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 ج‌
 

 مقدمة 

في آليات  يشيد العالم مع بداية الألفية الثالثة تغيرا كبيرا في موازين القوة، فرضتو معاملات جديدة لمـتحكم
التطور : القوة العالمية  ومن بين أقوى ىذه المعاملات و أشدىا تأثيرا فـي معادلـة،الانتقال التحول و 

الدولي بين الشركاء  الاقتتادد، حرية الفكر و الممادرة و ىي  وامم أفرزت مناففة شديدة في الفوق 
 و المؤففات الاقتتادية الكبرى و ىذا لأجم تحقيق الربح والفيطرة  م الفوق المنتجون الاقتتاديين، 
  الإشيار ن طريق 

التفويق الرياضي قفما فر يا لمتفويق، يركز  مى الترويج للأحداث الرياضية ولمفرق، وكذا الترويج  يعد
يعتبر . لممنتجات ولمخدمات الأخرى من خلال الأحداث الرياضية المنظمة والفرق الرياضية المشاركة فييا

التفويق كذلك، خدمة يمكن أن يكون فييا العنتر المروج لو منتجًا فعميًا أو افم  لامة تجارية، اليدف 
منيا تزويد العميم مالافتراتيجيات الضرورية لمترويج لمرياضة أو لمترويج لمعض المنتجات أو الخدمات أو 

 تم تتميم التفويق الرياضي أيضًا تمبية. الأ مال التجارية أو القضايا الأخرى من خلال الرياضة
لاحتياجات ورغمات المفتيمكين من خلال التمادل مالا تماد  مى الطرق التقميدية الأربعة لمتفويق العام 

المتمثمة في المنتج والفعر والترويج والمكان بتحديد قطاع معين من القطا ات الرياضية كالبث والإ لان 
 .ووفائم التواتم الاجتما ي والمنتات الرقمية ومبيعات التذاكر والعلاقات الاجتما ية

لا يرتمط الترويج دائما ارتماطا مماشرا مالرياضة،إذ يمكن لممنتجات أن لا تمت متمة مماشرة مالرياضة 
 دم ارتماطو  ، أما في حال"تفويق الرياضة"المقتودة،فعندما يتعمق الترويج مالرياضة مشكم  ام،يفمى 

المماشر مالرياضة و مافتخدام الأحداث الرياضية أو الرياضيين أو الفرق أو المطولات لترويج منتجات 
 الأدوات من بين الإشيارويعتبر ".التفويق من خلال الرياضة"مختمفة و غير رياضية، فيكون ما يعرف

 لمواجية المناففة والتكيف مع قوا دىا وتبيان حجات ورغمات المؤففة الرياضيةالتي تفتند  مييا 
 وتوجيو المواقف نحو اليدف المحدد، فيو يعمم الأفكار يمعب دور مارز في نقم فالإشيارالمفتيمكين 

 تد يم الفموك وتوجييو نحو موضوع إلى مالإضافة الفمعة والخدمة أو مى تغيير وغرس الو ي مالفكرة 
 .الافتيلاك بيدف الإشيار

و في موضو نا ىذا فنتحدث ختيتا  ن مفاىمة تورة الرياضيين كأفراد في الإشيار و تأثيرىا  مى 
 الفموك الافتيلاكي لممتامعين
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 الإشكالية -1

الإشيارية في  إلى وقت قريب كان الإشيار في الجزائر يعد ظـاىرة جديـدة مرتبطـة بمخمفـات الممارسـة
و سارت ىذه الظاىرة و لمدة طويمة عمى نفس الوتيرة إلى أن .  و النظام الرأسماليااستعمارر العيد 

تحرير )والتشريعية  ( السوق اقتصادتبني  ) ااقتصاديةوفرتيا التحوات  برزت بعض بوادر النمـو التـي
، و من ىنا بدأت الإعلانات و خاصة التمفزيونية منيا تعـرف (الإشيارر من احتكار الدولة قطـاع النـشاط

و حتى في مدوناتيا  (أر المواد المعمن عنيا)نسبيا، من حيث مصادرىا أر المعمنين، مواضيعيا  تنوعـا
 .الجمالية و التقنية 

 في الواقع،تبقى العلامات إىماليا التي ايمكن لممعمنين الأصولطالما كانت شعبية الرياضيين من 
لتمثيل علامتيم التجارية  الملايين التجارية تتنافس عمى الرياضيين ذور المستوى الرفيع مقابل صرف

 البدات الرياضية و حتى بعض الفرق أو الرياضية التمفزيونية الإعلاناتسواء كان ذلك عمى صفحات 
 .التي تحمل اسم العلامات التجارية 

 الشاممة في الحياة اليومية والنشاط البشرر مما تالتكنولوجيا الحديثة الكثير من تأحدثت ااختراعاوقد 
 يمعب الإشيار وجو المنافسة ىو أىمولعل , بين المؤسسات عمى اختلافياالإعلامية ظيور المنافسة أديإلى

ومع زيادة حد المنافسة , السمع وأنواع المختمفة والأنشطةدور كبير في نشر المعمومات والتعريف بالخدمات 
 أىمية مضاعفة حيث أصبح للإشيار وسرعة وسائل ااتصال وتنوعيا تتطوير المنتجاوتسارع عممية 

 في التأثير عمى قرارات وسموكيات الإمكانيات قدر ممكن من بأقصىتحاول كل مؤسسة ااستفادة 
 الواقع خاصة عمى إلىلأنو يبدو لممستيمك أقرب , استخدام منتجاتيا إلىالمستيمك وتحوليم وتوجيييم 

 ىوالموسيق باندماج الصوت والصورة للإشيارشاشة التمفزيون حيث يتشكل ىذا الواقع الذر يريده المصمم 
. والحركة وغيرىا 

 و اانترنت و الإذاعة و الإعلانالذر نستخدمو لمتواصل معنا يمر عبر وسائل الإشيار كل ىذا 
 المشاىير يتم فلاحظنا أن اليوم جزءا من حياتنا اليومية، أصبحت و التمفزيون التي الأفلامالمطبوعات و 

 وأسباب عوامل  فظيرت في العولمة،أساسيا  عاملاأصبحت خاصة الرياضة التي الإعلاناتطمبيم في 
 تمتين الرياضة أخذت نحو المنتج الرياضي بسبب التنافس بين المؤسسات التي أكثرتجذب المستيمك 

 .ميدانا لنشاطيا 
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 بين صورة الرياضي في العلامات ااشيارية الرياضية بسموك ارتباطيوىل توجد علاقة .سبقوفقا مما 
المستيمكين ؟ 

 : الجزئية التالية الأسئمةوانطلاقا من التساؤل العام نطرح 

  التمفزيوني بسموك الإشيار بين صورة الرياضي في إحصائيةىل توجد علاقة ارتباطية ذات دالة 
ااستيلاكي ؟ 

  بسموك الإشيار االكتروني بين صورة الرياضي في إحصائيةىل توجد علاقة ارتباطية ذات دالة 
ااستيلاكي ؟ 

  المكتوب بالسموك الإشيار بين صورة الرياضي في إحصائيةىل توجد علاقة ارتباطية ذات دالة 
ااستيلاكي ؟ 

 الفرضيات  -2
اقترحنيا  السابقة الذكر قمنا بوضع الفرضية العامة التي الإشكالية في أوردناهمن خلال الطرح الذر 

 :كالتالي مؤقتة لسؤال البحث وىي كإجابة
فرضية العامة - 2-1

توجد علاقة ارتباط بين استعمال صورة الرياضي لمعلامات ااشيارية بسموك المستيمكين  

 جزئية  فرضية- 2-2

  التمفزيوني الإشيار بين صورة الرياضي في إحصائيةتوجد علاقة ارتباطية ذات دالة نعم 
 .بسموك ااستيلاكي

  الإشياراالكتروني بين صورة الرياضي في إحصائيةنعم توجد علاقة ارتباطية ذات دالة 
 .بسموك ااستيلاكي

  المكتوب الإشيار بين صورة الرياضي في إحصائيةنعم توجد علاقة ارتباطية ذات دالة 
 .بالسموك ااستيلاكي
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  اختيار الموضوع أسباب -3
 التالية   للأسباب بو و ذالكبالقياممناىج وفي البحث   نلاحظ علاقة ايجابية واضحةأنمن المألوف 

 
  ذاتية أسباب- 3-1

 بسموك المستيمك  الإشيارالميول و الرغبة في دراسة صورة الرياضي في  -
حداثة الموضوع واعتباره ثقافة جديدة تعتمد عمييا المؤسسات و الشركات في  -

تطوير تمويميا  
 في تنمية وتطوير التسويق بشكل عام  أىمية أاعبين -
 .محاولة معرفة الحيثيات و المعمومات المتعمقة بيذا الموضوع  -

 اسباب موضوعية  -3-2
 في الرفع من مستوى ااستيلاك من الناحية ااقتصادية الإشيارمعرفة الدور الذر يمعبو  -

و ااجتماعية  
لفت اانتباه و التنويو اىمية ااشيار لممؤسسات لتسيير شؤونيا  -
 اثراء مكتبة الجامعة و توفير البحوث لمدفعات القادمة  -

   البحث  أهمية -4
كمساىمة في المعرفة اانسانية ,التركيز عمى البحث عن الحقيقة بنزاىة مطمقة بموضوعيةو تجرد 

 : حيث تتجمى ىذه المساىمة في المظاىر التالية 
القاء الضوء غمى ااشيار الرياضي  * 
معرفة المساىمة الكبيرة التي تمعبيا ااشيار في تسيير شؤون المؤسسات خاصة المؤسسة *

الرياضية  
الفائدة العممية التي تحمميا ىذه الدراسة في مجال البحث العممي  * 

 البحث  أهداف - 5
ييدف ىذا البحث الى محاولة التحقق من صحة الفرضيات التي مفادىا دور ااشيار الرياضي 

وتاثيره عمي المتيمك و ىذا من خلال  
التعرف عمى مساىمة الرياضة التي تعتبر اداة تسويقية في ااشيار  *

التعرف عمى اعتماد صورة الرياضي في ااشيار التي يمكن ان تؤثر عمى استيلاك المنتج  * 
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التعرف عمى اعتماد المستيمك الذر يقيم ويدرك العلامات ااشيارية لصورة الرياضي  * 

 :الدراسات السابقة - 6

 :الدراسات المتعلقة بالبحث - 6-1

دراسة تحميمية للأنماط ااتصالية " الإشيار والطفلتحت عنوان دراسة سطوطاح سميرة :الدراسة الأولى 
دكتوراه أطروحة .داخل الأسرة من خلال الومضة الإشيارية وتأثيرىا عمى السموك ااستيلاكی لمطفل

تمحورت إشكالية  جامعة باجي مختار عنابة و قد2009-2010لتخصص ااتصال في التنظيمات 
الدراسة عمى التساؤل الرئيسي ماىي أنماط ااتصال الأسرر التي تقدميا الرسائل الإشيارية لمتأثير في 

السموك ااستيلاكي لمطفل؟ 

 : اعتمدت في ىذه الدراسة عمى منيجين

الإشيارات  المنيج الوصفي من خلال استخدام تحميل المحتوى كتقنية مكنتيا من تحميل عينة من
 إلى 01/03 /2008التمفزيونيالمأخوذة من القناة الوطنية في دورتيا العادية وذلك في الفترة الممتدة مابين

  2008/03/02 غاية

 :أىم النتائج التي توصمت إلييا الباحثة ىي

 .ظيور نمط الأسرة الإستشارية كنمط مستعمل في إشيارات عينة الدراسة -
النمط  ظيور نمط أسرر دعو يفعل ونمط الّأ سرة التعددية وىما نمطان مختمفان تماما عمى -

 .الموجود في الأسر الجزائرية ااتصالي

 .السموك ااستيلاكي اعتماد إشيارات عينة الدراسة عمى تقديم مجموعة من السموكات لحث الأطفال عمى
 1ااىتمام الكبير بالجوانب الفنية والإخراجية في بناء الرسالة الإشيارية

النيائي  من إعداد ريمة بودران ورشيدة موساور بعنوان أثر الإشيار عمى سموك المستيمك:الدراسة الثانية 
ااقتصادية  العموم دراسة ميدانية لشركة موبيميس، مذكرة مقدمة ضمن متطمبات لنيل شيادة الماستر في

                                                             
1

سوطاح جميمة، الإشيار والطفل دراسة تحميمية للأنماط ااتصالية داخل الأسرة من خلال الومضة الإشيارية وتأثيرىا  
  200-2010.عمىالسموك الإشيارر لمطفل، رسالة دكتوراه، جامعة باجي مختار، عنابة، 
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تتمحور ىذه الدراسة عمى 2014 -2015تخصص تسويق، جامعة أكمي محند أولحاج، البويرة، سنة ،
النيائي؟  إلى أر مدى يؤثر الإشيار في سموك المستيمك: الإشكالية التالية

النيائي حول  حيث ىدفت ىذه الدراسة إلى إبراز مكانة الإشيار ودوره في تغيير توجيات المستيمك
يمكن ااعتماد عميو  المنتجات المعمن عنيا وإبراز كيفية تأثر المستيمك النيائي بالإشيار وإلى أر مدى

تأثيرات إشيارات مؤسسة موبيميس .المنتجات باستخدام المنيج الوصفي والتحميمي في الدراسة عند شراء
لعيّ نة اختيرت لتمثل مجموع المستيمكين  في سموك لمستيمك وذلك من خلال نموذج استبيان موجو

 :من الجانب النظرر : التالية الجزائريين حيث توصمت ىذه الدراسة إلى النتائج

 الإشيار يعتبر أحد الأنشطة الرئيسية في مجال تسويق السمع أو الخدمات لمعديد من -
 .المؤسسات

 .أىداف الإشيار جزء من أىداف المنظمة وكذلك جزء من إستراتيجية المزيج التسويقي -

 ا ينجز الإشيار دون وسيمة قادرة عمى إيصالو إلى الجميور وأنّ ىذه الوسيمة يتم تحديدىا -
 .واختيارىا عمى ضوء الأطراف والأفراد المستيدفين من الجية الإشيارية

يبرز سموك المستيمك في البحث عن شراء أو استخدام السمع أو الخدمات أو الأفكار أوالخيارات  -
 .التي يتوقع أنيا ستشبع رغباتو وحاجاتو حسب الإمكانيات الشرائية المتاحة

 تأثير الإعلان عمى الثقة لدى المستيمكين، دراسة حالة  تحت عنوانيحي مروى،دراسة :الدراسة الثالثة 
بلاط، مذكرة مقدمة كجزء من متطمبات نيل شيادة الماستر في العموم التجارية،  عينة من منتجات

 حيث تمحورت ىذه2013- 2014جامعة محمد خيضر، بسكرة، سنة ، تسويق وتجارة دولية تخصص
كيف يؤثر الإعلان عمى ثقة المستيمك؟ : الدراسة عمى الإشكالية التالية

عمى أثر  حيث ىدفت ىذه الدراسة إلى محاولة إثراء الإطار للإعلان والثقة لدى المستيمكين والتعرّف
الظاىرة وما يترتب عمييا  الإعلان عمى كل بعد من أبعاد الثقة، باستخدام المنتج الوصفي بغرض وصف

استكشافي لتحديد وكشف المتغيرات  استكشاف لممتغيرات والعلاقة بينيما باعتمادىا عمى بحث من
ىذه المتغيرات وقد توصمت ىذه الدراسة إلى  وتوضيح العلاقة بينيما، وإجراء مقابمة لقياس الأثر بين

 : النتائج التالية

 .لإعلان بصورة عامة يؤثر عمى الثقة -
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 الإعلان كبعد عام يؤثر عمى أبعاد الثقة لدى المستيمكين منفردة إا أن تأثيره يختمف بين كل -
 .بعد وبع آخر من حيث درجة المعنوية

 .أكثر أبعاد الثقة تأثرا بالإعلان ىو المصداقية -
 2أقل أبعاد الثقة تأثرا بالإعلان ىو حسن ااستقبال -

 :تحدید المصطلحات- 7
إن تحديد المصطمح يبدأ أوا بتحديد إطاره النظرر من خلال مراجعة القواميس والمعاجم والموسوعات 

العممية، حيث يقوم الباحث بإعطاء التعريف العممي الشائع لدى الباحثين ليذا المصطمح، ثم تحديد معناىا 
الإجرائي المستخدم في البحث، وفي بعض الأحيان يمجأ لوضع معاني إجرائية خاصة بالمصطمحات 

 3.المستخدمة
 :ومن المصطمحات التي قمنا بتحديدىا ىي كالتالي

  اصطلاحا: 
ل مجموعة من الوسائل التقنية تستعمل لإعلام الجميور و إقناعو بضرورة استعما :الإشهار -

 لخدمة معينة أو استيلاك منتوج معين، فالإشيار يشمل جانبين متكاممين، فيو من جية عممية
 .4أخرى طرق، تقنيات و وسائل تستعمل في عممية ااتصال والنشر لنشر المعمومات ومن جية

الإشيار بأنو الوسيمة الغير الشخصية اليادفة إلىتقديم الأفكار،  كما عرفت جمعية التسويق الأمريكية
 5.السمع والخدمات بواسطة جية معمومة نظير أجر مدفوع

  ىو مجموعة العمميات والأنشطة التي يعدىا الناس ويقيمون بيا في سبيل :سلوك المستهلك -
وااستخدام وتقيم السمع والخدمات حتى تتشبع حاجاتيم ورغباتيم،ويعرف  البحث وااختيار والشراء

المرتبطة  عمى أنيم مجموعة العمميات العقمية وعاطفية الأنشطة الفيزيولوجية التي يعدىا الناس
 .الشخصية والخدمات التي تشبع حاجاتيم ورغباتيم بااختيار والشراء و ااستخدام وتقييم السمع

                                                             
 یحي مروى، تأثیر الإعلان على الثقة لدى المستهلكین، دراسة حالة عینّة من منتجات بلاط، شهادة الماستر، جامعة محمد2

