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الحمد الله نستعین بھ ونشكره ونھتدي بھ، ومن یھدي االله فھو المھتد، ومن یضلل 

 "فلن تجد لھ ولیا مرشدا

التي " لعربي سمیرةاب"تقدم بخالص الشكر والعرفان والتقدیر إلى الأستاذة الفاضلة 

  . وجھتنا طیلة فترة إشرافھا علینا

كما لا یفوتنا أن نتقدم بالشكر  . نسانیةنشكر كذلك عمال مكتبة العلوم الاجتماعیة والإ

الجزیل لكل من ساھم في إنجاز ھذا العمل من قریب أو بعید وإلى كل من مدنا بید 

    إلى كل ھؤلاء نقول شكرا . العون ولو بكلمة طیبة
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ـي  وم، وف د ی ا بع یشھد الاقتصاد العالمي تحرك وتغیر دینامیكي متسارع یتضح أكثر یوم

ظـل تأثر تفكیر وثقافة الإنسان بھذه التغیرات تعددت الرغبات وتنوعـت سـبل وطـرق تحقیقھـا 

ة أو مسموعة ى الإعلان كوسیلة مرئی ـى  وإشباعھا وظھرت الحاجة إل ـؤثر عل ـروءة ت أو مق

ة  الأحاسیس والأفكار وتلفت الانتباه وتخلق الرغبة في الشراء ، كما لا یخفى على القارئ أھمی

دة  الإعلان في عصرنا ھذا بالنسبة لترویج البضائع، بل و حتى الأفكار فمع وجود أشكال عدی

ھ لسلع متشابھة تزداد المنافسة بین الاقتصادیین لترویج بضائعھم و ال ى المستھلك لدفع تأثیر عل

ى كسب المستھلك وإرشاده وضمان  . لاختیار سلعة ما و شرائھا ر عل ذا الأخی ومثلما یعمل ھ

ن، لع المعل ھ لس زداد  ولائ ادیة ت ة اقتص وم بمھم لان یق ن الإع وع م و ن حفي ھ لان الص والإع

قتصادیین و أھمیتھا یوما بعد یوم عبر الصحف والمجلات، مما یجعلھا محل اھتمام كل من الا

أصحاب المصالح ، مما دفع المھتمین بتمویل دراسات بحثیة ، تھدف إلى دراسة أفضل الطرق 

ارات واسعة  ا رغم وجود خی ا دون غیرھ ار سلعة م ھ لاختی التي تؤثر على المستھلك و تدفع

ة نفسیة إذا صح  . أمامھ ھذه الدراسات جعلت من الإعلان الصحفي صناعة اقتصادیة اجتماعی

و الت دفھا الأساسي ھ ا ھ عبیر، لیس ھدفھما فقط بیان محاسن السلعة و فائدتھا للمستھلك ، و إنم

ة  لعة معین تھلاك س ھ لاس ي تدفع یتھ ، و الت تھلك و نفس ى المس ؤثرة عل رق الم ن الط ث ع البح

ھذه الدراسات خرجت  . بغض النظر عن كونھا الأفضل بین السلع الموجودة أمامھ في السوق

ة تسویق السلع، و  بنتائج ھامة، ق غای استخدمھا القائمون على صناعة الدعایة والإعلان لتحقی

دثت  لوكیاتھم، و أح راده و س ع و أف ى المجتم دة عل ارا عدی ت آث ت ترك س الوق ي نف ا ف لكنھ

ة  ى طریق ا إل ھ أیض ي نظرت تھلاك، وف ھ للاس ى حاجت تھلك إل رة المس ي نظ ة ف رات مھم تغیی

ا ى سلوك  ناخلال دراست حاول مننوس . اختیاره لسلعة م أثیر الإعلان الصحفي عل ة ت معرف

ذي المستھلك ،  ب المنھجي وال ى خطة عمل تضمنت الجان ذه الدراسة عل ي ھ دت ف وقد اعتم

ي جعلتن ى الأسباب الت تم ن اتطرقت فیھ إلى بناء الإشكالیة ، وطرح التساؤلات ، بالإضافة إل ھ

ة  ناأھدافھا ، ثم تطرق نابھذه الدراسة ، وقد حدد ع نوعی ة للبحث م اھیم الإجرائی إلى تحدید المف

مجالات الدراسة وأخیرا  نا، كما حدد الدراسة ، ثم التقنیة المستعملة والتي تمثلت في الاستمارة

ي اھذا فیما یخص الإطار المنھجي    الدراسات السابقة ناعرض ل ف د تمث ا الإطار النظري فق م
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ول ، خصص لاث فص ول ماھی ناث ل الأول ح لان قمالفص اة الإع ھ وذكر ن ورة بتعریف ا تط ن

اریخي  ح الت لان الص ى الإع وى عل ذي احت اني ال ل الث ي الفص ائلھ ، وف م وس ھ ث  فيوأنواع

ات صحفیة تعریفھ، أھدافھ، أھمیتھ،و ي الفصل بالاضافة الى اسالیب ومراحل تصمیم اعلان وف

لان  أثیر الإع مونھ ت ان مض ث ك حفيالثال تھلك الص لوك المس ى س ة و و الع عل ل الداخلی وام

دینا الاشكالیة و.العوامل الاجتماعیة المؤثرة على سلوك المستھلك من خلال ھذا التقدیم تتبلور ل

 :التالیة

؟ماھو تاثیر الاعلان الصحفي على سلوك المستھلك  

                             :وللاجابة على ھذه الاشكالیة یقتضي علینا الاجابة على التساؤلات التالیة
                                                           ماھو الاعلان الصحفي و فیما تكمن اھمیتھ و اھدافھ؟ -        

   ماالمقصود بسلوك المستھلك وماھي خصائصھ و اھم العوامل المؤثرة علیھ؟                               -         

                 ؟ لصحفي في التاثیر على سلوك المستھلككیف یساھم الاعلان ا -        
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 الفرضیات

         من طرف المستھلك                                           الاعلان الصحفي ھوا المصدر الاكثر استخداما -

                                                           الاعلان الصحفي وسیلة شخصیة تحفز الشراء لدى المستھلك -

                                   یختلف سلوك المستھلك و ذلك باختلاف درجات تاثیر الاعلان الصحفي علیھ  -

                                                                                                         اھمیة البحث

القائمة على  لاقةالع خلالوالعمل على الربط بینھما من  والمستھلك الاعلان الصحفيدراسة  في البحث میة اھتكمن 

                                       الاعلان                     عن طریق استخدام  المستھلك سلوكثیر في أساس التأ

                                                                                                        اھداف البحث 

توضیح مكانة الصحف المكتوبة في تمریر الرسائل الاعلانیة من المعلن الى الجمھور المستھدف -    

  معرفة درجة تاثر المستھلك بالاعلان الصحفي و اطلاعھ علیھ -

 -الكشف عن ما یمیز الاعلان الصحفي 

مكانة الاعلان الصحفي عند المستھلك تحدید - 

سباب اختیار الموضوعا  

 لكل بحث علمي اسباب تقودنا لاختیاره و ھي ذاتیة و موضوعیة 

 الاسباب الذ اتیة 

 -المیل للمواضیع ذات البعد الاعلامي بما انھ تخصصنا 

 - الرغبة في تحدید مدى اھمیة الاعلان الصحفي و كیفیة تاثیره على سلوك المستھلك

 الاسباب الموضوعیة 

                                                                              -انتشار ظاھرة التاثر الاعلاني بشكل كبیر مما یتطلب البحث و الدراسة 

 .یعتبر الإعلان من أھم الرسائل المجسدة في المجتمع و بكل أشكالھ المتنوعة

                                   صحفي ھمزة وصل تربط بین المنتجات و المستھلك بالتاثیر علیھاعتبار الاعلان ال -

                                                                                           الاجرائیةتحدید المفاھیم  
                                                                                         المفھوم الإجرائي للإعلان  

وھو فن تستخدمھ المؤسسات الاتصالیة ) فكرة ،سلعة ،خدمة ،( ھو نشر مادة إعلانیة حول منتوج معین سواء أكان  
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                                                                          من اجل جذب المستھلك وحثھ على شراء المنتوج

المفھوم الاجرائي للاعلان الصحفي                                                                                         

  كل نشاط غیر شخصي، مقروء مدفوع الأجر تظھر من خلالھ شخصیة المعلن ویوجھ إلى جمھور محدد ویقوم 
بنشر بیانات ومعلومات ، بغرض ترك انطباعات عن السلع أو الخدمات أو المنشات أو الأفكار بھدف التسویق 

وتوسیع دائرة التأثیر                                                                                              

المفھوم الاجرائي لسلوك المستھلك  ھومجموعة منالتصرفات والأنشطة الصادرة من الفرد. والتي یھدف من  
  خلالھا الى الحصول على سلع متعددة وخدمات متنوعة لأجل إشباع حاجاتھ ورغباتھ

  المنھج المستخدم وأدوات الدراسة

یعد اختیار الباحث للمنھج المناسب لدراسة موضوع بحثھ خطوة أساسیة وضروریة یلجا إلیھا لتحدي أسالیب 

اعتمدنا  ولقدات ، والطریقة المثلى التي یتعامل بھا مع موضوع الدراسة بالوصف،وأدوات البحث و جمع المعلوم

بتصمیم اسة لاستعراض الوسائل الاعلانیة و كذلك الاسالیب والمراحل الخاصة على المنھج الوصفي في ھذه الدر

الاعلانات الصحفیة حیث یعر ف المنھج الوصفي بانھ الطریقة المتبعة لدراسة الظواھر أو المشكلات العلمیة من خلال 

القیام بالوصف بطریقة علمیة، ومن ثم الوصول إلى تفسیرات منطقیة لھا دلائل وبراھین تمنح الباحث القدرة على وضع 

 أطر محددة للمشكلة، ویتم استخدام ذلك في تحدید نتائج البحث واستخدمنا المنھج الاستقرائي  التحلیلي لاستخلاص ."

تاثیر الاعلان الصحفي على سلوك المستھلك و یعرف المنھج الاستقرائي بأنھ العملیة التي على أساسھا یرتقي الباحث 

  العلمي من الحالات البسیطة إلى قواعد وأسس كاملة وعامة في آن واحد .

