرات اشھاریة طویلة للغایة بما لا عدم  -8

  .توزیع تقدیمھا بصورة متوازنة  ضمن فقرات قصیرة

تدعیم استخدام اللغة العربیة الفصحى في تقدیم الاشھارات و التخفیف من استخدام  -9

  .اللھجات العامة في الاشھارات قدر الامكان

صل بصورة الحرص على عدم المبالغة و التھویل في الرسالة الاشھاریة، بحیث ت - 10

  . صادقة و دقیقة، و مراعاة المعلنین للقیم و الاخلاق السائدة في المجتمع
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  خاتمة

حاج�ات و رغب�ات المس�تھلكین، ول�ذلك فھ�ي تھدف المؤسسات الاقتصادیة الى اش�باع           

تحت��اج  ال��ى ایص��ال ك��ل الأم��ور الایجابی��ة  ع��ن منتجاتھ��ا و خ��دماتھا ال��ى المس��تھلك، و ذل��ك 

بالاعتماد على رسائل اشھاریة ت�ؤثر ف�ي س�لوكاتھ و قرارات�ھ الش�رائیة بحی�ث تثی�ر انتباھ�ھ ث�م 

تجلب اھتمامھ و تخلق قناعة و رغبة في الحص�ول علیھ�ا أم�ام عملی�ة الش�راء لتل�ك الس�لعة أو 

  .الخدمة

ع��ال ل��ذا یمك��ن الق��ول أن الاش��ھار التلفزی��وني یعتب��ر أح��د أس��الیب الاتص��ال الق��وي و الف         

ى حاج�اتھم و كیفی�ة بغرض التأثیر على السلوك الاستھلاكي للأفراد و مس�اعدتھم للتع�رف عل�

  .اشباعھا، ومن ثم حثھم على اقتنائھا بأسلوب اقناعي معین

دور الاشھار التلفزیوني لجازي عل�ى "و ھذا ما توصلنا الیھ من خلال بحثنا المتمثل في        

میة الاش�ھارات التلفزیونی�ة لج�ازي ف�ي انج�اح المؤسس�ة   بحیث استخلصنا أھ" سلوك المراھق

            اذا اس��تخدمت الم��ؤثرات الص��وتیة أو الخدم��ة خاص��ة وف��ي ایص��ال الفك��رة وت��رویج المن��تج

و الموس��یقیة و الال��وان الجذاب��ة لك��ون المراھ��ق یمی��ل ال��ى ك��ل م��ا ھ��و حرك��ي، وك��ذلك خل��ق 

عروض و مزایا جدی�دة اض�افة ال�ى ض�رورة المص�داقیة ف�ي الرس�الة الاش�ھاریة الت�ي تس�اھم 

ب�المنتج أو الخدم�ة و دفع�ھ ال�ى اتخ�اذ ق�رار ) المراھق(بشكل كبیر في اقناع المستھلك النھائي 

  . الشراء

    

     

  

  

  

 

 

 



 

2 
 

 

 

  
  

 قائمة المصادر المراجع  

  
  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

3 
 

    قائمة المصادر المراجع

  قائمة المصادر 
  ).لبنان(، دار الكتب العالمیة،بیروت 9، المجلد  ابن منظور، لسان العرب  -1

  

  المراجعقائمة 
الدار العربیة للنشر ب ط، الإعلان الإذاعي والتلفزیوني،  ،الیزید شعبان شمسأبو  -2

  .2009والتوزیع، القاھرة، 
  .1975، 2دار الفكر العربي، طب ط، امام ابراھیم ، الاعلان التلفزیوني والاذاعي،  -3

مركز الجامعة ب ط، الحدیدي مني ، علي سعید رضا ، الاعلان الاذاعي والتلفزیوني،  -4

 .2008القاھرة 

الجزء الخامس المؤسسة ب ط، الزبیر سیف الاسلام، تاریخ الصحافة في الجزائر،  * -5

  .1984الوطنیة للكتاب الجزائر، 

ط، دار الجامعیة للطباعة والنشر والتوزیع، .الصحن محمد فرید ، الإعلان، ب -6

  .2006الإسكندریة، 

، دار أسامة للنشر والتوزیع، 1والتنشئة الإجتماعیة، ط ،الصقور صالح خلیل -7

  .2011عمان،

الدار ب ط،  ،"النظریة والتطبیق" التسویق  العاصي شریف أحمد شریف، - 8

  .2006الجامعیة،الاسكندریة، 

دار العربي للنشر والتوزیع ب ط، العامري محمد حسن ، الإعلان وحمایة السمتھلك،  -9

  .2007القاھرة، 

دار وائل ب ط، طاھر محسن ، أحمد شاكر العسكري، الاعلان محل التطبیق ،  الغالي - 10

  .2003للنشر، عمان 

دار المعرفة الجامعیة  ب ط،  رجاء ، الإعلان والتلفزیون وثقافة الإستھلاك، اويرالغم - 11