 .خیضر، بسكرة، 
 أحمد بن مرسمي، مناىج البحث العممي في عموم الإعلام والإتصال، ديوان المطبوعات الجامعية الساحة المركزية بن3

 ص2ط ،2005عكنون، الجزائر، ،
 35.ص 2ط ،2002زىير إحدادن، مدخل لعموم الإعلام والإتصال، ديوان المطبوعات الجامعية، ،4

 . ص1989محمد عبيدات، مبادئ التسويق، دار المستقبل لمنشر والتوزيع، عمان، ،5
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  إجرائيا : 
تعزيزىا  ىو نشاط ييدف إلى التأثير عمى سموكيات الأفراد وتغير أرائيم واتجاىاتيم أو:الإشهار -

 . أو المحافظة عمييا
باعتباره  ىي أراء وانطباعات المستخدم لسمعة معينة أو خدمة أو فكرة وتقيميا: سلوك المستهلك -

 . مستيمكين لو
 

  

 

 



 

 

 

  الأولالفصل

 الإشهار و صورة الرياضي
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تمهيد 

تعج بو اليوم وسائل .فكرة أو  خدمة أو ترويج سمعة إلىتيدف رسالتو .نشاط اتصالي وترويجي الإشهار 
تأثير لو , مكان عمومي أو محل أوفلب يكاد يخمو منو شارع  ,أشكاليا وأنواعياوالاتصال بمختمف  ,الإعلبم

 و الثقافة السائدة في الأمزجةفيو يساىم في تشكيل الذوق العام والعادات و ,كبير عمى حياة الناس 
   .البلبد

 تصميميا و الحاجات التي تركز عمييا لمتحفيز عمى سموك تطوره أساليبكما تتنوع رسائمو التي 
 .الاستيلبك
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 : الإشهار .1
 :  التطور التاريخي -1-1

، يمتد تاريخيا منذ أن استخدمو الإنسان الإنسانيةيعتبر الإشيار نشاطا اتصاليا قديما قدم المجتمعات 
البدائي كوسيمة لتمبية حاجاتو المعيشية و التعبير عن متطمباتو للآخرين بيدف إقامة العلبقات التبادلية 
التجارية، حيث عمل التجار إلى إطراء ساعدىم بالمناداة حينا، و بتعميق اللبفتات في واجياتيم أحيانا 

أخرػ، فعرفتو مختمف الحضارات القديمة لكن بصوره البدائية التي كانت تتماشى و متطمبات إنسان تمك 
استخدمو الإغريق الذين عرفوا بمياراتيم التجارية، ثم انتقل بعدىا إلى روما، و في مصر . العصور

و في حدود .  منادين يجوبون الشوارع معمنين عن وصول بضائعيميستأجرون القديمة، أين كان التجار 
في كثير من المدن الأوروبية، استأجرىم   ظاىرة المنادين متفشيةأصبحتالقرن الحادؼ عشر ميلبدؼ 

 المتجر، كما ظير الدلال في أسعارلإرشاد العملبء إلى متاجرىم، و إعطائيم فكرة عن سمع و  التجار
الأسواق الذؼ كان يعمل جاىدا عمى جذب الناس لبضاعتيم فيخبرىم بمزاياىا و يخفي عنيم عيوبيا و 

 1.المستطاع حتى يزيد الطمب عمييا يجمميا قدر

و كان التجار البابميون يستأجرون الناعقين الذين يعمنون عن التاجر و بضاعتو لممارة في الطرقات و 
رموزا و علبمات تشبو العلبمات التجارية عمقوىا فوق محلبتيم لتمييز نوع تجارتيم، أمّا في  استعمل

 البلبغات و التنبييات العامة و كانت إذاعةاليونان القديمة فقد قام المنادون ببيع العبيد و المواشي و 
 2. الآنتأخذ صورة غنائية مثمما ىو الحال الإشارات بعض 

 القبائل العربية فكانت تعمن عن أجود انتاجاتيا من الشعر و الأدب في سوق عكاظ، ليكون الإشيار أما
و لم يعرف الإشيار تطورا واسعا إلا بعد اختراع الألماني . قد أخذ في بداية الشكل الشفيي المسموع

م، الشيء الذؼ أدػ إلى ظيور أول أشكال الإشيار الموسع، كالممصقات 1438غوتمبرغ الطابعة عام 
 دعائي في إشيارم اخرج ويميام كاكستون أول 1472المطبوعة و الاشيارات الموزعة باليد، و في عام 

. 3انجمترا، و الذؼ كان عبارة عن ممصق تمّ تثبيتو عمى أبواب الكنائس يعمن عن طرح كتاب في المكتبات
و ىي اول  The contention our NEWS في جريدة إشيار م صدر أول 1622  فيفرؼ 1و في

                                                             
 64 ،ص 1990الإعلبن، الدار المصرية المبنانية، القاىرة، :منى الحديدؼ 1

 19الإعلبن، مكتبة الأنجمو مصرية،القاىرة،د ت، ص :  مد الوفائي2
3
  www.mawsoah.net  الموسوعة العربية العالمية  

http://www.mawsoah.net/
http://www.mawsoah.net/
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، و مع بداية إصدار العديد من الصحف الإنجميزية (أسبوعياتصدر )صحيفة مطبوعة منتظمة في انجمترا 
بفضل ىذا –  لكافة الصحف، و عرف بذلك توسعات و تطورا كبيرين أساسيةأصبح الإشيار سمة 

 و تعدػ استعمالو مجالا واحدا، و توسع ليشمل 18خاصة في القرن - و الصحف (الطابعة)الاختراع 
عدة نشاطات، فاستعمل من طرف الصحافة التي كان ليا الدور الكبير في تطويره خاصة في أوروبا و 

أمريكا فساىم في تخفيض سعر الصحف لتصبح في متناول الأفراد كما استعمل لأغراض سياسية لتسويق 
 . رجالات السياسة و الإعلبن عن برامجيم

رغم كل ذلك ىذا التطور الذؼ شيده الإشيار خلبل الفترة إلا أنو لم يكن موجودا كمينة بعد، حيث كان 
يقوم بيذه الميمة الصحفيون أنفسيم و لم تكن بالتالي عممية الإشيار مدروسة جيدا بعكس الممحقات التي 
تطورت بشكل ممحوظ بفضل ظيور عدد من الأخصائيين في ىذا المجال و ظيرت بذلك وكالات الدعاية 
و الإشيار التي كانت في بداية ظيورىا تعمل كشركات وسيطة تقوم بشراء مساحات صغيرة من الصحف 

بسعر منخفض لتعيد بيعيا لمجيات التي ترغب في الإشيار و تعد الاشيارات بنفسيا أو تقوم باستئجار 
 ظيرت وكالة الإشيار الأمريكية أن دبميو آيرولده، فوظفت 1875و في عام . إشيار لإعدادىامصممي 

 وكالة اشيارية أصبحت أول، و ىكذا لعملبئيامحررين و رسامين و نفدت حملبت اشيارية متكاممة 
 . حديثة

مع حمول القرن العشرين ظيرت السينما و الراديو و عرف الإشيار معيا تطورا واسعا، إذ تم إخراج أول 
،كما بدأ استعمالو لأول مرة عام lumièresم من طرف الإخوان 1904 عام إشيار يسينمائيشريط 
 إشيارؼ  أول عقد بإمضاء في الولايات المتحدة الأمريكية ثم فرنسا، حيث قام الناشر البين ميشال 1922

 مرة كذلك في الولايات المتحدة الأمريكية عام أول دور التمفزيون ليستعمل ليأتيRadidaإذاعي مع محطة 
م لترويج منتجات المؤسسات و تسييل عممية بيع السمع، غير أنو لم يرخص في فرنسا إلا عام 1947
م و كذلك دول أوروبا الغربية، لأنيا كانت تنظر إلى التأثير السمبي الإشيار عمى النمط 1968

ليصبح بعدىا التمفزيون من أىم وسائل . الاستيلبكي للؤفراد و جعمو لا يتلبءم مع الاحتياجات الحقيقية
النشر لمرسائل الاشيارية و أصبح الإشيار أحد أىم مصادر تمويل القنوات التمفزيونية و كل وسائل 

 . الإعلبم و الاتصال الجماىيرؼ 
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 بدأت منذ أن عرف كيف ينتج السمع التي كانت تسد حاجتو بالإشيار معرفة الإنسان أننستطيع القول 
، فكانت الوسيمة الأولى لترويج ىذه السمع ىي بأخرػ لمغذاء، و يعرض الفائض منيا في السوق ليبادليا 

الصوت أو المناداة، و لمّا عرف التعامل مع الكاتبة بدأت كتابة الإشيار عمى الفائض من الجمد أو ورق 
 التقدم إلا أنالبردؼ، و بعد اختراع الطابعة استخدم التجار المنشورات المطبوعة لمتعريف ببضائعيم، 

الكبير الذؼ طبع وسائل نشر الإشيار بظيور الصحافة الذؼ يعتبر بداية التاريخ الحديث للبتصال، أعقبو 
ظيور الراديو في العشرينات من القرن الماضي ثم من بعده التمفزيون في الثلبثينات من نفس القرن، و 

 .  شبكة الإنترنتأخيرا

 بتطور تقنيات وسائل الاتصال في الوقت الذؼ بدأ فيو الاقتصاد يتجو أكثر بالإشيارىكذا تزايد الاىتمام 
نحو العولمة، حيث الفرص متساوية أمام الجميع و المنافسة مفتوحة عمى مصراعييا يكون الفوز لمن يقدم 

و يرجع تطور الإشيار و زيادة الاىتمام بو إلى عدة عوامل 4. صورةبأحسنأجود السمع و الخدمات و 
 :نذكر منيا 

 .  التي ارتبطت بالثورة الصناعية و ما ترتب عنيا من اتساع الأسواق و احتدام المنافسةالإنتاجزيادة 

  التقدم المستمر في أساليب النقل و المواصلبت و التخزين الذؼ سيل معو نقل السمع و
 . المنتجات من مكان إلى آخر سواء عمى النطاق المحمي أو الإقميمي أو الدولي

  ،الإنترنت مما سيل إضافة إلى، تمفزيون إذاعةتقدم تكنولوجيا الاتصال الجماىيرؼ من صحافة 
 . نقل الرسالة الاشيارية إلى كافة أنحاء المعمورة و إلى مختمف المستيمكين

  الشيء الذؼ دفع أكثرزيادة القدرة الشرائية للؤفراد نتيجة ارتفاع دخميم، أدت إلى زيادة إنفاقيم ،
إلى استقطاب ىؤلاء المستيمكين الذين لم يعودوا ينفقون فقط عمى شراء السمع  بالمعمنين

 . (الأساسية)الضرورية 
  الزيادة في نسبة التعميم التى أدت إلى خمق نوع من الوعي الاجتماعي الذؼ قاد بدوره إلى

 .  بشكل عامالإنسانيةامتلبك الكثير من السمع التي أصبحت عنوانا لتطور نمط الحياة 
  المنزلية، و بروز الحاجة إلى توفير سبل الحياة أعبائياخروج المرأة لمعمل مما صعب من 

 .الخ...  من خلبل تمك السمع التي تختصر الوقت و الجيدالأسيل

                                                             
4J.Pheller,J.Orsani ,Op.Cit.p20. 
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  تعدد قرارات الشراء داخل الأسرة الواحدة، حيث انّ تعدد الأفراد من حيث الجنس و المراحل
، الأمر الذؼ قاد إلى الآخرينالعمرية  يجعل لكل منيم حاجاتو الخاصة التي تختمف عن 

 .  كي يشبع كل منيم رغبتو من تمك السمع و الخدماتبالإشيارالاىتمام 
  ظيور وكالات الإشيار التي تقدم خدماتيا لممعنيين سواء من ناحية تخطيط  و تنفيذ الحملبت

 الذؼ أنتج بالإشيارالاشيارية أو اختيار وسائل النشر المناسبة، أدػ إلى الاىتمام المتزايد 
 .كفاءات و فنيين و اختصاصيين في النشاط الإشيارؼ 

 :  انواع الإشهار -1-2

، يتخذ كل واحد منيا اتجاىا معينا، ينوع حسبو الإشيار فمنيم من يقسمو للئشيارىناك عدة تقسيمات 
، و قسم إليوحسب الوسيمة المستخدمة في نشره، و من يقسمو حسب النطاق الجغرافي الجميور الموجو 

 : آخر يقسمو حسب الأىداف التي يسعى إلى تحقيقيا، و يتنوع الإشيار إلى عدة انواع 

 :حسب الوسيمة أو الدعامة المشهر بواسطتها - 1-2-1

و يتخذ وسيمة لمنشر الصحف المجلبت، الكتب، النشرات الممصقات عمى جدران : الإشيار المكتوب 
 : الخ، و يتمثل المكتوب في.... في ساحاتيا حيث يكثر الناس أوالمدن

 . (إشعارات الصحف و المجلبت، الدوريات، الممصقات ): الاشيارات المطبوعة  -
 . المطويات و الكتيبات التي تسمم و ترسل لأشخاص بعينيم:  الاشيارات غير المباشرة  -
 .اشيارات الشوارع المعارض و الاشيارات في وسائل النقل: الاشيارات الخارجية  -

وسيمتو الأساسية التمفزيون و السينما، يتم بالصورة و المون و الموسيقى و : الإشيار السمعي البصرؼ 
طريقة الأداء و الحركة و الموضوع، فيو عبارة عن ميكروفيمم يتعاون عمى إنتاجو و إنجازه فريق عمل 

، التسجيل و ضبط الصوت، الإضاءةمتخصص في الإخراج، الديكور و الأثاث د، الحلبقة، التجميل و 
 . التركيب و التمثيل

يتمثل في الإشيار عمى شبكة الانترنت، و قد زادت أىميتيا بازدياد أىمية شبكة : الإشيار الإلكتروني
المعمومات العالمية كوسيط إعلبمي ىائل و تطورت إعلبناتيا حتى وصمت إلى المستوػ المتقدم و 

المتطور الذؼ نراه اليوم، إضافة إلى الإشيار عمى شاشة الياتف النقال بعد ازدياد عدد مستخدميو حول 
 . العالم
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الميكروفيمم ىو فيمم مصغر لأنو يحتوؼ عمى كل عناصر الفيمم السينمائي لكن مدتو قصيرة جدا فلب *
 .يتجاوز في معظم الأحيان الدقيقة الواحدة في أطول الاشيارات

 :حسب نوع الرسالة الاشهارية المتضمنة - 1-2-2

 . ارتبط بالاستثمار و المنافسة، لذلك ارتبطت استراتيجيات الإشيار بالتسويق :  تتارر إشهار

و يرتبط بالتعبير عن الأفكار و الآراء المختمفة، و محاولة التأثير عمى الرأؼ العام  : سياسيإشهار 
 من بين كلّ الآراء الأخرػ الأفضل و الأحسن، بأنو ىو الرأؼبتقديم الإشيار في شكل يبرز أىمية 

 . المتواجدة في الساحة، كما ىو الحال في الدعاية لمحملبت الانتخابية

ييدف إلى تقديم خدمة أو منفعة عامة لممجتمع مثل الإشيار عن مواعيد تمقيح الأطفال  : اتتماعيإشهار
 . أو الدعوة إلى الوقاية و الحذر من أمراض معينة أو حوادث المرور

 :  حسب الأهداف التي يسعى إلى تحقيقها 1-2-3

 يتعمق بتسويق السمع الجديدة التي لم يسبق ليا وجود في السوق من قبل، أو السمع : التعميميالإشهار
القديمة المعروفة التي ظيرت ليا استعمالات لم تكن معروفة لدػ المستيمكين، ييدف إلى التعريف 

 . بالسمعة، طرق استعماليا، خصائصيا و كيفية صيانتيا

يعرف المستيمك بالسمعة و يرشده إلى أماكن تواجدىا، حيث يوفر لو المعمومات التي : الإشهار الإرشادر
 . وقت و بأقل النفقات، و كيفية إشباع حاجاتوأؼتيسر لو الحصول عمييا بأقل جيد ممكن و في 

 ييدف إلى إبراز خصائص و مميزات السمعة التي تميزىا عن السمع المنافسة لحث : التنافسيالإشهار
 . المستيمك عمى اقتنائيا و تفاصيميا دون غيرىا

 أماكن الحصول الإشارةإلىيسعى إلى تذكير المستيمك باقتناء السمعة و استخداميا مع : التتذرر الإرشاد 
 . عمييا بغرض التغمب عمى عادة النسيان المتأصمة لدػ الجميور

يأتي في شكل يثير التشويق في نفس المستيمك، فلب يفصح عن نفسو بشكل واضح، : الإشهار التشويقي
، ليتم التعامل معو الأمركان يتقدمو علبمة استفيام و يظل لفترة كذلك حتى يفصح عن نفسو في نياية 

 . حتى و لو كان من قبيل حب الاطلبع و الفضول

 . ىو الذؼ ييدف إلى الترويج عن سمعة أو خدمة في مناسبة أو موسم معين:إشهار المناسبات
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 دون أن يعطي الانطباع لمجميور عمى أنو اشيار، مثل ذلك إخبارؼ يأتي في شكل :  الإخبارر الإشهار
 1.الخ....النوع الذؼ يتحدث عن مراسيم افتتاح مشروع من المشاريع

 :حسب التمهور المستهدف - 1-2-4

يوجو إلى المستيمك الأخير السمعة أو خدمة معينة، مثل الإشيار عن المواد : الإشهار الاستهلاكي
الخ، قد يوجو إلى فئات كبيرة المستيمكين عمى نطاق واسع كما قد يقتصر عمى فئة ...الغذائية، المنظفات

 .الخ...أو عدد محدود من فئات المستيمكين نساء، أطفال

يوجو إلى الصناعيين و المنتجين بصفة عامة، و يتعمق بالسمع الصناعية التي تباع : الإشهار الصناعي
 . أو في عممياتيم البيعية و الإداريةالإنتاجالمنتجين آخرين لاستخداميا لأغراض 