 اما ادوات البحث فقد استخدمنا 

 المسح المكتبي من خلال بعض الكتب كما اعتمدنا على رسائل الماجستیر

مجموعة من المستھلكین  تمثل لعینة الموجھة  الاستبیانستمارةإاستمارة   

ھمجتمع البحث وعینت  

 وھو جمیع العناصر ذات العلاقة بمشكلة الدراسة التي یسعى الباحث الى ان یعمم علیھا نتائج الدراسة

ال على مختلف وتمثل مجتمع البحث في المستھلكین الذین یعتمدون على الاعلانات الصحفیة في الاطلاع و الاقب

الجزائریین  منالمجتمع  كانالخدمات و السلع   

إن طریقة اختیار العینة من أھم المراحل و الخطوات التي ینبغي إتباعھا في الدراسات العلمیة ، وتعرف :العینة

 أنھا جزء من مجتمع الأصلي المراد دراستھ وھي تتكون من مجموع المفردات التي ستخضع للدراسة" العینة على 
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و نظرا لظووف الحالیة والتي تمنع من و لأن طبیعة الموضوع ھي التي تحدد نوع و أدوات الدراسة،" والبحث 

مواطنین ولایة البویرةتطبیق الدراسة على عینة مختارة فان دراستنا تشمل   

                                                                                                                                 حدود الدراسة
                               2020نوفمبر  15سبتمبر الى غایة  15الدراسة استغرقت من  الاطار الزماني
                                                               تتمثل في مستھلكین من الجزائر بشكل عامالاطار المكاني 

صعوبات الدراسة           :                                                                                               
الدراسات العلمیة لا تخلو من الصعوبات سواء الجانب النظري أو الجانب التطبیقي ، وذلك لصعوبة اختیار   

                                                                                                                         الموضوع وتحدید نقاط الدراسة 

تمثلت في عدم القدرة على تنفیذ الجانب التطبیقي بسبب انعدام الفرصة للخروج للمیدان و الصعوبات التي تلقیناھا   

خرق الحجر الصحي بعد انتشار جائحة كرونا و بالتالي عدم القدرة على توزیع ذللك وفقا للقوانین التي تمنع 

   الدراسة على عینة مختارة  ءالاستمارة و اجرا
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   ماھیة الاعلان المبحث الاول

   مفھوم الاعلان المطلب الاول

المھتمین بھ من الباحثین في عدد من العلوم تعددت التعریفات التي صیغت حول مصطلح و الإعلان ، من 

الاقتصادیة والتجاریة والاجتماعیة والنفسیة والإعلامیة والفنیة ، بحیث تشابھت في بعض الجوانب إلى حد الاتفاق 

   والتطابق ، واختلفت في بعضھا الآخر تماما

لتعریف الجمھور بمنشأة تجاریة  و مجموع الوسائل المستخدمة :تعریف دائرة المعارف الفرنسیة للإعلان بأنھ 

  أوصناعیة ، وإقناعھ بامتیاز منتجاتھا ، والإیعاز إلیھ بطریقة ما بحاجتھ إلیھا،

مجموع الوسائل المستخدمة للتعریف بمنشأة « : الإعلان بأنھ  : تعریف القاموس الفرنسي الشھیر و لاروس

  1.تجاریة أو صناعیة وإطراء منتجاتھا 

 :AMAالأمریكیة  تعریف جمعیة التسویق

  عرفتھ على أنھ أي شكل من أشكال التقدیم غیر الشخصي والترویج للأفكار والسلع والخدمات لحساب شخص أو جھة محددة 

 :ومن خلال التعاریف السابقة یمكن صیاغة التعریف التالي

لعملیة تستھدف إثارة الإعلان ھو محمل الأنشطة الاتصالیة الواضحة غیر الشخصیة، مبنیة على الأسس العلمیة وا

  .الاھتمام وخلق الطلب لدى الجمھور المستھدف على المنتجات، من خلال وسائل الاتصال العامة مقابل أجر معین

 2التطور التاریخي للإعلان المطلب الثاني

  :تاریخ ظھور الإعلان و تطوره -

اریخ  ود ت لان یع ور  الاع ةللعص و الصورة القدیم اریةفھ ن  الحض ة م ل مرحل ور لك ل تط اریعمراح وره  المش ا تط رتبطأم  فی

اریخ المتجددة لتنفیذهبالوسائل  د بعض  الاعلان، وفیما یلي استعراض بسیط لت ة عن ة   الرئیسیة الحضارات القدیم د الفراعن فعن

عوب لھاوروجوا ( خاصة الدینیة)السائدة  الانظمةو الخاصة للحكامبالدعایة الاعلانارتبط بمصر ى الش روخ للسیطرة عل ال  ی مث

  .ن للشعب عن عظمة فرعونالمنتشرة ھناك للاعلاالشاسعة  و المسلات الموجودة على الاھراماتعلى ذلك النقوش 

ا  فيأما  الاخرینعن  لتمیزھم بھمالنھرین، فاستخدم كبار التجار شعارات دعائیة خاصة  بلاد ما بین أما حضارات  ساحات روم

ةالتجاریة بألوان  اعلانتھمشكل كتبوا علیھا ضع قدماء روما ألواح حجر مربعة الوقد  ة زاھی ث أن أول صحیفة مكتوب  بخط، حی

ا أدخل  وھذاالیومیة تحت اسم الاحداثروما  فيالید صدرت  ةم ة ثانی ى مرحل وء، الاعلان ال ع  وھي لج                                                                         الملصقاتالتجار لطب
و أول من أسس ( یوفرا سًتینوستنو)ویسجل للطبیب الفرنسي  وعأن دي  لاجازین )م عرب صحیفة 1630سنة  الاعلان المطلب

                                                             
   18، 16 ص  ،1999القاھرة   1،ط،الدار المصریة اللبنانیة ،الاعلان ،د منى الحدیدي  1
قسم علوم تجاریة،كلیةالعلوم الاقتصادیة و ،تسویق الخدمات ،،رسالة  ماجستیر على سلوك المستھلك لاعلانأثر ا،حمزاوي مرزاق،شرقي عمر 2

  7ص 2018\2017التجاریة ،جامعة اكلي محند اولحاج ، الجزائر، سنة 
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ور  في.)فرانس ي الواقع كان تط ا  الاعلان ف ة أوروب ذه الحقب ا ) لھ رنینم ین الق ع عشر لب ا ( السابع عشر والتاس دور  لانبطیئ

ل وإضافة مواصفات  یماقتصر على تق الاعلان ودة بالسلعة أصلاغیرالنصیحة للقارئ بشراء السلعة عرب التموی ة  .موج الحقب

ور والمواصلات وسائل االتصال  في تلت ذلك أظھرت التقدم التي ون وظھ وم والفن ورة  مقترحاتوالعل دة بص ةجدی د  مختلف فق

ت الاعلان من القرن العشرین تطور  الاخیرة الحقبةأما  .بشكل أفضل وبطرق جدیدة للمستھلكینأصبح یقدم للخدمات  كل ملف بش

وانین قواعده  التسییر في  الىلیصل غیرھا كعلم النفس واالجتماع و الاخرىفقد امتد لیتصل بالعلوم  ة المستھلك بمساعدة ق  حمای

الاقمار واستخدام الانترنت و والتلفزیون الاذاعة انتشار  مذھلبشكل  الاعلان، كما تأثر بتطور الجماھیرأمام  صورتھحسن  مما

ناعیة ي  الص ا  ف ال مم ل الاتص المجع ة  الع ا قری ي تعاملاتھ غیرة ف ة ص                          1 .التجاری
   الاعلان ةیمھاو فادھاوانواع  :يناثلا ثحبملا

واع الإعلا د أن ي تحدی ن استخدامھا ف ي یمك اییر والأسس الت ن المع ددة م ة، و في الواقع ھناك مجموعة متع ن المختلف

  :ذلك على النحو التالي

  نلاعلاا عاونا :لولاا بلطملا

                                                            أنواع الإعلان وفقا لتصنیف الوظائف التسویقیة للإعلان

     :                                                                                             الإعلان التعلیمي

ي  ة الت ة المعروف لع القدیم ل أو الس ن قب ي السوق م ا وجود ف م یسبق لھ ي ل وھو الذي یتعلق بتسویق السلع الجدیدة الت

ف  و تعری وع من الإعلان ھ ذا الن ة ھ تھلكین، ووظیف دى المس ة ل ظھرت لھا استعمالات أو استخدامات لم تكن معروف

  .لھا وكیفیة صیانتھا والمحافظة علیھاالمستھلك بالسلعة وخصائصھا كطرق ومجالات استعما

                                                                                                           :الإعلان الإرشادي أو الإخباري

افیة عنھا، أو لا یعرفون یتعلق ھذا النوع من الإعلان بالسلع أو الخدمات التي لا تتوافر لدى المستھلكین معلومات ك

لذلك تتلخص وظیفة ھذا النوع من الإعلان في تزوید جمھور المستھلكین . كیف و متى و من أین یحصلون علیھا

بالمعلومات التي تیسر لھم الحصول على السلع و الخدمات المعلن عنھا بأقل جھد ممكن وفي أقصر وقت وبأقل 

  .اع حاجاتھنفقات، وفي إرشاد الجمھور إلى كیفیة إشب

                                                                                                                            :الإعلان التذكیري .