  .2011للطبع والنشر والتوزیع، القاھرة، 

  .2008 ،، دار الثقافة للنشر، عمان1مبادئ التسویق، ط  المؤذن محمد صالح ، - 12

دار أس��امة للنش��ر والتوزی��ع، ب ط، المش��ھداني س��عد س��لیمان ، الإع��لان والتلفزی��ون ،  -13

  .2012، 1عمان، ط

مكتبة عین ب ط،  ،سلوك المستھلك المفاھیم والاستراتجیات ،المیناوي عائشة مصطفى - 14

  .1998، 2الشمس، القاھرة، ط

مذكرات غیر منشورة  ب ط،  محاضرات في سیكولوجیة للاعلام ، ،الوفائي محمد - 15

  .1995،  1994جامعة القاھرة، كلیة الإعلام،  ،القاھرة

بدر رغیث خلود ، الإعلان بین النظریة والتطبیق، دار الإعصار العلمي للنشر  - 16

  .2011، 1ط،والتوزیع 
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  .1996 المكتبة الأكادیمیة، مصرب ط، مناھجھ، أصول البحث العلمي و ،بدر أحمد - 17

دی��وان ب ط،  ،من��اھج البح��ث العلم��ي ف��ي عل��وم الإع��لام والإتص��ال ،أحم��د ب��ن مرس��لي -18

  .2003المطبوعات الجامعیة، بن عكنون، الجزائر، 

حجاب محمد منیب ، المعجم الإعلامي، ب ط، دار الفجر للنشر والتوزیع القاھرة  - 19

2004.  
 ، القاھرة، علمط، علم النفس والنمو والطفولة والمراھقة، ب  1986امد عبد السلام ،زھران ح -20

  .الكتب، ب س

  ،الق��اھرة الش��ركة العربی��ة للنش��ر والتوزی��ع، 2س��عید ھن��اء عب��د الحل��یم ، الإع��لان، ط  -21

1995.  

عرف��ة الجامعی��ة للنش��ر، دار المب ط، الإع��لان الم��دخل والنظری��ة،  ،ش��دوان عل��ي ش��یبة -22

  .2011مصر، 

ال��دار العربی��ة للنش��ر  ب ط،  الإع��لان الإذاع��ي والتلفزی��وني، ،أب��و الیزی��د ش��عبان  ش��مس -23

  .2011، عمانوالتوزیع، 

دار أس�امة للنش�ر ب ط، التص�میم والإنت�اج ،  ،صادق رانیا ممدوح ، الإعلان التلفزیوني -24

  .2012والتوزیع، عمان، 

 1ال���دار العربی���ة للنش���ر والتوزی���ع، ط ب ط،  الإع���لان،ص���فوت الع���الم، مقدم���ة ف���ي  -أ -25

  .2008القاھرة، 

مكتبات للمؤسسة الأھرام مصر،  ب ط،  التسویق الفعال، ،طلعت عبد الحمید أسعد - 26

2002.   
عادل عبد الغفار، فرج جلیل، استخدام الصفوة المصریة الرادیو والتلفزیون المحلي،  - 27

  .1995القاھرة كلیة الإعلام ماجیستر غیر منشورة، جامعة 

، مؤسسة طیبة للنشر، )ب-د( 1سوسیولوجیا الإتصال والإعلام ، ط ،عبد الله محمد عبد الرحمان-  28

2006.  
نور الدین النادي، الدعایة والإعلان في السینما والتلفزیون مكتبة . عبد شھید نجم ، م - 29

  .2007، 1العربي للنشر والتوزیع، عمان، ط

دار وائل للنشر  ، سلوك المستھلك، ب ط، مدخل استراتیجي ،محمد إبراھیم عبیدات - 30

  .2001عمان، 

الإسكندریة، ،بدون دار نشر  ب ط،  عمر أیمن علي ، قراءات في سلوك المستھلك، - 31

2006.  