يتعمق بتزويد أصحاب مين معينة و اختصاصيين في مجالات معينة بمعمومات تتعمق : الإشهار المهني
بسمع يستخدمونيا بأنفسيم أو يوصون بشرائيا، و عادة ما يتم التركيز عمى بعض الوسائل التي تناسب 

 الخ....ىؤلاء المستيمكين كالمجلبت المتخصصة، البريد
 : حسب النطاق التغرافي- 1-2-5

ذلك الإشيار الذؼ يسعى إلى ترويج السمعة داخل حدود القطر الواحد، أو التركيز عمى : الإشهار المحمي
و قراه، بالتالي موجو إلى المستيمك المحمي داخل حدود ىذه الدولة، و  منطقة جغرافية معينة داخل مدنو

 . ينتشر بالنسبة لمشركات صغيرة الحجم التي تخدم منطقة جغرافية محدودة أو داخل دولة معينة
ىو الذؼ يتعدػ حدود الدولة الواحدة إلى الدول المجاورة التي تشترك معيا في نفس : الإقميميالإشهار 

 . و دول الخميج (الأوروبيالاتحاد )الانتماء الاقتصادؼ  (الوطن العربي)الانتماء القومي 

ىو الإشيار الذؼ ينتشر ليضم العالم بأسره، فيوجو إلى جميور المستيمكين من كافة : الإشهار الدولي
 عن مشروبات الإشيار المعمورة دون استثناء، تجمعيم السمعة الواحدة و توحدىم حوليا مثل أنحاء

يعرف ىذا النوع من الإشيار تطورا و انتشارا كبيرا . الخ...كوكاكولا، شاؼ ليبتن و مطاعم ماكدونالد
خاصة في السنوات الأخيرة التي تميزىا العولمة بظروفيا الاقتصادية، الاتصالية و السياسية، لكن مع 

التطور الكبير الذؼ تشيده وسائل الاتصال و البث الفضائي التمفزيوني الذؼ يتجاوز حدود الدولة، أصبح 
من الصعب الفصل الميكانيكي بين الإشيار المحمي و الإقميمي حيث تتعدػ الاشيارات حدود الدولة مع 

 . تعدؼ البث الفضائي
                                                             

 25 -24النور دفع االميأحمد،المرجع السابق، ص ص1
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 : وضائف الإشهار و أهدافه -1-3

 :  وضائف الإشهار1-3-1

 و التوضيح و الشرح و الأخباريعتبر الإشيار مادّة إعلبمية اتصالية وظيفتيا في الأساس الإعلبم و 
التفسير لممستيمكين عن السمعة التي يرغبون شرائيا، و ىو يزودىم المعمومات الكافية عن السمعة و 

فوائدىا و طرق استخداميا عمى أفضل الطرق و الأساليب المناسبة و يمكن تمخيص أىم وظائف الإشيار 
 1:فيما يمي 

 :توفير المعمومات : أولا

يقوم الإشيار بتوفير المعمومات التي يمكن أن تستخدم كأساس لمتمييز و المفاضمة بين السمع المتنوعة و 
 و تنوع السمع الذؼ نتج عن الثورة الصناعية خمق مشكمة إمكانية الإنتاجالمعروضة، حيث أن زيادة 

الاختيار بينيا، كما أتاح التطور التكنولوجي الفرصة لعرض كمّ ىائل من السمع، ىنا يعمل الإشيار عمى 
مساعدة المستيمك في اتخاذ قرار الشراء الذؼ يلبئمو عن طريق تقديم و توفير المعمومات التي تساعده 

 . عمى ذلك

 : تحقيق الإشباع: ثانيا 

يمعب الإشيار دورا ىاما في تسويق السمع و الخدمات، خاصة عندما تتشابو المنتجات من حيث 
الخصائص، و لا يتعدػ الاختلبف بينيا أحيانا الاسم التجارؼ، ىنا يتدخل الإشيار و يعطي لمسمعة ميزة 
تنافسية تختمف عن السمع المنافسة، عن طريق إبراز الخصائص التي تحققيا لممستيمك و ربطيا بمؤثرات 

 . سموكية و نفسية تحقق الإشباع الذاتي لو، قد تكون ىذه المزايا في السمعة ذاتيا أو مرتبطة بزمن معين

 : قطاعية السوق : ثالثا 

يحاول رجل التسويق توجيو اىتمامو إلى فئات و قطاعات معينة، و تقديم منتجات تشبع احتياجات ىذه 
القطاعات وىو ما يعرف بمفيوم تقسيم السوق إلى قطاعات، و يمعب الإشيار دورا ميما في وصول 

الشركة إلى القطاعات المختمفة، حيث يوجو السمعة إلى المستيمكين حسب الدّخل و الجنس و 
 .الخ...السن

                                                             
 77،100 ص ص 1997الإعلبن، الدار الجامعية لمطباعة و النشر ،الإسكندرية،: مد فريد الصحن1
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 : سرعة التأثير: رابعا 

يعتبر الإشيار من ضمن عناصر المزيج التسويقي الذؼ يمكن تغيره بسرعة و سيولة في مواجية أزمات 
نظام التوزيع يأخذ وقتا طويلب قبل  أو مشاكل معينة كانخفاض المبيعات أو المخزون من السمع، فتغيير

 أصغر لمواجية الأزمة و أحجام وقتا طويلب حيث يتم تعديميا إلى تأخذأن تتضح فعاليتو، كذلك السمعة قد 
تخفيض السعر، و يبقى الإشيار عنصرا فعالّا و سريعا لاستمالة المبيعات في فترة قصيرة و تغيير 

 .الاتجاىات و تفضيلبت المستيمكين في الآجال الطويمة

 : التكاليف : خامسا 

 يعتبر الإشيار في كثير من الأحيان من أكثر عناصر المزيج الترويجي تكمفة بحيث أثارت الكثير من 
من التكاليف التسويقية الكمية ممّا يعطي % 25الكتابات إلى أن تكاليف الإشيار يمكن أن تصل إلى 

.  مؤشرات و دلالات عمى أىمية التخطيط الفعّال لو لتحقيق الأىداف المسطرة

 : مواتهة الأزمات: سادسا

يمعب الإشيار دورا ىاما في مواجية الأزمات التي قد تنشأ عن نقص السمع المعروضة في وقت معين، 
 و تعميم المستيمك كيفية استخدام السمعة و أماكن توفرىا، كما يمكن تخفيض استخدام بإرشادحيث يقوم 

 . الموارد النادرة و الترشيد في استخداميا عن طريقو أيضا

 : المنافسة غير السريعة : سابعا 

 و الأسعارازدادت أىمية الإشيار بعد محاولة المنتجين الابتعاد عن المنافسة السعرية و تفادؼ حرب 
، بخلبف السعر الأخرػ الابتعاد عنيا بالمنافسة غير السريعة التي تعتمد عمى عناصر المزيج التسويقي 

 . تمايز السمعة، طرق التوزيع، الترويج، تقديم المعمومات بغرض التأثير في الطمب: مثل 

 :  الإشهارأهداف- 1-3-2

ىدف الإشيار ىو الميمة المحددة في مجال عممية إعلبم الجميور المستيدف خلبل فترة زمنية محددة و 
:  يمكن تصنيف أىدافو كما يمي
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 : تحقيق الزيادة المستمرة في المبيعات : أولا

 1:أساسية أن يؤدؼ إلى زيادة الطمب عمى المنتجات أو الخدمات المعمن عنيا بثلبث طرق للئشياريمكن 

 إقناع المستخدمين الحاليين لممنتج أو الخدمة بزيادة معدلات استيلبكيم الحالية . 
 أن يركز الإشيار عمى تقديم خدمات و استخدامات جديدة لممنتج . 
 محاولة جذب مستخدمين جدد لممنتج . 

 . بما يحرك رغبات الشراء: خمق وعي طيب و اهتمام إيتابي بمنتتات الشرذة : ثانيا 

 : تشتيع طمبات الاستفسار عن منتتات الشرذة : ثالثا 

ييدف الإشيار إلى زيادة عدد الأفراد الذين يترددون عمى بعض متاجر التجزئة حيث قد يستخدم الإشيار 
 . لإعطاء فكرة لممستيمك المحتمل عن السمعة قبل قيام رجل البيع بإتمام عممية البيع

 : خمق صورة طيبة لسمعة الشرذة : رابعا 

حيث يعمل عمى محاولة تعديل أو القضاء عمى بعض الانطباعات السيئة عن المنتج أو الخدمة و التي 
توجد في نص المستيمك، و محاولة خمق صورة ذىنية أفضل عنو، كما قد يقوم خمق درجة عالية من 

الثقة و الاعتزاز بالمنتج لدػ العاممين بالشركة، عندما يرون منتجاتيم يعمن عنيا في وسائل الاتصال و 
 .الإعلبم

 :تبميغ الموزعين عن دعم منتتات الشرذة بنشاطهم الإشهارر و البيعي: خامسا 

 إلى محاولة إقناع الموزعين و الوسطاء بشراء و تخزين كميات أكبر من السمعة ييدف الإشيارحيث 
.  موضوع الإشيار

 :مواتهة أو التخفيف من أثر اشهارات المنافسين : سادسا 
عن طريق عرض منافع و مميزات السمعة التي تجعميا تتفوق عمى مثيلبتيا في السوق و خمق درجة من 

 2. التعدد و سيولة تمييز الغلبف أو العلبمة الخاصة بالسمعة

                                                             
 . 185 -172 ، ص ص ،2003 ، 2001الإعلبن، الدار الجامعية، الإسكندرية،:   إسماعيل السيد1
2

  .185 – 172  نفس المرجع ص 
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 :  الإشيار حسب ما يمي أىدافإضافة إلى ذلك صنف فيميب كوتمر

 الإعلام : 

 : عن ظيور سمعة جديدة عن طريق 

 . اقتراح طرق جديدة لاستقبال السمعة المعروفة -
 . الإعلبم عن تغيير سعر السمعة -
 .شرح مبدأ تأثير السمعة الإقناع -
 .خمق الأفضميات فيما يتعمق بعلبمة معينة -
 .تغيير إدراك خواص السمعة عند المستيمك -

 عن طريق:الإقناع : 
 . تصحيح الفكرة غير الصحيحة عن السمعة -
 . تذليل مخاوف المشترين فيما يتعمق بالسمعة -
 .خمق صورة الشركة -
 . إقناع المستيمكين بالقيام بعممية الشراء فورا -
 .إقناع المستيمكين بضرورة الاتصال مع الممثل التجارؼ لمشركة -
 .  عدم إتاحة الفرصة لممستيمكين لمنسيان في الفترة ما بين المواسم -
 . تعزيز إعلبم المستيمكين حول السمعة -

  بالاعتماد عمى :التتذير: 
 . تذكير المستيمكين أن السمعة يمكن أن تناسبيم في القريب العاجل -
 . تذكير المستيمكين أين تباع السمعة -

 : الإشهار بين السمب و الإيتاب -1-4

تعددت الكثير من وجيات النظر حول الآثار السمبية و الإيجابية للئشيار، الاقتصادية منيا و 
 البعض في شكل عدة أجممياالاجتماعية، نظرا لما يترتب عمى الإنفاق الإشيارؼ من آثار سيئة،  

 : انتقادات من الناحية الاقتصادية جاءت عمى النحو التالي

 يؤدؼ ارتفاع نفقات الإشيار إلى ارتفاع الأسعار حيث تضاف القيمة المضافة إلى ثمن السمعة . 
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  الشركات الجديدة الصغيرةأمامسيطرة الشركات الاحتكارية عمى السوق يغمق المجال  . 
  قد يؤدؼ الإشيار إلى خمق تحالفات بين الشركات المنافسة في السوق مع بعضيا البعض و

 . يحوليا من حالة المنافسة الاحتكارية إلى حالة الاحتكار
 يعتبر البعض الإشيار تبذير لمموارد و إنفاق في غير مكانو . 
  قد يؤدؼ في بعض الأحيان إلى المبالغة و عدم بيان الحقيقة عن السمعة، و ىو ما يضمل

 . الجميور المستيمك

و بالنظر إلى مجمل ىذه الانتقادات التّي تتمركز معظميا حول زيادة الأسعار، إلا أنو بالإمكان 
تفادييا بتقميص الإنفاق عمى الإشيار الذؼ يخفف عن كاىل المستيمك النفقات الزائدة، إذ يزيد 

 عن طريق زيادة الاستيلبك و ىو ما يمكن أن نسميو بأثر الإشيار عمى الطمب الإنتاجالإشيار من 
 : و الذؼ تحكمو العديد من العوامل منيا 

 تميز السمع المعمن عنيا عن غيرىا من السمع البديمة . 
  إمكانية التأثير في دوافع الشراء العاطفية لدػ المستيمك عن طريق إثارة دافع التفوق و التميز عن

 . الآخرين لحثيم عمى استيلبك سمع معينة
  عند انخفاض الطمب عمى سمعة معينة لا يسع الإشيار منع ىذا الانخفاض بقدر ما يمكنو فقط

 . الحد من سرعتو
  لا بد من وجود منفعة أو حاجة حقيقية يحصل عمييا المستيمك من المنتج حتى يمكن الإشيار أن

يحدث تأثيرا في الطمب، فلب يستطيع الإشيار إيجاد طمب عمى منتج لا يحقق أؼ إشباع لدػ 
 .المستيمكين

  عند ارتفاع دخول الأفراد و قدرتيم الشرائية و زيادة عددىم يميمون أكثر التأثير بعوامل الموضة و
 . المستوػ الاجتماعي و غيرىا من العوامل

كما لم يخمو الإشيار يخمو من الانتقادات الاجتماعية بحسابيا أحد جوانبو السمبية تتمخص إجمالا في 
 : الآتي

  يقدم الإشيار معمومات مضممة لممستيمكين، باستخدامو المبالغة و تضخيم مزايا السمعة مما يحدث
 . انطباعا خاطئا لدػ المستيمك
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  مما يعتبر أصلبمحاولة خمق نوع من الحاجة لدػ المستيمكين الحصول عمى سمع لا يحتاجونيا ،
 . الإسرافنوع من التبذير و 

 يشجع الإشيار عمى استيلبك بعض السمع الضارة بالمستيمك كالسجائر مثلب . 
 يسعى الإشيار إلى إشباع حاجات الأفراد المادية التي تطغى الحاجات الروحية . 
 يرػ الكثيرون أن الإشيار يعمل عمى إفساد الذوق من خلبل الصور المصاحبة لو. 
  يضايق الإشيار المشاىدين أثناء متابعتيم البرامج التمفزيونية خاصة تمك التي تستحوذ عمى

اىتماميم، و يأتي الرد عمى ذلك من خلبل ابتعاد المشاىد عن التمفزيون أو تغيير القناة، فميس 
 . ىناك ما يجبره عمى متابعة الفواصل الاشيارية

 الإشيار يبقى عمى جانب كبير من الأىمية و يتجمى في الكثير من إلاأنو بالرغم من كل ىذه الانتقادات 
 :الصور منيا عمى سبيل المثال 

  إمكانية حصول الأفراد عمى ما يحتاجونو من سمع و خدمات و معرفة أماكن بيعيا و طرق
 .استخداميا

  يعمل الإشيار عمى التقريب بين الشعوب و المجتمعات من خلبل نشره لوجيات النظر و أساليب
 .  و الفنون بين الأممالآدابالتفكير المختمفة، و نشر العموم و 

  كما يعمل الإشيار عمى تعميم الناس كفية الحفاظ عمى صحتيم و كيفية استثمار مدّخراتيم و
 . الارتقاء بمستواىم العممي و الثقافي

  كما يستخدم كوسيمة لترويج المبادغ و الأفكار السياسية و الاجتماعية بين أفراد المجتمع منيا
 .الخ....حملبت إصلبح البيئة و محو الأمية

و ميما كان الأمر لا يزال الإشيار ذا أىمية بالغة، و يمعب دور ميم في الحركة الاقتصادية و 
 . الاجتماعية حيث ترجح فيو كفة الإيجابيات عمى السمبيات
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 منتوتات رياضية -2
 :الإعلان والرياضة  -2-1

 يكون الإعلبن أو الرعاية أمرًا ضروريًا إذا كان يريد أن يكون قادرًا عمى كسب المحترف،بالنسبة لمرياضي 
بالنسبة إلى رياضي بارز ، ىناك طريقتان . لقمة العيش من خلبل ممارسة الرياضة عالية المستوػ فقط

:  للئعلبن

يرتدؼ الرياضيون معظم المعدات بالاسم أو الشعار أو .  ىي الرعاية ، وىي الأكثر شيوعًاالطريقة الأولى
الرعاية منتشرة .  بالطبع يتم دفع اللبعب لارتداء ىذه الملببسينشروىا؛حتى شعار العلبمة التجارية حتى 

عمى نطاق واسع في عالم الرياضة لأنيا أقل تكمفة بالنسبة لمشركات الأقل ثراء من القيام بحممة إعلبنية ؛ 
إذا كانوا يرعون رياضيًا يفوز بمسابقات مرموقة ، فسيتم عرض الشركة في معظم الوسائط وعمى معدات 

  .الرياضيين

لتنظيم " المألوف" التي تستخدميا أغنى الشركات ىي أنيا تدفع أكثر الرياضيين شيرة و الطريقة الثانية
لقد أصبح الرياضي منضما . حممة إعلبنية ؛ ثم يركز عمى لاعب واحد لنشره تمامًا مثل الامتياز نفسو

لبعض العلبمات التجارية الكبرػ ، فقد أصبح محبوبا في الحانة بحد ذاتو ؛ لا تركز فقط عمى الجانب 
ولكن لماذا تستخدم المزيد والمزيد من الشركات الكبيرة . الرياضي وستفكر بدقة في الجانب الإعلبمي