و یستھدف ھذا النوع من الإعلان مقاومة أثر النسیان لدى المستھلكین، و مواصلة تذكیرھم باسم و طبیعة و    

ائص السلعة أو الخدمة المعروفة لـھمخص  

وھو یعمل على تقویة صناعة أي نوع من السلع أو الخدمات أو إحدى المنشآت،وذلك بتقدیم  :الإعلان الإعلامي

 .بیانات للجمھور، یؤدي نشرھا أو إذاعتھا بین الأفراد إلى تقویة الصلة بینھم وبین المنتج مما یبعث الثقة

                                                             
  8، صعلى سلوك المستھلك لاعلانأثر ا،حمزاوي مرزاق،شرقي عمر 1
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علق بالسلع والخدمات ذات المركز التنافسي في السوق ، أو السلع والخدمات الجدیدة التي ویت :الإعلان التنافسي :

، و یشترط ھذا النوع من الإعلان أن یكون التنافس بین السلع والخدمات المتكافئة في النوع تھاتنافس مثیلا

 .مع بعضھا من حیث الخصائص وظروف الاستعمال والثمن 1والمتساویة 

                                                                                                                  ن حسب منافذ التوزیعأنواع الإعلا :

ویتعلق ھذا النوع بالسلع والخدمات التي توزع على مستوى الدولة بشكل عام ، وھذا  :الإعلان الأھلي أو العام

  التلفزیون_ الإذاعة _ الأسبوعیة المجلات_الیومیة العامة الجرائد(لإعلانیة النوع یستخدم الوسائل ا

ھو ذلك النوع من الإعلان الذي یتعلق بالسلع التي توزع في منطقة محدودة،  :الإعلان المحلي أو إعلان التجزئة

، حیث توجھ )اكمدینة معینة وضواحیھ(وھدفھ الوصول إلى المستھلكین القاطنین ضمن منطقة جغرافیة محددة 

الرسالة الإعلانیة للمستھلكین النھائیین الذین یقطنون تلك المنطقة وتستخدم فیھ الرسائل الإعلانیة التي تغطي تلك 

  .المنطقة مثل لوحات الطرق ودور السینما والإذاعة المحلیة

                                                                                                             الإعلان الصناعي أو الفني

ھو نوع یتعلق بالسلع الصناعیة التي تباع إلى منتجین آخرین لاستخدامھا في أغراض إنتاجیة، حیث یستطیع المعلن 

لتي لھا الوصول بشكل مباشر إلى عملاءه بالوسائل الإعلانیة التي یریدھا كالبرید المباشر، أو یستخدم وسائل النشر ا

                                                                                 الفنیة والمھنیة الالاتعلاقة باختصاصھم ك

                                                   

ھو نوع یتعلق بالسلع التي تباع إلى المشترین الذین یكون ھدف شرائھم ھو بیعھا مرة أخرى  :الإعلان التجاري

                                               المتخصصةالالات _البرید المباشر( لغرض المتاجرة، ھذا النوع یستخدم 

وجھ لأصحاب المھنة الواحدة حیث یقدم لھم معلومات عن السلع التي ھذا الإعلان یكون م :الإعلان المھني  

أما عن الوسائل المستخدمة ھي ) الصیادلة_ الصناع _ رجال الأعمال _ الأطباء ( ا، مثال على ذلك ھیستخدمو

                                                                                             1 العلمیة المتخصص الالات

                                                                                                         اھداف و اھمیة الاعلان  المطلب الثاني

 )1: (أھداف الإعلان 

  إبلاغ السوق عن منتج جدیدفإذا كان الإعلان تعریفي فإن الھدف منھ ھو : تحدید الھدف وفقا لنوع الإعلان -

                                                               . وتقدیم الشروحات اللازمة لتسھیل المھمة بالنسبة للمستھلك

  أما إذا كان الإعلان إقناعي فإن الھدف ھو بناء التفصیل للصنف حیث تشجع المؤسسة صنفھا الخاص لتمییزه -
                                                             

الجامعة ،كلیة الدر اسات العلیا  ،تورةاطروحة دك ،الاعلانات التجاریة مفھومھا و احكامھا في الفقھ الاسلامي  ،علي عبد الكریم محمد المناصیر1
    ،38 37    ص الاردنیة
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                                                                                                                                  . عن الغیر

  .أما إذا كان الإعلان تذكیري فإن الھدف ھو التذكیر بتواجد منتج في السوق وتحدد الحاجة لھ مستقبلا -

 :تاج من خلالتتمثل في صرف الإن: أھداف تجاریة   

  دعم وتعزیز القدرة على المنافسة لدى الوسطاء -إتاحة فرص الشراء وتوسیع دائرة المنتج  -

                                                              . تشجیع العاملین على مضاعفة الجھود والرفع من معنویاتھم -

  :اھات الأفراد الحالیین و المستقبلیین من خلال تتمثل في تغییر میولات واتج: أھداف نفسیة -  

  .تغییر تفضیل العملاء للعامة -. توفیر المعلومات وإبراز المزایا  -

                                                      العمل على تغییر رغبات المستھلكین من خلال إبراز فوائد الشراء  -

                                                                                                           :أھداف خاصة بالمؤسسة -
                                                                 الحصول على عملاء جدد وبناء صورة واضحة عن المؤسسة ،  -

 .تسھیل عملیة رجل البیع -

                                                                                                                     . وسمیة الطلبالتغلب على م -
  :أھداف خاصة بالمستھلك -

                                                                                      تسھیل مھمة الاختیار بین المنتجات،  -

                                                                                              . تحدید زمان ومكان توفر المنتج -

  1.تثقیف المستھلك حول الاستخدام وزیادة مھاراتھ  -

 :أھمیة الإعلان  

  تتجلى أھمیة الإعلان في

إتاحة الفرصة للمستھلك للمفاضلة بین عدة  -ث یمكن للمعلن معرفة درجة الرضا عن منتجھ توفیر المعلومات بحی -

                                                                                                                      . خیارات

والذي یحقق الربط بین المنتج والمستھلك، وكذا قطاعیة تحقیق الإشباع من خلال إبراز مزایا خاصة بالمنتج  -

السوق حین یمكنھ الوصول إلى فئة معینة من الجمھور المستھدف وسرعة التأثیر فھو یعتبر من الوسائل ذات التأثیر 

  2.السریع على الأفراد

  

  

                                                             
  .23،ص 2006، عمان، المناھج، دار االاولى، الطبعة یةالنظریة والتطبیقالمبادئ ا المعاصرعبد العزیز مصطفى أبو نبعة، التسویق  1
  .123ة، صاھر، مكتبة عُت الشمس، القفي الاعلان عبد الباقي، دراسات حمانعبد الر 2



  

 

  

  

  الفصل الثاني
  الصحفي الإعلانعمومیات حول 
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  الصحفي  ماھیة الاعلان :الأول ثحبملا

  تعریف الاعلان الصحفي  :المطلب الاول

 :تعریف الإعلان الصحفي 

الإعلان الصحفي ھو نوع من أنواع الاتصال غیر الشخصي والمنشور بإحدى المطبوعات أو الدوریات، وھو عادة 

مدفوع الأجر، ویعرض بشكل إقناعي للبیع والخدمات أو الأفكار أو الأشخاص، وذلك عن طریق معلن محدد 

  .ومعروف

  المطلب الثاني تحریر الاعلان الصحفي 

  :تحریر الإعلانات الصحفیة

تعتبر عملیة تحریر الإعلان من أھم المراحل التي یمر بھا إعداد الإعلان، وعادة ما یزداد التركیز على أھمیة 

الرسالة في حالة الإعلان المقروء في الصحف والمجلات، وتحریر الإعلان الصحفي سواء كان في جریدة أو مجلة 

  یحتاج إلى الخطط الثلاث الآتیة

  خطة تھدف إلى مخاطبة وجدان القارئ حتى یشعر بالحاجة الماسة إلى الحصول على

                                                           .ھذا الشيء المعلن عنھ، وإلى انھ یشبع حاجة قویة من حاجاتھ

  يخطة تھدف إلى حسن العرض وفیھا یبذل المحرر الإعلاني أقصى جھد حتى ینجح ف

                                                                                                        . لفت نظر القارئ

  خطة تھدف إلى حسن تحدید الإعلان، والعنایة بالعبارة التي تستخدم في تحریره، حتى

  1.قارئیؤدي الإعلان الصحفي وظائفھ على أكمل وجھ وحتى یكتسب لغة ال

  لان الصحفي ووظائفھ عاھمیة الاالمطلب الثالث 

 : أھمیة الإعلان الصحفي ووظائفھ و في ھذا العنصر سیتم عرض أھمیة الإعلان الصحفي وكذا وظائفھ -

  :أھمیة الإعلان للمستھلك -

  :للإعلان أھمیة بالنسبة للمستھلك تتمثل فیما یلي

                                                                                                                                     . تسھیل مھمة الاختیار بین السلع• 

                                                                                                                                             . إبلاغ المستھلك بمكان وزمان السلعة• 

  تزوید المستھلك بمھارات مفیدة. 
                                                             

،رسالة ماجستیر، تسویق، قسم العلوم التجاریة، كلیة  مدى تأثیر إعلانات الصحف على سلوك المستھلك، منصوري أنور السادات، بن السعدي حسام 1
  18، 16ص  2017\2016جزائرسنة الجامعیة  ال –جامعة محمد بوضیاف العلوم الاقتصادیة و التجاریة و علوم التسییر، 
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  :أھمیة الإعلان ووظائفھ بالنسبة للمنتج -

یقوم الإعلان بھذا الدور عن طریق تعریف المستھلكین بالمنتجات والخدمات الجدیدة وفوائدھا، واستعمالاتھا عند 

، والمعنویة وعادات وقیم استھلاكیة جدیدة، وإذا نجح الإعلان فانھ یؤثر في قانون العرض إشباع حاجاتھم المادیة

  .والطلب ویقنع الموزعین بالتعامل مع المنتج

أھمیة الإعلانات ووظائفھا بالنسبة للمؤسسات الصحفیة للإعلانات ووظائفھا أھمیة بالنسبة للمؤسسات  -
  تتمثل فیما یلي  الصحفیة

 :ر مھم للدخلالإعلان مصد -

من المعروف أن ثمن بیع النسخة الواحدة من الصحیفة أو المجلة لا یغطي حسابیا نصیب كل ھذه النسخ من الكلفة 

  الكلیة للإنتاج، حیث أن جزء كبیر من كلفة إنتاج الصحف یتمثل في النفقات الثابتة غیر

د كثیرا مع زیادة عدد النسخ المطبوعة الضرورة المباشرة، التي لا یمكن تخفیضھا ببساطة، وفي نفس الوقت لا تتزای

 .أن تباع الصحیفة أو المجلة بسعر یتناسب مع دخل القراء

كما أن عدد النسخ المطبوعة لا یعني بالضرورة عدد النسخ المباعة وإنما یكون ھناك دائما بنسبة یعاد بیعھا بالوزن 