دیوان المطبوعات  ب ط،،سلوك المستھلك عوامل التأثیر النفسیة ،عنابي عیسى - 32

  .2003الجامعیة، الجزائر،

ب ط، ) دراسة سیسیولوجیة(،الإعلانات التلفزیونیة وثقافة الطفل ،غزال ایناس محمد - 33

  .2001دار الجامعة الجدیدة للنشر، الازراطیة، الإسكندریة، 
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  .1992الإعلان، ب ط، المكتب العربي الحدیث، الاسكندریة،  ،محمد السید إسماعیل - 34

الجزائري، رسالة ماجیستر جامعة الجزائر، ي اسمھان، الاعلان في التلفزیون عمریب - 35

2000.  

ب ط ، الدار الجامعیة، ) مدخل بناء المھارات(لسلوك التنظیمي ،ماھر أحمد - 36

  .1998الإسكندریة، مصر ، 

  

  قائمة المذكرات

قسم الإعلام تأثیر الإعلان التلفزیوني على السلوك  :دراسة آمنة علي أحمد الرباعي -1

بجامعة الشرق  قسم الاعلام، رسالة ماجتسیر، ،دباھقین في اري لدى المرالاستھلاك

  .2003،الأوسط

تأثیر الإعلان التلفزیوني على اتجاھات الأفراد وقیمھم الأستھلاكیة عند : بودریة لمیاء  -2

  .2008 ،جامعة الجزائر ،علم الإجتماع ، رسالة ماجیستر ،الأسرة بولایة سطیف

رسالة لیلى كوسة ،واقع وأھمیة الاعلان في المؤسسة الاقتصادیة الجزائریة،   -3

  .2008جامعة مبتوري، قسنطینة،  ،تخصص تسویق ،العلوم التجاریة،ماجیستر

قسم علوم الاعلام  ،الإعلان التلفزیوني الجزائري، رسالة ماجستیر: مریم زعتر -4

  .2007الجزائر،  ،جامعة منتوري، قسنطینة، والاتصال

 دور التسویق العملي في المحافظة على صورة :عیون سھیلة -5

  دراسة حالة مؤسسة أوراسكوم الجزائر للاتصالات -العلامة أثناء الأزمات التسویقیة

Djezzy  ،جامعة  العلوم الاقتصادیة و علوم التسییر، تخصص تسویق، رسالة ماجستیر ،

  .2012منتوري، قسنطینة، الجزائر، 

  المواقع الالكترونیة

  10/04/2017یوم  .www.entv.dzموقع التلفزیون الجزائري  -1

 11/04/2017یوم . www. Djezzy.comالموقع الرسمي لجازي  -2

 

  :الجریدة الرسمیة للجمھوریة الجزائریة الدیمقراطیة الشعبیة 

  .9/07/1968المؤرخ في  55مرسوم تنفیذي رقم  -1

  .03/12/1986المؤرخ في  49مرسوم رقم  -2

  .15/08/1993المؤرخ في  53مرسوم تنفیذي رقم  -3
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1988, el watan ; n 785 , 03/05/1993.   
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L’ENTPRISE. » PARIS 1993. 
3-Jane inber  dictionary of marketing terms barren’s educational series 
Ine , new york , 2000. 
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 الشعار

 تاریخ التأسیس

 النوع

 الجنسیة

 المالك

 المقر الرئیسي

 الشركة الأم

 عدد الموظفین

 مناطق الخدمة

 الصناعة

 المنتجات
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  بطاقة تقنیة لمؤسسة جازي:

  

  

94  

 الحكومة الجزائریة

Algeria  

GTH/VimpelCom 

 خدمات الھاتف المحمول

  

  

:01رقم الملحق 

  
  جازي

  

  
 

 معھا تقدر

 معلومات عامة

  2001یولیو

 شركة خاصة

   الجزائر

 أھم الشخصیات

الحكومة الجزائریةو  فیمبلكومشركة 

Algeria، الجزائر العاصمة

GTH/VimpelCom

3500 

Algeria  

 الإتصالات

خدمات الھاتف المحمول

www.djezzy.com  
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  01ص استمارة : 02الملحق رقم 

  )سعیدة(مولاي الطاھر جامعة 

  كلیة العلوم الإنسانیة والاجتماعي

  قسم العلوم الانسانیة

 تخصص ماستر اتصال وصحافة مكتوبة

 

 استبیــــــــــــــــــــــــــان

 