 ينصحياالرياضة في الحملبت الإعلبنية؟ تمثل الرياضة فكرة العزم وتجاوز الذات ، فالصورة التي 
الرياضي خلبل الأحداث الكبرػ ستجذب بالتأكيد الشركات ، لكن ىذا السموك أيضًا ىو الذؼ يؤثر عمى 

إذا كانت إحدػ الشركات تستخدم رياضياً ، فذلك لأنو يريد الحصول عمى أفكار العلبمة . رأؼ الأفراد
 بالإعلبن Cristiano Ronaldoعندما يقوم لاعب مثل . التجارية أو المنتج الذؼ تبيعو من خلبل البطل

لدػ . الشييرة ، سيتم تسميط الضوء عمى أفكار السرعة والقوةNikeعن أزواج الأحذية الجديدة من شركة 
 .الرياضي صورة إيجابية لمغاية في الرأؼ العام

لقد حاول المعمنون من البداية . يظل الرياضيون في الإعلبن حقيقة اجتماعية ميمة لمغاية في عصرنا
دائمًا توظيف الرياضيين لاستخدام صورتيم عن المشاىير والرفاىية في خدمة الاستيلبك لأنو يجب أن 

عمى الرغم من . نتذكر أن اليدف الرئيسي لوسائل الإعلبم والرياضي ىو تحقيق أرباح بحتة لكلب الطرفين
الثمن الذؼ يمكن لمرياضي أن يكمفو المعمنين ، فميس ىناك ما ىو أكثر أىمية لأن يكون لدػ أؼ رياضي 



الإشهار و صورة الرياضي:                                               الفصل الأول   

 

25 
 

رياضي عظيم كوسيمة وستكون العائدات أكثر أىمية ، لكن الرياضيين يمكنيم ارتكاب أخطاء من شأنيا 
 1.مع المعمنين وغيرىا من تداعيات أكبر مثل الغرامات أو القيود الأخرػ من أؼ نوع. أن تكسبيم التزاميم

 الرياضة والصورة إستراتيتية -2-2

تعتبر إستراتيجية الصورة أمرًا ميمًا لإنشاء قيمة للؤعمال التجارية كما أن الأعمال الرياضية ليست 
تعد إستراتيجية الصور الراسخة مرادفًا لمعملبء المخمصين وأسعارًا أعمى ، وىي أحد الأصول . استثناء

إنو في مركز العديد من المعاملبت التجارية في مجال . القيمة التي تدفع بالإيرادات ونمو الأعمال
في قمب إستراتيجية الصورة توجد . الرياضة ، ولا سيما في شكل اتفاقيات رعاية واستغلبل المشتقات

 .علبمات تجارية

 العلامات - 2-2-1

 تأنيا تشكل ضمانا يطورون الثقة والولاء تجاه المنتج العلبمات التجارية ىي أصول تجارية ميمة
 لممستيمك

اعتمادًا . العلبمة التجارية ىي شيادة منشأ حقيقية تتيح لمعميل التعرف عمى منتج قادم من شركة معينة
، شكل ، أو حتى صوت  (برتقالي)لون .رقمًا.عمى القوانين والممارسات الوطنية ، يمكن أن تكون كممةرمزًا

 .أو رائحة

تتيح العلبمات التجارية تمييز الشركات ومنتجاتيا وخدماتيا عن الشركات والمنتجات والخدمات المنافسة 
فيي تساعد الشركة عمى بناء سمعة . من خلبل العمل كمؤشر سريع وموثوق لجودة المنتج أو الخدمة

طيبة في السوق وكسب العملبء والاحتفاظ بيم عن طريق غرس ثقة المستيمك في السمع والخدمات التي 
 .يمكن أن تشكل قيمة الشيرة المرتبطة بعلبمة تجارية راسخة أصولًا تجارية ضخمة. تقدميا

إن العرض الواضح لمغاية لمعلبمات التجارية في الأحداث الرياضية المرموقة يعزز المبيعات من خلبل 
إثارة تطمعات وعواطف المتحمسين لمرياضة الذين تنجذب إلييم علبمات مرتبطة بنادؼ معين أو دعم 

ىكذا يمكن . يمكن أن تصبح العلبمات التجارية أيضًا رموزًا لأسموب حياة معين أو سموك معين. معين

                                                             
1https://sites.google.com/site/communicationsportif3232/la-publicite-et-le-sportif 

https://sites.google.com/site/communicationsportif3232/la-publicite-et-le-sportif
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 أو الألعاب الأولمبية ربط شركة أو منتج بالمكانة FIFAلرعاية حدث رياضي مرموق مثل كأس العالم 
. والشباب والديناميكية المرتبطة بيذا الحدث

يعد الإعلبن عن العلبمات التجارية في الرياضة بشكل عام ومن خلبل الفرق واللبعبين الرياضيين أيضًا 
نشاطًا تجاريًا ميمًا ، كما أن الاستدامة المالية لمعديد من المنظمات الرياضية والأندية وحتى الرياضيين 

كمما كان الفريق أكثر نجاحًا ، زادت قيمة علبمتو التجارية . الفرديين تعتمد عمى إيرادات الإعلبن والرعاية
سيتم زيادة القيمة الترفييية للؤحداث ، مثل مباراة كرة . وزيادة الإيرادات والقدرة المالية لممنظمة الرياضية

من أمثمة الاستخدامات الناجحة . القدم ، حيث يمكن لمنادؼ أن يوفر تسييلبت أفضل ولاعبين أفضل
في الولايات المتحدة  (الرابطة الوطنية لكرة السمة) NBAلمعلبمات التجارية لتسويق الرياضة وتطويرىا 

 .الأمريكية أو نادؼ مانشستر يونايتد لكرة القدم في المممكة المتحدة

التعاقد من صورة الرياضيين  -2-3

يمكن لمرياضي ، مثمو مثل أؼ شخص طبيعي آخر ، الموافقة عمى إعادة إنتاج صورتو ونشرىا ، والتي 
احتكار )يمكن لأؼ شخص لديو حق حصرؼ . تعتبر ، كما رأينا ، أنيا تدخل في حقوقو الاقتصادية

أن يتنازل بشكل تعاقدؼ عن الاستخدام في النماذج ولموقت الذؼ يجب  (الاستغلبل في إطار رياضي
. الإشارة إليو في العقد

يسمح عقد الكفالة لمشركة باستخدام . يمكن أن يتخذ الاستغلبل التجارؼ لصورة الرياضي أشكالًا مختمفة
يجوز لمبنود أن تمنح . تمثيل أو اسم اللبعب المتعاقد لبيع المنتجات أو الخدمات المتعمقة بالرياضة أو لا

، في إطار اتفاقية رعاية ، الحق في رعاية كفيل بالإعلبن أو الترويج لشركتيا أو منتجاتيا بحرية 
تسمح عمميات الترويج لمرياضي بتسويق المنتجات المشتقة من صورتو و . باستخدام صورة الطرف الآخر

 .أو تسمية نفسو/ 

كانت شعبية الرياضيين دائمًا من الأصول التي لا يمكن لممعمنين التغاضي : صورة الرياضي في الإعلبن
في الواقع ، تتقاتل العلبمات التجارية عمى كبار الرياضيين المشيورين من أجل ملبيين الدولارات . عنيا

سواء في حدث رياضي أو عمى صفحات إعلبنات تمفزيونية أو . لاستعراض مزايا علبماتيم التجارية
 .قمصان رياضية أو داخل ساحات رياضية وحتى بعض الفرق تحمل أسماء العلبمات التجارية
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  لماتا اختيار رياضي؟

كان كبار الرياضيين موجودين منذ فترة طويمة في الإعلبن عن منتجات مختمفة مثل الملببس والساعات 
مع الرعاية الرياضية ، . والعطور والسيارات ، ولكن أيضًا وقبل كل شيء بالنسبة لممنتجات الغذائية

تقدم الرياضة أناسًا حقيقيين بعيدًا عن فنون الأفلبم الدعائية ". في الحياة الحقيقية"والعلبمة التجارية ىي 
عندما تيدف . يبدو أن القيم التي جمبتيا الرياضة تضيف إلى صورة العلبمة التجارية. الكلبسيكية

الإعلبنات التقميدية إلى جعل العلبمة التجارية معروفة وكذلك منتجاتيا ، فإن الرعاية الرياضية تريد أن 
بشكل متزايد ، تجذب العلبمات التجارية الرياضيين لمترويج . تجعل المستيمك يحب المنتج المعني

 .لمنتجاتيم

: يمكن لمرعاية الرياضية تحقيق عدة أىداف

اليدف الأول ىو إقناع المستيمك بجودة المنتج وبالتالي تشجيعو عمى الشراء - 

وىذا يعني أنو سيمثل العلبمة التجارية لمعديد من . يمكن استخدام الرياضي كوجو لمعلبمة التجارية
لذلك يجب عمى الشركة اختيار رعاية النشاط الرياضي الذؼ يتوافق مع جميور أقرب . الحملبت الإعلبنية

 .إلى ممف تعريف عملبئيا

اليدف الثاني ىو تطوير صورة الشركة ، وىنا تدخل مجموعة القيم في الاعتبار ، كل رياضة تقوم بقيم - 
ىنا مرة ... الأداء والشعور بالجيد والتضامن وروح الفريق ، تذوق المغامرة وطعم المخاطرة : مختمفة

 .أخرػ ، يجب عمى الشركة أن تسعى جاىدة لاختيار مجال الرياضة الأكثر ملبءمة لقيميا

كيف يحظى الرياضيون باىتمام المستيمك في الإعلبن؟ 

 عند عرض الإعلبن ، يتم إغراء المستيمك أولًا بالديكور والألوان والشعبية والطويمة والقوية والتقدير 
تيدف ىذه العناصر إلى إثارة فضول المستيمك الذؼ يريد شيئًا فشيئًا معرفة المزيد عن المنتج . الكبير
. المعني

في معظم الأحيان ، يتم الإشارة إلى اسم المنتج ونوعو وعلبمة تجارية بعد مشيد تقديم الإعلبن ، وعندئذٍ 
 .يصبح المستيمك عمى عمم بالمنتج
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. مزايا وعيوب الإعلان -2-4

وبالتالي فيي تستيدف . لتكون فعالة ، فإنيا تحتاج إلى أىداف محددة. لا يعمل الإعلبن عمى الجميع
لا يحدد . الأطفال والمراىقين لأنيم يعتبرون متأثرين وضعفاء ، ثم يستغمون نقاط ضعفيم لتحقيق الأرباح

في الواقع ، يقوم البالغون باختياراتيم بناءً عمى العديد من معايير . الشباب تفضيلبتيم بنفس طريقة الكبار
إعلبنات الحمويات ، والشوكولاتة ، . الاختيار بينما يأخذ الأطفال فقط المعيار الذؼ يعتقدون أنو سائد

ورقائق البطاطس ، اليامبرغر لموجبات السريعة وغيرىا الكثير تمعب في ىذه النقطة ىناك وتتباىى بالقوائم 
وبالتالي ، تغرؼ ىذه . التي تنحرف بقوة عن المثل الأعمى لمطعام الصحي لمطفل ، نظام غذائي متوازن 

المنتجات الأطفال بسيولة بعد مشاىدة الإعلبنات عمى التمفزيون والتي قد تؤدؼ إلى نظام غذائي غير 
 .متوازن وزيادة الوزن 

بادغ ذؼ بدء ، يقوم المستيمك بشراء المنتج القيم لأنو يريد أن يبدو مثل . ومع ذلك ، الإعلبن لو مزاياه
المشاىير الرياضية وبفضل القيم التي تنشرىا ىذه مثل القوة والعزم والشكل الجسدؼ الجيد ، سيتم تحفيز 

ثم يعتمد الأمر كمو عمى أذواق المستيمك ، فقد يكون المستيمك . المستيمك وسيشعر بالرضا في جمده
إذا وجد المشترؼ أن المنتج جيد ، فسوف يستمر في . يشترؼ المنتج الغذائي لمجرد أنو يحب الإعلبن

إذا تم استخدام رياضي معترف بو في . من ناحية أخرػ ، فإنو يوفر أيضًا معمومات مفيدة لمناس. شرائو
الإعلبن ، فسيتحدث كثير من الناس عن ذلك عمى الشبكات الاجتماعية أو عمى شاشات التمفزيون 

 .وسيسمحون لمناس بمعرفة المنتجات التي لم يعرفوىا

 تأثير صورة الرياضي في إعلانات الزراعة الغتائية لمشرذة و المستهمك  -3

لقد لاحظنا أن عددًا كبيرًا منيم يستخدم صورة . ىناك العديد من الشركات التي تستخدم رمزًا مشيورًا
سنتحدث أولًا عن تأثيرات صورة . الرياضيين المعترف بيم والمزدىرين غالبًا في إعلبنات الأغذية الزراعية

 .الرياضي في الإعلبن عن المنتجات الغذائية الزراعية لمشركة ثم سنقدم لك مثالًا ممموسًا

 للشركة -3-1

تعد شعبية الرياضيين أحد الأصول الرئيسية للمعلنين الذين لا يمكن لشركاتهم الاستغناء  

لبيع مزايا منتجاتها ، لا تتردد العلامات التجارية المختلفة في جذب أكبر . عنها

لمترويج لمنتجاتيا ، تستخدم الشركات رموزًا دقيقة لمغاية في إعلبناتيا ، مثل الألوان  .الرياضيين
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المختمفة ، والأماكن المختمفة ، والمراحل المختمفة ، لا سيما بفضل شعار يمعب دورًا ميمًا من حيث حفع 
. في الواقع ، غالبًا ما يكون الشعار في الإعلبن قصيرًا ومذىلًب من أجل تحديد المشاىد. المنتج لممستيمك

 " "!Decathlon to the top" عمى سبيل المثال ، الجميع يعرف الشعار الشيير

ىذا ىو السبب في أنيم ينتزعون خدمات ىؤلاء النجوم . يجب أن تكون الشركات مبدعة وذات صمة    
نجد ... الطعام والمشروبات : الرياضيين لمترويج لجميع المنتجات التي ليا علبقة مباشرة بالنشاط البدني

ثم يتم تمثيل الرياضي في عنصره وىو . عمى سبيل المثال ديفيد دويتيو الشيير في إعلبن لبراوني بروسارد
الرياضة ، أو تستخدم الشركة القيم التي تنقميا الرياضة فقط مثل الشجاعة وتجاوز الذات والديناميكية 

 ... والروح الجماعية والأداء والروح المنافسة

من أجل الترويج لمزايا منتجاتيا ، تسرع الشركات في استثمار مبالغ كبيرة جدًا لمحصول عمى أفضل 
، دفعت  "Sport Business360.com" في الواقع ، نلبحع أيضًا أنو وفقًا لموقع. عنصر مبيعات

 Sébastien Loeb مميون يورو مقابل21أكثر من  Citroën أوAlllianzأو Red Bull شركات مثل
 .الرائع حتى يمعب في من إعلبناتيم

 المزايا- 3-1-1

 .إن إشراك الرياضيين في الإعلبنات يجمب فوائد كبيرة في العديد من الطرق للؤعمال    

في الواقع ، يتمتع الرياضي بصورة إيجابية لمغاية في روح مجتمعنا ، فيو يجمب قيمًا محددة للئنسان     
ويوافق الصحفيون . مثل الرفاىية والشكل والديناميكية وروح المنافسة والفريق ، الصحة ، وتجاوز الذات

في مقال عن دورة الألعاب الأولمبية " البدائل الاقتصادية"عمى ىذه الحقائق ، عمى سبيل المثال في مجمة 
استناداً إلى المعب النظيف ، . الرياضة ظاىرة اجتماعية حديثة وغامضة: "في لندن ، يقول الصحفي

وليذا السبب تختار الشركة أن يكون منتجيا ممثلًب بواسطة رياضي  ". [...]تحمل قيم العالمية والمساواة 
 .في حممتيا الإعلبنية

وبالتالي . وبالتالي فإنو يعزز مزايا المنتج بفضل الصورة الإيجابية والصحية التي يرسميا إلى المستيمك    
يصبح الرياضي حافز المستيمك لممشترؼ ، لأنو يصبح حلب وسطا بين المتعة والعمل الذؼ يعطي صورة 
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" يستيمك"وبالتالي ، لن يستيمك العميل منتجًا بجودتو ولكن لحقيقة أنو . إيجابية لمغاية لمعلبمات التجارية
 . .من قبل شخص سيئ السمعة ، وىذا ما يسمح لمشركة بزيادة مبيعات منتجاتيا

ولذلك يمعب استخدام الرياضيين في الإعلبن دورًا رئيسيًا لأنو يسمح لممستيمك بالتعرف مع معبودتو ،     
أيضا ، من الميم جدا . لممنتج لإفساح المجال لذلك السمعة" علبمة الجودة"وبالتالي إلى حد ما تجاىل 

في مجال الرياضة التي يتم بثيا عمى نطاق واسع عمى شاشة التمفزيون بفضل الأحداث الرياضية الكبرػ 
 .وبالتالي ليا تأثير قوؼ عمى المشاىدين

 العيوب- 3-1-2

ومع ذلك ، فإن استخدام صورة الرياضيين لا ينطوؼ فقط عمى مزايا لمشركة ، ولكن ىناك أيضًا    
 .عيوب

بادغ ذؼ بدء ، فإن استخدام الرياضيين في الإعلبن ىو تكمفة لمشركة عمى سبيل المثال ، يقدر ديفيد     
ومع ذلك ، يجب أن تكون .  مميونًا من عائدات الإعلبنات25 مميون دولار ، سيأتي 31بيكام أنو براتب 

حذرًا بشأن الأموال التي تنفقيا عمى وجود رياضي في إعلبنك لأنو إذا لم ينجح الإعلبن ، فقد لا تتمكن 
 .الشركة من استرداد ىذا الاستثمار