  1.ھامش ربح إضافيكورق خام مستعمل بسعر منخفض یغطي مصاریفھا، ویوفر لھا 

  و دوافع الاستخدام من الجمھور اسالیب و مراحل تصمیم الاعلانات الصحفیة  :المبحث الثاني

أسالیب تصمیم الإعلانات الصحفیة                                                                                                :المطلب الاول

                                                                                          الیب تصمیم الإعلانات الصحفیة أس

                                                                                 توجد عدة أسالیب لتصمیم الإعلانات أھمھا

                                                                                                     ةتصمیم نافذة الصور 

                                                                                                              .تصمیم السلویت

                                                                                                               .تصمیم الإطار

                                                                         تصمیم الو حدات المتعددة .تصمیم الصور المحیرة

                                                                                                              تصمیم موندریان

                                                                                                                              تصمیم النص الإعلاني

                                                                                       روفالتصمیم المعتمد على أشكال الح

                                                                                                     تصمیم الحروف الابجدیة

                                                                                                                                       تصمیم السیرك

                                                             
  17، 16ص  مدى تأثیر إعلانات الصحف على سلوك المستھلك، صوري أنور الساداتمن، بن السعدي حسام 1
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                                                                 مراحل تصمیم الإعلان الصحفي :المطلب الثاني

  مراحل تصمیم الإعلان الصحفي

                                                                                        الإعلان الصحفي فیما یلي تتمثل أھم مراحل تصمیم

                                                                                                          مرحلة إعداد النماذج المبدئیة الصغیرة

                                                                                                             حلة إعداد النماذج المبدئیة الكبیرةمر

                                                                                                                               مرحلة النموذج النھائي

  1مرحلة الأصل

  دوافع استخدام الاعلان الصحفي من الجمھور المطلب الثالث

  دوافع استخدام الاعلان الصحفي من الجمھور

ھي عوامل داخلیة لدى الفرد توجھ وتنسق تصرفاتھ و تؤدي إلى  :دوافع استخدام الجمھور للإعلان الصحفي

ذا یجب أن یھتم المعلنـون والمؤسسـات الصـحفیة إلـى كیفیـة استشـارة ھـذه الـدوافع انتھاج سلوك معین، لھ

وتوجیھھـا الوجھـة التـي یبغیھـا كـل المعلنـین والمؤسسات الصحفیة، بما یعود على جمیع الأطراف بالفائدة وھذا 

                                                                                  بالفعل ما ینبغي على الإعلان أن یقوم بھ

الحاجات الأولیة أو الفسیولوجیة ھي الحاجات الفطر یة أو الغریزیة التي یولد بھـا الإنسـان مثـل، الحاجـة  :الحاجات

نسـان، ولكنھ إلى الطعام والماء، إضافة إلى وجود الحاجات الثانویة أو المكتسبة وھي الحاجـات التـي لا تولـد مـع الإ

                                                                                      یكتسبھا أو یتعلمھا من بیئة حضاریة أو ثقافیة معینة

 الأھداف : 

و الظھور ھ لكل سلوك یقوم بھ الإنسـان ھـدفا یحـاول تحقیقـھ، فمـثلا قـد یكـون الھـدف مـن شـراء بدلـة جدیـدة

ھو الحصول على  الطیب عندما یذھب المشتري إلى مقابلة، للحصول على وظیفة جدیدة، والھدف منھـا ھنـا بـالطبع

 الوظیفة

                                                                                                                                           :الرغبات

تعتبر الرغبات بمثابة الوسائل اللازمة للإشباع الحاجات، إذن أن كل منا یرغب في نوع معین من الطعـام، أو 

صـنف معـین مـن الملابـس، لـذلك فـان رجـال الإعـلان أنفسـھم، و إ نمـا یقـوم رجـال الإعـلان بتوجیـھ عملیة 

ات الخاصـة باختیـار السـلع، والخـدمات اللازمـة لھـذا الإشـباعالإشباع لھذه الرغبات، والتأثیر فـي القـرار . 

                                                             
   18،  17نفس المصدر ص  1
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التـي یـتم اسـتخدامھا فـي الإعـلان، لتحقیـق الاشـباعات ) الإیجابیـة(وسـتعرض الدراسـة بإیجـاز المیـول المواتیـة 

التي تمنع الإعلان من تحقیق أھدافھ) السلبیة(المختلفة للقراء، وأیضا المیول المعاكسة  . 

                                                                                                      : جابیةا المیول

ھناك عدة دوافع ومیول نفسیة لدى الأفراد یحاول الإعلان الصحفي أن یستفید بھا ومنھا مـثلا، الرغبـة في    

ا كانت إمكانیاتھم وقدراتھم الشرائیة، لذلك فان الإعلان یركـز علـى ھذا التملك، وھذه توجد عند كل الأفراد مھم

النوع مـن المیـول الإیجابیـة، فیحـث الفـرد علـى اقتنـاء السـلعة أو الخدمـة المعلـن عنھـا ویعمـل علـى إقناعـھ 

 بسھولة الحصول علیھا، وإمكانیة تملكھا

:المعاكسة  المیول  

ض الآثار التي تمنع أثاره المنشودة عنھایحقق الإعلان أحیانا بع  

 التكدس الاعلاني 

حیث یقع الإنسان الحدیث فریسة لعدد لا یحصى من الإعلانات، وكثرة ھذه الإعلانات تبدد الانتباه في حین أن 

المقصود جذبھ، والكثیر مـن الصـحف والمجـالات المصـریة التـي تشـید بسـلع متجانسـة فـي عـدد واحـد مـن 

المجلـة أو فـي أعـداد متقاربـة، وقـد یِـؤدي ذلـك إلـى نتـائج سـلبیة علـى ھـذه السـلع ولا تـؤدي الغرض ا لصـحیفة أو 

1 منھا . 

                                                                                         :ثباتتمسك الإعلان بصیغ الإ 

اسـتخدام صـیغ الإثبـات غالبـا مـا یولـد الشـك لـدى المعلـن إلیـھ وبصـفة خاصـة،إذا كان  صـرار المعلنـین علـى

                                                                                                                         .أسبرو یزیل الصداع  :للمعلن إلیھ تجارب سابقة مثل

ولتشتري الدجاج الدنماركي فھو أشھى المأكولات: انتبھ .                                                                                                                           

 .توجھ فورا لمعارضنا، وشاھد الإنتاج الجدید لبطاریات أبوسمبل

:الإعلاني السیكولوجي الإشباع  

یمثــل الجانــب الســیكولوجي فــي الإعــلان دورا ملموســا فــي جانــب كبیــر منھــا عملیــة نفســیة، لأن حــب 
الاستطلاع والاھتمام الشخصي لدى القـارئ یمكـن استشـارتھا نتیجـة لرؤیـة صـورة معینـة، أو عنـوان معـین فـي 

و لكـي یحقـق ھـذا الـدور لا بـد أن یمـر بالمراحـل . لـھ یتـذكر اھتماماتـھ ومنھـا مشـاكلھ الشخصـیةالإعلان، وتجع
                                  :الآتیة    

                                                                                                                                                                                               الصدمة الحسیة الإدراكیة   
                                                                                                                                 جذب الانتباه

 الصدمة النفسیة الوجدانیة والتي تتكون من عامل المفاجأة، إثارة الاھتمام والتسلیة والإرضاء
                                                             

  20،  19مرجع سابق ذكره ص 1



  

 

  
  
  

  لثالثالفصل ا
الصحفي على سلوك المستھلك  الإعلان تأثیر
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  ماھیة سلوك المستھلكالمبحث الاول 

تعریف سلوك المستھلك المطلب الاول  

                                                                                              : تعریف سلوك المستھلك
لشرح مصطلح سلوك المستھلك، إلا أن الشيء المتفق علیھ ھو كون دراسة سلوك  لقد تعددت التعاریف التي قدمت

المستھلك حالة خاصة أو جزء لا یتجزأ من دراسة السلوك البشري العام، بحیث تتم دراسة سلوك المستھلك 

تتحكم بالتالي بالأنشطة والتصرفات التي یقدم علیھا المستھلك، والمرتبطة مباشرة بإشباع حاجاتھ ورغباتھ ، والتي 

 :في عملیة الاستھلاك ، ومن بین التعاریف المقدمة تورد مایلي

مجموعة من التصرفات التي تتضمن الشراء واستخدام السلع والخدمات وتشمل : "یعرف سلوك المستھلك على أنھ

                                                                           أیضا القرارات التي تسبق وتحدد ھذه التصرفات

ذلك التصرف الذي یبرزه المستھلك في البحث عن شراء واستخدام السلع والخدمات أو : ویعرف أیضا على أنھ -

                                 الأفكار أو الخیرات التي یتوقع أنھا ستشبع رغباتھ أوحاجاتھ حسب الإمكانیات الشرائیة المتاحة

الأفعال والتصرفات المباشرة للأفراد من أجل الحصول على المنتج على إجراءات : یفھ أیضا على أنھویمكن تعر

  1"اتخاذ قرار الشراء

عبارة عن نشاطات یؤدیھا الأفراد أثناء اختیارھم وشرائھم واستخدامھم لسلع : " یعرف سلوك المستھلك بأنھ كما

مجموعة الأنشطة : فسلوك المستھلك إذا ھو "). وبة لدیھموخدمات، وذلك من أجل إشباع رغبات وسد حاجات مطل

والخدمات التي یحتاجون إلیھا بھدف إشباع حاجاتھم والتصرفات التي یقوم بھا المستھلكون أثناء بحثھم عن السلع 

إلیھا ورغباتھم فیھا، وأثناء تقییمھم لھا والحصول علیھا واستعمالھا والتخلص منھا، وما یصاحب ذلك من عملیات 

 .اتخاذ القرارات

  :ویقوم سلوك المستھلك على عدة افتراضات ضمنیة یمكن إیجازھا فیما یلي

  لقرار الشرائی فردیة أو جماعیة، أي أن بعضقد تكون عملیة اتخاذ ا -ا

القرارات الشرائیة قد تكون فردیة ویتخذھا الفرد وحده دون اشتراك او تأثیر یذكر من الآخرین كما في حالة اتخاذ 

قرار بشراء كتاب ما أو شراء بعض الملابس الشخصیة، بینما تحتاج بعض القرارات الأخرى إلى اشتراك أكثر من 