:تحیة طیبة و بعد  

أثر الاشھار التلفزیوني لجازي على " كرة تخرج تحت عنوان ذفي اطار تحضیر م

المكملة لنیل شھادة الماستر، یسرنا أن نضع بین أیدیكم ھذا ، ")المراھق(سلوك المستھلك 

في اجراء ھذا  ، فالرجاء الفضل بالتعاون معنااالاستبیان الذي یھدف الى معالجة موضوعن

  .البحث
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  02ص استمارة : 02الملحق رقم 

  :البیانات الشخصیة

  في الخانة المناسبة xالرجاء وضع علامة 

  ذكر                           أنثى                     :الجنس-1

  سنة   18       سنة               17سنة                           16                     :    السن -2

  وي ثان 3ثانوي            السنة  2ثانوي          السنة  1السنة                  :المستوى التعلیمي-3

  :البیانات المتعلقة بموضوع الدراسة

  مامدى تعرضك للاشھارات التلفزیونیة؟-1

  دائما              أحیانا                           نادرا                               

  ھل أنت من المتعاملین مع مؤسسة جازي للاتصالات؟-2

  لا                     نعم                                    

  ھل تمتلك شریحة أخرى؟ -3

  لا      نعم                                   موبلیس                    أوریدو                  

  كم مضى على تعاملك مع مؤسسة جازي؟-4

  أكثر من سنة                أكثر من شھر                       سنة                                

  ھل تطلع على الاشھارات التلفزیونیة لمؤسسة جازي؟ -5

  نعم                                   لا                                أحیانا     

  ما ھو سبب اطلاعك على الاشھارات التلفزیونیة لمؤسسة جازي؟-6

  لأسباب أخرى              بغرض التسلیة وإمضاء الوقت               لغرض جمع المعلومات                         

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

  درجة تصدیقك لما یذكر في اشھارات جازي التلفزیونیة؟مدى  ما -7

  درجة عالیة                         متوسطة                       قلیلة              

  ھل سبب ذلك؟ 

  قدمةجة المبسبب ثقتك بالمنتج بسبب الح      استخدامك المسبق للمنتج أو الخدمة                                         

  ما ھو تقییمك للاشھار التلفزیوني لمؤسسة جازي؟ -8

  رديء                      متوسط                                جید         
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  03ص استمارة : 02الملحق رقم 

ھل ساھمت التخفیضات والعروض التي تقدمھا مؤسسة جازي من خلال الاشھار التلفزیوني في زیادة اقتناء المنتج أو – 9

  الخدمة؟

  نعم                                        لا            

  في ما یتمثل تعاملك مع مؤسسة جازي؟ -10

  خدمة الجیل الثالث                  أخرى أذكرھا                امتلاك شریحة جازي فقط                     

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

  لقدر الكافي من المعلومات حول المنتج أو الخدمة؟ھل توفر لك الاشھارات التلفزیونیة لجازي ا -11

  نعم                                                          لا          

  ما ھي الاشكال الاشھاریة التي تؤثر فیك؟ -12

  الغنائیة                                     التمثیلیة                                     الكومیدیة         

  رات؟اماھي الفترة التي تتعرض فیھا لھذه الإشھ -13  

  الفترة الصباحیة                      الظھیرة                        الفترة المسائیة                

  لھذا الإشھار؟ تأثرككات في إحدى خدمات جازي كان نتیجة اأو الإشتر  المنتجات لأحدھل اقتنائك  -14

  لا                                                              نعم          

  ماھي العوامل التي تلفت نظرك وتجذب اھتمامك في الإشھار التلفزیوني لجازي؟ -15

  خصائص المنتج                                انتشار الإشھار بكثرة                      طریقة عرض الإشھار                   

  ھل یؤثر الإشھار التلفزیوني لجازي على ثقافتك الشرائیة؟ -16

  نعم                                           لا           

  بین الدخل الشھري للأسرة والسلوك الإستھلاكي لدیك؟ھل ھناك علاقة  -17

  نعم                                             لا        

  عندما یعجبك اشھار تلفزیوني حول منتج او خدمة جازي لم تجریبھ من قبل؟ -18

  تشتریھلا           ھل تشتریھ                    ترغب شرائھ                                 

  ؟)اوریدو  -موبلیس(ھل تتابع النشاطات الاشھاریة المنافسة -19

  لا                                      نعم          

  ھل أنت وفي لمنتجات خدمات جازي؟ -20

   لا                                                            عم             ن      

....................................................................................................................................لماذا؟ -
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