تخاطر الشركة أيضًا باستخدام رياضي ، في الواقع ، إذا وجد الرياضي نفسو في فضيحة أو في حالة     
نتذكر ، عمى وجو . قانونية ، فسوف تنخفض صورة الرياضي وبالتالي ستتدىور صورة المنتج أيضًا

 .2006الخصوص ، قصة نزوة البطل زيدان في كأس كرة القدم لعام 

يمكن أن تكون حقيقة استدراج رياضي أمرًا سمبيًا لأن الرياضي يمكن أن يطمب شروطًا خاصة قد     
بالإضافة إلى ذلك ، في بعض الأحيان يكون الرياضي . تتداخل بعد ذلك مع التشغيل السمس للئعلبن

ميمًا جدًا في نظر المستيمك لدرجة أنو يجذب كل انتباه المشاىد وفي النياية ، لم نعد نرػ أؼ منتج تم 
 1. تسميط الضوء عميو من خلبل الإعلبنات

                                                             
1http://siteugotsiory.e-monsite.com/pages/influence-de-l-image-du-sportif-dans-les-
publicites-pour-l-entreprise.html 
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تمكنا من ملبحظة أن الرياضي لو العديد من التأثيرات عمى المنتجات الغذائية الزراعية في إعلبنات     
 . إنيم يستفيدون من المزايا ولكن أيضًا العيوب. الأنشطة التجارية

 .عمى المستهمك -3-2

كل ىذه الجيود ، وكل ىذا البحث ، وكل ىذه الآثار المترتبة عمى الشركات التي تروق لمرياضيين      
لذلك . في إعلبناتيا الزراعية ، ليا غرض وحيد ىو إقناع المستيمك بشراء المنتج المستيدف واستيلبكو

سنرػ أولًا تأثير رمز الرياضة ىذا عمى المستيمك ، ثم سنقدم مثالًا ممموسًا لإثبات الحجج المقدمة حول 
 .تأثير الإعلبن عمى المستيمك

 عمى المستهمكر الرياض الإشهار تأثير

، عند مشاىدة الإعلبن ، يمر المستيمك بمستويين ، أو حتى ثلبثة paperblog.fr وفقًا لتحميلبت المدونة
 .المخروطي ؛ المستوػ العاطفي ، المستوػ المعرفي والمستوػ 

يمر المستيمك أولًا بمستوػ عاطفي ، عندما يصل الإعلبن إلى المستيمك ، من خلبل ديكور لطيف ، 
كل ... بيئة ممتعة ، ثم في حالتنا ، من خلبل رؤية رياضي مشيور ، محل تقدير كبير ، جميل ، قوؼ ، 

ىذه العناصر ، التي تعمل كتمييد ، ستثير فضول المستيمك الذؼ يرغب بالتالي في معرفة المزيد عن 
في ىذه المرحمة ، سيصبح . ثم تأتي المرحمة الإدراكية لممستيمك. المنتج المناسب ليذا العرض المطيف

لذلك ، سيربط كل . المستيمك عمى دراية بالعلبمة التجارية للئعلبن ونوع المنتج الذؼ يتم الترويج لو
 .الانطباعات الجيدة في مرحمتو العاطفية بالعلبمة التجارية التي أنشأت الإعلبن

نحن نميز ىذين المستويين بشكل جيد . لنأخذ عمى سبيل المثال إعلبن كيندربوينو بمشاركة توني باركر
لأنو في البداية ، نرػ توني باركر في موقف رياضي لمغاية ، وضرب وتنافسي مثير للئعجاب ، وبالتالي 

حيث ىنا نأخذ معرفة المنتج ، وىذا يتوافق  فإن المرحمة العاطفية ، ثم في المرة الثانية ، تأتي خطة المنتج
 .مع المرحمة المعرفية

أخيرًا ، إذا كان المستيمك متحمسًا حقًا للئعلبن ، فسيصل إلى المستوػ المبتكر حيث سيشترؼ المنتج 
من خلبل شراء المنتج ، . وبالتالي فإن ىذا المستوػ المخدر لو تأثير كبير عمى سموك المستيمك. ببساطة

نلبحع أن تأثير . سيتمكن المستيمك من التعرف عمى صنمو الرياضي من خلبل استيلبك نفس المنتج
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ىذه الإعلبنات ميم جدًا لاستيلبك الشباب وخاصة لاستيلبك الأولاد ، حيث سيكونون بذلك قادرين عمى 
 استيلبك منتج مطابق لمنتج الرياضي المفضل لدييم الذين يمارسون نفس النشاط غالبًا

 الرضا 

بالإضافة إلى تأثير صورة الرياضي عمى استيلبك المستيمك ، يمكن أن يخمق ىذا الأخير رضا 
عندما يقوم المستيمك المستيدف من قبل الشركة بشراء المنتج الذؼ يتم تقييمو في الإعلبن . حقيقي

لذلك سوف تستوعب جميع القيم التي يشير إلييا . من قبل الرياضي ، فإن الأخير سوف يتعرف عميو
لذلك سيشعر بأنو أقوػ . المشاىير مثل الدافع والمياقة البدنية والرفاىية من خلبل استيلبك المنتج
بالإضافة إلى ذلك ، يمكن . وأفضل عن نفسو ، يساوؼ الصورة التي يرسميا لو الرياضي في الواقع

لممستيمك شراء المنتج لغرض وحيد ىو أن يبدو مثل صنمو ويكتشف في النياية منتجًا غذائيًا يقدره 
 لذا فإن الرضا ذو شقين. بشكل خاص

 رالرياض لإشهار مساوئ

عمى الرغم من الرضا الذؼ يعطيو استيلبك المنتج الذؼ توضحو صورة رياضي ، من السيل العثور عمى 
عيوب ليذا التكتيك التجارؼ الذؼ يسعى إلى جعل المستيمك يعتقد أن استيلبك ىذه المنتجات يمكن أن 

 .يجعمو قويًا مثل الرياضي نفسو

بادغ ذؼ بدء ، من الميم إثارة حقيقة أن الرياضي يمتدح مزايا المنتجات التي ىي أؼ شيء سوػ 
غالبًا ما ينتقد بعض الأشخاص ىذه النقطة أيضًا كما يمكننا أن نقرأ . نصح الرياضيين رفيعي المستوػ 

بالتأكيد ليست الحموػ أو بسكويت الشوكولاتة أو غيرىا من الزبادؼ أو الشوكولاتة ىي التي : "في الصحيفة
وبالتالي ، فإن المستيمك ". سمحت لمفريق الأولمبي الفرنسي بإعادة كل ىذه الميداليات من أولمبياد بكين 

: ممتص جدًا لوجود الرياضي ، ولم يعد ييتم بجودة المنتج الموصوف كما قال أحد محترفي الإعلبن
يحدث أن يحتكر الرياضي كل انتباه المشاىد وأن المرء لا يعرف المزيد عن المنتج الذؼ صنع الإعلبن "

ىذا يؤدؼ إلى مشاكل صحية وزيادة الوزن في الواقع ، من خلبل إساءة استخدام منتجاتيا ، من السيل ". 
إن الأمر الأكثر حساسية ىو أن الأطفال أو المراىقين الذين يعانون من . أن يمرض أو يعاني من السمنة

زيادة الوزن يمكن أن يسعوا إلى التشابو مع الرياضيين ، في شكل بدني جيد يستخدم في الإعلبنات ، عن 
إن الأطفال والمراىقين لا يعرفون : "أخصائي التغذية يستنكر. طريق تناول الأطعمة التي ليست جيدة ليم
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لذلك فيي في الغالب الأىداف الأولى في إعلبنات ! كيف يأخذون مسافة كافية عندما يواجيون إعلبنات
نظرًا لصغر سنيم ، فإن الآثار التي يبحث عنيا . الأغذية الزراعية حيث يتم استخدام صورة رياضي

 1" المعمنون فورية

لذلك سيكون من الضرورؼ لممستيمك أن ينفصل عن صورة الرياضي من أجل التركيز أكثر عمى المنتج 
كل ىذه الجيود ، وكل ىذا البحث ، وكل ىذه الآثار المترتبة عمى الشركات التي تروق لمرياضيين  ، نفسو

لذلك سنرػ تأثير . في إعلبناتيا ، ليا غرض وحيد ىو إقناع المستيمك بشراء المنتج المستيدف واستيلبكو
 .ىذا الرمز الرياضي عمى المستيمك

 .نظرية تأثير صورة الرياضي في الإعلانات عمى المستهمك

 .الرياضيون ضروريون لجذب انتباه المستيمك في إعلبن لتوليد إغراء لاستيلبك المنتجات الموصوفة

كل ىذه الجيود ، وكل ىذه الآثار المترتبة عمى الشركات التي تروق لمرياضيين في اعلبناتيا ، ليا غرض 
 وحيد ىو اقناع المستيمك بشراء المنتج المستيدف استيلبكو 

 

 

  

 كلمستهلوك الشرائي للالس     1شكل

                                                             
1http://siteugotsiory.e-monsite.com/pages/influence-de-l-image-du-sportif-dans-les-
publicites-sur-le-consommateur.html 
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  1     أفضل الرياضيين أجرا في عقود الاعلبنات2شكل
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د تمهی

ه طوّرتولأهمیته ظرا اتها نطنشاوحجامها ف أباختلات سساؤلمل الأساسي لكر العنصك المستهلر ایعتب
ت حاجار لاعتبان ابعیذ تأخأن سسة ؤلماما على زاصبح لختراعات، ألادة ایاوظ وزلملحاجي ولولتكنا

د أن لابك لمستهلت الّباطمتم فهن سسة مؤلمن احتى تتمكّوضائها إرعلى ل تعمك، ولمستهلت اغباور
ك لمستهلواع انك ألذكض ولبعم ابعضهن عن لمستهلكیز التي تمیّص الخصائر الاعتبان ابعیذ تأخ
لتي ل احرالمن والاستهلاكیة للمستهلكیوائیة رالشرارات القذ اتخاافي وئي رالشاكه وفي سلرة ثؤلمل اموالعوا
 .كلمستهلء الاویة لطرلفب انوالجافة رمعوئي رالشاه رارقذ تخاابها في ر یم
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 أراء وانطباعات المستخدم لسلعة معینة أو خدمة أو فكرة وه :كلمستهلول احت ساسیاأ -1
 . اباعتباره مستهلكین له وتقیمها

د نستفین نح,علیهد  نعتم ولعمدان أي میأي في ص شخم ه أوهك لمستهلا كلمستهلوم امفه-1-1 
له دّم مة تقدخق أي  یستح,مثلناس حاسیر وأله مشاعن نساإنه إمته دبخوم نق و لیناإما یأتي دمنه عن

ن یارشو عمالنا هدف أهل نه یمث، إعمالناطل أنه لا یع إ,لمعاملةن احسر ویدلتقرام والاحتامنا ق یستحو
ما دعند نستفین نحل لعما دانمین مرج نخوبنا وابف أستغلك لمستهلدون ابل ولعمرب ابالنسبة لة لحیاا

 شباعهاإمهمتنا هي ت وغبات ورلینا له حاجاإیأتي 

ل لعمدان انا في میودجب وسبو هك لمستهلاضا ق رتحقیان وص لخصذا افي هYoung "نجوی"ر كذیو
   1 .كةرلشول اصن أمل صم أهو أهك لمستهلا

دف بهت مادخت ومنتجان عها موانف أستهلاكیة بمختلواد ایتلقى مواطن مو أي بصفة عامة هك لمستهلا
ماتها في دخن مدة لاستفا، أو اشخصيأو لي زلمنرض لغس أو للباف أو ایظلتنامها في داستخأو ایة ذلتغا

 .لمختلفةة الحیات امجالا

مة دخأو سلعة دم یستخك أو یملوز أو یحوي معنأو بیعي ص طشخل نه كك ألمستهلض البعرّف اع
رض عأو عها أو وزّ لها وّ حأو صنعها ذي لو اهون لا یكث ضا مهنیا بحیرعوق لساضة في رومع
 .مهنيري أو تجار ان إطمة ضمدلخا

مها في دالاستخت مادخوسلع ن مه مزعلى ما یلول لحصل اجن أمد یتعاقذي لص الشخو اهك لمستهلا
ة طلأنشاعة ومجمو ه 2.طلنشاذا اهن لصلة عت امنبل مها في مجادالمهني لاستخاه طنشال مجار غی
كیفیة ر ولأفكات وامادلخوالسلع اعلى ول لحصوالمفاصلة م والتقییاة بعملیة طتبرلمالعضلة واهنیة ذلا
 3.مهاداستخا

                                                             
 .167 ،ص 2003 ،الدار الجامعیة للطباعة والنشر، 1عبد السلام محمود أبو قحف، مبادئ التسویق، ج 1
 .22 ،ص20 ،د ط، ص2000خالد ممدوح إبراهیم، أمن المستهلك الإلكترونیة، الدار الجامعیة ، الإسكندریة، 2
  vhowde/com.dz.and.elud.wwwجیلالي حمري، تأثیر الإعلان على سلوك المستهلك، : من الموقع الإلكتروني3
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لتي ت امادلخوالسلع ن اعم بحثهء ثناون ألمستهلكاعلیها دم لتي یقت افارلتصواة طلأنشاعة ومجمو هو
ستعمالها واعلیها ول لحصوالها م تقییمهء ثنا، وأفیهام غباتهم ورحاجاتهء نشادف إلیها بهون إیحتاج

 1.راراتلقذ اتخااعملیة ن مك لب ذما یصاحومنها ص لتخلوا

  : كلمستهلواع انأ -1-2
 :هين ولمستهلكین امواع نأثلاثة ك هنا

ل لاستغلارض امة بغدلخب الطبأو لسلع راء ابشوم یقذي لرد الفافي ل یتمث و :لنهائيك المستهلا
ورة ماته محصومعلدودة، محت بكمیاري یشتوى لمستذا افي هك لمستهلد الحالة نجاه ذفي هدام، ولاستخوا

، لنفسیةل اموالعن امدد بعر یتأثو فهذا لى هإبالإضافة ، فیهاب غرلتي یت امادلخوابالنسبة للسلع 
 2.لثقافیةوالاجتماعیة ا

ث بالبحت سساؤلماه ذهوم تقث لعامة حیوالخاصة ت اسساؤلماكافة م یضذي لا:لصناعيا كلمستهلا
أنّ كما ، تیجیاتهاراستوإ ها ططفي خررة لمقافها داهذ أتنفین لتي تمكنها مدات المعواد والموالسلع راء اشو
ك لوذمصنّعة أو مصنّعة ف نصرى خت أناومكولیة ولأم الخاواد المراء ابشوم لصناعیة تقت اسساؤلما
ري لمشتاما ، ألصناعيك المستهلاو النهائي ك المستهلن امل سلع نهائیة لكق یوتسج ونتال إجن أم
ن مل ماتها لكدخم یدتقن سسته مؤمن لتي تمكدات المعدوات والأف امختلراء بشوم ماتي فغالبا ما یقدلخا
ري لمشتن اضحا بیواقا رفك هناإنّ لى إهنا رة لإشادر اتج، ولتي تحتاجهات اسساؤلمرد أو الفك المستهلا
ل مها بشكدیستخذي لوال الأحل افي كو هس سلعة ما لیري یشتد قذي لص الشخك أن الدم، ذلمستخوا

س نفو سلعة ما هراء شرار قذ یتخذي لص الشخون ایكروري ان لضن امس نه لیاكما ، نهائي
 3.لفعلي لهاري المشتاحتى أو مها دیستخأو یستهلكها ذي لصالشخا

ن موع لنذا اهد یعتم، وسسةؤلمافي رى خأحیانا رد وألفاحیانا في ل ألمتمث وا:طسیولك المستهلا
في ح، وبارلأاعلى ول لحصل اجن أمرى خرة أبیعها مرة وكبیت لسلع بكمیاراء اساسا على شن ألمستهلكیا

                                                             
 .149 ،ص1 ،ط 2000- الأردن- عنبر إبراهیم شلاش، إدارة الترویج والاتصالات، دار الثقافة للنشر والتوزیع، عمان1
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ل خلان موم یقك لذه كدنجرة وكبیت لسع بكمیاراء ابعملیة شوم یقك لمستهلك أنّ الذكد نجوى لمستذا اه
 1.مةدلخوالمتعلقة بالسلعة ت اماولمعلاه على دعتماا

 : كلمستهلء الاویة لطرلفب انوالجا -1-3

ل فعلى سبی، ضهارعق لسابء الاولم امع مفاهیض تتناقن أن لتي یمكایة ردلفص الخصائض ابعك هنا
ك لق ذیتحقم، ویهدلء لاولم امفاهین یوقع تكونتن أن لا یمكر لتغییوایع ولتنن اعن لباحثیراد الأفل المثاا

رف لتصاحلة رلى مإیع ولتنن اعث لباحل اما یصدحتى عن، ویعوزلتواكي درالإن اییولمستاعلى 
 .دیدجر خآمنتج أي بة رعلیه لتجر لتأثیدا اجل یسهص لشخذا اهن فإActionneraitتيذالا

ف قوتت، ولعلامان امدا جر كبیدد عود جك ولمستهلدى الء لاولدوث ائیسیة لحالة حرلب الأسبان امو
ق لى ما سبإبالإضافة ، و(نخیدلتن اعف قولتل امث)لمنتج ذا امع هل لتعامن اتماما عك لمستهلد ابتعاوا
 :نئیسیین رشكلیذ تأخرات لتغیاه ذهء ولاولدم الى عؤدي إتن أن یمكك لمستهلافي حاجة رات لتغین افإ

 ،یمةدلقت الاحتیاجال امحدة یدلجت الاحتیاجال اتحث  حی: كلمستهلا تطور: وللأل الشكا

حلة رلمامع ب كي تتناسر مستمل بشكر لبها تتغیطلتي یب الألعان افإل فطلو امع نم: للمثال اعلى سبی
 .بهار لتي یمایة رلعما