  في اتخاذھا مثل اتخاذ قرار بقضاء الأسرة للإجازة الصیفیة بالخارج عضو بالأسرة

 یتضمن سلوك المستھلك نوعین من الأنشطة یشمل أحدھما مجموعة من - 

إلخ، بینما یتضمن النوع الآخر ... الأنشطة البدنیة مثل التسوق والتحدث مع رجال البیع وجمع المعلومات اللازمة

  مجموعة من الأنشطة الذھنیة

                                                             
   37ص  على سلوك المستھلك لاعلانأثر ا،حمزاوي مرزاق،شرقي عمر 1
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سلوك المستھلك لیس سلوكا اعتباطیة أو  -٣. إلخ...مثل تحلیل المعلومات والمقارنة بینھا واتخاذ القرار الشرائي

  سلوكا عشوائیة في أغلب

  الأحیان، وإنما یحكمھ ویوجھھ ھدف أو مجموعة من الأھداف ترمي إلى إشباع حاجاتھ غیر المشبعة حالیا 

و النمط الذي یتبعھ المستھلك في سلوكھ للبحث والشراء والاستخدام یتضح مما ذكر آنفا أن سلوك المستھلك ھ

                                                    1 .والتقییم والتخلص من السلع والخدمات والأفكار التي یتوقع منھا إشباع حاجاتھ ورغباتھ

                                                                                      خصائص سلوك المستھلك  المطلب الثاني

 2:خصائص سلوك المستھلك -

:                                                                                                    السلوك المستھلك عدة خصائص یمكن تمییزھا كالأتي

.                                                     ي لابد أن یكون وراءه سبب قد یكون ظاھرا أو باطناإن كل سلوك أو تصرف إنسان

.                                                       إن السلوك لیس منعزلا وقائما بذاتھ، بل یرتبط بأحداث أو عملیات قد سبقتھ وأخرى تتبعھ -

ساني سلوك ھادف، فلكل سلوك غرض یھدف إلیھ، والذي یحدد ھذا الغرض ھو حاجات الفرد إن السلوك الإن -

                                        ورغباتھ جسدیة كانت أو نفسیة                                                                                                  

                  .نساني متنوع و یتوافق مع المواقف التي تواجھھ ویتغیر حتى یصل إلى الھدف المطلوب إن السلوك الإ-

إن السلوك الإنساني عملیة مستمرة فلیس ھناك فواصل تحدد بدایتھ أو غایتھ فكل سلوك ما ھو إلى بعض  -

                                                                       الحلقات المتكاملة والمتممة لبعضھا                            ۔ 

                                                                       إن السلوك الإنساني مرن یتعدل ویتبدل بحسب الظروف -

                                                                                                           صعوبة التنبؤ بسلوك الإنسان وتصرفاتھ في أغلب الأحیان             -

التفاعل في سلوك المستھلك ، فیتضمن سلوك المستھلك التفاعل المستمر بین النواحي الإدراكیة والشعوریة  -

                                                                والسلوكیة للمستھلك والأحداث البیئیة الخارجیة

ویقصد بذلك أن المستھلك ومجموعات ( الحركة)دینامیكیة سلوك المستھلك،ویتصف سلوك المستھلك بالدینامیكیة

 .المستھلكین و المجتمع ككل في تغیر مستمر على مدار الوقت

                                                                       المطلب الثالث انواع المستھلك                    
 :أنواع المستھلك

المستھلك ھو الھدف الذي یسعى إلیھ منتج السلع أو الخدمة والذي تستقر عنده السلعة أو یتلقى الخدمة ، أي ھو محط 

طبیعة الإستھلاك أو الاستخدام وھو ویمكن تقسیم المستھلكین حسب . أنظار جمیع من یعمل في مجال التسویق

                                                     التقسیم الأكثر شیوعا إلى مستھلك نھائي ومشتري صناعي                                                                           

                                                             
   45 44،ص  1997، الریاض 3د خالد بن عبد الرحمان الجریسي، سلوك المستھلك، ط  1
   38ص  على سلوك المستھلك لاعلانأثر ا،حمزاوي مرزاق،شرقي عمر 2
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بغرض الاستخدام الشخصي لھا، أي لا یعید تصنیعھا أو إدخالھا  ھو من یقتني أو یشتري السلع: المستھلك النھائي 

  . في استخدام أخر غیر الاستخدام الشخصي لھا

  أو ھو ذلك الفرد الذي یقوم بالبحث عن سلعة أو خدمة ما وشرائھا لاستخدامھ الخاص أو لاستخدامھا

  العائلي 

یث تقوم ھذه المؤسسات بالبحث وشراء السلع ھو یضم كافة المؤسسات الخاصة والعامة، ح: المستھلك الصناعي 

والمواد أو المعدات التي تمكنھا من تنفیذ أھدافھا المقررة في خططھا واستراتیجیتھا، فالمستھلك الصناعي ھو من 

بعید استخدام السلعة أو أحد الأجزاء الصناعیة التي یتم تصنیعھا في مؤسسة أخرى، ثم بعتبرھا أحد مدخلات تصنیع 

في المؤسسة بالإضافة إلى مكونات أخرى أو أجزاء أخرى للحصول على منتج أخر یتم بیعھا وتحقیق  سلع أخرى

  الربح

  : كما یمكن تقسیم أنواع المستھلكین إلى

                                                                                                                مستھلك منتجات مادیة-أ

  1مستھلك خدمات - ب

العوامل المؤثرة بسلوك المستھلك و علاقتھ بالاعلان الصحفي  :ينالمبحث الثا -  

الداخلیة المؤثرة على سلوك المستھلك النھائي العوامل     المطلب الاول : 

النھائیة للمستھلك یتأثر المستھلك بالعدید من المؤثرات الداخلیة التي تلعب دورا ھاما ومتفاعلا في تحدید التصرفات 

 .اتجاه السلوك الشرائي للسلع والخدمات، وتتمثل ھذه العوامل في العوامل النفسیة والعوامل الشخصیة 

  :العوامل النفسیة: 1

الحاجات ، الدوافع ، الإدراك و الشخصیة، التعلم ، المعتقدات : یمكن إیجاز العوامل النفسیة في العناصر التالیة

                                                                                                                     .والمواقف

                                                                                                                           :الحاجة –
ر بالنقص أو العوز لشيء معین ، وھذا النقص یدفع الفرد لأن یسلك مسلكا یحاول من خلالھ ھي عبارة عن الشعو

سد ھذا النقص أو لإشباع الحاجة  یتضح من ھذا التعریف أن الحاجة تنشأ نتیجة للحرمان الذي یدفع بالفرد إلى 

                                                                                                                          إشباعھ 

وتمثل الحاجة أحد العوامل النفسیة التي تلعب دورا مھما في تحدید السلوك الشرائي، وقد تكون ھذه الحاجات فطریة 

ل البیئة إلخ وقد تكون مكتسبة ناتجة من خلال اختلاطھ بالأسرة ومختلف عوام... والشراب والملبس، | مثل الطعام 

  . المحیطة
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ولقد حظیت دراسة الحاجات باھتمام من طرف علماء النفس والاجتماع المختصین التسویقیین ، ومن أشھر النماذج 

                              :على الفرضیتین التالیتین" ماسلو"حیث اعتمادات نظریة " نموذج أبراھام ماسلو"المعروفة 

                                 . عة للمستھلك تؤثر على سلوكھ ولا تحفز الحاجات المشبعة للمستھلكتحفیز الحاجات غیر المشب -

  .یمكن ترتیب الحاجات حسب أھمیتھا ابتداء من الحاجات الضروریة إلى حاجات تحقیق الذات -

 والعطش النوم، المأوىوھي الحاجات المرتبطة بقاء الفرد على قید الحیاة كالجوع  :الحاجات الفیزیولوجیة -

حاجات الأمان؛ وتتعلق بالحاجة إلى الحمایة من مختلف الأخطار المحدقة بالأفراد، وھناك عدة منتجات تستجیب -

  لھذا النوع من الحاجات منھا أحزمة الأمن أجھزة الإنذار بالخطر، وخدمات

: الحاجات الإجتماعیة -إح ....تظام دخلھالتأمین ، وكذلك الأمن النفسي والمعنوي کاستقرار الفرد في عملھ ، وان

  .الحاجة إلى الائتمان والصداقة الحب ، العاطفة القبول الاجتماعي من قبل الآخرین

وھي عندما یرید الفرد الوصول إلى وضعیة متمیزة في المجتمع تولد لدیھ الحاجة إلى التألق : الحاجة إلى التقدیر  -

  لتقدیر الخارجي من قبل الأخرینوالتقدیر سواء كان من قبل نفسھ أو ا

وھي قیمة التطلعات الإنسانیة ، فیحاول الفرد بعد إشباع جمیع حاجاتھ السابقة استغلال : الحاجة إلى تحقیق الذات -

  كل إمكانیاتھ وطاقاتھ الشخصیة بمواھبھ كممارسة الھوایات والرحلات السیاحیة

ة في الأفراد والتي تدفعھم للسلوك باتجاه معین، وھذه القوى تعرف الدوافع بإلغاء تلك القوى الكامن :الدوافع 1

الكامنة أو الدافعة تكون ناتجة عن عوامل بیئیة ونفسیة خاصة تخلق لدى الإنسان رغبات ملحة، وتنتج ھذه القوة عن 

 حالة التوتر النفسي النابعة عن وجود حاجات غیر مشبعة لدى الشخص والتي تكون قد وصلت في إلحاحھا إلى

درجة الإقرار والاعتراف بھا من قبلھ، و بالتالي فإن سعي الأفراد لتحقیق إشباع حاجات یكون ھدف تخفیض حالات 

التوتر النفسي التي تنطوي على درجة اللا توازن الذھني والتي یجد عنھا الشخص الطبیعي نفسھ مضطرا إلى 

 "الخروج منھا وصولا إلى حالة التوازن

الذي وضعھ الإنسان لإشباع حاجاتھ، وھذا الھدف أیضا ھو ناتج عن عملیة التفكیر ، والسلوك یرتبط بالھدف 

والتجارب المتوافرة لدى القرار الشرائي، ولا یمكن أن تفصل بین دراسة الدوافع وبین سلوك المستھلك حیث أن 