ن مدر قر بأكبك لمستهلایلبي حاجة ن أن یمكد یدجر بتكاور اه إنّ ظ:كلمستهلاعقلانیة : لثانيل الشكا
د یدلجالمنتج ر أو الابتكاذا اهر أن عتبااعلى ك لك وذلمستهلت احاجار لى تغییؤدي إلفاعلیة یءة والكفاا

 2.قیاطمنل لأفضر الاختیال ایمث

 وللتحزات امحفر فوت -1-4

دة لاستفان اللمتنافسین یمكوللاعقلانیة ن اعا موما ند لى حر إلحقیقي تعتبء الاولاحالة ن بأول لقن ایمك
لى ول إللتحك لمستهلافع دلتي توالمشجعة ز افوالحوالإعلانیة ل اسائرلم ایدتقل خلان ضع مولذا اهن م

 .رى خت أعلاما

                                                             
 .54لونیس علي، الأبعاد الاجتماعیة والثقافیة لسلوك المستهلك العربي، مرجع نفسه، ص 1
 ، 62 ،ص2009، الدار الجامعیة، القاهر ة، الإسكندریة، "كیفیة تحقیقه والحفاظ علیه"علي عباس علي، ولاء المستهلك 2
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، فيرلمعء الاولاها في رتغیل لتي یسهواعلیه ر عضة للتأثیء لاولت اناومكر كثأنّ ألى ت إسادرالر اتشی
ض بعول صن ومم غرلاعلى ، وهرتغییدا جب فإنه یصعرف لتصء الاوحلة رلى مول إصولد اما عنإ
ل في كق لطلمء الاولاحلة رلى مول إصولدا اجب لصعن انه مألا ل إلكامء الاولاحلة رلى من إلمستهلكیا
في ك لمستهلء الاف وضعارض إبغن لمستهلكیاعلى ر لتأثین المتنافسیول ایحاء لاولل احرامن حلة مرم
 .معلاماتهو نحن لمستهلكیذب اجوتقلیلها وحلة رمل ك

ل حرامن مو حلرمل في كك لمستهلء الاف ولمختلفة لإضعاب انوالجل التفصین امل بقلیول نتنان أن یمك
 :لآتيو النحاعلى ء لاولا

 فيرلمعء الاولف اضعاب إنواج: 

ة بالتكلفة طتبرلمك اتلأو لجمالیة ایفة وظلت اكانواء لمنتج ست أداء ایاوكي على مستدرالإء الاولد ایعتم
ل فإنه في مجال لمقال افعلى سبید، لأبعااه ذهل خلان في مرلمعء الاولل اتقلین لممكن ابالتالي فغنه مو
فع دلتي تب الأسباد الأحل یمثزل للمنات لباطلل اصیومة تدخوى مستور هدتأنّ تّضح د افقت مادلخا
ئیسي خاصة رلالتنافسي ح السلال ایمثر لسعن افإرى خأناحیة ن مرى، وخأعلامة و نحول للتحك لمستهلا

 1.رةلمیسالسلع افي حالة 

همي لأنه ف أو وئء زالاوته د ذافي حو في هرلمعء الاولأنّ الى ل إصولتایمكننا ق على ما سبءً بنا
 .لعلامةو انحس لیویا زالمف واجه بالتكالیوم

 ورر لشعء الاولافي ف لإضعاب انواج: 

د في مما یساعرلمعء الاولافي ف لإضعاوى المستوري لشعء الاولافي ل لتقلیف والإضعاوى امستر بتأث
دة یازفي وري لشعء الاولل اعلى تقلید لمساعل العامل ایتمثرد، ولفت اتجاهاافي وّل تحدوث على ح

بالتالي تنامي ، ولعلامةن اضا عرلدم اعدوث لى حك إلؤدي ذیث لمنافسة حیرى الأخل ائدالبابیة ذجا
قیة ولتست الاتصالادام استخق ایولتسل اجرلن لممكن ام، ولإیجابیةظرة النل امحل لسلبیة لتحر المشاعا
 .لعلامةن اهنیة عذلورة الصراء اثإشأنها ن لتي مر الأفكاأو اهنیة ذلورات التصم اعیدلت
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 عيزولنء الاولافي ف لإضعاب انواج: 

ن نه یمكالا ء إلاولن امدّم متقوى لى مستك إلمستهلل اعلى نقد عي لیساعزولنء الاولن أنّ امم غرلاعلى 
ء لأشیاالباعثة على داث الأحن امرا صغیددا حلة عرلماه ذفي هل یتحمّن أن یمكك یضا فالمستهلأتقلیله 
لمنافسة السلع ن ایجیة عرولتل اسائرلن امر كبیدد عود جف وقولمب اصاحن إذا لك، وةطلسلاتجاه 

ل یجعك لن ذفإ، لسابقةابه رفي تجاك لمستهلالتي یعانیها ء الاستیااحي وانم عدما تدصا عنوخصو
 1.لمنافسةرى الأخالسلع ابة ربتجم قاذا صا غوخص، وبهارا تأثر كثك ألمستهلا

 رفلتصء الاوفي ف لإضعاب انواج: 

یه دلر فوتتراء ولشدة اعاإفي رة غبة كبیریه دلد لوتترف لتصاحلة رلى مل إیصذي لك المستهلإن ا
قع ولمتن امون یكرف ولتصدوث احول دون لتي تحت اقاولمعدات وایدلتهاعلى ب مة للتغلزللارات المهاا

ور لقصاحلة رلى مل إصد وقون لها لأنه یكرض لتعب ایتجنّرى ولأخل اسائرلل الا یتقبك ان للمستهل
ن لكت وكتملد اقل لكامء الاولاحالة ون حلة تكرلماه ذلى هول إصولامع رف، ولتصود اجمأو تي ذالا

لى ك إلمستهلافع ده مما یرفواتدم ع، أو لمنتجورأداء اهدفي حالة تء لاولن اموع لنذا اهف ضعان إیمك
 Oliver 1. 19942 )  ) رى خت ألى علاماول إخدلا

 ئهدمباو كلمستهلت اكیاو سل -2

 ك لمستهلوك اسلف یرتع- 2-1

د ست وغباع رشبال إجن امت مادلخواللسلع راء لشر والاختیاء اثناراد أفت أاطنشان عرة عباو ه
ما نتیجة ص شخن لتي تنتج عت افارلتصك اتلن عرة عبایعرف كذلك بانه  . بةولطلمت  احاجاال
د سوغباته ع رشبال إجن أمك لوذعلیه روض معو ما هل جي حیارخاأو خلي داضا رضه لرتع

یقیة ولتسالعملیة ب اكرمر هوجو هك لمستهلن ایقیة فإولتسظر الناجهة ن ونه مأیعرف كذلك .حاجاته
خلیة دالاته راثؤموائه طخوأتجاهاته وك والسلذا اسة هدراعلى ب یقي ینصولتسد الجهظم امعن فإك لذلو

                                                             
 65كیفیة تحقیقه والحفاظ علیه،المرجع نفسه، ص"علي عباس علي، ولاء المستهلك 1

 65علي عباس علي، نفس المرجع، ص 2



المستهلك وسلوكياته:                                                     الفصل الثاني   

 

42 
 

ة طلأنشاعة ومجمو ه1.راءلشت التي یلعبها في عملیادوار الافة رمعل جن امك لوذجیة علیه رلخاوا
 2.مهاداستخت واماولخصأو السلع اعلى ول لحصوالمفاضلة م والتقییاة بعملیة طتبرلمالعضلیة واهنیة ذلا

خلاله ن مذي لر المساانه أبینها ن مك لمستهلوك السلت یفارلتعن اعة مویقي مجمولتسدب الأرف ایع
ل یوبلاكل نجء أجا. حاجتهع ستهلاكها لإشبادف ابهت مادلخأو السلع ت الجماعار اتختارد أو لفر ایختا

 ف على مختل1)ص(1994ر لفلسر خف آیرتعز كری، و(1978)ر منیاو
لحاجة ك لمستهلب اخلاله یستجین مذي لر المساا: "كما یليك لمستهلوك اسلرف یعر إذ لمساذا اهل حرام

 3.(كلاستهلاراء والشا)ذ لتنفیل احرامرار ولقذاتخال احرامن بیر لمساذا ایجمع هوما 

: همها فیما یليك ألمستهلوك السلدة یدعف یرتعاك هنا

 أو على سلعة ول للحصراد للأفرة لمباشل الأفعات وافارلتصن اعة مومجمو هك لمستهلوك اسل
 .راءلشرار اقذ تخان التي تتضموامة دخ

 على ول لحصوالمفاضلة م والتقییاة بعملیة طتبرلمالفعلیة واهنیة ذلاة طلأنشن اعة مومجمو ه
 .مهاداستخت وامادلخوالسلع ا

 ردلفت اغباع رشباوإ لمنفعة م ایظتعو فه هدهر وبیدتوسة دراعلى ءً بنام یتدي قتصاوك اسلو ه. 
 ت أو مادلخوالسلع دام استخراء أو الشن اعث لبحافي ك لمستهلاه رزیبذي لوك السلك الو ذه

ب حس، وحاجاتهأو غباته رنها ستشبع أقع ولتي یترات الخبواقع ولتي یترات الخبر والأفكاا
 .لمتاحةائیة رالشت الإمكانیاا

 ن مص یتخلم ویقیّل ویستعمري ویشتث وما یبحدعنك لمستهلرد الفابه وم یقذي لوك السلو اه
 .تشبع حاجاتهأن قع ولتي یتوا (ستعمالهاد ابع)ت مادلخوالسلع ا

 یة دلاقتصات امادلخوالسلع اعلى ول بالحصرة مباشورة لمتعلقة بصراد الأفت افارتصو ه
 .تفارلتصاه ذهدّد تحق وتسبرارات لقاعملیة ك لذمها بما في داستخوا

                                                             
 .469عبد السلام محمود ابو قحف، مبادئ التسویق، مرجع سبق ذكره، ص 1
 3 ،د ط، ص1997- الأردن- رشاد الساعد حمد العزیز، سلوك المستهلك، مدخل متكامل ، دار زهران للنشر، عمان2
وردیة راشد التسویق، معرفة السوق والمستهلكین من الدراسة التسویقیة إلى الخیارات الإستراتیجیة المزیج : كاترین قي، تر3
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لتي وامة دخأو على سلعة ول للحصراد للأفرة لمباشت افارلتصل، الفعاك انه تلایضا على رف أیعو
 .راءلرارات اقد تحان اتضم

دف لتي یهرد والفن اعدرة لصااة طلنشت وافارلتصاعة ومجمو ه: كلمستهلوك ائي لسلرالإجف ایرلتعا*
 1.غباتهورحاجاته ف مختلع شبال إعة لأجومتنت مادخددة وعلى سلع متعول لحصالى إخلالها ن م

 كلمستهلوك اسلدئ مبا -2-2

دئ لمبااجمیعا في ق نها تتفر أغین لمستهلكیوك افع سلر دوافي تفسیر لفكدارس امت ختلفوإن ا
: همها ما یلين ألتي موالعامة ا

  فعداه ون وراءیكد أن لابوك سلل ك إن. 
 و هرض لغذا اهدد یحذي لوالیه دف إیهرض غوك سلل فكدف، هاوك لإنساني سلوك السلإن ا

 .نفسیةت أم یة كاندغباته جسرد ورلفت احاجا
 2.تتبعهرى خوأسبقته د قون تكت عملیاداث أو بأحط تبریل ب، تهذاقائما بولا زمنعس لیوك لسلا 
 ري أو لشهاخله ك دلن ذمك ولاستهلاافي راء أو لشاتجاهه في دد التي تحك امكاناته تلوإ ته دراق

 .وي لسنا
 في رات تغیدوث حأو ئیة رالشاته دراقع تفاض أو ارنخفاك الن ذیة مدادلاستعة أو المهیأظروف الا

 .دیدجزل لى منل إلانتقارة او الأسامكانة 
 في ن لمسلمیراء اعمة كشطلأل امثء شیاراء أفي شرزا باب دورا لتي تلعك اه تلدتقالیوته داعا

 .ینیةدلم اسوالمد والأعیاا
 فع ة أو دلحیااعلى ن لتأمیص الوابم قسار أو ألإیجاافع ل دمثراد لأفق اعلى عاتة لملقات اجباوالا

 .كلذلى إما ب وئرالضا

ك لا ش، وجیةولولسیكاحالته ولنفسیة ك المستهلدات اعاو هك لاستهلاوك افي سلر ثؤلمر العنصوا
ت لمجالان اه مرغیل ولعمافي راد لأفوك اسلر كما یتأثل مواعة عوبمجمر یتأثك لاستهلاوك اسلأنّ 
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دراك لإوافعیة دالل اعاموك سلد یدفي تحرزا باب دورا لتي تلعل اموالعك اتلم هن أم، ولحیاتیةا
 1.ملتعلوا

ك لمستهلوك اسلص خصائ -2-3

: ها كالأتيزتمیین یمكص خصائدة عك لمستهلوك السل

  ناطبارا أو اهون ظیكد قب سبأو فع ون وراء دایكد أن نساني لابرّف إتصوك أو سلل كإن. 
 تتبعهرى خوأسبقته د قت عملیاداث أو بأحط تبریل ب، تهذاقائما بولا زمنعس لیوك لسلإن ا. 
 ت حاجاو هرض لغذا اهدد یحذي لوالیه دف إیهرض غل فكدف هاوك لإنساني سلوك السلإن ا

 .نفسیةت أو یة كاندغباته جسرد ورلفا
 دف لهالى ل إحتى یصر یتغیّوجهه والتي تف اقوالمامع ق فوایتوع ولإنساني متنوك السلإن ا

 .وبلطلما
 و ما هوك سلل فك، نهایتهأو یته دابدد تحل صوافك هناس فلیرة، لإنساني عملیة مستموك السلإن ا

 .لمتممة لبعضهاوالمتكاملة ت الحلقاض الا بعإ
 ظروفلب ابحسدّل یتبدّل ویتعرن لإنساني موك السلإن ا. 
 نلأحیاب اغلأفاته في رتصن ولإنساوك ابسلؤ لتنبابة وصع. 
 كیة درالإاحي والنن ابیر لمستمل التفاعك المستهلوك اسلن فیتضمك، لمستهلوك افي سلل لتفاعا

 .جیةرلخاو البیئیة داث الأحك واكیة للمستهلولسلوایة ورلشعوا
 ك أن لذبد یقصو (كةرلحا)ینامیكیة دبالك لمستهلوك اسلف فیتّصك، لمستهلوك اینامیكیة سلد

 2.تقولدار اعلى مر مستمر في تغیل لمجتمع ككن والمستهلكیت اعاومجمك ولمستهلا
 كلمستهلوك اسة سلدراهمیة  أ -2-4

 .سسةؤبالنسبة للمن وبالنسبة للمستهلكیرة همیة كبیك ألمستهلوك اسة سلدرال

 

                                                             
 ، 1997عبد الرحمان العیسوي، سیكولوجیة الاستهلاك والتسویق، الدار الجامعیة للطباعة والنشر والتوزیع، الإسكندریة، 1

 .16 ،ص15ص 
2

  18 ، ص2000 ماهر العجي ، سلوك المستهلك ، دار الرضا للنشر ، 



المستهلك وسلوكياته:                                                     الفصل الثاني   

 

45 
 

 سسةؤبالنسبة للم: 
م فهن تمكنه مك لمستهلوك اسة سلدراف، سةدرالاه ذهن عء لاستغنااسسة ؤللمن لا یمكث حی
 .نلمستهلكیت افارعلى تصر ثؤلتي تاجیة رلخاوالشخصیة رات اثؤلمل واموالعا

 على م حملهم وعلیهر لتأثیاكیفیة ن عث لبحن والمحتملین والحالیین ایرلمشتافة رتسمح بمع
. سسةؤلمداف اهوأیقة تتماشى طربرف لتصا

 ت غباكورلمستهلوك اسلت سادراعلى نتائج د لاعتمان اعها موانف أباختلات سساؤلمن اتمك
 .مقهم وأذوامكاناتهق إفن ولمستهلكیا

 لتي ل اموالعرات والمتغین اعر كبت أضارافتت واقعاوضع توفي ك لمستهلوك اسة سلم دراتسه
 .اتهاطعلى نشار ثؤتة ولمنشأم اته

  جیة رلخاالبیئة ل امواسة كافة عن درایمكث ة حیطلمحیابالبیئة ك لمستهلوك اسة سلدراتعنى
ض تجاه بعك لمستهلول السیاسي على میاقع والر اثؤیث له حیومیك ولمستهلاكة رها في حودور

ضح في صیاغة والدور الد الكسارواج والت احالادي ولاقتصاخ المناب اكما یلعت، لمنتجاا
ت یاومستل وخدلایع وزعلى تر ثؤبما یوله والأمك لمستهلق اتفات ایاومستل وخدلوى امست

 .قلإنفاا

وك سة سلم درالتي تحتب السبام اهن اتأتي مت لتفصیلاق والإنفاافي ر لتغییبعض أن الرى ای
ع تفارنتیجة لات لتفضیلاذواق والافي ر لمستمر التغییم اتحترة لمعاصواق الأسث أن احیك لمستهلا

ل سائدّم ومع تقدول لف امختلن لثقافي بیح الانفتاك الذكن، للمستهلكید لاقتصام والتعلیوى امست
. لاستهلاكیةط الأنمااعلى رف لتعاعلى د ساعم لإعلاا

 نبالنسبة للمستهلكیك لمستهلوك اسة سلدراهمیة  أ 

فة رفي معوص بالخصت مادلخواستهلاكه للسلع وائه راعملیة شم في فهر لتعبیاعلى ك لمستهلد اتساع
على ر ثؤلتي ترات اثؤلمل واموالعإدراك اه على دكما تساع، علیهال یحصف كیذا ولماري ویشتذا ما
 .علامةأو مة دخأو سلعة ك یستهلري أو لتي تجعله یشتوائي رالشاكه وسل
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رد لفوك اسلر مجمعة على تأثیؤدي لتي تالشخصیة والبیئیة ل اموالعن العلاقة بیم اه في فهدكما تساع
و هك لمستهلوك اسلث أن حیم، كعلن لإنساوك اسلم بتفهم كما تسمح لهن، معیرف تصذ تخاالى إفعه دتو
 كلمستهلل اقِبن مرار لقم امتى یتذا ولمام لعاالإنساني وك السلن امزء ج

رات شؤلماسة م ودراعلى فهم هدكما تساعن، ئي للمستهلكیرالشوالاستهلاكي وك السلواع انأعلى رف لتعوا
 1.وكلسلذا اعلى ه

 كلمستهلدى الراء لشرار اقذ تخاا -3
 عهوانراء وألشرار اقذ تخاوم امفه -3-1

م لقیاافي حالة ري لمشتابها ر لتي یمل احرالمطوات أو الخابأنها راء لشرار اقذ تخاراءات اجف إیرتعن یمك
 .هاراءشل لتي یفضت المنتجان امول أي حرات بالاختبا

ر لتي یمل احرالمك والمستهلابها وم لتي یقاة طلأنشامحصلة و ئي هرالشرار القأن ایتضح ف یرلتعن افم
دة عب تلعدة یدعرارات أطراف قل نتیجة لتفاعون یكد ئي قرالشرار القأن الى رة إلإشادر اكما تج، بها

 :لتالیةالخمسة دوار الأاتلخیصها في ن یمكادوار 

 مةدلخأو السلعة راء ابشوم یقذي لص الشخو اه: درةلمباا. 
 لنهائيرار القذ اتخاانا في ل وزتحمظر جهة نوله ون تكذي لص الشخو اه: رثؤلما. 
 رى شتذا امارى، شتل ائي هزجم أو تال بشكراء لشرار اقذ یتّخذي لص الشخو اه: رارلقذ امتّخ

 رى؟شتن ایوأ
 رارلقذ اتخد اقون یكد أن بعراء بالشوم یقذي لص الشخو اه: ري لمشتا. 
 لنهائيامة بشكلها دلخأو السلعة دم ایستخك ویستهلذي لص الشخو اه: دملمستخا. 