، وتعتبر الدوافع نقطة اختلاف الأفراد في حاجاتھم فھم وسعیھم للإشباع یتم من خلال اختیارھم الأھداف معینة 

البدایة في تحلیل سلوك المستھلك، فلكل إنسان حاجاتھ الأساسیة التي تدفعھ لأن یسلك سلوكا معینا سعیا وراء 

في نظریتھ عن دوافع السلوك أن كل سلوك الإنسان لابد أن یكون وراءه دافع ، وقد یكون " فروید"إشباعھا ، و یؤكد 

  وریا۔ھذا الدافع شعوریا أو لا شع| 

ولتسھیل عملیة الدوافع من قبل رجال التسویق قام الباحثون والمختصون في ھذا المجال محاولة تصنیف ھذه الدوافع 

  )وفقا لمعاییر معینة، وفیما یلي بعض ھذه التصنیفات 

  حیث تقسم الدوافع إلى: یف الأول نصتال -
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ي إلى شراء سلعة معینة بغض النظر عن اختلاف ؛ وھي الدوافع التي تدعو المستھلك النھائالدوافع الأولویة -

 .وتعدد العلامات مثلھ مثل المستھلك الأخیر الذي یقوم بشراء مكیف ھواء رغبة في التبرید صیفا والتدفئة شتاء

  وھي الأسباب الحقیقة التي تدفع المستھلك الأخیر نحو شراء علامة معینة دون العلامات: الدوافع الانتقائیة -

  .الأخرى

ھي تلك التي تفسر الأسباب التي تجعل المستھلكین یفضلون شراء سلع معینة من محلات معینة،  :دوافع التعامل -

  نتیجة التعامل المستمر والثقة المكتسبة إثر تحریة ھذه المحلات أو بسبب حسن معاملة الباعة لھا

  :تقسم الدوافع إلى نو :یف الثانينصتال -

لا تتولد عن أي تفكیر : الدوافع العاطفیة -ة بالتدبیر والتفكیر قبل اتخاذ قرار الشراء وھي مرتبط :الدوافع العقلیة -

  أو تدبیر ویتم الشراء نتیجة الاندفاع في اتخاذ قرار الشراء في التفاخر

  والتمیزه

لمعلومات تبدأ بعد الإدراك المنفذ الرئیسي للإنسان إلى عالم المعرفة والمعلومات ، فعملیة استقبال وفھم ا :الإدراك-

دائما بعملیة الإدراك ، حیث تمثل المعلومات التي یتلقاھا الفرد من المنبھات المختلفة عن طریق حواسھ مدخلات یتم 

عملیة تلقي : إرسالھا إلى العقل لتنظیمھا وتغییرھا وفھمھا، ثم القیام بتجزئتھا في الذاكرة ولذلك یعرف الإدراك بأنھ

  معلومات والمغریات البیعیة عن طریق الحواسوتنظیم واستعاب و تأویل ال

  : ویتم الإدراك مجموعة من الخصائص وھي

  أن الإدراك ھو إحدى خصائص الشخصیة الإنسانیة وعملیة من عملیاتھا ومحددة من محددات السلوك -

  الفردي

 ات التي تحیطأن الإدراك یستمل على ما ھو أكثر من الإحساس ، والإحساس ھو جزء من الإدراك ، بالمثیر -

                                                                                            بنا كثیرة ولا تمم كافة الناس بنفس الدرجة 

إن الإدراك عملیة مركبة تبدأ بالحواس وتمر بالتحلیل والمقارنة والرجوع للخیرات السابقة ، ثم تفسیر المنبھ، ثم  -

  ظیم المدركات ضمن مدركات الفردتن

                                                                                      : الإدراك بحد ذاتھ ھو اتقاء وھذا یعني أتا -

                                                                                                    لا تحس بكل ما یدور حولنا  -

  أن ما ندركھ لیس بالضرورة مطابقا للواقع -

                   .إن كل فرد منا یدرك نفس الموضوع بطریقة مختلفة عما یدركھ الأخر ویتصرف حسب ذلك -

یتطلب  تلعب الشخصیة دورا حیویا في توجیھ السلوك الإنساني ، ولذلك فإن تفھم سلوك المستھلك الشخصیة؛
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التعرف على الشخصیة من أجل معرفة الأنماط المختلفة للسلوك ، ولا شك أن الخصائص الشخصیة تساعد في 

  وصف الاختلافات بین المستھلكین وتمثل مصدر ھام لبناء الإستراتیجیة التسویقیة

الخصائص والتي  النظام المتكامل من الخصائص الممیزة للفرد والعلاقة بین ھذه: وتعرف الشخصیة على أنھا 

  " تساعد الفرد على مواكبة نفسھ مع الآخرین والبیئة من حولھ

على أنھا النظام المتكامل من الخصائص الممیزة للفرد والعلاقة بین ھذه الخصائص والتي  titristotكما یعرفھا 

  " ینةتساعد الفرد و مشاعره وأعمالھ في تفاعلھ مع الضغوط الاجتماعیة والبیولوجیة في لحظة مع

خلال التعریفین السابقین نخلص إلى الشخصیة في نظام فردي متفاعل مع البیئة المحیطة ومندمج فیھا، تعكس السلوك 

  الاستھلاكي للفرد، و تتمیز الشخصیة بالخصائص التالیة

ة ،وھذه الشخصیة عبارة عن مجموعة الصفات الداخلیة العضویة المتكاملة مثل القیم والصفات الوراثیة والمكتسب -

الخصائص تؤثر على الاتجاھات ومواقف الشخص نحو السلع والخدمات وبالتالي تؤثر على قراراتھ الاستھلاكیة 

  .والشرائیة

تعكس الشخصیة الاختلافات الفردیة بین الأفراد ، وذلك لأن الصفات الداخلیة التي تكون شخصیات الأفراد الممثل  -

ط بخصوصیة شخصیة فرد ما بحیث لا یمكن إیجاد شخصین متشابھین مجموعة من العناصر الفریدة التي ترتب

 ،وإنما ھناك انسان في شخصیات الأفراد

عملیة الاستجابة الإدراكیة للمنبھات والمعلومات وكیفیة تحلیلھا والاستفادة منھا، : "على أنھ kilterیعرف : العلم -

اقة السلوك المخزن لدى الشخص والذي ینتج عن الحیرة وھو ذلك التغییر النسبي الذي یتصف بالدوام التسبیح في بط

  والممارسة 

كل التعدیلات التي تحصل على سلوك الشخص نتیجة تجارب عاشھا ،وتعتبر أغلب : كما یمكن تعریف على أنھ

 ومن خلال التعریفین یمكن ملاحظة أن التعلم یتم من خلال مراحل أو عملیات، وأنھ". سلوكیاتنا متعلمة أو مكتبیة

یتصف بالإستمرار والتغیر ، وأنھ قد یكون مقصود أو عرضیا ، وأنھ قد یحدث من خلال التفكیر والملاحظة 

  1. والحیرة العلمیة

 العوامل الاجتماعیة والثقافیة المؤثرة على سلوك المستھلك النھائي : المطلب الثاني

رد كوفا تتعلق بھ وحده ، وتتدخل في قراره رغم أن العوامل السیكولوجیة تعتبر من أھم المؤثرات على سلوك الق

الشرائي مباشرة ، إلا أننا لا نستطیع اعتبار سلوك المستھلك سلوكا فردیا منعزلا ، لأن القرار الشرائي تندخل فیھ 

عناصر أخرى فالفرد یعیش مع أسرتھ ومع أصدقائھ ومع جیران یتأثر بھم ویؤثر فیھم ، كما یحمل ثقافة المجتمع 

فیھ ما یجعلھ یتصرف بطریقة معینة وفقا لعادات و تقالید وأعراف ذلك المجتمع ، كما أن للطبقة  الذي یعیش

                                                             
  47-41ص  على سلوك المستھلك لاعلانأثر ا،حمزاوي مرزاق،شرقي عمر 1
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الإجتماعیة التي ینتمي إلیھا دور في صناعة وتوجیھ سلوكھ ، ولأن ھذه العوامل التي تؤثر في سلوك الفرد كثیرة 

  ومتنوعة ، فسیتم التطرق فقط إلى أھمھا من خلال ھذا الطلب

  الأسرة

المعروف أن للأسرة تأثیر كبیرا على سلوك أفرادھا الشرائي والاستھلاكي، ذلك لأن الأسرة تعلم أفرادھا كیفیة  من

الشراء ، الاستخدام والاستھلاك ، ویتعلم الطفل الصغیر من الأسرة كیف یأكل من خلال ملاحظة الأب والأم 

 والأخوة الكبار، كما یتعلم ویتعرف على ماھیة وظائف النقود

كما تقدم الأسرة لأفرادھا وخاصة في المراحل الأولى العدید من القیم الاجتماعیة والاقتصادیة وكذلك العدید من 

وبإیجاز یمكن تعریف . الإشارات والنصائح التي تساعد الفرد في اتخاذ القرارات المتعلقة بشراء السلع والخدمات

اص الذین تجمعھم رابطة الدم أو الزواج أو التبني أو الدین مجموعة من التین أو أكثر من الأشخ: الأسرة على أنھا

  یكونون مع بعضھم البعض

وبعد في كثیر من قرارات الشراء الأسریة أن المستھلك لیس بالضرورة ھو صاحب القرار، وقد لا یكون المشتري 

  |. أیضا بل قد یكون أحد الأعضاء الآخرین في الأسرة

صاحب القرار الوحید أو حتى المشتري، فإن ھذا یتطلب من القائمین على النشاط ونظرا لكون المستخدم لیس دائما 

التسویقي محاولة تحدید من من أعضاء الأسرة ھو صاحب القرار فیما یتعلق بسلعة أو خدمة معنیة وتوجیھ جزء 

تلخیص أدوار  مھم من الأنشطة التسویقیة وخاصة الجھود الترویجیة نحو ذلك العضو من الأسرة وفیما یلي یمكن

  الأسرة وأشكال التأثیر على قراراتھا الشرائیة بما یلي

وھم الأفراد الذین یتوفر لدیھم الحیرة والرغبة في سلعة معینة، وقد یكون فرد أو أكثر معني : جامعي المعلومات-