لتي ت امادلخوالسلع راء اعلى شددة محم هواردمق نفام وإ حاجاتهع ئما لإشباون دالمستهلكایسعى 
 لاوصوئي خلاصة محاكمة عقلیة رالشرار القرف ایع، ولمتنامیةم اتشبع حاجاته

. جهل وكمأعلى ت لحاجاع اشباوازن وإ لمتالاستهلاكي ق الإنفال والعاجاقي طلمنر اللسع

 
                                                             

1
 . بن يعقوب الطاهر ، دور سلوك المستهلك في تحسين القرارات التسويقية ، مجلة العلوم الانسانية ، العدد الخامس 
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 ئیةرالشرارات القواع انأ -3-2

، منها رض لغواسة درالابیعة طمختلفة تبعا لت تقسیمادة لى عإئیة رالشرارات القوق السل اجام ریقسّ
 :لتاليو النحاهمیة على رار وألقافي د لتعقاجة درئیة تبعا لرالشرارات القم اهنا بتقسیوف سو

امیا ظنأو یا رسأو امیا ظنأو مستهلكا نهائیا ن كاواء سل لعمیاها ذلتي یتخرارات القافي د لتعقاجة در
د قن كاإذا ما وق، ولسوظروف اته بها رخبل ولعمیدى اهمیتها لوأكمیاتها وتكلفتها ولسلعة وع انف باختلا

وّر تصن یمكد، ولمعقوذج النمالى ط إلبسیوذج النمن امرارات لقدرج اتت، ولاأو بها ق متعلرار قذ تخاق اسب
: لتاليو النحاعلى رارات لقواع انأفي درّج لتذا اه

 ط لبسیاو اتیني رولرار القا

ل مثط تبارلاامنخفضة ت لمنتجاراء ابشك لمستهلوم اما یقدعنط لبسیائي رالشوك السلن اعرة عباو ه
. لخا... رلسجائ، الملحر، السكا

 ط سولمتدود أو المحائي رالشرار القا

فة ومألر كة غیرمات ذات لمنتجادود لمحائي رالشوك السلن الناتجة عت افارلتصن اعرة عباو ه
. فةوفئة سلعیة مألن ضمن مو

 د لمعقف أو المكثائي رالشرار القا

ن ضموي عالي طتبادّل اربمعرة مول لأت منتجاراء شن لناتجة عت افارلتصن اعرة عباو ه
ن مت ماولمعلاجمع ل خلان مف لمكثائي رالشوك السلالى إحلة رلماه ذهج فة فتحتاومألر غیت كارما
 .ئيرالشالنهائي رار القذ اتخال المختلفة قِبت اكارلماانة رمقادر ومصادة ع

  تينيرولا و ددلمح ا,فلمكثائي رالشوك السلا يمثل 3 للشكا: ك ئي للمستهلرالشوك السل ا
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 Source.MccarhymshEpiere  and  Perreaull(  1994) basicmarketingedition? richard? p 73 

 ور لثانرار القوائیسي رلرار القا

راء بشص لخارار ایة فالقوثانرارات قدة عوئیسیا رار رقدة لعاافي ن لسلع یتضمن اسلعة مراء شرار قإن 
ون ملود أم سض وأبیأئه رابشرار نا قذتخذي الون ایزلتلفل اه: لعیة مثرفرارات قدة بمتتبعیه عون یزتلف
 .یةولثانرارات القن اها مرغیراء ولشن امكاوفع دلروط اشراء ولشت اقل، وویودلموامقیاسه و ما هو

هي طوة خظ أنّ أول فإننا نلاحري لمشتدى الحاجة لور اهذ ظمنطوات لخاه ذهذ تخااما تتبعنا عملیة وإ ذا 
طوات لخن اعة مویستهلكها مجمم شباعها ثإلى ك إلمستهلالتي یسعى ت الحاجاأو الحاجة وع اند یدتح
. یاوثانرار قذ تخاامنها ل كب لطلتي یتا

 راءلشرار اقذ تخاافي رة ثؤلمل اموالعا -3-3

 :هيك وللمستهلراء لشرار اعلى قر ثؤلتي تل اموالعن امد یدلعك اهنا

 

 

 ررمتكر غیراء لشا*

 نلثماتفعة رمت منتجا*

 تفعة نسبیارمطرة مخا*

 ثبحت وماولى معلج إتحتا*

 فمكثّ

 فةومألر كة غیرماوفئة سلعیة *

 .ررمتكراء لشا*

 نلثمامنخفضة  ت  منتجا*

 نسبیا

 قلیلة نسبیاطرة مخا*

 .ثقیلةت ماوغلى معلج تحتا*

 .فةوكة مألرماوفئة سلعیة *

 نلكوفة وفئة سلعیة مأل*

 فةومألر لسلعة غیاكة رما

ئي رالشوك السلا

فلمكثا  

ئي رالشوك السلا

 ددلمحا

ئي رالشوك السلا

تينيرولا  
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 :لشخصیةل اموالعا

وك لسلاعلى ر لتأثیالشخصیة في ل اموالعاتلعبه ذي لدور الاهمیة ألى إیقیة ولتست اسادرالظم امعت حصل
فة رلمعك لمستهلل اتحلیك ولمستهلل اتحلیوسة درالیة ؤومسق یولتست اجالارما یلقي على ذا هوئي رالشا

كه وعلى سلر لتأثیافي دي لاقتصااضع ولر والشخصیة كالعمل اموالعاتلعبه ذي لدور الوة اقم وحج
 .ئیةرالشاته راراقو

 رلعمر اتأثی

لتي ت امادلخوالسلع ون الدیبرون ویغیس فالنا، یهدلراء لشوك اسلط وعلى نمر كبیر تأثیص لشخر العم
ن عف تختلن هقیرالمل وافاطئیة للأرالشواكیة ولسلط افالأنمار، لعمافي م مهدتقم وسنهب بحسونها رویشت

قه ر ذوعمل فلكن، لناضجین الاستهلاكیة للمستهلكیواكیة ولسلط الأنمان اعب وكیة للشباولسلط الأنماا
 .صلخاا

 یةدلاقتصاظروف الا

وى مستوع وندد یحذي لك والمستهلوك اعلى سلر ثؤلتي تل اموالعم اهن أمدي لاقتصااضع ولد ابع
رد بمجق ئیة لا تتحقرالشاتهراراقك أو لمستهلت افارتصوك وسلك، إن لمستهلاعلیه ل یحصذي لع الإشباا
درة لقر افوبة بتومصحت كانإذا لا وق إلسافعلي في وك غلى سلول لا تتحت غبارلاه ذفه، غبةرلر افوت
ر كبع أشباك إلمستهلدور ابمقون یكث لاستهلاكي حیق الإنفازاد ائیة كلما رالشدرة القزادت افكلما ، ئیةرالشا
لا و فهك، لمستهلراء اشرات على خیادي لاقتصااضع ولر اثؤیك لذكت ولحاجات واغبارلن امدر ق

على د یعتمأو أن لسلع اه ذهل مثراء على شدر قاف وكال خدله ن كاإذا لا ن إلثمالغالیة السلع ري ایشت
 .1مةدّ لمقت التسهیلااعلى او ته راخدم

 لثقافیةوالاجتماعیة ل اموالعا

ص شخل قِبن ئما مذ داخؤلا یراء لشرار افقك، ضافیة للمستهلإجعیة رجماعة مرة لأسل ا تشك:رةلأسا
ف دور یختلرة، ولأسراد افن أمص شخادة أكة عرمشاج لتي تحتات المنتجان امر كبیدد عك فهناد، حیو

                                                             
 ، 1 ،ط2007- الأردن-حسام فتحي ابو طعیمة، الإعلان وسلوك المستهلكین، النظریة والتطبیق، دار الفاروق، عمّان،1

 .173 ،ص172ص 
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ل على سبیز نمین أن یمكرى خرة أسأو أجتماعیة ایفة أو وظمجتمع ن مراء لشافي راد لأفء الاؤهن مل ك
 :للمثاا

 .(لفاطلأد احأب، أم، أ)لسلعة ت اصفاوامدد یحراء ولشرة افكطرح ین مو هو: وظفلما -
 .(أب، أم)لعائلة راد افأعلى بقیة ر ثؤین م(رضلمحا): رثؤلما -
 .تماولمعلابجمع وم یقن مو هو: نلمعلا -
 .راءلشرار اقذ یأخن م:  ررلمقا -
 .راءلشراءات ابإجوم یقن م: ري لمشتا -
 1.لسلعةدم امستخدم، لمستخ أو ا :كلمستهلا -

  Culture:لثقافة ا

ثقافة معيّنة ل يحمري مشتل فك، ئيرالشاكه وسلل في تشكيرا تأثيل موالعر اكبن أمك لمستهلاثقافة ر تعتب

ثقافة ل يحمر خك آمستهلن قه عرتفوئية رالشرارات القذ اتخات اضحة على عملياورة وابصس تنعك

 :لتاليو النحالثقافة على ف ايرتعن يمكرة، ومغاي

رة لأسن امرد لفالتي تعلمّها ت اكاولسلت واكادرالإوالأساسية م القياعة ومجمCultureبالثقافةد يقص

 (هارغيومهنية ، تعليمية، ينيةت دسساؤم)لمجتمع التي يتضمنها رى الأخت اسساؤلموا

 راءلشرارات اقذ تخال احرام -3-4
 لحاجةاعلى رّف لتعا: لىولأاحلة رلما 

ر لحاجة غیرار والاستقوازن والتدم ایه عدلد لّویذا هن، وماربالحك لمستهلس احساإلحاجة في ل اتتمث
جیة ولوبیویة طرفت حاجاد جوت، وشباعهال إجن أمت فارتصوك وبسلم لقیاالى إفعه دلمشبعة تا
مكتسبة ت حاجاة، ولحیاافي رار لاستمء واللبقاروري شباعها ضإ (...سلملبراب، الشم، اعاطكالحاجة لل)

رام لاحتالى إلحاجة ا)لثقافي دي والاقتصاوالاجتماعي اه طه مع محیطختلاانتیجة ك لمستهلایكتسبها 
في روري ضت سساؤلمل اقبن شباعها مول إمحان ولمستهلكیت اعلى حاجارف لتعر ایعتب، و(ریدلتقوا

ر غیت لحاجاافة رلمعت سادرالف ابمختلم لقیاق ایولتسل اجارعلى ذا لق یوللتسد یدلجوم المفهظل ا
 2.لتي تشبعهات امادلخوالسلع ج انتاوإ لمشبعة ا

                                                             
 .160 ،ص159 ،ص2 ،ط 2005رضوان المحمود العمر، مبادئ التسویق، دار وائل للنشر1
 .105محمد جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، سلوك المستهلك، مرجع سبق ذكره، ص 2
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 تماولمعلن اعث لبحا: لثانیةاحلة رلما 

لیة والمطوة الخافي وم یق، شباعهاإعلى درة لقواغبة رلایه دلد لوحاجة تتود جك ولمستهلدرك اید أن بع
ن كاذا فإت، لمنتجاابیعة طجمعها على راد لمت اماولمعلاعیة ونم وحجف قویتت، وماولمعلن اعث بالبح

نتقائها ت واماولمعلافي جمع د یجتهك لمستهلن اة فإظباهف تكالیرة أو ذات مة معتبدخأو لمنتج سلعة ا
تكلفة منخفضة وذات تینیة روبصیغة رى مة تشتدخأو سلعة ت كانإذا ما ، ألمتاحة لهدر المصااجمیع ن م
رب لتجان ایه مدلمتاحة لت اماویكتفي بالمعلت وماولمعلافي جمع را كثید لا یجتهد قك لمستهلن افإ
 .لسابقةا

 1:فیما یليت ماولمعلافي جمع ك لمستهلابها ن لتي یستعیدر المصااهمیة ل أتتمثو

 .رانلجی، العائلةء، اقادلأصا: شخصیةدر مصا (أ

 .تلإعلاناء، ااطسول، البیعل اجار: جیةرخادر مصا (ب

 2.كلمستهلاجمعیة حمایة م، لإعلال اسائ، وعامةدر مصا (ج

 لمتاحةل ائدالبم اتقیید ویدتح: لثالثةاحلة رلما 

لتي تشبع نفسه ت امادلخوالسلع ن المختلفة مت اكارلمان اعت ماولمعلاجمع ن مك لمستهلاینتهي د أن بع
ل خلان همها مأضح وتر لمعایین اعة مومجمدم یستخك لل ذلآجل وئدالبم اتقییونة ربمقاوم یق، لحاجةا
  )1(م قدول رلجا

 

 

 

 

                                                             
 .234 ،ص233 ،ص 2008، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، (مدخل معاصر)محمد عبد العظیم، إدارة التسویق 1
 .132زكریا عزام وآخرون، مبادئ التسویق الحدیث، مرجع سبق ذكره، ص 2
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ل ئدالبم اتقييد ويدتح :1جدول رقم  

 رلمعیاا رلمعاییواع انأ رلمعیاا رلمعاییواع انأ
 01 لفنیةر المعاییا 03 لاجتماعیةر المعاییا

 للشكر واهظلما -
 لاجتماعيج الاحتیاا -
 طرازلا -

 لصلاحیةا - 
 طلنما -
 حةرالا -
 ملتسلیا -
 لمكانةا -
 داءلا -
 ذوق لا -

 

 02 یةدلاقتصار المعاییا 04 لشخصیةر المعاییا
 لشخصیةالسمعة ا -
 طرلمخاض اتخفی -
 واطفلعا -
یة ولمعنروح الا -

 رلسعا - 
 ودنة بالنقرلمقاالقیمة ا-
 لمصاحبةف التكالیا -
ة لحیاط انمف تكالی -

 

 ، دار القبة للطباعة والنسر 21أمین عبد العزيز حسن استراتجيات التسويق في القرن : المصدر 
  .116 ، ص2001والتوزيع ، القاهرة ، مصر ، 

ر لمعاییافمثلا ، هاراؤشراد لمت امادلخوالسلع ابیعة ف طمة باختلادلمستخر المعاییف اتختل
مة دخأو سلعة ء مة لاقتنادلمستخر المعاییس اهي نفت لیسرة مة معتبدخأو سلعة راء مة لشدلمستخا

 .تینیةرو

ض بعدث تحد قراء لشرار اقل وئدالبم اتقیین ما بین لكراء لشاحلة رتأتي مل ئدالبم اتقیید بعو
ن مت لحاجار كثدة أیدحاجة جور هون ظیكن كأ، تلغیهراء أو لشرار اقم عدلتي تف اقوالمظروف والا
 .لاأوعنها ث لبحم التي یتالحاجة ا
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 راءبالشرار لقذ اتخاا: بعةرالاحلة رلما 

راء لشاحلة رتأتي مع، شباإقصى أله ق نه یحقك المستهلرى ایذي لل ایدلبر اختیال وائدالبم اتقیید بع
ظروف لض البعظرا نن لكراء، لشرار اقذ تخد اقك لمستهلون احلة یكرلماه ذنه في هث أحی، لفعليا
نا علیها دعتمالتي ر المعایین امر كثر أو أمعیار تأثیء أو قادلأصأو العائلة راد افر أة كتأثیطلمحیا

ة لمنشأأو الة أو دولمنتج اسلبیة تجاه ت تجاهاك المستهلاعلى ، أو طرأت مثلال خدكالل یدلبر اختیاافي
 .رخآیلا دبر یختارار ولقذا اجع في هرایتن أن یة فغنه یمكدعقائأو سیاسیة رات لاعتبا

لكافیة ت اماوبالمعلراء لشرار اقذ متخك أو لمستهلم اعیدحلة بترلماه ذفي هق یولتسل اجرز دور ریب
 .هذیه قناعة لاتخادلد لوتترار وان لقن اجع عرالتي تجعله یتایجیة رولتل اسائولف اة مختلطسواب