  یجمع المعلومات المتعلقة بھذه السلعة

التي یتم استعراضھا وغالبا ھم الأكثر حصولا على المؤثرین؛ وھم الأشخاص المؤثرین على تقییم البدائل  -

  .المعلومات

 وھم الأفراد الذین یتخذون القرار النھائي بالشراء أو عدمھ، ونوع السلعة أو الخدمة التي یتم: متخذي القرارات -

   شرائھا

ا، وغالبا ما یكون أحد وھم الأفراد الذین یقومون بعملیة شراء السلعة أو الخدعة التي اتخذ القرار بشأن :المشترین

  أفراد الأسرة البالغین

وھم أحد أعضاء الأسرة الذي یقوم بتھیئة السلعة التكون جاھزة الاستھلاك أو الاستخدام من قبل بقیة : المجھزین -

 .الأعضاء
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  1اتوھم أعضاء الأسرة الذین یقومون باستھلاك أو استخدام السلعة أو الخدمة المشتر: المستخدمون -

  :ت المرجعیةالجماعا

أي شخص أو جماعة یمكن أن تشكل نقطة مقارنة عند الفرد في تكوین " تعرف الجماعات المرجعیة على أنحاء 

ومن جھة نظر تسویقیة فإن الجماعات المرجعیة تشكل ھیكلا أو مرجعا للأفراد في . اتجاھات أو قیم سلوكیة معینة

ي الجماعات المرجعیة والتي بمقتضاھا تؤثر على المستھلك تتم من قراراتھم الشرائیة كما أن القوة والنفوذ وجودھا ف

  خلال ثلاث مطرفي 

 -إمداد الجماعات للمستھلك بالمعلومات، وتقدیر خیرة الصدیق وتجربتھ یعتبران وسائل اتصال قویة للمعلومات  -

 عتقاداتھ واتجاھاتھأن تلك الجماعات المرجعیة تملك تأثیرا مقارنا، حیث تتیح الفرصة للفرد کی بقارن ا

أن الجماعات المرجعیة تمتلك أیضا تأثیرا معیاریا من حیث  -. وسلوكھ باعتقادات واتجاھات وسلوك الجماعة

تأثیرھا المباشر على اتجاھات والسلوك الذي یقوم على أساس العرف الجماعي والقواعد والمبادئ الجماعیة، مما 

  لأعراف والمبادئیترتب علیھ تشجیع التوافق والخضوع لھذه ا

  :الطبقة الاجتماعیة

لطبقة الاجتماعیة مفھوم اجتماعي نشأ في البدایة لوصف ظاھرة، اجتماعیة وسیاسیة واسعة النطاق، وعموما یمكن 

مجموعة متجانسة من الأفراد الذین : " تعریف الطبقة الإجتماعیة من خلال دراسات علم الاجتماع المقارن على أنھا

 لاھتمامات والسلوك أو بدون توجھ فیما یخص سلوكھم وآرائھملھم نفس القیم وا

والطبقات الاجتماعیة ھي أحد المكونات البیئیة التي لھا أھمیتھا لدى رجال التسویق، فھي تعني المكانة التي یحتلھا 

  .احثالفرد أو الأسرة في المجتمع وتحدة ھذه المكانة من خلال معاییر خاصة لكل مجتمع على أساس توجھ كل ب

وتضم : الطبقة العلیا العلیا -) 0: (فإن الفرد یمكن أن یصنف داخل إحدى الطبقات السبع التالیة" حسب دلیل وارنر

  العائلات القدیمة والمعروفة ذات المكانة المرموقة في المجتمع

  .وتضم كبار الموظفین ومدراء الشركات وثرواتھم: الطبقة أوسط العلیا -

  .وتضم حدیثي العھد بالثروة  :الطبقة أسفل العلیا -

  .الطبقة أعلى الوسط؛ وتضم الخبراء في مجال عملھم -

  وتضم الموظفین والعاملین بأجر: الطبقة أسفل الوسطى -

  .وتضم العمال غیر المھرة: الطبقة أسفل الدنیا -. وتضم العمال المھرة: الطبقة أعلى الدنیا -

ات مختلفة عن الأخرى، حیث یؤثر السلوك الشرائي للفرد المتمي ومن خلال ھذا التقسیم یتضح أن لكل طبقة صف

  إلیھا من حیث
                                                             

  213.2019،ص 2005دار زىراف ،عماف:مدخل متكامل"ادلستھلك  محد عبد العزیز،شاد الساعد،سلو 1
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  معدل الإنفاق عالي عند الطبقات العلیا بینما یمیل أفراد الطبقة الوسطى والدنیا إلى الادخار -

أفراد یتسوق أعضاء التطبیقات العلیا عادة في الأوقات التي یكون بھا ضغط قلیل في السوق، بینما یمیل باقي -

 الطبقات لاستغلال موسم خفض الأسعار 

مصادر المعلومات للطبقات العلیا عادة في الأوقات التي یكون بھا ضغط قلیل في السوق، بینما باقي أفراد الطبقات 

أماكن التسویق للطبقات العلیا عادة تكون في المناطق الراقیة والمحلات ذات -. لاستغلال مواسم خفض الأسعار

اري المعروف، أما باقي التعلیقات ویتسوقون في الأماكن التي یعلمون أن أسعار المنتجات فیھا منخفضة الاسم التج

  نسپار

  :الثقافة

مجموعة المعارف والمعتقدات والمعاییر والقیم والتقالید التي تحصل علیھا الفرد نتیجة : " تعرف الثقافة على أنھا

  انتمائھ لھذا أو ذلك المجتمع

بریحة ذھنیة جماعیة تترجم من خلال تصرفات و تظاھرات وطقوس معینة، ولذلك یتحتم على وھي عبارة عن 

الشركات التسویقیة تقدیم حلول مقبولة على شكل منتجات تتفق مع أذواق المجتمع وفق الوعاء الثقافي الذي یعیشون 

را على الأنماط الشرائیة بھدف تقییم فیھ، كما یتحتم على رجال التسویق مراقبة ومتابعة القیم والعادات الأكثر تأثی

  1الاستراتیجیات و الترویجیة للمنتجات

لمطلب الثالث علاقة الاعلان الصحفي بسلوك المستھلك ا  

:علاقة الاعلان الصحفي بسلوك المستھلك  

                                                                           :  تأثیر الإعلان الصحفي على سلوك المستھلك

إن سلوك المستھلك یختلف باختلاف درجة الثقافة و الوعي لدیھ، فھناك مستھلك یركز على جودة السلعة و ھناك من 

نجده یبحث عن السعر المناسب لدخلھ، و كذلك تأثیر من حولھ باختیاراتھ، لذا فإنھ یصعب القول بوجود مفھوم محدد 

ید من العوامل في مفھوم الثقافة الاستھلاكیة، كما أن ھناك العدید من العوامل لتصرف المستھلك في ظل تداخل العد

التي تحیط بالمستھلك تعمل على توجیھھ لاقتناء سلعة ما، تنقسم ھذه العوامل إلى عوامل داخلیة و عوامل خارجیة 

ه السلعة أو الخدمة المعروضة تحیط بھ، فإما العوامل الداخلیة فھي مدى اقتناعھ بسلعة ما وفق إمكانیاتھ و جودة ھذ

و ھو ما یحفزه لاقتناء سلعة ما دون أخرى، و إما العوامل الخارجیة كوسائل الإعلام المختلفة إضافة للمعارف 

آخذا بعین . الأخرى و المؤثرات التي تساھم بشكل مباشر أو غیر مباشر في تشكیل الثقافة الاستھلاكیة لدى الفرد

                                                             
   51ص  على سلوك المستھلك لاعلانأثر ا،حمزاوي مرزاق،شرقي عمر1
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و الفشل في تغییر السلوك، فتستطیع إذا أن نحدد الأسالیب التي یستطیع الإعلان الصحفي  الاعتبار احتمالات النجاح

 1:ھناك أسالیب ثلاثة في ھذا المجال ھي. من خلالھا تغییر سلوك المستھلكین

                                                                                                  :توفیر المعلومات:أولا
یتمكن الإعلان الصحفي من تغییر سلوك المستھلكین بسرعة و كفاءة، من خلال تزوید المستھلك بمعلومات و بیانات 

تساعد على اكتشاف جوانب لھ یمكن تعلمھا، تتعلق بالسلعة موضوع الإعلان أو بطرق استخدامھا و منافعھا 

لومات عن السلعة و میزاتھا و منافعھا و أین یستطیع الحصول المختلفة، إن الإعلان الصحفي یوفر للمستھلك مع

علیھا و الأسعار التي تعرض بھا السلعة، أي أن تغییر السلوك یتم بمجرد إخبار المستھلك بكیفیة إشباع الرغبات و 

من الحاجات التي یشعر بھا فعلا، و التي یسعى إلى اكتشاف وسیلة لإشباعھا و لعل خیر مثال على ھذا النوع 

الإعلان ھو الإعلانات المبوبة، التي توفر للمستھلك معلومات محددة بطریقة مباشرة دون أي محاولة للتأثیر و یكون 

                                                     .المستھلك على استعداد للعمل بما جاء نظرا لشعوره بحاجة معینة

ھدف إلى تغییر السلوك من خلال إعطاء معلومات للمستھلك ھي الإعلانات نوع آخر من الإعلانات الصحفیة التي ت

: عن السلع و المنتجات الجدیدة و یتمیز الإعلان الصحفي عن السلع الجدیدة بالصفات الآتیة  

                                                     . أنھ یحتوي على تعلیمات توضح للمستھلك مزایا و خصائص المنتج الجدید. 

 .إن الإعلان الصحفي یحاول خلق الرغبة للحصول على السلعة الجدیدة لدى المستھلك

ھل یستطیع الإعلان الصحفي أن یخلق لدى المستھلك رغبات لم یكن یشعر بھا من  :تغییر رغبات المستھلكین: ثانیا

تھ الاستھلاكیة بحیث لدیھ رغبات جدیدة قبل؟ بمعنى ھل یستطیع الإعلان الصحفي تغییر اتجاھات المستھلك و عادا

بإمكان الإعلان الصحفي إذا حسن تصمیمھ و استخدامھ أن یؤدي إلى تغیر أساسھ في رغبات المستھلك و . تماما

اتجاھاتھ، و عبارة مع الحرص الشدید تشیر إلى صعوبة تحقیق ھذا التغیر إلا بناءا على دراسة جادة المحددات 

  لعملیات الفكریة و الذھنیة التي ینطوي علیھا اتخاذ قرارالسلوك الاستھلاكي و ا

                           :تحقیق تغیر في عادات أو رغبات المستھلكین و اتجاھاتھم الاستھلاكیة إن تحققت الشروط الآتیة  

 .ة أو الرغبة الجدیدةأن یبرز الإعلان الصحفي المزایا و الفوائد التي تعود على المستھلك نتیجة إقناعھ بالفكر. 1

                                                         .أن یكون المستھلك راغبا في تغییر اتجاھاتھ و یقي الأفكار الجدیدة. 2

أن یخلق الإعلان الصحفي جوا عاما من التأیید للمستھلك یؤكد لھ سلامة القرار الذي اتخذه بقبول الفكرة أو . 3

 لجدیدالاتجاه ا

  

في كثیر من الأحیان لا یحتاج المعلن إلى تغییر سلوك :  تغییر تفضیل المستھلك للماركات المختلفة: ثالثا. 

المستھلك تغییرا أساسیا، و لكن في معظم الأحیان یجد المعلن نفسھ في موقف یتطلب منھ تغیرا في سلوك 

                                                             
  3،ص1969،سنة  2علي السلمي،إدارة الإعلان،دار المعارف، مصر، ط  1
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و في ھذه . ضیلا تھم في ماركة منافسة إلى ماركتھ ھوالمستھلكین الذي یرغبون فعلا في السلعة، بمعنى أن یحول تف

الحالات یعتمد المعلن على الرغبات و الحاجات الحالیة للمستھلكین، فقد یركز المنتج على أن سلعتھ ھي الأفضل، أو 

حي أن الماركة التي یقدمھا للسوق ھي من أكثر الماركات احتمالا، وما إلى ذلك من دواعي إعلانیة تركز على النوا

  .التي یرید المعلن نقلھا إلى المستھلك لإقناعھ بتحویل تفضیلھ من ماركھ منافسھ إلى ماركتھ

                                                                                            :تأثیر الإعلان على الاتجاھات -

في ھذا المضمار بخلق اتجاھات إیجابیة نحو المنتج أو  و فیما یخص بعض الاتجاھات، یقوم الإعلان الصحفي

الخدمة المعلن عنھا، و یقوم أیضا بالتأثیر على المكونات الوجدانیة أو المعرفیة للاتجاه في محاولة، إما لتدعیم اتجاه 

ییر المكون إیجابي أو لتغییر اتجاه سلبي لدى الأفراد نحو المنتج المعلن عنھ، فقد یعمل الإعلان الصحفي على تغ

  .السلوكي لاتجاھات الأفراد من خلال التأثیر على المكونات المعرفیة أو الشعوریة

الإعلان الصحفي الناجح ھو الإعلان الذي یقوم بتفضیل الرسالة الإعلانیة وفقا لخصائص الجمھور المستھدف من  

إلیھا الجھود و الإثارة رغباتھا و تحفیزھا  وراء ھذه الرسالة، و ھو أیضا الإعلان الذي یجذب انتباه الفئة التي توجھ

  1.على الشراء

   

                                                             
لیة العلوم ك ،قسم علوم الاعلام و الاتصال ،ةاتصال وصحاف ،رسالة ماجستیر ،الإعلان في الصحافة المكتوبة وأثره على سلوك المستھلك جلول سعاد 1

   45، 44ص 2013، 2012،سنة الجامعیة  ،الجزائر ،جامعة عبد الحمید بن بادیس ،الاجتماعیة



  

 

  
 الخاتمة



 ةمتاخ
  

30 
 

من خلال الدراسة التي اجریناھا حول تاثیر الاعلان الصحفي على سلوك المستھلك توصلنا الى العدید من 

إلى تحقیق رضا الزبائن و المستھلكین وذلك بدراسة ھداف  الإعلانالاستنتاجات و التي تمثلت في كون 

كونھ المتحكم في یاتھم و رغباتھم و التعرف علیھا، بحیث یجب مراعاة العنصر النفسي لدى المستھلك حاج

التركیز على مصداقیة ما ینقلھ الإعلان و ضرورة انتقاء الوسائل الإعلانیة التي تتناسب مع كذلك ورغباتھ 

                        .تواجده اینما كانت مناطق  موضوع الإعلان لتوصیلھا بشكل جید لجمھور المستھلكین

وما توصلنا إلیھ أیضا ھو أن الإعلان الصحفي لھ دور كبیر في تغییر اوتعدیل سلوك المستھلك اتجاه خدمة 

و كذلك ان المستھلك ھو اساس السوق و محركھا و دراسة سلوكھ ھو نقطة البدایة معینة یقدمھا منتج معین،

دوافعھ الشرائیة و معظم العوامل الداخلیة و الخارجیة المؤثرة على  في كل عملیة تسویقیة من خلال دراسة

سلوكھ و على ھذا توجھت معظم المؤسسات ذات النظرة الحدیثة الى الاھتمام بالمستھلك بتحدید حاجاتھ و 

،رغباتھ و جعلھا كقاعدة ھامة في بناء الاستراتجیات التسویقیة بصفة عامة و الاعلانیة بصفة خاصة   

فعالیة الرسالة الإعلانیة الصحفیة وتأثیرھا على القارئ ، ترجع إلى عوامل فاعلة حیث مصداقیتھا  كما أن

و جذب المستھلكین بمختلف فئاتھم و قدرتھم الاستعابیة و ومراعاتھا للشروط والطرق الصحیحة لإعداد الإعلان  

یة و بالتالي تحقیق التاثیر المطلوب من الذي بدوره یمكنھم من الفھم البسیط و الصحیح لمحتوى الرسالة الاعلام

.الاعلان المنشور و تحقیق الفائدة الشرائیة للمعلن   

و كل ھذا اصبح ضروریا في وقتنا الحالي الذي اصبح زمن الاعلانات و الانحیاز للعملیات الشرائیة و التنافس على 

الانتاجیة و التي اصبحت اكثر سرعة و اكثر  الاقتناء بین الناس و الذي یساھم بدوره في خدمة المعلنین و الزیادة

.سیطرة   
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  الاستبیان
 بعد التحیة و الاكرام 

في اطار تحضیر مذكرة تحت عنوان تاثیر الاعلان الصحفي على سلوك المستھلك التي تندرج ضمن 
السنة  ،متطلبات لنیل شھادة لیسونس في الاعلام و الاتصال تخصص اتصال و علاقات عامة

التعاون معنا بالاجابة على اسئلة  ءا الاستبان فالرجا یسرنا ان نضع بین ایدیكم ھذ 2020\2019ةالجامعی
 الاستبیان الذي یتمحور حول

امام الاجابة المناسبة من  )×(و ذلك بوضع علامة ؟ما ھو تاثیر الاعلان الصحفي على سلوك المستھلك
منھا بسریة تامة و لن تستخدم الا في مجال ھذه وجھة نظركم علما اننا سنتعامل مع البیانات التي ستقد

                                                                               الدراسة و في اغراض البحث العلمي
 و في الاخیر تقبلو منا فائق التقدیر و الاحترام و الشكر

 الجزء الاول الاسئلة الشخصیة 

 الجنس 

  انثى ذكر  

 المستوى الدراسي 

متوسط       ثانوي  عالي    ابتدائي   

 السن

            40الى   30من                            30الى  18من                           سنة 18اقل من 
                                                                                                                     

                    40 اكبر من 

 الوضعیة المھنیة 

 موظف                                بطال                                                   اخرى 

 الحالة الاجتماعیة 

 متزوج                                اعزب 

  الجزء الثاني

؟ھل تطلع على الصحف المكتوبة   

 نعم                                          لا 
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؟ھل تطلع على الاعلانات الصحفیة    

 نعم                                            لا

؟ماھو سبب اطلاعك على الاعلانات الصحفیة   

ض الشراء                        اسباب اخرى               بغرض جمع العلومات                        بغر
                     اذكرھا

؟ماھي انواع الاعلانات الصحفیة الي تفضلون   

 اعلان محلي                   اعلان وطني                             اعلان دولي 

؟مارایك في الاعلانات الصحفیة الجزائریة   

متوسطة                ردیئة                             جیدة  

؟تساھم اعلانات الصحف في زیادة الوعي بالمنتوج ھل      

 نعم                                    لا

؟تؤدي اعلانات الصحف الى النیة الشرائیة لشراء المنتوج   

نادرا                              دائما                                احیانا     

     ؟ھل سبق و تاثرت بالاعلانات الصحفیة 

 نعم                          لا 

                                                                             ؟اذا كانت اجابتك بنعم فما نسبة تاثرك 
                       60الى  41من                   40الى  21من                              20الى  0  
                                                                                                                       

                                                           100الى   81من                        80الى 61من 
                                                     

؟ھل اقتناءك لاحد المنتجات كان نتیجة لتاثرك بھذا الاعلان   

 نعم                                     لا  

؟ستھلاكبرایك ھل یعتبر الاعلان الصحفي كمحفز للا  

 نعم                                      لا 

؟ما ھو الشئ الذي یثیر انتباھك في اعلانات الصحف و یحثك على الاستھلاك   
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 الالوان                اللغة         الاشكال و الصور و الرسومات 

ما ھي المعلومات الموجودة في الاعلان الصحفي التي تثیر انتباھك  ؟   

 السعر                 مزایا المنتج                التخفیضات            العروض الجدیدة 

؟ماھي العوامل التي تحفزك على اتخاذ القرار الشرائي  

صدق الرسالة الاعلامیة و عدم المبالغة                  حاجتك الماسة للمنتج               راي الاصدقاء و 
 العائلة 

                        ؟اذا كنت تتاثر بالاعلانات الصحفیة ماھي المنتجات التي تقوم باقتنائھا و تجذبك غالبا 
                                                                                                                       

؟الصحفیة  ھل انت دائم المتابعة للاعلانات  

 نعم                                   لا 
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