ه رارقق لسابقة بتحقیاحلة رلمافي ري لمشتك أو المستهلابها م لتي قاود اجرة وحلة ثمرلماه ذهر تعتبو
على ك لمستهلدةامساعولكافیة ت اماولمعلم اعلى تقییل لتي تعماسسة ؤلمن ابیو وجرلمع ائي للإشبارالشا
 1.وق لساسع في ولتوامنتجاتها ف یرلمتمثلة في تصافها داهم أهق أثمة تحقین مراء ولشرار اه لقذتخاا

 راءلشد اما بعوك سل: لخامسةاحلة رلما 

ر نه سیشعافغما ، صائبان به كام قاذي لر الاختیان أن امد لتأكدة اعاإلى ك إلمستهلاسیسعى ث حی
 .قعولمتداء الأوي اللمنتج یسادرك لمالفعلي داء الأن امد لمنتج للتأكم امه فإنه یقیّدعأو ضا ربال

داء لأن اكاوإ ذا . ضاربالر یشعك لمستهلن اقع فإولمتداء الأن الحقیقي للمنتج  مداء الأن اكاذا فإ
 2.ضارلدم ابعر یشعك لمستهلن اقع فإولمتداء الأن الحقیقي  ما

 
 

 

 

                                                             
 37، نفس المرجع ، ص (المفاهیم والإستراتیجیات)عائشة مصطفى المنیاوي، سلوك المستهلك 1

 .134زكریا عزام و آخرون، مبادئ التسویق الحر بین النظریة والتطبیق، مرجع سبق ذكره، ص 2
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تمهيد 
سنحاول الانتقال إلى الجانب التطبيقي قصد دراسة الموضوع دراسة ميدانية، حتى نوفي المنيجية العممية 

حقيا، وكذا نحقق المعمومات النظرية التي تناولناىا في الفصمين السالفين لمذكر، ويتم ذلك عن طريق 
. لولاية البويرةلفئة  الشباب  تحميل ومناقشة نتائج الاستبيان، الذي وجيناه 
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الدراسة الاستطلاعية 
الخطوة الأولى في البحث العممي، واليدف منيا التعرف عمى ميدان الدراسة  تعد الدراسة الاستطلاعية

وبعض المتغيرات المتعمقة بالدراسة، والتعرف عمى بعض الجوانب والمفاىيم المرتبطة بموضوع البحث 
. وضبط العينة التي تجري عمييا الدراسة

 وكما لا يختمف عند أي باحث، أن ضبط سؤال الإشكالية وصياغة الفرضيات، ىو أساس انطلاق 
 البحث المناسبة فيي أساس انجاز الجانب الميداني، الذي يعطي البحث اکثر أدواتالدراسة أما 

. موضوعية ومصداقية

، والتأكد موضوعالضاح بعض المفاىيم المتعمقة بي في بداية الأمر بدراسة استطلاعية والغرض منيا  اقمنا
 .من إمكانية  إجراء الدراسة ميدانيا 

  و   الأسئمة  وضوح التأكد من الحقائق و بعد ذلك بصياغة أسئمة عمى شكل استبيان لغرض تقصي قمنا 
. لإجابةل  مناسبة صياغتيا بطريقة والأسئمة  ضبط  الدراسة و تخدم فرضيات البحث، خدمتيا لأىداف

  : المتبع  المنهج2 

فالمنيج يتجمى في مجموعة الإجراءات البحثية التي تتكامل لوصف الظاىرة أو "حسب سميمان الشحاتة 
الموضوع اعتمادا عمى جمع الحقائق والبيانات وتصنيفيا ومعالجتيا وتحميل محتواىا للاستخلاص دلالتيا 

. 1"والوصول إلى نتائج أو تعميمات عن الظاىرة أو الموضوع الذي ىو من البحث

 كما أن المنيج العممي يعني مجموعة من القواعد والأسس التي يتم وضعيا من أجل الوصول إلى 
 2الحقيقة، وتكون ىذه الأسس المنيجية، بمثابة المرشد الذي يتبناه البحث حتى تتم دراستو بالدقة العممية

ومنيج البحث ىو النتيجة التي ينتيي إلييا الباحث انطلاقا من البناء النظري إلى غاية النتائج التي سوف 
  .يتحصل عمييا تجسيدا لكافة الخطوات التي تصاغ خلال انجاز البحث

 ىو الأكثر ملائمة للإجابة عمى التساؤلات ي انطلاقا من الإشكالية المطروحة فان المنيج الوصف
. صورة الرياضي في العلامات الاشيارية الرياضية بسموك المستيمكين  المطروحة حول موضوع  علاقة

  
                                                             

-مركز الاسكندرية لمنشر والتوزيع-الطبعة الاولى-منياج البحث بين النظرية و التطبيق–شحاتة سميمان و محمد شحاتة 1
 337ص-2005-بدون بمد

 89ص-1995-الجزائر-ديوان مطبوعات الجامعة-بدون طبعة–منيج البحث العممي -عمار حمروش ومحمد نايت2
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: متغيرات البحث

: المتغير المستقل - 

يطمق عمى ىذا النوع من المتغيرات اسم العوامل المؤثرة وىذا المتغير ىو الذي يعتبره الباحث المؤشر 
. 1الرئيسي في الظاىرة أو السموك الذي يلاحظو أو يدرسو

 وفي بحثنا ىذا المتغير المستقل ىو صورة الرياضي في العلامات الاشيارية 

: المتغير التابع- 

 ىو الذي يتأثر بالعلاقة القائمة بين المتغيرين و لا يؤثر بيا، وفي بحثنا ىذا المتغير التابع ىو سموك 
المستيمكين 

 :عينة البحث
ىي جزء من مجتمع الدراسة الذي تجمع منو البيانات الميدانية وىي تعتبر جزء من الكل، وبمعنى انو 

. 2خذ مجموعة من أفراد المجتمع عمى أن تكون ممثمة لمجتمع البحثأت

من اجل الوصول الى نتائج اكثر دقة وموضوعية ومطابقة لمواقع قمنا باختيار عينة البحث بطريقة 
 20شاب تتراوح اعمارهم بين  30عشوائية وقد شممت عينة من شباب من ولاية البويرة وكان حجم العينة 

  سنة 35الى 

 مجالات البحث :
من أجل التحقق من صحة أو خطا الفرضيات والتي تم تسطيرىا لموصول إلى الأىداف التي نريد تحقيقيا 

: قمنا بتحديد ثلاث مجالات
 

: المجاا الببرر  -
في   سنة35 الى 20بين . تتراوح اعمارهم شاب 30، وكان عددىم الشباب  يتمثل في 

. ولاية البويرة
 المجاا الزماني -

  2020الاحتمال من بداية شير فيفري الى نياية شير مارس 
                                                             

 .189ص-2003-دار المعرفة الجامعية-بدون طبعة-مناىج البحث العممي-محمود عبد الحميم1
 334ص-2007-الجزائر-1ط-مناىج وادوات البحث العممي في العموم الاجتماعية-راشيدزرواتي2
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: مجتمع البحث

مجتمع محدود أو غير محدود من : إن القصد من مجتمع البحث في ىذه النقطة ىو  ما عرفو الباحثون 
عمى أنو جميع المفردات "، حيث تنصت الملاحظات و يعرفو الآخرون (عناصر الوحدات)المفردات 

. 1"الظاىرة التي يدرسيا الباحث
وىو إجراء يستيدف تمثيل المجتمع الأصمي بحصة أو مقدار محدود من المفردات التي عن طريقو تؤخذ 

القياسات أو البيانات المتعمقة بالدراسة أو البحث وذلك بغرض تعميم النتائج التي يتم التوصل إليو من 
. 2العينة عمى المجتمع الأصمي المحسوب من العينة

من الناحية الاصطلاحية ىو تمك المجموعة الأصمية التي تؤخذ منيا العينة و قد تكون ىذه المجموعة 
. الخ..فرق، مدربين، مدارس، أساتذة، و

و يمكن تحديده عمى أنو كل الأشياء التي تمتمك الخصائص أو السمات القابمة لمملاحظة، القياس، 
  شباب30والتحميل الإحصائي ولذا فقد اعتمدنا في بحثا و ارتأينا أن يكون مجتمع البحث خاص لفئة 

. ولاية البويرة

 :البحث أدوات 7

 :استبيان

لشباب  ،  استخدام الباحث طريقة الاستبيان لاختبار صحة فرضيات البحث، وكان الاستبيان ىنا موجو لا

أن البحوث الوصفية عدة أساليب تجمع من خلاليا البيانات والمعمومات من الأسئمة التي "ومن المعروف 

تتعمق بموضوعات بيدف الحصول عمى معمومات حول ىذا الموضوع من خلال استجوابات 

. 3"المستجوبين

                                                             
-2005-الجزائر-ديوان المطبوعات الجامعية-2ط-مناىج البحث العممي في عموم الاعلام والاتصال-احمد بن مرسمي1

 .166ص
-2013-مصر-دار الفكر العربي-2ط-الإحصاء الاستدلالي في التربية البدنية والرياضية-محمد نصر الدين رضوان2

 20ص

-القاىرة-عالم الكتاب-1ط-منيجية البحث التربوي والنفسي من المنظور الكمي و الكيفي-كمال عبد الحميد زيتون 3
 82ص-2004
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بقصر الوقت ويسمح بجمع أكبر عدد ممكن من المعمومات دفعة واحدة، بحيث يتم "ويتميز الاستبيان 

. 1تقديم الاستبيان عمى شكل استمارة ترسل إلى الأشخاص المعنيين

وىو أداء عممية تعتبر من بين وسائل الاستقصاء، لجمع المعمومات، الأكثر فعالية لخدمة البحث،وتصميم 
 وتوجييات عدد من الباحثين والمختصين في ىذا الميدان بيا أراءالاستبيان وتحديد عناصره يستند عمى 
. يتمشي ويتفق بإشكاليو وفرضية البحث

 :وجاءت وسيمة بحثنا مقسمة عمى ثلاث محاور 

محور الأول اشتمل مجموعة أسئمة تخص المعمومات الخاصة بأفراد عينتنا وجاءت أسئمة مفتوحة  -
 10وعددىا 

 4أما المحور الثاني الذي تخدم أسئمتو الفرضية الثانية فجاءت أسئمتو مفتوحة وعددىا  -

  8أما المحور الثالث الذي تخدم أسئمتو الفرضية الثالثة فجاءت أسئمتو مفتوحة وعددىا  -
خلاصة 

جراءاتو الميدانية حيث وضع الباحث مشكمة الدراسة بشكل مباشر  شمل ىذا الفصل منيجية البحث وا 
وىذا بفضل لدراسة استطلاعية لممشكمة التي كانت قاعدة أساسية لكي نبين أن الطاىرة موجودة فعلا ، 

 .وبالتالي الوصول إلى تحقيق أىداف بسيولة كبيرة 

كما تناولنا فيو أىم العناصر التي تخدم دراستنا بشكل مباشر منيا متغيرات البحث ، المنيج المتبع ، 
 .الخ ، من العناصر التي يعتمد عمييا أي باحث في الجانب التطبيقي  ...أدوات البحث والمجتمع 

 

                                                             
 28ص-2004-عمان-دار الفكر-1ط-أساليبو-أدواتو-مفيومو-البحث العممي-فوقان عبيدات واخرون 1



 

 

 خاتمة
 



 خاتمة
 

 

 خاتمة 

يعتبر الإشيار الوسيمة الأساسية والأكثر شيوعا في الترويج لممنتجات والخدمات المقدمة من طرف 

المؤسسة، فيو يمثل السلاح التسويقي الذي تواجو بو المؤسسة منافسييا كما أنو أفضل وكيل عنيا وعن 

فالإشيار كنشاط اجتماعي واتصالي واقتصادي ييدف إلى سواء كانت رياضية او استيلاكية منتجاتيا

 . المستيمك والتأثير فيوانتباهعرض موضوعو والترويج لو معتمدا في ذلك عمى الإقناع والتذكير وجذب 

 وتدعيم السموك، والإشيار كنشاط الاتجاىاتحيث يمعب دورا بارزا في نقل الأفكار وتغيير 

اجتماعي واتصالي واقتصادي ييدف إلى عرض موضوعو والترويج لو، وفي ىذا يعتمد عمى الإقناع 

والتذكير وجذب انتباه الجميور والتأثير فيو وعرض الجوانب الإيجابية والتركيز عمييا لتكوين وبناء صورة 

 .ذىنية حول موضوعو، وليذا تختمف أىداف الإشيار باختلاف مواضيعو ومساعيو

 الرياضية ودوره الكبيرفي إحداث الاقتصادية خاصةومن ىنا تبدو أىمية الإشيار في المؤسسة 

التواصل مع جميور المؤسسة عن طريق صورة رياضي ونقل مختمف المعمومات إليو سواء المتعمقة 

 .بالمؤسسة ذاتيا أو بمنتجاتيا أو بأسعارىا أو بأنشطتيا التسويقية أو غيرىا

 عنو في وقت أضحت فيو الاستغناءيمكن   عنصرا لافي الإشيارمن ذلك تعد صورة الرياضي 

 . أسواق معظم دول العالم عمى العالم الخارجيانفتاحالمعمومة تساوي رأس المال، خصوصا مع 
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 01ملحق رقم 



استبيان 

 معمومات شخصية

 السن  -1

  سنة 20أقل من 

  سنة 25 الى 20من 

  شنة 30 الى 25من

  سنة 35 الى 30من 

  سنة 35أكثر من 

 المينة -2

 طالب 

 موظف 

 مهنة حرة 

 بدون عمل

 

 

 



 الراتب  -3

  دج 12000أقل من 

 دج 15000دج إلى 12000من 

 دج 25000دج إلى 15000من 

  دج 35000دج إلى 25000من 

 دج فأكثر35000من 

   التمفزيوني الإشيارصورة الرياضي في  المحور الأول

  التمفزيوني ؟الإشيار ىل تحرص عمى متابعة -1

 نوع نوعا ما                         نعم                         لا

 :  ىوللإشيارسبب متابعتك ىل -2

 تغطية الوقت               معرفة جديد السوق               الفضول

 :ىل يكون عن طريق ؟ -3

 صدفة                       عن قصد                     دون قصد 

 ىل يقنعك الإشيار التمفزيوني عمى الاستيلاك  -4

 نعم                     لا 

  ىل يعزز الاشيار معموماتك حول السمع ؟-5

 نعم                     لا



 اذا كان الجواب ب نعم ىل ىذا التعزيز مرتبط بوجود صورة الرياضي في الإشيار؟ 

 ايجابي                سمبي 

  ىل تظن ان التذكير المستمر في الإشيار باستعمال الرياضي ضروري ؟-6

 نعم                     لا

  اذا كان الجواب بـ نعم ىل يؤثر ذلك في تحمسك لاقتناء المنتوج ؟ 

 نعم                    لا

  إذا كان نعم  ىل يكون ىذا الحماس عمى حساب تكمفة المنتوج ؟ 

 نعم                    لا

 ىل ترى أن قرارك الاستيلاكي مرتبط بصورة الرياضي في الإشيار التمفزيوني ؟ -7

 نعم                    لا

 اذا كان نعم ىل ىو مرتبط بـ: 

  صورة الرياضي            الديكور             الألوان              الحركات 

ىل استعراض الصفات البدنية لمرياضي في الاستثمار التمفزيوني يؤثر عمى السموك -8

 الشرائي لديك ؟ 

 نعم                    لا

 ىل تظن أن الإشيار التمفزيوني مظمل؟-9

  نعم                    لا



 ىل يعود ىذا لظيور الرياضي في الإشيار التمفزيوني ؟ 

 نعم                    لا

 ىل تترك صورة الرياضي الإشيار انطباعا لديك ؟ -10

   نعم                    لا

  لكتروني الاالإشيار صورة الرياضي في :.المحور الثاني 

ىل ترى أن قرارك الاستيلاكي مرتبط بصورة الرياضي في الاشيار الالكتروني ؟ -1

    لا              نعم             

ىل يقنعك الاشيار الالكتروني عمى الاستيلاك بسبب صورة الرياضي؟ -2

    لا                  نعم          

  ىل يعود ذالك الى ,اذا كان نعم : 

 الاشهار العادي             التطبيقات                المواقع الرياضية 

ىل استعراض الصفات البدنية لمرياضي في الاشيار الالكتروني يؤثر عمى السموك -3
الشرائي لديك ؟  

   لا                     نعم              

ىل تظن ان الاشيار الالكتروني مظمل ؟ -4

   لا                        نعم              

  المواقع لالكتروني ةلمصداقيىل يعود ىذا ,اذا كان نعم 

  لا                     نعم               



 صورة الرياضي في الإشهار المكتوب : المحور الثالث  

 ىل الإشيار المكتوب ىام في التشجيع عمى الاستيلاك ؟  -1

        لا                   نعم             

 اتجاه المنتوج ؟ انضباطك عمى الأثر ىل لصورة الرياضي في الإشيار المكتوب نفس  -2

لا                    نعم                        

 : ما ىو نوع الإعلام المكتوب الذي تتطمع عميو ىل  -3

 صحفية                    مجلات                 دوريات                            

       ممصقات                   كتيبات                 مطويات 

  ىل ظيور صورة الرياضي في ىذه الوسائل الضرورية لمترويج ؟ -4

        نعم                        لا 

 اذا كان نعم ىل لدييا نفس اثر الاشيارات الخارجية المعمقة في الشوارع و وسائل النقل ؟ 

       نعم                        لا 

  ىل تظن الاشيارات المعمقة تدفع بك إلى الشراء ؟ -5

      نعم                          لا 

 ىل تظن صورة الرياضي جذابة أكثر في الاشيارات المكتوبة ؟ -6

      نعم                          لا 

  إذا كان لا ىل يعود ذالك الى نوع الوسيمة ؟ 

    نعم                          لا 

 


